
บทที่ 5 
 

คําอธิบายประกอบการแปล 
 
1. การบรหิารความเสี่ยง (Risk Management) 
               ความเสี่ยง เปนเหตุการณที่ไมแนนอน ซึ่งอาจสงผลเชิงลบตอการบรรลุวัตถุประสงคหรือ
เปาหมายขององคกร ดังนัน้ การบริหารความเสี่ยงจงึเปนกระบวนการที่เปนระบบ เพื่อชวยบงชี้
เหตุการณที่อาจเกิดขึ้น ประเมินความเสีย่ง จัดลําดับความสาํคัญของความเสี่ยง และหาวธิีการ
ตอบสนองเพือ่จัดการตอความเสี่ยงเหลานั้น โดยการจดัใหมีการควบคุมภายใน เพือ่ใหความเสี่ยง
เหลานั้นอยูในระดับที่ยอมรับไดขององคกร (ไพรซวอเตอรเฮาสแอนดคูเปอรส, 2550: 1) 
 
2. วิสัยทัศน (Vision)  
                หมายถงึ ภาพอันพงึประสงคขององคกร ที่ผูนาํและสมาชิกในองคกรตองการใหเกิด  
และบงบอกถงึทิศทาง ภารกิจ และคานิยมหลักขององคกร (ขนิษฐา โพธิยอด, 2542: 5) 
 
3. การตลาด (Marketing) 
                เปนกระบวนการดานสังคมและการบริหาร ซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลสามารถไดรับส่ิงที่
จําเปนหรือส่ิงที่ตองการได ดวยการสรางผลิตภัณฑ และซื้อขายแลกปลี่ยนผลิตภณัฑระหวางกนั  
(Kotler, Philip, 1994: 6) 
 
4. กลยทุธ (Strategy)  
                แผนการปฏิบัติการที่อธิบายถงึการจัดสรรทรัพยากรและกิจกรรมอื่นๆใหเหมาะสมกับ  
สภาพแวดลอม และชวยใหองคกรบรรลุเปาหมายในระยะยาว  (ศิริวรรณและคณะ, 2543: 862)   
 
5. ยุทธวิธี (Tactic)  
                วธิกีารนาํเอารายละเอียดของกลยุทธมาปฏิบัติ ยุทธวิธีจะแสดงรายละเอยีดและมี
ลักษณะเฉพาะเจาะจงยิง่กวากลยทุธ  ใชในชวงระยะเวลาสั้นกวากลยุทธ  
(ศิริวรรณและคณะ, 2543: 534)  
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6.  การประชาสัมพนัธ (Publicity)            
                การติดตอส่ือสารกับผูฟงจํานวนมากโดยไมใชตัวบุคคล สวนใหญมกัอยูในรูป 
ของขาวหรือประกาศเกีย่วกบับริษัท ผลิตภัณฑ หรือบริการ บริษทัอาจตองเสียคาใชจายจากการ
ใหขาวนั้นๆ การติดตอส่ือสารดวยวธิีนี ้สามารถสรางความนาเชื่อถือใหแกบริษัทไดดี  
(ศิริวรรณและคณะ, 2543: 720)  
  
7. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)   
                เครื่องมืออยางหนึ่งของการสงเสริมการตลาด(Promotion) ใชเพื่อกระตุนใหผูบริโภค
สนใจ ทดลองใช หรือซื้อผลิตภัณฑ โดยเนนกิจกรรมทีน่อกเหนือจากการโฆษณา การขายโดย
พนกังานขาย และการประชาสัมพนัธ เชน ลด แลก แจก แถม และชิงโชค เปนตน  
(ศิริวรรณและคณะ, 2543: 782)   
 
8. กําไรลดลงไปอยางตอเนือ่ง (downward spiral of declining profit) 
               การหาคาํศัพทที่เทยีบเคียงกบัคําวา “downward spiral” นัน้ ผูแปลเริ่มจากการ
พิจารณาความหมายที่ปรากฏในพจนานกุรม ซึ่งพบวา downward spiral หมายถึง สถานการณที่
กําลังเลวรายมากขึ้นและยากทีจ่ะควบคมุ เนื่องจากมีเหตุการณที่ไมดีเหตุการณหนึ่งกอใหเกิด 
เหตุการณที่ไมดีอีกเหตุการณหนึง่ ซึง่จะขยายวงกวางไปเรื่อยๆ  และเมื่อพิจารณาถงึตัวอยางการ
ใชงานของคํานี้  เชน  We must avoid the downward spiral in which unemployment leads to 
homelessness and then to crime. (Cambridge Advanced Learner's Dictionary, 2003) 
ประโยคนี้ตีความไดวา “ปญหาการวางงานทาํใหเกิดคนจรจัดเรรอนซึ่งนําไปสูการกอ 
อาชญากรรม” จากตวัอยางดังกลาวนี ้ผูแปลไดขอสังเกตวา downward spiral นั้น เปนเหตกุารณ
ที่มีลักษณะเกดิขึ้นตอๆกันคลายการเลนโดมิโน  ซึ่งแสดงถึงความตอเนื่อง ดังนัน้ ผูแปลจึงใชคําวา 
“ตอเนื่อง” แทนความหมายของคําวา “downward spiral” 
 
9. การซ้ือกิจการ (Acquisition) 
                หมายถงึ การใชกลยุทธการเจรญิเติบโต โดยการซื้อบริษัทอื่น ซึง่ใชชื่อบริษัทของผูซื้อ 
และเปนการรวมตัวของสองบริษัทซึ่งมีขนาดไมเทากัน (ศิริวรรณและคณะ, 2543:10) การซื้อ
กิจการ เกิดขึ้นเนื่องจากผูซื้อตองการนาํกิจการนัน้เขาเปนกิจการในเครือของตน โดยผูซื้อสามารถ
เขาควบคุมการบริหารและกลยุทธการแขงขันตางๆ รวมถึงใชประโยชนจากทรพัยสิน ทักษะ 
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เทคโนโลยี การตลาด ความสัมพันธทางธรุกิจ ผลิตภัณฑและบริการที่กิจการเดิมครอบครองอยู 
(ศูนยวิจยักสิกรไทย, ออนไลน, 2548) 
 
10. การมกีลุมลกูคาที่ใชผลิตภัณฑหรือบรกิารของบริษทั (Being in the right market) 
               คําวา “right” ทีท่ําหนาทีเ่ปนคําคุณศัพทมหีลายความหมาย ไดแก  correct, suitable, 
acceptable, healthy or working correctly  สวน “market” มี 2 ความหมายคือ  people who 
might want to buy something  หรือ  a place at which people gather in order to buy and 
sell things (Cambridge Advanced Learner's Dictionary, 2003) 
                การที่บริษัทหนึง่ๆจะสามารถดาํเนนิธุรกิจไดอยางยั่งยืน ก็ควรเปนบริษัทที่ดําเนนิการ
อยูในตลาดทีลู่กคามีกาํลังซื้อ ดังนัน้ ความหมายที่เหมาะสมกับคําวา right มากที่สุดคือ healthy 
ซึ่งแปลวา successful and strong   
                จากความหมายที่กลาวมาขางตน  the right market นาจะหมายถงึ “การมีกลุมลูกคาที่
ดีหรือตลาดทีดี่”  ซึ่งลูกคาทีดี่ก็คือ ลูกคาทีซ่ื้อผลิตภัณฑของบริษัทนั่นเอง  
            
11.  สวนแบงการตลาด (Market Share) 
               อัตราสวนยอดขายของบริษัทเทยีบกับยอดขายของบริษัทอืน่ๆทัง้หมดในอุตสาหกรรม 
เดียวกนั (ศิริวรรณและคณะ, 2543: 517)   
 
12.  บริษัทจสีต (Geest)  
                เปนบริษัทที่ผลิตอาหารสด และอาหารสําเร็จรูปแหงประเทศสหราชอาณาจักร มี
พนกังาน 11,000 คน และโรงงานกวา 30 แหง แหลงผลติหลักอยูที่ประเทศสหราชอาณาจักร 
นอกนั้นกระจายตามประเทศตางๆ เชน ประเทศเบลเยยีม ประเทศฝรั่งเศส ประเทศเสปน และ
ประเทศเนเธอรแลนด ผลิตภัณฑของบริษทัประกอบไปดวยอาหาร สลัด ผักสด พซิซา และผลไม 
เปนตน (“Geest Plc”, Online, 2007) 
 
13. ขอตกลงทั่วไปวาดวยภาษีศลุกากรและการคา หรือแกตต(GATT) 
                มีความหมายได 2 นัย คือ 
                1. หมายถงึ ความตกลงทั่วไปวาดวยภาษีศุลกากรและการคา ฉบับป ค.ศ.1947  
(พ.ศ. 2490) เปนความตกลงพหุภาคีระหวางประเทศ ทีว่างกฎเกณฑใหประเทศภาคีถือปฏิบัติ
เกี่ยวกับการดําเนนินโยบายการคาระหวางประเทศ เพื่อใหการคานัน้ดําเนนิไปโดยเสรี เปนธรรม 
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และเปนประโยชนตอเศรษฐกิจโลกโดยรวม ปจจุบันความตกลงดังกลาว ไดรับการแกไขปรับปรุง
ใหมในการเจรจาการคาพหภุาคีรอบอุรุกวัยในชวงระหวางป พ.ศ. 2529-2536 โดยมกีารจัดทาํเปน 
"ความตกลงทัว่ไปวาดวยภาษีศุลกากรและการคาฉบับป ค.ศ.1994 (พ.ศ. 2537)" มา ใชแทนฉบบั
ป ค.ศ.1947 (พ.ศ. 2490) 
                2. หมายถงึ องคการความตกลงทัว่ไปวาดวยภาษีศุลกากรและการคา ซึ่งจัดตั้งขึ้นโดย
ไมมีกฎหมายรองรับ มีสํานกัเลขาธิการตั้งอยูทีน่ครเจนวีา ประเทศสวติเซอรแลนด เพื่อทาํหนาที่
บริหารความตกลง GATT ป ค.ศ. 1947 และกํากับดูแลใหประเทศสมาชิกปฏิบัติตามพันธกรณี
ตางๆ ภายใตความตกลงฯ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว 
                ปจจุบัน GATT ในฐานะที่เปนองคการไดส้ินสุดสภาพไป โดยมีองคการการคาโลก 
(WTO) ซึ่งจัดตั้งขึ้นตาม "ความตกลงมารราเกชจัดตั้งองคการการคาโลก" มาทําหนาที่แทน และ
ดําเนนิการโดยสํานกัเลขาธกิารของ GATT (คณะกรรมการรวม WTO, Online, 2001) 
 
14.  วงจรชีวติ (Life Cycle) 
                ตนฉบับกลาวถึงตลาดที่มีวงจรชีวิตสั้น เชน ผลิตภัณฑดานเทคโนโลยสีารสนเทศ นัน้ 
มาจากคําวา วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life Cycle)  ซึ่งหมายถงึ ประวติัการเจริญเติบโต
ของยอดขายและกําไรของผลิตภัณฑ โดยแบงออกไดเปน 4 ระยะ ดังนี ้       
1.  ข้ันแนะนาํ เปนชวงที่มกีารเจริญเติบโตชา เนื่องจากผลิตภัณฑเพิ่งเริ่มเขาสูตลาด ในขั้นนี้บริษทั
จะขาดทนุ เนือ่งจากมีคาใชจายสงู ในขณะที่ยอดขายยงัต่ําอยู 
2.   ข้ันเจริญเติบโต เปนชวงที่ยอดขายเพิม่ข้ึนอยางรวดเร็วและมีกาํไรเพิ่มข้ึนอยางมาก 
3. ข้ันเจริญเติบโตเต็มที่ เปนชวงทีย่อดขายเพิม่ข้ึนในอัตราที่ลดลง เนื่องจากผลิตภัณฑประสบ
ความสาํเร็จจากผูซื้ออยางเต็มที่แลว เปนชวงทีก่ําไรสงูสุดและเริ่มลดลง เนื่องจากคาใชจายเพิม่ 
ข้ึนจากการตอสูกับคูแขงขัน 
4.    ข้ันตกต่ํา เปนชวงระยะเวลาที่ยอดขายและกําไรลดลงเรื่อยๆ                                        
(ศิริวรรณและคณะ, 2533: 147) 
 
15.  บริษัทอิลฟอรด (Ilford) 
                มีชือ่เต็มวา บริษทัอิลฟอรดโฟโต (Elford Photo) กอต้ังเมือ่ป พ.ศ. 2422 ดําเนนิธุรกิจ
ดานการผลิตและจําหนายอุปกรณที่ใชในการถายภาพ เชน ฟลม กระดาษ และสารเคมีตางๆทีใ่ช
ในการถายภาพ บริษทัมีการเปลี่ยนเจาของกิจการหลายครั้ง และครั้งลาสุด บริษัทฮารแมน 
เทคโนโลยี (Harman Technology) ไดซื้อธุรกิจที่เกี่ยวของกับการถายภาพขาวดาํของบริษัท 
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เอลฟอรดโฟโต ไปเมื่อเดือนกุมภาพนัธ พ.ศ. 2548 (“Ilford”, Online, 2007) 
 
16.  สถานีนีม้ีการนาํภาพยนตรใหมๆที่เพิ่งออกจากโรงภาพยนตรมาใหบรกิารแกผูชมซ่ึง
เปนลูกคาของสถานีอยูนานหลายป กอนที่ภาพยนตรเหลานี้จะไดรับอนุญาตใหนําออก 
อากาศในชองปกต ิ(it boasted new movies that would not be shown on terrestrial 
television for years) 
            ขอความนี้ผูเขียนกลาวขึน้มาลอยๆวา “สถานีโทรทัศนสกายนําเสนอภาพยนตรใหมๆมา
นานหลายปโดยภาพยนตเหลานี้เปนภาพยนตรที่ไมไดนํามาฉายในชองทวีีที่ออกอากาศตามปกติ”  
ซ่ึงผูอานอาจจะไมเขาใจ ดังนั้น ผูแปลจงึปรับบทแปลโดยการใหรายละเอียดเพิม่เติมเพื่อใหผูอาน
สามารถเขาใจเรื่องราวและชวยใหเนื้อหาสามารถเชื่อมตอกับขอความตางๆที่ตามมาอีกดวย 
 
17.  จุดขายที่เปนเอกลักษณ (Unique Selling Proposition) 
             Unique Selling Proposition (USP) หรือ Unique Selling Point เปนรูปแบบของ 
กิจกรรมทางการตลาดที่ประสบความสาํเร็จในชวงป พ.ศ. 2483 ถึง พ.ศ. 2492 และตอมาได 
พัฒนากลายเปนเปนทฤษฎีข้ึน ทฤษฎีนีก้ลาววา ในการดาํเนนิกิจกรรมทางการตลาดของบริษัทนัน้ 
ตองนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวแกลูกคา และตองสามารถทําใหลูกคา 
เปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัท  รอสเซอร รีฟส (Rosser Reeves) ประธานคณะ 
กรรมการบริหารของบริษัทเทดเบตสแอนดคอมพาน ี(Ted Bates & Company) ซึ่งเปนบริษทั 
โฆษณารายใหญแหงหนึ่งในประเทศสหรฐัอเมริกา ไดใหนยิาม USP ที่ใชในบริษทัของเขาไว ดังนี ้
1. แตละโฆษณาตองมีขอเสนอในแงทีว่า เมื่อลูกคาซื้อผลิตภัณฑหรือบริการแลว ลูกคาจะไดรับ
คุณประโยชนอะไร 
2. ขอเสนอตองมคีวามเปนเอกลักษณ กลาวคือ เปนสิง่ที่คูแขงไมทําหรือไมไดกําลังจะทํา  
3. ขอเสนอตองสามารถดงึดูดใหลูกคารายใหมมาใชผลิตภัณฑหรือบริการได 
                ตัวอยางของผลิตภัณฑที่มีจุดขายทีช่ัดเจน เชน เฮดแอนดโชลเดอร : กําจดัรังแคใหคุณ 
โอเลย : คืนความออนเยาวใหผิวของคุณ เปนตน ปจจุบันธุรกิจและองคกรจํานวนมากใชหลักของ
การสรางจุดขายทีเ่ปนเอกลกัษณ เปนพืน้ฐานในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด  
(“Unique Selling Proposition”, Online, 2007) 
 
18. ฟรวีิว (Freeview) 
             เปนชื่อบริการทีวรีะบบดิจิทอล  ที่ดําเนนิการโดยสถานีโทรทศันบีบีซี (BBC) รวมกับ 
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สถานโีทรทัศนบีสกายบ ี (BskyB) ทีวีระบบนี้สามารถดูไดถึงกวา 30 ชอง โดยไมตองเสียคาใชจาย
รายเดือน แตผูที่ตองการดู ตองซื้อกลองสญัญาณพิเศษที่มีราคาประมาณ  50  ดอลลาร 
สหรัฐอเมริกา  กลองนีท้าํหนาที่เปลี่ยนสญัญาณดิจิทอลที่สงจากหองสงตางๆ มาเปนสัญญาณ
อนาล็อก เพือ่ใหเสาอากาศปกติสามารถรับสัญญาณได ระบบที่ใชกลองพเิศษนีม้ีชื่อวา ดิจทิอล 
เทอเรสเทรียล เทเลวิชนั (digital terrestrial television) หรือดีทีท ี (DTT)  เทคโนโลยีนี้จะบบี 6 
คลื่นสัญญาณที่สงอยูในอากาศมาเปน 1 ชอง อยางที่เราดูกันตามปกติ  แมวาดีททีไีมอาจใหชอง 
สัญญาณไดมากมายถงึรอยชองเหมือนอยางเคเบิลทีวหีรือแบบจานรับสัญญาณ  แตคนสวนใหญ
ก็พอใจกับการที่ไดดูทีวี 30 ชองโดยเสียคาใชจายต่าํ ดังนัน้ ดีทีทีจงึกลายเปนทีน่ิยมอยางรวด เร็ว
ในประเทศองักฤษ ประเทศอิตาลี และประเทศฝรั่งเศส อยางไรกดี็ ยังมีดีททีแีบบพิเศษที่ผูดู
สามารถดทูีวีเพิ่มอีกหลายชองได โดยจายคาบริการรายเดือนเพิ่มข้ึน  
(วีรกร ตรีเศศ, ออนไลน, 2548)     
 
19.  ประกนัภัยธนกิจ (Bancassurance)   
                เปนการจัดหามาซึ่งผลิตภัณฑและบริการของบริษัทประกนัภัยและธนาคารพาณิชย 
โดยอาศัยชองทางการจําหนายหรืออาศัยฐานลูกคารวมกนั 
(บริษัท ไทยรับประกันภัยตอ จํากัด (มหาชน), ออนไลน, 2545) 
       
20.  สงครามราคา (Price War) 
                สถานการณที่บริษัทสองแหงหรือมากกวาสองแหงพยายามที่จะเพิ่มสวนแบงตลาดของ
ตนเองดวยการลดราคาผลิตภัณฑหรือบริการลง (“Price war”, Online, 2007) 
 
21.  ชิป (Chip) 
                แผนวงจรซึ่งทําดวยซิลิคอน มลัีกษณะเปนรูปส่ีเหลี่ยม ขนาดเทาดวงตราไปรษณียากร 
บางทีเราอาจเรียกวา ซิลิคอนชิป (Silicon Chip) เซมิคอนดักเตอร (Semiconductor) หรือวงจร
รวม (Integrated Circuit) ชิปจะถูกหอหุมดวยตัวถงัทีม่จีุดเชื่อมตอสําหรับสงขอมูล (Carrier 
Packages) เพื่อใชสําหรับเสียบลงบนชองเสียบบนแผงวงจรหลกั                     
(ทิมโมธ ีเจ. โอเลอรี และลินดา ไอ. โอเลอรี, 2547: 88) 
 
22.  ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket)  
                รานคาขนาดใหญที่ชํานาญในการขายอาหารและของชํา โดยใหผูซื้อบริการตนเอง 
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 ปจจุบันไดเปลี่ยนแปลงมาเปนรานคาปลกีขนาดใหญ ซึ่งแบงออกเปนแผนก เสนอขายสินคา 
นานาชนิดแบบใหผูซื้อบริการตัวเอง มกีารดึงดูดผูซื้อดวยราคาและมทีีจ่อดรถใหดวย       
(ศิริวรรณและคณะ, 2543: 874) 
 
23. ซูเปอรสโตร (Superstore)   
                รานขายสนิคาขนาดใหญจาํหนายสนิคาและบริการทกุชนดิซึ่งผูบริโภคซื้อเปนประจําใน
ราคาถูก ซูเปอรสโตรจะมีสินคามากชนิดกวาและมีขนาดใหญกวาซเูปอรมารเก็ต  
(ศิริวรรณและคณะ, 2543: 874) 
 
24. บริษัทยโูรทันเนล (EuroTunnel)  
               ชื่อเต็มวา ยูโรทันแนล กรุป (Eurotunnel Group) กอต้ังขึ้นในป พ.ศ.2529 ประกอบดวย 
2 บริษัท คือ ยูโรทันแนล จาํกัด(มหาชน) (Eurotunnel plc) ต้ังอยูในประเทศสหราชอาณาจักร และ 
ยูโรทนัแนล เอสเอ (Eurotunnel SA) ต้ังอยูในประเทศฝรัง่เศส บริษทัดําเนนิธุรกิจดานการสราง
และใหบริการอุโมงคเดินรถระหวางประเทศสหราชอาณาจักรและประเทศฝรั่งเศส   
(“Eurotunnel Group”, Online, 2007) 
 
25. บริษัทพแีอนดโอ (P&O) 
                กอต้ังขึ้นในป พ.ศ. 2380 ดําเนนิธุรกิจดานการขนสงสินคาและผูโดยสารระหวาง
ประเทศ มพีนกังาน 22,000 คนทัว่โลก ธุรกิจในเครือประกอบดวย 
• บริษัทพีแอนดโอ พอตส (P&O Ports)  มทีาเรือกวา 100 แหง และใหบริการขนสงสนิคาใน 19 
ประเทศ 
• บริษัทพีแอนดโอ เฟอรรีส (P&O Ferries) ใหบริการขนสงสินคาและรับสงนกัทองเทีย่วระหวาง
ประเทศสหราชอาณาจักรและประเทศเบลเยียม  ประเทศฝรั่งเศสและประเทศเนเธอรแลนด  
ประเทศไอรแลนดและประเทศเสปน บริษทัมีจํานวนเรือสําหรับใหบริการทั้งสิน้ 26 ลํา 
• บริษัทพีแอนดโอ เอสเตตส (P&O Estates) ดําเนนิธุรกิจอสังหาริมทรัพยในประเทศ 
สหราชอาณาจักร ประเทศอังกฤษ และทวปียุโรป  (“P&O”, Online, 2007) 
          
26. ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด (Own-label product) 
                ในตลาดสินคาของประเทศที่พฒันาแลวหลายแหง หางคาปลีกไดสรางสนิคาที่นาํชื่อ
หางมาเปนชื่อยี่หอ รูจักกนัในนามของสนิคายี่หอหาง(house brand) หรือสินคาติดปายหาง 
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(private-label brand) หรือสินคาติดปายยี่หอของหาง (own-label brand) เพื่อแขงขันในดาน
ราคา สินคาประเภทนี้มีผลทาํใหผูบริโภคสินคายีห่อปกตเิปลี่ยนใจไปซือ้ เนื่องจากมีราคาถกูกวา 
ในประเทศไทยนัน้ การนาํชือ่ของหางคาปลีก เชน หางโลตัส หางคารฟูร มาเปนชื่อยี่หอสินคากาํลัง
เติบโตอยางรวดเร็ว และเริ่มสอเคาคุกคามอนาคตของสนิคายีห่อปกตทิี่รูจักกนัทัว่ประเทศ  
(สุจินตนา เหมตะศิลป, ออนไลน, 2547) 
 
27.  ลัสซีอุส 1100 (MC Lassius) 
               เปนไวนชื่อดังในสมัยโรมัน อักษร “MC” เปนเลขโรมัน โดย M = 1000 สวน C = 100 
ดังนัน้ MC = 1100 ตัวเลขนี้ แสดงถึงปคริสตศักราชที่ผลิตไวน (Sadgrove, Kit, 2007) 
 
 28.  ประเทศสหรัฐอเมรกิานับวาเปนผูผลิตผลิตภัณฑปลอมแปลงรายใหญแหงหนึ่ง (The 
latter is a major producer of counterfeit goods) 
                ปจจุบัน ธุรกิจปลอมแปลงผลิตภัณฑในประเทศสหรัฐอเมรกิาไดยายฐานการผลิตมายงั
ประเทศในแถบเอเชีย เชน ประเทศจีน ประเทศอินเดีย และประเทศไทย เนื่องจากมีคาแรงงานต่าํ
และกฎหมายยังไมเขมงวดมากเทาไรนกั (Sadgrove, Kit, 2007) 
 
29.  เพียรทูเพียร (Peer to Peer) 
                เพยีรทูเพยีร เปนระบบที่อนญุาตใหผูใชงานสามารถแลกเปลี่ยนไฟลระหวางกัน หรือใช
ทรัพยากรรวมกันผานระบบเครือขาย กลาวคือ แตเดิมนัน้ เมื่อเราตองการดาวนโหลดไฟลจากแม
ขาย ในขณะทีม่ีผูตองการไฟลเดียวกนัเขามาดาวนโหลดบนแมขายเดยีวกันนีพ้รอมๆกันจาํนวน 
มาก สมมติวา แตละคนมีความเรว็ในการใชงานคนละ 256 kbps ดังนั้น หากตองการใหทกุคนได
ความเร็วในการดาวนโหลดสูงสุด ตัวแมขายจะตองมีชองสัญญาณ (Bandwidth) เทากับ 256 
kbps คูณดวยจํานวนคนทีใ่ชงาน ซึ่งทําใหเปลืองชองสญัญาณ และยังตองใชแมขายทีม่ีความเรว็
ในการประมวลผลสูงเพื่อรองรับความตองการที่เพิ่มข้ึนอีกดวย จากปญหาดังกลาวนี้เอง ทาํให
โปรแกรมแลกเปลี่ยนไฟล “เพียรทูเพียร” มีการพฒันาขึน้มารองรับความตองการที่เพิ่มข้ึน เพื่อลด
การใชทรัพยากรของแมขาย ระบบเพียรทเูพียรนัน้ พัฒนาขึ้นเพื่อใชในการแลกเปลีย่นไฟลระหวาง
กันโดยที่ไมพึง่แมขายในการแจกจายไฟล และทําใหสามารถหาไฟลที่ตองการไดงาย โปรแกรม 
ประเภทนี้มีอยูมากมายหลายชนิดดวยกนั เชน Emule, Kazaa, Edonkey เปนตน  
(“P2P (Peer to Peer) คืออะไร”, ออนไลน, 2550) 
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30. ทั้งนี้สวนหนึง่เนื่องจากคนอเมริกันมองวา ขาวบาสมาติเปนชื่อสามัญ 
                ขอความนี้ไมมีในตนฉบับ แตผูแปลไดเพิ่มเติมเขาไปในบทแปลเพื่อใหผูอานสามารถ
เขาใจเนื้อหาไดเร็วขึ้น 
 
31. สมรรถนะของผลิตภณัฑ (Product Performance) 
                ตนฉบับไดกลาวถึงความหมายของ “performance” ไวในหนา 22 วา หมายถงึ การที่
บริษัทสามารถใหส่ิงที่แตกตางกนัแกลูกคาในแตละกลุม เชน พลังทําความสะอาด ความเร็วของ
การทาํงาน ความนาเชื่อถือ หรือการใหบริการลูกคา  
                เมื่อพิจารณาจากนิยามดังกลาวนี้ ผูแปลจึงเลือกใชคําวา “สมรรถนะ” ซึ่งหมายถงึ 
“ความสามารถ” แทนคําวา “performance” (ราชบัณฑติยสถาน, 2546: 1128) 
 
32. ซอฟตแวรดานเวริดโพรเซสซิง (Word processing software) 
                เปนซอฟตแวรที่ใชในการสราง แกใข บันทกึ และพิมพเอกสารที่ประกอบดวยตัว 
อักษรเปนหลกั เชน รายงาน จดหมาย และบันทึกยอ ตัวอยางโปรแกรมในกลุมนี้ ไดแก 
ไมโครซอฟทเวิรด (Microsoft Word) โคเรลเวิรดเพอรเฟกต (Corel WordPerfect) เปนตน   
(ทิมโมธ ีเจ. โอเลอรี และลินดา ไอ. โอเลอรี, 2547: 45) 
 
33. ไอคอน (Icon) 
                เปนภาพเล็กๆบนจอ แทนสิง่ตางๆที่ผูใชจัดการได ซอฟตแวรหลายๆประเภทแสดง 
ไอคอนเปนทางลัดเพื่อเลือกคําสั่งผานทางเมนู แทนที่จะเลือกคําสั่งบนเมนู  
(ยืน ภูสุวรรณ, 2545: 201) 
 
34.  ซอฟตแวรดานเวิรดที่ใชกับระบบปฏิบัติการวินโดวส(Word for Windows) 
                หมายถงึ ซอฟตแวรดานเวิรดที่ใชกับระบบปฏิบัติการของบริษัทไมโครซอฟท ซึง่ระบบ 
ปฏิบัติการวินโดวสนี้ เปนที่นยิมใชกนัมากในเครื่องไมโครคอมพิวเตอร โดยออกแบบมาเพื่อใชกบั
ชิปอินเทล เชน เพนเทยีม 4 ระบบปฏิบัติการวนิโดวสมหีลายรุน เชน DOS, Windows 95 และ 
Windows XP เปนตน (ยืน ภูสุวรรณ, 2545: 493) 
 
35. รุนทดลองใช (Bug-Ridden) 
            คําวา bug-ridden เปนคาํเรียกซอฟตแวรที่ผลิตออกมาเพื่อใหผูใชงานทําการทดลองใช  
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และเพื่อทาํการคนหาชองโหวหรือขอผิดพลาดของซอฟตแวร โดยขอมูลที่ไดจากการทดลองใชนั้น
จะถูกนําไปปรับปรุงซอฟตแวรดังกลาวใหมีความสมบูรณมากขึ้น 
(ไตรรัตน พุทธรักษา, 2550) 
 
36.  สวนแบงของเสียงในตลาด (Share of voice) 
            โดยทั่วไปแลว คําวาเสยีง (Voice) จะใชแทนความหมายในการสื่อสาร ดังนั้น สวนแบง
ของเสียงในตลาด จึงหมายถึง สวนแบงของคาใชจายในการสื่อสารการตลาดของตราผลิตภัณฑ
นั้นๆ  ซึง่นักกลยุทธการตลาดมักนาํสัดสวนของสวนแบงทางการตลาด และสวนแบงเสียงในตลาด
ของตราผลิตภัณฑของตนเอง ไปเปรียบเทยีบกับตราผลติภัณฑของคูแขง หากพบวาตรา
ผลิตภัณฑของคูแขงมีสวนแบงทางการตลาดสูงทัง้ๆ ที่มสีวนแบงของเสียงอยูในระดับที่ตํ่า ในขณะ
ที่ตราผลิตภัณฑของตนเองมสีวนแบงทางการตลาดที่ตํ่าทั้งๆ ที่มีสวนแบงของเสียงอยูในระดับที่สูง 
นั่นหมายความวา แผนการสื่อสารการตลาดของตราผลติภัณฑของตนเองยังไมมีประสิทธิภาพเทา 
ที่ควรเมื่อเปรียบเทยีบกับของคูแขง (ธีรพันธ โลหทองคาํ, ออนไลน, 2548) หรืออาจกลาวไดวา 
“สวนแบงของเสียงในตลาด” คือ รอยละของคาใชจายในการสื่อสารการตลาดของแตละตรา
ผลิตภัณฑตอคาใชจายโดยรวมของกลุมผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึง่ 
       
37.  บริษัทคอตต (Cott) 
              มีชือ่อยางเปนทางการวา คอตตคอรปอเรชันส (Cott Corporations)  เปนบริษัทชัน้นํา
ผูผลิตเครื่องดื่มที่ไมมีแอลกอฮอลแกผูจําหนายผลิตภณัฑเฮาสแบรนดในประเทศแคนาดา 
ประเทศสหราชอาณาจักร และประเทศสหรัฐอเมริกา  ผลิตภัณฑของบริษัทประกอบดวย น้ําอัดลม 
น้ําดื่ม น้าํผลไม น้าํชาพรอมด่ืม และเครื่องดื่มสําหรับผูเลนกฬีา ซึ่งจาํหนายในรานคาปลีกมากกวา 
200 แหง และยังผลิตน้าํอัดลมโดยใชยีห่อของบริษัทเองสงจําหนายในรานขายผลิตภัณฑอุปโภค 
บริโภค รานคาขนาดใหญ รานขายยา รานสะดวกซื้อ ตลอดจนรานคาสง เกือบรอยละ 40 ของยอด 
ขายไดมาจากหางวอล-มารต (Wal-Mart) ปจจุบัน คอตตเปนผูผลิตและจําหนายเครื่องดื่มที่ไมม ี
แอลกอฮอลทีใ่หญเปนอนัดบั 4 ของโลก รองลงมาจากโคคา-โคลา (Coca-Cola) เปปซี่โค 
(PepsiCo) และ แคดเบอรีชเวปปส (Cadbury Schweppes) (Hoover’s, Online, 2007) 
 
38.  ประโยชนที่ไมไดมาจากตัวผลิตภณัฑ (Intangible benefit) 
                Kotler, Philip (1994: 432-433) ซึ่งเปนนกัการตลาดที่มีชือ่เสียง ไดแบงประโยชนของ 
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ผลิตภัณฑออกเปน 5 ระดับคือ 1) Core  Benefit  เปนประโยชนข้ันแรกที่ลูกคาใชพจิารณาในการ
เลือกซื้อ  เชน โรงแรม ตองเปนสถานทีท่ี่ลูกคาสามารถพักผอนและนอนหลับได  2) Generic  
Product  เปนสวนประกอบขั้นพืน้ฐานที่ผลิตภัณฑควรมี เชน โรงแรมควรมีอาหาร และดนตรี  
เปนตน 3) Expected Product  เปนคุณคาและเงื่อนไขตางๆที่ลูกคามักคาดหวังเมือ่ซื้อผลิตภัณฑ 
เชน ความสะอาดของเตียงนอน และผาเช็ดตัว เปนตน 4) Augmented Product  เปนประโยชนที่
ผลิตภัณฑมีตางจากคูแขง เชน บางโรงแรมมีดอกไมสดในหองพัก มีแชมพูกลิน่หอมนาใช  และมี
การใหบริการที่รวดเร็ว เปนตน 5) Potential Product  เปนคุณคาทีพ่ฒันาจากประโยชนในระดับที ่
4  เชน บางโรงแรมมีหองพิเศษใหลูกคาเขาพัก เปนตน 
                ปจจุบัน ผูผลิตผลิตภัณฑตางๆในประเทศที่กาํลังพัฒนา จะมกีารแขงขนักันในระดับที่ 
3  สวนในประเทศทีพ่ัฒนาแลว จะแขงขนักันในระดับ 4 
                จากทฤษฎีการตลาดที่ Kotler กลาวมาขางตนนี ้เปนปจจัยสําคัญที่มีอยูในตัว 
ผลิตภัณฑและมีผลโดยตรงตอการเลือกซือ้ของลูกคา  ดังนัน้ ปจจัยอื่นๆ เชน ตราผลิตภัณฑ หรือ 
การโฆษณา ซึง่ในตนฉบบัใชคําวา “intangible benefit” จึงไมจัดวาเปนตัวผลิตภณัฑ  
 
39.  การใหคําปรกึษาแกบริษทัตางๆทีก่ําลังดําเนนิการเพื่อใหไดใบรับรองไอเอสโอ 9000  
                ผูแปลขยายความคําวา ไอเอสโอ 9000 เพือ่ใหผูอานที่อาจจําเรื่องเดิมไมไดสามารถ
เขาใจขอความไดเร็วขึ้น 
 
40. รานขายผลิตภัณฑราคาเดียว (five-and-ten cent ) 
              เปนรานขายผลติภัณฑทั่วไปที่ราคาไมแพง โดยผลิตภัณฑแตละกลุมที่มีในรานคา
ประเภทนี้จะขายในราคาเดยีว ในประเทศสหรัฐอเมริกา รานคาประเภทนี้มีชื่อเรียกทีห่ลากหลาย 
เชน  five-and-ten cent, dime store, five-and-dime และ  ten-cent store แตในปจจุบันเรียกกนั
วา dollar store ( “five-and-ten cent store”, Online, December 2007) สําหรับประเทศไทยนัน้ 
ผลิตภัณฑจากประเทศจนีทีน่ําเขามาขายภายในประเทศ มีความหลากหลายและราคาต่ํา ทําใหมี
รานผลิตภัณฑราคาเดียวเกิดขึ้นจํานวนมากทั่วกรุงเทพมหานครและชานเมืองในเวลาอนัรวดเร็ว 
ดวยกลยทุธการตั้งราคาที่ดึงดูดใจผูบริโภค อยางเชน ราน 20 บาททกุอยาง ซึ่งมีจดุเดนของรานคือ 
ผลิตภัณฑบางรายการดูมีราคาสูงกวาราคาที่ต้ังไว และเปนผลิตภัณฑที่ตองใชในชีวิตประจาํวัน 
ประกอบกับราคาที่ต้ังไวเปนราคาที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดงาย ทําใหสินคาราคาเดียวกลายเปน 
กลยุทธการตลาดที่ประสบความสาํเร็จในปจจุบัน (ผูจัดการรายวนั, ออนไลน, 2550) 
              


