
บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

วจิยัฉบบัน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของ บริษทั สหมิตรเจริญ เอน็เตอร์ไพร์ส จาํกดั 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริโภคเคร่ืองด่ืมนมเปร้ียว 

4.1 ความหมายของนมเปร้ียว 

4.2 ความสาํคญัของนมเปร้ียว 

4.3 ชนิดของนมเปร้ียว 

4.4 กรรมวธีิการผลิตนมเปร้ียว 

4.5 คุณค่าของนมเปร้ียว 

4.6 กระบวนการผลิตนมเปร้ียวพร้อมด่ืมพาสเจอร์ไรส์ 

4.7 กระบวนการผลิตนมเปร้ียวพร้อมด่ืมยเูอชที 

4.8 ขอ้ควรรู้เก่ียวกบันมเปร้ียวพร้อมด่ืมยเูอชที 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

6. สรุปท่ีมาของกรอบความคิดการวจิยั  

 

ข้อมูลทัว่ไปของ บริษทั สหมติรเจริญ เอน็เตอร์ไพร์ส จํากดั 

 

1. ประวตัิองค์กร 

บริษทัสหมิตรเจริญ เอ็นเตอร์ไพร์ จาํกดั ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2531 โดยคุณจิณณวตัร 

หลอยส่วน เป็นกรรมการผูจ้ดัการ ดาํเนินกิจการเป็นตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวพร้อมด่ืม

ยีห่อ้บีทาเกน้ โดยมีสาขายอ่ยทั้งส้ิน 20 สาขา ใน 6 จงัหวดั ดงัน้ี 

1. จงัหวดัราชบุรี มี 5 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอเมืองจงัหวดัราชบุรี สาขาอาํเภอ 

บางแพ สาขาอาํเภอดาํเนินสะดวก สาขาอาํเภอบา้นโป่ง และสาขาอาํเภอจอมบึง 
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2. จงัหวดันครปฐม มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาอาํเภอเมืองนครปฐม 2 แห่ง สาขา

อาํเภอนครชยัศรี และสาขาอาํเภอดอนตูม 

3. จงัหวดัสมุทรสงคราม มี 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอแม่กลอง และสาขาอาํเภอ

บา้นแพร้ว 

4. จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาอาํเภอเมืองประจวบคีรีขนัธ์ 

สาขาอาํเภอหวัหิน สาขาอาํเภอปราณบุรี และสาขาอาํเภอบางสะพาน 

5. จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มี 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอเสนา และสาขาอาํเภอ 

นครหลวง 

6. จงัหวดักาญจนบุรี มี 3 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอท่าม่วง สาขาอาํเภอท่าเรือ และ

สาขาอาํเภอแก่งเส้ียน 

 

2. แผนผงัองค์กร 

 

ภาพท่ี 2.1 แผนผงัองคก์ร บริษทัสหมิตรเจริญ เอ็นเตอร์ไพร์ส จาํกดั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : บริษทัสหมิตรเจริญ เอน็เตอร์ไพร์ส จาํกดั (2552) 

กรรมการผู้จดัการ 

ทีป่รึกษา 

ผู้จดัการฝ่ายทรัพยากร ผู้จดัการฝ่ายขาย ผู้จดัการฝ่ายบัญชี-การเงนิ 

ซุปเปอร์ไวเซอร์ 

พนักงานขาย เสมยีนสต๊อก 
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3. รางวลัแห่งความสําเร็จ 

1. ปี พ.ศ. 2547 ไดรั้บรางวลัตวัแทนจาํหน่ายดีเด่น 

2. ปี พ.ศ. 2548 ไดรั้บรางวลัตวัแทนจาํหน่ายดีเด่น 

3. ปี พ.ศ. 2549 ไดรั้บรางวลัตวัแทนจาํหน่ายดีเด่น 

4. ปี พ.ศ. 2550 ไดรั้บรางวลัตวัแทนจาํหน่ายดีเด่น 

5. ปี พ.ศ. 2551 ไดรั้บรางวลัสุดยอดตวัแทนจาํหน่ายดีเด่น  

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางด้านต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม 

(ฉตัรยาพร เสมอใจ, 2550: 28 - 38) 

เม่ือผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มา

ในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้

งานของผูข้ายและนกัการตลาดก็คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพล

จากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สําหรับ

นกัการตลาด คือ ทราบความตอ้งการ และลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาด

ต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ลกัษณะของ

ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และ

ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา มีดงัน้ี 

1. ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด กล่าวคือ วฒันธรรมเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคลท่ี

เติบโตและอยู่ในสภาพแวดล้อมท่ีมีวฒันธรรมเดียวกัน จะมีค่านิยม การรับรู้ ความชอบ และ

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั  

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคม

รอบขา้งท่ีเป็นกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะทางสังคม โดยจะมีอิทธิพลทั้งทางตรง

ทางออ้มต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล

จากปัจจยัเฉพาะบุคคลดว้ยเช่นกนั กล่าวคือ  

3.1 อาย ุ(Age) พฤติกรรมของบุคคลจะแตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ
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3.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพมีผลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล ดงันั้นสินคา้

ชนิดเดียวกนัอาจจะตอ้งมีการออกแบบท่ีหลากหลายเพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ  

3.3 สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) การใชจ่้ายของบุคคล

มีอิทธิพลต่อการซ้ือ ดงันั้นสินคา้ท่ีมีความอ่อนไหวต่อรายไดถ้า้มีการเปล่ียนแปลงจะตอ้งปรับกล

ยุทธ์ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ เช่น การปรับผลิตภณัฑ์ใหม่ ปรับตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ หรือปรับ

ราคาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

3.4 รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ควรพิจารณาถึง

รูปแบบการดาํเนินชีวิตของบุคคลด้วย โดยตอ้งส่ือให้ได้ว่าผลิตภณัฑ์เหมาะสมกับรูปแบบการ

ดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

3.5 บุคลิกลักษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 

ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้โดยบุคลิกลกัษณะบ่งบอก

ไดจ้ากความเช่ือ มัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คลอ้ยตามผูอ่ื้น มีความเป็นผูน้าํ ชอบต่อตา้น หรือ

ปรับตวัไดดี้  

4. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวทิยา 4 ประการคือ 

4.1 การกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลายและ

อาจเกิดข้ึนพร้อมๆ กันบ้างก็อาจเกิดจากความตึงเครียด เช่น ความหิว ความกระหาย ความไม่

สะดวก บา้งก็เกิดจากสภาพจิตใจ เช่น การยอมรับและการมีส่วนร่วมในสังคม การยอมรับการ

ประสบความสาํเร็จ 

4.2 การรับรู้ (Perception) ผูท่ี้ได้รับการกระตุ้นจะพร้อมท่ีจะแสดงออก การ

แสดงออกในรูปแบบใดข้ึนอยู่กบัการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก จดัการ 

และการแปล ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยันาํเขา้ซ่ึงส่งผลใหก้ารรับรู้ของบุคคลต่อส่ิงเดียวกนัแตกต่างกนัไป 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) ถา้ไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม แสดงวา่ไม่เกิดการ

เรียนรู้ ในทางตรงขา้มถา้มีการเปล่ียนพฤติกรรมแสดงวา่เกิดการเรียนรู้ โดยสามารถสร้างการเรียนรู้

ใหบุ้คคลไดด้ว้ยแรงขบัดนั ส่ิงกระตุน้ ส่ิงช้ีนาํ การตอบสนอง และการบงัคบั 

4.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitude) ความเช่ือและทศันคติมาจากการ

เรียนรู้ของบุคคลท่ีมีการปลูกฝังมาระยะเวลาหน่ึง จากสภาพแวดลอ้มและสังคมท่ีบุคคลอยูร่่วมเป็น

ส่วนใหญ่ เช่น ครอบครัว วฒันธรรม ศาสนา ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการดาํรงชีวิตและ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงความเช่ือและทศันคติเปล่ียนแปลงไดย้าก 
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ภาพท่ี 2.2 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Philip Kotler (2003: 172). Marketing Management. ปรับปรุงโดย ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 

38). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

 (Marketing Stimuli) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

 (Other Stimuli) 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

กล่องดาํหรือความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Characteristic) 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

(Response = R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 

ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 

ปัจจยัภายนอก 

(External Factor) 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

(Culture) 

1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน 

(Culture) 

1.2 วฒันธรรมยอ่ย 

(Subculture) 

1.3 ชั้นสงัคม (Social 

class) 

ปัจจยัภายนอก 

(External Factor) 

2. ปัจจยัดา้นสงัคม 

(Social) 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference 

Groups) 

2.2 ครอบครัว (Family) 

2.3 บทบาทและสถานะ 

(Roles and Statuses) 

ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

(Personal) 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 

(Personal) 

3.1 อาย ุ(Age) 

3.2 อาชีพ (Occupation) 

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

(Economic 

Circumstances) หรือ

รายได ้(Income) 

3.4 ค่านิยมและรูปแบบ

การดาํรงชีวิต (Value of 

Life Style) 

ปัจจยัภายใน 

(Internal Factor) 

4. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

(Psychological) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) 

4.2 การรับรู้ (Perception) 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) 

4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 

4.5 ทศันคติ (Attitudes) 

4.6 บุคลิกภาพ 

(Personality) 

4.7 แนวคิดของตนเอง 

(Self Concept) 
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จากภาพท่ี 2.2 อธิบายถึงพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลนั้นจะได้รับอิทธิพลจากส่ิง

กระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ รวมกบัลกัษณะของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ โดยจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 อยา่ง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยั

ส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา อีกทั้งยงัประกอบกบัขั้นตอนและกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ทั้งหมด

น้ีจะมีผลทาํให้เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา

สินคา้ การเลือกผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

 

รังสรรค ์เลิศในสัตย ์(2549 : 102) กล่าววา่ ในกระบวนการการตลาด หลงัจากท่ีมี

ผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาด หรือกาํลงัเตรียมผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้สู่ตลาด เม่ือไดก้าํหนดรายละเอียดเก่ียวกบั

ผลิตภัณฑ์ เช่น concept คุณสมบัติ หรือประโยชน์ใช้สอย รวมทั้ งราคาและสถานท่ีจําหน่าย 

(ช่องทางการกระจายสินคา้) เรียบร้อยแลว้ ขั้นต่อไปก็คือวา่ ทาํอยา่งไรจึงจะทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ

เลือกซ้ือและดาํเนินพฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑ์ของเราโดยเร็ว หากเป็นไปได้ก็ซ้ือทีละมากๆ หรือ

ในขณะท่ีมีสินคา้อยู่ในตลาดมากมายมหาศาล ถ้าเป็นในสมยัท่ีสินคา้มีจาํนวนไม่มาก ผูบ้ริโภคมี

โอกาสเห็นไดง่้าย รวมทั้งหากมีใหเ้ลือกไม่มากนกั 

ผูบ้ริโภคอาจจะถูกบงัคบัให้เลือกซ้ือโดยไม่เต็มใจเท่าไรนกั ดงันั้น ในการท่ีจะทาํให้

ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ของเรา จาํเป็นตอ้งมีองคป์ระกอบทางการตลาดท่ีสาํคญั คือ การส่ือสารและการ

ส่งเสริมการขาย (Communication and promotion) รวมเรียกวา่ การส่งเสริม การตลาด (Marketing 

promotion) หรือ P ท่ี 4 ตวัอยา่งการส่ือสารท่ีผูบ้ริโภคมกัจะคุน้เคย คือ การโฆษณานัน่เอง มกัทาํให้

คิดกนัวา่ การโฆษณาเป็นส่ิงท่ีสําคญัและจาํเป็นท่ีสุด หากการขายสินคา้ ไม่มีการโฆษณาแลว้จะทาํ

ใหสิ้นคา้นั้นขายไม่ได ้ความคิดน้ีถูกตอ้งในระดบัหน่ึง แต่สินคา้หลายๆ อยา่งไม่ไดข้ายไดด้ว้ยการ

โฆษณาเสมอไป เพราะการโฆษณานั้น อาจจะจาํเป็นสําหรับสินคา้บางประเภท แต่อาจจะไม่จาํเป็น

สาํหรับสินคา้อีกหลายๆ ประเภท อีกทั้งค่าใชจ่้ายในการโฆษณานั้นสูงมาก และสูงเกินกวา่ท่ีสินคา้

บางประเภทหรือบางยี่ห้อจะสามารถใชเ้ป็นกลยุทธ์ ตอ้งเล่ียงไปใช้กลยุทธ์อย่างอ่ืนแทน ส่วนการ

ส่งเสริมการขายนั้น ผูบ้ริโภคมกัจะนึกถึงการลด แลก แจก แถม เพราะส่ิงเหล่าน้ีมีให้เห็นเป็น

ประจาํ ไม่วา่เป็นสินคา้ชนิดใด ประเภทใด หรือระดบัใด จากความรู้สึกนึกคิดดงักล่าวทาํให้นกัการ

ตลาด มกัจะสรุปกิจกรรมส่งเสริมการตลาดวา่ตอ้งมีหรือทาํเฉพาะการโฆษณาและส่งเสริมการขาย

เท่านั้น ถึงแมว้่า การโฆษณาหรือการส่ือสาร ก็คือ การทาํให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้เร่ืองราวรายละเอียด
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เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ในขณะท่ีการส่งเสริมการขาย คือ การสร้างส่ิงจูงใจให้ผูบ้ริโภคทาํการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ั้นๆ แต่ในขอบข่ายกิจกรรมส่งเสริมการตลาดยงัมีองคป์ระกอบอ่ืนอีกมากมาย ท่ีช่วยทาํ

ให้กลยุทธ์การตลาดดาํเนินไปไดอ้ย่างประณีต และมีประสิทธิภาพมากข้ึน นกัการตลาดจึงตอ้งมี

มุมมองเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดให้กวา้งและละเอียดข้ึน เช่น การขายด้วยบุคลากร การ

ประชาสัมพนัธ์ การขายแบบปากต่อปาก ฯลฯ 

1. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

 เม่ือนักการตลาดได้ทาํการวิเคราะห์แล้วว่า ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสามารถอธิบายดว้ย AIDMA Model ซ่ึงเป็นการอธิบายของกระบวนการท่ีเร่ิมตน้จากการ

วางตลาดผลิตภณัฑ์ใหม่ เช่น เม่ือนกัการตลาดจะวางตลาดผลิตภณัฑ์ใหม่ก็ตอ้งพยายามสร้างให้

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภครับรู้ผลิตภณัฑ์ให้เร็วท่ีสุด ทาํอยา่งไรจึงจะกา้วสู่ขั้นท่ีผูบ้ริโภคทาํการปฏิบติั คือ 

การซ้ือเกิดข้ึนได้โดยเร็วท่ีสุดเช่นเดียวกนั การท่ีผูบ้ริโภคทาํการซ้ือในเวลาอนัสั้ นหลงัจากการ

วางตลาดผลิตภณัฑ์นั้น ถา้ยิ่งสั้ นหรือเร็วเท่าไรก็แสดงว่านักการตลาดประสบความสําเร็จในการ

ส่ือสารและส่งเสริมการตลาด (ในท่ีน่ีหมายความวา่การวางจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องฝ่ายขายไดเ้ป็นไป

ตามแผนดว้ย) ในทางตรงกนัขา้ม หากไม่สามารถทาํให้เกิดการซ้ือไดเ้ร็วก็แสดงวา่มีประสิทธิภาพ

ตํ่า ในขณะเดียวกนั เม่ือกระบวนการผ่านไปครบวงจร คือ สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคซ้ือได้แล้วก็

เคล่ือนเขา้สู่กระบวนการต่อไป คือ กระบวนการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภค หมายความวา่ เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือ

ไปคร้ังหน่ึงแลว้จะกลบัมาซ้ืออีกคร้ัง และซ้ือต่อๆ ไป การท่ีทาํให้ผูซ้ื้อไดซ้ื้อซํ้ าเป็นความสําเร็จดา้น

การส่งเสริมการตลาดในอีกขั้นหน่ึง และเม่ือไดซ้ื้อซํ้ าแลว้ก็เป็นประเด็นต่อไปวา่ ทาํอยา่งไรจึงจะทาํ

ใหผู้บ้ริโภคซ้ืออยา่งต่อเน่ืองและซ้ือในปริมาณท่ีมาก เปล่ียนมาเป็นลูกคา้ประจาํ (Heavy user) และ

ลูกคา้ท่ีมีความจงรักภกัดี ในขั้นน้ีก็คือ อีกกระบวนการหน่ึงท่ีต่อเน่ืองจาก 2 กระบวนการขา้งตน้ 

ไดแ้ก่  

1. กระบวนการสร้างให้เกิดลูกคา้ หรือการแปลงผูบ้ริโภคทัว่ไปให้เป็นลูกคา้ของ

ตนเอง คือ มีการซ้ือเกิดข้ึน 

2. กระบวนการซ้ือซํ้ า ลูกคา้กลบัมาซ้ืออีกคร้ังหลงัจากการซ้ือเป็นคร้ังแรก 

3. กระบวนการซ้ือต่อเน่ือง ซ้ือประจาํหลงัจากมีการซ้ือซํ้ า 

 ไม่จาํเป็นตอ้งเร่ิมตน้จากขั้นของการสร้างการรับรู้เสมอไป การท่ีตอ้งเร่ิมตน้ขั้นท่ี 

1 การสร้างการรับรู้อีกคร้ังแสดงว่า กระบวนการแรกท่ีไดด้าํเนินการไปประสบความสําเร็จเพียง

ส่วนเดียว คือ ทาํให้เกิดการซ้ือแบบทดลองใช้คร้ังเดียวแล้วเลิกซ้ือ จึงตอ้งมีการเร่ิมตน้กิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดใหม่อีกคร้ัง เพื่อสร้างแรงจูงใจใหซ้ื้ออีกคร้ัง กลยทุธ์การตลาดท่ีสมบูรณ์ก็จะมีการ

เตือนให้ระลึกถึง (Remind) เท่านั้น ไม่จาํเป็นตอ้งเร่ิมทาํให้รับรู้อีกคร้ัง สําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่น
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ตลาดแล้ว อาจจะใช้กระบวนการท่ีเร่ิมตั้งแต่ต้นอีกคร้ังก็ได้ ถ้าต้องการกระบวนการท่ีมีความ

สมบูรณ์ เพราะผลิตภณัฑ์อาจตกอยูใ่นภาวะยอดขายตกตํ่า มีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ใหม่ 

จึงจาํเป็นตอ้งเริมกระบวนการใหม่ แต่โดยทัว่ไปผลิตภณัฑ์ท่ีขายดีติดตลาด มกัใชก้ลยุทธ์การเตือน

ความทรงจาํ หือเตือนใหร้ะลึกถึงเป็นหลกั 

 ดงันั้น เม่ือลองสรุปว่าการส่ือสารทางการตลาดหรือการส่งเสริมการตลาดนั้น มี

วตัถุประสงคอ์ะไรบา้ง ก็น่าจะสรุปไดว้า่มีวตัถุประสงคด์งัน้ี คือ 

1. การส่ือสารทางการตลาดหรือการส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือเพื่อแจ้ง

ข่าวสาร (Inform) 

2. เพื่อการจูงใจ (Presale) 

3. เพื่อการเตือนความจาํ 

 เม่ือทราบว่าในขณะน้ีผลิตภณัฑ์ของตนเองอยู่ในตาํแหน่งใด หรืออยู่ในขั้นตอน

ของกระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภคก็สรุปได้ว่า การดําเนินการส่งเสริมการตลาดจะมี

วตัถุประสงค์ใด (จากวตัถุประสงค์หลกั) เม่ือสามารถกาํหนดวตัถุประสงค์ได้ชัดเจนแล้ว ก็ถึง

ขั้นตอนว่าจะเลือกใช้เคร่ืองมืออะไรในการส่งเสริมการตลาดหรือส่ือสารการตลาด และจะใช้

อยา่งไรจึงจะมีประสิทธิภาพสูงสุด (Promotion mix) ก่อนอ่ืนลองมาทาํความเขา้ใจวา่ เคร่ืองมือท่ีจะ

ใชใ้นการส่งเสริมการตลาดหรือส่ือสารกาตลาดมีอะไรบา้ง และแต่ละชนิดมีลกัษณะพิเศษอยา่งไร

บา้ง 

 เคร่ืองมือหลกัท่ีใช้ในการส่งเสริมการตลาดหรือท่ีส่ือสารการตลาด ได้แก่ การ

โฆษณาการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนกังานขาย การตลาดทางตรง 

และการพดูปากต่อปาก (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549 : 112 – 121) 

1. การโฆษณา (Advertising) ประกอบดว้ยภาพยนตร์โฆษณาท่ีใชท้างทีวีและโรง

ภาพยนตร์ ส่ิงตีพิมพ ์หมายถึง การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ส่ือกระจายเสียงหรือการโฆษณาทาง

วิทยุ นิตยสาร แผน่พบั โปสเตอร์และใบปลิว ป้ายโฆษณานอกสถานท่ี แคตาล็อก การโฆษณาโดย

แสดง ณ จุดขาย การโฆษณาท่ีติดอยู่กับบรรจุภณัฑ์ Sign ต่างๆ เช่น ไฟนีออน ตู้ไฟ สัญลกัษณ์

และโลโก ้วีดีโอเทป การโฆษณาตามส่ิงตีพิมพพ์ิเศษ หรือในหน่วยงานต่างๆ การโฆษณาน้ีส่วน

ใหญ่มกัจะนึกถึงการโฆษณาทางทีวีเป็นส่ิงแรก นกัการตลาดมกัจะพบปัญหาการถูกต่อวาจากร้าน

คา้วา่ไม่มีโฆษณาทาํให้สินคา้ขายไม่ไดห้รือสินคา้ยงัไม่มีโฆษณา จึงยงัไม่ยอมสั่งซ้ือ ทั้งๆ ท่ีไดท้าํ

การโฆษณาในวารสารมากมาย ทั้งน้ีเพราะวา่การโฆษณาทางทีวีสามารถรับรู้ไดโ้ดยง่าย มีขอบข่าย

ท่ีกวา้ง มีความสนุกสนาน แต่ในขณะเดียวกนัก็มีค่าใชจ่้ายสูง อย่างไรก็ตาม สําหรับนกัการตลาด

แลว้ส่วนใหญ่มกัจะมีความตอ้งการโฆษณาทางทีวีหากมีงบประมาณเพียงพอ และจาํนวนมากจะ
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พยายามทุ่มเทลงโฆษณาทางทีวี โดยมิไดค้าดคะเนผลลพัธ์ท่ีเป็นรูปธรรมมากนกั แต่แทท่ี้จริงแลว้

การโฆษณาในรูปแบบต่างๆ จะมีความสําคญัและลกัษณะพิเศษท่ีเป็นตวัของตวัเอง และจะให้

ประสิทธิภาพสูงสุดได้เช่นเดียวกัน ข้ึนอยู่กับกลยุทธ์การเลือกใช้ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายและ

กาลเทศะ เปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของส่ือแต่ละอยา่งก่อนท่ีจะเลือก ดงัน้ี 

1.1 การโฆษณาทางทีวี ขอ้ดี คือ มีภาพ เสียง ความเคล่ือนไหว ดึงดูความ

สนใจดี เขา้ถึงผูรั้บไดก้วา้งและรวดเร็ว แต่ขอ้เสีย คือ ตน้ทุนสูงมาก มีเวลาในการนาํเสนอข่าวสาร

นอ้ยและเลือกผูรั้บไม่ได ้การโฆษณาทางทีวมีีเวลาใหช้มโดยทัว่ไปเพียง 30 วินาที จึงไม่สามารถให้

ข่าวสารไดม้ากนกั ดงันั้น จึงตอ้งส่ือสารใหมี้ความชดัเจน ใหผู้รั้บไดจ้ดจาํช่ือและลกัษณะของสินคา้

ให้ไดใ้นเวลาอนัสั้ น จึงเป็นเร่ืองท่ีค่อนขา้งยากและซบัซ้อน ในการส่ือสารให้ไดต้รงกบัท่ีตอ้งการ 

ในขณะเดียวกนัผูรั้บ (ฟังและชม) มีทุกกลุ่ม ทุกภูมิภาค การเลือกกลุ่มผูรั้บให้ตรงกบัส่ิงท่ีสินคา้

ตอ้งการนาํเสนอใหไ้ดร้้อยเปอร์เซ็นต ์จึงเป็นส่งท่ีทาํไดย้ากมาก อยา่งไรก็ตามการโฆษณาทางทีวีมกั

ถูกใชเ้ป็นส่ือนาํเพื่อการสร้างความรู้จกั ส่ือสารลกัษณะพิเศษของสินคา้ให้ทราบเบ้ืองตน้ แต่การใช้

เพื่อเตือนความทรงจาํสํารับสินค้าท่ีมีอยู่ในตลาดแล้วให้มีประสิทธิภาพท่ีสูง ในอีกด้านหน่ึง

ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาทางทีวีซ่ึงมีค่อยข้างสูง ทาํให้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีงบประมาณน้อย แต่อยาก

โฆษณาทางทีวีมกัจะประสบความลม้เหลวในการโฆษณาทางทีวี งบประมาณปีละ 10 ลา้นบาท 

หรืออาจประมาณ 10 เปอร์เซ็นต์ของยอดขาย 100 ล้านบาทต่อปี ดูแล้วอาจจะสูง แต่เม่ือลอง

แบ่งย่อยดูแลว้จะเห็นว่าเป็นงบประมาณเพียงน้อยนิด เม่ือจะโฆษณาทางทีวี หมายความว่า ตอ้ง

เร่ิมตน้จากการสร้างภาพยนตร์โฆษณา ซ่ึงตอ้งมีคา้ใช้จ่ายอย่างน้อง 2 ลา้นบาท ค่าส่ือโฆษณา 30 

วินาที ในช่วงเวลาท่ีดีท่ีสุด (Prime time) หรือช่วงละครหลงัข่าว มีค่าใช้จ่าย 80,000 บาทข้ึนไป 

ดงันั้น งบประมาณส่วนท่ีเหลือ 8 ล้านบาท จึงมีจาํนวน 100 สปอต ถ้า 1 วนั ยิง 3 สปอต ก็จะมี

ระยะเวลาออกอากาศได ้33 วนั หรือเพียง 1 เดือนกว่าๆ เท่านั้น ดงันั้น ลองจินตนาการดูว่า สินคา้

บางยีห่อ้สามารถออกอากาศภาพยนตร์โฆษณาไดม้ากกวา่ 5 สปอต เป็นระยะเวลา 6 เดือนติดต่อกนั 

จะตอ้งมีงบประมาณอยา่งนอ้ยเท่าไร 

1.2 ส่ือส่ิงพิมพ ์หรือหนงัสือพิมพ ์ ขอ้ดี คือ สามารถกาํหนดการกระจายตาม

สถานท่ีได้สะดวกกว่า สามารถให้ข่าวสารขอ้มูลได้มากท่ีสุด แต่ขอ้เสีย คือ มีความน่าสนใจเม่ือ

เทียบกบัการโฆษณาทางทีวีแลว้นอ้ยกวา่ มีอายุการใชง้านสั้น เพียงวนัเดียวท่ีสําคญั คือผูอ่้านมกัจะ

อ่านแบบผ่านๆ ยกเวน้เป็นการโฆษณาท่ีเป็นแบบส่งเสริมการขาย จะเห็นได้ว่า การโฆษณาทาง

หนงัสือพิมพม์กัจะมีสินคา้บางประเภทท่ีนิยมโฆษณา เข่น บา้น รถยนต ์โทรศพัทมื์อถือ บตัรเครดิต 

มีลกัษณะเป็นการให้ข่าวสารใหม่ๆ ท่ีน่าสนใจ หรือสามารถลงภาพท่ีงดงาม ให้รายละเอียดได้

มากกว่าสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป และผูอ่้านเองก็มกัจะรู้อยู่ว่า ถ้าอยากรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินค้า
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ดงักล่าวก็สามารถหาอ่านไดจ้ากหนงัสือพิมพ ์อยา่งไรก็ตาม ค่าโฆษณาทางหนงัสือพิมพก์็ใช่วา่จะ

ถูก และอาจไม่คุ ้มหรือประสิทธิภาพตํ่า เม่ือเทียบกับการลงทุน หมายความว่า ค่าโฆษณาใน

หนงัสือพิมพช์ั้นหนา้สีพิเศษถึง 6-7 แสนบาท แต่หนงัสือพิมพก์็มีกระจายไปทัว่ประเทศ อาจจะไปสู่

เขตท่ีมีมีโอกาสไดซ้ื้อเลยก็ได ้เช่น โฆษณาบา้นในกรุงเทพฯ แต่ผูอ่้านอยู่ทั้งภาคเหนือ ภาคอีสาน 

ฯลฯ ซ่ึงไม่มีหรือมีโอกาสซ้ือไดน้อ้ย ก็จะเป็นการโฆษณาท่ีสูญเปล่าได ้

1.3 การโฆษณาทางสถานีวิทยุกระจายเสียง ข้อดี คือ มีต้นทุนตํ่าสามารถ

โฆษณาโดยเลือกผูฟั้งตามอาณาเขตทางภูมิศาสตร์และประชากรศาสตร์ได้ง่าย แต่ข้อเสีย คือ 

รูปแบบการโฆษณาท่ีไม่มีภาพ มีแต่เสียง ทาํให้เกิดความทรงจาํไดย้ากผูฟั้งมกัจะผ่านเลยไป การ

วดัผลทาํไดย้าก ผูโ้ฆษณามกัเลือกโฆษณาในรายการท่ีมี ดี.เจ. ท่ีมีช่ือเสียง 

1.4 นิตยสาร ขอ้ดี คือ เลือกผูอ่้านตามกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายกวา่ การส่ือสารทาํ

ได้ชัดเจนกว่า มีความน่าเช่ือถือและมีผูอ้่านมาก และส่ือมีอายุนาน (เป็นสัปดาห์หรือเดือน) แต่

ข้อเสีย คือ ช่วงเวลาของส่ือมีระยะนาน ทาํให้ข่าวสารไม่ทนัต่อเหตุการณ์ส่วนใหญ่ท่ีเลือกใช้

นิตยสาร เพราะเจาะจงกลุ่มท่ีตอ้งการได ้เช่น โฆษณายางรถยนต ์ในนิตยสารเก่ียวกบัรถยนต ์เป็น

ตน้ 

1.5 แผ่นพบั โปสเตอร์ ใบปลิวต่างๆขอ้ดี คือ ตน้ทุนตํ่า เลือกผูรั้บได้ตามท่ี

ต้องการ อธิบายส่ือสานข้อมูลได้มากกว่า รวมทั้งสามารถทาํให้สวยงามได้ แต่ข้อเสีย คือ ไม่

สามารถกระจายไดก้วา้งขวางในระยะเวลาอนัสั้ น และมีขอ้จาํกดัในการสร้างความคิดสร้างสรรค์

นกัการตลาดท่ีมีงบประมาณน้อยและดูแลสินคา้ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายไม่กวา้งมากนัก มกัเลือกใช้ส่ือ

ประเภทน้ี 

จะเห็นไดว้า่ ส่ือโฆษณาแต่ละประเภทมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสียท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น 

นกัการตลาดควรเลือกใช้ส่ือให้เหมาะสม (โดยเฉพาะกบังบประมาณ) หลกัเกณฑ์การเลือกใช้ส่ือ 

ควรพิจารณาถึงเร่ืองต่อไปน้ี 

1. ลักษณะพิเศษของผลิตภณัฑ์ เช่น สินค้าเคร่ืองสําอาง มกัจะใช้นิตยสาร

สุภาพสตรี เพราะเป็นสินคา้เก่ียวกบัความงามของสุภาพสตรีโดยเฉพาะ 

2. ลกัษณะพิเศษของส่ือ เช่น นิตยสารรักลูก เหมาะกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีครอบครัว

ท่ีมีเด็กๆ  

3. ลกัษณะพิเศษของข่าวสาร เช่น เป็นข่าวสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย 

หรือเป็นการแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ หรือมีขอ้มูลรายละเอียดดา้นเทคนิค ฯลฯ 

4. ลกัษณะพิเศษของค่าใช้จ่ายต่อหน่วยของส่ือ ค่าใช้จ่ายเม่ือเทียบต่อคนสูง

หรือตํ่า ฯลฯ 
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5. ลกัษณะพิเศษของช่องทางการจดัจาํหน่าย มีการวางสินคา้ท่ีกวา้งหรือแคบ 

ทัว่ทั้งประเทศหรือเฉพาะเขตบางเขต 

2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ประกอบดว้ยการแถลงข่าว การแจกข่าว 

การจดักิจกรรมพิเศษ การทาํรายงานประจาํปี การร่วมสนบัสนุนกิจกรรมสาธารณะหรือการกุศล 

การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน และการใชส่ื้อเฉพาะ เช่น ศูนยป์ระชาสัมพนัธ์ 

การประชาสัมพนัธ์น้ีมีทั้งส่ิงท่ีตอ้งเสียค่าใช้จ่าย และไม่เสียค่าใชจ่้าย เช่น การ

แจกข่าวมกัจะไม่เสียค่าใชจ่้ายในการใชส่ื้อ แต่การแถลงข่าวตอ้งเสียค่าสถานท่ี ค่าใชจ่้ายในการเชิญ

ส่ือมวลชน ค่าใช้จ่ายในการเชิญลูกค้า นักการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะไม่ค่อยสนใจในเร่ืองการ

ประชาสัมพนัธ์ จะมอบหนา้ท่ีน้ีใหฝ่้ายประชาสัมพนัธ์ เพราะไม่ยอมรับวา่เป็นกิจกรรมท่ีสําคญัทาง

การตลาด บริษทัท่ีมีแนวคิดท่ีชาญฉลาดจะเน้นในเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ ให้ความสําคญัแก่การ

ประชาสัมพนัธ์เท่ากบัการโฆษณา เป็นอีกดา้นหน่ึงท่ีขาดไม่ได ้การโฆษณานั้นกล่าววา่เป็นส่ิงท่ีทาํ

ไดง่้าย มีเงินก็ทาํได ้และการสร้างความเช่ือถือเกิดข้ึนไดน้้อย เพราะการโฆษณาเป็นเร่ืองของการ

ชวนเช่ือ เป็นกาใชส่ื้อท่ีตอ้งจ่ายค่าใชจ่้าย หรือหมายความวา่ มีการซ้ือขายส่ือ ผูที้มีงบประมาณมากก็

สามารถโฆษณาไดม้าก ส่วนการประชาสัมพนัธ์นั้นส่ือมวลชนเป็นผูเ้ลือกท่ีจะลง เพราะเป็นการ

ส่ือสารท่ีมิไดเ้กิดกบัส่ือมวลชนก็จะไดรั้บการคดัเลือก เม่ือเป็นข่าวสารท่ีนาํเสนอละคดัเลือกจาก

ส่ือมวลชน ซ่ึงไม่ใช่ผูผ้ลิตหรือผูข้าย ก็จะไดรั้บความเช่ือถือจากผูบ้ริโภคไดม้ากกว่า ดงันั้น ส่วน

ใหญ่แล้วมักจะใช้การประชาสัมพันธ์ในการนําเสนอกิจกรรมทางการตลาด และการสร้าง

ภาพลกัษณ์ในสังคมมากกวา่การนาํเสนอผลิตภณัฑ ์นอกจากการโฆษณา ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีใช้

ในการส่งเสริมการตลาด หรือส่ือสารการตลาด ก็ยงัมีการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงประกอบดว้ยการแถลง

ข่าว การแจกข่าว และการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ 

2.1 การแถลงข่าว (Press conference) เป็นกิจกรรมท่ีมีความสําคญัและใชก้นั

แพร่หลายมีความตอ้งการมากเพียงพอท่ีบริษทัโฆษณาทั้งหลายตอ้งตั้งฝ่ายงานพิเศษหรือตั้งบริษทั

ลูกข้ึนมาต่างหาก เพื่อดาํเนินธุรกิจเก่ียวกบัประชาสัมพนัธ์ท่ีเน้นการแถลงข่าวเป็นหลกัหรือบริษทั

เล็กๆ ท่ีทาํธุรกิจดา้นการประชาสัมพนัธ์ก็เกิดข้ึนและทาํธุรกิจไดม้ากมาย 

อย่างไรก็ตาม การแถลงข่าวเป็นกิจกรรมท่ีมีค่าใช้จ่ายสูงพอสมควร จึง

น่าจะเหมาะกบับริษทัท่ีขนาดใหญ่ มีเน้ือหาสาระข่าวสารท่ีแถลงน่าสนใจพอสมควร จึงจะไดรั้บ

ความสนใจและไดผ้ล ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งกาํหนดวตัถุประสงคใ์หช้ดัเจน 

2.2 การแจกข่าว (Press release) เป็นกิจกรรมท่ีทาํอย่างง่ายๆ คลา้ยกบัการ

แถลงข่าว (ท่ีจริงแลว้การแถลงข่าวเป็นรูปแบบแจกข่าวอย่างหน่ึง) เพียงแต่ไม่ไดจ้ดัข้ึนอย่างเป็น

กิจจะลกัษณะหรือมีสถานท่ี การแจกข่าวจึงเป็นการส่งข่าวโดยตรงให้แก่ส่ือมวลชนหรือหน่วยงาน
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ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้นาํเสนอข่าวสารในส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นทีวี วิทยุ หนงัสือพิมพ ์วารสาร 

ฯลฯ ข่าวารท่ีนาํเสนอมกัจะเป็นเร่ืองเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ หรือกิจกรรมต่างๆ ส่ือทางทีวีและวิทยุ

มีขอ้จาํกดัในการโฆษณา จึงไม่สามารถนาํเสนอข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือกิจกรรมเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ได้มากนัก เพระทาํให้ตีความเป็นการโฆษณาได้ จึงมกัจะเลือกการเสนอข่าวเก่ียวกับ

กิจกรรมสาธารณะเป็นหลกั ทางด้านหนังสือพิมพ์ วารสาร มีพื้นท่ีเพียงพอท่ีจะนาํเสนอข่าวได้

หลากหลายรูปแบบ โดยเฉพาะวารสารนั้นเหมาะสมอยา่งยิ่งในการแจกข่าวประเภทผลิตภณัฑ์ใหม่ 

หรือกิจกรรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การแจกข่าวทัว่ไปมีค่าใช้จ่ายไม่มากนกั แต่ข่าวสารจะไดรั้บการ

นาํเสนอหรือไม่นั้น ข้ึนอยูก่บัความน่าสนใจและความสัมพนัธ์กบัส่ือ เพราะฉะนั้นนกัการตลาดท่ี

ชาญฉลาดจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัส่ือ ส่วนหน่ึงไดม้ากจากการลงโฆษณากบัส่ือนั้น อีก

ส่วนหน่ึงมาจากการตอบสนองดา้นการให้ข่าวแต่ส่ือมวลชนเม่ือตอ้งการ เช่น เม่ือนกัข่าวตอ้งการ

ขอ้มูลทางการตลาดเพื่อทาํข่าว นกัการตลาดก็ยนิดีใหส้ัมภาษณ์ใหข้อ้มูล ฯลฯ 

2.3 การจดักิจกรรมพิเศษ (Event) ถ้าลองไปตามศูนย์การค้าในวนัหยุดสุด

สัปดาห์มกัจะเห็นบริษทัท่ีมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย จดักิจกรรมบนเวทีท่ีเชิญชวนลูกคา้ ผูบ้ริโภคให้

ร่วมเล่นเกมแลว้มอบรางวลั โดยเฉพาะลูกคา้เด็กๆ หรือมีการสาธิตการทาํอาหาร การแต่งผม ฯลฯ 

พร้อมกบัการแนะนาํผลิตภณัฑ ์ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ แลว้ทาํการขายสินคา้ในราคาพิเศษ 

กิจกรรมประเภทน้ีเป็นกิจกรรมพิเศษเพื่อส่งเสริมการขาย (Sale promotion event) สําหรับสินคา้

อุปโภคบริโภค เป็นกิจกรรมท่ีมีการลงทุนมากพอสมควร เพราะมีค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัสถานท่ี ค่าจา้ง

พิธีกร ค่าของขวญัต่างๆ รวมทั้งตอ้งมีค่าประชาสัมพนัธ์ให้มีผูม้าร่วมงานมากๆในปัจจุบนัการจดั

กิจกรรมพิเศษมีความหลากหลายยิ่งข้ึน เช่น เป็นกิจกรรมพิเศษขนาดใหญ่ ท่ีมิใช่จดัข้ึนเฉพาะ

ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง แต่จดัสําหรับประเภทผลิตภณัฑ์ เช่น งานมอเตอร์โชวส์ําหรับรถยนต ์

หรืองานเคร่ืองใช้ไฟฟ้า หรืองานแฟชั่นโชวท่ี์ทุ่มทุนมหาศาล เพื่อให้คนไปร่วมงานมากๆ มีส่ิง

ดึงดูดมากมาย ไม่เฉพาะสินคา้ใหม่ไฮเทคอยา่งเดียว ยงัมีสินคา้ราคาพิเศษ ของแจก ของแถม และท่ี

พิเศษกวา่นั้น Presenter หรือปัจจุบนัเรียกวา่ Pretty ก็กลายเป็นไฮไลทข์องงานไปแลว้ 

ปัจจุบนับริษทัขนาดใหญ่ท่ีทนัสมยั เร่ิมมีศูนยป์ระชาสัมพนัธ์ เช่น Call center 

ไวต้อบคาํถามลูกคา้และคอยประชาสัมพนัธ์ให้กบัลูกคา้โดยตรง เป็นรายบุคล ซ่ึงเป็นการลงทุนท่ี

สร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ ถึงแมว้า่จะตอ้งลงทุนมากก็ตาม กิจกรรมน้ีเหมาะกบั

ธุรกิจก่ึงบริการท่ีตอ้งติดต่อถึงผูบ้ริโภคโดยตรง 

3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีไม่ใช่เป็น

การใหข้่าว (Communication) แต่เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ มีการทดลองใช้

หรือทาํให้มีการซ้ือเกิดข้ึน หรือการกระตุน้คนกลาง เช่น ผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกให้ทาํการสั่งซ้ือจาก
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ผูผ้ลิตในปริมาณท่ีมากข้ึน ผลักดันสู่ผูบ้ริโภคให้มากข้ึน หรือกระตุ้นให้พนักงานขายมีความ

พยายามดนัยอดขายใหม้ากข้ึน 

สรุปแลว้การส่งเสริมการขาย เป็นการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือข้ึนไดโ้ดยตรง เป็น

กลยุทธ์แบบผลกั (Push strategy) ซ่ึงแตกต่างกบัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีเป็นกลยุทธ์แบบดึง 

(Pull strategy) รูปแบบการส่งเสริมการขายมีมากมายหลายอยา่ง ในกรณีของการส่งเสริมการขายท่ี

มีต่อผูบ้ริโภคมกัจะเรียกกนัวา่ Consumer Promotion : P.C C และส่วนการส่งเสริมการขายต่อคน

กลางจะเรียกวา่ Trade Promotion อธิบายไดด้งัน้ี 

Consumer Promotion ไดแ้ก่  

1. การลดราคา มีหลายแบบ เช่นเดียวกนั เช่น กาลดราคาต่อหน่วย หมายถึง 

ซ้ือช้ินเดียว เคยซ้ือในราคา 100 บาท ก็ลดราคาเหลือ 90 บาท นอกจากน้ีก็มีการลดราคาเม่ือมี

ปริมาณการซ้ือเพิ่ม เช่น ซ้ือช้ินเดียว 100 บาท ถา้ซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 190 บาท หรือราคาพิเศษเม่ือซ้ือยก

โหล 

2. การแจก มีทั้งการแจกสินคา้ตวัอย่างเพื่อให้ทดลองใช้ หรือการแจกคูปอง

เพื่อนาํมาลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือ หรือแลกของชาํร่วย การจดัชิงโชค ชิงทอง ก็เป็นการแจกอยา่งหน่ึง 

มีทั้งการแจกท่ีมีเง่ือนไขและท่ีไม่มีเง่ือนไข ถา้การแจกสินคา้ตวัอย่างเป็นการแจกท่ีไม่มีเง่ือนไข 

ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้งซ้ือสินคา้เหมือนการแจกคูปอง เช่น กลุ่มฟาสต์ฟู้ ด เพื่อนาํไปลดราคาหรือ

การชิงโชค ชองทอง โดยการตอ้งส่งช้ินส่วนของสินคา้ไปนั้นเป็นการแจกแบบมีเง่ือนไข ถา้เป็น

เพียงแค่ส่งไปรษณียบตัรก็ถือว่าไม่มีเง่ือนไข ดงันั้น จะเห็นไดว้่าถา้เป็นแบบมีเง่ือนไขจะมีผลต่อ

ยอดขายโดยตรง ถา้ไม่มีเง่ือนไขจะไม่สามารถคาํนวณไดว้า่ เม่ือแจกไปแลว้จะมียอดขายกลบัคืนมา

เท่าไร 

3. การแลก ห้างสรรพสินคา้มกัจะจดัรายการเม่ือซ้ือครบก่ีบาท สามารถนํา

ใบเสร็จไปแลกเป็นของชาํร่วยหรือคูปองลดราคา ตลอดจนมีกิจกรรมให้แลกซ้ือของเล่นต่างๆ 

สําหรับเด็กเครดิตการ์ด หรือโทรศพัทมื์อถือจะจดักิจกรรมสะสมแตม้เพื่อแลกของชาํร่วย กิจกรรม

การแลกน้ีจะดาํเนินการอยา่งไดผ้ล มกัจะเหมาะสําหรับธุรกิจท่ีมีโอกาสสัมผสักบัผูบ้ริโภคโดยตรง 

เช่น หา้งสรรพสินคา้ ฟาสตฟ์ู้ ด หรือร้านโทรศพัทมื์อถือต่างๆ 

4. การแถม เป็นกิจกรรมท่ีมุ่งวตัถุประสงค์ 2 อย่างด้วยกนั ประเภทแรก คือ 

เพื่อใหก้ารซ้ือต่อคร้ังมีปริมาณเพิ่มข้ึน เช่น ซ้ือนม 6 กล่องแรกแถมอีก 1 กล่อง ซ้ือเคร่ืองสําอางครบ 

1,000 บาท แถมขนาดพกพามูลค่า 200 บาท 1 ช้ิน ประเภทท่ีสอง คือ การแถมต่อช้ิน เพื่อจูงใจให้

ผูบ้ริโภคเปล่ียนจากการซ้ือยี่ห้ออ่ืนมาซ้ือยี่ห้อของเรา แน่นอน การแถมในประเภทท่ีสองน้ีจะตอ้ง

ลงทุนท่ีสูงกวา่ 
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6. การสาธิตสินคา้ การจดัโชวสิ์นคา้ในพื้นท่ีขายเป็นการส่งเสริมการขายอยา่ง

หน่ึง เพราะหากสามารถโชวสิ์นคา้ได้เด่นชดั มีการอธิบายวิธีการใช้สินคา้ (รวมทั้งการชิม) โดย

พนกังาน P.C ก็ทาํให้ผูบ้ริโภคเสือกซ้ือสินคา้ไดง่้าย รวมทั้งตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน ดงันั้น 

ความพยายามตั้งในบริเวณท่ีเด่นและมีพนกังานขายก็เป็นเง่ือนไขสําคญัท่ีจะทาํให้ 4 กลยุทธ์แรกท่ี

กล่าวมามีประสิทธิภาพสูงข้ึน 

7. การชาํระเงิน ในปัจจุบนัการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต การผ่อนส่งหรือการ

ไม่คิดดอกเบ้ีย การคืนเงินภาษีต่างๆ ก็เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้

ง่ายข้ึน ในขณะเดียวกนัการบริการส่งถึงบา้นโดยไม่คิดมูลค่าก็เป็นการส่งเสริมการขายท่ีเพิ่มความ

สะดวกแก่ผูบ้ริโภคมากข้ึน 

Trade Promotion ไดแ้ก่ 

1. การให้ส่วนลดปริมาณพิเศษ เช่น สําหรับยี่ป๊ัวท่ีปกติเคยสั่งซ้ือสินคา้ 2,000 

หีบ แต่ในเดือนน้ี ถา้สั่งซ้ือ 3,000 หีบข้ึนไป จะให้ส่วนลดเพิ่มอีก 5 เปอร์เซ็นต์ ของปริมาณสั่งซ้ือ

ทั้งจาํนวน 

2. การใหส่้วนลดสั่งซ้ือสะสม เช่น สะสม 6 เดือน มียอดการสั่งซ้ือเกินกวา่ 10 

ลา้นบาท จะใหส่้วนลดเพิ่ม 3 เปอร์เซ็นตจ์ากส่วนลดปกติ และส่วนลดปริมาณพิเศษ อาจจะเป็นการ

สะสมไตรมาส สะสมรายปี ฯลฯ 

3. การให้ของกาํนลัพิเศษสําหรับการสั่งซ้ือสะสม เม่ือยี่ป๊ัวทาํเป้าหมายสั่งซ้ือ

ไดก้็จะมีของกาํนลัพิเศษ เช่น การพาไปเท่ียวต่างประเทศ หรือของกาํนลัท่ีมีมูลค่าสูง เช่น โฮมเธีย

เตอร์ ต่างๆ 

จะเห็นได้ว่า Trade Promotion มกัจะเป็นการให้ส่วนลดเป็นหลกั ใน

ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ประเภท Modern Trade แทนท่ีจะรอให้ผูผ้ลิตเป็นผูเ้สนอการส่งเสริม

การขาย กลบัเป็นผูก้าํหนดเองวา่ ผูผ้ลิตจะตอ้งให้ Trade Promotion อะไร อยา่งไร เป็นเง่ือนไขใน

การวางจาํหน่ายสินคา้ในร้านคา้ของตนเอง 

4. การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) วตัถุประสงค์และผลลัพธ์ท่ี

คาดหวงัของการขายโดยพนกังานขายนั้นก็คือ การกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการและเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ นอกจากน้ียงัสามารถตอบสนองลูกคา้ไดโ้ดยตรงใน

ทนัทีทนัใด คือ เม่ือลูกคา้ตอ้งการคาํตอบทนัทีก็สามารถใหค้าํตอบได ้ทาํใหธุ้รกิจตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

การขายโดยพนกังานขายน้ีสําหรับสินคา้ประเภทอุปโภคมกัจะไม่ค่อยให้ความสําคญัเป็นส่วนหน่ึง

ของการส่งเสริมการขาย แต่หากมองในมุมมองของการส่ือสารการตลาดแลว้ พนกังานขายเป็นส่ือท่ี

สาํคญัอยา่งหน่ึงในการถ่ายทอดข่าวสารทางการตลาด เพราะพนกังานขายสามารถสร้างทศันคติท่ีดี 
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สร้างสัมพนัธภาพท่ีดี หรือส่ิงท่ีตรงกนัขา้มไดเ้สมอ ในขณะเดียวกนัสําหรับสินคา้อุปโภคบริโภค 

ถึงแมว้่าพนักงานขายจะไม่ได้สัมผสัผูบ้ริโภคโดยตรง แต่พนักงานขายเป็นส่ือท่ีทาํให้ลูกคา้หรือ

ร้านคา้ยอมรับเง่ือนไขต่างๆ ท่ีบริษทักาํหนดข้ึนได้ พนักงานขายจะเป็นผูผ้ลกัดนัให้เกิดผลลพัธ์ 

สุดทา้ย คือ ยอดขายเกิดข้ึนได ้มีหลายกรณีท่ีแผนการตลาด หรือแผนการส่งเสริมการตลาดประสบ

ความล้มเหลว เพราะการขายโดยพนักงานขายท่ีขาดประสิทธิภาพ บริษทัมีงบประมาณสําหรับ

โฆษณามากพอสมควร มีศกัยภาพในการประชาสัมพนัธ์สูง มีแผนการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ 

เพียบพร้อม แต่ไม่สามารถวางสินคา้เขา้สู่ตลาดไดท้ัว่ถึง เพราะพนกังานขายไม่มีความคุน้เคยอยา่ง

เพียงพอ การดาํเนินกิจกรรมของพนกังานขายขาดการจูงใจ เง่ือนไขการขายมีความเขม้งวดเกินไป 

พนักงานขายจึงไม่สามารถเจรจาให้ร้านค้ายอมรับสินค้าได้ตามแผน ในอีกด้านหน่ึง สินค้า

อุตสาหกรรมท่ีมีกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดขา้งจาํกดั และการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ไม่ไดอ้ยู่ท่ีการ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ หรือการลดแลกแจกแถม แต่ข้ึนอยูก่บัทกัษะความสามารถทางเทคนิค

ความเช่ือมัน่ต่อบริษทั ดังนั้ น พนักงานขายจึงเป็นเสมือนตวัแทนของบริษัท พนักงานขายท่ีมี

บุคลิกภาพท่ีดี มีความรู้ความชาํนาญโดยเฉพาะทางดา้นเทคนิค ไม่ใช่เพียงบุรุษไปรษณีย ์สามารถ

เจรจากบัลูกคา้ทั้งในด้านเทคนิคและธุรกิจ ได้ย่อมทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจได้รวดเร็วยิ่งข้ึน ดงันั้น 

พนกังานขายหรือการขายโดยพนกังานขายจึงเป็นส่ิงท่ีขาดไม่ไดส้าํหรับสินคา้อุตสาหกรรม 

ในอดีตนั้นก่อนท่ีแนวคิดทางการตลาดจะเป็นท่ีนิยม และทาํให้การขายแบบไม่

มีพนกังานขาย (Non-personal selling) จะเป็นแนวคิดหลกักล่าวคือ ใช้การโฆษณาการส่งเสริม

การตลาดแบบ Pull Strategy เพื่อจูงใจใหเ้กิดการขายหรือเรียกวา่ ใหสิ้นคา้ขายไดด้ว้ยตวัมนัเอง การ

ขายแบบ Personal Selling เป็นกระแสหลกัในอดีต แต่ในปัจจุบนัแนวโนม้การขายแบบ Personal 

Selling เร่ิมกลบัมาอีกคร้ัง จะเห็นไดว้่า เม่ือสินคา้มีคุณภาพเท่าเทียมกนัราคาใกลเ้คียงกนั มีการ

โฆษณาเหมือนกนั มีกลยทุธ์การลดแลกแจกแถมเหมือนกนั การมีพนกังานขาย P.C ท่ีมีบุคลิกภาพท่ี

ดีสามารถให้บริการเป็นท่ีประทบัใจ หรืออธิบายคุณภาพสินคา้ในส่วนท่ีสินคา้ไม่สามารถอธิบาย

ด้วยตวัของมนัเอง ย่อมจะได้เปรียบทางการขาย อีกทั้งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผลิตภณัฑ์ สินค้า 

บริการ ไดด้ว้ย P.C แต่เดิมจาํเป็นสาํหรับสินคา้ท่ีตอ้งการคาํแนะนาํ เช่น เคร่ืองสําอาง แต่ปัจจุบนัใน

ซุปเปอร์ มาร์เก็ตจะเห็นวา่มี P.C ท่ีมีบุคลิกดีเพิ่มข้ึนอยา่งมาก ความจาํเป็นในการมีพนกังานขายจึงมี

มากข้ึนตามลาํดบั และเป็นส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไม่ไดไ้ปแลว้ ส่วนอีกดา้นหน่ึง การขายโดยพนกังานขาย

ยงัเป็นประโยชน์มาก ถา้ตอ้งการใหมี้การ Feed Back ขอ้มูลการตลาดโดยตรง 
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2. เปรียบเทยีบวธีิการส่งเสริมการตลาด 

2.1 โฆษณา เป็นการส่ือสารทางเดียว มีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบ Mass 

กลไกท่ีสําคัญ คือ การนําเสนอข่าวสาร สร้างความรู้สึกท่ีดีต่อสินค้าและเร่งเร้าให้เกิดการซ้ือ

วตัถุประสงคคื์อ ใหเ้กิดการับรู้และการเรียนรู้ 

2.2 การประชาสัมพนัธ์  เป็นการส่ือสารทางเดียว เหมาะกับการนําเสนอต่อ

สาธารณะ กลไกท่ีสําคญั คือ การให้ข่าวผลิตภณัฑ์ใหม่ ข่าวบริษทั วตัถุประสงค ์คือ สร้างการรับรู้ 

การเรียนรู้ หรือการเปล่ียนแปลงทศันคติ สนบัสนุนการตดัสินใจ 

2.3 การส่งเสริมการขาย เป็นการส่ือสารทางเดียวเก่ียวกบัเน้ือหาท่ีน่าสนใจเฉพาะ

เร่ือง ทาํให้เกิดแรงจูงใจเป็นระยะสั้ นๆ กลไกสําคญั คือ มีลักษณะพิเศษ เป็นกลางระหว่างการ

โฆษณากบัการขายโดยพนกังานขาย วตัถุประสงค ์คือ สร้างการรับรู้ การเรียนรู้ จูงใจใหต้ดัสินใจ  

2.4 การขายด้วยพนักงานขาย เป็นการส่ือสาร 2 ทาง ท่ีมีคุณภาพสูง ผ่านการ

พดูคุยหรือช้ีแนะการใชสิ้นคา้ต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนโดยตรง (สามารถใชเ้ป็นแหล่งขอ้มูลสินคา้ เช่น 

สินคา้คู่แข่ง ความตอ้งการลูกคา้ ฯลฯ) กลไกสําคญั คือ เสนอข่าวสารขอ้มูลพิเศษให้แก่ผูท่ี้จะเป็น

ลูกคา้หรือการปิดการขาย วตัถุประสงค ์คือ การแนะนะการใชสิ้นคา้ และการปิดการขาย 

3 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดทีป่ระสบความสําเร็จ 

รังสรรค ์เลิศในสัตย ์(2549 : 122 ) กวา่วา่เคร่ืองมือแต่ละชนิดจะมีลกัษณะพิเศษ 

จุดเด่น จุดดอ้ยท่ีแตกต่างกนั มีทั้งประเภทท่ีตอ้งลงทุนมาก ประเภทท่ีไม่ตอ้ง ลงทุนมากนัก หรือ

บางประเภทให้ผลลัพธ์ท่ีเห็นชัดได้โดยเร็ว บางประเภทต้องใช้เวลานานกว่าจะรู้ผลหรือบาง

ประเภทเป็นการส่ือสารทางเดียว บางประเภทสามารถส่ือสารไดท้ั้งสองทาง เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม

การท่ีจะประสบความสําเร็จได ้จะตอ้งมีเคล็ดลบัในการใช้เคร่ืองมือแต่ละอย่างให้ได้ประโยชน์

สูงสุด หรือการผสมผสานเคร่ืองมือต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อมิให้เกิดความสูญเสีย

งบประมาณการส่งเสริมการตลาด 

 เห็นไดว้่า บริษทัคอนซูมเมอร์ขา้มชาติขนาดใหญ่ เวลาจะวางตลาดสินคา้ใหม่สัก

ตวั จะมีกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดครบถ้วน โดยการใช้ส่ือทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็นการสร้าง

ภาพยนตร์โฆษณาท่ีมีหลายตอนต่อเน่ือง มีส่ือโฆษณาทางทีวีในช่วงเวลาท่ีดี เป็นสปอนเซอร์

รายการเกมส์โชวต่์างๆ เกือบทุกรายการ มีส่ือโฆษณาทางวิทยุหลากหลายทัว่ประเทศ การโฆษณา

ทางวารสารในช่วงเปิดตวั การโฆษณาทางหนังสือพิมพ์รายวนั ในขณะเดียวกันก็จดัแถลงข่าว

ใหญ่โตเชิญชวนส่ือมวลชนและลูกคา้มาร่วมงาน โดยจดัสถานท่ีในโรงแรมขนาดห้าดาว แจกข่าว

แก่ส่ือมวลชนทุกสาขา นอกจากน้ียงัจดัรายการส่งเสริมการขายแก่ผูบ้ริโภค เช่น การให้ใชฟ้รี มีของ

แถม พร้อมลดราคา เพื่อกระตุน้ยอดขาย ให้ส่วนลดพิเศษแก่ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีกเป็นการพิเศษ
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เพื่อให้สต็อกสินคา้ไวม้ากเป็นพิเศษ ฯลฯ กล่าวคือ บริษทัไดทุ้่มงบประมาณค่อนขา้งสูง ใชส่ื้อท่ีดี

ท่ีสุด มีรายการส่งเสริมการขายท่ีจูงใจทั้งสาํหรับผูบ้ริโภคและลูกคา้ เป้าหมายของบริษทั คือ เพื่อให้

สินคา้ เขา้สู่ตลาดไดโ้ดยเร็ว สามารถไปถึงผูบ้ริโภคอยา่งทัว่ถึงในเวลาอนัสั้น มีการซ้ือซํ้ าท่ีรวดเร็ว

พร้อมทั้งสร้างความทรงจาํไวไ้ดเ้ร็วและนาน ผลลพัธ์ก็คือ บริษทัประสบผลสําเร็จตามแผนการ

ตลาดท่ีวางไวอ้ยา่งดี เป็นตวัอยา่งความสาํเร็จท่ีมกัจะถูกหยบิยกข้ึนมาเป็นกรณีศึกษา นกัการตลาดท่ี

ยงัไม่ชาํนาญในเร่ืองกลยุทธ์มากนนกั หรือผูท่ี้ยงัไม่เคยผา่นความลม้เหลวในการส่งเสริมการตลาด 

มกัจะพยายามเลียนแบบหรือลอกแบบบริษทัขนาดใหญ่ท่ีประสบผลสําเร็จ และเห็นว่านั้นคือ สูตร

สําเร็จของการส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะอย่างยิ่งมกัจะให้ความสําคญัแก่การโฆษณา วา่โฆษณา 

คือ กฎเหล็กแห่งความสําเร็จของการส่งเสริมการตลาด ถา้ไม่มีโฆษณาแลว้จะขายไม่ได ้หากไม่ได้

ทาํการโฆษณาก็เหมือนไม่ได้ทาํการส่งเสริมการตลาด การเลียนแบบบริษทัขนาดใหญ่ท่ีประสบ

ความสําเร็จ มิได้หมายความว่าเป็นส่ิงท่ีไม่ถูกตอ้ง แต่ตอ้งรู้ว่าบริษทัขา้มชาติทั้งหลายท่ีประสบ

ความสําเร็จนั้น นอกจากมีแผนการตลาดท่ีชัดเจน มีการวิจัยและทดสอบการตลาดมาก่อน มี

งบประมาณท่ีมากเพียงพอ การวางกลยุทธ์จึงมีองค์ประกอบท่ีทาํให้ประสบความสําเร็จมารองรับ

การวางตลาดผลิตภณัฑ์ใหม่ในประเทศไทยไม่ใช่เป็นประเทศแรก บริษทัขา้มชาติสัญชาติอเมริกา

ทาํการทดสอบตลาดในประเทศก่อนทาํการวางตลาด เม่ือประสบความสําเร็จแล้วจึงออกสู่นอก

ประเทศแถบยโุรป ขา้มมาแถบเอเชียอาจจะเป็นประเทศญ่ีปุ่น เกาหลี ไตห้วนั หรือสิงคโปร์ กวา่จะ

มาถึงประเทศไทย เพราะฉะนั้นความสาํเร็จนั้นไม่ไดเ้ร่ิมตน้ท่ีประเทศไทย แต่สั่งสมและแกไ้ขความ

ผิดพลาดมาแลว้ในหลายๆ ประเทศ จนสามารถสร้างกลยุทธ์ระดบัโลก และกลยุทธ์ระดบัทอ้งถ่ิน

มาแลว้ แต่ส่ิงสาํคญัท่ีสุดท่ีจะขา้มไปไม่ไดเ้ลยและตอ้งพิจารณาเป็นพิเศษก่อนดาํเนินการวางกลยุทธ์

การส่งเสริมการตลาดก็คือ การกาํหนดวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด รวมทั้งการพิจารณา

ศกัยภาพของตนเอง วตัถุประสงค์นั้นเป็นองค์ประกอบสําคญัเป็นอนัดับแรกว่าเราจะส่งเสริม

การตลาดไปเพื่ออะไร ส่วนศกัยภาพของตนเอง เม่ือเรากาํหนดวตัถุประสงคห์รือกาํหนดเป้าหมาย

แลว้จะสามารถทาํไดต้ามตอ้งการหรือไม่ หลายๆ แห่งสามารถกาํหนดวตัถุประสงค์ชดัเจน แต่ไม่

สามารถทาํไดเ้พราะ ขาดศกัยภาพทางดา้นเงินทุนก็มีมาก เพราะฉะนั้นในขณะกาํหนดวตัถุประสงค์

ก็ต้องหันมามองเงินในกระเป๋าด้วย ในด้านตรงกันข้าม หลายๆ แห่งมีศักยภาพสูง แต่ขาด

วตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน การลงทุนส่งเสริมการตลาดก็จะเป็นลกัษณะการตาํนํ้าพริกละลายแม่นํ้าไป 

เพื่อไม่ใหต้อ้งประสบความลม้เหลว หรือตอ้งตาํนํ้ าพริกละลายแม่นํ้ าโดยไม่จาํเป็น 

ก็ต้องพิจารณาหลักการในการพิจารณาเก่ียวกับการผสมผสานการส่งเสริมการตลาด หรือ 

Promotion Mix, Communication Mix บางประเด็นต่อไปน้ี (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549 : 124 - 130) 
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1. Push and Pull Strategy 

1.1. กลยทุธ์แบบ Push เป็นกลยทุธ์ท่ีใชม้าแต่ดั้งเดิมในกระบวนการเคล่ือนยา้ย

ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดนผ่านตวักลาง ได้แก่ ผูค้ ้าส่งหรือผูค้ ้าปลีก เรียกว่า การ

เคล่ือนยา้ยจากบนลงล่าง เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้การขาย ผูผ้ลิตจะตอ้งพยายามผลกัดนัสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง 

และผูค้า้ส่งก็จะตอ้งพยายามผลกัดนัสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค ในการน้ีผูผ้ลิตจะตอ้งสร้างแรงจูงใจท่ีแรง

เพียงพอไม่ว่าเป็นเร่ืองผลประโยชน์ในการสนับสนุนให้ความรู้เก่ียวกับสินคา้ หรือวิธีการขาย 

แรงจูงใจท่ีวา่น้ีมกัจะเป็นเร่ืองหลกั เพราะเป็นผลประโยชน์โดยตรงแก่คนกลาง เป็นส่วนลดให้แก่

ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก ส่วนการให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นเร่ืองรอง ในอดีตเม่ือสินคา้ยงัมีไม่มาก 

การแข่งขนัไม่สูง ผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือกสินคา้ได้น้อย จาํเป็นตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีผูผ้ลิตผลิตออกมา

จาํหน่าย ดงันั้น ถา้เพียงผูผ้ลิตสามารถผลกัดนัสินคา้ผา่นคนกลางไปสู่ผูบ้ริโภคได ้ก็หมายความว่า

สินคา้นั้นตอ้งขายไดแ้น่ เง่ือนไขท่ีสําคญัก็คือ แรงจูงใจในเร่ืองผลประโยชน์ท่ีจะให้แก่คนกลาง ยิ่ง

ถา้ผูผ้ลิตมีอาํนาจต่อรองสูง การผลกัดนัสินคา้ก็จะยิง่ง่ายข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม ถา้คนกลาง มีอาํนาจ

ต่อรองสูงกวา่ ผูผ้ลิตก็ตอ้งจ่ายผลประโยชน์หรือแรงจูงใจท่ีสูง หรืออาจจะถูกปฏิเสธการรับสินคา้

ไปจาํหน่ายก็ได ้อยา่งไรก็ตาม กลยทุธ์แบบ Push ก็ยงัเป็นกลยทุธ์ท่ีจาํเป็นในปัจจุบนั 

1.2. กลยุทธ์แบบ Pull ผูผ้ลิตจะทาํการสร้างแรงจูงใจในการซ้ือให้แก่ผูบ้ริโภค

โดยตรง รวมทั้งให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ ประโยชน์ใช้สอยของสินคา้นั้น สร้างให้ผูบ้ริโภคมีความ

สนใจใน Brand หรือมีความจงรักภกัดีต่อสินคา้ของบริษทั ดงันั้น กลยุทธ์น้ีจะได้ผลก็ต่อเม่ือมี

กิจกรรมด้านการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ รวมทั้งการส่งเสริมการขายแก่ผูบ้ริโภคต่างๆ ดงัท่ีได้

อธิบายมาแลว้ในตอนก่อนๆ กลยุทธ์การตลาดสมยัน้ีมกัจะเน้น Pull Marketing เป็นหลกั จึงมกั

พยายามเนน้การโฆษณามากจนเกินไป 

ทั้งสองกลยุทธ์น้ี ท่ีแทจ้ริงแลว้จะตอ้งสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนั เพราะว่าผูผ้ลิตเม่ือ

จะดาํเนินการวางตลาดผลิตภณัฑ์ใหม่ จะจาํหน่ายสินคา้ให้กับผูค้ ้าส่งหรือผูค้ ้าปลีก ก็จะต้องมี

แผนการตลาดการส่งเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีชัดเจน เหมือนสัญญาให้ความ

มัน่ใจแก่ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก เราจะพบอยูเ่สมอวา่ เม่ือตวัแทนขายไปเจรจาการขายต่อผูค้า้ส่ง ผูค้า้

ปลีก (โดยเฉพาะผูค้า้ปลีกแบบ Modern trade ในปัจจุบนั) ในอดีตผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกอาจจะถาม

เพียงวา่ มีโฆษณาหรือไม่ ถา้ไม่มีก็ยงัไม่รับสินคา้ แสดงให้เห็นวา่อยา่งนอ้ยท่ีสุด การโฆษณาก็เป็น

เง่ือนไขตํ่าสุดของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดแบบ Pull ท่ีจะช่วยใหก้ารผลกัดนัสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง

ผูค้า้ปลีก ซ่ึงเป็นการส่งเสริมการตลาดแบบ Push แต่ในปัจจุบนัไม่เพียงแต่ถามวา่ มีโฆษณาหรือไม่ 

แต่จะถามด้วยว่า มีแผนการตลาดระยะยาวหรือไม่ ซ่ึงหมายถึง มีแผนการโฆษณา แผนการ

ประชาสัมพนัธ์ แผนส่งเสริมการขาย ตลอดระยะเวลา 6 เดือน หรือ 1 ปีหรือไม่ ถา้ผูผ้ลิตรายใดไม่
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พร้อม ก็อาจจะถูกปฏิเสธการรับสินค้าได้ หรือลังเลในการรับหรืออาจจะยอมรับเพราะมี

สัมพนัธภาพเดิม แต่ก็รับในปริมาณนอ้ย 

ในทางตรงกนัขา้ม ถึงแมผู้ผ้ลิตจะทุ่มเทการโฆษณาประชาสัมพนัธ์มากเพียงไร แต่

ก็ขาดการสร้างเง่ือนไข (หรือผลประโยชน์) หรือการสนบัสนุนจากผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีก ก็อาจจะถูก

ปฏิเสธจากผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกได้เช่นเดียวกนั เพราะมีสินคา้ท่ีจะให้ขายจาํนวนมาก ในกรณีน้ี 

ถึงแมจ้ะพยายามทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการซ้ือ แต่ก็ไม่สามารถจดัหาแหล่งซ้ือให้แก่

ผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคไม่รู้จะไปซ้ือท่ีไหน 

2. กลยทุธ์ Push/Pull Mix  

เป็นการผสมผสานระหว่างทั้งสองกลยุทธ์ ส่วนกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมนั้น ย่อม

แตกต่างกนัไปตามความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ตามสถานการณ์ช่องทางการจาํหน่ายลกัษณะของ

ตลาด ความอ่ิมตวัของตลาด หรือสภาพการแข่งขนั และท่ีสําคญัคือ จุดอ่อน จุดแข็งของบริษทัใน

ประเทศญ่ีปุ่นเอง อุตสาหกรรมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า แมแ้ต่เนชัน่แนลกบัโซน่ี ทั้งคู่ลว้นเป็นยกัษใ์หญ่ แต่

กลบัดาํเนินกลยทุธ์ไม่เหมือนกนั เช่น เนชัน่แนลมีพลงัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ มีร้านคา้

ในเครืออยู่ถึง 25,000 แห่ง จึงเน้นกลยุทธ์แบบ Push เป็นหลกั แต่โซน่ีมีความไดเ้ปรียบทางดา้น

เทคโนโลยีในการขยายหรือพฒันาผลิตภณัฑ์ จึงเนน้กลยุทธ์แบบ Pull ในบริษทัเดียวกนั ถึงแมจ้ะ

เป็นผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั แต่ถา้มีกลุ่มเป้าหมายต่างกนั ก็มีกลยุทธ์ Push/Pull ท่ีแตกต่างกนัได ้

เช่น ผลิตภณัฑย์า ถา้เขา้กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นโรงพยาบาลกลยทุธ์ท่ีใชเ้ป็นแบบ Push คือ ใชพ้นกังานขาย

เสนอขายใหแ้ก่แพทย ์รวมทั้งให้ทดลองใช ้ในขณะเดียวกนัผลิตภณัฑ์ยาทัว่ไปท่ีใชเ้ป็นประจาํบา้น

ท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือได้ตามร้านขายยาทัว่ไปก็ใช้กลยุทธ์แบบ Pullโฆษณาส่ือต่างๆ รวมทั้ง

ส่งเสริมการขายต่อร้านขายยาต่างๆ  

ผู ้ผ ลิตเค ร่ืองด่ืมขนาดกลางรายหน่ึง มี สินค้าหลากหลายและช่องทาง

หลากหลาย ก็ไดใ้ช้การผสมผสานกลยุทธ์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น เคร่ืองด่ืมนํ้ าผลไมส้ดมีจุด

ขายในตูแ้ช่ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ใชก้ลยุทธ์ส่งเสริมการขายกบัร้านคา้ ในขณะเดียวกนัก็มีการขาย

แบบ Direct Sale และการขายเขา้ตามร้านคา้ ภตัตาคาร โรงแรม แบบ Industrial Sales ท่ีเนน้กลยุทธ์

แบบ Push เป็นหลกั นอกจากน้ี สินคา้ประเภทล่องท่ีขายไดท้ัว่ในราคาปานกลาง ก็เนน้กลยุทธ์ Pull 

มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผสมผสานกบัการส่งเสริมการขาย 

การผสมผสานหรือเลือกใช้กลยุทธ์ Push หรือ Pull ในอตัราส่วนเท่าไร 

หมายถึง ถา้ใชแ้บบ Push ในอตัราส่วนท่ีสูง เช่น เนน้การให้ผลประโยชน์คนกลางมาก ไม่เนน้การ

โฆษณาหรือเลือกโฆษณาเฉพาะจุดหรือในทางตรงกนัขา้ม ถา้ทุ่มงบการโฆษณาให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้
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ในวงกวา้งแต่ให้ส่วนลดแก่คนกลางค่อนขา้งนอ้ย เป็นกลยุทธ์แบบ Pull ในอตัราท่ีสูง ซ่ึงกลยุทธ์

การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบใดนั้น จะตอ้งพิจารณาประเด็นต่างๆ ต่อไปน้ี 

2.1 ตลาดท่ีเป็นเป้าหมายและจุดยืนของตนเองอยูต่รงไหน ก่อนจะกาํหนดกล

ยุทธ์ส่งเสริมการตลาด จะตอ้งสรุปให้ไดว้่า เรากาํลงัมุ่งสู่ตลาดใด และตลาดท่ีเป็นเป้าหมายอยู่ท่ี

ไหน เพื่อจะไดส่ื้อสารกบัลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ เช่น ถ้าเป็นผลิตภณัฑ์เคร่ือง

หนงัยี่ห้อดงัระดบัอินเตอร์ ตลาดเป้าหมายก็คือ กลุ่มไฮโซ ซ่ึงมีรสนิยมสูง มีความสามารถในการ

จ่ายสูงเช่นกนั แต่คนกลุ่มน้ีมีจาํนวนไม่มากนกั หรือเรียกวา่เป็นตลาดแบบ Exclusive Market การ

ดาํเนินกลยทุธ์จึงตอ้งให้สอดคลอ้งกบัสภาพตลาด คือ มีการโฆษณาไม่กวา้งมากนกั เลือกสรรส่ือท่ี

มีรสนิยมสูง และใช้กลยุทธ์การขายตรงหรือมีร้านค้าเฉพาะท่ีหรูหรา ในทางตรงกันข้ามสินค้า

บะหม่ีสาํเร็จรูปราคาค่อนขา้งตํ่าท่ีมุ่งตลาดแบบ Mass Market ก็ตอ้งมีการทุ่มโฆษณาในวงกวา้งดว้ย

งบประมาณท่ีมาก เพื่อตอ้งการขายให้ไดป้ริมาณมาก ในขณะเดียวกนั ก็ตอ้งพิจารณาตาํแหน่งของ

ตนเอง (Positioning) ในตลาดวา่ เป็นบริษทัขนาดใหญ่หรือเล็ก มีจุดเด่นของผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบ

กบัคู่แข่ง บริษทัมีศกัยภาพหรือมีประสบการณ์ในตลาดมากนอ้ยเพียงใด โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ลกัษณะ

พิเศษของผลิตภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบหลกัในการกาํหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ผลิตภณัฑ์ท่ี

มีลกัษณะเป็นพิเศษมาก ยิ่งทาํให้ได้เปรียบคู่แข่งในตลาดมาก การลงทุนลงแรงในตลาดเพื่อดนั

สินคา้ก็ไม่ตอ้งมากนกั แต่ถา้หากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเหมือนๆ กบัคู่แข่ง หรือประเภท Me too Product 

แลว้ ก็ตอ้งใชแ้รงผลกัดนัมาก และท่ีสาํคญั จากประสบการณ์ผูเ้ขียน สินคา้ประเภทน้ีมกัจะคงอยูใ่น

ตลาดไม่ไดน้าน 

2.2 กาํหนดเป้าหมายสําหรับการส่งเสริมการตลาด ตอ้งกาํหนดเป้าหมายให้

ชดัเจนร่วมกนั รับรู้ร่วมกนัสําหรับฝ่ายงานท่ีเก่ียวขอ้ง เป้าหมายหลกัๆ มกัจะไดแ้ก่ ยอดขาย การ

กาํหนดยอดขายตอ้งให้กาํหนดเป็นตวัเลขรูปธรรม เช่น 100 ล้านบาท หรือยอดขายเพิ่มข้ึน 10 

เปอร์เซ็นต์ อัตราการรับรู้จากโฆษณาเป็น 7 เปอร์เซ็นต์ อัตราการซ้ือเพิ่มข้ึนของร้านค้าเป็น

เปอร์เซ็นต ์จาํนวนร้านคา้ท่ีซ้ือเพิ่มข้ึนมีก่ีร้านหรือก่ีเปอร์เซ็นต ์นอกจากน้ียงัตอ้งกาํหนดให้ชดัเจน

ว่าใช้ระยะเวลาเท่าไรในการบรรลุเป้าหมาย หรืออาจจะมีการกาํหนดรายละเอียดของเป้าหมาย

แบ่งเป็นพื้นท่ีต่างๆ เหล่าน้ี เป็นตน้ เป้าหมายนั้นจะกวา้งหรือแคบ สูงหรือตํ่า ข้ึนอยูก่บัแผนการใน

แต่ละช่วง อาจจะมีการส่งเสริมการตลาดสําหรับวางสินคา้ใหม่ ส่วนใหญ่ก็มกัจะมีเป้าหมายทัว่ทั้ง

ประเทศท่ีมีลกัษณะกวา้ง แต่อาจจะยงัไม่กาํหนดยอดขายสูงมากนกั และมกัจะมีระยะเวลาท่ีนาน

พอสมควร เช่น 3 เดือนข้ึนไป ในขณะเดียวกันการจัดการส่งเสริมการขายเฉพาะจุดใน

หา้งสรรพสินคา้บางหา้งจะจดัเพียงสัปดาห์เดียว เป้าหมายจึงแคบเฉพาะจุด แต่เนน้ประสิทธิภาพสูง 

เป้าหมายนั้นเป็นส่ิงท่ีสําคญัมาก เพราะจะเก่ียวขอ้งกบัค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดกล่าวคือ 
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ค่าใชจ่้าย คือ Input เป็นการใส่ทรัพยากรดา้นต่างๆ เขา้ไปในกิจกรรม ส่วนเป้าหมายนั้น คือ Output 

ท่ีคาดหวงัอตัราส่วนของ Output/Input คือ ประสิทธิภาพของการส่งเสริมการตลาด ดงันั้น การ

กาํหนดเป้าหมายท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพเม่ือเทียบกบัค่าใชจ่้ายจึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญัอยา่งยิง่ 

2.3 งบประมาณ  เราจะเห็นได้ว่า งบประมาณในการส่งเสริมตลาดนั้ น 

กิจกรรมท่ีใชง้บประมาณมาก (เปลือง) ท่ีสุดก็คือ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ อีกหน่ึงกิจกรรม 

คือ กิจกรรมส่งเสริมการขาย(การลด แลก แจก แถม) ก็ใชง้บประมาณสูงเช่นเดียวกนั กิจกรรมการ

ขายโดยพนกังานขายอาจจะเป็นกิจกรรมท่ีมีค่าใชจ่้ายตํ่าท่ีสุด 

ท่ีกล่าวมาเป็นการกาํหนดมาตรฐานของงบประมาณโดยรวม แต่ถา้จะถาม

ว่าในแต่ละกิจกรรมควรใช้งบประมาณเท่าไรจึงจะได้ผลลพัธ์ท่ีดีในหลายๆกิจกรรมคาดคะเน

ค่อนขา้งยากโดยเฉพาะกิจกรรมดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์นั้นคาดคะเนยากมาก ตอ้งใชเ้วลา

ค่อนขา้งนานกวา่จะรู้ผลลพัธ์ ยิ่งดว้ยเฉพาะในสังคมท่ีเก็บขอ้มูลค่อนขา้งนอ้ย จึงวดัผลไดย้าก ส่วน

ใหญ่จะวดัโดยอตัราการรับรู้เท่านั้น แต่ไม่สามารถวดัผลในเชิงยอดขายหรือท่ีเก่ียวขอ้งกบัยอดขาย

โดยตรงได ้ต่างกบัการส่งเสริมการขาย ณ ท่ีขาย ถึงแมจ้ะลงทุนสูง เช่น การมีของแถมไปกบัสินคา้ 

การมีพนกังานขายเชียร์ขาย ให้มีการทดลองใชแ้ละแนะนาํสินคา้ของแถมนั้นเป็นค่าใชจ่้ายแปรผนั

ตามจาํนวนสินคา้ท่ีขายได้ ไม่สามารถทาํให้ลดลงโดยการเฉล่ียได้ ค่าใช้จ่ายพนักงานขายเป็น

ค่าใช้จ่ายคงท่ีหากขายไดป้ริมาณมาก ก็มีค่าเฉล่ียเป็นเปอร์เซ็นตต่์อยอดท่ีขายตํ่าลง ในทางตรงกนั

ขา้ม หากขายไดน้้อยก็ทาํให้เปอร์เซ็นตต่์อยอดขายสูง อยา่งไรก็ตามการส่งเสริมการขายดงักล่าวน้ี

ส่งผลให้เกิดผลลัพธ์เกิดข้ึนได้ในระยะสั้ น ดงันั้น เม่ือเปรียบเทียบระหว่างการโฆษณากับการ

ส่งเสริมการขายแลว้ เม่ือถึงเวลาท่ีงบประมาณโดยรวบไม่เพียงพอ งบประมาณแรกท่ีจะถูกตดัหรือ

ถูกโอนไปเป็นค่าใชจ่้ายท่ีจาํเป็นกวา่ก็คือ งบโฆษณา การโฆษณาไม่ใช่วา่ไม่จาํเป็น การโฆษณาเป็น

ส่ิงท่ีตอ้งมีการสะสม เปรียบเหมือนการสร้างทรัพยสิ์นท่ีไม่มีรูป เป็นภาพลกัษณ์อยา่งหน่ึงจึงมีความ

จาํเป็น โดยเฉพาะอยา่งยิ่งสําหรับสินคา้บางประเภทท่ีเรียกวา่ Marketing Product เพราะคู่แข่งมีการ

โฆษณา จึงตอ้งมีงบประมาณในการโฆษณาให้ไม่นอ้ยกวา่คู่แข่ง และมกัจะใช้อตัราส่วนเทียบต่อ

ยอดขาย การใชอ้ตัราส่วนทาํใหง่้ายต่อการการทาํงบกาํไรขาดทุน และเปรียบเทียบกนัให้อดีตไดง่้าย 

เช่น ในปีท่ีแลว้ใช ้7 เปอร์เซ็นต ์แต่ในปีน้ีใชเ้พียง 5 เปอร์เซ็นต ์ในขณะเดียวกนั เม่ือตั้งอตัราไวแ้ต่

แรกถ้ายอดขายไม่เป็นไปตามเป้า ก็จะทาํให้งบประมาณท่ีใช้ไดน้ั้นมีน้อยลง ในทางตรงกนัขา้ม

ยอดขายท่ีไดสู้งกวา่เป้าหมาย ก็จะทาํใหใ้ชง้บประมาณเกินความจาํเป็นได ้

 ในบางกรณีบางบริษทัก็พยายามใช้การตั้งงบประมาณการโฆษณาตาม

อตัราต่อยอดขายแต่เน่ืองจากบริษทัมียอดขายยงัไม่มากนกั ทาํให้งบประมาณนั้นมีนอ้ยไม่เพียงพอ 

เช่น ตั้งอตัราไว ้10 เปอร์เซ็นต์ แต่บริษทัมียอดขายขาดเพียง 50 ลา้นบาทต่อปี ก็จะมีงบประมาณ
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เพียง 5 ล้านบาทซ่ึงคาํนวณแล้ว หากต้องการสร้างภาพยนตร์โฆษณา จ่ายค่าส่ือแล้วทาํให้การ

โฆษณามีเพียงไม่ก่ีคร้ังก็หมดงบประมาณ ในกรณีน้ีหากไม่มีความจาํเป็นก็ไม่ตอ้งตั้งงบโฆษณา แต่

หนัไปใชกิ้จกรรมส่งเสริมการขายทางอ่ืนแทนซ่ึงใชง้บประมาณท่ีนอ้ยกวา่และไดผ้ลลพัธ์ท่ีชดัเจน

กว่า การตั้ งงบประมาณส่งเสริมการตลาดโดยรวมนั้ นนอกจากใช้อัตราต่อยอดขาย หรือให้

งบประมาณโดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาดหรือใชง้บประมาณตามกิจกรรมท่ีจะทาํแลว้ ก็ตอ้ง

ข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องการตลาดในขณะนั้น โดยปกติแลว้ในการตั้งงบประมาณนั้นมีเป้าหมาย 

คือ ยอดขายและปริมาณ (หรืออตัรา) กาํไรไว ้งบการส่งเสริมการตลาดจะตอ้งอยู่ภายในกรอบ

งบประมาณนั้นทั้งน้ีหมายความวา่ สภาพตลาดหรือเป้าหมายการตลาดอยูใ่นลกัษณะปกติไม่ไดมี้

เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์พิเศษอะไร แต่ในกรณีมีวตัถุประสงพิเศษ เช่น ตอ้งการสร้าง Brand 

Loyalty หรือต้องการสร้างภาพลักษณ์ให้เกิดข้ึน จึงจาํเป็นต้องใช้งบประมาณสูงเป็นพิเศษใน

ช่วงแรก ทาํใหเ้กิดการขาดทุน แต่เม่ือยอดขายสูงข้ึนในอนาคตก็สามารถเก็บเก่ียวผลลพัธ์ได ้

 โดยสรุปแล้ว การจะผสมผสานกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้ได้ผลดีมี

ประสิทธิภาพนั้นตอ้งพิจารณาและคาํเนินกลยุทธ์อ่ืน เช่น กลยุทธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย กลยุทธ์

ราคาและกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ไปพร้อมกันด้วย ในขณะเดียวกัน จะต้องสามารถวางกลยุทธ์และ

วางแผนงานท่ีเป็นรายละเอียดของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดให้ได ้เช่น เม่ือจะโฆษณาจะใชส่ื้อ

อะไรเพื่อให้ความชดัเจน ใช้งบประมาณเท่าไร ส่งเสริมการขายอย่างไร ใช้พรีเม่ียมหรือของแถม

อะไร จึงจะถูกใจลูกคา้และลงทุนตํ่า ใชป้ริมาณเท่าไร ระยะเวลาเท่าไร และท่ีสําคญั ก่อนจะกาํหนด

ขั้นสุดทา้ยของงบประมาณและวธีิการใชง้บประมาณนั้น ตอ้งมีความมัน่ใจวา่สามารถวดัผลไดอ้ยา่ง

เป็นรูปธรรมทั้งน้ีนอกจากวางกลยุทธ์ไดเ้ป็นรูปธรรมแลว้ ตอ้งสามารถทาํให้ Feed Back สอบ

ยอ้นกลบัได ้ในกรณีผลลพัธ์ไม่เป็นไปตามแผน จะไดรู้้ความผดิพลาดมาจากท่ีใด พร้อมทั้งเร่ืองการ

ประเมินประสิทธิภาพในการลงทุน นอกจากน้ียงัสามารถสร้างมาตรฐานสาํหรับอนาคตไดด้ว้ย 

 

 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริโภคเคร่ืองดื่มนมเปร้ียว 

 

1. ความหมายของนมเปร้ียว 

นมเปร้ียว ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัท่ี 26 พ.ศ. 2523 นมเปร้ียว 

หมายถึง นมหรือผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากการหมกัดว้ยจุลินทรีย ์ท่ีไม่ทาํให้เกิดโรคหรือไม่ทาํให้เกิดพิษ 

และมีจุลินทรียด์งักล่าวท่ีมีชีวิตคงเหลือจากกรรมวิธีการหมกันั้น หรืออาจเติมวตัถุอ่ืนท่ีจาํเป็นต่อ

กรรมวธีิการผลิต หรืออาจปรุงแต่ง สี กล่ิน รส ก็ได ้ตอ้งมีโปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 1.5% ไม่ใชว้ตัถุท่ีให้
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ความหวานแทนนํ้ าตาล ไม่มีวตัถุกันเสีย ต้องเก็บรักษาไวท่ี้อุณหภูมิไม่เกิน 10 องศาเซลเซียส 

ระยะเวลาการจาํหน่ายตอ้งไม่เกิน 7 วนั นบัแต่วนัท่ีบรรจุลงในภาชนะบรรจุ 

สุวรรณา กิจภากรณ์ (2530 : 84) กล่าวไวว้่า นมเปร้ียวหรือผลิตภณัฑ์นมหมกั 

หมายถึง ผลิตภณัฑ์นํ้ านมท่ีได้จากการหมกั โดยเช้ือจุลินทรีย  ์หรือยีสต์ท่ีได้รับการคดัเลือกมา

โดยเฉพาะเพื่อทาํใหเ้กิดคุณลกัษณะ และรสชาติเฉพาะตวั 

ทองยศ เอกะเวียง (2534 : 118) กล่าวไวว้่า นมเปร้ียว คือ นมท่ีนาํมาหมกักับ

เช้ือจุลินทรียป์ระเภทสร้างกรดแลคติกจากนํ้ าตาลแลคโตส (Lactose Fermenting Organisms) และมี

รสเปร้ียวสมช่ือ นมเปร้ียวน้ีเป็นนมท่ีย่อยง่ายกว่านํ้ านมธรรมดา ในนมเปร้ียวท่ีเรารับประทานเขา้

ไปน้ีมีเช้ือจุลินทรียท่ี์ยงัมีชีวติอยูเ่ป็นจาํนวนมากหลายพนัลา้น เม่ือกลืนนมเปร้ียวลงไปในกระเพาะ 

(กระเพาะมี pH ประมาณ 3.5) เช้ือนมเปร้ียวสามารถทนนํ้ ายอ่ยของกระเพาะไดก้็จะเขา้ไปสู่ลาํไส้

เล็ก ท่ีลาํไส้เล็กเช้ือนมเปร้ียวก็จะเจริญและสร้างความเป็นกรดภายในลาํไส้ ซ่ึงสภาพความเป็นกรด

ภายในลาํไส้น้ีไม่เหมาะกบัการเจริญของเช้ือจุลินทรียอ่ื์น ประเภทท่ีเป็นสาเหตุของโรค โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งโรคท่ีเก่ียวกบัการทางเดินของอาหาร เช่น ทอ้งร่วง ทอ้งเดิน ฯลฯ เช้ือนมเปร้ียวบางชนิด

สามารถสร้างสารประกอบบางชนิดท่ีมีสมบติัเป็นสารปฏิชีวนะ (คือ ทาํลายเช้ือจุลินทรียท่ี์เป็น

สาเหตุของโรค) 

นมเปร้ียว คือ นมหมกัแบบเก่าแก่ของบลัแกเรีย คอเคซัส ฮงัการี โรเมเนีย ตุรกี 

และประเทศตะวนัออกใกล ้

พิษณุ วเิชียรสรรค ์(2533 : 199) กล่าวไวว้า่ นมเปร้ียว คือ ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวชนิด

หน่ึงท่ีไดจ้ากการหมกันํ้ านมดว้ยเช้ือ Lactobacillus Bulgaircus และ Streptococcus Thermophilus 

โดยท่ีแบคทีเรียทั้งสองชนิดน้ีมีอยูเ่ดิมตามธรรมชาติในนํ้ านมหรือส่วนมากจะโดยการเติมลงไปใน

ลกัษณะของเช้ือบริสุทธ์ิ ในอตัราส่วน 1 : 1 โดยท่ีเช้ือทั้งสองมีการเจริญเติบโตแบบ symbiosis 

นอกจากจุลินทรียท์ั้งสองชนิดดงักล่าวแลว้ยงัอาจใช้ Lactobacillus Acidophilus Streptococcus 

Lactis กไ้ด ้

นมเปร้ียว เป็นผลิตภณัฑ์นมหมกั ซ่ึงช่ือจะแตกต่างกนัออกไปในแต่ละประเทศ 

(พิษณุ วเิชียวสรรค,์ 2533 : 199 ; สุวรรณา กิจภากรณ์, 2530 : 89) 

กรีก เรียกวา่ ยาอูรติ (Tiaourti) 

ฮงัการี เรียกวา่ ทาร์โฮ (Tarho) 

ทรานสคอเคเซีย เรียกวา่ แมตซูน (Matzoon), กะตีก (Katyk) 

อิยปิต,์ เลบานอน เรียกวา่ ลาบนั (Laban), Laben) 

อิหร่าน เรียกวา่  มสัต ์(Mast), นมเปร้ียว (Yoghurt) 
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อิรัก เรียกวา่ ลาบนั (Laban), โรบา (Roba) 

อินเดีย เรียกวา่ ดาฮี (Dahee), (Dahi) 

รัสเซีย เรียกวา่ คูมิส (Kumis) 

อิตาลี เรียกวา่ Brioddu 

  ส่วนประกอบโดยเฉล่ียของนมเปร้ียว มีดงัน้ี ไขมนั 2 – 3%, โปรตีน 4%, นํ้าตาล

แลกโตส 5%, พลงังาน 54 แคลอร่ี ต่อ 100 กรัมของนมเปร้ียว (สุวรรณา กิจภากรณ์, 2530 : 14) 

2. ความสําคัญของนมเปร้ียว 

ความสาํคญัของนมเปร้ียวมีดงัต่อไปน้ี (พิษณุ วิเชียรสรรค,์ 2533 : 197 ; ทองยศ เอ

กะเวยีง, 2534 : 118) 

2.1 คุณค่าทางอาหาร (Nutritional Properties) นมเปร้ียวเป็นอาหารนมท่ียอ่ยได้

ง่ายกวา่นํ้านมธรรมดา เน่ืองจากนํ้ าตาลแลคโตสในนํ้ านมถูกยอ่ยไปแลว้ส่วนหน่ึงทาํให้เหมาะกบัผู ้

ท่ีมีปัญหา Lactose Matabsorption หรือ Lactose Intolerance นอกจากน้ีแลว้โปรตีนในนมเปร้ียวยงั

ยอ่ยง่าย 

2.2 นมเปร้ียวมีสมบติัทางยา (Therapeutic Properties) เช้ือจุลินทรียท่ี์ใชเ้ป็นหัว

เช้ือ ในการทาํนมเปร้ียว เม่ือผา่นกระเพาะเขา้สู่ลาํไส้แลว้ ก็จะสร้างความเป็นกรดข้ึนภายในลาํไส้

ดว้ย ซ่ึงทาํให้สภาวะภายในลาํไส้เป็นกรดด้วย ซ่ึงสภาวะเช่นน้ีไม่เหมาะแก่การเจริญเติบโตของ 

จุลินทรียพ์วกไม่ทนกรด รวมทั้งจุลินทรียห์ลาย ๆ ชนิด ท่ีเป็นสาเหตุของโรคดว้ยกล่าวว่าคนเป็น

โรคท้องผูก (Constipation) เม่ือกินนมเปร้ียวแล้วจะถ่ายคล่องข้ึน ส่วนคนท่ีเป็นโรคท้องเดิน 

(Diarrhoea) เม่ือกินนมเปร้ียวเขา้ไปอาการทอ้งเดินจะหายทนัที (จากการทดลองให้ผูป่้วยท่ีเป็นโรค

อหิวาห์กินนมเปร้ียวเป็นอาหารประจาํวนัละ 3 เวลา ในขณะพกัรักษาตวัอยูใ่นโรงพยาบาล บาํราช

นราดูลในปี พ.ศ. 2515 ปรากฏวา่ผูป่้วยหายป่วยเร็วข้ึนกวา่ปกติ) นอกจากน้ีแลว้เช้ือนมเปร้ียวบาง

ชนิดยงัอาจสามารถสร้างสารคล้ายปฏิชีวนะได้ด้วย  ซ่ึงจะช่วยหยุดย ั้ งการเจริญเติบโตของ

เช้ือจุลินทรียท่ี์เป็นสาเหตุของโรคได ้

2.3 นมเปร้ียวมีสมบติัทางเคร่ืองสําอาง (Cosmatic Properties) การใชน้มเปร้ียว

ลา้งหนา้แทนเคร่ืองสําอางชนิดอ่ืน ๆ โดยการใชน้มเปร้ียวพอกหนา้ไวเ้ป็นเวลา 2 – 3 นาที แลว้จึง

ใช้สําลีเช็ดออก พบว่าทาํให้ผิวหน้าผอ่งใสปราศจากสิวฝ้า แต่เหตุท่ีว่าเพราะเหตุใดนมเปร้ียวจึงมี

สมบติัท่ีเป็นเช่นน้ียงัไม่เป็นท่ีทราบแน่นอน 

มีผูพ้บว่านมเปร้ียวหรือนํ้ านมหมกัเป็นอาหารนมท่ีย่อยง่าย จึงนิยมนาํไปใช้เป็น

อาหารเด็กอ่อน และนอกจากจะช่วยรักษาความผิดปกติของกระเพาะอาหารและลาํไส้โดยอาศยั

สมมติฐานท่ีวา่แบคทีเรียสร้างกรด ก็จะสร้างกรดข้ึนในขณะเดียวกนัก็ใชน้ํ้าตาลแลคโตสในนํ้ านมท่ี
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ยงัไม่ถูกหมักเพิ่มสภาวะความเป็นกรดในลําไส้ให้สูงข้ึน  ทําให้แบคทีเรียท่ีทําให้เกิดโรค 

(Putrefactive Bacteria) ไม่สามารถเจริญไดป้กติ แลว้แบคทีเรียท่ีก่อให้เกิดโรค ไม่สามารถเจริญได้

ปกติ แลว้แบคทีเรียท่ีก่อให้เกิดโรคท่ีจะทาํให้เกิดการสลายตวัของโปรตีน ทาํให้เกิดการสร้างแก๊ส

และสภาพความเป็นด่างในลําไสใหญ่รวมกับสารบางอย่างท่ีถูกสร้างข้ึนโดยแบคทีเรียพวกน้ี 

ก่อใหเ้กิดสภาวะความเป็นพิษในลาํไส้ (Autointoxidation) (สุวรรณา กิจภากรณ์, 2530 : 84) 

3. ชนิดของนมเปร้ียว 

ชนิดของนมเปร้ียว อาจแบ่งไดด้งัน้ี (พิษณุ วเิชียรสรรค,์ 2533 : 84) 

3.1 Plain Yoghurt คือ นมเปร้ียวธรรมดาท่ีไม่มีการแต่ง สี กล่ิน รส โดยหลงัการ

ผลิตก็บรรจุลงภาชนะเลย 

3.2 Fruit Flavour Youghurt คือ นมเปร้ียวท่ีมีการแต่ง สี กล่ิน รส ดว้ยผลไม ้ซ่ึง

ทาํไดห้ลายวธีิ เช่น 

3.2.1 เติมผลไมเ้ช่ือม 14 – 16% ลงใน Plain Yoghurt ภายหลงัทาํให้เยน็ลง

เป็นเวลา 12 ชัว่โมง ผสมใหเ้ขา้กนัจากนั้นนาํไปบรรจุลงภาชนะ 

3.2.2 เติมผลไมแ้ละนํ้าเช่ือมลงในภาชนะก่อนบรรจุนมเปร้ียว 

3.3 Liquid Youghurt หรือ Drinking Youghurt หมายถึง นมเปร้ียวท่ีไดจ้ากการนาํ 

Plain Youghurt มาผสมกบันํ้ าผลไมใ้นอตัราส่วน 1 : 1 ผสมให้เขา้กนัแลว้ผ่านการโฮโมจีไนส์ 

จากนั้นทาํการบรรจุแลว้เก็บในหอ้งเยน็เพื่อรอการจาํหน่ายต่อไป ในรูปนมเปร้ียวพร้อมด่ืม 

4. กรรมวธีิการผลตินมเปร้ียว 

 กรรมวิธีการผลิตนมเปร้ียว มีดงัน้ี (พิษณุ วิเชียรสรรค์, 2533 : 199 – 200 ; 

สุวรรณา กิจภากรณ์, 2530 : 89) 

4.1 นาํนํ้านมสดหรือนํ้านมขาดมนัเนยอุ่นใหค้วามร้อนท่ี 60 องศาเซลเซียส 

4.2 ปรับมาตรฐานของนํ้านมให้มีของแข็งทั้งหมด 18% โดยการเติมหางนมผงลง

ไปในนมสม 3 – 5% หรือโดยการเติมนมขน้ หรือโดยวิธีการระเหยนํ้ าในนํ้ านมออกไปประมาณ 10 

– 20% การเพิ่มของแข็งทั้งหมดในนํ้ านม จะทาํให้ลกัษณะของนมเปร้ียวท่ีไดมี้ลกัษณะคงตวัคลา้ย

สังขยา และมีเน้ือสัมผสั (Texture) ท่ีคงรูป ผวิเรียบ อ่อนนุ่ม น่ารับประทานยิง่ข้ึน 

4.3 การทาํโฮโมจีไนส์ท่ีความดนั 1,800 – 2,000 ปอนดต่์อตารางน้ิว 

4.4 การพาสเจอร์ไรส์ท่ีอุณหภูมิ 83 – 89 องศาเซลเซียส เวลา 30 วินาที และทาํให้

เยน็ลงท่ี 43 องศาเซลเซียส ในเวลา 16 วนิาที 
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4.5 เติมเช้ือหมกั (Strater Culture) ในอตัรา 2 – 3% แลว้บ่มหมกัไวท่ี้อุณหภูมิ 45 

องศาเซลเซียส เป็นเวลา 4 ชัว่โมง หรือท่ี 43 องศาเซลเซียส เป็นเวลา 3 ชัว่โมงหรือจนกระทัง่เกิด

ลกัษณะคลา้ยไข่ตุ๋น ซ่ึงควรมีความเป็นกรดประมาณ 0.85 – 0.9% หรือ pH ประมาณ 4.4 – 4.6 

4.6 เม่ือไดท่ี้แลว้นาํไปไวใ้นห้องเยน็ท่ีอุณหภูมิ 2.2 องศาเซลเซียส หรือทาํให้เยน็

ลงอยา่งรวดเร็วท่ี 4 องศาเซลเซียส ทาํให้เยน็ลงจนถึงอุณหภูมิ 7.2 องศาเซลเซียสภายในเวลา 1 – 2 

ชัว่โมง หรืออาจนาํผลิตภณัฑ์ท่ีไดเ้ก็บไวใ้นห้องแช่แข็งซ่ึงมีอุณหภูมิ การทาํให้เยน็น้ีเพื่อหยุดการ

เจริญเติบโตของจุลินทรีย ์

4.7 นําผลิตภณัฑ์ท่ีได้มาผสมกับนํ้ าผลไม้เพื่อปรุงแต่งเป็นรสชาติต่าง ๆ ตาม

ตอ้งการ เพื่อจะไดเ้ป็นนมเปร้ียวพร้อมด่ืมต่อไป 

5. คุณค่าของนมเปร้ียว 

นมเปร้ียวท่ีมีจุลินทรีย์จะมีประโยชน์มากกว่านมเปร้ียวชนิดท่ีไม่มีจุลินทรีย ์

กล่าวคือ จะยอ่ยง่ายกวา่ และยงัมีประโยชน์กบัคนท่ีไม่สามารถด่ืมนมไดเ้น่ืองจากไม่มีนํ้ ายอ่ย แลค

เตสสาํหรับยอ่ยนํ้าตาลแลคโตสในนํ้านม คนประเภทน้ีถา้ด่ืมนํ้ านมเขา้ไป จะทาํให้ทอ้งอืด ทอ้งเสีย 

แต่สามารถด่ืมนมเปร้ียวประเภทน้ีไดเ้พราะในนมเปร้ียว นํ้าตาลแลคโตสถูกเปล่ียนให้เป็นกรดแล

คติกโดยจุลินทรีย  ์นอกจากน้ีแลว้นมเปร้ียวชนิดท่ีมีจุลินทรีย  ์ยงัมีประโยชน์มากมาย ดงัจะกล่าว

ต่อไป 

5.1 นมเปร้ียวเป็นอาหารท่ีอุดมด้วยสารอาหารท่ีมีคุณค่า (สรจกัร ศิริบริรักษ์, 

2539 : 175) เม่ือเปรียบเทียบกบันมสด นมสด 240 ซีซี มีแคลอรลี 120 kcal โปรตีน 8.1 กรัม 

คาร์โบไฮเดรต 11.7 กรัม ไขมนัรวม 4.7 กรัม ไขมนัอ่ิมตวั 2.9 กรัม โคเลสเตอรอล 18.0 กรัม 

วิตามินและเกลือแร่มีมาก ในขณะมีนมเปร้ียว 80 กรัม มีแคลอลี 100 Kcal โปรตีน 4.0 กรัม 

คาร์โบไฮเดรต 22.0 กรัม ไขมนัรวม 1.0 กรัม ไขมนัอ่ิมตวั 0.4 กรัม โคเลสเตอรอล 3.0 กรัม วิตามิน

และเกลือแร่มีมากเช่นเดียวกนั 

5.2 จุลินทรียใ์นนมเปร้ียวสามารถผลิตวติามินบีไดม้ากมายและรวดเร็ว ซ่ึงวิตามิน

บีช่วยใหผ้วิพรรณผอ่งใส จิตใจสบายไม่หงุดหงิด มีภูมิตา้นทานโรคสูง ช่วยสร้างเม็ดเลือดแดงไดดี้ 

และยงัช่วยชะลอความแก่ 

5.3 จุลินทรียใ์นนมเปร้ียวช่วยสร้าง “อินอสิทอล” ซ่ึงเป็นสารท่ีช่วยป้องกนัผม

ร่วง 

5.4 จุลินทรีย์ในนมเปร้ียวช่วยกาํจดัส่ิงท่ีย่อยยาก และบูดเน่าในลาํไส้ ซ่ึงเป็น

สาเหตุท่ีทาํใหท้อ้งอืด ทอ้งเฟ้อ 
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5.5 วติามินเอ ท่ีมีมากในนมเปร้ียวช่วยในเร่ืองของสายตา ช่วยให้เยื่อบุอวยัวะต่าง 

ๆ ของร่างกายมีความคงและส่วนประกอบของสารท่ีเคลือบกระดูกและฟัน 

5.6 สภาวะความเป็นกรดของนมเปร้ียว (มีกรดอยูป่ระมาณ 0.9 – 1%) จะช่วยยอ่ย

อาหารเหมาะสาํหรับผูท่ี้มีกระเพาะอ่อน ผูสู้งออาย ุและคนทอ้งผกู 

5.7 แคลเซียมในนมเปร้ียวจะนําไปใช้ได้มากกว่าแคลเซียมในนมธรรมดา ซ่ึง

แคลเซียมช่วยใหก้ระดูกและฟันแขง็แรง ป้องกนัการเป็นตะคริว ป้องกนัโรคกระดูพรุน นมเปร้ียว 1 

ถว้ย จะช่วยใหน้อนหลบัสลายจึงใชเ้ป็นยานอนหลบัไดเ้ป็นอยา่งดี 

5.8 กรดแลคติกในนมเปร้ียวช่วยลดไขมนัในเส้นเลือด ควบคุมการทาํงานของ

ลาํไส้ลดสารอีสตามีนในลาํไส้ ซ่ึงเป็นสาเหตุของการแพท้ั้งหลาย 

5.9 ในนมเปร้ียวมี AHA (Alpha Hydroxy Acid) ร่วมกบักรดแลคติกท่ีสามารถ

ออกฤทธ์ิต่อชั้นหนกัาํพร้าและหนงัแทใ้ห้เกิดการลอกตวัของผิวหนงัชั้นนอก ทาํให้ผิวหนงัข้ีไคล

บางและกระชบักระตุน้การสร้างคอลลาเจน ทาํให้ขั้นหนงัแทห้นาและมีความสดใส ชะลอการเกิด

ร้ิวรอย (ใชไ้ดท้ั้งรับประทานและทา) 

5.10 จุลินทรีย์ในนมเปร้ียวช่วยลดความเป็นพิษของสารพิษท่ีเป็นอนัตรายต่อ

ร่างกาย นมเปร้ียวใช้รักษาอาการทอ้งเสียได ้อาการทอ้งเสียของคนเกิดข้ึนเน่ืองจากการเสียสภาพ

สมดุลของจุลนทรียใ์นลาํไส้ใหญ่ ตามปกติแลว้ในลาํไส้ใหญ่จะมีจุลินทรียอ์ยู่มากมายหลายชนิด

บางชนิดก็มีประโยชน์ เช่น จุลินทรียแ์ลคโตบาซิลลสั แอสิโดพิลสั บางชนิดก็เป็นโทษ ซ่ึงจุลินทรีย์

เหล่าน้ีจะอยู่ในสภาพสมดุล ถ้าสภาพสมดุลเหล่าน้ีเสียไป กล่าวคือเช้ือโรคขยายตวัมากข้ึนโรค

ขยายตวัมากข้ึน จะทาํให้เกิดอาการท้องเสียเม่ือเรารับประทานนมเปร้ียวลงไป จุลินทรีย์ในนม

เปร้ียวจะช่วยปรับสมดุลให้กลบัคืนมา มีงานวิจยัหลายช้ินท่ีแสดงให้เห็นว่า นมเปร้ียวสามารถ

ป้องกนัการทอ้งเสียและรักษาอาการท้องเสียได้ เน่ืองจากนมเปร้ียวช่วยเพิ่มปริมาณเช้ือแลคโต

บาซิลลสั แอสิโดฟิลสัในลาํไส้ 

5.11 นมเปร้ียวมีสารไขมนัธรรมชาติท่ีมีฤทธ์ิคล้ายฮอร์โมนท่ีเช่ือว่า “พรอสตา

แกลน ดิน ดี” ซ่ึงสารน้ีทาํหนา้ท่ีช่วยปกป้องผนงักระเพาะอาหาร 

5.12 นมเปร้ียวมีสารท่ีช่วยควบคุมปริมาณกรดยริูค (ตน้เหตุของโรคเก๊าท)์ ได ้จาก

การทดลองพบวา่ถา้ขาดจุลินทรียก์ลุ่มน้ีในลาํไส้จะทาํใหก้รดยริูคสูงข้ึน 

6. กระบวนการผลตินมเปร้ียวพร้อมดื่มพาสเจอร์ไลท์ 

การพาสเจอร์ไลทน์ํ้ านม หมายถึง กระบวนการให้ความร้อนเพื่อทาํลายจุลินทรียท่ี์

ทาํให้เกิดโรคแก่คนไดใ้ห้หมดไป โดยใช้อุณหภูมิและเวลาท่ีเหมาะสม ในขณะเดียวกนัก็เป็นการ

ทาํลายจุลินทรียต่์าง ๆ ในนํ้านมท่ีทาํใหน้มเสียได ้95 – 99% และทาํลายเอนไซมท่ี์มีอยูใ่นนํ้ านม ทาํ
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ให้ยืดอายุการเก็บรักษานมได้นานข้ึน  การพาสเจอร์ไรส์ทําให้ เ กิดการเปล่ียนแปลงของ

ส่วนประกอบของนํ้ านม กล่ินรส และคุณค่าทางอาหารนอ้ยมาก นํ้านมพาสเตอร์ไรส์จึงมีลกัษณะ

ใกลเ้คียงธรรมชาติมากท่ีสุด นอกจากน้ีแลว้อุณหภูมิและเวลาท่ีใชใ้นการพาสเตอร์ไลทจ์ะทาํลายเช้ือ

รายสีตท่ี์มีในนมใหห้มดไปดว้ย เวลาและอุณหภูมิท่ีนอ้ยท่ีสุดสําหรับการพาสเจอร์ไลทน์ํ้ านมไดม้า

จากการทดลอง และศึกษาถึง Thermal Death Time (TDT) ของจุลินทรีย ์Coxiella burnetii ซ่ึงเป็น

จุลินทรีย์ท่ีพบในนํ้ านม และมีคุณสมบติัคงทนต่อความร้อน และสามารถทาํให้เกิดโรคโดยมี

อุณหภูมิและเวลาดงัแสดงในตาราง 2.1 

อุณหภูมิ และเวลาของการพาสเจอร์ไลทท่ี์แสดงในตารางน้ี เป็นสภาวะท่ีนอ้ยท่ีสุด

ของการพาสเจอร์ไลท ์ดงันั้น เพื่อความแน่ใจจึงควรใชเ้วลาหรืออุณหภูมิมากกวา่ท่ีแสดงในตาราง 2 

เล็กนอ้ย 

 

ตารางท่ี 2.1  อุณหภูมิและเวลาของกระบวนการพาสเจอร์ไลท ์

 

 อุณหภูมิ 
เวลา 

องศาเซลเซียส องศาฟาเรนไฮท์ 

62.80 

72.70 

88.13 

93.90 

95.60 

90.00 

100.00 

145 

161 

191 

201 

204 

194 

212 

 30 นาที  

15 วนิาที 

1 วนิาที 

0.10 วนิาที 

0.05 วนิาที 

0.50 วนิาที 

0.01 วนิาที 

 

 วธีิการพาสเจอร์ไลท ์แบ่งออกไดเ้ป็น 2 วธีิ คือ 

6.1 การใชอุ้ณหภูมิตํ่าเวลานาน (Low Temperature Long Time – LTLT) หมายถึง 

การพาสเจอร์ไลท์นํ้ านมท่ีอุณหภูมิตํ่า แต่ใช้เวลานาน คือ ท่ี 63 องศาเซลเซียส นาน 30 นาที ซ่ึง

สามารถแบ่งออกเป็น 2 วธีิ คือ 

6.1.1 Batch Pasteurization หรือมีช่ือเรียกวา่ Vat Pasturization หรือ Holding 

Method ในกรณีท่ีโรงงานมีปริมาณนํ้านมนอ้ย ๆ (1,500 – 2,000 ลิตร) อาจเลือกใชร้ะบบน้ี วีน้ีทาํได้

โดยการนาํนมดิบท่ีผ่านการตรวจคุณภาพมาแล้ว มาให้ความร้อนถึง 50 องศาเซลเซียส ผ่านเขา้
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เคร่ืองกรองแลว้ทาํการโฮโมจีไนส์ (Homogenize) มีความดนั 2,500 ปอนด์ต่อตารางน้ิว เพื่อให้ Fat 

Globule มีขนาดเล็กลงและกระจายอยา่งสมํ่าเสมอ จากนั้นจึงผา่นนมเขา้ถึง พาสเจอร์ไลท ์ซ่ึงเป็นถงั

เหล็กปลอดสนิมสองชั้นสวมกันอยู่ โดยมีความจุของตวัถังด้านในประมาณ 200 – 1,500 ลิตร 

ช่องวา่งระหว่างถงัสองใบน้ีจะมีนํ้ าร้อน หรือไอนํ้ าไหลวนเวียนอยู่ ภายในตวัถงัดา้นในมีอุปกรณ์

คนนํ้านม ซ่ึงทาํงานดว้ยมอเตอร์ การคนนํ้านมขณะพาสเจอร์ไลทจ์ะช่วยใหก้ารถ่ายเทความร้อนจาก

นํ้ าร้อน หรือไอนํ้ าให้แก่นํ้ านมได้สมํ่าเสมอ เม่ือนํ้ านมถูกทาํให้ร้อนจนถึงอุณหภูมิ 63 องศาเซล

เซียน นาน 30 นาที แลว้ทาํให้นํ้ านมเยน็ลงทนัที โดยการผา่นนํ้ าเยน็เขา้ไปหล่อถงัดา้นใน หรือผา่น

เขา้เคร่ืองทาํความเยน็ท่ีอุณหภูมิ 5 องศาเซลเซียส หรือตํ่ากว่า ขอ้ดีของวิธีน้ี เน่ืองจากการท่ีทาํให้

นํ้านมท่ีร้อนเยน็ลงในทนัที จะทาํให้จุลินทรียท่ี์ไม่ถูกทาํลายดว้ยความร้อน หยุดน่ิงไม่ทาํงานต่อไป 

และยงัป้องกนัการเกิดกล่ินนมตม้ (Cooked Flavor) ดว้ย แต่ขอ้เสียของวิธีน้ีคือ ใช้เวลานาน และ

ส้ินเปลืองพลงังาน เน่ืองจากไม่ไดน้าํพลงังานกลบัมาใชห้มุนเวยีน 

6.1.2 In – Bottle Pasteurization โดยการนาํนํ้านมดิบท่ีผา่นการตรวจคุณภาพ

แลว้มากรอง บรรจุใส่ขวดท่ีสะอาด ปิดฝาจุกให้แน่น นาํไปแช่ในอ่างนํ้ าร้อนท่ีอุณหภูมิ 63 องศา

เซลเซียส นาน 30 นาที แลว้ไขนํ้าร้อนท่ีแช่นมออก ปล่อยนํ้ าเยน็เขา้ไปแทนท่ีค่อย ๆ ลดอุณหภูมิลง

จนกระทัง่ตํ่ากวา่ 5 องศาเซลเซียส ขอ้ดีของวธีิน้ีคือ ป้องกนัการปนเป้ือนไดดี้มาก เน่ืองจากมีการปิด

ผนึกก่อน และขวดก็ได้รับการพาสเจอร์ไลท์ด้วยในเวลาเดียวกัน แต่ข้อเสียก็คือ ใช้เวลานาน

ส้ินเปลืองพลงังานและสถานท่ี นอกจากน้ีแลว้นมท่ีไดจ้ะมีกล่ินนมตม้และมีสีออกนํ้าตาล 

6.2 การใชอุ้ณหภูมิสูงเวลาสั้น (High Temperature Short Time – HTST) หรือ 

Flash Pasteurization เป็นระบบท่ีพฒันามาจากระบบแรก โดยการทาํให้กระบวนการพาสเจอร์ไลท์

เป็นไปอย่างต่อเน่ือง ตั้งแต่นํ้ านมดิบจนถึงการบรรจุ ระบบน้ีทาํให้กระบวนการพาสเจอร์ไลท์มี

ประสิทธิภาพมากข้ึน สามารถทาํการผลิตไดใ้นปริมาณมาก ๆ ซ่ึงอาจจะถึง 1,000 ลิตร / ชัว่โมง 

และเป็นระบบท่ีนิยมใชก้นัมากในปัจจุบนั 

กระบวนการถ่ายเทความร้อนสําหรับวิธีน้ี นิยมใช ้Plate Heat Excharger ซ่ึง

เป็นแผน่โลหะปลอดสนิมบาง ๆ มีลกัษณะเป็นแผน่ส่ีเหล่ียมผนืผา้ท่ีถูกป๊ัมข้ึนรูปใหเ้ป็นคล่ืน พื้นผิว

ของแผ่นแลกเปล่ียนความร้อนมีลกัษณะแตกต่างกนัออกไป บางชนิดมีลกัษณะเป็นร่อง เป็นแนว

ลูกฟูก เส้นทแยงมุม รูปตวัวี ตลอดจนเป็นลกัษณะปุ่มเล็ก ๆ การท่ีออกแบบให้พื้นผิวของแผ่นมี

รูปร่างต่าง ๆ ดังน้ี เพื่อประโยชน์ในการควบคุมการไหลของนม ให้ไหลผ่านแผ่นโลหะแบบ 

Turbulent flow ทั้งหมด และเป็นการเพิ่มพื้นท่ีผิวสําหรับการถ่ายเทความร้อน ทาํให้แผน่โลหะมี

ประสิทธิภาพในการถ่ายเทความร้อนดี และอนุภาพของนมทุก ๆ อนุภาคท่ีไหลผ่านนั้น จะไดรั้บ

ความร้อนสมํ่าเสมอ บนมุมทั้งส่ีของแผ่นโลหะน้ีจะทาํให้เป็นร่องโดยตลอดหรือบุดว้ยปะเก็นยาง 
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เพื่อเป็นตวัควบคุมการไหลของของเหลววา่ตอ้งการให้ไหลไปบนแผ่นโลหะหรือ ไหลผ่านไปเลย 

โดยทะลุรูท่ีเจาะไว ้รูทั้งส่ีแบ่งเป็นสองพวก คือ สองรูจะเป็นทางให้ของเหลวชนิดหน่ึงไหลผ่าน 

และไหลไปตามพื้นผิวของแผ่นโลหะ ส่วนอีกสองรูจะเป็นทางให้ของเหลวอีกชนิดหน่ึงไหลผ่าน

ไปเลย และจะไหลไปตามพื้นผวิของแผน่โลหะท่ีอยูถ่ดัไป รูทั้งส่ีของแผน่โลหะจะทาํหนา้ท่ีเป็นท่อ

นํ้าขนาดสั้นๆ เช่ือมต่อระหวา่งแผน่โลหะเหล่าน้ี ทาํให้ของเหลวไหลจากแผน่โลหะแผน่หน่ึงไปยงั

อีกแผ่นหน่ึง รอบแผน่โลหะจะเป็นร่องและบุดว้ยปะเก็นยาง เพื่อควบคุมการไหลของของเหลวว่า

ตอ้งการใหไ้หลบนแผน่โลหะหรือไหลผา่นรูไปเลย โดยของเหลวทั้งสองชนิดจะมีทิศทางการไหล

สวนกนั 

ปัจจุบนัการพฒันาการถ่ายเทความร้อนให้กบันํ้ านมไดเ้ปล่ียนแปลงไปมาก 

นอกเหนือจากการให้ความร้อนโดย Plate Heat Exchanger แลว้ ยงัมีแบบอ่ืนอีก อาทิเช่น แบบท่อ 

(Shell and Tube Exchanger) แบบขดเป็นวง (Spiral Heat Exchanger) และแบบ Lamella Heat 

Exchanger ชุดถ่ายเทความร้อนน้ีก็อาจจะใชท้าํใหน้มเยน็ไดเ้ช่นเดียวกนั ถา้ใช ้

7. กระบวนการผลตินมเปร้ียวพร้อมดื่มยูเอชท ี

เป็นผลิตภณัฑ์นมท่ีใชด่ื้ม เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนโดยยึดหลกัการทาํลายจุลินทรีย์

ให้หมด ซ่ึงเรียกวา่การสเตอริไลท ์(Sterliged MilK) แต่เป็นวิธีการท่ีพฒันาข้ึนใหม่ ช่ือ ยเูอชที มา

จากคาํย่อภาษาองักฤษวา่ U.H.T. โดยมีคาํเต็มวา่ Ultra High Temperature ผลิตภณัฑ์นมยูเอชที 

กาํลงัเป็นท่ีนิยมแพร่หลายทัว่โลก เพราะเก็บรักษาง่ายไม่ตอ้งใส่ตูเ้ยน็ วสัดุท่ีใชเ้ป็นกระดาผสมสาร

สังเคราะห์ทาํใหมี้ความคงทน แต่มีนํ้าหนกัเบา สะดวกแก่การขนส่ง 

วธีิการผลิตนมยเูอชที เป็นวธีีการผลิตผลิตภณัฑน์มแปรรูปท่ีใชอุ้ณหภูมิสูงมาก คือ 

ประมาณ 140 – 150 องศาเซลเซียส ดว้ยอุณหภูมิท่ีสูงมากน้ี จะทาํลายจุลินทรียท่ี์ทาํให้เกิดโรค และ

ทาํให้เกิดการเส่ือมเสียโดยใชเ้วลาให้ความร้อนเพียง 2 วินาที ซ่ึระยะเวลาท่ีให้ความร้อนท่ีสั้ นมาก 

ทาํใหก้ล่ินและรสของนํ้านมไม่เปล่ียนแปลง หลงัจากนั้นจึงทาํการบรรจุกล่องกระดาษพิเศษภายใต้

สภาวะท่ีปราศจากจุลินทรีย ์(Aseptic Packing) ทาํให้นํ้ านมยเูอชที หลงัจากการบรรจุ จะปราศจาก

เช้ือจุลินทรียท่ี์ทาํให้เกิดโรคและทาํให้เกิดการเส่ือมเสียโดยส้ินเชิง ทาํให้นมยเูอชทีสามารถเก็บไว้

ไดน้านโดยไม่ตอ้งแช่ตูเ้ยน็ 

8. ข้อควรรู้เกีย่วกบันมเปร้ียวพร้อมดื่ม ยูเอชท ี

8.1 คุณค่าทางอาหารของนมยูเอชที การใช้ความร้อนสูงกบันํ้ านมจะทาํให้กล่ิน

ของนํ้ านมเปล่ียนไป เรียกว่า กล่ินนมตม้ (Cooked Flavour) และทาํให้โปรตีนตกตะกอน สูญเสีย

วิตามินอีกดว้ย แต่นมยูเอชที มีการเปล่ียนแปลงน้อยมาก เพราะการใช้ความร้อนน้ีใช้เวลาสั้ นมาก

จนไม่มีผลหรือมีนอ้ยต่อนํ้านม 
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8.2 การเก็บนมยูเอชที ตามปกตินํ้ านมพาสเจอร์ไลท์ จะตอ้งเก็บในตู้เย็นเสมอ 

ไม่เช่นนั้นนํ้ านมนั้นจะเสีย แต่นมยูเอชทีไม่ตอ้งเก็บในตูเ้ยน็ ไม่ว่าอุณหภูมิจะตํ่าหรือสูง แต่ทนัที

เม่ือเปิดกล่องจะตอ้งเก็บไวใ้นตูเยน็ ไม่เช่นนั้นนํ้านมท่ีถูกเปิดกล่องแลว้จะเสียได ้

8.3 การเลือกด่ืม เน่ืองจากนมยเูอชที มีราคาสูงกวา่นํ้ านมพาสเจอร์ไลท ์ดงันั้น ถา้

ท่านสามารถหาซ้ือนํ้านมพาสเจอร์ไลทไ์ด ้ท่านควรจะด่ืมนํ้ านมพาสเจอร์ไลท ์แต่ท่านอาจจะซ้ือนม 

ยเูอชที ไวส้าํหรับเดินทาง หรือไม่มีตูเ้ยน็ท่ีจดัเก็บรักษานํ้านมพาสเจอร์ไลท ์

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ธวชัชยั กงัสุวรรณ (2529, บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาเร่ือง การวางตาํแหน่งสินคา้นมยเูอช

ทีในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ทศันคติทางดา้นการวางตาํแหน่งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยอมรับ

หรือเขา้ใจยงัแยกไม่ออกถึงความแตกต่างทางด้านคุณสมบติัของนมพร้อมด่ืม โดยส่านใหญ่จะ

ยอมรับตาํแหน่งสินคา้ท่ีใกลเ้คียงกนัมากทั้งนมยูเอชที นมพาสเจอร์ไรซ์ นมเปรียว หรือนมพร้อม

ด่ืมอ่ืนๆ ในทางดา้นคุณค่าทางอาหารความสะดวกในการด่ืมระยะเวลาการเก็บรักษา และ ระดบั

ราคา ทั้งๆท่ีคุณสมบติัเหล่าน้ีของนมแต่ละประเภทมีความแตกต่างกนัอยู ่ส่วนทศันคติของตาํแหน่ง

สินคา้นมยเูอชทีในแต่ละตรายี่ห้อ ผูบ้ริโภคยงัคน้หาความแตก ต่างของแต่ละตรายี่ห้อไม่ค่อยๆได ้

ทั้งน้ีเน่ืองมาจากตวัสินคา้นมยเูอชทีเองแทบจะไม่มีขอ้แตก ต่างกนัเลยในดา้นกายภาพ เคมี ภาชนะ

บรรจุ และ ระดับราคา จะมีท่ีต่างกันคือภาพพจน์ของสินคา้ในแต่ละตรายี่ห้อท่ีแตกต่างกัน ซ่ึง

อาจจะมีผลมาจากวิธีการส่งเสริมการจาํหน่าย โดยเฉพาะการโฆษณาท่ีแต่ละยี่ห้อพยายามท่ีจะโนม้

นา้วผูบ้ริโภคใหห้นัมานิยมสินคา้ของตนดว้ยวธีิการท่ีแตกต่างกนัไปในกลุ่มเป้า หมายต่างๆ ซ่ึงเป็น

ผลให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้และยอมรับถึงตาํแหน่งของสินคา้นมยเูอชที ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคนมยู

เอชที จาการวิจยัพบว่าพฤติกรรมของผูมี้อายุระหว่าง 15 – 20 ปีจะมีพฤติกรรมคล้ายกบัผูท่ี้มีอายุ

ระหว่าง 21 – 25 ปี ถ้านํารวมกันแล้วจะเป็นผูท่ี้ก ําลังศึกษาเล่าเรียนอยู่ หรือพวกท่ีเพิ่งจะจบ

การศึกษาออกมาทาํงานใหม่ๆ แต่จะมีพฤติกรรมแตกต่างออกไปจากผูท่ี้มีอายุตั้ง แต่ 26 ปีข้ึนไป

ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมในการด่ืมนม การซ้ือนมแต่ละขนาดและแต่ละสถานท่ีซ้ือรวมถึง

รสชาติท่ีชอบ และอ่ืนๆ ดงันั้น การท่ีจะเบนกลุ่มเป้าหมายไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูใ่นช่วง 15 – 

25 ปี ดงักล่าวแลว้นั้นน่าจะเป็นผลสาํเร็จท่ีค่อนขา้งสูง เพราะยงัอยูใ่นวยัท่ีพอท่ีจะชกัจูงหรือช้ีนาํได้

ง่ายกว่ากลุ่มเป้า หมายท่ีมีอายุมากไปกว่าน้ี และผลท่ีตามมาในตลาดสําหรับอนาคตก็คือ เม่ือ

กลุ่มเป้าหมายในวยั 15 – 25 ปี ถูกกระตุน้ให้ด่ืมนมเป็นประจาํ ต่อไปก็จะเป็นผูใ้หญ่ท่ีนิยมด่ืมนม

เป็นประจาํดว้ย 
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ณัฐกานต์ พินิจเวชการ (2550, บทคดัย่อ) ทาํการวิจยัเร่ือง การรับรู้ ทศันคติและ

พฤติกรรมการซ้ือนมพร่องมนัเนยยี่ห้อโฟร์โมสตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั

พบวา่ผลรวมทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ และท่ีมีต่อความคาดหวงั มี

ความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางตรงกนัขา้มในระดบัตํ่ามากกบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายในการบริโภค

โดยประมาณต่อเดือนและ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ ต่อตราสินคา้ 

และความคาดหวงัผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบั ปานกลาง ตํ่ามาก 

และค่อนขา้งตํ่าตามลาํดบั กบั พฤติกรรมค่าใช้จ่ายในการบริโภคโดยประมาณต่อเดือน กล่าวคือ 

เม่ือทศันคติของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดีข้ึน จะทาํให้เกิดพฤติกรรมในดา้นค่าใช้จ่ายในการ

บริโภคโดยประมาณต่อเดือนเปล่ียน แปลงไป ซ่ึงจากส่ิงดงักล่าวขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภค

คาํนึงถึงประโยชน์พื้นฐานท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑซ่ึ์งสอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ภุมริน เฟ่ืองเกษม (2541, บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและทศันคติในการ

บริโภคนมและผลิตภณัฑ์นมของคนกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือเป็นเพศหญิงมากว่า

เพศชาย โดยนม ยเูอชที มีการบริโภคมากท่ีสุดเน่ืองจากสะดวกในการบริโภคและสามารถเก็บไวไ้ด้

นาน หาซ้ือไดง่้ายประกอบกบับรรจุภณัฑ์ท่ีทนัสมยั รองลงมาคือนมเปร้ียว-โยเกิร์ต เพราะมีรสชาติ

เหมาะกบักลุ่มวยัรุ่น ทาํให้มีโอกาสในการขยายตวัไดอี้กมากถา้มีการจดัการในเร่ืองช่องทางการจดั

จาํหน่ายให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน เช่นการจดัจาํหน่ายผา่นเคร่ืองจาํหน่ายอตัโนมติั ส่วนนมสเตอร์

ริไลท์การบริโภคไม่ค่อยสะดวกมีปัญหาในเร่ืองของกล่ิน และรสชาติท่ีไม่พึงประสงค ์พฤติกรรม

การบริโภคส่วนใหญ่บริโภคในช่วงเวลาท่ีไม่แน่นอน รองลงมาคือช่วงเวลาเช้า รายได้ของคน

กรุงเทพมหานครไม่มีผลต่อการบริโภค เพราะฉะนั้นการส่งเสริมในการบริโภคจะตอ้งเนน้ให้เห็น

คุณค่าสารอาหารท่ีมีอยู่ในนมเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นอย่างยิ่ง ในส่วนของทศันคติในการบริโภคนม คน

กรุงเทพมหานครมีทศันคติท่ีดีและดีมากในการบริโภคนม แต่ทศันคตินั้นไม่ข้ึนกบัปัจจยัใดเลย 

หรือกล่าวได้ว่า เพศ อายุ การศึกษา และรายได้ เป็นอิสระต่อทศันคติในการบริโภคนมของคน

กรุงเทพมหานคร 

อภิญญา บญัญติัทศัไนย (2543, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการซ้ือนมพร้อมด่ืมจากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาร้านเซเวน่อีเลฟ

เวน่ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือเป็นเพศหญิงมากวา่เพศชาย พฤติกรรมการซ้ือนมพร้อมด่ืมส่วนใหญ่จะ

เป็นผูบ้ริโภคนมพร้อมด่ืมเป็นประจาํ ในช่วงเช้าท่ีบา้น สถานท่ีซ้ือส่วนใหญ่จากซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ จากการศึกษาพบวา่ความสะดวกรวดเร็วเป็นเหตุผลหน่ึงในการซ้ือนมพร้อมด่ืม

ของกลุ่มตวัอยา่งจากร้านเซเวน่อีเลฟเว่น ดงันั้นผูผ้ลิตควรขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายออกไปให้

ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้ใหท้ัว่ถึงมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคไม่ค่อยยดึติดกบัตราสินคา้มากนกั การส่งเสริมการ
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ขายเป็นกิจกรรมท่ีสามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ และกระตุน้การขายจากผูข้ายไดเ้ป็นอย่างดี 

พบวา่การลดราคาสินคา้และการมีของแถมเป็นรูปแบบของกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคนิยม

มากท่ีสุด รายละเอียดเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑน์มพร้อมด่ืมกลุ่มตวัอยา่งมกับริโภคนมประเภทนมยเูอส

ที ยีห่อ้ท่ีไดรั้บความนิยมค่อยขา้งมากคือ นมเปร้ียวยี่ห้อโฟร์โมสต ์และดชัมิลล์ ในส่วนของปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค พบว่าความถ่ีในการด่ืม จาํนวนขวดท่ีซ้ือ และการส่งเสริมการ

ขายข้ึนอยู่กบัสถานภาพของกลุ่มตวัอย่าง ในขณะท่ีช่วงเวลาท่ีด่ืม สถานท่ีด่ืม และรสชาติท่ีด่ืมมี

ความสัมพนัธ์กบัรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง 

 

สรุปทีม่าของกรอบความคดิการวจิัย 

 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาดนมเปร้ียวพร้อมด่ืม กรณีศึกษาจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผูว้ิจยัพบวา่การดาํเนินธุรกิจให้อยู่

รอด การเพิ่มยอดขาย การมีกาํไรมากข้ึน และการเติบโตอย่างต่อเน่ืองไดน้ั้น ตอ้งอาศยัการศึกษา

และหาข้อมูลเก่ียวกับสถานภาพของผูบ้ริโภค เช่น เพศ อายุ การศึกษา รายได้ พฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือนมเปร้ียวพร้อมด่ืม เช่น การตดัสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ ความ

ภกัดีต่อตราสินคา้ การเรียนรู้ และทศันคติ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนมเปร้ียวพร้อมด่ืม และกลยุทธ์

การส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้

พนกังานขาย ท่ีจะนาํมาใช้ในการดาํเนินงานให้ประสบความสําเร็จตามเป้าหมายท่ีไดก้าํหนดไว ้

โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลยทุธ์การตลาดในเร่ือง กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีผูว้ิจยัให้ความสนใจเป็น

พิเศษ และได้กาํหนดให้เป็นหัวขอ้ของงานวิจยัน้ี เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดเป็นส่ิงท่ีจาํเป็น

และสําคญัอยา่งยิ่งในการประกอบธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ กล่าวคือหากผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่าย

รายใดสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ ยอ่มประสบความสําเร็จมากกว่า

นั้นเอง จึงเป็นท่ีมาของกรอบแนวคิดในการวิจยั ซ่ึงประกอบดว้ย ตวัแปรดา้นสถานภาพ ไดแ้ก่ (1) 

เพศ (2) อายุ (3) สถานภาพสมรส (4) อาชีพ (5) รายได ้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือนมเปร้ียวพร้อม

ด่ืม ได้แก่ (1) การตดัสินใจซ้ือ (2) ความถ่ีในการซ้ือ (3) ปริมาณในการซ้ือ (4) ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ (5) การเรียนรู้ (6) ทศันคติ และกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ (1) การโฆษณา (2) การ

ประชาสัมพันธ์ (3) การส่งเสริมการขาย (4) การขายโดยใช้พนักงานขาย และแนวทางการ

ประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดนมเปร้ียวพร้อมด่ืมในจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  


