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บทคดัย่อ

การวิจยัครังนีมีวตัถุประสงค์เพือสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ทางการเกษตรเพือ
ชุมชนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ โครงการวิจยันีมุ่งเนน้การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์ ซึงผูใ้ห้ขอ้มูลประกอบไปดว้ย
กลุ่มผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค ศึกษาถึงการรับรู้และทศันคติของผูบ้ริโภคทีมีต่อสินค้าของ
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ศึกษาความคิดเห็นของผูป้ระกอบการทีมีต่อราคาสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
แนวทางในการสร้างตราสินคา้ให้กบัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ วางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการสือสาร
ทางการตลาดให้กับสินค้าของจังหวดัเพชรบูรณ์ จากผลการศึกษาทังหมดข้างต้นจะเห็นว่า
การสือสารตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้สามารถแข่งกับตราสินค้าต่างประเทศนันเป็น
กระบวนการทีจะตอ้งกระทาํอย่างมีหลกัการและใช้ผูมี้ความรู้จริงในเรืองของการตราสินคา้เป็น
ผูด้าํเนินการ ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ส่วนใหญ่ยงับริหารกิจการแบบครอบครัว  ไม่ค่อยจา้ง
มืออาชีพเขา้มาบริหารงาน ไม่ค่อยคิดการดาํเนินธุรกิจเพือยกระดบัตราสินคา้ให้เป็นสากล ตราสินคา้
ของจงัหวดัเพชรบูรณ์หลายรายทีทาํในเวลานีส่วนใหญ่จะเป็นการคิดและดาํเนินการตามกระแส
ทางการตลาด  ซึงยงัขาดความรู้ ความเข้าใจอย่างแทจ้ริงเรืองของการสือสารตราสินคา้  ในการ
สือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จาํเป็นต้องสร้างจุดต่างให้ผูบ้ริโภครู้สึก  อาจใช้วิธีการ
กาํหนดบุคลิกภาพตราสินคา้ใหแ้ตกต่าง ใส่มูลค่าเพิมใหสิ้นคา้หรือเพิมคุณลกัษณะสินคา้ใหแ้ตกต่าง
ออกไป ทาํใหคู้่แข่งทีตราสินคา้ต่างประเทศทาํตลาดยากขึนตอ้งใชง้บประมาณมากขึนในการทาํให้
ผูบ้ริโภคเปลียนใจมาใชต้ราสินคา้ของเรา ตอ้งมีการนาํเสนอสิงใหม่ ๆ ให้ผูบ้ริโภครู้สึกดีกบัเรา วา่
เราเป็นทีเดียวทีรู้ใจเขา  เป็นทีเดียวทีตอบสนองได้อย่างดีทีสุด  เมือผูบ้ริโภคนันสอดคล้องกับ
แนวความคิดเรืองการสือสารแบบครบวงจรทีเป็นเรืองของการใชสื้อทีหลากหลายเพือสือสาร  และ
ทาํความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคเพือให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตราสินคา้นันเป็นตราสินคา้ทีตอบสนองตนเอง
ไดดี้ทีสุด



ง

การสร้างตราสินค้าเป็นความจาํเป็นทีผูป้ระกอบการในยุคโลกแห่งการแข่งขนัจาํเป็น
จะตอ้งให้ความสําคญั เพราะทราบกนัดีว่าการมีตราสินคา้ทีเป็นทีรู้จกัและจดจาํของผูบ้ริโภคจะ
นํามาซึงการเพิมผลิตภาพ  มูลค่า  ยอดขายและช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงถูกนํามาใช้เพือเป็น
แนวทางในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ผูบ้ริโภคทีเป็นกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้
และเชือถือในตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพือทาํใหก้ารสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ  การเลือกใชสื้อให้เหมาะสมกบัศกัยภาพของตราสินคา้ก็เป็นสิงสําคญั
ในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ใหป้ระสบความสาํเร็จ

การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จนันจะตอ้งทาํการสือสาร
ให้มีความน่าเชือถือในสายตาผู ้บ ริโภค และสอดคล้องไปกับวิถี ชีวิตของผู ้บ ริโภคให้ได้
ความน่าเชือถือนนัสามารถสร้างไดโ้ดยหลากหลายวิธี  ขึนอยู่กบัคุณลกัษณะของตราสินคา้นันว่า
เป็นอย่างไร  ความน่าเชือถือในตราสินคา้จะเกิดขึนไดก้็ต่อเมือการสือสารตราสินคา้มีความชดัเจน
และไม่ไร้ทิศทาง  นักสือสารตราสินคา้จะตอ้งให้ความสําคญักบัเรืองนีเพราะหากคุณไม่ชัดเจน
ในสายตาผูบ้ริโภคแลว้  ผูบ้ริโภคก็ไม่เชือถือในตราสินคา้ของคุณ  การยอมรับในตราสินคา้ก็จะไม่
เกิดขึน  การทาํการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัสมุทรสงครามให้น่าเชือถือนนัจะตอ้งพยายามใช้
วธีิการสือสารทีเชือมโยงกบัวิถีชีวติของผูบ้ริโภค เพือใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความใกลช้ดักบัตราสินคา้
ซึงจะทาํให้ความน่าเชือถือเกิดขึนไดง่้ายกวา่ การทีสือสารตามกระแสของโลกการสือสารตราสินคา้
ของจงัหวดัสมุทรสงครามจะตอ้งเขา้ใจง่าย  แต่กวา่จะคน้หาวิธีการทีจะทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจไดง่้าย
นนัจะตอ้งผา่นกระบวนการทีผูเ้ชียวชาญใช้ความรู้ และประสบการณ์ทีมีกลันกรองมาอย่างดีแลว้
เพือให้ผูบ้ริโภครับสารไดง่้ายทีสุด  การสือสารตราสินคา้ทีดีนันควรทีจะตอบสนองไดท้งัมุมของ
ผูบ้ริโภคและมุมของผูป้ระกอบการ  เพราะในบางครังการสือสารสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคชืนชอบได้
แต่ไม่ช่วยสร้างยอดขายใหก้บัตราสินคา้ได้
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ความอนุเคราะห์ดา้นขอ้มูล  คาํแนะนาํ  ขอ้เสนอแนะและนาํลงพืนทีทาํใหไ้ดข้อ้มูลทีเป็นประโยชน์
อยา่งยิงในการทาํวจิยัเรืองนี

ขอบคุณเจา้หน้าทีของสํานักวิจยัและพฒันาทีได้ให้ความช่วยเหลือ ประสานงานและให้
ขอ้มูลตงัแต่เริมตน้โครงการ  ทาํใหร้ายงานการวจิยัฉบบันีสาํเร็จไดด้ว้ยดี

ท้ายสุดนี  ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและเพือนร่วมงานทุก ๆ ท่านทีให้กาํลังใจ
คอยกระตุน้เตือน  ส่งเสริม  สนบัสนุนและเป็นกาํลงัใจตลอดมา

คณะผูว้จิยั
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บทที
บทนํา

1.1 ความสําคัญและทีมาของปัญหาทีทาํการวจัิย
จงัหวดัเพชรบูรณ์เป็นจงัหวดัหนึงในภาคกลางตอนบนของประเทศไทย ในทางภูมิศาสตร์

และอุตุนิยมวิทยาจดัอยู่ในภาคเหนือตอนล่าง มีพืนทีประมาณ 12,668 ตารางกิโลเมตร ซึงใหญ่
เป็นอนัดบั 9 ของประเทศ มีประชากร 994,397 คน แบ่งการปกครองออกเป็น 11 อาํเภอ และมี
เขตเทศบาลเมืองเพชรบูรณ์เป็นศูนย์กลางของจงัหวดั จากสภาพภูมิประเทศเช่นนีทําให้เกิด
ความสะดวกในดา้นการคมนาคมทางนาํและการประกอบอาชีพดา้นกสิกรรม จงัหวดัเพชรบูรณ์เป็น
จงัหวดัทีมีแนวเขตติดต่อระหวา่งภาคกลาง ภาคเหนือ และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย
ประมาณเส้นรุ้งที 16 องศาเหนือ กบัเส้นแวง 101 องศาตะวนัออก ส่วนทีกวา้งทีสุดวดัจาก
ทิศตะวนัออกถึงทิศตะวนัตกยาว 55 กิโลเมตร ส่วนทียาวทีสุดวดัจากทิศเหนือถึงทิศใตย้าว 296
กิโลเมตร อยู่ห่างจากกรุงเทพมหานคร 346 กิโลเมตร ตามทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 21 อาณาเขต
ทิศเหนือมีอาณาเขตติดต่อกับอําเภอด่านซ้าย อําเภอภูหลวงและอําเภอภูกระดึง จังหวัดเลย
ทิศตะวนัออกมีอาณาเขตติดกบัอาํเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น,  อาํเภอคอนสาร อาํเภอหนองบวัแดง
และอาํเภอภกัดีชุมพล  จงัหวดัชัยภูมิ  ทิศใตมี้อาณาเขตติดกบัอาํเภอโคกเจริญ อาํเภอชยับาดาลและ
อาํเภอลาํสนธิ จงัหวดัลพบุรี ทิศตะวนัตกมีอาณาเขตติดกบัอาํเภอนครไทย อาํเภอวงัทอง อาํเภอ
เนินมะปราง จงัหวดัพิษณุโลก, อาํเภอวงัทรายพูน อาํเภอทบัคลอ้ และอาํเภอดงเจริญ  จงัหวดัพิจิตร,
อาํเภอหนองบวั  และอาํเภอไพศาลี  จงัหวดันครสวรรค์ ภูมิประเทศ จงัหวดัเพชรบูรณ์มีพืนทีประมาณ
12,668.416 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 7,917,760 ไร่ สูงจากระดบันาํทะเลประมาณ 114 เมตร
เป็นพืนทีราบลุ่มแบบทอ้งกระทะ ประกอบดว้ยเนินเขาป่าและทีราบเป็นตอน ๆ สลบักนัไป พืนทีมี
ลกัษณะลาดชันจากเหนือลงไปใต ้ตอนเหนือมีทิวเขาสูง ตอนกลางเป็นพื นทีราบและมีเทือกเขา
ขนาบกนัไปทงัสองขา้งมีลกัษณะเป็นรูปเกือกมา้ มีแม่นาํป่าสักเป็นแม่นําสายสําคญัโดยไหลจาก
จงัหวดัเลย เพชรบูรณ์ผ่านไปสู่จงัหวดัในภาคกลาง แล้วลงสู่แม่นาํเจา้พระยา ตามลาํดบั จึงส่งผลให้
พืนทีดีมีทรัพยากรธรรมชาติมากมาย ดินมีสภาพอุดมสมบูรณ์เหมาะแก่การเพาะปลูกพืชทํา
การเกษตร ภูมิอากาศเนืองจากสภาพภูมิประเทศลอ้มรอบดว้ยภูเขา ทาํให้สภาพภูมิอากาศแตกต่าง
กนัมากในแต่ละฤดูกาล คือ อากาศจะร้อนมากในฤดูร้อน และหนาวจดัในฤดูหนาว โดยเฉพาะอยา่งยิง
ในพืนทีอาํเภอนาํหนาว อาํเภอเขาคอ้และอาํเภอหล่มเก่าส่วนพืนทีบนภูเขาจะมีอากาศเยน็ตลอดทงัปี
ในฤดูฝนมีฝนตกชุก และมีนําป่าไหลหลากมาท่วมในทีราบ โดยเฉพาะบริเวณลุ่มแม่นําป่าสัก
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ตอนใตข้องจงัหวดั ในฤดูแลง้นําจะขาดแคลนไม่เพียงพอกบัการเกษตรกรรม ในฤดูร้อนและฤดูฝน
จะมีอุณหภูมิ 20 - 24 องศา

วิสัยทศัน์ของจงัหวดัเพชรบูรณ์คือ ดินแดนแห่งความสุขของคนอยู่และผูม้าเยือน “จงัหวดั
เพชรบูรณ์จะมุ่งส่งเสริมการเกษตรปลอดภัย ส่งเสริมการท่องเที ยวเชิงนิเวศทีใช้ศักยภาพทาง
ธรรมชาติและวฒันธรรมทีเป็นจุดเด่น พร้อมกบัการพฒันายกระดบัคุณภาพชีวิตของประชาชนและ
สังคมอยา่งย ังยนื เพือใหไ้ปสู่การเป็นเมืองแห่งความสุขของคนอยูแ่ละผูม้าเยอืน”

สภาพทางเศรษฐกิจของจงัหวดัเพชรบูรณ์ในปี 2539 พบว่า ประชากรมีรายได้เฉลียต่อหัว
28,982 บาทต่อปี เป็นอนัดบั 56 ของประเทศ โดยทังจงัหวดัมีผลิตภณัฑ์มวลรวม 26,576.729
ล้านบาท รายได้ส่วนใหญ่ขึนอยู่กับสาขาการเกษตรมากทีสุดถึงร้อยละ 33.30 คิดเป็นมูลค่า
8,849.064 ลา้นบาท รองลงมาเป็นสาขาคา้ส่ง และคา้ปลีกร้อยละ 20.64 คิดเป็นมูลค่า 5,486.151
ลา้นบาท และสาขาบริการร้อยละ 12.52 คิดเป็นมูลค่า 3,327.126 ลา้นบาท อตัราการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจร้อยละ 8.03

การเกษตรและอุตสาหกรรม ภาวะเศรษฐกิจจงัหวดั ภาวะการคา้ของจงัหวดัโดยทัวไป
เศรษฐกิจของจงัหวดัเพชรบูรณ์ปี พ.ศ. 2543 ปรับตวัดีขึนจากภาคการเกษตร โดยผลผลิตทีสําคญั
เพิมขึน ไดแ้ก่ ขา้วนาปี ขา้วโพดเลียงสัตว์ ถัวเขียวผวิมนัและขา้วฟ่าง เนืองจากราคาปีก่อนจูงใจให้
ขยายพนืทีปลูก ประกอบกบัสภาพอากาศเอืออาํนวย มีปริมาณฝนตกอยา่งต่อเนือง ส่วนการอุตสาหกรรม
ขยายตวัตามการลงทุนด้านอุตสาหกรรมการเกษตร เช่น โรงสีข้าว ไซโลอบเมล็ดพืช ซึงเป็น
โรงงานขนาดกลางใช้เงินทุน ตังแต่ 10 ล้านบาทขึนไป จงัหวดัเพชรบูรณ์มีผลไม้ทีขึนชือ คือ
มะขามหวาน ซึงนิยมเป็นของฝาก การท่องเทียวอยูใ่นเกณฑ์ดี โดยจาํนวนนกัท่องเทียวเพิมมาก
ขึนมากในช่วงฤดูการท่องเทียวของจงัหวดั เนืองจากภาครัฐบาลและเอกชน ไดจ้ดัรายการส่งเสริม
การท่องเทียว เพือดึงดูดนกัท่องเทียวให้เดินทางท่องเทียวตามแหล่งท่องเทียวทีสําคญัของจงัหวดั
โดยเฉพาะแหล่งท่องเทียวทางธรรมชาติ ทาํใหเ้กิดการใชจ่้ายเพือการท่องเทียวมากขึนเป็นอยา่งมาก

การคมนาคมทางบก มีเส้นทางคมนาคมทางรถยนตห์ลายเส้นทาง แต่ยงัไม่มีเส้นทางคมนาคม
รถไฟ เส้นทางหลกัคือทางหลวงหมายเลข 21ส่วนเส้นทางหลกัอีกเส้นทางหนึงคือทางหลวง หมายเลข
12 ซึงเป็นทางหลวงและเป็นเส้นทางคมนาคมแนวพืนทีเศรษฐกิจตะวนัออก - ตะวนัตก (East-West
Economic Corridor) เชือมโยงประเทศพม่า – ไทย – ลาว - เวียดนาม ตามโครงการพฒันาความร่วมมือ
ทางเศรษฐกิจในอนุภูมิภาคลุ่มนําโขงหรือ GMS (Greater Mekong Sub region: GMS) ซึงสร้าง
โอกาสในการพฒันาและไดรั้บประโยชน์จากการพฒันาเศรษฐกิจ โดยเชือมต่อกบัเมืองศูนยก์ลาง
ในกลุ่มจงัหวดั (พิษณุโลก) ทังด้านการคา้ การลงทุน และการท่องเทียว ในลกัษณะ Supply และ/
หรือ Value Chain โดยเชือมต่อกบัแนวพืนทีเศรษฐกิจเหนือ - ใต ้(North-South Economic Corridor)
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ไปยงัประเทศจีน – พม่า – ลาว – ไทย ระยะทางประมาณ 1,280 กิโลเมตร ซึงผ่านสีแยกอินโดจีน
ในพืนทีจงัหวดัพิษณุโลก

เศรษฐกิจของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในปี 2554 หดตัวร้อยละ 0.5 จากทีขยายตัวร้อยละ 0.1
ในปีทีผ่านมา โดยภาคนอกเกษตร ซึงมีสัดส่วนสูงสุดของจงัหวดั หดตวัร้อยละ 0.2 ปรับตวัดีขึน
จากการหดตวัร้อยละ 0.9 ในปีทีผา่นมา เป็นผลจากการหดตวัของการผลิตสาขาการขายส่ง ขายปลีก
สาขาบริการดา้นอสังหาริมทรัพย ์การให้เช่าและบริการทางธุรกิจ และสาขา ลูกจา้งในครัวเรือน
ส่วนบุคคล สาขาการผลิตทีชะลอตวั ไดแ้ก่ สาขาการขนส่ง คมนาคมและสถานทีเก็บสินคา้ สาขา
ตวักลางทางการเงิน ส่วนสาขาการผลิตทีปรับตวัดีขึนจากทีหดตวัในปีทีผ่านมา ไดแ้ก่ สาขาเหมืองแร่
และยอ่ยหิน สาขาอุตสาหกรรม สาขาโรงแรมและภตัตาคาร และสาขาการใหบ้ริการชุมชน สังคม
และบริการส่วนบุคคลอืน สาขาการผลิตทีขยายตวัต่อเนือง ไดแ้ก่ สาขาบริหารราชการและ
การป้องกนัประเทศฯ สาขาการศึกษา สาขาบริการดา้นสุขภาพและงานสังคมสงเคราะห์ สาขา
การก่อสร้าง และสาขาไฟฟ้า ก๊าซและการประปา ส่วนภาคเกษตรมีสัดส่วนรองลงมา หดตวัร้อยละ
1.3 ลดลงจากทีขยายตวัร้อยละ 2.7 ในปีทีผา่นมา เป็นผลจากการผลิตสาขาเกษตรกรรม การล่าสัตว์
และการป่าไม้ หดตวัร้อยละ 1.2 โดยพืชทีสําคญัและเป็นพืชหลกัของสาขาทีมีมูลค่าลดลง ได้แก่
ขา้ว ขณะทีพืชรองอืน ๆ ก็ลดลง เช่น ออ้ยโรงงาน ยาสูบพนัธ์ุเบอร์เล่ย์ ยาสูบพนัธ์ุพืนเมือง พริกขีหนู
กะหลาํดอกและหอมแดง เป็นตน้ หมวดการเลียงสัตวย์งัคงหดตวัแต่ปรับตวัดีขึนจากปีทีผ่านมา
เนืองจากกิจกรรมการเลียงโคทีมีเกษตรกรหนักลบัมาเลียงเพิมขึน จากแรงจูงใจดา้นราคามีแนวโนม้
ทีจะปรับตวัดีขึนอย่างต่อเนือง หมวดบริการทางการเกษตร ขยายตวัในอตัราชะลอลง เนืองจาก
ผลกระทบของภยัธรรมชาติทาํให้พืนทีเพาะปลูกและพืนทีเก็บเกียวผลผลิตได้รับความเสียหาย
หมวดการป่าไมข้ยายตวัต่อเนือง ตามความตอ้งการของตลาดคา้ไมที้มีอย่างต่อเนือง ประกอบกบั
การผลิตสาขาการประมง หดตวัร้อยละ 11.1 เป็นผลจากการหดตวักิจกรรมการเพาะเลียง สัตวน์าํจืด
เนืองจากบ่อเพาะเลียงได้รับความเสียหายจากอุทกภยั ส่งผลให้ปริมาณสัตว์นาํจืดทีเพาะเลียงได้
ลดลง รวมทังการชะลอตวัของกิจกรรมการเพาะพันธ์ุและอนุบาลสัตว์นําจืด เนืองจากได้รับ
ผลกระทบจากการเกิดอุทกภยั เกษตรกรขายพนัธ์ุสัตวน์าํจืดไดล้ดลง

สรุปความตอ้งการและศกัยภาพของประชาชนในทอ้งถินจงัหวดั 1. ดา้นโครงสร้างพืนฐาน
ประชาชนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม จึงมีความตอ้งการในเรือง
แหล่งนําให้พอเพียงต่อการประกอบอาชีพเกษตรกรรม รวมทังความต้องการในด้านโครงสร้าง
พืนฐานให้ครอบคลุม ทวัถึง และเพียงพอรองรับต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของจงัหวดั
ซึงในอาํเภอหล่มสักมีศูนย์กลางการค้าสินค้าการเกษตรทีใหญ่ทีสุดของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ซึง
สามารถกระจายสินคา้การเกษตรเชือมโยงภูมิภาคเหนือและอีสาน 2. ดา้นสาธารณสุข จงัหวดัเพชรบูรณ์
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เป็นจงัหวดัทีมีบริการดา้นการสาธารณสุข /โรงพยาบาล ครอบคลุมทุกตาํบล ทุกอาํเภอ โดยในปี
พ.ศ. 2556 มีสถานบริการสุขภาพทีมีคุณภาพมาตรฐาน ตามทีกาํหนด (HA) ร้อยละ 33.33 ซึงสูงกวา่
เป้าหมายของประเทศ โดยสามารถดาํเนินการภายใตง้บประมาณและบุคลากรทางการแพทยที์จาํกดั ซึง
จงัหวดัเพชรบูรณ์ขาดแคลนอตัรากาํลงับุคลากรทางการแพทยเ์ป็นอนัดบัหนึงของเขตตรวจราชการ
กระทรวงสาธารณสุขที 2 และในการตอบสนองต่อความตอ้งการของประชาชน จงัหวดัเพชรบูรณ์
ตอ้งรับภาระหนกัค่อนขา้งสูง เนืองจากมีประชาชนเกือบ 1 ลา้นคน ทาํใหก้ารให้สาธารณสุขไม่เต็ม
ศกัยภาพ โดยมีสัดส่วนแพทยต่์อประชาชน 1 : 7,797 คน พยาบาลต่อประชาชน 1 : 1,254 คน ทนัตแพทย์
1 : 19,875 คน เภสัช 1 : 11,925 คน 3. ดา้นการศึกษา ทีผ่านมาการจดัการศึกษาของประเทศไทย
ประสบความสําเร็จดา้นการขยายโอกาสทางการศึกษาระดบัการศึกษาขันพืนฐาน โดยสามารถเพิม
จาํนวนปีการศึกษาเฉลียของประชากรอายรุะหวา่ง – ปี เป็นร้อยละ . ในปี โดยเพิม
การเรียนต่อหลงัจบการศึกษาภาคบงัคบั เป็นร้อยละ . ในปี และอตัราการออกกลางคนั
ของนกัเรียนมีแนวโนม้ลดลงอยา่งต่อเนืองผลการดาํเนินโครงการสนบัสนุนการจดัการศึกษาโดยไม่
เสียค่าใช้จ่าย ปี ถึงแมเ้ด็กส่วนใหญ่ไดรั้บโอกาสทางการศึกษาโดยมีอตัราการเขา้เรียนค่อนขา้ง
สูงเมือเปรียบเทียบกบัประชากรวยัเรียน แต่เมือพิจารณาจาํนวนปีเฉลียทีไดรั้บการศึกษา พบวา่ ช่วง
อายุ – ปี ไดรั้บการศึกษาเฉลีย ปี จากเป้าหมาย ปี โดยเฉพาะประชากรกลุ่มผูด้อ้ยโอกาส
ยงัไม่สามารถเขา้ถึงบริการทางการศึกษาไดอ้ยา่งทัวถึง ไดแ้ก่ กลุ่มผูมี้รายไดต้าํสุด ร้อยละ ของ
ประชากรมีระดบัการศึกษาไม่เกินมธัยมศึกษาตอนตน้ถึงร้อยละ และเมือเปรียบเทียบระหวา่ง
ชายหญิง กลุ่มเด็กชายมีแนวโนม้ทีจะไม่ประสบผลสําเร็จในการเรียนและเสียงต่อการออกกลางคนั
4. ด้านการคา้การลงทุน การคา้การลงทุนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ มีแนวโน้มเจริญเติบโตเพิมขึนอย่าง
ต่อเนืองโดยจะเห็นไดจ้ากการก่อสร้างห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ หมู่บา้นจดัสรรและอาคารพาณิชย์
ทีเพิมขึน อีกทงัการประกอบธุรกิจด้านการท่องเทียวสูงขึนโดยเฉพาะในแหล่งท่องเทียวสําคญั
โดยเฉพาะในช่วง HI SEASON ได้จัดมหกรรมคอนเสิร์ตทีอําเภอเขาค้อ การหลังไหลของ
นกัท่องเทียวจาํนวนมากเพือรับลมหนาวทีภูทบัเบิก อาํเภอหล่มเก่า เป็นตน้ ส่งผลให้ประชาชนมี
รายไดเ้พิมเติมนอกเหนือจากอาชีพเกษตรกรรม สรุปความตอ้งการและศกัยภาพของประชาชนใน
จงัหวดัเพชรบูรณ์ ยงัมีความตอ้งการปัจจยัดา้นโครงสร้างพืนฐานเพือประกอบอาชีพเกษตรกรรม
ความตอ้งการดา้นสาธารณสุขทีมีคุณภาพและเพียงพอต่อจาํนวนประชากร รวมทงัการพฒันาดา้น
การศึกษาในทุกระดบัชันให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของประชาชนในพืนทีไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึงการพฒันาในด้านต่าง ๆ นัน จะเจริญเติบโตไปพร้อมกนักับ
การคา้การลงทุนทีเพิมขึนในจงัหวดัอยา่งต่อเนือง ทาํให้จงัหวดัสามารถรองรับการเปลียนแปลงที
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เกิดขึนในสังคมโลกได้อย่างทนัเหตุการณ์และพร้อมรองรับการเขา้สู่ประชาคมอาเซียนในปีพ.ศ.
2558 ได้

ดว้ยเหตุนีการทาํวจิยัเรืองนีเสนอแนวทางเพือนาํกลยุทธ์การตลาดเกียวกบัการสร้างตราสินคา้
มาใช้ในการสร้างตราสินคา้ให้กบัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพือเพิมมูลค่าให้กบัสินคา้ สร้าง
ความเป็นเอกลักษณ์ และทีสําคัญการสร้างตราสินค้าจะช่วยให้ผู ้บริโภคเกิดการรับรู้ได้ง่าย
มีทศันคติทีดีมีความผกูพนักบัสินคา้เกิดพฤติกรรมการซือซาํและเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ในทีสุด

. วตัถุประสงค์ของโครงการวจัิย
.  วตัถุประสงคห์ลกั

เพือสร้างตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
. วตัถุประสงคเ์ฉพาะ

)   เพือศึกษาการรับรู้และทศันคติของผูบ้ริโภคทีมีต่อตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
)   ศึกษาความคิดเห็นของผูป้ระกอบการทีมีต่อตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
)   แนวทางในการสร้างตราสินคา้ใหก้บัสินคา้ขิงจงัหวดัเพชรบูรณ์
)   วางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาดใหก้บัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์

.    ขอบเขตของโครงการวิจัย
โครงการวิจยันีมุ่งเน้นการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์และ

กรุงเทพมหานคร  เพือศึกษาถึงลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์และศึกษาถึง
การรับรู้  ทศันคติ  รวมถึงพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภค และความคิดเห็นของผูป้ระกอบการเพือ
ทราบถึงการยอมรับในการสร้างตราสินคา้ในอนาคต และนาํมาซึงแนวทางในการสร้างตราสินคา้
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.    ทฤษฎ ี สมมติฐานและกรอบแนวความคิดของโครงการวจัิย

ผู้ประกอบการ  (เกษตรกร)

ผู้บริโภค

ภาพที .    แสดงกรอบแนวความคิดในการวจัิย

ขอ้มูลทัวไปเกียวกบัสินคา้
ในจงัหวดัเพชรบูรณ์

ลกัษณะของตราสินคา้
ทีตอ้งการ

การรับรู้ถึงลกัษณะของ
สินคา้ในจงัหวดัเพชรบูรณ์

ทศันคติทีมีต่อสินคา้
ในจงัหวดัเพชรบูรณ์

พฤติกรรมการบริโภค

การยอมรับในการสร้าง
ตราสินคา้

ศึกษาทางเลือกเกียวกบัตราสินคา้ทีเหมาะสม

กาํหนดแนวทางการสร้างตราสินคา้

วางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาด
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.    ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับ
.   แนวทางในการสร้างตราสินคา้ใหก้บัสินคา้ในจงัหวดัเพชรบูรณ์
.   การรับรู้ในตราสินคา้ในจงัหวดัเพชรบูรณ์
. เผยแพร่ผลการวจิยัโดยการตีพิมพผ์ลการวิจยัในวารสารวชิาการหรือรายงาน

การประชุมวชิาการ
.   แนวทางการสร้างตราสินคา้ใหก้บัสินคา้ในจงัหวดัต่าง ๆ ของประเทศ
.   การนาํตราสินคา้ทีไดไ้ปใชไ้ดจ้ริง

. แผนการถ่ายทอดเทคโนโลยหีรือผลการวจัิยสู่กลุ่มเป้าหมาย
. การจดัสัมมนาเพือเผยแพร่แนวทางการสร้างตราสินคา้แก่หน่วยงานทีเกียวขอ้งในจงัหวดั

เพชรบูรณ์เพือนาํไปใชจ้ริง
. การรวมกลุ่มเพือจดัตงัหน่วยงานในการใชต้ราสินคา้  เช่น  บริษทั  เพือรวบรวมสินคา้ใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์และนาํมาใส่ตราสินคา้ สร้างขึนใหมี้ความเป็นอนัหนึงอนัเดียวกนั
. การวางแผนการสือสารการตลาด เพือโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ภายในตราสินคา้ที

กาํหนด

. ระยะเวลาทาํการวจัิยและแผนการดําเนินงานตลอดโครงการวจัิย
ระยะเวลาในการดาํเนินโครงการ  มีกาํหนด   ปี

กจิกรรม ระยะเวลาในการดําเนินกจิกรรม  (เดือน)

. จดัทาํโครงร่างงานวจิยั

. สร้างเครืองมือการสัมภาษณ์
และแบบสอบถาม ทดสอบเครืองมือ

. เก็บขอ้มูลภาคสนามโดยการสัมภาษณ์
และแบบสอบถาม

. วเิคราะห์ขอ้มูลภาคสนาม

. ศึกษาทางเลือกเกียวกบัการสร้างตราสินคา้
และทดสอบตราสินคา้ทีเป็นทียอมรับและ
ประเมินผล

. กาํหนดแนวทางการสร้างตราสินคา้

. สรุปและเขียนรายงานฉบบัสมบูรณ์
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. ผลสําเร็จและความคุ้มค่าของการวจัิยทีคาดว่าจะได้รับ
. ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
. สร้างมูลค่าใหก้บัสินคา้จงัหวดัเพชรบูรณ์ไดม้ากขึน
. เสริมสร้างรายไดใ้หก้บัภาคเกษตรกรและภาครัฐในส่วนของการส่งออกในอนาคต
. การสร้างมาตรฐานการใชต้ราสินคา้ในลกัษณะทีเป็นหนึงเดียวกนั



บทที
แนวคดิและวรรณกรรมทีเกยีวข้อง

การศึกษาวิจยัเรือง กลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ทางการเกษตรเพือชุมชนในจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ แนวคิด  ทฤษฎีและงานวจิยัทีเกียวขอ้ง ดงันี

. แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัความหมายและความสาํคญัของการสร้างตราสินคา้

. แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัการคน้หาผูบ้ริโภคเป้าหมาย

. แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้

. แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบับุคลิกภาพตราสินคา้

. แนวคิดการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน

. งานวจิยัทีเกียวขอ้ง

.    แนวคิดและทฤษฎเีกียวกบัความหมายและความสําคัญของการสร้างตราสินค้า
Aaker ( )  ไดใ้ห้นิยมของตราสินคา้ (Brand) คือ ชือ สัญลกัษณ์  ซึงประกอบดว้ยโลโก้

เครืองหมายการคา้และรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ทีมีความแตกต่างกนัในแต่ละตราสินคา้ ตราสินคา้
ทาํขึนมาเพือมุ่งแสดงถึงสินคา้และบริการแก่ผูบ้ริโภค  อีกทงัสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง

Kotler ( )  กล่าวว่า ตราสินคา้เป็นชือ เงือนไข  เครืองหมาย สัญลกัษณ์หรือการรวมตวั
ของสิงเหล่านีเพือแยกแยะสินค้าหรือบริการของผู ้ขายรายหนึงหรือกลุ่มหนึงและเพือสร้าง
ความแตกต่างออกจากคู่แข่งขนั นอกจากนีตราสินคา้ยงัเป็นคาํสัญญาของผูข้ายหรือผูผ้ลิตทีจะ
จดัส่งสินค้า ผลประโยชน์และบริการให้แก่ผูซื้ออย่างแน่นอน ตราสินค้าทีมีชือเสียงจะเป็นการ
รับประกันคุณภาพ  อีกทังตราสินค้ามีระดับความหมายถึง  ระดับ คือ คุณลักษณะ (Attributes)
ประโยชน์ทีไดรั้บ  (Benefits)  คุณค่า  (Values) วฒันธรรม (Culture) บุคลิกภาพ (Personality)  และ
ผูใ้ช ้ (Users)

ศรีกญัญา  มงคลศิริ ( )  ยงัไดใ้ห้คาํจาํกดัความของตราสินคา้เพิมอีกวา่  คือ  องคร์วมของ
ตวัแปรทุกอย่างทีประกอบกนัเพือสร้างความหมายแก่สินคา้  และเป็นความหมายทีอยู่ในใจและ
ความรู้สึกของผูบ้ริโภค  ซึงการสร้างความหมายให้กับสินค้าด้วยตราสิ นค้านันผูผ้ลิตต้องให้
ความสําคญักบัจุดเชือมต่อ (Contact  Points) ระหว่างผูบ้ริโภคกบัสินคา้และตราสินคา้  ซึงจุดเชือมต่อ
ต่าง ๆ แสดงไดด้งัภาพที .
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ภาพที .   แสดงจุดเชือมต่อ  (Contact  Points)  ระหว่างผู้บริโภคกบัสินค้าและตราสินค้า
ทีมา : ศรีกัญญา  มงคลสิริ  ( )

นอกจากนียงัไดก้ล่าววา่  ตราสินคา้มีความหมายครอบคลุมถึงลกัษณะทีจบัตอ้งได ้ (Tangible
Attributes)  ของสินคา้  นันคือ  ลกัษณะทีสามารถใชป้ระสาทสัมผสัทงัห้า ไดแ้ก่  ตา  หู  จมูก  ปาก
และร่างกาย  ซึงสัมผสัได้ทงัในลกัษณะแยกเดียวและรวมกนั  ครอบคลุมลกัษณะทีจบัตอ้งไม่ได้
(Intangible  Attributes)  ของสินคา้ทีเกิดขึนจากความรู้สึกทีผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ไปสัมผสักบัตราสินคา้
และครอบครองตราสินคา้  นอกจากนีตราสินค้ายงัเป็นพนัธะสัญญาทีสินค้ามีต่อผูบ้ริโภคว่าจะ
นาํเสนอคุณค่าใดแก่ผูบ้ริโภคซึงคุณค่าทีจะมอบให้แก่ผูบ้ริโภคมี   รูปแบบ คือ  คุณค่าอนัเกิดจาก
คุณสมบติัของสินคา้  (Functional  Benefit)  และคุณค่าทางดา้นความรู้สึก  (Emotional  Benefit)

ประดิษฐ์  จุมพลเสถียร ( ) ไดใ้ห้คาํนิยมของการสร้างตราสินคา้ (Branding) คือการสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหว่างตริสนคา้กบัผูบ้ริโภค  ตราสินคา้จึงเป็นความสัมพนัธ์ร่วมทีประกอบกนัในใจ
ของผูบ้ริโภค โดยเกิดจากองคป์ระกอบแรก คือ  เจา้ของสินคา้  ซึงเป็นผูผ้ลิต  ออกแบบ ตงัชือและ
กาํหนดรูปแบบการจดัจาํหน่าย  องคป์ระกอบทีสอง  คือ  ตวัสินคา้ ประกอบดว้ยคุณภาพของสินคา้
ตาํแหน่งสินคา้ ภาพและเสียงทีสือสารผ่านการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย
พนกังานขาย และการตลาดทางตรง องคป์ระกอบทีสาม คือ  ผูบ้ริโภคในการเปิดรับสือ  การตีความ
ขอ้มูลจากสือ  การรับรู้  ทศันคติและประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้ หวัใจสาํคญัของ การสร้างตรา
สินคา้ให้อยู่ในใจผูบ้ริโภคตลอดกาลไดน้ัน  บริษทัจะตอ้งสร้างคุณค่าของสินคา้ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดก่้อน  แลว้นาํคุณค่านันไปเชือมหรือผูกติดกบัตราสินคา้เพือให้ผูบ้ริโภค
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สามารถจดจาํและระลึกไดใ้นยามทีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ (Aaker, 1996) ดงันนัจะเห็นไดว้า่การสร้าง
ตราสินคา้มีความสําคญัอยูม่ากทงัต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค  โดยที ศรีกญัญา  มงคลศิริ ( ) กล่าววา่
การสร้างตราสินคา้มีความสําคญัต่อผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายและเป็นสิงจาํเป็นเนืองมาจากสาเหตุ
สาํคญั   ประการ คือ

. การสร้างตราสินคา้ (Branding) และการขาย (Selling) เป็นสิงทีเกิดมาคู่กนั โดยทีการขาย
เป็นผลพลอยไดจ้ากการสร้างตราสินคา้  นันคือ  ตราสินคา้ทีมีชือเสียงทีดีก็จะหมายถึง ตราสินคา้ที
ขายสินคา้คุณภาพดีไปดว้ยเช่นกนั

2. จากการทีสร้างตราสินคา้ทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่สินคา้มีคุณภาพเหนือกวา่สินคา้ทีไม่มีตรา
สินคา้ นันคือโอกาสทีสินคา้ดงักล่าวสามารถกาํหนดราคาทีเหนือกวา่สินคา้ทีไม่มีตราสินคา้ได้ ซึง
ราคาส่วนเกินทีสามารถเรียกจากผูบ้ริโภคเพิมไดคื้อ Price  Premium

3. การสร้างตราสินคา้เป็นการสร้างความหมายใหแ้ก่สินคา้  ความหมายทีดีคือความหมายที
ทาํให้สินคา้แตกต่าง โดดเด่นและเหนือกว่าคู่แข่ง  ซึงเป็นเหตุและผลทีผูบ้ริโภคชีแจงตนเองเมือ
ตอ้งการซือสินคา้หรือบริการหนึง ๆ  ซึงเหตุและผลต่าง ๆ เหล่านีคือตวักาํหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภค

4. การสร้างตราสินคา้หรือการทาํให้สินคา้อยูใ่นใจผูบ้ริโภค  นันคือ  ช่วยทาํให้ผูบ้ริโภค
ประหยดัเวลาเมือต้องการเลือกซือสินคา้เหล่านัน  โดยเฉพาะกับสินคา้ทีผูบ้ริโภคไม่ได้ซือบ่อย
(Infrequent  Purchase)  ซึงเป็นสินคา้ทีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการศึกษาขอ้มูลนอ้ย

5. การสร้างตราสินค้าทีประสบความสําเร็จสามารถเพิมมูลค่าทางการเงิน  (Financial
Value)  โดยสามารถขายลิขสิทธิเพือใหผู้ผ้ลิตอืนนาํสัญลกัษณ์ของตราสินคา้ไปใชไ้ด ้ ตราสินคา้ทีมี
คุณค่าสูงจะทาํให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  นันคือ  ตราสินคา้สามารถเป็นตวัป้องกนัการ
แข่งขนัตดัราคาได ้ นอกจากนียงัทาํให้บริษทัสามารถลดตน้ทุนการทาํการตลาดได้ เนืองจากลูกคา้
รู้จกัและมีความภกัดีในตราสินคา้  อีกทงับริษทัยงัสามารถต่อรองทางการตลาดกบัผูจ้ดัจาํหน่ายและ
ผูค้า้ปลีกไดม้ากขึน และสามารถออกสินคา้ทีเกียวเนืองกบัตราสินคา้นีได ้ เนืองจากเป็นตราสินคา้
ทีไดรั้บความน่าเชือถืออยูแ่ลว้  (Kotler,  1997)

นอกจากนีตราสินคา้ทีอยูใ่นใจลูกคา้จะเป็นตราสินคา้จะนึกถึงเป็นอนัดบัแรก ทังยงัสามารถ
สร้างความน่าเชือถือ  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือให้ประสบการณ์กบัผูบ้ริโภค  ตลอดจนทาํให้
ปกป้องส่วนแบ่งทางการตลาดของตนใหค้งอยูห่รือเพิมขึนได ้ (Dolak, 2003)

Aaker ( ) ได้กล่าวเพิมเติมว่า  ตราสินคา้มีบทบาทสําคญัในการบ่งชีลกัษณะและ
คุณภาพของสินคา้ไดดี้ นอกจากนียงัช่วยในการสร้างการจดจาํและระลึกถึงให้แก่ผูบ้ริโภค  หาก
ผูบ้ริโภคสามารถแยกความแตกต่างระหว่างสินคา้ของบริษทัและคู่แข่งได ้ ย่อมหมายถึงผูบ้ริโภค
ไดรั้บรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ทีซ่อนเอาไวใ้นตราสินคา้ได้
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ตราสินคา้ยงัมีประโยชน์ต่อผูซื้อหรือผูบ้ริโภคดว้ย  โดยประโยชน์ของตราสินคา้ต่อผูซื้อหรือ
ผูบ้ริโภคมีดงันี  (สุดาดวง  เรืองรุจิระ, )

. ผูซื้อสามารถจาํแนกประเภทและชนิดของสินคา้  ซึงชนิดของสินคา้ในระดบัคุณภาพ
แตกต่างกนัของผูผ้ลิตจากประสบการณ์ในการซือสินคา้ซํา ๆ จะทาํให้ผูซื้อจดจาํตราสินคา้ทีให้
คุณภาพแตกต่างกัน และใช้ตราสินค้าเป็นเครืองแสดงถึงระดับคุณภาพเหล่านันในการซือ
ครังต่อ ๆ ไป ดงัจะเห็นไดจ้ากการทีผูบ้ริโภคจาํนวนมากเต็มใจจะจ่ายค่าสินคา้สูงขึน สาํหรับสินคา้
ทีมีตราสินคา้เป็นทีรู้จกักนัดีเพือประกนัคุณภาพของสินคา้

2. ทาํให้ผูซื้อทราบว่าใครคือผูผ้ลิตสินค้านัน ๆ ซึงสามารถนํามาใช้ประโยชน์ในการ
ตดัสินใจวา่ควรจะซือสินคา้ชินนนัหรือไม่ ทาํให้เกิดความสะดวกในการเปรียบเทียบ  อา้งอิงหรือ
เรียกหาในการซือสินคา้ได้

3. ในกรณีทีไม่มีตราสินคา้ปรากฏ  ผูซื้อจะตอ้งใชเ้วลามากขึนในการพิจารณาเพือแยกความ
แตกต่างในสินคา้ต่าง ๆ ทีวางจาํหน่ายในร้านคา้  เมือมีตราสินคา้ปรากฏอยู่  ผูซื้อจะระบุจากตรา
สินคา้เป็นเกณฑ์ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเปรียบเทียบต่าง ๆ มีผลให้ลดความพยายามและลดค่าใชจ่้าย
ในการจดัซือ

.    แนวคิดและทฤษฎเีกียวกบัการค้นหาผู้บริโภคเป้าหมาย
ในกระบวนการสร้างตราสินคา้  การคน้หาผูบ้ริโภคเป้าหมาย (Target Consumer  Identification)

เพือตราสินคา้และสินคา้เป็นขนัตอนแรกทีสาํคญั โดยการคน้หาผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นการวเิคราะห์
สาํคญั   ลกัษณะ  ดงัภาพที .  ซึงประกอบดว้ยการวเิคราะห์จุดแขง็  จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค
(SWOT Analysis)  การวิเคราะห์คู่แข่ง  (Competitor Analysis)  และการวิเคราะห์ผูบ้ริโภค
(Consumer  Analysis)  ดงัรายละเอียดต่อไปนี  (ศรีกญัญา  มงคลศิริ, )
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SWOT  Analysis Competitor  Analysis
- Strength / Weakness Analysis - Objective , Strategies
- Opportunity / Threat  Analysis - Assumption , Resources & Capabilities
- Exiting  Image  Analysis - Response  Profile
- Organization  Values / Capability - Selecting  Competitor to Attack and Avoid

Consumer  Analysis
- Consumer  Behavior
- Buying  Process

ภาพที .   แสดงการค้นหาผู้บริโภคเป้าหมาย  (Target  Consumer  Identification)
ทีมา : ศรีกัญญา  มงคลศิริ  ( )

1. การวเิคราะห์จุดแขง็  จุดอ่อน  โอกาสและอุปสรรค  (SWOT  Analysis)
เป็นการวิเคราะห์ภายในและวิเคราะห์ภายนอกองค์กร โดยมีวตัถุประสงค์เพือศึกษา

ตนเองพร้อมทังค้นหาโอกาสและอุปสรรคต่าง ๆ ที มีผลต่อการคลาดและการสร้างตราสินค้า
ลกัษณะการวเิคราะห์ประกอบดว้ย

1.1 การวเิคราะห์จุดแข็ง  (Strength  Analysis)  เป็นการศึกษาตนเองจากมุมมองภายใน
และภายนอกขององคก์รเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง

1.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน  (Weakness  Analysis)  เป็นการศึกษาตนเองจากมุมมอง
ภายในและภายนอกขององค์กรเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ซึงการวิเคราะห์จุดอ่อนทีดีควรอาศยัการ
ช่วยเหลือจากบุคคลภายนอกหรือคณะทาํงานทีมีความมุ่งมันทีจะคน้หาความจริงทีเป็นจุดอ่อนของ
กิจการ

1.3 การวิเคราะห์โอกาส  (Opportunity  Analysis)  เป็นการวิเคราะห์โอกาสทีมีอยู่ใน
เชิงการตลาด  ซึงโดยทัวไปโอกาสทางการตลาดต่างๆ มกัเป็นผลจากการเปลียนแปลงเทคโนโลยี
ระดบักวา้งและระดบัลึก  การเปลียนแปลงนโยบายต่าง ๆ ของรัฐบาล  การเปลียนแปลงลกัษณะทาง
สังคมศาสตร์  การเปลียนแปลงลักษณะทางประชากรศาสตร์  หรือการเปลียนแปลงในวิถีการ

Target  Consumer
Identification
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ดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคทัวไป  โดยมีวตัถุประสงคเ์พือคน้หาการเปลียนแปลงต่าง ๆ ทีมีประโยชน์
ต่อการเติบโตทางธุรกิจ  หรือเพือนาํโอกาสเหล่านนัมาแกไ้ขจุดอ่อนของธุรกิจ

1.4 การวิเคราะห์อุปสรรค  (Threat  Analysis) เป็นการศึกษาปัจจยัภายนอกทีมีผลต่อ
ธุรกิจ  เพือคน้หาการเปลียนแปลงทีจะส่งผลกระทบต่อการเติบโตทางธุรกิจ  หรือหาแนวทางในการ
นําจุดแข็งทีมีอยู่มาช่วยบรรเทาผลกระทบจากอุปสรรค  ตลอดจนหาแนวทางในการหลีกเลียง
ผลกระทบทีเกิดขึนจากอุปสรรคในกรณีทีไม่สามารถหาทางแกไ้ขได้

2. การวเิคราะห์คู่แข่ง  (Competitor  Analysis)
เป็นการนาํความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาเป็นจุดศูนยก์ลาง (Customer Centric) ในการวเิคราะห์

โดยพิจารณาว่าตราสินคา้ใดทีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้เช่นเดียวกบัตรา
สินค้าของบริษัท  ซึงตราสินค้านัน ๆ คือ คู่แข่ง โดยหลักคิดสําคญัของการวิเคราะห์คู่แข่ง คือ
วตัถุประสงค์ของคู่แข่ง  (Competitor’s  Objective)  การคาดการณ์ความคิดและความเชือของ
ผูบ้ริหารของตราสินคา้คู่แข่ง  (Assumption)  การวิเคราะห์กลยุทธ์และความพร้อม  (Competitor’s
Strategies)  และการวเิคราะห์ศกัยภาพของคู่แข่ง  (Resources &  Capabilities) เมือสามารถวิเคราะห์
ในประเด็นต่าง ๆ ได้แล้วจึงสามารถสรุปลกัษณะการแข่งขนัของคู่แข่ง (Competitor’s  Response
Profile)  ตลอดจนระบุว่า  ตราสินคา้ใดทีควรตอบโตห้รือหลีกเลียงปะทะ  (Selecting  Competitor
to  Attack  and  Avoid)

3. การวเิคราะห์ผูบ้ริโภค  (Consumer  Analysis)
การวิเคราะห์ผูบ้ริโภค คือ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  Behavior) และ

การวิเคราะห์กระบวนการซือของผูบ้ริโภค  (Purchasing  Behavior)  เพือนํามาเป็นส่วนหนึงใน
การออกแบบตราสินคา้และการกาํหนดเอกลกัษณ์ตราสินคา้ Kotler ( )  ไดก้ล่าวถึงแบบจาํลอง
พฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภค  ดงัภาพที .   ซึงประกอบดว้ย
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ภาพที .   แสดงแบบจําลองพฤติกรรมการซือของผู้บริโภค
ทีมา :  Kotler ( )

3.1 สิงเร้า  (Stimulus)  หมายถึง  สิงทีเป็นตวักระตุน้ผูบ้ริโภคในการซือสินคา้ ซึงแยก
ออกเป็นลกัษณะของสินคา้  (P – Product)  ราคาของสินคา้  (P - Price)  สถานทีจาํหน่ายสินคา้ (P –
Place)  และการส่งเสริมการขาย  (P – Promotion)  นอกจากนีสิงเร้ายงัหมายถึง  ปัจจยัภายนอก
ไดแ้ก่  สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ  เทคโนโลยต่ีาง ๆ การเมืองและวฒันธรรม

3.2 กล่องดาํของผูซื้อ  (Buyer’s  Black  Box)  คือ  ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ  ซึงผูผ้ลิต
ไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ  โดยความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ
แบ่งเป็น  ส่วน คือ

(1) ลกัษณะของผูบ้ริโภค  (Buyer’s  Characteristics)  มีอิทธิพลอย่างมากต่อ
การซือของผูบ้ริโภค  โดยทีนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมปัจจยัเหล่านันได ้ ลกัษณะของผูบ้ริโภค
เป็นผลมาจากปัจจยัต่าง ๆ ดงัภาพที .   โดยมีรายละเอียด คือ

สิงเร้าตลาด

สินคา้
ราคา

สถานที
การส่งเสริม

สิงเร้าอืนๆ

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง

วฒันธรรม

ลกัษณะผู้บริโภค

วฒันธรรม
สงัคม

ลกัษณะเฉพาะ
จิตวทิยา

กระบวนการตดัสินใจซือ

ตระหนกัถึงปัญหา
คน้หาขอ้มูลข่าวสาร

ประเมินทางเลือก
พฤติกรรมหลงัซือ

การตดัสินใจของผู้ซือ

เลือกสินคา้
เลือกตราสินคา้
เลือกผูจ้าํหน่าย
เวลาในการซือ
จาํนวนทีซือ
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ภาพที . แสดงรูปลักษณะของผู้บริโภคทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือของผู้บริโภค
ทีมา : Kotler ( )

(ก) ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural  Factor)ไดแ้ก่ ชนัสังคมของผูบ้ริโภค
วฒันธรรมหลกัและวฒันธรรมยอ่ย

(ข) ปัจจยัทางด้านสังคมแวดล้อมตัวผูบ้ริโภค  (Social  Factor)  ได้แก่
กลุ่มอา้งอิงครอบครัว  และบทบาทและสถานะ

(ค) ปัจจยัส่วนบุคคล  (Personal  Factor)  ไดแ้ก่  อายุและชันวฏัจกัรชีวิต
อาชีพ  สถานะทางเศรษฐกิจ  รูปแบบการดาํเนินชีวติ  บุคลิกภาพและแนวความคิดเกียวกบัตนเอง

(ง) ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) ไดแ้ก่  การจูงใจ การรับรู้
และความเชือและทศันคติ

(2) กระบวนการตดัสินใจซือของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process)  ผูบ้ริโภค
จะมีกระบวนการในการตดัสินใจซือทีแตกต่างกันออกไป  ขึนอยู่กับระดับความเกียวพันของ
ผูบ้ริโภคทีมีต่อตราสินคา้และต่อกระบวนการซือในขณะนัน  โดยผูบ้ริโภคทีมีความเกียวพนักบั
สินคา้สูง  (High  Involvement)  จะใชเ้วลาและความพยายามในการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ
เช่น  ข้อมูลเกียวกับคุณสมบติัของตวัสินค้า  แต่สําหรับผูบ้ริโภคที มีความเกียวพนักับสินค้าตาํ
(Low  Involvement) ผูบ้ริโภคจะตระหนกัวา่การซือสินคา้นนัไม่มีความสําคญัและจะขา้มขันตอน
การประเมินทางเลือกไปสู่การตดัสินใจซือเลย  กระบวนการในการซือสินคา้ของผูบ้ริโภคสามารถ
แยกออกเป็น  ขนัตอน คือ
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(ก) การตระหนกัถึงปัญหา  (Problem  Recognition) การตระหนกัถึงปัญหา
เกิดได้ ลกัษณะ คือ  ตระหนกัดว้ยตนเองเพราะสินคา้ทีมีอยู่หมดไป  ตระหนกัเพราะว่าตอ้งใช้
สินคา้นันเร็ว ๆ นี  และตระหนกัเพราะกิจกรรมส่งเสริมการตลาด  ดงันัน นกัการตลาดควรสร้าง
และให้ขอ้มูลทีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและให้ขอ้มูลทีโดดเด่นเพือสร้างความสนใจ
ในสินคา้แก่ผูบ้ริโภค

(ข) การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ( Information Search) เมือผูบ้ริโภคถูกกระตุน้
จากสิงจูงใจให้เกิดความตอ้งการ  ผูบ้ริโภคจะเกิดการหาแหล่งขอ้มูลเพือให้ความตอ้งการได้รับ
การตอบสนอง  แหล่งข้อมูลเหล่านีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไม่เท่ากนั ทงันีขึนอยู่กบัลกัษณะของ
ผูบ้ริโภคและลกัษณะของสินคา้นนั

(ค) การประเมินทางเลือก  (Evaluation  of Alternative)  ผูบ้ริโภคนาํ
ขอ้มูลทีมีอยูม่าประเมิน  โดยคน้หาตราสินคา้ทีมีคุณสมบติัสามารถตอบสนองความตอ้งการไดม้าก
ทีสุด ซึงการประเมินจะเป็นรูปแบบของการตดัสินใจทีซบัซ้อน (Complex Decision)  ขึนกบัปัจจยั
ด้านการตลาดและปัจจยัส่วนบุคคล  โดยถ้าคุณสมบัติของสินค้าสอดคล้องกับ บรรทัดฐานที
ผูบ้ริโภคตงัไวจ้ะเกิดการตดัสินใจเลือก

(ง) การตดัสินใจของผูซื้อ (Purchase  Decision) เป็นขนัตอนของการ
ตดัสินใจซือตราสินคา้  ซึงเกิดจากความพึงพอใจ  ความชอบในตราสินคา้และความตังใจทีจะซือ
ตราสินคา้นนั  โดยผูบ้ริโภคอาจเปลียนไปซือตราสินคา้อืนในขนัตอนนี  เนืองมาจากความกงัวลต่อ
ความคิดของผูอื้นวา่รู้สึกเช่นไร  ถา้ตนตดัสินใจเช่นนัน  หรือการเกิดเหตุการณ์ไม่พึงประสงค ์ เช่น
สินคา้ขาดตลาด  เป็นตน้

(จ) พฤติกรรมหลงัการซือ  (Post – Purchase  Behavior)  ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจว่าตราสินคา้ทีซือตอบสนองความตอ้งการหรือไม่จากประสบการณ์การใช้ โดยประเมิน
จากความพึงพอใจทีไดรั้บกบัความคาดหวงั ถา้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการซือตราสินคา้นนั ๆ
แล้ว  พฤติกรรมต่อเนืองจะเป็นไปในทางบวก  นันคือ  เกิดการซือซํา  แต่สําหรับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคทีซือสินคา้แล้วไม่พอใจจะประกอบด้วย   ลักษณะคือ  ไม่ทาํอะไรและกระทาํอะไร
บางอยา่ง  เช่น  การตดัสินใจวา่จะไม่ซือตราสินคา้นนัอีก  หรือเกิดการบอกต่อ  เป็นตน้

วิทวสั  ชัยปาณี  ( ) ได้กล่าวว่า ในการทาํการวิจยั  (Research) เพือเข้าใจผูบ้ริโภค
สามารถทําได้โดยใช้เครืองมือพืนฐาน  ด้านด้วยกัน คือ การใช้ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary
Research)  การวจิยัเชิงปริมาณ (Primary Quantitative Research)  และการวิจยัเชิงคุณภาพ  (Primary
Quantitative  Research)  ดว้ยการเก็บขอ้มูล  วิธีคือ การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกเป็นรายบุคคล (In – dept
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Interview)  การสนทนากลุ่ม (Focus  Group)  และการไปสังเกตการณ์ในสถานทีต่าง ๆ (Location
which  to observe  certain  behavior)

.    แนวคิดและทฤษฎเีกียวกบัการกาํหนดตําแหน่งตราสินค้า
ตาํแหน่งตราสินคา้  (Brand  Positioning)  เป็นคาํมันสัญญาทีตราสินคา้ให้ไวก้บัผูบ้ริโภค ซึง

การวางตาํแหน่งตราสินคา้มีความสําคญัในการสร้างตราสินคา้  เนืองจากตาํแหน่งตราสินคา้จะทาํ
ให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงเอกลกัษณ์ของตราสินคา้  (Brand Identity) และเป็นการสร้างภาพลกัษณ์
ของตราสินคา้  โดยทีเป้าหมายในการวางตาํแหน่งตราสินคา้  คือ  ทาํให้สินคา้นันแตกต่างและตาํ
กว่าคู่แข่ง  ดงันันสิงทีสําคญัทีสุดในการวางตาํแหน่งตราสินคา้คือ การสร้างและ การกาํกบัดูแล
ความคิดและความรู้สึกทีดีของผูบ้ริโภคทีมีกับตราสินค้า  (Temporal, 2003 อา้งถึงใน  อรอุมา,

)  ตลอดจนตาํแหน่งตราสินคา้นันบุคลากรภายในองค์กรตอ้งรับรู้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั
(Temporal, 2003 อา้งถึงใน  นภวรรณ  คณานุรักษ,์ )

Kotler ( ) กล่าวว่า การทีผูซื้อมีจาํนวนมากและอยู ่กระจดักระจายกนัผนวกกบั
ความตอ้งการและการซือทีหลากหลาย  ทาํให้บริษทัต้องเปลียนแปลงตวัเองให้มีความสามารถ
มากกว่าเดิม  เพือตอบสนองความตอ้งการในส่วนตลาดต่าง ๆ การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ให้
เหมาะสมกบัตลาดตามเป้าหมายจึงเป็นสิงสาํคญั  ซึงขนัตอนหลกัในการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้
ดงัภาพที .   ประกอบดว้ยการแบ่งส่วนการตลาด  การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่ง
ตราสินคา้  ดงัรายละเอียดต่อไปนี

ภาพที .   แสดงขันตอนการกาํหนดตําแหน่งตราสินค้า
ทีมา : Kotler ( )

การแบ่งส่วนตลาด
. ระบุเกณฑใ์นการแบ่ง

ส่วนตลาด
. พฒันาโฉมหนา้ของ

ส่วนตลาด

การเลือกตลาดเป้าหมาย

. ประเมินความน่าสนใจ
ของแต่ละส่วนตลาด

. เลือกส่วนตลาด
เป้าหมาย

การวางตําแหน่งทางการตลาด
. พฒันาวางตาํแหน่งทางการ

ตลาดสาํหรับตลาดเป้าหมาย
. พฒันาส่วนประสมทาง

การตลาดแต่ละส่วนตลาด
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ขนัตอนที   การแบ่งส่วนตลาด  (Market  Segmentation)
Shiffman and Kanuk ( )  ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของการแบ่งส่วนตลาด คือ กระบวนการ

แบ่งตลาดย่อยทีมีศักยภาพออกเป็นส่วนย่อย ๆ ที ต่างกัน โดยทีแต่ละกลุ่มมีความต้องการหรือ
ลกัษณะเฉพาะร่วมกนั  และเลือกมาส่วนหนึงหรือหลายส่วนเพือมาเป็นเป้าหมายดว้ยการวาง
ส่วนประสมทางการตลาดใหแ้ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม

Kotler ( )  กล่าววา่ ในการแบ่งส่วนการตลาดนัน  นกัการตลาดควรใชต้วัแปรในการ
แบ่งส่วนการตลาดทีแตกต่างกนัโดยอาจเป็นเพียงตวัแปรใดตวัแปรหนึงหรือหลายๆตวัแปรทีเห็นวา่
เป็นแนวทางทีดีทีสุดตามภาพรวมของโครงสร้างการตลาดนัน อย่างไรก็ตามในปัจจุบนันักการตลาด
เริมหันมาแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลายตวัแปรมากขึน  โดยพยายามกาํหนดส่วนตลาดให้เล็กลง
เพือให้กลุ่มเป้าหมายทีกําหนดนันมีความชัดเจนขึน  ซึงสิงทีจาํเป็นในการแบ่งส่วนตลาดทีมี
ประสิทธิภาพ  คือสามารถดาํเนินการได้  (Actionable) สามารถวดัได้  (Measurable)  สามารถเขา้ถึงได้
(Accessible) สามารถทาํกาํไรได้  (Substantial)  สามารถสร้างความแตกต่างได้  (Differentiable)
ตวัแปรหลกัทีใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด  ประกอบดว้ย

1.1 การแบ่งส่วนตลาดด้วยตวัแปรด้านภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เป็น
การแบ่งส่วนตลาดตามสถานที ทีแตกต่างกัน  เช่น ประเทศ  รัฐ  จังหวดั  อําเภอ  ท้องถิน
หรือหมู่บา้น  เพือใช้กลยุทธ์ทางการตลาดทีแตกต่างกนัตามทีตงัของตลาด  โดยคาํนึงถึงลกัษณะ
และพฤติกรรมของแต่ละบุคคลในแต่ละเขตภูมิศาสตร์นัน

1.2 การแบ่งส่วนตลาดด้วยตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)
เป็นการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยอาศยัตวัแปร  อายุ  เพศ  ขนาดครอบครัว วงจรชีวิต
ครอบครัว  รายได ้ การศึกษา  อาชีพ  ครอบครัว  ศาสนา  สัญชาติและเชือชาติเป็นเกณฑใ์นการแบ่ง
ส่วนตลาด  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัที นิยมใช้กันมากทีสุด  เนืองจากตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตร์สามารถวดัง่ายมากกว่าตวัแปรอืน ตลอดจนมีความแปรปรวนและเกียวขอ้งกบั
ความจาํเป็น ความตอ้งการและอตัราการใชข้องผูบ้ริโภคนอกจากนีหากในครังแรกทีมีการแบ่งส่วน
การตลาดแล้วใช้เกณฑ์อืนในการกําหนดส่วนตลาดจะพบว่า  จาํเป็นต้องทราบลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ดว้ย  เพราะจะทาํให้สามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายและสามารถเขา้ถึง
ตลาดเป้าหมายนนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

1.3 การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร์  (Behavior  Segmentation)  เป็นการแบ่ง
ผูซื้อออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยคาํนึงถึงความรู้  ทศันคติ  การใช้หรือการตอบสนองในผลิตภณั ฑ์ ซึง
หลกัเกณฑที์ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร์คือ
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. .   สถานะในการใช ้(User  Status) โดยแบ่งออกเป็นกลุ่มผูที้ไม่ใชก้ลุ่มผูเ้คยใช้
กลุ่มผูส้ามารถจะใชไ้ด ้ กลุ่มผูใ้ชค้รังแรกและกลุ่มผูใ้ชป้ระจาํ

. .   โอกาสในการซือ  (Purchase  Occasion) การแบ่งส่วนตลาดตามโอกาส
การซือจะช่วยใหกิ้จการสามารถทราบถึงการใชผ้ลิตภณัฑเ์พิมขึน

. . อตัราการใช้  (User  Rate)  ตลาดจาํนวนมากสามารถแบ่งเป็นกลุ่มผูใ้ช้
ผลิตภณัฑม์าก  ปานกลางและนอ้ย  หรือเรียกวา่การแบ่งส่วนการตลาดตามปริมาณ

. .   ความภกัดีในตราสินคา้  (Loyalty  Status)  ความภกัดีของผูบ้ริโภคสามารถ
นาํมาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดตามระดบัความภกัดี  คือ  ผูที้ มีความภกัดีแบบเต็มร้อย  (Complete
Loyal) นันคือ  ซือตราสินคา้เดียวตลอดผูที้มีความภกัดีบา้ง นันคือ ภกัดีในตราสินคา้หรืออาจชอบ
ตราสินคา้หนึงในขณะเดียวกนัก็ซือตราสินคา้อืนร่วมดว้ย  ผูที้ไม่มีความภกัดีในตราสินคา้เลย  โดย
อาจตอ้งการบางสิงบางอยา่งทีแตกต่างกนัในแต่ละครังทีซือหรือจะซือตราสินคา้ทีมีราคาถูกเท่านนั
อยา่งไรก็ตามความภกัดีในตราสินคา้ไม่สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน  เนืองจากรูปแบบการซือซาํยาก
จะสะทอ้นให้เห็นความชอบอย่างแทจ้ริง  แต่เหตุผลของการซือซาํนนัอาจเป็นเพราะการซือจนติด
เป็นนิสัย  ความไม่แตกต่างของสินค้า  ราคาสินค้าถูกกว่าคู่แข่ง  หรือไม่สามารถหาสินค้าอื น
ทดแทนได ้ เป็นตน้

.   การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวทิยา (Psychographic Segmentation)ใชห้ลกัเกณฑ์
ตามความแตกต่างกนัของแบบของการดาํรงชีวติหรือบุคลิกลกัษณะเป็นตวัแบ่งส่วนตลาด

. . บุคลิกภาพ  (Personality) Shiffman  and  Kanuk ( )  ได้ให้คาํจาํกัด
ความของบุคลิกภาพ  คือ  คุณลกัษณะดา้นจิตวิทยาทงัภายในและภายนอกของบุคคลทีกาํหนดและ
สะทอ้นถึงวธีิการทีบุคคลตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม  ซึงบุคลิกภาพจะสะทอ้นความแตกต่างของ
บุคคลได้

. . แบบของการดํารงชีวิต  (Lifestyle) หมายถึง  แบบที บุคคลดํารงชีพ
ตลอดจนการใชจ่้ายเวลาและเงิน  ซึงแสดงให้เห็นภาพพจน์ของบุคคลทงัหมดทีมีอยูอ่นัเป็นผลจาก
วฒันธรรม  สถานการณ์และประสบการณ์ทีเกียวขอ้งกบัการใชง้านประจาํวนั  ตลาดทีมีบุคคลซึงมี
แบบในการใช้ชีวิตเดียวกนัดูจากกลุ่มบุคคลทีใช้เวลา  ค่านิยม  ความเชือและคุณสมบติัทางสังคม
เหมือนกนั  ซึงคุณสมบติัเหล่านีเกียวพนักบัการทาํกิจกรรม  ความสนใจและความคิดเห็นของกลุ่ม
บุคคล
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ขนัตอนที   การเลือกตลาดเป้าหมาย  (Market  Targeting)
ประดิษฐ์  จุมพลเสถียร  ( )  ไดใ้ห้นิยามของการเลือกตลาดเป้าหมาย  คือ  การเลือก

ส่วนตลาดหนึงส่วนตลาด หลายส่วนตลาดหรือทงัหมดเป็นเป้าหมายสําหรับการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดในส่วนทีเลือกนัน  โดยการกาํหนดเป้าหมายทีชดัเจนควรทาํความรู้จกักบัผูบ้ริโภค
เป้าหมายอยา่งลึกซึง  ขนัตอนการเลือกตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย   ขนัตอน  ไดแ้ก่

.    การประเมินส่วนการตลาด  เพือเลือกส่วนตลาดทีเหมาะสมเป็นเป้าหมายต่อไปโดย
ทาํการศึกษาส่วนตลาด   ดา้น  คือ ขนาดและความเจริญเติบโตของส่วนตลาด  ความน่าสนใจของ
ส่วนตลาดและวตัถุประสงคแ์ละทรัพยากรของบริษทั

.    กลยุทธ์การเลือกตลาดเป้าหมาย  กลยุทธ์ในการเลือกส่วนตลาดเป้าหมายแบ่งเป็น
  วธีิ ประกอบดว้ย

. . การเลือกตลาดรวม  (Mass  Market)  คือ  การไม่แบ่งตลาดเป็นตลาดย่อยและ
เลือกตลาดทังหมดเป็นเป้าหมาย  เนืองจากตลาดมีความตอ้งการทีคล้ายกนั  ดงันันธุรกิจจึงตอ้ง
พยายามออกแบบผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งขนั และวางโครงการทางการตลาดที
ดึงดูดใจผูซื้อใหม้ากทีสุด  โดยเพิมช่องทางการจาํหน่ายและการโฆษณาหลาย ๆ ดา้น  เพือทาํใหเ้กิด
ภาพลกัษณ์ทีดีต่อผลิตภณัฑ์  แมว้า่ผลิตภณัฑ์จะมีความแตกต่างกนัจริงหรือไม่  นิยมใชใ้นการแบ่ง
ส่วนตลาดสาํหรับสินคา้หรือบริการขนัพืนฐาน

. .   การเลือกหลายส่วนตลาด  (Multiple Segmentation)  คือ  การแบ่งตลาดออกเป็น
ส่วน ๆ แลว้ทาํการเลือกดาํเนินการในส่วนตลาดมากกวา่หนึงส่วนเป็นตลาดเป้าหมาย เหมาะสําหรับ
ธุรกิจทีมีขนาดใหญ่และมีความสามารถในการดาํเนินงานและการผลิต โดยออกแบบผลิตภณัฑ์และ
ส่วนประสมทางการตลาดใหต่้างกนัตามความเหมาะสมกบัแต่ละส่วนตลาดนัน

. .   การเลือกตลาดเดียว  (Single  Segmentation)  คือ การแบ่งตลาดออกเป็นส่วน ๆ
แลว้ทาํการเลือกส่วนตลาดเพียงส่วนเดียวในหลายส่วนตลาดเป็นเป้าหมาย  แลว้ใชก้ลยทุธ์การตลาด
เพือสนองความต้องการในตลาดนัน  เนืองจากตลาดมีความต้องการทีแตกต่างกันหรือธุรกิจมี
ขอ้จาํกดัทางการตลาด เช่น  ขอ้จาํกดัดา้นความชาํนาญและขอ้จาํกดัเรืองเงินทุน

ขนัตอนที   การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้  (Brand  Positioning)
การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้  เป็นการสร้างความแตกต่าง  ชัดเจนและตรงกบัความตอ้งการ

ของกลุ่มเป้าหมาย  ซึงการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ทีดีจาํเป็นตอ้งใชก้ารวิจยัผูบ้ริโภคมาทดสอบ
วา่ตาํแหน่งนนัเป็นจุดทีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและสนใจจริง  หรือเป็นตาํแหน่งทีสามารถจูงใจให้
ผูบ้ริโภคอยากซือตราสินคา้นนัมาใชสิ้งทีตอ้งพิจารณาในการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ คือ
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1. ตาํแหน่งนันเป็นสิงทีกลุ่มเป้าหมายตอ้งการและยงัไม่มีตราสินคา้ใดตอบสนอง
ซึงการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ทีดีจาํเป็นตอ้งใช้การวิจยัผูบ้ริโภคมาทดสอบว่าตาํแหน่งนันเป็น
จุดทีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและสนใจจริง

2. ตาํแหน่งนันเป็นคุณลกัษณะของสินค้าทีสามารถตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายไดจ้ริง

3. สามารถสร้างกาํไรโดยมีปริมาณความตอ้งการจากลูกคา้เพียงพอทีจะสร้างกาํไรได้
4. การกําหนดตาํแหน่งตราสินค้าที ดี ควรเป็นข้อดีของสินค้าทีผู ้แข่งขันไม่ได้

กล่าวอา้งในการสือสาร  นันคือมีลกัษณะเด่น และมีความแตกต่าง
Aaker ( )  ไดก้ล่าววา่  การแข่งขนัสําหรับตราสินคา้มีอุปสรรคอยูม่าก ตราสินคา้ส่วนใหญ่

จะประสบปัญหาจากการผลิตเกินความตอ้งการของตลาด  ความกดดนัดา้นราคา  การลดลงของผล
กาํไรส่วนต่างและลูกค้าเกิดความสนใจน้อยลง เนืองมาจากในสายตาของลูกค้ามองว่าแต่ละ
ตราสินคา้มีความแตกต่างกนัเพียงเล็กนอ้ยเท่านัน  การเพิมตวัสร้างความแตกต่างและสร้างพลงัให้
ตราสินคา้จึงเป็นสิงทีสําคญัมาก  เนืองจากหากตราสินคา้ไม่สามารถสร้างความแตกต่างได้ ตราสินคา้
จะเหมือนกนัหมดในสายตาลูกคา้และจะใชว้ธีิการตดัสินกนัดา้นราคาเพียงอยา่งเดียวอีกทังหากไม่มี
ความแตกต่างก็จะไม่มีพนัธะผกูพนั และทาํให้การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้เกิดขึนไดย้าก สิงนี
จึงถือเป็นปัจจยัสาํคญัของทุกตราสินคา้

นภวรรณ  คณานุรักษ์  ( )  กล่าวว่า  การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ทีมีความแตกต่าง
สามารถทาํได้โดยการสร้างความแตกต่างทีการเป็นผูน้ํา  สร้างความแตกต่างทีความเก่าแก่หรือ
วฒันธรรม  สร้างความแตกต่างทีความชอบโดยใชบุ้คคลทีมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคสร้างความแตกต่าง
ทีเอกลกัษณ์และการสร้างความแตกต่างโดยการเป็นผูเ้ชียวชาญเฉพาะดา้น

ศรีกญัญา  มงคลศิริ  ( ) ได้กล่าวว่า  การกาํหนดตาํแหน่งของตราสินคา้จะเป็นสิงที
สะทอ้นคุณค่า  (Value) ทีตราสินคา้จะส่งมอบให้ผูบ้ริโภค  ซึงคุณค่านีตอ้งเป็นสิงทีผูบ้ริโภคเห็น
ประโยชน์เชิงอารมณ์และความรู้สึก  การนาํเสนอคุณค่าเพือนาํเสนอแก่ผูบ้ริโภคนนัควรพยายาม
คน้หาคุณค่าทีเป็นไปได้ทีตราสินค้าสามารถนําเสนอต่อผูบ้ริโภคได้ประมาณ –   คุณค่า
หลังจากนันจึงทาํการวิจยัเพือตรวจสอบการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อคุณค่าต่าง ๆ  โดยควร
เปรียบเทียบกบัคุณค่าต่าง ๆ ของคู่แข่งร่วมดว้ย ผลทีไดจ้ากการวิจยัควรเหลือคุณค่าของตราสินคา้
เพียง –   คุณค่าเท่านัน  จากนันจึงตัดสินใจเลือกเพียงคุณค่าเดียว  เพือเป็นคุณค่าทีโดดเด่น
สาํหรับตราสินคา้  คุณค่าของตราสินคา้หนึง ๆทีมีต่อผูบ้ริโภคนนัมี  ลกัษณะ คือ
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1. Functional Value หมายถึง  คุณค่าของตราสินคา้ทีเห็นไดโ้ดดเด่นและชดัเจนทีสุด
โดยเป็นคุณค่าที เกิดจากคุณลักษณะต่าง ๆ ของสินค้า การค้นหา Functional  Value ทีถูกใจ
ผูบ้ริโภคควรทาํใหต้ราสินคา้สามารถยนืหยดัไดน้านเมือวเิคราะห์สถานการณ์ในเชิงเปรียบเทียบกบั
คู่แข่ง

2. Emotional Value หมายถึง ความรู้สึกดี ๆ ทีผูบ้ริโภคเกิดขึน เมือไดซื้อหรือบริโภค
ตราสินคา้  ซึงการพฒันา Emotion  Value สําหรับตราสินคา้ตอ้งอาศยัการวิจยัผูบ้ริโภคสาระสําคญั
ในการวจิยัคือการศึกษาผูบ้ริโภคเกียวกบัความรู้สึกดี ๆ ทีเกิดจากการไดรั้บ Functional  Value

3. Self – Expressive  Value เป็นจุดสูงสุดของตราสินค้า  นันคือ  ทาํให้ตราสินค้า
กลายเป็นสัญลกัษณ์สะทอ้นตวัตนของผูบ้ริโภค  โดยการเชือมต่อกบับุคลิกลกัษณะของผูบ้ริโภค
อยา่งใกลชิ้ด  ทงัทีเป็นตวัตนในปัจจุบนัและตวัตนทีผูบ้ริโภคตอ้งการจะเป็นและเน้นความรู้สึกที
เกิดขึน ขณะใชต้ราสินคา้นนั ๆ

.   แนวคดิและทฤษฎเีกียวกบับุคลกิภาพตราสินค้า
Aaker ( )  ได้ให้นิยามของบุคลิกภาพตราสินค้า คือ  กลุ่มลักษณะเฉพาะทาง

บุคลิกภาพของมนุษยที์เชือมโยงกบัตราสินคา้  ซึงจะรวมถึงลกัษณะทางประชากรทัวไป ตลอดจน
บุคลิกและอุปนิสัย ดงันนั  บุคลิกภาพจึงเป็นสิงทีบ่งบอกลกัษณะทีเด่นชดัและถาวรของตราสินคา้

Shiffman  and  Kanuk ( )  ไดก้ล่าวเพิมเติมวา่ บุคลิกภาพจะค่อนขา้งมันคง  เนืองจาก
บุคลิกภาพเป็นการหล่อหลอมมาจากสภาพแวดลอ้มและสภาพภายในจิตใจของบุคคลทีใชเ้วลาสัง
สมอยูน่าน  อยา่งไรก็ตามบุคลิกภาพสามารถเปลียนแปลงไดถ้า้บุคคลเปลียนสถานภาพหรือไดรั้บ
ผลกระทบจากสิงแวดลอ้มทีทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ในการเปลียนแปลงบุคลิกภาพ

ศรีกญัญา  มงคลศิริ  ( )  ได้ให้นิยามของบุคลิกภาพตราสินคา้ คือ ลักษณะต่าง ๆ ที
เปรียบเสมือนตราสินค้านันมีตัวตนและจิตวิญญาณเหมือนคน  ซึงบุคลิกภาพตราสินค้าเป็น
องค์ประกอบทีทาํให้ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้โดยรวมมีความลึกและมีชีวิตชีวา  แมว้่าบุคลิกภาพ
ตราสินคา้เป็นสิงทีเจา้ของตราสินคา้กาํหนดให้แก่ตราสินคา้  แต่โดยทัวไปแลว้ผูบ้ริโภคจะพฒันา
ความรู้สึกต่าง ๆ เพือสะทอ้นบุคลิกภาพของตราสินคา้ขึนมาเอง

บทบาทของบุคลิกภาพตราสินคา้มีความสําคญัต่อการบริหารตราสินคา้  คือเป็นสิงทีทาํให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจในตราสินคา้  บุคลิกภาพตราสินคา้จะแสดงถึงคุณลกัษณะและประโยชน์ของสินคา้
อีกทงัยงัเป็นสิงทีช่วยสนบัสนุนให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าสินคา้นัน ๆ เป็นสินคา้สําหรับตนเองไปจนถึง
ตราสินคา้นัน ๆ กลายเป็นส่วนหนึงของตวัตนของผูบ้ริโภค  โดยผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินค่า
เอกลกัษณ์ของสนองผา่นทางบุคลิกภาพทีตราสินคา้นนักาํหนดไว ้ ดงันนั  ถา้นกัการตลาดสามารถ
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สร้างบุคลิกภาพให้มีความสอดคลอ้งกบัตราสินคา้ไดแ้ลว้ ตราสินคา้นนั ๆ ยอ่มมีเอกลกัษณ์ทีโดดเด่น
เฉพาะตวั  นันคือ  คู่แข่งยากทีจะเลียนแบบบุคลิกภาพตราสินคา้นนัได้ การสร้างบุคลิกภาพตราสินคา้
ประกอบไปดว้ย

1. พิจารณาบุคลิกตราสินคา้ของคู่แข่ง  เพือให้บุคลิกภาพตราสินคา้นันแตกต่างจาก
คู่แข่ง

2. กาํหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน
3. ศึกษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
4. สร้างโครงร่างทางบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค และกาํหนดบุคลิกภาพให้กบัตราสินคา้

ซึงการกาํหนดบุคลิกภาพตราสินคา้ให้แก่ตราสินคา้จะทาํเสมือนกบัการกาํหนดให้ตราสินคา้เป็น
คน ๆ หนึง  จากนันจึงกําหนดรายละเอียดต่าง ๆ ให้แก่ตราสินค้า  ซึ งมีลักษณะเช่นเดียวกับ
รายละเอียดทีใชอ้ธิบายคน ๆ หนึง  สาระสําคญัประกอบไปดว้ยลกัษณะทางกายภาพ  ไดแ้ก่  อาชีพ
อายุ  รายได้  เพศ  สถานะทางสังคม  สถานะครอบครัวและลักษณะทางจิตวิทยา  ได้แก่  นิสัย
ทศันคติต่อสิงต่าง ๆ และพฤติกรรมการตอบสนองต่อสิงเร้า

ประดิษฐ์  จุลพลเสถียร  ( )  ไดก้ล่าวเพิมเติมวา่  การสร้างบุคลิกภาพตราสินคา้สามารถ
สร้างไดโ้ดยการกาํหนดบุคลิกภาพผา่นลักษณะทีเกียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์โดยตรง  เช่น  กาํหนดผา่น
ประเภทของสินคา้บรรจุภณัฑ์  ราคา  คุณสมบติัพิเศษของสินคา้ เป็นตน้ และการกาํหนดบุคลิกภาพ
ผา่นลกัษณะทีไม่เกียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์โดยตรง  เช่น  กาํหนดผา่นภาพลกัษณ์ของผูใ้ช ้ ภาพลกัษณ์
ของบริษทั  ตวัผูบ้ริหาร  สัญลกัษณ์  เป็นตน้  ในการกาํหนดบุคลิกภาพของตราสินคา้ตอ้งคาํนึงถึง
กลุ่มเป้าหมายของตราสินคา้  และพยายามกาํหนดบุคลิกภาพตราสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัวถีิชีวติของ
ผูบ้ริโภคให้มากทีสุด  ซึงลกัษณะของบุคลิกภาพทีนิยมใชใ้นการสร้างให้กบัตราสินคา้ คือ  ความรู้
และความสามารถ  ความตืนเตน้  ความเป็นธรรมชาติ  ความจริงใจและความโกห้รู

สิงทีตอ้งคาํนึงถึงในการกาํหนดบุคลิกภาพตราสินคา้  มีดงันี  (ศรีกญัญา  มงคลศิริ, )
1. ผูบ้ริโภคตอ้งเกิดความเชือถือและเกิดความไวว้งใจในตราสินคา้
2. ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตราสินคา้นันดึงดูดใจ
3. ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตราสินคา้มีความจริงใจ
4. ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตราสินคา้นันเป็นตวัแทนของสิงทีมีคุณค่าสาํหรับผูบ้ริโภค
5. บุคลิกภาพตราสินคา้นนัตอ้งมีเอกลกัษณ์เป็นของตวัเองและมีพฒันาการไม่หยดุยงั
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ในงานวิจัยของ Aaker ( )  ได้ศึกษารูปแบบบุคลิกภาพของตราสินค้าทีสามารถ
นําไปใช้เป็นมาตรวดับุคลิกภาพของตราสินค้า  (Brand  Personality  Scale) ทีมีความน่าเชือถือ
ถูกตอ้งและสามารรถนาํไประยุกต์ใช้ไดจ้ริง  ทาํให้การศึกษาการวดับุคลิกภาพตราสินคา้มีความ
ชัดเจนและละเอียดมากขึ น   มาตรวัดบุคลิกภาพของตราสินค้าประกอบ ไปด้วยตัวแป ร
ลกัษณะเฉพาะทางบุคลิกภาพจาํนวน  ลกัษณะ ซึงสามารถแบ่งกลุ่มได้  กลุ่ม คือ กลุ่มบุคลิกภาพ
แบบจริงใจ  (Sincerity)  กลุ่มบุคลิกภาพแบบน่าตืนเต้น (Excitement)  กลุ่มบุคลิกภาพแบบผูมี้
ความสามารถ  (Competence)  กลุ่มบุคลิกภาพแบบซับซ้อน  (Sophistication)  และกลุ่มบุคลิกภาพ
แบบห้าวหาญ  (Ruggedness)  โดยทีบุคลิกภาพเหล่านียงัสามารถอธิบายเพิมเติมแยกตามลกัษณะ
กลุ่มยอ่ยได้ ดงัภาพที .

ภาพที .   แสดงกลุ่มบุคลกิภาพของตราสินค้า  (Brand  Personality  Group)
ทีมา :  Aaker ( )
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. แนวคิดการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน
เนืองจากการประชาสัมพนัธ์นบัเป็นเครืองมือหนึงในการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน

ซึงบางตาํราเรียกว่าการสือสารการตลาดแบบครบวงจร หรือการสือสารการตลาดแบบครบเครือง
คาํนีแปลมาจาก Integrated  Marketing Communication หรือ IMC ในปัจจุบนัการสือสารการตลาด
แบบผสมผสานไดรั้บความสนใจจากหลายธุรกิจเพราะเป็นการรวบรวมเครืองมือในการส่งเสริม
การตลาดหลายรูปแบบเขา้ดว้ยกนั  โดยมีเป้าหมายเพือจูงใจกลุ่มเป้าหมายให้ตดัสินใจซือผลิตภณัฑ์
หรือให้การสนบัสนุนกิจกรรมของบริษทัตน  ดงันัน จึงควรมาทาํความรู้จกักบันิยามความหมายของ
การสือสารการคลาดแบบผสมผสานเสียก่อน

1. แนวคิดเกียวกบัการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน
Schultz ( : ) กล่าวไวว้า่การสือสารการตลาดแบบผสมผสานคือ กระบวนการ

พฒันาและนาํโปรแกรมการสือสารในรูปแบบต่าง ๆ มาใช้เพือจูงใจกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนัและกลุ่ม
ลูกคา้คาดหวงัในช่วงเวลาหนึง ๆ

กิตติ  สิริพลัลภ ( : )  ได้ให้คาํนิยมการสือสารการตลาดแบบผสมผสานว่าคือ
ขบวนการพฒันาระบบการสือสารดว้ยการใช้เครืองมือสือสารในหลายรูปแบบและนาํมาใชเ้พือให้
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค  ซึงแต่ละเครืองมือจะตอ้งใชอ้ยา่งกลมกลืนและต่อเนือง

ชืนจิตต์ แจ้งเจนกิจ ( : ) ได้เสนอแนวคิดว่า การสือสารการตลาดแบบ
ผสมผสานเป็นกระบวนการทีธุรกิจจะเลือกเครืองมือสือสารการตลาดประเภทต่าง ๆ ทีเหมาะสมกบั
ประเภทของสินคา้หรือบริการ  และลกัษณะของตลาดสินคา้ของตน  โดยเลือกเครืองมือสือสาร
การตลาดมากกวา่   ประเภทมาใชผ้สมผสานกนัอยา่งต่อเนือง  ซึงเครืองมือสือสารการตลาดทีวา่นี
ไดแ้ก่  การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดโดยตรง การตลาดเชิงกิจกรรม
(Event  Marketing) การประชาสัมพนัธ์  การออกแบบบรรจุภณัฑ์  การจดัแสดงสินคา้  (Display)
การจดัอบรมใหค้วามรู้แก่ลูกคา้เกียวกบัการใชสิ้นคา้  การบอกเล่าปากต่อปาก  (Words – of Mouth)
เป็นตน้ โดยทีเครืองมือเหล่านีตอ้งพูดในเนือหาเดียวกนั  เพือสนบัสนุนและตอกยาํตราสินคา้

เสรี  วงศม์ณฑา  ( : )  ไดใ้ห้คาํจาํกดัความการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน
วา่  คือ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสือสารการตลาดทีตอ้งใชก้ารสือสารเพือการจูงใจ
หลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเนือง  เป้าหมายของการสือสารการตลาดแบบผสมผสานคือ
การมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด  โดยการพิจารณา
วิธีการสือสารการตลาด  (Brand Contacts)  เพือให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้  ซึงจะนาํไปสู่ความรู้
ความคุน้เคยและความเชือมันในสินคา้ยีหอ้ใดยีหอ้หนึง
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นอกจากนัน  เสรี  วงศ์มณฑา  ( )  ยงัได้กล่าวถึงเครืองมือหลักในการสือสาร
การตลาดแบบผสมผสาน  ดงันี

1. การโฆษณา เป็นกิจกรรมทางการตลาดทีใช้ในการสือสารขอ้มูลเกียวกบัสินคา้
ตราสินค้าและบริษทัไปยงัผูบ้ริโภค  เพือสร้างภาพลักษณ์  ความเชือและทศันคติของผูบ้ริโภค
รวมถึงกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซือ  โดยการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค
อยา่งต่อเนือง

2. การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมและเครืองมือในการจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดการซือ
ซึงเป็นการสือสารการตลาดแบบสองทางทีสือถึงขอ้เสนอไปยงัผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นการลดราคา
การให้ของแถม  การแลกซือ  ฯลฯ  และกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซือสินคา้ในขณะนัน  ซึงถือ
เป็นเครืองมือทีใชใ้นการเพิมยอดขายในระยะสัน

3. การใชพ้นกังานขาย เป็นเครืองมือในการสือสารทีใชติ้ดต่อกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย
โดยตรง  เป็นวิธีสือสารทีมีประสิทธิภาพในการกระตุน้ให้เกิดผลกระทบต่อผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก
เนืองจากเป็นการสือสารแบบสองทาง

4. การประชาสัมพนัธ์  เป็นเครืองมือในการสือสารขอ้มูลข่าวสารเกียวกบับริษทัและ
สินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค  รวมถึงกลุ่มต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบับริษทั  เช่น สือมวลชน  ชุมชน เป็นตน้ เพือสร้าง
ความสัมพนัธ์ทีดีและเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ทีดีใหก้บัองคก์ร  รวมไปถึงตราสินคา้ของบริษทัดว้ย
นอกจากเครืองมือหลกัทงั   ประการทีใช้ในการสือสารการตลาดอืน ๆ ทีใช้ในการสือสารไปยงั
ผูบ้ริโภค เช่น  การตลาดโดยตรง  การจดักิจกรรมพิเศษ  การจดัสัมมนา  การจดัโชวรู์ม การจดัศูนย์
สาธิตการทาํงานของสินค้า  การจดันิทรรศการ  การจดัศูนยฝึ์กอบรม  การบรรจุภัณฑ์  การใช้
ยานพาหนะของบริษทั  การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นสือ  การใชป้้ายต่าง ๆ เป็นตน้

ชืนจิตต์  แจง้เจนกิจ  ( )  กล่าววา่  นอกเหนือจากเครืองมือสือสารหลกั ๆ ทีธุรกิจ
นิยมนาํมาใชใ้นกระบวนการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน  ซึงไดแ้ก่  การโฆษณา  การส่งเสริม
การขาย  การประชาสัมพนัธ์  การขายโดยบุคคล  และการตลาดโดยตรงแลว้ ธุรกิจยงัสามารถนาํ
เครืองมือสือสารอืน ๆ มาใช้เพือสือสารให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายจดจาํในตราสินคา้  และรู้สึกว่าตรา
สินคา้ของธุรกิจมีคุณค่าเหนือกวา่ตราสินคา้อืนในตลาด  ทงันี  ชืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ  ( )  ไดส้รุป
ประเภทของเครืองมือสือสารการตลาดแบบผสมผสานไวด้งัตารางที .
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ตารางที . ประเภทเครืองมือสือสารการตลาดแบบผสมผสาน

รายการ ประเภท
การโฆษณา ภาพยนตร์โฆษณาทางโทรทศัน์  ภาพโฆษณา
การส่งเสริมการขาย การแลกซือสินคา้  การแจกตวัอยา่งสินคา้
การขายโดยบุคคล การจดัพนกังานไปเดินเคาะประตูขายสินคา้ตามบา้น
การประชาสัมพนัธ์ การจดัประชุมแถลงข่าว  การจดันิทรรศการ
การตลาดโดยตรง การส่งจดหมายทางไปรษณีย ์การขายสินคา้ทางโทรศพัท์
การตลาดเชิงกิจกรรม การจดัประกวด  การจดัแข่งขนั  การจดังานฉลอง
การจดัแสดงสินคา้ การกาํหนดตาํแหน่งทีแน่นอนบนชนัวางสินคา้
การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นสือ การใชฝ้าโคก้แลกรับนาฬิกาขอ้มือ
การจดัทีมงานขาย การส่งทีมงานขายไปเสนอขายสินคา้ตามบา้น
สือเคลือนที สัญลกัษณ์ทา้ยรถมอเตอร์ไซคที์ส่งอาหารตามบา้น
คาํขวญั ร้อยปีเอสโซ่ไทย  ร้อยใจขอบคุณ
บรรจุภณัฑ์ กล่องขนมเคก้ลายไทยของเอสแอนดพ์ี
การจดัแสดงสาธิตการใชสิ้นคา้ การจดัสาธิตการปรุงอาหารดว้ยเตาไมโครเวฟ
สัญลกัษณ์ต่าง ๆ รูปทรงอาคาร  ชุดฟอร์มพนกังาน

2. แนวคิดการประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด  (Marketing  Public  Relations หรือ MPR)
ในปัจจุบนัการประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด  (Marketing  Public Relations หรือ MPR)

กาํลงัไดรั้บความนิยมจากวงการธุรกิจ  เนืองจากการประชาสัมพนัธ์เป็นเครืองมือของการสือสาร
การตลาดแบบผสมผสานทีจะช่วยสร้างความเข้าใจอันดีกับผูที้ มีส่วนเกียวข้องกับธุรกิจและ
การประชาสัมพนัธ์ยงัสามารถนาํมาใชค้วบคู่ไปกบัเครืองมือสือสารการตลาดอืนๆ เช่น การโฆษณา
การส่งเสริมการขาย  การขายโดยบุคคล  การตลาดโดยตรง  การตลาดเชิงกิจกรรม  เพื อเรียกร้อง
ความสนใจ  สร้างความตอ้งการในสินคา้หรือบริการและจูงใจให้เกิดการซือสินคา้หรือบริการอืน ๆ
จากร้านคา้และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอีกดว้ย

Al  Ries และ Laura  Ries ( )  กล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดกาํลงั
เป็นทีนิยมในธุรกิจต่าง ๆ มากขึน  โดยเฉพาะเป็นเครืองมือสําคญัในการสร้างตราสินคา้  เนืองจาก
ความคิดและความเขา้ใจเกียวกบัผลิตภณัฑ์จะถูกส่งจากสือเขา้สู่จิตใจของผูบ้ริโภคในทีสุด ซึงนอ้ยครัง
ทีจะได้รับการปฏิเสธ  โดยเฉพาะอย่างยิ งแล้วเมือผู ้บริโภคไม่ รู้อะไรเลยเกียวกับผลิตภัณฑ์
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แต่อาศยัไดอ่้านและเห็นจากสือต่าง ๆ  ซึงถือวา่เป็นแหล่งขอ้มูลทีน่าเชือถือทีสุด นันแสดงใหเ้ห็นวา่
การประชาสัมพนัธ์ได้เป็นหนึงในเครืองมือสําคญัทีส่งผลต่อการสร้างตราสินคา้ได้เป็นอย่างดี
โดยอาศยัสือมวลชนผูซึ้งทาํหน้าทีเป็นบุคคลทีสาม  (Third  Party)  ส่งข่าวสารถึงกลุ่มเป้าหมาย
การประชาสัมพันธ์จึงมีบทบาทในตราสินค้าทีไม่ได้เน้นการโฆษณา  แต่เน้นในการสร้าง
ภาพลกัษณ์โดยผา่นการประชาสัมพนัธ์

นอกจากนัน Al Ries และ Laura Ries ( ) ย ังได้กล่าวถึงเหตุผลที ทําให้การ
ประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดเป็นทีนิยมในการสร้างตราสินคา้ในปัจจุบนั  ซึงสรุปไดด้งันี

1. การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดสร้างคุณค่าเพิมให้ผลิตภณัฑ์และบริการของ
องคก์ร  (Value – Added)  การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดช่วยในการนาํเสนอความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์  (Product  Differentiation)  ทงัทางดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์และดา้นจิตวิทยาไปสู่
ผูบ้ริโภค  เพือให้ผูบ้ริโภคมองเห็นถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์  และยงัสร้างคุณค่าเพิมให้แก่ผลิตภณัฑ์
ดว้ย  เช่น  คุณค่าทางดา้นจิตวทิยา  เป็นตน้

2. การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดสร้างความไวว้างใจและภูมิใจในตวัผลิตภณัฑ์
และบริการของบริษทั  ทุกวนันีผลิตภณัฑ์ในตลาดมีลกัษณะเหมือนกนั  หรือลกัษณะทีใช้งานได้
คล ้ายคลึงกนัหรือใกล ้เคียงกนัมากมายหลากหลายยี ห ้อ  บริษทัต่าง ๆ จึงตอ้งใช ้กลยุทธ์
การประชาสัมพนัธ์เขา้มาช่วยสนบัสนุนการสือสารการตลาดเพือให้ผลิตภณัฑ์นนัมีภาพลกัษณ์ทีดี
นอกเหนือไปจากการประชาสัมพนัธ์เพือสร้างภาพลักษณ์ทีดีให้แก่บริษทั  ซึงได้ปฏิบติัอยู่แล้ว
การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดจึงมีส่วนช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกภาคภูมิใจในการเป็น
เจา้ของผลิตภณัฑ์นัน  ทงัยงัเชือมันและไวว้างใจผลิตภณัฑ์ของบริษทั  แมว้่าผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง
อาจมีราคาถูกหรือแพงกวา่ก็ตาม การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดช่วยเอืออาํนวยในดา้นภาพลกัษณ์
ของตราสินคา้ ทาํให้ตราสินคา้นันมีคุณค่าในความรู้สึกของผูบ้ริโภค  และช่วยสร้างความแตกต่าง
ในดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทัและผลิตภณัฑ์  ทาํใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกวา่ดีกวา่หรือคุณภาพสูงกวา่
บริษทัคู่แข่ง  ทงั ๆ ทีผลิตภณัฑน์นัอาจมีคุณภาพทีใกลเ้คียงกนัหรือไม่แตกต่างกนัเลย

3. การประชาสัมพนัธ์สร้างความน่าเชือถือไดสู้ง  เพราะเป็นการอาศยับุคคลทีสาม
สนบัสนุน  ลกัษณะเฉพาะขอ้นีมีความสาํคญัอยา่งยิง  ซึงทาํให้บทบาทของการประชาสัมพนัธ์มีสูง
มากขึน ถึงแมว้า่การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์จะมีหนา้ทีเหมือนกนัอยูห่ลายประการ  แต่การ
ประชาสัมพนัธ์จะใช้สือมวลชนเป็นผูเ้ผยแพร่ข่าวสารในรูปของข่าว  บทความ  ซึ งสือมวลชน
จะตอ้งมีการตรวจสอบขอ้เท็จจริงของข่าว และในการนาํเสนอจะตอ้งมีคุณค่าของความเป็นข่าว
ดงันนั  กลุ่มเป้าหมายยอ่มีความเชือถือมากกวา่ทีองคก์รจะเผยแพร่ข่าวสารเอง
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4. การประชาสัมพนัธ์สร้างเอกลกัษณ์ขององค์กร  ( Building Brand Identity)
ประชาสัมพนัธ์ทีดีจะสร้างชือเสียงให้กบัองคก์ร  ให้เป็นทีน่าเชือถือของกลุ่มเป้าหมาย  เพราะนาํมา
ซึงภาพลกัษณ์ทีดีและชดัเจนให้แก่องคก์ร  รวมถึงสินคา้และบริการดว้ย  ซึงเป็นการสะดวกอยา่งยิง
ในการส่งเสริมตราสินค้าและส่งเสริมการขาย  ซึ งสามารถสร้างเอกลักษณ์ทีชัดเจนให้เกิดการ
ยอมรับไดม้ากขึน

รัตนาวดี  ศิริทองถาวร ( : ) กล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์โดยทัวไปแบ่งออกเป็น
ประเภท คือ

1. การประชาสัมพนัธ์เพือสร้างภาพลกัษณ์องค์กร  (Corporate  Public  Relations :
CPR)  หมายถึง  การสร้างภาพลกัษณ์ทีดีให้กบับริษทั  เพือสร้างรากฐานทีดีให้กบัสินคา้  ทาํให้
สินคา้ทีออกมาในนามบริษทัเป็นทียอมรับ ซึงถือวา่เป็นเรืองจาํเป็นทีทาํให้ฝ่ายการตลาดทาํงานใน
การสร้างคุณค่าใหก้บัสินคา้ไดง่้ายขึน

2. การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด  (Marketing Public Relations  :  MPR)  หมายถึง
การประชาสัมพนัธ์เพือการขายเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ดีใหก้บัสินคา้โดยตรงดว้ยการนาํเอาความดี
ของสินคา้มาเผยแพร่ให้ผูบ้ริโภคมองเห็นคุณค่าเพิมเติมของสินคา้  ทาํให้เกิดความตอ้งการทีจะใช้
สินคา้และรู้สึกภาคภูมิใจทีจะใชสิ้นคา้นนัจนเกิดความภกัดีต่อสินคา้นนัไปโดยปริยาย

Harris ( )  ได้อธิบายถึงความหมายของการประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดไวว้่า
การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด คือ กระบวนการในการวางแผน การปฏิบติัการใหส้าํเร็จ ตลอดจน
การประเมินผลโครงการซึงช่วยส่งเสริมการซือและความพอใจของผูบ้ริโภคผา่นสือขอ้มูลข่าวสารที
น่าเชือถือและประทบัใจ  โดยระบุถึงบริษทัและผลิตภณัฑ์ของบริษทั  รวมทงัความจาํเป็น ความตอ้งการ
ความเกียวพนัและผลประโยชน์ของผูบ้ริโภค

นอกจากนัน Harris ( )  ยงัไดก้ล่าวถึงกลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด
กลยทุธ์ ไดแ้ก่

1. กลยุทธ์การเพิมขึนหรือทาํให้สมบูรณ์  (Supplementary / Complementary Strategy)
คือ  การเพิมสิงทีผูบ้ริโภคตอ้งการจะตอ้งมุ่งเนน้การสือสารไปทีคุณสมบติัหลกัหรือคุณประโยชน์หลกั
เพียงประเด็นเดียวของผลิตภณัฑ์ทีจะสามารถจูงใจผูบ้ริโภคให้ซือผลิตภณัฑ์ โดยคุณสมบติัหลกั
หรือคุณประโยชน์หลกันนัจะตอ้งสามารถแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคได ้ และจะตอ้งสือสารออกมาเพียง
ประโยคเดียว  เช่น ลูกผูช้ายตวัจริงกระทิงแดง เอสแอนด์พีชือนีมีแต่ของอร่อย ซึงการประชาสัมพนัธ์
เขา้มามีบทบาทในการใหข้อ้มูลข่าวสารเกียวกบัผลิตภณัฑ ์ เช่น  การจดันิทรรศการ  การจดักิจกรรม
พิเศษเพือเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารทีมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค



31

2. กลยทุธ์การให้ข่าวสารหรือยมืความสนใจ  (News / Borrowed – Interest Strategy)
เป็นการประชาสัมพันธ์เพือให้ข่าวสารข้อมูลเกียวกับผลิตภัณฑ์  ไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่
การเปลียนแปลงคุณสมบติัในผลิตภณัฑ์ตวัเก่า หรือการปรับรูปโฉมใหม่ของสินคา้ เป็นตน้ แต่ในกรณีที
บริษทัไม่ไดน้าํเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดหรือไม่มีการพฒันาผลิตภณัฑ์เก่านันจาํเป็นตอ้งใช้
กลยุทธ์การยืมความสนใจ  โดยยืมประเด็นทีน่าสนใจของสิงอืนมาเชือมโยงผลิตภณัฑ์ให้มีความ
น่าสนใจมากขึน  เช่น  เบียร์ช้างทีไม่ไดน้าํเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดจึงไดก้ล่าวถึงการเป็น
ผูถ่้ายทอดสดฟุตบอลโลกอย่างเป็นทางการ  โดยไม่มีโฆษณา  สิ งนีย่อมสร้างความสนใจจาก
ประชาชนได้

3. กลยุทธ์ผลกั–ดึง–ผ่าน  (Push – pull – pass  Strategy) กล่าวคือ นกัประชาสัมพนัธ์
จะตอ้งใชก้ลยทุธ์ผลกัในการสือสารใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจ  มีความน่าเชือถือ  ทาํใหผู้บ้ริโภค
รู้จกัและเขา้ใจผลิตภณัฑ์  ตลอดจนจูงใจให้ช่องทางจดัจาํหน่ายช่วยผลกัดนัสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค
ส่วนกลยุทธ์การดึงนันจะตอ้งสือสารโน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์และ
กลยทุธ์ผา่นเป็นการต่อตา้นจากกลุ่มคนทีไม่เห็นดว้ยกบัการดาํเนินธุรกิจเช่น นกัอนุรักษสิ์งแวดลอ้ม
ประชาชนในทอ้งถิน  การประชาสัมพนัธ์จึงมีบทบาทในการให้ขอ้มูลข่าวสารที ช่วยให้กลุ่มคน
เหล่านนัเขา้ใจบริษทัและมองผ่านปัญหานันไป  หรือการเขา้ไปดึงความสนใจจากประเด็นปัญหา
ไปสู่อีกประเด็นหนึงทีน่าสนใจมากกวา่

ธีรพนัธ์  โล่ห์ทองคาํ ( : )  กล่าวว่า  การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาด  คือ
ขนัตอนการวางแผนการปฏิบติัดาํเนินงานและการประเมินผลในกระบวนการกระตุน้ให้เกิดการซือ
และความพึงพอใจโดยอาศยัการให้ขอ้มูลข่าวสารทีนาํเสนอเกียวกบัสินคา้และองค์กร  เพือทาํให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจและตอ้งการซือในทีสุด  หรือเพือเป็นการเผยแพร่ข่าวสารเกียวกบัตรา
สินคา้  (Brand  Publicity)  และเหตุผลทีทาํให้การประชาสัมพนัธ์เชิงการตลาดเป็นเครืองมือหนึงที
สาํคญัในการสือสารการตลาดแบบผสมผสาน  เนืองจากสาเหตุสาํคญัพืนฐานดงัต่อไปนี

1. ค่าสือโฆษณามีราคาสูงขึน
2. ตลาดและสือต่างกลายเป็นตลาดเฉพาะกลุ่มมากขึน จะเห็นไดว้า่มีสือเฉพาะใหม่ ๆ

เกิดขึนเป็นจาํนวนมาก  อาทิ  นิตยสารเพือการเดินทางและท่องเทียว นิตยสารเกียวกบัสัตวเ์ลียง
นิตยสารรถยนต ์ เป็นตน้

3. นกัการตลาดพยายามใช้เครืองมือการสือสารอย่างผสมผสานมากขึน เพือให้เกิด
ประสิทธิผลทีสมบูรณ์แบบใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากทีสุด

4. ทศันคติของกลุ่มเป้าหมายมีการเปลียนแปลงตลอดเวลา
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5. เพือให้บรรลุทังความน่าเชือถือและการใช้เงินอย่างคุ้มค่า  อนัเป็นผลนํามาซึง
ภาพลกัษณ์ทีดีและสามารถขายสินคา้ไดน้ันเอง

จะเห็นได้ว่าในปัจจุบนันักการตลาดได้ให้ความสําคญักบัการประชาสัมพนัธ์ในเชิง
การตลาด  เนืองดว้ยเป็นการสือสารในตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค  โดยชืนจิตต์ แจง้เจนกิจ  ( )
กล่าววา่  วธีิการประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น   รูปแบบคือ

1. การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดแบบรุก  (Proactive  MPR)  เป็นการมุ่งสร้างโอกาส
ทางการตลาดมากกวา่คอยแกปั้ญหาทีจะเกิดขึนเพียงอยา่งเดียว  ในสภาวการณ์แข่งขนัทางการตลาด
อยา่งรุนแรง  การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดแบบรุกมีความจาํเป็นอยา่งมากเพราะมุ่งวตัถุประสงค์
ทางการตลาดเป็นสาํคญั

2. การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดแบบรับ  (Reactive  MPR)  เป็นการมุ่งแกปั้ญหา
ทีเกิดขึนกบัสินคา้หรือบริษทั  อนัเป็นการทาํลายชือเสียง  ภาพลกัษณ์ของสินค้าหรือบริษทั  เช่น
การให้ขอ้มูลข่าวสารทีถูกตอ้งเพือแกไ้ขและควบคุมการเกิดข่าวลือ (Rumor  Control) การจดัการ
กบัสภาวะวกิฤต  (Crisis  Management) เป็นตน้

วิรัช  อภิรัตนกุล  ( ) ยงัไดก้ล่าวถึงวตัถุประสงค์สําคญัในการใช้การประชาสัมพนัธ์
เพือการตลาด ดงัต่อไปนี

1. เพือกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายตืนตวัและรับรู้
2. เพือบอกกล่าวและใหค้วามรู้
3. เพือใหไ้ดม้าซึงความเขา้ใจอนัดี
4. เพือสร้างความเชือถือไวว้างใจ
5. เพือสร้างความเป็นมิตรไมตรี
6. เพือใหเ้หตุผลประชาชนในการซือ
7. เพือสร้างบรรยากาศแห่งการยอมรับของผูบ้ริโภค
นอกจากนนั วิรัช  อภิรัตนกุล ( ) ยงัไดอ้ธิบายเพิมเติมถึงหนา้ทีของการประชาสัมพนัธ์

เพือการตลาดไวด้งันีคือ
1. ช่วยสร้างคุณค่าเพิมให้ผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั เพราะการประชาสัมพนัธ์

เพือการตลาดเป็นการนาํเสนอความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ทังทางดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์
และด้านจิตวิทยา  (Psychology)  ไปสู่ผูบ้ริโภค เพือให้ผูบ้ริโภคมองเห็นคุณค่า  (Value)  ของ
ผลิตภณัฑ์ไดดี้ยิงขึน  การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดยงัช่วยสร้างคุณค่าเพิม  (Value added) ให้แก่
ผลิตภณัฑด์ว้ย  เช่น  คุณค่าทางจิตวทิยา  (Psychology  Value  added)  เป็นตน้
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2. สร้างความไวว้างใจและภูมิใจในผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท  เนืองจาก
ทุกวนันีผลิตภณัฑ์ในทอ้งตลาดทีมีลกัษณะเหมือนกนัหรือลกัษณะทีใช้งานได้คล้ายคลึงกนัมีอยู่
มากมายหลายยีห้อ  บริษทัต่าง ๆ จึงตอ้งใชก้ลยทุธ์ในการตลาดเขา้สนบัสนุนเพือประชาสัมพนัธ์ให้
ผลิตภัณฑ์นันมีภาพลักษณ์ทีดี การประชาสัมพันธ์เพือการตลาดมีส่วนช่วยอย่างมากในด้าน
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้หรือยีห้อนนั ๆ มีคุณค่าในความรู้สึกของผูบ้ริโภคและช่วยสร้างความแตกต่าง
ในดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทัและผลิตภณัฑ์  ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ดีกวา่หรือคุณภาพสูงกวา่  และ
เมือผูบ้ริโภคซือแลว้เกิดความรู้สึกภาคภูมิใจ  และน่าเชือถือมากกวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัคู่แข่งทงั ๆ
ทีผลิตภณัฑน์นัอาจมีคุณภพทีใกลเ้คียงกนัหรือไม่แตกต่างกนัเลย

จากทีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้จะเห็นวา่การประชาสัมพนัธ์นบัเป็นเครืองมือทีนกัการตลาด
ใชใ้นการสือสารขอ้มูลข่าวสารไปยงัสาธารณชน  เพือมุ่งหวงัทีสร้างความน่าเชือถือ  (Credibility)
ในข่าวสารดงักล่าว  นอกจากนียงัเป็นการสร้างมูลค่าเพิม (Add  Value) ให้กบัตราสินคา้และองคก์ร
ด้วย  อย่างไรก็ตามนักประชาสัมพนัธ์ต้องมีการเลือกใช้เครืองมือในการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ
เพือให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ทีเกิดขึน  ซึง  เสรี  วงษม์ณฑา  ( )  ไดอ้ธิบายถึงเครืองมือหลกั
ทีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ ดงันี

1. การให้ข่าว  (Publicity)  คือ การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ขององค์กรไปยงั
สาธารณชน ประกอบไปดว้ย การเผยแพร่ข่าว  (News  Release)  การเผยแพร่ภาพ  (Photo  Release)
การแถลงข่าว (Press  Conference) การให้สัมภาษณ์ (Interview) การจดัทาํรายละเอียดบริษทั
(Company  Profile)  การจัดทําสารคดีวีดีโอ  (Video  Documentary)  การจัดทําสารคดีสิงพิมพ์
(Press  Documentary)  นอกจากนี  ถา้องคก์รกาํลงัเปิดตวัสินคา้ใหม่ในขณะนันก็สามารถจดัทาํใบ
แทรกสิงพิมพ์  (Press  Supplement)  การซือพืนทีเวลาข่าวธุรกิจ  (Business  News)  การซือพืนที
หรือซือเวลาเสนอข่าวแฝงโฆษณา (Informercial) การนําเอาเรืองราวของสินคา้เขา้เป็นส่วนหนึง
ของรายการแบบแฝงโฆษณา  (Programmercial)  และการจดัสัมมนา  (Seminar)

2. การสัมภาษณ์  (Interview) ซึงสามารถทาํได้หลายรูปแบบ  เช่น  การสัมภาษณ์
ผูบ้ริหาร  (Executive  Interview)  การสัมภาษณ์ผูท้รงคุณวฒิุและสัมภาษณ์ผูใ้ชสิ้นคา้

3. สือมวลชนสัมพนัธ์  (Press / Media  Relations) ซึงถือเป็นรากฐานของการทาํการ
ประชาสัมพนัธ์ทีจะสร้างความสัมพนัธ์ทีดี  แต่การประชาสัมพนัธ์ใด ๆ จะไม่ได้ผลถ้าทาํการ
ประชาสัมพันธ์ไปแล้ว  แต่ว่าสือมวลชนไม่ให้ความสนใจกับกิจกรรมของบริษัท ดังนัน นัก
ประชาสัมพันธ์จึงต้องมีความคิดสร้างสรรค์  (Creativity)  ในการประชาสัมพันธ์ข่าวสารกับ
สือมวลชนเพือให้สือมวลชนเกิดความสนใจกบัข่าวสารขององค์กร  และให้เกิดความรู้สึกว่าถ้า
ไม่ได้เผยแพร่ข่าวสารดังกล่าวจะเป็นการตกข่าว  อย่างไรก็ตามการสร้างความสัมพนัธ์ที ดีกับ
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สือมวลชนนนัก็จะส่งผลใหสื้อมวลชนเผยแพร่ข่าวสารขององคก์รในดา้นดีเช่นกนั  โดยมีวธีิในการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัสือมวลชนหลายประเภท  ตวัอย่างเช่น การจดัทาํรายชือสือมวลชนให้
ทนัต่อเหตุการณ์  การใหค้วามร่วมมือในการใหข้่าว  การพยายามจดัสรรผูบ้ริหารระดบัสูงในการให้
สัมภาษณ์  การให้ความเท่าเทียมกนักบัทุกสือ  การแจกของตวัอย่างแก่สือมวลชน  การเยียมเยียน
สือมวลชนในโอกาสต่าง ๆ การรักษาสัมพนัธ์ทีดีให้ยาวนานและการสนับสนุนกิจกรรมของ
สือมวลชน

4. ชุมชนสัมพนัธ์  (Community  Relations)  โดยหลกัในการสร้างชุมชนสัมพนัธ์มี
การเปลียนแปลงจากชุมชนทีไม่มีปฏิกิริยา  (Passive Community)  ให้เป็นชุมชนทีมีปฏิกิริยา
(Active Community)  กล่าวคือ  บริษทัจะต้องให้ความสนใจกับชุมชน  ใส่ใจในสภาพแวดล้อม
รวมถึงเขา้ใจความตอ้งการของชุมชน เพือให้ชุมชนรู้สึกว่าเป็นมิตรกบัชุมชน  ซึงเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ทีดีแก่องคก์ร

5. การทาํกิจกรรมสาธารณะ  (Public  Affairs)  และโครงการสาธารณะ  (Public  Project)
ซึงเป็นการทาํกิจกรรมทีให้ประโยชน์กับชุมชนทีสามารถสะท้อนให้เห็นความรับผิดชอบของ
บริษทัต่อสังคม ซึงเป็นเรืองของการคืนกาํไรใหก้บัสังคม ชีใหเ้ห็นวา่บริษทัเป็นประชาชน (บริษทั)
หรือนิติบุคคลทีดี  (Good  Corporate  Citizen)  โดยกิจกรรมต่าง ๆ ของบริษทัตอ้งสะทอ้นให้เห็น
ถึงความรับผิดชอบของบริษทัต่อสังคม สะทอ้นให้เห็นวา่เมือไดก้าํหรแลว้มีการคืนกาํไรให้กบัสังคม
โดยมีการจดักลุ่มของลกัษณะโครงการสาธารณะไว้ ไดแ้ก่ โครงการเด็ก โครงการสิทธิสตรี
โครงการสําหรับผู ้สูงอายุ  โครงการการศึกษา  โครงการกีฬา  โครงการศาสนา  โครงการ
สิงแวดลอ้ม  โครงการศิลปวฒันธรรม  โครงการเพือความปลอดภยั  โครงการเพือสวสัดิภาพต่าง ๆ
โครงการเพือพฒันาอาชีพและโครงการร่วมกบัรัฐบาล  เป็นตน้

6. การจดักิจกรรมพิเศษ  (Special  Event)  กล่าวคือ  เป็นการจดักิจกรรมเพือให้
ประชาชนไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมกบักิจกรรมดงักล่าว อาทิเช่น  การจดัสัมมนา (Seminar) การจดัแสดง
สินคา้  (Exhibition)  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  (Sales  Promotion) เนืองจากโฆษณาและการ
เผยแพร่ข่าวสารนันสามารถสร้างไดแ้ต่การรับรู้ของประชาชนเท่านัน  แต่กิจกรรมพิเศษจะทาํให้
ประชาชนได้เกิดการมีส่วนร่วมกับตราสินค้าและองค์กร  ซึงสามารถวดัผลได้จากจาํนวนของ
ประชาชนทีเขา้ร่วมกิจกรรมนันเอง

7. การพฒันาพนักงาน (Staff Development) กล่าวคือพนักงานในบริษทัเปรียบเสมือน
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร  จึงจาํเป็นตอ้งพฒันาพนกังานให้เกิดมนุษยสัมพนัธ์  และมีใจรักการบริการ
(Service  Mind)  เพือช่วยสนบัสนุนใหภ้าพลกัษณ์โดยรวมขององคก์รดีขึน
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8. การบริการข่าวเชิงกลยุทธ์  (Issue  Management) กล่าวคือ นกัประชาสัมพนัธ์
จะตอ้งมีการควบคุมและบริการประเด็นกบัข่าวสารทีเผยแพร่ออกไป  ซึงตอ้งมีการดูแลประเด็นข่าว
วา่ประเด็นไหนควรหรือไม่ควรทีสือมวลชนจะนาํไปเผยแพร่  รวมทังความถีในการออกข่าวดว้ย
เช่นกนั  ดว้ยหลกัการทีวา่ถา้สิงใดเกิดประโยชน์กบัองคก์รจะตอ้งมีการเผยแพร่ให้มากทีสุด  แต่ถา้
สิงใดก่อให้เกิดผลกระทบทีไม่ดีต่อองค์กร  นกัประชาสัมพนัธ์ก็ควรหาแนวทางระงบัข่าวสารใน
ประเด็นนนั

9. การบริหารภาวะวกิฤต  (Crisis  Management) ภาวะวกิฤต  หมายถึง  ปรากฏการณ์
รุนแรงทีเกิดขึนโดยฉับพลนั  แต่อาจส่งผลเสียในระยะยาว ซึงจะตอ้งมีการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว
ทนัที  จะตอ้งใช้การประชาสัมพนัธ์เชิงรับ  (Reactive)  เพือตอบโตท้นัท่วงทีกบัเหตุการณ์ทีเกิดขึน
เพือช่วยบรรเทาประเด็นข่าวใหเ้บาลงได้

10. การเป็นผูอุ้ปถมัภ ์ (Sponsorship)  หมายถึง  การเป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมพิเศษในรูป
ของวธีิการต่าง ๆ  ซึงเป็นการสะทอ้นวา่ องคก์รยนิดีทีจะมอบสิงดีใหก้บัสังคม

11. การกุศล  (Charity)  องค์กรควรจะสนบัสนุนในกิจกรรมการกุศล  หลายองค์กรมี
การตงัเป็นมูลนิธิ  โดยการทาํการกุศลนนัจะตอ้งสอดคลอ้งกบัธุรกิจขององคก์ร

นอกจากนัน  รัตนาวดี  ศิริทองถาวร  ( )  ยงัได้กล่าวถึง  เครืองมือและกิจกรรม
ทางการประชาสัมพนัธ์ทีนาํมาใชใ้นการสนบัสนุนการตลาด  ดงันี

1. การมอบรางวลั  (Special Awards) คือ การทีองคก์รจดัมอบรางวลัพิเศษให้แก่บุคคล
ทีไดรั้บการคดัเลือกในประเด็นต่าง ๆ ทีบริษทัเป็นตวักาํหนด  ซึงส่วนใหญ่มกัจะมีความเกียวขอ้ง
กบัตวัสินคา้  เช่น  มาม่าจดักิจกรรมให้ผูบ้ริโภคส่งซองเปล่ามาร่วมชิงโชคทองคาํ  ทังนีภาพถ่าย
ของผูช้นะ  นกัประชาสัมพนัธ์จะนาํไปเผยแพร่ในหนงัสือ  นิตยสาร  วทิย ุ รวมถึงโทรทศัน์อีกดว้ย

2. การจดัการประกวด  (Contests)  ไดแ้ก่  การประกวดคาํขวญั  บทความ  เรียงความ
ออกแบบโลโก้  การประกวดพรีเซ็นเตอร์สินค้า เช่น  ดัชมิลล์จดัประกวดดัชชี บอยแอนด์เกิร์ล
เพือใหผู้ช้นะมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของดชัมิลล์

3. การจดัการแข่งขนัต่าง ๆ (Competitions)  การแข่งขนัทีจดัขึนควรสอดคล้องกับ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เช่น  เบียร์สิงห์จดัแข่งขนัแรลลีเพือนาํรายไดส้มทบทุนในงานการกุศลต่าง ๆ

4. การเปิดงาน  (Grand Opening)  เป็นการจดักิจกรรมในวนัเปิดกิจการหรือวนัเริมตน้
ธุรกิจใหม่  โดยจะมีการเชิญบุคคลทีมีชือเสียงและสือมวลชนมาร่วมงาน  เพือจะไดเ้ผยแพร่ข่าวสาร
ต่อไป  เช่น  ห้างสรรพสินค้าสยามพารากอนจดังานเปิดตวัอย่างยิงใหญ่  โดยได้เชิญบุคคลทีมี
ชือเสียง  ดารา  นกัร้องและสือมวลชนไปร่วมงานมากมาย
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5. การเปิดตัวสินค้า  (Launching  Presentation) เป็นการจดักิจกรรมพิ เศษเพือนํา
ผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด  ในการเปิดตวัสินคา้จะนาํเสนอภาพเรืองราวของสินคา้ทงัหมด  โดยใช้
โสตทศันูปกรณ์  ประกอบดว้ย  สไลด์  วีดิทศัน์  แสงสีเสียงประกอบ  ฯลฯ  รวมทังมีการแถลงข่าว
แก่สือมวลชนดว้ย

6. การสาธิตสินคา้  (Demonstrations)  เป็นการสาธิตการใช้สินคา้ในลกัษณะต่าง ๆ
สินคา้ทีนิยมจดัการสาธิต  เช่น  เครืองครัว  เครืองใชไ้ฟฟ้าต่าง ๆ

7. การจดันิทรรศการ  (Exhibition)  เป็นการรวบรวมสินคา้ชนิดเดียวกนัหรือหลาย
ชนิดมาแสดงไวใ้นทีแห่งเดียวกนัเพือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้มาชมนิทรรศการนัน ซึงองคก์รจดัทาํ
แผน่พบัหรือใบปลิวทีแสดงขอ้มูลของสินคา้แจกในงานดว้ย

8. การแจกผลิตภณัฑ์ตวัอย่าง  เป็นการมุ่งให้กลุ่มเป้าหมายไดท้ดลองใช้ผลิตภณัฑ์
เป็นการทดสอบความสนใจของตลาดล่วงหนา้ก่อนทีสินคา้จะวางจาํหน่าย  โดยผลิตภณัฑ์ตวัอยา่ง
จะต้องจดัทาํรูปแบบให้น่าสนใจและแจกในแหล่งทีเหมาะสมจึงจะทาํให้ผลิตภณัฑ์เขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภค  การแจกผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งควรดาํเนินการไปในช่วงเวลาเดียวกนักบัทีนกัประชาสัมพนัธ์
ไดเ้ผยแพร่ข่าวสารเกียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นสือต่าง ๆ ดว้ย

9. การแจกของทีระลึก  เพือให้ประชาชนรู้จกั  จดจาํชือและตราสินคา้ได้ ซึงจะช่วย
สนับสนุนกิจกรรมส่งเสริมการขายอืน ๆ การแจกของทีระลึกจะแจกให้กบัสือมวลชน  ตวัแทน
จาํหน่ายและประชาชนทัวไป

10. การจดังานฉลอง  (Celebration)  นิยมจดัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ  เช่น  การฉลอง
ยอดขาย ,   ลา้นบาท  การฉลองรางวลัการประกวดสินคา้ของบริษทัทีไดรั้บการตดัสินให้ชนะ
ถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้และบริษทั

11. การจดัวนั  สัปดาห์  หรือเดือนพิเศษ  เพือสร้างจุดสนใจแก่ผูบ้ริโภคเกียวกบัสินคา้
หรือบริการ

12. การทีบริษัทจดัพิพิธภัณฑ์ทีแสดงเกียวกับผลิตภัณฑ์  เพือให้ประชาชนทราบ
ประวติัความเป็นมา  ความเจริญเติบโตและความกา้วหน้าของบริษทั  เช่น  พิพิธภณัฑ์ธนาคารไทย
ของธนาคารไทยพาณิชย ์ จาํกดั  (มหาชน)

13. การจัดประชุม  อบรม  สัมมนา  เพือให้ผูเ้ข้าร่วมได้รับความรู้เกียวกับสินค้า
รวมทงัเปิดโอกาสใหมี้การแลกเปลียนความคิดเห็นระหวา่งกนัอีกดว้ย

14. การอุปถมัภ ์ (Sponsorship) บริษทัอาจให้การสนบัสนุนการจดักิจกรรมต่าง ๆ ใน
เรืองเงินทุน  สถานที  ฯลฯ  ซึงจะทาํใหบ้ริษทัเป็นทีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับจากสังคม
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15. การเผยแพร่ข่าวสาร  (Publicity)  ซึงอาจตอ้งใชท้งัสือทีไม่ตอ้งซือและสือทีตอ้งซือ
เพือให้การเผยแพร่ข่าวสารครอบคลุมกับทีนักประชาสัมพนัธ์ต้องการ  สําหรับวิธีการเผยแพร่
ข่าวสารในการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด  เช่น  การให้ข่าวแฝงโฆษณาหรือข่าวสังคมธุรกิจ
(Business News)  การนาํเสนอภูมิหลงัของสินคา้  (Backgrounders)  การซือพืนทีเขียนบทความแฝง
โฆษณา  (Advertorial)  การเขียนบทความพิเศษในหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร (Feature Article) ซึง
ไม่ไดเ้ป็นการซือเนือที  การให้ขอ้มูลเท็จจริงเกียวกบัผลิตภณัฑ์ (Factsheet) การสัมภาษณ์บุคคลต่าง ๆ
(Interviewing)  การส่งข่าวแจกหรือข่าวประชาสัมพนัธ์ (News  Release) การทาํจดหมายข่าวแจกให้
พนกังานและลูกคา้  (Newsletters)  การนาํสือมวลชนชมกิจการ  (Press  Tours) การจดัการแถลงข่าว
(Press  Conference)

16. การสอดแทรกผลิตภณัฑ์ในภาพยนตร์หรือรายการทางโทรทศัน์  โดยให้ผูแ้สดง
ใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัในการแสดงผา่นสือต่าง ๆ  ซึงจะมีผลทาํใหสิ้นคา้ไดรั้บความนิยมไปดว้ย

17. การใช้สืออืน ๆ เช่น เวบ็ไซด์  การพ่นสีและรูปภาพสินคา้บนตวัรถไฟฟ้าบีทีเอส
การพน่สีติดบนเครืองบิน  เป็นตน้

18. การสํารวจความคิดเห็น  เพือนาํขอ้มูลเกียวกบัผูบ้ริโภคและขอ้มูลอืน ๆ มาเป็น
ประเด็นหรือสร้างสรรคว์ธีิการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด

ชืนจิตต์  แจ้งเจนกิจ  ( )  กล่าวถึงเทคนิคและเครืองมือในการประชาสัมพนัธ์
สาํหรับการตลาดแบบผสมผสาน ดงันี

1. การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์  (Publicity)  ไดแ้ก่
1.1 เอกสารข่าวแจก (Press  Releases) จดัเป็นเครืองมือประชาสัมพนัธ์รูปแบบ

พืนฐานทีนิยมกนัมากทีสุด  เนืองจากมีตน้ทุนในการจดัทาํตํา  อีกทงัยงัไม่มีต้นทุนค่าสือบริษทั
ธุรกิจจาํเป็นอยา่งยิงทีจะตอ้งเผยแพร่ข่าวสารขององคก์รไปสู่ประชาชน  โดยช่องทางทีง่ายทีสุดคือ
การส่งข่าวแจกไปยงัสือมวลชนต่าง ๆ เพือให้นาํไปเผยแพร่ต่อ  วิธีเขียนข่าวแจกตอ้งเขียนขอ้ความ
หรือคดัเลือกภาพพร้อมคาํบรรยายใต้ภาพทีสัน  กะทัดรัด  ได้ใจความและดึงดูดใจสือมวลชน
นอกจากนนันกัประชาสัมพนัธ์ยงัตอ้งสร้างสัมพนัธภาพทีดีกบัสือมวลชนอยา่งต่อเนือง  เพราะสิงนี
จะทาํใหเ้อกสารข่าวแจกมีโอกาสไดรั้บคดัเลือกเผยแพร่มากขึน

1.2 การจดัประชุมแถลงข่าว  (Press  Conference) นิยมใช้เมือธุรกิจตอ้งการจดั
กิจกรรมเพือส่งเสริมการตลาด  เช่น  การแถลงข่าวเปิดตวัสินคา้  ซึงเชิญสือมวลชนมาร่วมงานแถลงข่าว
ภายในงานอาจมีรายการบนัเทิง  อาหาร เครืองดืม ตวัอย่างสินคา้ สิงสําคญัทีตอ้งเตรียมคือ ภาพข่าว
พร้อมคาํบรรยายทีธุรกิจตอ้งการให้สือมวลชนนาํไปเผยแพร่ในสือทีเรียกวา่ Press Kits ปัจจุบนั
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ธุรกิจผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคมกันิยมใชว้ิธีการแถลงข่าวเปิดตวัสินคา้กนัมากขึน  การดึงดูดใจ
ใหสื้อมวลชนเขา้ร่วมงานขึนอยูก่บัการจดัรายการประกอบการแถลงข่าวดว้ย

1.3 การสัมภาษณ์  (Interviews)  การสัมภาษณ์ผูบ้ริหารระดับสูงของธุรกิจและ
เป็นสิงสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวคิดและวสิัยทศัน์ของธุรกิจนนั ๆ ซึงจะแสดงถึงภาพลกัษณ์ของธุรกิจ
ในสายตาของผูมี้ส่วนเกียวข้องกับธุรกิจ  (Stakeholders)  ดังนัน  การจดัการสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร
ระดบัสูงจึงมกัจะไดรั้บการวางแผนล่วงหน้าอยา่งละเอียด  ซึงสิงทีจะไดรั้บคือ การรับรู้และความสนใจ
จากกลุ่มเป้าหมายทงัต่อข่าวสารและธุรกิจ

2. การจดักิจกรรมการประชาสัมพนัธ์  (Events)  แบ่งออกเป็น   ระดบั  ไดแ้ก่
2.1 กิจกรรมประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์  (Product  Events) เช่น  การจดันิทรรศการ

เผยแพร่ความรู้เกียวกบัผลิตภณัฑ์  ภายในงานมีการจดับอร์ดให้ความรู้ทางวิชาการที เกียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑ์  และอาจมีการแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ์  นอกเหนือจากการจดันิทรรศการแลว้ยงัอาจอยูใ่น
รูปการจดังานแสดงสินคา้ระหวา่งผูผ้ลิตและจาํหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนั

2.2 กิจกรรมประชาสัมพนัธ์องคก์ารธุรกิจ  (Corporate  Events)  เช่น  การบริจาค
มาม่าเพือช่วยเหลือผูป้ระสบอุทกภยั โดยบริษทั สหพฒันพิบูลย์ จาํกดั  หรือเบียร์ชา้งบริจาคผา้ห่ม
ใหแ้ก่ผูป้ระสบภยัหนาวทางภาคเหนือ  การให้บริการข่าวสารขอ้มูลเกียวกบัธุรกิจหรือผลิตภณัฑแ์ก่
ลูกคา้โดยไม่คิดมูลค่าเพือสร้างความรู้จกัในองคก์รธุรกิจและสร้างความเขา้ใจอนัดีต่อองคก์รธุรกิจ

2.3 กิจกรรมประชาสัมพนัธ์เพือสังคม  (Community  Events) อยูใ่นรูปของการจดั
กิจกรรมเพือพฒันาสภาพชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชน  เช่น  การสนบัสนุนการจดัการแข่งขนั
กีฬาเยาวชน โดยบริษทั บุญรอดบริวเวอรี จาํกดั  การรณรงคก์ารใชถุ้งผา้จ่ายตลาดแทนถุงพลาสติก
โดยห้างเซ็นทรัล  การบริจาคศาลาทีพกัในมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์โดยบริษทั สหพฒันพิบูลย์
จาํกดั

นอกจากนนั  ชืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ ( )  ยงัไดย้กตวัอยา่งบริษทัทีสามารถผสมผสาน
เครืองมือประชาสัมพนัธ์กบัเครืองมือสือสารการตลาดอืน ๆ ไดอ้ยา่งลงตวั วา่คือบริษทัแปลนพบัลิช
ชิง  จาํกดั  ซึงเป็นผูผ้ลิตนิตยสารรักลูก นิตยสารดวงใจพ่อแม่  ของเล่นเด็ก “แปลนทอยส์” และ
อุปกรณ์เสริมทกัษะและพฒันาการของเด็กเล็กต่าง ๆ กลุ่มเป้าหมายคือ พอ่แม่ทีเป็นคนรุ่นใหม่ซึงให้
ความสนใจกบัการดูแลสุขภาพกายและจิตใจ  ตลอดจนพฒันาการทางดา้นอารมณ์และสังคมของลูก
การจดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์ของบริษทัทีประสบความสาํเร็จอยา่งยิง  ไดแ้ก่  โครงการอบรม  การ
ตงัครรภ์คุณภาพ และการอบรมเด็กเติบโตเริมทีขวบปีแรก  มีกลุ่มเป้าหมายเข้าร่วมกิจกรรม
มากมาย  ซึงภายในงานมีการบรรยายให้ความรู้แก่พ่อแม่  และมีการจาํหน่ายสินคา้ในเครือราคา
พิเศษ  ตลอดจนมีสินคา้อืน ๆ ทีเกียวขอ้งมาร่วมจาํหน่าย  เช่น  ผลิตภณัฑ์เครืองดืมเพือสุขภาพตรา
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แบรนด์  และมีผูผ้ลิตผา้ออ้มสําเร็จรูป  นมผง  นํายาลา้งขวดนม  ฯลฯ  รวมทังมีการแจกตวัอย่าง
สินคา้แก่พ่อแม่ผูเ้ขา้รับการอบรมดว้ยสิงทีบริษทัไดรั้บนอกจากจะเป็นภาพลกัษณ์  ความเป็นผูน้าํ
ในนิตยสารและอุปกรณ์การเลียงดูบตัรแลว้  คือรายชือและประวติัเบืองตน้ของผูเ้ขา้รับการอบรม
ซึงเป็นกลุ่มเป้าหมายทีน่าสนใจสาํหรับการจดักิจกรรมการตลาดโดยตรงอืน ๆ ต่อไป

จากทีกล่าวมาสรุปไดว้า่ การประชาสัมพนัธ์เพือการตลาดแบบผสมผสานในการสร้าง
ตราสินคา้ดงัทีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้นนั  สามารถกระทาํไดโ้ดยผา่นช่องทางการสือสารต่าง ๆ ดงันี

1. สือมวลชน  ในรูปแบบข่าว  บทความ  บทสัมภาษณ์  การซือพืนทีเวลาข่าวธุรกิจ
การซือพืนทีเขียนบทความ  การสอดแทรกผลิตภณัฑ์ในรายการ  ผ่านช่องทางสือสารต่าง ๆ ไดแ้ก่
โทรทศัน์  วทิยกุระจายเสียง  ภาพถ่าย  รูปภาพกิจกรรม  ภาพยนตร์  หนงัสือพิมพ์

2. สือบุคคล  ซึงนบัเป็นตวัแทนขององคก์ร  ไดแ้ก่  ผูบ้ริหาร  พนกังานในองคก์ร  ซึง
แสดงออกในการพูดทัวไป  การปราศรัย  การพบปะ  พูดคุย  เยียมเยียน  การติดต่อ  การกล่าว
สุนทรพจน์  การใหบ้ริการของพนกังาน

3. สือเฉพาะกิจทีผลิตขึนเพือใหข้่าวสารขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  แผน่พบั  หน่วยรถ
เคลือนที  เอกสารแนะนาํประกอบ  จดหมายติดต่อ  โปสเตอร์  ใบปลิว  หนงัสือ  นิตยสาร  เวบ็ไซด์
และรายงานประจาํปี

4. สือประเภทกิจกรรม เช่น การจดักิจกรรมพิเศษ  การจดัสังสรรคสื์อมวลชน การจดั
สือมวลชนชมกิจการ  การจดักิจกรรมฉลองความสาํเร็จ  การจดัสัมมนา

.   งานวจัิยทีเกียวข้อง
ทิพยว์รรณา  งามศกัดิ  ( )  ไดท้าํการศึกษา การพฒันาตราสินคา้ผลิตภณัฑ์มะม่วงสด

พบว่า  แนวคิดในการตงัชือตราสินคา้ผลิตภณัฑ์มะม่วงสดสามารถเรียงลาํดบัความสําคญัไดด้งันี
คุณสมบติัของมะม่วงในเรืองรสชาติ  สี  กลิน  ลกัษณะปรากฏและลกัษณะเนือ  ความเป็นธรรมชาติ
คุณค่าทางโภชนาการ  การมีสุขภาพดี  ความสะดวกในการซื อ ราคา  รสนิยม  ความสดชืน
แหล่งทีมาของมะม่วง  พนัธ์ุมะม่วงและความเหมาะสมกบัทุกเพศทุกวยั

ชนิกา  ศิริมงัคลากุล  ( )  ไดท้าํการศึกษา  ปัจจยัทีมีผลทาํใหก้ารสร้างตราสินคา้ในกลุ่ม
สินคา้เกษตรประสบความสําเร็จ  พบวา่  การวเิคราะห์องคป์ระกอบ  (Factor  Analysis) สามารถจดั
กลุ่มปัจจยัทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจซือตราสินคา้ไดเ้ป็น   ปัจจยั คือ ปัจจยัการคาํนึงถึง
ความปลอดภยั  ปัจจยัการคาํนึงถึงสุขภาพ  ปัจจยัการคาํนึงถึงบรรจุภณัฑ์และปัจจยัการคาํนึงถึงการ
ส่งเสริมการตลาด  และปัจจยับุคลิกภาพของผูต้อบแบบสอบถามเป็น  ปัจจยัคือปัจจยัแบบร่วมสมยั
ปัจจยัแบบจริงใจ  ปัจจยัแบบคนรุ่นใหม่ ปัจจยัแบบมีมนุษยสัมพนัธ์  ปัจจยัแบบดูดี  ปัจจยัแบบมี
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ความกล้า  ปัจจยัแบบสมถะและปัจจยัแบบผูมี้ความสามารถ  ตามลาํดบั  จากนันใช้วิธีวิเคราะห์
(Logistic  Regression  Analysis) เพือพิจาณาว่าปัจจัยใดมีผลต่อพฤตจิกรรมการซือของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม  โดยปัจจยัทีใช้วิเคราะห์ คือ ปัจจยัทางการตลาด  ปัจจยับุคลิกภาพผูบ้ริโภคและ
ลกัษณะของประชากรศาสตร์ในการวิเคราะห์  (Logistic  Regression แบบ Binary ซึงแบ่งกลุ่ม
ผูต้อบแบบสอบถามเป็น   กลุ่ม คือ  กลุ่มทีเจาะจงซือตราสินคา้และกลุ่มทีไม่เจาะจงซือตราสินคา้
สรุปไดว้า่  กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในตราสินคา้  ซึงสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดและการสร้างบุคลิกภาพตราสินค้าเพื อใช้สือสารทางการตลาดให้ตอบสนองกับ
กลุ่มเป้าหมายของสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพซึงจะส่งผลใหก้ารสร้างตราสินคา้ประสบความสาํเร็จได้

พรทิพย์  เลือดจีน  ( )  ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างบุคลิกภาพผู ้บริโภคและ
บุคลิกภาพตราสินคา้  ศึกษาความสัมพนัธ์ของบุคลิกภาพผูบ้ริโภคและบุคลิกภาพตราสินคา้กับ
ความตงัใจซือ  ศึกษาความแตกต่างของบุคลิกภาพตราสินคา้ในสินคา้ทีใชก้ารไตร่ตรองในการซือ
คือ สินคา้ประเภทรถยนตน์ังขนาดเล็กและสินคา้ทีใช้ความรู้สึกในการซือ  คือ เครืองดืมนาํอดัลม
โดยใชก้ารวิจยัเชิงสํารวจกบักลุ่มตวัอย่างชายและหญิงวยัทาํงาน  อายุ –   ปี  อาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร  ซึงจากผลการวิจยัพบวา่  บุคลิกภาพผูบ้ริโภคกบัความสัมพนัธ์กบับุคลิกภาพตรา
สินค้าในเชิงบวกทังในสินค้าทีใช้การไตร่ตรองในการซือและสินค้าทีใช้ความรู้สึกในการซือ
รวมทงับุคลิกภาพผูบ้ริโภคและบุคลิกภาพตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัความตังใจซือ
ของผูบ้ริโภคเช่นกนั  สําหรับความแตกต่างของบุคลิกภาพตราสินคา้ พบวา่ บุคลิกภาพตราสินคา้
ในสินคา้ทีใชใ้นการไตร่ตรองในการซือมีความแตกต่างจากบุคลิกภาพตราสินคา้ทีใชค้วามรู้สึกใน
การซืออย่างมีนัยสําคัญทางสถิติเพียง  กลุ่มบุคลิกภาพ คือ กลุ่มบุคลิกภาพแบบน่าตืนเต้น
กลุ่มบุคลิกภาพแบบซาํซอ้น  และกลุ่มบุคลิกภาพแบบหา้วหาญ

วลิาสิณี  พิมพไ์พบูลย ์ ( ) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดทีมีอิทธิพลต่อความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ในสินคา้ทีมีความเกียวพนัสูง คือโทรศพัทเ์คลือนที  และสินคา้ทีมีความเกียวพนัตาํ  คือ
ฟิล์มถ่ายรูป  พบวา่ในสินคา้ทีมีระดบัความเกียวพนัตาํ  ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้มากกว่า
ในสินคา้ทีมีระดบัความเกียวพนัสูง  อีกทงัปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการเกิดความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ในสินคา้ทีมีระดบัความเกียวพนัสูง  ซึงแตกต่างจากสินคา้มีความเกียวพนัตาํ  โดยปัจจยัที
มีความแตกต่าง  ได้แก่  ปัจจยัด้านคุณภาพของราคาสินค้า  ความจาํเป็นของสินค้าต่อผูบ้ริโภค
การรับประกันสินค้า  การยอมรับในราคาสินค้า ความสะดวกของทาํเลทีตงัร้านค้า การบริการ
ภายในร้าน  ภาพลกัษณ์ร้านคา้และการสือสารทางการตลาด  นอกจากนีความภกัดีต่อตราสินคา้
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับปัจจัยทางการตลาดต่าง ๆ ที นํามาใช้ว ัด ทังในสินค้าประเภท
โทรศพัทเ์คลือนทีและในสินคา้ประเภทฟิลม์ถ่ายรูป
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วิมล  พลราช  ( )  ได้ศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพระหว่างการวิเคราะห์
การถดถอยโลจิสติกพหุวิภาคกบัการวิเคราะห์จาํแนกในการศึกษาปัจจยัที มีผลต่อระยะเวลาใน
การศึกษาและผลการประเมินวิทยานิพนธ์ของมหาบัณฑิต  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  โดยใช้
การจาํแนกกลุ่มมหาบัณฑิตทีประสบความสําเร็จในการทาํวิทยานิพนธ์  กลุ่มทีใช้เวลาศึกษา
แตกต่างกันจาํนวน   คน  ข้อมูลประกอบด้วยตวัแปร   ตัวแปรกับข้อมูลโดยใช้การส่ง
แบบสอบถามทางไปรษณีย์  ผลการวิจยัจากการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกแยกทีละโมเดล
สามารถสรุปไดว้่า  ปัจจยัทีจาํแนกความสําเร็จในการทาํวิทยานิพนธ์ระหว่างมหาบณัฑิตทีสําเร็จ
การศึกษาภายในสองปีการศึกษากบัมากกว่าสองปีการศึกษา  และมหาบณัฑิตทีมีผลการประเมิน
วิทยานิพนธ์ดีมาก ดีและผ่าน  ประกอบด้วย องค์ประกอบสองด้าน  คือ  คุณลักษณะของนิสิต
ไดแ้ก่  ความรู้  ความสามารถในการวจิยั  การลาศึกษาต่อ  ลกัษณะนิสัย  องคป์ระกอบดา้นอาจารยที์
ปรึกษา  ได้แก่  ความรู้ของอาจารย์ในเรืองทีนิสิตทําวิทยานิพนธ์  ความรู้ของอาจารย์ในเรือง
ระเบียบวิจยั  และเทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูล  เวลาให้คาํปรึกษาและคุณภาพในการให้คาํแนะนาํ
นอกจากนีโมเดลการถดถอยโลจิสติกสามารถจาํแนกกลุ่มได้ถูกตอ้งร้อยละ .   ส่วนฟังค์ชัน
จาํแนกสามารถจาํแนกกลุ่มไดถู้กตอ้งร้อยละ .

Aaker ( )  ได้ศึกษารูปแบบบุคลิกภาพของตราสินค้าทีสามารถนําไปใช้เป็น
มาตรวดับุคลิกภาพของตราสินคา้ทีมีความน่าเชือถือ  ความถูกตอ้งและสามารถนาํไปประยุกต์ใช้
งานได้จริง  โดยขันตอนแรกได้ทาํการรวบรวมลกัษณะบุคลิกภาพทีใช้วดับุคลิกภาพมนุษยจ์าก
งานวจิยัทางดา้นจิตวิทยาและดา้นการตลาด ต่อมาจึงไดใ้หก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทงัสิน   คน  ระบุ
ลกัษณ์เฉพาะทางบุคลิกภาพเมือตอ้งระลึกถึงตราสินคา้ใดตราสินคา้หนึง  ทาํให้ได้บุคลิกภาพที
ลดลงเหลือเพียง   บุคลิกภาพเพือใช้ในการศึกษาต่อไป จากนนั Aaker จึงไดท้าํการศึกษาใน
ระดบัประเทศ โดยกลุ่มตวัอย่างทีใช้ในการศึกษานีมาจากประชากรทัวไปทีอาศยัอยู่ในประเทศ
สหรัฐอเมริกาจาํนวนทังสิน ,   คน โดยใช้แบบสอบถามเพือให้กลุ่มตัวอย่างให้คะแนน
ลกัษณะเฉพาะทางบุคลิกภาพทีสามารถอธิบายถึงลกัษณะของตราสินคา้จาํนวน   ตราสินค้า
ทีครอบคลุมทงัสินคา้ทีเป็นผลิตภณัฑ์และบริการ  โดยมีเงือนไขวา่ตราสินคา้นนัตอ้งเป็นทีรู้จกัของ
กลุ่มตวัอยา่งประชากรทีใช้ในการศึกษา และตราสินคา้ดงักล่าวตอ้งมีความโดดเด่นทีจะสามารถ
อธิบายบุคลิกภาพของตราสินคา้ได้  จากนันจึงใช้แบบสถิติ Factor  Analysis และการหมุนแกน
แบบ Varimax  Rotation ในการวิเคราะห์  จากผลการวิเคราะห์สามารถสร้างมาตรวดับุคลิกภาพ
ของตราสินค้าทีประกอบไปด้วยตัวแปรลักษณะเฉพาะทางบุคลิกภาพจาํนวน   ลักษณะ
ซึงสามารถแบ่งกลุ่มได้   กลุ่ม  คือ  กลุ่มบุคลิกภาพแบบจริงใจ  (Sincerity)  กลุ่มบุคลิกภาพแบบ
ผู ้ มี ค ว าม ส าม าร ถ  (Competence) ก ลุ่ ม บุ ค ลิ ก ภ าพ แ บ บ ช อ บ ค ว าม ตื น เต้น  (Excitement)
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กลุ่มบุคลิกภาพแบบลุ่มลึก  (Sophistication)  และกลุ่มบุคลิกภาพแบบแข็งแกร่ง  (Ruggedness)
โดยทีบุคลิกภาพตราสินคา้เหล่านียงัสามารถอธิบายเพิมเติมแยกตามลกัษณะกลุ่มยอ่ยไดด้ว้ยเช่นกนั
นอกจากนี Aaker ยงัสรุปอีกวา่  ลกัษณะบุคลิกภาพจริงใจ  เช่น  ลกัษณะบุคลิกภาพแบบเรียบง่าย
เหมาะทีจะใชก้บัสินคา้ในลกัษณะทีมีความเป็นตน้ตาํรับแท้ ในขณะทีบุคลิกภาพแบบชอบความตืนเตน้
เหมาะกบัสินคา้ประเภทรถยนต ์ กีฬาและเครืองสําอาง  บุคลิกภาพแบบผูมี้ความสามารถเหมาะกบั
สินคา้ทีตอ้งการแสดงออกถึงความน่าเชือถือ  ความเป็นผูน้าํ และบุคลิกภาพแบบลุ่มลึกเหมาะกบั
สินคา้ทีตอ้งการความเหนือระดบัทางสังคม  ในขณะทีบุคลิกภาพแบบแข็งแกร่งเหมาะกบัสินคา้ที
ตอ้งการแสดงถึงความกลา้แกร่ง  และอยูเ่หนือกฎเกณฑ์  นอกจากนีผลการวจิยัยงัระบุวา่บุคลิกภาพ
ตราสินคา้แบบจริงใจ  บุคลิกภาพตราสินคา้แบบผูมี้ความสามารถและบุคลิกภาพตราสินคา้แบบ
ชอบความตืนเตน้นันผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่อตราสินคา้  สอดคลอ้งกบับุคลิกภาพ ที
แท้จริงของตนเอง  ในขณะทีบุคลิกภาพตราสินค้าแบบลุ่มลึกและบุคลิกภาพตราสินค้าแบบ
แข็งแกร่ง  ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจในตราสินคา้  แมว้า่ตนเองจะไม่มีบุคลิกภาพเช่นเดียวกบั
ตราสินคา้นนัก็ตาม



บทที
วธีิการดาํเนินการวจิยั

โครงการวิจยัเรืองนีใช้การวิจยัเชิงคุณภาพ  (Qualitative  Research) และการวิจยัเชิงปริมาณ
(Quantitative  Research)  โดยมีวธีิการดาํเนินการวจิยั  ดงันี

.    วธีิการดําเนินการวจัิย
มีวธีิการดาํเนินการวิจยั ขนัตอนดงันี
ขนัตอนที   การศึกษากลุ่มผูป้ระกอบการ  (เกษตรกร) และผูบ้ริโภค
1) กลุ่มผูป้ระกอบการ  ผูค้ดัเลือกกรณีศึกษาตราสินค้าจงัหวดัเพชรบูรณ์ ไม่ว่าจะเป็น

สินคา้ดา้นประมง  เกษตร การแปรรูปหรือสินคา้ทีเป็นจุดเด่นของจงัหวดัเพือเป็นขอ้มูลพืนฐานใน
การเขา้ไปหาขอ้มูลเชิงลึกต่อไปทีมีความโดดเด่นในการใช้การประชาสัมพนัธ์เป็นเครืองมือสร้าง
ตราสินคา้ให้มีชือเสียงและประสบความสําเร็จ  ศึกษาขอ้มูลจากการสํารวจเพือคน้หาผูป้ระกอบการ
ทีผลิตหรือจาํหน่ายสินค้าในจงัหวดัและผูที้เกียวขอ้ง  เพือให้ได้มาซึงขอ้มูลเกียวกับการบริหาร
จดัการทัวไป  สภาพการแข่งขนั  จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาสและอุปสรรคทีธุรกิจประสบในปัจจุบนั
ตลอดจนลกัษณะของตราสินคา้ทีตอ้งการให้กบัสินคา้ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ และแนวคิดเกียวกบั
การสร้างตราสินคา้

2) แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร  ไดแ้ก่  แผนประชาสัมพนัธ์  สือประชาสัมพนัธ์  ผลงาน
ดา้นการสือสารการตลาดและบทความเคราะห์จากสือต่าง ๆ ผูว้ิจยัจะรวบรวมเอกสารดงักล่าว  และ
วเิคราะห์สาระสาํคญัทีปรากฎในเอกสารดว้ยการวเิคราะห์เชิงคุณภาพดว้ยวิธีการสรุปสาระสาํคญั

ขนัตอนที    การศึกษาทางเลือกเกียวกบัตราสินคา้
การวเิคราะห์ขอ้มูลจากขนัที   การออกแบบตราสินคา้และการศึกษาทางเลือกเกียวกบัตรา

สินคา้และทดสอบตราสินคา้ทีเป็นทียอมรับ  (Blind  Test)
ขนัตอนที การกาํหนดแนวทางการสร้างตราสินคา้และกลยุทธ์ทางดา้นการสือสารทาง

การตลาด
การนาํผลทีไดจ้ากขนัตอนที   มาวางแผนการสร้างตราสินคา้ดว้ยการจดัประชุมกลุ่มยอ่ย

โดยการคัดเลือกผูเ้ข้าร่วมสนทนากลุ่มจะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง  (Purposive
Sampling)  โดยคดัเลือกจากกลุ่มเป้าหมายหลักของสินคา้ด้านประมง  เกษตร  การแปรรูปหรือ
สินคา้ทีเป็นจุดเด่นของจงัหวดั  นันคือ  ทาํการคดัเลือกจากผูที้ตอบแบบสอบถามในการวิจยัเชิงสํารวจ
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(Screening  Questionnaire) จาํนวน  กลุ่ม โดยมีสมาชิกกลุ่มทงัสิน  คน และกลุ่มผูป้ระกอบการ
สินคา้ดา้นการประมง  เกษตร  การแปรรูปหรือสินคา้ทีเป็นจุดเด่นของจงัหวดั จาํนวน  คน

.   สถานทีทาํการทดลอง  เกบ็ข้อมูล
. กลุ่มผูป้ระกอบการทีผลิตหรือจาํหน่ายสินคา้และผูที้เกียวขอ้งในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์
.  ผูบ้ริโภค  ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์และกรุงเทพมหานคร

.    ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
.  กลุ่มผูป้ระกอบการ (เกษตรกร) ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์ ประชากร  (Population) ทีใช้

ในการวิจยัครังนีคือ  ผูป้ระกอบการทีผลิตหรือจาํหน่ายสินคา้ในจงัหวดั และผูที้เกียวขอ้งกบัการทาํ
ธุรกิจหรือขายสินคา้ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ กลุ่มตวัอย่าง (Sample) กลุ่มผูป้ระกอบการทีผลิตหรือ
จาํหน่ายสินคา้ในจงัหวดัและผูที้เกียวขอ้ง โดยคดัเลือกจากผูที้ขึนทะเบียนกบัพาณิชยจ์งัหวดั การสุ่ม
ตวัอยา่ง  (Sampling)  การสุ่มตวัอยา่งจากผูที้ขึนทะเบียนจาก  อาํเภอ  โดยแบ่งกลุ่มตามสินคา้  เช่น
อาหารทะเลแห้ง  ขนม  นําพริก  ของทีระลึก  ฯลฯ กลุ่ม  คน รวมทังหมด   คนและ
กลุ่มเป้าหมายสาํหรับการจดัประชุมกลุ่มยอ่ย จาํนวน  คน

.  ผูบ้ริโภค  ในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์ และกรุงเทพมหานคร
ประชากร  (Population)  ทีใช้ทาํการศึกษาวิจยั คือ  ผูบ้ริโภคทีซือสินคา้ในพืนที

จงัหวดัเพชรบูรณ์และกรุงเทพมหานคร
กลุ่มตัวอย่าง  (Sample)  กลุ่มตัวอย่างทีใช้ในการวิจยัครังนี คือ ผูบ้ริโภคทีซือ

มะขามหวานในพืนทีจงัหวดัเพชรบูรณ์และกรุงเทพมหานคร เนืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที
แน่นอน  จึงใช้การคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง  ในกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากรที ระดับความ
เชือมัน % (นราศรี  ไววนิชกุล และชูศกัดิ  อุดมศรี, : 104)  จึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง
โดยใช้สูตรคาํนวณไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน   คน  และเพือป้องกนัความผิดพลาดในการ
เก็บจาํนวนตวัอย่าง  ผูว้ิจยัไดเ้พิมขนาดกลุ่มตวัอย่างอีก   คน  รวมทังสิน   คน  และกลุ่ม
ตวัอยา่งสาํหรับประชุมกลุ่มยอ่ย  จาํนวน   คน

การสุ่มตวัอยา่ง  (Sampling)  สามารถทาํไดด้งันี
ขนัที   การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง  (Purpose  Sampling)  โดยเจาะจงจงัหวดั  คือ

กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัเพชรบูรณ์ รวม  จงัหวดั
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ขันที   การสุ่มตัวอย่างแบบโควตา  (Quota  Sampling)  โดยกําหนดโควตา
จาํนวนกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในแต่ละสถานทีในขนัตอนที โดยกาํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างที
กรุงเทพมหานคร  จาํนวน   คน  และจงัหวดัเพชรบูรณ์ จาํนวน   คน

ขนัที   การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก  (Convenience  Sampling)  โดยเก็บข้อมูล
จากผูที้บริโภคในพืนทีกรุงเทพมหานครและเพชรบูรณ์ ตามจาํนวนทีกาํหนดไว้

.    เครืองมือทีใช้ในการศึกษา
.  แบบฟอร์มการสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการทีผลิตหรือจาํหน่ายสินคา้ในจงัหวดัและ

ผูที้เกียวขอ้ง
.  แบบสอบถามเกียวกบัการรับรู้  ทศันคติและพฤติกรรมการซือทีมีต่อสินคา้ในจงัหวดั

เพชรบูรณ์ แนวคิดเกียวกบัการสร้างตราสินคา้ใหก้บัสินคา้ในจงัหวดัสมุทรสงคราม

.   การวเิคราะห์ข้อมูล
.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากขอ้มูลการสัมภาษณ์เจาะลึก  (In – Depth  Interview)

การวิเคราะห์ตวับท  (Textual  Analysis)  จากการใช้ทฤษฎีในบทที   เป็นกรอบในการวิเคราะห์
การสร้างตราสินคา้

. การวิเคราะห์ขอ้มูลทีไดจ้ากแบบสอบถามของผูต้อบแบบสอบถามมาตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของแบบสอบถาม  จดัระบบขอ้มูล  ลงรหสัและวเิคราะห์ขอ้มูล  โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป
SPSS  for  Windows มีรายละเอียดดงันี โดยนาํมาแจกแจงความถี  (Frequency)  และคิดค่าร้อยละ
(Percentage)  แลว้นาํมาเสนอในรูปของตารางและความเรียง

.  การวิเคราะห์ขอ้มูลสําหรับการประชุมย่อย  การวิเคราะห์ตวับท  (Textual  Analysis)
จากการใช้ทฤษฎีในบทที   เป็นแนวทางในการสร้างตราสินคา้และกลยุทธ์การสือสารเพือสร้าง
ตราสินคา้นาํเสนอสารผ่านทางสือมวลชน  อาทิเช่น  โทรทศัน์  สือวิทยุ  สือสิงพิมพ ์ สือกลางแจง้
และสืออินเตอร์เน็ต  เป็นตน้



บทที
การวเิคราะห์ข้อมูล

ในงานวจิยันีจะทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลในประเด็นหลกั ๆ ดงัต่อไปนี
.    ขอ้มูลทัวไปเกียวกบัผูบ้ริโภค
.    พฤติกรรมผูบ้ริโภค

4.3 ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้
. แนวทางในการสร้างตราสินคา้ใหก้บัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
.    การวางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาดใหก้บัสินคา้ของจงัหวดั

เพชรบูรณ์

.   ข้อมูลทัวไปเกียวกบัผู้บริโภค
ผลการวเิคราะห์ดา้นขอ้มูลทัวไปเกียวกบัผูบ้ริโภคในการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจาก

การตอบแบบสอบถามทงัสิน  คน  สรุปไดด้งันี

ตารางที . แสดงร้อยละของเพศ

เพศ จํานวน ร้อยละ
ชาย .
หญิง .

รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง . % ส่วนเพศชาย . %
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ภาพที .    แสดงร้อยละของเพศ

ตารางที .    แสดงร้อยละของอายุ

อายุ จํานวน ร้อยละ
ตาํกวา่  ปี 22.5

–  ปี 41.0
–  ปี 28.2

 ปีขึนไป 8.2
รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ –  ปี มากทีสุด . %
รองลงมาคือ อายุ –  ปี . % ตาํกวา่  ปี . % และ  ปีขึนไป . %

ภาพที .   แสดงร้อยละของอายุ
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ตารางที .    แสดงร้อยละของสถานภาพสมรส

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ
สมรส .
โสด .

รวม 400 100.0

จากตารางที .  พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพสมรส โสด  มากทีสุด
. % รองลงมือคือ สมรส . % ตามลาํดบั

ภาพที .   แสดงร้อยละของสถานภาพสมรส

ตารางที .   แสดงร้อยละของอาชีพ

อาชีพ จํานวน ร้อยละ
พนกังานบริษทัเอกชน .
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ .
วา่งงาน / เกษียณ .
แม่บา้น .
นกัเรียน / นกัศึกษา .
เจา้ของกิจการ .
อืน ๆ .

รวม 400 100.0
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จากตารางที .   พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามีอาชีพ เจา้ของกิจการมากทีสุด . %
รองลงมาคือ นกัเรียน / นกัศึกษา . % อืน ๆ . % รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ . % ตามลาํดบั

ภาพที .   แสดงร้อยละของอาชีพ

ตารางที .   แสดงร้อยละของระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ
ตาํกวา่ปริญญาตรี .
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า .
สูงกวา่ปริญญาตรี .

รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษา ตาํกวา่ปริญญาตรีมาก
ทีสุด . % รองลงมาคือ  ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า . % และสูงกวา่ปริญญาตรี . %
ตามลาํดบั
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ภาพที .   แสดงร้อยละของระดับการศึกษา

ตารางที .   แสดงร้อยละของรายได้ต่อเดือน

รายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ
ตาํกวา่ ,   บาท .

, – ,   บาท .
, – ,   บาท .

มากกวา่ ,   บาทขึนไป .
รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดต่้อเดือน ตาํกวา่ ,   บาท
มากทีสุด . % รองลงมาคือ , – ,   บาท . % และ , – ,   บาท . %
ตามลาํดบั
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ภาพที . แสดงร้อยละของรายได้ต่อเดือน

ตารางที .    แสดงร้อยละของจํานวนสมาชิกในครอบครัว

จํานวนสมาชิกในครอบครัว จํานวน ร้อยละ
–   คน .
–   คน .
–   คน .

มากกวา่  คนขึนไป .
รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว – คน
มากทีสุด . % รองลงมาคือ –  คน . % และ –  คน . % ตามลาํดบั

ภาพที .   แสดงร้อยละของจํานวนสมาชิกในครอบครัว
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ตารางที . แสดงร้อยละของกจิกรรมทีสนใจเป็นพิเศษ

กจิกรรมทีสนใจเป็นพเิศษ จํานวน ร้อยละ
ท่องเทียว .
หนงัสือ .
ตกแต่งบา้น .
เทคโนโลยต่ีาง ๆ .
กิจกรรมทีทา้ทาย , ไม่จาํเจ .
สุขภาพ .
แฟชัน .
การสังสรรค ์, เขา้สังคม .
ทาํอาหาร .
ภาพยนตร์ .
การเสียงโชค .
อืน ๆ .

รวม 400 100.0

จากตารางที .  พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีกิจกรรมทีสนใจเป็นพิเศษ คือ ท่องเทียว
มากทีสุด . % รองลงมาคือ หนงัสือ . % และทาํอาหาร . % ตามลาํดบั
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ภาพที .   แสดงร้อยละของกจิกรรมทีสนใจเป็นพเิศษ

.    พฤติกรรมผู้บริโภค
ผลการวเิคราะห์ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงันี

ตารางที .   แสดงร้อยละของการเคยพบปัญหาจากการซือสินค้าทีมีตราสินค้า

เคยพบปัญหาจากการซือสินค้าทีมีตราสินค้า จํานวน ร้อยละ
ไม่เคย .
เคย .

รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ไม่เคยพบปัญหาจากการซือสินคา้ทีมี
ตราสินคา้ มากทีสุด . % รองลงมาคือ  เคย . % ตามลาํดบั
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ภาพที . แสดงร้อยละของการเคยพบปัญหาจากการซือสินค้าทีมีตราสินค้า

ตารางที .   แสดงร้อยละของความถีในการซือสินค้าทีมีตราสินค้า

ความถีของการซือสินค้าทีมีตราสินค้า จํานวน ร้อยละ
มากกวา่  ครังต่อสัปดาห์ .

 ครังต่อสัปดาห์ .
ครังต่อสองสัปดาห์ .

 ครังต่อเดือน .
รวม 400 100.0

จากตารางที .   พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีความถีในการซือสินคา้ทีมีตราสินคา้
มากกวา่  ครังต่อสัปดาห์ มากทีสุด . % รองลงมาคือ  ครังต่อสัปดาห์ . % และ  ครังต่อเดือน

. % ตามลาํดบั
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ภาพที .   แสดงร้อยละของความถีในการซือสินค้าทีมีตราสินค้า

ตารางที .   แสดงร้อยละของการซือสินค้าทีมีตราสินค้าจากสถานทีต่าง ๆ

การซือสินค้าทีมีตราสินค้าจากสถานทีต่าง ๆ จํานวน ร้อยละ
ตลาดสด .
หา้งสรรพสินคา้ .
ร้านสะดวกซือ .
ร้านขายของชาํทัวไป .
อืน ๆ .

รวม 400 100.0

จากตารางที . พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีการซือสินคา้ทีมีตราสินคา้จากสถานที
ต่าง ๆ คือ ห้างสรรพสินคา้ มากทีสุด . % รองลงมาคือ ตลาดสด . % และร้านสะดวกซือ

. % ตามลาํดบั
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ภาพที .   แสดงร้อยละของการซือสินค้าทีมีตราสินค้าจากสถานทีต่าง ๆ

ตารางที .   แสดงร้อยละของกลุ่มสินค้าทีมีตราสินค้าทีท่านซือเป็นสินค้ากลุ่ม

กลุ่มสินค้าทีมีตราสินค้าทีท่านซือเป็นสินค้ากลุ่ม จํานวน ร้อยละ
สินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจาํวนั .
สินคา้ในครัวเรือน .
อาหารสด .
ของทีระลึก ของขวญั ของฝาก .
อืน ๆ .

รวม 400 100.0

จากตารางที . พบว่า  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีกลุ่มสินค้าทีมีตราสินคา้ทีท่านซือ
เป็นสินคา้กลุ่ม คือ สินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจาํวนั มากทีสุด . % รองลงมาคือ สินคา้
ในครัวเรือน . % และอาหารสด . % ตามลาํดบั
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ภาพที . แสดงร้อยละของกลุ่มสินค้าทีมีตราสินค้าทีท่านซือเป็นสินค้ากลุ่ม

ตารางที .   แสดงร้อยละของการเจาะจงเลือกเฉพาะตราสินค้าใดตราสินค้าหนึง

เจาะจงเลือกเฉพาะตราสินค้าใดตราสินค้าหนึง จํานวน ร้อยละ
เจาะจง .
ไม่เจาะจง .

รวม 400 100.0

จากตารางที . พบวา่  กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม เจาะจงเลือกตราสินคา้ใดตราสินคา้หนึง
มากทีสุด . % รองลงมาคือ ไม่เจาะจงเลือกตราสินคา้ใดตราสินคา้หนึง . % ตามลาํดบั
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ภาพที . แสดงร้อยละของการเจาะจงเลือกเฉพาะตราสินค้าใดตราสินค้าหนึง
.   ปัจจัยทีมีผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าทีมีตราสินค้า

ผลการวเิคราะห์ดา้นปัจจยัทีมีผลต่อการซือสินคา้ทีมีตราสินคา้  มีดงันี

ตารางที . ค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง  จําแนกตามด้านผลติภัณฑ์

ข้อความ X S.D. แปลผล
1. มีเครืองหมายรับรองคุณภาพจากหน่วยงานทีน่าเชือถือ

เช่น อย. , ฮาราล
. . มาก

.  ความน่าเชือถือของตราสินคา้ . . มาก

.  ความมีชือเสียงของตราสินคา้ . . มาก

.  มีรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ทีดึงดูดใจ . . มาก

. มีขอ้มูลแสดงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ . . มาก

.  ความน่าเชือถือในกระบวนการผลิต . . มาก

จากตารางที .   พบวา่  ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้  จาํแนกตาม
ดา้นผลิตภณัฑ ์ เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ ไดผ้ลการศึกษาดงันี

กลุ่มตัวอย่างทีมีค่าเฉลียสูงสุด ได้แก่  มีเครืองหมายรับรองคุณภาพจากหน่วยงานที
น่าเชือถือ  เช่น  อย. , ฮาราล  โดยมีค่าเฉลีย .  รองลงมาคือความน่าเชือถือของตราสินคา้ โดยมี
ค่าเฉลีย .   และมีขอ้มูลแสดงรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์ โดยมีค่าเฉลีย .   ตามลาํดบั
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ภาพที .   แสดงค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามด้าน
ผลติภัณฑ์

ตารางที .   ค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง  จําแนกตามด้านราคา

ข้อความ X S.D. แปลผล
1. มีราคาไม่สูงเกินไป  เมือเทียบกบัสินคา้ทีไม่มีตราสินคา้ . . มาก

. มีมาตรฐานเดียวกนัในการตงัราคา . . มาก

. ผูข้ายตอ้งขายสินคา้ในราคาทีเท่ากนั . . มาก

จากตารางที . พบวา่  ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้  จาํแนกตาม
ดา้นราคา เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ ไดผ้ลการศึกษาดงันี

กลุ่มตวัอย่างทีมีค่าเฉลียสูงสุด ได้แก่ มีมาตรฐานเดียวกนัในการตังราคา โดยมีค่าเฉลีย
. รองลงมาคือ ผูข้ายตอ้งขายสินคา้ในราคาทีเท่ากนั โดยมีค่าเฉลีย . และราคาไม่สูงเกินไป

เมือเทียบกบัสินคา้ทีไม่มีตราสินคา้ โดยมีค่าเฉลีย . ตามลาํดบั

ภาพที . แสดงค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง  จําแนกตามด้านราคา
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ตารางที . ค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง
จําแนกตามด้านการจัดจําหน่าย

ข้อความ X S.D. แปลผล
1. สินคา้ทีมีตราสินคา้สามารถหาซือไดส้ะดวก . . มาก

. ผูจ้ดัจาํหน่ายมีความน่าเชือถือ . 0.840 มาก

จากตารางที . พบวา่  ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้  จาํแนกตาม
ดา้นการจดัจาํหน่าย เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ ไดผ้ลการศึกษาดงันี

กลุ่มตวัอยา่งทีมีค่าเฉลียสูงสุด ไดแ้ก่ สินคา้ทีมีตราสินคา้สามารถหาซือไดส้ะดวก โดยมี
ค่าเฉลีย . รองลงมาคือ ผูจ้ดัจาํหน่ายมีความน่าเชือถือ โดยมีค่าเฉลีย . ตามลาํดบั

ภาพที . แสดงค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง
จําแนกตามด้านการจัดจําหน่าย
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ตารางที . ค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง
จําแนกตามด้านการส่งเสริมการขาย

ข้อความ X S.D. แปลผล
.  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นสือต่าง ๆ ทาํใหส้ามารถ

จดจาํตราสินคา้ได้
. . มาก

. มีกิจกรรมการส่งเสริมการขายมากกวา่สินคา้ทีไม่มี
ตราสินคา้ เช่น  การลดราคา การชิงโชค  เป็นตน้

. . มาก

.  พนกังานสามารถเปรียบเทียบใหเ้ห็นความแตกต่างของ
สินคา้ไดช้ดัเจน

. .

จากตารางที . พบวา่ ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้  จาํแนกตาม
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ ไดผ้ลการศึกษาดงันี

กลุ่มตวัอย่างทีมีค่าเฉลียสูงสุด ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านสือต่าง ๆ ทาํให้
สามารถจดจาํตราสินคา้ได้ โดยมีค่าเฉลีย . รองลงมาคือ  ผูพ้นักงานสามารถเปรียบเทียบให้
เห็นความแตกต่างของสินคา้ไดช้ดัเจน โดยมีค่าเฉลีย . ตามลาํดบั
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ภาพที . แสดงค่าเฉลีย และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง
จําแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาด

ตารางที . แสดงจํานวนและร้อยละของตราสินค้า

ตราสินค้า จํานวน ร้อยละ
อนัดบัที เพชรบูรณ์ ภาพที .
อนัดบัที   ลันกลอง  ภาพที .
อนัดบัที   ธารวถีิ   ภาพที .

จากตารางที . พบว่าตราสินค้าอนัดับที เพชรบูรณ์ ภาพที คิดเป็นร้อยละ .
อนัดบัที   ลันกลอง  ภาพที   คิดเป็นร้อยละ .   ตามลาํดบั

.    แนวทางในการสร้างตราสินค้าให้กบัตราสินค้าของจังหวดัเพชรบูรณ์
ผลการวิเคราะห์ดา้นแนวทางในการสร้างตราสินคา้ให้กบัตราสินคา้ของจงัหวดั เพชรบูรณ์

มีดงันี
1. แนวทางการออกแบบตราสินคา้ของจงัหวดัสมุทรสงครามใหป้ระสบความสาํเร็จ

แนวทางการออกแบบตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จนัน
ปัจจัยหลายส่วนทีเกียวข้องกับความสําเร็จของการออกแบบตราสินค้าของจังหวดั เพชรบูรณ์
การออกแบบตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ให้ประสบความสําเร็จนันสิงทีเป็นหัวใจในการ
ออกแบบตราสินคา้ คือ ความแตกต่างจากตราสินคา้อืนทีมีอยู่ในทอ้งตลาด  และมีจุดขายทีเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะของตราสินคา้ (Unique Selling Point) ซึงจุดขายทีเป็นเอกลกัษณ์และความแตกต่าง
ทีว่านีจะตอ้งเป็นสิงทีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอยูด่ว้ย  รวมทังจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดดี้กวา่ตราสินคา้อืนทีอยู่ในทอ้งตลาด  แต่ความยากในเรืองของความต่างของคุณลกัษณะ
ดา้นผลิตภณัฑ์ก็เป็นปัญหาสาํคญัสาํหรับนกัออกแบบตราสินคา้  เนืองมาจากในปัจจุบนัเทคโนโลยี
ทีกา้วหนา้จึงทาํให้การผลิตมีความใกลเ้คียงกบันกัออกแบบตราสินคา้จึงจาํเป็นทีจะตอ้งสร้างความ
ต่างให้กบัตราสินคา้ดว้ยการสร้างบุคลิกภาพให้ตราสินคา้  เพราะบุคลิกภาพของตราสินคา้เป็นสิงที
ลอกเลียนกันได้ยาก โดยบุคลิกภาพของตราสินค้านันจะต้องมีความเชือมโยงกับวิถีชีวิตของ
ผูบ้ริโภคทีเป็นกลุ่มเป้าหมายดว้ย  เพือให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงว่าตราสินคา้ของจงัหวดัสมุทรสงคราม
เป็นส่วนหนึงในชีวิต  นอกจากเรืองจุดขายทีเป็นเอกลกัษณ์และความแตกต่างแลว้  ตราสินคา้ของ
จงัหวดัเพชรบูรณ์จะต้องซือสัตย์ต่อคาํสัญญาของตราสินค้าทีได้ให้ไวก้ับผูบ้ริโภค  ว่าจะให้
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ประโยชน์อยา่งไรกบัผูที้ใชต้ราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพราะ ตราสินคา้ของไทยนนัมกัจะมี
ขอ้ด้อยกว่าตราสินคา้ต่างประเทศในเรืองของความน่าเชือถือ ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จึง
จาํเป็นอย่างยิงทีจะตอ้งมีความจริงใจกบัผูบ้ริโภค  โดยอาศยัความเขา้ใจในตวัผูบ้ริโภคชาวไทยให้
เป็นประโยชน์มากทีสุดอีกสิงหนึงทีตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จะตอ้งไม่ลืม  คือความเป็น
ตวัตนของตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ทีจะตอ้งแสดงออกถึงจุดยืนทีชดัเจนว่าเราเป็นแบบใด
มิฉะนันแล้วตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ก็จะไร้ทิศทางในความคิดของผูบ้ริโภค และเมือไร้
ทิศทางแลว้ความเชือถือในตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ก็ไม่สามารถทีจะเกิดขึนไดก้บัผูบ้ริโภค
ตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์จึงควรทีจะมีการจดัทาํในส่วนของคู่มือตราสินค้าทีจะบอกถึง
แนวทางของตราสินคา้ว่าสิงใดทาํได้  และสิงใดไม่ควรทาํ นักออกแบบตราสินค้าของจงัหวดั
เพชรบูรณ์ทีมีความเชียวชาญจะใชแ้นวทางของตราสินคา้ทีมีอยูเ่พือพฒันาให้ตราสินคา้ของจงัหวดั
เพชรบูรณ์ประสบความสาํเร็จไดแ้ต่ก็ไม่ไดห้มายความวา่ตราสินคา้จะไม่สามารถเปลียนแปลงอะไร
ไดเ้ลย  เพราะสภาพการณ์ในปัจจุบนัตราสินคา้ตอ้งปรับตวัเองให้เขา้กบัผูบ้ริโภคอยูต่ลอดเวลา  แต่
นกัออกแบบตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จะตอ้งศึกษาถึงผลดี  ผลเสียของการเปลียนแปลงแลว้
ผูบ้ริโภคจะรู้สึกกบัตราสินคา้ดีขึนหรือไม่  โดยกระทาํการเปลียนแปลงอยา่งมีหลกัการและเหตุผล
รวมทังมีกระบวนการที ถูกต้องมารองรับ  เพือให้ตราสินค้าของจังหวัด เพชรบูรณ์ประสบ
ความสาํเร็จทางการตลาดทงัในประเทศและตลาดโลก

2. แนวทางในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพือให้ตราสินคา้เป็นทียอมรับ
ในหมู่ผูบ้ริโภคชาวไทย  และสามารถแข่งขนักบัตราสินคา้ต่างประเทศ

การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์เพือให้ตราสินคา้เป็นทียอมบัในหมู่ผูบ้ริโภค
ชาวไทยนนัเป็นสิงทีมีความสําคญัอย่างยิงต่อความสําเร็จของตราสินคา้ การสือสารตราสินคา้นัน
เป็นสิงทีเจา้ของตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จะตอ้งให้ความสําคญักบัเรืองนีอย่างจริงจงั  และ
จะตอ้งเรียนรู้และเขา้ใจกบัเรืองนี  ไม่ใช่มองว่าการสือสารตราสินคา้เป็นเรืองทีไกลตวั  หรือเกิน
กาํลงัของตวัเอง  การสือสารตราสินคา้นนัไม่จาํเป็นเสมอไปทีจะตอ้งใชจ้าํนวนเงินมหาศาลเท่านัน
จึงจะประสบความสําเร็จได ้ แต่สิงทีสําคญักวา่เรืองของเงินนนัคือ  การเขา้ใชใ้นเรืองนีอยา่งถ่องแท้
เพราะการสือสารตราสินคา้นนัเป็นกระบวนการทีจะตอ้งทาํในระยะยาวจึงจะเห็นผล  ซึงผลทีไดน้นั
คุม้ค่ากบัการลงทุน  การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์นนัทาํไดใ้นหลายรูปแบบ  ไม่ใช่แต่
เพียงเรืองของการใชโ้ฆษณาผา่การสือสารมวลชนเท่านนั  แต่จะเป็นใชช่้องทางทีสามารถติดต่อกบั
ผูบ้ริโภคได ้ (Point  of  Contact) ให้เกิดประโยชน์สูงสุด  การสือสารทีเป็นแบบผา่นระบบสือสาร
มวลชน  (Above  the  Line) อย่างเดียวไม่เพียงพอแลว้สําหรับการสือสารตราสินคา้ในยุคปัจจุบนั
ตอ้งมีการใชช่้องทางการสือสารทีเป็นกิจกรรมการสือสารทีไม่ไดผ้า่นสือ  (Below  the  line)  เสริม
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เขา้ไปดว้ย  เพราะช่องทางทีเป็นแบบผา่นระบบสือสารมวลชน  เช่น  การโฆษณาผา่นสือโทรทศัน์
วิทยุ หรือสือสิงพิมพจ์ะช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความตระหนักในตราสินคา้  แต่การทาํการสือสารที
ไม่ไดผ้่านสือจะเป็นการเขา้ถึงผูบ้ริโภคและสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์กบัตราสินคา้
มากกวา่  การประชาสัมพนัธ์กนัเป็นสิงทีจะละเลยไม่ได ้ เนืองจากการประชาสัมพนัธ์นนัจะช่วยใน
แง่มุมของการสร้างภาพลักษณ์ทีดีให้กับตราสินค้า  การเลือกสือให้สอดคล้องกับวิถีชีวิตของ
กลุ่มเป้าหมายก็เป็นสิงสําคญั  ไม่ใช่การสือสารทีประสบความสําเร็จจะตอ้งใชสื้อโทรทศัน์เท่านัน
จริงอยูที่สือโทรทศัน์เป็นสือทีมีทงัภาพและเสียง  ทาํให้การสือสารครบถว้นมากกวา่สืออืน  รวมทงั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวไทยก็รับสือประเภทนีมากทีสุด แต่การใชสื้อโทรทศัน์เพียงอยา่งเดียวก็
ไม่สามารถทีจะประสบความสําเร็จในยุคปัจจุบนัได้ แต่การสือสารทีจะประสบความสําเร็จได้
จะตอ้งใชสื้อทีหลากหลายมาใชใ้หส่้งเสริมและสอดคลอ้งกนั  ความน่าเชือถือในตราสินคา้ก็เป็นอีก
ปัจจยัหนึงทีมีส่วนช่วยให้ผูบ้ริโภคยอมรับตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ การสือสารตราสินคา้
ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จะตอ้งพยายามสร้างความน่าเชือถือให้กบัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
ใหไ้ด ้ โดยการสือสารใหมี้ความน่าเชือถือนนัตอ้งกระทาํการสือสารตราสินคา้อยา่งมีหลกัการ  และ
กลยุทธ์ทีถูกต้อง  การสือสารตราสินค้าของจงัหวดั เพชรบูรณ์จะต้องมีแนวทางทีแน่ชัดในการ
สือสารวา่วตัถุประสงคข์องการสือสารนนัตอ้งการอะไร  การสือสารในแต่ละแผนการรณรงคค์วรมี
จุดมุ่งหมายทีเป็นหนึงเดียว  ซึงจะต้องสอดคล้องกบัแนวทางทีตราสินคา้เคยกาํเนิดมา  เพือให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจในตราสินคา้อยา่งชดัเจนว่าตราสินคา้เป็นอย่างไร  และป้องกนัไม่ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสับสนในตราสินคา้

4.5 การวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการสือสารทางการตลาดให้กบัสินค้าของจังหวดัเพชรบูรณ์
ผลการวิเคราะห์ดา้นการวางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาดใหก้บัสินคา้ของ

จงัหวดัเพชรบูรณ์ มีดงันี
1. กลยทุธ์การให้ข่าวสารเกียวกบัจงัหวดัและผลิตภณัฑ์ การประชาสัมพนัธ์เป็นเครืองมือ

ในการสือสารหรือเผยแพร่ขอ้มูลเกียวกับผลิตภณัฑ์ ไม่ว่าการให้ขอ้มูลเกียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่
การเปลียนแปลงคุณสมบติัในผลิตภณัฑต์วัเก่า  หรือการปรับรูปโฉมใหม่ของสินคา้  เป็นตน้  ไปยงั
ผูบ้ริโภคและกลุ่มต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบัจงัหวดั เช่น พนกังาน สือมวลชน ชุมชน เป็นตน้ เพือสร้าง
ความเขา้ใจอนัดีและความสัมพนัธ์ทีดีระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค

การประชาสัมพนัธ์เพือใหข้อ้มูลข่าวสารเกียวกบัจงัหวดัและผลิตภณัฑมี์  รูปแบบ คือ
( ) การใช้สือทีไม่ตอ้งซือ (Free  Media)  การจดัการแถลงข่าว  (Press  Conference)  การส่งข่าว
แจกหรือข่าวประชาสัมพนัธ์  (Press  Release)  การจดัให้สือมวลชนเขา้สัมภาษณ์ผูบ้ริหารระดบัสูง



65

(Interviewing)  ( ) การซือสือ (Paid  Media)  เพือให้การเผยแพร่ข่าวสารนันครอบคลุมประเด็นที
นกัประชาสัมพนัธ์ตอ้งการ  ไดแ้ก่  การซือพืนทีเวลาข่าวธุรกิจ  (Business News) การซือพืนทีเขียน
บทความแฝงโฆษณา  (Advertorial)  การนําเอาเรืองราวของสินคา้เขา้เป็นส่วนหนึงของรายการ
แบบแฝงโฆษณา (Programmercial)  การซือพืนทีหรือซือเวลาเสนอข่าว  แฝงโฆษณา  (Infomercial)

สําหรับวิธีการเผยแพร่ข่าวสารในการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดอื นๆ ได้แก่
การจดัทาํจดหมายข่าวประชาสัมพนัธ์ให้ลูกค้า  (Newsletter)  การติดโปสเตอร์และแจกใบปลิว
เกียวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ์บริเวณจุดขาย  การจดักิจกรรมแสดงสินค้า  การจดัประชุม
อบรม  สัมมนา  การจดัทําเว็บไซด์ของจังหวดั นอกจากนันการประชาสัมพนัธ์เพือให้ข้อมูล
ข่าวสารแก่พนักงานในจงัหวดัก็เป็นสิงทีจาํเป็นเพราะการดาํเนินงานของจงัหวดัจะเป็นไปด้วย
ความเรียบร้อย  ราบรืนหรือไม่  เพียงใดนนัยอ่มขึนอยูก่บัพนกังานของจงัหวดัเป็นสําคญั  กล่าวคือ
หากความสัมพนัธ์ภายในดี  การดําเนินงานของจงัหวดัก็จะเป็นไปด้วยความราบรืน  แต่หาก
ความสัมพนัธ์ภายในจงัหวดัไม่ดีก็อาจจะเป็นอุปสรรคต่อการดาํเนินงานได ้ วิธีการเผยแพร่ข่าวสาร
ในจงัหวดั  เช่น  การจดัทาํวารสารภายในจงัหวดั  การใช้อินเตอร์เน็ต  จดหมายเวียนและการติด
บอร์ดประชาสัมพนัธ์  เป็นตน้

2. กลยุทธ์การสร้างความน่าเชือถือและความไวว้างใจในผลิตภัณฑ์และบริการของ
จงัหวดั  จะเห็นวา่การประชาสัมพนัธ์ช่วยให้ตราสินคา้มีคุณค่าในความรู้สึกของผูบ้ริโภค  รวมถึง
ช่วยสร้างให้ภาพลกัษณ์ของจงัหวดัและผลิตภณัฑ์มีความแตกต่างจากคู่แข่ง  โดยเฉพาะอย่างยิ ง
การประชาสัมพนัธ์สามารถสร้างความน่าเชือถือในสายตาผูบ้ริโภคได้สูง  เพราะเป็นการอาศยั
สือมวลชนหรือบุคคลทีสามให้เป็นผูท้าํหน้าทีสนบัสนุนการแพร่ข่าวสารในรูปของข่าว บทความ
และบทสัมภาษณ์ต่าง ๆ ของจงัหวดั  ซึงสือมวลชนจะตอ้งมีการตรวจสอบขอ้เท็จจริงของข่าวก่อน
ทีจะนําเสนอ ดังนัน  ผูบ้ริโภคย่อมเกิดความน่าเชือถือมากกว่าทีจงัหวดัจะเผยแพร่ข่าวสารเอง
วิธีการสร้างความน่าเชือถือและความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์และบริการของจงัหวดั ไดแ้ก่  การจดั
แถลงข่าวเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่  การจดัแถลงข่าวเปิดตัวโฆษณา  การจดัแถลงข่าวการเปลียน
ตาํแหน่งใหม่ทางการตลาด  การจดัแถลงข่าวการดาํเนินโครงการเพือสังคม  การส่งเอกสารข่าว
ประชาสัมพนัธ์ไปยงัสือมวลชนเมือจงัหวดัมีการจดักิจกรรมต่าง ๆ การพาสือมวลชนเขา้เยียมชม
โรงงานและเข้าร่วมกิจกรรมทีจงัหวดัจดัขึน เพือทีสือมวลชนจะได้นํารายละเอียดเหล่านันมา
เผยแพร่ต่อผูบ้ริโภค  ซึงการนาํเสนอข่าวตราสินคา้อยา่งต่อเนืองจากทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความเชือถือ
และเกิดความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์

3. กลยุทธ์การสร้างประสบการณ์โดยผ่านการจดักิจกรรมพิเศษ  เพือให้ประชาชนได้
เขา้มามีส่วนร่วมกบักิจกรรม  ซึงจะทาํให้เกิดทศันคติทีดีต่อตราสินคา้และจงัหวดัตามมา  ได้แก่
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การจดัคอนเสิร์ต  การจดักิจกรรมกีฬา  การจดัประกวดแข่งขนั  การจดัแสดงโชว ์ การจดัชิงโชค
การจดักิจกรรมฉลองความสําเร็จ  การจดัประชุม  อบรม  สัมมนา  การจดัแสดงสาธิตผลิตภณัฑ์
การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้  การเขา้ร่วมการจดังานเทศกาลสาํคญัของทอ้งถิน  การรณรงคใ์นเรืองที
เป็นประโยชน์ต่อชุมชน  การจดักิจกรรมพิเศษเพือส่งเสริมการขายโดยการจดัทีมประชาสัมพนัธ์
พร้อมหน่วยรถเคลือนทีเพือทาํหน้าทีประชาสัมพนัธ์สินคา้ตามแหล่งชุมชน  การจดักิจกรรมใน
วนัสาํคญัต่าง ๆ  เช่น วนัแม่แห่งชาติ  วนัขึนปีใหม่ การจดักิจกรรมพิเศษผา่นช่องทางทีมีสินคา้วาง
จาํแหน่าย  เช่น  การจดักิจกรรมมอบโชคแก่ลูกคา้  การจดักิจกรรมให้ร่วมสนุกในห้างสรรพสินคา้
และการเขา้ร่วมกบัภาครัฐในการจดังานต่าง ๆ  เช่น  การจดัคอนเสิร์ตร่วมกบักระทรวงแรงงานใน
วนัแรงงานแห่งชาติ

4. กลยทุธ์การสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้และจงัหวดั  การทีจงัหวดัจะดาํเนินธุรกิจ
ให้สาํเร็จไปไดด้ว้ยดีนนั  จาํเป็นอยา่งยิงทีจะตอ้งไดรั้บความร่วมมือจากประชาชน  ซึงความร่วมมือ
และการสนบัสนุนจากประชาชนจะเกิดขึนไดก้็ต่อเมือประชาชนมีความศรัทธาและมีทศันคติทีดีต่อ
จงัหวดั  การประชาสัมพนัธ์จึงถือเป็นเครืองมือในการสร้างภาพลกัษณ์ทีดีให้กบัจงัหวดัเพือให้
สินคา้และจงัหวดัเป็นทียอมรับนันเอง  โดยวิธีการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้และจงัหวดั
ได้แก่  การจดัทาํโครงการเพือสังคมเพือสะทอ้นให้เห็นถึงความรับผิดชอบของจงัหวดัต่อสังคม
เช่น  การจดัทาํโครงการเกียวกบัเด็ก  โครงการสําหรับผูสู้งอายุ  โครงการการศึกษา  โครงการกีฬา
โครงการศาสนา โครงการสิงแวดลอ้ม  โครงการศิลปวฒันธรรมและการจดัทาํโครงการร่วมกบั
รัฐบาล  การสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้และจงัหวดัยงัรวมถึงการเขา้ร่วมกิจกรรมเพือสังคม
ดา้นต่าง ๆ หรือการสนบัสนุนกิจกรรมการกุศล  โดยการทาํการกุศลนันจะตอ้งสอดคลอ้งกบัธุรกิจ
ซึงหลายจงัหวดัก็มีการจดัตังเป็นมูลนิธิด้วย  เช่น  เบียร์ช้างได้จดัตังมูลนิธิสิริวฒันภกัดีขึนเพือ
สนับสนุนศิลปวฒันธรรมไทย  ซึงนับว่าสอดคล้องกบัแนวทางของจงัหวดัทีตอ้งการสนับสนุน
ส่งเสริมสถาบันชาติ  ศาสนาและพระมหากษัตริย์  รวมทังศิลปวฒันธรรมต่าง ๆ ของไทย
นอกจากนันการเป็นผูอุ้ปถมัภ์กิจกรรมต่าง ๆ ก็เป็นการเสริมสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ให้มีความ
แข็งแกร่งขึนดว้ย  เช่น  เบียร์ชา้งเป็นผูส้นบัสนุนหลกัเพียงรายเดียวในการถ่ายทอดฟุตบอลโลกที
ไม่มีโฆษณาคันระหวา่งการแข่งขนั  การเป็นผูส้นบัสนุนหลกัใหก้บัสโมสรเอฟเวอร์ตนั

5. กลยุทธ์การยืมความสนใจ (Borrowed – Interest  Strategy)  ในช่วงทีบริษัทไม่ได้
นาํเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดจึงจาํเป็นตอ้งใช้กลยุทธ์ยืมความสนใจ โดยการนาํประเด็นที
น่าสนใจของบริษทัมาเชือมโยงกบัผลิตภณัฑ์แลว้นาํเสนอเป็นข่าวออกไป  ไดแ้ก่  การนาํเสนอข่าว
การจดัทาํโครงการเพือสังคม  การนําเสนอข่าวการเข้าร่วมกิจกรรมเพือสังคม  การนําเสนอข่าว
การเป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมต่าง ๆ การนาํเสนอข่าวการทาํการกุศล  การนาํเสนอข่าวความสําเร็จของ
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ตราสินคา้  การนาํเสนอข่าวการเป็นผูส้นบัสนุน  การนาํเสนอข่าวการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น  การจดั
คอนเสิร์ต  การจดักิจกรรมกีฬา  การจดัแสดงโชวต่์าง ๆ  ซึงการนาํเสนอข่าวสารเหล่านีย่อมสร้าง
ความสนใจจากประชาชนใหร้ะลึกถึงตราสินคา้และบริษทัได้

6. กลยุทธ์ผ่าน  (Pass  Strategy)  นกัประชาสัมพนัธ์จะตอ้งใช้กลยุทธ์ผ่านในการจดัการ
กบัการต่อตา้นจากกลุ่มคนทีไม่เห็นดว้ยกบัการดาํเนินธุรกิจ  เช่น  นกัอนุรักษสิ์งแวดลอ้มประชาชน
ในทอ้งถิน การประชาสัมพนัธ์จึงมีบทบาทในการให้ขอ้มูลข่าวสารทีช่วยให้กลุ่มคนเหล่านนัเขา้ใจ
บริษทัและมองผา่นปัญหานันไป  หรือการเขา้ไปดึงความสนใจจากประเด็นปัญหาไปสู่อีกประเด็น
หนึงทีน่าสนใจมากกวา่

7. กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับสื อมวลชน เนืองจากสือมวลชนถือเป็น
กระบอกเสียงสําคญัในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารไปสู่ผูบ้ริโภค ดงันัน บริษทัต่าง ๆ จึงควรให้
ความสําคญักบัการบริหารความสัมพนัธ์กบัสือมวลชนอยา่งสมาํเสมอ โดยการจดักิจกรรมแถลงข่าว
เป็นประจาํเมือมีผลิตภณัฑใ์หม่หรือมีข่าวคราวความเคลือนไหวของบริษทั การอาํนวยความสะดวก
ในการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารระดบัสูงของบริษทั  การจดัสังสรรคสื์อมวลชน  การใหสื้อมวลชนเขา้ร่วม
กิจกรรมต่าง ๆ ของบริษทั  การเยียมเยยีนสือมวลชนในโอกาสต่าง ๆ การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑแ์ก่
ส่อมวลชน  การสนบัสนุนกิจกรรมของสือมวลชน  การพาสือมวลชนเขา้เยียมชมโรงงานและการมอบ
ของขวญัใหสื้อมวลชนในโอกาสต่าง ๆ



บทที
สรุป  อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ

การศึกษาครังนีมีวตัถุประสงค์หลัก  คือ สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของสินค้าทาง
การเกษตรเพือชุมชนในจงัหวดัเพชรบูรณ์และมีวตัถุประสงค์เฉพาะ คือ เพือศึกษาการรับรู้และ
ทศันคติของผูบ้ริโภคทีมีต่อตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ศึกษาความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ
ทีมีต่อสินค้าของจังหวดัเพชรบูรณ์ แนวทางในการสร้างตราสินค้าให้กับสินค้าของจังหวดั
เพชรบูรณ์และวางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาดใหก้บัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์

.   สรุปผลการวจิัย
.   ขอ้มูลทัวไปเกียวกบัผูบ้ริโภค

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกียวกับกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน   คน  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
( . %)  ส่วนเพศชาย  ( . %)  มีอายุ –   ปีมากทีสุด . % รองลงมาคือ –   ปี

. % ตาํกว่า   ปี . % และ   ปีขึนไป . % มีสถานภาพสมรส โสดมากทีสุด . %
รองลงมาคือ  สมรส . % มีอาชีพเจา้ของกิจการมากทีสุด . % รองลงมาคือ นกัเรียน – นกัศึกษา

. % อืน ๆ . % รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ . % มีระดบัการศึกษา ตาํกวา่ปริญญาตรีมากทีสุด

. % รองลงมาคือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า . % และสูงกวา่ปริญญาตรี . % รายไดต่้อเดือน
ตาํกวา่ ,  บาทมากทีสุด . % รองลงมาคือ , – ,  บาท . % และ , – ,   บาท

. % มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว –   คนมากทีสุด . % รองลงมาคือ –  คน . % และ
–   คน . % กิจกรรมทีสนใจเป็นพิเศษ คือ ท่องเทียวมากทีสุด . % รองลงมาคือ  หนงัสือ
. % และทาํอาหาร . % กลุ่มสินคา้ทีมีตราทีท่านซือเป็นสินคา้กลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภคใน

ชีวติประจาํวนัมากทีสุด . % รองลงมาคือ  สินคา้ในครัวเรือน . % และอาหารสด . %
.   ขอ้มูลเกียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า  ไม่เคยพบปัญหาจากการซือสินคา้ทีมีตราสินคา้มากทีสุด
. % รองลงมาคือ  เคย . % ความถีในการซือสินคา้ทีมีตราสินคา้มากกว่า  ครังต่อสัปดาห์

มากทีสุด . % รองลงมาคือ   ครังต่อสัปดาห์ . % และ  ครังต่อเดือน . % ซือสินคา้
ทีมีตราสินคา้จากสถานที  ห้างสรรพสินคา้มากทีสุด . % รองลงมาคือ  ตลาดสด . % และ
ร้านสะดวกซือ . % เจาะจงเลือกเฉพาะตราสินคา้ใดตราสินคา้หนึงมากทีสุด . % รองลงมา
คือ  ไม่เจาะจง . %
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.  ขอ้มูลเกียวกบัปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ทีมีตราสินคา้
ดา้นผลิตภณัฑ ์ เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ไดผ้ลการศึกษาดงันี  กลุ่มตวัอยา่งทีมีค่าเฉลียสูงสุด

ไดแ้ก่  มีเครืองหมายรับรองคุณภาพจากหน่วยงานทีน่าเชือถือ  เช่น อย. , ฮาราล โดยมีค่าเฉลีย .
รองลงมาคือ ไม่ควรแต่งงานกบัคู่สมรสคนปัจจุบนัของท่านเลย โดยมีค่าเฉลีย .  และมีขอ้มูล
แสดงรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์ โดยมีค่าเฉลีย .

ด้านราคา  เมือพิจารณาเป็นรายข้อได้ผลการศึกษาดงันี   กลุ่มตวัอย่างทีมีค่าเฉลียสูงสุด
ไดแ้ก่ มีมาตรฐานเดียวกนัในการตังราคา โดยมีค่าเฉลีย .   รองลงมาคือ  ผูข้ายตอ้งขายสินคา้
ในราคาทีเท่ากนั  โดยมีค่าเฉลีย .   และมีราคาไม่สูงเกินไปเมือเทียบกบัสินคา้ทีไม่มีตราสินคา้
โดยมีค่าเฉลีย .

ดา้นการจดัจาํหน่าย  เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ไดผ้ลการศึกษาดงันี  กลุ่มตวัอยา่งทีมีค่าเฉลีย
สูงสุด  ไดแ้ก่  สินคา้ทีมีตราสินคา้สามารถหาซือไดส้ะดวก  โดยมีค่าเฉลีย .   รองลงมาคือ  ผูจ้ดั
จาํหน่ายมีความน่าเชือถือ  โดยมีค่าเฉลีย .

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ไดผ้ลการศึกษาดงันี  กลุ่มตวัอย่างทีมี
ค่าเฉลียสูงสุ  ไดแ้ก่ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านสือต่าง ๆ ทาํให้สามารถจดจาํตราสินคา้ได้
โดยมีค่าเฉลีย .   รองลงมาคือ  พนกังานสามารถเปรียบเทียบให้เห็นความแตกต่างของสินคา้ได้
ชดัเจน  โดยมีค่าเฉลีย .   และมีกิจกรรมการส่งเสริมการขายมากกวา่สินคา้ทีไม่มีตราสินคา้  เช่น
การลดราคา  การชิงโชค  เป็นตน้  โดยมีค่าเฉลีย .

.  แนวทางในการสร้างตราสินคา้ใหก้บัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
ตราสินคา้อนัดบัที   จงัหวดัเพชรบูรณ์ ภาพที คิดเป็นร้อยละ .  อนัดบัที  ลันกลอง

ภาพที   คิดเป็นร้อยละ .   ตามลาํดบั
1. แนวทางการออกแบบตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จ แนวทาง

การออกแบบตราสินค้าของจงัหวดั เพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จนัน  ปัจจัยหลายส่วนที
เกียวขอ้งกบัความสําเร็จของการออกแบบตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ การออกแบบตราสินคา้
ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จนันสิงทีเป็นหัวใจในการออกแบบตราสินค้า คือ
ความแตกต่างจากตราสินคา้อืนทีมีอยู่ในทอ้งตลาด  และมีจุดขายทีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของตรา
สินคา้  (Unique Selling  Point)  ซึงจุดขายทีเป็นเอกลกัษณ์และความแตกต่าง

. แนวทางในการสือสารตราสินค้าของจังหวดั เพชรบูรณ์ เพือให้ตราสินค้า
เป็นทียอมรับในหมู่ผูบ้ริโภคชาวไทย  และสามารถแข่งขนักบัตราสินคา้ต่างประเทศ การสือสาร
ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์เพือให้ตราสินคา้เป็นทียอมบัในหมู่ผูบ้ริโภคชาวไทยนันเป็นสิงทีมี
ความสําคัญอย่างยิงต่อความสําเร็จของตราสินค้า  การสื อสารตราสินค้านันเป็นสิงทีเจ้าของ
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ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จะตอ้งให้ความสําคญักบัเรืองนีอยา่งจริงจงั  และจะตอ้งเรียนรู้และ
เขา้ใจกบัเรืองนี  ไม่ใช่มองว่าการสือสารตราสินค้าเป็นเรืองทีไกลตวั  หรือเกินกาํลังของตวัเอง
การสือสารตราสินคา้นันไม่จาํเป็นเสมอไปทีจะตอ้งใช้จาํนวนเงินมหาศาลเท่านันจึงจะประสบ
ความสําเร็จได้  แต่สิงทีสําคญักว่าเรืองของเงินนันคือ  การเขา้ใช้ในเรืองนีอย่างถ่องแท้  เพราะ
การสือสารตราสินคา้นนัเป็นกระบวนการทีจะตอ้งทาํในระยะยาวจึงจะเห็นผล  ซึงผลทีไดน้นัคุม้ค่า
กบัการลงทุน

.   วางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการสือสารทางการตลาดใหก้บัสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
ควรมีกลยุทธ์การให้ข่าวสารเกียวกับจงัหวดัและผลิตภณัฑ์  กลยุทธ์ในการสร้างความ

น่าเชือถือและความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์และบริการของจงัหวดั  กลยุทธ์การสร้างประสบการณ์
โดยผา่นการจดักิจกรรมพิเศษ  กลยทุธ์การสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้และจงัหวดั  กลยทุธ์ยืม
ความสนใจ กลยทุธ์ผา่น  กลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัสือมวลชน

.   อภิปรายผลการวจัิย
จากสรุปผลการศึกษาทงัหมดขา้งตน้พบวา่ การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้

สามารถแข่งกบัตราสินคา้ต่างประเทศนัน  เป็นกระบวนการทีจะตอ้งกระทาํอยา่งมีหลกัการ  และใช้
ผูมี้ความรู้จริงในเรืองของตราสินคา้เป็นผูด้าํเนินการ  ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ส่วนใหญ่ยงั
บริหารกิจการแบบครอบครัว  ไม่ค่อยจา้งมืออาชีพเขา้มาบริหารงานไม่ค่อยคิดการดาํเนินธุรกิจเพือ
ยกระดบัตราสินคา้ให้เป็นสากล ตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์หลายรายทีทาํในเวลานีส่วนใหญ่
จะเป็นการคิดและดาํเนินการตามกระแสทางการตลาด  ซึงยงัขาดความรู้ความเขา้ใจอย่างแทจ้ริง
เรืองของการสือสารตราสินคา้  ในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จาํเป็นทีตอ้งสร้างจุด
ต่างให้ผูบ้ริโภครู้สึก  อาจใชว้ิธีการกาํหนดบุคลิกภาพตราสินคา้ให้แตกต่าง  ใส่มูลค่าเพิมให้สินคา้
หรือเพิมคุณลกัษณะสินคา้ให้แตกต่างออกไป  สอดคลอ้งกบัแนวคิดเรืองการออกแบบตราสินคา้
ของ  ศรีกญัญา  มงคลศิริ  ( )  ทีให้หลกัคิดในการกาํหนดตาํแหน่งของตราสินคา้ไว้  ประการ
ประการแรกตอ้งเป็นจุดทีสินคา้เราสามารถนาํเสนอได ้ ประการทีสองตอ้งเป็นจุดทีตราสินคา้เรา
แตกต่างและไดเ้ปรียบคู่แข่งและประการสุดทา้ยคือตอ้งเป็นจุดทีผูบ้ริโภคตอ้งการและเป็นจุดทีไม่มี
ตราสินคา้ใดสามารถตอบสนองความตอ้งการไดดี้ทีสุด  ส่วนในแง่ของผูบ้ริโภคตอ้งสร้างความภกัดี
ให้กบัตราสินคา้เพราะแมว้า่ตราสินคา้ต่างประเทศจะดูมีความน่าเชือถือกวา่ แต่ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกชอบ
ตราสินคา้ของไทยแลว้  ผูบ้ริโภคก็จะไปมีโอกาสเริมตน้กบัตราสินคา้ทีเป็นตราสินคา้ต่างประเทศ
ไดย้าก  ทาํให้คู่แข่งทีตราสินคา้ต่างประเทศทาํตลาดยากขึน  ตอ้งใช้งบประมาณมากขึนในการทาํ
ใหผู้บ้ริโภคเปลียนใจมาใชต้ราสินคา้ของเขา  เรืองของการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค  ไม่วา่จะ
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เป็นเรืองการสร้างความสัมพนัธ์หรือการสือสารตราสินคา้นัน  ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์
ตอ้งทาํการติดต่อสือสาร เพือสร้างความสัมพนัธ์ทีเหนียวแน่นระหว่างผูบ้ริโภคกบัตราสินคา้ของ
จงัหวดัสมุทรสงครามให้ได้มากที สุด  ดังนัน  ธุรกิจไทยจะต้องสร้างความสัมพันธ์ที ดีให้กับ
ผูบ้ริโภคตอ้งรู้ขอ้มูลว่าผูบ้ริโภคเป็นใคร  ตอ้งการอะไร  อะไรทีมีแลว้  อะไรทีขาดก็เสริมเขา้ไป
ตอ้งมีการเสนอสิงใหม่ ๆ ใหผู้บ้ริโภครู้สึกดีกบัเราวา่เราเป็นทีเดียวทีรู้ใจ  เป็นทีเดียวทีตอบสนองได้
อยา่งดีทีสุด เมือผูบ้ริโภคประทบัใจอยา่งนีแลว้ก็ยากทีตราสินคา้ต่างประเทศจะชิงผูบ้ริโภคได้ ซึง
การสือสารกบัผูบ้ริโภคนนัสอดคลอ้งกบัแนวคิดเรืองการสือสารแบบครบวงจรทีเป็นเรืองของการ
ใช้สือทีหลากหลายเพือสือสาร  และทาํความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคเพือผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตราสินคา้นัน
เป็นตราสินคา้ทีตอบสนองต่อตนเองไดดี้ทีสุด

การสร้างตราสินค้าเป็นความจาํเป็นทีผูป้ระกอบการในยุคโลกแห่งการแข่งขนัจาํเป็น
จะตอ้งให้ความสําคญั เพราะทราบกนัดีวา่  การมีตราสินคา้ทีเป็นทีรู้จกัและจดจาํของผูบ้ริโภคจะ
นาํมาซึงการเพิมผลิตภาพ  มูลค่า  ยอดขายและช่องทางการจดัจาํหน่าย ซึงหมายถึงผลกาํไรและ
ความมันคงทางธุรกิจในทา้ยทีสุด การสร้างตราสินคา้ให้แข็งแรงตอ้งทาํควบคู่ไปกบัการสือสารตรา
สินคา้เสมอ  เพราะกิจกรรม  อยา่งนีจะเป็นตวัขบัเคลือนให้ตราสินคา้ประสบความสําเร็จ  แนวคิด
เรืองการสือสารการตลาดแบบครบวงจร  (Integrated  Marketing  Communication) จึงถูกนาํมาใช้
เพือเป็นแนวทางในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ใหผู้บ้ริโภคทีเป็นกลุ่มเป้าหมายเกิด
การรับรู้และเชือถือในตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์
การส่งเสริมการขาย  การสือสาร ณ จุดซือ  การตลาดตรงและการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์  เป็นตน้
เพือทาํให้การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ  การเลือกใช้สือ
ให้เหมาะสมกบัศกัยภาพของตราสินคา้ก็เป็นสิงสําคญัในการสือสารตราสินคา้ก็เป็นสิงสําคญัใน
การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จ  แมว้่าสือโทรทศัน์จะเป็นสือที
ผูบ้ริโภคเปิดรับมากทีสุดในแต่ละวนั  แต่ขอ้จาํกดัของสือชนิดนีก็คือเรืองของราคาทีสูง  ตราสินคา้
ไทยบางรายอาจไม่มีศกัยภาพเพียงพอต่อการเลือกใชสื้อชนิดนี  ซึงในความเป็นจริงแลว้ไม่จาํเป็น
เสมอไปทีจะต้องใช้สือโทรทัศน์เท่านันถึงจะประสบความสําเร็จทางการสือสารตราสินค้าได้
หากแต่ตราสินคา้ของจงัหวดัสมุทรสงครามตอ้งเริมทีจะทาํการสือสาร ตราสินคา้อยา่งจริงจงั  โดย
ใชรู้ปแบบอืน ๆ ทีองคก์รมีศกัยภาพทีจะเลือกใชไ้ด ้โดยการใชสื้อต่าง ๆ นนัจะตอ้งมีวตัถุประสงค์
ทีชัดเจน  และเลือกใช้อย่างถูกตอ้ง  การใช้สือทีหลากหลายในการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดั
เพชรบูรณ์นนัสอดคลอ้งกบัแนวคิดเรืองของการสือสารแบบครบวงจร หรือ IMC ของ ธีรพนัธ์  โล่
ทองคาํ  ( ) ทีกล่าววา่  การสือสารการตลาดแบบบูรณาการจะรวมการสือสารทุกรูปแบบ แต่จะ
เลือกใช้ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย  โดยคน้หาวิธีการทีจะติดต่อสือสารถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
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เกียวกับประโยชน์ของสินค้าทีลูกค้าจะได้รับการสือสารการตลาดแบบบูรณาการจะสร้างการ
ติดต่อสือสารกบักลุ่มเป้าหมาย  ผา่นช่องทางทงัใชสื้อ (Media) และไม่ใชสื้อ (Nonmedia) เพือให้
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการสือสาร  อีกทงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัเรือง  กลยุทธ์การบริหารการสือสาร
ทางการตลาดเพือรักษาความเป็นผูน้าํในตลาด : กรณีศึกษาผลิตภณัฑ์ไวตามิลค์แบบยูเอชที  ของ
สิรินิธิ  วิรยศิริ ( )  ทีพบว่าใช้เครืองมือการสือสารการตลาดแบบครบวงจรคือโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์และการส่งเสริมการขาย  ส่วนช่องทางสือทีนิยมใชม้ากทีสุดคือ  สือโทรทศัน์ในการ
เลือกช่องทางสือทีจะใชน้นัจะตอ้งอยูภ่ายใตก้รอบแนวคิดของตาํแหน่งตราสินคา้  บุคลิกตราสินคา้
และสารหลกัเดียวกนัในส่วนของภาครัฐก็ควรมีการสนบัสนุนเรืองของการใชต้ราสินคา้ของจงัหวดั
เพชรบูรณ์อยา่งจริงจงัเพราะกาํหนดเรืองนีให้กลายเป็นวาระแห่งชาติ  และในอีกมุมหนึงทางภาครัฐ
ก็ตอ้งอาํนวยความสะดวกและเอือประโยชน์ให้กบัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้มากกวา่ตรา
สินคา้ของต่างประเทศ

จะเห็นไดว้า่ทางภาครัฐมีขอ้กาํหนดมากมายทีเป็นปัญหากบัผูที้ทาํงานดา้นการสือสารตรา
สินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ทาํให้ในบางครังตราสินคา้ไทยไม่สามารถทาํการสือสารตราสินคา้ทีมี
จุดเด่นทีเป็นขอ้แตกต่างและมีคุณค่ามากกวา่ตราสินคา้ต่างประเทศได้ ขอยกตวัอยา่งเช่น  เรืองของ
สมุนไพรทีประเทศไทยมีชือเสียงในเรืองนีมาก  ตราสินคา้ต่างประเทศจาํนวนมากสนใจในธุรกิจ
ประเภทนี  จนนาํสมุนไพรของไทยไปผลิตสินคา้และสร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นของชาวต่างชาติ  ทงั ๆ
ทีเป็นสมุนไพรมีตน้กาํเนิดจากประเทศไทย  ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ก็อยากสร้างตราสินคา้
เรืองของสมุนไพรให้เป็นสิงทีคนไทยมีความไดเ้ปรียบ  แต่ขอ้กาํหนดของทางภาครัฐไม่เอือแก่การ
ทาํการสือสารถึงคุณประโยชน์ของสินคา้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ซึงแตกต่างจากต่างประเทศทีภาครัฐจะ
ช่วยอาํนวยความสะดวกใหก้บัการสือสารตราสินคา้  จนทาํใหต้ราสินคา้เป็นทีนิยมในระดบัสากล

การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ประสบความสําเร็จนันจะตอ้งทาํการสือสาร
ให้มีความน่าเชือถือในสายตาผูบ้ริโภค และสอดคล้องไปกับวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคให้ได้ความ
น่าเชือถือนันสามารถสร้างไดโ้ดยหลากหลายวิธี  ขึนอยู่กบัคุณลกัษณะของตราสินคา้นันว่าเป็น
อยา่งไร  ความน่าเชือถือในตราสินคา้จะเกิดขึนไดก้็ต่อเมือการสือสารตราสินคา้มีความชดัเจน  และ
ไม่ไร้ทิศทาง  นักสือสารตราสินคา้จะต้องให้ความสําคญักบัเรืองนี  เพราะหากคุณไม่ชัดเจนใน
สายตาผูบ้ริโภคแลว้ผูบ้ริโภคก็ไม่เชือถือในตราสินคา้ของคุณการยอมรับในตราสินคา้ก็จะไม่เกิดขึน
การทาํการสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้น่าเชือถือนนัจะตอ้งพยายามใชว้ิธีการสือสาร
ทีเชือมโยงกบัวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค  เพือให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความใกลชิ้ดกบัตราสินคา้  ซึงจะทาํให้
ความน่าเชือถือเกิดขึนไดง่้ายกว่า  การทีสือสารตามกระแสโลก  การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดั
เพชรบูรณ์จะตอ้งเขา้ใจง่าย  แต่กวา่จะคน้หาวิธีการทีจะทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจไดง่้ายนันจะตอ้งผา่น
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กระบวนการทีผูเ้ชียวชาญใช้ความรู้และประสบการณ์ทีมีการกลันกรองมาอย่างดีแล้ว  เพือให้
ผูบ้ริโภครับสารไดง่้ายทีสุด  การสือสารตราสินคา้ทีดีนนัควรทีจะตอบสนองไดท้งัมุมของผูบ้ริโภค
และมุมของผูป้ระกอบการ เพราะในบางครังการสือสารสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคชืนชอบได ้ แต่ไม่
ช่วยสร้างยอดขายใหก้บัตราสินคา้ได้

การสือสารนันก็จะไม่สมบูรณ์ นักสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์จึงจาํเป็นตอ้ง
กระทาํการสือสารอยา่งรอบคอบ  โดยทีจะตอ้งทาํให้เกิดความสมดุลของบุคคลทัง  ฝ่ายให้ได ้ ซึง
การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้ผูบ้ริโภคชาวไทยยอมรับนันไม่ใช่เรืองง่าย ๆ ทีจะทาํ
ใหส้าํเร็จไดภ้ายในระยะเวลาอนัสัน  แต่หากเป็นกิจกรรมทีจะตอ้งใชร้ะยะเวลาและความต่อเนืองมา
ใช้เพือให้ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์เป็นทียอมรับให้ได ้ ผูป้ระกอบการชาวไทยควรทีจะให้
ความสาํคญักบัเรืองนีอยา่งจริงจงัไม่ใช่การทาํเพือตามกระแสเท่านนั  แต่จะตอ้งทาํโดยมีแบบแผนที
ชดัเจน  เพือสร้างความน่าเชือถือใหก้บัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์โดยการสร้างความน่าเชือถือ
ให้กบัตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์นนัจะมีผลประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการไทยเป็นจาํนวนมาก
และยงัมีผลประโยชน์ระดบัชาติ เพราะตราสินคา้ของจงัหวดัสมุทรสงครามก็ถือเป็นทรัพยสิ์นของ
ชาติชินหนึง  การสือสารตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์นนัจาํเป็นทีจะตอ้งใชง้บประมาณในการ
ทาํการสือสาร  แต่งบประมาณนนัไม่จาํเป็นตอ้งเป็นจาํนวนเงินมากก็ได ้ แต่ตอ้งเป็นงบประมาณทีมี
การจดัสรรไวอ้ยา่งต่อเนือง  เพราะการสือสารตราสินคา้ไม่จาํเป็นตอ้งเป็นเงินจาํนวนมากก็ได ้ แต่
ตอ้งเป็นงบประมาณทีมีการจดัสรรไวอ้ยา่งต่อเนือง  เพราะการสือสารตราสินคา้ตอ้งทาํแบบยังยืน
(Sustainable)  คือตอ้งทาํการติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่างใกล้ชิดและต่อเนือง  เพือให้ตราสินค้าของ
จงัหวดัเพชรบูรณ์เขา้ไปเป็นส่วนหนึงของชีวิตผูบ้ริโภคให้ได้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัเรืองการสือสาร
ตราสินคา้เครืองดืมแอลกอฮอล์ผสมพร้อมดืม  ไนท ์ (Nite)  ของ สิริพร  ปัณณกาญจนวงศ ์ ( )
ทีวา่กลยุทธ์ทีตราสินคา้ไนทเ์ลือกใชน้ันเป็นการผสมผสานระหวา่งเครืองมือหลาย ๆ ประเภท  คือ
การโฆษณา  การส่งเสริมการขาย  การจดักิจกรรมเชิงการตลาด  การสือสาร ณ จุดขายและการใช้
เครืองมืออืน ๆ เขา้ช่วย  เช่น การประชาสัมพนัธ์  เป็นตน้  โดยทุกเครืองมือทีใชต้อ้งนาํเสนอไปใน
ทิศทางเดียวกนั  เพือชกัจูงผูบ้ริโภคให้เกิดการทดลองซือในทีสุด  นอกจากนี  ไนท์  (Nite)  ยงัได้
วางแผนการสือสารตราสินคา้ด้วยการใช้ความถีอย่างสมาํเสมอ เพือเป็นการตอกยาํการรับรู้และ
จดจาํในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคอย่างต่อเนือง  โดยพิจารณาสภาพตลาดประกอบไปด้วยแต่ด้วย
ขอ้จาํกดัเรืองงบประมาณของตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ เจา้ของตราสินคา้หลายท่านอาจจะ
มองว่าตราสินค้าของจงัหวดัสมุทรสงครามไม่สามารถสู้ตราสินค้าต่างประเทศได้  เพราะเรามี
งบประมาณทีน้อยกวา่ ซึงความเป็นจริงแลว้หากนักการสือสารตราสินคา้รู้จกัใช้สือให้เหมาะสม
การเอาชนะตราสินคา้ต่างประเทศก็เป็นสิงทีตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์สามารถกระทาํได้
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เช่นกนั การสือสาร ตราสินคา้ของจงัหวดัเพชรบูรณ์นันเป็นเรืองทีผูป้ระกอบการไทยและภาครัฐ
จะต้องให้ความสําคัญอย่างจริงจงั  โดยต้องมีการร่วมมือกันเพื อพัฒนาตราสินค้าของจงัหวดั
เพชรบูรณ์ให้สามารถแข่งขันได้ในตลาดภายในประเทศ  และผลักดันเข้าสู่ระดับสากลให้ได้
เนืองจากในแต่ละปีรายไดจ้ากการส่งออกผลิตภณัฑจ์ากประเทศไทยมีจาํนวนมหาศาล แต่ส่วนใหญ่
จะอยู่ในรูปของการรับจา้งผลิตให้กบัตราสินคา้ต่างชาติ  ดงันัน หากผูป้ระกอบการไทยสามารถ
สร้างตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์ให้เป็นทีรู้จกัในระดับสากลได้สินค้าก็จะมีมูลค่าเพิมขึน
ผูป้ระกอบการก็จะมีกาํไรเพิมขึน  การจา้งงานก็จะมีมากขึน  สภาพเศรษฐกิจของประเทศก็จะดีขึน
ตามไปด้วย สิงเหล่านีล้วนมีผลกระทบต่อกันทังสิน  ซึงหากตราสินค้าของจังหวดัเพชรบูรณ์
สามารถทีจะยนืหยดัอยา่งแขง็แรงและมันคงไดแ้ลว้  ประเทศชาติก็จะแขง็แรงและมันคงไปดว้ย  แต่
หากผูป้ระกอบการไทยยงัไม่เห็นความสําคญัของการสือสารตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์
สภาวะของตราสินค้าของจงัหวดัเพชรบูรณ์ก็จะถดถอย  และไม่สามารถแข่งขนักับตราสินค้า
ต่างประเทศไดใ้นทา้ยทีสุด

.   ข้อเสนอแนะ
.  ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั

ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงันี
1.1 เจา้ของตราสินคา้ไทยควรมีการจดัสรรงบประมาณในการสือสารตราสินคา้อยา่ง

เป็นระบบและมีหลกัการ  ซึงจะตอ้งมองว่างบประมาณในการสือสารตราสินคา้นันไม่ได้ลงทุน
ไปแลว้ไม่ไดป้ระโยชน์  แต่การสือสารตราสินคา้เป็นสิงทีจะเห็นผลในระยะยาว  ไม่สามารถวดัผล
ในระยะเวลาอันสันได้  เจ้าของตราสินค้าไทยควรทีจะกระทําการสือสารตราสินค้าไทยให้มี
ความต่อเนือง  เพือทีจะเกิดผลดีกบัตราสินคา้อยา่งย ังยนื

1.2 ภาครัฐควรจะให้สิทธิพิเศษบางประการแก่เจา้ของตราสินคา้ไทย  เพราะจะเป็น
การส่งเสริมให้ตราสินคา้ไทยให้มีโอกาสทีจะแข่งขนักบัตราสินคา้ต่างประเทศได้ มิฉะนนัแลว้ตรา
สินคา้ต่างประเทศทีมีความไดเ้ปรียบทางดา้นเงินทุนก็จะครองตลาด  และเพิมระยะห่างระหวา่งตรา
สินคา้ไทยกบัสินคา้ต่างประเทศมากขึนเรือย ๆ

1.3 การสือสารตราสินคา้ไทยควรใชผู้มี้ความรู้จริงในการดาํเนินการ เพราะการสือสาร
ตราสินคา้ไทยยงัคงเป็นไปในรูปแบบของการทาํตามกระแสที เขา้มา  ซึงไม่ใช่แนวทางทีถูกตอ้ง
เจา้ของตราสินคา้ควรจะจา้งผูที้มีความเชียวชาญและมีประสบการณ์ในเรืองของการสือสารตรา
สินคา้ไทยมาทาํงาน  แมว้า่ค่าจา้งจะสูงแต่ก็คุม้ค่ามากกวา่สิงทีจะเสียไป
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1.4 การทาํวิจยัเพือหาแนวทางการทาํการสือสารตราสินคา้ไทยเป็นสิงจาํเป็นอยา่งยิง
เพราะการทาํวิจยัจะสามารถคน้พบ Consumer  Insight ของผูบ้ริโภคได ้ และเมือรู้จกัผูบ้ริโภคดี
แลว้การทาํการสือสารก็จะมีประสิทธิภาพมากขึน

.   ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครังต่อไป
. การศึกษาครังนีมุ่งเนน้การศึกษาเกียวกบัการสือสารตราสินคา้ไทยเป็นหลกั  หาก

ตอ้งการให้ไดค้วามชดัเจนมากขึน ควรทาํการศึกษาเรืองการสร้างตราสินคา้ไทยควบคู่กนัไปดว้ย
เพราะการทีตราสินคา้ไทยจะประสบความสําเร็จหรือไม่นันไม่ไดขึ้นอยูก่บัการสือสารตราสินคา้
อยา่งเดียว  แต่จะตอ้งขึนอยูก่บัองคป์ระกอบอืน ๆ ของตราสินคา้ดว้ย

.    ในการศึกษาเรืองของการสือสารตราสินคา้ไทยนนั  ควรจะมีการศึกษาถึงแนวทาง
ในการสือสารตราสินคา้ต่างประเทศเพือนาํมาเปรียบเทียบกนัดว้ย  เพือนาํขอ้มูลทีไดม้าวิเคราะห์วา่
ตราสินคา้ต่างประเทศนันเป็นอย่างไร  และจะมีวิธีการใดทีจะสามารถพฒันาให้การสือสารตรา
สินคา้ไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ



ภาคผนวก
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ตราผลติภัณฑ์ design สําหรับผู้ประกอบการ กลุ่มเป้าหมาย

ผลติภัณฑ์ “Healthiness”
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ผลติภัณฑ์ “Autumn  Bakery”
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ผลติภัณฑ์ “Fresh Farm”
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ผลติภัณฑ์ “Simply  Good”
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ผลติภัณฑ์ “Deli”
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