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รายงานการศึกษาอิสระเร่ือง แนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(IMC) ส าหรับ His&Her Shop ฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์ของ ดร.ราชา มหากนัธา 
อาจารยท่ี์ปรึกษา ซ่ึงไดใ้หค้  าปรึกษา ขอ้ช้ีแนะ การตรวจทานและแกไ้ขขอ้บกพร่อง รวมทั้งความ
ช่วยเหลือในหลายส่ิงหลายอยา่งจนกระทัง่ลุล่วงไปดว้ยดี ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา 
ณ โอกาสน้ี 

และขอขอบพระคุณ ผูบ้ริหาร His&Her Shop และทีมการตลาดของบริษทั  ท่ีไดส้ละ 
เวลา และใหค้วามร่วมมืออยา่งเตม็ท่ีในการใหข้อ้มูล ความรู้ ความคิดเห็นในมุมมองต่างๆ เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาด และก าหนดเคร่ืองมือท่ีเหมาะสม ส าหรับนกัการ
ตลาดในการใชเ้พื่อพฒันาปรับปรุงการส่ือสารของร้านคา้ อนัเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อรายงาน
การศึกษาอิสระในคร้ังน้ี รวมทั้งผูว้จิยัขอขอบพระคุณ พี่ๆและเพื่อนๆท่ีท างานในวงการส่ือสาร
การตลาดตราสินคา้ต่างๆทุกท่านในการใหค้วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ ท าใหร้ายงานการศึกษา
อิสระเล่มน้ีออกมาสมบูรณ์แบบ 

ขอขอบคุณเพื่อนรุ่น MK 15B/PT ทุกท่าน ท่ีใหค้วามช่วยเหลือและค าแนะน าต่างๆกบั 
ทางผูว้จิยัเป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาการศึกษา 

สุดทา้ย ขอขอบพระคุณ คุณพอ่ คุณแม่ท่ีใหก้ารสนบัสนุน และใหก้ าลงัใจในการศึกษา  
และการด าเนินงานของผูว้จิยัเร่ือยมา 
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แนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ His&Her Shop     
 
HOW TO DEVELOP INTEGRATED MARKETING COMMUNICATIONS OF HIS&HER 
SHOP.  
 
จิดาภา หิรัญวงศส์วา่ง  5550314  
 
ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ : ดร.ราชา มหากนัธา 
 

บทคดัยอ่ 
 วตัถุประสงคข์องงานวจิยัน้ี เพื่อศึกษาถึงแนวทางในการพฒันาการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการของ HIS&HER SHOP โดยตอ้งการใชต้อบสนองความตอ้งการของนกัการ
ตลาด ในสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง 
ประกอบดว้ยขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)  และ
ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จาการคน้ควา้หาขอ้มูลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสาร บทความ ส่ิง
ตีพิมพ ์ วทิยานิพนธ์ รวมทั้งขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต โดยรูปแบบการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผูท่ี้ท  างานในต าแหน่งผูบ้ริหารและ
ทีมการตลาด จ านวน 6 ท่าน โดยเป็นการสัมภาษณ์รายบุคคล (Individual Interview) เพื่อใหไ้ด้
ขอ้คิดเห็นและขอ้มูลเพิ่มเติมส าหรับการพฒันาแนวคิดการวจิยัใหส้มบูรณ์ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอ้มูลและน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  

จากการศึกษาวจิยัน้ี พบวา่ HIS&HER SHOP เป็นร้านคา้ท่ีเปิดเพื่อขยายช่องทางการจดั 
จ าหน่ายในรูปแบบใหม่ โดยจากตลาดโดยรวมจะเห็นวา่ มีโอกาสในการเติบโตและสามารถสร้าง
ยอดขายไดม้าก แต่ในปัจจุบนั แมว้า่ในร้านคา้จะประกอบดว้ยสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจ านวนมาก แต่กลบั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค และจากการศึกษาพบวา่ ปัญหาหลกัของ HIS&HER SHOP คือ เร่ืองของ
การส่ือสาร ท่ียงัไม่สามารถสร้างการรับรู้ และสร้างการจดจ าใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ แมว้า่ท่ีผา่นมา จะมี
การท าการส่ือสารขอ้มูลทางการตลาดบา้ง แต่ก็พบวา่ ยงัไม่เขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
      ดงันั้น ในการพฒันาแนวทางการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้ใหผู้บ้ริโภค 
ตอ้งท าใหค้รอบคลุม โดยอาศยัเคร่ืองมือทางการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โดยตอ้งเร่ิม
จากการวางต าแหน่งท่ีตอ้งการจะส่ือสาร และก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะท าการส่ือสาร โดยเลือกวาง
ในส่วนของการปรากฏตวัทางสังคม และเนน้เร่ืองของการสร้างสถานะใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถ

http://home.kku.ac.th/sompong/cm2/indepth.pdf
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ส่ือสารไดต้รงและโดนใจ ทั้งน้ี การจะส่ือสารใหเ้กิดการรับรู้ เคร่ืองมือส าคญั คือ เร่ืองของการ
ประชาสัมพนัธ์ ส่ือโฆษณา และกลยทุธ์ท่ีไม่สามารถมองขา้มไปได ้คือ เร่ืองของการรักษาฐานลูกคา้
เก่า เพื่อต่อยอดในอนาคต โดยการน าระบบสมาชิกสัมพนัธ์มาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อหา
ลกัษณะการใชจ่้าย อนัจะส่งผลไปสู่แนวทางการท าการตลาดทางตรง และ สร้างใหเ้กิดการรับรู้ การ
ติดตาม ความผกูพนั จนน าไปสู่การเติบโตของยอดขายตามเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไวใ้นท่ีสุด 
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บทที ่1 
ทีม่า ความส าคญั ปัญหา 

 
 

1.1 ทีม่าของเร่ือง ความส าคญัและ ปัญหา 
His&Her Shop มีประวติัความเป็นมา เร่ิมตน้จากการมีบตัร His&Her เป็นระบบ

สมาชิกส าหรับสินคา้ในแต่ละตราสินคา้ของบริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงมี
มากกว่า 50 ตราสินคา้ โดยท าเป็นรูปแบบของการ์ดสะสมแตม้ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดในการดึงดูดใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ในเครือของบริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล 
จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงประกอบไปดว้ย ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจ านวนมากมาย เช่น  Lacoste, Guy 
Laroche, Speedo. Elle, Enfant, Wacoal และอ่ืนๆ จากนั้นจึงเกิดแนวคิด พฒันาต่อเป็นร้านคา้ เพื่อ
เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหม่ ของ บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) ซ่ึง
เป็นการจดัจ าหน่ายผา่น Retail shop ภายใตช่ื้อ "His & Her Shop” ปัจจุบนัมีทั้งหมด 93 สาขา และยงั
มีแผนการขยายอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงใช ้Concept หลกัใหญ่ๆ คือ Multi Brand ในร้านคา้เดียว คือ เป็น
การรวบรวมหลากหลายตราสินคา้เอาไวใ้นร้านคา้โดย โดยมีวิธีการจดัแบ่งสินคา้ออกเป็น 7 หมวด
ตามประเภทของสินคา้ ดงัน้ี  

1. His & Her Shop (H.H) หรือ The house of Multiband เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่าย
สินคา้ทั้งสุภาพบุรษและสุภาพสตรี โดยมีรูปแบบท่ีเน้นความทนัสมยั เจาะกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นถึงวยั
ท างาน   

2. His & Her Shop เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่ายสินคา้ทั้งสุภาพบุรษและสุภาพสตรี 
โดยมีรูปแบบท่ีเนน้ความเรียบง่ายเป็นกลาง เจาะกลุ่มลูกคา้วยัท างานถึงวยักลางคน    

3. His Shop เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่ายสินคา้เฉพาะสุภาพบุรษทุกเพศทุกวยั  
4. Her Shop เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่ายสินคา้เฉพาะสุภาพสตรีทุกเพศทุกวยั   
5. Lingerie Shop เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่ายสินคา้ประเภทชุดชั้นในส าหรับทุกเพศ

ทุกวยั  
6. Mother & Child Shop เป็นร้านคา้ท่ีเน้นจดัจ าหน่ายสินคา้ส าหรับคุณแม่และเด็ก 

โดยรวมสินคา้ทุกประเภทท่ีจ าเป็น 
 7. Leather Goods & Shoes Shop เป็นร้านคา้ท่ีเนน้จดัจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ือง

หนงั และรองเทา้หนงั  
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เรียกได้ว่า His&Her Shop ควรจะเป็นร้านค้าท่ีสามารถสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคได้อย่างคลอบคลุม เน่ืองจากมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก และมีสาขาจดัจ าหน่าย
มากมายครอบคลุมเกือบทัว่ประเทศไทย แต่กลบัไม่เป็นท่ีรู้จกั และไม่ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค 
โดยหากมองรูปแบบการพฒันาจะเห็นว่ามีร้านคา้ท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกนั แมจ้ะไม่ได้เป็นสินคา้
ประเภทเดียวกนั เช่น ร้านวตัสัน ร้านบูธ  ซ่ึงสามารถส่ือสารทางการตลาดจนเป็นท่ีรู้จกั และมี
ช่ือเสียง โดยมีลกัษณะการด าเนินงานท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึง  His&Her Shop  อาจเกิดปัญหาจากการท า
การส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไม่เพียงพอ หรือขาดเคร่ืองมือท่ีช่วยในการส่ือสารทางการตลาด   

ดงันั้น  สารนิพนธ์เล่มน้ี จึงมุ่งศึกษาในเร่ืองของ  “แนวทางการพฒันาการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ส าหรับ His&Her Shop” ซ่ึงจะใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ (IMC) เป็นตวัช่วยส าคญัในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เพื่อพฒันาปรับปรุงร้านคา้อยา่ง
มีประสิทธิภาพและก่อให้เกิดประสิทธิผลทางการตลาดมากยิ่งข้ึน ท่ามกลางการแข่งขนั และความ
เปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนรวดเร็วอยา่งมากในปัจจุบนั  
 
 

1.2  ค าถามงานสารนิพนธ์ 
His&Her Shop ควรพฒันาการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคอยา่งไร เพื่อให้ร้านคา้เป็นท่ีรู้จกัมาก

ยิง่ข้ึน  
 
  

1.3 วตัถุประสงค์ 
   1.   เพื่อศึกษาแนวทางในการสร้าง His&Her Shop ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 
   2.   เพื่อสร้างแนวทางในการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

ของ His&Her Shop  
 
 

1.4 ประโยชน์ 
1. เพื่อให ้His&Her Shop ไดมี้แนวทางและการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดกบั 

ผูบ้ริโภค 
2.  เพื่อให ้His&Her Shop เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน โดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด 
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1.5 ขอบเขตของสารนิพนธ์ 
1.5.1 ประเด็นทีศึ่กษา 
งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกบัแนวทางการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา

การ (IMC) ส าหรับ His&Her Shop   
 
1.5.2 กลุ่มเป้าหมาย 
กลุ่มเป้าหมายท่ีใช้ในการท าวิจยัคร้ังน้ี จะท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูบ้ริหาร และผูมี้

ส่วนเก่ียวขอ้งอยา่งเช่น พนกังานฝ่ายการตลาดจ านวน 6 ท่าน 
 
1.5.3 พืน้ที ่
ท าการศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.5.4 ระยะเวลา 
การวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษาวิจยัรวม 6 สัปดาห์ตั้งแต่ 18 กนัยายน 2556 ถึง 

30 ตุลาคม 2556 
 
 

1.6 นิยามศัพท์ 
His & Her Shop เป็นร้านขายปลีกสินคา้แฟชัน่ร่วมสมยั ท่ีบริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์

เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน)  น าเสนอมิติใหม่ทางการตลาด  การขายปลีก (Retail Marketing) สู่ยุค
ใหม่ในบรรยากาศของร้านท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยัและอบอุ่นในความสัมพนัธ์ของลูกคา้ท่ีมีต่อแบ
รนดแ์ละกิจกรรมสมาชิกสัมพนัธ์ท่ีบริษทัฯ จะน าเสนออยา่งต่อเน่ืองในเขตกรุงเทพมหานคร   

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) คือ กระบวนการของกลยุทธ์ทางธุรกิจท่ี 
His&Her Shop สามารถน ามาใชเ้พื่อการวางแผน พฒันา และประเมินผลโปรแกรมส่ือสารตราสินคา้
ท่ีมีการท างานสอดคลอ้งประสานร่วมกนั วดัผลไดแ้ละมีความจูงใจในช่วงเวลาหน่ึง ๆ กบัผูบ้ริโภค 
ลูกคา้ ลูกคา้คาดหวงั พนกังาน ผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ และผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งภายในและภายนอก โดยเป้าหมาย
คือการสร้างผลตอบแทนกลบัมาในรูปของเม็ดเงินและสร้างตราสินคา้และมูลค่าให้แก่ผูถื้อหุ้นใน
ระยะยาว” 

ตราสินค้า(Brand) คือ ช่ือ (Name), ค า (Term), สัญลกัษณ์ (Symbol), การออกแบบ 
(Design) ท่ีจะบอกวา่สินคา้หรือบริการหน่ึงๆเป็นของใครและมีความแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร  
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บทที ่2 

การทบทวน วรรณกรรม 
 
 

2.1 ความหมายของค าหลกั 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ (Integrated Marketing Communication: 

IMC) เป็นทั้งเคร่ืองมือและกิจกรรมท่ีธุรกิจในปัจจุบนับนัตอ้งให้ความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจาก
เป็นกิจกรรมท่ีสามารถแนะน าผลิตภณัฑ์ให้ลูกค้ารู้จกั และสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้า 
รวมถึงสามารถสร้างยอดขายใหก้บัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ค  านิยามของค า
วา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ (Integrated Marketing Communication: IMC) ไว ้ดงัน้ี 
 ช่ืนจิตร แจง้เจนกิจ (2546: 12) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีมีผูส่้งสาร คือ ผูผ้ลิตสินคา้หรือบริการ ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ ฝ่ายโฆษณา
ของบริษทั บริษทัตวัแทนโฆษณาพนกังานขาย ฯลฯ ท าการส่งข่าวสารในรูปของสัญลกัษณ์ ภาพ 
เสียง แสง การเคล่ือนไหว ตวัอกัษร ค าพูด และเสียงเพลงผา่นช่องทางการส่ือสารประเภทต่างๆ ไป
ยงัผูรั้บสาร ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายของผูส่้งสาร โดยมีวตัถุประสงค์ให้ผูรั้บสารตอบสนองไปใน
ทิศทางท่ีบริษทัตอ้งการ  
  เสรี วงษม์ณฑา (2540: 28-29) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ หมายถึง กระบวนการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งการ ดว้ยการใชรู้ปแบบการจูง
ใจในหลากหลายลกัษณะกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างต่อเน่ือง ดว้ยวิธีการส่ือสารตราสินคา้ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเป้าหมายเกิดความสนใจในสินคา้ ตลอดจนน าไปสู่ความรู้จกัและคุน้เคย จนเกิดเป็นความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์ 
 การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการหรือ IMC ก็คือ กระบวนการของกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจท่ีใช้เพื่อการวางแผน พฒันาใช้งาน และประเมินผลการส่ือสารตราสินค้าท่ีมีการท างาน
สอดคลอ้งประสานร่วมกนั วดัผลไดแ้ละมีความจูงใจในช่วงเวลาหน่ึง ๆ กบัผูบ้ริโภค ลูกคา้ ลูกคา้ท่ี
คาดหวงั พนกังาน ผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ และผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งภายในและภายนอก โดยเป้าหมายคือการสร้าง
คนสนใจในสินคา้ จนน าไปสู่การสร้างตราสินคา้ และสร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
สารนิพนธ์เล่มน้ี มุ่งศึกษาในเร่ืองของ  “แนวทางการพฒันาการส่ือสารทางการตลาด

แบบบูรณาการ (IMC) ส าหรับ His&Her Shop” ซ่ึงจะใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC) เป็นตวัช่วยส าคญัในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เพื่อพฒันาปรับปรุงร้านคา้อย่างมี
ประสิทธิภาพและก่อให้เกิดประสิทธิผลทางการตลาด ดงันั้น การท าการศึกษาจึงเลือกใชท้ฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสาร 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 

 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสาร 
การส่ือสาร หมายถึง กระบวนการซ่ึงปัจเจกแต่ละบุคคลในบริบทต่างๆ ไม่วา่จะเป็นใน

กลุ่มเครือญาติ องค์กร และสังคมชุมชนมีปฏิสัมพนัธ์ตอบสนองและสร้างขอ้มูลข่าวสารเพื่อท่ีจะ
ปรับตวัเองให้เขา้กบับริบทหรือสภาพแวดล้อมและผูอ่ื้นในสังคม (จุฑาพรรธ์ (จามจุรี) ผดุงชีวิต. 
2550: 34) 

การส่ือสาร หมายถึง การส่งขอ้ความจากผูส่้ง (Sender) ไปยงัผูรั้บ (Receiver) โดยผา่น
ส่ือกลาง (Media) หรือช่องทางการส่งขอ้ความ (Vehicle) หรือหมายถึงการใช้เคร่ืองหมาย (Sign) 
เพื่อส่ือความหมาย (สุภาภรณ์ พลนิกร. 2548: 304) 

การส่ือสาร หมายถึง การส่งผ่านข่าวสาร (Massage)  จากผูส่้ง (Sender) ไปยงัผูรั้บ
ข่าวสาร (Receiver) ดว้ยวิธีการใชส้ัญญาณชนิดใดชนิดหน่ึงโดยอาศยัช่องทาง (Channel) หรือส่ือ 
(Media) บางชนิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2550: 197) 

จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดว้า่ การส่ือสาร หมายถึง การส่งข่าวสารจากผูส่้งข่าวสาร ไป
ยงัผูรั้บข่าวสาร โดยอาศยัช่องทางหรือส่ือบางชนิด ซ่ึงจะช่วยให้ผูส่้งข่าวสารทราบข้อเท็จจริง
เก่ียวกบัผลลพัธ์ของข่าวสาร 
กระบวนการติดต่อส่ือสาร 

กระบวนการติดต่อส่ือสาร หมายถึง ระบบซ่ึงแหล่งข่าวสาร (ผูส่้งข่าวสาร) ส่งข่าวสาร
ไปยงัผูรั้บ หรือหมายถึง การแสดงวธีิการซ่ึงแหล่งข่าวสารพยายามเขา้ถึงผูรั้บ โดยสารอาศยัข่าวสาร 
โดยกระบวนการติดต่อส่ือสารจะเร่ิมจากผูส่้งข่าวสารใส่รหสั (Encoding) ลงในข่าวสาร (Message) 
และข่าวสารผา่นช่องทางข่าวสาร (Message Channel) หรือส่ือ (Media) ไปยงัผูรั้บข่าวสาร(Receiver) 
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ซ่ึงผูรั้บข่าวสารตอ้งท าการถอดรหสั (Decoding) เม่ือผา่นขั้นตอนการถอดรหสัแลว้ผูรั้บข่าวสารจะมี
การตอบสนอง (Response) หรือข่าวสารป้อนกลบั (Feedback) มายงัผูส่้งข่าวสาร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ 2541: 450) 

กระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เป็นการส่งข่าวสาร การ
แลกเปล่ียนความคิด หรือขั้นตอนในการส่ือความหมายระหว่างผูส่้งข่าวสารและผูรั้บข่าวสารหรือ
เป็นกระบวนการทางกายภาพและสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแปลความหมายของข่าวสาร และวิธีการ
จากแหล่งข่าวสาร (Source) หรือผูส่้งข่าวสาร (Sender) ไปยงัผูรั้บ (Receiver) (เสรี วงษม์ณฑา 2547: 
53-56) 

กระบวนการติดต่อส่ือสารจะเกิดข้ึนเม่ือใครคนใดคนหน่ึงเป็นผูส่้งสาร (Sender) หรือ
แหล่งข่าวสาร (Source)  ใส่รหัส (Encoding)  ลงในข่าวสารหรือขอ้ความ (Message)  แลว้ส่ง
ข่าวสารนั้นผา่นช่องทางการส่ือสาร (Channel) หรือส่ือ (Media) ไปยงัผูรั้บข่าวสาร (Receiver หรือ 
Audience) ซ่ึงผูรั้บจะท าการถอดรหสั (Decoding) โดยใชค้วามรู้สึกนึกคิดตีความขอ้มูลท่ีไดรั้บ เม่ือ
ผ่านขั้นตอนการถอดรหัสแล้วผูรั้บข่าวสารจะมีการตอบสนอง (Response)  และส่งขอ้มูลหรือ
ข่าวสารป้อนกลบั (Feedback) มายงัผูส่้งสาร โดยในการส่ือสารนั้นขอ้ความท่ีถูกส่งไปอาจจะมี
สภาพจิตใจของผูรั้บอยูบ่า้ง ปัญหาเทคโนโลยบีา้ง หรือขอ้ความจากบุคคลอ่ืนท่ีมีอิทธิพลบา้ง ซ่ึงเป็น
ส่ิงรบกวน (Noise) ท่ีอาจจะลดอิทธิพลของขอ้ความในการส่ือสารลงไป (เสรี วงษม์ณฑา. 2547: 54) 
ดงัภาพประกอบ 

 
ภาพ 1 แสดงองคป์ระกอบของกระบวนการติดต่อส่ือสาร 
ท่ีมา: เสรี วงษม์ณฑา (2547: 54) 
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องคป์ระกอบของกระบวนการติดต่อส่ือสาร ประกอบดว้ย 
1. ผูส่้งข่าวสาร (Sender) หรือผูติ้ดต่อส่ือสาร (Communication) หรือแหล่งข่าวสาร 

(Source) หมายถึง ผูท่ี้ส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บซ่ึงอาจเป็นผูพู้ด ผูเ้ขียน ผูส่้งข่าวสาร หรือผูแ้สดงอาการ
กริยาอาการใดๆ ก็ตาม อาจจะเป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูค้า้ปลีก พนกังานขาย หน่วยธุรกิจ หรือผูส่้ง
สาร 

2.  การใส่รหสัข่าวสาร (Encoded Message หรือ Encoding) เป็นการตดัสินใจของ
แหล่งข่าวสารว่าจะพูดหรือส่ือความข่าวสารในรูปค าพูดหรือสัญลกัษณ์เพื่อให้ผูรั้บเกิดความเขา้ใจ
ในข่าวสาร 

3.  ช่องทางข่าวสาร (Message Channel) หมายถึง บุคคลหรือส่ือท่ีใช้ส่งข่าวสาร 
ช่องทางท่ีส่ือใชอ้าจจะเป็นพนกังานขาย (Salesman) หรือส่ือ (Media) ต่างๆ 

4. การถอดรหสั (Decoding) เป็นการแปลความหมายข่าวสารของผูรั้บข่าวสาร 
5.  ผูรั้บข่าวสาร (Receiver หรือ Audience) จะเป็นบุคคลท่ีส่งข่าวสารตอ้งการให้ไดรั้บ

ข่าวสารอาจจะเป็นผูฟั้ง ผูช้ม หรือก าลงัอ่านข่าวสารอยู ่
6.  การตอบสนอง (Response) และการป้อนกลบั (Feedback) เป็นปฏิกิริยาท่ีผูรั้บ

ข่าวสารแสดงออกมาหลงัจากรับข่าวสารแลว้ 
7. ส่ิงรบกวน (Noise) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในระหวา่งการติดต่อส่ือสาร 

ซ่ึงมีผลใหก้ารส่ือสารนั้นไม่สัมฤทธ์ิผลเท่าท่ีควร 
 
2.2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 
ในสถานการณ์ปัจจุบนัสินคา้และบริการทุกประเภทมีการแข่งขนัทางการตลาดสูงข้ึน 

ท าให ้His&Her shop ตอ้งพยายามเพิ่มมูลค่าและสร้างการรับรู้ไปสู่ผูบ้ริโภค โดยใชก้ารโฆษณาและ
การประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ เป็นตวัดึงดูดผูบ้ริโภคให้เกิดความอยากไดอ้ยากมีในสินคา้หรือ
บริการเหล่านั้น ส่ิงเหล่าน้ีเราเรียกวา่ “การส่ือสารทางการตลาด” หรือ Marketing Communication 

การส่ือสารการตลาด ประกอบด้วยค า  2 ค าท่ีเก่ียวข้องกัน คือ การส่ือสาร 
(Communication) หมายถึง กระบวนการใดๆ ท่ีมีการถ่ายทอดความคิดและส่ือความหมายระหวา่ง
บุคคลกบัองคก์ร หรือระหวา่งบุคคลดว้ยกนัเอง ส่วนการตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของ
ระบบธุรกิจท่ีก าหนดข้ึนเพื่อจะวางแผนราคา ส่งเสริมการตลาด การจดัจ าหน่าย คุณค่าผลิตภณัฑ ์
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์. 2540) 
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การส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการท่ีกิจการหรือธุรกิจด าเนินกิจกรรมท่ีเป็น
องคป์ระกอบทั้งหมดของส่วนประสมทางการตลาด เพื่อก่อให้เกิดการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและธุรกิจ โดยบรรลุการตอบสนองร่วมกนั ทั้งในแง่ความรู้สึกนึกคิด ความคิดเห็นร่วมกนั
ของผูบ้ริโภคและธุรกิจ (วฒิุชาติ สุนทรสมยั. 2537) 

การส่ือสารการตลาด หมายถึง กิจกรรมทั้งมวลท่ีนกัการตลาดไดก้ระท าข้ึน เพื่อให้เป็น
ข่าวสารกระตุน้จูงใจ เพื่อส่ือความหมายถ่ายทอดความคิดผา่นส่ือต่างๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือส่ิงอ่ืนใด เพื่อให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด หรือแสดง
พฤติกรรมตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามท่ีมุ่งหวงัไว ้(ดารา ทีปะปาล. 2541) 

การส่ือสารการตลาดเป็นการโนม้นา้วใจ และการให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการแก่ผูบ้ริโภคควบคู่กนัไปซ่ึงการให้ขอ้มูลเป็นการบ่งบอกถึงคุณสมบติั ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ นอกจากน้ีการใชก้ลยุทธ์การส่ือสาร 
เพื่อโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคโดยมีส่ิงกระตุน้ในการจูงใจใหผู้บ้ริโภคสนใจ และเกิดพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้และบริการ ซ่ึงถา้ใชค้วามน่าเช่ือถือเป็นตวัสนบัสนุนส่ิงกระตุน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการ
ซ้ือสินคา้และบริการมากข้ึน 

การศึกษาแบบจ าลองของกระบวนการส่ือสารการตลาด  จะแสดงใหเ้ห็นถึงองค์ 
ประกอบส าคญัท่ีมีอยูใ่นกระบวนการส่ือสารการตลาดนั้นๆ และยงัแสดงถึงความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและ
กนัขององคป์ระกอบแต่ละตวัดว้ย แบบจ าลองดงักล่าวมุ่งหมายท่ีจะใชป้ระโยชน์ทางการศึกษาเป็น
หลกัใหญ่ โดยกระบวนการส่ือสารจะเร่ิมตน้ข้ึนเม่ือมีส่ิงหน่ึงส่ิงใดมากระตุน้ผูส่ื้อสารให้เกิดความ
ตอ้งการ (Need) ท่ีจะท าการส่ือสารตวักระตุน้นั้นอาจเป็นตวักระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) หรือ
ตวักระตุน้ภายนอก (External Stimuli)  หรืออาจเป็นทั้งสองชนิดประกอบกนัก็ได้ ตวักระตุ้น
ภายนอกเกิดจากการท่ีธุรกิจนั้นไดต้ระหนกั (Aware)  ถึงโอกาสหรือช่องทางในตลาด (Marketing 
Opportunity) ท่ีธุรกิจแสวงหาหรือโดยไดรั้บจากการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมหรือ
การไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากตลาด (Marketing Information)  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ และสินคา้ของเขา 
เช่น ความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัประสิทธิภาพของสินคา้ท่ีผูซ้ื้อไดท้ดลองใชแ้ลว้มีความคิดเห็นติ
ชมอย่างไรบา้ง ขอ้มูลการตลาดเหล่าน้ีเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback)  ท่ียอ้นจากผูบ้ริโภค หรือ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย กลบัเขา้สู่ธุรกิจนั้น และข่าวสารเหล่าน้ีจะเป็นตวักระตุน้ให้ธุรกิจปฏิบติัการ
อยา่งใดอยา่งหน่ึงต่อไป 

ส าหรับตวักระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) ได้แก่  การท่ีผูป้ฏิบติัการระดบัต่างๆ 
ภายในธุรกิจนั้นไดเ้สนอขอ้คิดเห็น  ค าแนะน าแก่ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงานของธุรกิจนั้นเอง 
และ เก่ียวกับสินค้าท่ีธุรกิจนั้นผลิต และจัดจ าหน่ายตลอดจนข้อมูลอ่ืนๆ ซ่ึงจะแสดงให้เห็น
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สถานภาพในปัจจุบนั (Present Disparity)  ของธุรกิจนั้น และธุรกิจนั้นยงัสามารถน ามาเปรียบเทียบ
กบัสถานภาพตามเป้าหมายกบัสถานภาพในปัจจุบนั (Position Disparity)  และช่วยให้ธุรกิจได้
ตระหนกัถึงการด าเนินงานของตนวา่เป็นไปตามเป้าหมาย หรือไดต้ระหนกัถึงการด าเนินงานของตน
วา่เป็นไปตามเป้าหมาย หรือไดเ้คล่ือนไปจากเป้าหมายเพียงใดบา้ง ข่าวสารเหล่าน้ีจึงท าหน้าท่ีเป็น
ตวักระตุน้ให้ธุรกิจรีบเร่งตดัสินใจ เพื่อแกส้ถานการณ์ต่อไป แนวทางการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การวาง
นโยบายเสียใหม่ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies)  ตลอดจนการก าหนด
ยทุธวธีิ (Tactic) เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้

การโฆษณา (Advertising) ถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือส่วนหน่ึงท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาด
โดยใชส่ื้อกลางท่ีไม่ใช่ตวับุคคล เป็นการส่ือสารมวลชนท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคดว้ยระยะเวลาอนัรวดเร็วท า
ให้บุคคลจ านวนมากได้รับรู้ และเป็นการจูงใจกลุ่มผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการในสินคา้และ
บริการได ้ขณะเดียวกนัก็ตอ้งมีการเลือกใช้ส่ือท่ีเหมาะสมส าหรับสินคา้ด้วยและในการศึกษาการ
โฆษณาจะตอ้งใหค้วามสนใจปัจจยัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1. การจ าแนกประเภทของการโฆษณา (Type of Advertising) การแบ่งประเภทของ
การโฆษณาท าไดห้ลายวธีิดงัต่อไปน้ี 

1.1 การโฆษณาท่ีตวัผลิตภณัฑ ์(Product Advertising)  เป็นการโฆษณาท่ี 
มุ่งไปสู่ตัวผลิตภัณฑ์โดยตรง เป็นการให้ข้อมูลหรือข่าวสารต่างๆ เก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์ เช่น 
ประโยชน์ และคุณสมบติัพิเศษเพื่อชกัจูงใจลูกคา้เกิดความสนใจในตวัสินคา้ 

1.2 การโฆษณาเน้นท่ีตวัสถาบนั (Institution Advertising) เป็นการ
โฆษณาเก่ียวกบัตวัสถาบนัหรือองค์การธุรกิจท่ีท าหน้าท่ีในการผลิตสินคา้ เพื่อสร้างภาพพจน์ท่ีดี
ของธุรกิจต่อประชาชนทัว่ไป ลกัษณะของการโฆษณาจะเน้นหนกัทางด้านการขยายกิจการของ
องคก์รธุรกิจระยะเวลาในการด าเนินการของธุรกิจ ตลอดจนการวิจยั และพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีประสบ
ความส าเร็จเพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาเป็นการวางแผนการโฆษณา
เพื่อจูงใจลูกคา้ในระยะยาว 

1.3 การโฆษณาเน้นท่ีกลุ่มผู ้บริโภค อุตสาหกรรม และคนกลาง 
(Consumer Industrial and Trade Advertising) เป็นการโฆษณาท่ีเนน้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ
โดยตรง อาจเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคสุดทา้ย หรือผูบ้ริโภคทางอุตสาหกรรมท่ีซ้ือสินคา้นั้นไปใช้ในการ
ผลิต เป็นการโฆษณาท่ีมุ่งกระตุน้ จูงใจผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ให้สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของบริษทัไปเพื่อ
ขายต่อ 

1.4 การโฆษณาท่ีมุ่งกระตุน้ความตอ้งการพื้นฐาน และความตอ้งการข้ึน
เลือกเฟ้น (Primary and Selective Demand Advertising) ถา้เป็นการโฆษณาท่ีมุ่งกระตุน้ความ
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ตอ้งการพื้นฐานจะเป็นการโฆษณาท่ีให้รายละเอียดเพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ว่าใชป้ระโยชน์อะไร 
อยา่งไรบา้ง แต่ถา้หากเป็นการโฆษณาท่ีมุ่งกระตุน้ความตอ้งการขั้นเลือกเฟ้น จะเป็นการโฆษณาท่ี
เนน้ความแตกต่างของตรายีห่อ้ เพื่อใหลู้กคา้ยอมรับ และเลือกผลิตภณัฑข์องบริษทัแทนของคู่แข่ง 

2. ส่ือโฆษณา (Advertising Media) เม่ือก าหนดประเภทของส่ือโฆษณาแลว้ จ าเป็น
อย่างยิ่งตอ้งค านึงว่า ควรเลือกโฆษณาผ่านส่ือโฆษณาประเภทใดท่ีท าให้ขอ้มูลต่างๆ ส่งถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีตอ้งการมากท่ีสุด โดยค านึงถึงระยะเวลาและต้นทุน ซ่ึงส่ือส าหรับโฆษณา
หลกัๆ มีดงัต่อไปน้ี 

2.1 โทรทศัน์ (Television)  เป็นส่ือโฆษณาท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ไดดี้ท่ีสุด เพราะจะตอ้งใช้ทั้งประสาทตา และประสาทหูไปพร้อมๆ กนั ส่ือโฆษณาสามารถเขา้ถึง
ผูช้มจ านวนมากทัว่ประเทศ เกิดการรับรู้ได้ง่าย เพราะมีทั้งเสียงและภาพท่ีเคล่ือนไหวได ้รวมทั้ง
ลกัษณะของการแบ่งเวลาของสถานีโทรทศัน์ ก็จดัแบ่งเวลาตามกลุ่มของผูบ้ริโภค เช่น รายการเด็ก 
รายการแม่บา้น รายการพ่อบา้น และอ่ืนๆ ท าให้ผูผ้ลิตหรือองค์กรธุรกิจสามารถเลือกช่วงเวลาท่ีจะ
ส่งเสริมการขายได้อย่างเหมาะสม และมีข้อส าคัญคือ สามารถกระตุ้นความสนใจจากเน้ือหา 
เร่ืองราวของโฆษณาผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ และชกัจูงใจให้ซ้ือสินคา้ ทั้งให้อารมณ์ ความรู้สึกรับรู้ต่อ
ช่ือเสียงของสินคา้มากกว่าท่ีพบไดจ้ากส่ืออ่ืนและโทรทศัน์ยงัเป็นส่ือความบนัเทิง ผูช้มจะสามารถ
พบเห็นโฆษณาเพื่อการคา้ไดทุ้กคร้ังท่ีเปิดรับชมรายการท่ีสนใจ 

2.2 หนังสือพิมพ์ (Newspaper)  เป็นส่ือโฆษณาท่ีมีผูนิ้ยมใช้กนัมาก
เพราะสามารถครอบคลุมพื้นท่ี และจ านวนผูรั้บได้กวา้งขวาง โดยเฉพาะถ้าหนังสือพิมพ์นั้นมี
ปริมาณการพิมพจ์  าหน่ายสูงและถา้ตอ้งการส่งส่ือขอ้ความในเขตทอ้งถ่ินก็อาจเลือกหนงัสือพิมพ์
ระดบัทอ้งถ่ิน เป็นส่ือการสนบัสนุนการโฆษณาได ้นอกจากนั้นส่ือโฆษณาทางหนงัสือพิมพย์งัแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มตามระดบัอาย ุการศึกษา เพศ ท าให้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัสามารถเขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคได ้
และการตีพิมพโ์ฆษณาสินคา้ ค าขวญั การพาดหวัท่ีสะดุดตาน่าสนใจก็จะสามารถชกัจูงให้ผูบ้ริโภค
สนใจและอ่านในรายละเอียดของสินคา้ 

2.3 นิตยสาร (Magazine)  เป็นส่ือโฆษณาท่ีมีช่วงชีวติยาวนานกวา่ส่ือทาง
หนงัสือพิมพแ์ละเป็นส่ือท่ีสามารถใชภ้าพเพื่อชกัจูงความสนใจจากผูอ่้านได ้และนิตยสารน้ีจะเขา้สู่
กลุ่มผูบ้ริโภคเป็นกลุ่ม เช่น นิตยสารรถยนต ์นิตยสารกีฬา นิตยสารผูห้ญิง นิตยสารท่องเท่ียวเป็นตน้ 
ผูผ้ลิตสามารถใช้ส่ือโฆษณาน้ีเข้าสู่กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการได้ นอกจากนั้น รูปแบบของนิตยสารมี
รูปเล่มและสีสันสวยงาม ผูอ่้านสนใจท่ีจะเก็บรักษาเอาไวเ้ม่ือน ามาอ่านใหม่ก็จะเห็นภาพโฆษณานั้น
ไปดว้ย ในดา้นการให้ขอ้มูล และจูงใจผูบ้ริโภคท่ีก าลงัแสวงหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการซ้ือ ก็จะ
คน้หาหรือคน้ควา้อ่านรายละเอียดจากนิตยสารท่ีมีเน้ือหาดงักล่าวเพิ่มเติม เช่น ผูท่ี้ก  าลงัซ้ือรถยนตก์็
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จะอ่านขอ้มูลท่ีตนสนใจจากนิตยสารท่ีเก่ียวกบัรถยนต์ซ่ึงมีหน้าโฆษณารถยนต์ท่ีตีพิมพอ์ยู่ ผูอ่้าน
สามารถพบเห็นรายละเอียดได ้และโดยมากแลว้กลุ่มผูช้อบอ่านนิตยสารโฆษณาประเภทน้ีจะตอ้ง
เลือกท าเลในการติดตั้ง และการใช้ขอ้ความตอ้งสั้น กะทดัรัด ชดัเจน และไดใ้จความ สีสันจะตอ้ง
สะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจของบุคคลทัว่ไปใหเ้กิดกบัตวัผลิตภณัฑไ์ด ้

2.4 วิทยุ (Radio) เป็นส่ือโฆษณาท่ีครอบคลุมผูบ้ริโภคในวงกวา้งตน้ทุน
ของการโฆษณาโดยใช้ส่ือประเภทน้ีมีค่าใช้จ่ายไม่สูงมากนกั กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้้อยสามารถ
ซ้ือวิทยุใช้ไดใ้นราคาไม่แพง ทั้งผูไ้ม่รู้หนงัสือก็สามารถไดรั้บประโยชน์จากส่ือโฆษณาน้ีไดแ้ละมี
จุดดี คือ สามารถเลือกกลุ่มผูฟั้งท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได ้การโฆษณาสินคา้ทางส่ือวิทยุสามารถชกัจูง
ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้เร่ืองราวของสินคา้ 

2.5 ส่ือโฆษณากลางแจง้ (Outdoor Advertising) เป็นป้ายโฆษณาท่ีท า
ดว้ยไมห้รือป้ายโฆษณาท่ีใชไ้ฟฟ้าการใชส่ื้อโฆษณาประเภทน้ีไม่ไดเ้จาะจงไปกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใด
กลุ่มหน่ึงแต่มุ่งเพื่อเตือนความทรงจ าของผูบ้ริโภคท่ีผ่านสัญจรไปมา ดังนั้นการใช้ส่ือโฆษณา
ประเภทน้ีจะตอ้งเลือกท าเลในการติดตั้งและการใชข้อ้ความตอ้งสั้น กะทดัรัดชดัเจน และไดใ้จความ 
สีสันจะตอ้งสะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจของบุคคลทัว่ไปใหเ้กิดกบัตวัผลิตภณัฑไ์ด ้

2.6 ส่ือโฆษณา ณ แหล่งท่ีลูกคา้ซ้ือ (Point of Purchase Advertising) เป็น
การน าเอาวสัดุอุปกรณ์ตกแต่ง ณ จุดขายมาตกแต่งโชวรู์มหนา้ร้าน เช่น แผน่ป้ายผา้ โปสเตอร์ ธงราว 
สต๊ิกเกอร์ และอ่ืนๆ รวมถึงการจดัตกแต่งภายในร้านเพื่อชกัจูงให้ลูกคา้สนใจและกระตุน้ให้ลูกคา้
เกิดความตอ้งการสินคา้ ทั้งยงัเป็นการแจง้ข่าวสารของผลิตภณัฑ์กระตุน้การรับรู้ และสร้างความ
น่าเช่ือถือต่อผูบ้ริโภค 

 จากส่ือโฆษณาแต่ละประเภทดังกล่าวแล้ว จะเห็นได้ว่าการใช้ช่องทางในการน า
ข่าวสารจากผูผ้ลิต หรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภค สามารถท าไดโ้ดยผ่านส่ือโฆษณาหลายๆ รูปแบบใน
การเลือกส่ือต่างๆ เหล่านั้นสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของตนได้มากน้อยเพียงใด และค านึงถึง
ค่าใชจ่้ายของการใชส่ื้อโฆษณาใหมี้ความเหมาะสม 

3. วตัถุประสงคใ์นการโฆษณา 
วตัถุประสงค์ในการโฆษณาของแต่ละสินค้า และสถานการณ์ทางการตลาดย่อม

แตกต่างกนัออกไป อยา่งไรก็ตามจุดประสงคห์ลกัในการใชมี้ดงัต่อไปน้ี 
3.1 เพื่อตอ้งการให้เกิดพฤติกรรมในทนัที หน้าท่ีของโฆษณาจึงเพื่อ

ก่อใหเ้กิดความสนใจใหผ้บ้ริโภคหยดุดูได ้หรือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ในทนัที 
3.2 เพื่อแนะน าสินคา้ใหม่ให้แก่ผูบ้ริโภคตอ้งการทราบขอ้มูลเก่ียวกบั

สินคา้ใหม้ากข้ึน โดยตอ้งการกระตุน้ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหม้ากข้ึน  
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3.3 เพื่อแนะน าสินคา้ใหม่ให้แก่ผูบ้ริโภค เช่น สินคา้ใหม่ท่ีไม่เคยมีใน
ตลาดมาก่อนหรือไดเ้ปล่ียนแปลงมาแลว้ หรืออาจไม่ใช่สินคา้ใหม่ แต่ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ข้ึน เช่น ไป
ดูสินคา้ตามร้านหรือหา้งแสดงสินคา้ เพื่อจะไดรู้้จกัสินคา้มากข้ึน 

3.4 เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสินคา้ยี่ห้อนั้นๆ ใช้สินคา้ให้บ่อยข้ึนโดยมี
วตัถุประสงคย์  ้าเตือนใหใ้ชสิ้นคา้ยีห่อ้เดิมหรือใชสิ้นคา้บ่อยกวา่เดิม 

3.5 เพื่อเปล่ียนทศันคติเก่ียวกบัสินคา้ เพื่อตอ้งการเปล่ียนแปลงหรือสร้าง
ความเช่ือและทศันคติใหม่ๆ เก่ียวกบัสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีทศันคติต่อสินคา้แต่
ละยี่ห้อต่างกนัออกไป และในการสร้างหรือเปล่ียนทศันคติของสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคนั้นเป็นส่ิงท่ี
ตอ้งใชเ้วลานานมาก 

3.6 เพื่อตอกย  ้าความเช่ือและภาพพจน์ในสินคา้ปัจจุบนัโดยตอ้งการเน้น
ถึงทศันคติ และความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคมีอยูแ่ลว้ในสินคา้ 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด พบวา่ นกัการตลาดได้
ท าการส่ือสารเพื่อโน้มน้าวใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และ
บริการ ซ่ึงในปัจจุบนัความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตไดพ้ฒันาข้ึน จึงท าให้
ส่ือถูกส่งถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งกวา้งขวางและรวดเร็ว จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการรับรู้ส่ือ
มากข้ึน ดงันั้นการวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีดีก็จะส่งผลต่อกระบวนการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

 
2.2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing 

Communication, IMC) หมายถึง การท่ีบริษทัหน่ึงสามารถผสมผสานการส่ือสารการตลาดหลาย
เคร่ืองมือเพื่อส่งข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน โดยมีความเป็นอนัหน่ึงอนั
เดียวกนัและจบัใจลูกคา้ (ศิริวรรณ, 2541 อา้งอิงจาก โบวีแ่ละคณะ, 1995, p.5) 

ส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) วา่หมายถึง กระบวนการ
ของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่ง
ต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การท่ีมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contracts) เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะนาไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ในสินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงซ่ึง 
IMC เป็นวิธีการพื้นฐานในการสารวจกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นหมาย เสรี 
วงษม์ณฑา (2540, หนา้ 28-29) 
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การติตต่อส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing 
Communication: IMC) เป็นกลยทุธ์การประสานงานการรวบรวมความพยายามทางการตลาดของ
บริษทั เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อการส่งเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ เพื่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์และ
ข่าวสารท่ีสอด คลอ้งกนัและเป็นหน่ึงเดียว หมายถึง การท่ีบริษทัหน่ึงสามารถผสมผสานการส่ือสาร
การตลาดหลายเคร่ืองมือเพื่อส่งข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน โดยมีความเป็น
อนัหน่ึงอนัเดียวกนัและจบัใจลูกคา้ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) 

การส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) วา่หมายถึง กระบวน 
การของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมาย
อยา่งต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือการท่ีมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวธีิการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contracts) เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ในสินคา้ยีห่้อใดยีห่อ้หน่ึง 
เสรี วงษม์ณฑา (2540)   

ซ่ึง IMC เป็นวิธีการพื้นฐานในการส ารวจ 17 กระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูรั้บ
ข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย ทศันะการวางแผน IMC ถือเกณฑแ์นวความคิด 5 ประการ คือ 

1. IMC จะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบัลูกคา้ (IMC Coordinate Multiple 
Customer Communication) ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนเดียวกนั (Single Plan) และจุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC 
ตระหนกัวา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้น จึง
ควรมีการป้อนขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.1 การโฆษณา 
1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
1.3 การส่งเสริมการขาย 
1.4 การประชาสัมพนัธ์ 
1.5 การตลาดทางตรง 
1.6 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ 
1.7 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ 

2. IMC จะเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ (IMC Starts with the Customer not the 
Product) จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑ์คือการคน้หาวิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสาร ถึง
ประโยชน์เก่ียวกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้ท่ีความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าใน
สายตาลูกคา้ แลว้จึงยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของ
ข่าวสารซ่ึงผูติ้ดต่อกบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
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3. IMC พยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารทั้งท่ีใชค้นและท่ีใชส่ื้อ (IMC Uses Non-media 
and Media) จากจุดเร่ิมตน้ท่ีวา่ลูกคา้ทุกคนมีความเป็นเอกลกัษณ์ดงันั้นจึงตอ้งตอบสนองโดยการ
ติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะเฉพาะบุคคลใหดี้ท่ีสุด ขั้นตอนของการวางแผน IMC มี 7 ประการ เร่ิมตน้ท่ี
ฐานขอ้มูลคอมพิวเตอร์ใน IMC ซ่ึงมีขอ้มูลท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะบุคคล ท าให้
เกิดประสิทธิผลเก่ียวกบัการใชข้่าวสารในการส่งเสริมการตลาดไดดี้ยิง่ข้ึน จากประเด็นน้ีสามารถ จดั
ประเภทผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย ดงัน้ี 

3.1 ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal Brand 
3.2 ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive User) 
3.3 ผูใ้ช้ท่ีเปล่ียนตราสินคา้ (Swing User) ส่วนส าคญัของ IMC อีก

ประการหน่ึง คือการพิจารณาว่าลูกคา้มีความคิดเก่ียวกบัตราสินคา้ในผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง
เป็นเครือข่ายตราสินคา้ (Brand Network) และคน้หาวิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัตราเหล่าน้ีซ่ึง
เป็นการติดต่อส่ือสารกบัตราสินคา้ (Brand Contacts) ด้วยขอ้มูลน้ีจะเร่ิมตน้โดยการก าหนด
วตัถุประสงคส์ าหรับแต่ละชนิดของผูใ้ช ้แลว้จึงใชเ้คร่ืองมือการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

4. IMC จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทางกบัลูกคา้ (IMC Creates Two-way 
Communication with Customer) จะมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรมลูกคา้ รับฟังความ
คิดเห็นและความตอ้งการลูกคา้ 

5. การส่ือสารการตลาด (IMC) และเคร่ืองมือการตลาด (4 Ps) ให้สอดคลอ้งกนัภายใต้
แผนเดียวกนั และบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัโดยใชเ้คร่ืองมือร่วมกนั ดงัน้ี 

5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
5.2 ราคา (Price) 
5.3 การจดัจ าหน่าย (Distribution) 
5.4 Marketing Communication (Comm.) 

5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
5.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
5.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
5.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
5.4.5 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event  

     Marketing) 
5.4.6 การแสดงสินคา้ (Display) 
5.4.7 การจดัโชวรู์ม (Showroom) 
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5.4.8 การจัดศูนย์สา ธิตการท าง านของสินค้า 
(Demonstration Center) 

5.4.9 การจดัสัมมนา (Seminar) 
5.4.10 การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
5.4.11 การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Packaging Center) 
5.4.12 การใหบ้ริการ (Service) 
5.4.13 การใชพ้นกังาน (Employee) 
5.4.14 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
5.4.15 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
5.4.16 การใชป้้ายต่าง ๆ (Signage) 
5.4.17 การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) 
5.4.18 การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
5.4.19 การใหส้ัมปทาน (Licensing) 
5.4.20 คู่มือ (Manual) 
5.4.21 อ่ืน ๆ (Others) 

 
เคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  จะใช้ทุกรูปแบบของการติดต่อ 

ส่ือสารท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ การโฆษณา (Advertising) 
หมายถึง การใชส่ื้อประเภทต่าง ๆ ท่ีสามารถส่งข่าวสารไปสู่ผูรั้บสารไดอ้ยา่งทัว่ถึงภายในระยะเวลา
อนัรวดเร็วผา่นส่ือมวลชน อนัไดแ้ก่ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์วิทยุ นิตยสารและส่ือเฉพาะกิจ ไดแ้ก่ 
ป้ายโฆษณากลางแจง้ โบรชวัร์ แผน่พบั โปสเตอร์ การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การ
ติดต่อส่ือสารขององคก์ารกบักลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อความสาเร็จขององคก์าร ไม่วา่จะเป็นผูข้าย
ปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุน้หรือลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างทศันคติ ความเช่ือ และภาพลกัษณ์ท่ีดี
ต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑ ์ตลอดจนเป็นการให้ความรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือแกไ้ขขอ้ผิดพลาดใน
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้น เพื่อกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงานขาย, ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch & Belch, 2001, 
p.11) หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ่ึงท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้
พนกังานขาย (Etzel, walker & Stanton, 15 2001, p.11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ท าให้เกิดการ
ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน ๆ ในช่องทางการจดัจ าหน่าย การขายโดย



16 

 

พนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าวสาร
โดยตรง อาจเรียกวา่เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผล
จากผูรั้บข่าวสารไดท้นัที การขายโดยพนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีสาคญัมาก (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 
การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) เป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์เครือข่าย
หน่ึง ซ่ึงติดต่อเช่ืองโยงกนัเป็นเครือข่ายใหญ่ และสามารถส่งขอ้มูลข่าวสารถึงกนัไดอ้ยา่งกวา้งขวาง 
การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) หรือปากต่อปาก การตลาดแบบไวรัส คือเทคนิคทาง
การตลาดอยา่งหน่ึง ท่ีใช ้Social Network ท่ีมีอยูก่่อนแลว้ มาเสริมสร้าง ให้เกิดการพบเห็นตราสินคา้ 
(  ฺ Brand Awareness) หรือท าเพื่อวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ ทางการตลาด โดยลกัษณะการกระจายข่าวสาร 
ในแบบ Viral Marketing จะเป็นลกัษณะเหมือนการบอกแบบปากต่อปาก เพียงแต่วา่ในยุคน้ี ส่ือ
อินเทอร์เน็ต เอ้ือใหก้ารตลาดแบบไวรัส กระจายตวัไดเ้ร็วกวา่แต่ก่อนมาก 

Viral Marketing นั้นมีพลงั มีน ้าหนกัในการสร้างความเช่ือถือ มากกวา่โฆษณาแบบอ่ืน 
ๆ เพราะวา่มีการยนืยนัโดยเพื่อน ๆ ของผูรั้บเอง เพราะมกัจะเป็นการส่งต่อ หรือบอกต่อ โดยใชอี้เมล์ 
การไป Post ไวใ้น Blog หรือ Social Network ของตนเอง  เม่ือเพื่อนมาเห็น ก็มกัยินยอมท่ีจะดู อ่าน 
หรือฟัง ขอ้ความหรือข่าวสารนั้นนัน่เอง Viral Marketing ไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ช่องทาง ทาง
อินเทอร์เน็ตเท่านั้น ยงัสามารถเผยแพร่กระจายไปตามส่ือ Traditional Media เช่นทีวี วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์ไดเ้ช่นกนั (www.keng.com, 2553)   

 
2.2.4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการรับรู้ 
การรับรู้ หมายถึง เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลมีการเลือกสรร (Select)  จดัระเบียบ 

(Organize) และตีความ (Interpret) เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ (Stimulus) โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งห้า 
ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น (Sight) ไดก้ล่ิน (Smell) ไดย้ิน (Hearing) ไดล้ิ้มรส (Taste) และไดส้ัมผสั (Touch) 
(เสรี วงษม์ณฑา. 2547: 42) 

การรับรู้ หมายถึง บุคคลท่ีได้รับส่ิงกระตุ้นจะอยู่ในสภาพท่ีพร้อมจะกระท า การ
กระท าของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ของบุคคลต่อสถานการณ์นั้นอยา่งไร บุคคลเรียนรู้โดย
การส่งขอ้มูลผา่นประสาทสัมผสัทั้งหา้ อนัไดแ้ก่ การเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การสัมผสั และการ
ล้ิมรส อย่างไรก็ตามแต่ละคนได้รับ จดัการ และแปลความรู้สึกเหล่าน้ีด้วยวิธีของแต่ละคน (คอต
เลอร์. 2546: 76) 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคคดัเลือก เรียบเรียงและแปลขอ้มูลท่ีมาจาก
โลกภายนอกผ่านประสาทสัมผสั (Sensations) ซ่ึงเป็นผลการตอบสนองฉับพลนัของอวยัวะรับ
สัมผสัทั้งห้า (ตา หู จมูก ปาก และผิวสัมผสั) ท่ีมีต่อส่ิงเร้าพื้นฐาน (Basic Stimuli) เช่น แสง สี และ
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เสียง ความรู้สึกประทบัใจต่อสินคา้ ซ่ึงส่วนใหญ่เกิดจากคุณลักษณะภายนอกท่ีสัมผสัได้เหล่าน้ี 
หลงัจากได้รับขอ้มูลแลว้ก็จะพยายามท าความเขา้ใจกบัขอ้มูลเหล่านั้น โดยการตีความหมายหรือ
แปลความขอ้มูล โดยอาศยัประสบการณ์ในอดีตเป็นตวัช่วยเหลือ (กญัช์ อินทรโกเศศ. 2550: 4-11) 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลเลือกสรร (Selects) จัดระเบียบ 
(Organizes) และตีความ (Interprets) เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ (Stimulus) โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งห้า 
เพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา หรืออาจหมายถึงวิธีท่ีบุคคลมองส่ิงอยูร่อบๆ ตวั บุคคล 2  คน 
ซ่ึงไดรั้บส่ิงกระตุน้อย่างเดียวกนั เง่ือนไขอย่างเดียวกนั จะแสดงการรู้จกั การเลือก การจดัระเบียบ 
และการตีความหมายแตกต่างกนั การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัความ
ตอ้งการ (Needs)  ค่านิยม (Values)  และความคาดหวงั (Expectation)  อิทธิพลของแต่ละตวัแปร
เหล่าน้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและมีความส าคญัต่อการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2550: 
116) 

จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดว้า่ การรับรู้ (Perception)  เป็นกระบวนการแปลความหมาย
ท่ีแต่ละบุคคลมีการเลือกสรร (Selects) จดัระเบียบ (Organizes) และน ามาตีความ (Interprets) 
เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ (Stimulus) โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งห้า ไดแ้ก่ การเห็น การไดย้ิน การไดก้ล่ิน 
การสัมผสั และการล้ิมรส เทียบเคียงกบัประสบการณ์เดิมในความทรงจ าให้กลายเป็นส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ี
มีความหมาย ส่งผลต่อการแสดงพฤติกรรมการตอบสนองของแต่ละบุคคล 

กระบวนการรับรู้(Perceptual Process) เป็นขั้นตอนท่ีเร่ิมตน้ดว้ยผูรั้บข่าวสารไดรั้บรู้ส่ิง
กระตุ้นจากประสาทสัมผสั จากการได้เห็น ได้ยิน ได้กล่ิน ได้ล้ิมรส และได้สัมผสั โดยอาศัย
ประสาทสัมผสัทั้งหา้ คือ ตา หู จมูก ปาก และผิวหนงั ซ่ึงการรับรู้จากส่ิงเหล่าน้ีท าให้เกิดการเปิดรับ 
(Exposure) แลว้น าไปสู่ความตั้งใจ (Attention) และการตีความ (Interpretation) ซ่ึงท าให้เกิดการรับรู้
ในท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2550: 117-118) ดงัภาพประกอบ 

 
ภาพ  2 แสดงภาพรวมกระบวนการรับรู้ (The Overview of the Percepture Process) 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2550: 117). 
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ส่ิงกระตุน้จากประสาทสัมผสั ประกอบดว้ยประสาทสัมผสั 5 ประการ ดงัน้ี 
1. การไดเ้ห็น (Sights หรือ Vision) นกัการตลาดตอ้งใชห้ลกัการสร้างให้ผูบ้ริโภคได้

เห็น โดยการโฆษณา การออกแบบร้านคา้ การบรรจุภณัฑ์ และการส่ือสารต่างๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บรู้จากการไดเ้ห็น โดยอาศยัส่ิงกระตุน้ต่างๆ เช่น สี ขนาด รูปแบบ เป็นตน้ 

2.การไดย้ิน (Sounds หรือ Hearing) ในแต่ละวนัผูบ้ริโภครับรู้เสียงต่างๆ ท่ีผา่นเขา้มา
จากโสตสัมผสั การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ จึงตอ้งส้รางให้เกิดการรู้จกัตราสินคา้และกระตุน้ให้เกิด
ความตอ้งการจากการไดย้นิโฆษณาต่างๆ ข้ึนมา 

3. การไดก้ล่ิน (Smell) เป็นตวัก่อให้เกิดอารมณ์และสร้างให้เกิดความรู้สึกท่ีดีและเป็น
การเตือนความทรงจ าไดเ้ป็นอย่างดีดว้ย จากการศึกษาพบว่าสินคา้หลายชนิด เช่น น ้ าหอม อาหาร 
เคร่ืองด่ืม ดอกไม ้สินคา้เหล่าน้ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโดยใชป้ระสาทสัมผสัดา้นการไดก้ล่ินเป็นหลกั 

4. การไดล้ิ้มรส (Taste) รสชาติเป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ประเภทอาหาร ยาสีฟัน เคร่ืองด่ืมต่างๆ ดงันั้นการสร้างรสชาติท่ีดี ถูกใจลูกคา้ จึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญั
ท่ีสุด 

5. การไดส้ัมผสั (Textures หรือ Touch) สินคา้หลายชนิดผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยการ
สัมผสั เช่น เส้ือผา้ แปรงสีฟัน เคร่ืองส าอางค์บ ารุงผิว รถยนต์ เป็นตน้ นกัการตลาดจึงอาจใชว้ิธีให้
ผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้ก่อน 

 
 

2.3 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
อรวรรณ เจริญจิตรกรรม (2549) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาด (IMC) 

การรับรู้ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ
หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลในกรุงเทพมหานคร ใชแ้บบสอบถามถามผูบ้ริโภคจ านวน 420 คน  

ผลการวิจยัสรุปได้ว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาด IMC ของ
หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง พบวา่ การขายโดยใช้
พนกังานขาย ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อความเก่ียวขอ้งกบัพนกังานขายในการจูงใจให้ซ้ือสินคา้อยู่
ในระดบัปานกลาง, การส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อความจูงใจของการจดัโปรโมชัน่
ในระดบัท่ีดี รวมถึงดา้นการตลาดทางตรงและกิจกรรมการตลาด อยูใ่นระดบัท่ีไม่ดีมาก 

สุพลยุทธ์ ขาวสุทธ์ิ(2552) ท าการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเพื่อสร้างภาพลกัษณ์องค์กร ของบริษทัปูนซีเมนต์ไทย จ ากดั (มหาชน) ได้สรุปผลไวว้่า การ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นกลยุทธ์หลกัในการส่ือสารของบริษทัปูนซีเมนตไ์ทย จ ากดั 
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(มหาชน) โดยประการแรก มีการใชก้ารตลาดเป็นตวัขบัเคล่ือนทั้งองคก์ร ประการท่ีสอง การท าการ
ส่ือสารการตลาดนั้น ไม่เพียงส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเท่านั้น แต่ยงัให้ความส าคญักบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งอ่ืนๆ  
ประการท่ีสาม นอกจากส่ือสารผา่นส่ืออ่ืนๆแลว้ ยงัใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบท่ีสามารถส่ือสาร
ไปยงักลุ่มเป้าหมายได ้(Contact Point) ประการสุดทา้ย ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิ่งต่อความส าเร็จใน
การส่ือสาร คือ การเลือกใชส่ื้อ โดยส่ือท่ีเลือกใชจ้ะตอ้งเป็นส่ือท่ีมีการรวมพลงั (Synergy)และมีการ
ผสมผสานกนั (Integrity) 
  
 

2.4 สรุปประเด็นทีไ่ด้รับจากการอ่าน 
จากการศึกษาทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั พบวา่ การใชก้ารส่ือสารทางการตลาด

แบบบูรณาการ มีผลต่อการสร้างการรับรู้กบัผูบ้ริโภค โดยผา่นการใชส่ื้อและเคร่ืองมือประเภทต่างๆ 
ซ่ึงทฤษฎีท่ีหยิบยกมาศึกษา ลว้นส่งผล และสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา โดยเนน้เคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดหลกัๆ ทั้ง 6 ประเภท คือ การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การขาย
โดยพนกังานขาย การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมพิเศษ และใชรู้ปแบบอ่ืนๆ อยา่งเช่น การส่ือสาร
แบบปากต่อปาก สนบัสนุนเพิ่มเติม จึงจะสามารถท าให้เกิดการรับรู้ของผูบ้ริโภค ไปสู่แนวทางการ
พฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ส าหรับ His&Her Shop   
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
การวิจยัเร่ือง “แนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ

His&Her Shop” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงมีขั้นตอนและวิธีการในการ
ด าเนินการวจิยั และการน าเสนอ ดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มูล 
2. กรอบแนวความคิดการวจิยั 
3. กลุ่มเป้าหมาย 
4. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล และเคร่ืองมือในการวจิยั 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
6. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 

3.1 แหล่งข้อมูล 
การวจิยัในคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 
 
3.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ในการวิจยัคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ระดบัผูบ้ริหารดา้นการส่ือสารการตลาด

ของHis&Her Shop และทีมการตลาดมากกวา่ 5 คน  
 
3.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
ใช้ขอ้มูลจากทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์จากสถาบนัต่างๆ รวมทั้งขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ(IMC) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการ
การส่ือสาร การรับรู้ของผูบ้ริโภค และขอ้มูลในการท าการตลาดเดิมของ His&Her Shop 
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3.2 กรอบกำรท ำงำน 
จากการศึกษาและคน้ควา้เพื่อก าหนดแนวทางการวจิยั ผูว้จิยัไดมี้กรอบงาน ขั้นตอน 

การวจิยัเพื่อใหไ้ดผ้ลท่ีตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพ 3 แสดงกรอบการท างานในการด าเนินงานวจิยั 
ท่ีมา: ผูว้จิยั 
 
กรอบในการด าเนินงานวิจยั เป็นการน าขอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลทุติยภูมิ มาใช้ใน

การศึกษาหาขอ้มูล และน าขอ้มูลท่ีได้ มาใช้ในการวิเคราะห์เน้ือหา ประเมินผล เพื่อน าไปสู่สรุป
ผลการวจิยั และน าเสนอผลการวจิยัต่อไป 

 

 

2.   ศึกษาโดยใชข้อ้มูลทุติยภูมิ 
โดยการน าความรู้จากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และ
รวบรวมขอ้มูลจากทางอินเตอร์เน็ต 
 

4. สรุปผลการด าเนินการวจิยัและ 
น าเสนอผลการวจิยั 

 

3. วเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  
 

1. ศึกษาโดยใชข้อ้มูลปฐมภูมิ  
โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)
โดยผูว้จิยัจะท าการสัมภาษณ์ระดบัผูบ้ริหารดา้น
การส่ือสารการตลาดของ His&Her Shop และ
ทีมการตลาด 

การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

 

http://home.kku.ac.th/sompong/cm2/indepth.pdf
http://home.kku.ac.th/sompong/cm2/indepth.pdf
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3.3 กลุ่มเป้ำหมำย 
การวิจยัเร่ือง “แนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ

His&Her Shop” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากผูบ้ริหารดา้นการส่ือสารการตลาดของ His&Her Shop และทีม
การตลาดท่ีเป็นผูด้  าเนินงาน จ านวนมากกวา่ 5 คน โดยใชว้ิธีการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยั
ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) และการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
เลือกโดยพิจารณาตามความเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ ซ่ึงจะใช้การสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-Depth Interview) 

 
 
3.4 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล และเคร่ืองมอืในกำรวจิัย 

การวิจยัเร่ือง “แนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ
His&Her Shop” ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูล และใชเ้คร่ืองมือในการวจิยั ดงัน้ี 

การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-
Depth Interview) ในส่วนของแหล่งขอ้มูลประเภทบุคคล นัน่คือ บุคคลท่ีด ารงต าแหน่งระดบั
ผูบ้ริหารท่ีดูแลและก าหนดนโยบายดา้นการส่ือสารขององคก์ร โดยใชเ้คร่ืองมือในการวจิยั คือ 

1. ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ 

2. ศึกษาหลกัเกณฑ์และแนวทางต่างๆ เพื่อน ามาใช้ในการสร้างแนวค าถาม เพื่อใชใ้น
การสัมภาษณ์เชิงลึก 

3. สร้างแบบค าถามโดยให้เจา้หน้าท่ีการตลาดท่ีดูแลดา้นการส่ือสารของบริษทั ช่วย
ตรวจสอบแกไ้ข ปรับปรุง เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามท่ีมีความชดัเจนและถูกตอ้ง  

4. น าแบบค าถามท่ีปรับปรุงและแก้ไขเรียบร้อยแล้วไปใช้ในการสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร
และผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งจริง  

 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อใชใ้นงานวจิยัเชิงคุณภาพ  มีวธีิการ ดงัน้ี 

1. ด าเนินการติดต่อกบัผูป้ระสานงานและผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยการไปยื่นจดหมายดว้ย
ตนเองเพื่อรอเขา้ท าการสัมภาษณ์ในการเก็บขอ้มูลการวิจยัท่ีบริษทัไอซีซี อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั 
(มหาชน) พร้อมทั้งขอความอนุเคราะห์ในการขอสัมภาษณ์ จากนั้นท าการนดัหมาย 

2. ส าหรับแนวทางค าถามสัมภาษณ์ (Interview Guide) นั้น ไดจ้ดัพิมพเ์ป็นเอกสาร
แนบพร้อมกบัจดหมายขอความอนุเคราะห์ในการสัมภาษณ์ 
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3. เม่ือถึงวนันดัหมาย ขออนุญาตบนัทึกขอ้มูลจากการสนทนาด้วยเคร่ืองบนัทึกเสียง
และอธิบายให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์รับทราบว่า ขอ้มูลท่ีไดน้ั้นจะน าไปใช้ในการศึกษา และเป็นขอ้มูล
ส าหรับการท าสารนิพนธ์เท่านั้น ทั้งน้ี เพื่อลดความกงัวลของผูใ้ห้สัมภาษณ์ พร้อมกนัน้ีไดเ้ปิด
โอกาสให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ซกัถามผูว้ิจยัก่อน เพื่อสร้างความไวว้างใจ และสร้างบรรยากาศความเป็น
กนัเอง 

4. เร่ิมท าการสัมภาษณ์ โดยยึดแนวทางการสนทนาจากค าถามท่ีไดเ้ตรียมมา ข้ึนอยูก่บั
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ดว้ยวา่ อาจตอบพาดพิงไปถึงประเด็นหรือค าถามท่ียงัไม่มาถึง ทั้งน้ี ผูว้ิจยัสามารถดึง
ค าถามเหล่านั้นข้ึนมาก่อน โดยไม่ตอ้งเรียงล าดบัก่อนหลงัก็ได ้ในช่วงทา้ยของการสัมภาษณ์ อาจให้
ผูใ้หส้ัมภาษณ์สรุปประเด็นท่ีกล่าวถึงอีกคร้ัง เพื่อสร้างความเขา้ใจในเร่ืองท่ีสนทนามาทั้งหมด 

5. แจง้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ว่าจะน าขอ้มูลท่ีบนัทึกไวด้ว้ยการจด และท่ีบนัทึกดว้ยเคร่ือง
บนัทึกเสียง ไปถอดความและสรุปประเด็น จากนั้นน าเสนอในส่วนของการอภิปรายผล  
 
   

3.5 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
การวิจยัเร่ือง “แนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ 

His&Her Shop” ผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูล 2 ลกัษณะ ดงัน้ี 
การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เม่ือไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ี 

ไดจ้ากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) จากนั้นท าการตรวจสอบขอ้มูลตามประเภท
หวัเร่ืองท่ีจะศึกษา โดยใชท้ฤษฎี แนวความคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นกรอบในการวิเคราะห์
ขอ้มูล เพื่อใหก้ารวเิคราะห์เป็นไปอยา่งมีระบบ และครอบคลุมถึงวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
 
 

3.6 ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
การวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษาวจิยัรวม 6 สัปดาห์ตั้งแต่วนัท่ี 18 กนัยายน –  

30 ตุลาคม 2556 
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บทที ่4 

ผลทีไ่ด้จากการศึกษา 
 
 

การวิจัยในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างแนวทางในการพัฒนาการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ His&Her Shop และเพื่อน าเสนอแนวทางในการสร้าง 
His&Her Shop ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน โดยผูว้ิจยัใชร้ะเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
และออกแบบการวิจยัแบบกรณีศึกษา (Case Study) โดยใช้การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-
Participant Observation) และการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (Indepth Interview) รวมถึงการศึกษาจาก
เอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และบทความ  จากการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดผ้ลการวิจยัแบ่งเป็น  3  ส่วน  
ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของ His&Her Shop ในปัจจุบนั 
ส่วนท่ี 2  ผลการท าการส่ือสารทางการตลาดของ His& Her Shop ท่ีผา่นมา 
ส่วนท่ี 3 แนวทางในการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ 

His&Her Shop 
 
 

ส่วนที ่1 ภาพรวมของ His&Her Shop ในปัจจุบัน 
ผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นผูบ้ริหาร His & Her Shop และเจา้หนา้ท่ีแผนกการตลาดของ His& Her 

Shop โดยผูว้ิจยัสรุปและวิเคราะห์ได ้ดงัน้ี   His & Her Shop เป็นร้านคา้ท่ีแบ่งร้านตามหมวดหมู่ 
และร้านคา้เองมองวา่การแบ่งแบบน้ีจะท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจจุดประสงคใ์นการส่ือสารไดง่้ายมากข้ึน 
โดยในแต่ละประเภทใช้หลกัการส่ือสารโดยมองจาก target ของร้านเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงปัญหาหลกั
และเป็นปัญหาใหญ่ คือ การท่ีลูกคา้ท่ี His & Her Shop มองว่าเป็น target หรือเป้าหมายของร้าน 
กลบัไม่รู้วา่ His & Her Shop คือร้านอะไร และก าลงัท าอะไรอยู่ ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อยอดขายท่ี
เกิดข้ึน ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 1 ล าดบัท่ี 2 และล าดบัท่ี 4 กล่าวไวด้งัน้ี 

 
ผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 1 กล่าววา่  

“…His&Her Shop ปัจจุบันเรายงัคงแบ่งสินค้า โดยใช้การแยกจาก
ประเภท เพราะ มองว่าผู้ บริโภคจะเข้าใจได้ง่ายว่า ร้านนี้เรา
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ต้องการขายอะไร การจะเลือกประเภทร้านค้าลง เราต้องมองถึง 
target อยู่ ก่อนแล้ว ประกอบกับ เรามองว่าตราสินค้าท่ีเรามี เป็น
สินค้าท่ีมีช่ือเสียง และมีความหลากหลาย ลูกค้าให้ความสนใจ  
ดังนั้น การน าเอาหลายตราสินค้ามาจับรวมกันในลักษณะของ 
Multi brand ดูจะท าให้มีโอกาสในการเติบโต มากย่ิงขึน้ การรวม
สินค้าหลายประเภทในร้านค้าเดียว นั่นคือ 1 ร้านค้า เม่ือลูกค้าเดิน
เข้าไป จะสามารถหาซ้ือของได้ครบตามความต้องการ...” 
 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 2 กล่าววา่  
“…ภาพรวมของ His&Her Shop ในตอนนีเ้รามีสินค้าหลากหลาย
จริง แต่ติดปัญหาตรงท่ีว่า ลูกค้ามักไม่ค่อยรู้ว่าเรามี และไม่รู้จัก 
His&Her Shop ว่าคือร้านอะไร ดังนั้นท าให้ยอดขายท่ีเราตั้งเป้าไว้
นั้น ยงัไม่ส าเร็จ…” 
 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 4 กล่าววา่  
“...ในความเป็นจริง ร้านค้าแบบนีย้ังมีไม่เยอะในตลาด ดังนั้น เรา
ยังมีโอกาสท่ีจะเติบโตต่อไปอีกมาก เพียงแต่จุดส าคัญ คือ เรา
จะต้องส่ือสารและท าการตลาด ออกไปเพ่ิมขึน้ เพ่ือให้ลูกค้ารู้ว่า
เรามีตัวตน... ” 
 

 หากพิจารณาภาพรวม จะเห็นว่า  ภาพรวมของ His&Her Shop ด าเนินงานโดยมี 
แนวคิดท่ีเป็นศูนยก์ลาง คือ Multi Brand ในร้านคา้เดียว ซ่ึงยงัคงแบ่งสินคา้ออกเป็น 7 หมวดตาม
ประเภทของสินคา้ดงัเดิม แต่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง โดยปัจจุบนั His&Her Shop วางเป้าหมายใน
การเติบโตแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนของร้านคา้เดิม ตั้งเป้าหมายเติบโต 20% ต่อปี ซ่ึงถือวา่เป็น % การเติบโตท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือ

เทียบกบักลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกนั 
ส่วนของร้านคา้ใหม่ ตั้งเป้าหมายขยายสาขาไม่นอ้ยกวา่ 10 สาขาต่อปี เพื่อรองรับความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคทัว่ประเทศ ปัจจุบนั His&Her Shop มีการขยายสาขาอย่าง
ต่อเน่ือง โดยเฉพาะสาขาในต่างจงัหวดั และไดรั้บการตอบรับดีวา่สาขาใน
กรุงเทพฯ ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 1 กล่าวไวด้งัน้ี 
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ผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 1 กล่าววา่  
“...His&Her Shop เราวางเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 
ในส่วนของร้านค้าเดิม และ ส่วนของร้านค้าใหม่ ซ่ึงเป้าหมายจะ
แตกต่างกัน เน่ืองจากร้านค้าเดิม เราจะมองในเร่ืองของยอดขาย
เป็นหลัก และการตั้งเป้าหมายของเราเม่ือเทียบกับตราสินค้าอ่ืนๆ
จะเห็นว่าเราตั้งไว้ค่อนข้างสูง แต่เน่ืองจากองค์กรเราเน้นหลักคิด
ในเร่ืองของการ คิดบวก ดังนั้น จึงมองว่า เราต้องสามารถท าได้ 
ในส่วนของร้านค้าใหม่ เรามองว่า เราจะต้องขยายสาขาอย่าง
ต่อเน่ือง เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขาย โดยตั้งเป้าไว้ไม่ต า่กว่า 10 
สาขาต่อปี โดยในปีนี้จะเน้นการเปิดสาขาท่ีต่างจังหวัดเป็นหลัก 
เพราะท่ีผ่านมา มีการตอบรับท่ีดี และยอดขายสูง...” 
 

อย่างไรก็ตาม หากมองถึงโอกาสในการเติบโตของร้านคา้ ถือว่ายงัมีโอกาส และมี
ความได้เปรียบทางการตลาดอยู่บ้าง เพราะ ตราสินค้าท่ีประกอบอยู่ในร้านค้าเป็นตราสินค้าท่ี
ค่อนข้างมีช่ือเสียง และได้รับการยอมรับ ประกอบกับรูปแบบร้านแบบน้ียงัมีไม่เยอะในตลาด 
นอกจากน้ี จ  านวนสมาชิกท่ีมีอยู่ในระบบ ซ่ึงเป็นฐานลูกค้าท่ีส าคัญก็สามารถน ามาใช้ให้เกิด
ประสิทธิผลต่อได ้เพียงแต่ร้านคา้ยงัไม่เคยน ามาใชง้านอย่างจริงจงั ดงัท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัล าดบัท่ี 4 
กล่าวไวด้งัน้ี  

 “...จากข้อมูลท่ีลูกค้าสะสมคะแนนกับบัตรสมาชิก พบว่าลูกค้า
จริงๆของเราเป็นผู้หญิง และมากกว่า 50% ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าท่ี
รู้จักตราสินค้าภายในร้านเป็นอย่างดี เม่ือมีงานหรือจัดงานก็จะ
ทราบและมาใช้จ่าย โดยประเภทสินค้าท่ีขายดีคือ ชุดช้ันใน เส้ือผ้า
ผู้ชาย และเคร่ืองส าอางค์ เน่ืองจากสินค้าเหล่านี ้ตราสินค้าในร้าน
ของเราค่อนข้างมีช่ือเสียง เช่น วาโก้ , แอร์โรว์ บีเอสซี และอีก
มากมาย...” 
 

จากขอ้มูล จะเห็นว่า  ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ของ His&Her Shop เป็นกลุ่มสมาชิก
มากกวา่ 50% ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการคือ กลุ่มลูกคา้เก่าท่ีรู้จกักบัร้านคา้
อยู่แล้ว และหมวดสินคา้ท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูง 3 อนัดบัแรกคือ หมวดชุดชั้นใน หมวด
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เส้ือผา้ผูช้าย และหมวดเคร่ืองส าอางค์ ตามล าดบั ซ่ึงก็สอดคล้องกบัข้อมูลท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ของ
ร้านคา้เป็นผูห้ญิงนัน่เอง 

 
 

ส่วนที ่2 ผลการท าการส่ือสารทางการตลาดของ His& Her Shop ทีผ่่านมา 
พบว่าท่ีผ่านมา ปัญหาใหญ่ท่ีตอ้งรีบแก้ไข คือ การท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่รู้จกั

ร้านคา้ และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรู้จกั คุน้เคย และใชบ้ริการเป็นประจ ากลบัเป็นกลุ่มท่ีค่อนขา้งสูงวยั โดย
ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้วยั 30 – 50 ปี ซ่ึงแตกต่างจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีการวางไวท่ี้ อายุ 25 ปีข้ึน
ไปเท่านั้น ท าให้ส่งผลต่อโดยตรงต่อภาพลกัษณ์ของร้านคา้ท่ีท าให้ดูไม่ทนัสมยั แมว้่าทีมการตลาด
จะท าการวิจยัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทุกคร้ังท่ีมีการเปิดร้านก็ตาม แต่ก็ไม่สามารถพบความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ดงัท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัล าดบัท่ี 5 และล าดบัท่ี 3 กล่าวไว ้
ดงัน้ี 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัล าดบัท่ี 5 กล่าววา่  
“…ปัญหาอีกอย่างนึง คือ ลูกค้ามักมองเราเหมือนคนสูงวัย คือ 
ภาพของเราในมุมมองของลูกค้า  เป็นผู้ ใหญ่ท่ีผ่านเร่ืองราวมา
ยาวนาน ดั งนั้น  ร้านค้าของเรา จึงไปไม่ ถึงกลุ่ มคนท่ี เ ป็น
กลุ่มเป้าหมาย เหมือนเราคุยกันละภาษา…” 
 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 3 กล่าววา่  
“…เราท าการวิจัยด้วยตนเองทุกคร้ัง ก่อนจะท าการวางแผน
การตลาด แต่ท้ังนี้ ก็พบว่าหลายคร้ัง เราไม่ได้ข้อมูลท่ี เป็น
ประโยชน์ และไม่ใช่ข้อมลูท่ีแท้จริงของผู้บริโภค…” 
 

ประกอบกบั ท่ีผา่นมา His& Her Shop มีการท าการส่ือสารทางการตลาดโดยใชก้าร
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคในเร่ืองของการเป็น Multi Brand ซ่ึงวางจุดยืนเป็นแฟชัน่ระดบักลางเท่านั้น และ
การท าการส่ือสารก็ไม่ไดเ้นน้ส่ือสารถึงตวัของ His& Her Shop แต่จะเป็นการท าแยกตามตราสินคา้
ท่ีมีอยูใ่นร้านคา้ ดงันั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงมกัรู้จกัตราสินคา้ในร้านคา้ แต่ไม่รู้จกั His& Her Shop 
ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 6 กล่าววา่ 

“…His&Her Shop มีการวางจุดยืนในการเป็นผู้ น าแฟช่ัน
ระดับกลาง ซ่ึงมนัท าให้เราก าหนดทิศทางไปไม่ถกูว่า จะเดินเกมส์
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ทางไหนดี เลยมองว่าปัญหาส าคัญตอนนีคื้อเรายังวางจุดยืนได้ไม่
ชัด  ซ่ึงถือเป็นปัญหาส าคัญในการส่ือสารกับผู้บริโภค เพราะ ท า
ให้ไม่สามารถสร้างภาพท่ีชัดเจนให้เกิดกับผู้บริโภคได้ และตอนนี้
เราเองก็พยายามหาจุดแขง็ท่ีส าคัญอย่างมีนัยยะ เพ่ือจะใช้ตอบโต้
คู่แข่ง และใช้สร้างโอกาสเติบโตในหมวดนีต่้อไป…” 
 

และท่ีผ่านมา His& Her Shop ไดมี้การท าส่ือสารทางการตลาดกบัผูบ้ริโภคเก่ียวกบั
ร้านคา้ ดงัต่อไปน้ี 

 
การโฆษณา (Advertising)  
His& Her Shop เลือกใชส่ื้อทอ้งถ่ินเป็นหลกั ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 3 กล่าวไวด้งัน้ี 
ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 3 กล่าววา่  

“…His& Her Shop มีเพียงการเลือกใช้โฆษณาผ่านช่องทางของ
ส่ือท้องถ่ิน เช่น ส่ือวิทยุ ชุมชน นิตยสาร ป้ายโฆษณาตาม
ต่างจังหวดั และ การส่งข้อความเท่านั้น…” 
 

ซ่ึงจากการศึกษา จะพบวา่ส่ือเหล่าน้ีเป็นส่ือท่ีเฉพาะกลุ่ม และสามารถสร้างการรับรู้ได้
อยา่งจ ากดัมากกวา่ส่ืออยา่งทีวี โฆษณา และส่ือออนไลน์ ยิ่งในยุคปัจจุบนั ท่ีส่ือออนไลน์ไดเ้ขา้มามี
บทบาทในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดงันั้นการปรับตวัเขา้ถึงส่ือเหล่าน้ีจึงเป็นเร่ืองท่ี
จ าเป็นท่ี His& Her Shop ยงัไม่ไดใ้หค้วามส าคญั 

 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
 ในส่วนของพนักงานขาย ยงัไม่มีระบบการจดัการ หรือ ปรับปรุงประสิทธิภาพให้

เหมาะกบัร้านคา้ เพราะ เป็นการใช้พนักงานท่ีเคยประจ าตราสินคา้ท่ีโอนยา้ยมา ซ่ึงมีความรู้แค่
เฉพาะตราสินคา้ท่ีเคยขาย แต่ไม่รู้จกัทุกตราสินคา้ในร้าน ขอ้มูลท่ีพนกังานมีจึงค่อนขา้งน้อย ดงัท่ี
ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1 กล่าวไวด้งัน้ี 

 “…ส่วนใหญ่พนักงานในร้านค้าเป็นพนักงานเดิมท่ีโอนย้ายมา
จากตราสินค้าต่างๆท่ีวางขายใน His& Her Shop แต่ท้ังนี ้ได้มีการ
อบรมในเร่ืองของตัวสินค้าและบริการท้ังหมดอีกคร้ัง ก่อนจะ
ออกมายืนประจ า ณ ร้านค้า...” 
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ซ่ึงจากการสังเกต ณ ร้านคา้ จะพบวา่พนกังานขายยงัขาดความรู้ท่ีจะแนะน าสินคา้ และ
บางสาขา พบวา่ พนกังานขายหนา้ตาไม่พร้อมให้บริการ ซ่ึงส าหรับงานบริการเร่ืองของ การยิม้แยม้  
การแนะน าสินคา้ และการเชียร์ขายสินคา้ของพนกังานขาย เป็นการส่ือสารท่ีส าคญั เพราะ พนกังาน
ขายคือ บุคคลท่ีสามารถเขา้ถึงและติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง 
 

การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
His& Her Shop มีการให้ข่าวสารกบัองคก์รส่ือมวลชนค่อนขา้งนอ้ย ซ่ึงจากการศึกษา 

หาขอ้มูล จะไม่ค่อยพบข่าวท่ีกล่าวถึงร้านคา้ His& Her Shop ผูว้ิจยัจึงมองวา่ อาจจะเป็นสาเหตุท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภคทัว่ไปไม่ค่อยคุน้ช่ือ และ ท าให้ความสัมพนัธ์ระหว่างร้านคา้กบัผูบ้ริโภคน้อยลงไปอีก 
เพราะ การส่ือสารท่ีดีจะตอ้งท าบ่อยๆและท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้กิดการจดจ า  
 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
จากการคน้ควา้ขอ้มูล  มีการจดัการส่งเสริมการขาย โดยร่วมกบับตัรสมาชิกเป็นหลกั 

เช่น สะสมแตม้ ซ้ือครบ 1,000 บาท รับคูปองแทนเงินสดซ้ือสินคา้ในร้าน 100 บาท เป็นตน้ และมี
การท าโปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิต เช่น ธนาคารกสิกรไทย เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีการแจกสินคา้
สมนาคุณในช่วงเทศกาลต่างๆ ซ่ึงจากผลการสัมภาษณ์พบว่า ผลการตอบรับอยูใ่นระดบัปานกลาง
เท่านั้น ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 2 กล่าววา่ 

 “...ลูกค้าส่วนใหญ่ ไม่ได้สนใจโปรโมช่ันเราเท่าไหร่นัก เพราะ
มองว่าเป็นโปรโมช่ันปกติ ไม่รู้สึกต่ืนเต้น หวือหวา ซ่ึงจุดนี้เรา
ก าลังพัฒนา เ พ่ือสร้างความประหลาดใจ และพยายามคิด
โปรโมช่ันท่ีจะโดนใจลูกค้า เพ่ือกระตุ้นการซ้ือมากขึน้…” 
 

ดงันั้น การส่งเสริมการขายท่ีผ่านมา จึงไม่ประสบความส าเร็จในเร่ืองของการสร้าง
ยอดขาย เน่ืองจากเป็นการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดรู้้สึกวา่พิเศษ เพราะ การส่งเสริมการขาย
ท่ีดี จะตอ้งสร้างความต่ืนเตน้ให้กบัผูบ้ริโภค ท าให้เกิดการอยากมีส่วนร่วม หรือ รู้สึกวา่ตนเองเป็น
คนพิเศษมากกวา่ปกติ โดยจุดส าคญัคือ จะตอ้งโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง 
 

การตลาดโดยการจัดเหตุการณ์พเิศษ (Event Marketing) 
มีการจดักิจกรรมพิเศษ โดยส่วนใหญ่เน้นท่ีตวัสมาชิกเป็นส าคญั แต่ยงัไม่เคยจดังาน

ขนาดใหญ่เพื่อลงส่ือดงัๆ ซ่ึงตรงน้ีอาจจะเป็นส่วนดีส่วนหน่ึงส าหรับสมาชิก ท่ีมองว่าตนเองไดรั้บ
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อภิสิทธ์ิหรือได้รับสิทธิพิเศษเพิ่มมากข้ึน แตกต่างจากคนอ่ืนๆทัว่ไป ดงัท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 5 
กล่าววา่  

 “...เราเคยจัดงานภายใต้ช่ืองานว่า Tea party เป็นงานท่ีมีลักษณะ
ของการเชิญดารามาร่วมงาน และเชิญสมาชิกมาร่วมซ้ือสินค้ารุ่น
ใหม่ก่อนออกวางขายในร้านค้า…” 

 
การแสดงสินค้า (Display) 
มีการเปล่ียนสินคา้ทุก 2 สัปดาห์ เพื่อใหมี้สินคา้ใหม่เขา้ร้านตลอด ดงัท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั

คนท่ี 6 กล่าวไวด้งัน้ี   
“…เม่ือเราวางจุดยืนท่ีจะเป็นผู้น าแฟช่ัน ดังนั้น จึงจะมีการเปล่ียน
สินค้าทุก 2 สัปดาห์ โดยพนักงานขายจะเป็นผู้ ท่ีท าการเปล่ียน
สินค้าเอง ซ่ึงพนักงานขายแต่ละคนมกัจะมีทักษะท่ีแตกต่างกัน ซ่ึง
ตรงนีก้ถื็อเป็นปัญหาท่ีต้องเร่งในการพัฒนาเพ่ือสร้างมาตรฐาน...” 
 

จะเห็นไดว้่า การส่ือสารทางการตลาดของ His& Her Shop ท่ีผ่านมายงัไม่ประสบ
ความส าเร็จเท่าไหร่นกั และจากประเด็นต่างๆจะเห็นวา่ มีปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการส่ือสารหลายจุด ซ่ึง
จากการวิเคราะห์จะพบวา่  ปัญหาส าคญัของ His& Her Shop คือ เร่ืองของการส่ือสารแต่ละจุดท่ีไม่
สามารถท าใหโ้ดนใจผูบ้ริโภค เขา้ไม่ถึงผูบ้ริโภค และ ไม่โดดเด่นแตกต่างจนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
จดจ า  ดงันั้น จึงไม่สามารถสร้างการรรับรู้ในตวัของร้านคา้ให้กบัผูบ้ริโภคได้ ทั้งท่ีในปัจจุบนัมี
ฐานขอ้มูลสมาชิกเพิ่มข้ึนจากในอดีตเป็นจ านวนมาก  ซ่ึงถือเป็นขอ้มูลส าคญั และเป็นขอ้มูลท่ีมี
ประโยชน์อยา่งมาก เพราะ สามารถใชต่้อยอดในการส่ือสารและเพิ่มโอกาสในการสร้างการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
 

ส่วนที่ 3  แนวทางในการพัฒนาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ
His&HerShop 

จากการศึกษาพบวา่ His& Her Shop ยงัไม่มีคู่แข่งทางตรงอยา่งชดัเจน เน่ืองจาก ร้านท่ี
มีลกัษณะคลา้ยกนัอย่าง เช่น Forever21 , H&M , Uniqlo  สินคา้ภายในร้านจะเป็นลกัษณะของ 
Brand ตนเอง แต่มีหลากหลายหมวดหมู่ หรือ หากมองภาพใหญ่อยา่งห้างสรรพสินคา้ พบวา่ ขนาด
และรูปแบบในหลายส่วนแตกต่างกัน ท าให้สามารถเปรียบเทียบกันได้ยาก และกรณีของร้าน 
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Watson ,Boots มีลกัษณะท่ีใกลเ้คียงกนั แต่สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายนั้นแตกต่างกนั  ดงันั้น ในการศึกษา
เพื่อหาแนวทางพัฒนา จึงหยิบยกร้านค้าต่างๆเหล่าน้ีท่ีมีแนวทางการส่ือสารใกล้เคียงกัน และ
สามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคเป็นผลส าเร็จ มาเพื่อใช้ในการปรับปรุง และ ใช้เป็นแนวทางในการ
พฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของ His&Her Shop ต่อไป โดยเลือกศึกษากล
ยุทธ์ของร้านวตัสัน Uniqlo และ ตราสินค้าท่ีเป็นรูปแบบของ Multi Brandโดยวิเคราะห์ตาม
เคร่ืองมือทางการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดงัน้ี 

จุดแข็งในการส่ือสารของ His&Her Shop คือ ฐานขอ้มูลของบตัรสมาชิกซ่ึงมีมากกวา่ 
1,000,000 ขอ้มูล ซ่ึงสามารถน ามาใชใ้นการส่ือสารเพื่อเช่ือมต่อไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆต่อไป 

จุดอ่อนของ His&Her Shop จากการสัมภาษณ์และขอ้มูลท่ีไดท้  าการศึกษา คือ ยงัท า
การส่ือสารนอ้ยเกินไป ขาดการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ และยงัไม่ไดส้ร้างภาพจ าให้กบั
ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคไม่เขา้ใจวา่ His&Her Shop เป็นใคร ใหอ้ะไรได ้และช่วงน้ีมีอะไรบา้ง 

ดงันั้น แนวทางการพฒันาการส่ือสาร จึงตอ้งใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการเขา้มาช่วยในการส่ือสาร จากร้านคา้ไปยงัผูบ้ริโภค ทั้งกบัลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ให้เกิด
การรับรู้มากยิ่งข้ึน โดยเร่ิมจากวางต าแหน่งของ His&Her Shop ใหม่ เน่ืองจากต าแหน่งเดิมยงัไม่
ชดัเจน ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนเพื่อให้สามารถหาแนวทางการส่ือสารท่ีตรงจุด และสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการไดม้ากข้ึน โดยการพฒันาตราสินคา้จะตอ้งสะทอ้นถึงทศันคติเชิงบวก 
ซ่ึงจะเป็นไปตามหลกัคิดขององคก์รในเร่ืองของ การคิดบวก โดยท าในรูปแบบท่ีสนุกสนานและมี
พลงั เพื่อสนบัสนุนความเป็นผูน้ าแฟชัน่ พร้อมกบัเลือกเติบโตในดา้นท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง โดยผูว้ิจยั
มองวา่ Positioning map ท่ีวางควรแบ่งเป็น 4 แกน ดงัน้ี 
 
 
 
 
                                                                         
 
 
 
 
ภาพ 4 แสดงแผนภูมิ Perceptual map 
ท่ีมา : ผูว้จิยั (2556) 

Quintness 

Social Appeal 

Status 

individuality 
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โดยผูว้ิจยัมองว่า  His&Her Shop ควรเลือกวางจุดยืนในส่วนของการปรากฏตวัทาง
สังคมให้บ่อยมากข้ึน เพื่อประชาสัมพนัธ์ตวัเอง เพราะ จากขอ้มูลการศึกษา His&Her Shop มีข่าว
น้อย ซ่ึงส่งผลอย่างมาก กบัการรับรู้ของผูบ้ริโภค การปรากฏตวัทางสังคมบ่อยๆ พยายามให้ข่าว
ตวัเองบ่อยๆ จะท าให้ช่ือของร้านค้าคุ้นหูผูบ้ริโภค จนอาจจะสามารถสร้างความคุ้นเคยให้กับ
ผูบ้ริโภค และท าใหค้นรู้จกัตวัตนมากข้ึน โดยมีบทความใน positioning magazine กล่าววา่  

“…การสร้างช่องทางต่างๆ ในการส่ือถึงกลุ่มเป้าหมาย การสร้างเซ
เลบริตีห้รือรับเชิญมาร่วมงานถือเป็นเคร่ืองมือการตลาดอย่างหน่ึง 
และอาจกล่าวได้ว่า กลายเป็นความจ าเป็นทางธุรกิจ…” 
 

โดยอาจจะเร่ิมจากการใช้ตราสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเป็นตวัขบัเคล่ือน เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคจ านวนมากมีความคุน้เคยกบัตราสินคา้ในร้านหรือ รู้จกัตราสินคา้ในร้านส่วนใหญ่อยูก่่อน
แลว้ พร้อมกบัสร้างในเร่ืองของ สถานะทางสังคมให้กบัผูบ้ริโภค ผา่นทางการสร้างภาพลกัษณ์ และ
บุคลิกของร้านคา้ โดยยึดตามวิธีการของการสร้างตราสินคา้ ท่ีปัจจุบนัสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จ 
ลว้นตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ และก าหนดบุคลิกของตราสินคา้ใหช้ดัเจน เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความภูมิใจ
ในการเขา้มาใชบ้ริการมากยิ่งข้ึน และเม่ือมีการวางจุดยืน ก็จ  าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองมือทางการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการมาใชใ้นการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยควรเลือกใช ้ดงัน้ี 
 

การโฆษณา (Advertising) 
เม่ือท าการศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารดา้นโฆษณา ไดพ้บขอ้มูลจากคุณดลชยั บุณยะรัต

เวช  นกัสร้างแบรนดแ์ถวหนา้ของเมืองไทย กล่าวไวว้า่  
“…การสร้างคุณค่าในใจ เป็นการเล่นกับความรู้สึกของคน ไม่ใช่
แค่สินค้า บริการ แต่มนัคือส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ เป็นคุณค่าท่ีฝังอยู่ใน
ความทรงจ า…” 
 

ดงันั้น การส่ือสารของ His&Her Shop จึงตอ้งเร่ิมจากการสร้างคุณค่าในใจให้กบั
ผูบ้ริโภค คือ การใชต้วัตนท่ีตอ้งการสร้างข้ึน น ามาถ่ายทอดออกมาให้ครบทุกดา้น โดยจากขอ้มูลท่ี
ศึกษามา พบว่า การส่ือสารทางการตลาดท่ีส่งผลมากในปัจจุบนั คือ การส่ือสารท่ีเน้นในเร่ืองของ
การสร้างประสบการณ์ให้ผู ้บริโภค เช่น ไอศครีมแม็กนั่ม ซ่ึงจากข้อมูลของหนังสือพิมพ์
ฐานเศรษฐกิจ กล่าวว่า การส่ือสารดงักล่าวส่งผลให้แม็กนัม่มียอดขายเติบโตกว่า 400%   และใน
ส่วน ของการเลือกใช้ส่ือ ก็ควรมีการผสมผสานระหว่างส่ือ Digital และส่ือ Offline เช่น 
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หนังสือพิมพ์ นิตยสาร เป็นต้น โดยเลือกส่ือท่ีเหมาะสมกับร้านค้าให้มากข้ึน  เช่น  จะโปรโมท 
หมวดสินคา้เก่ียวกบัแม่และเด็ก ก็อาจจะเลือกลง นิตยสารรักลูก แม่และเด็ก  เป็นตน้ 

โดยในการจัดท าแผนการโฆษณาถือว่าเป็นขั้นตอนท่ีมีความละเอียดอ่อน จึงควร
เร่ิมตน้จาก 2 ส่วนคือ 

1.กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Target Market) ตอ้งขยบัร้านคา้ให้ดูทนัสมยัข้ึน เพื่อให้เขา้ถึง 
target ท่ีตอ้งการจะส่ือสาร ดงันั้นการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารกบัคนกลุ่มน้ีจึงเป็นส่ิงส าคญั ดงัท่ีผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัคนท่ี 4 กล่าววา่  

“…ร้านค้า His&Her Shop มีการวางตลาดกลุ่มเป้าหมายโดยรวม
เป็นคนท างานอายุ 25 ปีขึน้ไป มีบุคลิกท่ีทันสมัย และช่ืนชอบใน
แฟช่ัน…” 

 
2.กลยุทธ์งานสร้างสรรค์การส่ือสาร (Creative Strategy) ในส่วนน้ีควรเลือกใช้การ

ส่ือสารท่ีตรงกบับุคลิภาพของคนรุ่นใหม่ โดยจากการศึกษาขอ้มูลแล้วน ามาวิเคราะห์ พบว่าส่วน
ใหญ่คนรุ่นใหม่มกัชอบในส่ิงท่ีสามารถจบัต้องได้ และสามารถเห็นภาพชัดเจน เช่น กรณีแจก
ใบปลิวท่ีมีการจดัชุด และ เลือกสินคา้แนะน าให้เห็นภาพอยา่ง Brand Uniqlo โดยใชก้ารส่ือสารใน
ขอ้ความวา่ “From Tokyo to Bangkok” เป็นหลกั ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจในบุคลิกของสินคา้มากยิ่งข้ึน 
และส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งสร้างใหเ้กิดข้ึนในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคในดา้นน้ี คือ เร่ืองของการบูรณาการ 
โดยใชก้ารผสมผสานเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง และสอดคลอ้ง โดยส่ือสารออกมา
ใหเ้ป็นเร่ืองเดียวกนั คือ ทั้งโฆษณาทีวี  เวบ็ไซด์ ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ หรือ แมแ้ต่อาคารสถานท่ี ให้เป็น
ภาพหรือเร่ืองราวท่ีมีความเช่ือมโยงกนั เช่น กรณีของวตัสัน ท่ีมุ่งเนน้ในเร่ืองของสุขภาพและความ
งาม  ดงันั้น จะเห็นวา่ในส่ือต่างๆท่ีร้านวตัสันท าการส่ือสาร จะเน้นไปในทิศทางเดียวกนั คือ เร่ือง
ของสุขภาพและความงาม และ ทุกๆส่ือ จะมีความเช่ือมโยงถึงกนัทั้งหมด ทั้งน้ี เพื่อง่ายต่อการรับรู้
และจดจ าของผูบ้ริโภค 

 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
เร่ืองของการส่ือสารโดยใชพ้นกังานขาย ถือเป็นเร่ืองส าคญั เพราะ พนกังานขายคือคน

ท่ีใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดงันั้น พนกังานขายจึงควรมีใจรักงานบริการ และแสดงออกให้ลูกคา้
เห็นในความตั้งใจขายสินคา้ กรณีอยา่ง Uniqlo ท่ีพนกังานพร้อมจะใหค้  าแนะน าอยูต่ลอดเวลา และมี
การดูแลเร่ืองของคิว และการลองเส้ือผา้ ในช่วงท่ีมีลูกคา้เขา้มาในร้านคา้เป็นจ านวนมาก นอกจากน้ี 
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หากพนักงาน มีความเช่ียวชาญเพียงพอ ก็จะสามารถต่อยอด และไปสู่การสมคัรเป็นสมาชิกของ
ร้านคา้ต่อไปในอนาคต 

 
การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
การเพิ่มเติมในเร่ืองของการแถลงข่าวกบัส่ือมวลชน เป็นปัจจยัส าคญั เพราะ สินคา้

ต่างๆในปัจจุบนั ต่างพยายามพากนัท าให้ตราสินคา้ของตวัเองเป็นข่าว พร้อมทั้งเปิดตวักิจกรรม
หรือพรีเซ็นเตอร์ เพื่อสร้างการรับรู้ในร้านคา้ และสร้างความต่ืนเตน้ใหก้บัผูบ้ริโภค โดยเลือกพรีเซ็น
เตอร์ท่ีเป็นศิลปินดารา นกัร้อง เหล่า Celebrity ท่ีมีบุคลิกแบบท่ีทนัสมยั เหมาะกบักลุ่มเป้าหมาย 
จากนั้นอาจจะใชว้ธีิการเดียวกบั หลายๆตราสินคา้ในปัจจุบนัท่ีมีการให้พรีเซ็นเตอร์ Post และ Share 
รูป - บน Social Network ของตวัเอง เพราะ บุคคลเหล่าน้ีมกัจะมีคนติดตาม ให้ความสนใจจ านวน
หน่ึงอยูแ่ลว้ ซ่ึงถือเป็นการประชาสัมพนัธ์โดยเร่ิมจากกลุ่มคนจ านวนหน่ึง แลว้ส่งข่าวต่อเป็นทอดๆ
ไปยงักลุ่มอ่ืนๆในวงกวา้งมากข้ึน นอกจากน้ียงัควรเพิ่มในส่วนของการให้ความส าคญักบักิจกรรม
เพื่อสังคมและส่ิงแวดลอ้ม ดว้ย  โดยเลือกกิจกรรมท่ีเหมาะกบักลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ เช่น ลูกคา้ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงก็ให้ความส าคญักบัวนัสตรีสากล อาจจะใช้เป็นการร่วมท าบุญ เช่นเดียวกบักรณี
ของวตัสันท่ีมอบรายได้จากการขายสินคา้จ านวนหน่ึงเขา้มูลนิธิ  ซ่ึงช่วยเน้นย  ้าภาพในเร่ืองของ
สุขภาพและความงามของวตัสันไดเ้ป็นอยา่งดี  

ดงันั้น His&Her Shop อาจจะจดักิจกรรมพิเศษ ส าหรับสินคา้หมวดสุภาพสตรี โดยมุ่ง
ความสนใจของกลุ่มคนท่ีเป็น target คือ อายุ 25 ปีข้ึนไป และท าการส่ือสารให้ชดัเจน ณ ร้านคา้ 
His&Her Shop ทุกสาขาทัว่ประเทศ  ทั้งน้ีการประชาสัมพนัธ์ จะตอ้งท าอย่างต่อเน่ือง เพื่อเป็นการ
ตอกย  ้าภาพในความคิดของผูบ้ริโภค 
 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
จากขอ้มูลท่ีไดท้  าการศึกษา วิเคราะห์ พบวา่ เร่ืองของราคาและโปรโมชัน่ มีผลต่อการ

สร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ ดังนั้น His&Her Shop ควรมีการใช้กลยุทธ์เร่ืองของราคาและ
โปรโมชัน่ในการดึงลูกคา้เขา้ร้านอยา่งต่อเน่ือง โดยตอ้งพยายามเป็นผูน้ าในโปรโมชัน่นั้นๆ เช่น วตั
สันจดัท าโปรโมชัน่ช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท ซ่ึงท าให้เกิดการจดจ าจากผูบ้ริโภควา่ วตัสันสินคา้ราคาถูก 
และน ามาซ่ึงการติดตามโปรโมชัน่ของผูบ้ริโภคในอนาคตต่อไป 
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การตลาดโดยการจัดเหตุการณ์พเิศษ (Event Marketing) 
ตอ้งพยายามหากิจกรรมใหม่ๆออกมาอย่างต่อเน่ืองไปเร่ือยๆเม่ือลูกคา้เดาทางไดแ้ลว้ 

เพื่อสร้างความประหลาดใจ ความต่ืนเตน้ให้แก่ผูบ้ริโภคอยู่ตลอดเวลาการกระท าเช่นน้ีจะช่วยให้
ผูบ้ริโภคมีปฏิสัมพนัธ์กบัตราสินคา้อย่างต่อเน่ืองเช่น การจดัการประกวดต่างๆ การจดับูธกิจกรรม 
ซ่ึงตอ้งสอดคลอ้งเช่ือมโยงกบัเร่ืองของการปรากฏตวัทางสังคม และการท าการประชาสัมพนัธ์ของ
His&Her Shop  

นอกจากน้ี  ควรจดัเตรียมกิจกรรมการตลาดหลากรูปแบบ อาทิ โฆษณาทางโทรทศัน์ 
รวมไปถึงการส่ือสารผ่านช่องทางออนไลน์ และกิจกรรมเพิ่มเติมต่าง ๆ เพื่อกระตุ้นการสมคัร
สมาชิกใหม่ และรองรับสมาชิกท่ีมีอยู่เดิมอีกด้วย เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายเป็นคนรุ่นใหม่ ซ่ึงจาก
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนกลุ่มน้ี คือ ตอ้งการมีส่วนร่วมกบัตราสินคา้ท่ีตนช่ืนชอบ ซ่ึงจะ
ส่งผลต่อการบอกต่อ  ดงันั้น เร่ืองของการจดักิจกรรมแบบท่ีลูกคา้สามารถมีส่วนร่วม จึงเป็นอีก
ช่องทางหน่ึงท่ีท าใหร้้านคา้ใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากยิง่ข้ึน และอาจจะท าให้ทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริง
ของผูบ้ริโภค เช่น บางตราสินคา้ ใช ้Facebook ในตอบปัญหาหรือแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาพิมพ์
สอบถาม ซ่ึงก็ส่งผลดี ท าให้ลูกคา้เขา้ใจปัญหาของตราสินคา้ท่ีเกิดมากข้ึน เพราะในอดีต ค าถามท่ี
ลูกคา้ตอ้งการถาม ไม่สามารถสอบถามหรือหาค าตอบได ้ท าใหเ้กิดการเปล่ียนใจไปซ้ือตราสินคา้อ่ืน
ทดแทน  

 
การแสดงสินค้า (Display) 
จากการสังเกตร้าน His&Her  ตามห้างต่างๆ และจากการสัมภาษณ์ทีมการตลาด พบวา่ 

รูปแบบการแสดงสินคา้แบบเดิมนั้น จะเนน้การจดัวางแบบให้สินคา้ดูเต็ม ลูกคา้เห็นสินคา้ชดั แต่ยงั
ไม่ไดจ้ดัร้านแบบมี Concept และ  โลโกท่ี้ใชง้านในบางห้างสรรพสินคา้สีไม่เด่นชดัแลว้ ดงันั้นการ
จะพฒันาเพื่อให้เกิดการส่ือสาร ตวัของร้านคา้เองก็ตอ้งท าหนา้ท่ีในการช่วยส่ือสารดว้ย โดยใชก้าร
สร้างรูปแบบให้กบัร้านคา้ ให้ดูทนัสมยัมากข้ึน และน าเร่ืองของการสัมผสัเขา้มาช่วย เพราะจาก
ขอ้มูลการวิจยั บอกวา่เร่ืองของการสัมผสัมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค  เช่น กรณีของร้าน CC-OO 
ท่ีจะมีการใชเ้ร่ืองของกล่ิน สร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ า หรือ อยา่งร้าน Playboy ท่ีจะใชโ้ทนสีด า
ชมพู เหมือนตราสัญลกัษณ์ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคจ าไดท้นัทีเม่ือเกิดการมองเห็น หรืออย่างกรณีร้านวตั
สัน ท่ีจะมีการจดัช่องใส่สินคา้โปรโมชัน่รูปแบบเดียวกนัทุกสาขา ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถรู้ทนัที
วา่ มีการลดราคา รวมทั้งการใชป้้ายท่ีโดดเด่นในการช่วยท าใหสิ้นคา้ท่ีมีราคาพิเศษไดรั้บความสนใจ
จากลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
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นอกจากน้ี การวางร้านคา้เป็นผูน้ าทางแฟชัน่ ก็ควรท าให้พนกังานและผูจ้ดัการร้านดู
ทนัสมยัและมีแฟชัน่มากข้ึน โดยควรสวมเคร่ืองแบบใหม่ท่ีออกแบบตดัเยบ็ใหม่ให้ดูสง่า หรือดูเขา้
กบับุคลิกของ His&Her Shop มากข้ึน  

 
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารอนิเทอร์เน็ต (Internet) 
จากพฤติกรรมคนไทยชอบ Post รูป ชอบกด Like และถา้ Content ไหนดีจะส่งต่อไป

ยงัเพื่อน ในบรรดา Social Network คนไทยนิยมใช ้Facebook มากท่ีสุด ในขณะท่ี Instagram แมย้งัมี
ฐานผูใ้ชเ้ล็กกว่า แต่มีอตัราการเติบโตต่อเน่ือง ดงันั้น กลยุทธ์ปากต่อปากในโลกออนไลน์ ไม่วา่จะ
เป็น เฟชบุค๊แฟนเพจ ยทููป ทวิตเตอร์ อินสตราแกรม และอ่ืนๆ ถือเป็นจุดติดต่อ หรือ Touch Point ท่ี
ลูกคา้จะสามารถมีปฏิสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ และร้านคา้ไดเ้ป็นอย่างดี โดยท่ีตราสินคา้ตอ้งอาศยั 
Touch Point ต่างๆในการสร้างและมอบประสบการณ์ท่ีคิดไวล่้วงหน้าให้กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
จนกระทัง่ลูกคา้เกิดทศันคติต่อตวัสินคา้ตามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ การใช้เคร่ืองมือส่ือสารทาง
อินเตอร์เน็ตจึงเป็นเสมือนจ๊ิกซอว์ตวัหน่ึงของกลยุทธ์ด้านการตลาดเชิงประสบการณ์ ท่ีจะต้อง
ขบัเคล่ือนไปพร้อมกบั Touch Point อ่ืนๆและถือเป็นอีกหน่ึงช่องทาง ในการน าเสนอกิจกรรมพิเศษ 
ท่ีสามารถเติมเตม็รูปแบบการด าเนินชีวติประจ าวนัของลูกคา้ได ้

โดยการจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการบอกต่อ หรือ แชร์ต่อหวัใจอยู่ท่ี “Content is King” 
หมายความวา่เน้ือหา หรือ Idea หรือ Concept ตอ้งเป็นมุมมองของผูบ้ริโภคไม่ใช่มุมมองของนกัการ
ตลาด โดยองค์ประกอบของ Content ตอ้งเป็นประโยชน์,ตอ้งมีความสนุกสนาน , ตอ้งเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ถา้ไม่ตอบโจทยใ์น 3 ขอ้น้ี หรือไม่ตอบโจทยอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงใน 3 ขอ้น้ี ผูบ้ริโภคก็
ไม่สนใจ เพราะผู ้บริโภคสมัยใหม่ฉลาด เป็น Manufacturer Content”  ดังเช่น ว ัตสัน ท่ี
ปัจจุบนัเฟซบุ๊คเพจของวตัสันได้กลายเป็นช่องทางหลกัในการส่ือสารโตต้อบกบัลูกคา้เพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีแน่นแฟ้นระหว่างตราสินคา้กบัลูกคา้มากข้ึน การใช้สังคมออนไลน์ท าให้วตัสัน
สามารถรับฟังผลตอบรับจากลูกคา้ และเขา้ใจความตอ้งการหรือส่ิงท่ีลูกคา้ชาวไทยมองหามากยิง่ข้ึน 

นอกจากน้ี ยงัมีเคร่ืองมือทางการส่ือสารทางการตลาดช้ินใหม่ท่ีเรียกว่า  Online 
Influencer หรือท่ีภาษาวยัรุ่นนิยามวา่ “Net Idol” ซ่ึงไดผ้ลเป็นอยา่งมาก ไม่วา่จะเป็น โมเมพาเพลิน , 
แพร่ีพาย เป็นตน้ แหล่งท่ีมา (http://www.brandage.com) 
 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
ควรเนน้การท าการตลาดกบัลูกคา้สมาชิกสัมพนัธ์ ในรูปแบบซีอาร์เอ็มอยา่งเป็นระบบ

โดยการน าขอ้มูลของสมาชิกมาวิเคราะห์เพื่อวางแผนตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่
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ละประเภท และพยายามเพิ่มลูกค้าสมาชิกโยบตัรสมาชิกจะช่วยให้รู้ว่าผูบ้ริโภคของเราเป็นคน
อยา่งไร, ชอบผลิตภณัฑ์ไหน, ใชจ่้ายอยา่งไร, ท าไมถึงซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ, เม่ือไหร่ท่ีมาจบัจ่าย, มา
ซ้ือของถ่ีแค่ไหน รู้ถึงขนาดว่า ใครช้อปร้านไหนบ่อยแค่ไหน เป็นคนท่ีช้อปร้านเดียวหรือช้อป
หลายๆร้าน ซ่ึงเราสามารถน าข้อมูลจากบตัรสมาชิกตรงน้ีมาใช้วิเคราะห์เพื่อท าการส่ือสารทาง
การตลาดต่อไป โดยจะตอบสนองเจา้ของบตัรในแบบ Personalization ไดต้รงตามตวับุคคลมากกวา่
เช่น ถา้เรารู้ว่าลูกคา้เป็นผูช้าย และร้านมีผลิตภณัฑ์ใหม่ส าหรับผูช้าย ก็สามารถส่ือสารถึงลูกคา้คน
นั้นไดโ้ดยตรง ไม่วา่จะเป็นอีเมล์, SMS หรือจดหมาย เป็นตน้ขอ้มูลจากบตัรสมาชิกสามารถท าให้
บริษทัท าการ Up-Selling ไดม้ากข้ึน นอกจากน้ี ควรมีการจดักิจกรรมส าหรับสมาชิกอย่างต่อเน่ือง 
เพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้กบัตราสินคา้ใหเ้กิดความผกูพนัมากยิง่ข้ึน  

นอกจากน้ี ยงัตอ้งมีการมอบสิทธิพิเศษให้กบัสมาชิกมากข้ึนจากลูกคา้ปกติ ให้ลูกคา้
รู้สึกว่า การเป็นสมาชิกท าให้คุณแตกต่างจากคนอ่ืนท่ีเข้ามาซ้ือสินค้าภายในร้านค้า เช่น สินค้า
เคร่ืองส าอาง คุณสามารถรับบริการแต่งหนา้ฟรี สินคา้เก่ียวกบัเคร่ืองหนงั หากคุณท าการซ้ือจะไดรั้บ
ชุดท าความสะอาด หรือ ใหเ้ป็นส่วนลด หรือแตม้สะสมท่ีมากข้ึน เป็นตน้   

ดงันั้น จะเห็นไดว้่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบั His&Her คือ เร่ืองของการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
ดงันั้น แนวทางท่ีจะท าการพฒันาการส่ือสารเพื่อสร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค จึงตอ้งน าเอาเคร่ืองมือ
ทางการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมาใชพ้ฒันา สร้างสรรค ์และวางกลยุทธ์การส่ือสารใหม่ 
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลทางการตลาด สร้างการรับรู้กบัผูบ้ริโภค และส่งผลต่อการเติบโตของยอดขาย
มากข้ึนตามเป้าหมายของร้านคา้ในอนาคตต่อไป 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 
 
 

การวิจยัเร่ือง แนวทางในการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
ของ His&Her Shop มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงภาพรวมของร้านคา้ท่ีผา่นมา โอกาสทางการเติบโต 
การส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึน และศึกษาแนวทางในการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ เพื่อน าผลท่ีไดม้าใช้ในการปรับปรุงและพฒันาให้กบัร้านคา้ His&Her Shop  เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริหารและนกัการตลาดของร้านคา้ โดยการศึกษาคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research)โดยผูว้ิจยัได้เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-Depth Interview)  
ผูบ้ริหารและทีมการตลาด จ านวน 6 ท่าน แลว้น าขอ้มูลมาวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis )
ผูว้จิยัไดส้รุปผลงานวจิยั รวมทั้งขอ้เสนอแนะต่างๆ ไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 สรุปผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)   
ส่วนท่ี 2 การอภิปรายผลการวจิยั 
ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

 
 

1. สรุปผลจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview)   
จากการศึกษาขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูบ้ริหารและทีมการตลาดทั้ง 6 ท่าน 

สามารถสรุปได ้คือ  His&Her Shop เกิดจากแนวคิดในการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ใน
รูปแบบร้านคา้ ซ่ึงเป็นการจดัจ าหน่ายผ่าน Retail shop ภายใตช่ื้อ "His & Her Shop”  โดย
วางเป้าหมายในการเติบโตแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ในส่วนของร้านคา้เดิมตั้งเป้าหมายเติบโต 20% ต่อปี  
และส่วนของร้านคา้ใหม่  ตั้งเป้าหมายขยายสาขาไม่นอ้ยกวา่ 10 สาขาต่อปี โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
เป็นคนวยัท างานอาย ุ25 ปีข้ึนไป โดยมีมุมมองวา่ร้านคา้รูปแบบ Multi brand แบบน้ียงัมีโอกาสท่ีจะ
เติบโตไดอี้กมาก เพราะ คู่แข่งนอ้ยราย และสามารถตอบสนองคนไดทุ้กประเภท แต่ปัจจุบนั ปัญหา
ส าคญัท่ี  His&Her Shop มองวา่เป็นปัญหาหลกัท่ีท าใหย้อดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย คือ เร่ืองของ
การรับรู้ในตวัร้านคา้ของผูบ้ริโภค เพราะ ตวัสินคา้ หรือ ตราสินคา้ในร้านเป็นท่ีรู้จกัอยูก่่อนแลว้ แต่
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ผูบ้ริโภคไม่รู้วา่สามารถซ้ือทุกตราสินคา้ในเครือไดใ้นร้านคา้เดียว ซ่ึงปัญหาท่ีทางผูบ้ริหารและทีม
การตลาด คาดการณ์คือ น่าจะเป็นผลจากการส่ือสารท่ีไม่สามารถเข้าถึงผู ้บริโภค ไม่ตรง
กลุ่มเป้าหมาย และยงัไม่โดนใจผูบ้ริโภค ดังนั้น จึงต้องการหากรอบแนวคิดเพื่อจะน ามาเป็น
แนวทางในการพฒันาร้านคา้เพื่อให้ส่งผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน  โดย His&Her Shop  
เลือกใช้เคร่ืองมือทางการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการในการแกไ้ขปัญหา  โดยเร่ิมตน้ได้
วิเคราะห์ปัญหาในแต่ละจุดผ่านเคร่ืองมือการส่ือสารต่างๆก็พบว่า His&Her Shop  มีปัญหาต่างๆ 
ดงัน้ี 

1. ปัญหาการเลือกใช้ส่ือเดิมท่ีค่อนขา้งจ ากดัพื้นท่ีการรับรู้ และการปรับตวัเขา้ถึงส่ือ
ใหม่ๆท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

2. ปัญหาพนกังานขายกบังานบริการ และการเชียร์ขายสินคา้ 
3. ปัญหาการให้ข่าวสารกบัองค์กรส่ือมวลชนท่ีนอ้ยเกินกวา่จะสร้างการจดจ าให้กบั

ผูบ้ริโภค 
4. ปัญหาการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคไม่ได้รู้สึกว่าพิเศษ เพราะ ไม่โดดเด่นและ

แตกต่างจากคู่แข่ง 
5. ปัญหาการรักษาฐานลูกคา้เดิม และเพิ่มลูกคา้ใหม่ 

 
 

2.   การอภิปรายผลการวจิัย 
จากการศึกษาขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูผู้บ้ริหารและทีมการตลาดทั้ง 6 ท่าน 

โดยสรุปผลแบ่งเป็น 3 ประเด็น คือ ภาพรวมของ His&Her Shop  การส่ือสารทางการตลาดท่ีผา่นมา 
ซ่ึงสะทอ้นปัญหา อนัน าไปสู่ แนวทางในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
 

ประเด็นที ่1 ภาพรวมของ His&Her Shop   
ในปัจจุบนั  His&Her Shop มีทั้งหมด 93 สาขา และตั้งเป้าท่ีจะเพิ่มยอดขาย และท าการ

ขยายอย่างต่อเน่ือง โดยอาศยัช่องว่างทางการตลาดท่ีคู่แข่งสามารถเลียนแบบไดย้าก เน่ืองจากตรา
สินคา้ท่ีอยูใ่นร้านคา้ ส่วนใหญ่มีช่ือเสียงมาอยา่งยาวนานแลว้  แต่ในปัจจุบนั กลุ่มลูกคา้หลกัท่ีเขา้มา
ใชจ่้าย ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ประจ าท่ีรู้จกัร้านคา้ และตราสินคา้มาก่อนแลว้ แต่กลุ่มลูกคา้ใหม่ 
ซ่ึงก าลงัจะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ และเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนใหญ่ไม่รู้วา่ His&Her Shop คือ ร้านคา้
อะไร ก าลงัท าอะไรอยู ่และตอ้งการส่ือสารอะไรให้กบัผูบ้ริโภค ดงันั้น สาเหตุหลกัของปัญหาน่าจะ
มาจากเร่ืองของการส่ือสารทางการตลาดนัน่เอง  
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ประเด็นที ่2 การส่ือสารทางการตลาดทีผ่่านมาของ His&Her Shop   
เม่ือน าส่ิงท่ี His&Her Shop เคยส่ือสารมาในอดีต มาวิเคราะห์ผ่านเคร่ืองมือส่ือสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ ตามหลกัทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ จะพบวา่มีปัญหาท่ี
เกิดข้ึนในหลายจุดของการส่ือสาร ทั้ง การโฆษณา (Advertising) , การขายโดยใช้พนกังานขาย 
(Personal Selling) , การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) , การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) , 
การแสดงสินคา้ (Display) , การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet)  และ การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing)  จะเห็นไดว้า่ ปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึน ส่งผลให้ His&Her Shop ไม่สามารถสร้าง
การรับรู้ในวงกวา้ง ซ่ึงส่งผลต่อเน่ืองไปยงัยอดขายและการเติบโตของร้านคา้ ในขณะท่ีมีช่องว่าง
ทางการตลาดท่ีเกิดข้ึน แบบยากในการเขา้มาของคู่แข่งในลกัษณะเดียวกนั  ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้ง
พฒันาการส่ือสารตามแนวทางการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการให้ครอบคลุมทุก
ดา้น 
 

ประเด็นที ่3 การพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ His&Her Shop   
ในดา้นการพฒันาการส่ือสารทางการตลาด สามารถวเิคราะห์แยกเป็นประเด็นได ้ดงัน้ี 
1.การวางต าแหน่งของร้านคา้ โดยผูว้ิจยัมองวา่ His&Her Shop เลือกวางจุดยืนในส่วน

ของการปรากฏตัวทางสังคมให้บ่อยมากข้ึน เพื่อประชาสัมพนัธ์ จะท าให้ช่ือของร้านค้าคุ้นหู
ผูบ้ริโภค จนอาจจะสามารถสร้างความคุน้เคยให้กบัผูบ้ริโภค โดยอาจจะเร่ิมจากการใช้ตราสินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านเป็นตวัขบัเคล่ือน พร้อมกบัสร้างในเร่ืองของ สถานะทางสังคมให้กบัผูบ้ริโภค 
ผา่นทางการสร้างภาพลกัษณ์ และบุคลิกของร้านคา้ โดยยดึตามวธีิการของการสร้างตราสินคา้  

2.การโฆษณา (Advertising) การส่ือสารของ His&Her Shop ควรตอ้งเร่ิมจากการสร้าง
คุณค่าในใจให้กบัผูบ้ริโภค แลว้ถ่ายทอดออกมาให้ครบทุกดา้น ในส่วนของการเลือกใชส่ื้อ ก็ควรมี
การผสมผสานระหวา่งส่ือ Digital และส่ือ Offline เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เป็นตน้ โดยเลือกส่ือ
ท่ีเหมาะสมกับร้านค้าและกลุ่มเป้าหมายให้มากข้ึน  โดยใช้กลยุทธ์งานสร้างสรรค์การส่ือสาร 
(Creative Strategy) โดยเลือกส่ือสารใหต้รงกบัพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ ตามกลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว ้
โดยจากขอ้มูลพบว่าส่วนใหญ่คนรุ่นใหม่มกัชอบในส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และสามารถเห็นภาพ
ชดัเจน โดยส่ือสารออกมาให้เป็นเร่ืองเดียวกนั มีความเช่ือมโยงกนั ทั้งน้ี เพื่อง่ายต่อการรับรู้และ
จดจ าของผูบ้ริโภค 
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3.การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) พนกังานขายควรมีใจรักงานบริการ 
และแสดงออกใหลู้กคา้เห็นในความตั้งใจขายสินคา้ พนหังานควรมีความเช่ียวชาญ และสามารถเพิ่ม
ยอดขายต่อบิลได ้

4. การประชาสัมพนัธ์ (Public relations)สร้างรูปแบบต่างๆท่ีท าให้ส่ือมวลชนสนใจ 
และท าข่าวให้มากข้ึน หรือ จดัการแถลงข่าวกบัส่ือมวลชน เม่ือมีการออกสินคา้ใหม่ โดยท าอย่างมี
รูปแบบท่ีโดดเด่น แตกต่าง อาจจะใช้กิจกรรมหรือพรีเซ็นเตอร์เป็นตว้ขบัเคล่ือน เพื่อสร้างการรับรู้
ในร้านคา้ และสร้างความต่ืนเตน้ให้กบัผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัตอ้งเพิ่มช่องทางการประชาสมพันัธ์
ทาง Social Network อีกดว้ย โดยอาจจะเลือกใชด้าราในการส่ือสาร ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีการส่ือสาร 
โดยเร่ิมจากกลุ่มคนจ านวนหน่ึง แลว้ส่งข่าวต่อเป็นทอดๆไปยงักลุ่มอ่ืนๆในวงกวา้งมากข้ึน  

5. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ควรมีการใช้กลยุทธ์เร่ืองของราคาและ
โปรโมชั่นในการดึงลูกคา้เขา้ร้านอย่างต่อเน่ือง โดยตอ้งพยายามเป็นผูน้ าในโปรโมชั่นนั้นๆ เพื่อ
สร้างการจดจ าและติดตามของผูบ้ริโภค 

6. การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event Marketing) หากิจกรรมใหม่ๆออกมา
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความประหลาดใจ ความต่ืนเตน้ให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัตรา
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง และกิจกรรมตอ้งรองรับสมาชิกท่ีมีอยูเ่ดิมดว้ย เพื่อรักษาฐานลูกคา้เก่า เพิ่มลูกคา้
ใหม่ โดยเนน้ในเร่ืองของกิจกรรมแบบอินเตอร์แอคทีฟ 

7. การแสดงสินคา้ (Display) การพฒันาร้านคา้เพื่อใหเ้กิดการส่ือสาร ตวัของร้านคา้เอง
ก็ตอ้งท าหน้าท่ีในการช่วยส่ือสารด้วย โดยใช้การสร้างรูปแบบให้กบัร้านคา้ ให้ดูทนัสมยัมากข้ึน 
และน าเร่ืองของการสัมผสัเขา้มาช่วย สร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดการจดจ า เช่น เสียง กล่ิน เป็นตน้  

8.การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) ปัจจุบนัอินเตอร์เนต ถือเป็นเคร่ืองมือ
ส าคญัในการท าการส่ือสารทางการตลาด เพราะ กลยุทธ์ปากต่อปากในโลกออนไลน์ สามารถส่ง
ข่าวสารไดจ้  านวนมากและรวดเร็ว เหมือนไวรัส ไม่ว่าจะเป็น เฟชบุ๊คแฟนเพจ ยูทูป ทวิตเตอร์ อิน
สตราแกรม ดงันั้น การใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตจึงเป็นเสมือนจ๊ิกซอวต์วัส าคญัของกล
ยุทธ์ดา้นการตลาดเชิงประสบการณ์ ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นช่องทางหลกัในการส่ือสารโตต้อบกบัลูกคา้
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแน่นแฟ้นระหวา่งตราสินคา้กบัลูกคา้มากข้ึน นอกจากน้ี เคร่ืองมือทางการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบ “Net Idol” ก็เป็นเร่ืองท่ีไม่ควรมองขา้มเช่นเดียวกนั 

9. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) สร้างระบบซีอาร์เอ็ม (CRM) โดยการน า
ขอ้มูลของสมาชิกมาวิเคราะห์เพื่อวางแผนตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่ละประเภท 
และพยายามเพิ่มลูกคา้สมาชิก โดยจะตอบสนองเจา้ของบตัรในแบบ Personalization ไดต้รงตามตวั
บุคคล และโดนใจลูกคา้มากข้ึน  
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ส่วนที ่ 3 ข้อเสนอแนะจากงานวจิัย 
จากการศึกษาเร่ือง “แนวทางในการพฒันาการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

(IMC) ของ His&Her Shop” ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
1. ส่ิงส าคญัในการเลือกพฒันาการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้ คือ เร่ือง

ของการประชาสัมพนัธ์ โดยจะตอ้งท าในรูปแบบท่ีโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อสร้างการ
จดจ า โดยอาจจะเลือกใช ้การจดักิจกรรมพิเศษ การโฆษณา และ เคร่ืองมือส่ือสารทางอินเตอร์เนต 
เป็นตวัขบัเคล่ือนส าคญั เพราะ เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพสูงมากข้ึน และไดรั้บการยอมรับใน
สังคมปัจจุบนั 

2. นอกเหนือจากการเพิ่มลูกคา้ใหม่ ฐานลูกคา้เก่า ท่ีมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ก็
ควรรักษาไว ้โดยใชร้ะบบซีอาร์เอ็มในการวิเคราะห์ ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ เพื่อ น ามาใชใ้น
การส่ือสารใหต้รงตามความตอ้งการของสมาชิกมากข้ึน  

3. ความสร้างสรรค์ เป็นอีกจุดส าคญัท่ีขาดไม่ไดใ้นการส่ือสารการตลาด เพราะ การ
จะโดดเด่น และแตกต่างจากคู่แข่ง และไดรั้บความสนใจ จะตอ้งมีทั้งความคิดสร้างสรรคบ์วกกบัการ
พฒันาการส่ือสาร เพื่อให้การส่ือสารนั้นๆสามารถสร้างโอกาสในการสร้างการรับรู้ และสร้าง
ยอดขายไดม้ากข้ึน 
 
 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ผูท่ี้สนใจ อาจจะท าการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองของการบริหารความสัมพนัธ์ และสร้าง

การมีส่วนร่วมระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค 
2. ผูท่ี้สนใจอาจจะศึกษาเร่ืองส่ือออนไลน์เพิ่มเติม เพื่อน ามาประยุกตใ์ช้ส าหรับสร้าง

กิจกรรม หรือ สร้างช่องทางการส่ือสารใหม่ๆเพิ่มมากข้ึนใหท้นักบัยคุสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป  
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ภาคผนวก 

 

แนวค าถาม ทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
1. ภาพรวมของ His & Her Shop ในอดีตและปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
2. หลกัคิดขององคก์ร ร้านคา้  และแนวทางในการเติบโตวางไวอ้ยา่งไร 
3. มีการท าการตลาดกบัผูบ้ริโภคอยา่งไรบา้ง  
4. การส่ือสารทางการตลาดในอดีตท่ีผา่นมา และ  ปัจจุบนั ส่ือสารในรูปแบบใด และ 
เกิดปัญหาอะไรบา้ง  โดยยกตวัอยา่งเคร่ืองมือในการส่ือสารทั้ง 8 ประเภท เป็น
แนวทางในการถาม 

 การโฆษณา (Advertising) 

 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
 การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event Marketing) 

 การแสดงสินคา้ (Display) 
 การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเทอร์เน็ต (Internet) 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

   
5. มุมมองในการสร้างการรับรู้ ระหวา่งร้านคา้ กบั ผูบ้ริโภค คิดวา่ควรใชด้า้นใดบา้ง 
6. แนวทางทางในการแกไ้ข และพฒันาการส่ือสารของ His & Her Shop ควรเป็น
แบบใด 
7. คิดวา่ ร้านคา้ท่ีเป็นคู่แข่ง หรือ มีความใกลเ้คียงเป็นร้านคา้แบบใด พร้อมยกตวัอยา่ง 
8. ส่ิงท่ีเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให ้ His & Her Shop โดดเด่นเหนือคู่แข่งตามท่ีกล่าวมา 
คืออะไร 
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