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บทที่ 5 
 

สรุปผลการศกึษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวจิัย 
 

  การศึกษาเร่ือง “กลยุทธการประชาสัมพันธของสินคาชาแนล” ใชหลักวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยการใชวิธีการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพันธของ 

ตราสินคาแบรนดเนมชาเนล ประกอบกับการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Dept Interview) 

ผูบริหารที่ เกี่ยวของกับการกําหนดนโยบายการประชาสัมพันธและพนักงานผูปฏิบัติงาน

ประชาสัมพันธจํานวน 3 ทาน ซึ่งในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 

 1.  เพื่อศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธของสินคาชาเนลในประเทศไทย 

 2.  เพื่อศึกษารูปแบบการใชส่ือประชาสัมพันธของสินคาชาเนลในประเทศไทย 

 กลยุทธการประชาสัมพันธมีความสําคัญอยางยิ่งในการสรางภาพลักษณที่ดี ซึ่งเปน

เหตุผลที่ทําใหตราสินคานี้อยูในตลาดระดับโลกมาไดยาวนานเกือบหนึ่งศตวรรษและมากกวา 10 

ปในประเทศไทย โดยวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธที่สําคัญคือเพื่อกระตุนยอดขายสินคา

และเพื่อสืบสานใหตราสินคาชาเนลดํารงอยูและมีภาพลักษณที่ดีอยูในใจของผูบริโภคตลอดไป  

ซึ่งทั้งสองวัตถุประสงคนี้เปนการหวังผลระยะในยาวที่เกิดจากการทําการประชาสัมพันธที่ตอเนื่อง

อยูเสมอ โดยสามารถทําใหสินคาชาแนลมีมาตรฐานในการกําหนดราคาได เนื่องจากเปนสินคาที่มี

วางขายท่ัวโลกจะตองมีมาตรฐานราคาเทากัน หรืออีกนัยหนึ่งคือการเพิ่มมูลคาสินคา (Value 

Added) นั้นเอง โดยผูบริหารที่จะตองวิเคราะหสถานการณในตลาดใหมีขอมูลเพียงพอทั้งขอมูล

ภายในของบริษัทเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และวิเคราะหตลาดและคูแขง เพื่อที่จะกําหนดโครงการที่ตอง

ทําการประชาสัมพันธในปนั้น ๆ กําหนดขอความหลัก (Key Message) ที่จะส่ือสารถึงโครงการ 

รวมถึงกําหนดความสําคัญ (Priority) ของแตละโครงการดวย ซึ่งระดับความสําคัญนี้จะเปนเกณฑ

ในการตัดสินใจเลือกใชส่ือ และกําหนดงบประมาณที่เหมาะสมตอไป ทั้งนี้งบประมาณในการ

ประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนมชาเนล สวนใหญจะมาจากการกําหนดจากผูบริหาร

ระดับสูงลงระดับปฏิบัติการ โดยนโยบายจะเร่ิมต้ังแตการกําหนดนโยบายระดับสูงจากทาง

ตางประเทศ  สําหรับผูบริหารในประเทศสามารถกําหนดนโยบายทางดานงบประมาณ

ประชาสัมพันธไดจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้  การตัดสินงบประมาณจากยอดขายในปที่ผาน ๆ มา,  

ใชงบในวาระสําคัญตาง ๆ เชน โอกาสครบรอบของตราสินคา, ใชงบเนื่องจากมีเทคโนโลยี 
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หรือนวัตกรรมใหมมาใชในผลิตภัณฑ และที่มีการใชงบประมาณมากท่ีสุดคือ การเปดตัวสินคา

ใหม ซึ่งจะมีการเปดตัวสินคาใหมอยูเปนประจํา เนื่องจาก ชาแนล เปนสินคาที่เกี่ยวกับแฟช่ัน 

ตองมีการเปล่ียนแปลงเสมอ ๆ 

  สําหรับการกําหนดนโยบายในระดับตางประเทศ หรือระดับภูมิภาคนั้น จะคํานึงถึง

ปจจัยภายนอกโดยภาพรวม ไดแก การเลือกสินคาที่มีลักษณะเหมาะสมกับสภาพอากาศ 

ในประเทศไทย หากแตจะตองมีรูปลักษณที่สามารถตามกระแสแฟช่ันของโลกได, การวิเคราะห

โครงสรางการเมืองเศรษฐกิจ การเมือง และสังคมในขณะนั้น ๆ ของประเทศไทย แตเนื่องจาก

สินคามักนิยมในหมูผูมีรายไดสูงในประเด็นจึงมีผลเล็กนอย แตที่มีผลกระทบมากท่ีสุดเห็นจะไดแก

การกําหนดมาตราการทางดานภาษีของสินคาฟุมเฟอย และสินคานําเขา ซึ่งจะมีผลตอตนทุน 

ในการดําเนินงานของบริษัท และอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญไมนอย คือปจจัยทางดานคูแขง เนื่องจาก

ปจจุบันมีสินคาแบรนดเนมมากมายในประเทศไทย จึงตองกําหนดนโยบายใหดีเกี่ยวกับ 

ดานประชาสัมพันธ โดยภาพภาพรวมในระดับภูมิภาคนั้น บริษัทใหความสําคัญกับการดําเนินงาน

ประชาสัมพันธเปนอยางมาก ดังนั้นงบประมาณที่ถูกกําหนดข้ึนสวนใหญก็จะมีจํานวนที่มาก 

เพียงพอที่จะจัดการประชาสัมพันธแตละโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ และคงความมีมาตรฐาน

ที่ดีของชาเนลไวเสมอ และสามารถที่จะปรับเปล่ียนเพ่ิมเติมได ในกรณีที่งบประมาณนั้น 

ไมเหมาะสมเพียงพอในการทําการประชาสัมพันธ สําหรับกลุมเปาหมายหลักในการประชาสัมพนัธ

ของตราสินคาชาเนล คือ กลุมลูกคาเพื่อสรางขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคา และสรางทัศนคติที่ดี

ตอตราสินคา และส่ือมวลชน โดยเฉพาะส่ือนิตยสารที่เปนนิตยสารผูหญิง (Woman’s Magazine) 

ที่เกี่ยวกับแฟช่ันและความงาม ที่สําคัญคือครอบคลุมผูรับสารกลุมเปาหมายที่เจาะจง ซึ่งเปน

กลุมเปาหมายเดียวกันกับลูกคากลุมเปาหมายของตราสินคาแบรนดเนมชาเนล ซึ่งประสิทธิผลของ

การบริหารงานประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนมชาเนลนั้น  ผูบริหารจะวัดโดย 

การประเมินผลทั้งจากการวัดขาวตัด (Clipping) และการวัดพฤติกรรมตอบรับจากลูกคาใน 

ดานยอดขาย สวนปจจัยที่ชวยใหการประชาสัมพันธประสบความสําเร็จนั้น จะตองประกอบกัน 

ทั้งการวางแผนงานประชาสัมพันธที่ดีของบริษัท และการไดรับความรวมมือจากส่ือมวลชนในการ

เผยแพรขาว อยางไรก็ตาม ปญหาประการหนึ่งที่ผูบริหารตราสินคาแบรนดเนมชาเนลตองคํานึงถึง

คือ  การแขงขันในตลาดที่ สูง ข้ึนเพื่อจะสรางจุดเดนของตราสินคาคูแขง  โดยใชกลยุทธ 

การประชาสัมพันธ 

 ในประเด็นที่ศึกษารูปแบบการใชส่ือประชาสัมพันธของสินคาชาเนล พบวามีการใช 

ส่ือประชาสัมพันธทุก ๆ รูปแบบผสมผสานกัน โดยเนนไปที่ 3 ส่ือหลัก ๆ ไดแก ส่ือมวลชน ส่ือ

บุคคล และส่ือกิจกรรมพิเศษ สําหรับส่ือมวลชนเพ่ือใหเขาถึงคนจํานวนมากไดดี โดยเคร่ืองมือที่
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ไดรับความสําคัญและนิยมที่สุดคือขาวแจกส่ือมวลชน (Press Release) เนื่องจากขาวที่ไดลงมี

ความนาเช่ือถือเพราะผานการกล่ันกรองจากนักขาวมาแลว รองลงมาคือการซ้ือพื้นที่ส่ือส่ิงพิมพ 

(Advertorial) เนื่องจากสามารถกําหนดทิศทางการนําเสนอและใสรายละเอียดที่ตองการได

ทั้งหมด สามารถเชื่อมโยงกับเร่ืองราวของบุคคลที่เปนที่รูจักและช่ืนชม ทําใหผูรับสารอยากจะอาน

เพื่อติดตามขอมูล และมีความนาเช่ือถือของขาวสารยังมีอยู ทั้งนี้การสรางความสัมพันธกับ

ส่ือมวลชน (Media Relations) ก็เปนกุญแจสําคัญที่จะทําใหส่ือมวลชนเกิดทัศนคติที่ดีตอตรา

สินคาแบรนดเนมชาเนลและใหความรวมมือในการนําเสนอขาวเปนอยางดีดวย สําหรับส่ือบุคคล 

เนนไปบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สามารถถายทอดความคิดเห็น ความชื่นชมในตราสินคาชาเนล และเปน

แบบอยางใหบุคคลอ่ืนที่อยูในแวดวงเดียวกันหรือบุคคลอ่ืนที่รูสึกช่ืนชอบบุคคลเหลานี้เลียนแบบ 

นอกจากนี้การบอกปากตอปากจากลูกคาและจากพนักงานของบริษัทเองก็ถือเปนส่ือบุคคลที่มี

สําคัญเชนกัน และสุดทายที่ขาดไมไดคือส่ือกิจกรรมพิเศษ โดยสินคาแบรนดเนมชาเนลจะมี

กิจกรรมใหญเกิดข้ึนทุกป ที่ไดรับความสนใจมากคือการแสดงแฟชั่นโชวที่จัดอยางโดดเดนและ

หรูหรา จนเปนที่จดจําไดและพูดถึงของทั้งส่ือมวลชนและคนในสังคมเปนอยางมาก และเปนการ

จัดงานที่เขาถึงกลุมเปาหมายคือบุคคลที่ชอบแฟช่ันแบรนดเนมไดดีดวย 

  กลาวโดยสรุป กลยุทธในการสื่อสารของสินคาชาแนลนั้น สามารถสรุปเปนประเด็น

สําคัญไดดังนี้ 

 - กลยุทธในการจัดกิจกรรมพิเศษ โดยมีการจัดEvent ที่ไดมาตรฐานเสมอ โดยมี

เจาหนาที่จากตางประเทศมาใหคําแนะนํา และการจัดแตละคร้ังจะตอง เปน Talk Of the Town 

ในวันตอมา เนื่องจาก ขอดีของการจัด Event คือ ประสบการณที่ดีของผูรวมงาน ในที่นี้ประสาท

สัมผัสทั้ง 6 จะไดรับรูถึงสุนทรียของสินคาไดอยางแทจริง 

 - กลยุทธส่ือมวลชนสัมพันธที่สําคัญ คือ การพาส่ือมวลชนไปตางประเทศเพื่อให

ไดรับขอมูลโดยตรงจากแหลงกําเนิดของผลิตภัณฑ เชน จากพานักขาวไปดูกระบวนการทําน้ําหอม 

NO.5 ที่ประเทศฝร่ังเศส หรือการพาหัวหนาบรรณาธิการไปสัมภาษณนักออกแบบช่ือดังที่ขอบเวที

เดินแบบที่ประอิตาลี จุดเดนของกุลยุทธนี้คือ การที่นักขาวจะไดขอมูลโดยตรงจากแหลงขอมูล 

และที่สําคัญที่สุดคือการที่พนักงานไดมีโอกาสไปตางประเทศกับบรรณาธิการ จะเปนวิธีสรางสาย

สัมพันธที่ดีในวงการแฟชั่น และสามารถชวยเหลือในการประชาสัมพันธในโอกาสตอไปไดงายข้ึน 

 - กลยุทธการใช ส่ือบุคคล จากการวิจัยพบวา การสื่อสารที่ไดประสิทธิดีที่ สุด

โดยเฉพาะสังคมไทยคือ การใชส่ือบุคคล หรือที่เรียกกันติดปากในปจจุบันวา บุคคลผูมีชื่อเสียง

(Celebrity) กลยุทธที่ใชแลวไดผลอยางมากคือ การใหผลิตภัณฑในเครือกับบุคคลเหลานี้ 

เปนสมนาคุณ ก็จะเกิดการบอกตอในวงกวางตอไป และทําใหกระตุนยอดขายในที่สุด แตส่ิงสําคัญ
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ของกลยุทธนี้คือการเลือก Celebrity ใหเหมาะกับผลิตภัณฑ ไมวาจะเปนเคร่ืองสําอาง หรือสินคา

แฟช่ัน 

  
อภิปรายผล 

 
  ในสวนของวัตถุประสงคที่หนึ่ง จากการศึกษาพบวา การประชาสัมพันธเปนเคร่ืองมือ

ในการส่ือสารการตลาด ที่นิยมใชเปนอยางมากในธุรกิจแฟช่ันและความงามในปจจุบัน  

ซึ่งสามารถกลาวไดวาการบริหารงานประชาสัมพันธที่มีประสิทธิภาพ มีความสําคัญอยางยิ่ง 

ตอการประสบความสําเร็จของตราสินคา สําหรับการบริหารงานประชาสัมพันธตราสินคาแบรนดเนม 

ชาเนลนั้น  มีการใชกลยุทธประชาสัมพันธ  ทั้ งการประชาสัมพันธ เพื่อภาพลักษณ  และ 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ทั้งนี้เพื่อตอบสนองวัตถุประสงค 2 ประการของบริษัท ทั้งในแง

ภาพลักษณ คือ เพื่อสืบสานใหตราสินคาชาเนลดํารงอยู และมีภาพลักษณที่ดีอยูในใจของผูบริโภค

ตลอดไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเร่ืองการประชาสัมพันธเพื่อภาพลักษณวา “การประชาสัมพันธ

เปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร มีจุดมุงหมายเพื่อเผยแพรชื่อเสียงของธุรกิจ ตลอดจน

สะทอนใหเห็นถึงบุคลิกภาพและความนาเช่ือถือขององคกร ชวยปองกันไมใหเกิดการตอตาน

องคกร และชวยสรางใหบุคคลผูมีสวนไดสวนเสียกับองคกรเกิดทัศนคติที่ดีตอองคกรดวย”1 และ

วัตถุประสงคอีกประการที่สําคัญในแงการตลาด คือ เพื่อกระตุนยอดขายสินคาใหไดมาซึ่ง 

ผลประกอบการที่ เปนที่นาพึงพอใจของบริษัท  ดังแนวคิดของโทมัส  แฮริส  ที่กลาวไววา  

“การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ทําเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ สรางความ

ตระหนัก กระตุนยอดขาย รวมถึงสรางความสัมพันธระหวางลูกคากับตราสินคา”2  

 การกําหนดนโยบายในการบริหารงานประชาสัมพันธ จะมาจากผูบริหารเปนผูกําหนด

และวางแผนงาน โดยมีการวางแผนการประชาสัมพันธใหสอดคลองกับแผนการตลาดของบริษัทแม 

ที่ฝร่ังเศส ในแงของวันและเวลาการวางจําหนายสินคาใหม ที่จะตองวางจําหนายพรอมกันทั่วโลก 

โดยท่ีเปนการวางแผนประชาสัมพันธแบบเชิงรุก (Proactive PR) ที่มุงแสวงหาโอกาสทางการ

ตลาดใหกับตราสินคา และศึกษาความตองการของตลาดใหมีขอมูลที่ครบถวน ซึ่งจากแนวคิดของ 

                                                 
1Fill, C.,  Marketing Communications : Theories and application  (Englewood 

Cliffs, NJ: Prentice-Hall, 2002), p. 22. 
2Thomas L. Harris,  Value-Added Public Relations : The Secret Weapon of 

Integrated Marketing  (Lincolnwood, Illinois: NTC Business Book, 1998), p. 21. 
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วิมลพรรณ  อาภาเวท3  ไดกลาววา “การดําเนินการวางแผนประชาสัมพันธในเชิงรุกนั้นเหมาะสม

กับการสรางภาพลักษณที่ดีใหเกิดกับตัวสินคาและบริการได ทั้งยังสามารถแจงขอมูลขาวสารของ

ผลิตภัณฑไดอยางละเอียดถี่ถวนอีกดวย”  

  สําหรับข้ันตอนในการบริหารงานประชาสัมพันธสินคาชาเนลนั้นมีการเร่ิมตนต้ังแต 

การวิเคราะหสถานการณทั้งปจจัยภายใน เชน สินคาใหมของบริษัท วาระสําคัญในแตละปของ

บริษัท และปจจัยภายนอก เชน ภาวะเศรษฐกิจ การเมือง และคูแขงในตลาด เปนตน เพื่อใหมี

ขอมูลที่ถูกตองและเพียงพอในการกําหนดแผนการประชาสัมพันธ จากนั้นจะมีการกําหนด

วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ กําหนดโครงการประชาสัมพันธและขอความหลัก (Key 

Message) กําหนดกลุมเปาหมาย การเลือกใชส่ือประชาสัมพันธ กําหนดงบประมาณที่ใช และ

สุดทายคือการประเมินผล ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดกระบวนการวางแผนประชาสัมพันธของ เสรี  

วงษมณฑา4 ที่กลาววา  

การวางแผนประชาสัมพันธมี ข้ันตอนที่ สําคัญคือ การวิเคราะหบริษัทและ

ผลิตภัณฑ การวิเคราะหภาพพจนองคกร การวิเคราะหกลุมเปาหมาย การกําหนด

วัตถุประสงคของการทําประชาสัมพันธ การกําหนดกลยุทธการประชาสัมพันธ การ

เลือกเคร่ืองมือส่ือประชาสัมพันธ และแผนการปฏิบัติการประชาสัมพันธ 

  กลุมเปาหมายที่สําคัญในการดําเนินการประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนม

ชาเนลคือกลุมลูกคาผูบริโภคสินคา โดยมุงใหความรูและรายละเอียดสินคาเพื่อเปนขอมูลในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา ทั้งนี้เนื่องจากสินคาแบรนดเนมชาเนลมีราคาสูง จึงจําเปนตองสรางความรูสึก

วาคุมคาและภาคภูมิใจที่ไดเปนเจาของ ซึ่งการประชาสัมพันธมีความนาเช่ือถือและใหรายละเอียด

ไดมากเกี่ยวกับคุณภาพสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดขอ งเดวิด พิกตัน และ อแมนดา บรอเดอร

ริค ที่กลาวไวเกี่ยวกับจุดเดนของการประชาสัมพันธคือ  

ขอไดเปรียบของการประชาสัมพันธคือมีความนาเช่ือถือสูง (High Credibility) 

เนื่องจากเปนการรับรองจากบุคคลที่สาม จึงทําใหผูบริโภครับรูถึงความเปนกลาง 

และสรางการรับรูและการเขาถึง (High Visibility and Reach) เนื่องจากเปนการ

                                                 
3วิมลพรรณ  อาภาเวท,  การวางแผนการประชาสัมพนัธและการรณรงค 

(กรุงเทพมหานคร: บุค พอยท, 2546),  น. 74. 
4เสรี  วงษมณฑา,  การประชาสัมพนัธ : ทฤษฏีและปฏิบัติ (กรุงเทพมหานคร: วิสิทธิ์

พัฒนา, 2540), น. 120. 
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ส่ือสารที่สามารถใหรายละเอียดของสินคาไดมากและสามารถกําหนด

กลุมเปาหมายที่แนนอนได5  

 และอีกกลุมเปาหมายที่สําคัญคือส่ือมวลชน เพราะสามารถสรางความรูใหกับผูบริโภค
จํานวนมากเก่ียวกับตราสินคาไดอยางรวดเร็ว โดยที่มีอํานาจควบคุมเนื้อหาที่จะสงไปยังลูกคา อีก
ทั้งมีบทบาทในการชักจูงสังคมถึงทิศทางตาง ๆ ดวย โดยเฉพาะส่ือนิตยสารสําหรับผูหญิง 
(Woman’s Magazine) ที่มีกลุมเปาหมายที่เจาะจงซึ่งเปนเปนกลุมเดียวกันกับลูกคา
กลุมเปาหมายของตราสินคาชาเนล คือเปนคนสนใจแฟช่ันและความงาม กลุมที่เปนชนช้ันกลางไป
ถึงชนช้ันสูง เพศหญิง มีรายไดคอนขางสูง อีกทั้งส่ือนิตยสารมีความเหมาะสมดวยคุณลักษณะที่
เปนส่ือที่นําเสนอภาพ และขอมูลสินคาไดอยางมีรายละเอียดครบถวน ทั้งรูปแบบ (Design)  
สี วัสดุ และสามารถบรรยายถึงคุณภาพสินคา ประวัติสินคา และแรงบันดาลใจในการสรางสรรค  
จึงสามารถสรางความรูและสรางคุณคา (Value Added) ใหกับตราสินคาได  
 การประเมินผลการประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนมชาเนลนั้น มีการประเมิน
โดยวิธีที่ใชมากที่สุดคือการวัดจากขาวตัด (Press Clipping) ซึ่งจะวัดเปนปริมาณคือพื้นที่และ
ระยะเวลาที่ขาวประชาสัมพันธไดรับการเผยแพรส่ือตาง ๆ และประเมินเปนมูลคาโดยเทียบกับ
มูลคาการซ้ือโฆษณา และวัดคุณภาพของเนื้อหาขาวที่เผยแพรผานส่ือวาถูกตองตรงกับขาวสารที่
บริษัทสงไปหรือไม นอกจากนี้คือการวัดการรับรูและความพึงพอใจจากกลุมเปาหมายการ
ประชาสัมพันธ และสุดทายคือการวัดพฤติกรรมของผูรับสาร โดยวัดจากจํานวนผูเขารวมกิจกรรม
และวัดจากยอดขาย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด วิมลพรรณ  อาภาเวท6 ที่กลาววา  “การประเมินผล
เปนข้ันตอนสุดทายของการดําเนินงานประชาสัมพันธ เปนข้ันตอนการตรวจสอบผลการดําเนินงาน
อยางมีระบบ เพื่อนําขอมูลที่ไดมาใชในการวางแผนคร้ังตอไป” และแนวคิดของ เดวิด  พิกตัน  
และ อแมนดา  บรอเดอรริค7 ที่ไดแบงประเภทของการประเมินผลงานประชาสัมพันธออกเปน  
1. การวัดผลกิจกรรมตาง ๆ ที่มีการดําเนินการจริง (Measure of the actual activities 
undertaken) 2.การวัดผลการรับรูของผูรับสาร (Measure of audience reception) 3. การวัดผล
พฤติกรรมของผูรับสาร (Measure of audience behavior) 
 สําหรับปจจัยที่ชวยใหการประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนมชาเนลประสบ

ความสําเร็จนั้นจะตองประกอบกันทั้งการวางแผนงานประชาสัมพันธที่ดีของบริษัท การมีบุคลากร

                                                 
5David Pickton and Amanda Broderick,  Integrated Marketing Communications 

(England: Prentice-Hall, 2001), pp. 503-505. 
6วิมลพรรณ  อาภาเวท,  การวางแผนการประชาสัมพนัธและการรณรงค, น. 176. 
7David Pickton and Amanda Broderick, Integrated Marketing Communications, 

pp. 505-507. 
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ที่มีความรูความสามารถและความเขาใจเร่ืองการประชาสัมพันธเปนอยางดี การมีงบประมาณที่

เพียงพอในการประชาสัมพันธ ความโดดเดนที่มีลักษณะเฉพาะตัวของสินคา และการไดรับความ

รวมมือจากส่ือมวลชนในการเผยแพรขาว ซึ่งใกลเคียงกับผลการวิจัยของ อรอุบล  ภูบัวเผ่ือน8  

ที่พบวา ปจจัยสนับสนุนความสําเร็จของงานประชาสัมพันธคือ ผูบริหารตองใหความสําคัญและ

เขาใจในบทบาทของการทําการประชาสัมพันธเปนอยางดี รองลงมาคือมีงบประมาณเพียงพอ 

และมีการประสานงานดวยความรวมมืออันดีจากทุกฝายที่เกี่ยวของ” 

  ปญหาและอุปสรรคในการประชาสัมพันธสําหรับตราสินคาแบรนดเนมชาเนล คือ การ

ใชกลยุทธการประชาสัมพันธแขงขันในธุรกิจแฟช่ันและความงามกําลังเปนที่นิยมมาก โดยที่คูแขง

พยายามที่จะสรางจุดเดนของตราสินคาคูแขงผานทางการประชาสัมพันธหลากหลายรูปแบบ 

ดังนั้นบริษัทจะตองมีการพัฒนาในการประชาสัมพันธและมีความสรางสรรคอยูเสมอ เพื่อใหตรา

สินคายังคงความโดดเดน มีเอกลักษณและเปนที่จดจําไดของผูบริโภค 

 ในสวนของวัตถุประสงคที่สอง การศึกษารูปแบบการใชส่ือประชาสัมพันธสินคาชาเนล 

จากการพิจารณาแนวคิดที่เกี่ยวกับรูปแบบส่ือประชาสัมพันธพบวา สินคาชาเนลมีการใชส่ือที่

หลากหลายรูปแบบ เนื่องจากแตละส่ือมีจุดเดนจุดดอยตางกันไป ดังนั้นการเลือกใช ส่ือ

ประชาสัมพันธของตราสินคาชาเนลจึงมีส่ือหลากหลายรูปแบบผสมผสานกัน โดยตองเลือกใหมี

ความเหมาะสมกับปจจัยตาง ๆ ไดแก วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ เหมาะสมกับ

สถานการณปจจุบัน เหมาะสมกับกลุมเปาหมายและเหมาะสมกับโครงการที่จะประชาสัมพันธที่

แตกตางกันออกไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ประจวบ  อินออด9 เกี่ยวกับหลักการเลือกใชส่ือ

ประชาสัมพันธวา “การเลือกส่ือประชาสัมพันธตองพิจารณาในประเด็นตาง ๆ คือ เร่ืองหรือขาวที่

จะประชาสัมพันธ วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ กลุมเปาหมาย ระยะเวลาที่ใชในการผลิต

ส่ือ และลักษณะของส่ือแตละประเภท” 

 ส่ือมวลชนถือเปนส่ือหลักที่สําคัญมากในการประชาสัมพันธของสินคาชาเนล เพราะ

เขาถึงคนจํานวนมากไดอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว เปนส่ือที่เหมาะสมในการใหความรู

เกี่ยวกับประวัติของแบรนดชาเนลและสินคาของบริษัทเพื่อสรางการรูจัก การรับรูใหกับประชาชน 

                                                 
8อรอุบล  ภูบัวเผ่ือน, “การศึกษาการวางแผนงานประชาสัมพันธ และสถานภาพการ

ดําเนนิงานประชาสัมพันธของหนวยงานธรุกิจ ในเขตกรุงเทพมฟานคร,”  (วิทยานิพนธมหาบัณฑติ 

คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2533), น. บทคัดยอ. 
9ประจวบ  อินออด,  เขาประชาสัมพนัธกันอยางไร  (กรุงเทพมหานคร: ศูนยการพิมพ

พลชัย, 2550), น. 50. 



 95 

ตลอดจนมีสวนในการสรางอิทธิพลตอทัศนคติและคานิยมตอประชาชนดวย ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดของโรเจอรและสเวนนิ่ง10 เกี่ยวกับคุณสมบัติในการส่ือสารของส่ือมวลชนวา “ส่ือมวลชนมี

คุณลักษณะในการสื่อสารเขาถึงประชาชนจํานวนมากดวยความรวดเร็วและทําใหเกิดผลในการให

ความรู” ซึ่งเคร่ืองมือที่ไดรับความนิยมที่สุดคือขาวแจกส่ือมวลชน (Press Release) เนื่องจากขาว

ที่ไดลงสามารถใหรายละเอียดไดมาก และผานการกล่ันกรองจากนักขาวมาแลวจึงมีความ

นาเช่ือถือ รองลงมาคือการซื้อพื้นที่ส่ือส่ิงพิมพ (Advertorial) เนื่องจากสามารถกําหนดทิศทางการ

นําเสนอและใสรายละเอียดที่ตองการไดทั้งหมด สามารถเชื่อมโยงกับเร่ืองราวของบุคคลที่เปนที่

รูจักและช่ืนชม ทําใหผูรับสารอยากจะอานเพื่อติดตามขอมูล และมีความนาเช่ือถือของขาวสารยัง

มีอยู และปจจุบันนี้การสงขาวแจกไปยังส่ือมวลชนใหเผยแพรโดยไมเสียคาใชจายนั้นมักจะใชไม

ไดผลในเชิงธุรกิจ เนื่องจากส่ือมวลชนไดรับขาวแจกจากองคกรอ่ืน ๆมากเกินไปในแตละวัน แต

ยังคงมีการนิยมใชอยูมาก ควบคูไปกับการซ้ือพื้นที่สื่อทําบทความแฝงโฆษณาที่ใหประสิทธิผลได

มากกวาการสงขาวแจก  ซึ่งการที่จะไดรับความรวมมือจากส่ือมวลชนในการนําเสนอขาวของตรา

สินคานั้นก็มาจากการทําส่ือมวลชนสัมพันธ (Media Relations) เพื่อสรางความสัมพันธและ

ความรูสึกอันดีระหวางบริษัทกับส่ือมวลชน และนําไปสูความรูสึกในแงบวกตอตราสินคา 

 ส่ือบุคคลเปนอีกสื่อหนึ่งที่สําคัญมากสําหรับการประชาสัมพันธตราสินคาชาเนล 

เนื่องจากกลุมเปาหมายของบริษัทเปนกลุมที่อยูในแวดวงคนช้ันกลางไปจนถึงคนช้ันสูง สวนมาก

จึงเปนกลุมคนที่มีความรูสูงและมีการเลือกเปดรับขอมูล ไมไดเชื่อตามทุกอยางที่ส่ือมวลชน

นําเสนอเพียงอยางเดียว ส่ือบุคคลจึงมีอิทธิพลในการจูงใจใหเกิดการคลอยตามไดอยางดีมาก 

โดยเฉพาะการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะบุคคลเหลานี้เปนแบบอยางใหบุคคลอ่ืนและมีความ

นาเช่ือถือ สวนการบอกปากตอปากจากลูกคาและจากพนักงานของบริษัทเองก็ถือเปนส่ือบุคคลที่

มีอิทธิพลเชนกัน เนื่องจากเปนการบอกตอจากบุคคลที่ความคลายคลึงกัน จึงมีความเขาใจและ

ไวใจซึ่งกันและกัน จึงสงผลกับการเปล่ียนแปลงทัศนคติไดดี ซึ่งแนวคิดเกี่ยวกับส่ือบุคคลนี้โรเจอร 

และ ชูเมคเกอร11 กลาววา “ในกรณีที่ตองการใหบุคคลเกิดการยอมรับในสารที่เสนอออกไป หรือจะ

ทําการส่ือสารใหมีประสิทธิภาพท่ีสุดเพื่อใหมีการรับสารนั้น ควรที่จะใชการสื่อสารระหวางบุคคล 

                                                 
10Roger, E.M. and Svening, L.,  Modernization amoung Peasants : The Impact 

of communication (NewYork: Holt Rinehard abd Winston, 1969), p. 35. 
11Roger Everett M and Floyd F. Shoemaker.,  Communication of Innovation : A 

Cross Cultural Approach, 2nd ed  (New York: The Free Press, 1993), p. 47. 
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ส่ือบุคคลนี้จะมีประโยชนมากในกรณีที่ผูสงสารหวังผลใหผูรับสารมีความเขาใจกระจางชัดและมี

การตัดสินใจอยางมั่นใจ” 

  ส่ือกิจกรรมพิเศษก็เปนส่ือที่ขาดไมไดในการประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนม

ชาเนล ซึ่งกิจกรรมพิเศษท่ีจัดข้ึนตองเปนงานที่มีความคิดสรางสรรค เปนที่สนใจของส่ือมวลชน  

มีคุณภาพ สมควรแกการเปนขาว มีความยิ่งใหญและไดมาตรฐานที่ถูกตอง โดยกิจกรรมพิเศษ 

ที่โดดเดนที่สุดของตราสินคาชาเนลที่เปนที่จดจําได และกลาวขวัญถึงคือ กิจกรรมแฟชั่นโชว โดยที่

จะจัดงานใหญหรูหรา และมีเอกลักษณความเปนชาเนล เชนการเนนใชสีขาวดํา การใชโลโก

ประดับทั่วงาน เปนตน ซึ่งสอดคลองกับที่ เสรี  วงษมณฑา12 ไดกลาวถึงลักษณะของกิจกรรมพิเศษ

วา “การจัดกิจกรรมพิเศษตองทําใหนาสนใจ และทําในส่ิงที่ส่ือมวลชนสนใจ ดังนั้นตองมีชื่อตรา

สินคาแสดงไวอยางชัดเจน เพื่อใหเกิดการรับรูสูงสุดแกผูบริโภค อันจะนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือ 

ที่ตามมา”  
 

ขอเสนอแนะ 
 
  จากผลการศึกษาจะเห็นไดวา การประชาสัมพันธมีความสําคัญอยางมากในการสราง

ความสําเร็จใหกับตราสินคา โดยการบริหารงานประชาสัมพันธของตราสินคาแบรนดเนมชาเนลนัน้ 

ถือไดวาประสบความสําเร็จในดานภาพลักษณที่ดีของตราสินคา ตลอดจนสรางทัศนคติที่ดีตอ 

ตราสินคาในความรูสึกของผูบริโภค จนกระทั่งทําใหตราสินคาอยูในตลาดมาไดยาวนาน อยางไรก็ตาม

เนื่องจากการแขงขันที่รุนแรงข้ึนในตลาด ซึ่งถือเปนอุปสรรคในการบริหารงานประชาสัมพันธ 

ในปจจุบันของตราสินคาแบรนดเนมชาเนลนั้น ผูศึกษาจึงขอนําเสนอขอเสนอเสนอแนะที่คาดวา 

จะเปนประโยชนตอการดําเนินงานประชาสัมพันธของตราสินคาชาเนลตอไป ซึ่งก็จะเปนแนวทาง

ใหกับตราสินคาอ่ืนที่ตองการใชการประชาสัมพันธเปนกลยุทธหลักในการแขงขัน และทําให 

ตราสินคาอยูในใจผูบริโภคไดยาวนาน ตลอดจนนําพาตราสินคากาวไปสูระดับโลก ดังนี้ 

  1. ผูบริหารควรจะตองคํานึงถึงการใชการประชาสัมพันธเพื่อสังคม (Corporate 

Social Responsibility หรือ CSR) มากข้ึน เนื่องจากปจจุบันกระแสการทําการประชาสัมพันธ 

เพื่อสังคมมีความสําคัญ และสามารถนําไปสูภาพลักษณในแงบวกตอสาธารณะชนในแบบที่ยั่งยืน

                                                 
12เสรี  วงษมณฑา,  ครบเคร่ืองเร่ืองการสื่อสารการตลาด (กรุงเทพมหานคร : วิสิทธิ์

พัฒนา, 2540), น. 40. 
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ได และถือเปนการคืนกําไรใหสังคม ซึ่งที่สุดแลวก็จะนํามาซ่ึงผลตอบรับจากสังคมที่ดี และนํามา 

ซึ่งพฤติกรรมการตอบรับของผูบริโภคตอสินคาของบริษัท  

 2. สําหรับสินคาที่มีราคาสูงนั้น การประชาสัมพันธของตราสินคาเพื่อใหเกิด

ความสําเร็จในดานการตลาด คือการนํามาซ่ึงยอดขายที่เพิ่มข้ึนนั้น การประชาสัมพันธควร

คํานึงถึงการกําหนดประเด็นนําเสนอลงในขอความหลัก (Key Message) เพื่อที่จะทําใหเพิ่ม

ความรูสึกคุมคาในการซ้ือสินคาของผูบริโภค และเนนการประชาสัมพันธเพื่อแกไขความเขาใจผิด

ที่วาสินคาแบรนดเนมชาเนลมีราคาสูงกวาสินคาของแบรนดคูแขง ซึ่งการประชาสัมพันธใน

ประเด็นนี้จะทําใหนําไปสูพฤติกรรมการซื้อที่มากยิ่งข้ึน 
 


