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บทคดัย่อ 
 

วิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความสมัพนัธข์องเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การท่ีใชใ้นการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก โดย
เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 15 คน ท่ีมีคุณลกัษณะเป็นผูใ้ชง้านเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ (Social Network) และรู้จกัหรือเคยใชบ้ริการ เอน็โซโกหรือการคา้ขายผา่นเครือข่าย
สงัคม (Social Commerce) ท าการเก็บขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึกในช่วงระหว่างเดือน มกราคม 
พ.ศ. 2555 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสมัภาษณ์ ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิดโดยเปิดใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งสามารถแสดงความคิดเห็น ทศันะคติและขอ้เสนอแนะของตนเองไดใ้นมุมกวา้ง โดย
วิเคราะห์ขอ้มลูและน าเสนอขอ้มลูดว้ยวิธีการวิเคราะห์เชิงบรรยาย (Descriptive Analysis) โดย
เน้ือหาในการวิเคราะห์อยูภ่ายใตปั้จจยัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 11 ดา้น คือ ความซ่ือสตัยต่์อตรา
สินคา้ การรับรู้ตราสินคา้ การรับรู้คุณภาพ ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ ความแตกต่าง  ความเก่ียวขอ้ง
เหมาะสม ความยนิดีช่ืนชม ความรู้สึกคุน้เคย การมีตวัตน ผลประโยชน์ และความผกูพนัธ ์
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ABSTRACT 
 

The objective of this research is to study the relationship of Integrated Marketing 
Communication Tools use to built Brand Value of Social Commerce: Case Study “ENSOGO”. 
This research is base on Qualitative Research with 15 samples who are the social network user 
and know ENSOGO or have ever use ENSOGO. The data collection method is depth interview 
during January 2012 as. The interview is conducted with basic open-end question and let 
interviewee feel free to provide opinion, attitude and recommendation. Analytical statistic used in 
this study is descriptive analysis. The result shows that Integrated Marketing Communication 
effect to Brand Value in 11 factors: Brand Loyalty, Brand Awareness, Perceived Quality, Brand 
Association, Differentiation, Relevance, Esteem, Knowledge, Presence, Advatnage, and 
Relationship. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ที่มาและความส าคญัของปัญหา 

ในช่วงระยะไม่ก่ีปีท่ีผา่นมาการใชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยท่ีเพ่ิมมากข้ึนอยา่ง
รวดเร็วในยคุปัจจุบนัมีผลท าใหส่ื้อแบบดั้งเดิมเร่ิมมีอิทธิพลนอ้ยลงไป โดยจากสถิติการใช้
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยจากเวบ็ไซตศ์นูยเ์ทคโนโลยอีีเลค็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ 
(NECTEC)  พบว่ามีจ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนอยา่งรวดเร็วโดยนบัตั้งแต่ปี 2001 ท่ีมีจ  านวน
ผูใ้ชง้าน 3,662,000 จนถึงปี 2009 มีจ  านวนผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตเป็นจ านวน 18,310,000 โดยมี
จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนถึง 5 เท่าภายในระยะเวลา 9 ปี ในปัจจุบนัจ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต
ในประเทศไทยคิดเป็นจ านวนร้อยละ 26.3 ของจ านวนประชากรทั้งหมดในประเทศไทย (“สรุป
สถิติเครือข่ายอินเทอร์เน็ต”, 2552) นอกจากน้ีแลว้ยงัมีปัจจยัส่งเสริมทางดา้นเครือข่ายโทรศพัท ์3G 
ท่ีจะสนบัสนุนใหม้ีการใชอิ้นเทอร์เน็ตความเร็วสูงมากข้ึน จากการท่ีประชาชนสามารถเช่ือมต่อ
อินเทอร์เน็ตไดจ้ากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดโ้ดยไม่ตอ้งเปิดคอมพิวเตอร์อีกต่อไป 

นอกจากน้ีส่ือทางอินเทอร์เน็ตท่ีมีกระแสมาแรงมากท่ีสุดในปัจจุบนัคือ ส่ือเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ (Social Media) โดยส่ือเครือข่ายสงัคมออนไลน์เป็นส่ือท่ีมีอตัราการเติบโตของผูใ้ชง้าน
สูงมากนบัตั้งแต่เฟซบุค (Facebook) เปิดตวัเมื่อปี 2004 จนถึงปี 2011 มีผูใ้ชง้านเพ่ิมข้ึนอยา่งรวดเร็ว
จนมีผูใ้ชถึ้ง 600 ลา้นคนภายในระยะเวลา 8 ปี (“Social Commerce Power of Deal”, 2554, หนา้ 54) 
โดยถา้เปรียบเทียบเป็นประเทศแลว้ประชากรผูใ้ชเ้ฟซบุคนบัว่ามีประชากรเป็นอนัดบั 3 ในโลกเป็น
รองแค่ จีน และอินเดีย (“Social Commerce Power of Deal”, 2554, หนา้ 49) โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ใน
ปี 2009 เพียงปีเดียวมีผูใ้ชง้านเพิ่มข้ึนถึง 200 ลา้นคน จึงสามารถสรุปไดว้่าเครือข่ายสงัคมออนไลน์
ก  าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในปัจจุบนั 

จากปริมาณของผูใ้ชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ท่ีเพ่ิมมากข้ึนอยา่งรวดเร็ว จึงกลายเป็นโอกาส
ในการส่ือสารและก าลงัพฒันาเป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลมากในปัจจุบนั โดยเป็นส่ือเสรีและกระจาย
ออกไปในวงกวา้งไดใ้นเวลาอนัสั้น ผูค้นส่วนหน่ึงในปัจจุบนัจะใชชี้วิตอยูบ่นเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ (Social Network) อยา่งนอ้ยวนัละ 2-3 ชัว่โมง โดยจะเป็นการพดูคุย ตอบโตก้นั และ
แบ่งปันข่าว ขอ้มลูและรูปภาพเสียเป็นส่วนใหญ่ ยกตวัอยา่งเช่น ถา้หากส่ิงไหนดีก็จะกระจาย
ออกไปในวงกวา้ง ท าใหผู้ค้นในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ รับรู้ไปในทิศทางเดียวกนัว่าส่ิงๆนั้นดี 
และสามารถผลกัดนัออกมาสู่สงัคม ท าใหผู้อ่ื้นในสงัคมไดรั้บรู้ถึงส่ิงดีๆส่ิงนั้นดว้ยเช่นเดียวกนั 
หรือถา้หากส่ิงไหนท่ียงัอยูใ่นลกัษณะท่ีเป็นกลาง ส่ือสงัคมออนไลน์ ก็มีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะท าให้
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ส่ิงๆนั้นกลายเป็นส่ิงท่ีดีหรือร้ายไดเ้ช่นกนั ส่งผลใหส่ื้อเครือข่ายสงัคมออนไลน์กลายเป็นส่ือท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงมากจึงเป็นท่ีมาของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 

การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม (Social Commerce) เป็นส่วนหน่ึงในการคา้ขายผา่น
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) ท่ีผนวกการใชป้ระโยชน์จากการใชเ้ครือข่ายสงัคมรวมเขา้กบัการซ้ือ
ขายสินคา้และบริการ ซ่ึงแนวคิดของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมท่ีประสบความส าเร็จอยา่งสูงคือ 
การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมประเภทขอ้เสนอพิเศษรายวนั (Daily Deal) และคูปองส่วนลดต่างๆ 
โดยบริษทัผูคิ้ดคน้แนวคิดน้ีเป็นคนแรกของโลกช่ือ Groupon ในปี 2008 (“Social Commerce 
Power of Deal”, 2554, หนา้ 77)  เป็นการน าเสนอธุรกรรมการคา้ขายผา่นอินเทอร์เน็ตโดยมีความ
พิเศษท่ีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตสามารถร้องขอส่ิงท่ีสนใจอยากซ้ือหรือใชบ้ริการ จากนั้น Groupon จะ
เป็นผูป้ระสานงานกบัสินคา้หรือบริการเหล่านั้น โดยเจรจาต่อรองกบัร้านคา้ ร้านอาหาร หรือ
โรงแรมเพ่ือใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคสนใจในราคาท่ีถกูลง หรือมีความคุม้ค่ามากข้ึน แต่
ตอ้งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ี Groupon ไดต้กลงกบัทางร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรม ซ่ึงโดย
ส่วนมากมกัจะมีจ  านวนเป็นเง่ือนไขว่า ขอ้เสนอพิเศษจะประสบความส าเร็จในการซ้ือขายเกิดข้ึน
จริงไดเ้ม่ือมีจ  านวนคนซ้ือถึงปริมาณท่ีก  าหนดไว ้ซ่ึงผูท่ี้ท าการร้องขอมกัจะใชเ้ครือข่ายทางสงัคม 
หรือเคร่ืองมือการตลาดทางอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต ์เคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ บลอ็ค อีเมล หรือ
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ เพ่ือชกัชวนเพ่ือน หรือผูบ้ริโภคท่ีสนใจซ้ือสินคา้หรือบริการแบบ
เดียวกนั เพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงราคาท่ีถกูกว่า หรือความคุม้ค่าท่ีมากกว่า จึงเป็นท่ีมาของค าว่า การคา้ขาย
ผา่นเครือข่ายสงัคม 
 จากกรณีศึกษาของ Groupon จะเห็นว่าการซ้ือขายในรูปแบบผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นการ
ใหผ้ลประโยชน์แก่ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทั้ง 3 ฝ่าย คือ Groupon หรือผูใ้หบ้ริการขอ้เสนอพิเศษ 
ร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรม ในฐานะเจา้ของสินคา้หรือบริการ และผูบ้ริโภค แนวคิดน้ีจึงถือว่า
เป็นการมีผลประโยชน์ร่วมกนัแบบต่างฝ่ายต่างได ้(Win – Win Situation) ดว้ยผลประโยชน์ท่ีต่าง
ฝ่ายต่างไดน้ี้เองท าใหแ้นวคิดน้ีเป็นท่ีนิยมอยา่งรวดเร็วในประเทศสหรัฐอเมริกาจนแพร่หลายมายงั
ประเทศไทยในระยะเวลาอนัสั้น โดยในเดือนมิถุนายน ปี พ.ศ. 2553 หรือ ปี 2010 การคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคมไดเ้ขา้มาในประเทศไทยเป็นคร้ังแรก โดยบริษทัผูบุ้กเบิกแนวคิดการคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคมรายแรกในประเทศไทยคือ เอน็โซโก (Ensogo) 
 ภายในระยะเวลาอนัสั้นท่ีแนวคิดการคา้ขายผา่นเครือข่ายทางสงัคมเขา้มาในประเทศไทยก็
ไดรั้บกระแสความนิยมสูงเช่นเดียวกบัประเทศตน้แบบอยา่งประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีบริษทั
จ านวนมากกว่า 30 บริษทัท่ีเปิดใหบ้ริการการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมเฉกเช่นเดียวกบัเอน็โซโก 
แต่จากความไดเ้ปรียบในการท่ีเอน็โซโกเป็นบริษทัแรกท่ีเสนอแนวคิดน้ี ประกอบกบัเจา้ของกิจการ
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เป็นผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการท าการตลาดออนไลน์อยูเ่ป็นทุนเดิม ท าใหเ้อน็โซโกมีความโดดเด่นเป็น
ผูน้  าตลาดในดา้นการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
 กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดเป็นกลยทุธท่ี์เอน็โซโกท าไดโ้ดดเด่นกว่าคู่แข่งในธุรกิจ
เดียวกนัอยา่งชดัเจน โดยเอน็โซโกไดน้ ากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผสมผสาน
ระหว่างส่ือเก่าและส่ือใหม่ ทั้งแบบออฟไลน์ (Offline) และแบบออนไลน์ (Online) มารวมกนั ท า
ใหเ้กิดความโดดเด่นเป็นท่ีรู้จกั จดจ าของผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็ว เอน็โซโกเป็นเพียงบริษทัการคา้ขาย
ผา่นเครือข่ายสงัคมเพียงรายเดียวท่ีมีการท าการตลาดอยา่งจริงจงัต่อเน่ือง มีการลงทุนโฆษณาดว้ย
งบประมาณมหาศาล สงัเกตไดจ้ากการมีโฆษณาตามส่ือท่ีมีราคาสูงเช่น บริเวณสถานนีรถไฟฟ้า
มหานคร ภายในรถไฟฟ้ามหานคร การห่อสติกเกอร์รถไฟฟ้ามหานคร หรือการห่อรถโดยสาร
ประจ าทาง นอกจากน้ียงัมีการโฆษณาแบบยอ่ยๆอีกเป็นจ านวนมาก เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
ป้ายโฆษณาขนาดเลก็ สติกเกอร์หนา้ลิฟทเ์ป็นจ านวนมาก ซ่ึงการโฆษณาเหล่าน้ีถกูวางอยูต่าม
ต าแหน่งต่างๆ ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของเอน็โซโก เมื่อผสมผสานกบัการใชส่ื้อโฆษณาออนไลน์ เช่น 
โฆษณาตามเวบ็ไซตต่์างๆ โฆษณาในเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ หรือการสร้างหนา้สมาชิกใน
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ เพ่ือใหค้นติดตามและเป็นสถานท่ีส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสองทาง 
 ยิง่ไปกว่านั้นเอน็โซโกยงัท าการตลาดเชิงรุกผา่นทางเวบ็ไซตต์นเอง และหนา้สมาชิกใน
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ ดว้ยการผสมผสานการส่งเสริมการขาย ทั้งส่วนลด เครดิตเงินคืน การเล่น
เกม การจบัฉลากชิงรางวลั การแจกของ จนสามารถท าใหเ้อน็โซโกสามารถมีสมาชิกในเครือข่าย
สงัคมออนไลน์มากถึง 230,000 คนภายในระยะเวลาไม่ถึง 1 ปี นอกจากน้ียงัมีจ  านวนสมาชิกใน
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกมากถึง 400,000 คน มีการซ้ือเกิดข้ึนมากกว่า 800,000 คร้ัง (ทอม ศรีวรกุล, 2554) 
ซ่ึงสามารถสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งสูง จนเมื่อกลางปี พ.ศ. 2554 บริษทั 
LivingSocial ผูใ้หบ้ริการการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมอนัดบั 2 ของโลก ไดย้ืน่ขอ้เสนอเพ่ือขอซ้ือ
กิจการเอน็โซโกและท าให ้LivingSocial ไดก้ลายเป็นเจา้ของและผูด้  าเนินกิจการเอน็โซโกใน
ประเทศไทยและฟิลิปปินส์ ในราคาท่ีสูงจนไม่สามารถเปิดเผยได ้(“Social Commerce Power of 
Deal”, 2554, หนา้ 76) 

จากกรณีศึกษาน้ีจะเห็นไดว้่า จ  านวนสมาชิกในเครือข่ายสงัคม จ  านวนสมาชิกท่ีใชง้านเอน็
โซโก และจ านวนการซ้ือท่ีมีสูงมากภายในระยะเวลาอนัสั้น อีกทั้งสามารถรักษาฐานลกูคา้ในการ
เป็นผูน้  าตลาดดว้ยการมีส่วนแบ่งการตลาดถึงร้อยละ 90 เป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของ
การท าการตลาดโดยใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงส่งผลท า
ใหต้ราสินคา้มีคุณค่าสูงข้ึนอยา่งรวดเร็ว และมีบริษทัต่างชาติสนใจซ้ือกิจการต่อในเวลาต่อมา จึง
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เป็นท่ีมาของปัญหาการวิจยัเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีผลต่อการสร้างคุณค่า
ตราสินคา้ของการคา้ขายสินคา้ผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก” 
 
ปัญหาการวจิยั 

1. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้นการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของ การคา้
ขายผา่นเครือข่ายสงัคม มีความสมัพนัธก์นัอยา่งไร 

2. การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมผีลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งไร 
3. คุณค่าตราสินคา้ส่งผลกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้อยา่งไร 

 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาความสมัพนัธข์องเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้นการสร้าง
คุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 

2. เพื่อศึกษาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมผีลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
3. เพื่อศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

 
ขอบเขตการวจิยั 
 งานวิจยัเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 15 คน ท่ีมีคุณลกัษณะเป็น
ผูใ้ชง้านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Network) และรู้จกัหรือเคยใชบ้ริการ เอน็โซโกหรือการคา้
ขายผา่นเครือข่ายสงัคม (Social Commerce) โดยท าการเก็บขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึกในช่วง
ระหว่างเดือน มกราคม พ.ศ. 2555 
 
ข้อสันนษิฐานของการวจิยั 

1. เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการแบบ Offline และ Online มีผลซ่ึงกนัและ
กนัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 

2. ปัจจยัของเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีต่างกนัท าใหผู้บ้ริโภคให้
คุณค่าตราสินคา้ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั 

3. ปัจจยัของเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีต่างกนัท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั 

4. คุณค่าตราสินคา้ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ท่ีต่างกนัท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั  
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นิยามศพัท ์
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Network) หมายถึง โครงข่ายการเช่ือมต่อหรือ

ความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคล ท่ีเกิดความรู้จกัในชีวิตประจ าวนัหรือไม่รู้จกักนัมาก่อน รวมกนัเป็น
เครือข่ายสงัคมขนาดใหญ่ โดยบริการผา่นเคร่ืองมือออนไลน ์เช่น เวบ็ไซต ์อีเมล วีดีโอออนไลน์ 
บลอ็ค 

การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม (Social Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมผา่นส่ืออิเลก็
โทรนิกส์ในทุกช่องทางท่ีเป็นอิเลก็ทรอนิกส์ โดยใชก้ารโฆษณาหรือบอกต่อผา่นเครือข่ายทาง
สงัคมทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หมายถึง    
กลยทุธก์ารส่ือสารเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงการคา้ขายสินคา้และบริการ หรือการสร้างฐานลกูคา้ โดยใชก้าร
ผสมผสานการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดโดยตรง การขายส่วน
บุคคล และการตลาดแบบปฏิสมัพนัธ ์ 
 การสร้างคุณค่าตราสินคา้ (Brand Value) หมายถึง การสร้างมลูค่าเพ่ิมใหแ้ก่ตราสินคา้ โดย
คุณค่าของตราสินคา้เป็นทรัพยสิ์นท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ซ่ึงในมุมของผูบ้ริโภคคุณค่าของตราสินคา้ท าให้
เกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ ในดา้นของผูผ้ลิตคุณค่าของตราสินคา้ท าใหเ้กิดผลประโยชน์
ทางดา้นยอดขาย ผลตอบแทนและมลูค่าของบริษทั 
 ความตั้งใจในการซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึง กระบวนการพิจารณาในการซ้ือสินคา้
ท่ีเกิดจากกระบวนการการส่ือสารหรือคุณค่าของตราสินคา้เพ่ือท าใหเ้กิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ 
 
ประโยชน์ที่ได้รับจากการวจิยั 

1. ท าใหท้ราบความสมัพนัธข์องเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้นการ
สร้างคุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 

2. ท าใหท้ราบเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
3. ท าใหท้ราบความสมัพนัธร์ะหว่างคุณค่าตราสินคา้และความตัง้ใจซ้ือสินคา้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
เคร่ืองมือส่ือสารแบบออฟไลน์ 
 การโฆษณา 
 การส่งเสริมการขาย 
 การประชาสมัพนัธ ์
 การจดักิจกรรมพิเศษ 
 การตลาดโดยตรง 
 การขายส่วนบุคคล 

เคร่ืองมือส่ือสารแบบออนไลน์ 
 เวบ็ไซต ์
 การตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หา 
 การตลาดผา่นอีเมล 
 การตลาดผา่นบลอ็ค 
 การตลาดผา่นการแบ่งปันรูป 
 เครือข่ายสงัคมออนไลน ์
 การตลาดผา่นวีดีโอออนไลน ์

 

การสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
 คุณค่าตราสินคา้ 
 การวดัคุณค่าตราสินคา้ 
 ล าดบัชั้นคุณค่าตราสินคา้ 

ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ 
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บทที่ 2 
 แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง  

 
ในการศึกษา “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลการสร้างคุณค่าตรา

สินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก” มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งท่ีใช้
เป็นกรอบในการศึกษา ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
4. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการการส่ือสาร 

 
แนวคดิเกีย่วกบั การค้าขายผ่านเครือข่ายสังคม 

การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม (Social Commerce) เป็นส่วนหน่ึงของ E-Commerce โดย E-
Commerce หมายถึง การท าธุรกรรมผา่นส่ืออิเลก็โทรนิกส์ในทุกช่องทางท่ีเป็นอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น 
การซ้ือขายสินคา้และบริการ การโฆษณาผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็น โทรศพัท ์โทรทศัน์ 
วิทย ุหรือแมแ้ต่ อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ่้าย และเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
ขององคก์ร ซ่ึงลดบทบาททางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ หอ้ง
แสดงสินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ พนกังานตอ้นรับลกูคา้ เป็นตน้ จึงลด
ขอ้จ ากดัของระยะทางและเวลาลงได ้(“Social Commerce Power of Deal”, 2554, หนา้ 74) 

การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม นั้นเป็นแนวคิดใหม่ท่ีเพ่ิงเกิดข้ึนใน 2 – 3 ปีท่ีผา่นมา โดยเกิด
จากการท่ีเทคโนโลยแีละอินเทอร์เน็ตไดม้ีพฒันาการกา้วหนา้ไปอยา่งรวดเร็ว ท าใหก้าร
ติดต่อส่ือสารระหว่างประชาชนเป็นไปไดง่้ายข้ึน จากการติดต่อส่ือสารสมยัก่อนท่ีการส่ือสารไปหา
คนหมู่มาก (Mass Communication) มกัจะเป็นการส่ือสารทางเดียว (One-Way Communication) 
ในขณะท่ีการส่ือสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) มกัจะเป็นเพียงแค่การส่ือสารส่วน
บุคคล (Personal Communication) แต่เมื่อเทคโนโลยกีบัอินเทอร์เน็ตถกูพฒันาใหม้ีความกา้วหนา้
ไปอยา่งมาก การติดต่อส่ือสารกนัระหว่างบุคคลเป็นมากกว่าแค่การโทรศพัทห์าระหว่างกนั หรือ
การส่งจดหมาย ซ่ึงจะมีผูรั้บสารเพียงสองฝ่าย โดยเกิดเป็นการติดต่อส่ือสารแบบเครือข่าย 
(Network) ซ่ึงผูส่้งสารสามารถติดต่อกบัผูรั้บสารจ านวนมากโดยไม่ตอ้งอาศยัส่ือมวลชนเป็น
ตวักลาง จึงท าใหเ้กิดเครือข่ายทางสงัคมขนาดใหญ่ (Social Network) เน่ืองจากอินเทอร์เน็ตมี
ความเร็วสูงข้ึนและมีค่าบริการถกูลง ประกอบกบัเทคโนโลยโีทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีประสิทธิภาพ
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มากข้ึนท าใหป้ระชาชนสามารถเช่ือมต่อเครือข่ายไดต้ลอดเวลาเป็นปัจจยัส าคญัท าใหเ้กิดความนิยม
ในการติดต่อส่ือสารแบบเครือข่ายสงัคม 

Qualman (2011, p. 91) ใหท้ศันะว่า “การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นการครอบคลุมการ
ท าธุรกรรม การคน้หาบนอินเทอร์เน็ต และส่วนประกอบทางการตลาดของส่ือเครือข่ายทางสงัคม 
โดยเร่ิมจากแนวคิดง่ายๆท่ีคนใหคุ้ณค่ากบัการแสดงความคิดเห็นของบุคคลอ่ืน ซ่ึงท าใหใ้นอนาคต
จะไม่มีผูบ้ริโภคหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้และบริการจากบริษทัอีกต่อไป โดยบริษทัจะเปล่ียนมา
คน้หาผูบ้ริโภคเอง จากงานวิจยัของนีลเซ็นพบว่าร้อยละ 78 ของคนเช่ือในความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคดว้ยกนัมากกว่าเช่ือขอ้มลูในเวปไซตผ์ูผ้ลิต” 

จากแนวคิดของ Qualman (2011, p. 119) จึงไดข้อ้สรุปดงัต่อไปน้ี  
1. ผูบ้ริโภคมองหาค าแนะน าจากเพื่อนผูบ้ริโภคดว้ยกนัเก่ียวกบัขอ้มลูของสินคา้ บริการ 

ประเด็นเก่ียวกบัสุขภาพ และขอ้มลูอ่ืนๆ ผา่นทางเครือข่ายทางสงัคม จะมีเฉพาะบริษทัท่ีผลิตสินคา้
ในระดบัสูงหรือมีบริการท่ียอดเยีย่มเท่านั้นท่ีจะมีส่วนในวงสนทนาของผูบ้ริโภค โดยสินคา้ทัว่ไป
จะถกูมองขา้มอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงปัจจุบนัร้อยละ 78 เช่ือในความคิดเห็นของผูอ่ื้น ขณะท่ีมีเพียงร้อยละ 
14 ท่ีเช่ือในค าโฆษณาของบริษทั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม จึงเป็นคล่ืนลกูใหม่ท่ีมีโอกาสจะ
เติบโตอยา่งรวดเร็ว 

2. ส่ือเครือข่ายทางสงัคมมีความสามารถในการกระจายขอ้มลูอยา่งรวดเร็วท าใหเ้กิดการ
ขจดัและคดักรองจนเหลือแต่คนท่ีมีคุณภาพในระดบัใกลเ้คียงกนั ผลลพัธคื์อท าใหเ้ครือข่ายทาง
สงัคมมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

3. จากสุภาษิตโบณาณท่ีว่าคุณสามารถหาไดเ้พียง 2 ส่ิงจากส่ิงต่อไปน้ี คือ ถกู รวดเร็ว และ
มีคุณภาพ นั้นจะไม่จริงอีกต่อไปในยคุของส่ือเครือข่ายทางสงัคม มนัสามารถท าใหเ้กิดทั้ง 3 ส่ิงน้ี
ภายในเวลาเดียวกนั 

4. บริษทัท่ีประสบความส าเร็จในส่ือเครือข่ายทางสงัคมจะมีบทบาทมากข้ึนแก่ผูบ้ริโภคทั้ง
ในดา้นการเป็นบริษทัท่ีใหค้วามบนัเทิง ผูพิ้มพโ์ฆษณา หรือก าหนดแผนการงานเล้ียงต่างๆ มากกว่า
การโฆษณาในยคุโบราณ 

5. ความนิยมท่ีเพ่ิมข้ึนของหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (e-books) ท าใหส่ื้อดิจิตอลสมยัใหม่ นั้น
เป็นโอกาสส าหรับตราสินคา้ต่างๆ เหมือนกบัการท าโฆษณาแฝงในภาพยนตร์ เพียงแต่หนงัสือ
เหล่าน้ีสามารถท าการแฝงง่ายๆดว้ยการกดและติดตามผลลพัธไ์ด ้

6. การประยกุตใ์ชง้านส่ือเครือข่ายทางสงัคมและโปรแกรมในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีประสบ
ความส าเร็จท่ีสุดคือท าใหผู้ใ้ชส้ามารถแข่งขนั แสดงการอวด หรือดูดีเมื่อใชผ้า่นโปรแกรมเหล่าน้ี 
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7. อุปสรรคท่ีส าคญัในสงครามของเคร่ืองมือคน้หาในอินเทอร์เน็ต (Search Engine) ไม่ใช่
เคร่ืองมือคน้หาต่างๆ แต่เป็นการเติบโตของการคน้หากนัเองภายในส่ือเครือข่ายทางสงัคม ยิง่ไป
กว่านั้นสินคา้และบริการจะหาผูบ้ริโภคผา่นเครือข่ายทางสงัคม 

ท่ามกลางกระแสของการส่ือสารแบบเครือข่ายสงัคมและความสะดวกสบายในการซ้ือ
สินคา้ผา่นทาง  E-Commerce ท าใหม้ีนกัธุรกิจชาวอเมริกนั ช่ือ แอนดรูว ์เมสนั (“Social Commerce 
Power of Deal”, 2554, หนา้ 76) เกิดความคิดในการใชป้ระโยชน์จากการติดต่อส่ือสารแบบ
เครือข่ายสงัคม โดยมีแนวคิดว่าผูบ้ริโภคสามารถติดต่อส่ือสารกนัเองไดแ้มจ้ะไม่รู้จกักนัมา แต่เมื่อมี
เป้าหมายท่ีตอ้งการจะซ้ือสินคา้ประเภทเดียวก็ท าใหส้ามารถรวมกลุ่มกนัเพ่ือสร้างอ  านาจการต่อรอง
ในการซ้ือสินคา้ข้ึนมาได ้โดยท าใหเ้กิดพลงัในการซ้ือในระดบัผูค้า้ส่ง (Wholesaler) ซ่ึงแอนดรูว ์เม
สนั จึงเกิดแนวคิดในการเปิดบริษทัข้ึนมาเพ่ือเป็นตวักลางท่ีรวบรวมคนจ านวนมากท่ีมีความ
ตอ้งการในการซ้ือสินคา้ประเภทเดียวกนัผา่นเครือข่ายทางสงัคม จนเกิด Volume จ านวนมากในการ
ซ้ือ ท าใหเ้กิดขอ้เสนอการต่อรองในการซ้ือแก่ผูซ้ื้อ และสามารถเกิดเง่ือนไขในการซ้ือสินคา้ท่ีถกูลง 
ซ่ึงแนวคิดเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม นั้นก่อใหเ้กิดผลประโยชน์ร่วมกนัแก่ทุกฝ่ายเป็น
สถานการณ์ท่ี ชนะ – ชนะ – ชนะ ร่วมกนั (Win – Win – Win Situation) โดยผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ส่วนลดจากร้านคา้ หรือสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ ส่วนเจา้ของตราสินคา้หรือร้านคา้ไดใ้ชโ้ฆษณาท่ี
เกิดผา่น การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม และท าใหผู้บ้ริโภคเกิดทดลองซ้ือไดง่้ายข้ึน ซ่ึงเม่ือถกูใจก็จะ
น าไปสู่การซ้ือซ ้าไดง่้ายข้ึน ส่วนบริษทัผูใ้หบ้ริการ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม จะได้
ผลประโยชน์จากการแบ่งก าไรกบัเจา้ของตราสินคา้หรือร้านคา้ตามท่ีตกลงกนั (“Social Commerce 
Power of Deal”, 2554, หนา้ 74) 
 
แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) คือ 
แนวคิดเก่ียวกบัการวางแผนการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมคุณค่าของแผนโดยรวมอยา่ง
ครอบคลุม รวมถึงการวางแผนประเมินกลยทุธข์องการส่ือสารประเภทต่างๆ ซ่ึงสร้างความชดัเจน 
ความน่าเช่ือถือ และมีประสิทธิภาพสูงสุดจากการผสมผสานการส่ือสาร (Kotler , 2003, p. 583) 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
1. การโฆษณา (Advertising) คือ การส่ือสารท่ีมิใช่แบบส่วนบุคคลซ่ึงเก่ียวกบัองคก์ร 

สินคา้ บริการ หรือ ความคิด และถกูช าระเงินดว้ยรูปแบบใดก็ไดโ้ดยผูอุ้ปถมัภท่ี์ระบุตวัตนได ้    
(G. E. Belch & M. A. Belch, 2004, p. 16) 
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2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ การใหข้อ้เสนอท่ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจใน
ระยะเวลาอนัสั้นเพ่ือกระตุน้การขาย เพ่ือท าใหเ้กิดการทดลองใชสิ้นคา้ ซ้ือสินคา้ หรือใชบ้ริการ 
(Kotler & Keller, 2006, p. 496) โดยใชก้ารลดราคาหรือการเสนอมลูค่าท่ีเพ่ิมข้ึน เช่น ของแถม 
สินคา้ตวัอยา่ง การจบัรางวลั 

3. การจดักิจกรรมพิเศษและสร้างประสบการณ์ (Events and Experiences) คือ การท่ีบริษทั
เป็นผูส้นบัสนุนหลกัในการจดักิจกรรมพิเศษซ่ึงออกแบบมาใหเ้ขา้กบัตราสินคา้เพื่อสร้าง
ปฏิสมัพนัธก์บัผูบ้ริโภคทั้งในรูปแบบกิจกรรมประจ าวนัและกิจกรรมพิเศษ (Kotler & Keller, 2006, 
p. 496) 

4. การประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพร่สู่สาธารณะ (Public Relations and Publicity) คือ 
แผนงานหลากหลายรูปแบบท่ีถกูออกแบบเพื่อใชส้นบัสนุนหรือป้องกนัภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือ
สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง (Kotler & Keller, 2006, p. 496) โดยแบ่งออกเป็นการประชาสมัพนัธ ์หมายถึง 
บทบาทการจดัการท่ีประเมินทศันะคติของสาธารณชน ระบุนโยบายและขั้นตอนของบุคคลหรือ
องคก์รท่ีสาธารณชนใหค้วามสนใจ และด าเนินหนา้ท่ีเพื่อใหส้าธารณชนเขา้ใจและยอมรับ (G. E. 
Belch & M. A. Belch, 2004, p. 22) การเผยแพร่สู่สาธารณะ หมายถึง การส่ือสารแบบมิใช่ส่วน
บุคคลโดยกล่าวถึงองคก์ร สินคา้ บริการ หรือความคิด โดยมิไดม้ีการถกูช าระหรือด าเนินการโดยมี
ผูส้นบัสนุน (G. E. Belch & M. A. Belch, 2004 p. 22) 

5. การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) คือ การส่ือสารท่ีองคก์ารใชติ้ดต่อโดยตรงแก่
กลุ่มลกูคา้เป้าหมายเพื่อท าใหเ้กิดการตอบรับหรือการติดต่อทางธุรกิจ (G. E. Belch & M. A. Belch, 
2004, p. 18) 

6. การขายส่วนบุคคล (Personal Selling) คือ การส่ือสารระหว่างบุคคลท่ีผูข้ายมี
จุดมุ่งหมายในการช่วยหรือชกัชวนใหผู้ซ้ื้อเป้าหมายซ้ือสินคา้ บริการ หรือความคิดของบริษทั (G. 
E. Belch & M. A. Belch, 2004, p. 23) 

7. การตลาดแบบตอบโต ้(Interactive/Internet Marketing) คือ การใชส่ื้อท่ีขอ้มลูสามารถมี
การไหลแบบไปกลบัได ้โดยผูใ้ชง้านสามารถโตต้อบ มีส่วนร่วม และปรับปรุงแกไ้ขรูปแบบ 
เน้ือหาของขอ้มลูท่ีติดต่อส่ือสารไดใ้นทนัที (G. E. Belch & M. A. Belch, 2004, p. 20) ซ่ึงปัจจุบนั
ส่ือ 

จากรูปแบบของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีไดอ้ธิบายอยา่งคร่าวๆไปแลว้ ใน
ส่วนต่อไปน้ีจะเป็นส่วนเน้ือหาของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการอยา่งละเอียดโดยกล่าวถึง
วตัถุประสงค ์บทบาท หนา้ท่ีและการใชง้านของการส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่าง  ๆ
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การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะจะใชใ้นการสร้างภาพลกัษณ์ของ
สินคา้หรือองคก์รในระยะยาวหรือใชผ้สมผสานในการกระตุน้ยอดขายรวมกบักิจกรรมส่งเสริมการ
ขายในระยะเวลาอนัสั้น 
คุณลกัษณะของการโฆษณา (Kotler & Keller, 2006, p. 515) 

1. การชกัชวน (Persuasiveness) การโฆษณาอนุญาติใหผู้ข้ายไดก้ล่าวถึงขอ้ความเดิมซ ้าไป
ซ ้ามาหลายๆรอบ เม่ือบ่อยเขา้จะท าใหผู้ซ้ื้อเกิดการรับรู้และเปรียบเทียบขอ้ความในโฆษณากบั
สินคา้คู่แข่งต่างๆ ซ่ึงถือว่าเป็นบทบาทท่ีส าคญัของการโฆษณาท่ีสามารถชกัชวนผูบ้ริโภคใหเ้กิด
ความสนใจในสินคา้ ยิง่ความอลงัการของการโฆษณายิง่ใหญ่เท่าไรมกัจะส่งผลดีและมีโอกาสจะ
ประสบความส าเร็จในการสร้างอิทธิพลแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและบรรลุเป้าหมายทางดา้น
ยอดขาย 

2. การแสดงผา่นศิลปะอยา่งลึกซ้ึง (Amplified Expressiveness) การโฆษณาเป็นการสร้าง
โอกาสในการเล่นละครของบริษทัและสินคา้ผา่นการใชศ้ิลปะทางดา้นการพิมพ ์สี และเสียง 

3. ไม่มีความเป็นส่วนบุคคล (Impersonality) ผูรั้บสารจะไม่รู้สึกถกูบงัคบัในการใหค้วาม
สนใจหรือตอบสนองกบัการโฆษณา การโฆษณาเป็นการส่ือสารทางเดียวโดยไม่ไดเ้ป็นบทสนทนา
กบัผูรั้บสารจึงไม่เป็นการรบกวนผูรั้บสารในการส่ือสารโดยตรง และไม่สามารถสร้างความสมัพนัธ์
ในเชิงบุคคลแก่ผูรั้บสารได ้ 
เคร่ืองมอืหลกัของการโฆษณา 

1. หนงัสือพิมพ ์(Newspaper) – หนงัสือพิมพมี์ขอ้ดีคือ ความสะดวก ยดืหยุน่ หาซ้ือง่าย 
ไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นเวลาโฆณษา เป็นท่ียอมรับในวงกวา้ง และสามารถสร้างความน่าเช่ือถือไดเ้ป็น
อยา่งดี แต่มีขอ้เสียในดา้นอายสุั้น มีคุณภาพในการผลิตต ่า ซ่ึงอาจท าใหภ้าพไม่ชดั สีสนัไม่สดใส 

2. โทรทศัน์ (Television) – โทรทศัน์เป็นการรวม แสง สี เสียง และภาพเคล่ือนไหว ซ่ึง
สามารถดึงดูดความสนใจจากประสาทสมัผสัไดม้ากกว่าส่ืออ่ืน อีกทั้งยงัมีผูช้มโทรทศัน์เป็นจ านวน
มาก ท าใหก้ารเขา้ถึงคนเป็นเร่ืองง่าย แต่โทรทศัน์นั้นใชตุ้น้ทุนท่ีสูงมาก มีการซ ้าซอ้นของโฆษณา
เป็นจ านวนมาก ซ่ึงอาจจะท าใหผู้บ้ริโภคไม่สามารถจ าโฆษณาไดค้รบหมด และลืมโฆษณาเหล่านั้น
ไปอยา่งรวดเร็ว นอกจากน้ียงัไม่สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน เน่ืองจากโทรทศัน์หน่ึง
เคร่ืองสามารถดูไดต้ั้งแต่เด็กจนถึงคนแก่ รายการโทรทศัน์บางรายการก็สามารถดูไดต้ั้งแต่เด็กจนถึง
ผูใ้หญ่ไดเ้ช่นกนั 
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3. จดหมายโดยตรง (Direct Mail) – การส่งจดหมายโดยตรงมีขอ้ดีคือ สามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน ยดืหยุน่ และสามารถสร้างลกัษณะพิเศษใหม้ีความเฉพาะตวัไดง่้ายกว่าส่ือ
อ่ืนๆ แต่ในขณะกนัก็ใชง้บประมาณท่ีสูงในการสร้างความลกัษณะพิเศษหรือสร้างความแตกต่าง
เพ่ือดึงดูดความสนใจ อีกทั้งยงัสามารถถกูมองว่าเป็นจดหมายขยะไดด้ว้ย 

4. วิทย ุ(Radio) – วิทยเุป็นท่ีนิยมในคนหมู่มาก สามารถเขา้ถึงคนไดห้ลากหลายช่วงอาย ุ
และพ้ืนท่ี อีกทั้งยงัสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดจ้ากทั้งในเร่ืองพ้ืนท่ี อาย ุรสนิยม ภายใน
งบประมาณท่ีจ ากดัดว้ย แต่วิทยเุป็นโฆษณาท่ีสามารถฟังไดแ้ต่เสียง ดงันั้นอาจจะดึงดูดความ
น่าสนใจไดน้อนกว่าโทรทศัน์ ท าใหผู้ฟั้งอาจจะลืมโฆษณาทางวิทยไุดอ้ยา่งรวดเร็ว 

5. นิตยสาร (Magazines) – นิตยสารมีขอ้ดีท่ีสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายในการโฆษณาได้
อยา่งชดัเจน ไม่ว่าจะเป็นดา้นพ้ืนท่ี อาย ุรสนิยม รายได ้หรืออาชีพ มีคุณภาพในการผลิตท่ีสูงกว่า
หนงัสือพิมพ ์ท าใหภ้าพชดัเจน สีสนัสดใส สามารถสร้างความน่าเช่ือใหแ้ก่ผูอ่้านไดเ้ป็นอยา่งดี 
นอกจากน้ียงัมีอายใุนการโฆษณายาวนาน เน่ืองจากนิตยสารมีอายยุาวนานกว่าหนงัสือพิมพ ์อีกทั้ง
ยงัมีจ  านวนของผูอ่้านต่อๆกนัมากกว่าหนงัสือพิมพ ์แต่จากอายท่ีุยาวนานของนิตยสารส่งผลเสียคือ 
ท าใหก้ารโฆษณาตอ้งรอระยะเวลายาวนาน ยอดจ าหน่ายท่ีทางส านกัพิมพแ์จง้อาจจะไม่ตรงกบั
ยอดขายจริงๆ เน่ืองจากมีการวางท่ีหนา้ร้าน แต่ไม่ไดถ้กูซ้ือโดยผูบ้ริโภค นอกจากน้ีนิตยสารบาง
เล่มยงัไม่รับประกนัต าแหน่งของหนา้โฆษณาในหนงัสือ โดยใชว้ิธีการสลบัภายในเล่มดว้ยการสุ่ม 

6. ส่ือนอกบา้น (Out of Home) – ส่ือนอกบา้นเป็นส่ือท่ีมีความยดืหยุน่สูง สามารถเห็นซ ้า
ไปมาไดห้ลายรอบ อีกทั้งยงัมีตน้ทุนท่ีต ่ากว่าส่ือประเภทอ่ืน  ๆซ่ึงในพ้ืนท่ีเดียวกนัจะมีคู่แข่งเป็น
จ านวนนอ้ยกว่า เพราะการโฆษณาผา่นส่ือนอกบา้นมีพ้ืนท่ีจ  ากดัตามกฏหมาย โดยส่วนมากขอ้จ ากดั
ของส่ือนอกบา้นคือมีกลุ่มผูรั้บสารท่ีค่อนขา้งจ ากดั เช่น การตั้งป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ริมถนน 
มกัจะมีผูเ้ห็นโฆษณาคือผูท่ี้ขบัผา่นเสน้ทางนั้นเป็นประจ า ท าใหก้ารเขา้ถึงผูบ้ริโภคต่อป้ายโฆษณา
มีจ านวนนอ้ยกว่าโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์นอกจากน้ียงัมีขอ้จ  ากดัเก่ียวความคิดสร้างสรรค์
ท่ีบางคร้ังไม่อาจจะเพ่ิมเทคนิคพิเศษต่างๆเพ่ือดึงดูดความสนใจจากลุ่มเป้าหมายไดเ้ท่าท่ีควร 

7. สมุดหนา้เหลือง (Yellow Pages) – สมุดหนา้เหลืองเป็นท่ีนิยมสูงในสมยัก่อน เน่ืองจาก
ครอบคลุมพ้ืนท่ีไดก้วา้ง มีความน่าเช่ือถือสูง โดยคนมกัคิดว่าบริษทัท่ีมีช่ือหรือโฆษณาในสมุดหนา้
เหลืองตอ้งผา่นการคดักรองขอ้มลูมาแลว้ และมีตน้ทุนท่ีต ่าเมื่อเทียบกบัการโฆษณาประเภทอ่ืนๆ 
เมื่อมีตน้ทุนจึงท าใหเ้กิดอุปสรรคคือมีคู่แข่งในสมุดหนา้เหลืองเป็นจ านวนมาก เพราะลงทุนต ่ามาก 
นอกจากน้ีสมุดหนา้เหลืองมีอายยุาวนานท าใหก้ารโฆษณาไม่ทนัต่อยคุสมยัและไม่สามารถเพ่ิมเติม
ความคิดสร้างสรรคไ์ดเ้ช่นกนั โดยในปัจจุบนัสมุดหนา้เหลืองมีความนิยมนอ้ยลง เน่ืองจากคน
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ส่วนมากนิยมหาขอ้มลูผา่นทางอินเทอร์เน็ตมากกว่า เพราะสามารถคน้เจอไดเ้ร็วกว่า และมีขอ้มลู
ทนัสมยัมากกว่าสมุดหนา้เหลืองท่ีพมิพแ์ลว้มากกว่าหน่ึงปี 

8. หนงัสือข่าว (Newsletters) – การส่งหนงัสือข่าวเป็นส่ือท่ีมีขอ้ดีในการเลือก
กลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถระบุไดช้ดัเจน ง่ายแก่การควบคุมเม่ือเทียบกบัส่ือประเภทอ่ืนๆ อีกทั้งยงั
สามารถมีการโตต้อบจากกลุ่มเป้าหมายท่ีระบุไดช้ดัเจน เป็นการสร้างโอกาสในการโฆษณาเป็น
อยา่งดีเมื่อเปรียบเทียบกบัส่ืออ่ืนๆแลว้เป็นการลงทุนดา้นโฆษณาท่ีต ่ากว่ามาก ในทางกลบักนั
ขอ้เสียของการส่งหนงัสือข่าวคือตน้ทุนอาจจะไหลไปไดถ้า้ไม่มีการจ ากดังบประมาณท่ีแน่นอน อีก
ทั้งถา้เลือกกลุ่มเป้าหมายผดิพลาดอาจจะท าใหก้ารส่งจดหมายไม่มีประสิทธิภาพในการกระตุน้
ยอดขาย 

9. โบรชวัร์ (Brochures) – โบรชวัร์มีขอ้ดีคือมีความยดืหยุน่สูง และสามารถเลือกสรรค์
ขอ้ความท่ีสร้างสรรค ์หรือเรียกร้องความเห็นใจได ้โดยมีขอ้จ  ากดันอ้ยกว่าส่ืออ่ืนๆ เพราะไม่มี
กฏหมายควบคุมเหมือนโทรทศัน์ หรือหนงัสือพิมพ ์ท่ีมกัจะมีการหา้มโฆษณาลกัษณะ สรรพคุณ
บางอยา่ง ในอีกดา้นหน่ึงโบรชวัร์ เป็นการพิมพเ์อกสารเพื่อใชแ้จก จึงเป็นการยากท่ีจะประเมินยอด
โบรชวัร์ไดถ้กูตอ้ง ดงันั้นจึงมีโอกาสส้ินเปลืองงบประมาณจากการพิมพโ์บรชวัร์ท่ีมากเกินการใช้
งาน 

10. โทรศพัท ์(Telephone) – การโฆษณาโดยใชโ้ทรศพัทส์ายตรงมีขอ้ดีคลา้ยๆกบัการ
โฆษณาโดยใชก้ารส่งจดหมาย เน่ืองจากสามารถระบุตวัตนของผูรั้บสารได ้โดยท่ีการใชโ้ทรศพัท์
ยงัสามารถเพ่ิมความรู้สึก จากส่ือสารแบบโตต้อบในทนัทีทนัใด ซ่ึงจะเพ่ิมโอกาสในการขาย
มากกว่า การส่งจดหมาย แต่ก็มีค่าใชจ่้ายในการจา้งเจา้หนา้ท่ีโทรศพัทท่ี์สูงกว่าจดหมายมาก 

11. อินเทอร์เน็ต (Internet) – อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีเลือกกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน อีกทั้ง
ยงัสามารถท าการส่ือสารแบบโตต้อบได ้โดยมีค่าใชจ่้าย และตน้ทุนท่ีต ่ากว่าส่ืออ่ืนๆ ท่ีมี
ความสามารถในลกัษณะเดียวกนั ท าใหใ้นปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตเป็นส่ือโฆษณาท่ีบริษทัต่างๆให้
ความสนใจเป็นจ านวนมาก เพราะมีประสิทธิภาพท่ีสูงมาก เมื่อเทียบกบัค่าใชจ่้าย  

12. การโฆษณาโดยยานพาหนะ (Transit Advertising) – การโฆษณาโดยยานพาหนะก าลงั
เป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั เน่ืองจากมีตน้ทุนไม่สูงมาก แต่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนและ
กวา้งกว่าป้ายโฆษณาแบบทัว่ไปท่ีไม่สามารถขยบัไปหากลุ่มเป้าหมายได ้อีกทั้งยานพาหนะบาง
ชนิดยงัเป็นยานพาหนะหลกัท่ีกลุ่มเป้าหมายเลือกใชใ้นการเดินทาง ท าใหส้ามารถเจากลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น รถไฟฟ้าใตดิ้น 
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การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 การส่งเสริมการขายเป็นส่วนประกอบส าคญัส าหรับการรณรงคท์างการตลาด ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ยการรวมกนัของเคร่ืองมือท่ีช่วยกระตุน้การขาย โดยส่วนมากเป็นการหวงัผลระยะสั้นและถกู
ออกแบบมาเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดความรวดเร็วในการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือเป็นปริมาณมาก 
(Kotler, 2003, p. 609) 
คุณลกัษณะของการส่งเสริมการขาย (Kotler & Keller, 2006, p. 515) 

1. การส่ือสาร (Communication) การส่งเสริมการขายสามารถเรียกร้องความสนใจและน า
ผูบ้ริโภคไปสู่การซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ 

2. การสร้างแรงจูงใจ (Incentive) การส่งเสริมการขายเป็นการผสมผสานระหว่างการ
ยนิยอม การชกัจูง และการใหค้วามช่วยเหลือเพื่อมอบคุณค่าพิเศษใหแ้ก่ลกูคา้ เพื่อใหเ้กิดแรงจูงใจ
ในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ 

3. การเชิญชวน (Invitation) การส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆเป็นการเชิญชวนใน
รูปแบบท่ีแตกต่างออกไปจากโฆษณาเพ่ือเป็นชกัจูงใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใช้
บริการในทนัที 
เคร่ืองมอืหลกัของการส่งเสริมการขาย 

1. การแจกตวัอยา่ง (Samples) – เป็นการเสนอสินคา้หรือบริการใหแ้ก่ลกูคา้โดยไม่คิด
ค่าใชจ่้าย ซ่ึงสามารถท าไดห้ลากหลายวิธี ไดแ้ก่ การน าเสนอถึงหนา้ประตูบา้น การส่งจดหมายโดย
แนบสินคา้ตวัอยา่งหรือเชิญมาทดลองใชบ้ริการ การวางสินคา้ตวัอยา่งในร้านคา้ การแนบสินคา้
ทดลองไปกบัสินคา้อ่ืนๆ หรือการผสมผสานกบัการใชส่ื้อโฆษณา 

2. คูปอง (Coupons) – การออกใบรับรองเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีถกูระบุไว้
โดยเฉพาะ โดยอาจจะแจกจ าหน่ายผา่นทางการส่งจดหมายตรง การแนบพร้อมกบัสินคา้อ่ืนๆ การ
สอดในนิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์หรือการส่งผา่นทางออนไลน์ ซ่ึงมกัจะเป็นเคร่ืองมือหลกัของ
การซ้ือขายผา่นทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 

3. การเสนอลดราคาหลงัการขาย (Cash Refund Offers (Rebates)) – เป็นการเสนอการลด
ราคาหลงัจากเกิดการซ้ือสินคา้ไปแลว้แทนท่ีจะลดราคาใหท้นัทีหนา้ร้านขายสินคา้ โดยใหล้กูคา้ส่ง
หลกัฐานท่ีสามารถระบุและพิสูจน์ไดว้่าซ้ือสินคา้ไปแลว้มายงัผูข้ายหรือผูผ้ลิตสินคา้ เพื่อจะไดรั้บ
เงินส่วนลดคืน 

4. การเสนอราคาพิเศษแบบเป็นชุด (Price Packs (Cents-off Deals)) – เป็นการเสนอ
ส่วนลดใหแ้ก่ลกูคา้โดยการขายสินคา้เป็นชุดซ่ึงมีจ  านวนมากกว่าหน่ึงช้ินภายในบรรจุภณัฑ ์อาจมี
จ  านวนตั้งแต่สองช้ิน สามช้ิน หกช้ิน หรือสิบสองช้ิน หรืออาจจะท าร่วมกนัระหว่างสินคา้ต่างชนิด
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กนัก็ได ้โดยจะใหส่้วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ทั้งสองชนิดพร้อมกนั เช่น การซ้ือแปรงสีฟันพร้อมกบัยาสี
ฟัน 

5. ของสมมนาคุณ (Premiums (Gifts)) – ของสมนาคุณมกัเป็นสินคา้พิเศษท่ีผูข้ายนิยมแถม
หรือจ าหน่ายพิเศษใหใ้นราคาถกูใหก้บัลกูคา้ เพ่ือเป็นการกระตุน้ใหล้กูคา้สนใจซ้ือสินคา้มากข้ึน ใน
บางคร้ังของสมนาคุณอาจจะถกูบรรจุรวมอยูใ่นบรรจุภณัฑ ์หรืออาจจะส่งสินคา้พรีเมี่ยมใหท้าง
จดหมายเม่ือลกูคา้ส่งจดหมายยนืยนัการซ้ือสินคา้ 

6. ผลตอบแทนจากความถ่ี (Frequency Program) – ก าหนดการท่ีก  าหนดใหผู้บ้ริโภคซ้ือ
สินคา้หรือใชบ้ริการเป็นระยะซ่ึงอาจจะมีความถ่ีท่ีก  าหนดตายตวัเท่าๆกนัหรือซ้ือสินคา้เป็นจ านวน
มากในระยะเวลาก าหนด โดยใหผ้ลตอบแทนเป็นรางวลัพิเศษ 

7. ของรางวลัจากการเล่นเกม ชิงโชค (Prizes (Contests, Sweeptakes, Games)) – รางวลั
เป็นขอ้เสนอจากการใชโ้อกาสในการประกวด จบัรางวลั หรือเล่นเกม โดยจะมีสิทธิไดรั้บรางวลัเมื่อ
ซ้ือสินคา้ท่ีถกูก  าหนดไว ้ซ่ึงรางวลัอาจจะเป็นเงินสด ทวัร์ท่องเท่ียว หรือสินคา้พิเศษ 

8. รางวลัอุปถมัภ ์(Patronage Awards) – รางวลัอุปถมัภเ์ป็นรางวลัท่ีมอบใหแ้ก่ร้านคา้หรือ
ตวัแทนจ าหน่ายท่ีสามารถบรรลุเป้าหมายการขายได ้โดยมีในทั้งรูปแบบเงินสด หรือสินคา้ 

9. การทดลองสินคา้ฟรี (Free Trials) – เป็นการเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคมาทดลองซ้ือสินคา้
หรือใชบ้ริการโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ซ่ึงคาดหวงัว่าผูบ้ริโภคจะสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการนั้นๆ
หลงัจากทดลองแลว้ 

10. การรับประกนัสินคา้ (Product Warranties) – การรับประกนัสินคา้โดยผูข้ายใหค้  ามัน่
สญัญาแก่ลกูคา้ว่าสินคา้หรือบริการสามารถท าไดด้งัท่ีอธิบายไว ้ซ่ึงถา้สินคา้หรือบริการมีปัญหาใน
ระหว่างการรับประกนัสินคา้ ผูข้ายเป็นผูซ่้อมแซม คืนเงิน หรือจ่ายเงินชดใชค่้าเสียหายใหแ้ก่ลกูคา้ 

11. การสอดแทรกการส่งเสริมการขาย (Tie-in Promotion) – เมื่อสินคา้มากกว่าสองยีห่อ้มา
รวมกนัแจกคูปอง คืนเงินส่วนลดใหแ้ก่ลกูคา้ หรือจดัการประกวดเพ่ือแจกรางวลัข้ึนร่วมกนั เพ่ือ
เพ่ิมอ  านาจในการดึงดูดยอดซ้ือจากผูบ้ริโภค 

12. การส่งเสริมการขายแบบขา้มตลาด (Cross Promotions) – การใชต้ราสินคา้หน่ึงในการ
โฆษณาสินคา้ในเครือท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นตลาดเดียวกนั 

13. จุดแสดงการซ้ือขายสินคา้ (Point of Purchase Display and Demonstration) – จุดแสดง
การซ้ือขายสินคา้นิยมใชก้ารตั้งป้ายท่ีโดดเด่นเพ่ือดึงดูดความสนใจจากลกูคา้ อาจจะมีการสาธิตการ
ใชสิ้นคา้หรือใหชิ้มในบางคร้ังในกรณีท่ีเป็นอาหาร 
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การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่สู่สาธารณะ (Public Relations and Publicity) 
 การประชาสมัพนัธคื์อการจดัการหนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินทศันะคติของมวลชน 
การระบุนโยบายและกระบวนการส่วนบุคคลหรือองคก์รท่ีมวลชนใหค้วามสนใจ โดยเป็นการ
ประชาสมัพนัธม์ีหนา้ท่ีสร้างความเขา้ใจและยอมรับจากมวลชน (G. E. Belch & M. A. Belch, 
2004, p. 23) 
คุณลกัษณะของการประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพร่สู่สาธารณะ (Kotler and Keller, 2006, p. 515) 

1. มีความน่าเช่ือถือสูง (High Credibility) การสร้างเร่ืองราวในข่าวและบทความมีความ
น่าเช่ือถือ ไวว้างใจ และดูเป็นขอ้เท็จจริงแก่ผูรั้บสารมากกว่าการโฆษณา 

2. สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได ้(Ability to Catch Buyers of Guard) การประชาสมัพนัธ์
สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีหลีกเล่ียงผูแ้ทนขายและการโฆษณา 

3. สามารถใชแ้สดงละคร (Dramatization) การประชาสมัพนัธม์ีศกัยภาพท่ีจะใชเ้ป็นการ
แสดงละครของสินคา้หรือบริษทั 
เคร่ืองมอืหลกัของการท าการตลาดด้วยการประชาสัมพนัธ์ (Kotler, 2003, p. 618) 

1. การแถลงข่าว (Publications) – การแถลงข่าวเป็นการประชาสมัพนัธท่ี์บริษทัต่างๆนิยม
ใชอ้ยา่งกวา้งขวางโดยการจดัพิมพเ์อกสารเพื่อส่งถึงกลุ่มเป้าหมายต่างๆ โดยเฉพาะส่ือมวลชน ซ่ึง
รวมถึง รายงานประจ าปี โบรชวัร์ บทความ จดหมายเวียนบริษทั นิตยสารบริษทั หรือการแถลงข่าว
ทางดา้นเสียง 

2. การจดักิจกรรมพิเศษ (Events) – บริษทันิยมสร้างกระแสเรียกความสนใจใหแ้ก่การ
เปิดตวัสินคา้ใหม่หรือกิจกรรมอ่ืนๆของบริษทั โดยนิยมจดักิจกรรมพิเศษข้ึนเช่น การประชุม
ผูส่ื้อข่าว การสมัมนา การเดินทางระยะสั้น งานแสดงสินคา้ การประกวด หรืองานเฉลิมฉลองพิเศษ
ในวาระต่างๆ เพื่อเขา้กลุ่มเป้าหมายท่ีก  าหนดไว ้

3. การเป็นผูส้นบัสนุนหลกั (Sponsorships) – บริษทัสามารถโฆษณาตราสินคา้หรือช่ือ
บริษทัโดยการเป็นผูส้นบัสนุนหลกัทางดา้นกีฬา รายการโทรทศัน์ ภาพยนตร์ การประกวดต่างๆ ท่ี
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริษทั 

4. การสร้างข่าว (News) – หน่ึงในหนา้ท่ีหลกัของการประชาสมัพนัธคื์อการสร้างบริษทั
ใหเ้กิดเป็นข่าวดงัท่ีมีคนช่ืนชมเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเก่ียวกบับริษทั สินคา้ หรือบุคคลโดยเชิญส่ือ
ต่างๆมาร่วมการท าข่าวแจก (Press Release) และร่วมท าการประชุมผูส่ื้อข่าว 

5. บทสมัภาษณ์ (Speeches) – การใหข่้าวและตอบค าถามส่ือจากผูบ้ริหารเป็นนิยมมากข้ึน
ในปัจจุบนั โดยรวมทั้งการกล่าวพดูในงานเปิดตวังานแสดงสินคา้ การประชุมฝ่ายขาย หรือแมแ้ต่
การพดูในการงานจดัสมัมนาต่างๆ เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่องคก์ร 
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6. กิจกรรมช่วยเหลือสงัคม (Public – Service Activities) – บริษทัสามารถแสดงถึงความ
ปรารถนาดีไดโ้ดยการบริจาคเงินและเวลาในการร่วมท ากิจกรรมช่วยเหลือสงัคม ไม่ว่าจะเป็นดา้น
การรณรงคห์รือการบริจาคเขา้กองทุน มลูนิธิต่างๆ ท่ีใหค้วามช่วยเหลือแก่ประชาชนหมู่มาก 

7. ส่ือท่ีใชส้ร้างอตัลกัษณ์ (Identity Media) – บริษทันิยมสร้างอตัลกัษณ์ของบริษทัใหเ้ป็น
ท่ีจดจ าไดแ้ก่กลุ่มเป้าหมาย จึงนิยมมีการออกแบบอตัลกัษณ์ใหจ้ดจ าง่ายในรูปแบบของโลโกบ้ริษทั 
เพ่ือน าไปในใชใ้นส่ิงของ อุปกรณ์ต่างๆท่ีจะช่วยเป็นการประชาสมัพนัธบ์ริษทั เช่น เคร่ืองเขียน 
โบรชวัร์ ป้าย แบบฟอร์มธุรกิจ นามบตัร อาคาร หรือเคร่ืองแบบ 
 
การจดักจิกรรมพเิศษและสร้างประสบการณ์ (Events and Experiences) 
 การจดักิจกรรมพิเศษและสร้างประสบการณ์เป็นรูปแบบของการส่งเสริมการขายท่ีบริษทั
หรือตราสินคา้สร้างความเช่ือมโยงของกิจกรรมเพื่อท าใหเ้กิดการสร้างประสบการณ์ต่อสินคา้หรือ
บริการแก่ผูบ้ริโภค โดนกัการตลาดส่วนมากนิยมใชก้ารจดักิจกรรมพิเศษเพื่อสร้างความคุน้เคยกบั
สินคา้ดว้ยกิจกรรมท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น กีฬา คอนเสิร์ต งานจดัแสดง หรืองานเฉลิมฉลอง (G. E. Belch 
& M. A. Belch, 2004, p. 543) 
คุณลกัษณะของการจดักิจกรรมพิเศษและสร้างประสบการณ์ (Kotler & Keller, 2006, p. 516) 

1. สร้างความเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งดี (Relevant) การเลือกการจดักิจกรรมพิเศษและสร้าง
ประสบการณ์อยา่งพิถีพิถนัสามารถสร้างความเก่ียวขอ้งระหว่างบริษทั สินคา้ และผูบ้ริโภค โดยท า
ใหผู้บ้ริโภคสามารถแสดงออกถึงความเป็นตวัตนเขา้มาเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งสูง 

2. สร้างความดึงดูดในการมีส่วนร่วม (Involving) การใชก้ารแสดงสด หรือการจดังาน
กิจกรรมท่ีมีคุณภาพสามารถสร้างประสบการณ์ไดท้นัที โดยผูบ้ริโภคจะตามหางานกิจกรรมพิเศษท่ี
มีความดึงดูดและน่าสนใจส าหรับพวกเขาดว้ยความตือรือร้น  

3. ส่งเสริมกิจกรรมมากกว่าการขาย (Implicit) การจดักิจกรรมพิเศษเป็นกิจกรรมการขาย
ไม่โดยตรง จึงถือว่าเป็นการขายแบบไม่รุนแรง (Soft-sell) ท าใหผู้บ้ริโภคอยากมีส่วนร่วมมากกว่า
การโฆษณา หรือการขายส่วนบุคคลท่ีมีลกัษณะเป็นการขายแบบรุนแรง (Hard-sell) มากกกว่า 
 
การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 
 การตลาดโดยตรงเป็นการใชช่้องทางการติดต่อกบัผูบ้ริโภคโดยตรงเพื่อเขา้ถึงและสามารถ
กระจายสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคโดยปราศจากการตลาดจากพ่อคา้คนกลาง ซ่ึงการตลาด
โดยตรงอาจมีไดห้ลายช่องทาง เช่น จดหมาย แคตตาลอ็ก โทรศพัท ์โทรทศัน์ หรือโทรศทัพ์
เคล่ือนท่ี (Kotler, 2003, p. 620) 
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คุณลกัษณะของการจดัตลาดโดยตรง (Kotler & Keller, 2006, p. 516) 
1. สามารถปรับแต่งได ้(Customized) การส่ือสารสามารถจดัเตรียมโดยมีท่ีอยูท่ี่แตกต่าง

กนั ซ่ึงรวมอาจจะมีเน้ือหาสาระท่ีไม่เหมือนกนั สามารถปรับแต่งใหเ้หมาะสมกบัผูรั้บสาร
กลุ่มเป้าหมาย ท่ีมีบุคลิก ลกัษณะท่ีแตกต่างกนัได ้เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการส่ือสารสูงสุด 

2. ทนัสมยั (Up-to-Date) การส่ือสารสามารถเตรียมพร้อมไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงมีความ
ปัจจุบนั ทนัสมยั 

3. เป็นการส่ือสารแบบโตต้อบกนั (Interactive) การส่ือสารสามารถเปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลาข้ึนอยูก่บัการตอบสนอง โตต้อบของบุคคลนั้น  ๆ
เคร่ืองมอืหลกัของการตลาดโดยตรง 

1. การขายแบบพบปะหนา้ (Face to Face Selling) – เป็นการตลาดโดยตรงแบบดงัเดิมท่ี
เนน้ทางดา้นการขายโดยใชต้วัแทนขายเขา้พบกลุ่มเป้าหมายและเปล่ียนเป็นลกูคา้ ปัจจุบนัยงัมี
บริษทั โรงงานอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมากท่ีทุ่มงบประมาณใหก้บัฝ่ายขายตรงมืออาชีพเพื่อใหไ้ด้
ลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 

2. การตลาดโดยส่งจดหมายโดยตรง (Direct Mail) – การส่งจดหมายโดยตรงเป็นการส่ง
ขอ้เสนอพิเศษ ประกาศ ใบแจง้เตือนต่างๆแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยคดัเลือกจากรายช่ือบุคคลท่ีมีโอกาส
จะเป็นลกูคา้หรือเพ่ิมยอดขายได ้ในแต่ละปีบางบริษทัส่งจดหมายออกไปมากกว่า 1 ลา้นฉบบั 
จดหมาย ใบปลิว แผน่พบั หรือแมแ้ต่ ซีดีรอม ท่ีบรรจุภาพ เสียง วีดีโอ สามารถเป็นส่ือกลางในการ
ถ่ายทอดเน้ือหาได ้การส่งจดหมายโดยตรงเป็นท่ีนิยมเน่ืองจากสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน 
และสามารถสอดแทรกเน้ือหาท่ีเหมาะสมใหแ้ก่กลุ่มนั้น ซ่ึงแต่ละกลุ่มสามารถใชเ้น้ือหาท่ีแตกต่าง
กนัได ้นอกจากน้ียงัวดัผลไดโ้ดยง่าย ซ่ึงการส่งจดหมายโดยตรงรวมถึง จดหมายทางแฟกซ ์จด
หมายอิเลค็โทรนิค และการฝากขอ้ความเสียง 

3. การตลาดโดยแคตตาลอ็ก (Catalog Marketing) – บริษทัเป็นจ านวนมากส่งแคตตาลอ็ก
สินคา้ซ่ึงอาจเป็นทั้งแบบแคตตาลอ็กรวมสินคา้ทุกชนิด แคตตาลอ็กสินคา้พิเศษ แคตตาลอ็กทาง
ธุรกิจ ซ่ึงในอดีตมกัจะส่งในรูปแบบของส่ิงพิมพ ์ซีดีรอม หรือวีดีโอสาธิตสินคา้ แต่ในปัจจุบนั
อินเทอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งง่ายข้ึน ท าใหแ้คตตาลอ็กจึงมีการพฒันาในรูปแบบของไฟลท่ี์
สามารถส่งออนไลน์ได ้และเป็นท่ีนิยมอยา่งมาก เน่ืองจากประหยดัค่าใชจ่้ายในการพิมพ ์และมี
ความรวดเร็วในการส่งถึงกลุ่มเป้าหมาย อีกทั้งยงัสามารถผสมผสานกบัส่ืออ่ืนๆบนอินเทอร์เน็ตได้
ดว้ย 

4. การตลาดทางโทรศพัท ์(Telemarketing) – เป็นการใชโ้ทรศพัทเ์พื่อโทรติดต่อหา
กลุ่มเป้าหมายเพื่อน าเสนอสินคา้หรือบริการ โดยอาจจะมีการโทรศพัทห์ากลุ่มลกูคา้เดิมเพื่อเสนอ
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ขอ้เสนอพิเศษ หรือโทรแนะน าสินคา้ใหม่แก่กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ลดตน้ทุนการขาย อีก
ทั้งยงัเป็นการเพ่ิมความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ดว้ย โดยในปัจจุบนัอาจรวมถึงการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีไม่เพียงแต่สามารถโทรติดต่อหาเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัสามารถท าการตลาดผา่น
การส่งขอ้ความสั้นเพ่ือโฆษณา หรือแจง้รายการส่งเสริมการขายได ้

5. การตลาดทางโทรทศัน์ (Television Marketing) – การตลาดทางโทรทศัน์ถกูนกัตลาดใช้
ต่างๆกนัดงัต่อไปน้ี 

5.1 การโฆษณาท่ีตอ้งการการตอบโตโ้ดยตรง (Direct-Response Advertising) – บาง
บริษทัใชเ้วลาในโทรทศัน์ประมาณ 30 ถึง 60 นาที ในการโฆษณาใหข้อ้มลูพร้อมขายสินคา้และให้
ความบนัเทิงไปพร้อมกนั ส่วนมากจะเป็นรายการในช่วงดึก เช่น TV Direct  

5.2 ช่องรายการขายสินคา้ถึงบา้น (At Home Shopping Channels) – รายการโทรทศัน์
บางรายการนั้นมีช่องเพ่ือขายสินคา้และบริการตลอด 24 ชัว่โมง พิธีกรรายมกัจะเสนอขอ้เสนอพิเศษ
ท่ียากจะปฏิเสธ ท าใหผู้ใ้หญ่ท่ีชมรายการเกือบคร่ึงซ้ือสินคา้ 

5.3 ช่องโทรทศัน์ต่อตรงแบบตอบโต ้(Videotext and Interactive TV) – เป็นโทรทศัน์
ท่ีเช่ือมต่อกบัแคตตาลอ็กของผูข้ายโดยผา่นสายเคเบ้ิลหรือสายโทรศพัท ์โดยลกูคา้สามารถสัง่สินคา้
ผา่นแป้นพิมพพ์ิเศษท่ีเช่ือมต่อกบัระบบ 

6. การตลาดดว้ยแผงขนาดเลก็ (Kiosk Marketing) – เป็นการจดับูธขนาดเลก็เพื่อใหข้อ้มลู
หรือขายสินคา้ โดยมากมกัจะประกอบดว้ยแสตนดข์นาดเลก็ประเภทต่างๆท่ีช่วยในการขายมา
รวมกนั เช่น ชั้นวางโบรชวัร์ แคตตาลอ็ก ชั้นวางสินคา้ ป้ายโฆษณาสินคา้ขนาดเลก็ ซ่ึงบูธเหล่าน้ี
อาจจะเป็นการเช่าระยะยาว หรือเป็นจุดโปรโมชัน่ระยะสั้นเพ่ือท าการโปรโมตสินคา้ก็ได ้
 
การขายส่วนบุคคล (Personal Selling) 
 การขายส่วนบุคคลเป็นรูปแบบการส่ือสารแบบบุคคลสู่บุคคลท่ีผูข้ายใชเ้พื่อช่วยหรือ
ชกัชวนผูบ้ริโภคเกิดโอกาสในการซ้ือสินคา้หรือบริการของบริษทัหรือเกิดความคิดท่ีจะซ้ือใน
อนาคต (G. E. Belch & M. A. Belch, 2004, p. 16) 
คุณลกัษณะของการขายส่วนบุคคล (Kotler & Keller, 2006, p. 516) 

1. เป็นการโตต้อบกนัส่วนบุคคล (Personal Interaction) การขายส่วนบุคคลเป็นการส่ือสาร
แบบโตต้อบกนัในทนัทีทนัใดและเป็นการสร้างความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคลสองคนหรือมากกว่า 
โดยแต่ละกลุ่มสามารถท่ีจะเฝ้าสงัเกตกลุ่มอ่ืนๆและมีการโตต้อบกนัได ้
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2. การพฒันาความสมัพนัธ ์(Cultivation) การขายส่วนบุคคลเป็นการสร้างความสมัพมัธ์
ในทุกดา้นๆอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงแปรผนัระหว่างความสามารถในการสร้างความสมัพนัธใ์นการขายกบั
การสนิมสนมส่วนบุคคลในฐานะเพื่อน 

3. มีขอ้จ  ากดัในการโตต้อบ (Response) การขายส่วนบุคคลท าใหผู้ซ้ื้อมีความรู้สึกเหมือน
อยูภ่ายใตค้วามผกูมดัท่ีจะตอ้งฟังการสนทนาในการขาย 
 
การตลาดแบบปฏิสัมพนัธ์ (Interactive/Online Marketing) 
 การตลาดแบบตอบโตเ้ป็นช่องทางการส่ือสารใหม่ท่ีใชผ้า่นอิเลค็โทรนิก อินเทอร์เน็ตเป็น
เคร่ืองมือและส่ือกลางท่ีท าใหผู้ผ้ลิตและผูบ้ริโภคไดเ้กิดการตอบโตก้นัและมีความเป็นส่วนบุคคล
มากข้ึน ในอดีตบริษทัมกัจะนิยมส่งส่ือทัว่ไป เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์หรือโฆษณาชนิดกระดาษ
แก่ลกูคา้ แต่ในปัจจุบนับริษทัส่วนมากเปล่ียนเป็นส่งขอ้มลูเฉพาะบุคคล ซ่ึงสามารถตอบโตแ้ละเป็น
บทสนาแก่คนเป็นจ านวนมากว่าในอดีต เรียกว่าเป็นยคุของการแลกเปล่ียนขอ้มลู ท่ีท าใหล้กูคา้มี
บทบาทในการเป็นผูริ้เร่ิมและมีอิทธิพลมากข้ึน นกัการตลาดหรือฝ่ายขายตอ้งกลายเป็นผูร้อให้
ลกูคา้เขา้มาแลกเปล่ียนขอ้มลูและเป็นผูก้  าหนดการมีส่วนร่วมระหว่างทั้ง 2 ฝ่าย โดยลกูคา้เป็นคน
ระบุว่าตอ้งการขอ้มลูแบบไหน ขอ้เสนอไหนท่ีลกูคา้สนใจ และราคาท่ีลกูคา้พร้อมจะจ่าย (Kotler & 
Keller, 2006, p. 566) 
คุณลกัษณะของการตลาดแบบปฏิสมัพนัธ ์(Reed, 2011, p. 5) 

1. ใชง้บประมาณนอ้ย (Affordable) – เพราะการตลาดออนไลน์ใชง้บประมาณนอ้ยกว่า
การตลาดทัว่ไป ดงันั้นในงบประมาณเท่ากนัท าใหส้ามารถท าการตลาดสูก้บับริษทัท่ีใหญ่กว่าได ้

2. มีประสิทธิภาพ (Effective) – ปัจจุบนัคนส่วนมากใชเ้วลาว่างบนอินเทอร์เน็ต การใช้
การตลาดออนไลน์เพื่อเขา้ถึงผูค้นหรือกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงไดง่้ายและเป็นวงกวา้ง 

3. มีความเป็นตวัตนสูง (Authentic) – เคร่ืองมืออยา่งเช่น เครือข่ายทางสงัคม หรือ การ
เขียนบลอ็ค เป็นส่ือส่วนตวัท่ีเป็นท่ีนิยม ดงันั้นการใชส่ื้อเหล่าน้ีเหมาะส าหรับสร้างโอกาสทางธุรกิจ
แก่เจา้ของธุรกิจเลก็ ในขณะเดียวกนัเป็นความยากขององคก์รขนาดใหญ่ท่ีท า 
จุดเด่นของการตลาดแบบตอบโต ้(Reed, 2011, p. 5) 

1. เพ่ิมปริมาณคนเขา้เวปไซต ์– เป็นเหตุผลหลกัในการท าการตลาดออนไลน ์เวปไซตเ์ป็น
จุดศนูยร์วมของธุรกิจในโลกออนไลน์และการท ากิจกรรมการตลาดออนไลน์เพ่ือเพ่ิมปริมาณคนเขา้
เวปไซตใ์หไ้ดม้ากท่ีสุด 

2. เป็นส่ือใหม่ท่ีเช่ือมต่อระหว่างตราสินคา้กบักลุ่มเป้าหมาย (New Ways to Connect with 
Your Market) 
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3. สร้างความน่าเช่ือถือ – ผูบ้ริโภคส่วนมากช่ืนชอบท่ีจะท าธุรกรรมกบัตราสินคา้ท่ีเป็นท่ี
รู้จกัในวงกวา้ง ดงันั้นการตลาดออนไลน์จะช่วยใหต้ราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัจากทางลกูคา้มากข้ึน และมี
ตวัตนในโลกออนไลน์ สร้างความน่าเช่ือถือแก่กลุ่มเป้าหมาย 

4. เร่ิมการสนทนาแบบสองทาง – การตลาดออนไลน์เป็นการสนทนาแบบสองทางไม่ใช่
การส่ือสารแค่ทางเดียว บทสนาแบบสองทางระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายมี
ประสิทธิภาพมากกว่าการโฆษณาดว้ยขอ้ความชกัชวนทางการตลาดแบบทางเดียว 

5. การสร้างคุณค่า – หน่ึงในความลบัของการตลาดออนไลน์คือการสร้างเน้ือหาท่ีมี
ประโยชน์ใหแ้ก่ผูอ่ื้นไม่ว่าจะเป็นลกูคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย ยิง่สามารถสร้างเน้ือหาท่ีมีประโยชน์มาก
หรือเป็นท่ีน่าสนใจมาก ยิง่สามารถดึงดูดผูค้นใหเ้ขา้มาชมเวปไซตแ์ละอาจจะเปล่ียนจากผูช้ม เป็น
กลุ่มเป้าหมายและกลายเป็นลกูคา้ในท่ีสุด 

6. สร้างชุมชนและความสมัพนัธ ์– ใชก้ารสร้างหวัขอ้ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจหรือสินคา้
โดยท าใหเ้กิดความน่าสนใจ เพื่อสร้างใหเ้กิด “ชุมชนท่ีมีผลประโยชน์ร่วมกนั”  

7. ใหข้อ้มลูเก่ียวธุรกิจหรือหวัขอ้ท่ีน่าสนใจอยา่งรวดเร็ว ทนัต่อสถานการณ์ – การใหข่้าว
ด่วนนั้นเกิดข้ึนหลายรูปแบบอยา่งแพร่หลายในการตลาดออนไลน ์จึงเป็นแนวคิดท่ีสอดคลอ้งเพื่อ
ปรับใชใ้นการเปิดตวัหรือใหข่้าวสินคา้ใหม่ บริการใหม่ ขอ้เสนอพิเศษ หรือหวัขอ้ทัว่ไปท่ีมีคุณค่า
ทางความรู้ โดยเก่ียวขอ้งกบับริษทั สินคา้ หรือในดา้นท่ีบริษทัมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษ 

8. เก็บรวบรวมขอ้มลู – การสร้างฐานขอ้มลูจากลกูคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นเป้าหมายหลกัใน
การใชร้ณรงคก์ารตลาดออนไลน์ โดยส่วนการท าการตลาดออนไลน์ผา่นทางเครือข่ายทางสงัคมไม่
ว่าจะเป็น Facebook หรือ Twitter นอกจากการตอ้งสมาชิกในเครือข่าวสงัคมเหล่านั้นแลว้ ยงั
ตอ้งการชกัชวนใหก้ลุ่มเป้าหมายสมคัรรับจดหมายทางอีเมล เพื่อรับข่าวสารหรือขอ้เสนอพิเศษ และ
น าขอ้มลูลกูคา้เหล่านั้นมาสร้างเป็นฐานขอ้มลูต่อไป 

9. การวิจยัทางการตลาด – หน่ึงในประโยชน์ของเคร่ืองมือการตลาดออนไลน์ยคุใหม่คือ
การสามารถเขา้ใกลชิ้ดกลุ่มเป้าหมายและรับรู้ว่าพวกเขาตอ้งการอะไร นอกจากนั้นยงัสามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากกว่าดว้ยการสามารถสอบถามความตอ้งการ หรือผลตอบรับเก่ียวกบัสินคา้หรือ
บริการของบริษทั หรือแมก้ระทัง่การสร้างแบบสอบถามทางออนไลน์ และแจกแบบสอบถามผา่น
ทางช่องทางการตลาดแบบออนไลน ์

10. ตน้ทุนต ่า ความเส่ียงต ่า และมีประสิทธิภาพ – เคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์ส่วนมาก
จะไม่มีค่าใชจ่้าย หรือมีค่าใชจ่้ายต ่ามาก การลงทุนกบัการตลาดออนไลน์จึงเป็นเร่ืองเวลามากกว่า
งบประมาณ ความเส่ียงในการใชเ้ครือข่ายทางสงัคมและการส่ือสารแบบเปิดเผยกบักลุ่มเป้าหมาย
นั้นต ่า เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายมกัจะเขา้มาส่วนร่วมเพราะมีผลประโยชน์ตอบแทนหรือขอ้เสนอ
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พิเศษท่ีทางตราสินคา้มอบให ้ในการท าการตลาดออนไลน์ตอ้งค านึงอยูต่ลอดว่ามีคนจ านวนมากท่ี
พดูถึงตราสินคา้ ดงันั้นจึงส าคญัมากในการระมดัระวงัเก่ียวกบับทสนทนาท่ีก  าลงัส่ือสารออกไป 
โดยควรเขา้ร่วมกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อจะมีอิทธพลแก่พวกเขาอยา่งเหมาะสม 
หลกัการในการใช้ส่ือทางสังคมออนไลน์ (Reed, 2011, p. 10) 

1. เป็นของแท ้เปิดเผย และโปร่งใส – การเป็นของแท ้ตอ้งมีความเป็นเน้ือแทต้ลอดเวลา 
อยา่เปล่ียนตามกระแสหรือเปล่ียนตามคนอ่ืนท่ีไม่ใช่คุณ ตอ้งมีความเป็นมืออาชีพอยา่กลวัท่ีจะ
แสดงความเป็นตวัตน ขอ้ดีของการเป็นธุรกิจขนาดเลก็คือการไม่ตอ้ง 

2. อยา่มุ่งเนน้ท่ีการขายมากจนเกินไป – อยา่มุ่งเนน้โฆษณาโดยใส่แต่ขอ้ความโฆษณา
ทางการตลาดลงไปในหนา้สงัคมออนไลน์ เช่น Facebook จนท าใหก้ลายเป็นหนา้ขยะและไม่มีผูค้น
สนใจ แต่มุ่งเนน้ท่ีจะใหข้อ้มลูท่ีมีประโยชน์และสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลกูคา้ 

3. สร้างความน่าเช่ือถือทางสงัคม – หนทางท่ีดีท่ีสุดท่ีจะไดค้วามรู้สึกท่ีดีจากลกูคา้การใช้
สงัคมออนไลน์ใหเ้ป็นธรรมชาติมากท่ีสุด พยายามสร้างสงัคมออนไลน์ในแต่ละแห่งใหม้ากท่ีสุด 
ยิง่สามารถสร้างสงัคมออนไลน์ไดม้ากเท่าไหร่ความน่าเช่ือถือจะเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคมากข้ึน เพราะ
รู้สึกเหมือนเป็นส่วนหน่ึงในสงัคม ท าใหมี้โอกาสทางการตลาดมากข้ึน 

4. อยา่มองส่ือสงัคมออนไลน์เป็นแค่อีกหน่ึงช่องทางการตลาด – ส่ือทางสงัคมออนไลน์มี
พ้ืนฐานท่ีแตกต่างจากวิถีทางการตลาด การใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ควรจะเป็นการสร้างความ
รับผดิชอบร่วมกนัเพื่อสร้างความผกูพนัธม์ากกว่าเป็นกลยทุธห์รือการสร้างแคมเปญทางการตลาด 

5. อยา่ท าใหส่ื้อสงัคมออนไลน์เหมือนการออกอากาศแบบส่ือสารทางเดียว – ปัจจุบนัการ
เปิดเผยขอ้มลูแก่ส่ือทางส่ือสงัคมออนไลน์สามารถเผยแพร่ไปไดร้วดเร็วผา่นการสร้างบลอ็กหรือ
การใชข่้าวทาง Twitter แต่การใชข่้าวทางเดียวทางบลอ็กหรือ Twitter ไม่ใช่หนทางท่ีดีในการท าให้
ผูรั้บสารมีส่วนร่วมได ้ส่ือสงัคมออนไลน์จะน่าสนใจ มีประโยชน์และประสิทธิภาพยิง่ข้ึน ถา้ตรา
สินคา้และกลุ่มสงัคมท่ีมีผลประโยชน์ร่วมกนัส่ือสารกนัแบบสองทาง 

6. ตอ้งระบุหนา้ความรับผดิชอบอยา่งชดัเจน – การท าการส่ือสารผา่นส่ือสงัคมออนไลน์
ควรจะมีการระบุอยา่งชดัเจนว่าใครเป็นผูรั้บผดิชอบดูแล และตอ้งมีระยะเวลาในการตอบโตถ่ี้เท่าไร 

7. ตอ้งใชค้วามอดทน –  การสร้างส่ือสงัคมออนไลน์ตอ้งใชร้ะยะยาว การสร้าง
แหล่งขอ้มลูแหล่งหน่ึงตอ้งใชเ้วลาอยา่งต ่าหกเดือนเพ่ือรวบรวมเน้ือหาดีๆท่ีเก่ียวขอ้งและท าใหมี้
ผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก การสร้างสงัคมออนไลน์ตอ้งใชเ้วลาและความพยายามอยา่งสูงเพื่อจะ
รักษากลุ่มคนในชุมชนไวก่้อนจะสามารถเปล่ียนจากสงัคมออนไลน์เป็นการเพ่ิมยอดขาย แต่เม่ือ
สามารถท าส าเร็จแลว้ส่ือสงัคมออนไลน์จะเป็นแหล่งดึงดูกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งดี 
เคร่ืองมอืหลกัของการตลาดอนิเทอร์เน็ต 
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1. เวบ็ไซต ์(Website)  
ปัจจุบนัเวบ็ไซตเ์ป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัมากส าหรับการท าธุรกิจ เวบ็ไซตเ์ป็น

ส่ิงท่ีขาดไม่ไดแ้ละสามารถสร้างไดอ้ยา่งง่ายดาย โดยอาจจะไม่จ  าเป็นตอ้งจา้งมืออาชีพท า ซ่ึงอาจจะ
เร่ิมตน้โดยการสร้างเน้ือหาอยา่งง่ายๆลงบนอินเทอร์เน็ต การเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานเช่น การ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ หรือระบบการจดจ ากิจกรรมบนเวบ็ไซต ์สามารถใชเ้คร่ืองพิเศษท่ีสามารถได้
ง่ายๆทัว่ไป เมื่อมีเวบ็ไซตแ์ลว้ก็จ  าเป็นจะตอ้งท าการโฆษณาผา่นเคร่ืองมือการคน้หา (Search 
Engine) หรือการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (Social Network) เพื่อท าใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถคน้เจอ
เวบ็ไซตไ์ด ้(Reed, 2011, p. 27) 

เวบ็ไซตเ์ป็นการน าเสนอขอ้มลูต่างเก่ียวกบับริษทั สินคา้หรือบริการ ท่ีกลุ่มเป้าหมาย
ตอ้งการใชเ้วลาบนอินเทอร์เน็ตเพื่อคน้หาขอ้มลูเหล่านั้น เวบ็ไซตเ์ป็นจุดเร่ิมตน้ของการท า
การตลาดออนไลน์ทั้งหมด เป้าหมายของการท าการตลาดหรือกิจกรรมออนไลน์คือการชกัจูงให้
กลุ่มเป้าหมายเขา้มาท่ีเวบ็ไซตห์ลกัของบริษทั เวบ็ไซตน์อกจากใหข้อ้มลูโดยทัว่ไปเก่ียวสินคา้และ
บริการแลว้ ยงัมีหนา้ท่ีต่างๆดงัต่อไปน้ี (Reed, 2011, p. 28) 

1.1 เวบ็ไซตแ์บบโบรชวัร์ – เวบ็ไซตท่ี์ใชเ้ป็นการรวบรวมขอ้มลูเป็นหนา้ๆ เพื่อใชท้ า
เป็นแคตตาลอ็กสินคา้แบบออนไลน์ ปัจจุบนัลกูคา้คาดหวงัขอ้มลูในเวบ็ไซตท่ี์มากกว่าเป็นแค่ แคต
ตาลอ็กแบบเรียบง่ายในฉบบัออนไลน ์แต่ลกูคา้ตอ้งการขอ้มลูท่ีมีการเคล่ือนไหว เปล่ียนแปลงให้
ทนัต่อสถานการณ์ตลอดเวลา การส่ือสารแบบสองทางเป็นส่ิงท่ีตอ้งท าเพ่ือใหเ้กิดการมีส่วนร่วม
มากกว่าการส่ือสารทางเดียวแบบโฆษณาในโทรทศัน์เหมือนในอดีต 

1.2 บลอ็ค – บลอ็คเป็นไดอาร่ีหรือสมุดบนัทึกแบบออนไลน์ซ่ึงท าการปรับเพ่ิมขอ้มลู
ในทุกๆวนั โดยขอ้ความใน Blog มกัจะเป็นเน้ือหาเฉพาะทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสนใจ 
ความสามารถ หรือความเช่ียวชาญของเจา้ของ Blog นั้น 

1.3 เวบ็ไซตท่ี์ท าการคา้แบบออนไลน์ (E-Commerce Site) – เวบ็ไซตป์ระเภทน้ีเป็น
เวบ็ไซตท่ี์สามารถขายสินคา้และรับช าระเงินออนไลน์ ปัจจุบนัเวบ็ไซตแ์บบ E-Commerce ไม่ใช่
เร่ืองแปลกท่ีตอ้งจา้งผูม้ีความสามารถเฉพาะทางอีกต่อไป มีเคร่ืองมือตวัช่วยมากมายใหก้ารขาย
สินคา้และช าระเงินในเวบ็ไซตเ์ป็นไปอยา่งง่ายดาย 
ประโยชน์ของการตลาดโดยใชเ้วบ็ไซต ์(Reed, 2011, p. 28) 

 เป็นเสมือนหนา้ร้านท่ีสามารถวางขายสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
 สามารถเปิดตลาดไปไดท้ัว่โลก 
 สามารถโปรโมตสินคา้และบริการได ้
 เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ 
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 เป็นการเสนอช่องทางการช่วยเหลือลกูคา้ผา่นทางออนไลน์ ซ่ึงสะดวก รวดเร็วแก่ลกูคา้ 
ประหยดังบประมาณและเวลาส าหรับบริษทั 

 เป็นช่องทางท่ีท าใหล้กูคา้สามารถเขา้ถึงบริษทัได ้
2. การตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine Marketing) 
การสร้างเวบ็ไซตน์ั้นไม่เพียงพอในการท าการตลาดออนไลน์ เพราะกลุ่มเป้าหมายอาจจะ

ไม่รู้จกัเวบ็ไซตบ์ริษทัก็เป็นไดถ้า้พวกเขาไม่สามารถคน้หาเวบ็ไซตเ์จอ หนทางหลกัในการท่ีจะ
คน้พบเวบ็ไซตคื์อเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ (Search Engine) โดย Google เป็นเคร่ืองมือคน้หาท่ีมี
ฐานขอ้มลูท่ีใหญ่ท่ีสุดในปัจจุบนัโดยมีส่วนแบ่งการตลาดมากกว่าร้อยละ 70 ในปี 2010 แต่ Google 
ไม่ใช่เคร่ืองมือคน้หาเดียวท่ีผูค้นนิยมใชค้น้หาในอินเทอร์เน็ต แต่ยงัมี Yahoo, Bing, Facebook, 
Twitter, และ YouTube หรือ Social Network อ่ืนๆท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชเ้วลาบนนั้น (Reed, 2011, p. 
43) 
หนา้ท่ีของการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หา  

การท าการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมือคน้หาเป็นการท าใหใ้หเ้วบ็ไซตถ์กูคน้หาไดง่้ายข้ึน โดย
เคร่ืองมือคน้หาเป็นการรวบรวมขอ้มลูเวบ็ไซตต่์างๆโดยใชก้ารส ารวจจากการเช่ือมต่อของเวบ็ไซต์
ใหม่ท่ีส่งต่อผา่นเวบ็ไซตท่ี์อยใูนฐานขอ้มลูเก่าและรวบรวมไวเ้ป็นแคตตาลอ็ก ซ่ึงการท าใหเ้วบ็ไซต์
ถกูคน้หาไดง่้ายข้ึนและมีต าแหน่งท่ีดีในการคน้ท าได ้3 วิธีคือ (Reed, 2011, p. 45) 

 การเพ่ิมประสิทธิภาพเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine Optimization) – เป็นการท าให้
เวบ็ไซตเ์ป็นท่ีน่าสนใจต่อการคน้หาจากเคร่ืองมือคน้หาโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาและมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด จากงานวิจยัพบว่าร้อยละ 75 ของผูใ้ชง้านเลือกเวบ็ไซตท่ี์คน้หาไดโ้ดย
ธรรมชาติ มากกว่าเวบ็ไซตท่ี์คน้เจอจากค าโฆษณาซ่ึงมีเพียงร้อยละ 25 

 การจ่ายค่าโฆษณาแฝง (Paid Placement) – เป็นการจ่ายค่าโฆษณาเพื่อท าใหเ้ห็นเวบ็ไซต์
จากการคน้หาท่ีตรงกบัค าคน้ ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพเพราะง่ายต่อการท า คุม้ค่าต่อการ
ลงทุน และจ ากดังบประมาณได ้อีกทั้งยงัสามารถเลือกค าท่ีคิดว่าเหมาะแก่การคน้หาใหส้ามารถ
สร้างโอกาสทางธุรกิจได ้จึงเหมาะกบัธุรกิจขนาดเลก็ โดยโฆษณาแฝงบนเคร่ืองมือคน้หาท่ีเป็นท่ี
นิยมคือ Google AdWords 

 ดึงดูดการเช่ือมต่อระหว่างเวบ็ไซต ์(Attracting In-Bound Link) – เป็นการอา้งอิงการ
เช่ือมต่อ (Link) มาจากเวบ็ไซตท่ี์มีอิทธิพลและความนิยมสูงใน Search Engine นั้นๆ การท่ีสามารถ
เช่ือมโยงมาจากเวบ็ไซตท่ี์น่าเช่ือถือจะเป็นการสร้างความอิทธิพล ความนิยม และความเช่ือถือแก่
เวบ็ไซตบ์ริษทัมากข้ึน 
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ในปัจจุบนัผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตร้อยละ 90 นิยมใชเ้คร่ืองมือคน้หาในการคน้หาขอ้มลูใหม่ๆ 
ทุกๆวนั การคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ รวมถึงการคน้หาเวบ็ไซตข์องบริษทัโดยลกูคา้ 
การท่ีสามารถท าใหอ้นัดบัในการคน้หาอยูใ่นล  าดบัสูงมีผลต่อการน ากลุ่มเป้าหมายเขา้เวบ็ไซตม์าก 
(Reed, 2011, p. 45) ดงันั้นไม่ควรใหผ้ลของการคน้หาหลุดจากหนา้แรกของการคน้หา โดยใช้
เคร่ืองมือทั้ง 3 ชนิดท่ีกล่าวมาในขา้งตน้ 

3. การตลาดผา่นอีเมล (E-Mail Marketing) 
การตลาดโดยใชอี้เมลนั้นเปรียบเสมือนการส่งจดหมายโดยตรงแบบออนไลน์ การส่งอีเมล

อาจจะเขา้ถึงกลุ่มลกูคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย แต่บ่อยคร้ังก็มีโอกาสท่ีจะเป็นอีเมลขยะส าหรับลกูคา้ 
ดงันั้นในการท าการตลาดโดยใชอี้เมลควรจะมุ่งเนน้ในการสร้างความสมัพนัธก์บักลุ่มลกูคา้ปัจจุบนั 
สนบัสนุนใหมี้การท าธุรกรรมซ ้าๆ หรือส่งหากลุ่มลกูคา้ใหม่ ชกัชวนใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Reed, 
2011, p. 55) 
ประโยชน์ของการตลาดผา่นอีเมล (Reed, 2011, p. 56) 

 สามารถเก็บฐานขอ้มลูไวภ้ายในบริษทัไดโ้ดยไม่เปิดเผยอีเมลอาจจะไม่ใช่เร่ืองใหม่
ทนัสมยัเท่ากบัเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ แต่เครือข่ายทางสงัคมออนไลนเ์ป็นการเก็บฐานขอ้มลู
บนพ้ืนท่ีส่วนกลางของเจา้ของเครือข่าย ซ่ึงถา้เกิดปัญหาขอ้มลูอาจมีการร่ัวไหลหรือหายได ้ในขณะ
ท่ีอีเมลจะไม่เกิดปัญหาเช่นนั้น ดงันั้นจึงควรใชเ้ครือข่ายทางสงัคมออนไลนใ์นการหากลุ่มเป้าหมาย
ใหม่ๆและเก็บขอ้มลูกลุ่มเป้าหมายในรูปแบบอีเมล 

 เหมาะกบัช่องทางการขายมากกว่าเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์อ่ืน  ๆอีเมลเป็น
ช่องทางท่ีเหมาะแก่การขายมากกว่าเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ เน่ืองจาก เครือข่ายทางสงัคม
ออนไลน์ป็นพ้ืนท่ีสาธารณะ ไม่ไดเ้หมาะส าหรับตลาดทุกกลุ่ม ดงันั้นการใชเ้ครือข่ายทางสงัคม
ออนไลน์จึงตอ้งระมดัระวงัมากท่ีตอ้งมีการส่งสารท่ีเก่ียวขอ้งหรืออาจมีผลประโยชน์ร่วมกนักบั
กลุ่มเป้าหมายเท่านั้น การท่ีมุ่งเนน้แต่จะขายในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์อาจจะมีปัญหาได ้
เปรียบเทียบกบัอีเมลท่ีเป็นช่องทางท่ีเหมาะแก่การขายมากกว่า การส่งอีเมลถ่ีอาจจะท าใหเ้กิดการ
รบกวนแต่ก็อาจจะสร้างยอดขายสกัหน่ึงคร้ังก็เป็นได ้

 ไม่ใช่ทุกคนท่ีใชเ้ครือข่ายทางสงัคมออนไลนทุ์กวนั ดงันั้นอีเมลจึงมีประสิทธิภาพเขา้ถึง
คนมากกว่า เน่ืองคนทุกคนไม่ไดใ้ชเ้ครือข่ายทางสงัคมออนไลนทุ์กวนั ดงันั้นอาจจะมีการพลาดการ
ติดต่อส่ือสารได ้แต่ส่วนมากคนจะตรวจสอบอีเมลจึงท าใหม้ีโอกาสท่ีจะไดรั้บการติดต่อส่ือสาร
มากกว่า 

4. การตลาดผา่นบลอ็ค (Blogging) 
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บลอ็ค (Blog) คือ เวปไซตข์นาดเลก็ท่ีมีนิยมเขียนข้ึนเป็นบนัทึกประจ าวนั ผูเ้ขียน Blog 
มกัจะใส่หวัขอ้ใหม่ๆทุกวนั และมีวนั เวลา บอกโดยมากนิยมเรียงจากหวัขอ้ท่ีใหม่ท่ีสุดในแต่ะวนั
ข้ึนก่อน ซ่ึงบลอ็คสามารถมีการส่ือสานตอบโตก้นัได ้การเขียน Blog มกัจะเร่ิมจากการเขียนบนัทึก
ส่วนตวัก่อนจะพฒันาไปในเชิงธุรกิจ (Reed, 2011, p. 69) 
ประโยชน์ของการตลาดผา่นบลอ็ค (Reed, 2011, p. 71) 

 สร้างความน่าเช่ือถือ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในตวับุคคลมากกว่าในรูปแบบ
ของตวัองคก์รท่ีมีขนาดใหญ่ คนมกัจะเลือกท าธุรกรรมกบัคนท่ีรู้จกัคุน้เคย ซ่ึงท าใหเ้กิดความช่ืน
ชอบและความน่าเช่ือถือ การสร้างบลอ็คเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าใหล้กูคา้รู้จกัตวัตนของตราสินคา้ 

 สร้างกลุ่มผูรั้บสาร หน่ึงในเหตุผลของการสร้างบลอ็คคือการตอ้งการสร้างผูรั้บสาร การ
สร้างผูรั้บสารสามารถท าไดแ้มว้่าธุรกิจยงัไม่ไดเ้ร่ิมตน้ เม่ือมีการสร้างบลอ็คเพื่อท าใหเ้กิดชุมชน
ขนาดยอ่ยๆท่ีค่อยติดตามผลงานแลว้ การสร้างตลาด ขายสินคา้หรือบริการท่ีเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของคนในกลุ่มจะเป็นเร่ืองท่ีตามมาดว้ยความง่ายดาย 

 เพ่ิมโอกาสการคน้พบจากเคร่ืองมือการคน้หา (Search Engine) บลอ็คเป็นท่ีเวบ็ไซตท่ี์ 
เคร่ืองมือคน้หาช่ืนชอบมากท าใหม้ีโอกาสในการคน้หาจากเคร่ืองมือคน้หาเพราะการท างานของ 
เคร่ืองมือคน้หาใหคุ้ณค่ากบัเวบ็ไซตท่ี์มีการปรับปรุงขอ้มลูเป็นประจ า เวบ็ไซตท่ี์มากเช่ือมโยงมา
จากแหล่งอ่ืน (Link)  มากกว่าเวบ็ไซตท่ี์อยูน่ิ่งๆ ในการสร้างบลอ็คนิยมกลางถีงเทคโนโลยใีหม่
ล่าสุดของบริษทั หรือการสมัมนาเก่ียวกบัเร่ืองใหม่ๆ เน่ืองจากเป็นหวัขอ้ท่ีใหค้วามสนใจและคน้หา
ขอ้มลูในอินเทอร์เน็ต การยิง่ปรับปรุงและเขียนบลอ็คถ่ี จะเป็นการเพ่ิมอนัดบัในการคน้หาใหอ้ยูใ่น
ล าดบัตน้ๆโดยไม่ตอ้งเสียค่าโฆษณา 

 เพ่ิมปริมาณคนใชเ้วปไซตม์ากข้ึน การเขียนบลอ็คใหมี้เน้ือหาแบบคุณภาพ และมีการ
ปรับปรุงถ่ีๆ ท าใหเ้คร่ืองมือคน้หาสามารถคน้หาไดใ้นล าดบัตน้ๆ ส่งผลใหม้ีโอกาสในการเรียก
กลุ่มเป้าหมายเขา้เวบ็ไซตห์ลกัไดม้ากข้ึน โดยอาจจะใชโ้ดเมนเดียวกนัหรือมีการฝ่ังโดเมนของ
เวบ็ไซตห์ลกัไวอ้ยา่งถาวรในหนา้บลอ็ค 

 สามารถวางฐานะใหเ้ป็นผูเ้ช่ียวชาญในสาขาต่างๆได ้ดว้ยเน้ือหา ขอ้ความในบลอ็คถา้มี
ขอ้มลูเชิงลึก พร้อมคุณภาพของการเขียนบทความ ท่ีใหข้อ้มลูท่ีเป็นประโยชน์แก่ชุมชนท่ีเก่ียวขอ้ง 
จะสามารถสร้างบทบาทของการเป็นผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นๆได ้

 เขา้ถึงกลุ่มตลาดท่ีกวา้งข้ึน การขยายตลาดสามารถกวา้งข้ึนได ้ถา้มีคนคน้หาผา่น
เคร่ืองมือคน้หา และเห็นบลอ็คมากข้ึน 

 สร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ ขอ้มลูท่ีดีในการเขียนบลอ็ค สร้างคุณค่าของบลอ็ค หรือ
ตราสินคา้ ในมุมมองของผูบ้ริโภคได ้
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 ไดเ้รียนรู้จากลกูคา้ การค าวิจารณ์และเสียงสะทา้นจากลกูคา้ผา่นทางบลอ็คสามารถท า
ใหเ้ขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้ไดโ้ดยตรง 

 สร้างโอกาสผา่นทางเครือข่ายมากข้ึน ในบา้งคร้ังกลุ่มผูท่ี้เขา้มาใชง้านบลอ็คอาจจะ
ไม่ใช่เพียงแต่เป็นลกูคา้ แต่อาจจะมีกลุ่มพนัธมิตรท่ีสามารถสร้างโอกาสทางธุรกิจได ้ 

5. การตลาดผา่นการแบ่งปันรูปภาพ (Photo Sharing) 
Reed (2011, p. 117) ใหท้ศันะว่า การแบ่งปันรูปภาพเป็นกลยทุธท่ี์ดีท่ีสุดในกรณีท่ีมีการใช้

ภาพประกอบในธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ถา้ผูบ้ริโภคนิยมคน้หาธุรกิจนั้นๆจากรูปภาพ เช่น โรงแรม 
ร้านคา้ อสงัหาริมทรัพย ์สินคา้ต่างๆ แต่จะไม่มีประโยชน์ส าหรับธุรกิจบริการ เช่น ส านกังาน
ตรวจสอบบญัชี การแบ่งปันรูปสามารถใชผ้สมผสานกบัเคร่ืองมือการตลาดออนไลน์อ่ืนๆได ้เช่น 
Social Network หรือ Blog โดยจะเป็นการดีท่ีสุดถา้มีการน ารูปไปแบ่งปันต่อในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ และมีการวิจารณ์ ตอบโต ้เพ่ือท าใหเ้กิดการมีส่วนร่วมของกลุ่มเป้าหมาย ยิง่มีการตอบโต้
กนัมากข้ึนเท่าไหร่ ยิง่มีช่ือของตราสินคา้มากข้ึน ซ่ึงจะเป็นเหมือนการโฆษณาท่ีเห็นช่ือถ่ีๆ แต่อยา่
เนน้การขายมากจนเกินไป โดยพยายามสนทนาในเน้ือหาท่ีเก่ียวกบัรูปภาพ การเพ่ิมและปรับปรุงรูป
ลงในหนา้ประวติัส่วนตวัถ่ีเป็นการสร้างโอกาสในการดึงดูดความสนใจใหก้ลุ่มเป้าหมายเขา้มาดูรูป
และอ่านขอ้ความใตรู้ป ก่อนท่ีจะเชิญชวนใหเ้ขา้ไปสูห้นา้เวบ็ไซตห์ลกัของบริษทั ในบางคร้ังการ
เพ่ิมรูปใน Social Network มากๆ ท าใหเ้กิดเป็นแคตตาลอ็กส าหรับลกูคา้ในการเลือกสินคา้ท่ีตนเอง
ตอ้งการ  

6. เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ (Social Networking) 
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ (Social Networking) เหมาะส าหรับการท าธุรกิจเพราะ

สามารถสร้างความสมัพนัธเ์ป็นเครือข่ายท่ีเช่ือมโยงถึงกนัได ้สร้างรายช่ือกลุ่มเป้าหมาย สร้าง
กระแสการบอกต่อ และสร้างความน่าเช่ือถือ ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัในการท าการตลาดออนไลน์ให้
ประสบความส าเร็จ ซ่ึงมีเน้ือหาดงัต่อไปน้ี (Reed, 2011, p. 130) 

 สร้างความสมัพนัธเ์ป็นเครือข่ายท่ีเช่ือมโยงกนัได ้โดยปกติแลว้การจดักิจกรรมเช่ือม
เครือข่ายทางธุรกิจมกัจะมีผูเ้ขา้ร่วมเป็นจ านวนไม่มาก ในงานกิจกรรมอาจจะมีการแลกนามบตัร
เป็นบางส่วน การสนทนาพดูคุยกบัคนแปลกท่ีพบกนัคร้ังแรกและอาจจะไม่มีโอกาสพบกนัอีก
มกัจะไม่สร้างแรงจูงใจในการสนทนา และในท่ีสุดอาจจะไม่สามารถสร้างโอกาสทางธุรกิจได ้โดย
ปัญหาทั้งหมดท่ีกล่าวมาสามารถแกปั้ญหาไดด้ว้ยการสร้างเครือข่ายผา่นเครือข่ายทางสงัคม
ออนไลน์ เหมือนดงัเช่นชีวิตจริงท่ีในโลกออนไลน์สามารถพบปะผูค้นใหม่หนา้ใหม่ๆและริเร่ิมบท
สนทนา โดยอาจจะมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ใหค้  าปรึกษา หรือใหข้อ้มลูท่ีมีประโยชน์ แต่
แตกต่างกนัท่ีในโลกออนไลน์นั้นสะดวกท่ีจะมีบทสนาการระหว่างกนัและกนัแบบส่วนตวัมากกว่า
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ในโลกแห่งชีวิตจริงท่ีนิยมแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนัเป็นกลุ่ม การเขา้ถึงคนจึงเป็นเร่ืองง่ายกว่า 
สามารถพบปะคนไดท้ัว่โลก ตลอด 24 ชัว่โมง ทุกๆวนั การสร้างความสมัพนัธส์ามารถท าได้
ต่อเน่ืองโดยไม่ตอ้งออกจากท่ีท างานสกัคร้ังเดียว การสร้างเครือข่ายยงัสามารถท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัใน
กลุ่มสงัคมเฉพาะทาง ซ่ึงเมื่อมีโอกาสเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทางก็เป็นการสร้างโอกาสท่ีจะเขา้ถึง
และมีอิทธิพลต่อคนในกลุ่มนั้นๆดว้ย 

 สร้างรายช่ือกลุ่มเป้าหมาย รายช่ือของผูค้นในเครือข่ายสงัคมออนไลน์นั้นเปรียบเสมือน
รายช่ือใน E-Mail ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเราสามารถเลือกเองไดว้่ามีความเหมาะสมกบั
สินคา้และบริการ อีกทั้งรายช่ือเหล่าน้ียงัสามารถน าไปสร้างเป็นรายช่ือเพื่อท าการตลาดผา่นอีเมลได้
อีกดว้ย 

 สร้างกระแสการบอกต่อปากต่อปาก การตลาดแบบปากต่อปากโดยกลุ่มลกูคา้ท่ีมีความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้และแนะน าต่อใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายเพ่ือซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการนบัว่าเป็นสุด
ยอดของการตลาด ในการสร้างเน้ือหาขอ้มลูท่ีมีประโยชน์แก่กลุ่มเป้าหมาย หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งจะท า
ใหก้ารตลาดผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ประสบความส าเร็จไดง่้ายข้ึน โดยบรรดาสาวกท่ีติดตาม
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์จะเป็นผูช่้วยหาตลาดใหเ้อง โดยการบอกต่อ แบ่งปัน ขอ้ความ รูปภาพ 
วีดีโอ รายการส่งเสริมการขาย แก่เพื่อนๆของพวกเขาผา่นหนา้เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของแต่ละ
คน 

 การสร้างความน่าเช่ือถือเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์เป็นการสร้างความเช่ือถือใหแ้ก่
ตราสินคา้ โดยการท่ีผูติ้ดตามเป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือและอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
กลุ่มเป้าหมายเมื่อมีการบอกขอ้ความ หรือโฆษณาสินคา้ต่อไปยงัเพื่อน จะสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือเพ่ิมข้ึนได ้เพราะคนมกัจะท าธุรกรรมกบัคนท่ีรู้จกัคุน้เคย ดงันั้นการโฆษณาผา่นทาง
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์จึงมีประสิทธิภาพสูง การสร้างเช่ือมัน่ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ยงั
ตอ้งประกอบดว้ยการใหข้อ้มลูอยา่งชดัเจน ไม่ว่าจะเป็นขอ้มลูพ้ืนฐาน หรือเวบ็ไซตท่ี์สามารถติดต่อ
ได ้และมีตวัตน การแสดงบทบาทท่ีมีตวัคนเป็นดงัเพื่อน หรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีใหข้อ้มลู ค  าปรึกษาก็เป็น
การสร้างความเช่ือมัน่ไดดี้กว่าการท าตวัเป็นบริษทั  

7. วีดีโอออนไลน์ (Online Video) 
เมื่อการส่ือสารผา่นอินเทอร์เน็ตพฒันาจนถึงยคุท่ีมีการส่งขอ้มลูดว้ยความเร็วสูง การชม

วีดีโอผา่นทางออนไลน์จึงเป็นท่ีนิยมมากข้ึน โดยเป็นส่วนหน่ึงของวตัถุประสงคใ์นการใช้
อินเทอร์เน็ต การชมวีดีโอออนไลน์สามารถชมไดท้ั้งภาพยนตร์ หรือรายการโทรทศัน์ ซ่ึงไม่อาจ
สามารถท าไดถ้า้ยอ้นไปเม่ือหลานปีก่อน การผลิตภาพยนตร์ในปัจจุบนัก็ใชต้น้ทุนนอ้ยลง ดงันั้นจึง
ไม่มีอุปสรรคในการใชภ้าพยนตร์เป็นส่ือกลางในการส่ือสารอีกต่อไป การสร้างภาพยนตร์สั้นๆและ
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เพ่ิมเขา้ไปในเครือข่ายทางสงัคมของวีดีโอออนไลน์อยา่ง YouTube เป็นเร่ืองง่ายดายและไม่มี
ค่าใชจ่้าย ดงันั้นหลายๆธุรกิจจึงนิยมใชป้ระโยชน์จากวีดีโอออนไลน์ในการเพ่ิมช่องทางการส่ือสาร
โดยตรงแก่กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดประสิทธิภาพมากข้ึน (Reed, 2011, p. 99) 
ประโยชน์ของการตลาดโดยใชว้ีดีโอออนไลน์ (Reed, 2011, p. 100) 

 สร้างอนัดบัในการคน้หาผา่นเคร่ืองมือคน้หาใหค้น้พบไดง่้ายข้ึนโดยสามารถใช้
ผสมผสานกบัเน้ือหาในเวบ็ไซตไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

 เป็นการสร้างหนทางใหก้ลุ่มเป้าหมายพบไดง่้ายข้ึน เพราะผูบ้ริโภคนิยมคน้หาใน 
YouTube รองลงมาจาก Google 

 เพ่ิมการจดจ าตราสินคา้ได ้
 ส่งเสริมใหก้ลุ่มเป้าหมายบอกต่อ ถา้เน้ือหาในวีดีโอเป็นขอ้มลูท่ีมีประโยชน์แก่

กลุ่มเป้าหมาย คนเหล่าน้ีจะช่วยโฆษณาโดยท าการบอกต่อในพ้ืนท่ีของพวกเขา 
 ท าใหธุ้รกิจไดถ้กูเห็นอยา่งมีตวัตนเป็นรูปธรรมมากข้ึน 
 เป็นการใหค้วามรู้แก่กลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ถา้สินคา้หรือบริการมีความ

ซบัซอ้นและยากท่ีจะอธิบาย 
 ช่วยลดปริมาณเวลาท่ีใชใ้นการดูแลลกูคา้โดยปกติลง โดยการใหข้อ้มลูและขอ้ควร

ปฏิบติัท่ีช่วยสอนลกูคา้ผา่นทางวีดีโอออนไลน ์
 ช่วยคดักรองลกูคา้ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบับริษทั เพราะบา้งคร้ังท่ีลกูคา้ไม่มีความเขา้ใจ

เก่ียวกบัสินคา้และบริการ จะเป็นการเสียมากท่ีใชเ้วลาในการอธิบายช้ีแจงใหแ้ก่พวกเขาซ่ึงอาจจะ
ไม่ไดต้อ้งการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการของบริษทั การใชว้ีดีโอออนไลน์จะช่วยบอกว่าธุรกิจเก่ียวขอ้ง
กบัอะไรและช่วยลดปัญหาเหล่าน้ีได ้
ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณการกบัคุณค่าของตราสินคา้ 

คอทเลอร์ และ เคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2006, p. 497) กล่าวว่า การส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการนั้นมีผลในการสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ในหลายทางดว้ยกนัได ้การสร้างการรับรู้
ของตราสินคา้ (Brand Awareness) การเช่ือมโยงความคุน้เคยและจดจ าเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ของตรา
สินคา้ในความทรงจ าผูบ้ริโภค (Brand Image) การใหข้อ้มลูในดา้นบวกเก่ียวกบัการตดัสินใจ
เก่ียวกบัตราสินคา้และความรู้สึก (Brand Response) และความคุน้เคยท่ีใกลชิ้ดเช่ือมโยงระหว่างตรา
สินคา้และผูบ้ริโภคจนเกิดเป็นความผกูพนัธ ์(Brand Relationships) ดงัภาพท่ี 1 
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ภาพท่ี 2 ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบัคุณค่าของตราสินคา้  
 

 
ท่ีมา : Kotler, P.,& Keller, K. (2006). Marketing Management. New Jersey : Pearson Prentice  

Hall. 
แนวคดิเกีย่วกบัการสร้างคุณค่าตราสินค้า 

ตราสินคา้ (Brand) เป็นทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีการตลาดและทฤษฎีการส่ือสารโดยมี
นกัวิชาการท่ีใหแ้นวคิดเก่ียวกบัตราสินคา้ไวห้ลายท่านดงัต่อไปน้ี 

เคลเลอร์ (Keller, 2003, p. 3) กล่าวว่า “ตราสินคา้เป็น ช่ือ ค  าศพัท ์เคร่ืองหมาย สญัลกัษณ์ 
และการออกแบบ หรือทั้งหมดรวมกนั ใชใ้นการระบุตวัตนของสินคา้และบริการของผูข้ายเหรือก
ลุ่มของผูข้าย เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง” 

แบลค็เก็ต (Blackett ,2009, p. 15) ใหท้ศันะว่า “ตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความโดดเด่น
ภายในตวัตนท่ีสามารถสร้างความประทบัใจท่ียากจะลืมเลือน” 

กูด้ชายด ์และ คอลโลว (Goodchild & Collow, 2001, p. 22) กล่าวว่า “ตราสินคา้เป็นการ
สร้างคุณค่าทางอารมณ์เพ่ิมข้ึนแก่สินคา้และเป็นการสร้างความโดดเด่นใหแ้ก่สินคา้ในสายตาของ
ผูบ้ริโภค” 
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เดวิส (Davis, 2000, p. 3 – 4) กล่าวว่า “ตราสินคา้ คือ การใหค้  ามัน่สญัญา ซ่ึงสร้างความ
น่าเช่ือถือ ท่ีสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ตราสินคา้สามารถสร้างความแตกต่างใหแ้ก่
สินคา้และบริการโดยใช ้ลกัษณะทางภายนอก คุณลกัษณะ และประโยชน์ นอกจากน้ีตราสินคา้ยงั
สร้างความเช่ือมัน่และความปลอดภยัในการเลือกสินคา้และบริการ” 

ศิริกุล เลากยักุล (2546, หนา้ 25) กล่าวว่า “ตราสินคา้ คือ ช่ือเสียงจากทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีเป็น
ประสบการณ์รวมท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริษทั” 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า ตราสินคา้ เป็น ค  าศพัท ์เคร่ืองหมาย สญัลกัษณ์ และการออกแบบ หรือ
ทั้งหมดรวมกนั ใชใ้นการระบุตวัตน ท่ีเกิดจากความโดดเด่นของสินคา้และบริการของผูข้ายเหรือก
ลุ่มของผูข้าย รวมถึงประการณ์ท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ เพื่อสร้างคุณค่าทางอารมณ์ ความ
น่าเช่ือถือ ความเช่ือมัน่ เพ่ิมข้ึนแก่สินคา้ ท าใหเ้กิดความแตกต่างจากคู่แข่ง โดดเด่นในสายตา
ผูบ้ริโภค 
บทบาทของตราสินคา้ 
 ตราสินคา้มีบทบาทส าคญัอยู ่2 มุมมอง คือ ในมุมมองของผูบ้ริโภคและมุมมองของผูผ้ลิต 
ซ่ึงใน 2 มุมมองน้ีมีบทบาทท่ีต่างกนัออกไปดงัต่อไปน้ี (Keller, 2003, p. 8) 
 บทบาทของตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค 

 เพื่อระบุแหล่งท่ีมาของสินคา้ 
 เพื่อระบุความรับผดิชอบของผูผ้ลิตสินคา้ 
 เป็นการลดความเส่ียง 
 เป็นการคน้หาการลดตน้ทุน 
 เป็นค ามัน่สญัญา พนัธะ หรือขอ้สญัญากบัผูผ้ลิตสินคา้ 
 เป็นเคร่ืองมือทางสญัลกัษณ์ 
 เป็นสญัลกัษณ์บ่งบอกคุณภาพ 

บทบาทของตราสินคา้ในมุมมองของผูผ้ลิต 
 เป็นการระบุเพื่อลดความซบัซอ้นในการดูแลและติดตาม 
 เพื่อเป็นการป้องคุณสมบติัพิเศษภายใตก้ฏหมาย 
 เป็นสญัลกัษณ์ของคุณภาพท่ีรับประกนัเพื่อความถึงพอใจของลกูคา้ 
 เป็นการถ่ายทอดคุณสมบติัพิเศษใหล้กูคา้คุน้เคย 
 เป็นการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 เป็นการสร้างผลตอบแทนทางการเงิน 
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การสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
การสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้จึงมีบทบาทส าคญัเพื่อท าใหต้ราสินคา้เกิดบทบาทใน

มุมมองทั้ง 2 ดา้นไม่ว่าในดา้นมุมมองของผูบ้ริโภคและมุมมองของผูผ้ลิต โดยคุณค่าของตราสินคา้ 
(Brand Value) นั้นเป็นทรัพยสิ์นท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Asset) ซ่ึงมีความส าคญัแก่ทั้งผูบ้ริโภค
และผูผ้ลิต ในมุมของผูบ้ริโภคคุณค่าของตราสินคา้ท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ ในดา้น
ของผูผ้ลิตคุณค่าของตราสินคา้ท าใหเ้กิดผลประโยชน์ทางดา้นยอดขาย ผลตอบแทนและมลูค่าของ
บริษทั ซ่ึงในปัจจุบนัมลูค่าของบริษทัใหญ่ในระดบัโลกมากกว่าร้อยละ 70 มาจากมลูค่าของ
ทรัพยสิ์นท่ีจบัตอ้งไม่ไดท่ี้ถกูสร้างมาจากคุณค่าตราสินคา้ (Keller, 2003, p. 12) 

ดงันั้นในการสร้างคุณค่าของตราสินคา้จึงถกูใหค้วามส าคญัจากผูผ้ลิตส่วนใหญ่ โดยมี
นกัวิชาการหลายท่านท่ีมีแนวคิดหรือทฤษฎีเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าของตราสินคา้ และมีมาตรวดั
คุณค่าของตราสินคา้เพ่ือเป็นการบงช้ีมลูค่าของคุณค่าของตราสินคา้นั้นใหเ้กิดในรูปแบบของ
จ านวนเงินท่ีสามารถซ้ือขายกนัได ้หรืออาจมีการจดัอนัดบัคุณค่าของตราสินคา้ในแต่ละปี โดย
แนวคิดและทฤษฎีของนกัวชิาการมีดงัต่อไปน้ี 

1. คุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
เอเคอร์ (Aaker, 1991, p. 15) กล่าวว่า “คุณค่าของตราสินคา้ (Brand Equity) คือ กลุ่ม

ทรัพยสิ์นและหน้ีสินท่ีเช่ือมโยงเก่ียวขอ้งกบัตราสินคา้ ผา่นทาง ช่ือ และสญัลกัษณ์ เพื่อสร้างหรือ
ลดคุณค่าของสินคา้และบริการ จากผูผ้ลิตไปยงัลกูคา้ ทรัพยสิ์นและหน้ีสินท่ีมีผลมาจากคุณค่าของ
ตราสินคา้สามารถเกิดไดจ้ากหลากหลายปัจจยัในแต่ละบริบท โดยสามารถดูไดจ้ากภาพท่ี และ
แบ่งกลุ่มไดเ้ป็น 5 กลุ่มดงัต่อไปน้ี” 
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ภาพท่ี 3 โครงสร้างของ Brand Equity  

 
 

ท่ีมา : Aaker, D.A. (1991). Managing Brand Equity. New York : The Free Press. 
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ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคมกัตั้งอยูบ่นแก่นของมลูค่าตราสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภค

มองไม่เห็นถึงความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ของการซ้ือดว้ย คุณสมบติั ราคา หรือความสะดวก 
คุณค่าของช่ือตราสินคา้จะมีนอ้ยลง ในทางกลบักนัถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ต่อเน่ืองแมจ้ะมีสินคา้คูแ่ข่ง
เป็นจ านวนมากท่ีมีคุณสมบติัพิเศษกว่า ราคาถกูกว่า สะดวกในการซ้ือมากกว่า หรือมีคุณค่ามากกว่า 
อาจะเป็นเพราะช่ือเสียง หรือสญัลกัษณ์ของตราสินคา้ (Aaker, 1991, p. 39) 

ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เป็นการวดัความเช่ือถือ ยดึมัน่ท่ีลกูคา้มีต่อตราสินคา้ ซ่ึงสามารถ
สะทอ้นถึงการเปล่ียนไปซ้ือตราสินคา้อ่ืน เม่ือตราสินคา้มีการเปล่ียนคุณสมบติัหรือข้ึนราคา เม่ือ
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เพ่ิมข้ึนการแข่งขนักบัคู่แข่งในใจของผูบ้ริโภคจะลดลงไปโดยปริยาย 
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้จึงเป็นตวับ่งช้ีของการวดัมลูค่าตราสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัยอดขายและ
ก าไรในอนาคต (Aaker, 1991, p. 39) 

ในการวดัความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้สามารถพิจารณาไดจ้ากปัจจยัดงัต่อไปน้ี (Aaker, 
1991, p. 43) 

 การวดัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Behavior Measures) การวดัพฤติกรรมการซ่ือสตัยต่์อตรา
สินคา้อยา่งตรงไปตรงมาคือการวดัรูปแบบการซ้ือสินคา้ตามจริง โดยนบัจากอตัราการซ้ือซ ้า 
(Repurchase Rates) อตัราส่วนแบ่งการขายของตราสินคา้คิดเป็นร้อยละ (Percent of Purchases) 
จ านวนตราสินคา้ท่ีถกูเลือกซ้ือ (Number of brands purchased) ลกูคา้ท่ีมีความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้
สามารถมีไดก้วา้ง หลากหลายข้ึนอยูก่บัประเภทของสินคา้ จ  านวนของคู่แข่ง และธรรมชาติของ
พฤติกรรมการใชสิ้นคา้ 

 ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนการเลือกซ้ือตราสินคา้ (Switching Cost) ถา้มีค่าใช่จ่ายของการ
เปล่ียนการเลือกซ้ือตราสินคา้หรือความเส่ียงสูงส าหรับลกูคา้ในการเปล่ียนการเลือกซ้ือตราสินคา้ 
โอกาสในการจะเลือกเปล่ียนตราสินคา้ก็จะต ่า ในบางธุรกิจมีตน้ทุนในการเลือกเปล่ียนตราสินคา้สูง
เช่น การลงทุนทางดา้นระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงใชง้บประมาณมาณสูงและใชท้กัษะท่ีตอ้งอาศยัการ
เรียนรู้เป็นระยะเวลานาน ท าใหก้ารเปล่ียนตราสินคา้มีตน้ทุนและความเส่ียงสูง 

 การวดัความพึงพอใจ (Measure Satisfaction) ปัจจยัหลกัท่ีใชว้เิคราะห์ระดบัความ
ซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้คือการวดัความถึงพอใจและความไม่พึงพอใจ ปัญหาต่างๆท่ีผูบ้ริโภคพบ 
ตน้เหตุของความไม่สบายใจ ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งการเปล่ียนตราสินคา้ อะไรคือเหตุผลเบ้ืองหลงั ใน
การวดัความพึงพอใจตอ้งใชข้อ้มลูท่ีเป็นปัจจุบนั สามารถเป็นตวัแทนขอ้มลูได ้

 ความช่ืนชอบตราสินคา้ (Liking of The Brand) มกันิยมใชก้ารตั้งค  าถามว่าผูบ้ริโภคมี
ความรู้สีกช่ืนชอบตราสินคา้ รู้สึกอบอุ่นผกูพนัธเ์หมือนเป็นเพื่อนหรือยงั ความรู้สึกในดา้นบวก



35 
 

สามารถป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งเขา้มาแยง่ส่วนแบ่งการตลาดไดอ้ยา่งดี ความรู้สึกช่ืนชอบตราสินคา้
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นหลายระดบั เช่น ช่ืนชอบ (Liking) เคารพนบัถือ (Respect) ความเป็นเพื่อน 
(Friendship) น่าเช่ือถือ (Trust) 

 ความผกูพนัธรั์บผดิชอบ (Commitment) ตราสินคา้ท่ีแข็งแรงและมีคุณค่าสูงควรจะมี
จ  านวนผูบ้ริโภคท่ีมีความผกูพนัธก์บัตราสินคา้เป็นจ านวนมาก เมื่อความผกูพนัธรั์บผดิชอบอยูใ่น
ระดบัท่ีสูงจะเป็นการง่ายท่ีจะสงัเกตเพราะจะปรากฏออกมาในหลายๆดา้น หน่ึงในปัจจยับงช้ีคือ
การมีปฏิสมัพนัธแ์ละการส่ือสารระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค เช่น มีหวัขอ้ท่ีผูบ้ริโภคกล่าวถึง 
การบอกต่อระว่างผูบ้ริโภคดว้ยกนั 

 
การรับรู้ตราสินคา้ (Brand Awareness) 

การรับรู้ตราสินคา้เป็นความสามารถท่ีสร้างใหก้ลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายสามารถจดจ าหรือระลึก
ไดถึ้งตราสินคา้เม่ือนึกถึงกลุ่มสินคา้นั้นๆ การรับรู้ตราสินคา้สามารถสร้างคุณค่าได ้4 ทางต่อไปน้ี 
(Aaker, 1991, p. 63) 

 เป็นหลกัในการสร้างใหเ้กิดภาพอา้งอิงของตราสินคา้ได ้(Anchor to which other 
associations can be attached) การจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นพ้ืนฐานในหนา้ท่ีการส่ือสาร การส่ือสาร
คุณสมบติัของตราสินคา้จะเป็นการไร้ประโยชน์ถา้หากช่ือตราสินคา้ไม่สามารถเป็นท่ีจดจ าได ้ช่ือ
เป็นส่ิงพิเศษในจิตใจของมนุษยซ่ึ์งมีผลต่อเหตุผลและอารมณ์ เมื่อช่ือไม่ไดม้ีพร้อมอยูใ่นความทรง
จ า เหตุผลและอารมณ์จะไม่สามารถเกิดข้ึนไดต้ามท่ีตอ้งการ สินคา้หรือบริการใหม่มกัใหค้วาม
สนใจในการเพ่ิมการจดจ าไดข้องตราสินคา้ การประสบความส าเร็จของสินคา้ใหม่มกัจะการจดจ า
ตราสินคา้ไดเ้ป็นปัจจยัหลกั เป็นการยากท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ถา้หากไม่เกิดการจดจ า
ได ้การเรียนรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัและประโยชน์ของสินคา้ใหม่ก็เป็นการยากเช่นกนัถา้ปราศจากการ
จดจ าได ้

 สร้างความคุน้เคยและความช่ืนชอบ (Familiarity/Liking) การจดจ าไดจ้ะช่วยสร้างตรา
สินคา้ใหเ้กิดความรู้สึกคุน้เคย โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีความผกูพนัธต์  ่า (Low-Involvement) เช่น สบู่
หมากฝร่ัง กระดาษทิชชู่ น ้ าตาล ปากกา การสร้างความคุน้เคยมีส่วนอยา่งมากในการช่วยในการ
ตดัสินใจซ้ือ เป็นท่ีน่าสนใจว่าความสมัพนัธร์ะหว่างจ านวนของผูเ้ปิดรับสารและความช่ืนชอบ
เป็นไปในเชิงบวก โดยการรับสารซ ้าไปซ ้ามามีผลต่อการช่ือชอบส่ิงนั้น 

 ความเป็นเน้ือแทแ้ละความรับผดิชอบผกูพนัธ ์(Substance/Commitment) การรับรู้ช่ือ
เป็นสญัญาณของการมีตวัตนั ค  ามัน่สญัญา ความเป็นเน้ือแท ้เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัมากส าหรับ
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ผูบ้ริโภค การจดจ าไดข้องช่ือเป็นเร่ืองส าคญัมากส าหรับการโฆษณาออกไปกวา้งขวาง การท าธุรกิจ
ใหย้ ัง่ยนืยาวนาน การกระจายสินคา้ใหแ้พร่หลาย และเป็นหลกัท าใหต้ราสินคา้ประสบความส าเร็จ 

 การพิจารณาตราสินคา้ (Brands to consider) ในขั้นตอนแรกของกระบวนการพิจารณา
เลือกตราสินคา้จะมีกลุ่มของตราสินคา้ท่ีท่ีเลือกพิจารณา โดยมกัจะมีอยู ่3 – 4 ตราสินคา้ทางเลือกท่ี
ถกูน ามาพิจารณา ตราสินคา้ท่ีถกูระลึกไดเ้ป็นล าดบัแรกๆมกัจะไดเ้ปรียบคู่แข่ง ในขณะท่ีตราสินคา้
ท่ีไม่ถกูระลึกไดอ้าจจะสูญเสียโอกาสไป บทบาทของการระลึกตราสินคา้มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้เช่น กาแฟ ผงซกัฟอก และยาแกป้วดหวั โดยการตดัสินใจเลือกตราสินคา้มกัเกิดก่อนการ
เดินทางไปซ้ือสินคา้  

 
การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 

การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) คือ การรับรู้ ยอมรับผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคุณภาพ
โดยรวม หรือ ความยอดเยีย่มของสินคา้หรือบริการ ท่ีภายใตก้บัวถัตุประสงคข์องสินคา้หรือบริการ
เหล่านั้น หรือในขอบเขตท่ีใกลเ้คียง (Aaker, 1991, p. 85) 

การรับรู้คุณภาพเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เป็นความรู้สึกโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรา
สินคา้ อยา่งไรก็ตามการรับรู้คุรภาพตั้งอยูบ่นพ้ืนฐานขอบเขตท่ีแสดงถึงลกัษณะพิเศษของสินคา้ท่ี
ผกูติดกบัตราสินคา้เช่น ความเช่ือถือ และประสิทธิภาพ โดยมีการรับรู้คุณภาพสามารถสร้างคุณค่า
ไดต้ามประเด็นต่อไปน้ี (Aaker, 1991, p. 86) 

 เหตุผลส าหรับการซ้ือ (Reason to Buy) การรับรู้คุณภาพของตราสินคา้เป็นส่วนหน่ึง
ของเหตุผลในการเลือกซ้ือ บ่อยคร้ังผูบ้ริโภคนั้นขาดแรงจูงใจในการหาขอ้มลูท่ีสามารถบ่งช้ีถึง
คุณภาพของสินคา้ หรือขอ้มลูท่ีมีอยูไ่ม่เพียงพอ หรือผูบ้ริโภคไม่มีความสามารถหรือแหล่งขอ้มลู 
ดงันั้นการรับรู้คุณภาพจะเป็นตวัช่วยแกปั้ญหาเหล่าน้ีไดเ้พราะว่าการรับรู้คุณภาพเป็นการเช่ือมโยง
กบัการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decisions) ท าใหกิ้จกรรมการตลาดทั้งหลายสามารถเกิด
ประสิทธิภาพมากข้ึน ถา้การเกิดการรับรู้คุณภาพสูง การโฆษณาและส่งเสริมการขายก็มีโอกาสท่ีจะ
ประสิทธิภาพมากข้ึน ในทางกลบักนัหากการรับรู้คุณภาพต ่า ก็มีโอกาสยากในการไดผ้ลลพัธท่ี์ดี 

 ความแตกต่างหรือต าแหน่งตราสินคา้ (Differentiate/Position) ตามหลกัของการสร้าง
ลกัษณะใหแ้ก่ต าแหน่งของตราสินคา้มกัจะวางต าแหน่งใหอ้ยูใ่นจุดท่ีมีการรับรู้คุณภาพสูง โดยการ
วางต าแหน่งเป็นระดบัคุณภาพสูงมาก คุณภาพสูง คุม้ค่า หรือประหยดั ส าหรับการเร่ิมตน้ ข้ึนอยูก่บั
ความสอดคลอ้งการรับรู้คุณภาพในกลุ่มนั้นๆ โดยตราสินคา้ของเราเป็นตราสินคา้ท่ีดีท่ีสุดหรือเป็น
เพียงแค่คู่แข่งทัว่ไปในกลุ่มสินคา้ 
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 การตั้งราคาสูง (A Price Premium) ความไดเ้ปรียบของการรับรู้คุณภาพคือเป็นทางเลือก
ของการตั้งราคาสูงได ้การตั้งราคาสูงสามารถเพ่ิมก าไรเพ่ือน ากลบัมาเป็นงบบประมาณลงทุนเพ่ิม
ในตราสินคา้ได ้งบประมาณเหล่าน้ีสามารถน ามาใชกิ้จกรรมการสร้างตราสินคา้เพ่ือเพ่ิมการรับรู้
หรือความคุน้เคยกบัตราสินคา้ หรือกิจกรรมเพ่ือการวิจยัและพฒันาเพ่ือพฒันาคุณภาพสินคา้ การตั้ง
ราคาสูงยงัเป็นการสนบัสนุนการรับรู้คุณภาพใหแ้ข็งแรงข้ึน ตามหลกัของความเช่ือท่ีว่า “คุณได้
ตามท่ีคุณจ่าย” โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกรณีท่ีสินคา้หรือบริการนั้นหาขอ้มลูยาก ในทางกลบักนักบั
การตั้งราคาสูง ผูบ้ริโภคอาจถกูน าเสนอจากสินคา้หรือบริการท่ีมีความคุม้ค่าสูงในราคาแข่งขนัได ้
การเพ่ิมคุณค่าส่งผลท าใหฐ้านลกูคา้กวา้งข้ึน เพ่ิมความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ และเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของกิจกรรมทางการตลาด 

 ผลประโยชน์ของช่องทางจดัจ  าหน่าย (Channel Member Interest) การรับรู้คุณภาพมีผล
ต่อร้านคา้ปลีก ผูก้ระจายสินคา้และช่องทางการขายอ่ืนๆ เพราะสามารถเพ่ิมช่องทางการกระจาย
สินคา้ได ้ภาพลกัษณ์ของช่องทางการกระจายสินคา้นั้นมีผลมาจากสินคา้หรือบริการ ร้านคา้สามารถ
น าเสนอคุณภาพท่ีสูงกว่าในราคาท่ีน่าดึงดูดใจเพ่ือเพ่ิมลกูคา้ ช่องทางจดัจ  าหน่ายต่างๆจึงพยายาม
ขายตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภ 

 การขยายตราสินคา้ (Brand Extensions) การรับรู้คุณภาพเป็นการเร่ิมตน้ของการขยาย
ตราสินคา้โดยใชช่ื้อตราสินคา้เดียวกนัในการขยายเขา้สูสิ้นคา้ใหม่ในประเภทอ่ืนๆ ตราสินคา้ท่ี
แข็งแรงจะไดรั้บการยอมรับว่ามีคุณภาพเมื่อมีการขยายตราสินคา้และมีโอกาสท่ีจะประสบ
ความส าเร็จสูงมากกว่าตราสินคา้ท่ีอ่อนแอ 

 
ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ (Brand Associations) 
 ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้คือส่ิงใดก็ตามท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา้ในความทรงจ าของผูบ้ริโภค 
เช่น แมคโดนลัดม์กัเช่ือมโยงใหผู้บ้ริโภคคุน้เคยกบับุคลิกของตวัละครโรนลัด ์แมคโดนลัดท่ี์มีผลสี
แดงเส้ือสีเหลือง ท าใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเด็กมีความรู้สึกสนุก  ความเช่ือมโยงของตราสินคา้จะ
แข็งแรงมากข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ มีการเปิดรับส่ือ หรือมีการบอกต่อเช่ือมโยงใน
เครือข่ายมากกว่ากลุ่มท่ีไม่ไดรั้บประสบการณ์หรือเปิดรับส่ือ โดยภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้สามารถ
สร้างคุณค่าไดด้งัต่อไปน้ี (Aaker, 1991, p. 110) 

 ช่วยในกระบวนการไดม้าซ่ึงขอ้มลู (Help Process/Retrieve Information)  ภาพอา้งอิงถึง
ตราสินคา้สามารถเป็นท่ีรวบรวมกลุ่มของขอ้มลูและรายละเอียดท่ีผูบ้ริโภคยากแก่การหา เขา้ถึงและ
มีตน้ทุนสูงในการใชก้ารส่ือสาร ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้สามารถบีบยอ่ขอ้มลูท่ียากแก่การจดจ าให้



38 
 

เหลือเพียงกลุ่มขอ้มลูหลกัท่ีเป็นใจความส าคญัท าใหผู้บ้ริโภคระลึกขอ้มลูเก่ียวกบัตราสินคา้ไดอ้ยา่ง
ง่ายเพ่ือช่วยในการตดัสินใจซ้ือ 

 สร้างความแตกต่างและวางต าแหน่ง (Differentiate/Position) ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้มี
ความส าคญัในการสร้างความแตกต่าง ในสินคา้บางชนิด เช่น ไวน์ น ้ าหอม และเส้ือผา้ หลายๆตรา
สินคา้ไม่สามารถถกูแยกแยะไดจ้ากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้จะมีบทบาทในการ
ช่วยท าใหต้ราสินคา้เหล่านั้นโดดเด่นและสามารถแยกออกมาจากกนัได ้ดงันั้นการสร้างความ
แตกต่างจากภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้สามาถเป็นกุญแจส าคญัใรการสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั (Competitive Advantage) ถา้ตราสินคา้นั้นถกูวางในต าแหน่งท่ีดี เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์
และคุณสมบติัหลกัแลว้ จะเป็นการยากท่ีคู่แข่งจะสามารถโจมตี 

 เหตุผลส าหรับการซ้ือ (Reason to Buy) หลายๆภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้เก่ียวขอ้งกบั
คุณสมบติั และประโยชน์ของตราสินคา้ ซ่ึงเป็นเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือและใชต้ราสินคา้เหล่านั้น 
นอกจากน้ียงัเป็นการแสดงถึงพ้ืนฐานในการตดัสินใจเลือกซ้ือและความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ 
บางคร้ังภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้อาจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากใหค้วามน่าเช่ือถือและ
สร้างความเช่ือมัน่ต่อตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้แบบเดียวกบัมืออาชีพใชจ้ะท าใหผู้บ้ริโภค
เช่ือมัน่สินคา้นั้นมีคุณภาพ 

 สร้างทศันะคติและความรู้สึกในเชิงบวก (Create Positive Attitudes/Feelings) บางคร้ัง
ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้อาจเป็นท่ีช่ืนชอบและกระตุน้ความรู้สึกในเชิงบวกใหแ้ก่ตราสินคา้ โดย
ผา่นประสบการณ์การสร้างส่ิงท่ีแตกต่างจากส่ิงเคยเป็น เช่น การโฆษณาสินคา้บางชนิดท่ีนิยมพดูถึง
ประสบการณ์การใชสิ้นคา้มากกว่าคุณสมบติัของสินคา้ เป็บซ่ี (Pepsi) เป็นหน่ึงในตวัอยา่งท่ีมกัจะ
พดูถึง ความสนุก ภาพลกัษณ์ของคนรุ่นใหม่ ท่ีไดจ้ากการด่ืมเป็ปซ่ีมากกว่าการะพดูถึงคุณสมบติั
ของน ้ าอดัลม 

 เป็นพ้ืนฐานของการขยายต่อ (Basis for Extensions) ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้เป็น
พ้ืนฐานในการขยายต่อโดยสร้างความพอดีระหว่างตราสินคา้และสินคา้ใหม่ หรือสร้างเหตุผล
เพ่ิมเติมในการซ้ือสินคา้ เช่น โออิชิมีภาพลกัษณ์อา้งอิงถึงความเป็นญ่ีปุ่นจากการเปิดร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น สามารถขยายสินคา้ในการผลิตชาเขียวญ่ีปุ่นท่ีแสดงถึงความเป็นญ่ีปุ่นเช่นกนั 

 
ทรัพยสิ์นของตราสินคา้อ่ืนๆ (Other Propriety Brand Assets) 

ทรัพยสิ์นอ่ืนๆท่ีสามารถเป็นทรัพยสิ์นของตราสินคา้ไดแ้ก่ สิทธิบตัร เคร่ืองหมายการคา้ 
และความสมัพนัธก์บัช่องทางจดัจ  าหน่าย ทรัพยสิ์นของตราสินคา้จะมคุีณค่ามากท่ีสุดถา้สามารถ
ขดัขวางและป้องกนัคู่แข่งจากการโจมตีฐานลกูคา้และความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ เคร่ืองหมาย
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การคา้สามารถปกป้องทรัพยสิ์นของตราสินคา้จากคู่แข่งท่ีตอ้งการท าใหผู้บ้ริโภคสบัสนโดยใช่ช่ือ 
สญัลกัษณ์ และบรรจุภณัฑค์ลา้ยกนั ทรัพยสิ์นท่ีดีตอ้งเก่ียวขอ้งและส่งเสริมกบัตราสินคา้ ถา้การ
กระจายสินคา้เป็นพ้ืนฐานหลกัของทรัพยสิ์นของตราสินคา้ การกระจายสินคา้ตอ้งข้ึนอยูก่บัตรา
สินคา้มากกว่าบริษทั บริษทัจะไม่สามารถเขา้ถึงพ้ืนท่ีวางขายโดยเปล่ียนจากตราสินคา้หน่ึงเป็นอีก
ตราสินคา้หน่ึงได ้ถา้สิทธิบตัรนั้นง่ายแก่การเปล่ียนถ่าย จะท าใหคุ้ณค่าของทรัพยสิ์นของตราสินคา้
นั้นมีนอ้ยลง ถา้กลุ่มของท าเลร้านคา้ดีๆ สามารถเขา้ถึงไดจ้ากตราสินคา้อ่ืนๆ ท าเลร้านคา้เหล่านั้นก็
ไม่สามารถสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ได ้(Aaker, 1991, p. 21) 
การสร้างคุณค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (Provide Value to Customer by Enhancing Customer’s) 

โดยทัว่ไปคุณค่าทางทรัพยสิ์นของตราสินคา้สามารถเพ่ิมหรือลดในมุมมองของผูบ้ริโภคได้
ดงัต่อไปน้ี (Aaker, 1991, p. 16) 

 การรับรู้ และกระบวนการตีความหมายของขอ้มลู ผา่นทางการเขา้ใจ ประมวลผล และ
เก็บขอ้มลูจ านวนมากเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

 ความเช่ือมัน่ในการตดัสินซ้ือ โดยเกิดจากประสบการณ์ท่ีมีต่อตราสินคา้ในอดีตหรือ
ความคุน้เคยกบัตราสินคา้ 

 สร้างความพึงพอใจแก่ลกูคา้ ผา่นประสบการณ์ท่ีมีต่อตราสินคา้โดยสองปัจจยัส าคญัคือ
การรับรู้คุณภาพและภาพอา้งอิงตราสินคา้ 
การสร้างคุณค่าใหแ้ก่บริษทั (Provide Value to Firm by Enhancing) 

คุณค่าของตราสินคา้สามารถเพ่ิมคุณค่าใหแ้ก่บริษทัไดโ้ดยเป็นการสร้างรายได ้และเงินสด
หมุนเวียนในบริษทัเพ่ิมข้ึน โดยสามารถเพ่ิมคุณค่าใหแ้กบ้ริษทัไดด้งัต่อไปน้ี (Aaker, 1991, p. 16) 

 สร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลใหแ้ก่กิจกรรมทางการตลาด เป็นการสร้างลกูคา้
กลุ่มใหม่หรือดึงดูดลกูคา้กลุ่มเก่า การส่งเสริมการขายจะช่วยสร้างแรงจูงใจในการทดลองสินคา้
ใหม่อยา่งมีประสิทธิภาพถา้ตราสินคา้เป็นรู้จกัและคุน้เคย ท าใหไ้ม่ตอ้งสูก้บัขอ้สงสยัของผูบ้ริโภค
ในดา้นคุณภาพ 

 สร้างความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ การรับรู้คุณภาพ ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ และช่ือเสียงท่ี
เป็นรู้จกัในวงกวา้ง สามารถสร้างเหตุผลในการซ้ือและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค แมต้รา
สินคา้จะไม่อยูใ่นตวัเลือก แต่ก็สามารถจะใหม้ัน่ใจไดม้ากข้ึน หรือลดแรงจูงใจในการเลือกซ้ือตรา
สินคา้อ่ืนๆ การเพ่ิมความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เป็นส่ิงส าคญัในการช่วยในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคเมื่อตอ้งแข่งกบัคู่แข่งท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆหรือมีขอ้ไดเ้ปรียบทางดา้นสินคา้ 

 เพ่ิมราคาและก าไร คุณค่าตราสินคา้สามารถสร้างก าไรท่ีสูงข้ึนผา่นการตั้งราคาสูงและ
การลดการส่งเสริมการขาย ในหลายบริบทปัจจยัทางดา้นคุณค่าของตราสินคา้ส่งเสริมใหก้ารตั้ง
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ราคาสูงเป็นไปไดม้ากข้ึน ในทางกลบักนัตราสินคา้ท่ีมีขอ้เสียเปรียบทางดา้นคุณค่าตราสินคา้ตอ้งใช้
งบประมาณมากกว่าในกิจกรรมการส่งเสริมการขาย หรือบางคร้ังใชง้บประมาณสูงกว่าเพ่ือรักษา
ช่องทางการจดัจ  าหน่ายเอาไว ้

 สร้างการขยายต่อของตราสินคา้ คุณค่าของตราสินคา้สามารถสร้างรูปแบบการเติบโต
ผา่นทางการการขยายต่อของตราสินคา้ได ้

 เป็นการยกระดบัการคา้ คุณค่าของตราสินคา้สามารถยกระดบัการคา้ เพ่ิมอ  านาจการ
ต่อรองผา่นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ช่องทางการจดัจ  าหน่ายจะมีอ  านาจการต่อรองนอ้ยลงถา้ตรา
สินคา้ติดตลาดเป็นท่ีจดจ าไดแ้ละมีภาพอา้งอิงท่ีชดัเจน ตราสินคา้ท่ีแข็งแรงสามารถต่อรองกบั
ช่องทางจดัจ  าหน่ายไดท้ั้งต  าแหน่งการวางขายสินคา้และการจดักิจกรรมทางการตลาดร่วมกนั 

 ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั คุณค่าของตราสินคา้สามารถสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัท่ีเป็นอุปสรรคส าหรับคู่แข่งในการแข่งขนัไดอ้ยา่งแทจ้ริง  

 
2. การวดัคุณค่าตราสินคา้ (Brand Asset Valuator) 
การประเมินค่าทรัพยสิ์นของตราสินคา้ BAV (Brand Asset Valuator) คือ เคร่ืองมือท่ีใช้

ตรวจวดัคุณค่าของตราสินคา้ในในของผูบ้ริโภค เป็นแนวคิดท่ีถกูคิดคน้โดย Young and Rubicam’s 
บริษทัโฆษณาช่ือดงัระดบัโลก เกิดจากการท าวิจยัเชิงปริมาณกบัคนทัว่โลก เพ่ือศึกษาเก่ียวกบั
ทศันะคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ต่างๆ ทั้งจากในประเทศและต่างประเทศ โดยมาการศึกษา
มามากกว่า 35,000 ตราสินคา้ กบัผูบ้ริโภคมากกว่า 450,000 คน จนถือเป็นฐานขอ้มลูเร่ืองทศันะคติ
ของผูบ้ริโภคท่ีต่อตราสินคา้ต่างๆท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก (เอกลกัษณ์ จรัญวาศน,์ 2551, หนา้ 68)  โดย
การประเมินค่าทรัพยสิ์นของตราสินคา้ BAV เป็นการวดัผลตราสินคา้ผา่นทางปัจจยัพ้ืนฐานส่ีชนิด
ท่ีสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ โดยปัจจยัแต่ละชนิดมีการวดัท่ีหลากหลาย เก่ียวขอ้งและแตกต่างกนั
ไปตามมมุองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ โดยปัจจยัทั้ง 4 มีดงัต่อไปน้ี (Keller, 2003, p. 509)  

 ความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการวดัความแตกต่างระหว่างตราสินคา้กบัคู่แข่ง 
ตราสินคา้จะประสบความส าเร็จในตลาดไดจ้  าเป็นตอ้งมีความแตกต่าง เพราะความแตกต่างจะท าให้
ตราสินคา้มีความโดดเด่นความคู่แข่ง ท าใหเ้กิดการจดจ าและความสนใจในกลุ่มผูบ้ริโภคไดง่้าย 
รวมทั้งยงัสร้างพลงัในการเรียกร้องราคากบัผูบ้ริโภคใหไ้ดม้าซ่ึงผลก าไรในการขายท่ีสูงข้ึน 
เมื่อไหร่ท่ีตราสินคา้ในตลาดไม่มีความแตกต่างกนัเลย ผูบ้ริโภคจะหนัมาพิจารณาจากราคาและการ
ส่งเสริมการขายแทน และมกัจะน าสู่ผลเสียมากมายทางธุรกิจ (เอกลกัษณ์ จรัญวาศน,์ 2551, หนา้ 
69) 
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 ความเก่ียวขอ้งเหมาะสม (Relevance) เป็นการวดัความเก่ียวขอ้งเหมาะสมของตรา
สินคา้ในมุมมองการรับรู้ของผูบ้ริโภค โดยอา้งอิงถึงการพิจารณาและการทดลองตราสินคา้ ความ
เก่ียวขอ้งยิง่สูงยิง่ท าใหโ้อกาสในการบุกเจาะตลาดยิง่มีมากข้ึน (Gerzama & Lebar, 2008, p. 45) 
ผลการวิจยัของ Y&R BAV พบว่าตราสินคา้ท่ีขายดีหรือมีส่วนแบ่งในการตลาดขนาดใหญ่มกัจะ
เป็นตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้สึกว่ามีภาพลกัษณ์หรือความเหมาะสมกบัตวัเขาดว้ย (เอกลกัษณ์ จรัญ
วาศน,์ 2551, หนา้ 71) 

 ความยนิดีช่ืนชม (Esteem) เป็นการวดัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคพดูและช่ืนชมถึงตราสินคา้ รวมถึง
การรับรู้ถึงคุณภาพและการความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ การช่ืนชมยิง่สูงการรับรู้ถึงคุณภาพของตรา
สินคา้ยิง่สูงข้ึน (Gerzama & Lebar, 2008, p. 45) ตราสินคา้จะเกิดพลงัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจ
และเกิดการลองใช ้ถา้หากสินคา้หรือบริการดงักล่าวมีคุณภาพท่ีดีเป็ฯท่ีประทบัใจ และมีการพดูถึง
ในกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่แลว้ ความรู้สึกดีช่ืนชมในตราสินคา้ก็จะเกิดข้ึน (เอกลกัษณ์ จรัญวาศน,์ 
2551, หนา้ 71)  

 ความรู้สึกคุน้เคย (Knowledge) การวดัความรู้สึกคุน้เคยเป็นการวดัการรับรู้ ความเขา้ใจ
และประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ ความรู้สึกคุน้เคยยิง่มากข้ึนยิง่แสดงถึงความช่ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใจและคุน้เคยต่อตราสินคา้ (Gerzama & Lebar, 2008, p. 45) ความรู้สึกคุน้เคยกบัตรา
สินคา้มกัจะเกิดข้ึนเป็นส่ิงสุดทา้ยหลงัจากท่ีตราสินคา้มีทั้งความแตกต่าง ความเหมาะสมกบัตวั
ผูบ้ริโภคและความรู้สึกดีช่ืนชมในตราสินคา้แลว้ จากผลการวิจยัของ Y&R BAV พบว่าตราสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภครู้สึกคุน้เคยมกัจะเป็นตราสินคา้ท่ีเขา้มาในตลาดเป็นเวลานานและมีการท าการส่ือสารทาง
การตลาดออกมาอยา่งต่อเน่ือง (เอกลกัษณ์ จรัญวาศน,์ 2551, หนา้ 72) 

 
3. ล าดบัชั้นคุณค่าของตราสินคา้ (BrandDynamic Pyramid) 
Millward Brown บริษทัท่ีปรึกษาวิจยัทางดา้นการตลาดในเครือ WPP ไดพ้ฒันาแบบจ าลอง 

Brandz ข้ึนมาวดัความแข็งแรงของตราสินคา้ โดยมีหวัใจของแบบจ าลองคือ ล าดบัชั้นคุณค่าของ
ตราสินคา้ Brand Dynamics Pyramid (Keller, 2003, p. 262) ซ่ึงเป็นสญัลกัษณ์ท่ีแสดงถึง
ความสมัพนัธร์ะหว่างตราสินคา้และผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ล าดบัชั้น และในแต่ล  าดบัชั้นจะ
แสดงถึงระดบัความสมัพนัธข์องตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัดงัภาพต่อไปน้ี (Salinas, 2009, p. 246) 
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ภาพท่ี 4 โครงสร้าง Brand Dynamics Pyramid  
 

 
 

ท่ีมา : Salinas, G. (2009). The International Brand Valuation Manual. West Sussex : Wiley. 
 
 การมีตวัตน (Presence) ผูบ้ริโภคท่ีแสดงถึงความรู้จกัตราสินคา้ แต่ไม่ไดม้ีความซ่ือสตัย์

ต่อตราสินคา้และไม่ไดพิ้จารณาตราสินคา้ในกระบวนการตดัสินสินใจซ้ือสินคา้ การมีตวัตนอยูข่อง
ตราสินคา้หรือการรับรู้ตราสินคา้เป็นการท าความเขา้ใจในเบ้ืองตน้และเป็นส่วนหน่ึงในการสร้าง
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ มกัใชค้  าถามกบัผูบ้ริโภคว่า “คุณรู้จกัตราสินคา้ไหม” 

 ความเก่ียวขอ้ง (Relevance) ผูบ้ริโภคท่ีสามารถซ้ือสินคา้ของตราสินคา้ไดแ้ละค ามัน่
สญัญาของตราสินคา้มีความเก่ียวขอ้งดว้ย มกัใชค้  าถามกบัผูบ้ริโภคว่า “ตราสินคา้เสนอส่ิงใดให้
คุณ” 

 สมรรถนะ (Performance) สมรรถนะเป็นการวดัเก่ียวกบัประเภท คุณสมบติัพิเศษ และ
การอา้งถึงสมรรถนะของสินคา้ ผูบ้ริโภคท่ีคน้พบว่าตราสินคา้ไม่สามารถแสดงถึงประสิทธิภาพได้
ท าใหเ้กิดการไม่ยอมรับในตราสินคา้เน่ืองจากไม่แสดงถึงความเช่ือมัน่รับผดิชอบ มกัใชค้  าถามกบั
ผูบ้ริโภคว่าว่า “ตราสินคา้สามารถเสนอส่ิงนั้นใหคุ้ณจริงๆไดห้รือไม่” 

 ผลประโยชน์ (Advantage) หลายๆตราสินคา้อาจมีสมรรถนะและคุณสมบติัของสินคา้ท่ี
เป็นท่ียอมรับได ้แต่ตราสินคา้ตอ้งเพ่ิมคุณค่ามากกว่านั้น ผูบ้ริโภคตอ้งการรับรู้ถึงขอ้แตกต่างและ
จุดเด่นทั้งในดา้นอารมณ์และเหตุผลเม่ือเปรียบเทียบกบัตราสินคา้คู่แข่งในสินคา้ประเภทเดียวกนั 
โดยส่วนมากมกัใชก้บัผูบ้ริโภคค าถามว่า “ตราสินคา้เสนอส่ิงพิเศษท่ีตราสินคา้อ่ืนไม่อาจะใหใ้หคุ้ณ
หรือไม”่ 

 ความผกูพนัธ ์(Bonding) ผูบ้ริโภคท่ีรู้สึกว่าตราสินคา้เป็นเพียงตราสินคา้เดียวท่ีเสนอ
จุดเด่นหลกัๆภายในสินคา้ประเภทนั้นและสร้างความสมัพนัธอ์ยา่งแข็งแรงกบัตราสินคา้ซ่ึง
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กลายเป็นความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ มกัใชก้บัผูบ้ริโภคค าถามว่า “คุณเป็นลกูคา้ท่ีซ่ือสตัยต่์อตรา
สินคา้หรือไม่” 

ล าดบัชั้นคุณค่าของตราสินคา้ สามารถอธิบายไดถึ้ง “แนวทางการสร้างความซ่ือสตัยต่์อ
ผูบ้ริโภค” โดยในชั้นล่างของปีรามิดจะมีความสมัพนัธท่ี์อ่อนแอระหว่างตราสินคา้และผูบ้ริโภค 
ตราสินคา้ตอ้งการสร้างพนัธะความผกูพนัธท่ี์แข็งแรงข้ึนโดยการขยบัความสมัพนัธร์ะหว่างตรา
สินคา้และผูบ้ริโภคข้ึนสู่จุดสูงสุดของปีรามิด งบประมาณท่ีลงทุนในการสร้างตราสินคา้ท าใหเ้กิด
การคาดหวงัท่ีจะเพ่ิมปริมาณผูบ้ริโภคใหปี้นข้ึนสู่จุดสูงสุดของปีรามิด (Salinas, 2009, p. 247) 
                                                                                                                                             
แนวคดิเกีย่วกบัการกระบวนการการส่ือสาร 

เพอร์ซ่ี และ อิลเลียต (Percy & Elliot, 2005, p. 7) กล่าวว่า วตัถุประสงคข์องการส่ือสารนั้น
พิจารณาจาก ผลกระทบของการส่ือสารท่ีตอ้งการ ดงัน้ี 

1. สร้างความตอ้งการในประเภทสินคา้ (Category Need) ก่อนท่ีการตดัสินซ้ือจะเกิดข้ึน 
อยา่งนอ้ยควรจะมีความสนใจในประเภทของสินคา้ น่ีคือความจริงแมแ้ต่การซ้ือสินคา้พ้ืนฐาน
ธรรมดา ถา้มีการเลิกนึกถึงสินคา้ หรือไม่มีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ จึงไม่มีเหตุผลท่ีจะซ้ือ
สินคา้  

2. สร้างการรับรู้ตราสินคา้ (Brand Awareness) เพื่อท่ีจะสามารถระบุตวัตนของตราสินคา้ 
การรับรู้ตราสินคา้มี 2 ประเภท คือ การจดจ า (Recognition) และการระลึก (Recall) ในการจดจ า ท่ี
จุดขายสินคา้ผูบ้ริโภคตอ้งสามารถจดจ าตราสินคา้บนชั้นวางของได ้ในการระลึก ผูบ้ริโภคตอ้งนึก
ถึงตราสินคา้เป็นล าดบัตน้ๆในการตดัสินใจซ้ือ 

3. สร้างทศันะคติต่อตราสินคา้ (Brand Attitude) ไม่ว่าสินคา้จะเป็นสินคา้ราคาสูงหรือ
สินคา้ธรรมดา การรับรู้ตราสินคา้อยา่งเดียวไม่เพียงพอต่อการพลกัดนัผูบ้ริโภคใหซ้ื้อสินคา้ ส าหรับ
การซ้ือสินคา้ท่ีเกิดข้ึนผูบ้ริโภคตอ้งมีทศันะคติท่ีช่ืนชอบต่อตราสินคา้ ทศันะคติท่ีว่าน้ีจะเป็น
ส่วนประกอบท่ีผูบ้ริโภคเรียนรู้และเขา้ใจในตราสินคา้ และรู้สึกคุน้เคยกบัตราสินคา้ 

4. สร้างความตั้งใจในการซ้ือตราสินคา้ (Brand Purchase Intention) ในความคิดของ
ผูบ้ริโภคนั้นเต็มไปดว้ยความแตกต่างทางทศันะคติต่อตราสินคา้ท่ีหลากหลาย และมีความเป็นไปได้
ว่ามนุษยมี์ทศันะคติท่ีช่ืนชอบตราสินคา้ท่ีหลากหลาย แรงจูงใจในการซ้ือตราสินคา้อา้งถึงหลกั
ความคิดว่า “ฉนัคิดว่าฉนัชอบท่ีจะลองส่ิงนั้น หรือซ้ือส่ิงนั้น” และส่ิงเหล่าจะข้ึนอยูก่บัทศันะคติท่ี
ช่ืนชอบตราสินคา้นั้นๆ 
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เลวิดจน์ และ สเตนเนอร์ (Lavidge & Steiner, 2003 อา้งใน Kotler, 2003, p. 568-569) 
น าเสนอวตัถุประสงคข์องการส่ือสารโฆษณาผา่นแนวคิดแบบจ าลองการจดัล  าดบัชั้นของ
ผลกระทบ (Hierachy-of-Effects Model) ดงัน้ี 

1. สร้างการรับรู้ (Awareness) ถา้ผูรั้บสารส่วนมากไม่รู้จกัถึงสินคา้ หนา้ท่ีของผูส่้งสารคือ
การสร้างการรับรู้ บางคร้ังอาจจะเป็นเพียงแค่การจดจ าช่ือ ดว้ยการเสนอช่ือสินคา้ดว้ยขอ้ความ
ธรรมดาซ ้าไปมา 

2. สร้างองคค์วามรู้ (Knowledge) กลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายอาจจะมีการรับรู้ในสินคา้แต่ไม่มี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ ดงันั้นการสร้างองคค์วามรู้ของสินคา้ใหก้บัผูรั้บสารจึงเป็นหน่ึงใน
วตัถุประสงคข์องการส่ือสารโฆษณา 

3. สร้างความช่ืนชอบ (Liking) ถา้กลุ่มเป้าหมายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ เช่น รู้สึกอยา่งไร
กบัสินคา้ ถา้ผูรั้บสารมีทีท่าจะไม่ช่ืนชอบในตวัสินคา้ ผูส่้งสารควรจะสืบหาสาเหตุ ถา้ความไม่ชอบ
นั้นเป็นปัญหาท่ีแทจ้ริง ผูผ้ลิตสินคา้ควรจะท าการแกไ้ขและท าการส่ือสารไปใหม่ 

4. สร้างความอยาก (Preference) กลุ่มเป้าหมายอาจจะชอบสินคา้แต่ไม่อยากไดเ้มื่อเทียบ
กบัสินคา้อ่ืนๆ ในกรณีน้ีผูส่้งสารตอ้งพยายามสร้างกลุ่มผูบ้ริโภคใหมี้ความอยากโดยการส่งเสริม
คุณภาพ คุณค่า ประสิทธิภาพ และอ่ืนๆ 

5. สร้างความเช่ือมัน่ (Conviction) กลุ่มเป้าหมายอาจจะอยากไดใ้นตวัสินคา้แต่ไม่มีความ
เช่ือในการซ้ือสินคา้ หนา้ท่ีของผูส่้งสารคือการสร้างความเช่ือมัน่แก่ผูบ้ริโภคว่าเป็นสินคา้ท่ีดีท่ีสุด 

6. ส่งเสริมการซ้ือ (Purchase) ในผูรั้บสารบางรายอาจจะมีความเช่ือมัน่แต่ยงัไม่สามารถท่ี
จะซ้ือสินคา้ได ้โดยตอ้งการรอขอ้มลูเพ่ิมเติมหรือวางแผนท่ีจะซ้ือในภายหลงั ผูส่้งสารตอ้งน า
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีใหไ้ปถึงการซ้ือ โดยอาจจะเสนอสินคา้ท่ีราคาถกู เสนอของแถม หรือใหผู้บ้ริโภค
ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ 

 
 ซูกิยามา และ เอนดรี (Sugiyama & Andree, 2011, p. 78) กล่าวว่า ทฤษฎีการส่ือสาร 

AIDMA เป็นพ้ืนฐานการส่ือสารแบบดั้งเดิม ซ่ึงใชส้ าหรับการโฆษณาสินคา้ท่ีมีการตดัสินใจเลือก
ระหว่างหลายตราสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้แต่ในยคุปัจจุบนัท่ีเป็นยคุท่ีเต็มไปดว้ยขอ้มลู Dentsu บริษทั
โฆษณาช่ือดงัระดบัโลก ไดเ้สนอแนวคิดใหม่ท่ีสนบัสนุกพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนไป โดย
เรียกว่า AISAS (Attention, Interest, Search, Action, Share) ซ่ึงมีล  าดบัขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การเปิดรับ (Attention) – เกิดในขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับขอ้มลู สินคา้ บริการ หรือ
โฆษณา 
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2.  ความสนใจ (Interest) – หลงัจากเกิดการเปิดรับขอ้มลูแลว้ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจแก่ 
สินคา้ บริการ หรือโฆษณา 

3. การคน้หาขอ้มลู (Search) – เมื่อผูบ้ริโภคเกิดความสนใจจะท าการคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบั
สินคา้ และบริการเพ่ิมเติมผา่นทางอินเทอร์เน็ตรวมถึง เวบ็ไซต ์บลอ็ค เครือข่ายสงัคมออนไลน ์

4. การซ้ือสินคา้ (Action) – เมื่อผูบ้ริโภคสามารถหาขอ้มลูไดม้ากเพียงพอต่อการ
สนบัสนุนใหม้ัน่ใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแลว้ ก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 

5. การแบ่งปัน (Share) – หลงัจากการคน้หาขอ้มลูหรือการซ้ือสินคา้เสร็จส้ินแลว้ผูบ้ริโภค
จะท าหนา้ท่ีกลายเป็นคนบอกขอ้มลูต่อในโลกอินเทอร์เน็ต ไม่ว่าจะเป็นบนเวบ็ไซต ์หรือเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ 
 หลกัการของ AIDMA นั้นเป็นเสน้ตรง กล่าวคือ ตอ้งเกิดจากการเรียงล  าดบัจากขั้นตอนแรก
ไปหาขั้นตอนสุดทา้ย โดยเร่ิมท่ีการเปิดรับ (Attention) และจบท่ีการซ้ือสินคา้ (Action) แต่หลกั
แนวคิดของ AISAS ไม่จ  าเป็นตอ้งเรียงล  าดบั สามารถมีการขา้มขั้นตอน สลบัขั้นตอน หรือเกิด
ขั้นตอนท่ีซ ้ากนัได ้เช่น ผูบ้ริโภคอาจจะเปิดโทรทศัน์และเห็นโฆษณาสินคา้จากนั้นก็ตรงไปซ้ือ
สินคา้เลยก็ได ้(Attention -> Interest -> Action) หรือผูบ้ริโภคอาจจะใหค้วามสนใจในเส้ือผา้ของ
นกัแสดงในละครโทรทศัน์ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจึงเขา้ใชง้านอินเทอร์เน็ตก่อนจะเขียนเร่ืองราว
เก่ียวกบัเส้ือผา้ของนกัแสดงลงบนบลอ็คก็เป็นได ้(Attention -> Interest -> Share) 
 
ภาพท่ี 5 โครงสร้างแนวคิด AISAS 
 

 
ท่ีมา : Sugiyama, K., & Andree, T. (2011). The Dentsu Way. N. P. McGraw Hill. 
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 บทที่ 3  
ระเบียบวธิีการวจิยั 

 
 การวิจยัเร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลในการสร้างคุณค่าตรา
สินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก” ในคร้ังน้ี ศึกษาโดยการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูศ้ึกษาใชก้ารเก็บขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก (Depth 
Interview) มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลในการสร้าง
คุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
 เพ่ือเป็นการเตรียมแนวทางในการเก็บรวบรวมขอ้มลูหลกัส าหรับการวิจยั ผูว้ิจยัเร่ิมตน้เก็บ
ขอ้มลูขั้นตน้ในการวิจยัคร้ังดว้ยการรวบรวมขอ้มลูจากฐานขอ้มลูแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ตามหนงัสือ นิตยสาร บทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร เวบ็ไซตห์ลกัของเอน็โซโก เวบ็ไซตป์ระชาสมัพนัธ ์
รวมถึงเครือข่ายทางสงัคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเอน็โซโก เพื่อน ามาก าหนดขอบเขตของค าถามให้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีในบทท่ี 2 ก่อนจะน าขอ้มลูทั้งหมดมาสร้างแบบสอบถามเพ่ือท า
การสมัภาษณ์เชิงลึกแก่กลุ่มเป้าหมายต่อไป โดยมีระเบียบวิธีการด าเนินการวิจยัดงัน้ี 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร ไดแ้ก่ จ  านวนสมาชิกผูใ้ชง้านเอน็โซโก ซ่ึงมีจ  านวนสมาชิกทั้งหมด 400,000 คน  
กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีรู้จกัหรือเคยมีประสบการณ์การใช้

เวบ็ไซตเ์อน็โซโก และเป็นผูใ้ชง้านเครือสงัคมออนไลน์ จ  านวน 15 คน 
 

วธิีการสุ่มตวัอย่าง  
ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) 

โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
ขั้นตอนท่ี 1 ในการสุ่มเลือกกลุ่มตวัอยา่งผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น 

(Non-Probability) โดยเลือกใชว้ิธีการสุ่มแบบเจาะจงกลุ่มตวัอยา่ง (Purposive Sampling) ท่ีมี
ประสบการณ์กบัตราสินคา้เอน็โซโกแตกต่างกนัตามบริบทการใชง้านเอน็โซโกต่างๆ เน่ืองจาก 
การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นธุรกิจประเภทใหม่ท่ีเพ่ิงเขา้มีบทบาทในประเทศไทยเม่ือช่วง
กลางปี 2554 ท าใหป้ระชาชนท่ีรู้จกั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม อาจมีจ  านวนจ ากดัในวงแคบ 
ดงันั้นในการเลือกผูใ้หข้อ้มลูจึงควรจะเป็นผูท่ี้ประสบการณ์การใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้จากเอน็โซ
โกหรือรู้จกัช่ือเสียงเอน็โซโกมาบา้ง เพราะหวัขอ้ในการศึกษาเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้นั้นมีบริบทท่ี
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เก่ียวขอ้งกบัความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้ริโภคและตราสินคา้อยูห่ลายบริบท จึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้ง
เลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประการณ์เก่ียวกบัตราสินคา้เอน็โซโก 

ขั้นตอนท่ี 2 ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบลกูโซ่ (Snow Ball Sampling) โดยใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งแบบเจาะจงในขั้นตอนท่ี 1 เป็นผูแ้นะน ากลุ่มตวัอยา่งใหม่ท่ีเคยมีประสบการณ์กบัตราสินคา้
เอน็โซโก ซ่ึงมีการก าหนดจ านวนขั้นต ่าของผูใ้หข้อ้มลูคือ 15 คน และจ านวนของผูใ้หข้อ้มลูไม่ไดม้ี
การก าหนดอยา่งตายตวัว่าตอ้งมีปริมาณเท่าใด แต่ใชห้ลกัการจุดอ่ิมตวั (Saturation Point) เขา้มาเป็น
ตวัก  าหนดว่าตอ้งสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนเท่าไหร่ โดยใชก้ารสมัภาษณ์เมื่อพบขอ้มลู
ใหม่ๆจากการสมัภาษณ์ทุกคร้ังก็จะท าการหากลุ่มตวัอยา่งไปจนกว่าการสมัภาษณ์ 2 คร้ังสุดทา้ยจะ
ไม่ไดข้อ้มลูใหม่เพ่ิมเติม และมีขอ้มลูซ ้ากบัการสมัภาษณ์ท่ีเสร็จส้ินไปแลว้ 
  
เคร่ืองมอืที่ใช้ในการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสมัภาษณ์ ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิดโดยเปิดใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งสามารถแสดงความคิดเห็น ทศันะคติและขอ้เสนอแนะของตนเองไดใ้นมุมกวา้ง โดยมี
โครงการออกแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัดงัน้ี 

1. ก าหนดวตัถุประสงค ์“เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลใน
การสร้างคุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก” 

2. ก าหนดประเด็นหลกัและประเด็นยอ่ยของเน้ือหา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการทบทวนเอกสารท่ี
เก่ียวกบัเอน็โซโก และแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อสร้างกรอบแนวคิดการวิจยั 
และน ามาเป็นกรอบในการตั้งค  าถาม เพ่ือเก็บขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัท่ีขอ้งกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
กรณีศึกษา เอน็โซโก ใน 4 ดา้นคือ 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นคน้หาแนวทางดา้น
ความรู้ทัว่ไปท่ีเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม และเอน็โซโก ไดแ้ก่ ความเป็นมาของ
ความสมัพนัธห์ว่างผูบ้ริโภคและเอน็โซโก ประโยชน์การใชง้าน การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
ความถ่ีในการใชง้าน การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม พฤติกรรมจากการใชง้าน การคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคม 

2.2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นการคน้หาแนวทาง
เคร่ืองมือท่ีเอน็โซโกเลือกใชแ้ละมีผลต่อคุณค่าของตราสินคา้ในมุมมองผูบ้ริโภค โดยเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสามารถแบ่งไดเ้ป็นแบบออฟไลน์และออนไลน์ เพ่ือใหค้รอบคลุม
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แก่บริบทและยคุสมยั อีกทั้งธุรกิจ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ท่ีมีการใชก้ารตลาดยคุใหม่บนโลก
ออนไลน์เป็นตน้ 

2.3 คุณค่าตราสินคา้ เป็นการคน้หาแนวทางในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ ใน
มุมมองของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงมีเน้ือหา
เก่ียวกบัคุณค่าของเอน็โซโกในมุมของผูบ้ริโภค เช่น การรับรู้ตราสินคา้ ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ 
การรับรู้คุณภาพ ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ ความแตกต่าง ความเหมาะสม ความช่ืนชม ความรู้สึก
คุน้เคย เป็นตน้ 

2.4 ความตั้งใจในการซ้ือตราสินคา้ เป็นการคน้หาแนวทางเก่ียวกบัความตั้งใจ
ในการซ้ือตราสินคา้เอน็โซโกหลงัไดอิ้ทธิพลมาจากเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
และอิทธิพลจากคุณค่าของตราสินคา้ ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร โดยมีขอบเขต
ดงัต่อไปน้ี การรับรู้ตราสินคา้ ความสนใจในตราสินคา้ ทศันะคิตต่อตราสินคา้ ความตั้งใจในการซ้ือ
ตราสินคา้ การคน้หาเก่ียวกบัตราสินคา้ การบอกตราสินคา้ต่อ เป็นตน้ 

3. น าค  าถามท่ีก  าหนดไวท้ั้งหมดมาทบทวนเพ่ือจดักลุ่มค าถามใหเ้ป็นหมวดหมู ่
4. เรียงล าดบัค าถามส าหรับการสนทนา 

 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอืวจิยั  

เมื่อผูว้ิจยัสร้างแบบสมัภาษณ์เชิงลึกเสร็จเรียบร้อยแลว้ น าไปปรึกษากบัอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงงานการศึกษาเฉพาะบุคคล เม่ือผา่นการพิจารณาขั้นตน้แลว้ จึงน าไปใหผู้ท้รงคุณวุฒิดา้น
งานวิจยั เพ่ือตรวจสอบเคร่ืองมือ และพิจารณาประเด็นค าถามท่ีสร้างข้ึนว่า ตรงประเด็นและ
ครอบคลุมกบัวตัถุประสงคห์รือไม่ ค  าถามชดัเจนหรือไม่ เพ่ือปรับปรุงแกไ้ขเทคนิคในการตั้ง
ค  าถาม จากนั้นน าแบบสมัภาษณ์ ไปท าการสมัภาษณ์กบักลุ่มตวัอยา่ง 
            
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เป็นแหล่งขอ้มลูประเภทบุคคล โดยท าการเก็บขอ้มลูโดยตรงดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก 
ผูว้ิจยัจดัท าการนดัหมายและเดินทางเขา้สมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มลูหลกัตามเวลาท่ีก  าหนด โดยก าหนดใช้
สถานท่ีตามท่ีผูใ้หข้อ้มลูหลกัมีความสะดวกในการเดินทางและใหก้ารสมัภาษณ์ ผูว้ิจยัจะใชว้ิธีการ
สมัภาษณ์โดยเร่ิมจากประเด็นกวา้งๆเก่ียวกบัเอน็โซโก ก่อนจะเจาะลึกถึงคุณค่าตราสินคา้เอน็โซโก
ในมุมมองของผูใ้หข้อ้มลูหลกัตามกรอบแนวคิดงานวิจยั เมื่อจบการสมัภาษณ์ผูว้จัยัไดก้ล่าวค า
ขอบคุณและอ าลากลบั โดยตลอดระยะเวลาการสมัภาษณ์ผูว้ิจยัไดท้ าการบนัทึกเสียงและจดบนัทึก
ขอ้มลูท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์ 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณ์ออกมาเป็นหมวดหมู่แลว้ จึงท าการ
วิเคราะห์ขอ้มลู เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลในการสร้าง
คุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก 
 
การน าเสนอข้อมูล 

น าเสนอขอ้มลูโดยวิธีการวิเคราะห์เชิงบรรยาย (Descriptive Analysis) ในประเด็นท่ี
ตอ้งการศึกษาในเร่ืองของ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลในการสร้างคุณค่า
ตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
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 บทที่ 4  
ผลการวจิยั 

 
 การวิจยัเร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้นการสร้างคุณค่าตรา
สินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม” ผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บขอ้มลูโดยการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ดว้ยวิธีการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เพื่อรวมรวมความคิดเห็น
เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม
กรณีศึกษา เอน็โซโก จากการสมัภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 20 คน โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งการ
น าเสนอผลการวิจยัออกเป็น 4 ตอนไดแ้ก่ 
 ตอนท่ี 1 แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
 ตอนท่ี 2 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ตอนท่ี 3 แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
 ตอนท่ี 4 แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการการส่ือสาร 
 ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตอนที่ 1 แนวคดิเกีย่วกบัการค้าขายผ่านเครือข่ายสังคม 
 จากการสมัภาษณ์เชิงลึกพบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่รู้จกันิยามของ การคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคม โดยตรง แต่รู้จกัตราสินคา้หรือเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่าย
สงัคม เน่ืองดว้ยแนวคิดเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นเร่ืองท่ีใหม่มากในสงัคมโลก
รวมถึงในสงัคมไทย โดยแนวคิดเร่ือง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เขา้มาในประเทศไทยคร้ังแรก
ในช่วงกลางปีประมาณเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2554 และเขา้มาในช่วงท่ีมีบทบาทส าคญัมากเน่ืองจากปี 
พ.ศ. 2554 เป็นปีท่ีมีคนไทยเล่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์อยา่งเช่น Facebook เพ่ิมข้ึนเป็นจ านวนมาก 
ผูใ้หส้มัภาษณ์มกัเขา้ใจว่า การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นการซ้ือขายผา่นการแนะน า บอกต่อ
จากเพื่อนๆ ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ หรือการท าการตลาดผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์เพียง
อยา่งเดียว ซ่ึงในเชิงนิยามมีขอบเขตท่ีกวา้งและครอบคลุมมากกว่านั้น เม่ือผูว้ิจยัไดท้  าการอธิบายถึง
ความหมายของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ผูถ้กูสมัภาษณ์จึงสามารถเขา้ใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
เพราะเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนในวิถีชีวิตประจ าวนัของคนในยคุปัจจุบนั 
 วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยไดย้นิค  าว่า การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
แต่พอจะเดาไดว้่าเป็นการผสมกนัระหว่าง Social Network กบั E-Commerce เป็นการท าการตลาด
กบักลุ่มเครือข่ายสงัคมบนโลกออนไลน”์ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
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ผูใ้หส้มัภาษณ์เกือบทั้งหมดรู้จกักรณีศึกษา เอน็โซโก เป็นอยา่งดีเน่ืองจากคุน้เคยจากใน
เครือสงัคมออนไลน์ โดยร้อยละ 80 ไดย้นิเร่ืองเอน็โซโกเป็นคร้ังแรกผา่นการบอกต่อจากเพ่ือนๆใน
กลุ่มทั้งจากการพดูคุยเม่ือพบปะสงัสรรคห์รือในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ขณะท่ีอีกร้อยละ 20 รู้จกั
เอน็โซโกคร้ังจากการเห็นโฆษณาตามท่ีต่างๆทั้งแบบออฟไลน์และออนไลน ์โดยมีทศันะของผูใ้ห้
สมัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 
 ณัทภทัร์ ยิม้เจริญ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกัเอน็โซโกจากข่าวธุรกิจในหนงัสือพิมพ ์และการ
โฆษณาบน Facebook” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วรินทร รจิตรังสรรค ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกัเอน็โซโกคร้ังแรกจากไดย้นิเพ่ือนๆในกลุ่ม
พดูคุยกนัถึงเร่ืองน้ี” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกัเอน็โซโกผา่นการแบ่งปันผา่นใน 
Facebook รวมทั้งการรู้จกั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม อ่ืนๆดว้ย โดยไม่ไดเ้กิดจากการบอกต่อ 
แต่เห็นขอ้ความแบ่งปันเหล่านั้นเอง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกัเอน็โซโกจากการไดย้นิท่ีเพื่อนๆคุยกนั และก็
เลยสนใจเขา้ไปดูบา้ง มีเพ่ือนบอกใหล้องเขา้ไปซ้ือของดู บอกว่าเป็นส่ือใหม่ท่ีแบบเป็นแนวซ้ือ
รวมกลุ่มกนั ซ่ึงไดร้าคาดี ก็ลองเขา้ไปด”ู (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ศิริกาญจน์ โพธิคุณ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกัเอน็โซโกคร้ังแรกจากเฟซบุคเพ่ือน โดยเห็น
เอน็โซโกข้ึนในหนา้ข่าวของตวัเอง แลว้ก็กดตามเขา้ไปดูในเวบ็ไซต ์เพราะพอไปกดเป็นสมาชิกใน
เครือสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกก็จะเห็นว่ามีขอ้เสนออะไรบา้ง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 
มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ตอนแรกท่ีรู้จกัจากเห็นจากโฆษณาแบนเนอร์ 
พอเราเห็นละก็เอาไปแชร์ต่อใหเ้พื่อนในเฟซบุค” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

จากค าสมัภาษณ์ท าใหท้ราบว่าเอน็โซโกเป็นท่ีรู้จกัจากการบอกต่อเป็นส่วนมาก นอกจากน้ี
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะรู้จกัและเคยมีประสบการณ์การใชแ้ต่เอน็โซโกเพียงเจา้เดียว มีเพียง
ส่วนนอ้ยท่ีรู้จกัและเคยใชบ้ริการ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม อ่ืนๆ 
 
ตอนที่ 2 แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ในการสมัภาษณ์หวัขอ้เก่ียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผูว้ิจยัได้
แบ่งหวัขอ้ค าถามออกเป็น 2 กลุ่ม คือ การส่ือสารการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมือประเภทออฟไลน์ และ 
การส่ือสารการตลาดโดยใชเ้คร่ืองประเภทออนไลน์ โดยมีหวัขอ้ในการสมัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 
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การโฆษณา 
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจะเคยเห็นโฆษณาของเอน็โซโกผา่นทางส่ือออฟไลน์ แต่จะมีการ

พบเห็นท่ีแตกต่างกนัไปตามลกัษณะนิสยัการเปิดรับส่ือของผูใ้หส้มัภาษณ์ เน่ืองจากปัจจุบนั
ทางเลือกของการเปิดรับส่ือนั้นมีมากกว่าในอดีตท่ีมีขอ้จ  ากดัมากมาย ดงันั้นผลลพัธท่ี์ไดอ้อกมาจึงมี
ความแตกต่างของแต่ละบุคคลสูง โดยส่ือโฆษณาท่ีมีการถกูเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์มากท่ีสุดคือ ส่ือ
ประเภทนอกบา้น (Out of Home) ซ่ึงรวมถึง ส่ือประเภทการโฆษณาเคล่ือนท่ี (Transit Advertising) 
ผูใ้หส้มัภาษณ์เกือบทุกคนมกัจะเห็นโฆษณาเอน็โซโกผา่นทางส่ือประเภทน้ี บริเวณสถานีรถไฟฟ้า
มหานคร (BTS) หรือบริเวณในตวัรถไฟฟ้ามหานคร นอกจากน้ียงัมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางคน เห็นส่ือ
โฆษณาเคล่ือนท่ีจากสติกเกอร์หุม้รถโดยสารประจ าทางอีกดว้ย ผูใ้หส้มัภาษณ์บางคนเห็นการ
โฆษณาผา่นทางสติกเตอร์ท่ีแปะหนา้ลิฟทโ์ดยสาร ซ่ึงถือว่าเป็นกลยทุธก์ารโฆษณาของเอน็โซโกท่ี
ประสบความส าเร็จอยา่งสูง 

ณัฐพทัธ ์ยิม้เจริญ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เห็นโฆษณาเอน็โซโกบนรถไฟฟ้า เน่ืองจากเป็น
พาหนะท่ีผมใชเ้ป็นประจ า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ศิริกาญจน์ โพธิคุณ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เห็นป้ายโฆษณาเอน็โซโกในรถไฟฟ้า และบน
สถานีรถไฟฟ้า ตอนช่วงแรกมนัมีเยอะพอสมควร เช่น ตามสถานีสยาม ตวัใหญ่อยู ่และเคยเห็นคิว
อาร์โค๊ดในป้ายเหล่านั้นดว้ย เพราะปัจจุบนัคิวอาร์โค๊ดก็เป็นส่ือในการโฆษณาอยา่งหน่ึง” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ในขณะท่ีส่ือประเภทอ่ืนๆจะมีการพบเห็นเป็นจ านวนนอ้ยลดลงมาตามล าดบั เช่น วิทย ุ
นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์หรือส่ือส่ิงพิมพอ่ื์นๆ เน่ืองจากพฤติกรรมการเปิดรับส่ือเหล่าน้ีของผูใ้ห้
สมัภาษณ์มีความแตกต่างของลกัษณะการใชชี้วิตประจ าวนัของผูใ้หส้มัภาษณ์โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บาง
ท่านรับขอ้มลูข่าวสารผา่นทางอินเทอร์เน็ตเป็นหลกั จึงไม่เคยพบเห็นโฆษณาของเอน็โซโกผา่นทาง 
นิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์ขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางท่านนิยมอ่านข่าวสารตามหนงัสือพิมพแ์ละ
นิตยสารเป็นหลกั จึงมีโอกาสเห็นโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพม์ากกว่า แต่จากการเขา้มามีบทบาทของ
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง และเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ท าใหใ้นปัจจุบนัคนไทยมีนิสยัการเปิดรับส่ือ
จากส่ือดั้งเดิมแบบออฟไลน์นอ้ยลง และใชเ้วลาการเปิดรับส่ือแบบออนไลน์มากข้ึน โดยจากการ
สมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดใชอิ้นเทอร์เน็ตในการเปิดรับส่ือเป็นหลกั มีเพียงจ านวนหน่ึง
ในสามของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ียงัเปิดรับส่ือแบบออฟไลน์ควบคู่กนัไปดว้ย 
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วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ตอนน้ีไม่เคยเห็นส่ือโฆษณาเอน็โซโกเลย รู้สึกว่า
เคยไดย้นิโฆษณาทางวิทยบุา้ง แต่ไม่เคยเห็นโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารเลย เพราะไม่
ค่อยไดอ่้าน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ศิริกาญจน์ โพธิคุณ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นโฆษณาเอน็โซโกจากหนงัสือพิมพ ์และ
นิตยสาร ตามหนา้โฆษณาดา้นใน หรือดา้นหลงั แต่ไม่เคยเห็นโฆษณาทางโทรทศัน์หรือส่ือส่ิงพิมพ์
อ่ืนๆ ส่วนป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ไม่เคยสงัเกตเห็น” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นโฆษณาเอน็โซโกในนิตยสารแจกฟรี 
และบริเวณรถไฟฟ้า แต่โฆษณาพวกน้ีไม่ค่อยมีผลต่อการตดัสินใจ เพราะรู้จกัอยูแ่ลว้” (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 
 

การส่งเสริมการขาย 
จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ทราบว่าเอน็โซโกมีการส่งเสริมการขาย

พิเศษเพื่อชกัชวนใหผู้บ้ริโภคสนใจใชบ้ริการเอน็โซโกหรือสร้างคุณค่าตราสินคา้แก่เอน็โซโกมาก
ข้ึน มีเพียงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยท่ีสามารถจดจ าและระลึกไดว้่าเอน็โซโกมีการส่ือสารผา่นการ
ส่งเสริมการขาย ซ่ึงโดยส่วนมากผูใ้ชบ้ริการเอน็โซโกทุกรายมกัจะไดก้ารส่งเสริมการขายจาก
เครดิตคืนเงิน(Rebate) จากการซ้ือบริการผา่นเอน็โซโกหรือมีการท าการส่งเสริมการขายร่วมกบัวีซ่า 
(VISA) ดว้ยการใหส่้วนลดร้อยละ 5 แก่ผูใ้ชจ่้ายผา่นบตัรวีซ่า ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์โดยส่วนมากทราบ
ถึงรายการส่งเสริมการขายน้ี แต่ไม่สามารถระลึกถึงได ้เน่ืองจากผูใ้หส้มัภาษณ์บางท่านมองว่าการ
ส่งเสริมการขายเป็นจุดดึงดูดเสริมมากกว่าจะเป็นจุดหลกัในการพิจารณาเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษ 
โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากพิจารณาการเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกจากขอ้เสนอซ่ึงเป็นบริการหลกั
มากกว่า ถา้มีขอ้เสนอท่ีเป็นท่ีน่าดึงดูด น่าสนใจผูใ้หส้มัภาษณ์จะใหค้วามสนใจซ้ือมากกว่าสนใจ
เพียงแค่รายการส่งเสริมการขาย ดงันั้นรายการส่งเสริมการขายท่ีเอน็โซโกท าอยูเ่ป็นปกติ เช่น การ
ใหเ้ครดิตคืน หรือการใหส่้วนลดร้อยละ 5 จึงไม่ดึงดูด จูงใจ หรือสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้เอน็โซ
โกไดเ้มื่อเทียบกบัคุณภาพของขอ้เสนอ 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “Rebate และ ส่วนลด 5% นั้นไดรั้บทุกคนอยู่
แลว้ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยมาก ถา้เป็นดีลท่ีอยากซ้ืออยูแ่ลว้ ถึงไม่ลด 5% ก็ซ้ือ” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยไดก้ารส่งเสริมการขายใดๆจากเอน็โซโก
เลย รู้แต่ว่ามีแตม้ท่ีไดจ้ากการซ้ือ แตม้น่าจะมีประโยชน์อะไรบางอยา่ง แต่ไม่รู้ว่ามีส่วนลด 5% จา
กวีซ่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
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มีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียงรายเดียวท่ีใหค้วามเห็นว่าเคยไดรั้บการส่งเสริมการขายเก่ียวกบัการ
เสนอราคาพิเศษแบบเป็นชุดซ่ึงมีความเห็นดงัต่อไปน้ี 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยไดแ้ตม้ท่ีมนัคืนให ้มนัเหมือนเคยมีแจกแตม้ 
แต่เหมือนกดแลว้ใชไ้ม่ได ้นอกจากน้ีเคยมีแจก iPad หรือ iPhone และเคยเจอดีลท่ีซ้ือชาไข่มุกแต่
แถมคูปองอยา่งอ่ืน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

นอกจากน้ีเอน็โซโกยงัมีการส่งเสริมการขายดว้ยการรับประกนัขอ้เสนอ ซ่ึงหมายถึง
ขอ้เสนอต่างๆท่ีถกูขายผา่นเอน็โซโกจะมีการรับประกนัการใชง้าน หากมีการใชง้านตามเง่ือนไข
และไม่สามารถใชง้านได ้สามารถรับเงินคืนได ้ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ทราบถึงเง่ือนไข
ส่งเสริมการขายน้ี มีเพียงส่วนนอ้ยท่ีทราบถึงการส่งเสริมการขายน้ี และเคยมีประสบการณ์จากการ
ส่งเสริมการขายดว้ยการรับประกนัขอ้เสนอ โดยการรับประกนัขอ้เสนอช่วยสร้างการรับรู้คุณภาพท่ี
ดีมากแก่ผูท่ี้ทราบถึงการส่งเสริมการขายและเคยมีประสบการณ์การใชก้ารส่งเสริมการขายประเภท
น้ี โดยมีทศันะของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ทชัชา เรืองวิริยะ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกมัน่ใจกบัการซ้ือดีลท่ีเอน็โซโก เพราะว่ามีการ
รับประกนัดีล และเคยเจอปัญหาซ้ือดีลไป พอเร่ิมถึงระยะเวลาใชดี้ลปรากฏว่าร้านอาหารท่ีซ้ือดีลไว้
ปิดตวัลง จึงเคลมกบัทางเอน็โซโก ก็ไดเ้งินคืน เลยรู้สึกมัน่ใจในคุณภาพของเอน็โซโก” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 

ในส่วนของการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ นอกเหนือจาก 3 ประเภทหลกัเหล่าน้ี มีเพียงผูใ้ห้
สมัภาษณ์เพียงส่วนนอ้ยท่ีเคยไดรั้บการส่งเสริมการขายดว้ยการไดรั้บการทดลองขอ้เสนอ หรือการ
เล่นเกม ชิงโชค ชิงรางวลั ซ่ึงส่วนมากของผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เหล่าน้ีใหค้วามเห็นว่า การส่งเสริม
การขายเหล่าน้ีไม่มีส่วนต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกแต่อยา่งใด การเลือกใชก้าร
ส่งเสริมการขายน้ีเป็นเพียงการเลือกใชเ้น่ืองจากมีการพบเห็นผา่นสายตา จึงใชโ้อกาสดงักล่าวไป 
แต่ไม่ไดส้ร้างความดึงดูดน่าสนใจใหเ้กิดข้ึน โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ตอ้งชนก สนแสวงผล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นการเล่นเกมแจกรางวลั หรือการชิงโชค
ในหนา้แฟนเพจเฟซบุคเป็นช่วงๆ ก็มีเขา้ไปเล่นเกมบา้ง แต่ไม่ไดห้วงัอะไร ก็เขา้ไปกดอยูห่ลายคร้ัง
พอไม่ไดอ้ะไร หลงัๆก็ไมไดเ้ขา้ไปแลว้” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ช่วงปีก่อนเคยเห็นดีล Nissan March ใหก้ดชิง
โชคฟรี ก็ลองกดไปดู แต่ก็ไม่ไดติ้ดตามผลว่าเป็นยงัไงบา้ง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 
2555) 

ในส่วนของรายการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ นอกจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ไม่ปรากฏว่ามีผูใ้ห้
สมัภาษณ์รายใดพบเห็น หรือไดรั้บประสบการณ์ซ่ึง เกิดไดจ้าก 2 สาเหตุ คือ การส่ือสารเป็นไป
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อยา่งไม่ทัว่ถึง ท าใหล้กูคา้และกลุ่มเป้าหมาย ไม่สามารถไดก้ารส่งเสริมการขาย หรือไม่มีการ
เลือกใชก้ารส่งเสริมการขายเหล่านั้นในกรณีศึกษาของเอน็โซโก 

 
การจดักจิกรรมพเิศษและสร้างประสบการณ์ 
การจดักิจกรรมพิเศษของเอน็โซโกโดยส่วนมากมกัจะเป็นการจดักิจกรรมเลก็ตามสถานท่ี

ท่ีกลุ่มเป้าหมายมีการเดินผา่นและมีโอกาสเขา้ร่วมงานกิจกรรมพิเศษได ้จากการสมัภาษณ์เชิงลึก 
พบผูใ้หส้มัภาษณ์เพียง 3 คน ท่ีมีทราบถึงการจดักิจกรรมพิเศษของเอน็โซโก และมีเพียง 1 คนท่ีเขา้
ร่วมกิจกรรมนั้น ท าใหท้ราบว่าการจดักิจกรรมพิเศษของเอน็โซโก ไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดเ้ป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากคิดเป็นเพียงหน่ึงในแปดของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีรับรู้ว่ามีกิจกรรมพิเศษของ
เอน็โซโก ส่วนผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเหลือไม่ทราบมาก่อนเลยว่าเอน็โซโกมีการจดักิจกรรมพเิศษ อีกทั้ง
จากการสมัภาษณ์ยงัพบว่าการกิจกรรมพิเศษเหล่าน้ีไม่สามารถสร้างความดึงดูด ความน่าสนใจ 
ความตอ้งการในการซ้ือขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก รวมถึงการสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหแ้ก่เอน็โซ
โกไดเ้ลย โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ตอ้งชนก สนแสวงผล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยเขา้ร่วมกิจกรรม เคยรู้ว่ามีการจดักิจกรรม
พิเศษจากเอน็โซโก โดยการใหโ้อปอลพ์าไปช็อปป้ิงท่ีสยาม และมีคูปองลดราคาหลายรายการ แต่ก็
ไม่ไดไ้ปเขา้ร่วมเพราะไม่ไดส้นใจอะไรเป็นพิเศษ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยเขา้ร่วมกิจกรรม แต่ก็เคยเห็นโฆษณาท่ีโอ
ปอลพ์าไปกินขา้วท่ีสยามละก็พาไปช็อปป้ิง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

ทชัชา เรืองวิริยะ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นเอน็โซโกมาจดักิจกรรมพิเศษท่ีใตอ้อฟฟิ
ซตอนช่วงพกัเท่ียง ก็เดินผา่นตอนไปกินขา้วเท่ียง พอตอนเดินกลบัรุ่นนอ้งท่ีออฟฟิสขอร้องใหช่้วย
เขา้ไปเล่นเกมดว้ยกนั เพ่ือจะไดข้องรางวลัเลก็ๆนอ้ยๆ ก็เขา้ไปช่วยนอ้งเล่นเกม แต่ไม่ไดส้นใจ
อะไรเก่ียวกบัเอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 
 

การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่สู่สาธารณะ 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึกพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ไดรั้บข่าวสารจากการ

ประชาสมัพนัธข์องเอน็โซโก เน่ืองจากดว้ยวิถีชีวิตประจ าวนัของกลุ่มเป้าหมาย ไม่สมัพนัธก์บัการ
บริโภคส่ือต่างๆท่ีมีข่าวประชาสมัพนัธ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร โดยส่วนมากมกันิยม
เปิดรับส่ือแต่เพียงช่องทางอินเทอร์เน็ตเท่านั้น และนิยมใชส่ื้อเพ่ือความบนัเทิงหรือติดต่อส่ือสารกบั
เพ่ือนในเครือข่ายสงัคม ดงันั้นข่าวประชาสมัพนัธจึ์งไม่ไดถ้กูถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มี
เพียงกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยท่ีท างานเก่ียวขอ้งกบัการรับข่าวสารผา่นการประชาสมัพนัธห์รือมี
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วิถีชีวิตชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เปิดรับข่าวสารผา่นส่ือออฟไลน์และออนไลน์ท่ีไดพ้บเห็น
ข่าวประชาสมัพนัธแ์ละพบว่ามีความคิดเห็นท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น โดยผูท่ี้ไดรั้บการส่ือสารผา่นการ
ประสมัพนัธส่์วนมาก ไม่ว่าจะเป็น การแถลงข่าว บทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร การใหข่้าวกิจกรรมต่างๆ 
สามารถสร้างความเช่ือมัน่ และการมีตวัตนอยูข่องเอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บาง
คนมองว่าการท่ีเอน็โซโกเนน้การประชาสมัพนัธม์ากกว่า การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม รายอ่ืนๆ 
เป็นการสร้างความเช่ือมัน่ว่าเอน็โซโกใหค้วามเอาใส่ใจในธุรกิจน้ี และตอ้งการท าตลาดร่วมกบั
ผูบ้ริโภคอยา่งจริงจงั ในส่วนของบทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร เมื่อผูใ้หส้มัภาษณ์ไดอ่้านบทสมัภาษณ์
เหล่านั้นมกัจะช่ืนชมความตั้งใจและความเก่งของผูบ้ริหาร โดยความรู้สึกเหล่าน้ีจะท าใหเ้กิดทศันะ
คติท่ีดีและช่ืนชมเอน็โซโก โดยมีทศันะจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ณัฐพทัธ ์ยิม้เจริญ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ผมท างานทางดา้นสายข่าวอยูแ่ลว้ ก็มีโอกาสได้
สมัภาษณ์คุณทอมเจา้ของเอน็โซโก และไดอ่้านบทความ ข่าวประชาสมัพนัธเ์ก่ียวกบัเอน็โซโกเป็น
ประจ า ท าใหรู้้สึกช่ืนชมในความสามารถคุณทอม และรู้สึกว่าเอน็โซโกมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคใน
เมืองไทย ท าใหเ้กิดความมัน่ใจในเอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ทชัชา เรืองวิริยะ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นข่าวประชาสมัพนัธข์องเอน็โซโกอยูเ่ป็น
ประจ าทั้งในนิตยสารและข่าวในอินเทอร์เน็ต แต่ไม่เคยเห็นของเจา้อ่ืน ก็ท าใหรู้้สึกว่าเอน็โซโกเอา
จริงเอาจงักบัการท าตลาดมากกว่าเจา้อ่ืน และยงัท าใหรู้้สึกว่าเอน็โซโกมีตวัตน ไม่โกง ตามหาตวัได้
แน่นอน ท าใหม้ัน่ใจในการใชบ้ริการเอน็โซโกมากกว่าเจา้อ่ืน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 
2555) 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยเห็นข่าวประชาสมัพนัธต์อนเปิดตวั
เอน็โซโก เคยเห็นแต่ข่าวประชาสมัพนัธท่ี์เอน็โซโกขายธุรกิจใหแ้ก่ กลุ่ม Living Social และเคยเขา้
ร่วมฟังสมัมนาท่ีมีคุณทอม ศรีวรกุล เจา้ของเอน็โซโกเป็นผูบ้รรยาย ซ่ึงข่าวประชาสมัพนัธเ์หล่าน้ี 
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของเอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “น่าจะเคยเห็นข่าวเอน็โซโกบา้ง ซ่ึงข่าวก็มีผลต่อ
การซ้ือบา้ง เพราะรู้สึกตั้งแต่แรกแลว้ว่าแนวคิดดี รู้สึกว่าผูบ้ริโภคไดเ้ปรียบแบบ Win – Win” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555)  
 

การตลาดโดยตรง 
 มีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียง 1 คนท่ีเคยไดก้ารส่ือสารจากการตลาดโดยตรงจากเอน็โซโก โดยมี
เพียงการตลาดผา่นโทรศพัทท่ี์ผูใ้หส้มัภาษณ์รายหน่ึงใหค้วามเห็นว่า เอน็โซโกท าการตลาดร่วมกบั
ผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อท ารายการส่งเสริมการขายร่วมกนัและส่งมาใหใ้น
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รูปแบบขอ้ความสั้น นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ยงัใหท้ศันะอีกว่า เห็นการตั้งหนา้ร้านขนาดเลก็ใน
หา้งสรรพสินคา้ โดยเช่ือว่าเอน็โซโกจะท าการเปิดร้านขนาดเลก็เพื่อท าการเขา้ถึงผูบ้ริโภคให้
มากกว่าเดิม โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัน้ี 
 อรชา อิศราประทีปรัตน์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยไดรั้บ Message จาก DTAC คร้ังหน่ึง ส่ง
มาบอกว่ามีดีลพิเศษท่ีร่วมท ากบัเอน็โซโก แต่ก็ไม่ไดส้นใจอะไรมาก และล่าสุดเห็นเอน็โซโกไป
เปิด Kiosk ท่ี Siam Discovery สงสยัว่าเอน็โซโกจะเปิดหนา้ร้านเพ่ือใหเ้ขา้ไปคลิกซ้ือดีล หรืออาจมี
การส่งมอบสินคา้ตรงนั้นเลยดว้ย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 

 
การขายส่วนบุคคล 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึก พบว่าไม่มีผูใ้หส้มัภาษณ์รายใดไดรั้บการส่ือสารผา่นการขายส่วน

บุคคลเลย ซ่ึงกลยทุธก์ารส่ือสารประเภทน้ี ทางเอน็โซโกเลือกใชเ้พียงกบักลุ่มร้านคา้ท่ีตอ้งการเจรา
จาเป็นคู่คา้ร่วมกนั แต่ไม่พบเห็นการใชก้ลยทุธน้ี์ในการส่ือสารกบักลุ่มผูบ้ริโภค 

 
การตลาดแบบปฏิสัมพนัธ์ 
การตลาดแบบปฏิสมัพนัธเ์ป็นการตลาดท่ีมีการส่ือสารแบบสองทาง โดยในปัจจุบนัมกัจะ

ใชก้ารส่ือสารผา่นทางอินเทอร์เน็ตเป็นการตลาดผา่นอินเทอร์เน็ตหรือการตลาดแบบออนไลน์ ซ่ึง
เขา้มามีบทบาทในการส่ือสารแก่ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัมากกว่าส่ือแบบออฟไลน์ จากการสมัภาษณ์
เชิงลึกพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทุกคนใชก้ารส่ือสารผา่นอินเทอร์เน็ตและมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
อินเทอร์เน็ตมากกว่าส่ือแบบออฟไลน์ เมื่อเปรียบเทียบกนัแลว้พบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเปิดรับส่ือ
แบบออฟไลน์เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร นอ้ยมาก โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมาก
มกันิยมอ่านข่าวสาร หรือรับส่ือผา่นข่าวทางเวบ็ไซตห์รือเครือข่ายสงัคมต่างๆ ยิง่ในปัจจุบนัท่ี
อินเทอร์เน็ตมีพฒันาอยา่งต่อเน่ืองท าใหป้ระชาชนส่วนมากสามารถใชอิ้นเทอร์เน็ตความเร็วสูงได้
อยา่งแพร่หลาย ท าใหเ้ป็นการง่ายต่อการรับชมภาพเคล่ือนไหวผา่นทางออนไลน์จนเกิดเป็นวีดีโอ
ออนไลน์  

จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไดรั้บการส่ือสารจากเอน็โซโกผา่นทาง
อีเมลโดยมากกว่าร้อยละ 80 ไดรั้บอีเมลแจง้ข่าวสารจากเอน็โซโก เน่ืองจากระบบอีเมลของเอน็โซ
โกเป็นระบบท่ีผกูติดมากบัระบบสมาชิก เม่ือมีการสมคัรสมาชิกเพ่ือใชซ้ื้อสินคา้หรือขอ้เสนอพิเศษ
ท าใหไ้ดรั้บอีเมลส่ือสารผกูติดมาพร้อมกนั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับข่าวสาร
ผา่นอีเมลเป็น 2 ความคิดเห็น ดงัต่อน้ีไป ความคิดเห็นท่ีช่ืนชอบการรับข่าวสารจากอีเมล ให้
ความเห็นว่าการส่งข่าวสารขอ้เสนอพิเศษทางอีเมลเป็นเร่ืองท่ีดีเน่ืองจากช่วยแจง้ข่าวสาร ท าใหไ้ม่
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พลาดขอ้เสนอพิเศษต่างๆ โดยมกัเลือกจะเขา้เวบ็ไซตต่์อหลงัจากไดรั้บอีเมลและเมื่ออ่านขอ้ความ
ในอีเมลนั้นท าใหเ้กิดความสนใจในขอ้เสนอ ในกรณีน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะไม่ค่อยมีเวลา
เขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็นประจ าจึงอาศยัการรับข่าวสารทางอีเมลเป็นหลกั เมื่อมีขอ้เสนอท่ีตรงตาม
ความตอ้งการจึงเขา้เวบ็ไซตจ์ากอีเมลเหล่านั้น ซ่ึงมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัน้ี 

วรินทร รจิตรังสรรค ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ปกติไม่มีเวลาเขา้เอน็โซโกเท่าไหร่ เพราะท างาน
ทั้ง ส่วนมากจะกดเขา้เอน็โซโกจากอีเมล ซ่ึงเอน็โซโกมกัจะส่งมาทุกวนั ท าใหไ้ม่ค่อยพลาดดีลท่ี
สนใจสกัเท่าไหร่” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

เกษม เทียนทองดี ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ในแต่ละวนัไม่เคยกดเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเลย 
อาจจะเพราะไม่ใช่นิสยั แต่กดรับอีเมลจากเอน็โซโก ก็จะคอยตามดูว่ามีดีลอะไรท่ีน่าสนใจส่งมา
อีเมลหรือเปล่า ถา้มีดีลไหนน่าสนใจก็จะกดเขา้เวบ็ผา่นอีเมลเขา้ไปดูรายละเอียดอีกที” (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ปกติจะเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกประจ า โดยเขา้ผา่น
ทางอีเมล แต่ไม่ไดเ้ขา้เวบ็ไซตเ์องโดยไม่ไดอี้เมล” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ในส่วนของความคิดเห็นท่ีไม่ช่ืนชอบการรับข่าวสารจากอีเมลมีจ  านวนท่ีใกลเ้คียงกบัผูช่ื้น
ชอบการรับข่าวสารผา่นอีเมล โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหค้วามคิดเห็นว่าการส่ือสารผา่นอีเมลส่วนมาก
ของเอน็โซโกไม่ตรงตามความตอ้งการของพวกเขา และมีการส่งอีเมลมาเป็นประจ าทุกวนั บางวนั
จะมีการมากกว่าหน่ึงอีเมล ท าใหร้ะบบอีเมลของพวกเขารก ดงันั้นเม่ือเขาเห็นอีเมลจากเอน็โซโกมา
จะอ่านผา่นๆ หรือลบท้ิง มีผูใ้หส้มัภาษณ์บางคนกล่าวว่าน าอีเมลของเอน็โซโกไปไวใ้นกลุ่มอีเมล
ขยะ ซ่ึงส่วนมากผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีนิยมเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็นประจ า ท าใหท้ราบว่าในกรณีท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกจะเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็นประจ าไม่นิยมชอบรับข่าวสารผา่นทางอีเมล เน่ืองจากว่า
พวกเขาตอ้งการเป็นผูเ้ลือกขอ้เสนอพิเศษดว้ยตนเอง ตอ้งการขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของพวก และพวกเขามีเวลาในการเลือกขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้น แต่ในกรณีของผูท่ี้ช่ืนชอบการรับ
ข่าวสารทางอีเมลมกัเป็นผูท่ี้ไม่มีเวลาเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกและไม่ตอ้งการพลาดขอ้เสนอพิเศษ จึง
ยนิดีท่ีจะรับข่าวสารจากเอน็โซโกผา่นทางอีเมลดงัท่ีกล่าวไปในขา้งตน้ ซ่ึงมีตวัอยา่งความคิดเห็น
ของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีไม่ช่ืนชอบการรับข่าวสารทางอีเมลดงัต่อไปน้ี 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ตอนแรกก็อ่านอีเมลท่ีไดรั้บมาจากเอน็โซโกนะ 
แต่หลงัๆน่ีมนัเยอะเกิน ดีลก็ไม่ค่อยดี ไม่ค่อยตรงกบัร้านท่ีจะไป ก็เลยไม่ค่อยไดอ่้าน ถา้ไดเ้มลมาก็
กดลบท้ิงเลย จะซ้ืออะไรค่อยเขา้ไปดูในเวบ็อีกทีหน่ึง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 
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กนกวรรณ กอปรกีรติพงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยอ่านอีเมลท่ีเอน็โซโกส่งมาในแต่ละ
วนัเลย กดลบท้ิงตลอด เพราะรู้สึกว่ามนัรบกวนเป็นเหมือนเมลขยะ ถา้สนใจจะซ้ือดีลจะกดเขา้ไปดู
ในเวบ็ไซตเ์องมากกว่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 

ในส่วนของผูใ้หส้มัภาษณ์หน่ึงในหา้ ท่ีเหลือท่ีไม่ไดรั้บอีเมล เกิดข้ึนจาก 2 กรณีคือ เป็น
ผูใ้ชง้านเอน็โซโกในฐานะผูม้ีอิทธิพล กล่าวคือ เลือกเปิดเวบ็ไซตเ์อน็โซโกในการเลือกขอ้เสนอ
พิเศษ แต่ท าการซ้ือผา่นเพ่ือนท่ีมีระบบบญัชีสมาชิกของเอน็โซโก โดยอยูใ่นฐานะผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ในอีกกรณีหน่ึงคือ ผูใ้หส้มัภาษณ์เหล่านั้นเลือกยกเลิกการรับอีเมลข่าวสารจากเอน็
โซโกเน่ืองจากรู้สึกร าคาญท่ีมีการแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษทุกวนั โดยท่ีขอ้เสนอพิเศษ
เหล่านั้นจะไม่ตรงต่อความตอ้งการของพวกเขา 

ตอ้งชนก สนแสวงผล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “กด Unsubscribe อีเมลจากเอน็โซโกไปแลว้
เพราะรู้สึกร าคาญมาก มีอีเมลเขา้มาทุกวนัและไม่เคยกดอ่านเลย ตอ้งมานัง่กดลบท้ิงทุกวนั เลยกด
ใหย้กเลิกส่งอีเมลมาเลย ถา้จะซ้ือดีลค่อยกดเขา้ไปดูในเวบ็เองดีกว่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 
มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยไดอี้เมลจากเอน็โซโก ละก็กดเขา้ไปดูบา้ง
เป็นบางคร้ังถา้สนใจ แต่เด๋ียวน้ีไม่ดูแลว้ เพราะร าคาญมาก เหมือนแบบว่าทุกเชา้มามีแต่เมลมาแต่
เอน็โซโก ก็ไม่อ่านเลย กด Delete ท้ิงหมดเลย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

นอกจากการตลาดผา่นอีเมลแลว้ การตลาดผา่นทางโฆษณาทางเวบ็ไซตแ์ละเคร่ืองมือ
คน้หาแบบออนไลน์เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากใหค้วามสนใจเช่นกนั จากการ
สมัภาษณ์พบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์มากกว่าร้อยละ 70 พบเห็นการโฆษณาของเอน็โซโกผา่นเวบ็ไซต์
อ่ืนๆ รวมถึงการพบเห็นเอน็โซโกผา่นทางเคร่ืองมือการคน้หาแบบออนไลนท์ั้งในรูปแบบโฆษณา 
และรูปแบบการคน้หาโดยปกติ ซ่ึงมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า รู้จกัเอน็โซโกจากการเห็น
โฆษณาผา่นเวบ็ไซตต่์างๆ และท าใหเ้กิดความสนใจว่าอะไรคือเอน็โซโก เน่ืองเห็นขอ้ความท่ี
เก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษและส่วนลดต่างๆ ในกรณีของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีรู้จกัเอน็โซโกหรือเป็นสมาชิก
อยูแ่ลว้กล่าวว่า การเห็นโฆษณาผา่นทางเวบ็ไซตอ่ื์นๆหรือการเห็นโฆษณาจากเคร่ืองมือคน้หาแบบ
ออนไลน์เป็นการช่วยตอกย  ้าการจดจ าและระลึกไดข้องตราสินคา้เอน็โซโก การท่ีพบเห็นบ่อยๆท า
ใหเ้กิดความสนใจ จดจ า และท าใหนึ้กถึงว่าวนัน้ีไดเ้ขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซตเ์อน็โซโกหรือยงั โดยมี
ทศันะของผูใ้หส้มัภาษณ์เก่ียวกบัโฆษณาทางเวบ็ไซตแ์ละเคร่ืองมือคน้หาแบบออนไลน์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นแต่แบนเนอร์โฆษณาเวบ็ไซตเ์อน็โซ
โก แต่จ  าไม่ไดว้่าจากเวบ็ไซตไ์หน เพราะว่าเห็นแลว้ก็ผา่นไปไม่ไดส้นใจ ส่วนการโฆษณาจาก
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เคร่ืองมือคน้หาแบบออนไลน์ก็พบเห็นโฆษณาของเอน็โซโกเป็นประจ า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 
12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นโฆษณาเอน็โซโกในเวบ็อ่ืนๆบา้ง รวมทั้ง
พยายามหาขอ้เสนอพิเศษอ่ืนๆผา่นทางเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ ตอนท่ียงัไม่เคยใชบ้ริการเอน็โซโก
มาก่อน และเห็นโฆษณาเอน็โซโกผา่นเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ ซ่ึงมีผลต่อการจดจ าได ้แต่ตอนนั้น
รู้นั้นจกัเอน็โซโกอยูแ่ลว้” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ตอ้งชนก สนแสวงผล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “มนัจะข้ึนมาเป็นหวั Google อนัหน่ึง บอกว่าเป็น
เอน็โซโกสี ท่ีจะตอ้งจ่ายเงิน Spoonsor แต่ไม่ไดก้ดเพราะรู้จกัอยูแ่ลว้” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 
มกราคม 2555) 

นอกจากน้ียงัมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางส่วนท่ีเคยอ่านบลอ็คเก่ียวกบัเอน็โซโกบ้า้ง โดยมีความ
คิดเห็นแบ่งเป็นสองฝ่าย โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหค้วามคิดเห็นว่าหลงัจากพบเห็นขอ้เสนอพิเศษ
จากเอน็โซโกแลว้จะท าการคน้หาขอ้มลู ซ่ึงบางคร้ังก็จะมีการเช่ือมโยงไปยงับลอ็คต่างๆท่ีมี
ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการเขียนขอ้มลูไว ้โดยมีทั้งขอ้มลูเก่ียวกบัร้านอาหาร สถานท่ีบริการ หรือ
โรงแรมท่ีการท าขอ้เสนอพิเศษ หรือประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคเคยไดรั้บจากร้าน หรือสถานท่ีเหล่าน้ี 
อีกทั้งยงัมีประสบการณ์จากการใชบ้ริการขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโก ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์มองว่าเป็น
การหาขอ้มลูผา่นบลอ็คท่ีไดป้ระโยชน์ในการช่วยตดัสินใจ 

ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหคิ้ดเห็นในทางตรงกนัขา้มว่าบลอ็คเหล่าน้ีบางคร้ังก็
ไม่ใช่เป็นการเขียนโดยผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง อาจจะเป็นการท่ีร้านคา้ ร้านอาหาร สถานท่ีบริการ 
หรือโรงแรม ใหต้วัแทนมาเขียนช่ืนชมร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมของตนเอง เพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีมองน้ีบลอ็คไม่ไดช่้วยสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ
ขอ้เสนอพิเศษ โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยอ่านบลอ็คเก่ียวกบัเอน็โซโก แต่รู้สึก
เหมือนว่าเขาไม่ไดพ้ดูความจริง เหมือนบางร้านเพ่ิงเปิดใหม่ ละจะมีคนเขียนบลอ็คไดย้งัไง” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

ในส่วนของการตลาดผา่นทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก เมื่อพิจารณาจาก
จ านวนสมาชิกท่ีพบเห็นไดจ้ากหนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกพบว่าเอน็โซ
โกมีสมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์เป็นจ านวนมากเมื่อเทียบกบัจ านวนสมาชิกของคู่แข่ง หรือ
ธุรกิจการซ้ือขายบนอินเทอร์เน็ตอ่ืนๆ แต่จากการสมัภาษณ์กลบัพบความคิดเห็นท่ีแตกต่างจาก
จ านวนสมาชิกท่ีมากของเอน็โซโก โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ประมาณคร่ึงหน่ึงเป็นสมาชิกเครือข่ายทาง
สงัคมของเอน็โซโก ขณะท่ีอีกคร่ึงหน่ึงไม่ไดเ้ป็นสมาชิกเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกหรือเคย
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เป็นสมาชิกแต่ปัจจุบนัไดย้กเลิกการเป็นสมาชิกเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกไปแลว้ ซ่ึงมีความ
คิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์เก่ียวกบัเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกว่า การยอมรับเป็นสมาชิก
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกมกัเพื่อรับข่าวสารผา่นทางเครือข่ายสงัคมท่ีจะข้ึนในหนา้
ข่าวของตนเอง ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ไดนิ้ยมเขา้ไปเยีย่มชมหนา้เครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซ
โก นอกจากน้ียงัมีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยยกเลิกการเป็นสมาชิกทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของ
เอน็โซโกเน่ืองจากรู้สึกร าคาญจากข่าวสารท่ีข้ึนมารบกวนในหนา้ข่าวส่วนตวั จากกิจกรรมต่างๆ
และขอ้เสนอท่ีไม่ไดต้รงกบัความตอ้งการ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งสองกลุ่มใหค้วามเห็นว่าการเป็น
สมาชิกทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกไม่ไดช่้วยใหไ้ดสิ้ทธิประโยชน์เพ่ิมเติมใดๆ หรือ
ขอ้เสนอพิเศษกว่าปกติ จะมีการเล่นเกม จบัฉลากชิงโชคต่างๆบา้ง แต่ไม่ใช่เป็นประเด็นส าคญัท่ีให้
ความสนใจ โดยมีทศันะจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่ไดเ้ขา้หนา้สมาชิกในเครือข่ายทางสงัคม
ออนไลน์ของเอน็โซโกทุกวนั โดยเนน้การเขา้เวบ็ไซตห์ลกัของเอน็โซโกมากกว่า การท่ีกดยอมรับ
เป็นสมาชิกในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกก็เพ่ือเล่นเกม หรือกนัตกข่าวในบางคร้ังท่ี
ไม่ไดเ้ขา้เวบ็ไซต”์ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นการแบ่งปันรูปภาพเก่ียวกบัเอน็โซโกใน
เครือข่ายสงัคมบา้ง ซ่ึงท าใหเ้กิดความน่าสนใจอยากติดตามขอ้เสนอนั้น หรือมีเพื่อนน าขอ้ความมา
ลงว่าขอ้เสนอน้ีดี ซ่ึงเป็นหนา้สมาชิกในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกเช่นกนั และมี
การเขา้ไปดูข่าวสารในหนา้สมาชิกบา้งเป็นบางคร้ัง มีการเห็นการส่งเสริมการขายดว้ยการเล่นเกม 
เคยพยายามจะเล่นแต่รู้สึกว่ายากเลยไม่ไดเ้ล่น” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ในการส่ือสารการตลาดผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์นอกจากมีการสร้างหนา้สมาชิกใน
เครือข่ายสงัคมออนไลน์แลว้ ยงัมีการโฆษณาผา่นเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์อีกดว้ย โดยผู ้
สมัภาษณ์ส่ีในหา้มกัจะเห็นโฆษณาเหล่าน้ีปรากฏข้ึนมาในระหว่างการใชง้านเครือข่ายทางสงัคม 
ซ่ึงจากสมัภาษณ์ท าใหท้ราบว่าโฆษณาผา่นเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์มีผลในการช่วยย  ้าเตือนการ
จดจ าและระลึกถึงเอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากน้ีในการใชเ้ครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนมากกล่าววา่มกัจะเห็นการบอกต่อจากเพื่อนในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น
รูปภาพ หรือการเช่ือมโยงเวบ็ไซตข์อ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก ซ่ึงมกัสร้างความน่าสนใจแก่ผูใ้ห้
สมัภาษณ์ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บางคนกล่าวว่า การบอกต่อของเพื่อนในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์มี
ความน่าเช่ือถือมากกว่าโฆษณาของผูข้ายสินคา้ และเลือกเช่ือการบอกต่อของเพ่ือนมากกว่า ดงันั้น
การบอกต่อทางเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ท่ีมีผลมาจากคุณภาพของเวบ็ไซตข์องเอน็โซโกจึงเป็น
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เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งมากเมื่อเทียบกบัการโฆษณาผา่นทางส่ือต่างๆของเอน็โซโก โดยมี
ความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ดูดีลจากเฟซบุคเพื่อนเป็นประจ า เพราะรู้สึกว่า
เช่ือเพื่อนมากกว่าเช่ือโฆษณาอยูแ่ลว้” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

เกษม เทียนทองดี ไดใ้หค้วามเห็นว่า “จ าไดว้่าสมคัรเฟซบุคคร้ังแรกจากตอนท่ีมีแคมเปญ
เพื่อนแนะน าเพื่อน เห็นเพื่อนแนะน ามาก็เลยสมคัรละเห็นว่ามีประโยชน์ดีก็เลยแนะน าเพื่อนต่อ ก็มี
เพื่อนหลายคนมาสมคัรตามท่ีแนะน าไป และปกติเวลาเขา้เฟซบุคก็จะมีเห็นเพื่อนบางคนแชร์ดีลมา 
ถา้น่าสนใจก็จะกดเขา้ไปดูเผือ่จะพลาดอีเมลจากเอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 
2555) 

กนกวรรณ กอปรกีรติพงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ตอนสมคัรเอน็โซโกคร้ังแรกก็เห็นมาจาก
เฟซบุคเพื่อน ก็กดตามเขา้ไปดูว่าคืออะไร หลงัจากดูแลว้จึงกดสมคัรและลองใชบ้ริการดู ก็ชอบละก็
มาบอกเพื่อนๆในเฟซบุคต่ออีกที” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 มกราคม 2555) 

วีดีโอออนไลน์เป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ชนิดใหม่ท่ีเอน็โซโกเพ่ิง
น ามาประยกุตใ์ชใ้นการส่ือสารแก่กลุ่มเป้าหมาย จากการสมัภาษณ์พบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียงกลุ่ม
นอ้ยท่ีทราบว่าเอน็โซโกมีการส่ือสารผา่นทางวีดีโอออนไลน์ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะเขา้
ไปดูเพียงขอ้เสนอพิเศษแต่ไม่ไดเ้ขา้ไปชมวีดีโอออนไลน์ต่อ ดงันั้นผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจึงไม่
ทราบว่ามีการโฆษณาผา่นทางวีดีโอออนไลน์ ในส่วนของผูท่ี้ทราบว่ามีการใชว้ีดีโอออนไลน์ใน
การโฆษณาขอ้เสนอพิเศษ มีเพียงบางคนท่ีใชช่้วยในการประกอบการตดัสินใจซ้ือขอ้เสนอพิเศษ
เหล่านั้น โดยเม่ือผูว้ิจยัไดต้ั้งค  าถามแก่ผูท่ี้ไม่ทราบว่ามีโฆษณาผา่นทางวีดีโอออนไลน์ ว่าถา้เกิดมี
ขอ้เสนอพิเศษท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์เกิดความไม่มัน่ใจ เช่น ร้านคา้เหล่านั้นบรรยากาศดีหรือไม่ อาหาร
อร่อยหรือไม่ โรงแรมมีสถานท่ีเป็นอยา่งไร เมื่อมีวีดีโอออนไลน์มาช่วยบรรยายภาพ และ
บรรยากาศรวมถึงมีบุคคลท่ีช่ือเสียงเป็นผูใ้หค้  าแนะน าและเป็นผูม้ีอิทธิพลจะส่งผลใหช่้วยในการ
ตดัสินใจซ้ือมากข้ึนหรือไม่ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าวว่าการมีวีดีโอออนไลน์ท่ีช่วยแสดงถึง
บรรยากาศของสถานท่ี รวมถึงแสดงภาพของอาหารสามารถช่วยในการตดัสินใจซ้ือขอ้เสนอพิเศษ
ไดง่้ายข้ึน แต่บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีเขา้มาแนะน าขอ้เสนอพิเศษนั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจของพวก
เขา โดยมีทศันะจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยเห็นคลิปวีดีโอผา่น YouTube ท่ีมกีารแชร์
ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เป็นคลิปประกาศผลรางวลั แต่ดูแลว้ก็ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือ
สร้างความมัน่ใจมากข้ึน และเห็นว่ามีคลิปวีดีโอท่ีพาไปดูร้านนั้นร้านน้ีทุกวนัเหมือนกนั แต่ไม่ได้
เขา้ไปดูเพราะไม่ผลต่อการตดัสินใจ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
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วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เคยเห็นออนไลน์วีดีโอของเอน็โซโก เพราะไม่
รู้ว่ามีวีดีโอออนไลน์ แต่รู้สึกว่าวีดีโอออนไลน์มีผลต่อการความน่าสนใจในการซ้ือ ถา้มีการน าเสนอ
ร้านอาหารท่ีไม่รู้จกั หรือสถานท่ีท่ีไม่เคยไปมาก่อน แต่เคยเห็นท่ีมีการเอาบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเขา้มา
แนะน าขอ้เสนอพิเศษในเวบ็ไซต ์เช่น โอปอล เต๋อ ฉนัทวิชท ์โดยส่วนตวัคิดว่าไม่ไดช่้วยในการ
ตดัสินใจ แต่น่าจะช่วยในการตดัสินใจส าหรับคนอ่ืน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ทวิตเตอร์ของเอน็โซโกกค็ลา้ยๆกบัเฟซบุค ก็
บอกว่ามีดีลอะไรขาย แต่อพัเดทชา้ พอกดเขา้ไปก็ขายหมดแลว้ แลว้จะท าทวิตเตอร์เพ่ืออะไร ดงันั้น
จึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

 
ตอนที่ 3 แนวคดิเกีย่วกบัการสร้างคุณค่าตราสินค้า 

การเก็บผลวิจยัในหวัขอ้แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโก ผูว้ิจยัใช้
การตั้งค  าถามเพ่ือใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ท่ีเกิดจากการส่ือสาร
และประสบการณ์การใชบ้ริการของเอน็โซโก โดยแบ่งหวัขอ้ตามแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การสร้างและการวดัคุณค่าตราสินคา้ประกอบดว้ย 3 แนวคิด คือ แนวคิดเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ 
(Brand Equity) แนวคิดเก่ียวกบัวดัคุณค่าตราสินคา้ (Brand Asset Valuator) และแนวคิดเก่ียวกบั
ล  าดบัชั้นคุณค่าตราสินคา้ (Brand Pyramid) ซ่ึงในแต่ละแนวคิดจะมีหวัขอ้ท่ีสอดคลอ้งกนัหรือ
แตกต่างกนัตามแนวคิดนั้น ซ่ึงในการสมัภาษณ์เชิงลึกของผูว้ิจยั ในหวัขอ้ท่ีสอดคลอ้งกนัระหว่าง
แนวคิดเหล่าน้ี จะไม่มีการถามค าถามซ ้ากนัเน่ืองจากป้องกนัความเบ่ือหน่ายจากการสมัภาษณ์ท่ีอาจ
ใชร้ะยะเวลายาวนานเกินไป และมีค าถามวนเวียนซ ้าไปซ ้ามา โดยท่ีไดค้  าตอบท่ีเหมือนเดิมและซ ้า
กนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการรวบรวมค าถามท่ีสอดคลอ้งเก่ียวขอ้งกนัของแนวคิดต่างๆรวมเป็นค าถาม
เดียวและสรุปผลการวิจยัออกมาไดด้งัต่อไปน้ี 

 
แนวคดิเกีย่วกบัคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 
 เน้ือหาในการสมัภาษณ์แนวคิดเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ประกอบไดห้วัขอ้ 4 หวัขอ้ดงัน้ี 

1. ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
 ในการเก็บขอ้มลูจากผูใ้หส้มัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากเกิดความซ่ือสตัยต่์อตรา
สินคา้เอน็โซโก โดยปัจจยัท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากใหค้วามส าคญัว่าเกิดความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้
เพราะ เช่ือมัน่ในตราสินคา้ของเอน็โซโก ว่าไดค้ดัสรรร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมท่ีมีคุณภาพ
มาเป็นคู่คา้ในการน าเสนอขอ้เสนอพิเศษเป็นอยา่งดี อีกทั้งเอน็โซโกยงัมีการน าเสนอขอ้เสนอพิเศษ
ต่างๆมากมายกว่าคู่แข่ง และมีขอ้เสนอพิเศษเป็นจ านวนมากท่ีตรงแก่ความตอ้งการลกูคา้มากกว่า
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ลกูคา้รายอ่ืนๆ นอกจากน้ีขอ้เสนอพิเศษยงัเป็นร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงคู่แข่งรายอ่ืนๆไม่ได้
สามารถน ามาเป็นขอ้เสนอพิเศษได ้ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่าดว้ยความสะดวกสบาย ความ
ปลอดภยั ความง่ายในการใชง้าน ท าใหเ้ลือกกลบัมาใชบ้ริการเอน็โซโกอีกคร้ัง หรือบางรายกล่าวว่า 
ไม่อยากเปล่ียนไปใชบ้ริการรายอ่ืน เพราะว่าไม่ตอ้งการใหข้อ้มลูส่วนตวัเผยแพร่แก่บริษทัเหล่าน้ี
มาก เพราะจะมีการน าขอ้มลูไปใชใ้นทางไม่ดีได ้รวมถึงการใหข้อ้มลูแก่ผูข้ายท่ีมากรายท าใหไ้ดรั้บ
การส่ือสารกลบัมาท่ีมากข้ึนเช่นไดรั้บอีเมลจากผูใ้หบ้ริการขอ้เสนอพิเศษหลายราย จนท าใหเ้กิด
อาการอีเมลขยะเป็นจ านวนมาก ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์บางรายไม่ตอ้งการเปล่ียนไปใชบ้ริการเจา้อ่ืน 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “คิดว่าจะใชเ้อน็โซโกอีก เพราะรู้สึกว่าปัจจุบนัเอน็
โซโกก็ดีสุดของขอ้เสนอต่างๆท่ีม”ี (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ตอ้งชนก สนแสวงผล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “แต่มีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยกล่าวว่าไม่ไดเ้กิด
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็โซโก เน่ืองจากส่ิงท่ีเอน็โซโกเสนอเป็นเพียงขอ้เสนอพิเศษซ่ึงคู่แข่งก็
มีการน าเสนอเช่นกนั ถา้มีขอ้เสนอจากคู่แข่งท่ีดีกว่า เช่น มีขอ้เสนอท่ีใหส่้วนลดมากกว่า หรือว่ามี
ขอ้เสนอจากคู่แข่งท่ีตรงตามความตอ้งการมากกว่า ก็สามารถเปล่ียนไปซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากรายอ่ืน
ไดเ้ช่นกนั” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555)  
 ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่เกิดความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ เพราะ
ไม่ไดดี้กว่าเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ถา้ลดเยอะกว่าเวบ็ไซตอ่ื์นเช่นลด 60% ท่ีอ่ืนลดแค่ 50% ก็จะท าใหเ้กิด
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ได”้ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่ไดเ้กิด Brand Loyalty กบัเอน็โซโก เพราะไม่
รู้สึกว่าต่างอะไรกบัเจา้อ่ืน ท่ีซ้ือดีลท่ีเอน็โซโกเพราะถกูกว่าท่ีอ่ืน หรือว่ามีดีลท่ีตรงกบัความตอ้งการ
มากกว่าท่ีอ่ืน ถา้ท่ีอ่ืนมีขอ้เสนอท่ีดีกว่าก็ซ้ือเหมือนกนั ปกติเป็นคนชอบหาของถกูทุกวนัอยูแ่ลว้ แม้
ก่อนหนา้จะมีเอน็โซโกก็ Search หาโปรโมชัน่ทุกวนัอยูแ่ลว้ รู้สึกสบายใจเม่ือไดซ้ื้อของถกูหรือ
คุม้ค่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 

2. การรับรู้ตราสินคา้ (Brand Awareness) 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดกล่าวว่าสามารถรับรู้ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็น
อยา่งดี จากการท่ีเอน็โซโกมีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรอบดา้นทั้งในดา้นออฟไลน์และ
ออนไลน์ ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์ทุกรายกล่าวไปในแนวทางเดียวกนัว่า การส่ือสารของเอน็โซโก
สามารถสร้างการจดจ าเก่ียวกบัตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากการจดจ าตราสินคา้ได้
แลว้การส่ือสารของเอน็โซโกยงัสามารถสร้างใหก้ลุ่มเป้าหมายระลึกถึงเอน็โซโกไดเ้มื่อนึกถึงคูปอง 
ขอ้เสนอพิเศษ หรือส่วนลดต่างๆ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์กล่าวว่าเมื่อมีการนึกถึงส่วนลด หรือการ
ส่งเสริมการขาย จะปรากฏช่ือของเอน็โซโกข้ึนมาในหวัทนัที และผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าว
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เพ่ิมอีกว่า สามารถระลึกไดแ้ต่เอน็โซโกเพียงตราสินคา้เดียว เพราะมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่งราย
อ่ืนๆ จนกลายเป็นอนัดบัแรกในความคิด 
 จากการสมัภาษณ์เชิงลึกท าใหท้ราบว่าการโฆษณาท่ีหลากหลายครอบคลุมเป็นปัจจยัท่ีช่วย
ย  ้าเตือนความทรงจ าใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็น
อยา่งดี โดยมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า บางคร้ังการเห็นโฆษณาเอน็โซโกในนิตยสาร ป้าย
โฆษณา หรือโฆษณาบนรถไฟฟ้ามหานคร รวมถึงการไดรั้บอีเมล โฆษณาแบนเนอร์บนเวบ็ไซต์
ต่างๆ โฆษณาในส่ือสงัคมออนไลน์ เป็นการช่วยตอกย  ้าช่ือตราสินคา้เอน็โซโกใหเ้กิดความคุน้เคย
ในจิตใจ แมผู้ใ้หส้มัภาษณ์จะรู้จกัเอน็โซโกมาก่อน หรือเคยซ้ืออยูเ่ป็นประจ า แต่เม่ือเกิดการโฆษณา
ตอกย  ้าซ ้าๆอยูเ่ป็นประจ า จึงท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้เอน็โซโก
ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “จากการส่ือสารของเอน็โซโกท าใหจ้ดจ าเอน็
โซโกได ้เม่ือนึกถึงคูปองก็นึกถึงเอน็โซโกเป็นท่ีแรก แต่ก็นึกถึงตราสินคา้อ่ืนๆเช่นกนั ก็ซ้ืออยูบ่่อย
อยู ่3 – 4 เวบ็ไซต ์จะไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือเอน็โซโกเพราะตราสินคา้ หรือจากขอ้เสนอท่ีลดราคาถกู
ท่ีสุด แต่ตดัสินใจจากขอ้เสนอถา้เวบ็ไซตต่์างๆมีขอ้เสนอท่ีน่าสนใจอยากซ้ือก็ซ้ือไม่จ  าเป็นตอ้งเป็น
เอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
 วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกเป็นท่ีน่าจดจ า เพราะเอน็โซโกเป็นท่ี
น่าสนใจกว่าตราสินคา้อ่ืน เม่ือนึกถึงคูปองและส่วนลด จะนึกถึงเอน็โซโกก่อนเลย” (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

3. การรับรู้คุณภาพ (Perceived Value) 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวไปในทิศทางเดียวกนัว่าคุณภาพของเอน็โซโกอยูใ่นช่วงท่ีดี
ถึงดีมาก เพราะกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์รู้สึกประทบัใจกบัคุณภาพในขอ้เสนอท่ีเอน็โซโกมใีหแ้ก่พวกเขา 
ไม่ว่าจะเป็นส่วนลดตามร้านคา้ ร้านอาหาร โรงแรมต่างๆ ท่ีสามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง อีกทั้งขอ้เสนอ
พิเศษของเอน็โซโกนั้นมีมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ และขอ้เสนอพิเศษส่วนมากจะตรงตามความ
ตอ้งการของลกูคา้ ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า เอน็โซโกมีขอ้เสนอพิเศษในร้านท่ีมีช่ือเสียง เป็น
ท่ีรู้จกั ในขณะท่ีเวบ็ไซตอ่ื์นๆไม่มี หรือเอน็โซโกมีขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการ ท่ีมีร้านอาหาร 
หรือโรงแรมท่ีรู้จกัมาก่อน หรือเคยใชบ้ริการมาก่อน ท าใหง่้ายต่อการจดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอ
พิเศษจากเอน็โซโก นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวอีกว่า เอน็โซโกมกัจะคดัเลือกคู่คา้ท่ี
เป็นร้านอาหาร สถานบริการ หรือโรงแรมท่ีน่าสนใจมาน าเสนอขอ้เสนอพิเศษ เมื่อมีความตอ้งการ
จะทดลองร้านอาหาร สถานบริการ หรือโรงแรมใหม่ๆท่ีไม่เคยใชบ้ริการ จะนิยมเลือกซ้ือขอ้เสนอ
พิเศษจากเอน็โซโกมากกว่ารายอ่ืน เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพการคดัเลือกคู่คา้ 
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 ในดา้นความปลอดภยัและความสะดวกสบาย ง่ายต่อการใชง้าน ยงัเป็นปัจจยัท่ีผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวถึง โดยใหค้วามเห็นว่า การใชบ้ริการซ้ือขอ้เสนอพิเศษผา่นทางเอน็โซโก
ท าใหรู้้สึกปลอดภยัในการซ้ือมากกว่า ว่าขอ้มลูส่วนตวัและขอ้มลูทางดา้นบตัรเครดิตจะไม่ถกูขโมย 
หรือความปลอดภยัในการน าขอ้เสนอพิเศษไปใชง้าน ท่ีส่วนมากน าไปใชไ้ดจ้ริง หรือผูใ้หส้มัภาษณ์
บางรายเคยพบสถานการณ์ท่ีร้านคา้ปิดตวัหลงัจากซ้ือขอ้เสนอพิเศษไปแลว้ แต่ผูใ้หส้มัภาษณ์
สามารถท าเร่ืองขอคืนเงินจากเอน็โซโกได ้ซ่ึงถือว่าเป็นคุณภาพจากการรับประกนัขอ้เสนอพิเศษ ท่ี
ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายมัน่ใจในคุณภาพของเอน็โซโก ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวเสริมว่า การ
เลือกใชบ้ริการเอน็โซโกมีความง่าย สะดวกแก่การใชง้านมากกว่าเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ดว้ยการจดัวาง
หนา้ตาเวบ็ไซตท่ี์เขา้ใจง่าย อีกทั้งขั้นตอนในการซ้ือยงัมีความเรียบง่ายท าใหส้ะดวกแก่การซ้ือ
มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ มีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหท้ศันะเพ่ิมเติมว่า เคยเกิดกรณีการเขา้รหสัใชง้าน
ในเวบ็ไซตอ่ื์นๆแลว้พบปัญหา เน่ืองจากบริษทัท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ท างานอยูม่ีการเขา้รหสัป้องกนัซ่ึง
ตอ้งส่งเร่ืองไปยงัตน้สาขาท่ีต่างประเทศถึงจะแกก้ารเขา้รหสัได ้ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีมกัจะเกิดกบั
เวบ็ไซตท่ี์ขายขอ้เสนอพิเศษอ่ืนๆ แต่ไม่เคยเกิดข้ึนกบัเอน็โซโก ท าใหผู้ส้มัภาษณ์มัน่ใจในคุณภาพ
และเลือกใชเ้อน็โซโกเป็นเวบ็ไซตห์ลกั 

ภครสศร์ โตวิกกยั ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าใชเ้อน็โซโกแลว้ไดค้วามสะดวกสบาย 
ส่วนมากพ่ีจะซ้ือดีลแถวๆบา้นน้ีไวห้มด เพราะจะไปเม่ือไหร่ก็ได ้ถมไดร้าคาถกูกว่าปกติ การซ้ือก็
ง่ายแค่กดเขา้ไปซ้ือตามปกติ และรู้สึกปลอดภยักว่าซ้ือจากเวบ็อ่ืนดว้ย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 
มกราคม 2555) 
 มีผูใ้หส้มัภาษณ์เป็นส่วนนอ้ยท่ีพบปัญหาจากการใชบ้ริการจากเอน็โซโก โดยจากการ
สมัภาษณ์พบว่ากลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกว่าคุณภาพของเอน็โซโกอยูใ่นระดบัธรรมดาไม่ไดโ้ดด
เด่นกว่าคู่แข่งรายอ่ืน มีความน่าเช่ือถือในระดบัเดียวกนั มีความสะดวกรวดเร็วเท่ากนั แต่พบ
จุดบกพร่องจากการใชง้านเน่ืองจากระบบของเอน็โซโกมกัจะล่มในช่วงท่ีมีผูใ้ชบ้ริการเป็นจ านวน
มาก ท าใหเ้กิดความไม่มัน่ใจในการสัง่ซ้ือขอ้เสนอพิเศษว่าจะมีปัญหาเกิดข้ึนหรือไม่ หรือบางคร้ัง
เจอสถานการณ์ท่ีเวบ็ไซตเ์กิดปัญหาระบบขดัขอ้งไม่สามารถสัง่ซ้ือขอ้เสนอพิเศษได ้นอกจากน้ียงัมี
ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่าเคยพบปัญหาเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษในช่วงน ้ าท่วม เน่ืองจากในช่วง
ระยะเวลานั้นเกิดน ้ าท่วมทัว่กรุงเทพมหานคร ท าใหไ้ม่สะดวกแก่การน าขอ้เสนอพิเศษไปใชไ้ดต้าม
ขอ้ก  าหนดต่างๆ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์เห็นว่าทางเอน็โซโกควรจะรับผดิชอบต่อขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้น
ดว้ยการเล่ือนก าหนดวนัหมดอายขุองขอ้เสนอพิเศษออกไปจนกว่าสถานการณ์จะดีข้ึน เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ท่ีประสบปัญหาเร่ืองการเดินทางในระหว่างช่วงน ้ าท่วม โดยมีความ
คิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 
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 ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “คุณภาพก็โอเค พอๆกบัท่ีอ่ืนไม่ไดรู้้สึกว่า
ดีกว่าท่ีอ่ืน ระบบความเช่ือถือพอๆกนั ความสะดวกรวดเร็วเหมือนกนัหมด จ่ายเงินปุ๊บไดคู้ปอง
เหมือนกนั น าไปใชไ้ดเ้หมือนกนั ระบบเอน็โซโกมกัจะรวนมากกว่าท่ีอ่ืนดว้ย เพราะมีผูใ้ชง้าน
มากกว่าเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้งในบางคร้ังเพราะท าใหเ้กิดอาการไม่มัน่ใจ
ว่าขอ้เสนอท่ีซ้ือไปนั้นจะเกิดปัญหาหรือไม่ แต่สุดทา้ยถา้อยากซ้ือก็ซ้ือ เคยเจอแต่เหตุการณ์อยากซ้ือ
แลว้ซ้ือไม่ได ้แต่ไม่เคยเจอเหตุการณ์ท่ีซ้ือแลว้ไม่ไดคู้ปอง ในขณะท่ีคนอ่ืนเคย” (การส่ือสารส่วน
บุคคล, 12 มกราคม 2555) 
 วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “คุณภาพของเอน็โซโกโอเค ใชไ้ด ้แต่เคยเจอ
ปัญหาบา้งเช่น เคยซ้ือขอ้เสนอพิเศษแต่ติดตอนช่วงน ้ าท่วม รู้สึกว่าขอ้เสนอนั้นควรจะเล่ือนวนั
หมดอายกุารใชง้านให ้แต่ไม่ไดเ้ล่ือน ถา้พดูถึงการไปใชบ้ริการ ถือว่าใชไ้ด ้เป็นขอ้เสนอท่ีดี” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

4. ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ (Brand Association) 
 จากการสมัภาษณ์พบว่าภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้เอน็โซโกท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากนึกถึง
คือ คูปอง ส่วนลดพิเศษ และถกู เป็นภาพหลกักวา้งๆท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กว่าถึง แต่จะมีผูใ้ห้
สมัภาษณ์บางรายกล่าวเสริมเพ่ิมเติมว่า เอน็โซโกท าใหนึ้กความคุม้ค่า สะดวกสบายง่ายต่อการใช้
งาน หรือเป็นหา้งสรรพสินคา้ท่ีเสมือนว่ามีการลดราคาพิเศษทุกวนั เปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง โดยมี
ความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ณัทภทัร์ ยิม้เจริญ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกท าใหนึ้กถึงหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ท่ีมี
ส่วนลดเยอะๆ เปิดบริการทุกวนั 24 ชัว่โมง จะเขา้ไปซ้ือตอนไหนก็ไดส้ะดวกกว่าไปหา้งจริง และ
ราคายงัถกูกว่าอีก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วรินทร รจิตรังสรรค ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “นึกถึงขอ้เสนอราคาถกู ความคุม้ค่า สะดวกสบาย” 
(การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “นึกถึงคูปองลดราคา มีขอ้เสนอเยอะ ลดไม่
เยอะหรอก ท่ีอ่ืนก็ลด 50% เหมือนกนั และมีขอ้เสนอจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงท่ีเวบ็ไซตอ่ื์นๆไม่
ค่อยมี เช่น Swensen’s หรือ A&W พวกตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในวงกวา้ง ซ่ึงท่ีอ่ืนไม่มี หรือถา้มีก็
นอ้ยมาก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
 วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ถา้นึกถึงเอน็โซโกก็นึกถึงแต่ขอ้เสนอพิเศษ” (การ
ส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
 
 



68 
 

แนวคดิเกีย่วกบัการวดัคุณค่าตราสินค้า (Brand Asset Valuator) 
 เน้ือหาในการสมัภาษณ์แนวคิดเก่ียวกบัการวดัคุณค่าตราสินคา้ประกอบดว้ยหวัขอ้ 4 หวัขอ้
ดงัน้ี  

1. ความแตกต่าง 
ปัจจยัในการวดัคุณค่าตราสินคา้ทางดา้นความแตกต่างมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ไป

ในทิศทางเดียวกนัว่าเอน็โซโกมีความแตกต่างโดดเด่นจากคู่แข่งอยา่งชดัเจน โดยมีการระบุความ
แตกต่างท่ีโดดเด่นของเอน็โซโกเป็นดงัน้ี มีขอ้เสนอท่ีดี ราคาถกู ใชง้านไดจ้ริง สอดคลอ้งกบั
ชีวิตประจ าวนั มีขอ้เสนอเยอะกว่าคู่แข่ง และใชง้านง่าย ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวท าใหก้ลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์
เลือกท่ีจะใชบ้ริการเอน็โซโก รวมถึงผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหคุ้ณค่าตราสินคา้เอน็โซโกจาก
คุณสมบติัและบริการดงักล่าว โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

วรินทร รจิตรังสรรค ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกดูง่ายกว่า เป็นอนัแรกท่ีเคยรู้จกั ดูง่าย 
หาง่าย ใชง่้าย ปกติไม่เคยน าไปเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืน แต่ในกรณท่ีไดข้อ้เสนอพิเศษของบตัรเครดิต
ท่ีเคยไดม้ามกัจะท้ิงเลย เพราะไม่น่าอ่านไม่น่าสนใจ แต่เวบ็ไซตแ์ละขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกมี
ความหลากหลายน่าสนใจกว่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ขอ้แตกต่างของเอน็โซโกกบัคู่แข่งคือมี
ขอ้เสนอเยอะกว่า มีการอพัเดททุกวนั แต่เวบ็ไซตอ่ื์นอพัเดทอาทิตยล์ะหน่ึงคร้ัง และอพัเดทคร้ังหน่ึง
มาเพียงแค่ 2 – 3 ขอ้เสนอ แต่บางคร้ังขอ้เสนอท่ีท่ีอ่ืนมีแต่เอน็โซโกไม่มีก็มีเหมือนกนั เพียงแต่
ขอ้เสนอของเอน็โซโกมีโอกาสตรงตามความตอ้งการมากกว่านิดหน่อยเพราะกรณีท่ีขอ้เสนอเยอะ
กว่าคู่แข่งท าใหเ้รามีตวัเลือกเยอะข้ึน แต่เยอะของเอน็โซโกบางที 80% ก็เป็นขอ้ท่ีเสนอท่ีไม่
น่าสนใจ เพียงแต่ 20% ท่ีน่าสนใจนั้นก็เยอะกว่า 100% คู่แข่งรายอ่ืนๆแลว้ และเอน็โซโกแตกต่าง
กว่าคู่แข่งอีกจุดตรงท่ีมีโปรโมชัน่วีซ่าลด 5% ซ่ึงท าใหน่้าใจกว่านิดหน่อย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 
12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกแตกต่างเพราะว่ารู้สึกวา่ขอ้เสนอ
น่าสนใจกว่า และหมวดของขอ้เสนอนั้นมีเยอะกว่า เพราะฉะนั้นเวลาเขา้ไปสุ่มก็มีโอกาสท่ีจะเจอ
ขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการ มีความหลากหลาย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
 2. ความเก่ียวขอ้งเหมาะสม 

จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดมีความคิดเห็นว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมี
ความเหมาะสม เก่ียวขอ้ง เป็นท่ีตอ้งการ และสามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดมี
ความเห็นตรงกนัว่าขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกสอดคลอ้งกบัความตอ้งการมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ 
แต่มีผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวนหน่ึงในสามใหค้วามคิดเห็นว่า ในอดีตเอน็โซโกมกัจะมีขอ้เสนอพิเศษท่ี
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ตรงตามความตอ้งการของผูใ้หส้มัภาษณ์ แต่ในปัจจุบนัเอน็โซโกเพ่ิมจ านวนปริมาณของขอ้เสนอ
พิเศษมากข้ึนกว่าในอดีตมาก ท าใหมี้ความสอดคลอ้งของขอ้เสนอพิเศษนอ้ยลง ส่งผลใหผู้ใ้ห้
สมัภาษณ์บางรายรู้สึกอยากใชบ้ริการเอน็โซโกนอ้ยลง นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าว
เสริมว่า ไดท้ าการยกเลิกการรับข่าวสารทางอีเมลและสมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซ
โกไปแลว้ เน่ืองจากว่ารู้สึกร าคาญจากการท่ีไดรั้บอีเมลหรือขอ้ความโฆษณาในหนา้สมาชิก
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ท่ีปรากฏ เพราะเน่ืองจากขอ้เสนอต่างๆท่ีถกูส่งมาทางอีเมลและหนา้สมาชิก
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก ไม่ตรงต่อความตอ้งการ จึงเลือกใชว้ิธีการเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซ
โกดว้ยตนเอง เม่ือเกิดความตอ้งการอยากไดข้อ้พิเศษเป็นคร้ังคราว จากสาเหตุน้ีท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์
จ านวนหน่ึงในสามเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกนอ้ยลง รวมถึงใหคุ้ณค่าตราสินคา้เอน็โซโกนอ้ยลงดว้ย 
โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ขอ้เสนอของเอน็โซโกสามารถใชไ้ดจ้ริง ตาม
ร้านอาหารท่ีชอบ แต่ก็มีตรงกบัความตอ้งการบา้ง ไม่ตรงกบัความตอ้งการบา้ง แต่เมื่อเทียบกบั
คู่แข่งรายอ่ืน ก็ตรงกบัความตอ้งการมากกว่าเพราะมีขอ้เสนอเยอะกว่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 
มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าซ้ือขอ้เสนอพิเศษมาแลว้ใชไ้ดจ้ริง 
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการจริงๆ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

1. ความยนิดีช่ืนชม 
ผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดใหค้วามคิดเห็นว่าเอน็โซโกเป็นเวบ็ไซตท่ี์มีประโยชน์ในดา้นการใช้

งาน และเป็นท่ีช่ืนชอบของผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมด โดยผูใ้หส้มัภาษณ์แสดงความคิดเห็นว่า การมีอยู่
ของตราสินคา้เอน็โซโกท าใหพ้วกเขาสามารถไดรั้บขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงสามารถซ้ือสินคา้ชนิด
เดียวกนั คุณภาพเท่ากนั ไดใ้นราคาท่ีถกูลง อีกทั้งยงัสามารถท าใหพ้วกเขาทดลองใชบ้ริการ หรือซ้ือ
สินคา้ ท่ีพวกเขาไม่เคยรู้จกัหรือไม่เคยใชม้าก่อน เพราะขอ้เสนอพิเศษท่ีเอน็โซโกน ามาเสนอ มกัจะ
ผา่นการคดัสรรมาเป็นอยา่งดี ท าใหพ้วกเขาเช่ือมัน่ในคุณภาพของคู่คา้ท่ีเอน็โซโกน ามาเป็น
ขอ้เสนอพิเศษ อีกทั้งราคาท่ีถกู กลุ่มเป้าหมายรู้สึกคุม้ค่า ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจึงช่ืนชอบในตรา
สินคา้เอน็โซโก เพราะน าเสนอผลประโยชน์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดต้รงตามความตอ้งการ 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าเอน็โซโกมีประโยชน์และช่ืนชอบ” 
(การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ขอ้เสนอท่ีเอน็โซโกใหม้ีประโยชน์ท่ีถกู ชอบ” 
(การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
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2. ความรู้สึกคุน้เคย 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึกพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากรู้สึกคุน้เคยและรู้จกัเอน็โซโกเป็น

อยา่งดี โดยจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการต่อเน่ือง ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากนิยมเขา้
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเพื่อใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเมื่อกลุ่มเป้าหมายนึกถึงคูปอง หรือขอ้เสนอพิเศษ 
ก็จะนึกถึงเอน็โซโกเป็นรายแรก ท าใหเ้ลือกกลบัไปเขา้เวบ็ไซตห์รือใชบ้ริการเป็นประจ า นอกจากน้ี
การส่ือสารผา่นทางระบบสมาชิกทั้งทางอีเมลและหนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ก็เป็นการ
ช่วยย  ้าเตือนท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซต ์เพราะบา้งคร้ังกลุ่มเป้าหมายไม่ไดม้ีเวลาเขา้
ไปเยีย่มชมเวบ็ไซตต์ลอดเวลา ท าใหอ้าจมีการพลาดขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย แต่การส่ือสารผา่นระบบสมาชิกเหล่าน้ีสามารถท าใหพ้วกเขารู้สึกคุน้เคยและแวะ
เวียนกลบัไปใชบ้ริการของเอน็โซโกเป็นประจ า โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เวลานึกถึงคูปองก็นึกถึงเอน็โซโก แต่ก็ดูตรา
สินคา้อ่ืนดว้ย” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ก็เร่ิมจะสนิมคุน้เคยกบัเอน็โซโก เพราะเมื่อนึกถึง
คูปองก็จะนึกถึงเอน็โซโกก่อน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
 
แนวคดิเกีย่วกบัล าดับช้ันคุณค่าตราสินค้า (Brand Pyramid) 
 เน้ือหาในการสมัภาษณ์แนวคิดเก่ียวกบัล  าดบัชั้นคุณค่าตราสินคา้ประกอบดว้ยหวัขอ้ 3 
หวัขอ้ดงัน้ี 

1. การมีตวัตน 
ผูใ้หส้มัภาษณ์มากกว่าสองในสามรู้สึกว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมีตวัตน เพราะจากการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการหลายๆดา้น ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ เช่น การประชาสมัพนัธ์
แถลงข่าว หรือบทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า รู้สึกมัน่ใจว่าเอน็โซโกมี
ตวัตนจริงๆ เน่ืองจากบทความต่างๆท่ีมีหนา้ตาผูบ้ริหาร ท าใหรู้้สึกว่าเอน็โซโกตั้งใจในการท า
การตลาดและใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคจริงๆ อีกทั้งผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวเสริมว่า บทสมัภาษณ์
ของผูบ้ริหารสร้างความเช่ือมัน่ในตวัตนของตราสินคา้เอน็โซโก เม่ือเห็นวิสยัทศันแ์ละแนวคิดของ
ผูบ้ริหาร นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวว่าจ  านวนสมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์
จ  านวน 350,000 คน ท าใหเ้ขามัน่ใจไดว้่าเอน็โซโกมีตวัตนน่าเช่ือถือจริง เพราะมีสมาชิกท่ีคอย
ติดตามข่าวอยูเ่ป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัมีการส่ือสารแบบสองทางในหนา้สมาชิกเครือข่ายสงัคม
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ออนไลน์ จึงเป็นการยนืยนัถึงความมีตวัตนไดอ้ยา่งชดัเจน โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมีตวัตน 
ใชไ้ด”้ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าเอน็โซโกมีตวัตน น่าเช่ือถือ” (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

2. ผลประโยชน ์
ผลประโยชน์ท่ีเกิดจากเอน็โซโกในล าดบัชั้นน้ี หมายถึงผลประโยชน์ท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบท่ี

เอน็โซโกเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภคมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืน  ๆซ่ึงจากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์
ส่วนมากไดผ้ลประโยชน์จากการใชบ้ริการเอน็โซโกมากกว่าการใชบ้ริการซ้ือขอ้เสนอพิเศษจาก
คู่แข่งรายอ่ืนๆ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์แต่ละรายมีความคิดเห็นเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บแตกต่างกนั
ไปดงัต่อไปน้ี เช่น เอน็โซโกมีการน าเสนอขอ้เสนอท่ีเยอะกว่าคู่แข่ง เอน็โซโกมีขอ้เสนอท่ีตรงตาม
ความตอ้งการมากกว่าคู่แข่ง เอน็โซโกมีขอ้เสนอท่ีมีเง่ือนไข ขอ้จ  ากดัในการใชง้านนอ้ยกว่าคู่แข่ง 
เอน็โซโกมีความเช่ือถือมากกว่าคู่แข่ง โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “คู่แข่งรายอ่ืนๆขอ้เสนอมีขอ้จ  ากดัเยอะ ลด
บางขอ้เสนอไม่ลดบางขอ้เสนอ แต่เอน็โซโกลดหมด” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกใหข้อ้เสนอพิเศษราคาท่ีถกู แต่ถา้มีเจา้
อ่ืนใหข้อ้เสนอท่ีราคาถกูเช่นกนั ถา้เป็นขอ้เสนอเหมือนกนัก็คงเลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีถกูกว่า แต่ยงัไง
ก็ตอ้งกลบัมาใชบ้ริการเอน็โซโกเหมือนเดิม ตอ้งมีการเปรียบเทียบการใชง้าน ถา้เจา้อ่ืนมีความเส่ียง
ทางดา้นความน่าเช่ือถือว่าใชง้านจริงไม่ได ้ก็จะเลือกเอน็โซโกก่อน” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 
มกราคม 2555) 

3. ความผกูพนัธ ์
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยกล่าวว่าเกิดความรู้สึกผกูพนัธก์บัเอน็โซโกหลงัจากไดรั้บการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและใชบ้ริการเอน็โซโกมาเป็นระยะเวลาหน่ึง โดยความรู้สึก
ผกูพนัธเ์กิดจากความเช่ือมัน่ในคุณภาพ ความแตกต่างจากคู่แข่ง และประโยชน์ท่ีไดรั้บมากกว่า
คู่แข่ง ท าใหเ้ลือกใชบ้ริการเอน็โซโกเป็นประจ าจนเกิดความผกูพนัธ ์ท่ีท าใหเ้ลือกเขา้เวบ็ไซตเ์อน็
โซโกทุกวนั โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยใหค้วามคิดเห็นว่า การเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกไม่ได้
เกิดจากความผกูพนัธ ์แต่ท่ีเลือกเขา้ไปใชบ้ริการบ่อยกว่ารายอ่ืน เพราะมีขอ้เสนอพิเศษเป็นจ านวน
มากกว่า ท าใหม้ีโอกาสท่ีจะพบขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการมากกว่า ในขณะท่ีคู่แข่งรายอ่ืนๆจะ
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มีการปรับเปล่ียนขอ้เสนอพิเศษเพียงสปัดาห์ละหน่ึงหรือสองคร้ัง โดยผูใ้หส้มัภาษณ์กล่าวว่าการ
เลือกเขา้เวบ็ไซตเ์ป็นประจ าไม่ไดห้มายความว่า ไม่ไดเ้ขา้เวบ็ไซตอ่ื์นๆไปพร้อมๆกนั ดงันั้นจึง
ไม่ไดเ้กิดเป็นความผกูพนัธก์บัเวบ็ไซตเ์อน็โซโก แต่ทุกคร้ังท่ีนึกถึงคูปองหรือขอ้เสนอพิเศษจะเขา้
เวบ็ไซตป์ระเภทน้ีทั้งหมดและท าการเปรียบเทียบกนัทั้งหมดว่าเวบ็ไซตไ์หนมีขอ้เสนอท่ีตรงกบั
ความตอ้งการท่ีสุด เม่ือซ้ือแลว้เกิดความคุม้ค่าท่ีสุด แมจ้ะเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกบ่อยกว่าเวบ็ไซตอ่ื์น
เน่ืองจากมีการปรับเปล่ียนเพ่ิมขอ้เสนอพิเศษถ่ีกว่าคู่แข่งรายอ่ืน อีกทั้งมีจ  านวนขอ้เสนอพิเศษท่ี
มากกว่า ก็ไม่ไดห้มายความว่าเกิดความผกูพนัธ ์เพยีงแต่เขา้ไปใชบ้ริการเพราะผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ไม่ไดรู้้สึกผกูพนัธม์าก แต่จะเขา้ไปใชบ้ริการ
บ่อยกว่าเจา้อ่ืน เพราะขอ้เสนอเยอะกว่า ของเจา้อ่ืนสปัดาห์หน่ึงอพัเดทแค่คร้ังเดียว เขา้ทุกวนัก็เห็น
เหมือนเดิมทุกวนัแต่เอน็โซโกเขา้ไปใชบ้ริการทุกวนัก็เห็นขอ้เสนอใหม่ทุกวนั” (การส่ือสารส่วน
บุคคล, 12 มกราคม 2555) 
 
ตอนที่ 4 แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการการส่ือสาร  

สร้างความตอ้งการในประเภทสินคา้ 
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกว่ากล่าวว่า ตราสินคา้เอน็โซโกมีส่วนท าใหพ้วกเขาสนใจในการ

เลือกหาคูปอง ส่วนลด หรือขอ้เสนอพิเศษต่างๆมากข้ึน เพราะในอดีตก่อนท่ีเอน็โซโกเขา้มามี
บทบาท ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นบริการขอ้เสนอพิเศษท่ีน าเสนอส่วนลดใหแ้ก่
ผูบ้ริโภคในลกัษณะน้ีมาก่อน โดยเอน็โซโกเป็นตราสินคา้รายแรกท่ีน าเสนอบริการขอ้เสนอพิเศษ
ในประเทศไทย ซ่ึงสามารถตอบสนองแก่ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี ผูใ้หส้มัภาษณ์
ส่วนมากจึงมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัว่าเอน็โซโกสามารถสร้างความตอ้งการในการซ้ือ
ขอ้เสนอพิเศษได ้โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เอน็โซโกมีส่วนท าใหเ้กิดความตอ้งการใน
การใชคู้ปองมากกว่าเดิม เมื่อเทียบกบัก่อนมีเอน็โซโก” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

นอกจากนั้นผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า โดยปกติเป็นคนนิยมคน้หารายการส่งเสริมการ
ขายผา่นทางเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์เป็นปกติอยูแ่ลว้ เม่ือมีตราสินคา้เอน็โซโกข้ึนมาก็ไม่ไดส้ร้าง
ความตอ้งการในการหาซ้ือสินคา้ผา่นขอ้เสนอพิเศษมากข้ึน เพียงแต่การปรากฏตวัของตราสินคา้
เอน็โซโกท าใหส้ามารถมีทางเลือกเพ่ิมเติมมากกว่าเก่า โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 
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ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ก่อนหนา้ท่ีจะมีเอน็โซโกก็จะ Search หา
โปรโมชัน่ทุกวนัอยูแ่ลว้ รู้สึกชอบท่ีไดซ้ื้อของถกู การมีเอน็โซโกก็เป็นแค่ทางเลือกหน่ึงท่ีเพ่ิมเขา้มา 
แต่ก็ยงัชอบ Search หาของถกูทุกวนัต่อไป” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 14 มกราคม 2555) 
  

สร้างการรับรู้ตราสินคา้ 
 กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซโกสามารถสร้างการรับรู้ตราสินคา้
ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดกล่าวไปในแนวทางเดียวกนัว่า กลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซท าใหเ้กิดการรับรู้ จดจ าตราสินคา้ได ้โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่กลยทุธก์ารตลาดออนไลน์ของเอน็โซโกสามารถสร้างการรับรู้ และตอกย  ้าการจดจ าไดเ้ป็น
อยา่งผา่นเคร่ืองมือ โฆษณาแบนเนอร์ในเวบ็ไซตต่์างๆ อีเมลสมาชิก หนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ หรือการบอกต่อในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้จกักนัมากข้ึน เพราะอพัเดทข่าวสารเร็ว” 
(การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
  

สร้างความช่ืนชอบต่อตราสินคา้ 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึกพบว่ากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซโก

สามารถสร้างความช่ืนชอบต่อตราสินคา้เอน็โซโกได ้เน่ืองจากเอน็โซโกมีการท าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการอยา่งต่อเน่ือง ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความต่อเน่ืองของการท าการตลาด มี
ตวัตนท่ีจบัตอ้งได ้มีการตอบโตก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางหนา้สมาชิกในเครือข่ายทางสงัคม อีกทั้งยงัมี
การแจง้ขอ้เสนอพเิศษผา่นทางอีเมลเป็นระยะ ท าใหผู้บ้ริโภคไม่พลาดท่ีจะเห็นขอ้เสนอพิเศษต่างๆ
แมว้่าพวกเขาจะไม่มีเวลาเขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซต ์ดงันั้นตราสินคา้เอน็โซโกจึงเป็นท่ีช่ืนชอบของ
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ ประกอบกบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัไม่ไดท้  าการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการอยา่งต่อเน่ืองเหมือนเอน็โซโก จึงท าใหเ้ห็นถึงความแตกต่างระหว่างเอน็โซโกและคู่แข่ง 
ผูใ้หส้มัภาษณ์จึงรู้สึกช่ือชอบเอน็โซโกมากกว่าตราสินคา้คู่แข่ง โดยมีความคิดเห็นของผูใ้ห้
สมัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ชอบมากข้ึนเพราะบางทีไม่ไดไ้ปตามติดเอน็
โซโกตลอด เอน็โซโกตอ้งมีการติดต่อส่ือสารมาหาเราบา้ง คือสร้างการรับรู้ใหเ้ราเองเหมือนการ
อพัเดทเฟซบุคบ่อยๆ เพราะว่าเจา้อ่ืนไม่ค่อยท า กว่ารู้ขอ้เสนอตอ้งเขา้ไปดูเองอยา่งเดียว บางทีก็   ข้ี
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เกียจเราอยากรู้แต่อนัท่ีน่าสนใจ การแจง้ข่าวสารมาก็ท าใหเ้ราไดรั้บรู้ขอ้เสนอใหม่ๆโดยไม่ตอ้งเขา้
ไปหนา้เวบ็ไซต”์ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เม่ือไดก้ารส่ือสารจากเอน็โซโกก็รู้สึกชอบมากข้ึน 
อยากเขา้ไปใชม้ากข้ึน เป็นเพราะว่าแรกๆไม่ค่อยดู พอไดอี้เมลบ่อยๆก็เขา้ไปดูมากข้ึน (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

 
 สร้างความตอ้งการคน้หาต่อตราสินคา้ 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า เมื่อไดรั้บการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
จากเอน็โซโกจะยงัไม่เช่ือในทีเดียว แต่จะท าการคน้หาเพ่ิมเติมเพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูผา่นเคร่ืองมือคน้หา
ออนไลน์ เพ่ือใหเ้กิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ โดยการคน้หาจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ขอ้เสนอ เช่น เคยมีขอ้เสนอลกัษณะน้ีในอดีตหรือไม่ มีขอ้เสนอท่ีดีกว่าขอ้เสนอน้ีหรือไม่ มีคู่แข่ง
รายอ่ืนท่ีมีขอ้เสนอเช่นเดียวกนัน้ีหรือไม่ คนพดูถึงร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมท่ีมีขอ้เสนอ
พิเศษอยา่งไรบา้ง การพดูถึงการใชบ้ริการขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก ซ่ึงหลงัจากการคน้หาแลว้จะ
น าขอ้มลูท่ีไดม้าพิจารณาประกอบอีกคร้ัง โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เคยคน้หาขอ้มลูของขอ้เสนอท่ีเราสนใจจะ
ซ้ือ และอยากรู้ว่าก่อนหนา้น้ีเคยขายมาหรือเปล่า ขายยงัไง และมีผลตอบรับของคนท่ีเคยใชบ้ริการ
แลว้รู้สึกอยา่งไร อยา่งเช่นขอ้เสนอร้านท าผมจะมีคนมาบอกว่าหลงัจากไปใชบ้ริการแลว้ว่าดี
หรือไม่ดียงัไง” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เมื่อไดรั้บการส่ือสารจากเอน็โซโก ตอ้งไปดูว่า
ขอ้เสนอพิเศษน้ีถกูจริงหรือเปล่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 

 
 สร้างความสนใจในการซ้ือสินคา้ 
 จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่เกิดความสนใจในการซ้ือสินคา้และบริการ
จากเอน็โซโกเมื่อไดรั้บการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าวว่า 
บางคร้ังไม่ไดว้างแผนท่ีจะสินคา้หรือบริการจากเอน็โซโก แต่เม่ือไดรั้บการส่ือสารผา่นทางอีเมล
เก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษ ท าใหเ้กิดความสนใจจนตอ้งกดเขา้ไปดูในเวบ็ไซตแ์ละบางคร้ังกท็  าการซ้ือ
สินคา้หรือบริการนั้นๆ โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “อีเมลของเอน็โซโกท่ีส่งมาทุกวนัท าใหเ้กิด
ความตอ้งการอยากซ้ือคูปอง แมบ้างคร้ังไม่ไดว้างแผนท่ีจะซ้ือคูปองล่วงหนา้มาก่อน” (การส่ือสาร
ส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
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วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “การส่ือสารของเอน็โซโกมีผลต่อความสนใจซ้ือ
ขอ้เสนอ เพราะว่าถา้มีโฆษณาขอ้เสนอท่ีดีน่าสนใจก็จะท าใหก้ลบัเขา้ไปในเวบ็ไซต ์บางทีเขา้ไปดู
เวบ็ไซตก์็ไม่เจอขอ้เสนอท่ีน่าสนใจ แต่ถา้ไดเ้ห็น หรือไดย้นิขอ้เสนอท่ีน่าสนใจจะท าเกิดความ
สนใจ เพราะไม่ไดเ้ขา้ไปดูในเวบ็ไซตต์ลอดเวลา ก็จะกลบัเขา้ไปดู นอกจากน้ีการส่ือสารผา่นอีเมล
ยงัช่วยใหไ้ม่พลาดขอ้เสนอพิเศษอีก เพราะขอ้เสนอพิเศษบางคร้ังมีจ  านวนจ ากดัท าใหต้อ้งรีบซ้ือ 
เม่ือมีการส่ือสารผา่นอีเมลช่วยท าใหส้นใจซ้ือมากข้ึนเพราะเคยซ้ือไม่ทนั ไม่ไดด้”ู (การส่ือสารส่วน
บุคคล, 13 มกราคม 2555) 

ศิริกาญจน์ โพธิคุณ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “แค่โฆษณาของเอน็โซโกไม่ไดท้  าใหเ้กิดความ
ตอ้งการในการซ้ือ แต่ข้ึนอยูก่บัขอ้เสนอมากกว่า แค่โฆษณาค าว่าส่วนลด 90% ท่ีสร้างความ
น่าสนใจจากเอน็โซโก แต่ถา้แค่โฆษณาปกติไม่ไดส้ร้างความน่าสนใจ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 
มกราคม 2555) 

 
สร้างความตอ้งการในซ้ือการซ้ือสินคา้ 
จากการสมัภาษณ์พบว่าความตอ้งการในการซ้ือสินคา้มกัจะสอดคลอ้งกบัความสนใจใน

การซ้ือสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในการซ้ือสินคา้แลว้มกัจะเกิดความตอ้งการในการซ้ือ
สินคา้ตามมา จึงเป็นปัจจยัท่ีสอดคลอ้งกนัอยา่งชดัเจน โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 

ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “อีเมลของเอน็โซโกท่ีส่งมาทุกวนัท าใหเ้กิด
ความตอ้งการอยากซ้ือคูปอง แมบ้างคร้ังไม่ไดว้างแผนท่ีจะซ้ือคูปองล่วงหนา้มาก่อน แต่ความ
ตอ้งการซ้ือข้ึนอยูก่บัขอ้เสนอว่าน่าซ้ือไหม ไม่ไดซ้ื้อเพราะรักตราสินคา้เอน็โซโก แต่ซ้ือเพราะตวั
ขอ้เสนอมากกว่า” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 

 
 สร้างการบอกต่อเม่ือไดรั้บการส่ือสารและประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนจากตราสินคา้ 
 จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่นิยมสร้างการบอกต่อในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์หรือแมแ้ต่การเขา้สงัคมทัว่ไป เน่ืองจากพบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากท่ีไดย้นิหรือรู้จกั
เอน็โซโกจากการบอกต่อในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ให้
ความเห็นว่าตอ้งการบอกต่อส่ิงดีๆแก่เพ่ือนๆหรือคนรู้จกัในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เน่ืองจากมอง
ว่าขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกเป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์แก่คนอ่ืน แมใ้นบา้งคร้ังขอ้เสนอพิเศษบางกรณี
จะไม่ตรงกบัความตอ้งการของตนเองแต่เมื่อท าการพิจารณาแลว้ว่ามีประโยชน์หรือตรงกบัความ
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ตอ้งการของเพื่อนก็จะบอกต่อไปในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 
 ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “จะบอกต่อว่าขอ้เสนอไหนท่ีดี น่าสนใจก็จะ
บอก ขอ้เสนอไหนท่ีแยก่็จะบอก ถา้รู้ว่าขอ้เสนอน้ีเพ่ือนสนใจก็จะบอกแมว้่าเราจะไม่ไดซ้ื้อ เช่น รู้
ว่าเพื่อนเรียนโยคะก็จะบอกว่ามีขอ้เสนอพิเศษของโยคะ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 
2555) 
 วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “ก็มีชวนมาซ้ือ เราเห็นว่าดีและเห็นว่าเพ่ือนมีความ
สนใจแนวเดียวกนั ไปแนะน าว่าดูขอ้เสนอน้ีสิน่าสนใจ” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
 
ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
การส่ือสารส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจในการซ้ือ 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากใหค้วามเห็นว่าการส่ือสารส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจ
ในการซ้ือ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่ารู้สึกถึงคุณค่าของตราสินคา้เอน็โซโกจากการรับรู้
คุณภาพและความแตกต่างดงัต่อไปน้ี ทั้งในดา้นการเสนอขอ้เสนอพิเศษราคาถกูท่ีช่วยประหยดั
ค่าใชจ่้ายในการทานอาหาร ท่องเท่ียว หรือเสริมความงาม ขอ้เสนอของเอน็โซโกมีมากกว่าคู่แข่ง
และเป็นขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากกว่าขอ้เสนอพิเศษของคู่แข่ง ซ่ึงการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะช่วยสร้างใหเ้กิดการรับรู้ จดจ าจากส่ือโฆษณาทั้งแบบออนไลน์
และออฟไลน์ท่ีจะช่วยตอกย  ้าใหผู้บ้ริโภคจดจ าและระลึกตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี อีกทั้งยงั
การส่ือสารท่ีมีความถ่ีและมีคุณภาพมากกว่าคู่แข่งสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ว่าเอน็โซโกเป็น
ตราสินคา้ท่ีมีตวัตนส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกไดม้ากกว่าคู่แข่ง 
 จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคส่ีในหา้ใหค้วามเห็นว่า ตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากเอน็
โซโกเพราะคุณค่าตราสินคา้ ถา้มีการปิดตราสินคา้หรือลบตราสินคา้ออกจะไม่เกิดความเช่ือมัน่ใน
การซ้ือขอ้เสนอพิเศษ เพราะไม่มัน่ใจในคุณภาพตราสินคา้อ่ืนๆ อีกทั้งผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีให้
ความเห็นว่าไม่มีการรับรู้และระลึกถึงตราสินคา้อ่ืนๆเมื่อนึกถึงขอ้เสนอพิเศษ จึงเกิดความซ่ือสตัย ์
จงรักภกัดีต่อตราสินคา้เอน็โซโก โดยมีความคิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

วราธร นรากรพิจิตร์ ไดใ้หค้วามเห็นว่า “รู้สึกว่าเอน็โซโกมีคุณค่า เพราะเก่ียวกบัความ
น่าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็นการซ้ือขายผา่นทางออนไลน์ทั้งหมด จบัตอ้งไม่ได ้มีการรูดบตัรเครดิต ถา้
เอน็โซโกไม่ไดใ้ชก้ารส่ือสารจะท าใหรู้้สึกว่าไม่น่าเช่ือถือ อนัตราย เพราะว่ามีบางเวบ็ไซตท่ี์ท าการ
หลอกลวงก็มี จ  านวนสมาชิก 350,000 ในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ก็มีผลสร้างความน่าเช่ือถือ 
ดงันั้นคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโกท าใหเ้กิดความมัน่ใจในการซ้ือมากข้ึน ถา้ไม่มีคุณค่าของตรา
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สินคา้จะรู้สึกว่าเสียว อนัตราย เช่นถา้ไดอี้เมลตราสินคา้อ่ืนท่ีไม่ตราเอน็โซโกก่อน จะไม่เลือกซ้ือ
ทนัที ใครความเป็นจริงตอ้งเกิดคุณค่าของเอน็โซโกก่อน ลองเทียบท่ีเคยซ้ือช่วงแรกๆกบัปัจจุบนั 
การตดัสินใจเร็วชา้ต่างกนั สมยัแรกๆจะตดัสินใจชา้หาขอ้มลูก่อน แต่หลงัๆจะรีบซ้ือกลวัขอ้เสนอ
พิเศษหมด” (การส่ือสารส่วนบุคคล, 13 มกราคม 2555) 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์อีกส่วนเป็นจ านวนหน่ึงในหา้มีความเห็นท่ีแตกต่างออกไป โดยมีความ
คิดเห็นว่าตราสินคา้เอน็โซโกมีคุณค่าในระดบัหน่ึง แต่ไม่ไดม้ีคุณค่ามากถึงกบัท าใหเ้กิดความ
ซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็โซโก ผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีใหคุ้ณค่ากบัคุณภาพของขอ้เสนอพิเศษมากกว่า 
โดยมองว่าถา้มีขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกหรือคู่แข่งท่ีต่อความตอ้งการก็จะเลือกซ้ือเสนอนั้น โดย
ไม่เจาะจงจะซ้ือเฉพาะขอ้เสนอของเอน็โซโกท่ีเดียวเสมอไป  โดยมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์
ดงัต่อไปน้ี 
 ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์ไดใ้หค้วามเห็นว่า “เฉยๆกบัเอน็โซโก ไม่ไดถึ้งกบัชอบ หลงรัก 
มีหรือไม่มีก็ได ้ไม่ดูก็ได ้เคยช่ืนชอบในช่วงหน่ึง แค่ช่วงเดียวแลว้สกัพกัก็จะเฉยๆ ถา้เกิดพอเขา้ไป
ดูแลว้ไม่ไดซ้ื้อในช่วงระยะเวลาหน่ึงติดๆกนั ก็จะท าใหข้าดความสมัพนัธ ์เพราะรู้สึกว่าไม่มีอะไร
น่าสนใจ ถา้จะใหดี้ตอ้งมีขอ้เสนอท่ีน่าสนใจ ตรงกบัความตอ้งการ เป็นท่ีน่าดึงดูดต่อเน่ือง คุณค่า
ของเอน็โซโกส่งผลต่อความน่าสนใจในการซ้ือมีนอ้ย ข้ึนอยูก่บัขอ้เสนอเพียงอยา่งเดียวว่าน่าสนใจ
หรือไม”่ (การส่ือสารส่วนบุคคล, 12 มกราคม 2555) 
 จากการสมัภาษณ์พบว่าการส่ือสารมีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้
แตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีช่ืนชอบ และมีความ
ซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ เมื่อไดรั้บการส่ือสารจะนิยมเขา้ไปพิจารณาขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกเป็น
หลกั โดยมีการหาขอ้มลูเพ่ิมเติม แต่ไม่นิยมเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีไม่ได้
รู้สึกถึงคุณค่าตราสินคา้เอน็โซโกมาก จะรับการส่ือสารเพื่อท าใหท้ราบว่ามีขอ้เสนอพิเศษ แต่จะท า
การเปรียบเทียบขอ้เสนอพิเศษจากคู่แข่ง อีกทั้งยงัท าคน้หาขอ้มลูเชิงลึกเพ่ือท าใหไ้ดข้อ้เสนอพิเศษ
ท่ีสุด ถา้ขอ้เสนอของเอน็โซโกใหผ้ลประโยชน์หรือความคุม้ค่าท่ีนอ้ยกว่าคู่แข่งก็พร้อมจะ
เปล่ียนไปใชบ้ริการคู่แข่งทนัที ซ่ึงการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีจะเป็นเพียงแค่การแจง้ข่าวสาร
และส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือท่ีต ่ากว่าการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคท่ีใหคุ้ณค่ากบัตราสินคา้เอน็โซ
โก 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้นการสร้างคุณค่าตรา

สินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมี
วตัถุประสงค ์  1) เพื่อศึกษาความสมัพนัธข์องเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้น
การสร้างคุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 2) เพื่อศึกษาการส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 3) เพื่อศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างคุณค่าตราสินคา้และ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยมีประสบการณ์การ
ใชเ้วบ็ไซตเ์อน็โซโก จ านวน 15 คน ซ่ึงใชว้ิธีการสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) 
โดยแบ่งเป็น 2 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ี 1 ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ท่ีมีประสบการณ์กบัตราสินคา้เอน็โซโกแตกต่างกนัตามบริบทการใชง้านเอน็โซโก
ต่างๆ ขั้นตอนท่ี 2 ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบลกูโซ่ (Snow Ball Sampling) โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่ง
แบบเจาะจงในขั้นตอนท่ี 1 เป็นผูแ้นะน ากลุ่มตวัอยา่งใหม่ท่ีเคยมีประสบการณ์กบัตราสินคา้เอน็โซ
โก ซ่ึงมีการก าหนดจ านวนขั้นต ่าของผูใ้หข้อ้มลูคือ 15 คน และจ านวนของผูใ้หข้อ้มลูไม่ไดม้ีการ
ก าหนดอยา่งตายตวัว่าตอ้งมีปริมาณเท่าใด แต่ใชห้ลกัการจุดอ่ิมตวั (Saturation Point) เขา้มาเป็น
ตวัก  าหนดวา่ตอ้งสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนเท่าไหร่ โดยใชก้ารสมัภาษณ์เมื่อพบขอ้มลู
ใหม่ๆจากการสมัภาษณ์ทุกคร้ังก็จะท าการหากลุ่มตวัอยา่งไปจนกว่าการสมัภาษณ์ 2 คร้ังสุดทา้ยจะ
ไม่ไดข้อ้มลูใหม่เพ่ิมเติม และมีขอ้มลูซ ้ากบัการสมัภาษณ์ท่ีเสร็จส้ินไปแลว้ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยัไดแ้ก่ แบบสมัภาษณ์ วิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยโดยวิธีการวิเคราะห์เชิงบรรยาย 
 
สรุปผลการวจิยั 

การน าเสนอสรุปผลการวิจยั ผูว้ิจยัแบ่งการน าเสนอผลการวิจยัออกเป็น 5 ตอน ไดแ้ก่ 
1. ผลการวิเคราะห์แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
ผลวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่รู้จกันิยามของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 

โดยตรง แต่รู้จกัตราสินคา้หรือเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการเก่ียวกบั การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ผูใ้ห้
สมัภาษณ์มกัเขา้ใจว่า การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เป็นการซ้ือขายผา่นการแนะน า บอกต่อจาก
เพื่อนๆ ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ หรือการท าการตลาดผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์เพียงอยา่ง
เดียว ซ่ึงในเชิงนิยามมีขอบเขตท่ีกวา้งและครอบคลุมมากกว่านั้น เม่ือผูว้ิจยัไดท้  าการอธิบายถึง
ความหมายของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ผูถ้กูสมัภาษณ์จึงสามารถเขา้ใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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เพราะเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนในวิถีชีวิตประจ าวนัของคนในยคุปัจจุบนั ผูใ้หส้มัภาษณ์เกือบทั้งหมดรู้จกั
กรณีศึกษา เอน็โซโก เป็นอยา่งดีเน่ืองจากคุน้เคยจากในเครือสงัคมออนไลน์ โดยส่วนใหญ่ไดย้นิ
เร่ืองเอน็โซโกเป็นคร้ังแรกผา่นการบอกต่อจากเพ่ือนๆในกลุ่มทั้งจากการพดูคุยเมื่อพบปะสงัสรรค์
หรือในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ขณะท่ีส่วนนอ้ยรู้จกัเอน็โซโกคร้ังแรกจากการเห็นโฆษณาตามท่ี
ต่างๆทั้งแบบออฟไลน์และออนไลน์  จากค าสมัภาษณ์ท าใหท้ราบว่าเอน็โซโกเป็นท่ีรู้จกัจากการ
บอกต่อเป็นส่วนมาก นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะรู้จกัและเคยมีประสบการณ์การใชแ้ต่
เอน็โซโกเพียงเจา้เดียว มีเพียงส่วนนอ้ยท่ีรู้จกัและเคยใชบ้ริการ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม อ่ืนๆ 

2. ผลการวิเคราะห์เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ผลวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่เคยพบเห็นการส่ือสารการตลาดแบบออฟไลนม์าบา้ง

แต่จะสามารถจดจดจ าหรือระลึกไดแ้ตกต่างกนัไป ซ่ึงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน์
ท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่พบเห็นคือ การโฆษณาแบบออฟไลน์และการส่งเสริมการขาย โดยมีผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนนอ้ยท่ีเคยพบเห็นการส่ือสารผา่นข่าวประชาสมัพนัธ ์การจดักิจกรรมพิเศษและ
การตลาดโดยตรง และไม่มีผูใ้หส้มัภาษณ์รายใดเคยพบเห็นการขายส่วนบุคคล ในขณะท่ีเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์โดยการตลาดแบบปฏิสมัพนัธเ์ป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีผูใ้ห้
สมัภาษณ์นิยมเปิดรับส่ือมากกว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน์ โดยมีผลการวิจยัตาม
หวัขอ้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดงัต่อไปน้ี 

2.1 การโฆษณา 
ผลการวิจยัพบว่าการโฆษณาแบบออฟไลน์ท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากพบเห็นคือ 

ส่ือประเภทนอกบา้น (Out of Home) ซ่ึงรวมถึง ส่ือประเภทการโฆษณาเคล่ือนท่ี (Transit 
Advertising) ผูใ้หส้มัภาษณ์เกือบทุกคนมกัจะเห็นโฆษณาเอน็โซโกผา่นทางส่ือประเภทน้ี บริเวณ
สถานีรถไฟฟ้ามหานคร (BTS) หรือบริเวณในตวัรถไฟฟ้ามหานคร นอกจากน้ียงัมีผูใ้หส้มัภาษณ์
บางคน เห็นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ีจากสติกเกอร์หุม้รถโดยสารประจ าทางอีกดว้ย ผูใ้หส้มัภาษณ์บาง
คนเห็นการโฆษณาผา่นทางสติกเตอร์ท่ีแปะหนา้ลิฟทโ์ดยสาร ในขณะท่ีส่ือประเภทอ่ืนๆจะมีการ
พบเห็นเป็นจ านวนนอ้ยลดลงมาตามล าดบั เช่น วิทย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์หรือส่ือส่ิงพิมพอ่ื์นๆ 
เน่ืองจากพฤติกรรมการเปิดรับส่ือเหล่าน้ีของผูใ้หส้มัภาษณ์มีความแตกต่างของลกัษณะการใช้
ชีวิตประจ าวนัของผูใ้หส้มัภาษณ์โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บางท่านรับขอ้มลูข่าวสารผา่นทางอินเทอร์เน็ต
เป็นหลกั จึงไม่เคยพบเห็นโฆษณาของเอน็โซโกผา่นทาง นิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์ขณะท่ีผูใ้ห้
สมัภาษณ์บางท่านนิยมอ่านข่าวสารตามหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารเป็นหลกั จึงมีโอกาสเห็นโฆษณา
ผา่นส่ือส่ิงพิมพม์ากกว่า โดยจากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดใชอิ้นเทอร์เน็ตในการ
เปิดรับส่ือเป็นหลกั มีเพียงจ านวนหน่ึงในสามของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ียงัเปิดรับส่ือแบบออฟไลน์ควบคู่
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กนัไปดว้ย ในส่วนของส่ือประเภทอ่ืนๆ เช่น โทรทศัน์ จดหมายโดยตรง จดหมายเวียน สมุดหนา้
เหลือง ไมเ่ป็นท่ีปรากฏว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์รายไดเ้คยพบเห็นหรือมีประสบการณ์กบัส่ือเหล่าน้ี 

2.2 การส่งเสริมการขาย 
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ทราบว่าเอน็โซโกมีการส่งเสริมการ

ขาย มีเพียงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยท่ีสามารถจดจ าและระลึกไดว้่าเอน็โซโกมีการส่ือสารผา่นการ
ส่งเสริมการขาย ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะไดก้ารส่งเสริมการขายจากเครดิตคืนเงิน (Rebate) 
จากการซ้ือบริการผา่นเอน็โซโกหรือมีการท าการส่งเสริมการขายร่วมกบัวีซ่า (VISA) ดว้ยการให้
ส่วนลดร้อยละ 5 แก่ผูใ้ชจ่้ายผา่นบตัรวีซ่า และผูใ้หส้มัภาษณ์โดยส่วนมากทราบถึงรายการส่งเสริม
การขายน้ี แต่ไม่สามารถระลึกถึงได ้เน่ืองจากผูใ้หส้มัภาษณ์บางท่านมองว่าการส่งเสริมการขายเป็น
จุดดึงดูดเสริมมากกว่าจะเป็นจุดหลกัในการพิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษ โดยผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนมากพิจารณาการเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกจากขอ้เสนอซ่ึงเป็นบริการหลกัมากกว่า ถา้
มีขอ้เสนอท่ีเป็นท่ีน่าดึงดูด น่าสนใจผูใ้หส้มัภาษณ์จะใหค้วามสนใจซ้ือมากกว่าสนใจเพียงแค่
รายการส่งเสริมการขาย ดงันั้นรายการส่งเสริมการขายท่ีเอน็โซโกท าอยูเ่ป็นปกติ เช่น การใหเ้ครดิต
คืน หรือการใหส่้วนลดร้อยละ 5 จึงไม่ดึงดูด จูงใจ หรือสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้มื่อ
เทียบกบัคุณภาพของขอ้เสนอ นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ทราบถึงเง่ือนไขการส่งเสริมการ
ขายดว้ยการรับประกนัขอ้เสนอ มีเพียงส่วนนอ้ยท่ีทราบถึงการส่งเสริมการขายน้ี และเคยมี
ประสบการณ์จากการส่งเสริมการขายดว้ยการรับประกนัขอ้เสนอ โดยการรับประกนัขอ้เสนอช่วย
สร้างการรับรู้คุณภาพท่ีดีมากแก่ผูท่ี้ทราบถึงการส่งเสริมการขายและเคยมีประสบการณ์การใชก้าร
ส่งเสริมการขายประเภทน้ี ในส่วนของการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ นอกเหนือจาก 3 ประเภทหลกั
เหล่าน้ี มีเพียงผูใ้หส้มัภาษณ์เพียงส่วนนอ้ยท่ีเคยไดรั้บการส่งเสริมการขายดว้ยการไดรั้บการทดลอง
ขอ้เสนอ หรือการเล่นเกม ชิงโชค ชิงรางวลั ซ่ึงส่วนมากของผูท่ี้เคยมีประสบการณ์เหล่าน้ีให้
ความเห็นว่า การส่งเสริมการขายเหล่าน้ีไม่มีส่วนต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกแต่อยา่ง
ใด การเลือกใชก้ารส่งเสริมการขายน้ีเป็นเพียงการเลือกใชเ้น่ืองจากมีการพบเห็นผา่นสายตา จึงใช้
โอกาสดงักล่าวไป แต่ไม่ไดส้ร้างความดึงดูดน่าสนใจใหเ้กิดข้ึน รายการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ 
นอกจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ไม่ปรากฏว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์รายใดพบเห็น หรือไดรั้บประสบการณ์  

2.3 การประชาสมัพนัธ ์
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่ไดรั้บข่าวสารจากการประชาสมัพนัธ์

ของเอน็โซโก มีเพียงกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์บางส่วนท่ีท างานเก่ียวขอ้งกบัการรับข่าวสารผา่นการ
ประชาสมัพนัธห์รือมีวิถีชีวิตชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เปิดรับข่าวสารผา่นส่ือออฟไลน์และ
ออนไลน์ท่ีไดพ้บเห็นข่าวประชาสมัพนัธแ์ละพบว่ามีความคิดเห็นท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น โดยผูท่ี้ไดรั้บ
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การส่ือสารผา่นการประสมัพนัธส่์วนมาก ไม่ว่าจะเป็น การแถลงข่าว บทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร การให้
ข่าวกิจกรรมต่างๆ สามารถสร้างความเช่ือมัน่ และการมีตวัตนอยูข่องเอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี โดย
ผูใ้หส้มัภาษณ์บางคนมองว่าการท่ีเอน็โซโกเนน้การประชาสมัพนัธม์ากกว่า การคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคม รายอ่ืนๆ เป็นการสร้างความเช่ือมัน่ว่าเอน็โซโกใหค้วามเอาใส่ใจในธุรกิจน้ี และ
ตอ้งการท าตลาดร่วมกบัผูบ้ริโภคอยา่งจริงจงั ในส่วนของบทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร เมื่อผูใ้หส้มัภาษณ์
ไดอ่้านบทสมัภาษณ์เหล่านั้นมกัจะช่ืนชมความตั้งใจและความเก่งของผูบ้ริหาร โดยความรู้สึก
เหล่าน้ีจะท าใหเ้กิดทศันะคติท่ีดีและช่ืนชมเอน็โซโก 

2.4 การจดักิจกรรมพิเศษ 
ผลการวิจยัพบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียง 3 คน ท่ีมีทราบถึงการจดักิจกรรมพิเศษของ

เอน็โซโก และมีเพียง 1 คนท่ีเขา้ร่วมกิจกรรมนั้น ท าใหท้ราบว่าการจดักิจกรรมพิเศษของเอน็โซโก 
ไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากคิดเป็นเพียงหน่ึงในแปดของผูใ้ห้
สมัภาษณ์ท่ีรับรู้ว่ามีกิจกรรมพิเศษของเอน็โซโก ส่วนผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเหลือไม่ทราบมาก่อนเลยว่า
เอน็โซโกมีการจดักิจกรรมพิเศษ อีกทั้งจากการสมัภาษณ์ยงัพบว่าการจดักิจกรรมพิเศษเหล่าน้ีไม่
สามารถสร้างความดึงดูด ความน่าสนใจ ความตอ้งการในการซ้ือขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก 
รวมถึงการสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหแ้ก่เอน็โซโกไดเ้ลย 

2.5 การตลาดโดยตรง 
ผลการวิจยัพบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียง 1 คนท่ีเคยไดก้ารส่ือสารจากการตลาด

โดยตรงจากเอน็โซโก โดยมีเพียงการตลาดผา่นโทรศพัทท่ี์ผูใ้หส้มัภาษณ์รายหน่ึงใหค้วามเห็นว่า 
เอน็โซโกท าการตลาดร่วมกบัผูใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อท ารายการส่งเสริมการขาย
ร่วมกนัและส่งมาใหใ้นรูปแบบขอ้ความสั้น นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ยงัใหท้ศันะอีกว่า เห็นการตั้ง
หนา้ร้านขนาดเลก็ในหา้งสรรพสินคา้ โดยเช่ือว่าเอน็โซโกจะท าการเปิดร้านขนาดเลก็เพื่อท าการ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคใหม้ากกว่าเดิม 

2.6 การขายส่วนบุคคล 
ผลการวิจยัพบว่าไม่มีผูส้มัภาษณ์รายใดพบเห็นการส่ือสารการตลาดของเอน็โซโก

ดว้ยวิธีการขายส่วนบุคคล 
2.7 การตลาดแบบปฏิสมัพนัธ ์
ผลการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทุกคนใชก้ารส่ือสารผา่นอินเทอร์เน็ตและมี

การเปิดรับสารผา่นส่ืออินเทอร์เน็ตมากกว่าส่ือแบบออฟไลน์ เม่ือเปรียบเทียบกนัแลว้พบว่ามีผูใ้ห้
สมัภาษณ์ท่ีเปิดรับส่ือแบบออฟไลน์เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร นอ้ยมาก โดย
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกันิยมอ่านข่าวสาร หรือรับส่ือผา่นข่าวทางเวบ็ไซตห์รือเครือข่ายสงัคม
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ต่างๆ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไดรั้บการส่ือสารจากเอน็โซโกผา่นทางอีเมลโดยมากกว่าส่ีในหา้ 
ไดรั้บอีเมลแจง้ข่าวสารจากเอน็โซโก โดยผูใ้หส้มัภาษณ์มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับข่าวสารผา่น
อีเมลเป็น 2 ความคิดเห็น 

ความคิดเห็นท่ีช่ืนชอบการรับข่าวสารจากอีเมล ใหค้วามเห็นว่าการส่งข่าวสาร
ขอ้เสนอพิเศษทางอีเมลเป็นเร่ืองท่ีดีเน่ืองจากช่วยแจง้ข่าวสาร ท าใหไ้ม่พลาดขอ้เสนอพิเศษต่างๆ 
โดยมกัเลือกจะเขา้เวบ็ไซตต่์อหลงัจากไดรั้บอีเมลและเม่ืออ่านขอ้ความในอีเมลนั้นท าใหเ้กิดความ
สนใจในขอ้เสนอ ในกรณีน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะไม่ค่อยมีเวลาเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็น
ประจ าจึงอาศยัการรับข่าวสารทางอีเมลเป็นหลกั เมื่อมีขอ้เสนอท่ีตรงตามความตอ้งการจึงเขา้
เวบ็ไซตจ์ากอีเมลเหล่านั้น ในส่วนของความคิดเห็นท่ีไม่ช่ืนชอบการรับข่าวสารจากอีเมลมีจ  านวนท่ี
ใกลเ้คียงกบัผูช่ื้นชอบการรับข่าวสารผา่นอีเมล โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหค้วามคิดเห็นว่าการส่ือสารผา่น
อีเมลส่วนมากของเอน็โซโกไม่ตรงตามความตอ้งการของพวกเขา และมีการส่งอีเมลมาเป็นประจ า
ทุกวนั บางวนัจะมีการมากกว่าหน่ึงอีเมล ท าใหร้ะบบอีเมลของพวกเขารก ดงันั้นเม่ือเขาเห็นอีเมล
จากเอน็โซโกมาจะอ่านผา่นๆ หรือลบท้ิง มีผูใ้หส้มัภาษณ์บางคนกล่าวว่าน าอีเมลของเอน็โซโกไป
ไวใ้นกลุ่มอีเมลขยะ ซ่ึงส่วนมากผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีนิยมเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็นประจ า ท าให้
ทราบว่าในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเลือกจะเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเป็นประจ าไม่นิยมชอบรับข่าวสารผา่นทาง
อีเมล เน่ืองจากว่าพวกเขาตอ้งการเป็นผูเ้ลือกขอ้เสนอพิเศษดว้ยตนเอง ตอ้งการขอ้เสนอพิเศษท่ีตรง
กบัความตอ้งการของพวกเขา และพวกเขามีเวลาในการเลือกขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้น แต่ในกรณีของ
ผูท่ี้ช่ืนชอบการรับข่าวสารทางอีเมลมกัเป็นผูท่ี้ไม่มีเวลาเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกและไม่ตอ้งการพลาด
ขอ้เสนอพิเศษ จึงยนิดีท่ีจะรับข่าวสารจากเอน็โซโกผา่นทางอีเมลดงัท่ีกล่าวไปในขา้งตน้  

ในส่วนของผูใ้หส้มัภาษณ์หน่ึงในหา้ท่ีเหลือท่ีไม่ไดรั้บอีเมล เกิดข้ึนจาก 2 กรณีคือ 
เป็นผูใ้ชง้านเอน็โซโกในฐานะผูม้ีอิทธิพล กล่าวคือ เลือกเปิดเวบ็ไซตเ์อน็โซโกในการเลือกขอ้เสนอ
พิเศษ แต่ท าการซ้ือผา่นเพ่ือนท่ีมีระบบบญัชีสมาชิกของเอน็โซโก โดยอยูใ่นฐานะผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ในอีกกรณีหน่ึงคือ ผูใ้หส้มัภาษณ์เหล่านั้นเลือกยกเลิกการรับอีเมลข่าวสารจากเอน็
โซโกเน่ืองจากรู้สึกร าคาญท่ีมีการแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษทุกวนั โดยท่ีขอ้เสนอพิเศษ
เหล่านั้นจะไม่ตรงต่อความตอ้งการของพวกเขา 

มีผูใ้หส้มัภาษณ์บางส่วนท่ีเคยอ่านบลอ็คเก่ียวกบัเอน็โซโกบ้า้ง โดยมีความคิดเห็น
แบ่งเป็นสองฝ่าย โดยผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหค้วามคิดเห็นว่าหลงัจากพบเห็นขอ้เสนอพิเศษจาก
เอน็โซโกแลว้จะท าการคน้หาขอ้มลู ซ่ึงบางคร้ังก็จะมีการเช่ือมโยงไปยงับลอ็คต่างๆท่ีมีผูบ้ริโภคท่ี
เคยใชบ้ริการเขียนขอ้มลูไว ้โดยมีทั้งขอ้มลูเก่ียวกบัร้านอาหาร สถานท่ีบริการ หรือโรงแรมท่ีการท า
ขอ้เสนอพิเศษ หรือประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคเคยไดรั้บจากร้าน หรือสถานท่ีเหล่าน้ี อีกทั้งยงัมี
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ประสบการณ์จากการใชบ้ริการขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโก ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์มองว่าเป็นการหา
ขอ้มลูผา่นบลอ็คท่ีไดป้ระโยชน์ในการช่วยตดัสินใจ 

ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหคิ้ดเห็นในทางตรงกนัขา้มว่าบลอ็คเหล่าน้ี
บางคร้ังก็ไม่ใช่เป็นการเขียนโดยผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง อาจจะเป็นการท่ีร้านคา้ ร้านอาหาร สถานท่ี
บริการ หรือโรงแรม ใหต้วัแทนมาเขียนช่ืนชมร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมของตนเอง เพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีมองน้ีบลอ็คไม่ไดช่้วยสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ
ขอ้เสนอพิเศษ  

นอกจากการตลาดผา่นอีเมลแลว้ การตลาดผา่นทางโฆษณาทางเวบ็ไซตแ์ละ
เคร่ืองมือคน้หาแบบออนไลน์เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากใหค้วามสนใจเช่นกนั 
จากการสมัภาษณ์พบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์มากกว่าส่ีในหา้ พบเห็นการโฆษณาของเอน็โซโกผา่น
เวบ็ไซตอ่ื์นๆ รวมถึงการพบเห็นเอน็โซโกผา่นทางเคร่ืองมือการคน้หาแบบออนไลน์ทั้งในรูปแบบ
โฆษณา และรูปแบบการคน้หาโดยปกติ ซ่ึงมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า รู้จกัเอน็โซโกจากการ
เห็นโฆษณาผา่นเวบ็ไซตต่์างๆ และท าใหเ้กิดความสนใจว่าอะไรคือเอน็โซโก เน่ืองเห็นขอ้ความท่ี
เก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษและส่วนลดต่างๆ ในกรณีของผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีรู้จกัเอน็โซโกหรือเป็นสมาชิก
อยูแ่ลว้กล่าวว่า การเห็นโฆษณาผา่นทางเวบ็ไซตอ่ื์นๆหรือการเห็นโฆษณาจากเคร่ืองมือคน้หาแบบ
ออนไลน์เป็นการช่วยตอกย  ้าการจดจ าและระลึกไดข้องตราสินคา้เอน็โซโก การท่ีพบเห็นบ่อยๆท า
ใหเ้กิดความสนใจ จดจ า และท าใหนึ้กถึงว่าวนัน้ีไดเ้ขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซตเ์อน็โซโกหรือยงั  

ในส่วนของการตลาดผา่นทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก ผูใ้ห้
สมัภาษณ์ประมาณคร่ึงหน่ึงเป็นสมาชิกเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโก ขณะท่ีอีกคร่ึงหน่ึงไม่ได้
เป็นสมาชิกเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกหรือเคยเป็นสมาชิกแต่ปัจจุบนัไดย้กเลิกการเป็น
สมาชิกเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกไปแลว้ ซ่ึงมีความคิดเห็นของผูใ้หส้มัภาษณ์เก่ียวกบั
เครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกว่า การยอมรับเป็นสมาชิกเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซ
โกมกัเพ่ือรับข่าวสารผา่นทางเครือข่ายสงัคมท่ีจะข้ึนในหนา้ข่าวของตนเอง โดยผูใ้หส้มัภาษณ์
ส่วนมากไม่ไดนิ้ยมเขา้ไปเยีย่มชมหนา้เครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโก นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้
สมัภาษณ์บางส่วนยกเลิกการเป็นสมาชิกทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกเน่ืองจากรู้สึก
ร าคาญจากข่าวสารท่ีข้ึนมารบกวนในหนา้ข่าวส่วนตวั จากกิจกรรมต่างๆและขอ้เสนอท่ีไม่ไดต้รง
กบัความตอ้งการ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งสองกลุ่มใหค้วามเห็นว่าการเป็นสมาชิกทางเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ของเอน็โซโกไม่ไดช่้วยใหไ้ดสิ้ทธิประโยชน์เพ่ิมเติมใดๆ หรือขอ้เสนอพิเศษกว่าปกติ จะ
มีการเล่นเกม จบัฉลากชิงโชคต่างๆบา้ง แต่ไม่ใช่เป็นประเด็นส าคญัท่ีใหค้วามสนใจ นอกจากมีการ
สร้างหนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์แลว้ ยงัมีการโฆษณาผา่นเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์
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อีกดว้ย โดยผูส้มัภาษณ์ส่ีในหา้ มกัจะเห็นโฆษณาเหล่าน้ีปรากฏข้ึนมาในระหว่างการใชง้าน
เครือข่ายทางสงัคม ซ่ึงจากสมัภาษณ์ท าใหท้ราบว่าโฆษณาผา่นเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์มีผลใน
การช่วยย  ้าเตือนการจดจ าและระลึกถึงเอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี  

นอกจากน้ีในการใชเ้ครือข่ายทางสงัคมออนไลนผ์ูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าวว่า
มกัจะเห็นการบอกต่อจากเพื่อนในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นรูปภาพ หรือการเช่ือมโยง
เวบ็ไซตข์อ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก ซ่ึงมกัสร้างความน่าสนใจแก่ผูใ้หส้มัภาษณ์ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์
บางคนกล่าวว่า การบอกต่อของเพื่อนในเครือข่ายทางสงัคมออนไลน์มีความน่าเช่ือถือมากกว่า
โฆษณาของผูข้ายสินคา้ และเลือกเช่ือการบอกต่อของเพ่ือนมากกว่า ดงันั้นการบอกต่อทางเครือข่าย
ทางสงัคมออนไลน์ท่ีมีผลมาจากคุณภาพของเวบ็ไซตข์องเอน็โซโกจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพอยา่งมากเมื่อเทียบกบัการโฆษณาผา่นทางส่ือต่างๆของเอน็โซโก 

จากการสมัภาษณ์พบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียงกลุ่มนอ้ยท่ีทราบว่าเอน็โซโกมีการ
ส่ือสารผา่นทางวีดีโอออนไลน์ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากมกัจะเขา้ไปดูเพียงขอ้เสนอพิเศษแต่ไม่ได้
เขา้ไปชมวีดีโอออนไลน์ต่อ ดงันั้นผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจึงไม่ทราบว่ามีการโฆษณาผา่นทางวดีีโอ
ออนไลน์ ในส่วนของผูท่ี้ทราบว่ามีการใชว้ีดีโอออนไลน์ในการโฆษณาขอ้เสนอพิเศษ มีเพียงบาง
คนท่ีใชช่้วยในการประกอบการตดัสินใจซ้ือขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้น โดยเม่ือผูว้ิจยัไดต้ั้งค  าถามแก่ผู ้
ท่ีไม่ทราบว่ามีโฆษณาผา่นทางวีดีโอออนไลน์ ว่าถา้เกิดมีขอ้เสนอพิเศษท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์เกิดความไม่
มัน่ใจ เช่น ร้านคา้เหล่านั้นบรรยากาศดีหรือไม่ อาหารอร่อยหรือไม่ โรงแรมมีสถานท่ีเป็นอยา่งไร 
เมื่อมีวีดีโอออนไลน์มาช่วยบรรยายภาพ และบรรยากาศรวมถึงมีบุคคลท่ีช่ือเสียงเป็นผูใ้หค้  าแนะน า
และเป็นผูมี้อิทธิพลจะส่งผลใหช่้วยในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึนหรือไม่ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าว
ว่าการมีวีดีโอออนไลน์ท่ีช่วยแสดงถึงบรรยากาศของสถานท่ี รวมถึงแสดงภาพของอาหารสามารถ
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือขอ้เสนอพิเศษไดง่้ายข้ึน แต่บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีเขา้มาแนะน าขอ้เสนอพิเศษ
นั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 

3. ผลการวิเคราะห์การสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
3.1 ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ 
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากเกิดความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็โซโก 

โดยปัจจยัท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากใหค้วามส าคญัว่าเกิดความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เพราะ เช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ของเอน็โซโก ว่าไดค้ดัสรรร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมท่ีมีคุณภาพมาเป็นคู่คา้ในการ
น าเสนอขอ้เสนอพิเศษเป็นอยา่งดี อีกทั้งเอน็โซโกยงัมีการน าเสนอขอ้เสนอพิเศษต่างๆมากมายกว่า
คู่แข่ง และมีขอ้เสนอพิเศษเป็นจ านวนมากท่ีตรงแก่ความตอ้งการลกูคา้มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ 
นอกจากน้ีขอ้เสนอพิเศษยงัเป็นร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงคู่แข่งรายอ่ืนๆไม่ไดส้ามารถน ามา
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เป็นขอ้เสนอพิเศษได ้ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่าดว้ยความสะดวกสบาย ความปลอดภยั ความ
ง่ายในการใชง้าน ท าใหเ้ลือกกลบัมาใชบ้ริการเอน็โซโกอีกคร้ัง หรือบางรายกล่าวว่า ไม่อยาก
เปล่ียนไปใชบ้ริการรายอ่ืน เพราะว่าไม่ตอ้งการใหข้อ้มลูส่วนตวัเผยแพร่แก่บริษทัเหล่าน้ีมาก เพราะ
จะมีการน าขอ้มลูไปใชใ้นทางไม่ดีได ้รวมถึงการใหข้อ้มลูแก่ผูข้ายท่ีมากรายท าใหไ้ดรั้บการส่ือสาร
กลบัมาท่ีมากข้ึนเช่นไดรั้บอีเมลจากผูใ้หบ้ริการขอ้เสนอพิเศษหลายราย จนท าใหเ้กิดอาการอีเมล
ขยะเป็นจ านวนมาก ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์บางรายไม่ตอ้งการเปล่ียนไปใชบ้ริการเจา้อ่ืน แต่มีผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนนอ้ยกล่าวว่าไม่ไดเ้กิดความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็โซโก เน่ืองจากส่ิงท่ีเอน็โซโก
เสนอเป็นเพียงขอ้เสนอพิเศษซ่ึงคู่แข่งก็มีการน าเสนอเช่นกนั ถา้มีขอ้เสนอจากคู่แข่งท่ีดีกว่า เช่น มี
ขอ้เสนอท่ีใหส่้วนลดมากกว่า หรือว่ามีขอ้เสนอจากคู่แข่งท่ีตรงตามความตอ้งการมากกว่า ก็สามารถ
เปล่ียนไปซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากรายอ่ืนไดเ้ช่นกนั  

3.2 การรับรู้ตราสินคา้ 
ผลการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดสามารถรับรู้ จดจ า และระลึกถึง

ตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี ผูใ้หส้มัภาษณ์ทุกรายกล่าวไปในแนวทางเดียวกนัว่า การส่ือสาร
ของเอน็โซโกสามารถสร้างการจดจ าเก่ียวกบัตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากการจดจ า
ตราสินคา้ไดไ้ดแ้ลว้การส่ือสารของเอน็โซโกยงัสามารถสร้างใหก้ลุ่มเป้าหมายระลึกถึงเอน็โซโกได้
เมื่อนึกถึงคูปอง ขอ้เสนอพิเศษ หรือส่วนลดต่างๆ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์กล่าวว่าเมื่อมีการนึกถึงส่วนลด 
หรือการส่งเสริมการขาย จะปรากฏช่ือของเอน็โซโกข้ึนมาในหวัทนัที และผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงั
กล่าวเพ่ิมอีกว่า สามารถระลึกไดแ้ต่เอน็โซโกเพียงตราสินคา้เดียว เพราะมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่ง
รายอ่ืนๆ จนกลายเป็นอนัดบัแรกในความคิด การโฆษณาท่ีหลากหลายครอบคลุมเป็นปัจจยัท่ีช่วยย  ้า
เตือนความทรงจ าใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่ง
ดี โดยมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า บางคร้ังการเห็นโฆษณาเอน็โซโกในนิตยสาร ป้ายโฆษณา 
หรือโฆษณาบนรถไฟฟ้า รวมถึงการไดรั้บอีเมล โฆษณาแบนเนอร์บนเวบ็ไซตต่์างๆ โฆษณาในส่ือ
สงัคมออนไลน์ เป็นการช่วยตอกย  ้าช่ือตราสินคา้เอน็โซโกใหเ้กิดความคุน้เคยในจิตใจ แมผู้ใ้ห้
สมัภาษณ์จะรู้จกัเอน็โซโกมาก่อน หรือเคยซ้ืออยูเ่ป็นประจ า แต่เม่ือเกิดการโฆษณาตอกย  ้าซ ้าๆอยู่
เป็นประจ า จึงท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.3 การรับรู้คุณภาพ 
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวไปในทิศทางเดียวกนัว่าคุณภาพของ

เอน็โซโกอยูใ่นช่วงท่ีดีถึงดีมาก เพราะกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์รู้สึกประทบัใจกบัคุณภาพในขอ้เสนอท่ี
เอน็โซโกมีใหแ้ก่พวกเขา ไม่ว่าจะเป็นส่วนลดตามร้านคา้ ร้านอาหาร โรงแรมต่างๆ ท่ีสามารถ
น าไปใชไ้ดจ้ริง อีกทั้งขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกนั้นมีมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ และขอ้เสนอพิเศษ
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ส่วนมากจะตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า เอน็โซโกมีขอ้เสนอ
พิเศษในร้านท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั ในขณะท่ีเวบ็ไซตอ่ื์นๆไม่มี หรือเอน็โซโกมีขอ้เสนอท่ีตรงกบั
ความตอ้งการ ท่ีมีร้านอาหาร หรือโรงแรมท่ีรู้จกัมาก่อน หรือเคยใชบ้ริการมาก่อน ท าใหง่้ายต่อการ
จดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโก  

นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวอีกว่า เอน็โซโกมกัจะคดัเลือกคู่คา้ท่ีเป็น
ร้านอาหาร สถานบริการ หรือโรงแรมท่ีน่าสนใจมาน าเสนอขอ้เสนอพิเศษ เมื่อมีความตอ้งการจะ
ทดลองร้านอาหาร สถานบริการ หรือโรงแรมใหม่ๆท่ีไม่เคยใชบ้ริการ จะนิยมเลือกซ้ือขอ้เสนอ
พิเศษจากเอน็โซโกมากกว่ารายอ่ืน เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพการคดัเลือกคู่คา้ ในดา้นความปลอดภยั
และความสะดวกสบาย ง่ายต่อการใชง้าน ยงัเป็นปัจจยัท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวถึง โดยให้
ความเห็นว่า การใชบ้ริการซ้ือขอ้เสนอพิเศษผา่นทางเอน็โซโกท าใหรู้้สึกปลอดภยัในการซ้ือ
มากกว่า ว่าขอ้มลูส่วนตวัและขอ้มลูทางดา้นบตัรเครดิตจะไม่ถกูขโมย หรือความปลอดภยัในการน า
ขอ้เสนอพิเศษไปใชง้าน ท่ีส่วนมากน าไปใชไ้ดจ้ริง หรือผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายเคยพบสถานการณ์ท่ี
ร้านคา้ปิดตวัหลงัจากซ้ือขอ้เสนอพิเศษไปแลว้ แต่ผูใ้หส้มัภาษณ์สามารถท าเร่ืองขอคืนเงินจากเอน็
โซโกได ้ซ่ึงถือว่าเป็นคุณภาพจากการรับประกนัขอ้เสนอพิเศษ ท่ีท าใหก้ลุ่มเป้าหมายมัน่ใจใน
คุณภาพของเอน็โซโก  

ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวเสริมว่า การเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกมีความง่าย 
สะดวกแก่การใชง้านมากกว่าเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ดว้ยการจดัวางหนา้ตาเวบ็ไซตท่ี์เขา้ใจง่าย อีกทั้งขั้นตอน
ในการซ้ือยงัมีความเรียบง่ายท าใหส้ะดวกแก่การซ้ือมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ มีผูใ้หส้มัภาษณ์บางราย
ใหท้ศันะเพ่ิมเติมว่า เคยเกิดกรณีการเขา้รหสัใชง้านในเวบ็ไซตอ่ื์นๆแลว้พบปัญหา เน่ืองจากบริษทัท่ี
ผูใ้หส้มัภาษณ์ท างานอยูม่ีการเขา้รหสัป้องกนัซ่ึงตอ้งส่งเร่ืองไปยงัตน้สาขาท่ีต่างประเทศถึงจะแก้
การเขา้รหสัได ้ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีมกัจะเกิดกบัเวบ็ไซตท่ี์ขายขอ้เสนอพิเศษอ่ืนๆ แต่ไม่เคยเกิดข้ึนกบั
เอน็โซโก ท าใหผู้ส้มัภาษณ์มัน่ใจในคุณภาพและเลือกใชเ้อน็โซโกเป็นเวบ็ไซตห์ลกั 

มีผูใ้หส้มัภาษณ์เป็นส่วนนอ้ยท่ีพบปัญหาจากการใชบ้ริการจากเอน็โซโก โดยจาก
การสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนนอ้ยมีความรู้สึกว่าคุณภาพของเอน็โซโกอยูใ่นระดบัธรรมดา
ไม่ไดโ้ดดเด่นกว่าคู่แข่งรายอ่ืน มีความน่าเช่ือถือในระดบัเดียวกนั มีความสะดวกรวดเร็วเท่ากนั แต่
พบจุดบกพร่องจากการใชง้านเน่ืองจากระบบของเอน็โซโกมกัจะล่มในช่วงท่ีมีผูใ้ชบ้ริการเป็น
จ านวนมาก ท าใหเ้กิดความไม่มัน่ใจในการสัง่ซ้ือขอ้เสนอพิเศษว่าจะมีปัญหาเกิดข้ึนหรือไม่ หรือ
บางคร้ังเจอสถานการณ์ท่ีเวบ็ไซตเ์กิดปัญหาระบบขดัขอ้งไม่สามารถสัง่ซ้ือขอ้เสนอพิเศษได ้
นอกจากน้ียงัมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่าเคยพบปัญหาเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษในช่วงน ้ าท่วม 
เน่ืองจากในช่วงระยะเวลานั้นเกิดน ้ าท่วมทัว่กรุงเทพมหานคร ท าใหไ้ม่สะดวกแก่การน าขอ้เสนอ
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พิเศษไปใชไ้ดต้ามขอ้ก าหนดต่างๆ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์เห็นว่าทางเอน็โซโกควรจะรับผดิชอบต่อ
ขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้นดว้ยการเล่ือนก าหนดวนัหมดอายขุองขอ้เสนอพิเศษออกไปจนกว่า
สถานการณ์จะดีข้ึน เพ่ือสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ท่ีประสบปัญหาเร่ืองการเดินทางในระหว่าง
ช่วงน ้ าท่วม 

3.4 ภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้ 
จากการสมัภาษณ์พบว่าภาพอา้งอิงถึงตราสินคา้เอน็โซโกท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมาก

นึกถึงคือ คูปอง ส่วนลดพิเศษ และถกู เป็นภาพหลกักวา้งๆท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กว่าถึง แต่จะมี
ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวเสริมเพ่ิมเติมว่า เอน็โซโกท าใหนึ้กความคุม้ค่า สะดวกสบายง่ายต่อการ
ใชง้าน หรือเป็นหา้งสรรพสินคา้ท่ีเสมือนว่ามีการลดราคาพิเศษทุกวนั เปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง 

3.5 ความแตกต่าง 
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัในการวดัคุณค่าตราสินคา้ทางดา้นความแตกต่างมีความ

คิดเห็นจากผูใ้หส้มัภาษณ์ไปในทิศทางเดียวกนัว่าเอน็โซโกมีความแตกต่างโดดเด่นจากคู่แข่งอยา่ง
ชดัเจน โดยมีการระบุความแตกต่างท่ีโดดเด่นของเอน็โซโกเป็นดงัน้ี มีขอ้เสนอท่ีดี ราคาถกู ใชง้าน
ไดจ้ริง สอดคลอ้งกบัชีวิตประจ าวนั มีขอ้เสนอเยอะกว่าคู่แข่ง และใชง้านง่าย  

3.6 ความเก่ียวขอ้งเหมาะสม 
จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดมีความคิดเห็นว่าเอน็โซโกเป็นตรา

สินคา้ท่ีมีความเหมาะสม เก่ียวขอ้ง เป็นท่ีตอ้งการ และสามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง โดยผูใ้หส้มัภาษณ์
ทั้งหมดมีความเห็นตรงกนัว่าขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกสอดคลอ้งกบัความตอ้งการมากกว่าคู่แข่ง
รายอ่ืนๆ แต่มีผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวนหน่ึงในสามใหค้วามคิดเห็นว่า ในอดีตเอน็โซโกมกัจะมี
ขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงตามความตอ้งการของผูใ้หส้มัภาษณ์ แต่ในปัจจุบนัเอน็โซโกเพ่ิมจ านวน
ปริมาณของขอ้เสนอพิเศษมากข้ึนกว่าในอดีตมาก ท าใหมี้ความสอดคลอ้งของขอ้เสนอพิเศษนอ้ยลง 
ส่งผลใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์บางรายรู้สึกอยากใชบ้ริการเอน็โซโกนอ้ยลง นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บาง
รายยงักล่าวเสริมว่า ไดท้ าการยกเลิกการรับข่าวสารทางอีเมลและสมาชิกในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ของเอน็โซโกไปแลว้ เน่ืองจากว่ารู้สึกร าคาญจากการท่ีไดรั้บอีเมลหรือขอ้ความโฆษณาใน
หนา้สมาชิกเครือข่ายสงัคมออนไลน์ท่ีปรากฏ เพราะเน่ืองจากขอ้เสนอต่างๆท่ีถกูส่งมาทางอีเมลและ
หนา้สมาชิกเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก ไม่ตรงต่อความตอ้งการ จึงเลือกใชว้ิธีการเขา้
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกดว้ยตนเอง เม่ือเกิดความตอ้งการอยากไดข้อ้พิเศษเป็นคร้ังคราว จากสาเหตุน้ีท า
ใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์จ านวนหน่ึงในสามเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกนอ้ยลง รวมถึงใหคุ้ณค่าตราสินคา้เอน็
โซโกนอ้ยลงดว้ย 
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3.7 ความยนิดีช่ืนชม 
ผลการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดเห็นว่าเอน็โซโกเป็นเวบ็ไซตท่ี์มี

ประโยชน์ในดา้นการใชง้าน และเป็นท่ีช่ืนชอบของผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมด โดยผูใ้หส้มัภาษณ์แสดง
ความคิดเห็นว่า การมีอยูข่องตราสินคา้เอน็โซโกท าใหพ้วกเขาสามารถไดรั้บขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึง
สามารถซ้ือสินคา้ชนิดเดียวกนั คุณภาพเท่ากนั ไดใ้นราคาท่ีถกูลง อีกทั้งยงัสามารถท าใหพ้วกเขา
ทดลองใชบ้ริการ หรือซ้ือสินคา้ ท่ีพวกเขาไม่เคยรู้จกัหรือไม่เคยใชม้าก่อน เพราะขอ้เสนอพิเศษท่ี
เอน็โซโกน ามาเสนอ มกัจะผา่นการคดัสรรมาเป็นอยา่งดี ท าใหพ้วกเขาเช่ือมัน่ในคุณภาพของคู่คา้ท่ี
เอน็โซโกน ามาเป็นขอ้เสนอพิเศษ อีกทั้งราคาท่ีถกู กลุ่มเป้าหมายรู้สึกคุม้ค่า ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมาก
จึงช่ืนชอบในตราสินคา้เอน็โซโก เพราะน าเสนอผลประโยชน์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดต้รงตามความ
ตอ้งการ 

3.8 ความรู้สึกคุน้เคย 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึกพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากรู้สึกคุน้เคยและรู้จกัเอน็โซ

โกเป็นอยา่งดี โดยจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการต่อเน่ือง ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมาก
นิยมเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกเพื่อใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเมื่อกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์นึกถึงคูปอง หรือ
ขอ้เสนอพิเศษ ก็จะนึกถึงเอน็โซโกเป็นรายแรก ท าใหเ้ลือกกลบัไปเขา้เวบ็ไซตห์รือใชบ้ริการเป็น
ประจ า นอกจากน้ีการส่ือสารผา่นทางระบบสมาชิกทั้งทางอีเมลและหนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ก็เป็นการช่วยย  ้าเตือนท าใหก้ลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์เขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซต ์เพราะบา้งคร้ังกลุ่ม
ผูใ้หส้มัภาษณ์ไม่ไดม้ีเวลาเขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซตต์ลอดเวลา ท าใหอ้าจมีการพลาดขอ้เสนอพิเศษท่ี
ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์ แต่การส่ือสารผา่นระบบสมาชิกเหล่าน้ีสามารถท าให้
พวกเขารู้สึกคุน้เคยและแวะเวียนกลบัไปใชบ้ริการของเอน็โซโกเป็นประจ า 

3.9 การมีตวัตน 
ผูใ้หส้มัภาษณ์มากกว่าสองในสามรู้สึกว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมีตวัตน เพราะ

จากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการหลายๆดา้น ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ เช่น การ
ประชาสมัพนัธแ์ถลงข่าว หรือบทสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร ท าใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า รู้สึกมัน่ใจ
ว่าเอน็โซโกมีตวัตนจริงๆ เน่ืองจากบทความต่างๆท่ีมีหนา้ตาผูบ้ริหาร ท าใหรู้้สึกว่าเอน็โซโกตั้งใจ
ในการท าการตลาดและใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคจริงๆ อีกทั้งผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวเสริมว่า บท
สมัภาษณ์ของผูบ้ริหารสร้างความเช่ือมัน่ในตวัตนของตราสินคา้เอน็โซโก เม่ือเห็นวิสยัทศันแ์ละ
แนวคิดของผูบ้ริหาร นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายยงักล่าวว่าจ  านวนสมาชิกในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์จ  านวน 350,000 คน ท าใหเ้ขามัน่ใจไดว้่าเอน็โซโกมีตวัตนน่าเช่ือถือจริง เพราะมีสมาชิกท่ี
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คอยติดตามข่าวอยูเ่ป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัมีการส่ือสารแบบสองทางในหนา้สมาชิกเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ จึงเป็นการยนืยนัถึงความมีตวัตนไดอ้ยา่งชดัเจน 

3.10 ผลประโยชน ์
จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไดผ้ลประโยชน์จากการใชบ้ริการ

เอน็โซโกมากกว่าการใชบ้ริการซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์แต่ละรายมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บแตกต่างกนัไปดงัต่อไปน้ี เช่น เอน็โซโกมีการน าเสนอ
ขอ้เสนอท่ีเยอะกว่าคู่แข่ง เอน็โซโกมีขอ้เสนอท่ีตรงตามความตอ้งการมากกว่าคู่แข่ง เอน็โซโกมี
ขอ้เสนอท่ีมีเง่ือนไข ขอ้จ  ากดัในการใชง้านนอ้ยกว่าคู่แข่ง เอน็โซโกมีความเช่ือถือมากกว่าคู่แข่ง 

3.11 ความผกูพนัธ ์
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์บางส่วนกล่าวว่าเกิดความรู้สึกผกูพนัธก์บัเอน็โซ

โกหลงัจากไดรั้บการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและใชบ้ริการเอน็โซโกมาเป็นระยะเวลาหน่ึง 
โดยความรู้สึกผกูพนัธเ์กิดจากความเช่ือมัน่ในคุณภาพ ความแตกต่างจากคู่แข่ง และประโยชน์ท่ี
ไดรั้บมากกว่าคู่แข่ง ท าใหเ้ลือกใชบ้ริการเอน็โซโกเป็นประจ าจนเกิดความผกูพนัธ ์ท่ีท าใหเ้ลือกเขา้
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกทุกวนั นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางส่วนใหค้วามคิดเห็นว่า การเลือกใชบ้ริการ
เอน็โซโกไม่ไดเ้กิดจากความผกูพนัธ ์แต่ท่ีเลือกเขา้ไปใชบ้ริการบ่อยกว่ารายอ่ืน เพราะมีขอ้เสนอ
พิเศษเป็นจ านวนมากกว่า ท าใหม้ีโอกาสท่ีจะพบขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการมากกว่า ในขณะท่ี
คู่แข่งรายอ่ืนๆจะมีการปรับเปล่ียนขอ้เสนอพิเศษเพียงสปัดาห์ละหน่ึงหรือสองคร้ัง โดยผูใ้ห้
สมัภาษณ์กล่าวว่าการเลือกเขา้เวบ็ไซตเ์ป็นประจ าไม่ไดห้มายความว่า ไม่ไดเ้ขา้เวบ็ไซตอ่ื์นๆไป
พร้อมๆกนั ดงันั้นจึงไม่ไดเ้กิดเป็นความผกูพนัธก์บัเวบ็ไซตเ์อน็โซโก แต่ทุกคร้ังท่ีนึกถึงคูปองหรือ
ขอ้เสนอพิเศษจะเขา้เวบ็ไซตป์ระเภทน้ีทั้งหมดและท าการเปรียบเทียบกนัทั้งหมดว่าเวบ็ไซตไ์หนมี
ขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการท่ีสุด เม่ือซ้ือแลว้เกิดความคุม้ค่าท่ีสุด แมจ้ะเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโก
บ่อยกว่าเวบ็ไซตอ่ื์นเน่ืองจากมีการปรับเปล่ียนเพ่ิมขอ้เสนอพิเศษถ่ีกว่าคู่แข่งรายอ่ืน อีกทั้งมีจ  านวน
ขอ้เสนอพิเศษท่ีมากกว่า ก็ไม่ไดห้มายความว่าเกิดความผกูพนัธ ์เพียงแต่เขา้ไปใชบ้ริการเพราะ
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

4. ผลการวิเคราะห์กระบวนการการส่ือสาร 
4.1 สร้างความตอ้งการในประเภทสินคา้ 
ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกว่ากล่าวว่า ตราสินคา้เอน็โซโกมีส่วนท า

ใหพ้วกเขาสนใจในการเลือกหาคูปอง ส่วนลด หรือขอ้เสนอพิเศษต่างๆมากข้ึน เพราะในอดีต
ก่อนท่ีเอน็โซโกเขา้มามีบทบาท ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นบริการขอ้เสนอพิเศษท่ี
น าเสนอส่วนลดใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในลกัษณะน้ีมาก่อน โดยเอน็โซโกเป็นตราสินคา้รายแรกท่ีน าเสนอ
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บริการขอ้เสนอพิเศษในประเทศไทย ซ่ึงสามารถตอบสนองแก่ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อยา่งดี ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจึงมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัว่าเอน็โซโกสามารถสร้างความ
ตอ้งการในการซ้ือขอ้เสนอพิเศษได ้ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่า โดยปกติเป็นคนนิยมคน้หา
รายการส่งเสริมการขายผา่นทางเคร่ืองมือคน้หาออนไลน์เป็นปกติอยูแ่ลว้ เมื่อมีตราสินคา้เอน็โซโก
ข้ึนมาก็ไม่ไดส้ร้างความตอ้งการในการหาซ้ือสินคา้ผา่นขอ้เสนอพิเศษมากข้ึน เพียงแต่การปรากฏ
ตวัของตราสินคา้เอน็โซโกท าใหส้ามารถมีทางเลือกเพ่ิมเติมมากกว่าเก่า 

4.2 สร้างการรับรู้ตราสินคา้ 
จากการวิจยัพบว่ากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซโก

สามารถสร้างการรับรู้ตราสินคา้ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดกล่าว
ไปในแนวทางเดียวกนัว่า กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซท าใหเ้กิดการรับรู้ 
จดจ าตราสินคา้ได ้โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลยทุธก์ารตลาดออนไลน์ของเอน็โซโกสามารถสร้างการ
รับรู้ และตอกย  ้าการจดจ าไดเ้ป็นอยา่งผา่นเคร่ืองมือ โฆษณาแบนเนอร์ในเวบ็ไซตต่์างๆ อีเมล
สมาชิก หนา้สมาชิกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ หรือการบอกต่อในเครือข่ายสงัคมออนไลน ์

4.3 สร้างความช่ืนชอบต่อตราสินคา้ 
จากการวิจยัพบว่ากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเอน็โซโก

สามารถสร้างความช่ืนชอบต่อตราสินคา้เอน็โซโกได ้เน่ืองจากเอน็โซโกมีการท าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการอยา่งต่อเน่ือง ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความต่อเน่ืองของการท าการตลาด มี
ตวัตนท่ีจบัตอ้งได ้มีการตอบโตก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางหนา้สมาชิกในเครือข่ายทางสงัคม อีกทั้งยงัมี
การแจง้ขอ้เสนอพิเศษผา่นทางอีเมลเป็นระยะ ท าใหผู้บ้ริโภคไม่พลาดท่ีจะเห็นขอ้เสนอพิเศษต่างๆ
แมว้่าพวกเขาจะไม่มีเวลาเขา้ไปเยีย่มชมเวบ็ไซต ์ดงันั้นตราสินคา้เอน็โซโกจึงเป็นท่ีช่ืนชอบของ
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ ประกอบกบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัไม่ไดท้  าการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการอยา่งต่อเน่ืองเหมือนเอน็โซโก จึงท าใหเ้ห็นถึงความแตกต่างระหว่างเอน็โซโกและคู่แข่ง 
ผูใ้หส้มัภาษณ์จึงรู้สึกช่ือชอบเอน็โซโกมากกว่าตราสินคา้คู่แข่ง 

4.4 สร้างความตอ้งการคน้หาต่อตราสินคา้ 
ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า เมื่อไดรั้บการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการจากเอน็โซโกจะยงัไม่เช่ือในทีเดียว แต่จะท าการคน้หาเพ่ิมเติมเพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูผา่น
เคร่ืองมือคน้หาออนไลน์ เพ่ือใหเ้กิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ โดยการคน้หาจะเป็นเร่ืองท่ี
เก่ียวขอ้งกบัขอ้เสนอ เช่น เคยมีขอ้เสนอลกัษณะน้ีในอดีตหรือไม่ มีขอ้เสนอท่ีดีกว่าขอ้เสนอน้ี
หรือไม่ มีคู่แข่งรายอ่ืนท่ีมีขอ้เสนอเช่นเดียวกนัน้ีหรือไม่ คนพดูถึงร้านคา้ ร้านอาหาร หรือโรงแรมท่ี
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มีขอ้เสนอพิเศษอยา่งไรบา้ง การพดูถึงการใชบ้ริการขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก ซ่ึงหลงัจากการ
คน้หาแลว้จะน าขอ้มลูท่ีไดม้าพิจารณาประกอบอีกคร้ัง 

4.5 สร้างความสนใจในการซ้ือสินคา้ 
จากการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่เกิดความสนใจในการซ้ือสินคา้และ

บริการจากเอน็โซโกเมื่อไดรั้บการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมาก
กล่าวว่า บางคร้ังไม่ไดว้างแผนท่ีจะสินคา้หรือบริการจากเอน็โซโก แต่เม่ือไดรั้บการส่ือสารผา่นทาง
อีเมลเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษ ท าใหเ้กิดความสนใจจนตอ้งกดเขา้ไปดูในเวบ็ไซตแ์ละบางคร้ังก็ท าการ
ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

4.6 สร้างความตอ้งการในซ้ือการซ้ือสินคา้ 
จากการสมัภาษณ์พบว่าความตอ้งการในการซ้ือสินคา้มกัจะสอดคลอ้งกบัความ

สนใจในการซ้ือสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในการซ้ือสินคา้แลว้มกัจะเกิดความตอ้งการใน
การซ้ือสินคา้ตามมา จึงเป็นปัจจยัท่ีสอดคลอ้งกนัอยา่งชดัเจน 

1.7 สร้างการบอกต่อเม่ือไดรั้บการส่ือสารและประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนจากตรา
สินคา้ 

จากการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่นิยมสร้างการบอกต่อในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์หรือแมแ้ต่การเขา้สงัคมทัว่ไป เน่ืองจากพบว่ามีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากท่ีไดย้นิหรือรู้จกั
เอน็โซโกจากการบอกต่อในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ นอกจากน้ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ให้
ความเห็นว่าตอ้งการบอกต่อส่ิงดีๆแก่เพ่ือนๆหรือคนรู้จกัในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เน่ืองจากมอง
ว่าขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกเป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์แก่คนอ่ืน แมใ้นบา้งคร้ังขอ้เสนอพิเศษบางกรณี
จะไม่ตรงกบัความตอ้งการของตนเองแต่เมื่อท าการพิจารณาแลว้ว่ามีประโยชน์หรือตรงกบัความ
ตอ้งการของเพื่อนก็จะบอกต่อไปในเครือข่ายสงัคมออนไลน ์
 

5. ผลการทดสอบขอ้สนันิษฐาน 
ผลการวิจยัพบว่า 

5.1 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการแบบออฟไลน์และออนไลน์
มีผลซ่ึงกนัและกนัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ ดงัน้ี 

จากการสมัภาษณ์พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการเปิดรับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาแบบออฟไลน์และออนไลน์การมีผลซ่ึงกนัและกนั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากเคยพบเห็น
การส่ือสารการตลาดของเอน็โซโกทั้งแบบออฟไลน์และออนไลน์ ซ่ึงในบางคร้ังมีการผสมผสาน
กนัระหว่างเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน์และออนไลน์ เช่น การส่งเสริมการขายของ
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เอน็โซโกท่ีอยูใ่นระบบการช าระเงินในเวบ็ไซตอ์อนไลน์ การส่งจดหมายโดยตรงผา่นอีเมล การให้
ข่าวประชาสมัพนัธผ์า่นเวบ็ไซต ์ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นว่าเคร่ืองมือสารการตลาด
แบบบูรณาการทั้งออฟไลน์และออนไลน์ มีผลต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้ในดา้นการรับรู้ จดจ า 
และระลึกตราสินคา้ ความช่ืนชอบตราสินคา้ 

5.2 ปัจจยัของเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีต่างกนัท าให้
ผูบ้ริโภคใหคุ้ณค่าตราสินคา้ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั ดงัน้ี 

ผลการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเปิดรับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีต่างกนัมีผลท าใหคุ้ณค่าตราสินคา้แตกต่างกนั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเปิดรับส่ือการ
ประชาสมัพนัธแ์บบออฟไลน์ส่วนมากจะช่ืนชอบตราสินคา้เอน็โซโกมากกว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีไม่ได้
เปิดรับส่ือการประชาสมัพนัธ ์นอกจากน้ีเคร่ืองส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการประเภทเดียวกนัยงั
สามารถสร้างคุณค่าตราสินคา้เอน็โซโกไดแ้ตกต่างกนั เช่น การส่ือสารการตลาดผา่นทางอีเมล มี
ผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายกล่าวว่าการไดรั้บอีเมลเป็นการตอกย  ้าการรับรู้ตราสินคา้ สร้างการรับรู้
คุณภาพ และเพ่ิมความพึงพอใจ ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์บางรายใหค้วามเห็นว่าการไดรั้บอีเมลอยา่ง
ต่อเน่ืองท าใหเ้กิดความเบ่ือหน่าย น่าร าคาญ เป็นการรบกวน จนตอ้งยกเลิกการรับข่าวสารผา่นทาง
อีเมล โดยผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีจะไม่ใหคุ้ณค่าตราสินคา้แก่เอน็โซโก 

5.3 ปัจจยัของเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีต่างกนัท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั ดงัน้ี 

ผลการวิจยัท าใหท้ราบว่าการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
มีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ทางการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมท่ีไม่แตกต่างกนั โดยผูใ้ห้
สมัภาษณ์ท่ีเปิดรับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมากกว่ามีผลท าใหเ้กิดการรับรู้ 
จดจ าและระลึกถึงตราสินคา้ไดม้ากกว่า แต่ไม่ไดเ้ป็นการยนืยนัว่าจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคบางส่วนใหคุ้ณค่าแก่ตราสินคา้เอน็โซโก เม่ือไดรั้บการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการเพียงหน่ึงเคร่ืองมือ เช่น การตลาดผา่นอีเมล อาจเกิดความตั้งใจในการ
ซ้ือมากกว่า ผูบ้ริโภคอีกกลุ่มท่ีไม่ใหคุ้ณค่าแก่ตราสินคา้เอน็โซโกท่ีไดรั้บการส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการผา่นช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น รับข่าวสารทางอีเมลและโฆษณาในหนงัสือพิมพ ์

ดงันั้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีผลท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกเกิดคุณค่า
ตราสินคา้ก่อนจะส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ เพียงแค่การส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการเพียงอยา่งเดียวโดยไม่อาศยัคุณค่าตราสินคา้อาจท าใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ไดใ้น
บางคร้ังท่ีสินคา้นั้นมีความคุม้ค่า และตรงกบัความตอ้งการของผูโ้ภคมากกว่าคู่แข่ง 
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5.4 คุณค่าตราสินคา้ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ท่ีต่างกนัท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม แตกต่างกนั ดงัน้ี 

ผลการวิจยัพบว่าคุณค่าตราสินคา้ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ทาง การคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคม โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่า การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ก่อใหเ้กิดคุณค่าตราสินคา้เอน็โซโก เมื่อกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ท่ีใหคุ้ณค่าตราสินคา้เอน็โซโก 
จะส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ทาง การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วน
นอ้ยใหค้วามเห็นว่าไม่รู้สึกเห็นถึงคุณค่าตราสินคา้เอน็โซโก โดยไม่เกิดความผกูพนัธห์รือความ
ซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ เน่ืองจากพิจารณาจากขอ้เสนอพิเศษท่ีเอน็โซโกเสนอใหเ้ท่านั้นและพร้อม
เปล่ียนไปใชบ้ริการคู่แข่งรายอ่ืนตลอดเวลา ส่งผลใหมี้ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ผา่นเอน็โซโกมี
นอ้ยลง เพราะไม่เห็นคุณค่าหรือความแตกต่างท่ีเอน็โซโกเสนอให ้
 
อภิปรายผลการวจิยั 

1. แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม 
 จากผลการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคส่วนมากไม่รู้จกันิยามของค าว่าการคา้ขายผา่น
เครือข่ายสงัคม แต่เขา้ใจวิธีการและรูปแบบ กระบวนการอยา่งชดัเจน ซ่ึงเป็นเพราะแนวคิดการคา้ข
ขายผา่นเครือข่ายสงัคมเกิดข้ึนจากวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีปรับเปล่ียนไปตามเวลา เม่ือถึงในยคุท่ีส่ือ
เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตมากข้ึน ผูค้นนิยมใชเ้วลาในโลกอินเทอร์เน็ต
นานข้ึน ประกอบกบัส่ิงอ  านวยความสะดวกทางอินเทอร์เน็ตท่ีมีมากข้ึน ทั้งการกระจายความทัว่ถึง
ของอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ความเร็วของอินเทอร์เน็ตท่ีมีมากข้ึน และการพฒันารูปแบบของ
อินเทอร์เน็ตผา่นโทรศพัท ์3G ท าใหก้ารใชง้านอินเทอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงผูค้นไดม้ากข้ึน ในทุก
พ้ืนท่ี และสะดวกในการใชง้านทุกเวลา เม่ือรวมกบักระแสการใชง้านเครือข่ายทางสงัคมท่ีเติบโต
อยา่งรวดเร็วทั้งในระดบัโลกและในประเทศไทย จึงเป็นโอกาสช่องทางในการท าการตลาดแก่ผูข้าย
สินคา้ โดยจากการวิจยัพบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากรู้จกัและเลือกเขา้ไปใชบ้ริการเอน็โซโกผา่น
การบอกต่อในเครือข่ายสงัคมออนไลน์มากกว่าการเห็นโฆษณาแบบดั้งเดิม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ ควอลแมน (Qualman, 2011, p. 91) ว่า ผูบ้ริโภคมองหาค าแนะน าจากเพื่อนผูบ้ริโภค
ดว้ยกนัเก่ียวกบัขอ้มลูของสินคา้ และบริการผา่นทางเครือข่ายทางสงัคม ซ่ึงปัจจุบนังานวิจยันีลเซน
พบว่าร้อยละ 78 ของผูบ้ริโภคเช่ือในความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดว้ยกนัมากกว่าเช่ือมลูในเวบ็ไซต์
ผูผ้ลิต หรือค าโฆษณา ขณะท่ีมีเพียงร้อยละ 14 ท่ีเช่ือในค าโฆษณาของบริษทั การคา้ขายผา่นทาง
เครือข่ายทางสงัคมจึงเป็นคล่ืนลกูใหม่ท่ีมีโอกาสจะเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
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 การเกิดข้ึนของการคา้ขายผา่นเครือข่ายทางสงัคมเป็นการใชโ้อกาสจากช่องทางการส่ือสาร
ท่ีสะดวกมากข้ึน มีตน้ทุนต ่ากว่า และเป็นท่ีนิยมมากกว่าอยา่งเครือข่ายทางสงัคม มาท าการตลาด
อยา่งมีประโยชน์ โดยความนิยมการคา้ขายผา่นเครือข่ายทางสงัคมของเอน็โซโกเกิดจากการท่ี
ผูบ้ริโภครู้สึกประหยดัค่าใชห้รือรู้สึกคุม้ค่าในการใชบ้ริการและสร้างการบอกต่อไปในเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ ซ่ึงการด าเนินธุรกิจของเอน็โซโกเป็นการสร้างผลประโยชน์ใหแ้ก่ทุกฝ่าย ทั้ง
ผูบ้ริโภคท่ีไดสิ้นคา้และบริการท่ีตนเองตอ้งการ ในคุณภาพเท่าเดิม แต่เสียค่าใชจ่้ายนอ้ยลง ผูผ้ลิต
สินคา้หรือผูใ้หบ้ริการ มียอดขายเพ่ิมมากข้ึนจากขายสินคา้หรือใหบ้ริการในจ านวนท่ีมากข้ึนพร้อม
กนัทีเดียว อีกทั้งยงัเป็นการสร้างการรับรู้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเป็นวงกวา้ง ส่วนในมุมของเอน็โซโกก็
สามารถสร้างรายไดจ้ากการออกเสนอพิเศษเหล่าน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบับทความ (“Social Commerce 
Power of Deal”, 2554, หนา้ 74) ท่ีกล่าวว่า การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมนั้นก่อใหเ้กิดผลประโยชน์
ร่วมกนัแก่ทุกฝ่ายเป็นสถานการณ์ท่ี ชนะ – ชนะ – ชนะ ร่วมกนั (Win – Win – Win Situation) 
 

2. แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 จากผลการวิจยัท าใหส้รุปไดว้่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นเคร่ืองมือส าคญัใน
การสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหแ้ก่บริษทัท่ีประกอบธุรกิจทางดา้นการคา้ขายสินคา้ผา่นเครือข่ายทาง
สงัคมไดเ้ป็นอยา่งดี โดยผลจากการวิจยัท าใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคจ านวนมากในปัจจุบนันิยมเปิดรับ
ส่ือทางออนไลน์มากกว่าส่ือทางออฟไลน์แบบดั้งเดิม ซ่ึงผูท่ี้เปิดรับส่ือทางออฟไลน์ก็มกัจะเปิดรับ
ส่ือทางออนไลน์ควบคู่กนัไปดว้ย 
 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน์ 
 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดทางออฟไลน์แบบดั้งเดิมท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากเปิดรับส่ือ คือ ส่ือ
โฆษณา และการส่งเสริมการขาย และมีผูบ้ริโภคเพียงส่วนนอ้ยท่ีเปิดรับส่ือการประชาสมัพนัธ ์และ
การจดักิจกรรมพิเศษ โดยส่ือโฆษณาท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นคือ ส่ือโฆษณาบนสถานีรถไฟฟ้าและ
ขบวนรถไฟฟ้า และส่ือนอกบา้น ส่ืออ่ืนท่ีผูบ้ริโภคเห็นเป็นล าดบัรองลงมาคือ นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์และวิทย ุซ่ึงส่ือนอกเหนือจากท่ีกล่าวมาไม่ปรากฏว่ามีผูใ้หภ้าษณ์คนใดใหข้อ้มลูหรือ
อา้งอิงถึง ซ่ึงอาจเกิดได ้2 กรณีคือเอน็โซโกไม่ไดใ้ชส่ื้อประเภทนั้น หรือวิถีชีวิตไม่ไดส้อดคลอ้งกบั
การเปิดรับส่ือเหล่านั้น 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าวว่าการท่ีเห็นส่ือโฆษณาบนสถานีรถไฟฟ้าและขบวนรถไฟฟ้า 
และส่ือนอกบา้น เพราะส่ือเหล่าน้ีสอดคลอ้งกบัการใชชี้วิตประจ าวนัท่ีมีการเดินทางดว้ยรถไฟฟ้า
หรือขบัรถยนตส่์วนตวัท าใหเ้ห็นโฆษณาเหล่าน้ีโดยบงัเอิญ ขณะท่ีส่ือประเภทอ่ืนๆท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์
กล่าวถึงเพราะมีการเปิดส่ือดว้ยการอ่านหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และฟังวิทยบุางเป็นบางคร้ัง แต่
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ผูบ้ริโภคส่วนมากนิยมเปิดรับส่ือข่าวสารจากทางอินเทอร์เน็ตมากกว่า ดงันั้นการจะเห็นว่าการ
ลงทุนโฆษณาดว้ยส่ือแบบดั้งเดิมอาจจะมีผลแก่ผูบ้ริโภคบา้ง แต่ไม่สามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคได้
ทุกกลุ่ม เมื่อเปรียบเทียบกบัเงินทุนส าหรับการโฆษณาออนไลน์ท่ีถกูกว่าแลว้ การส่ือสารแบบ
ออนไลน์มีความเหมาะสมกบัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมมากกว่าการส่ือสารดั้งเดิมแบบ
ออฟไลน์ แต่ก็ไม่สามารถละเลยหรือยกเลิกการท าการส่ือสารผา่นส่ือแบบดั้งเดิมได ้เพราะผูใ้ห้
สมัภาษณ์บางส่วนใหค้วามเห็นว่า การพบเห็นโฆษณาของเอน็โซโกบ่อยๆทั้งผา่นส่ือออฟไลน์และ
ออนไลน์ เป็นการสร้างการรับรู้ การจดจ า และการระลึกถึงไดเ้ป็นอยา่งดี อีกทั้งการโฆษณาผา่นส่ือ
ออฟไลน์มากๆยงัเป็นการตอกย  ้าถึงการมีตวัตนของเอน็โซโกและความตั้งใจในการท าการตลาด
อยา่งแทจ้ริงมากกว่าคู่แข่ง ซ่ึงสามารถสร้างความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัหน่ึง ซ่ึงเป็นขอ้ดี
ของการใชก้ารโฆษณาท่ีสอดคลอ้งกบัคุณสมบติัของการโฆษณาตามท่ี คอทเลอร์ และ เคลเลอร์ 
(Kotler & Keller, 2006, p. 515) กล่าวไวว้่า การโฆษณามีคุณสมบติัเป็นการชกัชวนผูบ้ริโภคใหเ้กิด
การซ้ือสินคา้ เมื่อบ่อยเขา้จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ และสามารถชกัชวนใหผู้บ้ริโภคเกิดความ
สนใจในสินคา้มากข้ึน การโฆษณายิง่มากเท่าไหร่ก็ยิง่ส่งผลดีและมีโอกาสจะประสบความส าเร็จใน
การสร้างอิทธิพลแก่กลุ่มเป้าหมายและบรรลุเป้าหมายทางดา้นยอดขายมากข้ึน ซ่ึงตรงกบั
ความส าเร็จของเอน็โซโกท่ีมียอดขายคิดเป็นส่วนแบ่งการตลาดถึงร้อยละ 90 เน่ืองจากมีการลงทุน
ในการโฆษณามากกว่าคู่แข่งอยา่งมหาศาล ท าใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่สามารถจดจ าเอน็โซโกและ
ระลึกถึงเอน็โซโกไดเ้ป็นตราสินคา้แรกเมื่อพดูถึงขอ้เสนอพิเศษมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืน  ๆ
 ในกรณีศึกษาเอน็โซโกพบว่าการส่งเสริมการขายมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้เพียงเลก็นอ้ย โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากจะรับรู้ว่าเอน็โซโกมีการส่งเสริมการขาย
หลกัๆ 3 ประเภท คือ การคืนเครดิตเป็นแตม้ท่ีสามารถใชแ้ทนเงินสด ส่วนลดร้อยละ 5 เมื่อช าระ
ดว้ยวีซ่า และการรับประกนัขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงการส่งเสริมการขายเหล่าน้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เป็นส่วนนอ้ย โดยผูบ้ริโภคส่วนมากจะมองท่ีขอ้เสนอพิเศษเป็นหลกั ว่ามีส่วนลดมากไหมและ
ขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้นตรงกบัความตอ้งการไหม การส่งเสริมการขายจะเป็นเพียงตวัช่วยในการท า
ใหต้ดัสินใจง่ายข้ึนเม่ือมีเกิดการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง หรือผูบ้ริโภคบางรายคิดว่าการส่งเสริมการ
ขายเป็นเพียงของแถมท่ีไดจ้ากการเลือกใชง้านเอน็โซโก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ คอทเลอร์ 
และ เคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2006, p. 515)  ท่ีกล่าวไวว้่า การส่งเสริมการขายเป็นการสร้าง
แรงจูงใจและเป็นการเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ 
 นอกจากน้ีเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการอีกประเภทท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์กล่าวถึงคือ
ข่าวประชาสมัพนัธ ์โดยผูใ้หส้มัภาษณ์มกัเห็นการประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบของการแถลงข่าว และ
การใหข่้าวรวมถึงบทสมัภาษณ์ของผูบ้ริหาร  ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีเปิดรับส่ือประเภทน้ีจะมีความคิด
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เห็นไปในทางเดียวกนั คือ รู้สึกเช่ือมัน่ในตราสินคา้ของเอน็โซโก เพราะรู้สึกถึงการมีตวัตนอยูจ่ริง 
สามารถหาคนรับผดิชอบได ้และรู้สึกถึงความตั้งใจในการท าตลาดของเอน็โซโก สอดคลอ้งกบักบั
แนวคิดของ คอทเลอร์ และ เคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2006, p. 515) ท่ีกล่าวไวว้่า การ
ประชาสมัพนัธเ์ป็นการสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่บริษทั มีความเป็นขอ้เท็จจริงมากว่าโฆษณา ท า
ใหผู้บ้ริโภครู้สึกไวว้างใจ 
 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์ 
 ผลจากการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็นลกูคา้ของเอน็โซโกส่วนมากเปิดรับส่ือผา่น
ทางเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์มากกว่าออฟไลน์ โดยมีการเปิดรับเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดแบบออนไลน์หลายประเภทดว้ยกนั เช่น โฆษณาทางเวบ็ไซต ์โฆษณาทางเคร่ืองมือคน้หา
ออนไลน์ การตลาดทางอีเมล และการตลาดผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ซ่ึงการส่ือสารผา่น
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเหล่าน้ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าส่ือแบบดั้งเดิม อีกทั้งยงัเป็น
ส่ือท่ีเปิดใหมี้การส่ือสารแบบสองทางในขณะท่ีส่ือแบบดั้งเดิมส่วนมากมกัจะเป็นการส่ือสารแบบ
ทางเดียว เมื่อเปรียบเทียบกบังบประมาณการลงทุนแลว้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์จึง
เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกว่าเคร่ืองมือการส่ือการตลาดแบบดั้งเดิม ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัคุณลกัษณะของการตลาดแบบออนไลน์ตามแนวคิดของ ร้ีด (Reed, 2011, p. 5) ท่ี
กล่าวว่า การตลาดแบบออนไลน์ใชง้บประมาณนอ้ยกว่าการตลาดแบบทัว่ไป ดงันั้นในงบประมาณ
เท่ากนัท าใหส้ามารถท าการตลาดไดม้ากกว่า สามารถสูก้บับริษทัใหญ่ได ้และการตลาดแบบ
ออนไลน์มีประสิทธิภาพเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายและเป็นวงกวา้ง 
 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นว่าไดรั้บการตลาดแบบออนไลน์จากการตลาด
ผา่นอีเมลมากท่ีสุด โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่นิยมสมคัรสมาชิกรับข่าวสารเอน็โซโกผา่นทาง
อีเมลและนิยมเขา้ไปเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษหลงัจากการเห็นข่าวสารผา่นทางอีเมล ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
จุดเด่นของการตลาดแบบออนไลนข์อง ร้ีด (Reed, 2011, p. 5) ท่ีกล่าวว่าการตลาดแบบออนไลน์
เป็นการเพ่ิมปริมาณคนเขา้เวบ็ไซต ์เช่น กลยทุธก์ารส่งขอ้เสนอพิเศษผา่นอีเมลเป็นตวัอยา่งท่ีชดัเจน
ในการดึงกลุ่มเป้าหมายเขา้สูเ้วบ็ไซตด์ว้ยเคร่ืองมือการตลาดแบบออนไลน์ นอกจากน้ียงัเป็นการ
สร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ดว้ย โดยผูส้มัภาษณ์บางรายรู้สึกประทบัใจกบับริการของเอน็โซโกท่ีมี
การอีเมลมาแจง้ข่าวสารหรือบอกขอ้เสนอพิเศษในแต่ละวนั ท าใหผู้บ้ริโภคท่ีไม่มีเวลาว่างและไม่
สะดวกแก่การเขา้เวบ็ไซตเ์อน็โซโกพลาดขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการของพวกเขา ซ่ึงผูใ้ห้
สมัภาษณ์กลุ่มน้ีมองว่าประเด็นน้ีเป็นคุณค่าของเอน็โซโกในมุมมองของพวกเขา การตลาดผา่น
อีเมลยงัเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากฐานขอ้มลูของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ว่ามีประสิทธิภาพในการ
ส่ือสารเพียงใด อีกทั้งยงัมีตน้ทุนและความเส่ียงต ่าในการเลือกใชง้านการตลาดทางอีเมลอีกดว้ย 
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 ในทางกลบักนัการตลาดทางอีเมลก็มีผลเสียเช่นกนั เม่ือมีผูใ้หส้มัภาษณ์ใหข้อ้มลูว่ารู้สึก
เบ่ือหน่ายและร าคาญกบัอีเมลของเอน็โซโกท่ีส่งมาทุกวนั ซ่ึงเป็นข่าวสารและขอ้เสนอพิเศษท่ีไม่
ตรงกบัความตอ้งการ ท าใหต้อ้งท าการลบอีเมลเอน็โซโกท้ิงเป็นประจ าและมีผูใ้หส้มัภาษณ์บางราย
ยกเลิกการเป็นสมาชิกรับข่าวสารทางอีเมลของเอน็โซโก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดการใชส่ื้อแบบ
ออนไลน์ของ ร้ีด (Reed, 2011, p. 10) ท่ีกล่าวว่า อยา่มุ่งเนน้การขายมากจนเกินไป เพราะจะท าให้
ลกูคา้รู้สึกว่าเป็นการมุ่งแต่โฆษณาและสร้างใหเ้กิดขอ้มลูขยะในความคิดของผูบ้ริโภค 
 กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดทางออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชเ้ปิดรับส่ือเป็นอนัดบัรองลงมา
คือ เครือข่ายสงัคมออนไลน์ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวนส่ีในหา้เป็นสมาชิกในหนา้เครือข่ายทาง
สงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก แต่จากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากไม่นิยมเขา้ไปใช้
บริการในหนา้เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโก แต่สมคัรสมาชิกไวเ้พื่อรับข่าวท่ีอาจจะ
ปรากฏในหนา้เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของตนเองในบางคร้ัง ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่า
ไม่ไดรั้บข่าวสารผา่นทางหนา้เครือข่ายทางสงัคมออนไลน์ของเอน็โซโกสกัเท่าใดนกั โดยส่วนมาก
การรับข่าวสารเก่ียวกบัขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกมกัเกิดจากการบอกต่อของเพื่อนในเครือข่าย
ทางสงัคมออนไลน์มากกว่า เพราะมีความสนิทสนมและมีความน่าเช่ือถือมากกว่า สอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ ร้ีด (Reed, 2011, p. 130) ท่ีกล่าวว่า การตลาดผา่นส่ือเครือข่ายทางสงัคมเป็นการสร้าง
กระแสการบอกต่อปากต่อปาก โดยผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มกัจะแนะน าตราสินคา้ต่อ
ใหเ้พ่ือนหรือกลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงตรงกบัการใหส้มัภาษณ์ของผูใ้หส้มัภาษณ์
จ านวนมากท่ีกล่าวว่ารู้จกัเอน็โซโกจากการบอกต่อและแนะน าของเพื่อนในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ หรือเห็นขอ้เสนอพิเศษจากการแบ่งปันในหนา้เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของเพื่อน 
 

3. แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
ผลจากการวิจยัท าใหท้ราบว่าเอน็โซโกมีคุณค่าตราสินคา้สูงกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆมาก โดย

ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่ารู้สึกรับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโก โดยถา้มีขอ้เสนอพิเศษ
แบบเดียวกนัแต่ไม่มีตราสินคา้เอน็โซโกจะไม่ท าใหเ้กิดความมัน่ใจในการซ้ือขอ้เสนอพิเศษ
เหล่านั้น ในทางกลบักนับางคร้ังถา้ขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกตรงกบัความตอ้งการแต่มีขอ้เสนอ
ทางส่วนลดท่ีดอ้ยกว่าผูบ้ริโภคบางส่วนก็ยงัตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษกบัทางเอน็โซโก
เน่ืองจากผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโก  

ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหคุ้ณค่าแก่ตราสินคา้เอน็โซโก คือ คุณภาพของขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบั
ความตอ้งมากกว่าคู่แข่ง และมีปริมาณขอ้เสนอพิเศษมากกว่าคู่แข่ง อีกทั้งยงัมีการปรับเปล่ียน เพ่ิม
ขอ้เสนอพิเศษในแต่ละวนั ขณะท่ีคู่แข่งรายอ่ืนๆมีการปรับเปล่ียนเพ่ิมขอ้เสนอเพียงอาทิตยล์ะ 2 – 3 



98 
 

คร้ัง นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัรู้สึกถึงคุณภาพของเวบ็ไซตข์องเอน็โซโกท่ีใหค้วามรู้สึกใชง้านง่ายกว่า 
และมีความปลอดภยัในการช าระเงินมากกว่าคู่แข่ง สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เอเคอร์ (Aaker, 1991, 
p. 86) ท่ีกล่าวว่า การรับรู้คุณภาพของตราสินคา้ เป็นเหตุผลท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการใน
การซ้ือสินคา้หรือบริการ อีกทั้งยงัช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน จากการท่ีเกิดความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้เอน็โซโกหรือไดรั้บการส่งเสริมการขายท่ีเอน็โซโกมีมากกว่าคู่แข่งรายอ่ืน นอกจากน้ี
ขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการมากกว่าและมีปริมาณมากกว่าคู่แข่ง และการท่ีมีขอ้พิเศษจาก
ร้านคา้ ร้านอาหาร สถานท่ีบริการ และโรงแรมท่ีมีช่ือช่ือเสียง ยงัเป็นจุดแตกต่างท่ีสามารถสร้างการ
รับรู้คุณภาพของเอน็โซโกไดอ้ยา่งดี โดย เอกลกัษณ์ จรัญวาศน ์(2551, หนา้ 69) กล่าวสนบัสนุนว่า 
ตราสินคา้จะประสบความส าเร็จในตลาดไดจ้  าเป็นตอ้งมีความแตกต่าง เพราะความแตกต่างจะท าให้
ตราสินคา้โดดเด่นกว่าคู่แข่ง ท าใหเ้กิดการจดจ าและเรียกร้องความสนใจจากผูบ้ริโภคไดง่้าย 
นอกจากน้ีแนวคิดของ Brand Dynamic Pyramid ยงักล่าวสนบัสนุนดว้ยว่า ตราสินคา้ท่ีเสนอ
ผลประโยชน์ท่ีมากกว่าคู่แข่ง ท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงขอ้แตกต่างและเหตุผลเมื่อเปรียบเทียบกบัตรา
สินคา้คู่แข่งในประเภทเดียวกนั 

 นอกจากคุณค่าตราสินคา้จากการรับรู้คุณภาพแลว้เอน็โซโกยงัมีคุณค่าตราสินคา้จากการ
รับรู้ตราสินคา้ท่ีมากกว่าคู่แข่ง โดยจากการสมัภาษณ์พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดระลึกถึงเอน็โซโก
เป็นตราสินคา้แรกเมื่อพดูถึงขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงเกิดจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการอยา่ง
ต่อเน่ืองของเอน็โซโก และเป็นการตอกย  ้าถึงคุณค่าของตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เอเคอร์ (Aaker, 1991, p. 63) ท่ีกล่าวว่า การรับรู้ตราสินคา้สร้างใหเ้กิด
ความคุน้เคยและช่ืนชอบในตราสินคา้ ความคุน้เคยจะมีส่วนอยา่งมากในการตดัสินใจซ้ือ และเป็นท่ี
น่าสนใจว่าความสมัพนัธร์ะหว่างการเปิดรับสารและความช่ืนชอบเป็นไปในเชิงบวก โดยการรับ
สารซ ้าไปมามีต่อการช่ืนชอบส่ิงนั้นมากข้ึน อีกทั้งยงัช่วยในดา้นการพิจารณาเลือกตราสินคา้ การ
รับรู้ตราสินคา้จะช่วยใหต้ราสินคา้ถกูน ามาพิจารณาในอนัดบัตน้  ๆ 

เอกลกัษณ์ จรัญวาศน ์(2551, หนา้ 71) กล่าวสนบัสนุนแนวคิดของ เอเคอร์ ว่า ความยนิดี
ช่ืนชมท่ีผูบ้ริโภคพดูและช่ืนชมตราสินคา้ รวมถึงการรับรู้คุณภาพและความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ท า
ใหเ้กิดพลงัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจและเกิดการทดลองใช ้ถา้หากสินคา้หรือบริการดงักล่าวมี
คุณภาพดีเป็นท่ีประทบัใจและมีการพดูถึงในกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่แลว้ ความรู้สึกช่ืนชมในตรา
สินคา้ก็จะเกิดข้ึน นอกจากน้ีการรับรู้ตราสินคา้เป็นการยนืยนัถึงการมีตวัตนของตราสินคา้เอน็โซโก
ไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนมากเช่ือมัน่ในตราสินคาเอน็โซโกเพราะเกิดการรับรู้ตราสินคา้และ
คิดว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมีตวัตน ตามแนวคิดของ Brand Dynamic Pyramid 
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ในดา้นของภาพอา้งอิงตราสินคา้เอน็โซโก โดยเมื่อกล่าวถึงเอน็โซโกผูบ้ริโภคส่วนมากจะ
นึกถึง ของถกู ความคุม้ค่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัหลกัการท าธุรกิจของเอน็โซโก ซ่ึง เอเคอร์ (Aaker, 
1991, p. 110)  สนบัสนุนแนวคิดน้ีว่า การสร้างภาพอา้งอิงตราสินคา้ท่ีสอดคลอ้งสามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ถา้ตราสินคา้นั้นถกูวางในต าแหน่งท่ีดี เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์และ
คุณสมบติัหลกั จะเป็นการยากท่ีคู่แข่งจะโจมตี ซ่ึง เอกลกัษณ์ จรัญวาศน ์(2551, หนา้ 69) กล่าว
สนบัสนุนว่าความเก่ียวขอ้งเหมาะสมของตราสินคา้ยิง่สูงยิง่ท าใหโ้อกาสในการบุกเจาะตลาดมีมาก
ข้ึน สอดคลอ้งกบัการประสบความส าเร็จของเอน็โซโกท่ีเป็นผูน้  าในตลาดการคา้ขายผา่นเครือข่าย
สงัคม เพราะมีความเก่ียวขอ้งเหมาะสม สอดคลอ้งสูง 

ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เป็นคุณค่าขั้นสูงสุดตามแนวคิดของ Brand Dynamic Pyramid ท่ี
กล่าวถึง การสร้างความสมัพนัธร์ะหว่างตราสินคา้และผูบ้ริโภคใหม้ีความแข็งแรงจนกลายเป็น
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ จากการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนมากเกิดความรู้สึกซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้
เอน็โซโก เพราะเป็นผลเน่ืองมาจากการรับรู้คุณภาพของเอน็โซโกและความแตกต่างท่ีน าเสนอ
ขอ้เสนอพิเศษท่ีมีคุณภาพและปริมาณมากกว่าคู่แข่ง ท าใหผู้บ้ริโภคเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกเป็น
ประจ าจนเกิดเป็นความผกูพนัธ ์เมื่อรวมกบัการรับรู้ตราสินคา้ท่ีสามารถจดจ าและระลึกตราสินคา้
เอน็โซโกไดเ้ป็นตราสินคา้แรก ยิง่สร้างความผกูพนัธแ์ละกลายเป็นความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็
โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี โดย เอเคอร์ (Aaker, 1991, p. 43) กล่าวสนบัสนุนแนวคิดความซ่ือสตัยต่์อตรา
สินคา้ว่า การวดัพฤติกรรมความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค สามารถวดัไดจ้ากรูปแบบการ
ซ้ือสินคา้ตามจริง โดยนบัจากอตัราการซ้ือซ ้า ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากกล่าวว่านิยมซ้ือขอ้เสนอ
พิเศษของเอน็โซโกซ ้ามากกว่าการเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษของคู่แข่ง นอกจากน้ีจากการวจิยัยงัพบว่า
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจกบัขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกมากและยงัช่ืนชอบตราสินคา้เอน็โซโก
เช่นกนั สอดคลอ้งกบัท่ี Aaker กล่าวว่า ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เกิดจากความพึงพอใจและ
ความรู้สึกช่ืนชอบในตราสินคา้ 
  

4. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการการส่ือสาร 
ผลจากการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการมองหาส่วนลดมากข้ึน เม่ือ

ไดรั้บการส่ือสารจากเอน็โซโก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เพอร์ซ่ี และ อิลเลียต (Percy & Elliot, 
2005, p. 7) ท่ีกล่าวว่าการส่ือสารส่งใหเ้กิดผลกระทบในการสร้างความตอ้งการในประเภทสินคา้ 
หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในประเภทสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดการรับรู้ตราสินคา้ซ่ึงเอน็
โซโกสามารถสร้างการรับรู้ตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่าการส่ือสาร
ของเอน็โซโกทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์สามารถสร้างการรับรู้ จดจ า และระลึกถึงตราสินคา้
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เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดีท าใหนึ้กถึงเอน็โซโกเป็นตราสินคา้แรกเมื่อพดูถึงขอ้เสนอพเิศษ และจาก
ขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกท่ีมีความโดดเด่นผสมกบัการส่ือสารทางออนไลน์ เช่น การตลาดผา่น
อีเมล ท าใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่ช่ืนชอบตราสินคา้เอน็โซโกท่ีสามารถใหข้อ้มลู ข่าวสาร เก่ียวกบั
ขอ้เสนอพิเศษ ท าใหผู้บ้ริโภคไม่พลาดขอ้เสนอพิเศษท่ีช่ืนชอบ เมื่อผูบ้ริโภคเกิดความช่ืนชอบตรา
สินคา้แลว้ ก็จะท าการคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบัเอน็โซโก หรือขอ้เสนอพิเศษเป็นประจ า เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
ขอ้เสนอพิเศษท่ีคุม้ค่าและตรงกบัความตอ้งการ จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความสนใจและตอ้งการใน
การซ้ือสินคา้ซ่ึงมกัจะเป็นความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนไปพร้อมๆกนั โดยหลงัจากเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ไปแลว้ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัจะนิยมท าการบอกต่อผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เพ่ือแบ่งปัน
ประสบการณ์ใหแ้ก่เพื่อนๆในเครือข่าย โดย ซูกิยามา และ แอนดรี (Sugiyama & Andree, 2011, p. 
78) สนบัสนุนแนวคิดว่าผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรมจากการส่ือสารยคุดั้งเดิมท่ีผูบ้ริโภคเป็นผูรั้บสาร
ฝ่ายเดียวก่อนจะตดัสินใจซ้ือตามทฤษฎี AIDMA เปล่ียนเป็นผูบ้ริโภคนิยมหาขอ้มลูเองและแบ่งปัน
กบัเพื่อนในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ตามแนวคิด AISAS ซ่ึงเกิดจากขั้นตอนการเปิดรับส่ือและให้
ความสนใจกบัสินคา้หรือบริการ จากนั้นผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มลูเก่ียวสินคา้และบริการท าใหเ้กิด
การคน้หาขอ้มลูผา่นทางอินเทอร์เน็ต รวมถึง เวบ็ไซต ์บลอ็ค เครือข่ายสงัคมออนไลน์ เม่ือไดข้อ้มลู
สนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือจนมัน่ใจแลว้จะท าการซ้ือสินคา้หรือบริการ หลงัจากซ้ือสินคา้และใช้
บริการจนมีประสบการณ์ต่อตราสินคา้ผูบ้ริโภคก็จะเป็นคนบอกขอ้มลูต่อในโลกอินเทอร์เน็ตหรือ
ส่ือสงัคมออนไลน์ ซ่ึงตรงกบัการวิจยัท่ีผูบ้ริโภคนิยมคน้หาขอ้มลูเพ่ิมเติมหลงัจากเกิดความสนใจ
ในขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโก เมื่อไดข้อ้มลูท่ีมัน่ใจแลว้จะการซ้ือขอ้เสนอพิเศษ ก่อนจะบอกต่อ
ในเครือข่ายสงัคม ซ่ึงในบางคร้ังหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มลูแลว้อาจจะท าการบอกต่อโดยไม่ได้
ซ้ือสินคา้เลยก็ไดต้ามแนวคิดของ AISAS 

5. ผลทดสอบขอ้สนันิษฐานคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
ผลจากการวิจยัพบวา่ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนมากใหค้วามเห็นว่าการส่ือสารส่งผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้และความตั้งใจในการซ้ือ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวว่ารู้สึกถึงคุณค่าของตราสินคา้
เอน็โซโกจากการรับรู้คุณภาพและความแตกต่างดงัต่อไปน้ี ทั้งในดา้นการเสนอขอ้เสนอพิเศษราคา
ถกูท่ีช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการทานอาหาร ท่องเท่ียว หรือเสริมความงาม ขอ้เสนอของเอน็โซโก
มีมากกว่าคู่แข่งและเป็นขอ้เสนอท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากกว่าขอ้เสนอพิเศษของ
คู่แข่ง ซ่ึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะช่วยสร้างใหเ้กิดการรับรู้ จดจ าจากส่ือโฆษณาทั้ง
แบบออนไลน์และออฟไลน์ท่ีจะช่วยตอกย  ้าใหผู้บ้ริโภคจดจ าและระลึกตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็น
อยา่งดี อีกทั้งยงัการส่ือสารท่ีมีความถ่ีและมีคุณภาพมากกว่าคู่แข่งสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
ว่าเอน็โซโกเป็นตราสินคา้ท่ีมีตวัตนส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกได้
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มากกว่าคู่แข่ง โดยสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เพอร์ซ่ี และ อิลเลียต (Percy & Elliot, 2005, p. 7) ท่ี
กล่าวว่า ผลลพัธข์องการกระบวนการส่ือสารท าใหเ้กิด การสร้างการรับรู้ตราสินคา้ การสร้างทศันะ
คติต่อตราสินคา้ และการสร้างความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ 
 ผูบ้ริโภคส่ีในหา้ใหค้วามเห็นว่า ตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกเพราะคุณค่า
ตราสินคา้ ถา้มีการปิดตราสินคา้หรือลบตราสินคา้ออกจะไม่เกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือขอ้เสนอ
พิเศษ เพราะไม่มัน่ใจในคุณภาพตราสินคา้อ่ืนๆ อีกทั้งผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีใหค้วามเห็นว่าไม่มีการ
รับรู้และระลึกถึงตราสินคา้อ่ืนๆเมื่อนึกถึงขอ้เสนอพิเศษ จึงเกิดความซ่ือสตัย ์จงรักภกัดีต่อตรา
สินคา้เอน็โซโก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดคุณค่าตราสินคา้ของ เอเคอร์ (Aaker, 1991, p. 86) ท่ีกล่าว
ว่า การรับรู้คุณภาพตราสินคา้เป็นเหตุผลส าหรับการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงในกรณีศึกษาน้ีท าใหท้ราบ
ว่าผูบ้ริโภคส่วนมากตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเอน็โซโกเพราะเกิดการรับรู้คุณภาพและมัน่ใจในตรา
สินคา้เอน็โซโก 
 ผูใ้หส้มัภาษณ์อีกส่วนเป็นจ านวนหน่ึงในหา้มีความเห็นท่ีแตกต่างออกไป โดยมีความ
คิดเห็นว่าตราสินคา้เอน็โซโกมีคุณค่าในระดบัหน่ึง แต่ไม่ไดม้ีคุณค่ามากถึงกบัท าใหเ้กิดความ
ซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้เอน็โซโก ผูใ้หส้มัภาษณ์กลุ่มน้ีใหคุ้ณค่ากบัคุณภาพของขอ้เสนอพิเศษมากกว่า 
โดยมองว่าถา้มีขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกหรือคู่แข่งท่ีต่อความตอ้งการกจ็ะเลือกซ้ือเสนอนั้น โดย
ไม่เจาะจงจะซ้ือเฉพาะขอ้เสนอของเอน็โซโกท่ีเดียวเสมอไป  ท าใหท้ราบว่าลกูคา้กลุ่มน้ีไม่ได้
ค  านึงถึงคุณค่าของตราสินคา้เอน็โซโกมาก เพราะมองว่ามค่ีาใชจ่้ายในการเปล่ียนการเลือกซ้ือตรา
สินคา้ ต ่า (Switching Cost) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เอเคอร์ (Aaker, 1991, p. 43) เก่ียวกบั
ความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ท่ีกล่าวไวว้่า ตราสินคา้ท่ีท าใหเ้กิดความซ่ือสตัยม์กัจะมค่ีาใชจ่้ายในการ
เปล่ียนการเลือกซ้ือตราสินคา้สูงและเกิดความเส่ียงสูงแก่ผูบ้ริโภคในการเปล่ียนตราสินคา้ 
 การส่ือสารมีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้แตกต่างกนัจะมีผลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีช่ืนชอบ และมีความซ่ือสตัยต่์อตราสินคา้ เม่ือ
ไดรั้บการส่ือสารจะนิยมเขา้ไปพิจารณาขอ้เสนอพิเศษจากเอน็โซโกเป็นหลกั โดยมีการหาขอ้มลู
เพ่ิมเติม แต่ไม่นิยมเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ในขณะท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีไม่ไดรู้้สึกถึงคุณค่าตราสินคา้เอน็
โซโกมาก จะรับการส่ือสารเพื่อท าใหท้ราบว่ามีขอ้เสนอพิเศษ แต่จะท าการเปรียบเทียบขอ้เสนอ
พิเศษจากคู่แข่ง อีกทั้งยงัท าคน้หาขอ้มลูเชิงลึกเพ่ือท าใหไ้ดข้อ้เสนอพิเศษท่ีสุด ถา้ขอ้เสนอของเอน็
โซโกใหผ้ลประโยชน์หรือความคุม้ค่าท่ีนอ้ยกว่าคู่แข่งก็พร้อมจะเปล่ียนไปใชบ้ริการคู่แข่งทนัที ซ่ึง
การส่ือสารกบัผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีจะเป็นเพียงแค่การแจง้ข่าวสารและส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือ
ท่ีต ่ากว่าการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคท่ีใหคุ้ณค่ากบัตราสินคา้เอน็โซโก 
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ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 
1. ผลจากการวิจยัท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของ การคา้ขายผา่นเครือข่าย

สงัคม ในปัจจุบนันิยมเปิดรับส่ือโฆษณาทางออนไลน์มากกว่าส่ือโฆษณาทางออฟไลน์ ดงันั้นใน
การเลือกส่ือโฆษณาควรจะแบ่งงบประมาณไปใชใ้นการโฆษณาผา่นทางส่ือโฆษณาทางออนไลน์
มากกว่าออฟไลน์ แต่ยงัควรมีการแบ่งงบประมาณบางส่วนใหแ้ก่ส่ือโฆษณาทางออฟไลน์ เพราะยงั
มีผูบ้ริโภคบางส่วนท่ียงัเปิดส่ือโฆษณาทางออฟไลน์อยู ่โดยการผสมผสานระหว่างการใชส่ื้อ
โฆษณาทางออนไลน์และออฟไลน์จะช่วยส่งผลในการสร้างคุณค่าตราสินคา้และความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

2. จากขอ้คน้พบว่ามีผูบ้ริโภคเป็นจ านวนมากท่ีเลือกใชส่ื้อทางออนไลน์ แต่ไม่ได้
หมายความผูบ้ริโภคทั้งหมดนิยมชมชอบการโฆษณาผา่นส่ือทางออนไลน์ ดงันั้นจึงควรระมดัระวงั
ในการเลือกใชส่ื้อทางออนไลน์ไม่ใหม้ากหรือนอ้ยจนเกินไป เช่น การตลาดโดยอีเมล หรือ
การตลาดบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เน่ืองจากพ้ืนท่ีเหล่าน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะคิดว่าเป็นพ้ืนท่ี
ส่วนตวั ถา้มีการรุกล ้ามากจนเกินไปจะท าใหเ้กิดความรู้สึกเบ่ือหน่าย ร าคาญ จนการตดั
ความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ ส่งผลใหคุ้ณค่าตราสินคา้นอ้ยลง และมีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือ
สินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

3. ผลจากการวิจยัท าใหท้ราบว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลท าใหผู้บ้ริโภค
เกิดการรับรู้ จดจ า และระลึกไดข้องตราสินคา้ รวมถึงช่ืนชอบตราสินคา้ แต่ผูบ้ริโภคใหน้ ้ าหนกัของ
คุณค่าตราสินคา้จากการรับรู้คุณภาพมากกว่า เช่น ขอ้เสนอพิเศษมีราคาถกูว่าคู่แข่ง มีขอ้เสนอ
มากกว่าคู่แข่ง มีขอ้เสนอท่ีตรงตามตอ้งการมากกว่าคู่แข่ง เวบ็ไซตใ์ชง้านง่าย สะดวกและปลอดภยั
กว่าคู่แข่ง โดยปัจจยัเหล่าน้ีมีผลมากกว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น การส่งเสริมการ
ขายท่ีมีการคืนเครดิตเงินหรือส่วนลดเพ่ิมเต่ิมจากบตัรเครดิต ดงันั้นกลุ่มธุรกิจเก่ียวกบั การคา้ขาย
ผา่นเครือข่ายสงัคม จึงควรสร้างคุณค่าตราสินคา้จากการรับคุณภาพเป็นหลกั และใชก้ารส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีสามารถส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้คุณภาพและ
คุณค่าตราสินคา้ 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

1. ในงานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษา “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชใ้น
การสร้างคุณค่าตราสินคา้ของ การคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม” โดยใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงผลลพัธ์
ท่ีไดจ้ะมีขอ้มลูไปในเชิงลึกท่ีเป็นค าถามปลายเปิดท่ีเปิดกวา้งใหก้ลุ่มตวัอยา่งแสดงความคิดเห็น 
หรือทศันะคติ แต่ในทางกลบักนัก็มีขอ้จ  ากดัในดา้นของจ านวนการค านวนท่ีไม่สามารถค านวน
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ผลลพัธอ์อกมาในเชิงตวัเลขหรือสถิติท่ีสามารถบ่งช้ีไดอ้ยา่งชดัเจน ดงันั้นในการท าวิจยัคร้ังต่อไป
ควรมีการเพ่ิมเติมหรือผสมผสานการเก็บขอ้มลูดว้ยการวิจยัเชิงปริมาณเพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงจ  านวน 
ตวัเลข และสถิติ เพ่ือใชส้ าหรับการตอบค าถามงานวิจยัไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ข้ึน 

2. เน่ืองจากการสุ่มตวัอยา่งในงานวิจยัช้ินน้ีใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสุ่มแบบ
เจาะจงและการซุ่มแบบลกูโซ่ ท าใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณลกัษณะใกลเ้คียงกนั ส่งผลใหค้  าตอบ
ของงานวิจยัอาจมีขอ้จ  ากดัในวงแคบ ดงันั้นในการท างานวิจยัคร้ังต่อไปควรจะมีการกระจายฐาน
กลุ่มตวัอยา่งใหก้วา้งข้ึน ไม่ว่าจะเป็นช่วงอาย ุฐานะ รายได ้อาชีพการงาน และวิถีชีวิต เพ่ือใหไ้ด้
ค  าตอบท่ีครอบคลุมกวา้งข้ึนกว่าเดิม สามารถน าค  าตอบจากงานวิจยัไปใชใ้นกรณีศึกษาท่ีมีความ
น่าจะเป็นสูงกว่าเดิม 
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แบบสมัภาษณ์ 

ประเด็นหลกั ประเด็นยอ่ย 

1. แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ขายผา่นเครือข่าย
สงัคม 

1. รู้จกัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคมหรือไม ่
2. ใชก้ารคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม เพราะ

อะไร 
3. รู้จกัเอน็โซโก หรือไม่ เคยใชบ้ริการหรือไม ่
4. รู้จกัการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม อ่ืนๆ

หรือไม ่
2. แนวคิดเก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 
1. รู้จกั เอน็โซโก ไดอ้ยา่งไร 
2. เห็นโฆษณา เอน็โซโก เห็นจากส่ือใดบา้ง 
3. เคยไดรั้บโปรโมชัน่ใดของ เอน็โซโก บา้ง 
4. เคยไดข่้าวสารของ เอน็โซโก ผา่นทางข่าว

ประชาสมัพนัธห์รือไม่ 
5. เคยเขา้ร่วมกิจกรรมของ เอน็โซโก หรือไม ่
6. เคยไดรั้บข่าวสารจากการตลาดโดยตรงของ 

เอน็โซโก หรือไม่ 
7. เคยไดรั้บข่าวสาร เอน็โซโก จากส่ือ

อินเตอร์เน็ตหรือไม่ 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 1. สามารถจดจ าและระลึกถึง เอน็โซโก ไดเ้มื่อ

พดูถึงคูปองออนไลน์หรือไม่ 
2. คุณภาพของ เอน็โซโก เป็นท่ีพึงพอใจ

หรือไม่ 
3. เมื่อนึกถึง เอน็โซโก นึกถึงอะไร 
4. เอน็โซโก มีความแตกต่างท่ีโดดเด่นต่างจาก 

คูปองออนไลน์รายอ่ืน 
5. เอน็โซโก สามารถน ามาใชจ้ริงได ้และ

สอดคลอ้งกบัชีวิตประจ าวนั 
 

6. เอน็โซโก มีประโยชน์และเป็นท่ีช่ืนชอบ
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หรือไม ่
7. เอน็โซโก ท าใหเ้กิดความคุน้เคยและนึกถึง

ทุกคร้ังเม่ือนึกถึงคูปอง 
8. เอน็โซโก มีเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน 
9. เอน็โซโก เสนออะไรใหคุ้ณ 
10. เอน็โซโก เป็นตราสินคา้ท่ีมีความผกูพนัธ์

และกลบัไปซ้ืออีกคร้ังหรือไม่ 
11. เกิดความซ่ือสตัยต์ราสินคา้ กบั เอน็โซโก 

หรือไม ่
12. ซ้ือ เอน็โซโก ถ่ีขนาดไหน 
13. เปล่ียนไปใชข้อ้เสนอพิเศษรายอ่ืนไหม 

4. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการส่ือสาร 1. เมื่อไดรั้บการส่ือสารจาก เอน็โซโก ท าให้
เกิดความตอ้งการในการซ้ือคูปองส่วนลด 

2. เมื่อไดรั้บการส่ือสารจาก เอน็โซโก ท าให้
รู้จกั เอน็โซโก มากข้ึน 

3. เมื่อไดรั้บการส่ือสารจาก เอน็โซโก ท าให้
ช่ืนชอบ เอน็โซโก มากข้ึน 

4. เมื่อไดรั้บการส่ือสารจาก เอน็โซโก ท าให้
คน้หาขอ้มลูเก่ียวกบั เอน็โซโก มากข้ึน 

5. เมื่อไดรั้บการส่ือสารจาก เอน็โซโก ท าให้
เกิดความสนใจซ้ือเอน็โซโก 

6. เมื่อไดรั้บการส่ือสารหรือประสบการณ์จาก 
เอน็โซโก แลว้ท าใหเ้กิดการบอกต่อในส่ือ
สงัคมออนไลน์ 
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รายช่ือผูใ้หส้มัภาษณ์ 

1. ณทัภทัร์ ยิม้เจริญ อาย ุ30 ปี อาชีพ นกัเขียน 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 12 มกราคม 2555 

2. วรินทร รจิตรังสรรค ์อาย ุ30 ปี อาชีพ หมอฟัน 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 12 มกราคม 2555 

3. ปิยะพร ปิยะวารินทร์วงศ ์อาย ุ31 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 12 มกราคม 2555 

4. วราธร นรากรพิจิตร์ อาย ุ30 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 13 มกราคม 2555 

5. ศิริกาญจน์ โพธิคุณ อาย ุ30 ปี อาชีพ หมอฟัน 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 13 มกราคม 2555 

6. พิมพสิ์ริ กนัตพ์ิทยา อาย ุ27 ปี อาชีพ หมอฟัน 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 14 มกราคม 2555 

7. ตอ้งชนก สนแสวงผล อาย ุ30 ปี อาชีพ พนกังานองคก์รอิสระท่ีไม่หวงัผลก าไร 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 14 มกราคม 2555 

8. ศศิธร เคหวิวชัชรัชกุล อาย ุ24 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 14 มกราคม 2555 

9. ภครสศร์ โตวิกกยั อาย ุ45 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 15 มกราคม 2555 

10. ชนนัทภ์ทัร์ พิสยัพนัธ ์อาย ุ31 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 15 มกราคม 2555 

11. เกษม เทียนทองดี อาย ุ30 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 15 มกราคม 2555 

12. กนกวรรณ กอปรกีรติพงศ ์อาย ุ31 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 15 มกราคม 2555 
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รายช่ือผูใ้หส้มัภาษณ์ (ต่อ) 

 

13. กมลพรรณ สาลกัษณ์ อาย ุ31 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั 

สมัภาษณ์เมื่อวนัท่ี 15 มกราคม 2555 

14. อรชา อิศราประทีปรัตน ์อาย ุ31 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั 
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