
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัการวิจัย 

 การวิจัยเชิงปฏิบัติการเพื่อสรางและพัฒนาตราสินคา บรรจุภัณฑแ และสวนประสมทาง
การตลาดในกาแฟค่ัว และกาแฟค่ัวบดในจังหวัดแมฮองสอน มีทฤษฎีที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

 1.  ธุรกิจชุมชน (Community Business)  

 ธุรกิจชุมชนเป็นกิจกรรมที่บคุคลหรือองคแกรในชุมชนมีสวนเปน็เจาของกิจกรรม และ
หรือชวยดําเนินงานบางสวนหรือทั้งหมด โดยประสานความรวมมือกับหนวยตาง ๆ  ทั้งภายและ
ภายนอกชุมชนมีการเรียนรูและการจัดการรวมกันเพือ่ดําเนินการในกิจกรรม การผลิต แปรรูป การคา 
และการบริการ ทั้งนี้เพื่อมุงพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชนไดอยางสอดคลองกับสังคม วัฒนธรรม 
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดลอมภายในชุมชน อันจะนําชุมชนไปสูการมีชีวิตและความเป็นอยูดีข้ึน 
มีการพัฒนาที่ยังยืนตอไป (ปาริชาติ วลัยเสถียร, 2544) สวน สุพรรณี  อัสวศิริเลิศ, และกุศลฐิ  นะกุล 
(2545) กลาววา ธุรกิจชุมชน หมายถึง “กิจกรรมทางเศรษฐกิจของชุมชน อันประกอบดวยกิจกรรม
ทางการผลิต กิจกรรมทางการขายผลผลิต กิจกรรมการซื้อและการบริโภคของชุมชน”จากความหมาย
ของธุรกิจชุมชนขางตนจะเห็นไดวาชุมชนซึ่งเปน็รากฐานของชนบทไทยจะเขมแข็งไดน้ัน ชุมชนจะตอง
ยืนหยัดดวยลําแขงของชุมชนเอง โดยอาศัยความรวมมือหรือการมีสวนรวมของคนในชุมชนในอันที่จะ
พัฒนากลุมธุรกิจของชุมชนที่จัดต้ังข้ึนใหมีความเจริญเติบโต ซึ่งเป็นพื้นฐานในการพัฒนาความเป็นอยู
ของประชาชนที่อยูในภาคชนบทใหมีชีวิตความเป็นอยูที่ดีข้ึนตอไป ดังนั้น ข้ันตอนการดําเนินงานของ
กลุมธุรกิจชุมชนที่จะนําไปสูการประสบความสําเร็จได มีดังนี ้

 1.1 ค้นหาความต้องการของตลาด ธุรกิจชุมชนตองทราบความตองการสินคาและ
บริการของตลาด ความไดเปรียบทางดานการผลิตหรือการแขงขัน เพราะชุมชนแตละพื้นที่มีความ
ไดเปรียบทางดานทรัพยากรที่แตกตางกัน นั่นคือ ชุมชนควรตระหนักวา จะนําทรัพยากรของชุมชนทีม่ี
อยูมาผลิตสินคาอะไร ซึ่งทางเศรษฐศาสตรแจะเรียกวาปัญหาพื้นฐานทางเศรษฐกิจที่วาผลิตอะไร 

 1.2 เลือกวิธีการผลิตท่ีเหมาะสม ธุรกิจชุมชนตองทราบวาผูที่จะลงมือผลิต         
มีใครบาง และผูที่เกี่ยวของกับการผลิตมีใครบาง จึงควรใหผูที่มีความสามารถนี้เป็นผูลงมือผลิต             
ใหคําแนะนําในการผลิตใหมีการระดมสมองของคนเหลานี้ และยังสามารถพึ่งพาผูที่เกี่ยวของกับ     
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การผลิต เชน หนวยงานราชการ สถาบันวิชาการตางๆ นอกจากนี้ ในการผลิตที่เหมาะสมจะตอง
คํานึงถึง ปัจจัยการผลิตอันประกอบดวย ที่ดิน แรงงาน ทุนที่ใชในการดําเนินงาน และผูประกอบการ  

 1.3 ใครคือกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจชุมชนจะตองทราบวา ควรขายสินคาใหกับใคร 
และลูกคาจะซื้อสินคาของเราไดอยางไร ซึ่งลูกคาอาจแบงเป็น ลูกคาทองถ่ิน และลูกคานอกทองถ่ิน  
ซึ่งข้ึนอยูกับตัวสินคาและความตองการสินคาจะเป็นตัวกําหนดวา ลูกคาเป็นใคร เชน ผาทอเกาะยอ 
ลูกคาเป็นคนนอกทองถ่ิน กรณีปั๊มน้ํามัน ลูกคาจะเป็นคนในทองถ่ิน  สําหรับการเขาถึงลูกคานั้น 
สามารถแบงลูกคาออกเป็น อีก 2 ประเภท ประกอบดวย ลูกคาปลีก คือ ลูกคารายยอยที่ซื้อสินคา  
เพื่อนําไปบริโภคเองและลูกคาสง คือ ลูกคาที่ซื้อสินคาในปริมาณมากเพื่อนําไปขายตอ  

 1.4 ก าหนดรูปแบบท่ีเหมาะสม รูปแบบที่เหมาะสมของธุรกิจชุมชนแบงเป็น      
(1) กลุมที่ไมเป็นทางการ คือ ไมมีการจดทะเบียนตามกรอบกฎหมายใด ๆ มีความเป็นอิสระ           
ในการดําเนินงาน แตไมสามารถทํานิติกรรมในนามของกลุมได ขอเสียของการตั้งกลุมแบบนี้           
คือไมสามารถระดมเงินทุนได และขอดี คือ การบริหารงานภายในกลุมมีความคลองตัวเนื่องจาก
สมาชิกจะบริหารงานภายในกลุม (2) กลุมที่เป็นทางการ คือกลุมที่มีการจดทะเบียนตามกฎหมาย    
ไมวาจะเป็นในรูปของสหกรณแ หรือบริษัท แตขอเสีย คือการบริหารงานมีความซับซอนมากข้ึนและ       
มีความลาชา สําหรับขอดี คือ การระดมทุนสามารถทําไดรวดเร็ว 

 2. แนวคิดเศรษฐกิจชุมชนเพ่ือการพ่ึงตนเอง  

 เนื่องจากธุรกิจที่เป็นของชุมชน เพื่อชุมชน และบริหารจัดการโดยชุมชน เนนการทํา
ในเชิงธุรกิจที่ตางจากการกุศล/สหกรณแ หรือเป็นธุรกิจที่ชาวบานมีสวนรวมเป็นเจาของกิจการทั้งเป็น
เจาของเองทั้งหมด/บางสวน ในฐานะผูรวมทุนผูถือหุนอันนําไปสูชีวิตที่ดี และการพัฒนาที่ยั่งยืน หรือ
เป็นธุรกิจที่ดําเนินการเพื่อสงเสรมิใหประชาชนในชนบทมีรายได โดยพัฒนาความรู ความสามารถของ
ประชาชนในการบริหารจัดการ มีลักษณะการพึ่งพาซึ่งกัน และกันและมีผลในการปูองกัน การยายถ่ิน 
นอกจากนี้ธุรกิจชุมชนจะมีลักษณะเป็นธุรกิจขนาดเล็กมีความคลองตัวในการบริหารรายไดจาก
ยอดขายในระยะเริ่มตนไมมากนักตนทุนการดําเนินกิจการต่ําและการเริ่มตนธุรกิจทําไดงาย 

 ดังนั้นการเสริมสรางความเขมแข็งของชุมชนชนบทเพื่อพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม 
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดลอม แนวความคิดน้ีสรางขึ้นมาเพื่อใหชุมชนมีความพรอมเบื้องตนใน
การตอบรับตอ การเขามารวมสนับสนุนการพัฒนาของทั้งภาครัฐ ภาคธุรกิจเอกชน และองคแกรพัฒนา
เอกชน โดยยกระดับความรูความสามารถในการเขารวมกระบวนการพัฒนาชุมชนตามแนวทาง คือ 

 2.1 การเตรียมความพร้อมของชุมชน ดวยการเสริมสรางกระบวนการพัฒนาคน
เพื่อพัฒนาประสิทธิภาพในการจัดการและทักษะที่หลากหลาย พรอมกับพัฒนาความเป็นผูนําและ
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ความเขมแข็งของกลุมตาง ๆ ในชุมชน โดยจัดการฝึกอบรมดวยวิทยากรทั้งจากชาวบานและภายนอก
ใหสอดคลองกับความตองการของชุมชน และมีการเรียนรูแลกเปลี่ยนระหวางกัน  

 2.2 การเพ่ิมศักยภาพขององค์กรชุมชน อาทิ สนับสนุนชุมชนใหมีการริเริ่มทํา
ธุรกิจที่ชุมชนเป็นเจาของและบริหารจัดการเอง ภายใตความรวมมือของภาคธุรกิจเอกชนและองคแกร
พัฒนาเอกชน รวมทั้งมีการแลกเปลี่ยนประสบการณแในดานธุรกิจระหวางชุมชนดวยกัน     

 2.3 การสนับสนุนแหล่งเงินทุนพัฒนาชุมชน อาทิ ขยายการดําเนินงานกองทุน
พัฒนาชนบท เพื่อสนับสนุนการออมทรัพยแในระดับชุมชน สงเสริมกิจกรรมพัฒนาชุมชนและทองถ่ิน  

 2.4 การสนับสนุนกระบวนการเรียนรู้ และการขยายเครือขายการเรียนรูของชุมชน
ในชนบท อาทิ จัดใหมีการฝึกอบรมอาชีพที่สอดคลองกับศักยภาพของชุมชนและทองถ่ินโดยใชเทคโนโลยีที่
เหมาะสม ภายใตความรวมมือขององคแกรชุมชน และสถาบันการศึกษาในทองถ่ิน 
 

การทบทวนวรรณกรรมและสารสนเทศที่เกี่ยวข้อง 

 1. การวิเคราะห์ SWOT   

  การวิเคราะหแ SWOT เป็นเครื่องมือสําคัญทางธุรกิจอยางหนึ่ง ซึ่งประกอบดวยคือ 
การวิเคราะหแถึงจุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และ อุปสรรค 
(Threat) ในธุรกิจ และนําผลการวิเคราะหแไปใชในการวางแผนและกําหนดกลยุทธแการตลาด ดังนี้   

 1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง เป็นการวิเคราะหแถึงขอดี หรือขอเดนของกิจการ สินคา 
หรือบริการ ที่ธุรกิจมีอยูเหนือกวาคูแขงขัน ดังนั้นถาขอดีที่มีอยูนั้นคลายกับขอดีที่คูแขงขันมีอยู       
ก็จะไมถือวาเป็น จุดแข็งที่โดดเดน การวิเคราะหแจุดแข็งของธุรกิจอาจพิจารณาจากปัจจัยภายในของ
กิจการในดานตาง ๆ อาทิ สวนประสมทางการตลาด การผลิต การจัดการ การวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑแ ช่ือเสียง ภาพพจนแ จากนั้นนํามาเปรียบเทียบกับคูแขงขันวาธุรกิจมีปัจจัยภายในใด        
เป็นจุดแข็งที่เดนชัดและสามารถสรางความไดเปรียบที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  

 1.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน เป็นการวิเคราะหแถึงขอเสียเปรียบ หรือขอดอยของ
กิจการ สินคา หรือบริการ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ซึ่งปัจจัยภายในที่ นํามาวิเคราะหแจุดออน   
จะใชปัจจัยเดียวกับปัจจัยที่นํามาพิจารณาจุดแข็ง ซึ่งจะชวยใหกิจการสามารถหาวิธีในการแกไขและ
เปลี่ยนจุดออนน้ันใหเป็นจุดแข็งข้ึนมา หรืออาจใชจุดแข็ง มาหักลางจุดออนที่มีอยู  

 1.3 การวิเคราะห์โอกาส เป็นการวิเคราะหแถึงขอไดเปรียบอันเนื่องมาจากปัจจัย
ภายนอก ที่เอื้อใหแผนการตลาดเป็นไปในทางที่ราบรื่นและสอดคลองกับทรัพยากรที่ธุรกิจมีอยู      
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การวิเคราะหแโอกาสจะพิจารณาจากสิ่งแวดลอมที่อยูภายนอกกิจการวา สงผลดีตอการดําเนินงานดาน
การตลาดอยางไร อาทิ อัตราดอกเบี้ยเงินกู เงินต่ําลง แนวนโยบายสนับสนุนธุรกิจของรัฐบาล       
อํานาจ การซื้อของผูบริโภคสูงมากขึ้น หรืออัตราการวางงานที่ลดตํ่าลง เป็นตน 

 1.4 การวิเคราะห์อุปสรรค เป็นการวิเคราะหแถึง ขอจํากัดในการทําธุรกิจอัน
เนื่องมาจากปัจจัยภายนอก ที่เป็นอุปสรรคตอการดําเนินงานดานการตลาด ของกิจการจนทําให      
แผนการตลาดไมราบรื่นตามที่กําหนดไว การวิเคราะหแอุปสรรคโดยทั่วไปจะพิจารณาถึงสิ่งแวดลอม
ภายนอกวา สงผลดานลบตอการดําเนินงานอยางไร เชน คูแขงขันมีสูงมากข้ึนน้ํามันราคาแพงข้ึน 
อํานาจการซื้อของผูบริโภคลดลง กระแสความนิยมลดลง หรือภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า 

  2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.1 การรับรู้ท่ีมีต่อตราสินค้าของผู้บริโภค ไอโคบัคซี, ดอน. (2551) กลาววา    
การรับรูที่มีตอแบรนดแ คือ ความคิด ความรูสึก และแนวคิดที่ทําใหเรานึกถึงแบรนดแหนึ่งในตอน
แรกเริ่มนั้น ผูซื้อจะไมมีการรับรูใด ๆ  ตอแบรนดแ โดยทุกแบรนดแจะมี ณ ชวงเวลาหนึ่งที่เป็นสิ่งที่แปลก
ใหมสําหรับเขา แตการรับรูตอแบรนดแที่เขามีนั้น จะไดมาจากการเรียนรูของเขา  ซึ่งการรับรูที่มีตอ    
แบรนดแของผูซื้อจะข้ึนอยูกับปัจจัยหลาย  ประการ เชน ความแตกตางของลักษณะภายนอกของ
ผลิตภัณฑแ ความแตกตางของสิ่งที่ผูบริโภคนึกถึงเกี่ยวกับแบรนดแ และความแตกตางของการใชงาน     
ทําใหสามารถสรุปความแตกตางของแบรนดแไดเป็นตนวา เมื่อพูดถึงปากกามองบลังอาจจะนึกถึง      
ความหรูหรา การออกแบบที่สวยงาม ความมีอภิสิทธ์ิเหนือคนทั่วไป ซึ่งการรับรูตอแบรนดแอาจเป็น
เพราะรูปลักษณแ ราคาหรือมาจากปัจจัยแวดลอมหลายอยางรวมกันก็ไดใน 3 ลักษณะดังนี้ 

 (1) การรับรู้ความแตกต่างท่ีเด่นชัด หนึ่งในความไดเปรียบทางการแขงขันทีม่ี
ประสิทธิภาพมากที่สุด ก็คือ การทําใหแบรนดแมีความแตกตางที่ เดนชัด โดยสามารถสราง          
ความแตกตางที่เดนชัดไดหลาย ๆ วิธี และวิธีที่สําคัญ ก็คือ ความสามารถในการสรางการรับรู
บางอยางตอแบรนดแ หรือการสรางสิ่งที่ผูบริโภคนึกถึงเกี่ยวกับแบรนดแใหมี ความชัดเจนยิ่งข้ึน        
บางแบรนดแสามารถสรางความแตกตางทีเ่ดนชัดไดดวยการเปน็ผูรเิริม่การใชประเภทสนิคาหนึ่ง ๆ  เชน 
ซีร็อกซแและโคคา โคลา ตางก็เป็นผูบุกเบิกในตลาดและสามารถทําใหผูคนนึกถึงแบรนดแเหลาน้ีไดกอน
เมื่อพูดถึงประเภทสินคานั้น ๆ  ซึ่งการที่ผูบริโภคมีการรับรูดังกลาวตอแบรนดแ จะชวยสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันที่สําคัญใหหลาย ๆ อยาง กลาวคือ เมื่อผูซื้อตองพิจารณาวาจะซื้อแบรนดแ
ไหนในประเภทสินคาใด ๆ ไมวาจะเป็นเยลลี่ หรือเครื่องถายเอกสาร พวกเขาก็จะนึกถึงแบรนดแที่เป็น
ผูบุกเบิกกอน อยางไรก็ตาม แมวา ช่ือแบรนดแจะไมไดหมายถึงสินคา แตแบรนดแก็ยังคงสามารถสราง
ความแตกตางดวยการสรางสิ่งที่ผูบริโภครับรูเกี่ยวกับแบรนดแใหมีความชัดเจนได เชน เมื่อพูดถึง     
บีเอ็มดับบลิว คนก็จะนึกถึงสมรรถนะของรถกอนอยางอืน่ โดยสิ่งนี้เป็นเอกลกัษณแที่บีเอ็มดับบลวิสราง
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มาตลอด 30 ปี ผานทางการพัฒนาผลิตภัณฑแและการโฆษณาอยางสม่ําเสมอ โดยโฆษณาชุดแรกสุด
ของบีเอ็มดับบลิว จะพยายามสื่อใหเห็นวา บีเอ็มดับบลิวเป็น “สุดยอดยนตรกรรมเหนือระดับ” ซึ่งคํา
นิยามดังกลาวเป็นจริงดวยสมรรถนะของรถและประสบการณแโดยรวมในการขับข่ีรถบีเอ็มดับบลิว  

 (2) การสร้างความชอบเป็นพิเศษ ในทุกประเภทสินคา ผูซื้อจะเรียนรูวาพวก
เขาชอบอะไรเป็นพิเศษสําหรับสินคาบางประเภทอยางเชน ไวนแ ความชอบเป็นพิเศษ (Preference) 
นั่นถือเป็น “รสนิยมที่ไดจาการเรียนรู (Acquired Taste)” แตกับสินคาประเภทอื่น เชน ปิโตรเลียม 
เจลลี่ หรือวาสลีนที่ถึงจะเห็นไมชัดเจน แตผูบริโภคก็อาจมีความชอบเป็นพิเศษไดเชนกัน ดังนั้น 
สําหรับสินคาทุกประเภทแลว การที่ผูบริโภคจะรูไดวาชอบอะไรเป็นพิเศษ เขาจะตองผานการเรียนรู
กอน เพราะผูบริโภคทุกคนตางก็ไมรูมากอนวา พวกเขาชอบกาแฟมากกวาชา หรือ  ชอบโคกมากกวา
เปฺบซี่  โดยความแตกตางที่ เดนชัดของแบรนดแ หรือของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแถือไดวาเป็น 
“สาเหตุ” ที่ทําใหอนุมานไดถึงสิ่งที่เป็นความชอบเป็นพิเศษของผูบริโภค เชน ถาเราชอบกาแฟ
สตารแบัคมากกวากาแฟแบรนดแอื่น เราก็อาจสรุปไดวามันเป็นเพราะเมล็ดกาแฟที่ค่ัวจนมีสีเขมกวาที่
อื่น ดวยสูตรเฉพาะบางอยาง ซึ่งถือไดวามันเป็นจุดเริ่มตนของความชอบเป็นพิเศษ  

 (3) ความได้เปรียบท่ีเกิดจากความชอบพิเศษ ความไดเปรียบทางการแขงขัน
ที่มีอิทธิพลและคงอยูไดนาน อาจมาจากกระบวนการสรางความชอบเป็นพิเศษ  (Preference 
Advantages) ใหกับผูซื้อ ซึ่งจะเห็นไดชัดเจนที่สุดในกรณีของผูบุกเบิกตลาดที่เป็นผูสรางตลาดใหกับ
สินคาประเภทใหม โดยแบรนดแเหลานี้เริ่มตนดวยการเช่ือมโยงการรับรูที่ผูซื้อมีตอแบรนดแ เขากับ
เปูาหมายของผูซื้อที่ตองการบรรลุ กลาวคือ แบรนดแสามารถกําหนดไดวาตองการใหสินคาของตนมี
คุณคาใดตอผูซื้อ เชน ลีวายสแเลือกที่จะมุงเนนคุณคาจากประโยชนแใชสอยมากวาความสวยงาม
ทันสมัย และการที่แบรนดแสามารถทําใหผูซื้อเขาใจไดวาคุณคาที่ผูซื้อไดรับคืออะไร ก็จะทําใหผูซื้อ   
เกิดแนวคิดในเรื่องของคุณคาข้ึนมา กลาวคือ ผูบุกเบิกตลาดมีโอกาสมากที่จะไดเป็นคนกําหนดสิ่ง     
ที่มีคุณคาตอผูซื้อ รวมทั้งยังสามารถปรับเปลี่ยนคุณคาดังกลาวไดอีกดวย   

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ในการสรางแบรนดแหากกิจการสามารถ
หาเรื่องราวที่ดีและทําใหผลิตภัณฑแของตนมีคุณคา มีความเกี่ยวของ และมีความหมายกับผูบริโภคได
แลว ก็จะกอใหเกิดการตัดสนิใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในแบรนดแของธุรกิจตามมาในที่สุดได เพราะการ
ตัดสินใจซื้อ เป็นกระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู ซึ่งใน
ชีวิตประจําวันน้ันผูบริโภคจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยเลือก
สินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจาํกัดของสถานการณแ ดังนั้น การเขาใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค จะชวยใหธุรกิจสามารถใชเครื่องมือสือ่สารไดดีและมปีระสทิธิภาพย่ิงข้ึน ซึ่งกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแบงได 6 ข้ันตอน ดังนี้   
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 (1) จุดกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความอยากซื้อ  เป็นสิ่งกระตุนใหลูกคาเกิด     
ความอยากซื้อ หรือเป็นการตระหนักในปัญหาที่เกิดข้ึนกับตนหรือบุคคลรอบขางจนทําใหตองแสวงหา
ซื้อสินคามาแกไขปัญหาเหลานั้นใหหมดไปหรือใหเบาบางลง  ดังนั้นจุดกระตุนการซื้ออาจมาจาก
สาเหตุตาง ๆ ดังนี้ เชน ซื้อประจํา อาทิ การซื้อสบูยาสีฟันหนังสอืพิมพแเพื่อแกปัญหาที่กําลงัประสบอยู 
อาทิ การซื้อยาแกไอมารับประทานเนื่องจากไอ เพื่อแทนของเกา อาทิ ซื้อรถใหมแทนรถเกาที่ขายไป 
ซื้อเป็นบางโอกาส อาทิ ซื้อน้ําอบน้ําหอมในชวงสงกานตแซื้อเพราะสิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป อาทิ ซื้อ
สบูกอนใหมแทนกอนเดิมที่หมดไป ซื้อเพราะกลุมอางอิง อาทิ ซื้อครีมถนอมผิวเพราะอยากสวย
เหมือนดาราซื้อเพราะประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด อาทิ ซื้อเพราะลดราคา มีของแถม  

 (2) การพิจารณา มักผสมผสานระหวางสวนประกอบภายนอกของสินคา 
หนาที่ และประโยชนแของสินคาใหเขากับคุณคาทางจิตใจ ทั้งนี้เพราะการซื้อสินคาหรือบริการใด ๆ   
จะมีตนทุนเกิดข้ึนกับผูบริโภคเสมอ ดังนั้นหากสินคามีความหมายกับตนเองมาก และมีราคาแพง 
ผูบริโภคมักจะใชเวลาในการพิจารณานานกวาจะตัดสินใจซื้อ แตหากเป็นสินคาหรือบริการราคาถูก    
ก็มักจะตัดสินใจซื้อโดยใชเวลาไมนานมากนัก เชน การซื้อบาน การซื้อรถ การซื้อคอนโดหรือการซื้อ
เครื่องประดับราคาแพง ๆ ผูบริโภคจะพิจารณาทั้งราคาและคุณคาทางจิตใจรวมกัน อาทิ บานราคา
แพงแตสามารถบงบอกฐานะของผูอยูได หรือน้ําหอมราคาแพง แตใชแลวจะไดรับคําชม  

 (3) การค้นหาข้อมูลของสินค้าหรือบริการท่ีต้องการ ในการคนหาขอมูล 
ของสินคาหรือบริการที่ตองการ ผูบริโภคสามารถหาไดจากหลายแหลง อาทิ จากประสบการณแสวนตัว 
ครอบครัว รานคา ดูจากการโฆษณา อานจากบทความ หรือสอบถามจากผูเช่ียวชาญในสินคานั้น ๆ
เชน ในการซื้อรถยนตแ ผูซื้ออาจหาขอมูลไดจากการชมโฆษณาจากสื่อตาง ๆ บริษัทผูผลิตรถยนตแ       
ผูที่เคยใชรถยนตแมากอน เพื่อนรวมงานที่มีรถยนตแ และพนักงานขายรถยนตแ   

 (4) การเลือกซื้อสินค้า มีจํานวนตราใหเลือกในสินคาประเภทนั้นมากนอย  
แคไหนและอะไรเป็นพื้นฐานสําคัญที่ผูบริโภคเลือกซื้อ เชน สวนประกอบภายนอกหรือประโยชนแของ
สินคาน้ัน เชน ในการซื้อเครื่องปรับอากาศ ผูซื้ออาจจะเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศโดยพิจารณาจาก
ความคงทน รูปแบบที่สวยงาม ความประหยัดไฟ ประสิทธิภาพในการใหความเย็นความสามารถ      
ในการฟอกอากาศ คอมเพรสเซอรแที่เสียงเบา ความเหมาะสมกับการใชงาน หรือแมสวนใหญใชเลือก
ซื้อผาออมใหลูกเพราะราคาที่สมเหตุสมผลหรือซึมซับไดดี   

 (5) การซื้อ ธุรกิจจะตองวิเคราะหแใหไดวา อะไรมีผลตอการตัดสินใจซื้อในข้ัน
สุดทายของกลุมผูบริโภค อาทิ เพราะราคาถูก การสงเสริมการขายที่ดี คุณภาพสูง รูปแบบถูกใจ อาทิ 
ปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถข้ันสุดทาย คือ การโปรโมช่ันดี ราคาไมแพง ประหยัดน้ํามัน   
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 (6) ประสบการณ์หลังการใช้ คือ ผูซื้อพอใจตราสินคานั้นหรือไม เหตุผล     
ในการตัดสินใจขอใดมีความสําคัญมากข้ึนหรือนอยลง ผูซื้อเคยพบตราสินคาอื่นที่ดีกวาหรือไม     
และโดยทั่วไป พฤติกรรมภายหลังการซื้อ การใช มักจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง คือ เมื่อบุคคล        
มคีวามพึงพอใจในสินคา หรือบริการที่ซื้อมักเกิดการซื้อซ้ํา แตหากไมพึงพอใจก็มักจะเลิกใชสินคานั้น 
อยางไรก็ตาม ผูบริโภคสามารถเช่ือมโยงการประเมินผลภายหลังจากที่มีประสบการณแการใชมาแลว 

 3. การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย  

 3.1 การแบ่งส่วนตลาด  (Segmenting) สแตนตันและฟุทเรลลแ (Stanton and 
Futrell, 1987, p. 158) ไดใหความหมายของการแบงสวนตลาดไววา หมายถึง กระบวนการที่
เกี่ยวของกับการแบงตลาดรวมออกเป็นสวนตลาดยอย ๆ หลายสวนตลาด ซึ่งในแตละสวนตลาดยอย
จะมีลักษณะเหมือนกัน หรือคลายคลึงกันในแงใดแงหนึ่ง ที่พิษณุ  จงสถิตวัฒนา (2542, หนา 20) ได
ใหความหมายของการแบงสวนตลาดไววา หมายถึงการแบงตลาดของผลิตภัณฑแใดผลิตภัณฑแหนึ่ง
ออกเป็นตลาดยอย หรือเป็นสวนตลาดทั้งนี้เพื่องายตอการวิเคราะหแ และศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
และความตองการของลูกคา และเมื่อไดแบงตลาดเป็นสวนแลว ข้ันตอนตอไป ก็คือ การเลือก      
สวนตลาดที่แบงนั้นมาเป็นตลาดเปูาหมาย ซึ่งอาจเลือกเพียงหนึ่งสวนตลาดหรืออาจเลือกหลายสวน
ตลาดมาเป็นตลาดเปูาหมายของกิจการก็ได  ซึ่งการแบงสวนตลาดผูบริโภคใชตัวแปรในการแบง ดังนี ้

 (1) เกณฑ์ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) ธุรกิจจํานวนมากมัก
แบงสวนตลาดตามเกณฑแภูมิศาสตรแ ประกอบไปดวย ภูมิภาค ขนาดของชุมชน ความหนาแนนของ
ประชากร ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ซึ่งการแบงสวนตลาดตามเกณฑแภูมิศาสตรแ ทําใหธุรกิจสามารถ
เลือกตลาดเปูาหมายไดงายข้ึน เชน ภาคเหนืออากาศหนาวอาจจะผลิตเครื่องนุงหมกันหนาวสําหรับ
สวนตลาดทางภาคเหนือ ดังนั้นจึงตองทราบวาพื้นที่ใดเป็นแหลงที่มีโอกาสทางการตลาด  

 (2) เกณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) มีปัจจัยที่
ใชในการแบง ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว เพศ รายได อาชีพ ศาสนา การศึกษา เช้ือชาติ 
สัญชาติ และสถานภาพทางดานสังคม เป็นตน เชน โรลออนจะกําหนดลูกคาเปูาหมายเป็นกลุมวัย  
ตาง ๆ เชน ดีโอเอ็กซิดสเปรยแเนนกลุม วัยรุนชายอายุระหวาง 13 -15 ปี หรือ จินนี่จะเนน           
กลุมวัยรุนหญิงอายุระหวาง 13-15 ปี หรือแบนฟอรแเมนจะเนนกลุมชายอายุ 20 ปี ข้ึนไป เป็นตน   

 (3) เกณฑ์จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) การแบงสวนตลาด
ตามเกณฑแนี้ จะใชเกณฑแดานความแตกตางกันทางดานความรูสึกนึกคิดของบุคคล ตามช้ันทางสังคม 
และตามวิถีการดําเนินชีวิตและตามบุคลิกลักษณะของบุคคล ดังนี้ เชน ช้ันทางสังคม ผูบริโภคที่อยูใน
ระดับช้ันทางสังคมที่ตางกนั จะมีความรูสึกนึกคิดและ ความพึงพอใจในผลิตภัณฑแที่แตกตางกัน ดังนั้น
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นักการตลาดจึงตองออกแบบผลิตภัณฑแใหสอดคลองกับความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค
ตามช้ันทางสังคมที่แบงดวย เชน สังคมระดับสูงมักตองการสินคาที่สามารถบงบอกถึงฐานนะ 
ระดับกลางมักเนนสินคาที่เหมาะสมกับราคา และระดับลางมักช่ืนชอบสินคาที่มีราคาถูก  หรือวิถี     
การดําเนินชีวิต หมายถึง ความสนใจในการเลือกใชผลิตภัณฑแและโอกาสที่จะใช ผลิตภัณฑแของบุคคล
กลุมใดกลุมหนึ่ง ซึ่งจะเกี่ยวของกับการทํางาน การพักผอน และอื่น ๆ เชน การออกแบบเสื้อผา
สําหรับผูหญิงที่ทํางานประจําในสํานักงาน กลุมผูหญิงที่ชอบไปรวมงานสังคมตาง ๆ   

 (4) เกณฑ์ทางพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) เป็นการ
แบงสวนตลาดโดยใชพฤติกรรมผูบริโภคที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑแ ซึ่งแบงตามตัวแปรยอย เชน โอกาส
ในการซื้อ ผูซื้ออาจแบงออกเป็นกลุม ๆ ไดตามโอกาสที่เกิดความตองการผลิตภัณฑแ หรือโอกาสที่
ตองการใชผลิตภัณฑแ เชน ในโอกาสเทศกาลปีใหม การแดอวยพรและของขวัญตาง ๆ จะจําหนายไดดี 
หรือการแสวงหาประโยชนแจากผลิตภัณฑแ ผูซื้ออาจจะซื้อผลิตภัณฑแชนิดเดียวกัน โดยมีสิ่งกระตุนใน
การซื้อที่แตกตางกัน เชน นาฬิกาขอมือ ผูบริโภคกลุมหนึ่งอาจซื้อเพราะความสวยงามและยังใชเป็น
เครื่องประดับไดอีกดวย บางกลุมซื้อเพราะมันสามารถบงบอกฐานะทางสังคม และบงบอกถึงรสนิยม
ของผูซื้อไดเป็นอยางดี หรือสถานภาพของผูใช นักการตลาดอาจจะแบงสวนตลาดตามสถานภาพของ
ผูซื้อ หรือผูใชผลิตภัณฑแนั้น เชน อาจแบงสวนตลาดออกเป็นกลุมผูไมเคยใชผลิตภัณฑแนั้นมากอน        
ผูเคยใชผลิตภัณฑแ ผูที่ใชเป็นครั้งแรก ผูใชเป็นประจํา หรือผูที่คาดวาจะเป็นผูใชผลิตภัณฑแตอไป     

 3.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) เพลินทิพยแ  โกเมศโสภา  (2544,   
หนา 56) กลาววา การเลือกตลาดเปูาหมายของธุรกิจ เกิดจากการแบงสวนตลาด โดยใชคุณลักษณะ
ของผูบริโภคที่มีความคลายคลึงกัน และสามารถสรางยอดขายจากกลุมผูบริโภคนี้ไดดวยตนทุนที่ถูก
ที่สุด โดยการแบงสวนตลาดเพื่อเลือกกลุมเปูาหมายนั้น กลุมแรกที่ตองกําหนดให ชัดเจน              
คือกลุมเปูาหมายหลัก ซึ่งเป็นกลุมที่ตองการสื่อสารถึงโดยตรง และกลุมเปูาหมายรอง  ซึ่งเป็นกลุม
ตลาดที่เล็กกวา แตมีแนวโนมในการทํากําไรสูง การเลือกตลาดเปูาหมาย จําเป็นอยางยิ่งที่จะตองเก็บ
รวบรวมขอมูลจากทั้งภายในและภายนอกองคแกร เพื่อใชวิเคราะหแสภาพของตลาดโดยรวมกอน 
จากนั้นจึงนํามากําหนดเป็นสวนตลาด (Market Segment) และตลาดเปูาหมาย (Target Market) 
จนในที่สุดกิจการจะไดกลุมคนที่จะมาเป็นลูกคา (Customer) แตทั้งนี้ตองตัดสินใจวาจะเลือกตลาด
เปูาหมายที่ครอบคลุมไปยังสวนตลาดใดบาง ซึ่งสามารถเลือกตลาดเปูาหมายได 3 ลักษณะ ดังนี้ 

 (1) การมุ่งตลาดเป้าหมายโดยรวม (Mass Market) การมุงตลาดเปูาหมาย
โดยรวม หรือการเลือกตลาดที่ไมแตกตางกัน เป็นการเลือกตลาดเปูาหมายที่ครอบคลุมในสวนตลาด
ทั้งหมด การเลือกตลาดในลักษณะนี้ เพราะกิจการไดวิเคราะหแรูปแบบความชอบและความตองการ
ของตลาดแลวเห็นวาตลาดมีความตองในสินคาและบริการที่กิจการกําลังจะผลิตไปตอบสนองที่
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คลายคลึงกัน อีกทั้งปัจจัยความแตกตางทางดานภูมิศาสตรแ ประชากร จิตวิทยา และพฤติกรรม        
ก็ไมนาจะมีผลตอการใชสินคาดวย ประกอบกับความตองการของผูบริโภคที่มีตอสินคาและบริการ
เหลาน้ัน ก็ไมมีความแตกตางกันในแตละสวนตลาด ดังนั้นการมุงตลาดเปูาหมายโดยรวมจึงเหมาะกับ
สินคาสะดวกซื้อ หรือสินคาที่ใชในชีวิตประจําวันที่ผลิตข้ึนเพื่อตอบสนองตอความตองการพื้นฐานของ
มนุษยแและเหมาะกับสินคาที่สรางความแตกตางในตลาดไดคอนขางยาก   

 (2) การมุ่งตลาดเป้าหมายหลายกลุ่ม (Multiple Markets) การมุงตลาด
เปูาหมายหลายกลุม หรือการเลือกตลาดเปูาหมายที่แตกตาง เป็นการเลือกตลาดเปูาหมายในหลาย ๆ 
กลุมตลาด ซึ่งการเลือกตลาดในลักษณะนี้ ก็เพราะกิจการไดวิเคราะหแแลวเหน็วา ตลาดแตละสวนยอม
มีความตองการที่แตกตางกันไป ตามสภาพภูมิศาสตรแ ประชากร จิตวิทยา พฤติกรรมและ  อื่น ๆ  
นอกจากนี้การเผชิญกับสภาพการแขงขันที่รุนแรงในปัจจุบัน ก็สงผลใหธุรกิจตองใชกลยุทธแที่
เฉพาะเจาะจงสําหรับแตละกลุมตลาดมากขึ้น รวมถึงตองใชวิธีการสื่อสารการตลาดที่แตกตางกันไป  

 (3) การมุ่งตลาดเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) การมุงตลาด
เปูาหมายเฉพาะกลุมเป็นการเลือกตลาดเพียงสวนเดียว จากหลายสวนตลาดมาเป็นตลาดเปูาหมาย 
เหมาะกับกิจการที่มีทรัพยากรและศักยภาพทางการตลาดที่คอนขางจํากัด หรือเหมาะกับธุรกิจที่เขาสู
ตลาดใหม จึงจําเป็นตองจัดสรรทรัพยากรใหคุมคาและเกิดประโยชนแสูงสุด (กุณฑลี  รื่นรมยแ, 2547, 
หนา 50) อยางไรก็ตาม การเลือกตลาดในลักษณะนี้อาจพบในธุรกิจที่มีขนาดใหญ มีสินคาอยูในตลาด
หลายประเภทและหลายตรา แตก็มีสินคาและบริการบางอยาง ที่ผลิตข้ึน โดยใหมีคุณสมบัติที่เหมาะ
กับบางกลุมตลาดเทานั้น ดังนั้นการเลือกตลาดเฉพาะกลุมจึงตองเนนจุดเดนและความเช่ียวชาญใน
ตลาดของสินคาประเภทนั้นใหปรากฏแกสายตาลูกคา  

 4. การสรา้งตราสินค้า  

     4.1 ความหมายของตราสินค้า อดีตตราสินคา (Brand) หรือ “แบรนดแ” อาจเป็น
แคเพียงสวนหนึ่งของผลติภัณฑแ กําหนดข้ึนมาเพื่อใหผูบรโิภคสามารถเรียกช่ือสินคา หรือบริการนั้นได
ถูกตอง หรือไมทําใหผูบริโภคเกิดความสับสนระหวางตราสินคาของกิจการกับตราสินคาของคูแขงขัน
เทานั้น ตอมาเมื่อการแขงขันไดทวีความรุนแรงมากขึ้น กิจการจึงเริ่มใสใจกับการสรางตราสินคามาก
ข้ึน ทั้งนี้เพื่อปกปูองมิใหสินคาหรอืบริการของตนตองประสบกับความลมเหลวในตลาด อีกทั้งเป็นการ
สรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคในดานคุณภาพวา สินคาที่ถูกผลิตจากโรงงานเป็นจํานวนมากในคราว
เดียวกันและภายใตตราสินคาเดียวกันจะมีคุณภาพ ประโยชนแ และการใชงานที่เหมือนกัน ปัจจุบัน 
ตราสินคาในหนังสือและตําราทัว่ไปมักจะพยายามสือ่สารใหผูสนใจที่จะสรางตราสินคาในลักษณะที่วา 
การสรางตราสินคาเป็นสิ่งที่สามารถทํากันไดงาย ทั้งที่ในความเป็นจริงแลว การสรางตราสินคาเป็น
เรื่องที่ยาก และมีความซับซอนอยางมาก ถึงแมคํากลาวของมารแแครแและอังเคิล (Macrae and 
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Uncles, 1997, อางใน Journal of Product and Brand Management, 2005 P. 117) ที่วาในปี 
1988 จะเป็นปีแหงตราสินคา (Year of the Brand) แตหลังจากนั้นการสรางและการศึกษาเกี่ยวกับ
ตราสินคา ก็เริ่มมีความซับซอนมากข้ึน แมพวกเขาจะเคยนําเสนอไววาหกปีสําหรบัการสรางตราสนิคา 
ก็ถือวานานมากแลวก็ตาม ประกอบกับมีคําศัพทแตางๆ ที่พยายามจะอธิบายถึงความเปน็ตราสินคาเกิด
ข้ึนมาจํานวนมาก อาทิ เอกลักษณแของตราสินคา ดีเอ็นเอของตราสินคา ภาพลักษณแของตราสินคา 
คุณประโยชนแ  คํามั่นสัญญา การวางตําแหนงตราสินคา แกนแทของตราสินคา คุณคาของตราสินคา 
และบุคลิกภาพของตราสินคา เป็นตน ซึ่งสิ่งเหลาน้ีอาจเป็นสงหนึ่งที่ทําใหนักการตลาดมองขามไปวา
แทจริงแลวการสรางตราสินคาคือการทําใหสินคาน้ันมีความหมายในใจของผูบริโภค  

 4.2 องค์ประกอบพื้นฐานของแบรนด์ เนื่องจากตราสินคามิใชแคเพียงช่ือ โลโก 
บรรจุภัณฑแหรือเครื่องหมายการคา อีกทั้งการสรางจุดขาย และความแตกตางในผลิตภัณฑแเพียงอยาง
เดียวคงไมเพียงพอตอการนําไปเป็นกลยุทธแในการแขงขันได ฉะนั้นผูสรางตราสินคาจึงเปลี่ยนจากการ
สรางแตความแตกตางในผลิตภัณฑแเพียงอยางเดียวไปเป็นการสรางความแตกตางในการรับรูของ
ผูบริโภคใหกับกลุมตลาดเปูาหมายแทน หรือในอนาคตจะเป็นยุคแหงการสรางตราสินคา 
องคแประกอบพื้นฐานของตราสินคาโดยทั่วครอบคลุม4 ระดับ ดังนี้ 

 (1) รูปร่าง (Attributes) หมายถึง รูปรางภายนอกที่ผูบริโภคสามารถจดจํา
ตรา นั้นได อาทิ ช่ือ สี โลโก สัญลักษณแ เครื่องหมายการคา หรือบรรจุภัณฑแ เป็นตน ซึ่งสวนใหญแลว
สินคาในประเภทเดียวกันเกือบจะทุกยี่หอ จะมีรูปรางที่ไมแตกตางกันมากนัก เชน ยาสีฟันทุกยี่หอมัก
บรรจุลงในหลอดลามิเนต มีฝาเปิดปิดแบบฟริ๊บทอป บรรจุภัณฑแของเบียรแระดับพรีเมี่ยมสวนใหญจะ
เป็นสีเขียว และระดับอีโค โนมี่จะเป็นสีชาหรือน้ําตาล หรือบรรจุภัณฑแกาแฟกระปอง ชาเขียว        
นมกลอง กระดาษชําระจะคลายคลึงกัน 

 (2) คุณประโยชน์ (Benefits) หมายถึง ประโยชนแของสินคาที่ผูบริโภค
สามารถจับตองได หรือรับรูได ถึงประโยชนแเมื่อไดใชสินคาเหลานั้น และในทํานองเดียวกับ
องคแประกอบแรก สินคาประเภทเดียวกันสวนใหญมักจะมีคุณประโยชนแที่ไมตางกันมากนัก เชน         
เมื่อดื่มกาแฟแลวรูสึกวาสดช่ืน หรือเมื่อใชเตารีดรีดผาแลวก็เห็นเสื้อผาเรียบขึ้น   

 (3) คุณค่า (Values) หมายถึง องคแประกอบของตราสินคาที่ผูบริโภคไม
สามารถจับตองไดหรือไมสามารถสัมผัสไดโดยตรง เหมือนกับ 2 องคแประกอบแรก แตมีความรูสึกตอ
ตราสินคาน้ันได อาทิ ความรูสึกศรัทธา ความรูสึกนาเช่ือถือ ความรูสึกมั่นใจ หรือความรูสึกรวมวาเปน็
คนทันสมัยไมตกยุค ดังนั้นคุณคาของตราสินคาจึงเกิดจากรูสึกในใจของผูบริโภคที่มีตอตราสินคานั้น 
อันเกิดมาจากการไดใช ไดสัมผัสหรือมีความคุนเคยกับตราสนิคาน้ันมาเป็นอยางดี ดังนั้น ผูบริโภคอาจ
มองวาคุณภาพนํ้ามันเครื่องรถยนตแในย่ีหอ ตาง ๆ อาทิ เชลลแ เอสโซ และปตท. ไมแตกตางกัน หรือ
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อาจจะมีคุณภาพที่เทาเทียมกัน ทําใหผูบริโภคไมไดมองวาตราสินคาใด มีสารทําความสะอาดเครื่องได
ดีกวากันอีกตอไปแตจะเลือกคุณคา ที่ถูกใจมากกวา อาทิ ผูบริโภคบางกลุมเลือกที่จะใชน้ํามันเครื่อง
ของปตท. เพราะมีความไววางใจที่มากกวา   

 (4) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง บุคลิกภาพของตราสินคาที่ใหกับ
ผูบริโภคที่ใชสินคาน้ัน โดยบุคลิกภาพของตราสินคาใด ๆ ก็จะสะทอนถึงบุคลิกภาพของผูใชตราสินคา
นั้นออกมาวาเขาเป็นคนอยางไร อาทิ ใจเย็น สุขุม รอบคอบ อบอุน เป็นลูกผูชาย สมบุกสมบัน หรือ
ทันสมัย ฉะนั้น บุคลิกภาพของตราสินคาจึงสะทอนถึงบุคลิกภาพของกลุมผูบริโภคตราสินคานั้น 
นั่นเอง ฉะนั้นจากระดับของแบรนดแขางตน ตราสินคาที่ไมคอยประสบความสําเร็จในตลาด สวนใหญ
จะสามารถสรางระดับของตราสินคาไดแคระดับที่หนึ่งและสองเทานั้น แตในระดับของคุณคาและ
บุคลิกภาพน้ันยังไมสามารถสรางได   

 4.3 การตั้งชื่อตราสินค้า การตั้งช่ือที่ระบุถึงคุณประโยชนแของผลิตภัณฑแเพียง
ลักษณะเดียว อาจจะสงผลตอความยากลําบากในการขยายสายผลิตภัณฑแ เชน เคเอฟซี เอ็มเค สุกี้ 
ดันกิ้นโดนัท มิสเตอรแโดนัท ซิซเลอรแ ลวนแตเป็นช่ือที่ระบุถึงคุณประโยชนแของผลิตภัณฑแเพียงลักษณะ
เดียว ตราสินคาช้ันนําที่มีช่ือเสียงของโลก อาทิ ซารา ทอปช็อป ดีเคเอ็นวาย ยีนสแ ดีเซล  เอ็ด ฮารแดดี้ 
แคมเปอรแ ทรู รีลิเจียน เอ็มเอ็มจี มีสซิกตี้ เน็ซทแ โซโซ โปรมอด เกส รีเพลยแ นารายา บีวายเอสไอ 
และอัลโด ตางก็มีการตั้งช่ือที่สั้น กระซับ งายตอการจดจํา สื่อถึงบุคลิกภาพและความแตกตางไดเป็น
อยางดี นอกจากนี้แลวช่ือของตราสินคาจะตองมีความกวางมากพอที่จะคลอบคลุมความหมายทั้งหมด
ที่ตองการจะสื่อสารไปยังผูบริโภคได โดยการตั้งช่ือตราสินคาอาจมีแหลงที่มา ดังนี้ 

 (1) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อเจ้าของ ปัจจุบันยังคงมีทั้งธุรกิจดั้งเดิมและ  
ธุรกิจใหมอยูจํานวนไมนอยที่ตั้งช่ือตราสินคาตามช่ือเจาของ ซึ่งการตั้งช่ือแบบนี้เป็นที่นิยมมายาวนาน 
โดยอาจจะเป็น ช่ือเจาของ ลูกหรือตระกูล เชน รานเฟอรแนิเจอรแ นันทขวาง รานขายผาไหมจิมทอมสัน 
รานขายขนมเพรซเซลของปูาแอนดแ รานไอศกริมสเวนเซน (เจาของคือ Earle Swensen) แหนม     
ปูายน น้ําพริกหนุมเจ฿หงสแ หมูหยอง ลิ้มจิงเฮียง กเวยเตี๋ยวไกแมศรีเรือน ฟอรแด ลาคอส จอหแนเฮนรี่ 
เมอรแซีเดซ (Mercedes เป็นช่ือลูกสาวทานทูตในฝรั่งเศส) เชพโรเล็ต (Cherolet เป็นช่ือของ          
นักขับรถแขง เป็นตน อยางไรก็ตาม การตั้งช่ือในลักษณะนี้ หากเป็นช่ือทั่ว ๆ ไปอาจซ้ํากับผูอื่นไดงาย 
หรือกอใหเกิดความสับสนไดในชวงแรกที่ผูบริโภคยังไมคอยรูจักแบรนดแของเรา เชน ทุเรียนกวนปรานี
กับซอสพริกปรานี เป็นเจาคนเดียวกันหรือไม  

 (2) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อของบริษัท บริษัทขนาดใหญที่มีช่ือเสียงดี เป็นที่
รูจักของลูกคาและที่มีสินคาจําหนายหลายชนิดและแตละชนิดจะมียอดจําหนายที่สูง และสินคา       
ติดตลาดเป็นอยางดี มักใชช่ือสินคารวมกับช่ือบริษัทเพราะตองการใหสินคาเป็นที่รูจักอยางรวดเร็ว 
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 (3) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากธุรกิจหรือเจ้าของตั้งขึ้นเอง แหลงที่มาของการตั้ง
ช่ือตราสินคา ที่เป็นที่นิยมอีกวิธีหนึ่ง คือการที่ผูผลิตตั้งช่ือสินคาข้ึนมาเอง 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) นอกจากนี้แลว ช่ือตราสินคาที่เจาของตั้งข้ึนเองนั้น อาจจะเป็น
ช่ือที่มีความหมายดีในความรูสึกของเจาของ อาทิ ครัวสวัสดี รสทิพยแ เลิศรส   

 (3) ชื่อตราสินค้าจากชื่อท าเลท่ีตั้ง แหล่งผลิตของสินค้า เชน ภูเก็ตเบียรแ 
สถาบันสอนภาษาวอลสตรีท โรงพยาบาลกรุงเทพ แตการตั้งช่ือตราสินคาในลักษณะนี้ มีขอพึง
ตระหนัก คือ ถาสินคาหรือบริการของเราขยายไปในทําเลพื้นที่อื่นอาจสรางความสับสนแกผูบริโภคได 
เชน โรงพยาบาลกรุงเทพแตต้ังอยูที่พัทยาหรือเดอะริเวอรแคอนโดมิเนียม แตกลางเมือง  

 (4) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากคุณลักษณะภายนอกของสินค้า เชน ถ่ัวกรีนนัท 
น้ําดื่ม คริสตันรานเฟอรแนิเจอรแโมเดอรแนฟอรแมหรือขนมอบกรอบ ปูไทย เป็นตน 

 (5) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากคุณประโยชน์หรือลักษณะการใช้งานของสินค้า 
เชน เครื่องดื่มแกเมาคางตราแฮงคแ วิตามินเสริมบํารุงขอ ตราจอยทแแครแ ครีมเทียมตราคอฟฟี่เมท      
ซึ่งมีความหมายวาเป็นเพื่อนคูหูกับกาแฟ ยากันแดดตราซันเพลยแ เป็นตน   

 (6) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากแนวคิดในการผลิตและพัฒนาสินค้า  เชน       
เดอะลิงคแ คอนโดมิเนียม ซึ่งตั้งอยูในแนวรถไฟฟูา สามารถเช่ือมตอไปไดทุกที่บานเดอะคอนเนค      
ซึ่งตั้งอยูระหวางชานเมืองและใจกลางเมือง สามารถเช่ือมตอไปไดทุกที่ พรานทะเล ซึ่งเป็นผลิตภัณฑแ
อาหารทะเลแชแข็งหรือควิกแคชเป็นบริการใหกูเงินดวน เป็นตน 

 (7) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อสามัญของสินค้า เชน บานแลนดแแอนดแเฮาสแ 
นิตยสารบาน และสวน เดอะพิซซา คอมปะนี แชมพูขจัดรังแครแเฮดแอนดแโชวแเดอรแ  รานเย็นตาโฟ
ทรงเครื่อง เป็นตน นิยมใชกันมากในสินคาโอทอป เชน วุนมะพราวแมบานเย็น สับปะรดกวนแมสมศรี 
น้ําพริกตาแดงกรรณแนิการแ เป็นตน การใชช่ือสามัญมีขอดี คือ สื่อไดทันทีวาแบรนดแเราเป็นสินคาอะไร 
แตขอเสียคือตองลงทุนในการสรางแบรนดแใหผูบริโภคไดรูจักเพราะมิเชนนั้นอาจทําใหผูบริโภคคิดวา
เป็นสินคาที่ไมมีตราย่ีหอก็ได 

 (8) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากการท าเพ้ียนมาจากชื่อสามัญของสินค้า โดยมาก
จะเป็นสินคาเกี่ยวกับอาหารและยา เพราะขอกําหนดของ อ.ย. ทําใหเขาไมสามารถอวดอางหรือบอก
สรรพคุณของสินคาได ดังนั้นจึงตองมีการพยายามที่จะเช่ือมโยงกับคําสามัญที่บอกคุณสมบัติหรือ
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ประโยชนแของสินคา เพื่อสื่อวาสินคายี่หอนี้ดีอยางไร เชน Calcimex Beautiva คือ นมที่มีทั้ง
แคลเซียมสูง แถมกินแลวยังสวยอีกดวย (Calcium and Beautiful)   

 (9) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อสามัญของสินค้าท่ีเป็นภาษาต่างชาติ เชน 
รานอาหารเวียดนามเฝอ (กเวยเตี๋ยวในภาษาเวียดนาม) ยากันยุงคายาริ (ยากันยุงในภาษาญี่ปุุน)      
ชาเขียวโออิชิ (แปลวาอรอยในภาษาญี่ปุุน) รานเบเกอรี่การแโตวแเฮาสแ (แปลวาขนมเคกภาษาฝรั่งเศส)  

 (10) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากลักษณะอาการท่ีอยากให้เกิดขึ้นหลังการใช้   
เชน น้ํายาปรับผานุมคอมฟอรแท (เหมือนวาใชแลวผาจะนุมใสสบาย) สบูอาบน้ําบีไนซแ (เหมือนวาใช
แลวจะนารัก นาเอ็นดู) รานอาหารทูดายฟอรแ (To Die for) เหมือนวาอาหารอรอยมากจนยอมตาย
เพื่อใหไดรับประทาน) เกาอี้เลซี่บอย (Lazy Boy เหมือนวานั่งแลวสบายมากจนข้ีเกียจจะลุกข้ึนยืน) 
สายการบินวันทูโก (เหมือนวา เป็นสายการบินที่ไมยุงยากในการเดินทาง แค 2 ข้ันตอน  

 (11) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากส่วนผสมหรือวิธีการผลิตของสินค้า เชน โยเกิรแต 
โฟโมสตแ โอเม็ก 3 ซึ่งมีสวนผสมของ โอเมกาทรี เครื่องดื่มบํารุงสุขภาพคอลลาเจนอี ซึ่งมีสวนผสมของ
คอลลาเจนยาสีฟัน ซอลทแซึ่งมีสวนผสมเป็นเกลือ สารใหความหวานตราไลทแซูการแ ขนมอบกรอบ   
ตราคอนเน ซึ่งผลิตมาจากขาวโพด ปลาหมึกอบกรอบสควิดดี้ ซึ่งผลิตมาจากปลาหมึก  รานไนตี้โฟรแ 
คอฟฟี่ ซึ่งผลิตกาแฟใหอรอยดวยวิธีการตมกาแฟที่อุณหภูมิ 94 องศา  อยางไรก็ตาม การตั้งช่ือ
ลักษณะนี้อาจสรางความเขาใจผิดใหแกผูบริโภค เพราะบางทีช่ือสวนผสมที่นํามาตั้งช่ือตราสินคา 
อาจจะไมไดเป็นสวนผสมหลักของสินคาก็ได 

 (12) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อแบรนด์แม่ของสินค้า กรณีเป็นการแตกตัว
เพิ่มเติมจากตราสนิคาเดิมที่มอียูแลว หรือเรียกวาเป็นการขยายไลนแสินคา ซึ่งโดยทั่วไปแลวธุรกิจขนาด
ใหญ ก็มักตั้งช่ือตราสินคาในลักษณะนี้ เชน โอวัลตินไวทแมอลตแ โอวัลติน สวิส มาจากตราสินคาเดิม 
คือ โอวัลติน หรือแบรนดแซุปไกสกัด แบรนดแรังนก มาจากตราสินคาเดิม คือ ตราแบรนดแ หรือ         
เนสกาแฟ เนสกาแฟ โกลดแ อยางไรก็ตาม ขอพึงระวังในการตั้งช่ือลักษณะนี้ คือ พลังของตราสินคา
เดิมจะครอบคลุมไปถึงตราสินคาใหม ๆ ที่ออกมาจนอาจกลืนความใหมของสินคานั้นไดถาสรางตรา
สินคาไมชัดเจน ผูบริโภคก็อาจเขาใจวามันคือสินคาเดียวกัน  

 (13) ชื่อตราสินค้า ท่ีมาจากชื่ อย่อบริษัท หรือชื่อแบรนด์ภาษาไทย 
ตัวอยางเชน โรงภาพยนตรแเอสเอฟ (SF มาจาก Sahamongkol Film) หรือรานอาหารเอสแอนดแพี 
(S&P มาจากช่ือและนามสกุลของเจาของ คือ ภัทรา ศิลาออน โดยเลือกใชช่ือสกุลข้ึนกอน หรือ
เครื่องใชไฟฟูาแอลจี (LG ยอมาจากช่ือเดิมคือ Lucky Gold Star) หรือเอ็มทีวี (MTV ยอมาจาก 
Music Television) ไสกรอกทีจีเอ็ม (มาจากช่ือบริษัท Thai German Meat Product Company)   
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 (14) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อของแฟรนไซส์ ปัจจุบันมีผูประกอบธุรกิจ
จํานวนไมนอยที่ซื้อแฟรนไซนแจากตราสนิคาที่เปน็ที่รูจักของตลาด แลวมาบริหารจัดการภายใตเงื่อนไข
ของตราสินคาน้ัน ซึ่งวิธีนี้ ผูประกอบการไมตองเสียเวลาและคาใชจายในการสรางตราสินคาเพราะ
เจาของ แฟรนไซสแไดทําการสรางแบรนดแ ไวแลว อาทิ บานไรกาแฟ จุมแซบฮัท แบล็คแคนยอน   

 4.4 เครื่องหมายการค้า (Trade Mark) หมายถึง สวนหนึ่งของตราสินคาที่ไดรับ
การคุมครองตามกฎหมายใหผูมีสิทธิเทานั้นที่สามารถใชเครื่องหมายนี้ได  และหามมิใหผูที่ไมไดรับ
อนุญาตใชเครื่องหมายการคาน้ี เชน เบนซแและเชลลแ เรียกวาช่ือของตราสินคา แตถาเครื่องหมายดาว
สามแฉกของเบนซแ เรียกวาตราสินคาและเมื่อตราสินคาหรือสวนหนึ่งของตราสินคาไดรับการจด
ทะเบียนและลิขสิทธ์ิแลว ก็จะเรียกวาเครื่องหมายการคา ดังนั้น เครื่องหมายการคาหรือยี่หอ         
จึงหมายถึงเครื่องหมายที่ใชหรือจะใชเป็นที่หมาย หรือเกี่ยวของกับสินคา เพื่อแสดงวาสินคานั้นที่ 
แตกตางกับสินคาที่ใชเครื่องหมายการคาของบุคคลอื่น โดยทั่วไปมี 4 ประเภท ดังนี้ 
 (1) เครื่องหมายการค้า (Trade Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใชกํากับสนิคาเพือ่
แสดงวาสินคาที่ใชเครื่องหมายน้ัน แตกตางกับสินคาที่ใชเครื่องหมายของผูอื่น   
 (2) เครื่องหมายบริการ (Service Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใชกับธุรกิจ
บริการเพื่อแสดงวาบริการที่ใชเครื่องหมายน้ัน ตางกับบริการที่ใชเครื่องหมายของผูอื่น  
 (3) เครื่องหมายรับรอง (Certification Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใชรับรอง
คุณภาพในสินคาหรือบริการของผูอื่น เชน เครื่องหมายเชลลแชวนชิม 
 (4) เครื่องหมายร่วม (Collective Mark) เป็นเครื่องหมายการคาที่ใชโดย
บริษัท สมาคม สหกรณแ หรือรัฐวิสาหกิจ เชน รูปชางในตะกรอของเครือปูนซีเมนตแไทย 

 4.5 โลโก้ (Logo) หมายถึง สัญลักษณแ ซึ่งเป็นเอกลักษณแที่แสดงลักษณะของ
องคแกร หรือตราสินคา ดังนั้นโลโกจึงเป็นสวนหนึ่งของตราสินคา ซึ่งอาจจะเป็นช่ือของตราสินคา หรือ
เครื่องหมายของตราสนิคาหรือทั้งสองสิ่งรวมกันก็ไดนอกจากนี้โลโกยังใชประโยชนแสําหรับการกําหนด
แนวคิดในการโฆษณาสินคาน้ันอีกดวย อาทิ โลโกรูปดาวหาแฉกของรานสตารแมารแท และยังมีโลโกอื่น
ที่มีความหมายเหมือนช่ือตราสินคา อาทิ โลโกของกระทิงแดง ชอนตราหัวมาลาย ผักกาดดอง        
ตรานกพิราบ หรือสบูนกแกว นอกจากนี้ โลโกที่ใชอาจจะอุปมาอุปมัยถึง อํานาจ ความแรง ความเร็ว 
เชน สิงโต สิงหแ กระทิง อินทรี หัวลูกศร เสือ งู   โลโกที่ใชอุปมาอุปมัยถึงความแข็งแรง เชน แรด    
และชาง  ซึ่งชัยรัตนแ  อัศวางกูร. (2548) ไดนําเสนอรูปแบบของโลโกไว 4 รูปแบบ ดังนี้ 

 (1) โลโก้แบบตัวอักษร (Letter Form) โลโกในลักษณะนี้จะใชอักษรเป็นโล
โก  ทําใหมีขอเดนที่ผูบริโภค หรือผูซื้อสามารถอานช่ือและจดจําโลโกไปพรอมกันได เชน  แมโขง       
3 เอ็ม มามา และกะรัต ที่ใชโลโกแบบตัวอักษร 

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) โลโกในลักษณะนี้จะใชรูปภาพ
เป็นโลโก เพราะรูปภาพสามารถสื่อ บรรยายแทนคําพูดหรือคําบรรยายไดอยางมากมาย และ        
ตราสินคาหลาย ๆ ตราก็ประสบความสําเร็จในการใชภาพสรางการจดจําใหกับผูบริโภคหรือผูซื้อใน
ตราย่ีหอเหลาน้ัน และภาพน้ันอาจจะสามารถเปลี่ยนแปลงไดตามกาลเวลา หรือตามความเหมาะสม
ในสถานการณแการแขงขัน เชน สิงหแ เคเอฟซี จอหแนนี่ วอกเกอรแ และลาคอส ที่ใชโลโกแบบรูปภาพ 
อยางไรก็ตาม บางสวนยังมีความเห็นวา  โลโกอาจเปลี่ยนแปลงไดไปตามกาลเวลาหรือ                
ตามความเหมาะสมในสถานการณแการแขงขัน ทั้งนี้เพื่อใหเกิดความทันสมัยและเกิดการรับรูที่งาย   

 (3) โลโก้แบบนามธรรม (Abstract Form) โลโกในลักษณะนี้จะมีพื้นฐาน
ความคิดของการออแบบโลโก โดยการผูกเรื่องเลาที่มีความหมายที่เกี่ยวของกับตราสินคานั้น ทําให
ผูบริโภคหรือลูกคารับรูเรื่องราว (Story) ของสินคาไปในตัว อาทิ ขนมอากิโกะที่ผูกพันกับตัวละครสี่
ตัว หรือโลโกแบบนามธรรมของธนาคารกรุงเทพ ไนกี้ บางจาก และธนาคารกรุงไทย   

 (4) โลโก้แบบผสมผสาน (Combination Form) โลโกในลักษณะนี้จะใชทั้ง
ตัวอักษร รูปภาพ ทั้งภาพที่มีอยูจริงหรือภาพแบบนามธรรม หรือภาพกราฟฟิคตาง ๆ มาทําการ
ประยุกตแ หรือผสมผสาน ดัดแปลงใหกลายเป็นโลโกของแบรนดแ อาทิ ลิโพวิตันดี และเบเยอรแกับ    
การออกแบบ โลโกแบบผสมผสาน ดังนั้น ไมวาจะออกแบบโลโกในรูปแบบใดในขางตนก็ตาม         
แตการออกแบบโลโกที่ดีตองสอดคลองกับคุณสมบัติที่ดีของสินคา ชัดเจน สามารถดึงดูดใจเมื่อพบ
เห็นทั้งระยะใกลหรอืระยะไกลได ทําใหลูกคารูสึกคุนเคย จดจําไดงาย และเหมาะสมกบัผลิตภัณฑแดวย 

 4.6 สโลแกน (Slogan) หรือคําขวัญ (นิยมเรียกวาสโลแกน) เป็นขอความหรือ    
วลีสั้น ๆ ที่แสดงถึงลักษณะเฉพาะตัวของผลิตภัณฑแ สื่อถึงบุคลิกภาพของแบรนดแและแกนแทของ
ความเป็นแบรนดแนั้น ทําใหผูบริโภคจดจําแบรนดแนั้นไดงายข้ึน ดังนั้นสโลแกนจึงตองจริงใจและมี
ความสัมพันธแกับตราสินคาเป็น  อยางดีดวย นอกจากนี้แลว ยังนิยมนําเอาสโลแกนของตราสนิคาไปใช
ในการวางแผนโฆษณาใหสอดคลองกับสโลแกนนั้นดวย เชน บารแบีคิวพลาซา  ตัวจริงเรื่องปิ้งยาง     
เอ็มเค ชวงเวลาแหงความอบอุนสีฟูา อยาลืมสีฟูาเวลาหิว เป็นตน ในการสรางตราสินคาของหลาย
ธุรกิจ ตางพยายามสรางสโลแกน หรือคําพูดที่ติดปากผูบริโภค ทั้งนี้เพื่อทําใหพวกเขานึกถึงสินคา   
หรือบริการไดโดยงาย เชน ในสมัยกอนมีคําพูดที่ติดปากผูบริโภคในสินคาประเภทสบูยี่หอไลฟบอย                
วา พูดไปก็ไลฟบอย หรือดื่มกระทิงแดง ซูซา ซูซา ฉะนั้นสโลแกนที่ดีควรสั้น กระชับ จดจําไดงาย      
มีความหมายดี สอดคลองกัน เราอารมณแไดเป็นอยางดี มีเอกลักษณแที่สะทอนถึงความตางของแบรนดแ           
ซึ่งชัยรัตนแ  อัศวางกูร (2548) ไดนําเสนอรูปแบบของสโลแกนไว 5 ลักษณะ ดังนี้ 
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 (1) เชิงออกค าสั่งหรือบอกให้กระท า (Imperative Slogan) สโลแกน      
ในลักษณะนี้ มักข้ึนตนขอความหรือวลีดวยคํากริยา เชน ไนกี้ มีสโลแกนวาอยากทําอะไรก็ทํา        
หรือคอมพิวเตอรแแอปเปิ๊ล  มีสโลแกนวา คิดตาง หรือจอหแนน่ี วอลแคเกอรแวา กาวเดินตอไปไมหยุดยั้ง 

 (2) อธิบายถึงผลิตภัณฑ์ (Descriptive Slogan) สโลแกนลักษณะนี้มักจะ
เป็นสโลแกนที่พยายามอธิบายถึงผลิตภัณฑแหรือบริการ หรือคําสัญญาที่แบรนดแใหไวกับลูกคา       
เชน คลอสเตอรแ ความสุขที่คุณดื่มได หรือโตชิบา นําสิ่งที่ดีสูชีวิต หรือดรีมเวิลแด โลกแหงความสุข   
หรือหางสรรพสนิคาแมริ คิงสแ มีทุกสิ่งใหเลอืกสรร หรือวีตาเบอรี ่ประโยชนแดี ๆ  ที่ไมควรมองขาม หรอื   
ปูนตราเสือ ผนังแกรง ทนไมแตกราว หรือยาทากันยุง ซอฟเฟล กลิ่นหอมที่คนรัก ยุงเกลียด เป็นตน 

 (3) กล่าวอ้างว่าตนเหนือกว่ารายอ่ืน (Superlative Slogan) สโลแกน
ลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่พยายามอวดอาง หรือพยายามช้ีวาแบรนดแของตนเหนือกวา            
คูแขงขันในตลาดรายอื่น ๆ อยางไรบาง อาทิ สายการบิน Lufthansa ที่ใชสโลแกนวา “ไมมีวิธีไหนที่
จะบินไดดีเทากับเรา’ (There’s no better way to fly - แสดงวาจะบินดวยสายการบินใดก็ตาม  
แตของ Lufthansa ดีกวา) หรือสยามพารากอน ที่ใชสโลแกนวา สยามพารากอน หางสรรพสินคา     
ที่ใหญที่ในเอเชีย (แสดงวาหางสรรพสินคาในเอเชียรายอื่น ๆ เล็กกวาตนทั้งหมด)   

 (3) กระตุ้นให้ผู้อ่านหรือลูกค้าได้คิดต่อ (Provocative Slogan) สโลแกน
ในลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่เป็นรูปแบบของคําถามที่ชวนใหลูกคาคิดตอ หรือจิตนาการตอเอา
เอง แตก็พยายามจะสื่อความหมายเป็นนัยวา แบรนดแของตนเองนั่นแหละที่ลูกคาเลือกแลวจะไม
ผิดหวังอยางแนนอน เชน รานเชียรแ ที่ใชสโลแกนวา “ที่ไหนอีกละ” ซึ่งสโลแกนนี้จะพยายามสื่อไปยัง
ผูบริโภคใหคิดตอวา “แลวคุณคิดวา จะมีหางไหนที่ขายของมีคุณภาพเทาเรา และถูกกวาเราอีกละ”   

 (4) เจาะจงว่าเป็นผู้น าหรือมีความช านาญมากท่ีสุด (Specific Slogan) 
สโลแกนในลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่พยายามจะสื่อสารวา ในสินคาประเภทนั้น แบรนดแของเขา
มีความเป็นผูนําในกลุมนั้น หรือแบรนดแของเขาเช่ียวชาญวาใคร ๆ เชน ไวอะกราที่สื่อสารวาแบรนดแที่
เช่ียวชาญในผลิตภัณฑแประเภทยาที่สามารถเพิ่มสมรรถภาพทางเพศมากกวาใคร หรือรถแลนดแโรเวอรแ
ที่พยายามสื่อสารวา แบรนดแของเขาเป็นตนกําเนิดของรถประเภทออฟโรด ตัวจริง 

 4.7 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ปัจจุบัน ผูบริโภคสามารถรับรูขาวสารขอมูล
ตาง ๆ ผานสื่อทางการตลาดที่มีอยูอยูเป็นจํานวนมาก ประกอบกับสินคาและบริการในแตละประเภท
ก็มีความแตกตางกันไมมากนัก ทําใหมีการนําเอาตําแหนงยุทธศาสตรแของตราสินคามาใชในการ
แขงขันมากข้ึน อาทิ แมรานอาหารทุกที่จะทานแลวอิ่มเหมือนกัน แตหากรานเพิ่มความเทและ    
ความสนุกดวย ก็จะสรางความประทบัใจไดมากข้ึน หรือเป็นการพัฒนาจากผลประโยชนแการใชสอยมา
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สูผลประโยชนแทางอารมณแมากข้ึน และเมื่อตัดสินใจนําผลิตภัณฑแเขาสูตลาดจะตองทราบตําแหนง
ผลิตภัณฑแของสินคานั้นเป็นอยางดีกอน กลาวคือ กอนที่จะกําหนดตําแหนงตราสินคาจะตองทราบ
กอนวาสินคาของตนคืออะไร และอยากใหสินคานั้นเป็นอยางไรตอไปในอนาคต อีกทั้งตองทราบถึง    
จุดขายของคูแขงขันในสินคาประเภทเดียวกันดวยจึงจะทําใหการกําหนดตําแหนงหรือจุดยื นของ      
ตราสินคา มีโอกาสประสบความสําเร็จที่สูง ซึ่งเมื่อทราบขอมูลแลวก็สามารถนํามากําหนดเป็น
ตําแหนงของตราสินคาน้ันตอไปวาจะวางอยูในจุดใดในตลาดตอไป 

 เทมโพรอล (Temporal, 2000) กลาววา ตําแหนงของตราสินคา หรือตําแหนง
ทางการตลาด คือ องคแประกอบของตราสินคาที่ทําหนาที่สะทอนสาระเชิงกลยุทธแของตราสินคา ซึ่งถือ
วามีความสําคัญสูงสุด และแมตําแหนงของตราสินคาจะถูกกําหนดโดยเจาของตราสินคา              
แตความสําคัญมิไดอยูที่การกําหนด หากอยูแตที่ความคิดและความรูสึกของผูบริโภควา พวกเขามี
ความเห็นตรงกับเจาของตราสินคา หรือผูสรางตราสินคาไดกําหนดไวหรือไม นอกเหนือไปจากนั้น
ผูบริโภคตองรูสึกไปพรอม ๆ กันวา ตําแหนงของตราสินคาดังกลาว เป็นตําแหนงที่ทําใหรูสกึวาแบรนดแ
มีขอไดเปรียบที่แตกตางและโดดเดนกวาคูแขงขันอยางไร 

 ไอโคบัคซี, ดอน. (2551) กลาววา จุดเริ่มตนในการกําหนดตําแหนงของแบรนดแ 
คือการระบุประเภทสินคาที่เกี่ยวของ โดยประเภทสินคาที่เกี่ยวของนี้จะแสดงใหเหน็ถึงสนิคาที่แบรนดแ
หนึ่ง ๆ จะตองเขาไปแขงขันดวย รวมทั้งยังแสดงใหผูบริโภคทราบอีกดวยวาสินคาดังกลาวสามารถ
ชวยใหพวกเขาบรรลุเปูาหมายอะไรไดบาง อยางไรก็ตาม สําหรับสินคาและบริการที่อยูในตลาดมา
เป็นเวลานานและมีช่ือเสียงดีแลว การระบุประเภทสินคาที่เกี่ยวของดวยก็ไมใชประเด็นที่สําคัญมาก
นัก เชน ผูบริโภคตางก็รูกันดีวา โคคา โคลา เป็นแบรนดแช้ันนําของน้ําอัดลม และเคลลอ็กซแ        
คอรแน เฟล็กก็เป็นแบรนดแช้ันนําของสินคาจากธัญพืช  ดังนั้นจึงทําใหแบรนดแดังกลาวสามารถอางถึง
คุณประโยชนแที่กระตุนใหเกินการใชประเภทสินคานั้น ๆ ของผูบริโภคได ในการเช่ือมโยงคุณคาทาง
ประโยชนแใชสอย (Functional Values) ใหเขากับคุณคาทางอารมณแ (Emotional Values) ใหมี
ความหมายเป็นหนึ่งความหมาย (Bridge Needs) ดังนี้ 

 (1) คุณค่าทางประโยชน์ใช้สอย ปัจจุบันคุณคาทางประโยชนแใชสอยไดถูก
นํามาใชสําหรับการสรางความแตกตางหรือการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑแหรับสินคาในหลายประเภท
เพราะมันสามารถเห็น จับตอง หรือสัมผัสได อาทิ รถยนตแที่แข็งแรงทนทาน มีดโกนที่โกนหนวดได
เกลี้ยงเกลา เตารีดที่สามารถรีดผาไดเรียบ เป็นตน เชนเดียวกับการสรางเอกลักษณแใหกับตราสินคา         
ที่มักนําเอาหลักฐานทางกายภาพที่ผูบรโิภคสามารถมองเห็นไดมาสรางเอกลักษณแใหกับสินคามากกวา
การใชนามธรรมเพราะมันสมัผสัไดยาก และบางครั้งก็มีความหมายลกึซึ้งเกนิกวาที่ผูบริโภคจะสามารถ
เขาใจได อาทิ ความเซ็กซี่ ความมีอิสระ อยางไรก็ตาม การสรางความแตกตางดวยประโยชนแในการใช
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งานจะมีความนาเช่ือถือเป็นอยางดีจากผูบริโภคก็ตอเมื่อความแตกตางเหลานั้นไดรับการสนับสนุน
จากเหตุผลที่ทําใหเช่ือโดยการสนับสนุนดังกลาวจะเกิดข้ึนในรูปแบบของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแที่
สามารถสัมผัสและจับตองได แตทั้งนี้ไมจําเป็นจะตองเป็นประโยชนแทางเทคนิคของตัวสินคาก็ได อาทิ 
การนําเสนอสวนผสมของบัวหิมะพันปีลงในครีมบํารุงผิวหนาก็ทําใหผูบริโภคเช่ือวามันจะสามารถทํา
หนาขาวได หรือ แสตนเลสกับคํากลาวอางใหเช่ือวาไมเป็นสนิม ใยไหมที่ชวยใหเสนผมนุมสลวย
สวยงาม โสมกับการบํารุงสุขภาพ มะนาวกับการทําความสะอาดคราบสกปรก หรือวานหาวจระเขที่
ชวยสมานแผล ลวนเป็นตัวอยางของการใชสิ่งสนับสนุนเหตุผลที่ทําใหเช่ือ โดยไมใชลักษณะทาง
เทคนิคทั้งสิ้น ในกรณีของเครื่องดื่มประเภทกาแฟ อาจจะมีประโยชนแตอผูดื่มไดหลาย ๆ ประการ     
ดังตัวอยางแนวทางในการกําหนดตําแหนงตราสินคาของเครื่องดื่มประเภทกาแฟ ดังนี้ 

 - กาแฟดื่มแลวสามารถแกงวง 

 - กาแฟดื่มแลวสามารถคลายเหนื่อย 

 - กาแฟดื่มแลวสามารถคลายเครียด 

 - กาแฟดื่มแลวชวยทําใหจิตใจแจมใส 

 - กาแฟดื่มแลวชวยใหจิตใจสดช่ืนข้ึน 

 - กาแฟดื่มแลวสามารถแทนอาหารเชา 

 - กาแฟดื่มแลวทําใหรูสึกอิ่มทอง 

 ดังนั้น หากลองกําหนดเปน็หนึ่งความหมายของการดื่มกาแฟในตราสินคาของ
เรา อาจจะไดเทากับ ความพอใจ หรือ การผอนคลาย หรือ ความสดช่ืนก็ได อยางไรก็ตาม การสราง
ตําแหนงของตราสินคา หากจะเนนประโยชนแใชสอยในการสรางยุทธศาสตรแในการแขงข้ันแลวก็ควรให
ความใสใจมากกวาเป็นประโยชนแพื้นฐานที่สินคาประเภทนั้นพึงมี อาทิ  หมอหุงขาวทุกยี่หอที่หุงขาว
ใหสุกได อาจเนนไปที่ประโยชนแดานอื่น ๆ ที่ผูบริโภคเห็นวามันมีคุณคานาซื้อ เชน การมีรูปแบบที่ทัน
มัยเหมาะกับบานสมัยใหม สีสันสวยงาม ประหยัดพลังงาน หรือรานไดเร็วกวา เชนเดียวกับ
เครื่องปรับอากาศที่เนนไปยังความสามารถในการฟอกอากาศ ทนทาน ประหยัดไฟ ไมแพรเช้ือโรค 
การนําเสนอผลประโยชนแของตัวสินคาที่โดดเดนและแตกตางไปจากคูแขงขัน รวมถึงการสราง
ประสบการณแที่นาประทับใจใหกับลูกคาถือวาเป็นสิ่งสําคัญในการสรางแบรนดแ   

 (2) คุณค่าทางอารมณ์ เป็นผลทางอารมณแทีลู่กคาจะไดรับหรอืรูสกึไดจากการ
ไดสัมผัสกับแบรนดแ ในกรณีของกาแฟขางตนนั้น คุณคาทางอารมณแของกาแฟอาจ จะไดแก 

 - ความเป็นผูใหญเต็มตัวเมื่อไดด่ืมกาแฟ 
 - ความเป็นอินเตอรแเหมือนกับโลกตะวันตกที่ดื่มกาแฟ 
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 - ความคลาสสิคเมื่อดื่มกาแฟ 
 - ความรูสึกรวมสมัย 

 ดังนั้น ถากําหนดเป็นหนึ่งความหมายในสวนของกาแฟที่เป็นตราสินคา
ของเรา อาจจะไดเป็นความทันสมัย หรือความมีรสนิยม หรือคอฟฟี่เมตบอกวาเป็นคูรักคูรส เป็นตน 

 (3) การเชื่อมโยงคุณค่าทางประโยชน์ใช้สอยกับคุณค่าทางอารมณ์ ข้ันตอน
นี้จะเป็นการเช่ือมโยงคุณคาทางประโยชนแใชสอยใหเขากับคุณคาทางอารมณแใหมีความหมายเป็นหนึ่ง
ความหมายซึ่งเราอาจจะรวมการดื่มกาแฟออกมาไดวา 
 - การผอนคลายอยางมีรสนิยม 
 - ความสดช่ืนที่ทันสมัย 
 - ความสดช่ืนแบบคลาสสิค 
 - ความสดช่ืนและความรวมสมัย 

 อยางไรก็ตาม จากการวิจัยตลาดแลวพบวา ผูผลิตกาแฟสวนใหญจะ
กําหนดหนึ่งความหมายของกาแฟออกมาในความหมายเชิง ความสําเร็จ เพราะฉะนั้น การรวบรวม
ความหมายของคุณคาของประโยชนแใชสอยและคุณคาทางอารมณแเขาดวยกัน ก็คือ “Bridge Needs”
 การสรุปความหมายเป็นหนึ่งความหมายมีความสําคัญมาก ทั้งนี้เพราะเรา
จะตองนํามาใชเป็นยุทธศาสตรแในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑแของตราสินคาเราตอไป อาทิ โกดัก
กําหนด “Bridge Needs” เป็น ชวงเวลาที่สําคัญในชีวิต แตในขณะที่ฟูจิ กําหนดเป็นความเขมของสี 
ฉะนั้น “Bridge Needs” ของกาแฟแตละยี่หอ หรือแตละบริษัทจึงไมจําเป็นตองเหมือนกัน ทั้งนี้
ข้ึนอยูกับการรวบรวมความหมายของประโยชนแใชสอยและคุณคาทางอารมณแเขาดวยกันวาแตละ   
ตราสินคาจะเห็นสิ่งใดสําคัญแกการนํามารวมเป็น “Bridge Needs” ดังตัวอยางตอไปนี้ 

 - ดื่มกาแฟเพื่อความพอใจ 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสุข 
 - ดื่มกาแฟเพื่อการผอนคลาย 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสดช่ืน 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความกระปี้กระเปุา 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสําเร็จ 

  ฉะนั้น หากตราสินคาใดกําหนด “Bridge Needs” เป็นอยางไรแลวก็จะ
สงผลตอการกําหนดตําแหนงยุทธแศาสตรแทีแ่ตกตางจากตราสนิคาอื่น ๆ ตอไปได และในการกําหนดถึง
คุณประโยชนแและคุณคาดานอารมณแเพื่อใชเป็นจุดที่แตกตางจากคูแขงของแบรนดแของเรานั้นจะตอง
พิจารณาคุณลักษณะของแบรนดแ 2 ดาน โดยดานแรกคือคุณสมบัติของผลิตภัณฑแ (Attributes) และ
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ภาพลักษณแ (Image) สวนอีกดาน คือ คุณประโยชนแที่ไดรับ (Benefits) โดยคุณลักษณะเหลานี้มี  
ความเกี่ยวของซึ่งกันและกันในทางใดทางหนึ่ง กลาวคือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑแและภาพลักษณแของ
แบรนดแเป็นปัจจัยพื้นฐานที่ถูกนํามาใชเพื่ออางถึงคุณประโยชนแซึ่งเป็นนามธรรม จากนั้นจึงนํา
คุณประโยชนแดังกลาวมาใชเพื่ออางถึงคุณประโยชนแอื่นๆ ที่เป็นนามธรรมยิ่งข้ึนไปอีก ดังนั้นหากทั้ง
มอคโคนา เขาชอง และเนสกาแฟ ตางกําหนด “Bridge Needs” เหมือนกัน คือใหความสดช่ืน 
คําถามที่ตองตอบตามมา ก็คือ จุดเดนที่ชัดเจนของทั้ง 3 ตราสินคาแตกตางกันอยางไร และหากเรา
เป็นกาแฟตราสินคาใหมที่เพิ่งจะเขาตลาด แตก็กําหนด “Bridge Needs” ที่เหมือนกับ 3 แบรนดแนั้น 
เราจะสรางความแตกตาง หรือสรางแมเหล็กของแบรนดแไดอยางไร  ซึ่งคําตอบสวนหนึ่งอาจไดมาก
จากการวิจัยในเชิงคุณภาพ ที่จะชวยใหเราสามารถทราบถึงความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา
ของคูแขงขัน และตราสินคาที่ เขายังไมไดทดลองใช ดังนั้นหากทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑแกับ
กลุมเปูาหมายและแนวคิดแบรนดแ ก็จะรูไดวากลุมลูกคามีความรูสึกตอแบรนดแใหมนั้นอยางไรบาง    

 4.8 การสร้างบุคลิกภาพของแบรนด์ บุคลิกภาพของตราสินคาจะเป็นสิ่งที่บรรยาย
ถึงความเป็นตราสินคาของสินคาหนึ่ง ๆ ที่กิจการสรางข้ึนมาเพื่อตอบสนองตอกลุมตลาดโ ดย
บุคลิกภาพของตราสินคาอาจจะสะทอนออกมาในรูปของอายุ เพศ เช้ือชาติ วิถีชีวิต ความเราใจ   
ความสนุกสนาน ความตื่นเตน ความนาเช่ือถือ ความพิถีพิถัน ความหรูหรา ความมีระดับ ก็ได  

 เจนี่เฟอรแ เอเคอรแ (Jennifer Aaker) ไดทําวิจัยไวตั้งแตปี ค.ศ. 1997 เพื่อ
คนหาคุณสมบัติที่สามารถนํามาใชอธิบายความเป็นตราสินคา และคุณสมบัติเหลานั้นมีตัวช้ีวัด
อะไรบาง ซึ่งผลการวิจัยไดพบคุณสมบัติ 5 ประการ พรอมตัวช้ีวัดจํานวนหนึ่งซึ่งการวัดคุณสมบัติของ
ตราสินคาจะวัดที่ตัวช้ีวัดโดยให 1 คะแนนสําหรับตัวช้ีวัดที่แสดงคุณสมบัติของตราสินคาในเรื่องนั้นได
นอยที่สุด และ 5 คะแนน สําหรับตัวช้ีวัดที่แสดงคุณสมบัติของตราสินคาในเรื่องนั้นไดมากที่สุด   
กรอบแนวคิดนี้ สามารถใชประเมินสถานภาพของตราสินคาในขณะเวลานั้น  และใชเป็นขอมูลที่
ช้ีใหเห็นภาพตราสินคาที่ควรเป็นในอนาคต ดังนี ้  

 (1) ความจริงใจ (Sincerity) บุคลิกภาพของตราสินคาที่ควรแสดงใหเห็นถึง
ลักษณะที่ติดดิน มีความจริงใจ ซื่อสัตยแ เอื้ออาทร สงาผาเผย มีระดับ อบอุน เป็นมิตร และแสดงทาที
ที่มีความสุข มีพฤติกรรมสอดคลองกับความหวังของสังคม ขนบธรรมเนียมประเพณี มีความคิดและ
ความหวงใยตอผูอื่น รวมถึงสังคม และสิ่งแวดลอม และมีความสุขกับชีวิตที่เป็นอยู อาทิ เอ็มเคที่
หวงใยเรื่องสุขภาพและความอบอุนของคนในครอบครัว ทรูมูฟที่ดูมีความจริงใจ   

 (2) ความมีชีวิตชีวาหรือความตื่นเต้น (Excitement) บุคลิกภาพของ     
ตราสินคาที่ควรแสดงใหเห็นถึง ความมีชีวิตชีวา ความตื่นเตน ความกลาหาญ ทาทาย  แตกตาง         
มีจินตนาการ สรางความประหลาดใจไดเสมอมีเอกลักษณแที่ไมเหมือนใคร กระตือรือรน มีจิตวิญญาณ
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ที่รักการผจญภัย พรอมตอสูเพื่อชีวิตตลอดเวลา มีลักษณะเฉพาะเจาะจง มีความนาสนใจ ราเริง 
ทันสมัย และรักอิสระ รวมทั้งสัมผัสความสุขไดจากรูปลักษณแ กลิ่น เสียง และรส อาทิ ฟูจิ สดใส     
และรวมสมัย มีสทีนที่ดูราเริง ทันสมัยและมีจินตนาการ  

 (3) ความคล่องตัวหรือความสามารถ (Competence) บุคลิกภาพตรา   
ควรแสดงใหเห็นถึงความสามารถ ความนาเช่ือถือ ความนาไววางใจได ทํางานหนัก ระมัดระวัง จริงจัง 
รับผิดชอบ ใหบริการดวยสติปัญญาอยางสูง มีนิสัยชอบเป็นหวงผูอื่น ฉลาด รอบรูดานเทคนิค          
มีบุคลิกภาพเป็นผูนํา มีอิทธิพลทางความคิดตอผูอื่นและมีความรวมมือเป็นสําคัญ มุงมั่นตอ
ความสําเร็จ อาทิ เฟดเอ็กซแที่แสดงถึงความรับผิดชอบและใหบริการดวยสติปัญญาสูง โกดักที่แสดงให
เห็นถึงความนาเช่ือถือและไววางใจ เอคโค  มีนิสัยชอบเป็นหวงผูอื่น หรือเฟดเอ็กซแที่แสดงใหเห็นถึง
ความนาเช่ือถือ และไววางใจในการขนสงพัสดุภัณฑแ  

 (4) ความช่ าชองทางโลกหรือซับซ้อน (Sophistication)  บุคลิกภาพของ
ตราสินคาควรแสดงใหเห็นถึงความจัดเจนทางโลก มีช่ือเสียง มีประสบการณแที่โชกโชน รสนิยมดี      
โกหรู ทันสมัย ประสบความสําเรจ็ เป็นที่ยอมรับในสังคม มีความสงางามและนาช่ืนชม นุมนวล ดูเป็น
คนช้ันสูง อาทิ บีเอ็มดับบลิวที่ดูสงางาม โกหรูและมีรสนิยม เชน รถบีเอ็มดับบลิวที่ดูสงางาม โกหรู   

   (5) ความแข็งแกร่ง (Ruggedness)  บุคลิกภาพของตราสินคาควรแสดงให
เห็นถึงความนาเกรงขาม ดุดัน ฮึกเหิม เด็ดขาด เขมแข็ง อดทน บึกบึน แสดงออกถึงความเป็น       
เพศชายสูง ไมชอบอยูกับที่มีกิจกรรมนอกสถานที่อยูเสมอ มีความเป็นนักกีฬา แข็งแรง ไมทําอะไรที่  
ไรสาระ เชน กระทิงแดงที่มีกิจกรรมนอกสถานที่อยูเสมอ และมีความเป็นนักกีฬา   

 4.9 การสร้างเอกลักษณ์และภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์ เอกลักษณแของตราสินคา 
(Brand Identity) คือ ภาพของตราสินคาที่เจาของตราสินคาหรือผูสราง ตราสินคาตองการใหเกิดข้ึน
ในใจของลูกคา ซึ่งอาจสรางไดจากคุณสมบัติที่เดนของผลิตภัณฑแหรือองคแกร หรือโลโกและสัญลักษณแ
ของตราสินคาก็ได แตทั้งนี้เอกลักษณแนั้น จะตองมีคุณคาที่ลูกคาตองการดวย สวนภาพลักษณแ ของ  
ตราสินคา (Brand Image) คือ ภาพของตราสินคาในใจลูกคาหรือผูบริโภค เชน ผูบริโภคจะรูจัก
รถจักรยานยนตแฮอนดาในฐานะที่เป็นสินคาที่ประหยัด ทนทาน และเป็นผูผลิตที่ใหญที่สุดในโลก      
ซึ่ง เอเคอรแ (Aaker, 1996:68) กลาววา เอกลักษณแของตราสินคา หมายถึง ลักษณะเฉพาะเจาะจงของ
องคแประกอบหลาย ๆ  อยางที่มีความสัมพันธแกันกับตราสินคาหนึ่ง ๆ ที่ถูกสรางขึ้นมาซึ่งเอกลักษณแของ
ตราสินคาน้ีจะบงบอกใหทราบวาสินคาน้ีคืออะไร และใหคํามั่นสัญญาอะไรไวกับผูบริโภค และยังชวย
สรางความสัมพันธแกับผูบริโภคดวยการเสนอคุณคาแกผูบริโภคทั้งประโยชนแทางการใชสอยและคุณคา
ทางดานอารมณแ โดยที่เอกลักษณแของตราสินคา จะถูกสื่อสารผานไปยังผูบริโภคผานตําแหนงของ    
ตราสินคาและบุคลิกภาพของตราสินคานั้น เพราะฉะนั้นตําแหนงของตราสินคาจะเป็นตัวกําหนดวา      
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ตราสินคาน้ันควรมีบุคลิกภาพอยางไร และเมื่อนําเอาตําแหนงตราสินคามาประสมประสานเขาเป็น
อยางดีกับบุคลิกภาพตราสินคาน้ัน ก็จะกลายเป็นเอกลักษณแของตราข้ึนมาแตทั้งนี้เอกลักษณแนั้นตอง
โดดเดน แตกตางมีขอไดเปรียบกวาคูแขงขันมีความยั่งยืน การสรางเอกลักษณแใช 15 ปัจจัย ดังนี้  

 (1) ลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยดานกายภาพถือไดวาเป็นปัจจัยแรกสุดที่จะ
ทําใหลูกคาเห็นถึงความแตกตางระหวางองคแกรกับคูแขงขัน อาทิ โรงงาน ตึก อุปกรณแตกแตง
สํานักงาน อาคาร อุปกรณแ คอมพิวเตอรแ เครื่องใชสํานักงาน และอื่น ๆ ซึ่งปัจจัยดังกลาวจะเป็นปัจจัย
ที่ลูกคามองเห็นและสัมผัสได เชน ประเทศตาง ๆ ไดใชสิ่งกอสรางในการสรางจุดเดนใหกับประเทศ
ของตน อาทิ หอเอนเมืองปิซาของอิตาลี่ ทัชมาฮาลของอินเดีย กําแพงเมืองจีน   

 (2) บุคลิกภาพตราสินค้า หมายถึง รูปราง ลักษณะ และคุณภาพเฉพาะอยาง
ของสินคาที่ผูบริโภคเขาใจและมีความคุนเคยตอตราสินคานั้น ดังนั้นบุคลิกภาพของตราสินคา        
จึงเปรียบไดกับมนุษยแ ที่มีชีวิต จิตใจ ความคิด และมีลักษณะเฉพาะตัว เชน แมวาคน 2 คน จะมี
หนาตาที่คลายคลึงกัน แตอาจมีนิสัยและบุคลิกภาพที่ตางกันโดยสิ้นเชิงก็ได หรือสินคาประเภท
เดียวกัน แตอาจจะมีบุคลิกภาพที่แตกตางกันเป็นอยางมากก็ได เชน ดัชมิลแล ดีนา เป็นเครื่องดื่มนม 
ถ่ัวเหลืองที่สะทอนถึงบุคลิกภาพของผูดื่มวา เมื่อดื่มดีนาแลวจะมีรูปรางสวยงามเหมือนกับนางแบบ   

 (4) วัฒนธรรม เมื่อมองในระดับลึกแลว วัฒนธรรมขององคแกรเป็นสิ่งที่
เกี่ยวกับคุณคารวมที่อยูภายในระหวางกลุมคนวา อะไรคือสิ่งที่สําคัญและอะไรคือสิ่งที่ดีและถูกตอง 
ซึ่งคุณคาเหลานี้มักจะสอดคลองกับวิถีปฏิบัติของกลุมและวิถีของพฤติกรรมของกลุมดวย ดังนั้น
กิจการอาจใชวัฒนธรรมชวยในการสะทอนไปยังกลุมเปูาหมายวา ตราสินคาหรือองคแกรของตนนั้น
กําเนิดข้ึนมาจากวัฒนธรรมใด เชน รานบลูอีเลเฟุนทแ เป็นรานอาหารไทยในตางประเทศที่ขาย     
ความเป็นไทย โดยตกแตงรานอาหารและสรางบรรยากาศแบบไทย ๆ ไดอยางเขาถึงจิตวิญญาณ 
เครื่องปรุงรสเกือบทั้งหมดจะสั่งตรงจากประเทศไทย เพื่อรักษาวัฒนธรรมความเป็นไทยแทไวใหมาก
ที่สุด หรือตราช้ันนําอื่น ๆ ของโลกลวนเกี่ยวของกับวัฒนธรรมทั้งสิ้น อาทิ ไนกี้และคาลวินไคนแ   

 (5) ภาพพจน์ส่วนตัวของลูกค้า ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของ
ลูกคา สวนหนึ่งจะตัดสินใจซื้อ เพราะสินคาและบริการนั้นสอดคลองกับภาพพจนแสวนตัวของพวกเขา 
จนมีตราสินคาอยูหลาย ๆ ตราที่พยายามสรางเอกลักษณแของแบรนดแที่สะทอนถึงภาพพจนแสวนตัว
ของผูใช มาเป็นตัวสรางความแตกตางใหกับตราสินคาและ  

 (6) สัมพันธภาพกับลูกค้าบางธุรกิจไดนําเอาหลักการสรางความสัมพันธภาพ
กับลูกคา มาสรางความแตกตางใหกับตราสินคา มากกวาการเนนแตประโยชนแหลักของสินคาและ
บริการนั้น เชน การสรางเอกลักษณแดวยสัมพันธภาพกับลูกคาของธุรกิจขายตรง หรือเอไอเอสจะเนน



30 
 

การบริการดวยเครือขายที่มีคุณภาพ ดวยการใหบริการแกทุกคน ตามขอความโฆษณาวาเพื่อนที่อยู
เคียงขางคุณ หรือดีเอชแอลที่เนนการบริการสงพัสดุภัณฑแไปไดทั่วโลก     

 (7) การสร้างเอกลักษณ์ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึงเอกลักษณแภายนอกของ
ผลิตภัณฑแที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดเกี่ยวกับตราสินคา ไดแก ช่ือ โลโก สโลแกน เครื่องหมายการคา 
บรรจุภัณฑแสีและกลิ่น อาทิ เปฺบซี่จะใชสัญลักษณแเป็นสีน้ําเงินและแดงใหผูบริโภคทั่วโลกรับรู  

 (8) การสร้างเอกลักษณ์ด้านราคา หมายถึง การใชราคาสะทอนถึงคุณภาพ
ของสินคาหรือบริการ ภาพลักษณแของตราสินคาโดยรวม ที่สะทอนถึงสถานะทางสังคมของผูใช เพราะ
ราคาสามารถสื่อสารถึงตําแหนงผลิตภัณฑแของสินคาแกผู บริโภค สะทอนใหเห็นถึงเอกลักษณแ      
ดานคุณภาพ บุคลิกของผูบริโภค และสรางความภูมิใจแกผูบริโภคหรอืผูเป็นเจาของ เชน โรงพยาบาล
โรคหัวใจกรุงเทพ ที่แมวาจะมี อัตราคารักษาพยาบาลสูงมากก็ตาม แตก็สะทอนถึงคุณภาพของตราได
เป็นอยางดี เชน ดาราเทวีโรงแรม รีสอรแตระดับโลกมเีอกลักษณแดานราคาแพงมาก   

 (9) การสร้างเอกลักษณ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ เอกลักษณแที่เกิด
จากชองทางการจัดจําหนาย ตั้งแตการออกแบบตกแตงสถานที่ ที่ตั้งของสถานที่จําหนาย บรรยากาศ
ภายในราน การจัดเรียงสินคา ประเภทของสินคาที่ขาย ซึ่งชองทางการจัดจาํหนายจะสะทอนถึงระดับ
ของกลุมลูกคาเปูาหมายได อาทิ ชองทางจัดจําหนายโรเล็กซแ ยอมแตกตางไปชองทางขายนาฬิกา
แฟช่ันทั่วไป หรือมิสลิลลี่ดอทคอมกับการจําหนายดอกไมผานชองทางอินเทอรแเน็ต   

 (10) การสร้างเอกลักษณ์ด้านกลิ่น (Smell) สามารถบอกเอกลักษณแของ
ตราสินคาได ซึ่งน้ําหอมที่มีช่ือเสียงในแตละยี่หอ ยอมมีกลิ่นที่เป็นเอกลักษณแเฉพาะตัว หรือกลิ่นเน
สกาแฟกับสตารแบัคสแก็แตกตางกัน หรือกลิ่นของแปูงเย็นเภสัส และแปูงตรางูที่จะมีความหอม        
ไมเหมือนใคร หรืกรณีของรถโรลสแรอยสแทีพ่บวาลูกคาประจําของตนชอบกลิ่นด้ังเดิมที่ติดมากับตัวรถที่
เกิดจากการผสมกันของกลิ่นหนัง ไมและวัสดุธรรมชาติหลายรายการที่ประกอบกันเป็นอุปกรณแ      
ภาย ในรถ ขณะที่รถรุนใหม ๆ ที่มีสวนผสมของพลาสติกในสวนประกอบภายในเป็นอันมาก           
ไมสามารถใหกลิ่นในลักษณะนี้ได ทําใหบริษัทพยายามสังเคราะหแเพือ่ใหกลิน่ด้ังเดิมดังกลาวเกิดข้ึนกับ
รถรุนใหม ๆ เป็นกลิ่นมาตรฐานของบริษัท หรือโอเลและซูกัสจะมีกลิ่นเฉพาะที่เป็นเอกลักษณแ 
เชนเดียวกับกลิ่นตัวของคนในแตละเช้ือชาติก็จะมีกลิ่นที่เป็นเอกลักษณแ   

 (11) การสร้างเอกลักษณ์ด้านรสชาติ (Taste) ก็สามารถนํามาสรางเป็น
เอกลักษณแของตราสินคาได เชน รสเผ็ดจัดจานของบะหมี่มามาผัดข้ีเมา รสหวานหอมของ                 
เฟอรแริโอรอสเซอรแ ยาสีฟันอยางคอลเกตกับดอกบัวคูก็จะมีรสชาติของตนเองที่เป็นเอกลกัษณแแตกตาง
จากคูแขงขัน หรือกรณีของแมคโดนัลดแไดทําการวิจัยตลาดแลวพบวา กลิ่นกับรสมีความสัมพันธแกัน
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อยางใกลชิดและไปในทิศทางเดียวกัน คือถาลูกคาชอบกลิ่นก็จะชอบรสชาติตามไปดวยและเมื่อให
ลูกคาทดสอบรสชาติ โดยสกัดเรื่องกลิ่นออกไปจากตัวสินคาพบวาลูกคาแยกแยะรสชาติไดยากมากขึ้น 

 (12) การสร้างเอกลักษณ์ด้านเสียง (Sound) ถือไดวาเป็นสิ่งที่นิยมกันมาก
อีกสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจนํามาใชในการสรางเอกลักษณแของตราสินคา เชน เสียงแตรรถขายไอศกรีมวอลลแ 
อันเป็นเอกลักษณแโดดเดนหรือเสียงทักทายวา สวัสดีจา ของพนักงานที่รานบานใรกาแฟ หรือ
บริษัทผูผลิตรถจักรยานยนตแฮารแเล-เดวิดสันเคยพยายามขอจดทะเบียนเสียงเครื่องยนตแที่ดังกึกกอง 
คลายเสียงเครื่องบนิเปน็เอกลักษณแและเครือ่งหมายการคา เพราะกลัวคูแขงขันจะลอกเลียนแบบเสียง 
แตก็มิไดรับอนุญาต เชนเดียวกับ เสียงเปิด-ปิดเครื่องคอมพิวเตอรแของไมโครซอฟทแ    

 (13) การสร้างเอกลักษณ์ด้านการสัมผัส (Touch) นับไดวาเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่
สามารถที่จะนํามาสรางเป็นเอกลักษณแของตราสินคาได ทําใหบางบริษัทจึงพิถีพิถันในการเลือก
เลือกใชวัสดุที่นํามาใชเป็นผิวสัมผัส อาทิ โทรศัพทแมือถือยี่หอ ผิวสัมผัสของกระเปาหนังยี่หอที่มี
ช่ือเสียง หรือแมกระทั่งสัมผัสของฟองอันออนนุมของสบู หรือโฟมลางหนา หรือมีลูกคาจํานวนมากที่
จะเคาะตัวถังรถเพื่อประเมินความหนาของตัวถังกอนตัดสินใจซื้อ หรือวัสดุที่ใชในโรงแรมหรูๆ หลาย
แหง อยางเชน ผาปูที่นอน ผาเช็ดตัว ความหนานุมก็จะแตกตางจากผาที่ใชในโรงแรมทั่ว ๆ ไป       
หรือกระดาษชําระหลาย ๆ ยี่หอก็ออกแบบผิวของการดาษ และความนุมที่เป็นเอกลักษณแที่ลูกคา
ประจําสวนหนึ่ง จะแยกออกจากยี่หออื่นไดดวยการสัมผัส 

 (14) การสร้างเอกลักษณ์ด้านธรรมเนียมปฏิบัติและประเพณีนิยม 
(Traditional and Ritual) การสรางกรอบของธรรมเนียมปฏิบัติ หรือประเพณีนิยม ก็ถือไดวาเป็น
การสรางตราสินคาใหเกิดความแข็งแกรงไดอีกวิธีหนึ่ง เชน ประเพณีการจัด มิดไนทแเซลลแของเซ็นทรัล 
หรือภาพยนตรแเจมสแบอนดแ 007 จะตองข้ึนตนเรื่องดวยฉากการผจญภัยอันตื่นเตนของพระเอก     
กอนจะมีเสียงเพลงที่คุนเคย และภาพเงาของคนแสดงผานลํากลองปนื แลวจึงคอยเขาสูเนื้อเรื่อง หรือ
คุกกี้โอริโอก็สรางประเพณีการบริโภคที่เป็นเอกลักษณแในกลุมเด็กใหบิออกจุมในนมทาน 

 (15) การสร้างเอกลักษณ์ด้านบริการ (Service) การใหบริการที่เป็น
เอกลักษณแ เ ฉพาะตัวของ ธุรกิจนับ ไดว า เป็นการสร างตราสินค าใหอยู ในความจดจําได                  
เชน การใหบริการที่รวดเร็ว ลูกคามาถึงโต฿ะ พนักงานจะใหบริการน้ําชาเย็นและน้ําจิ้มทันทีของราน
เอ็มเคสุกี้ หรือการกลาวสวัสดีทักทายลูกคา และการกลาวขานเงินทอนของรานเซเวน อีเลฟเวน       
ก็อาจจะถือไดวาเป็นเอกลักษณแดานการบริการอยางหนึ่ง 

 4.10 การสร้างแบรนด์ไอเดีย (Brand Ideas) ในอดีตเป็นยุคที่ผูผลิตมีอํานาจ
เหนือผูบริโภค เพราะจํานวนของผูผลิตมิไดมากดังเชนปัจจุบัน ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกในสินคาหรือ
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บริการที่นอยมาก แมบางครั้งสินคาหรือบริการเหลานั้น จะไมไดมีคุณภาพหรือตอบสนองความ
ตองการไดดีมากนัก ซึ่งธุรกิจปัจจุบันจําเป็นตองมีความเขาใจในประโยชนแและความจําเป็นที่ตองการ
กําหนดขอมูลหลักเพื่อสรางแนวความคิด เพราะหากกําหนดขอมูลหลักเพื่อสรางแนวความคิดที่ไม
ถูกตองแลว การสรางแนวความคิดเพื่อการสื่อสารตรา อาจจะไมสามารถตอบโจทกแทางการตลาดได 
แนวความคิดเพื่อการสื่อสารตราที่ดี จะชวยสรางความสัมพันธแกับตราสินคาไดแนนแฟูนมากยิ่งข้ึน 
สามารถชูความโดดเดนใหผูบริโภครับรูไดอยางชัดเจน และทําใหตราสินคานั้นไดรับความช่ืนชมและ
จดจําเป็นอันดับแรก ๆ  จากตัวของผูบริโภคได ซึ่ง ณรงคแ จิวังกูร (2545) ไดกําหนดแนวทางสรางสรรคแ
สื่อเพื่อใชใน การโฆษณาสินคาอาจจะมาจากแนวทางใดแนวทางหนึ่งหรือจากหลายแนวทาง ดังนี้     

 (1) ปัญหาและโอกาสของการโฆษณา เชน การรถไฟกําลังรณรงคแที่จะเพิ่ม
ทักษะใหกับพนังงานในการบริการลูกคาใหมีความพึงพอใจมากข้ึน ตอนนี้เกิดปัญหาวาไมมีใครรูวา   
การรถไฟกําลังทําอะไรอยู ผูผลิตเพชรเดอรแเบียรแเห็นโอกาสวาคนในเอเชียนิยมใหแหวนเป็นของขวัญ
ในวันแตงงาน และมีแนวโนมเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ  แนวความคิดเพื่อการสื่อสารแบรนดแ คือ ทําอยางไรจะเรง  
ความนิยมมากข้ึน หรือหากสินคาเราไม ใชตราสินคาที่ลูกคาจะเรียกหาเป็นอันดับแรกจะมี
แนวความคิดเพื่อการสื่อสารตราใหเขาเรียกหาตราสินคาเราเป็นอันดับแรก ๆ ไดอยางไร 

  (2) หน้าท่ีของการโฆษณา กลาวคือ ตองการใหกลุมลูกคาเปูาหมาย
ตัดสินใจทําอะไร หรือคิดอะไรหลังจากที่ไดเห็นโฆษณาตราสินคาของเราแลว อาทิ ใหกลุมลูกคา
เปูาหมายเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในทันที เชน ยกหูโทรศัพทแติดตอภายหลังจากไดเห็นการโฆษณา   
ตราสินคาของเราแลว เชน เดอรแเบียรแมีแนวคิดเพื่อการสื่อสารตราคือการกระตุนใหหนุมเอเชียเกิด
ความรูสึกวา สิ่งที่เหมาะกับความสัมพันธแแหงคุณคาของความรักคือการแตงงานดวยการมอบแหวน
แตงงานที่เป็นเพชรและตอกย้ําวาเพชรเป็นอัญญะมณีที่เหมาะสมที่สุดที่จะมอบใหคนที่เรารักที่สุด 

 (3) บุคคลเป้าหมาย กลุมเปูาหมายในการโฆษณาตองลึกและแคบกวา
กลุมเปูาหมายทางการตลาด  เชน กลุมลูกคาของธนาคารที่จะโฆษณาไปถึง คือ ชาย อายุราว 19-22 
ปี ที่กําลังจะเริ่มทํางาน และเปิดบัญชีกับธนาคารเป็นครั้งแรกในชีวิต เขาเป็นคนที่ยังไมคอยมั่นใจใน
ตัวเองมากนัก กําลังมีประสบการณแใหม ๆ หลายอยางในชีวิต เชน เดอรแเบียรแมีกลุมลูกคาเปูาหมาย 
คือ ชาย อายุประมาณ 25-30 ปี โสด มีรายไดปานกลาง มีความจริงจังเกี่ยวกับชีวิต ความรัก แมมี
ความคิดที่ตางจากคนรุนกอน ๆ แตความรูสึกของพอแมยังคงมีความสําคัญตอตัวเขา ไมคอยมี      
ความสนใจเกี่ยวกับแหวนเพชร เห็นแหวนแตงงานเป็นเรื่องของศาสนา และไมมีความรูในเรื่องของ
แหวนเพชร จากกลุมลูกคาเปูาหมายในขางตน ทําใหแนวความคิดเพื่อการสื่อสารแบรนดแ ของ       
เดอรแเบียรแ คือทําอยางไรใหกลุมผูชายที่เป็นลกูคาเปูาหมายสามารถรับรูไดวา แหวนเพชรมีความหมาย
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ตอผูหญิงอยางไร และพยายามสื่อสารใหเห็นวา การมอบแหวนเพชรใหผูหญิงเป็นการแสดงออกถึง
ความรักที่เขามีใหกับเธอ และจะทําใหผูหญิงมีความประทับใจในตัวเขามากยิ่งขึ้น 

 (4) ความรู้สึกท่ีอยากได้จากผู้บริโภค หลังจากที่ผูบริโภคเห็นโฆษณาแลว 
อยากใหพวกเขามีความรูสึกตอสินคาหรือบริการของตราสินคาอยางไร เชน โกดักมีตําแหนงของแบ
รนดแคือชวงเวลาที่ประทับใจ มีบุคลิกภาพ คือ ความนาเช่ือถือและไววางใจ มีแนวความคิดเพื่อ      
การสื่อสารแบรนดแ คือ ชวงเวลาของโกดัก หรือความรูสึกที่อยากไดจากผูบริโภคของเดอเบียรแคือ    
การใหแหวนเพชรเทานั้นที่จะสามารถแสดงความรักได หรือความรูสึกที่อยากไดจากผูบริโภคของขาว
มาบุญครองคือเป็นตราสินคาแรกที่จะเลือก 

 (5) ข้อมูลสนับสนุน การใหขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาที่ดีและมีเหตุผลจะกอ
ให ตราสินคานั้นมีความนาเช่ือถือมากข้ึน ขอมูลที่แสดงถึงความนาเช่ือถือของตราสินคาอาจจะ
ออกมาในลักษณะ คือ รายละเอียดของสินคา การเปรียบเทยีบขอมูลกับตราสินคาอื่น ๆ หรือคูแขงขัน
ที่สําคัญ ผลการวิจัยที่แสดงถึงความสามารถของสินคา หรือความนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอสินคาเรา
และตอสินคาของคูแขงขัน เชน เหตุผลของเดอเบียรแที่ใชในการโฆษณาเพชรอาจออกมาในลักษณะ 
คือเพชรมีความหมายโดนใจคนมาตลอดที่จะสื่อถึงความรัก ผูหญิงมีความรูสึกผูกพันกับเพชรมากเป็น
เรื่องความสวยงาม เป็นอัญญะมณีที่สวยที่สดุ และมีความเป็นเอกลักษณแ หายาก เป็นอมตะตลอดกาล 

 (6) บรรยากาศและบุคลิกของการโฆษณา จะเป็นสรางความหมายของ
บุคลิกภาพของตราสินคาที่เจาของตราสินคาน้ัน ๆ ตองการที่จะตอกย้ํา หรือสรางใหม ทั้งนี้เพื่อเป็น
แนวทางในการกําหนดโทนเสียง และสไตลแของเรื่องราวที่จะสื่ออกไปยังกลุมเปูาหมายตอไป อาทิ   
เดอเบียรแมีโทนของภาพยนตรแโฆษณาใหออกมาเป็นความรูสึกของความรัก คือ เป็นความรักที่          
โรแมนติก แตไมใชหวานแบบน้ําตาล และมีสไตลแที่ทันสมยั เชน ขาวมาบุญครองมีแนวคิดวา สิ่งที่แทน     
ความสม่ําเสมอหรือความเสมอตนเสมอปลายนั้นคือแมที่ลูกสามารถไววางใจไดตลอดเวลา   

 4.11 การสื่อสารแบรนด์แบบบูรณาการ ถือไดวาเป็นสิ่งสําคัญที่เจาของตราสินคา
ตองใหความใสใจเป็นอยางมาก เพราะการสื่อสารจะชวยเช่ือมโยงตราสินคาใหเขาไปอยูในการรับรู
ของผูบริโภค ฉะนั้นหากการสื่อสารตราสินคากระทําโดยไมผานการวางแผนที่ดีก็จะทําใหผูบริโภค
สับสนได เชน เคลล็อกสแที่สื่อสารไปยังผูบริโภควา ซีเรียลเมทสแ เป็นผลิตภัณฑแที่รับประทานไดทุกที่ 
แตอีกนัยหนึ่งก็สื่อวา ซีเรียลเมทสแเป็นอาหารเชาที่ตองเก็บไวในตูเย็น ซึ่งช่ืนจิต แจงเจนกิจ (2548, 
หนา 45) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการนําเครื่องมือสื่อสารการตลาด
หลาย ๆ รูปแบบมาผสมผสานใชใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคเปูาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อให
ผูบริโภคเปูาหมายรบัรูวาสินคาน้ันๆมีคุณคาเพิ่มไปจากสินคาของผูผลติรายอืน่ ๆ  ในตลาด และธีรพันธแ 
โลทองคํา (2544, หนา 34) กลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 



34 
 

Communication: IMC) คือ การใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลาย ๆ ชนิดอยางมีเอกภาพ ทั้งนี้เพื่อ
มุงจูงใจใหกลุมเปูาหมาย หันมาสนใจผลิตภัณฑแ บริการและองคแกรอยางตอเนื่อง การวางแผนแผน     
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการประกอบดวย 8 ข้ันตอน ดังนี้ 

 (1) การก าหนดผู้รับข่าวสาร ตองกําหนดกลุมเปูาหมายใหชัดเจนวาใครคือ
ผูริเริ่ม ใครคือผูมีอิทธิพลในการซื้อ ใครคือผูตัดสินใจซื้อ ใครคือผูผูซื้อและผูใช 
 (2) การก าหนดวัตถุประสงค์ในการสื่อสาร วัตถุประสงคแของการสื่อสาร
การตลาดอาจมีแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับวาผูสงสารเกี่ยวกับตราสินคาตองการใหผูบริโภคเกิดสิ่งใด 
อาทิ การสื่อสารตราสินคานั้นตองการเพียงสรางความเขาใจ (Cognitive Stage) วัตถุประสงคแของ
การสื่อสารก็มุงใหผูรับสารเกิด การการรูจักและมีความเขาใจในสินคาหรือบริการเหลานั้น แตหาก  
การสื่อสารตราสินคา นั้นตองการใหเกิดความรูสึก (Affective Stage) วัตถุประสงคแการสื่อสารมุงไป
เพื่อใหผูรับสารเกิดความสนใจและมีความตองการ และมีความพอใจ และตองการใหผูบริโภคเกิด
พฤติกรรม (Behavior Stage) การสื่อสารก็มุงไปเพื่อผูรับสารเกิดการตัดสินใจซื้อในสินคาน้ัน 

 (3) การออกแบบข่าวสาร มีสิ่งที่ตองคํานึงถึง ดังนี้   

 - การออกแบบเน้ือความข่าวสาร  เป็นการกําหนดเนื้ อความ         
ในขาวสารที่จะ สื่อไปวาตองการจูงใจผูรับสารดวยหลักของเหตุผล อาทิ  ใชแลวประหยัดไฟกวา         
หรือใชหลักของ  การจูงใจดานอารมณแ อาทิ ใชสินคาตราสินคานี้แลวทานจะมีระดับมากข้ึนหรือใช
หลักการ จูงใจดานศีลธรรม สังคม สิ่งแวดลอม อาทิ ถาใชตราสินคาน้ีแลวจะชวยลดภาวะโลกรอนได  

 - โครงสร้างข่าวสาร คือ การลําดับการนําเสนอขาวสารวาผูสงสาร
ตองการที่จะสื่อสารโดยใชเหตุผลดานเดียว อาทิ สื่อสารแตเฉพาะขอดีของตราสินคาเพียงอยางเดียว 
หรือสื่อสารแบบ 2 ดาน คือ สื่อสารทั้งขอดีและขอเสียของตราสินคานั้นหรือใหผูรับสารสรุปขาวสาร
นั้น ๆ เอง อาทิ ใหผูรับสารสรุปเอาเองวาควรจะใชก฿าซเอ็นจีวีหรือไม หรือขาวสารนั้นจะสรุปใหผูรับ
สารเลยวาผูรับสารควรจะทําอะไร อาทิ โฆษณาอาจจะสรุปวา ใชก฿าซเอ็นจีวีแลวปลอดภัย เป็นตน 

 - รูปแบบของข่าวสาร คือ รูปแบบในการสื่อสารผานสื่อตาง ๆ อาทิ 
การเขียนพาดหัวขาว (สื่อประเภทสิ่งพิมพแ) หรือหลักการใชคําพูด ใชเสียงเพลง ดนตรี (กรณีสื่อสาร
ผานรายการวิทยุ) หรือหลักในการเลือกผูแสดง ฉาก สี และเสียง (สื่อทางโทรทัศนแ) 

 - แหล่งข่าวสาร ในการเลือกผูสงขาวสารเกี่ยวกับตราสินคานั้น 
จะตองเลือกบุคคลที่มีความเช่ียวชาญ เป็นผูนาเช่ือถือ และเป็นผูที่บุคคลอื่น ๆ ช่ืนชม อาทิ ดารา 
นักรอง นักแสดง นางแบบ นักกีฬา นักโภชนาการ สถาปนิก วิศวกร หรือนักการเมืองที่มีช่ือเสียง 
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 (4) การเลือกช่องทางการสื่อสารตราสินค้า การเลือกชองทางการสื่อสาร
ตราสินคาสามารถทําได 2 รูปแบบ คือ ชองทางที่ใชบุคคลแนะนําตราสินคาผานชองทางผูเช่ียวชาญ 
หรือชองทางสังคม อาทิ การสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth) และชองทางที่ไมใชบุคคล
เพื่อสื่อสารตราสนิคาผานสือ่ตาง ๆ  การสื่อสารผานทางบรรยากาศ และการสื่อสารผานทางเหตุการณแ 
ซึ่งชองทางที่ไมใชบุคคล ไดแก การโฆษณาการประชาสัมพันธแ และการสงเสริมการขาย   

 (5) การก าหนดงบประมาณ มีวิธีการ ดังนี้ 

 - ก าหนดเป็นยอดเงินท่ีจะจ่ายได้ ขอดีคืองายตอการกําหนด
งบประมาณ แตขอเสีย คือไมคํานึงถึงยอดขายทําใหการวางแผนการตลาดระยะยาวทําไดยาก 

 - ก าหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อยอดขาย คือการกําหนดงบประมาณโดย
ใชวิธีคํานวณยอดขายทั้งปี แลวกําหนดเปอรแเซ็นตแตอยอดขายนั้น วิธีนี้มีขอดี คือ คาใชจายสงเสริม
การตลาดกับยอดขายสัมพันธแกัน และบริษัทมีความสามารถในการจายคาใชจายสงเสริมการตลาด 
สวนขอเสียคือคาใชจายสงเสรมิการตลาดเป็นผลจากยอดขายที่กําหนดจากเปอรแเซ็นตแยอดขายในอดีต 

 - ก าหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อยอดขายท่ีเท่ากับของคู่แข่งขัน วิธีนี้ทํา
โดยผูบริหารสอบถามเกี่ยวกับเปอรแเซ็นตแตอยอดขายที่คูแขงใชและนํามากําหนดเป็นคาใชจายสงเสริม
การขายของบริษัทใหอยูในเปอรแเซ็นตแเดียวกัน ซึ่งจะมีขอดี คือ สามารถรักษาสวนครองตลาดได      
แตก็จะมีขอเสีย คือ ไมคํานึงถึง ความแตกตางของบริษัทคูแขงในดานงบประมาณทั้งหมด 

 - ก าหนดจากวัตถุประสงค์และงานท่ีจะท า วิธีนี้ทําโดยผูบริหาร
กําหนดวัตถุประสงคแและงานที่จะทํา แลวนํามาคํานวณเป็น ตนทุนของงานนั้นๆ นําตนทุนมารวมกัน
จะไดงบประมาณในการสงเสริมการขาย ซึ่งมีขอดีคือพิจารณารายละเอียดปัจจัยที่เกี่ยวของกับ       
การสงเสริมการขายได แตจะมีขอเสียก็คือข้ันตอนการคํานวณคอนขางยุงยาก 

 (6) การตัดสินใจในส่วนประสมการสื่อสารการตลาดเพ่ือสื่อแบรนด์ตอง
คํานึงถึงลักษณะลูกคา และลักษณะของผลิตภัณฑแที่จะสื่อสารไปยังลูกคาดวย เพราะเครื่องมือสื่อสาร
ในแตละเครื่องมือ ก็จะมีประโยชนแที่ตางกันไป อาทิ หากตองการสรางการรู จักในตัวสินคาควรใช       
การโฆษณา และการประชาสัมพันธแ แตหากตองการสรางความเขาใจควรใชการโฆษณาและการขาย
โดยใชพนักงานขาย หรือหากตองการสรางความเช่ือมั่นควรใชพนักงานขาย และหากตองการ       
การสั่งซื้อก็ควร ใชการขายโดยใชพนักงานขายรวมกับการสงเสริมการขาย และหากตองการใหลูกคา
เกิดการซื้อซ้ํา ควรใชการขายโดยบุคคลรวมกับการสงเสรมิการขาย และการโฆษณาเพื่อเตือนความจํา  

  (7) การวัดผลการสื่อสาร เป็นการวัดผลในลักษณะวาผูบริโภคเปูาหมาย
สามารถจําขาวสารที่กิจการไปไดหรือไม เขาเห็นขาวสารนั้นกี่ครั้ง เขามีความคิดเห็นอยางไรเกี่ยวกับ
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ขาวสารเหลาน้ัน ทัศนคติกอนและหลังการเห็นขาวสารนั้นแตกตางกันหรือไม เมื่อเห็นขาวสารแลว
พอใจในสินคาน้ันหรือไม ตองการทดลองใชหรือไม หรือจะตัดสินใจซื้อหรอืไม วิธีการวัดผลการสื่อสาร 
ทําไดใน 2 ลักษณะ คือการวัดผลเชิงปริมาณ อาทิ การวัดถึงยอดขาย สวนแบงทางการตลาด กําไร
กอนและหลังการสงเสริมการตลาดหลังจากใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดนั้น ๆ แลว และการวัดผล   
เชิงคุณภาพคือการวัดทัศนคติและความพึงพอใจภายหลังจากลูกคาไดรับขาวสารผานสื่อตาง ๆ แลว  

 (8) การบริหารและการประสานงานในกระบวนการสื่อสารแบรนด์ 
ข้ันตอนสุดทายคือการบริหารและการประสานงานในกระบวนการสื่อสาร โดยเกี่ยวของกับงานตาง ๆ 
ไดแก การกําหนดผูอํานวยการรับผิดชอบ การติดตามการทํางานของแตละเครื่องมือการติดตาม       
การใชคาใชจาย และประสานงานกิจกรรมที่เกี่ยวของกันและใหเป็นไปตามวัตถุประสงคแ 

 5. บรรจุภัณฑ์ (Packaging)   

 ในยุคหินเมื่อมนุษยแลาสัตวแได พวกเขาก็จะใชหนังสัตวแหรือใบไมหอหุมสัตวแที่ลามาได
เพื่อปูองกันพวกแมลง แสงแดดและฝน นอกจากนี้ ในการพกพาอาหารหรือวัตถุที่ตองการ สิ่งที่ใชใน
การหอหุมจะเป็น ใบไม เปลือกไม เปลือกหอย กระบอกไม กระเพาะสัตวแ หนังสัตวแ ฯลฯ เป็นตน    
การรูจักการแกปัญหาดวยการนําเอาวัตถุดิบจากธรรมชาติเจามาเป็นอุปกรณแชวยเคลื่อนยายวัตถุมวล
สารการกระทําดังกลาว จึงนับวาเป็นที่มาของการบรรจุ ตอมามนุษยแเริ่มรูจักการประดิษฐแ  คิดคน
ภาชนะบรรจุดวยการดัดแปลงคุณสมบัติทางกายภาพของวัสดุธรรมธรรมชาติใหมีรูปรางและหนาที่ใช
สอยเพิ่มข้ึน จึงจัดวาเป็นการออกแบบบรรจุภัณฑแดั้งเดิม ที่มนุษยแในสมัยกอนไดกระทําข้ึนตามสภาพ
การเรียนรูและการคนพบวัสดุในแตละยุค สมัยกอนบรรจุภัณฑแก็ถูกผลิตข้ึนมาเพื่อเพื่อเก็บรักษาสินคา
ใหคงสภาพเป็นสวนใหญ แตเมื่อมีการแขงขันทางการคามากข้ึนมันจึงมีบทบาทสงเสริมการตลาด     
เริ่มเนนไปที่ความสวยงาม สะดุดตา ตลอดจนความสะดวกในการนําไปใช  ฉะนั้น บรรจุภัณฑแใน
ปัจจุบันจึงทําหนาที่ที่สําคัญในการสนับสนุนแบรนดแ ดังนี้ 

 1. ท าหน้าท่ีรองรับ บรรจุภัณฑแจะทําหนาที่รองรับสินคาใหรวมกันอยูเป็นกลุมนอย
หรือตามรูปรางของภาชนะนั้น  

 2. ป้องกัน บรรจุภัณฑแจะทําหนาทีปู่องกันสนิคาที่บรรจอุยูภายในไมใหบุบ ยุบสลาย 
เสียรูป หรือเสียหายอันเกิดจากสภาพสิ่งแวดลอม อาทิ สภาพดินฟูาอากาศ ระยะเวลาในการเก็บ
รักษา สภาพการขนสง กลาวคือ ใหคงสภาพสินคาเหมือนเมื่อผลิตออกจากโรงงาน  

 3. ท าหน้าท่ีรักษา บรรจุภัณฑแจะทําหนาที่รักษาคุณภาพสินคาใหคงเดิมตั้งแตผูผลิต
จนถึงผูบริโภคคนสุดทาย 
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 4. แจ้งข้อมูล บรรจุภัณฑแจะทําหนาที่แจงรายละเอียดตาง ๆ ของสินคาเกี่ยวกับ
ชนิดของสินคา คุณภาพ และแหลงที่มาหรือจุดหมายปลายทาง โดยบรรจุภัณฑแตองแสดงขอมูลอยาง
ชัดเจนใหผูบริโภครูวาสินคาที่อยูภายในคืออะไร ผลิตจาที่ไหน มีปริมาณเทาใด สวนประกอบ วันเวลา
ที่ผลิต วันเวลาที่ หมดอายุ การระบุขอความสําคัญ ๆ ตามกฎหมาย เป็นตน 

 5. ดึงดูดความสนใจ บรรจุภัณฑแจะชวยชักจูงในการซื้อสินคา เนื่องจากสินคาชนิด
ใหมมีเพิ่มข้ึนอยูตลอดเวลา และการแขงขันก็เพิ่มมากข้ึนทุกขณะ ผูซื้อยอมไมอาจติดตามการ
เคลื่อนไหวทางดานตลาดไดทัน ฉะนั้น บรรจุภัณฑแจึงตองทําหนาที่แนะนําผลิตภัณฑแที่ถูกบรรจุอยู
ใหกับผูซื้อดวย ตองดึงความสนใจของผูซื้อที่ไมเคยใชผลิตภัณฑแนั้น ๆ ใหสนใจในการใชและหลังจาก
ใชแลวเกิดความพอใจที่จะซื้อซ้ําอีก นอกจากนี้แลวบรรจุภัณฑแจะทําหนาที่ขาย และโฆษณาสินคา
ควบคูกันไปในตัวดวยเสมือนหนึ่งเป็นพนักงานขายเงียบ ทําใหบรรจุภัณฑแที่จะสามารถดึ งดูดความ
สนใจและชักจูงใจใหเกิดการซื้อได จึงเป็นผลจากปัจจัยหลายอยาง อาทิ ขนาด รูปราง สี ขอความ  

 6. ช่วยเพ่ิมผลก าไร บรรจุภัณฑแจะทําหนาที่อยางสมบูรณแไมไดถาไมสามารถชวย
เพิ่มผลกําไรใหกับผลิตภัณฑแที่บรรจุอยู บรรจุภัณฑแสามารถชวยสงเสริมยุทธวิธีการตลาด โดยเปิด
ตลาดใหม หรือการเพิ่มยอดขายใหกับสินคา เนื่องจากตลาดมีสินคาและคูแขงเพิ่มข้ึนตลอดเวลา     
หากบรรจุภัณฑแไดรับการออกแบบดีจะสามารถดึงดูดผูบริโภคและกอใหเกิดการซื้อในที่สุด   

 7. สร้างมูลค่าเพ่ิม บรรจุภัณฑแจะชวยสรางมูลคาเพิ่มใหแกผลิตภัณฑแสราง     
ความเช่ือถือ และเป็นที่ยอมรับของผูบริโภคดวย 

 8. การส่งเสริมการจ าหน่าย บรรจุภัณฑแที่ดชีวยยึดพื้นที่แสดงจุดเดน โชวแตัวเองได
อยางสะดุดตาสามารถระบุแจงเงื่อนไข แจงขอมูลเกี่ยวกับการเสนอผลประโยชนแเพิ่มเติมเพื่อจูงใจ
ผูบริโภคเมื่อตองการจัดรายการเพื่อเสริมพลังการแขงขัน ก็สามารถเปลี่ยนแปลงและจัดทําไดสะดวก 
ควบคุมไดและประหยัด 

 9. การแสดงตัว คือการสื่อความหมาย บุคลิก ภาพพจนแ การออกแบบและสีสนัแหง
คุณภาพ ความคุมคาตอผูบริโภค ใหขอมูลผลิตภัณฑแชัดแจง เห็นแลวอดซื้อไมได 

 10. การจัดจ าหน่ายและการกระจาย  เหมาะสมตอพฤติกรรมการซื้อขาย
เอื้ออํานวยการแยกขาย การสงตอการตั้งโชวแ การกระจาย การสงเสริมจูงใจในตัว ทนตอการขนยาย 
และขนสงและการคลังสินคาดวยตนทุนสมเหตุสมผล ไมเกิดรอยขูดขีด ชํารุด   

 ฉะนั้น การออกแบบบรรจภัุณฑแจึงมีความสําคัญกับแบรนดแเป็นอยางมากเพราะ
แมเราจะนึกถึงยาสีฟันที่ชวยปูองกันฟันผุไดดี อาทิ ยาสีฟันคอลเกต แตในการซื้อนั้นตองสัมผัสกับตัว
บรรจุภัณฑแดวย ซึ่งหากบรรจุภัณฑแคอลเกตไมสวยงาม ก็อาจทําใหผูซื้อหันไปซื้อแบรนดแอื่นได 
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 6. การพัฒนาผลิตใหม่   

 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหมแบงออกได 7 ข้ันตอน โดยที่กระบวนการ
ดังกลาวจะถูกนําเสนอตามลําดับข้ันตอนทั้ง 7 ประการ แตโดยความจริงแลว กระบวนการดังกลาว
อาจจะไมเป็นที่ชัดเจนแกบริษัทมากนัก ทั้ งนี้เพราะบริษัทอาจจะไมทําตามกระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑแใหมนี้ หรืออาจจะทําไปในหลายกระบวนการพรอม ๆ กัน กลาวคือ บริษัทจะตัดทอน
ข้ันตอนบางขั้นตอนออกไป อีกทั้งกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหมก็จะแตกตางกันในแตละ
บริษัท หรือแตละประเภทสินคา ดังนี้ 

 6.1 การสร้างแนวความคิด (Idea Generation) เป็น ข้ันตอนแรกใน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม ซึ่งการเกิดผลิตภัณฑแใหมมักจะเริ่มจากแนวคิดบางอยางเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑแกอนเสมอ โดยบริษัทสามารถแสวงหาแนวคิดตาง ๆ ในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหมจากแหลง
ตาง ๆ จํานวนมาก แตทั้งนี้ตองสัมพันธแกับความสําเร็จของผลิตภัณฑแใหมที่จะสรางข้ึนมาดวย        
การไดมาซึ่งแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑแใหม สามารถคิดคนไดหลายวิธี และไดจากหลายแหลง       
การวิเคราะหแผลิตภัณฑแของคูแขงขันอาจจะเป็นวิธีการไดมาวิธีการหนึ่ง ซึ่งแนวความคิดใหมที่มาจาก    
คูแขงขัน อาจจะเป็นสิ่งที่บริษัทนํามาใชในการสรางผลิตภัณฑแใหแตกตางจากผลิตภัณฑแที่คูแขงขันมี
อยูในตลาดก็ได อาทิ ฟอรแดไดใชวิธีการขางตนในการออกแบบรถ Mercury Mystique โดยอาศัย
ลักษณะของรถของคูแขงขัน คือ ฮอนดา แอคคอรแด, มาสดา 626, นีสสัน อัลติมา และมิตซูบิชิ การแ
แลนทแ ซึ่ง Mercury Mystique จะเป็นรถยนตแที่มีรูปทรงที่ใหญกวา มีหองนั่งกวางกวา และสามารถ
ดูแลรักษาไดงายกวารถยนตแของคูแขงที่กลาวมาในขางตน นอกจากนี้ แนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑแ
ใหม อาจไดมาจากการติดตามดูการใชสินคาของผูบริโภค แลวนํามาสรางเป็นแนวคิดในการพัฒนา
ผลิตภัณฑแใหมก็ได พนักงานของจอหแนเดียรแจะเยี่ยมเยือนผูแทนจําหนาย และเกษตรกรอยูเสมอ ๆ 
ทั้งนี้เพื่อสังเกตและสอบถามถึงปัญหาของผลติภัณฑแที่พวกเขาใชอยู และการเยี่ยมชมดังกลาวมักจะได
แนวคิดในการปรับปรุงผลติภัณฑแสําหรับเกษตรกร รวมถึงปรบัปรุงรูปแบบการใหบริการที่ดีของบริษัท
ที่จะใหแกผูแทนจําหนายดวย การพัฒนาของเทคโนโลยี ก็สามารถใชเป็นแหลงขอมูลในการพัฒนา 
แนวคิดใหกับผลิตภัณฑแใหมได บริษัทตองรูจักคิดหาวิธีการวา จะนําเทคโนโลยีไปใชประโยชนแใน      
การพัฒนาผลิตภัณฑแใหมใหประสบความสําเร็จในตลาดไดอยางไร   

 6.2 การกลั่นกรองแนวความคิด(Idea Screening) เนื่องมาจากการสราง
แนวความคิด อาจจะมีตนทุนในการสรางแนวความคิดที่ไมสูงมากเทาใดนัก เพระข้ันตอนการสราง
แนวความคิดมีจุดประสงคแเพื่อรวบรวมแนวความคิดสําหรับใชในการพัฒนาผลิตภัณฑแเทานั้ น        
แตจุดประสงคแของการกลั่นกรองแนวความคิด คือ การประเมินแนวคิดที่มีอยูอยางหลากหลายให
เหลือนอยลง แตทั้งนี้ แนวคิดที่เหลือนอยลง จะตองมีความนาสนใจตอการนําไปสรางผลิตภัณฑแใหม
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ตอไป แนวคิดที่กลั่นกรองมาแลวตองเขากับวิสัยทัศนแและกลยุทธแของบริษัทได อีกทั้งยังตองเป็น
แนวคิดที่เป็นที่ยอมรับของตลาด เหมาะสมกับความสามารถของบริษัท และตองสามารถสรางกําไรใน
ระยะยาวได แนวคิดที่ไดรับการกลั่นกรองแลว จะไดนําเสนอไปยังข้ันตอนที่สาม คือ การพัฒนาและ
ทดสอบแนวความคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหมตอไป 

 6.3 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development) เป็นกระบวนการใน
การปรับและแกไขความคิดใหมีความสมบูรณแมากยิ่งข้ึน ในข้ันตอนการสรางและกลั่นกรองแนวคิดนั้น 
แนวความคิดในการสรางผลิตภัณฑแยังเป็นแนวคิดทั่วไปอยู อาทิ เครื่องดื่มที่อาจจะผสมสารอาหาร
สําหรับตอบสนองตอคนรักสุขภาพ หรือการบริการสงตําราผานทางจดหมายตรงไปใหกับเด็กนักเรียน  
วัตถุประสงคแที่สําคัญของการพัฒนาและการทดสอบแนวคิด (Testing) เกี่ยวกับผลิตภัณฑแใหม ก็คือ 
การสรางรูปแบบ (Formalize) ของแนวคิดดานผลิตภัณฑแใหเหมาะสมกับลูกคาเปูาหมาย การสราง
รูปแบบผลิตภัณฑแ จะชวยอธิบายรายละเอียดพื้นฐานเกี่ยวกับผลิตภัณฑแไดชัดเจนยิ่งข้ึน อาทิ 
องคแประกอบของผลิตภัณฑแใหมและราคาสินคา   

 6.4 การวิเคราะห์ทางธุรกิจ (Business Analysis) แนวความคิดที่ไดผานการ
พัฒนาและทดสอบแลวจะถูกส งผานไปยังการวิเคราะหแทางธุรกิจ  ซึ่ ง เป็นข้ันตอนหนึ่งใน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑแใหมที่กระทําเพื่อเตรียมการจัดทําแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑแนั้น ๆ 
ตอไป ดังนั้นข้ันตอนน้ี ตองการที่จะทดลองกลยุทธแการตลาด การประมาณการยอดขาย ตนทุน และ
กําไรของผลิตภัณฑแใหม  กลาวคือ ผลิตภัณฑแใหมที่สามารถผานมาถึงข้ันตอนน้ีได ยอมแสดงใหเห็นวา 
ผลิตภัณฑแใหมนั้น ๆ สามารถผานเกณฑแการประเมินจากบริษัทและไดรับการยอมรับจากลูกคา
คาดหวังมาระดับหนึ่งแลว จุดประสงคแของการวิเคราะหแทางธุรกิจ คือ การตัดสินถึงความเป็นไปไดวา 
บริษัทควรผลิตผลิตภัณฑแใหมออกสูตลาดตอไปหรือไม นอกจากนี้ ในการวิเคราะหแทางธุรกิจ บริษัท
จะตองประเมินวา กิจการสามารถสรางกําไรจากผลิตภัณฑแใหมนี้ไดหรือไม ซึ่งในการประเมินนี้       
จะรวมถึงการประเมินตนทุนในดําเนินการอีกดวย และแมดูเหมือนวา จะมีความยุงยาก แตก็ดูจะงาย
กวาการประมาณการยอดขายใหกับผลิตภัณฑแใหม อยางไรก็ตาม วิธีการพยากรณแยอดขายในหลาย ๆ  
วิธี ก็ดูเหมือนวาจะมีวามจําเป็นในการใชพยากรณแสําหรับสินคาที่ผูบริโภคไมไดซื้อบอยนัก    

 6.5 การพัฒนาสินค้าต้นแบบ (Prototype Development) หมายถึงการแปลง
แนวคิดผลิตภัณฑแใหมใหออกมาอยูในรูปของสินคาจริง โดยมีวัตถุประสงคแเพื่อใชขอมูลที่ไดจาก     
การทดสอบแนวคิดมาออกแบบผลิตภัณฑแจริง และจะไดนําไปทดสอบใหผูบริโภคใชจริงตอไป         
ซึ่งตนทุนผลิตภัณฑแจะเพิ่มสูงข้ึนมากในข้ันนี้ เพราะการผลิตผลิตภัณฑแยอมตองอาศัยการลงทุนที่สูง 
ดังนั้นเมื่อแนวคิดผลิตภัณฑแใหมที่มาถึงข้ันนี้ จึงตองสามารถสรางกําไรใหกับบริษัทไดอยางมากและ
อยางแทจริง การพัฒนาสินคาตนแบบในข้ันน้ี จะตองเนนย้ําไปยัง 2 จุดของการพัฒนา ประการแรก 
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การออกแบบผลิตภัณฑแที่จะสามารถสรางความพึงพอใจและตอบสนองตอความจําเป็นที่ผูบริโภค    
ไดรองขอไวในข้ันตอนของการทดสอบแนวคิด โดยที่วิธีการที่ใชในการพัฒนาผลิตภัณฑแ จะเป็นไปตาม
วิธีการแปรคุณภาพและหนาที่ของผลิตภัณฑแ  โดยวิธีการนี้จะพยายามเช่ือมโยงคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑแใหเหมาะสมและสอดคลองกับความตองการเฉพาะของผูบริโภค  ประการที่สองในอดีต   
การสรางคุณภาพใหสินคาน้ัน ผลิตภัณฑแจะถูกออกแบบ จากนั้นจึงถูกสงตอใหกับฝุายผลิต เพื่อทําการ
ผลิตตอไป ซึ่งบางครั้งจะเป็นการยากลําบากและเป็นการยังสราง ตนทุนในการผลิตตามแบบที่       
ฝุายออกแบบเป็นผูกําหนดมาให แตปัจจุบัน  การกําหนดคุณภาพสินคาจะถูกกําหนด หรือผ าน     
การพิจารณาจากฝุายที่เกี่ยวของหลาย ๆ ฝุายกอน อาทิ ฝุายออกแบบผลิตภัณฑแ วิศวกร และ         
ฝุายผลิต และการรวมกันพัฒนาคุณภาพสินคาในขางตน นอกจากผลิตภัณฑแใหมจะสราง           
ความพึงพอใจใหกับลูกคาแลว ยังสามารถชวยใหบริษัท ออกแบบและผลิตสินคาที่ไดคุณภาพดวย  

 6.6 การทดสอบตลาด (Test Marketing) เมื่อสินคาผลิตออกมาแลว บริษัทตอง
นําสินคาไปทดสอบตลาด ซึ่งจะเป็นข้ันตอนที่เกี่ยวของกับการทดสอบสินคาและกลยุทธแทางการตลาด
ในกลุมทดลองที่บริษัทกําหนดไว หรืออาจเป็นการทดสอบตลาดจริง ๆ ก็ได การทดสอบตลาดอาจมี
ความเสี่ยงและมีคาใชจายที่สูงตามมา อยางไรก็ตาม การทดสอบตลาดทําได 2 วิธี ดังนี้  

 - การทดสอบตลาดแบบจ าลองตลาด ทําไดดวยการจําลองสถานการณแให
กลุมผูบริโภคที่เป็นกลุมทดลองไดซื้อและใชสินคาจริง โดยอาจเลือกใชสถานที่ในการทดลองให
ผูบริโภคซื้อหรือใชสินคาตามแหลงชุมชน ที่มีคนเดินผานไปมาอยางหนาแนนก็ได  วิธีนี้ ผูสํารวจตลาด
จะถามกลุมผูทดลองที่เคยใชสินคายี่หออื่น ๆ มาแลว โดยใหเขานํามาเปรียบเทียบหรือทดลองใช
สินคาใหมของบริษัท จากนั้นผูสํารวจจะทําการนัดกลุมผูทดลองใช ทั้งนี้เพื่อสอบถามถึงผลการใช      
อีกครั้งหนึ่ง อีกทั้งเป็นการติดตามความสนใจในการที่จะซื้อผลิตภัณฑแใหมของบริษัทซ้ําอีก 

 - การทดสอบตลาดแบบมาตรฐาน  บริษัทจะทดสอบผลิตภัณฑแใหมและ   
กลยุทธแการตลาดสําหรบักลุมตลาดเปาูหมายในตลาดจรงิ โดยที่ขนาดและจํานวนของกลุมทดลองที่จะ
ใชการทดสอบตลาดจะข้ึนอยูกับความจําเป็นที่วา ตองการความเช่ือมั่นในขาวสารขอมูลมากนอย
เพียงใด และตนทุนการทดสอบตลาด จะสัมพันธแกับการทดสอบตลาดและปฏิกิริยาการโตตอบจาก     
คูแขงขัน แตกลุมที่จะนํามาทดสอบตลาด ควรจะเป็นตัวแทนของตลาดเปูาหมายในสวนรวมได      
เป็นอยางดี อีกทั้งบางครั้งบริษัทอาจใชกลยุทธแสวนผสมทางการตลาดที่หลากหลายในการทดสอบ
ตลาด ทั้งนี้เพื่อแยกแยะวากลยุทธแทางการตลาดใดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด 

 6.7 การน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายในตลาด (Commercialization) หลังจากผาน
ข้ันตอนการพัฒนาผลลิตภัณฑแใหมทั้ง 6 ข้ันตอนแลว  บริษัทก็จะทําการผลิตสินคาใหมนั้นตาม    
กําลังผลิตที่ไดประมาณการเอาไว ซึ่งในข้ันตอนน้ี ระดับของการลงทุนและความเสี่ยงจะมีอยูสูงมาก
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ที่สุด เพราะบริษัทตองใชเงินจํานวนมากเพื่อการลงทุนผลิต การจัดจําหนาย และกิจกรรมสนับสนุน
ทางการตลาด แตอยางไรก็ตาม การนําผลิตภัณฑแใหมไปจําหนายในตลาด ใหประสบความสําเร็จยอม
ตองการความเขาใจถึงพฤติกรรมในการนําสนิคาไปใชงาน ระยะเวลาในการตัดสินใจ และการประสาน
ความพยายามตาง ๆ ทางการตลาดเขาดวยกัน  ซึ่งการวิจัยจะชวยช้ีแนะใหเห็นถึงสิ่งที่สําคัญ 2 
ประการของการพิจารณาอัตราการใชสินคาของผูบริโภค ประการแรก อัตราการใชสินคาใหมของ
ผูบริโภค จะมีอยูแตกตางกัน กลาวคือ โดยทั่วไปจะมีกลุมผูบริโภคไมมากนักที่ตั้งใจจะไปซื้อสินคาใหม 
ซึ่งเราเรียกกลุมนี้วา กลุมผูรับนวัตกรรมใหม ซึ่งอาจจะมีเพียง 2.5 % เทานั้น ประการที่สอง 
คุณลักษณะของผลิตภัณฑแใหมเอง อาจจะกระทบตอจํานวนผูใชผลิตภัณฑแ คือ ถาสินคามีการใชงานที่
ยุงยากและซับซอนเทาใด จํานวนของผูอยากใช ก็จะมีจํานวนลดลงมากเทานั้น อาทิ กวาที่ผลิตภัณฑแ
เทคโนโลยีที่มีความยุงยากในการใชงาน อาทิ เคเบิลทีวี, พีซี และโทรศัพทแ จะนิยมใชกันอยาง
แพรหลาย ตองอาศัยเวลาต้ังแต 5 ถึง 15 ปี ดังนั้นกลยุทธแทางการตลาดจึงตองพยายามทําใหสินคา
ใหมนั้น สามารถใชงานไดงายข้ึนและตองพยายามลดความยุงยากของผูบริโภคในการใชดวย  

 7. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  

 สวนประสมทางการตลาดหมายถึงการประสมที่เขากันไดอยางดี เป็นอันหนึ่ง         
อันเดียวกันของผลิตภัณฑแ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ดังนั้นกลยุทธแ
สวนประสมทางการตลาด ประกอบไปดวยสิ่งตาง ๆ ดังนี้ 

 7.1 กลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) สวนประสมผลิตภัณฑแเป็น
ประเภทและจํานวนรายการของสินคาและบริการทั้งหมดที่กิจการนําเสนอตอตลาด ภายใต
ความสามารถในการผลิตสินคาและบริการ ไปตอบสนองตอความตองการของสวนตลาดที่กิจการได
เลือกไว ซึ่งสวนผสมผลิตภัณฑแ สามารถอธิบายไดในมิติตาง ๆ ดังนี้  

 - ความกว้างของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Width) หมายถึงจํานวน
รายการในสายผลิตภัณฑแที่ แตกตางกันในแตละสาย ดังนั้นความกวางของสวนผสมผลิตภัณฑแ จึงเป็น
กลุมของสินคาที่อยูในสายผลิตภัณฑแแตละสาย ซึ่งสายผลิตภัณฑแเหลานั้นจะมีความเกี่ยวเนื่องกัน    
อยางใกลชิดของหนาที่ รวมไปถึงการจําหนายใหแกผูบรโิภคกลุมเดียวกันรานคาประเภทเดียวกัน และ
กําหนดราคาที่ใกลเคียงกันดวย 

 - ความลึกของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Depth) หมายถึงจํานวน
รายการของสินคาแตละประเภทในแตละสายผลิตภัณฑแ   
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 - ความยาวของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Length) หมายถึง จํานวน
รายการของสินคาในแตละประเภทในแตละสายผลิตภัณฑแ ซึ่งเมื่อรวมเอาจํานวนประเภทของ
ผลิตภัณฑแทุกสายผลิตภัณฑแจะไดความยาวของสวนผสมผลิตภัณฑแ 

 7.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) แมจะมีวิธีการตั้งราคาสินคาไดหลายวิธี       
แตในการจําหนายสินคาจริงในตลาด อาจจะไมจําหนายสินคาตามราคาที่คํานวณไวก็ได ทั้งนี้เพราะ
กิจการยังมีกลยุทธแราคาสําหรับใชในการแขงขัน และการแยงชิงลูกคาที่มีอํานาจซื้อที่จํากัด ดังนี้  

 - กลยุทธ์ราคาตามตลาด (Market Pricing Strategy) กลยุทธแราคาตาม
ตลาด หรือใกลเคียงกับตลาด เป็นกลยุทธแที่เหมาะกับสินคาที่สรางความแตกตางในตัวเองไดยาก     
หรือแมมีความแตกตาง แตลูกคาก็ไมไดใสใจกับจุดที่แตกตางนั้นมากนัก เชน การตั้งราคานํ้าตาลทราย 
เกลือ และน้ําดื่ม หรือสินคาโภคภัณฑแ (Commodity Products) กลยุทธแราคาตามตลาดจะชวย
ปูองกันการเปลี่ยนยี่หอของลูกคาไดดี และยังสามารถหลีกเลี่ยงสงครามราคาดวย 

 - กลยุทธ์ราคามาตรฐาน (Standard Pricing Strategy) กลยุทธแราคา
มาตรฐานเป็นกลยุทธแการตั้งราคา โดยอาศัยราคาสินคาของคูแขงขันเป็นเกณฑแในการกําหนดกลยุทธแ 
ทั้งนี้เพราะกิจการไดวิเคราะหแการตั้งราคาสินคาของคูแขงขันมาเป็นอยางดี และเห็นวาราคาสินคาที่
คูแขงขันต้ังข้ึนมาน้ัน เป็นราคาที่กลุมลูกคามีความพึงพอใจมาก ดังนั้นกิจการจึงนําเอาราคาดังกลาว 
กําหนดเป็นมาตรฐานราคาใหกับสินคาของตน เชน การตั้งราคาของหนังสือพิมพแคม-ชัด-ลึกที่อาศัย
การตั้งราคาของหนังสือพิมพแไทยรัฐและเดลินิวสแมาเป็นฐานในการตั้งราคา 

 - กลยุทธ์ราคาสูงพิเศษ (Prestige Pricing Strategy) การใชกลยุทธแราคา
สูงพิเศษ เป็นกลยุทธแที่นํามาใชเมื่อธุรกิจเช่ือวา ถาสินคาของตนมีความโดดเดนและไดรับการยอมรับ
จากตลาดสูงมาก ๆ  แลว ลูกคาจะไมใสใจในราคาเทากับคุณภาพและภาพพจนแของสินคา เชน นาฬิกา
คอลเลคช่ันโปโลของเพียเจตแของสุภาพบุรุษ ที่ประดับเพชรเต็ม ตัวเรือน 501 เม็ด ตั้งราคาสูงถึง   
เรือนละ 38 ลานบาท และของสุภาพสตรี 466 เม็ด ราคา 22 ลานบาท   

 - กลยุทธ์ราคาเท่ากันทุกส่วนตลาด (Equal Pricing Strategy) กลยุทธแ
ราคาเทากันทุกสวนตลาดเป็นกลยุทธแราคาที่กําหนดไวเทากันทุก ๆ สวนตลาด ซึ่งทําไดโดยการติด
ราคาสินคาลงบนกลอง หรือบรรจุภัณฑแ กลยุทธแนี้มีขอดี คือกิจการสามารถควบคุมราคาไดดี          
แตมีขอเสียคือถาผูบริโภคอยูตางสถานที่กัน เขาก็จําเป็นตองแบกรับคาใชจายในบางสวน ทั้งนี้เพราะ
คาใชจายเหลานั้นจะรวมอยูในตนทุนสินคาแลว เชน โดยความจริงแลวถาโรงงานตั้งอยูกรุงเทพฯ 
ผูบริโภคในกรุงเทพฯ ก็นาจะซื้อไดถูกกวาคนที่อยูตางจังหวัด เพราะใกลแหลงผลิตมากกวา   
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 - กลยุทธ์ราคาร่วมกับการให้ส่วนลด (Discount Pricing Strategy)     
กลยุทธแราคาในลักษณะนี้ มักกําหนดราคาของสินคาและบริการ รวมกับการใหสวนลด  ตาง ๆ กับ
ลูกคา ซึ่งธุรกิจสามารถใชกลยุทธแราคารวมกับการใหสวนลด อาทิ สวนลดการคามักเป็นสวนลดที่
ธุรกิจจัดใหกับตัวกลางทางการตลาดตาง ๆ สวนลดปริมาณ เป็นสวนลดที่กิจการใหกับลูกคาที่ซื้อ
สินคาในปริมาณตามที่กําหนด สวนลดเงินสด เป็นสวนลดที่ธุรกิจใหกับพอคาคนกลางเพื่อตองการ
ดึงดูดใจใหซื้อดวยระบบเงินเช่ือ แลวคอยนําเงินชําระคาสินคาในภายหลัง หรือจูงใจใหลูกคาที่มี
อํานาจการซื้อที่จํากัด ใหสามารถครอบครองสินคาได  สวนลดตามภูมิศาสตรแ  เป็นสวนลดในราคา
สินคาที่ใหกับลูกคา ที่ตั้งถ่ินฐานอยูในสถานที่ตาง ๆ กัน สวนลดตามฤดูกาล เป็นสวนลดที่ใหกับลูกคา 
ที่ซื้อสินคาและบริการชนิดเดียวกัน ในฤดูกาลที่ตางกัน และสวนลดตามความแตกตางของลูกคา        
เป็นสวนลดที่กิจการจะใหตามลักษณะที่แตกตางกันของกลุมลูกคา  

 - การตั้งราคาเลขค่ี (Odd Pricing) กลยุทธแราคาที่ลงทายดวยเลขค่ี 
โดยเฉพาะเลขเกา เหมาะกับสินคาสะดวกซือ้ ที่ราคาไมสูงนัก เพราะจะทําใหผูบริโภครูสึกวาสินคาน้ัน
ถูกกวาราคาที่เป็นจํานวนเต็ม เชน การตั้งราคารองเทาคูละ 189 บาท แทนราคา 190 บาท   

 - การตั้งราคาเชิงระดับ (Price Lining) เป็นกลยุทธแราคาที่กําหนดข้ึน
เพื่อใหผูบริโภคไดแยกแยะระดับคุณภาพของสินคาดวยตนเอง โดยอาศัยราคาเป็นเกณฑแในการแยก
ความแตกตางนั้น กลยุทธแราคาในลักษณะนี้ จะชวยปูองกันการตอรองราคาของผูซื้อไดเป็นอยางดี 
เพราะลูกคาสามารถที่จะแยกแยะถึงคุณภาพของสินคาและบริการดวยระดับราคาที่กําหนดไว        
แตทั้งนี้จะตองแสดงความเดนของสินคาใหชัดเจน เพื่อใหลูกคาสามารถแยกถึงความแตกตางได เชน 
การตั้งราคาของเสื้อแถวที่ 1 ราคา 300 บาท แถวที่ 2 ราคา 500 บาท และ แถวที่ 3 ราคา 900 บาท  
ซึ่งจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจไดวา เสื้อราคา 900 บาทจะมีคุณภาพดีกวาเสื้อราคา 500 บาท   

   7.3 กลยุทธ์ช่องทาง การจัดจ าหน่าย (Place Strategy) ในการจัดจําหนาย
สินคาจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจวา กิจการจะใชระดับของชองการจัดจําหนายอยางไร ซึ่งระดับของ
ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง จํานวนของคนกลางในชองทางการจัดจาํหนายที่เขามาปฏิบตัิหนาที่
หรือทํากิจกรรมเกี่ยวกับสนิคาและกรรมสทิธ์ิในสินคาน้ัน ทั้งนี้เพื่อใหผลิตภัณฑแ สามารถเคลื่อนยายไป
ยังตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยพิจารณาไดตามโครงสรางหลัก 2 ประการ ดังนี้ 

 - ช่องทางตรง (Direct Channel) ชองทางตรง หมายถึงชองทางการจัด
จําหนายที่ผูผลิต ขายสินคาใหกับผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยตรง  โดยไมตองอาศัยคน
กลางในการชวยจําหนายสินคาและบริการเลย ดังนั้นชองทางนี้จึงเรียกอีกอยางหนึ่งวา ชองทางศูนยแ
ระดับซึ่งการใชชองทางตรงทําไดหลายรูปแบบ โดยใชการจัดการโลจิสติกสแและการบริหารโซอุปทาน
ชวยในการจัดการชองทางการจัดจําหนายใหธุรกิจ เชน การใชพนักงานขายไปจําหนายสินคาตาม
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แหลงที่อยูของลูกคา อาทิ บริษัทแอมเวยแ เปิดสาขาและสํานักงานขายของบริษัทตามจังหวัดตาง ๆ 
และใชการโฆษณาและการสงเสริมการขายเป็นเครื่องมือชวยขาย นอกจากนี้แลวการขายตรงยัง
รวมถึงการขายโดยใชเครื่องจักรอัตโนมัติ การเปิดสาขา หรือตัวแทนจําหนายดวย อยางไรก็ตาม     
การใชชองทางตรงมักมีปัญหาดานการจัดจําหนายที่ไมทั่วถึง และยังไมเหมาะกับธุรกิจที่ผลิตสินคา
หลายประเภท หรือผลิตสินคาอุปโภคบริโภคที่ตองการการเขาถึงลูกคาสูง  

 - ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) ชองทางออม หมายถึงชองทางการจัด
จําหนายที่ผูผลิต ขายสินคาใหกับผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม โดยอาศัยคนกลางชวยใน     
การจัดจําหนาย ซึ่งคนกลางในตลาดบริโภคหมายถึงตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก หรือผูจัดจําหนาย   
สวนตลาดอุตสาหกรรมหมายถึงตัวแทนผูผลิต สาขา การขายของผูผลิต และผูจัดจําหนาย 

 7.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การสงเสริม
การตลาดหรือสวนประสมการสื่อสารการตลาด มีเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่สําคัญ 5 ประเภท ดังนี้ 

 7.4.1 การโฆษณา (Advertising) มานพ ชุมอุน (2556) ไดใหความหมาย
ของโฆษณาไววาเป็นการสื่อสารที่ผูทําโฆษณา ผูผลิตสินคา และบริการตองการสื่อสารขอมูลไปยัง        
กลุมผูคาดหวังเพื่อจูงใจ และกระตุนใหเกิดความตองการในสินคาและบริการเหลานั้นจนนําไปสูการ
ซื้อสินคาในที่สุด โดยที่ผูโฆษณาและผูผลิตตองเสียคาใชจายในการโฆษณาเอง ซึ่งการโฆษณาสามารถ
ใชสื่อหลักหลากหลายชนิดที่มีความแตกตางกันในดานขีดสามารถในการเขาถึง ความถ่ี ผลกระทบ 
ตนทุน ตลอดจนขอไดเปรียบ และขอจํากัด สื่อหลักการโฆษณาประกอบไปดวย หนังสือพิมพแ 
โทรทัศนแ วิทยุ นิตยสารสื่อกลางแจง เป็นการโฆษณาบนแผนปูายโฆษณากลางแจงที่ติดตั้งในจุดที่จะมี
ผูพบเห็นไดมาก เชนบนเสนทางเดินทาง สี่แยกที่มีการจราจรหนาแนน และโบรชัวรแ เป็นการโฆษณา
ในกระดาษแผนพับที่แจกจายใหแกผูบริโภค และสื่ออื่น ๆ นอกเหนือจากสื่อโฆษณาหลักทั้ง            
6 ประเภทแลวการโฆษณา ณ จุดขาย (Point-of-Purchase Advertising) ก็เป็นการสื่อสารการตลาด
ในอุดมคติเนื่องจากสื่อสารในชวงเวลาที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ  

 7.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใชเครื่องมือ
สงเสริมการขาย เชนการลดราคา การแลกหรือแจกของที่ระลึก รวมทั้งการใหทดลองใช สินคาเพื่อ
กระตุนใหเกิดการตอบสนอง ซึ่งในการสงเสริมการขายจําเป็นตองกําหนดกลุมเปูาหมายใหชัดเจนวา 
กิจการตองการใช   กิจกรรมการสงเสริมการขายไปยังกลุมใด ทั้งนี้เพื่อกําหนดเครื่องมือในการสงเสรมิ
การขายใหเหมาะสมกับกลุมดังกลาวตอไป ซึ่งกลุมเปูาหมายในการสงเสริมการขายม3ี กลุม คือ  

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค เป็นการสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภคคนสุดทาย หรือมุงสูกลุมลูกคาที่ซื้อสินคา และนําสินคาไปใชเป็นการสวนตัว หรือบริโภคใน



45 
 

ข้ันสุดทาย หรือใชในครัวเรือน โดยเทคนิคที่นิยมใชสําหรับการสงเสริมการขายใหกับกลุมดังกลาว     
มีดังตอไปนี้ เชน  การลดราคาจากปกติ เทคนิคนี้จะเป็นวิธีที่ธุรกิจสวนใหญ นิยมนํามาใชกระตุน
ยอดขายเป็นชวง ๆ เชน การลดราคา จากปกติ การแจกตัวอยางทดลองใชฟรี เทคนิคนี้มักใช        
เพื่อทดสอบตลาดในสินคาใหมเพื่อดูปฏิกิริยาและแนวโนมการซื้อของลูกคาที่มีตอสินคานั้น หรือ
ตองการใหผูบริโภคสัมผัสกับสินคาน้ันกอนนําไปใชเป็นขอมูลในการตัดสินใจซื้อตอไป การใหของแถม 
เทคนิคนี้ทําเพื่อใหลูกคาเห็นถึงความคุมคาและความประหยัด เชน ของแถมที่ติดมากับหีบหอหรือ    
อยูในกลองหรือแยกจากหีบหอ หรือกลองสินคานั้น หรือของแถมที่ใหโดยใชช้ินสวนแลกซื้อ เชน         
ซื้อสินคาจากโลตัสครบ 2,000 บาท แถมกระติกน้ําฟรี 1 ชุด เป็นตน   

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการกระตุนตัวแทนขาย 
พอคาสง พอคาปลีก และตัวกลางทางการตลาดอื่น ๆ ใหมีความพยายามในการจําหนายสินคา และ
ชวยผลักดันสินคาของกิจการไปยังผูบริโภคใหมากขึ้นข้ึน ซึ่งเทคนิคการสงเสริมการขายลักษณะนี้ทํา
ไดดังนี้ เชน การใหสวนลด เทคนิคนี้เป็นการใหสวนลดในรูปแบบตาง ๆ ตามที่ธุรกิจกําหนด เชน    
การใหสวนลดเงินสดแกรานคา อาทิ  หากรานคาซื้อสินคาแลวชําระดวยเงินสดใน 10 วัน จะไดรับ
สวนลด 5 บาท หรือการใหสวนลดปริมาณ อาทิ ซื้อหนังสือตั้งแต 1,000 เลมข้ึนไปจะไดสวนลด      
10 บาท รวมถึงการใหสวนลดตามฤดูกาลดวย เชน สวนลดของโรงแรมแกคณะทัวรแชวงฤดูฝน การให
สวนยอมให เทคนิคนี้เป็นสวนยอมใหจากใบกํากับสินคา การใหคืนเป็นเงินสด สวนยอมใหตาม
ปริมาณการขาย และสวนลดใหคนกลางเมื่อรานคาเก็บสต็อกสินคาแทน การแจกสินคาใหทดลอง
จําหนายกอน เทคนิคนี้ชวยสรางความเช่ือมั่นใหกับตัวกลางทางการตลาดวา หากพวกเขานําสินคา
ทดลองไปจําหนายแลว จะสามารถจําหนายไดดีหรือไม และหากสินคาจําหนายไดดีก็จะรับสินคา    
ของกิจการไปจําหนายในปริมาณมากขึ้น หรือการผอนปรนการชําระเงิน   

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย เป็นวิธีการกระตุน
พนักงานขายทั้งในระดับปฏิบัติงานในสํานักงาน และพนักงานขายที่แสวงหาคําสั่งซื้อ รวมถึงพนักงาน
ผูเช่ียวชาญดานเทคนิคที่คอยใหคําแนะนําปรึกษาแกลูกคาดวย ทั้งนี้เพื่อใหบุคคลเหลานั้น ไดใชความ
พยายามในการขายและชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชไดอยางเต็มที่ อีกทั้งยัง
ชวยเสริมสรางกําลังใจในการทํางานใหกับพวกเขาดวย เทคนิคนี้อาจทําไดหลายวิธีดวยกัน อาทิ      
การฝึกอบรมใหกับพนักงานขาย การจัดประชุมและสัมมนา การใหรางวัลพนักงานขายดีเดน         
หรือเครื่องมือชวยขาย แตอยางไรก็ตาม สิ่งที่กิจการจําเป็นตองพจิารณาในการจัดกจิกรรมการสงเสรมิ  
การขายก็คือ ชนิดและขนาดของสิ่งกระตุนวา จะใชอะไรในการกระตุนการซื้อ เชน ถาจะแจกสิ่งของ 
จะแจกอะไร หรือของแจกควรจะมีขนาดเทาใด เชน ถาจะแจกทีวีใหกับลูกคาจะแจกทีวีขนาดใด 
รวมถึงขอบเขตในการสงเสริมการขายวา จะสงเสริมการขายไปยังกลุมผูบริโภค คนกลาง หรือ
พนักงานขาย นอกจากนี้ ยังตองพิจารณาถึงการเลอืกสือ่และระยะเวลา ที่จะใชในการสงเสริมการขาย
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ดวยวา ชวงเวลาใดที่ เหมาะกับการสงเสริมการขาย อาทิ ชวงเปิดเรียนใหมมักมีการรณรงคแ           
การสงเสริมการขายที่วา “Back to school” แตตองคํานึงถึงงบประมาณและคุมคาดวย 

 7.4.3 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) คุณลักษณะเดนของ         
การประชาสัมพันธแและการใหขาวที่แตกตางจากเครื่องมือสงเสริมการตลาดอื่นๆไดแกมีเป็นเรื่องราว
นําเสนอเป็นขาว บทความตีความ ซึ่งจะมีประโยชนแเมื่อผนวกใชกับสวนประสมการตลาดอื่นๆ       
โดยเครื่องมือที่ใชในการประชาสัมพันธแที่สําคัญคือการเผยแพรขาวสาร  ซึ่งเป็นการเสนอเรื่องราวตาง 
ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑแและบริการของบริษัท ผานสื่อมวลชนตาง ๆ โดยไมตองเสียคาใชจายใน        
การเผยแพรขาวสารนั้น ฉะนั้นเครื่องมือสําคัญที่ใชในการประชาสัมพนัธแเพื่อการเผยแพรขาวสาร และ
สงเสริมยอดจําหนายสินคาและบริการใหสูงข้ึน จึงอาจแบงออกไดเป็น 3 กลุมใหญ ๆ ดังนี้   

 1) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างความเข้าใจ เป็นการสรางความเขาใจ
ที่ดีเกี่ยวกับสินคา บริการ นโยบาย แนวคิด และการดําเนินงานใหลูกคาถือไดวามีความจําเป็นอยางยิ่ง
ตอธุรกิจ เพราะสังคมในอนาคตจะเป็นสังคมแหงขอมูลขาวสารและการเรียนรู ซึ่งใครมีขอมูลขาวสาร
ที่พรอมมากกวาและรวดเร็วกวายอมไดเปรียบคูแขงขันโดยมีเครื่องมือที่ใช ดังนี้   

 - สิ่งพิมพ์ ไดแก การซื้อพื้นที่ในสื่อสิ่งพิมพแเพื่อเขียนบทความแฝง
ในโฆษณา การจัดทําหนังสือเพื่ออธิบายรายละเอียดของบริษัท การทําสมุดเลมเล็ก  ๆ เพื่อ           
การเผยแพรความเป็นมาของบริษัทและสินคา การจัดทําวารสารวิชาการเพื่อสรางภาพลักษณแและให
ประโยชนแตอชุมชน รวมถึงการเขียนบทความลงในหนังสือพิมพแ หรือนิตยสารเพื่อเผยแพรเรื่องราว
สินคาใหมีความนาสนใจ และนาเช่ือถือมากข้ึน เพราะสื่อนี้จะเป็นสื่อที่สามารถอานและทบทวนได
หลายครั้ง จัดเก็บไวไดนาน และสามารถอธิบายเรื่องราวที่สลับซับซอนรวมกับรูปภาพประกอบ  

 - โสตทัศน์ เป็นสื่อทางตรงที่ธุรกิจสามารถผลิตได เชน ภาพถาย
กิจกรรม สารคดี วีดีโอ และโสตทัศนแอื่น ๆ ที่สามารถกระตุนการคลอยตามและสามารถอธิบาย
เรื่องราวตาง ๆ ใหลูกคาเกิดความเขาใจไดงาย เชน วีดีโอที่แสดงการดําเนินงานของบริษัท  

 - นิทรรศการ เป็นการรวบรวมกิจกรรมทางสังคม หรือกิจกรรมที่
กิจการจัดข้ึนเองไปไว ณ ที่เดียวกัน โดยเปิดโอกาสใหประชาชนและผูสนใจเขาเยี่ยมชม  

 - บุคคล เป็นการใชบุคลากรไปช้ีแจงหรือสรางความเขาใจใหกับสา
ธารรณชนในรูปของการบรรยาย การประชุม หรือสัมมนา ทั้งนี้เพื่อใหเกิดการซักถามปัญหาและ   
สรุปประเด็นตาง ๆ อันจะนําไปสูการรับฟังความคิดเห็น และสรางความเขาใจที่ดีรวมกันได  
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 - การใช้สื่อมวลชน สามารถเขาถึงบุคคลจํานวนมากไดในเวลาที่
รวดเร็ว โดยสื่อมวลชนที่มักนํามาใชในการถายทอดขาวสาร  คือ หนังสือพิมพแ วิทยุกระจายเสียง 
นิตยสาร และโทรทัศนแ ซึ่งแตละสื่อก็จะมีจุดเดน จุดดอย และความสามารถในการเขาถึงที่ตางกันไป  

 - การใช้กลุ่มผู้น าทางความคิด วิธีนี้จะผานกลุมบุคคลหรือบุคคล    
ที่มีอิทธิพลตอความคิดของประชาชน อาทิ  กลุมนักการเมืองระดับทอง ถ่ินและระดับชาติ             
กลุมนักวิชาการ กลุมนักอนุรักษแธรรมชาติ หรือกลุมนักวิทยาศาสตรแ ซึ่งกลุมเหลานี้จะเป็นตัวแทนใน
การถายทอดนโยบาย การดําเนินงาน สินคา และบริการของธุรกิจไปสูประชาชนเป็นอยางดี 

 2) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ การมีภาพลักษณแหรือ
ภาพพจนแที่ดีในสายตาของประชาชน ลูกคาและกลุมผูมีสวนไดสวนเสีย จะทําใหพวกเขาเกิด       
ความเช่ือมั่นและศรัทธา รวมถึงเกิดความรูสึกอยากรวมมือและสนับสนุนกิจกรรมของธุรกิจ ทําไดดังนี้ 

 - การช่วยเหลือ อาจจัดเป็นครั้งคราว หรือในโอกาสพิเศษตาง ๆ 
ในรูปการชวยเหลือดานการเงินและอุปกรณแ เชน ซีพีตั้งกองทุนชวยเหลือกลุมเกษตรกร   

 - การบริจาคเงินและสิ่งของ ทําเพื่อชวยเหลือและสนับสนุนงาน
สังคมในตางๆ เชน การบริจาคเงินสรางวัดและการบริจาคเสื้อผา หรือเป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึนมา
เอง เชน การรวมตั้งกองทุนตานโรคเอดสแ หรือการชวยเหลือผูประสบภัยพิบัติตาง ๆ 

 - การช่วยเหลือทางการศึกษา อาจเป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึน
เป็นครั้งคราว หรือจัดข้ึนเนื่องในโอกาสวันพิเศษตาง ๆ ก็ได เชน การจัดเลี้ยงอาหารกลางวัน         
แกเด็กนักนักเรียนในเขตชนบท การจัดหนวยแพทยแเคลื่อนที่ไปรักษาเด็ก ณ โรงเรียนสอนคนตาบอด   

 - การบริจาคเงินและสิ่งของ เป็นการบริจาคเงินและอุปกรณแเพื่อ
ชวยเหลือสถาบันการศึกษาแหงใดแหงหนึ่งเป็นการเฉพาะ รวมถึงการบริจาคใหกับหนวยงานที่มี     
การจัดการงานดานการศึกษาดวย ซึ่งธุรกิจอาจใชเงินงบประมาณของตน หรือรวมมือกับองคแกรและ
สถาบันอื่น ๆ ก็ได อาทิ การบริจาคเงินและสิ่งของเพื่อสมทบทุนในการสรางโรงเรียน การบริจาคเงิน
เพื่อสมทบทุนมูลนิธิของโรงเรียน สบทบทุนใหกับกองทุนเลี้ยงชีพ  

 - การให้บริการ จะเป็นการใหความชวยเหลือและอํานวย      
ความสะดวกใหแกสาธารณชน เชน การจัดรถนําขบวนทัศนาจรของตํารวจทางหลวง การจัด
รถพยาบาลเคลื่อนที่ไปเยี่ยมเยียนและรักษาผูปุวยหรือการใหยืมอุปกรณแเพื่อทํากิจกรรมสาธารณะ  

 3) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสนับสนุนการตลาด แมการประชาสัมพันธแ
จะมีจุดมุงเนนเพื่อการสรางภาพลักษณแ และความรูสึกที่ดีใหเกิดกับสาธารณชน แตบางครั้งธุรกิจ       
ก็ตองใชกิจกรรมดังกลาวชวยสนับสนุนการดําเนินงานดานการตลาดของตน ทําไดดังนี้                 
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 - กิจกรรมสื่อมวลชนสัมพันธ์ กิจกรรมสื่อมวลชนสัมพันธแเป็น
กิจกรรมที่ทําข้ึนผาน สื่อมวลชนตาง ๆ หรือเป็นการประสานงานเพื่อเผยแพรขาวสารผานสื่อมวลชน 
เชน การเผยแพรขาวสารการดําเนินงานของกิจการไปสูชุมชนผานสื่อมวลชน การอํานวยความสะดวก
ในการใหขอมูลขาวสารแกสื่อมวลชน หรือการเชิญสื่อมวลชนเขาเยี่ยมชมการทํางานหรือการเชิญชวน 
สื่อมวลชนเขารวมงานในวันพิเศษตาง ๆ  อาทิ การจัดงานฉลองครบรอบสามสบิปขีองการกอตั้งกิจการ   

 - กิจกรรมนิเทศทัศน์ เป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึนเพื่อเปิดโอกาส
ให ประชาชนไดเขามาสัมผัสกับหนวยงานของตน โดยใหประชาชนเขาเยี่ยมชม พรอมทั้งรับฟัง     
ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑแและกจิกรรมการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ ทั้งนี้เพื่อใหพวกเขาไดรับ
รูและยอมรับการดําเนินงานของธุรกิจมากยิ่งข้ึน เชน การใหประชาชนเขาเยี่ยมชมบริษัท เพื่อเผยแพร
ช่ือเสียงของกิจการ หรือการประชาสัมพันธแสัญจรเพื่อขอความรวมมือและรับฟังความคิดเห็นของ
ประชาชน อาทิ การจัดฉายภาพยนตรแ หรือการรวมงานในโอกาสพิเศษตาง ๆ เชน เทศกาลสงกรานตแ   

 - กิจกรรมการประกวด เป็นการสรางบรรยากาศของการยอมรับ
ในความใจกวางของกิจการ โดยสามารถจัดการประกวดไดในลักษณะคือการจัดกิจกรรมการประกวด
ข้ึนเองหรือการสงตัวแทนเขารวมประกวด หรือการเขารวมจัดงานการประกวดตาง ๆ อาทิ          
การประกวดคําขวัญ การประกวดรองเพลง การประกวดวาดภาพหรือการประกวดเชียรแลีดเดอรแ 

 7.4.4 การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการใชพนักงานขาย
สื่อสารเพื่อโนมนาว สรางความชอบ และตัดสินใจซื้อในข้ันตอนสุดทายของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โดยพนักงานขายอาจจําแนกประเภทไดตามหนาที่ที่ตองปฏิบัติ ดังนี้ 

 1) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีแสวงหาค าสั่งซื้อ หมายถึงพนักงานขายที่
จะตองแสวงหาผูที่คาดหวังวาจะเป็นลูกคาและพยายามหาทางเสนอขายผลิตภัณฑแให ฉะนั้นพนักงาน
ขายประเภทนี้จึงตองเป็นผูที่มีความเช่ือมั่นในความสามารถของตัวเอง และเช่ือมั่นในผลิตภัณฑแของ
กิจการ รวมทั้งมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑแและบริษัทของตนเป็นอยางดีดวย ผลิตภัณฑแที่ตอง ใช     
การแสวงหาคําสั่งซื้อ ไดแก ผลิตภัณฑแอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑแขายยาก เป็นตน 

 2) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีรับค าสั่งซื้อ หมายถึงพนักงานขายที่มี
บทบาทเกี่ยวของกับการซื้อขายสินคาจริง  หลังจากที่ผูซื้อเกิดความสนใจ และตองการซื้อผลิตภัณฑแ
ของกิจการ พนักงานขายประเภทนี้ไดแก พนักงานขายในรานคาปลีก หรือใหบริการตามรานอาหาร   

 3) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีสนับสนุนการขายหมายถึง พนักงานที่ไมได
ปฏิบัติงานขายโดยตรง แตปฏิบัติงานดานการสงเสริมการขายโดยเฉพาะ เชน แนะนําใหลูกคารูจัก
ผลิตภัณฑแใหม แนะนําหรืออบรมการใชผลิตภัณฑแ การไปเยี่ยมลูกคาเพื่อรับฟังปัญหาการติดตาม
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ใหบริการลูกคาภายหลังการขาย เป็นตน พนักงานขายทีกลุมนี้อาจเป็นชางเทคนิคหรือวิศวกรที่     
ชวยสาธิตการใชสินคา การติดตั้งเครื่องจักร แนะนําการใช การบํารุงรักษา เป็นตน   

 7.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใชสื่อที่สามารถสง
ตรงถึงกลุมเปูาหมายเพือ่ใหเกิดการตัดสินใจซื้อ สื่อที่สามารถใชในการตลาดทางตรงเชน จดหมายตรง 
การตลาดทางโทรศัพทแ การตลาดทางอินเทอรแเน็ต โดยเครื่องมือทางการตลาดแบบเจาะตรงที่ธุรกิจ
สวนใหญนิยมใช คือ จดหมายตรง รวมถึงสื่อโฆษณาตาง ๆ อาทิ การโฆษณาเสนอขายสินคาแลวให
ลูกคาตอบรับการสั่งซื้อผานทางโทรทัศนแ เชน การใหลูกคาโทรศัพทแสั่งซื้อสินคาผานทางรายการ
แนะนําสินคาของทีวีไดเร็ค หรือการใหลูกคาตอบรับการรวมรายการทางวิทยุ เชน การใหผูฟังรวม
รายการตอบปัญหากับผูอุปถัมภแรายการ หรือการใชสื่อโฆษณาใหลูกคาตอบรับกลับมาทาง
หนังสือพิมพแและนิตยสาร เชน การแนบใบสมัครสมาชิกและใบสั่งซื้อสินคามากับสื่อดังกลาว รวมถึง
การสื่อสารทางตรงที่ผานทางโทรศัพทแ ดวย เชน การสุมหมายเลขโทรศัพทแใหลูกคารวมตอบปัญหา 
นอกจากนี้แลว กิจกรรมการตลาดเจาะตรง ยังหมายความรวมถึงการใชสื่อทางอิเล็กทรอนิกสแตาง ๆ  
อาทิ การใชเครือขายคอมพิวเตอรแ เชน การขายสินคาโดยตรงผานเว็บไซตแ การใชคอมพิวเตอรแคีออส 
ซึ่งเป็นระบบจอสัมผัสที่ผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดโดยตรง และการสั่งซื้อทางโทรสาร  
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 มัทนีญา คลายมนตแ (2550) ไดศึกษาปัจจัยที่มีผลตออุปทานกาแฟของประเทศไทย และ
ศึกษาความยืดหยุนของปัจจัยที่มีผลตออุปทานกาแฟของประเทศไทย โดยทําการศึกษาในภาพรวมทั้ง
ประเทศ และแบงเป็นรายภาค3 ภาค คือ ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคใต โดยใชขอมูลรายปี
ระหวางปี พ.ศ. 2530-2549 ผลศึกษา พบวา ปัจจัยที่มีผลกระทบตอพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาพรวม
ทั้งประเทศ และภาคกลางคือพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แลว และราคาพืชทดแทนในปีที่แลว       
สวนปัจจัยที่มีผลกระทบตอพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาคเหนือคือ พื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แลว และ
ราคากาแฟในปีที่แลว สําหรับปัจจัยที่มีผลกระทบตอพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาคใตคือพื้นที่เพาะปลูก
กาแฟในปีที่แลว ราคากาแฟใน 2 ปีที่แลว และราคาพืชทดแทนในปีที่แลวโดยคาความยืดหยุนของ
พื้นที่เพาะปลูกกาแฟตอพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แลวของภาพรวมทั้งประเทศ ภาคเหนือ ภาคกลาง
และภาคใตพบวา มีคาเทากับ 0.69 1.16 0.79 และ 0.76 ตามลําดับคาความยืดหยุนของพื้นที่
เพาะปลูกกาแฟตอราคากาแฟในปีที่แลวของภาคเหนือมีคาเทากับ 0.15 คาความยืดหยุนของพื้นที่
เพาะปลูกกาแฟในปีปัจจุบันตอราคากาแฟใน  2 ปีที่แลวของภาคใตมีคาเทากับ 0.03 และคา       
ความยืดหยุนของพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีปัจจุบันตอราคาพืชทดแทนในปีที่แลวของภาพรวมทั้ง
ประเทศ ภาคกลาง และภาคใต มีคาเทากับ -0.03 -0.15 และ -0.05 ตามลําดับ 
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 พัชยา เลาสุทแสน (2549) ไดศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบตอปริมาณความตองการบริโภค
กาแฟและการผลิตกาแฟสําเร็จรูปในประเทศไทย และพยากรณแปริมาณความตองการบริโภคและ    
การผลิตกาแฟสําเร็จรูปในอนาคตเป็นการใชขอมูลรายปีระหวางปีพ.ศ. 2538 – 2547 และทําการ
วิเคราะหแดวยแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเสน  ผลการศึกษาพบวา ปัจจัยที่มีผลกระทบตอปริมาณ
ความตองการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปมี 3 ปัจจัยไดแก ราคากาแฟในประเทศมีความสัมพันธแกับ     
ความตองการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปในทิศทางตรงกันขามกันและคาความยืดหยุนของความตองการ
บริโภคกาแฟสําเร็จรปูตอราคากาแฟมีคาเทากับ 0.40 หรืออาจกลาวไดวา ความตองการบริโภคกาแฟ
สําเร็จรูปมีความยืดหยุนนอยตอราคากาแฟนอย การเปลี่ยนแปลงของราคากาแฟไมคอยมีผลกระทบ
ตอปริมาณการบริโภคกาแฟในขณะที่ราคาโกโก และรายไดประชาชาติตอบุคคลมีความสัมพันธแ กับ
ความตองการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปในทิศทางเดียวกัน และความยืดหยุนของความตองการบริโภค
กาแฟสําเร็จรูปตอราคาโกโก มีคาเทากับ 0.96 นั่นคือ ปริมาณการบริโภคกาแฟเพิ่มข้ึนเมื่อราคาโกโก
เพิ่มข้ึน หรืออาจกลาวไดวา กาแฟและโกโกเป็นสินคาที่ใชทดแทนกัน สวนความยื ดหยุนของ      
ความตองการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปตอรายไดมีคาเทากับ 1.65 คาความยืดหยุนของอุปสงคแตอรายได
มีคามากแสดงใหเห็นวา กาแฟจัดเป็นสินคาปกติและสินคาฟุุมเฟือย เนื่องจากปริมาณความตองการ
บริโภคกาแฟมีการเปลีย่นแปลงไปมากในทิศทางเดียวกันกับรายไดที่เปลี่ยนแปลงสําหรับการพยากรณแ
ปริมาณความตองการบริโภคกาแฟระยะเวลา 5 ปีระหวางปีพ.ศ. 2548-2552 พบวา ความตองการ
บริโภคกาแฟในประเทศไทยมีแนวโนมเพิ่มข้ึนในอัตราการขยายตัวเฉลี่ยรอยละ 9.79 ตอปี 

 พัชนี สุวรรณวิศลกิจ (2542)  ไดศึกษาวิถีการตลาดกาแฟในภาคเหนือของไทย          
โดยศึกษาลักษณะและแนวทางการจําหนายผลผลิตกาแฟอราบิกา รวมทั้งปัญหาและการดําเนินงาน
ดานการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาการสงเสริมตางๆ โดยทําการสํารวจขอมูลในพื้นที่
ภาคเหนือที่มีการผลิตกาแฟอราบิกาไดแก จังหวัดเชียงใหม เชียงราย แมฮองสอน นาน ลําพูน ลําปาง 
พะเยา เพชรบูรณแและอุทัยธานี ผลการศึกษาพบวา ระบบการปลูกกาแฟอราบิกาแบงออกเป็น         
4 ระบบไดแก 1) การปลูกตนกาแฟใตรมไมอื่นที่มักเป็นไมธรรมชาติและไมผลอื่นๆ ระบบนี้ปรากฏอยู
มากที่สุดคือ รอยละ 56.602) การปลูกกลางแจงและมีพืชที่ปลูกรวม รอยละ 52.83 โดยพืชที่ปลูก
รวมในระบบเป็นพืชที่สามารถใหรายใหแกเกษตรกรเชน กลวย สมโอ ขนุน ลิ้นจี่ มะมวง ทอ บ฿วย 
พลับ สาลี่ และผัก เป็นตน  3) การปลูกตนกาแฟกลางแจงเพียงอยางเดียวรอยละ 26.42 สวนใหญตน
กาแฟมีสภาพไมแข็งแรง เนื่องจากการปลูกกาแฟกลางแจงหากไมมีการจัดการเกี่ยวกับการใสปุยและ
การใหน้ําที่ดี จะสงผลใหพชืไมแข็งแรงและใหผลผลตินอย และ 4) การปลูกกาแฟในสวนหลงับานรอย
ละ 16.98 รูปแบบการปลูกแบบนี้เกษตรกรไมไดมุงหวังที่จะไดรายไดหลักจากผลผลิตกาแฟ แตเป็น
การปลูกรวมกับพืชสวนครัวอื่นๆ ปัญหาสําคัญที่พบในการปลูกและผลิตกาแฟอราบิกาคือปัญหา  
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ดานการตลาด ทั้งราคาตํ่าและมีแหลงรับซื้อนอย จนกระทั่งไมสามารถจําหนายผลผลิตได ในบางปี 
สงผลกระทบโดยตรงตอการจัดการพื้นที่ปลูก เนื่องจากรายไดจากการจําหนายผลผลิตกาแฟไมคุมคา  

 การจําหนายผลผลิตของเกษตรกรสวนใหญ เป็นการจําหนายผลสดใหแกผูรวบรวม
ผลผลิต ซึ่งมีทั้งพอคารายยอยในหมูบานที่มีความสามารถทําเป็นสารกาแฟไดเองแลวขนสงสารกาแฟ
จําหนายใหกับพอคาในเมือง และพอคารายยอยที่รับซื้อผลสดจากเกษตรกร รวบรวมใหไดปริมาณที่
คุมคากับการขนสงแลวนําไปจําหนายใหกับพอคาตางจังหวัด (อุตรดิตถแ) หนวยงานพัฒนาที่สูงที่ยังมี
การดําเนินงานดานการตลาดอยูไดแก มูลนิธิโครงการหลวง โครงการพัฒนาแบบผสมผสาน หนวยงาน
เหลาน้ีจะทําการรบัซือ้ผลผลิตจากเกษตรกรในพื้นที่สงเสรมิของหนวยงาน โดยรับซื้อเป็นสารกาแฟทีม่ี
การคัดเกรด เนื่องจากเกษตรกรภายใต การสงเสริมของหนวยงานมีความเขาใจตอการดําเนินงานของ
หนวยงานดีพอสมควร ราคาที่เกษตรกรไดรับจาก การจําหนายผลผลิตในลักษณะผลสดคือ 6-8 บาท
ตอกิโลกรัม ราคาจากการจําหนายกาแฟกะลาคือ 46 บาทตอกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2539/40  และ      
57 บาทตอกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2540/41 สวนราคาผลผลิตในลักษณะสารกาแฟแบบไมคัดเกรดคือ    
61 บาทตอกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2539/40 และ 57 บาทตอกิโลกรัมในปี พ.ศ. 2540/41  สําหรับสาร
กาแฟที่คัดเกรดคือ 82 บาทตอกิโลกรัม 

 อาภากร วิเชียรสาร (2549) ไดศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิต การตลาด รวมทั้งการคา
ระหวางประเทศของไทย ปัจจัยที่มีผลกระทบตออุปทานการผลิตของเกษตรกรผูปลูกกาแฟ           
ในประเทศไทย และความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบที่ปรากฏในการสงออกเมลด็กาแฟดิบของประเทศ
ไทย ประเทศเวียดนาม และประเทศอินโดนีเซีย ไปยังประเทศสหรัฐอเมริก าและทั่วโลก จากการ
วิเคราะหแปัจจัยที่มีผลตออุปทานการผลิตกาแฟของเกษตรกรไทยพบวา ราคาขายที่เกษตรกรไดรับใน
ปีที่ผานมา เป็นตัวกําหนดปริมาณการผลติกาแฟของเกษตรกรไทยในการดูแลตนกาแฟ เพื่อใหกาแฟมี
ผลผลิตเพิ่มมากขึ้นจากการขายเพื่อใหมีเพียงพอตอความตองการของตลาด อีกทั้งปัจจัยดานราคาพืช
หลักที่เกษตรกรปลูกในปีที่ผานมา เนื่องจากในบางพื้นที่มีการปลูกกาแฟควบคูกับพืชอยางอื่นดวย 
กลาวคือ ถาหากราคาของพืชหลักที่เกษตรกรปลูกมีราคาดีจะสงผลใหเกษตรกรเพิ่มผลผลิตกาแฟดวย 
เพราะมีการปลูกในพื้นที่เดียวกัน ปัจจัยดานพื้นที่การปลูกกาแฟในปีปัจจุบันและปริมาณการผลิต
กาแฟมีมากขึ้นโดยมีความสัมพันธแในทิศทางเดียวกันและมีคาความยืดหยุนมากกวาหนึ่ง แตนอยกวา
อินฟินิต้ี หมายความวา ถาหากพื้นที่ในการเพาะปลูกตนกาแฟมีการเปลี่ยนแปลงจะมีผลตอปริมาณ
การผลิตกาแฟเป็นอยางมาก นอกจากนี้ตนทุนในการดูแลตนกาแฟทั้งตนทุนทีเ่ปน็ตัวเงิน และตนทุนที่
ไมใชตัวเงิน เป็นอีกปัจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเพิ่มการผลิตกาแฟ  

 



52 
 

 วีระศักดิ์  เครือเทพ (2550) ไดศึกษาถึงแนวคิดในการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนเพื่อให   
การดําเนินธุรกิจชุมชนมีความอยูรอดและยั่งยืน โดยใชประสบการณแขององคแกรปกครองทองถ่ินที่ไดมี
การดําเนินการและไดรับผลลัพธแเป็นที่นาพอใจ ซึ่งตัวอยางกรณีที่สอง เป็นการศึกษาถึงการดําเนิน
ธุรกิจชุมชนทอผา อบต. พระเหลา จังหวัดอํานาจเจริญ โดยตําบลพระเหลา จังหวัดอํานาจเจริญเป็น
ชุมชนขนาดเล็ก มีประชากรราว 6,200 คน ประชาชนสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม ในชุมชน
พระเหลาน้ัน ประชาชนสวนใหญประสบปัญหาการขาดรายไดที่แนนอน เนื่องจากความผันผวนของ
ราคาผลผลิตทางการเกษตร จึงทําใหในชวงนอกฤดูกาลการเพาะปลูก ประชาชนประสบปัญหา      
การวางงาน คณะผูบริหารของอบต. พระเหลาจึงตองการสงเสริมอาชีพใหประชาชน เพื่อใหมีรายพอ
ตอการดํารงชีพ ในตนปี 2545 คณะผูบริหารของอบต. พระเหลาไดสงเสริมใหมีการจัดตั้งเครือขาย
ของกลุมทอผา โดยการรวมตัวกันของสมาชิก เพื่อทอผาไหม ผาฝูาย และแปรรูปผลิตภัณฑแที่ไดจาก  
ผาทอตาง ๆ และมีการแบงงานกันทําในเครือขาย โดยมีการคัดเลือกจากตัวแทนของหมูบานตาง ๆ 
เพื่อทําหนาที่บริหารงานทั่วไปของกลุม และจัดทําแผนการผลิต การจัดจําหนาย แหลงเงินทุนใน    
การดําเนินงานของกลุมที่มาจาก 2 สวนหลัก คือการระดมทุนจากสมาชิกกลุมเพื่อใชเป็นเงินทุน
หมุนเวียนในการดําเนินงาน และเงินสนับสนุนจากอบต. พระเหลา เพื่อใชในการจัดซื้อเครื่องมือและ
อุปกรณแ นอกจากนี้อบต. พระเหลายังจัดอบรมใหความรูแกสมาชิกกลุมทอผาเกี่ยวกับการออกแบบ
และการทอผา การแปรรูปผลิตภัณฑแ และการตลาด สวนการแบงปันผลกําไรจะดําเนินการรวมใน 
ของกลุมทอผาและจัดสรร ผลกําไรตามสัดสวนการถือหุนของสมาชิก  
 

กรอบแนวความคิดของการวิจัย  

 จากการทบทวนทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ผูวิจัยจึงมียุทธศาสตรแเพื่อ
การวิจัยเชิงปฏิบัติการเพื่อสรางและพัฒนาตราสินคา บรรจุภัณฑแ และสวนประสมทางการตลาดใน
กาแฟค่ัว และกาแฟค่ัวบดในจังหวัดแมฮองสอนโดยประยุกตแใชแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง ภูมิปัญญา
ทองถ่ิน ความไดเปรียบของทรัพยากรทองถ่ิน องคแความรูดานการตลาดตลาด การสรางตราสินคา 
บรรจุภัณฑแ และสวนประสมทางการตลาดเพื่อสรางรายไดอีกชองทางหนึ่งใหกับชุมชนในพื้นที่ศึกษา
อยางยั่งยืนตอไป โดยกรอบแนวความคิดของโครงการวิจัย แสดงไดดังภาพที่ 2.1 
 
 
 
 
 
 



53 
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.1  กรอบแนวคิดของการทําวิจัย (Conceptual Framework) 

 จากภาพที่ 2.1  เนื่องจากพื้นที่ศึกษา 2 อําเภอ คือ อําเภอแมสะเรียงและแมลานอย 
ตั้งอยูในที่สูงที่จะมีขอไดเปรียบอยางเดนชัด คือ ความสามารถผลิตกาแฟไดดีกวาแหลง ๆ  อื่น มาใชให
เกิดประโยชนแในการทําการตลาดและสรางเปน็ตําแหนงผลติภัณฑแหรือจุดขายใหกับผลิตภัณฑแในตลาด
กาแฟ โดยผานการสรางและพัฒนาตราสินคา บรรจุภัณฑแและสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม
กับกลุมตลาดเปูาหมาย มีการพัฒนาและขยายสายผลิตภัณฑแและตลาดเมื่อผลิตภัณฑแเป็นที่รูจักใน
ตลาดมากขึ้น ภายใตศักยภาพและขีดความสามารถในการผลิตและการทําการตลาดของกลุม   

การพัฒนาบรรจุภัณฑแ   

 

การสร้างและพัฒนาตราสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ และกลยุทธ์ส่วนประสม

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ 
กาแฟอาราบิก้า 

 

โครงสรางทางตลาด 

- ตลาดผลิตภัณฑแกาแฟ 
- พฤตกรรมผูบริโภค 
- การแขงขัน 
- SWOT. Analysis 

การสรางและพัฒนาตราสินคา        
- การตั้งชื่อแบรนดแ 
- การกําหนดโลโก สโลแกน 

  และเครื่องหมายการคา 

- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑแ 
- การกําหนดบุคลิกภาพแบรนดแ 
- การกําหนดเอกลักษณแและ 

  ภาพลักษณแของแบรนดแ 
- การกําหนดเอกลักษณแของแบรนดแ 
- การสื่อสารแบรนดแแบบบูรณาการ    

การพัฒนากลยุทธแ 
สวนประสมทางการตลาด  

ศักยภาพทางการแขงขันของกลุม 

- ความไดเปรียบของพื้นที่ 
- คุณภาพของกาแฟ 

- ศักยภาพทางการผลิต 

- การควบคุมคุณภาพการผลิต 

- กําลังการผลิต 

- ขีดความสามารถในการพัฒนา  
  ผลิตภัณฑแใหเกิดมูลคาเชิงพาณิชยแ 

การวิเคราะหแ

ศักยภาพของกลุม 

กร
ะบ

วน
กา

รวิ
จัย

แบ
บม

ีสว
นร

วม
   

SW
OT

. A
na

ly
sis

 

การพัฒนาผลิตภัณฑแใหม 

การทําผลิตภัณฑแตนแบบ

และการทดสอบตลาด 

การติดตามผลการสรางแบรนดแ 

การยกระดับแบรนดแ 
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