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With reference to the research for “The Influence of Baby Product Advertisement on Parents/
Guardians Buying Decision-Making ”, it aims to study about the influence of baby product
advertisement on attitude of parents/ guardians. Moreover, it shows not only the relationships
between the attitude and buying decision-making of parents/ guardians towards the products, but it
also shows factors which impact the buying decision-making of them.

With this research, the researcher has studied the data from three sample groups. The first
group is the people who dealt with marketing and advertising of infant products. The researcher has
collected data by deeply interviewing with product managers to study strategies of product
positioning, advertisement concept and promotion. The second group is the advertisements that are
publicized on television and in the “Rak Look” magazine. The researcher has analyzed data with
theories and concept that the researcher uses as assumptions in studying. The last group is the
parents and nursery entrepreneurs who take care of children in infant age. The researcher has
collected data by informal interview with those parents and nursery entrepreneurs.

The result of the researcher shows that the advertisements don’t have any effect on attitude
of parents/ guardians toward the products, as there is no relationship between advertisements and
posture of parents/ guardians towards the products.

However, attitude towards the products can effect buying decision-making of parents/
guardians. Most of them, especially for parents, buy infant products with brands that they are
impressed.

The most important factor that has an effect on buying decision-making for infants is the
quality of product that can meet the parents’ need. Another important factor is the price suiting the
quality of products.
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บทที่ 1
บทนํ า

ที่มาและความสํ าคัญ

“คนทุกคนเปนผูบริโภค  ถาลองดูบทบาทของเราแตละคน นับแตเล็กจนโต
จะเห็นวา   ทานเปนผูบริโภคตั้งแตเกิด และมีสวนเกี่ยวของกับโลกเศรษฐกิจ
แหงการผลิตและการบริโภคตลอดเวลา  นบัตัง้แตเกิดมา พอและแมของเรา
จะเปนผูซื้อและจัดหาสิ่งของตาง ๆ ใหเรา “  (ธงชัย  สนัตวิงษ : 2520 : 4)

จากขอความดงักลาวไดแสดงถึงความจริงที่มิอาจปฏิเสธไดวา มนุษยเรานั้นเปนนักบริโภค
โดยแทจริง  ทกุคนเปนผูบริโภคตั้งแตกอกํ าเนิดอยูในครรภมารดา  มารดาจะเปนผูดูแลเอาใจใส
เสาะแสวงหาสิ่งที่ดีมีประโยชนตอทารกในครรภ ทัง้สวนทีเ่ปนอาหาร ผานการรับประทานจาก
มารดาเองกด็ี หรือการเขารับการตรวจรักษา การฝากครรภกับสูติ-นรีแพทย ก็นับวาเปนการใช
บริการ ท ําใหเกิดเปนธุรกิจบริการ และเกิดการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจทางหนึ่ง

สนิคาอุปโภคประเภทที่มีระดับความเกี่ยวพันตํ่ า (Low Involvement Product) สํ าหรับผู
บริโภคทัว่ไป เชน สบู แปง แชมพู ยาสีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ ซึ่งมีกระบวนการเสาะแสวงหาขอมูลเพื่อ
การตัดสินใจซื้อในระดับต่ํ า หรือไมตองการขอมูลใดมากนัก  แตเมือ่สินคาเหลานั้นเปนสินคาเพื่อ
ทารก ผูตดัสนิใจซื้อคือ บิดา มารดา ผูปกครอง กลับใหความสํ าคัญและผลักดันใหสินคาในกลุมดัง
กลาว กลายเปนสินคาที่ไดรับความสนใจในการเสาะแสวงหาขอมูลและเปนสินคาที่มีระดับความ
เกีย่วพันสูง (High Involvement Product)  โดยความเกีย่วพันที่เกิดขึ้นนั้นเปนความเกี่ยวพันหรือ
ความสมัพนัธในระดับบุคคล ทั้งนี้เนื่องจากความรักและความหวงใยที่บิดา-มารดามีตอลูก
ตองการใชสินคาที่มีคุณภาพดีๆ โดยไมสนใจเรื่องของราคา และดวยเหตุที่ตองการสินคาที่มีคุณ
ภาพจงึท ําใหเกิดการทดลองผลิตภัณฑใหม ๆ ตลอดเวลา โดยมีปจจัยที่ตองพิจารณาเปนพิเศษคือ
ความปลอดภยัและปองกันอาการแพ  การเลือกซื้อสินคาเพื่อเด็กทารกมีความละเอียดออน
พถิพีถินัมากขึน้ ท ําใหในปจจุบัน สินคาสํ าหรับเด็กกํ าลังมีบทบาทมากในสังคมไทย ตลาดสินคา
เดก็นีต้รีาคาเปนเม็ดเงินแลวคอนขางสูงมากทีเดียว สงผลใหตลาดสินคาเด็กเติบโตขึ้นจากป 2530
ถงึกวา 40 % ซึง่เปนการขยายตัวสูงมากเมื่อเทียบกับการขยายตัวของสินคาประเภทอื่น  ทั้งนี้
เพราะสิ่งตาง ๆที่ผูเปนบิดา-มารดา เฝารอคอยทารกมานับป และมีการสะสมเงินมากพอที่จะทุมเท
ใหแกทารกอยางเตม็ที ่ นอกจากนี้ญาติสนิทมิตรสหายที่รวมแสดงความยินดี ตางกย็นิดีที่จะควัก
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กระเปาหาซือ้ของฝากของเยี่ยมเยียน รวมถึงของรับขวัญนี้เต็มกระบวน ทํ าใหเกิดเปนธุรกิจเกี่ยว
กบัเดก็ที่นาสนใจเกิดขึ้นมาก

ในปหนึ่ง ๆ  มจี ํานวนการเกิดของประชากรเพิ่มข้ึนตลอดเวลา แมวาจะมีการรณรงคเร่ือง
การคุมกํ าเนิดแลวก็ตาม จงึท ําใหมีอัตราการเพิ่มชองประชากรในแตละปมีจํ านวนนอยลงแตเด็ก
ทารกก็ยังคงถือกํ าเนิดและเติบโตเปนผูบริโภคในตลาดทํ าใหมูลคาตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารกมี
อัตราการเติบโตในแนวโนมที่สูงขึ้นอยางนาสนใจ

แหลงขอมูล :  สํ ามะโนประชากรและการเคหะ พ.ศ. 2503-2543 สํ านักงานสถิติแหงชาติ สํ านักนายกรัฐมนตรี

และจากความจรงิที่วา  “ เด็กทารก 1 คน สามารถกระตุนใหผูใหญมากกวา 2 คนซื้อผลิต
ภัณฑสํ าหรับเด็กทารกผูนั้น  และเดก็ทารก 1 คนจะมีของใชสวนตัวเทียบเทาผูใหญ โดยคุณสมบัติ
ของสนิคานัน้ตองมีความเฉพาะเจาะจง ทํ าใหตองซื้อแยกเปนสัดสวน ไมสามารถใชรวมกับบุคคล
อ่ืน ๆ ในบานได “  ไดมีการประมาณการคาใชจายสํ าหรับขวบปแรกของทารกในครอบครัวขนาด
กลางจะอยูระหวาง 25,000 –35,000 บาทตอคน (ไมรวมคาใชจายดานโภชนาการและสุขภาพ)
(ทีม่า : หนงัสอืพิมพสื่อธุรกิจ 1 ส.ค. 2538)

และความจริงนี้เองที่กระตุนใหตลาดสินคาสํ าหรับเด็กทารกมีอัตราการเติบโตอยางตอ
เนือ่งมาโดยตลอดแมในภาวะวิกฤติ ความผนัผวนทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นในระหวาง ป 2539 –
2541 เปนทีท่ราบกนัดีวาไดสงผลใหตลาดเกือบทุกกลุมสินคามียอดขายลดลง เนื่องจากผูบริโภค
ขาดสภาพคลองทางดานการเงิน หากแตตลาดสินคาเด็กแมจะไดรับผลกระทบจากเศรษฐกิจอยู

 แผนภาพที่  1.1  อัตราการเติบโตของจํ านวนประชากร จากป 2503 - 2543
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บางแตเมือ่เปรียบเทียบกับสินคาในกลุมอ่ืน ๆ ก็นับวาเปนกลุมที่ไดรับผลกระทบนอยมากดังจะเห็น
ไดจากอตัราการเพิ่มของมูลคาตลาดรวมที่แสดงในตารางตลาดสินคาของใชสวนตัวของเด็ก  (แปง
สบู  แชมพ ูโลชั่น และออยลตาง ๆ )ไดถูกรวบรวมไวโดยบริษัท ดีมาร จํ ากัด ไดแสดงอัตราสวนทาง
การตลาดไวอยางนาสนใจคือ

ตาราง 1.1  มลูคาตลาดรวมผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ป พ.ศ.2535 - 2541

ป พ.ศ. มลูคาตลาด
(หนวย : ลานบาท)

อัตรา
การเติบโต

2535 2,030 -
2536 2,300 13%
2537 2,500 8%
2538 3,610 44%
2539 3,840 6%
2540 4,000 4%
2541 4,200 5%

ตลาดผลติภณัฑสํ าหรับทารก มีสินคามากมายหลากหลายประเภท ที่เกี่ยวของกับการ
ดํ ารงอยูในชีวิตประจํ าวันของทารก  เทยีบเทากบัประเภทสินคาของผูใหญก็วาได  แตในการศึกษา
ครัง้นีจ้ะเลอืกศึกษาเฉพาะสินคาอุปโภค ที่มีสัดสวนมูลคาทางการตลาดสูง 3 อันดับแรกไดแก แปง
ฝุนโรยตัว , สบู และแชมพูสระผม  ดังรายละเอียดที่แสดงในแผนภูมิตอไปนี้

(ท่ีมา  :  ฐานเศรษฐกิจ 1 ก.ค. 2538)
สบู

26%

แชมพู
10%

โลช่ัน
6%

อื่นๆ
9%

แปง

49%

แผนภาพที่ 1.2  สัดสวนสินคาเด็ก แบงตามประเภทสินคา
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โฆษณาเปนหนึง่ในกระบวนการทางการตลาด และเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการคงอยูของ
องคกรสือ่สารมวลชนเปนอยางมาก ทั้งนี้เนื่องจากระบบสือ่สารมวลชนมีที่มาของรายไดจากอัตรา
คาซือ้เวลาโฆษณาเปนรายไดหลัก นอกจากนี้องคกรที่เกี่ยวของกับการโฆษณายังมีหลายหนวย
งาน เปนแหลงที่ทํ าใหเกิดรายได  แหลงการสรางงาน ทั้งในสวนงานเอเยนซี่  บริษัทผูรับกํ ากับและ
ผลิตชิน้งานโฆษณา ฯลฯ  ธุรกิจที่ใชเม็ดเงินกับการโฆษณามากที่สุดไดแกสินคาอุปโภคบริโภค
(Consumer Product) โดยเฉพาะผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

ตาราง 1.2  งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในป 2543
            (ม.ค. – ธ.ค. 2543)

ประเภทของผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

(Baby Product)

คาใชจายดานสื่อโฆษณา

(Media Expenditure)

(หนวย : บาท)

แปงฝุนโรยตัวสํ าหรับทารก 171,636,000.-

สบูเหลวสํ าหรับทารก 21,368,000.-

สบูกอนสํ าหรับทารก 22,180,000.-

แชมพูสระผมเด็ก 52,212,000.-

ผาออมสํ าเร็จรูป 171,444,000.-
มลูคารวม 438,840,000.-

      (ทีม่า  :  บริษัท เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย.2544)
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สนิคาในหมวดแปงฝุนโรยตัว

แปงฝุนโรยตัวมีสัดสวนทางการตลาดมากเปนอันดับ 1 ในหมวดสินคาเด็ก  และยังเปนสิน
คาทีม่สีดัสวนทางการตลาดสูงที่สุดในสินคาประเภทเดียวกัน ตามที่ไดมีการแบงเซ็กตเมนทแปงฝุน
โรยตวัไวอยางชัดเจนเปน 3 ประเภทคือ แปงเด็ก , แปงเย็น และแปงหอม  ดังตารางดังตอไปนี้

ตาราง 1.3  สวนแบงตลาดของแปงฝุนโรยตัว ในชวงป พ.ศ.2535 - 2537
     โดยจ ําแนกตามลักษณะการใชงาน

ประเภท/ป 2535 (%) 2536 (%) 2537(%)
แปงเด็ก 52 54 56
แปงเย็น 34 33 33
แปงหอม 11 10 8

 (ทีม่า : ฐานเศรษฐกิจ 9 เม.ย. 2543)

จากตอนหนึง่ของบทสัมภาษณ นายนรินทร เอกวงศวิริยะ ผูจัดการกลุมผลิต
ภัณฑเครือ่งใชสวนบุคคล บริษัท คอลเกต ปาลมโอลีฟ (ประเทศไทย) จํ ากัด ที่เผยแพรไวในหนังสือ
พมิพ ฐานเศรษฐกิจ : 9 เมษายน 2543 ไดกลาวถึงอัตราการเติบโตของตลาดแปงฝุนโรยตัวแบบ
กาวกระโดดจากป 2537  สูงถึงเปน 4,000 ลานบาทในป 2543 และจากมูลคาการตลาดรวมนี้ ได
แบงเปนสัดสวนตามประเภทคือ

ตาราง 1.4  สวนแบงตลาดของแปงฝุนโรยตัว ป พ.ศ. 2543
     โดยจ ําแนกตามลักษณะการใชงาน

ประเภท / ป 2543
(หนวย : ลานบาท)

สดัสวน

แปงเด็ก 2,200 55 %
แปงเย็น 1,300 32.5 %
แปงหอม 500 12.5 %

(ทีม่า : ฐานเศรษฐกิจ 9 เม.ย. 2543)
โดยสดัสวนในการครองตลาดของผูผลิตในกลุมแปงเด็ก มีผลิตภัณฑแครเปนผูนํ าตลาด โดยมีสัด
สวนเปรียบเทียบกับตราสินคาอื่นๆ ดังนี้
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จากตารางที่ 1.2  แสดงงบประมาณที่ใชในการโฆษณาผลิตภัณฑประเภทแปงฝุนโรยตัวสํ าหรับ
เดก็มีมูลคาสูงถึง 171,636,000.-  และมสีัดสวนการใชงบประมาณดังตอไปนี้

ตาราง 1.5 งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทแปงฝุนโรยตัว
สํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543

ตราสินคา งบประมาณในการซื้อสื่อโฆษณา
เบบี้มายด 42,541,000.-
แคร 37,839,000.-
นารัก 21,543,000.-
โคโดโมะ 20,234,000.-
จอหนสัน แอนด จอหนสัน 18,968,000.-
เซนตแอนดรูว 12,493,000.-
เซนตลุก (แปงเด็ก) 10,134,000.-
คัสสัน 5,773,000.-
Enfant 1,492,000.-
แอบซอรบบาร 619,000.-

รวม 171,636,000.-

          (ทีม่า  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด,  เม.ย. 2544)

(ทีม่า  :  คูแขงธุรกิจ 25 พ.ย. 2539)

จอหนสัน
15%

เบบี้มายด
10%

โคโดโมะ
9%

คัดเดิ้ล
5%

อื่นๆ
13%

แคร
48%

แผนภาพที่ 1.3  สวนแบงตลาดแปงฝุนโรยตัวสํ าหรับเด็ก
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ตาราง 1.6  คาใชจายในการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑแปงฝุนโรยตัว
       จ ําแนกคาใชจายตามประเภทสื่อ

ประเภทสื่อ คาใชจาย
โทรทัศน 154,516,000.-
วิทยุ 7,301,000.-
หนงัสือพิมพ 2,982,000.-
นิตยสาร 6,772,000.-
โรงภาพยนตร 65,000.-
รวม 171,636,000.-

          (ทีม่า  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)

สนิคาในหมวดสบู

สบูส ําหรบัทารกมีทั้งสวนที่เปนสบูเหลวและสบูกอน โดยแนวโนมการใชสบูของผูบริโภคใน
ปจจุบนัไดเปลีย่นพฤติกรรมมาใชสบูเหลวมากขึ้น จึงมีรายงานดานการตลาดของสบูเหลวใหผู
ศกึษาสามารถนํ ามาอางอิงไดดังนี้

สบูเหลวเปนสนิคาทีม่ีมูลคาตลาดเปนอันดับ 2 ในกลุมสินคาเด็ก โดยไดมีการแบงประเภท
ของสบูไวตามลักษณะการใชงานคือ สบูเหลวเพือ่ความงาม , สบูเหลวเพือ่สุขภาพ และสบูเหลว
สํ าหรับเดก็ โดยในแตละประเภทนั้นมีสัดสวนทางการตลาดคือ

ตาราง 1.7  สวนแบงตลาดของสบูเหลว ระหวางป พ.ศ. 2541 - 2543
       โดยจ ําแนกตามลักษณะการใชงาน

2541 2542 2543ประเภท
มูลคา

(ลานบาท)
สดัสวน

(%)
มูลคา

(ลานบาท)
สดัสวน

(%)
มูลคา

(ลานบาท)
สดัสวน

(%)
สบูเหลวเพือ่ความงาม 2,040 49.9 2,590 55 2,460 56
สบูเหลวเพื่อสุขภาพ 1,850 32.5 2,120 31 2,070 31.5
สบูเหลวสํ าหรับเด็ก 810 17.6 800 14 650 12.5

มลูคารวม 5,134 100 5,510 100 5,180 100
             (ที่มา :  เอซีนีลเส็น ตีพิมพในประชาชาติธุรกิจ ฉบับวันที่ 15 มิ.ย.2543)
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สํ าหรับตลาดของสบูเหลวสํ าหรับเดก็ แมจะเปนตลาดที่มีสัดสวนตามประเภทเล็กที่สุด แต
กม็มีลูคาเปนทีน่าสนใจคือ ประมาณ 800 ลานบาทในป 2542 ซึ่งไดมีการบันทึกสัดสวนทางการ
ตลาดของตราสินคาในหมวดสบูเด็กไววามีสัดสวนดังตอไปนี้คือ

ตาราง 1.8  สวนแบงตลาดสบูเหลวสํ าหรับทารก

สวนแบงตลาดสบูเหลว มูลคา
(หนวย : ลานบาท)

สดัสวน

เดอรมาพอน 384 48 %
โคโดโมะ 144 18 %
จอหนสัน 112 14 %
อ่ืน ๆ 160 20 %

มลูคารวม 800 100 %

(ทีม่า  :  สยามธุรกิจ  23 พ.ค. 2542)

โคโดโมะ
18%

จอหนสัน
14%

อื่นๆ
20%

เดอรมาพอน
48%

แผนภาพที่ 1.4  สวนแบงตลาดสบูเหลวส ําหรับทารก
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จากตาราง 1.2  แสดงงบประมาณที่ใชในการโฆษณาผลิตภัณฑประเภทสบูเหลวสํ าหรับ
ทารกมี มูลคา  21,368,000.-  และมีสัดสวนการใชงบประมาณดังตอไปนี้

ตาราง 1.9      งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทสบูเหลว
สํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543
ตราสินคา งบประมาณในการซื้อสื่อโฆษณา

จอหนสัน แอนด จอหนสัน 20,492,000.-
โคโดโมะ 381,000.-
เดอรมาพอน 356,000.-
เซนตแอนดรูว 139,000.-
รวม 21,368,000.-

               (ทีม่า  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)

ตาราง 1.10  คาใชจายในการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทสบูเหลว
       จ ําแนกคาใชจายตามประเภทสื่อ

ประเภทสื่อ คาใชจาย
โทรทัศน 18,584,000.-
วิทยุ 63,000.-
หนงัสือพิมพ -
นิตยสาร 2,721,000.-
โรงภาพยนตร -

รวม 21,368,000.-

             (ที่มา  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)

ในขณะที่สบูกอนสํ าหรับทารกไดมีการรายงานทางการตลาดไวเปนที่นาสนใจคือการ
บริโภคสบูกอนสํ าหรับทารกในป 2543 จํ านวน   3,700 ตัน  คิดเปนมูลคาทางการตลาด 390 ลาน
บาท สวนแบงทางการตลาดไดแก
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ตาราง 1.11  สวนแบงตลาดสบูกอนสํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543

สวนแบงตลาดสบูกอน มูลคา
(หนวย : ลานบาท)

สดัสวน

แคร 234 60 %
จอหนสัน 78 20 %
Enfant 27.3 7 %
อ่ืน ๆ 50.7 13 %

มลูคารวม 390 100 %
  (ที่มา : บริษัท เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)

แคร
60%จอหนสัน แอนด 

จอหนสัน
20%

Enfant
7%

อื่น ๆ
13%

แผนภาพที ่1.5  สวนแบงตลาดสบูกอนสํ าหรับทารก

(ที่มา  :  บริษัท เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด , เม.ย.2544)



11

จากตาราง1.2  แสดงงบประมาณที่ใชในการโฆษณาผลิตภัณฑประเภทสบูกอนสํ าหรับ
ทารกมมีูลคา  22,180,000.-  และมสัีดสวนการใชงบประมาณดังตอไปนี้

ตาราง 1.12 งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทสบูกอน
สํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543

ตราสินคา งบประมาณในการซื้อสื่อโฆษณา
แคร 21,277,000.-
จอหนสัน แอนด จอหนสัน 73,000.-
Enfant 830,000.-
อ่ืน ๆ 139,000.-
รวม 22,180,000.-

 (ที่มา  :  บริษัท เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย.2544)

ตาราง 1.13  คาใชจายในการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑสบูกอนสํ าหรับทารก
         จ ําแนกคาใชจายตามประเภทสื่อ
ประเภทสื่อ คาใชจาย

โทรทัศน 21,266,000.-
วิทยุ -
หนงัสือพิมพ -
นิตยสาร 914,000.-
โรงภาพยนตร -

รวม 22,180,000.-

(ที่มา  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย.2544)

สนิคาในหมวดแชมพู

และสนิคาทีม่มีูลคามาเปนอันดับ 3 ในหมวดสินคาสํ าหรับเด็ก ไดแก แชมพูสระผม ซึ่ง
ผลิตภณัฑท ําความสะอาดเสนผมนับเปนตลาดคอนซูมเมอรขนาดใหญ และเปนตลาดที่มีการแขง
ขนักันอยางดุเดือดที่สุด
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โดยไดมกีารแบงประเภทแชมพูออกเปน 3 กลุมดวยกันคือ แชมพูเพื่อความงาม , แชมพู
ขจดัรงัแค และแชมพูเด็ก ซึ่งในแตละประเภทมีสวนแบงทางการตลาดดังนี้

ตาราง 1.14  สวนแบงตลาดผลิตภัณฑประเภทแชมพู จํ าแนกตาม
       ลกัษณะการใชงาน

ประเภท มูลคา
(หนวย : ลานบาท)

สดัสวน
(%)

แชมพูเพื่อความงาม 6,975 75 %
แชมพูขจัดรังแค 1,860 20 %
แชมพูเด็ก 465 5 %
มลูคารวม 9,300 100 %

จากตาราง 1.2  แสดงงบประมาณที่ใชในการโฆษณาผลิตภัณฑแชมพูสระผมสํ าหรับเด็ก
มมีลูคา  52,212,000.-  และมีสัดสวนการใชงบประมาณดังตอไปนี้

ตาราง 1.15    งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทแชมพูสระผม
สํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543

ตราสินคา งบประมาณในการซื้อสื่อโฆษณา
จอหนสัน แอนด จอหนสัน 35,147,000.-
นารัก 9,928,000.-
เบบี้ มายด 3,613,000.-
เดอรมาพอน 2,180,000.-
โคโดโมะ 814,000.-
เบบี้ เบสท 401,000.-
เซนตแอนดดรูว 129,000.-

รวม 52,212,000.-

(ที่มา  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย.2544)
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ตาราง 1.16  คาใชจายในการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑแชมพูสระผม
       จ ําแนกคาใชจายตามประเภทสื่อ

ประเภทสื่อ คาใชจาย
โทรทัศน 48,762,000.-
วิทยุ 48,000.-
หนงัสือพิมพ -
นิตยสาร 3,402,000.-
โรงภาพยนตร -

รวม 52,212,000.-

          (ทีม่า  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย.2544)

สนิคาประเภทผาออมสํ าเร็จรูป

ผาออมส ําเร็จรูปนับเปนสินคาที่เขาสูประเทศไทยในป 2530 ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงพฤติ
กรรม และทัศนคติของผูปกครองเปนอยางมาก  จากเดมิผูปกครองสวนมากเลี้ยงดูลูกโดยใชผา
ออมผาทีส่ามารถนํ าไปทํ าความสะอาดแลวนํ ากลับมาใชใหมได  และเนื่องจากระยะแรกผาออม
ส ําเรจ็รูปเปนสนิคานํ าเขากวา 90% ทํ าใหสินคามีราคาสูง ทํ าใหกลุมเปาหมายมากระจุกตัวอยูใน
ระดบับน สามารถทํ าตลาดไดกับคุณแมรุนใหม ที่มีระดับรายไดสูง มีฐานะการเงินดี  จากผลการ
ส ํารวจในเดอืน มีนาคม 2531 พบวา ผูปกครองสวนใหญซื้อผาออมสํ าเร็จรูปดวยเหตุผลหลักคือ
ตองการความสะดวกสบาย 74 % สวนความสามารถในการซึมซับมาเปนอันดับ 2 เพียง 15 %

           ป 2537  สินคาผาออมสํ าเร็จรูปสํ าหรับเด็กและทารก มีอัตราการเติบโตแบบกาวกระโดด
โดยมอัีตราการเติบโตของตลาดจาก ป 2537 มูลคาตลาดรวมของสินคาผาออมสํ าเร็จรูป 800 ลาน
บาท เปน 1,800 ลานบาท  ในป  2538*      จากการสํ ารวจพฤติกรรมการใชผาออมสํ าเร็จรูปของผู
ปกครองในเขตกรุงเทพมหานคร โดยบริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิ้ล(ประเทศไทย) จํ ากัด ชวง
เดอืน มกราคม 2537 พบวา
           ผูปกครองที่เลี้ยงดูบุตรโดยใชผาออมผาเพียงอยางเดียว   13 %
 ผูปกครองที่เลี้ยงดูบุตรโดยใชผาออมผาและผาออมสํ าเร็จรูป 30 %

ผูปกครองที่เลี้ยงดูบุตรโดยใชผาออมสํ าเร็จรูปเพียงอยางเดียว   57 %
จากการวิจัยดังกลาวจึงมีผลสรุปไดวา
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• เปอรเซนตของเด็กที่ไดรับการใชผาออมสํ าเร็จรูปเพียงอยางเดียวไดเพิ่มจํ านวนขึ้นกวา 
10 เทาในชวงป 2531 – 2537

• เปอรเซนตของเด็กที่ไดรับการใชผาออมผาเพียงอยางเดียวลดลงจากเดิม 1 ใน 3
• ในเขตกรงุเทพมหานคร เด็กที่ไดรับการใชผาออมผาเพียงอยางเดียวมีจํ านวนเพียง
       13 % (*ทีม่า :  คูแขงธุรกิจ  19 สิงหาคม 2539)

      แผนภาพที่ 1.6  สวนแบงตลาดผาออมสํ าเร็จรูป

จากตาราง1.2  แสดงงบประมาณที่ใชในการโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปมีมูลคา
171,444,000.-  และมีสัดสวนการใชงบประมาณดังตอไปนี้

(ที่มา  :  สยามธุรกิจ 7 พ.ค. 2543)

ฮักกีส
24%

เพ็ท เพ็ท
5%

ฟตตี้
3%

แพมเพอรส
68%
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ตารางที ่1.17 งบประมาณการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑประเภทผาออม
                     สํ าเร็จรูปสํ าหรับทารก ป พ.ศ. 2543

ตราสินคา งบประมาณในการซื้อสื่อโฆษณา
แพมเพอรส 70,536,000.-
มามี่ โปโกะ 42,198,000.-
ฮักกีส 34,586,000.-
เพียวรีน 8,211,000.-
ฟตตี้ 7,877,000.-
เพท็ เพ็ท 5,601,000.-
โปรคิดส 2,401,000.-
เฮเลน ฮาเปอร 35,000.-

รวม 171,444,000.-

      (ที่มา  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)

ตารางที่ 1.18  คาใชจายในการซื้อส่ือโฆษณาของผลิตภัณฑผาออม
         ส ําเร็จรูปสํ าหรับทารกจ ําแนกคาใชจายตามประเภทสื่อ

ประเภทสื่อ คาใชจาย
โทรทัศน 151,732,000.-
วิทยุ 1,679,000.-
หนงัสือพิมพ 4,234,000.-
นิตยสาร 8,002,000.-
โรงภาพยนตร 417,000.-
สื่อกลางแจง 3,602,000.-
สื่อเคลื่อนที่ 1,778,000.-

รวม 171,444,000.-

       (ทีม่า  :  บริษทั เอซีนีลเส็น (ประเทศไทย) จํ ากัด, เม.ย. 2544)



16

นอกจากนี ้ ความนาสนใจของตลาดสินคาเด็กยังแสดงผลดังจะเห็นไดจากการเขาสูตลาด
ของตราสนิคาใหม ๆ ซึ่งเปนการเปดโอกาสและเพิ่มทางเลือกใหแกกลุมผูปกครองมากขึ้น  อีกทั้ง
ความซับซอนของประเภทผลิตภัณฑที่แตละคายไดพยายามนํ าเสนอใหเกิดการบริโภคมากขึ้นอาทิ 
ม ีBaby lotion แลวยังตองมี Baby oil ,  ผาออมสํ าเร็จรูปที่มีมากกวา 10 แบรนด แตละแบรนดยัง
มสีนิคาแยกยอยเพื่อใหมีคุณสมบัติเหมาะสมกับวัตถุประสงคการใชงาน (Segmentation)   เชน
แผนท ําความสะอาดพาสเจอรไรส (Baby wipe) ฯลฯ

จากอตัราการเตบิโตของตลาดที่เพิ่มสูงขึ้น จึงทํ าใหตลาดสินคาเด็กทารกมีความนาสนใจ
และนาจบัตามอง   โดยเฉพาะอยางยิง่นักการตลาดจํ าตองนํ ายุทธวิธีทางการตลาดมาใชทุกวิธีไม
วาจะเปน

Product   ไดแกการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาที่มีจุด
เดน เฉพาะเจาะจงกลุมเปาหมาย และมีคุณภาพและประสิทธิภาพในการปกปองเหมาะสมกับการ
ใชกับเด็ก  ทัง้นีเ้นือ่งจากผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเปนสินคาที่เรียกวาคนซื้อไมไดใช คนใชไมไดซื้อ
และความซือ่สัตยตอแบรนดมีสูง เนื่องจากสวนใหญผูปกครองจะไมนิยมเสี่ยงกับอาการขางเคียงที่
จะเกิดขึ้นกับทารก

Price   ไดแกการวางราคาและตํ าแหนงสินคาใหเหมาะสมกับคุณภาพและภาวะการณ
ทางเศรษฐกิจ

Place   ไดแกการขยายชองทางการจัดจํ าหนาย นอกเหนือจากการวางจํ าหนายตามหาง
สรรพสนิคา และรานคาทั่วไป แสวงหาชองทางการเขาถึงกลุมเปาหมายโดยวิธีการตาง ๆ อาทิ การ
ใหการสนบัสนนุผานโรงพยาบาล,สถานเลี้ยงเด็ก ตาง ๆ เสริมเขามา เพื่อเปนการปูพื้นใหกับฐาน
ตลาดกลุมใหม ซึ่งนับเปนชองทางที่มีประสิทธิภาพ และสงผลทางการตลาด กอใหเกิดการบริโภค
อยางตอเนื่อง

Promotion  การสงเสริมการขาย โดยเฉพาะอยางยิ่งดานงานโฆษณาและสื่อสงเสริมการ
จ ําหนาย  ผูผลิตแตละคายพยายามสรางความแตกตางใหเกิดขึ้นชัดเจน เพื่อผูบริโภคจะไดเกิด
ความจดจ ําในตราสินคาได ไมสับสน โดยมีความพยายามในการเนนถึงคุณสมบัติของสินคา รวม
ทัง้ความแตกตางของสินคาใหม ๆ  การเลือกใชสื่อโฆษณาไดกระจายออกไป เห็นไดจากการใชบิ
ลบอรดขนาดใหญริมทางดวน นํ าเสนอชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก เบบี้มายด เพื่อ
Remind ชิน้งานโฆษณาและตวัสินคา นับเปนทิศทางที่สรางความจดจํ าและเกิดความแตกตางให
แกสนิคาไดเปนอยางดี ( ที่มา : คูแขงรายสัปดาห  18 ม.ค.42)
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ในการวางแผนการตลาด และการทํ าโฆษณาสํ าหรับสินคาที่ผูซื้อและผูใชไมใชบุคคลคน
เดียวกัน  แตผูใชซึ่งไดแกทารกนัน้เปนปจจัยที่มีความสํ าคัญ และมีอิทธิพลอยางยิ่ง  อาจเรียกไดวา
เปนอทิธพิลแฝงของความสัมพันธระหวางผูซื้อและผูใชนั่นเอง  ดงันัน้กลยทุธที่นํ ามาใชในการจูงใจ
ใหผูปกครองเกิดความพึงพอใจและตัดสินใจซื้อ จึงตองคํ านึงถึงหลายองคประกอบ และตอง
สามารถตอบโจทยความตองการของผูตัดสินใจซื้อใหไดวา ผูซื้อตองการสิ่งใด และประสงคใหทารก
คอืผูบริโภคขัน้สุดทายไดรับส่ิงใดจากผลิตภัณฑ ดังนั้นชิ้นงานโฆษณาจึงเปนเสมือนสื่อที่นํ าสารอัน
เปนประโยชน เพื่อตอบสนองความตองการของผูปกครองนั่นเอง

ปญหานํ าวิจัย

1. โฆษณาผลติภณัฑสํ าหรับทารก ใชวิธีการนํ าเสนอและจุดจูงใจในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
อยางไร

2. โฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก มีอิทธิพลตอทัศนคติตอผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครอง
หรือไม อยางไร

3. ทศันคตขิองผูปกครองที่มีตอโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก มีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกหรือไม

4. ปจจัยอื่นใดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครอง และมีบทบาท
ความสํ าคัญอยางไร

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพือ่ศึกษาวธิกีารนํ าเสนอ และจุดจูงใจในการเขาถึงกลุมเปาหมายของโฆษณาผลิตภัณฑ
ส ําหรับทารก

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีตอทัศนคติตอผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกของผูปกครอง

3. เพือ่ศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอผลิตภัณฑ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกของผูปกครอง

4. เพือ่ศึกษาปจจัยอื่นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ และบทบาทความสํ าคัญของ
ปจจัยนั้น ๆ
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ขอบเขตการศึกษา

1. ศกึษาเฉพาะผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเพื่อการอุปโภค ไดแกหมวดสินคาประเภทที่ใชกับราง
กาย  ไดแกเฉพาะแปง  สบู   แชมพูสระผม   ผาออมสํ าเร็จรูป

2. โฆษณาทีน่ ํามาศึกษาเลือกเฉพาะงานโฆษณา 2 สื่อคือ

2.1 โฆษณาทางโทรทศันที่ออกอากาศในสวนกลาง และเผยแพรระหวางเดือน ก.ค.
2543  ถงึ ก.พ. 2544

2.2 โฆษณาในนติยสารรักลูก นิตยสารแมและเด็กระหวางเดือน ก.ค. 2543 ถึง ก.พ.
2544

3.   กลุมเปาหมายของการวิจัยดวยการสนทนากลุม คือ กลุมผูปกครองในเขตกรุงเทพฯ ที่มีเด็ก
      ทารกอยูในความดูแล

นิยามศัพท

ผลิตภัณฑสํ าหรับทารก    หมายถึง  ผลิตภัณฑ ของใชที่มีคุณสมบัติสํ าหรับทารก และเด็ก
ในชวงอายุ 0 – 4 ป  โดยมีเด็กเปนผูไดรับประโยชน จากสินคาดังกลาว

โฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  หมายถงึ  ชิ้นงานโฆษณาทีเ่ผยแพรสูสาธารณชน โดยมีวัตถุ
ประสงค เพื่อช้ีแจงคุณสมบัติชองผลิตภัณฑ โดยผลิตภัณฑนั้นไดแก
ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกโดยเฉพาะ

ทัศนคติ  หมายถึง ความรูสึกที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง วาดีหรือไมดีชอบ
หรอืไมชอบ เห็นดวยหรือไมเห็นดวย ซึ่งความรูสึกดังกลาวจะสงผลไปยัง
การกอพฤตกิรรมทางใดทางหนึ่งที่สอดคลองกับความรูสึกนั้น ๆ

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขัน้ตอนหนึ่งของปฏิกิริยาที่ผูบริโภคไดกระทํ าลงไป ภาย
หลงัจากทีไ่ดผานกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 5 ขั้นตอน คือ 1) การ
เลง็เห็นปญหา  2) การแสวงหาขอมูล  3)  การประเมินทางเลือก  4)
การซือ้ และ 5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1. ไดทราบถงึอทิธิพลของงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับเด็กทารก ที่มีตอผูปกครองทั้งในดานทัศ
นคติและการตัดสินใจซื้อ

2. เพื่อนํ าผลการศึกษาที่ไดไปใชเปนประโยชนในการปรับปรุงและพัฒนาแผนการตลาดผลิต
ภัณฑสํ าหรับเด็กทารกใหมีประสิทธิภาพตอไป
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บทที่2
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ

การศกึษาวจิยัเรื่อง “อิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูปกครอง”  ผูวจิยัไดน ําแนวความคิด ทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของมาเปนสวนในการจัดกรอบ
ความคดิ และสนับสนุนเนื้อหาที่ตองการศึกษา โดยแนวคิดและทฤษฎีที่นํ ามาไดแก

1. แนวคิดเกี่ยวกับการโฆษณา
- บทบาทของโฆษณา
- แนวคดิเกีย่วกับอิทธิพลของโฆษณาในประเทศกํ าลังพัฒนา
- แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณา
- แนวคดิเกี่ยวกับงานโฆษณาที่มีมาตรฐานดี
- แนวคดิเกี่ยวกับจุดจูงใจในงานโฆษณา

2. ทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ
3. ทฤษฎีความเกี่ยวพัน
4. ทฤษฎพีฤติกรรมผูบริโภค และกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ
5. แนวคดิเรื่องอิทธิพลของสถานการณ

แนวคิดเกี่ยวกับการโฆษณา

ความหมายของค ําวา “โฆษณา” นั้น มีผูทรงคุณวุฒิและสถาบันตาง ๆ หลายสถาบันไดให
ความหมายเอาไว ซึ่งจะมีความแตกตางกันออกไปตามมุมมองของผูที่ใหความหมาย  อาทิ

ตามพจนานกุรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พุทธศักราช 2525 ใหคํ าจํ ากัดความวา
การโฆษณา  คอื การเผยแพรหนังสือออกไปยังสาธารณชน การปาวรอง การปาวประกาศ เชน

การโฆษณาสินคา

      ในขณะที ่พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พุทธศักราช 2522 มาตรา 3 ระบุวา
      โฆษณา หมายถงึ การกระทํ าไมวาวิธีใด ๆ ใหประชาชนเห็นหรือทราบขอความเพื่อประโยชน
ในทางการคา

        Dunn and Barban  (อางถึงใน : สุวิมล  แมนจริง, 2539)  การโฆษณา คือ การใชจายเงินใน
รูปของการตดิตอส่ือสารที่ไมใชตัวบุคคล ผานทางสื่อตาง ๆ โดยองคการธุรกิจหรือองคการที่ไมหวัง
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ผลประโยชน หรือบุคคลตาง ๆ เพื่อแจงขาวสารและเพื่อกอใหเกิดการชักชวนแกบุคคลที่เปนกลุมผู
รับขาวสารกลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ

สมาคมการตลาดแหงอเมริกา (The American Marketing Association) (อางถึงใน : ศิริ
พรรณวดี  รุงวุฒิขจร, 2541)   การโฆษณา คือ รูปแบบของการใชจายเงินใด ๆ โดยที่สามารถระบุผู
สนบัสนนุได เพือ่กอใหเกิดการนํ าเสนอและการสงเสริมการขายสินคา บริการ หรือความคิดเห็น
ตาง ๆ ที่ไมใชตัวบุคคล

       นอกจากนั้น ดร. เสรี วงษมณฑา  ไดนยิามความหมายที่ชัดเจนครอบคลุม
โฆษณา คอื กิจกรรมสื่อสารมวลชนที่เกิดขึ้น เพื่อจูงใจใหผูบริโภคมีพฤติกรรมอันเอื้อ

อํ านวยตอความเจริญของธุรกิจการขายสินคา หรือบริการโดยอาศัยจากเหตุผล ซึ่งมีทั้งกลยุทธจริง
และเหตผุลสมมติผานทางสื่อโฆษณาที่ตองรักษาเวลาและเนื้อที่ มีการระบุบอกผูโฆษณาอยางชัด
แจง 

จากความหมายดังกลาว สามารถสรุปลักษณะเดนที่สํ าคัญของโฆษณา คือ
1. เปนการติดตอส่ือสาร
2. เปนการน ําเสนอที่ไมใชตัวบุคคล  กลาวคือการโฆษณาเปนการติดตอส่ือสารทางออม ตองผาน

สือ่สารมวลชนประเภทตาง ๆ
3. เปนการน ําเสนอผลิตภัณฑในรูปแบบตาง ๆ ซึ่งอาจอยูในรูปแบบของสินคา บริการ หรือแนว

ความคดิหรอือาจเปนการนํ าเสนอเรื่องของบุคคล ภาพลักษณหรือสถาบันก็ได
4. มวีตัถปุระสงคทีแ่นนอน  อาจเปนวัตถุประสงคเพื่อเปนการใหขอมูลขาวสาร เพื่อเปนการชักจูง

ใจ เพือ่เปนการเตือนความจํ า หรือเพื่อสนับสนุนสงเสริมการขาย
5. ตองสามารถระบุผูอุปถัมภได เนื่องจากการโฆษณาตองมีผูเสียคาใชจายในการโฆษณาโดย

การจายคาตอบแทนใหแกเจาของสื่อนั้น ๆ
6. สามารถควบคมุได ไมวาจะเปนการกํ าหนดเนื้อหาขาวสาร การกํ าหนดรูปแบบของการโฆษณา

การเลอืกสือ่ทีใ่ช ตลอดจนการวางแผนในเรื่องของระยะเวลาในการทํ าการโฆษณา
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แนวคิดบทบาทของการโฆษณาสินคา 6 บทบาทคือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน,2537)

1.  บทบาทของการโฆษณาตอกระบวนการทางการตลาด

องคประกอบสํ าคัญของกระบวนการตลาดมีอยู 4 อยาง คือ สินคาหรือผลิตภัณฑ
(Product) ราคาสนิคา (Price) การจัดจํ าหนายตามสถานที่ตาง ๆ (Place) และ การสงเสริมการ
ตลาด (Promotion) การโฆษณาเปนสื่อกลางสํ าคัญในการสื่อสารใหผูบริโภคทราบวามีสินคาใหม
เกดิขึน้ มกีารสงเสริมการขายในลักษณะใด เงื่อนไขเปนอยางไร กระตุนใหเกิดการซื้อและการขาย
สนิคา นอกจากนี้โฆษณายังมีสวนในการสรางภาพลักษณของสินคาใหถูกตองตรงใจของผูซื้ออีก
ดวย

2. บทบาทของการโฆษณาตอระบบเศรษฐกิจ

            ในระบบเศรษฐกิจเสรี ความตองการของผูบริโภคจะเปนขอมูลใหผูผลิตสินคาตัดสินใจ
วาส่ิงใดหรือบริการใดเปนที่ตองการของตลาดและเปนสิ่งที่ควรผลิตออกสูตลาดนอกจากนี้การ
โฆษณายงักอใหเกดิการจางงานเพิ่มข้ึนทั้งในกระบวนการผลิต กระบวนการตลาดและกระบวน
การบริโภค ทํ าใหเศรษฐกิจขยายตัวตามไปดวย

3. บทบาทของการโฆษณาสินคาตอการแขงขันและปรับปรุงคุณภาพสินคา

การโฆษณาท ําใหตลาดสินคากวาง ผูบริโภคมีโอกาสเลือกซื้อสินคาไดมากขึ้น  การแขงขัน
ทางการตลาดท ําใหเกิดการพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพอันเปนขอดีตอผูบริโภค เนื่องจากการ
โฆษณาสนิคาชวยบอกใหผูบริโภครูวาผูบริโภคสินคาประเภทเดียวกันอยูที่ใดบาง ทํ าใหผูผลิตไม
อาจใชระบบผูกขาดกับผูบริโภคได

4. บทบาทของการโฆษณาตอระบบสื่อสารมวลชน

สือ่มวลชนเปนเครื่องมือที่สํ าคัญในการสรางความสัมพันธ และความเขาใจอันดีตอกัน
ภายในสงัคม สือ่มวลชนไดแก หนังสือพิมพ วิทยุกระจายเสียง และสถานีโทรทัศน เปนสื่อมวลชนที่
มอิีทธพิลตอความรูสึกนึกคิดของประชาชน ทํ าใหประชาชนทราบขาวสารที่เกิดขึ้นในสังคม เปน
การสรางความคดิใหม รวมทั้งยังเปนแหลงใหความบันเทิง ปจจุบันการดํ าเนินกิจการของสื่อมวล
ชนทกุประเภทถือเปนธุรกิจ ตองอาศัยรายไดจากการโฆษณาสินคามาเปนรายไดหลัก
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5. บทบาทของการโฆษณาตอพฤติกรรมผูบริโภค

การโฆษณาเปนการตอบสนองทางดานจิตวิทยาสังคมสํ าหรับผูบริโภค ที่วา มนุษยเปน
สตัวสงัคมมคีวามตองการเปนที่ยอมรับในสังคม จึงเกิดการศึกษา เรียนรูเพื่อเลียนแบบ และเมื่อ
การโฆษณามลัีกษณะจูงใจใหคลอยตาม ทํ าใหเกิดคานิยมรวม ซึ่งมิใชการเปลี่ยนแปลงทางกาย
ภาพเทานัน้ แตรวมไปถึงการเปลี่ยนแปลงทางทัศนคติ ความเชื่อ คานิยม ฯลฯ

6. บทบาทของการโฆษณาตอสังคม มีผลตอการเสริมสรางภาพลักษณใหแกสินคา และ
บริการ

• บทบาทตอความนิยม
ความนยิมตอองคกรธุรกิจเปนสวนที่สํ าคัญ การโฆษณากิจกรรมของบริษัทฯ หรือสถาบัน
ทีเ่กีย่วของกับประชาชน ใหเกิดความนิยม  โฆษณาสรางความนิยมใหเกิดแกหนวยงาน
และสินคาหรือกิจกรรม
• บทบาทตอความไววางใจ
ภาพลกัษณทีด่ขีองบริษัทหรือสถาบันหนวยงานกอใหเกิดความไววางใจ (Trust) เมื่อ
บริษทัผลติสนิคาสิ่งใดออกมาก็จะไดรับความสนับสนุนอยูเสมอ โดยเฉพาะอยางยิ่งการ
โฆษณากจิกรรมที่สรางประโยชนใหแกสังคม หรือการคนควาผลิตภัณฑใหมเพื่อประโยชน
แกประชาชน กย็ิง่ท ําใหภาพลักษณของบริษัทนั้นเปนที่รูจักกันอยางแพรหลาย ประชาชน
จะไววางใจและเชื่อวาบริษัทจะไมหลอกลวง ผลิตสินคาเปนที่เชื่อถือได
ความไววางใจเปนประตูสูความสํ าเร็จ กิจการใดที่ไดรับความไววางใจจากประชาชน กิจ
การนัน้จะดํ ารงคงอยูและเจริญกาวหนาตอไป
• บทบาทตอการขาย
ภาพลกัษณทีด่ขีองหนวยงานมีผลตอการขายสินคาและบริการ เพราะเมื่อประชาชนหรือผู
บริโภคเกดิความนยิม และไววางใจในตัวหนวยงานแลวก็จะเกิดความนิยมและไววางใจใน
คณุภาพของสินคาและบริการ
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แนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของโฆษณาในประเทศที่กํ าลังพัฒนา (ธงชัย  สนัติวงษ, 2537)

1. ท ําใหเกิดการรับรู

ในประเทศก ําลงัพัฒนาสังคมมีความเคลื่อนไหวอยูเสมอ การโฆษณากลายเปนสิ่งจํ าเปน
ในการบอกกลาวใหผูบริโภคทราบถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ทั้งนี้เพราะในตลาดมีสินคาใหม
เกดิขึน้อยูเร่ือย ๆ และคุณภาพสินคาก็แตกตางกัน

การโฆษณาท ําใหเกิดการรับรูเกี่ยวกับสินคา ทํ าใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกซื้อสินคาตาง ๆ
ไดอยางเสรี อันเปนประโยชนตอผูบริโภคโดยตรง

2. ท ําใหเกิดการขยายตัวทางการผลิต

ในประเทศก ําลงัพัฒนาการลงทุนคอนขางจะอยูในเกณฑตํ่ าและผลตอบแทนนอย ทั้งนี้
เนือ่งจากก ําลงัซือ้ของผูบริโภคที่มีคอนขางจํ ากัด ฉะนั้น การโฆษณาจึงเปนสิ่งที่ชวยเสริมการลงทุน
เพราะชวยใหผูบริโภคไดรูจักผลิตภัณฑใหม ๆ ไดเห็นคุณคา ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเปนกํ าลังใจใหมีการลง
ทนุผลติสินคาใหม และชวยการเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจ

กลาวคอืโฆษณาเปนสื่อกลางของการซื้อและการขาย ทํ าใหเกิดการขยายตัวทางการผลิต
สนิคาและบรกิาร ท ําใหเกิดการลงทุน การสรางโรงงาน ซึ่งชวยใหประชาชนมีงานทํ า มีรายไดมาก
ขึ้น

3. สงเสริมการพัฒนาเศรษฐกิจ

ปญหาของประเทศกํ าลังพัฒนา คือ การขาดการประกอบการที่มีประสิทธิภาพ เพราะ
ความตองการบริโภคสินคาอยูในเกณฑตํ่ า มีทรัพยากรจํ ากัด แรงงานยังไมมีคุณภาพเต็มที่ ฉะนั้น
การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศเหลานี้จึงตองเนนที่การสงเสริมประสิทธิภาพของการผลิต

การเพิม่ประสิทธิภาพของการผลิต นอกจากจะพิจารณาที่วิธีการผลิต การจัดการและการ
บริหารแลว การโฆษณาก็เปนองคประกอบอยางหนึ่งของการพัฒนา เพราะการโฆษณาเปน
กระบวนการทีท่ ําใหทราบถึงความตองการของผูบริโภค ชี้ใหทราบวาประสิทธิภาพการผลิตใดที่ควร
ไดรับการสงเสริม อันจะนํ าไปสูการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ และมีผลใหการพัฒนาของ
ประเทศด ําเนินไปในแนวทางที่สอดคลองกับความตองการของประชาชน
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4. ท ําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ประเทศก ําลงัพฒันา เปนสังคมที่กํ าลังเปลี่ยนแปลงจากสังคมเดิมมาสูสังคมสมัยใหม การ
เปลีย่นแปลงดงักลาวอาจเกิดขึ้นไดทั้งจากปจจัยภายในและปจจัยภายนอก โดยการเปลี่ยนแปลง
ของสงัคมสวนใหญเกิดขึ้นจากการกระจายจากวัฒนธรรมหนึ่ง (ซึ่งเปนผูคิดคนหรือตนแบบ) ไปสู
อีกวฒันธรรมหนึง่(ซึ่งเปนผูเอาอยาง) นํ าไปปรับใชใหเขากับวัฒนธรรมของตนเอง

 การโฆษณาเปนศิลปจูงใจ ชักชวน ชี้แนะใหเกิดความคลอยตาม ทํ าใหประชาชนเกิด
ความอยากรูอยากเห็นและอยากทดลอง เปนเจาของสินคาตาง ๆ

สนิคาหลายประเภท เปนสินคาทดแทน เมื่อมีการนํ ามาโฆษณาบอยครั้งเขา ก็จะสามารถ
ท ําใหเกดิการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากพฤติกรรมเดิมมาสูการทดลองใช กลายเปนพฤติกรรม
การบรโิภคใหมได อาทิเชน การโฆษณาผาออมสํ าเร็จรูปสํ าหรับเด็ก จากเดิมที่มารดาสวนมากนิยม
ใชผาออมผาซึ่งสามารถซักและนํ ากลบัมาใชซํ้ าได  เมือ่มกีารนํ าเอาผาออมสํ าเร็จรูปเขามาเผยแพร
และโฆษณาถงึคุณประโยชน ความสะดวก และวิธีการใชที่ไมยุงยาก ทํ าใหมารดาในยุคปจจุบันหัน
มานยิมใชผาออมสํ าเร็จรูปแบบใชคร้ังเดียวทิ้งกันมากขึ้น

การเปลีย่นแปลงพฤติกรรมเหลานี้ เปนการยกระดับการดํ ารงชีวิตของมนุษยใหมีความทัน
สมยั มคีวามสะดวกสบายขึ้นกวาเดิม และสอดคลองกับสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป

5. ท ําใหเกิดการยกระดับการครองชีพของประชาชน

การโฆษณาที่สรางแรงจูงใจและความตั้งใจที่จะปรับปรุงวิถีชีวิตของผูบริโภค  ในลักษณะ
ของการสาธติใหเห็นเทคนิคหรือเทคโนโลยีที่นํ ามาใชในการแปรสภาพ ทรัพยากรธรรมชาติมาเปน
สนิคาส ําหรบัการบริโภค ทํ าใหเกิดความมุงมั่นที่จะปรับระดับการครองชีพของตน ใหสอดคลองกับ
เศรษฐกจิที่พัฒนาหรือสภาพสังคมที่เปลี่ยนไป

6. ท ําใหเกิดการฟุงเฟอและเสียดุลการคา

ประเทศก ําลงัพฒันามีทรัพยากรจํ ากัด และมีประสิทธิภาพในการผลิตตํ่ า จึงมักถูกครอบ
คลมุดวยเทคโนโลยีของตางประเทศและสินคาตางประเทศ  ดงันัน้ประเทศกํ าลังพัฒนาจึงเปน
เสมอืนตลาดสํ าหรับระบายสินคาตางประเทศ

การทีสิ่นคาตางประเทศเขามามีบทบาทในตลาดประเทศกํ าลังพัฒนา ก็เพราะการโฆษณา
ทีก่าวหนามีศิลปะ  มแีนวคดิและวิธีการโฆษณาที่เราใจและดึงดูดใหผูบริโภคและประชาชนทั่วไป
คลอยตามเหน็วาสินคาตางประเทศมีคุณภาพดีกวา หรือความเชื่อที่วาคนที่เจริญแลวตองกระทํ า
ตวัหรหูรา ใชสินคาที่มีราคาแพง คุณภาพสูง
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แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณา

การโฆษณาสํ าหรับผลิตภัณฑใด ๆ ยอมตองมีรูปแบบและแนวคิดในชิ้นงานโฆษณา อันมี
กรอบความคดิในการผลิตงานอยูหลากหลายรูปแบบ แลวแตวาวิธีการใด หรือรูปแบบใดจะเหมาะ
สมกับผลิตภัณฑชนิดไหน  ซึง่ไดมผูีรวบรวมรูปแบบการโฆษณาไวมากมายหลายทาน  ซึ่งผูวิจัยจะ
ขออางอิงถึงรูปแบบโฆษณาที่รวบรวมไวโดยสุมิตรา  ศรีศุภรัตน (อางถึงใน : อภิชญา  อยูในธรรม,
2535)

1. การสาธิต (Demonstration)
 ไดแกการแสดงวิธีใช ใหเห็นถึงขอดีของสินคา เหมาะกับส่ือโทรทัศน เนื่องจากสื่อโทรทัศน

เปนการเสนอภาพเคลื่อนไหว งายตอการแสดงวิธีใชใหผูชมเขาใจไดงาย

2. การนํ าผูเคยใชมาอางอิง (Testimonial)
บคุคลทีป่รากฏในโฆษณาเปนตัวแทนของกลุมเปาหมาย โดยจะกลาวถึงคุณประโยชน

หรือความประทับใจในตัวสินคาหรือบริการ โฆษณาประเภทนี้จะประสบความสํ าเร็จก็ตอเมื่อการ
น ําเสนอเปนไปอยางธรรมชาติ ดูสมจริง

3. โฆษณาโดยบุคคลที่เปนที่รูจักในสังคม (Presenter)
เปนการแนะนํ าสินคา ดวยดารา นักแสดง หรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูแนะนํ าขอมูลเกี่ยว

กบัสินคา สามารถสรางเอกลกัษณใหสินคา และมีผลตอภาพพจนของสินคา ทํ าใหสินคานาสนใจ
มากขึ้น อีกทั้งยังสอดคลองกับกลุมเปาหมาย

4. เสีย้วหนึ่งของชีวิต (Slice of Life)
การใชละครฉากยอย โดยดึงเอาบางสวนของชีวิตผูบริโภคทั่วไปประสบ มานํ าเสนอโดย

อาศยัเทคนคิการละคร ทํ าใหผูชมจดจํ าเรื่องราวในโฆษณาได และอยากลองซื้อสินคามาใช

5. รปูแบบการแกปญหา (Problem and Solution)
การน ําเอาปญหาที่ผูบริโภคประสบอยูมาแกไข โดยใชตัวสินคาเปนตัวแกปญหา  หรือ

พยายามสรางสถานการณใหผูบริโภคเกิดปญหาขึ้นมา แลวหลังจากนั้นก็จะเสนอทางแกปญหา
โดยผลติภณัฑดงักลาว  การโฆษณาประเภทนี้ตองพิสูจนใหเห็นจริงมิใชหลอกลวงผูชม
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6. สรางตามลักษณะของผูใชสินคา (Consumer’s Character)
 เมือ่สินคานั้นเปนสินคาประเภทใชเพื่อสังคม เชน เครื่องดื่ม สุรา บุหร่ี

7. ภาพเคลื่อนไหว (Animation)
เหมาะส ําหรับการโฆษณาสํ าหรับเด็ก เปนการสรางภาพเคลื่อนไหวโดยใชเทคนิค

คอมพิวเตอร เพือ่ผลพิเศษของภาพที่ปรากฏ

8. ดนตรี (Music)
ชวยดงึดดูผูชมโฆษณาไดเปนอยางดี แตควรเปนเพลงที่เปนที่รูจัก หรือมีจังหวะ/เนื้อรองที่

จดจ ํางาย เนื่องจากผูชมจะจดจํ าเพลงโฆษณาไดงายและเร็วกวาการจดจํ าคํ าโฆษณา

9. ใชแนวความคิดใหมในงานโฆษณา
อาจเปนการน ําภาพที่ไมเคยปรากฏ ภาพที่ตกแตงโดยคอมพิวเตอร ภาพเกินจริง เทคนิค

พลกิแพลงตาง ๆ เพื่อชวยในการจดจํ า และสรางความโดดเดนแตกตางจากคูแขง

10. เสนอขาวสารใหมเกี่ยวกับตัวสินคา (New Information)
ในกรณทีีสิ่นคามกีารเพิ่มคุณสมบัติใหม จะนํ าจุดดังกลาวมาเนนยํ้ า และนํ าเสนอทันที

เพราะจะชวยใหผูบริโภคหันมาใหความสนใจสินคานั้น

11. เสนอขอเท็จจริง (Realistic Format)
สามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดมาก แตตองเปนการนํ าเสนออยางตรงไปตรงมาเพื่อเพิ่ม

ความนาเชื่อถือใหแกตัวสินคา

12. การเปรียบเทียบ (Comparison)
เปนกลยทุธทางการโฆษณาวิธีหนึ่ง เปนการเสนอคุณภาพสินคาใหเห็นอยางชัดเจน ทํ าให

ผูบริโภคสามารถรับทราบถึงผลประโยชนที่ตนจะไดรับจากเงินที่จายไป

13. การสัมภาษณ (Interview)
เปนการแหวกแนวจากการโฆษณา โดยมีผูนํ าเสนอคนเดียว แสดงบุคลิกที่บอกเรื่องราวได

โฆษณาแบบนี้ดูสมจริง นาเชื่อถือ กระตุนความตองการซื้อไดมากขึ้น
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14. การใชสัญลักษณ (Symbolism)
มคีวามคลองตวัในการเสนอสินคาตาง ๆ และทันสมัยกวาการโฆษณาแบบอื่น ๆ  การ

โฆษณาแบบนี้มักไมสรางใหเห็นถึงความแตกตางของสินคาในทันทีทันใดแตจะเปรียบเทียบอยาง
คอยเปนคอยไป  เหมาะสํ าหรับการโฆษณาที่มีทุนจํ ากัด

แนวคิดเรื่องรูปแบบการโฆษณามาตรฐานการสรางงานโฆษณาที่ดี ( G.E.Belch and
M. A.Belch,1990.)

1. Does this advertising position the product simply and with unmistakable clarity?
โฆษณาทีด่จีะตองทํ าใหผูชมสามารถรับรูเนื้อหาของโฆษณาชิ้นนั้นไดโดยงาย และไมสราง
ความสบัสน หรือความเขาใจผิดใหกับผูชมโฆษณาได นั่นคือ ผูชมโฆษณาสามารถเขาใจสิน
คานัน้ไดอยางถูกตองและชัดเจน ทํ าใหผูชมรับรูการวางตํ าแหนงของโฆษณาชิ้นนั้นไดอยาง
ตรงกลุมเปาหมายมากที่สุด

2. Does this advertising bolt the brand to the clinching benefit?
เนือ่งจากในตลาดมชีื่อตราสินคาอยูเปนจํ านวนมาก และแตละตราสินคาก็จะพยายามนํ าเสนอ
ประโยชนของสินคาใหกับลูกคา  ดงันัน้ โฆษณาที่ดีจะตองสามารถทํ าใหผูชมโฆษณาชิ้นนั้น
สามารถจดจํ าคุณประโยชนที่จะไดรับจากตวัสินคานั้น และนํ าไปผูกติดกับการจดจํ าชื่อตราสิน
คาไดเปนอยางดี และถูกตอง  โดยลูกคาสามารถจดจํ าสินคาในงานโฆษณาชิ้นนั้นเปนชื่อตรา
สนิคาในอันดับตน ๆ ที่อยูในใจของลูกคาตลอดไป

3. Does this advertising contain a Power Idea?
โฆษณาที่ดีตองสามารถถายทอดแนวคิดของงานโฆษณาชิ้นนั้นใหผูชมสามารถรับรูไดอยาง
ทรงพลัง  เมือ่ไดชมโฆษณานั้นแลว ผูชมจะรูสึกวาโฆษณาชิ้นนี้มีพลังในตัวเองที่สามารถผลัก
ดนัใหลกูคาจดจํ าเนื้อหาของโฆษณาไดอยางไมลืมเลือน

4. Does this advertising design in Brand Personality?
งานโฆษณาที่ดีจะตองถูกออกแบบมาใหสามารถสะทอนบุคลิกภาพของสินคาที่เปนเอก
ลกัษณโดดเดนเฉพาะตัวของสินคานั้นได  ทัง้นีเ้มือ่ผูชมโฆษณาจะตองสามารถรับรูไดถึงความ
แตกตางของสนิคาตัวนั้น ซึ่งจะนํ าไปสูการจดจํ าสินคาไวในความทรงจํ าได  ในทางตรงกันขาม
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โฆษณาใดทีไ่มสามารถสะทอนคุณสมบัติที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของสินคาได ผูบริโภคก็จะ
ไมสามารถจดจํ าโฆษณาชิ้นนั้นไดเลย

5. Is this advertising unexpected?
งานโฆษณาทีด่จีะตองทํ าใหผูชมไมสามารถคาดเดาเนื้อหาเรื่องราวของโฆษณาชิ้นนั้นได และ
ไมลอกเลยีนชิ้นงานโฆษณาอื่นที่ไดเคยเผยแพรไปแลว เพราะผูรับชมจะรูสึกเบื่อหนาย ไมใสใจ
และไมจดจ ําโฆษณาชิ้นนั้น ในทางตรงกันขามหากผูชมไมสามารถคาดเดาเรื่องราวโฆษณาได
ผูชมก็จะใจจดจอที่จะดูโฆษณาดวยความสนใจและสามารถเขาใจเนื้อหาของโฆษณาและจด
จํ าผลิตภัณฑไดดี

6. Is this advertising single minded?
โฆษณาทีด่ตีองมวีัตถุประสงคที่จะบอกกลาวอยางชัดเจน เพียงจุดเดียว เพราะจุดขายที่นํ า
เสนอไดเดนชัดจะทํ าใหผูชมจดจํ าเนื้อหาอันเปนแกนของสารที่ผูผลิตงานโฆษณาตองการสื่อ
สารออกไป

7. Does this advertising reward the prospect?
งานโฆษณาที่ดีจะตองสามารถทํ าใหกลุมเปาหมายของโฆษณาไดรับประโยชนจากการชม
โฆษณาชิน้นัน้ นัน่คือ ตองสามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคได ไมวาจะเปนเสียง
หวัเราะ รอยยิ้ม หรือนํ้ าตาซึม โดยสามารถกระตุนอารมณใหผูชมโฆษณารูสึกประทับใจ และ
ตองการชมโฆษณาชิ้นนั้นซํ้ าแลวซํ้ าอีก

8. Is this advertising visually arresting?
งานโฆษณาที่ดีจะตองสามารถสรางความฮือฮาใหเปนที่สะดุดตาสะกิดใจผูไดชม(Striking) 
นอกจากนั้น ยังตองทํ าใหผูชมต้ังใจรับชมรับฟง (Attention) รูสึกสนใจ (Interest) เกิดความรู
สกึดีๆ  กบัโฆษณาชิ้นนั้น (Feeling) รวมทั้งสามารถจุดประกายความคิด (Thought) ใหเกิดแก
ผูทีช่มโฆษณาภายหลังจากที่ไดชมโฆษณาชิ้นนั้นแลว

9. Does  this advertising exhibit painstaking craftsmanship?
งานโฆษณาที่ดีตองสามารถถายทอดใหผูชมไดรับรูถึงความเปนมืออาชีพของงานโฆษณาชิ้น
นัน้  แสดงถงึความสามารถของการผลิตชิ้นงานโฆษณา วาผูผลิตทํ าดวยความตั้งใจ ผลิตอยาง
ประณีตบรรจง และปรารถนาใหผูชมไดรับชมงานโฆษณาที่ดีมีคุณภาพเยี่ยม จนเปรียบเสมือน
เปนงานศิลปชั้นเลิศที่มีคุณคาในตัวเอง
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แนวคิดเกี่ยวกับจุดจูงใจในงานโฆษณา

นกัจติวทิยามคีวามเชื่อมั่นวา แรงจูงใจ (Motivation) เปนแรงผลักดัน ชวยกระตุนความคิด
ของมนษุยในอนัทีจ่ะกอใหเกิดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งในกระบวนการการสื่อสาร เมื่อผูรับสาร
มทีศันคติคลอยตามก็จะแสดงออกทางพฤติกรรม  การตรวจสอบวาสื่อที่นํ าเสนอใหผูชมหรือผูรับ
สารนัน้มจีดุจงูใจใหผูรับสารมีทัศนคติคลอยตามมากนอยเพียงใด สามารถดูที่พฤติกรรมการแสดง
ออก เชน เกดิความสนใจมากขึ้น หรืออาจกระทํ าตามขอมูลนั้น ในการสรางรูปแบบของงาน ส่ือส่ิง
พมิพ ตลอดจนงานโฆษณา ประชาสัมพันธทุกประเภท

แรงจูงใจ  คอื ความตองการที่ไดรับจากการกระตุนของบุคคลหนึ่งที่ตองมีการแสวงหา
ความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย ซึ่งแรงจูงใจปกติก็คือ แรงกระตุน (Drive) คือตัวที่ทํ าใหเกิด
การกระตุนอยางแรง เพื่อจะไดเกิดการตอบสนองที่พอใจ นักการตลาดอาจจะจับจุดจูงใจเพื่อ
กระตุนความตองการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537:41)  ซึ่งจุดจูงใจ (Appeals) อาจจะแบงออกเปน 2
กรณีดวยกัน คือ

จดุจูงใจที่เกิดจากเหตุผล  (Rational Appeals)
จดุจงูใจที่เกิดจากอารมณ (Emotional Appeals)

1.   จดุจงูใจที่เกิดจากเหตุผล (Rational Appeals)
จดุจงูใจทีเ่กดิจากเหตุผลนั้น ที่เกิดขึ้นเปนสวนใหญ ไดแก ปจจัยที่เกี่ยวเนื่องมาจากคาใช
จายในการซื้อ (The Cost of Purchase) เพราะลูกคากอนที่จะลงมือซ้ือ จํ าเปนตองคิดถึง
ราคาของทีต่นจะตองจายเงินเสียกอน เหตุผลกอนที่จะตกลงใจซื้อมีหลายประการตาม
ลํ าดับดังนี้ คือ
1.1 ราคาของสินคาที่ตนจะซื้อ (Cost of Purchase)
1.2 คาใชจายที่ตองเสียในแตละครั้งเมื่อมีการนํ ามาใช (Cost of Operation)
1.3 ความคงทนของสินคา ถาใชบอยจะเสียงายหรือไม โดยลูกคาจะตองคํ านึงถึงคาใช

จายในการซอมดวย (Cost of Repair Service)
1.4 ผลิตภณัฑที่จะนํ ามาใชนั้นมีอายุยืนนานเทาไร ที่จะใหประโยชนแกผูใช (The Useful

Life of the Article)
1.5 ประสิทธภิาพของผลิตภัณฑนั้นมีมากนอยเพียงไร (The Effectiveness of the

Article)
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2.  จดุจงูใจที่เกิดจากอารมณ (Emotional Motives)  มลูเหตุจูงใจที่เกิดโดยปจจัยแหง      
อารมณ เปนเรื่องยากที่จะทํ าความเขาใจและเรียนรู แตอารมณนี้เปนมูลเหตุที่กอใหเกิด
การตดัสนิใจซื้อได การตัดสินใจซื้อที่เกิดจากอารมณเปนมูลเหตุจูงใจนั้น อาจเกิดขึ้นดวย
สาเหตุดังนี้ คือ
2.1 Appeal of the Sense การตดัสนิใจซื้อจากความรูสึกซึ่งมีลักษณะ 5 ประการ คือ

การสมัผัส รสชาติ สายตา กลิ่น และการไดยิน ซึ่งเปนองคประกอบสํ าคัญในการที่จะ
ขายสนิคาตาง ๆ กัน  โดยมากลูกคามักจะตั้งใจซื้อสินคาเพื่อความพอใจตามความรู
สกึดังกลาว

2.2 Courtship เปนการใชส่ือโฆษณาที่อาศัยเสนห ความเยายวน จุดจูงใจของสตรีเพศ
เปนตัวกระตุนใหผูรับส่ือรูสึกหลงใหลใครติดตามอยางติดพัน

2.3 Protection อารมณทีก่อใหเกิดการปองกันตนเอง ครอบครัว และบรรดาเพื่อนฝูงก็มี
สวนชวยกระตุนใหเกิดอารมณเชนนี้

2.4 Prestige and Status ชือ่เสียงและฐานะของผลิตภัณฑ
2.5 Personal Satisfaction ความพอใจสวนบุคคลซึ่งเปนความพอใจเฉพาะตัวโดยไมขึ้น

อยูกับทัศนคติ (attitude) ของผูอ่ืน

ความสมัฤทธิ์ผลของแรงจูงใจ ข้ึนอยูกับสภาพ (Nature) และขนาด (Extent) ของการ
เปลีย่นแปลงทีบ่คุคลประสบในสถานการณตาง ๆ การจะกลาววามีปจจัยใดบางที่ทํ าใหเกิดการ
เปลีย่นแปลงโดยแรงจูงใจเปนเรื่องยากมาก

ผูรับสารตางรายกัน แมจะรับขาวสารจูงใจชิ้นเดียวกัน ขาวสารนั้นก็จะมีผลตอตัวเขาแตก
ตางกัน  ทัง้นีข้ึน้อยูกบัปจจัยทางประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และปจจัยทาง
จติวทิยา เชน บุคลิกภาพ

ส ําหรบัเร่ืองของจุดจูงใจ กับความชอบในชิ้นงานโฆษณานั้น ไดมีการวิจัยเพื่อหาความ
สมัพนัธของ 2 ส่ิงนี้วา หากผูชมมีความชอบโฆษณาชิ้นนั้นจะมีผลในการจูงใจใหผูชมกระทํ าการซื้อ
สนิคาในโฆษณาที่เขาชอบหรือไม

บริษทั โอกลิวี เซนเตอร ฟอร รีเสิรช เดเวลลอปเมนท(1985) ไดกลาวถึงการวิจัยเรื่องนี้วา
ผูชมทีช่อบโฆษณาชิน้ใดมากจะถูกโนมนาวใจไดมากกวาผูชมที่รูสึกเฉย ๆ กับงานโฆษณาชิ้นนั้น
ถงึ 2 เทา และไดพบวา เร่ืองทัศนคติของผูคนที่มีตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งมีอยู 2 สวนคือ

สวนที่ 1 จะเปนเรือ่งประโยชนของสินคานั้น ซึ่งจะมีพื้นฐานในการประเมินถึงคุณสมบัติ
ของตวัสนิคานั้น โดยการใชเหตุผลและประสบการณที่บุคคลผูนั้นมีกับสินคายี่หอนั้น
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สวนที่ 2 อารมณและความรูสึกที่มีตอสินคานั้น
ทัง้ 2 สวน จะเปนสวนประกอบในการสรางทัศนคติของผูคนตอสินคา ซึ่งสามารถชักจูงใจ

ผูชมได  นอกจากนัน้ในงานวจิัยชิ้นนี้ยังไดคนพบวา เร่ืองของอารมณและความรูสึกจะมีความ
ส ําคญัมากในงานโฆษณาสินคาประเภทความเกี่ยวพันตํ่ า (Low Involvement) คือสินคาที่ผูซื้อไม
ตองใชเวลามากนักในการตัดสินใจซื้อ รวมถึงไมตองหาขอมูลมากนักกอนที่จะตัดสินใจซื้อ จึงมัก
จะเปนสินคาที่หาซื้องายและราคาไมแพง

ความชอบในชิน้งานโฆษณาจะมีผลตอการโนมนาวใจ เพราะจะทํ าใหเกิดความพึงพอใจ
เปนเรือ่งของอารมณ ความรูสึก ซึ่งเปนสวนหนึ่งในการสรางทัศนคติใหมีตอยี่หอของสินคานั้น คือ
ถาเราชอบโฆษณาชิ้นใดชิ้นหนึ่ง เราก็จะชอบยี่หอของสินคาชิ้นนั้นดวย

ผลของการจูงใจ

Henry Asseal ไดอธิบายถึงผลของการจูงใจไววา มกัจะเกดิจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ
(Attitude) ซึง่น ําไปสูการเปลี่ยนแปลงของความคิดเห็น (Opinion) การเปลี่ยนแปลงการรับรู
(Perception) การเปลีย่นแปลงความพอใจ (Affect) และการเปลี่ยนแปลงปฏิกิริยา (Action)

1. การเปลี่ยนแปลงความคิดเห็น  หมายถงึการประเมินคาวัตถุ บุคคล หรือเหตุการณ ซึ่ง
สามารถแสดงออกดวยวาจา การเปลี่ยนแปลงนั้นอาจเกิดจากขาวสารจูงใจแตเพียงอยางเดียว
หรือประกอบกับผลจากกระบวนการปฏิบัติตาม เพื่อความสอดคลองกับสถานการณดวยก็ได

2. การเปลี่ยนแปลงการรับรู  อาจเกดิขึ้นไดก็ตอเมื่อเราสรางภาพไวในใจหรือจดจํ าไวอยาง
หนึง่ แตเมือ่ไดรับขาวสารจูงใจ ก็อาจสงผลใหภาพที่เราเห็นอยูนั้นไดรับการแตงเติมไดมากขึ้น

3. การเปลี่ยนแปลงความพงึพอใจ  เปนการเปลี่ยนแปลงของสภาวะทางดานความรูสึกของ
เรา ทีค่นสวนมากมักจะไมสามารถบอกไดอยางถูกตอง รูกันเพียงวาอารมณของตนเปลี่ยนแปลงไป
ความพอใจเปลีย่นแปลงเปนการเปลี่ยนแปลงทางดานอารมณ(Mood) ทางดานความรูสึก
(Emotions) ซึง่แสดงใหเหน็ไดโดยการรองไห ตัวสั่น หรือการเปลี่ยนแปลงทางสภาพอารมณ ใน
บางกรณีดวยความยุงยากในการกํ าหนดการเปลี่ยนแปลงทางดานความพอใจจึงอาจนํ าไปสู
ปญหาทีว่า “การเปลีย่นแปลงทางดานความพอใจอันเนื่องมาจากสถานการณจูงใจที่พูดกันอยูนี้มี
อยูจริงหรือไม”
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4. การเปลี่ยนแปลงปฏิกิริยา การเปลีย่นแปลงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตามที่สังเกตไดเปนการ
เปลีย่นแปลงปฏกิริิยาทั้งสิ้น พฤติกรรมของมนุษยนั้น มีทั้งพฤติกรรมทางดานอารมณที่เราสังเกต
ไมได และการที่บุคคลกระทํ าสิ่งหนึ่งสิ่งใดซึ่งเราสามารถสังเกตเห็นได

ทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitudinal Theory)

“ทศันคติตอสินคาเปนแงคิด (Point of view) ของบคุคลที่มีตอสินคานั่นเอง แงคิดดังกลาวเปน
วธิกีารอยางงายที่จะบงบอกถึง “แนวโนมที่จะกอปฏิกิริยาตอบสนองแบบถาวร” ทั้งแงคิดและแนว
โนมดังกลาวสอใหเห็นถึงความคิดเห็น (Opinion) ซึ่งก็สามารถเปลี่ยนแปลงไดเมื่อเวลาผานไป
นานๆ เขา      เนือ่งจากทศันคตเิปนผลมาจากกระบวนการทางจิตวิทยา เราจึงไมอาจสังเกตทัศนค
ตไิดโดยตรง แตตองสรุปเอาจากสิ่งซึ่งคนพูดหรือส่ิงซึ่งคนทํ า ดังนั้นนักวิจัยจึงมักประเมินทัศนคติ
โดยการถามคํ าถามหรือสรุปเอาจากพฤติกรรม” (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543 :190.)

ทศันคต ิ หมายถงึ ความโนมเอียงของผูบริโภคที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทั้งในแงความพึงพอใจและ
ความไมพงึพอใจ ทัศนคติของบุคคลเกิดไดจากการเรียนรูทั้งทางตรงและทางออม

ทัศนคติ ( Attitude) หมายถงึ ความโนมเอียงที่เรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับ
ลกัษณะทีพ่งึพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman and Kanuk. 1994 : 657)

ทศันคต ิ คอื ความโนมเอียงอันเกิดจากประสบการณที่จะกอพฤติกรรมในลักษณะที่แสดง
ความชอบหรือไมชอบส่ิงใดสิ่งหนึ่งโดยสมํ่ าเสมอ (Schiffman,1998 :235)

จากความหมายของทัศนคติตามที่ไดมีนักวิชาการสาขาตางกลาวไวนั้น ทัศนคติสามารถแบง
พจิารณาเปนสวนๆ ไดดังนี้ (อดุลย,2543:191)
1. วตัถเุปาหมายกับทัศนคติ (The attitude object) หมายถึงวัตถุตาง ๆ เชน ผลิตภัณฑ ตรา

ยีห่อ บริการ ส่ิงที่เปนเจาของประโยชนของผลิตภัณฑ โฆษณา ราคา หรือพอคาปลีก
เปนตน

2. ทศันคตเิปนความโนมเอียงอันเกิดมาจากสิ่งที่ไดเรียนรูมากอน (Attitudes are a learned
predisposition) ทศันคตเิกิดมาจากการเรียนรู กอตัวขึ้นมาจากผลของประสบการณโดย
ตรงกบัสินคา ขาวสารที่ไดมาจากผูอ่ืน การเปดรับโฆษณา ฯลฯ  ทัศนคติไมใชพฤติกรรม
หากแตเปนสวนที่กอใหเกิดพฤติกรรมการประเมินวัตถุเปาหมายของทัศนคติ (Attitude
object) วาชอบหรือไมชอบ เปนผลมาจากการปฏิบัติงานของทัศนคติ  นอกจากนั้น       
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ทศันคตจิงึมีคุณสมบัติของความเปน “การจูงใจ” โดยอาจจะผลักดันผูบริโภคใหกอ
พฤตกิรรมอยางใดอยางหนึ่ง (Propel)   หรือผลักดันใหหลีกเลี่ยงการกอพฤติกรรมอยางใด
อยางหนึ่ง (Repel)

3. ทศันคติสอดคลองกับพฤติกรรม (Attitude have consistency) ทัศนคติสอดคลองกับ
พฤตกิรรมทีส่ะทอนทัศนคติดังกลาว แตทัศนคติไมใชสิ่งคงทนถาวร ทัศนคติสามารถ
เปลีย่นแปลงได ซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นสามารถพิจารณาไดจากอิทธิพลของสถาน
การณที่มีตอทัศนคติและพฤติกรรมไปพรอมกัน

4. ทศันคตเิกดิขึ้นภายในสถานการณ (Attitudes occur within situation) ทัศนคติของผู
บริโภคเกดิขึน้ภายในและถูกกระทบโดยสถานการณ คํ าวาสถานการณเราหมายถึงเหตุ
การณตาง (events) หรือกรณีแวดลอมตาง ๆ (circumstances) ซึ่ง ณ เวลาหนึ่งมีอิทธิพล
ตอความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรม

ถวิล  ธาราโภชน (อางถึงใน : นํ ้าฝน  ปตระประกรณ, 2541) กลาวไววา ทัศนคติประกอบ
ไปดวยองคประกอบ 3 สวน ไดแก

• องคประกอบดานความรู (Cognitive Component) หมายถงึ ความรู ความเขาใจ หรือ
เหตผุลทีม่ตีอส่ิงใด ๆ ก็ตาม ซึ่งมักสืบเนื่องจากความเชื่อของบุคคล

• องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) เปนองคประกอบที่ตอเนื่องมา
จากองคประกอบดานความรู กลาวคือ เมื่อบุคคลมีความคิด หรือเหตุผลกับส่ิงใดวา
เปนสิง่ดมีีประโยชน  บุคคลก็จะเกิดความรูสึกในทางบวก และมีแนวโนมที่จะแสดง
พฤตกิรรมสนบัสนนุสิ่งนั้น ในทางตรงขาม หากบุคคลมีความคิดหรือเหตุผลเกี่ยวกับ
สิง่ใดวาเปนสิ่งไมดีหรือมีโทษ บุคคลก็จะเกิดความรูสึกในทางลบและมีแนวโนมที่จะ
แสดงพฤติกรรมตอตานสิ่งนั้นตอไป

• องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavior Component) เปนองคประกอบที่เกิดขึ้นหลัง
จากการเกิดองคประกอบดานความคิดและความรูสึกแลว กลาวคือ เมื่อบุคคลมีความ
คดิตอส่ิงใดสิง่หนึ่ง ทํ าใหเกิดความรูสึกในทางบวกหรือทางลบตอส่ิงนั้นตามมา บุคคล
กพ็รอมทีจ่ะแสดงออกในทางสนับสนุนหรือตอตานสิ่งนั้น
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ในการวจิยัเรือ่งอทิธิพลของโฆษณาที่มีตอพฤติกรรมการซื้อนี้ เปนการวิจัยโดยการนํ าเอา
ทศันคตขิองผูบริโภคที่เกิดจากอิทธิพลของงานโฆษณาเขามาเปนสวนในการวิจัย ดังนั้นการสราง
ทศันคตจิงึเปนปจจัยสํ าคัญ เนื่องจากการสรางทัศนคติใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค เพื่อใหเกิดการ
ยอมรับ และมีพฤติกรรมการซื้อในที่สุดนั้น  จะเกดิขึ้นตามลํ าดับข้ันของแบบจํ าลองผลตอบสนอง
ทัง้ 7 ประการ ที่เรียกวา  The Hierarchy of effects model  ของ  Lavidge & Steiner    ( Asseal,
1998) ไดแก

1. ความไมรู (Unawareness)
2. การไดรู (Awareness)
3. การเกิดความรู (Knowledge)
4. ความชอบ (Liking)
5. ความตองการ (Preference)
6. การตัดสินใจ (Conviction)
7. การซื้อ (Purchase)

แผนภาพที่ 2.1 The Hierarchy of effects model

การซื้อ
ตัดสินใจ

ตองการ
ความชอบ

เกิดความรู
การไดรู

ความไมรู

ความคิด
(Cognitive)

ความรูสึก
(Affective)

การกระทํ า
(Conative)
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โมเดลทัศนคติที่มีตอการโฆษณา (Attitude-toward-the ad. model)
 โมเดลดงักลาวเสนอวาผูบริโภค กํ าหนดความรูสึก (Feeling หรือ Affects) วิจารณญาณ
(Judgement) หรอืความเขาใจ (Cognitive) ซึ่งเปนผลจากการเปดรับตองานโฆษณา หรือกลาวอีก
นยัหนึง่กค็อืความรูสึกดานทัศนคติที่มีตองานโฆษณา ความเชื่อถือ และทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
ตราสินคา

แผนภาพที่ 2.2  โมเดลทัศนคติที่มีตอการโฆษณา

      การเปดรับงานโฆษณา
      Exposure to an ad.

การใชวิจารณญาณเกี่ยวกับ  ความรูสึกจากงานโฆษณา
งานโฆษณา(ความเขาใจ)   (ความรูสึก)
Judgments about the ad.                   Feeling from the ad.

(cognition)     (Affect)

ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา                    ทศันคติที่มีตองานโฆษณา
Beliefs about the brand  Attitude toward the ad.

       ทัศนคติที่มีตอตราสินคา
                                 Attitude toward the brand

ทีม่า   : Schiffman and Kanuk. 1994 : 285

ทฤษฎีความเกี่ยวพัน (Involvement Theory)

ความเกีย่วพนั ไดแก สภาวะที่มีอิทธิพลตอปริมาณและความสนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งทํ าให
บคุคลเกดิความพยายามแสวงหาขอมูลเพื่อความรูความเขาใจ ซึ่งจะนํ าไปสูกระบวนการตัดสินใจ
และการซื้อในที่สุด

ความเกีย่วพนัไดถูกแบงออกเปน 3 ชนิด ตามความหมายของ Finn (อางถึงใน : อรนุช  เรือง
ยทุธปกรณ, 2539) คอื 1) ความเกีย่วพันจากสิ่งเรา  2) ความเกี่ยวพันที่เกิดจากบุคคล และ 3)
ความเกีย่วพันที่เกิดจากการตอบสนอง
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ระดบัความเกีย่วพนันัน้สมัพันธกับการทุมเทความพยายาม นั่นคือ สินคาที่มีความเกี่ยวพัน
มาก จะน ํามาสูระดบัการทุมเทความพยายามมาก และในทางกลับกันสินคาที่มีความเกี่ยวพันนอย
กจ็ะน ํามาสูระดับการทุมเทความพยายามนอยเชนกัน

ปจจยัทีก่ระทบตอระดับความทุมเทความพยายาม (อดุลย จาตุรงคกุล ,2543 : 33)
1. ประสบการณที่มีมาแตกอน  กลาวคอื การมีประสบการณมากทํ าใหเกิดความทุมเทนอย
2. ความสนใจ   ยิง่สนใจมากมักนํ าไปสูความทุมเทสูง
3. การรบัรูภัยจากผลในทางลบที่จะตามมา   ยิง่รับรูภัยสูง ยิ่งทุมเทสูง
4. สถานการณ   สถานการณอาจเปนตัวกํ าหนดวาจะทุมเทสูงหรือต่ํ า
5. สนิคาที่สังคมจองมอง   มกัตองทุมเทสูงเพราะเกี่ยวพันกับภัยทางสังคม

ดงันัน้ งานโฆษณาที่แจงขาวสารและมีรายละเอียดพรอมมูลมักสรางเพื่อเสนอขาวใหผูบริโภค
ทีเ่สาะแสวงหาขาวสารอยางกระตือรือรนเพราะมีการทุมเทความพยายามสูง

ประเภทของการทุมเทความพยายามในการซื้อ

1. Situation involvement  เปนการทุมเทความพยายามในสถานการณบางอยางโดยเฉพาะเทา
นัน้และเปนไปอยางชั่วคราว เกิดขึ้นเมื่อตองมีการตัดสินใจซื้อ จึงตองมีการกระตุนดวยสิ่งจูงใจ
เฉพาะเพื่อการซื้อสินคานั้น ๆ

2. Enduring involvement  เปนการทุมเทความพยายามติดตอกันไป และเปนการถาวรมากกวา
เกีย่วของกบัการสรางสัญลักษณ (Symbols) และภาพพจน (Images) เพื่อใชในการเชื่อมโยงผู
บริโภคกับตัวสินคา
ในการศกึษานีจ้งึน ําทฤษฎีความเกี่ยวพัน มาเปนสวนหนึ่งเพื่อศึกษาพฤติกรรมการแสวงหาขอ

มลูทีผู่ปกครองจะกระทํ าเพื่อตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับเด็กทารก (เนื่องจากสินคาที่ศึกษาเปน
สนิคาทีม่รีะดับความเกี่ยวพันตอผูบริโภคตํ่ า กลาวคือเปน Low involvement แตระดับความเกี่ยว
พนัทีผู่ปกครองมตีอเด็กทารกเปนความเกี่ยวพันที่ลึกซึ้ง อาจทํ าใหพฤติกรรมการแสวงหาขอมูลอยู
ในระดับสูงก็ได)
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ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

พบิลู ทีปะปาล  ไดกลาวถึงกระบวนการของพฤติกรรมมี 3 ข้ันตอนคือ

1. พฤตกิรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุทํ าใหเกิด (Behavior is caused)  หมายความวาการที่คน
เราจะแสดงพฤตกิรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้นจะตองมีสาเหตุทํ าใหเกิด และสิ่งที่เปน
สาเหตคุอื ความตองการที่เกิดขึ้นในตัวคนคนนั้นนั่นเอง

2. พฤตกิรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีส่ิงจูงใจ หรือแรงกระตุน (Behavior is motivated) นั่นคือ เมื่อคน
มคีวามตองการเกิดขึ้นแลว คนก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้นจนกลายเปนแรง
กระตุน หรือแรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดขึ้น

3. พฤตกิรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is goal-directed)  คือการที่คนแสดง
พฤตกิรรมใด ๆ ออกมานั้น มิไดกระทํ าโดยเลื่อนลอยปราศจากจุดมุงหมายหรือไรทิศทาง  หาก
แตกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอนเพื่อใหบรรลุผลสํ าเร็จแหงความตองการของตน

ในการศึกษาครั้งนี้จะนํ าทฤษฎีดังกลาวมาเปนตนแบบเพื่อศึกษากระบวนการของพฤติกรรมที่
น ําไปสูการตัดสินใจ

“ ค ําวา พฤตกิรรมของผูบริโภคนั้น ในความหมายที่ถูกตองมิใชหมายถึง การบริโภค
(Consumption) หากแตศกึษาถึงการซื้อ (Buying) ของผูบริโภค ในที่นี้เราจึงเนนถึงตัวผูซื้อ
เปนส ําคญั และที่ถูกตองแลว การซื้อเปนเพียงจุดหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ และไม
สามารถแยกออกไดจากการบริโภค สินคาทั้งที่กระทํ าโดยตัวผูบริโภคเองหรือการบริโภคโดย
สมาชกิคนอืน่ ๆ ในครอบครัว ผูซื้อจะเปนผูทํ างานแทนความพอใจของผูที่จะบริโภคอีกตอหนึ่ง
ดวยเหตนุีเ้องผูวิเคราะหการตลาดจึงตองระวังอยูเสมอถึงความสัมพันธเหลานี้ “
(อดุลย จาตุรงคกุล ,2539 : 31)

คํ าจํ ากัดความของพฤติกรรมผูบริโภค
“ปฏิกริิยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ

รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกํ าหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น” แบงออกเปน
3 สวนสํ าคัญคือ  (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543.)
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1. ปฏิกริิยาของบคุคล ซึ่งรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การเดินทางไปและกลับจากรานคา การจาย
ของในรานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคา และบริการที่มี
จ ําหนายอยูในตลาด

2. บคุคลทีเ่กีย่วของโดยตรงกับการรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ ซึ่งหมายถึงผู
บริโภคคนสุดทาย (The Ultimate Consumer) เรามุงที่ตัวบุคคลผูซื้อสินคาและบริการเพื่อนํ า
ไปใชบริโภคเองและ/หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ ที่มีลักษณะคลายคลึงกันเชน
ครอบครวัหรอืเพื่อน  รวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนการจัดซื้อของครอบครัว และบุคคล
บางคนทีซ่ือ้ของขวัญใหบุคคลอื่นดวย อยางไรก็ดีเราไมพิจารณาถึงการที่บุคคลทํ าการซื้อให
กบัองคการหรือธุรกิจหรือสถาบันตาง ๆ

3. กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกํ าหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ซึ่ง
รวมถึงการตระหนักถึงความสํ าคัญของกิจกรรมการซื้อของผู บริโภคที่กระทบโดยตรงตอ
ปฏิกริิยาทางการตลาดที่เราสังเกตุได เชนการติดตอกับพนักงานขาย กับส่ือโฆษณาและการ
เปดรบัขาวสารโฆษณา การสอบถามอยางไมเปนทางการกับญาติมิตร

สภาพและขอบเขตของอิทธิพลจากตัวบุคคล

สภาพของเครื่องผูกพันที่มีอิทธิพล (The Nature of Influence Bonds) G.J.McCall และ
J.L.Simmons (อางถึงใน : รววิรรณ  พงษเทพ, 2533) ไดท ําการวิเคราะหเกี่ยวกับพลังที่จะผูกพันคู
กรณทีัง้สองฝายดังกลาวพบวามีเครื่องผูกพันทางสังคมอยางนอย 2 ประเภท
1.   โดยกํ าเนิด  ในการทีคู่กรณสีองฝายมีการปฏิบัติตอบตอกันนั้น มักจะมีฐานะทางสังคมของ
บคุคลทัง้สองเขามาเกี่ยวของดวย และคุณสมบัติตาง ๆ ของบุคคลจะมีความเปนอิสระมากที่เดียว
บคุคลดงักลาวจงึมกัจะถูกเชื่อมโดยความสัมพันธทางบทบาท ความสัมพันธของอิทธิพลจากตัว
บคุคลจงึมมีาโดยกํ าเนิด ซึ่งเปนความสัมพันธทางสายเลือดหรือการเปนญาติกัน
2.   ขอผูกพัน  เปนความสมัพนัธของอิทธิพลที่เกี่ยวพันกัน ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อคูกรณีฝายหนึ่ง สัญญาวา
จะใชคูกรณอีีกฝายหนึ่งในฐานะเปนแหลงของพฤติกรรมเฉพาะอยาง ขอผูกพันจึงเปนกลยุทธที่จะ
เพิม่และท ําใหแนใจเกี่ยวกับการอาศัย เปนแหลงของการแลกเปลี่ยนรางวัลซึ่งกันและกัน
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กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
ผูบริโภคมีกระบวนการซื้อ ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ(กิ่งพร ทองใบ 2531 : 162-167 อางถึง

ใน ศิริพรรณวดี รุงวุฒิขจร,2541)

1.การรับรูความตองการ (Existence of the need)
ความตองการของผูบริโภค  จะเกดิขึน้ไดจากสิ่งกระตุนทั้งภายในและภายนอก ส่ิงกระตุน

ภายในไดแก ความตองการทางรางกายและจิตใจ สิ่งกระตุนภายนอกไดแก ความตองการทางดาน
สงัคม เศรษฐกจิ และการเมือง สิ่งเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งแลว จะกลายเปนตัวกระตุนให
บคุคลมพีฤตกิรรมตอบสนอง ซึ่งบุคคลสามารถเรียนรูถึงวิธีการตอบสนองตอการกระตุนเหลานี้โดย
อาศัยการเรียนรู และประสบการณในอดีต

2.การคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการ (Consumer information processing)
ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่สามารถสนองความตองการอยูใกลตัวผู

บริโภคจะด ําเนินการตอบสนองความตองการของเขาทันที แตบางครั้งความตองการที่เกิดขึ้นไม
สามารถตอบสนองความตองการได ความตองการนั้นจะถูกสะสมเอาไวเพื่อการตอบสนองภาย
หลัง  เมือ่ความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทํ าใหเกิดภาวะอยางหนึ่งคือ ความตั้งใจให
ไดรับการตอบสนองความตองการ  โดยผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการที่
สัง่สมไว ปริมาณของขอมูลที่ผูบริโภคคนหาขึ้นอยูกับหลายปจจัย ไดแก ปญหาเกี่ยวกับความ
ตองการทีบ่คุคลเผชิญอยูในระดับมากหรือนอย จํ านวนเวลาที่ใชในการเลือก ระดับราคาสินคา
และจ ํานวนความเสี่ยงภัยที่พึงมีถาการตัดสินใจนั้นผิดพลาด

สนิคาแตละประเภทนั้นมีระดับความตองการขอมูลแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับระดับความ
เกีย่วพนัทีส่นิคามีตอผูบริโภค สินคาที่ระดับความเกี่ยวพันสูง ( High Involvement Product ) ได
แกสินคาทีม่รีาคาแพง หรือสินคาที่มีความสํ าคัญตอการดํ ารงชีวิต เชน บาน,รถยนต ยอมตองการ
ขอมลูสนบัสนนุที่มีรายละเอียดมาก      ในขณะที่สินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันตํ่ า    (Low
Involvement Product)    ไดแกสินคาที่มีราคาถูก เชนสินคาอุปโภคบริโภค ผูบริโภคไมตองการขอ
มลูในการตัดสินใจมากนัก

แหลงขอมูลที่มีอิทธิพลเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและใชสินคาไดแก
1. แหลงบุคคล (Personal Sources)  ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพือ่นบาน คนรูจัก ฯลฯ
2. แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การ

บรรจุหีบหอ และการแสดงสินคา เปนตน
3. แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแกสื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค
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4. แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานที่สํ ารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือ
หนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ

3. พฤติกรรมการประเมินผล (Evaluation)
เมือ่ผูบริโภครับขอมูลเขามาก็จะเกิดความเขาใจ แลวทํ าการประเมินผลขอมูลที่ไดรับ เพื่อ

พจิารณาทางเลอืกตอไป ซึ่งในการประเมินนั้นจะตองอาศัยหลักเกณฑหลายประการคือ
1.1 การประเมนิผลโดยอาศัยความสนใจในลักษณะสินคา  เนื่องจากสินคาหนึ่ง ๆ จะมีคุณ

สมบัตหิลายอยาง แตผูบริโภคจะพิจารณาเฉพาะคุณสมบัติที่เขาสนใจ
1.2 การประเมินโดยอาศัยความสํ าคัญของคุณสมบัติสินคา  ผูบริโภคจะใหนํ้ าหนักสํ าหรับ

ความส ําคัญของคุณสมบัติสินคาตางกัน เชน ราคา ยี่หอ
1.3 การประเมินโดยอาศัยการพัฒนาความเชื่อถือในตราสินคาหรอืยีห่อ  เนื่องจากความเชื่อ

ถอืของผูบริโภคที่มีตอตราหรือยี่หอสินคา

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase)
เมื่อทํ าการประเมินผลแลวจะชวยใหผูบริโภคสามารถกํ าหนดความพอใจระหวางสินคา

ตาง ๆ ทีเ่ปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาที่เขาชอบมากที่สุด ซึ่งกอนการตัดสินใจซื้อผู
บริโภคจะตองพิจารณาปจจัย 3 ประการคือ

1. ทศันคติของบุคคลอื่น  ทัศนคติของบุคคลอืน่ที่มีผลตอสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ
จะมทีัง้ทศันคตดิานบวกและทัศนคติดานลบ ถาทัศนคติดานบวก เชน เห็นวาสินคานั้นมีคุณ
ภาพดกีจ็ะยิง่เสรมิใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น หากเปนทัศนคติดานลบ เชนเห็นวาสินคานั้น
มคีณุภาพไมด ีราคาแพงเกินไป ก็จะทํ าใหผูบริโภคเกิดความลังเลและอาจจะยกเลิกการซื้อได

2. สถานการณที่คาดคะเนไว  ความตั้งใจซื้อจะไดรับอิทธิพลจากระดับรายได ขนาด
ของครอบครวั ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน และการคาดคะเนถึงผลประโยชนที่จะ
ไดรับจากสินคา

3. สถานการณที่ไมไดคาดคะเน ขณะที่ผูบริโภคกํ าลังจะซื้ออาจมีปจจัยบางอยางมา
กระทบกระเทอืนตอความตั้งใจ เชน ความไมพอใจในลักษณะของพนักงานขาย หรือความ
กงัวลเกี่ยวกับรายได
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5.  ความรูสึกหลังการซ้ือ (Post-purchase Evaluation)
หลงัการซือ้และทดลองใชสินคา ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอ

ใจในสนิคา โดยที่ความพอใจภายหลังการซื้อ จะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการซื้อซ้ํ าและบอกผูอ่ืน เกี่ยว
กบัตราสนิคานัน้ตอ ๆ ไป ความไมพอใจหลังการซื้อหรือใชสินคามีสาเหตุทั่ว ๆ ไป 4 ประการคือ

1. ความรูสึกไมแนใจ เพราะในขั้นการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคพบวาสินคามีทั้งขอดีและขอ
เสยี เมื่อซ้ือมาใชแลวผูบริโภคก็ยังมีความรูสึกไมแนใจติดอยูตลอดเวลา

2. ความรูสึกไมดีหลังการซื้อและไดยินไดฟงเรื่องบกพรองตาง ๆ ของสินคาที่ซื้อมา
3. ทราบภายหลงัวาสินคาอยางเดียวกันนั้น สามารถซื้อไดถูกกวาถาซื้อจากที่อ่ืน
4. พบวาสนิคานั้นทํ างานไมเปนที่พอใจ

เมือ่เกดิความไมพอใจ ผูบริโภคมีวิธีที่จะผอนคลายไดโดยการขายสินคานั้นใหกับคนอ่ืนตอ
ไป หรอืคืนสนิคาไป หรือพยายามหาขาวสารอื่นมาเสริมความเชื่อมั่นวาสินคานั้นยังมีคุณสมบัติ
เดนดานอื่น ๆ สนับสนุนอยู และในที่สุดก็จะไมซื้อสินคานั้นอีกตอไป
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นอกจากนี้  ดร.เสรี วงษมณฑา ยังไดนํ าเสนอโมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ไว 6 ขั้นตอน ดังนี้คือ (เสรี วงษมณฑา, 2542 : 182.)

แผนภาพที่ 2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

1. การมองเห็นปญหา  (Perceived problem)

2. การแสวงหาภายใน ( Internal search)
2.1  การตัดสินใจซื้อ (Decision) 2.2 หยดุการตัดสินใจซื้อ (Abortion)

3. การแสวงหาภายนอก (External search)
3.1  การหาขอมูลจากการโฆษณา 3.2 การไป ณ จุดขาย 3.3 การโทรศัพท
3.4 การขอพบพนักงานขาย 3.5 การไตถามจากผูเคยใชสินคา
3.6 การหาขอมูลโดยวิธีอ่ืน ๆ

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation)
การจบัคูระหวางมาตรการในการเลือกซื้อ (Criteria) กับจุดเดนของสินคา (Feature)

5. การตัดสินใจซื้อ (Decision making)
5.1 การสรางความแตกตาง (Differentiation)
5.2 ลดอตัราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced perceived risk)
5.3 การสรางสิ่งลอใจ (Incentives)

6. ทศันคติหลังซื้อ (Post – attitudes)
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แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของครอบครัว

การบรโิภคสินคาที่เกี่ยวของกับการใชสอยภายในครัวเรือน หรือเพื่อสมาชิกในครอบครัว
นัน้ ในขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อมีระบบและแนวทางพฤติกรรมที่แตกตางกันไป ขึ้นอยูกับลักษณะ
ของครอบครัว และประเภทของสินคา

ในการศกึษาเกีย่วกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก เปนที่นาสนใจวาบทบาทใน
การตดัสนิใจซือ้จะอยูที่บุคคลใดระหวาง สามีผูมีฐานะเปนบิดา หรือภรรยาผูมีฐานะเปนมารดา
ของทารก และประเภทของสินคาที่แตกตางกันจะทํ าใหบทบาทในการตัดสินใจซื้อเปลี่ยนแปลงไป
ดวยหรือไม

ผูศกึษาจึงไดนํ าแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของครอบครัว (เสรี  วงษมณฑา,2542)
มาเปนแนวทางในการศึกษาวิเคราะห โดยสวนที่จะนํ ามาอางอิงไดแก

- โครงสรางของบทบาทในครอบครัว (Family Roles’s Structure)
- กลยทุธการตัดสินใจของครอบครัว (Family Decision-Making Strategies)
- โครงสรางอํ านาจสํ าหรับบทบาทการตัดสินใจซื้อของสามีภรรยา

โครงสรางบทบาทในครอบครัว (Family roles’s structure)  มหีลกัการกํ าหนดบทบาท
ของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อเชนเดียวกันกับ บทบาทในกระบวนการพฤติกรรมผู
บริโภค ซึ่งมีหลายหนาที่ที่ผูบริโภคกระทํ า ไดแก

1. ผูควบคุมดูแล  (Gatekeeper)  สมาชิกครอบครัวผูริเร่ิมความคิดของครอบครัวเกี่ยว
กบัการซือ้สินคา และเปนผูรวบรวมขาวสารเพื่อชวยในการตัดสินใจ

2. ผูมีอิทธิพล  (Influencer)  สมาชกิในครอบครัวผูแสวงหาความคิดเห็นของเขาไปใช
เปนเกณฑ (Criteria) ที่ครอบครัวจะใชในการซื้อสินคาและตรายี่หอตาง ๆ มักจะสอด
คลองกับเกณฑในการประเมินคาเหลานี้

3. ผูตัดสินใจ (Decider) สมาชกิในครอบครัวผูมีอํ านาจทางการเงินและ/หรืออํ านาจที่
จะเลอืกวาครอบครัวจะใชเงินอยางไรและจะเลือกสินคาและตรายี่หออยางไร

4. ผูซ้ือ (Buyer) สมาชกิครอบครัวที่ทํ าหนาที่ตัวแทนการซื้อ (Purchasing Agent) เปนผู
ไปจายของที่รานคา จายเงิน และนํ าสินคากลับบาน

5. ผูใช (User) สมาชกิครอบครัวที่เปนผูใชผลิตภัณฑหรือบริการอยางใดอยางหนึ่ง
6. ผูดูแลรักษา (Maintainers)  สมาชิกในครอบครัวผูใหบริการ หรือซอมแซมรักษา

สภาพ รวมถึงการจัดหาผลิตภัณฑใหคงอยูในสภาพที่ตอเนื่อง
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7. ผูมอํี านาจในการใชจาย (Disposers) สมาชิกครอบครัวผูริเร่ิมหรือผูที่ทํ าใหการใช
จายลุลวงไป ทํ าใหเกิดการซื้อหรือไมซื้อผลิตภัณฑ

     ซึง่บคุคลในครอบครัวอาจทํ าหนาที่มากกวา 1 ในเวลาเดียวกัน

กลยทุธการตัดสินใจของครอบครัว (Family Decision-Making Strategies) (เสรี  วงษมณฑา,
2542)

1. การตัดสินใจโดยเอกฉันท (Consensus Decisions)

1.1 ตดัสนิใจโดยอาศัยโครงสรางของบทบาทของครอบครัว (Role Structure)
โดยสาม/ีภรรยา แสดงบทบาทตามที่ตนเปนผูเชี่ยวชาญ (Experts)) ทํ าใหลดปญหาการ
ถกเถียงไดเปนอยางดี

1.2 งบประมาณ (Budgets)
การใชงบประมาณเปนกฎสํ าหรับการตัดสินใจ โดยมีตัวเลขวางไวลวงหนาวาคาใชจาย
ตาง ๆ ควรเปนเทาไร เปนการวางการควบคุมโดยไมตองใชตัวบุคคล

1.3 การแกปญหา (Problem Solving)
เปนการใหสมาชิกทุกคนในครอบครัวทํ าการวิเคราะหปญหาเพื่อหาตัวแกปญหา สมาชิก
แสดงความคิดเห็นจากประสบการณและความรูความชํ านาญของตน  เปนวิธีที่มีเหตุผล
และเปนประชาธิปไตยที่สุด

2.   การตดัสินใจแบบทํ าใหหมดปญหา (Accommodation Decision)

2.1 การชกัชวน (Persuasion) เปนการทํ าใหบุคคลทํ าการตัดสินใจทํ าในสิ่งที่เขามิไดตั้งใจ
หรอืประสงคที่จะทํ าเชนนั้นจริง ๆ

2.2    การตอรอง (Bargaining) คือการที่ฝายหนึ่งขอถอนตัวเพื่อที่จะรับประโยชนในอนาคต
ในขณะที่อีกฝายจะไดรับผลดีในปจจุบันแตตองสูญเสียในอนาคต

โครงสรางอํ านาจบทบาทการตัดสินใจซื้อของสามีภรรยา (Loudon and Bitta, 1993) มี
การจัดประเภทลักษณะการตัดสินใจของครอบครัวเปน

(1) สามีเปนผูตัดสินใจในครอบครัว (Husband-dominated)
(2) ภรรยาเปนผูนํ าทางการตัดสินใจในครอบครัว (Wife-dominated)
(3) การตัดสินใจรวมกัน (Joint)
(4) แบบอิสระ  (Autonomic)
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100 90 70 80 60 50 40 30 20 10 0

ภรรยาเปนผูตัดสินใจ

• เสื้อผาของใชสตรี
• ยา

• เครื่องแตงตัว/ของใชบุตร
• ตะเกียง    อัญมณี

• ของใชในบาน
• ของเลน

• กระเปาเดินทาง   เสื้อผาสวมใสสบายของบุรุษ
• เฟอรนิเจอร อายุนาน

• ตูเย็น        ลักษณะบาน     ชุดทํ างานของบุรุษ
การตัดสินใจรวมกัน

• พักผอน   กลอง
• การวางแผนการเงิน

• รถยนต
• อุปกรณกีฬา

• เครื่องโลหะ

               สามีเปนผูตัดสินใจ

แผนภูมิที่ 2.4  แสดงบทบาทการตัดสินใจของสามีภรรยาสํ าหรับสินคา 25 ประเภท

ขอบเขตของความชํ านาญในบทบาท
(ทีม่า : Loudon and Bitta. 1993 : 238)

อิทธิพลความสํ าคัญของสามีและภรรยา
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แนวคิดเรื่องอิทธิพลของสถานการณ (Situation Influences)
สถานการณที่แตกตางกัน กอใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน Russell Belk

จึงกลาวไดวาสถานการณที่ผูบริโภคทํ าการซื้อและบริโภคสินคาและบริการก็มีอิทธิพลตอส่ิงที่เขา
ซือ้ และประเภทของสถานการณที่นักการตลาดใหความสนใจ มี 3 ประเภทคือ

1) สถานการณที่เกี่ยวกับการบริโภค (The Consumption Usage Situation)
2) สถานการณการซื้อ (The Purchase Situation)
3) สถานการณการใหของขวัญ (Gift-Giving Situation)
ซึง่ในการศกึษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกนี้  ผูวิจัยไดใหความ

สํ าคัญของอิทธิพลของสถานการณที่มีสวนในการกระตุนและกํ าหนดวิถีการตัดสินใจของผูปกครอง 
โดยเฉพาะอยางยิ่งในสวนของอิทธิพลของสถานการณการใหของขวัญ โดยรายละเอียดของสถาน
การณตาง ๆ มีดังตอไปนี้

1) สถานการณที่เกี่ยวกับการบริโภค (The Consumption Usage Situation)
คอืสถานการณที่เกี่ยวกับการใช บางครั้งสถานการณซื้อกับสถานการณการใชอาจเกิด
ขึน้ในที่เดียวกัน  แตกม็บีอยครั้งที่การบริโภคหรือการใชสินคาอยูหางจากที่ที่ซื้อมา
หางกนัทัง้ทางวัตถุและเวลาจากสถานที่ที่มีการซื้อสินคา

2) สถานการณการซ้ือ (The Purchase Situation)
คอืการทีผู่บริโภคแสวงหาสินคาหรือบริการ และขณะเดียวกันเกิดสถานการณหรือเหตุ
การณบางอยางที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ ณ ขณะนั้น เหตุการณนั้นอยูในสิ่ง
แวดลอมที่ตางกัน ไดแก  1) สิง่แวดลอมในรูปของขาวสาร  หมายถึงขอมูลเกี่ยวกับสิน
คา  และ 2) ส่ิงแวดลอมในรานคาปลีก ไดแก ผังและสถานที่ในราน , สีสันภายในราน
, การแสดง ณ จดุขาย , บุคลากรทางการขาย , ความหนาแนนของผูจายของ และ
อิทธพิลของเวลา  ลวนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแบบฉับพลันทั้งสิ้น

3) สถานการณการใหของขวัญ (Gift-Giving Situation)
การซื้อของขวัญมักมีการทุมเทความพยายามสํ าหรับผูบริโภคมากกวาการซื้อผลิต
ภัณฑเพือ่น ํามาใชเอง Rusell Belk กลาววา เมื่อผูบริโภคใหของขวัญ เขาไมเพียงแต
จะใหสนิคาที่เปนตัววัตถุเทานั้น แตจะใหขาวสารในรูปสัญลักษณดวย ผูบริโภคจึงมัก
ใชเวลามากขึน้ในการเลือกของขวัญมากกวาเวลาที่จะเลือกเพื่อตนเอง
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  ของขวัญมีหนาที่ 4 ประการคือ

1. ของขวญัท ําหนาที่สัญลักษณในการสื่อสาร เปนการขาวสารในรูปแบบของสัญลักษณไป
ใหผูรับพรอม ๆ กับสินคาในรูปของวัตถุ สารที่สื่อไปอาจแสดงถึงความใกลชิดสนิทสนม
เชน การใหชุดนอน  สารแสดงความเมตากรุณา เชนของขวัญสํ าหรับเด็กพิการ สารที่แสดง
ความยนิด ีเชน ของกํ านัลใหเด็กออน ของขวัญแตงงานเปนตน

2. ของขวญัชวยสรางและรักษาความสัมพันธทางสังคม นั่นคือการชวยสรางความสัมพันธ
ระหวางบุคคลหนึ่งกับบุคคลอื่น

3. การใหของขวัญเปนการใหคุณคาทางเศรษฐกิจ ไดแก ของขวัญที่มุงตอบสนองความ
ตองการของผูรับเกี่ยวกับประโยชนหรือหนาที่ของสินคามากกวาความเพลิดเพลิน เชนการ
มอบเครื่องใชเด็กออนเปนของขวัญสํ าหรับเด็กแรกเกิด

4. การใหของขวัญทํ าหนาที่อบรมใหรูจักระเบียบสังคม การใหของขวัญแกเด็กเปนตัวอยางที่
ด ีเพราะของขวัญที่เด็กไดรับจะมีอิทธิพลตอพัฒนาการของเด็ก ใหเปนชายหรือหญิง

การใหของขวญัเปนเรื่องที่นาสนใจเพราะวา ผูใหมักจะตองพิจารณาถึงซึ่งสิ่งที่ผูรับคาด
หวงัวาจะไดรับ  พบวาสนิคาทีไ่มตองทุมเทความพยายามสูงแตเมื่อมาไวในสิ่งแวดลอมที่เปนของ
ขวญักจ็ะกลายมาเปนสินคาที่ตองทุมเทความพยายามสูงขึ้น เมื่อการซื้อนั้นเปนเพราะ “เพื่อของ
ขวัญ” ผูบริโภคจงึมกัตองอาศัยเครื่องชวยในการตัดสินใจซื้อโดยพึ่งตรายี่หอ หรือซ้ือจากหางรานที่
มชีือ่เสียง มีภาพพจนดีมีคุณภาพสูง

ในการศกึษากระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครองนี้ ผูวิจัยมุง
เนนอทิธพิลของสถานการณ โดยเฉพาะเจาะจงในสวนของสถานการณการใหของขวัญ ทั้งนี้เนื่อง
จากเปนสถานการณที่มีบทบาทและเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของกลุมผู
ปกครองมากกวาสถานการณอ่ืน ๆ
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ
งานวจิยัเกีย่วกบัความสัมพันธระหวางระดับความเกี่ยวพันกับการแสวงหาขาวสาร และ

การรับสาร
Krugman (1971) ไดศกึษาถงึความแตกตางของการโฆษณาทางสื่อโทรทัศนและนิตยสาร

โดยทดสอบปฏิกิริยาตอบสนองของคลื่นสมองของผูรับสาร พบวาคลื่นสมองของผูที่รับสารจากสื่อ
นติยสารจะเตนเร็วกวาผูที่รับสารจากสื่อโทรทัศน ซึ่ง Krugman อธิบายไววา การรับสารจากสื่อโทร
ทศันนัน้ ผูรับสารจะเปดรับสารอยางเฉื่อยชา โดยการนั่งอยูหนาจอโทรทัศนและเปดรับสารเทานั้น
แตจากปรมิาณความถี่ของโฆษณา ทํ าใหขอมูลขาวสารบางอยางของสินคาถูกตอกยํ้ าสูความทรง
จ ําระยะยาว ซึง่ Lastovicka กลาววา กระบวนการนั้นเปนเหมือนกับการจับขาวสาร (Information
Catching) มากกวากระบวนการขาวสาร (Information Processing) (Assael, 1998) แตในขณะที่
ผูรับสารเปดรับสารจากสื่อนิตยสาร ผูรับสารจะมีความตั้งอกตั้งใจที่จะเรียนรูเกี่ยวกับขาวสารมาก
กวา

การวจิยัดงักลาว Krugman ไดสรุปความแตกตางระหวางการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีระดับ
ความเกีย่วพนัตํ ่า เปรียบเทียบกับการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงดังนี้
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ตาราง 2.1 การตดัสนิใจซ้ือสินคาของผูบริโภค เมื่อระดับความเกี่ยวพันของสินคาตางกัน

การตัดสินใจซื้อสินคา
ทีม่รีะดับความเกี่ยวพันต่ํ า

การตัดสินใจซื้อสินคา
ทีม่รีะดับความเกี่ยวพันสูง

1. ผูบริโภคจะเรียนรูขาวสารโดยการสุม
2. ผูบริโภคจะเปนผูรวบรวมขาวสาร
3. ผูบริโภคจะเรียนรูขาวสารอยางเฉื่อยชา
4. ผู บริโภคจะซื้อสินคาโดยไมไดมีความรู สึก

ชอบสินคามากอน แตความรูสึกนี้จะเกิดขึ้น
ภายหลงัจากไดทดลองใชสินคานั้นแลว หรือ
อาจจะไมเกิดความรูสึกชอบเลยก็เปนได ดัง
นั้นการซื้อสวนใหญจึงอาศัยจากความคุน
เคย

5. ผูบริโภคจะเสาะหาระดับความพอใจที่ยอม
รับไดบางอยาง อยางนอยที่สุดคือ สินคานั้น
สามารถแกปญหาใหผูบริโภคได

6. บคุลกิภาพและวิถีการดํ าเนินชีวิต ไมได
สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผู บริโภค 
เพราะสินคาไมไดมีความสัมพันธใกลชิดกับ
เอกลักษณ หรือระบบความเชื่อของผูบริโภค

7. กลุ มอางอิงจะมีอิทธิพลเพียงเล็กนอยกับ
พฤตกิรรมการซื้อ เพราะสินคาไมไดมีความ
สัมพันธเกี่ยวของกับบรรทัดฐานหรือคานิยม
ของกลุม

1. ผูบริโภคจะเปนผูดํ าเนินการเกี่ยวกับขาวสาร
ทีต่องการรูและเขาใจ

2. ผูบริโภคจะเปนผูแสวงหาขาวสาร
3. ผูบริโภคจะมีความกระตือรือรนในการเรียนรู

เกีย่วกบัขาวสาร โฆษณาจะมีผลตอการเรียน
รูนอยมาก

4. ผูบริโภคจะซื้อสินคา หลังจากที่มีการประเมิน
ถงึขอดี ขอเสีย และคุณประโยชนที่ไดรับกอน
ซือ้สินคานั้นๆ

5. ผูบริโภคจะเสาะแสวงหาความพอใจสูงสุด 
โดยจะเปรียบเทียบคุณสมบัติและคุณคาของ
สนิคาในหลายๆดานดวยกัน

6. บคุลกิภาพและวิถีการดํ าเนินชีวิต สงผลตอ
พฤตกิรรมการซื้อ เพราะผูบริโภคตองการสิน
คาที่สามารถตอบสนองความเปนเอกลักษณ 
หรอืระบบความเชื่อ คานิยมของผูบริโภคได

7 .  กลุ มอ างอิ งมี อิทธิพลอย างยิ่ งต อพฤติ
กรรมการซื้อ เพราะสินคามีความเกี่ยวพันกับ
การแสดงถึงบรรทัดฐาน คานิยม หรือเอก
ลักษณของกลุม
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บทที่ 3
ระเบียบวิธีวิจัย

การวจิยัเรือ่ง “อิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผู
ปกครอง” นี้ เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ   (Qualitative Research)  เกี่ยวกับอิทธิพลของ
โฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครอง ซึง่ผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการ
ศกึษาออกเปน 3 สวนดังนี้

• การสัมภาษณเชิงลึกผูที่มีหนาที่เกี่ยวของกับการตลาดและการโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก 
(In-Depth Interview)  เพือ่ศึกษากลยุทธการสรางภาพลักษณตราสินคา และแนวคิดในการ
สรางสรรคงานโฆษณาใหบรรลุวัตถุประสงคในการเขาถึงกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกในแตละประเภท และแตละตราสินคา

• การวเิคราะหเนื้อหางานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก (Content Analysis) เพื่อศึกษารูป
แบบการน ําเสนอ และจุดจูงใจที่ใชในการสื่อสารในงานโฆษณา

• การสนทนากลุมผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน  และกลุมผูปกครอง (Focus
Group) เพือ่ศึกษาการรับรูและทัศนคติของผูบริโภคทีม่ตีอโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
และความสมัพนัธระหวางทัศนคติที่มีตองานโฆษณากับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

โดยรายละเอียดในแตละขั้นตอนของการศึกษามีดังตอไปนี้

ขั้นตอนในการทํ าวิจัย

• การสมัภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)

ประชากรในการศึกษา
ในการสมัภาษณเชิงลึกของการศึกษาครั้งนี้  เปนการสัมภาษณผูทีม่หีนาที่เกี่ยวของกับ
การตลาดและการโฆษณาผลติภณัฑส ําหรับทารกในฐานะผูผลิตงานโฆษณา  โดยการ
ศึกษาขอมูลจากประชากรกลุมนี้มีวัตถุประสงคเพื่อตองการศึกษากลยุทธในสรางภาพ
ลกัษณตราสินคา และแนวคิดการผลิตงานโฆษณาในมุมมองของผูผลิต  โดยน ํามาเปรียบ
เทยีบกบัการวเิคราะหเนื้อหางานโฆษณาที่ไดใชหลักเกณฑทางวิชาการ อันไดแกแนวคิด
และทฤษฎทีีเ่กีย่วของ วานโยบายหรือแนวคิดของเจาของสินคา หรือเจาของงานโฆษณา
สอดคลองกับหลักเกณฑที่ใชในการศึกษาครั้งนี้หรือไม
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กลุมตัวอยาง

เนื่องจากเปนการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีตอพฤติ
กรรมการซื้อของผูปกครอง  ดงันัน้คณุสมบตัิของกลุมตัวอยางในการสัมภาษณเชิงลึก จึงตองเปน
บุคคลที่มีความรูและเกี่ยวของกับแผนงานดานการตลาดและการโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  
ผูวจิยัจึงเลือกกลุมตัวอยางโดยใชเกณฑ ผูทีม่หีนาทีเ่กี่ยวของกับงานดานการตลาดและการ
โฆษณา  โดยในเบือ้งตนผูวิจัยไดกํ าหนดกลุมตัวอยางไว 5 ตราสินคา แตเนื่องจากนโยบายของ
บริษทัผูผลิตผลิตภัณฑสํ าหรับทารกประเภทผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคาฮักกีส ไมมีนโยบายในการ
ใหขอมลูดานการตลาดและการโฆษณาแกบุคคลภายนอก จึงทํ าใหกลุมตัวอยางเหลือเพียง 4 ตรา
สินคา เปนผูทีม่หีนาที่รับผิดชอบเกี่ยวกับงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกจ ํานวน 4 ทานที่ไดนํ า
มาเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา  ไดแก

1. คณุธดิา  วุฒิชัย ณ อยุธยา
ผูบริหารโฆษณาผลิตภัณฑตราสินคา “แคร”

2. คณุปยพรรณ  ลีลาชัยพิสิทธิ์
ผูบริหารโฆษณาผลิตภัณฑตราสินคา “จอหนสัน แอนด จอหนสัน”

3. คณุศศมน  วโรดมปราโมทย
ผูบริหารโฆษณาผลิตภัณฑตราสินคา “โคโดโมะ”

4. คณุวราภรณ  ศิริวิทยเจริญ
ผูบริหารโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป “แพมเพอรส”

• การวเิคราะหเนื้อหาของโฆษณา (Content Analysis)

แหลงขอมูล

แหลงขอมูลของการศึกษาเพื่อวิเคราะหเนื้อหาของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในครั้งนี้ 
สามารถแบงออกไดเปน 2 สวนคือ

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) แหลงขอมูลปฐมภูมิสํ าหรับการศึกษาครั้งนี้ไดแก
ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ที่ไดเผยแพรทางสื่อโทรทัศน ส่ือนิตยสารรักลูก
และสื่อนิตยสารแมและเด็ก

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแก หนังสือตํ ารา บทความ ในหนังสือพิมพ
นติยสาร และงานวิจัยตาง ๆ ซึ่งมีเนื้อหาที่เกี่ยวของกับงานวิจัยครั้งนี้
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ประชากรในการศึกษา

เนือ่งจากการศกึษาครัง้นี้เปนการศึกษาอิทธิพลของโฆษณา ดังนั้นชิ้นงานโฆษณาที่นํ ามา
ศกึษาจะตองไดรับการเผยแพรจนเปนที่รูจักในหมูผูบริโภคอยางกวางขวาง ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ได
ก ําหนดหลกัเกณฑในการคัดเลือกกลุมประชากรชิ้นงานโฆษณาที่จะนํ ามาศึกษาดังนี้

- โฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่เผยแพรทางโทรทัศนที่ออกอากาศในสวนกลาง 
ระหวางเดือน ก.ค. 2543 ถึง ก.พ. 2544

- โฆษณาผลติภัณฑสํ าหรับทารกในนิตยสารรักลูก นิตยสารแมและเด็กระหวาง
เดอืน ก.ค. 2543  ถึง  ก.พ. 2544  ทั้งนี้เนื่องจากการพิจารณายอดพิมพและยอด
จ ําหนายนติยสารในหมวดแมและเด็กพบวา นิตยสารรักลูกและนิตยสารแมและ
เดก็ มยีอดพิมพและยอดจํ าหนายใน 2 อันดับแรก

กลุมตัวอยาง

ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดคัดเลือกตัวอยางของหมวดสินคาที่นํ ามาศึกษาโดยใชหลัก
เกณฑในการคัดเลือกจาก สินคาเด็กที่มีสัดสวนการตลาดสูงอยูใน 3 อันดับแรกของมูลคาตลาด
สนิคาเด็ก  ไดแก แปงฝุนโรยตัว , สบู ,และแชมพูสระผม

นอกจากนีผู้วจิัยยังไดเลือกสินคาผาออมสํ าเร็จรูปข้ึนมาศึกษาเพิ่มอีก 1 กลุม  ทัง้นีเ้นื่อง
จากผาออมส ําเร็จรูปเปนหมวดสินคาที่มีอัตราการขยายตัวของตลาดเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ และเปน
สนิคาทีก่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคในชวงที่ผานมา

ในการเลือกตราสินคาจากสินคาในแตละหมวดนั้นจะเลือกศึกษาเฉพาะตราสินคาที่เปนที่รู
จกัและยอมรบัจากผูบริโภคอยางแพรหลาย  ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้จะวัดการรูจักและยอมรับในตรา
สนิคาของผูบริโภค โดยพิจารณาจากสวนแบงทางการตลาดของสินคาสูงสุด

จากหลกัเกณฑในการคัดเลือกตัวอยางชิ้นงานโฆษณาขางตน  สามารถระบุตัวอยางตรา
สนิคาที่จะนํ ามาศึกษาไดดังนี้

ผลิตภณัฑส ําหรับทารกประเภทแปงฝุนโรยตัว , สบู และแชมพู ตัวอยางตราสินคาที่นํ ามา
ศึกษาคือ

อันดับ 1  ไดแก  ผลิตภัณฑตราสินคาแคร
อันดับ 2  ไดแก  ผลิตภัณฑตราสินคาจอหนสัน แอนด จอหนสัน
อันดับ 3  ไดแก  ผลิตภัณฑตราสินคาโคโดโมะ
สนิคาเดก็ในหมวดผาออมสํ าเร็จรูป ตัวอยางตราสินคาที่นํ ามาศึกษาคือ
อันดับ 1  ไดแก  ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปแพมเพอรส
อันดับ 2  ไดแก  ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปฮักกีส
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จากตวัอยางตราสินคาทั้ง 5 ยี่หอที่มีสวนแบงการตลาดอยูในอันดับ 1-3 ของสินคาแตละ
ประเภท  ทีถ่กูคดัเลอืกขึน้มาศกึษาในครั้งนี้นั้น พบวาตราสินคาทั้ง 5 ยี่หอมีชิ้นงานโฆษณารวมทั้ง
สิ้น 16 ชิน้ ซึง่ชิน้งานดงักลาวจะไดนํ ามาเปนตัวอยางของการศึกษาในครั้งนี้

ขัน้ตอนของการศึกษา

 ผูวจิยัจะน ําตวัอยางชิ้นงานโฆษณาที่ถูกคัดเลือกมาศึกษามาทํ าการวิเคราะหเนื้อหา และ
รูปแบบในการนํ าเสนอสารในการโฆษณา  โดยน ําทฤษฎีและแนวคิดที่ไดกลาวไวในบทที่ 2 เปน
บรรทดัฐานในการวิเคราะห  เพื่อประเมินคุณคา และความหมายในการสื่อสารของงานตามแนว
ทางทีต่องการศกึษา อีกทั้งเพื่อเปนการวิเคราะหแนวคิดและเทคนิคการนํ าเสนอสินคาในแตละ
หมวดที่นํ ามาศึกษา  โดยผูวจิยัจะน ําแนวคิดที่เกี่ยวของกับการผลิตงานโฆษณามาเปนแนวทางใน
การวเิคราะหชิน้งานโฆษณาอันเปนประชากรในการศึกษาในครั้งนี้ตามเงื่อนไขที่กํ าหนด  โดยแนว
คดิทีจ่ะน ํามาเปนหลักในการวิเคราะหไดแก

ขัน้ตอนที ่1   แนวคิดเกี่ยวกับบทบาทและอิทธิพลของโฆษณา
ขัน้ตอนที่ 2   แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณา
ขัน้ตอนที ่3   แนวคิดเกี่ยวกับงานโฆษณาที่มีมาตรฐานดี
ขัน้ตอนที ่4   แนวคิดเกี่ยวกับจุดจูงใจในงานโฆษณา

• การสนทนากลุม (Focus Group Discussion)

ในการเก็บรวบรวมขอมูลในมุมมองของผูบริโภค ผูศึกษาตองการเก็บขอมูลของผูบริโภคใน
2 มมุมองไดแก กลุมผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียนซึ่งเปนกลุมผูชํ านาญการดาน
ทารก (Experts) และกลุมผูปกครองซึ่งเปนผูมีอํ านาจในการตัดสินใจซื้อ และเปนกลุมเปาหมาย
หลกัของการตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  จงึตองท ําการเก็บรวบรวมขอมูลเปน 2 ตอน ไดแก

ตอนที ่1    การสัมภาษณผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน
การเขาสัมภาษณผู ประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กที่มีสถานประกอบการอยู ในเขต

กรุงเทพมหานคร  โดยการศกึษาขอมูลจากประชากรกลุมนี้ตองการที่จะศึกษาถึงอิทธิพลที่มีตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ และการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑในฐานะผูเชี่ยวชาญ (Experts)

กลุมตัวอยาง

เพื่อใหการคัดเลือกตัวอยางขึน้มาท ําการศึกษา โดยจะแบงกลุมตัวอยางของสถานประกอบ
การรับเลี้ยงเด็กออกเปน 3 กลุมไดแก
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• กลุมทีค่ดิคาบริการรับเลี้ยงเด็กไมเกิน 3,000 บาท/คน/เดือน
1. โรงเรียนอนุบาลสัตยสงวนวทิยา
2. อํ าภารัตนเนอสเซอรี่
3. สุจิตราเนอสเซอรี่
• กลุมทีค่ดิคาบริการรับเลี้ยงเด็กระหวาง  3,001 – 6,000  บาท/คน/เดือน
1. โรงเรียนอนุบาลดาริกา
2. ศนูยรับเลี้ยงเด็กเกษมสันต
3. โรงพญาบาลพญาไท 2
4. ทพิวรรณเนอสเซอรี่
• กลุมทีค่ดิคาบริการรับเลี้ยงเด็กระหวาง  6,001 – 9,000 บาท/คน/เดือน
1. ศนูยรับเลี้ยงเด็กนิติพร
2. พรพระอินทร เนอสเซอรี่
3. อุณาวรรณเนอสเซอรี่

ตอนที่ 2    การเกบ็รวบรวมขอมูลดวยวิธีการสนทนากลุมผูปกครอง
เพื่อเปนการศึกษาอิทธิพลของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผู

ปกครอง และศกึษาความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมการซื้อของกลุมตัวอยาง วามีความ
สมัพนัธในทิศทางใด

ประชากรในการศึกษา

      การก ําหนดประชากรของการศึกษา จะยดึถอืคุณสมบัติของกลุมเปาหมายทางการตลาด
ของงานโฆษณา และคุณสมบัติเฉพาะในชวงความจํ าเปนในการบริโภคสินคาสํ าหรับทารกเปน
ส ําคญั ซึง่ประชากรในการศึกษาสามารถ  แบงเปน  4 กลุมดังนี้

1. กลุมมารดาทีม่บีตุรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได และทํ างานนอกบาน
ทีพ่กัอาศยัอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

2. กลุมมารดาทีม่ีบุตรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได และเปนแมบาน (ไม
ท ํางานนอกบาน)  ที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

3. กลุมบิดาทีม่บีุตรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได  ที่พักอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร

4. กลุมผูปกครองที่มิใชบิดา/มารดา แตมีเด็กที่อยูในความดูแลวัยทารก หรืออยูในวัยที่
ยงัใชสนิคาของทารกไดที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร
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กลุมตัวอยาง

ประชากรในแตละกลุม ๆ ละ 8 ตัวอยาง รวมเปนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 32 ตัวอยาง

เครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
1. แบบสอบถาม  เพื่อเปนขอมูลเบื้องตน ไดแกขอมูลดานประชากร
2. แนวทางการสนทนากลุม
3. เทปบนัทกึชิน้งานโฆษณาทางโทรทัศน ผลิตภัณฑในหมวดที่ศึกษา ซึ่งออกอากาศ ใน

ชวง เดือน ก.ค. 2543 - ก.พ. 2544
4. ชิน้งานโฆษณาผลติภัณฑในหมวดที่ศึกษาจากนิตยสารรักลูก , แมและเด็กที่วาง

จ ําหนายในชวง เดือน ก.ค. 2543 - ก.พ. 2544

การนํ าเสนอขอมูล

เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้มุงศึกษาอิทธิพลของงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับเด็กทารกที่มี
ตอผูปกครอง โดยใชระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ แบงเปน 3 ข้ันตอน

ขั้นตอนที่ 1  การสมัภาษณเชิงลึกในมุมมองของผูผลิตชิ้นงานโฆษณา และมุมมองของผู
เชีย่วชาญดานของใชสํ าหรับทารก (In-depth Interview)  จะสรุปและรายงานผลเปนขอเขียน โดย
การสรปุขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึกในลักษณะการพรรณนา

ขั้นตอนที่ 2  การวเิคราะหเนื้อหาของโฆษณา (Content Analysis)   การนํ าเสนอขอมูล
เปนการวเิคราะหเชิงพรรณนา เกี่ยวกับเนื้อหา และแนวคิดของชิ้นงานโฆษณาที่เปนประชากรใน
การศึกษา

ข้ันตอนที่ 3  วธิกีารสนทนากลุม (Focus group)   การน ําเสนอขอมูลเปนการวิเคราะหเชิง
พรรณนา เพือ่เปนการวิเคราะหสรุปรายงานผลการสนทนากลุม
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บทที่ 4
การรายงานผลการวิจัย

การวจิยัในครัง้นี้ ผูวิจัย ตองการศึกษาอิทธิพลของงานโฆษณา ที่มีตอการตัดสินใจซื้อ
โดยศกึษาเฉพาะผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่ผูตัดสินใจซื้อและผูใชไมใชบุคคลเดียว
กนั  ดงันัน้จงึตองศึกษาครอบคลุมปจจัยที่เกี่ยวของทั้งหมด ซึ่งประกอบดวย 3 สวนหลักไดแก สวน
ทีเ่ปนชิน้งานโฆษณา  สวนที่เปนผูผลิตชิ้นงานโฆษณา และสวนของกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑ
ตามชิ้นงานโฆษณา

ในบทนี ้ผูวิจัยจึงไดแบงการรายงานผลออกเปน  3 สวน  ไดแก  สวนทีห่นึง่  เปนการราย
งานผลการสัมภาษณเชิงลึกผูมีหนาที่รับผิดชอบดานการตลาดและการโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารก   สวนทีส่อง  เปนการวิเคราะหเนื้อหางานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  และ  สวนที่สาม
เปนการรายงานผลการสัมภาษณผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน และผลการสนทนา
กลุมผูปกครอง

สวนที่หนึ่ง  การรายงานผลการสัมภาษณเชิงลึกผูบริหารผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

สวนของการรายงานผลการสัมภาษณเชิงลึกผูบริหารงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
แตละตราสนิคา ผูวิจัยจะรายงานทีละตราสินคา โดยแบงหัวขอการรายงานดังนี้คือ

• การวางต ําแหนงผลิตภัณฑ และการสรางภาพลักษณตราสินคา
• แนวคิดสรางสรรคงานโฆษณา
• ความคดิเหน็เกี่ยวกับการใชส่ือโฆษณา และกิจกรรมสงเสริมการขายอื่น ๆ

ผลิตภัณฑ "แคร"

การวางต ําแหนงผลิตภัณฑ และการสรางภาพลักษณตราสินคา

ผลิตภัณฑ "แคร" ไดก ําหนดต ําแหนงผลิตภัณฑไวชัดเจนในความเปนผูเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ
ทารก (Baby Experts) และเปนผลิตภัณฑที่มีอายุยืนยาว โดยมีสายการผลิตผลิตภัณฑที่ใชภาย
นอกรางกาย คอืใชกับผิวทารก ครบทุกประเภทที่มีความจํ าเปน ไดแก แปงฝุนโรยตัว สบูกอนและ
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สบูเหลว แชมพูสระผม โลชั่นทาผิว และครีมบํ ารุงผิว  ซึง่ผลติภัณฑหลักที่เปนที่ยอมรับของผู
บริโภค วา"แคร" เปนผูนํ าในตลาดไดแกสินคาประเภทแปงฝุนโรยตัว

ภาพลักษณสินคา"แคร" คอื ตราสนิคาที่มีคุณคานาเชื่อถือ และเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ
(Trust worthy brand ,Superior quality) ความนาเชื่อถือและความไววางใจ ตามสโลแกนของ
"แคร" ทีว่า “วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ” ซึ่งสื่อถึงความสัมพันธใน 3 ระดับ คือผลิตภัณฑ"
แคร"กบัผูปกครอง และความสัมพันธที่ลึกซึ้งระหวางผูปกครองและทารก

นอกจากนี้ "แคร" ไดตอกยํ ้าความเปน Baby Experts ดวยการพัฒนาสูตรเฉพาะของผลิต
ภัณฑ ดวยสวนผสมพิเศษที่มีเฉพาะในผลิตภัณฑ "แคร" เทานั้น ไดแก ฮาย-ขมิ้น ในแปงฝุนโรยตัว
ซึง่ท ําหนาทีป่องกันความเปยกชื้น แกปญหาผดผื่น ซึ่งเปนจุดขายของแปงเด็กแครมาโดยตลอด
พรอมกันนี้ในปพ.ศ. 2543 "แคร" เนนสวนผสมไฮโป-อัลเลอรเจนิก  ซึง่เปนสวนผสมทีผ่านการ
ทดสอบทางการแพทยแลววามีคุณสมบัติออนโยนตอผิวของทารก และเปนสวนผสมที่มีอยูในผลิต
ภัณฑทุกตัวของสินคา "แคร" สรางความมั่นใจแกผูปกครองวาทารกจะไมเกิดอาการแพ หรือระคาย
เคือง

แนวคดิในการสรางสรรคงานโฆษณา

แนวคิดหลักที่ใชตลอดป 2543 คือสรางการรับรู  และเผยแพรขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคุณ
ภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ โดยเฉพาะสวนผสม ไฮโป-อัลเลอรเจนิก ที่ไดผานการ
ทดสอบและรบัรองทางการแพทยแลว  ดังจะเห็นไดจากชิ้นงานโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพ ที่ "แคร" ได
น ําเสนอภาพผลิตภัณฑทุกประเภทภายใตตราสินคา "แคร" เนือ่งจากตองการสรางความรู ความ
เขาใจในสวนผสมดังกลาวแกมารดาและกลุมผูปกครอง

ทัง้นีก้ลุมเปาหมายในชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑ "แคร" ทกุชิน้ มุงเนนที่กลุมมารดา อายุ 29
ปขึน้ไป มีบุตรอยูในวัยทารก 0-3 ป  เปนคณุแมทีม่ีวุฒิการศึกษาสูง เปนแมบานทันสมัย และ
ท ํางานนอกบาน มีความรูสึกภาคภูมิใจในการความเปนแมที่มีคุณภาพ ตองการดูแลเอาใจใสลูก
ดวยตนเอง เชนการอาบนํ้ า ทาแปง ทาโลชั่นใหลูก รวมไปถึงการเลือกซื้อของใชสวนตัวใหแกลูก
ดวยตนเอง

นอกจากนีผู้ใหสัมภาษณยังกลาวเสริมอีกวา แนวทางงานโฆษณาแบบเดิมของ "แคร" จะ
เปนการแสดงออกถึงกิจกรรมและความสุขภายในครอบครวั พอ แม ลูก แตสํ าหรับ 2 ชิ้นงาน(ที่เผย
แพรทางสือ่โทรทศัน) ที่ผูวิจัยไดนํ ามาศึกษาเปนชิ้นงานที่ไดมีการเพิ่มเติมสวนที่แสดงถึงสภาวะ
อารมณหงุดหงิดของเด็ก ในตอนเปดภาพ (Opening scene) ซึง่เปนสิ่งที่ขัดกับโฆษณาผลิตภัณฑ
ส ําหรบัทารกโดยทัว่ไปที่จะเนนเฉพาะอิริยาบทที่แสดงความสนุกสนานราเริงแตเพียงอยางเดียว ซึ่ง
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ทมีงานเองกย็งัไมแนใจวาจะยึดแนวทางงานโฆษณาที่มีภาพเด็กอารมณหงุดหงิด (Baby bad
mood) ตอไปหรือไม

ความคดิเหน็เกีย่วกับการใชสื่อโฆษณา และกิจกรรมสงเสริมการขายอื่น ๆ

ในสวนของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของแคร ใชส่ือผสมผสานทั้งในระดับสวนกลาง
และสวนภมูภิาค เพราะผลิตภัณฑแคร ไดมีการเผยแพร และวางจํ าหนายทั่วทุกจังหวัดในประเทศ
จงึเนนการโฆษณาทั้งทาง โทรทัศน  และนติยสาร รวมถึงการเปนผูสนับสนุนรายการ

เนนกจิกรรมสงเสริมการตลาดแบบครบวงจร โดยการสนับสนุนสินคาแจกฟรีตามโรง
พยาบาลตาง ๆ  นอกจากนีย้งัมีการรวมสนับสนุนการขายกับหางสรรพสินคา Discount Store และ
Super Center  ดวยรายการสวนลด และการขายพวง

สือ่โฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อทารกสํ าหรับผูปกครองบางกลุม ทั้งนี้
เนือ่งจากผูปกครองในปจจุบันเปนผูบริโภคที่ชาญฉลาด แสวงหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อคอน
ขางมาก มกีารเปรียบเทียบทั้งในแงคุณสมบัติ สวนผสม ปริมาณ ราคาตอหนวย ดังนั้นโฆษณาจึง
ท ําหนาที่กระตุนใหผูปกครองเกิดความสนใจและจดจํ า  รวมถงึสรางความรูสึกเชื่อมั่น เพราะทายที่
สดุผูปกครองก็จะรูสึกวาการเลือกซื้อสินคาของใชสํ าหรับทารกนั้น คุณภาพเพื่อสุขภาพของทารก
เปนสิ่งที่สํ าคัญเหนือส่ิงอื่นใด

ผลติภณัฑ "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"

การวางต ําแหนงผลิตภัณฑ และการสรางภาพลักษณตราสินคา

จอหนสนั แอนด จอหนสัน ไดวางตํ าแหนงผลิตภัณฑเปนสินคาที่มีคุณภาพ  มคีุณสมบัติ
ออนโยนตอผิวบอบบาง  และกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑสํ าหรับทารกวา เปนสินคาที่ใชเพื่อเปนสื่อ
สมัพนัธแสดงความรัก ความหวงใยระหวางผูปกครองและทารก

ภาพลกัษณตราสินคาจอหนสัน แอนด จอหนสัน  คอื Soft  Warming and Mild  และ
ความเปนผูเชีย่วชาญดานทารก (Baby Experts) ทีไ่ดรับการยอมรับจากผูบริโภคแลวนั้น เนื่องจาก
"จอหนสัน แอนด จอหนสัน" เปนผลติภัณฑสํ าหรับทารกรายแรกที่สรางสัญลักษณ CPM =
Clinically proven in mildness  ถอืเปนการใหความรู และสรางพฤติกรรมใหแกผูบริโภค จวบจน
ปจจุบันจะเห็นไดวาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเกือบทุกยี่หอจะตองมีการอางถึงสวนผสมที่ไดรับการ
รับรองทางการแพทยวาใชสวนผสมที่ออนโยน  ซึ่ง "จอหนสนั แอนด จอหนสัน" กย็งัคงรักษาคุณ
สมบัตใินสวนนัน้ไว ในขณะเดียวกันก็ไดพัฒนาสินคาใหมเพื่อตอบสนองความตองการของผู
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บริโภคใหตรงจดุมากขึ้น เห็นไดจากสินคาประเภทออยล หรือ โลชั่น เชน โลชั่นทากันยุงสํ าหรับ
ทารกซึง่นับเปนความสํ าเร็จอีกกาวของ "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"

แนวคดิการสรางสรรคงานโฆษณา

แนวคดิงานโฆษณาของจอหนสัน ฯ แตละชิ้นจะมีวัตถุประสงคที่ชัดเจน และเนนแนวคิดใน
เร่ือง ความนุมนวล ความอบอุนจากสัมผัส และความออนโยนของผลิตภัณฑ (Soft Warming and
Mild) เปนหลัก เนนสัมผัสของความเปนแม (Motherhood touch) และ การสื่อสัมพันธทางสายตา
ระหวางผูเปนมารดาและทารก ภายใตแนวคิด “สื่อภาษา..แหงรกั”  ซึ่งแนวทางของโฆษณาจะตอง
เหมาะสมกบัส่ือทีใ่ช เชนสื่อส่ิงพิมพลงในนิตยสารรักลูก, ดวงใจพอแม กลุมเปาหมายหรือผูอาน
90% คอืผูเปนมารดา หรือผูที่กํ าลังตั้งครรภ ซึ่งภาพความสัมพันธระหวางมารดาและทารกจะ
กระตุนความรูสึกของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี ชิ้นงานโฆษณาจึงใชรูปแบบที่นุมนวล อบอุน
และความนารักของทารกที่เปนผูแสดงนํ า ในขณะทีช่ิน้งานโฆษณาในสื่อโทรทัศนก็จะเนนในเรื่อง
การสมัผัสเชนกนั แตมีสวนเพิ่มกลุมเปาหมายจึงมีบทบาทความเปนพอ และครอบครัวเขามาเกี่ยว
ของ

อยางไรกต็ามภาพรวมของงานโฆษณาของจอหนสันฯ จะไดรับการควบคุมภาพรวมทั้ง
หมด และมบีคุลกิภาพเฉพาะตัวที่ชัดเจน เชนสีของจอหนสันคือสีชมพูออน ลักษณะตัวอักษรที่ใชมี
เสนสายที่ออนโยน บุคลิกของตวัแสดงตามแบบฉบับของคุณแมจอหนสัน รวมถึงทารกที่คัดเลือก
จะมีบุคลิกพิเศษ ผิวพรรณสะอาด มีอนามัย และรางกายสมบูรณ  ไมดูเปนตางชาติไมวาตะวันตก
หรือญ่ีปุน ท ําใหชิ้นงานโฆษณาของจอหนสันมีจุดยืนที่ชัดเจน ไมบิดเบือน

ความคดิเหน็เกีย่วกับการใชสื่อโฆษณาและกิจกรรมสงเสริมการขายอื่น ๆ

จอหนสนัฯ ใชส่ือโฆษณาครบวงจรทั้งสื่อโทรทัศน วิทยุ นิตยสาร และดํ าเนินกิจกรรมสง
เสริมการจํ าหนายอยางตอเนื่อง

ผลิตภัณฑ "โคโดโมะ"

การวางต ําแหนงผลิตภัณฑ และการสรางภาพลักษณตราสินคา

"โคโดโมะ" ไดก ําหนดต ําแหนงผลิตภัณฑที่จะเปนผูนํ าดานการคนควาและพัฒนาสินคาให
เกดิความแตกตาง (Product Differentiation) เนื่องจาก บริษัท ไลออน (ประเทศไทย) จํ ากัด มีทีม
งานคนควา วิจัยและพัฒนา  (R&D) และหองวจิยัที่ดีที่สุด ใหความสํ าคัญกับพัฒนาการของทารก
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ทกุดาน ดงัจะเห็นไดจากการพัฒนาคุณสมบัติของตัวสินคา ความออนใส บริสุทธิ์ เปนการคิดคน
และใชสวนผสมจากธรรมชาติ การพัฒนาคุณสมบัติพิเศษใหมในแปงเด็ก โคโดโมะ อโรมา เธอราป
ทีเ่นนศาสตรแหงการบํ าบัดดวยกลิ่นหอมจากนํ้ ามันหอม

ภาพลักษณตราสินคา "โคโดโมะ" เปนสนิคา Extra mild Hygienic และเปนตราสินคาที่ให
ความส ําคัญกับผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับทารกทุกประเภทสินคา  สามารถแบงเปนผลิตภัณฑของ
ใชสวนตวัทีใ่ชกับรางกาย ไดแก แปงฝุนโรยตัว สบู แชมพูสระผม ยาสีฟน แปรงสีฟน และสินคา
ประเภทท ําความสะอาดเครื่องใชของทารก ไดแก นํ้ ายาซักผาเด็ก นํ้ ายาปรับผานุม  โดยสินคาที่
เปนทีย่อมรับของผูบริโภคไดแก ผลิตภัณฑประเภทแปรงสีฟนที่มีขนาดใหเลือกถึง 5 ขนาด ตาม
อายุเด็กและยาสีฟน

แนวคดิในการสรางสรรคงานโฆษณา

แนวคดิหลักสํ าหรับชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑ "โคโดโมะ" คือ ความปลอดภัยและความสุข
ที่ไดใชผลิตภัณฑ (Safety and Happy) เปนโทนราเริง สดใส และภาพที่แสดงออกจะเนนอิริยาบท
แหงความสุข ความราเริงของเด็กผูไดใชผลิตภัณฑ  (Happy Moment) หลกีเลี่ยงการแสดงปญหา
“เดก็ที่ใชโคโดโมะ คือเด็กที่มีความสุข”

กลุมเปาหมาย ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกอายุ 0-3 ป ประเภทแปง สบู แชมพูสระผม ที่
มารดาเปนผูมอํี านาจตัดสินใจในการเลือกซื้อ กลุมเปาหมาย ไดแก ผูปกครองทันสมัย อายุ 25ปขึ้น
ไป เลอืกของใชสวนตัวใหลูกโดยพิจารณาจากความปลอดภัย และใหความสํ าคัญตอพัฒนาการ
ของทารก

สนิคาที่เหมาะกับวัย 2 ปข้ึนไป มคีวามสามารถในการสื่อสารและรับสาร มีอิทธิพลตอการ
ตดัสนิใจซื้อของผูปกครอง ไดแกสินคาประเภท แชมพูสระผม แปรงสีฟน และยาสีฟน  ผลิตภัณฑ
"โคโดโมะ" จงึสือ่สารกบักลุมเปาหมายทั้งที่เปนผูปกครองซึ่งเปนผูซื้อ และสื่อสารกับกลุมเด็กซึ่ง
เปนผูใช ดวยการแสดงจุดเดนทั้งภาพและเสียงในงานโฆษณาทางโทรทัศน ที่จะชวยกระตุนความ
สนใจของเดก็ในวัยเริ่มตนเรียนรู แสดงบรรจุภัณฑที่ทันสมัย นารัก นาใช มีสีสันลายการตูน ซึ่งแตก
ตางจากบรรจุภัณฑของตราสินคาอื่น แตแนวโนมเร่ืองบรรจุภัณฑผลิตภัณฑสํ าหรับเด็กของผูผลิต
รายอื่น ไดมกีารพัฒนามาอยางตอเนื่อง ดงัจะเหน็ไดจากการซื้อลิขสิทธิ์การตูนตางชาติเขามาเปน
สวนประกอบในบรรจุภัณฑ

ความคดิเหน็เกีย่วกับการใชสื่อโฆษณา และกิจกรรมสงเสริมการขายอื่น ๆ

สือ่โฆษณาประเภทโทรทัศน นิตยสาร วิทยุ และสื่อโฆษณา ณ จุดขายเปนสวนสํ าคัญใน
การเขาสูตลาดของผลิตภัณฑสํ าหรับเด็ก  "โคโดโมะ" ไดพยายามกระจายการใชงบประมาณใหเกิด
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ประสิทธภิาพ ทั้งนี้เนื่องมาจาก "โคโดโมะ" ไมใชผูนํ าในตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารก เราจึงตอง
พยายามสรางการรับรู (Awareness) และการยอมรับจากกลุมผูปกครองและเด็ก เพราะจากการ
วจิยัของทีมงาน "โคโดโมะ" พบวา ผูปกครองสวนใหญตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อทารกโดย
พจิารณาจาก คณุภาพของสินคาเปนอันดับ 1 และความนาเชื่อถือของตราสินคามาเปนอันดับ 2
ซึง่ในการสรางความนาเชื่อถือใหเกิดแกตราสินคา การโฆษณาเปนกระบวนการสื่อสารที่ชวยสราง
สมความรู ความนาเชื่อถือ และทัศนคติที่ดีใหเกิดแกตราสินคาได

ตามความเห็นของผูใหสัมภาษณ กรณีชิ้นงานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูปกครองโดย
ตรง จะเหมาะกับสินคาที่เขาสูตลาดใหม ภายใตตราสินคาเดิม เชน "โคโดโมะ"   พฒันาแปงเด็ก   
โคโดโมะ อโรมา เธอราป เมื่อเผยแพรสื่อโฆษณาออกไป ก็ไดรับการตอบรับจากผูปกครองเปน
อยางด ี โดยผูปกครองสวนหนึ่งที่รับทราบขาวสารจากโฆษณาทางโทรทัศน และตัดสินใจซื้อผลิต
ภัณฑไปลองใช เปนกลุมผูปกครองที่เคยรูจักและเคยใชผลิตภัณฑ "โคโดโมะ" อยูแลว

นอกจากนี้ กจิกรรมนอกสถานที่เปนนโยบายที่ "โคโดโมะ" ใหความสํ าคัญมาโดยตลอด
โดยการเขารวมกิจกรรมกับโรงเรียนอนุบาล ที่มีตัวการตูนพี่สิงหโตเปนสื่อกลางระหวางเด็กและ     
"โคโดโมะ" เชน โคโดโมะรักฟน สอนการแปรงฟนอยางถูกวิธีใหแกเด็กวัย 3 ป  การเปนผูสนับสนุน
รายการอยากใหลูกเกง ทาง ททบ. 5 รายวิทยุคลื่น 103.5 จัดโดยหัทยา เกษสังข ใหความรูเกี่ยวกับ
พฒันาการของทารก และในชวงที่มีการเปดตัวแปงเด็ก โคโดโมะ อโรมา เธอราป ก็จะเปนการใหขอ
มลูเกีย่วกบัศาสตรแหงกลิ่นที่เสริมสรางพัฒนาการของทารก  กจิกรรม Kodomo Health Corner
จดัพืน้ทีภ่ายในหางสรรพสินคา ใหบริการปรึกษาปญหาสุขภาพของเด็ก และใหความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภณัฑที่ชวยในการพัฒนา IQ และ EQ ของเด็ก

ผลิตภัณฑ แพมเพอรส

การวางต ําแหนงผลิตภัณฑ และการสรางภาพลักษณตราสินคา

"แพมเพอรส" ไดวางตํ าแหนงผลิตภัณฑไวตั้งแตแรกเริ่มวา เปนผลิตภัณฑเพื่อความแหง
สบายและการนอนหลับที่ยาวนานของทารก โดยกํ าหนดแนวคิดผลิตภัณฑดังกลาวเปนแนวคิดใน
การผลิตสินคาประเภทผาออมสํ าเร็จรูปเปนครั้งแรก  ทัง้นีเ้นือ่งจากทารกเปนสิ่งที่สํ าคัญที่สุด
ส ําหรบัผูปกครองทุกคน จึงเห็นไดวา "แพมเพอรส" เนนที่คณุประโยชนที่ทารกไดรับ (Baby
Benefit) ในสวนความสะดวกสบายของผูปกครองเปนเพียงผลที่ตามมาในภายหลังเทานั้น

"แพมเพอรส" มีภาพลักษณความเปนผูนํ าดานผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปสํ าหรับทารก
เพราะเปนผูเปดตลาดในประเทศไทยเปนรายแรก  และนอกจากการเปนผูนํ าดานผาออมสํ าเร็จรูป
แลว "แพมเพอรส" ยังมีจุดเดนในตัวผลิตภัณฑเองที่ยังไมมีใครสามารถลอกเลียนแบบไดในปจจุบัน
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นัน่คอื มรูีระบายอากาศบริเวณขอบเอว และดีไซนขอบขาเวาสูงเพื่อความสบายและความคลองตัว
ของทารกผูสวมใส  โดยขณะนี้ "แพมเพอรส" ไดกาวมาถึงการกํ าหนดภาพลักษณของตราสินคา
เปนตราสนิคาที่ผูเชี่ยวชาญดานทารกยอมรับและเลือกใช โดยการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายตาง
ๆ รวมกับโรงพยาบาลชั้นนํ า โดยการสนับสนุนสนิคาทดลองใช (Free Sampling)

เนือ่งจากผาออมสํ าเร็จรูป "แพมเพอรส" เปนสินคาในเครือ พร็อคเตอร แอนด แกมเบิ้ล ซึ่ง
เปนบรษิทัตางชาติ จึงไดมีนโยบายการเขาถึงผูบริโภคชาวไทย และนํ าเสนอสโลแกนใหม คือ P&G
เพือ่คุณภาพ เพื่อคนไทย ทัง้นี ้ เปนการสรางความรูสึกและการยอมรับจากผูบริโภควา องคกรได
มุงเนนการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑสํ าหรับคนไทยโดยใชมาตรฐานระดับสากล

แนวคดิในการสรางสรรคงานโฆษณา

เนือ่งจาก ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป "แพมเพอรส"  เปนผลิตภัณฑที่ใชสํ าหรับทารกใน
ชวงอาย ุ 0-2 ป ซึ่งอํ านาจการตัดสินใจซื้อเปนของผูปกครองอยางแทจริง การสื่อสารของ
”แพมเพอรส”จงึมกีลุมเปาหมายหลักเปนกลุมผูปกครองที่มีความรู แสวงหาขอมูลอันเปนประโยชน
และน ําสิ่งที่ดีมาสูทารก ดังนั้นแนวคิดและ แกนของชิ้นงานโฆษณา เนนที่จุดขายดานคุณภาพและ
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ โดยมีประเดน็ในการสื่อสารคือ 1. ลูกคือสุดที่รัก คือดวงใจของพอแม
2. พฒันาการของทารกในขวบปแรกเปนรากฐานสํ าคัญในการการพัฒนาสมองการการรับรู พอแม
จงึไมควรละเลยในขอมูลความสํ าคัญเกี่ยวกับการพักผอนอยางเต็มที่ของลูก 3. กลยุทธการใช
ความรูสึกลึกซึ้งที่ผูปกครองมีตอทารกมาเชื่อมโยงกับประโยชนของผลิตภัณฑ

จดุขายของ ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป "แพมเพอรส" ไดถูกกํ าหนดไวอยางชัดเจน คือ
อันดบัหนึง่ไดแก การซึมซับความเปยกชื้นไดมากถึง 350 มล. ทํ าใหทารกแหงสบาย อันดับสอง
ไดแก ความนุมนวลของวัสดุที่นํ ามาใช ไมกอใหเกิดอาการระคายเคืองผิวทารก อันดับสาม ไดแก
ความมปีระสบการณยาวนานที่สุด  อันดับส่ี ไดแก "แพมเพอรส" เขาใจความตองการของ
ผูปกครองอยางแทจริง วาความสบายของลูกเปนสิ่งที่สํ าคัญที่สุดของผูเปนพอ-แม

ความคดิเหน็เกีย่วกับการใชสื่อโฆษณาและกิจกรรมสงเสริมการขายอื่น ๆ

สือ่โฆษณาที่ผลิตภัณฑ “แพมเพอรส” เผยแพรในชวงเดือน ก.ค. 2543 – ก.พ. 2544 เปน
สือ่โทรทศัน โดยเนนสินคา แพมเพอรสในรุนเบบี้ ดราย  เนือ่งจาก “แพมเพอรส” มผีลิตภัณฑ 3 รุน
คอื แพมเพอรส พรีเมี่ยม แพมเพอรสเบบี้ดราย และแพมเพอรสคอมฟอรท ซึ่งในแตละรุนมีระดับ
ราคาแตกตางกนัตามคุณภาพการใชงาน และแพมเพอรสรุนเบบี้ดรายเปนรุนกลางที่มียอดขายเปน
ดทีีส่ดุ และเปนสินคารุนที่ผูบริโภครูจักกันอยางแพรหลาย การลงโฆษณาจงึมีวัตถุประสงคเพื่อ
ตอกยํ้ าและกระตุนความทรงจํ าแกผูบริโภค ซึ่งเปนกลยุทธการปกปองสวนแบงตลาดทางหนึ่ง
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นอกจากการซื้อเวลาในชวงโฆษณาเปนสปอตแลว “แพมเพอรส” ไดเขารวมเปนผูสนับสนุนรายการ
รักลูก และรายการดวงใจพอแม ทั้งนี้เพื่อใหสอดคลองกับภาพลักษณความเปนผูเชี่ยวชาญดาน
ผลิตภณัฑผาออมสํ าเร็จรูปสํ าหรับทารก โดยเนื้อหาภายในรายการเปนการใหความรูเชิงวิชาการ
แกผูปกครองเกี่ยวกับพัฒนาการของทารก  โดยผูเชีย่วชาญจากโรงพยาบาลบํ ารุงราษฎร และ
โรงพยาบาลบํ ารุงราษฎรเปนผูสนับสนุนหลักของรายการดังกลาว

นอกจากนี้ “แพมเพอรส” ไดเนนกิจกรรมสงเสริมการขายอื่นๆ ไดแก การเขารวมโปรโมชั่น
กับ หางสรรพสินคา Discount Store และ Super Center ตาง ๆ ในลักษณะการขายจํ านวนมาก
ซึ่งพฤติกรรมของผูปกครองในปจจุบันไดคํ านึงถึงความประหยัดจากการลงทุนซื้อแบบแพ็คใหญ 
(รวมไวหลายหอ)มากขึ้นกวาแตเดิมที่เนนการซื้อที่ละหอ  และการแจก Free Sampling ซึ่งมีความ
สํ าคัญเนื่องจากสินคาประเภทผาออมสํ าเร็จรูปเปนสินคาที่ตองทดลองใชจึงจะสามารถพิสูจนประ
สทิธภิาพของสินคาไดจริง  อยางไรก็ตามแนวคิดเกี่ยวกับการลดราคาของ “แพมเพอรส” ไมใช
แนวคิดหลักในการสงเสริมการขาย

สวนที่สอง  การวิเคราะหเนื้อหางานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

การวิเคราะหเนื้อหางานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่นํ ามาเปนกลุมตัวอยางในการ
ศกึษาจ ํานวน 16 ชิน้งานจาก 5 ตราสินคา พบวาลักษณะชิ้นงานโฆษณาของผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกในแตละตราสินคา มีรูปแบบและแนวคิดที่เปนเอกลักษณและมีความเฉพาะเจาะจงตามตรา
สนิคาของตนเอง  ดงันัน้ในการวเิคราะหเนื้อหางานโฆษณา  ผูวิจัยจะทํ าการวิเคราะหแยกตามตรา
สนิคา โดยรวมเอาสินคาทุกประเภทที่อยูภายใตตราสินคาเดียวกันมาวิเคราะหรวมกัน โดยนํ า
ทฤษฎแีละแนวคดิที่ไดกลาวไวในบทที่ 2 เปนบรรทัดฐานในการวิเคราะห  เพื่อประเมินคุณคา และ
ความหมายในการสือ่สารของงานตามแนวทางที่ตองการศึกษา อีกทั้งเพื่อเปนการวิเคราะหแนวคิด
และเทคนคิการนํ าเสนอสินคาในแตละหมวดที่นํ ามาศึกษา  โดยผูวจิัยจะนํ าแนวคิดที่เกี่ยวของกับ
การผลิตงานโฆษณามาเปนแนวทางในการวิเคราะหชิ้นงานโฆษณาอันเปนประชากรในการศึกษา
ในครัง้นี้ตามเงื่อนไขที่กํ าหนด   และแบงหวัขอในการวิเคราะหชิ้นงานโฆษณาดังนี้
• กลุมเปาหมายในการสื่อสารของชิ้นงาน  โดยการวเิคราะหจากเนื้อหาของชิ้นงาน และภาพที่ใช

ในการสื่อสาร
• บทบาทและอิทธิพลของโฆษณา  วเิคราะหโดยการใชกรอบความคิดตามแนวคิดบทบาทของ

โฆษณาและแนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของโฆษณาในประเทศกํ าลังพัฒนา
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• รูปแบบและแนวคิดของการโฆษณา  วเิคราะหโดยการใชกรอบความคิดตามแนวคิดเกี่ยวกับ
รูปแบบโฆษณา และแนวคิกคิดมาตรฐานงานโฆษณาที่ดี 9 ประการ

• จดุจงูใจในงานโฆษณา  วเิคราะหโดยใชกรอบแนวคิดจุดจูงใจในงานโฆษณา
• การสรางสัญลักษณและภาพลกัษณของสินคา  ตามทฤษฎทีัศนคติเปนกรอบในการวิเคราะห

โดยตวัอยางชิ้นงานทั้ง 16 ชิน้ ไดจดัแสดงไวในภาคผนวกทั้งหมด ดังนั้นในสวนของการ
รายงานผลจะน ําเสนอเฉพาะการวิเคราะหเนื้อหาในชิ้นงานนั้นๆ

ชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา " แคร "

ในชวงทีผู่วจิยัท ําการศึกษา ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา "แคร" ไดมีชิ้นงานโฆษณา
จ ํานวน 3 ชิ้นงาน   แบงเปนชิน้งานโฆษณาเผยแพรในสื่อโทรทัศน 2 ชิ้นงาน และเผยแพรในสื่อ
นติยสาร 1 ชิ้นงาน

กลุมเปาหมายในการสื่อสารของชิ้นงานโฆษณา   ผลิตภณัฑสํ าหรับทารกทั้ง 3 ชิ้น
ของตราสนิคา "แคร" คือ กลุมผูปกครองที่ใหความสํ าคัญกับองคประกอบหรือสวนผสมที่มีอยูใน
ผลิตภณัฑเปนหลัก  และยังเปนกลุมที่มีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของใชสวนตัวสํ าหรับ
ทารก  ยอมรับในเทคโนโลยีใหม ๆ และใหความสํ าคัญกับผลิตภัณฑที่มีการอางอิงคุณสมบัติพิเศษ
ในการดแูลผวิพรรณของทารก โดยผูปกครองกลุมนี้จะใหความสนใจและทุมเทเวลาใหแกขั้นตอน
ในการแสวงหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาที่เหมาะสมกับทารก

บทบาทและอิทธิพลของโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา "แคร" ทั้ง 3 ชิ้น เปนการใหขาวสาร ขอ
เท็จจริง  ในสวนของคุณสมบัติพิเศษ ฮาย-ขมิ้น ที่มีคุณสมบัติปองกันการเกิดผดผื่น  และไฮโป-อัล
เลอรเจนกิ อันเปนสวนผสมที่ผานการทดสอบแลววาเหมาะสํ าหรับทารก ทํ าใหเกิดการรับรูเกี่ยวกับ
ตวัสนิคาซึ่งเปนประโยชนแกผูบริโภคโดยตรง  และ เปนการกระตุนพฤติกรรมของผูปกครอง ใหหัน
มาสนใจศกึษารายละเอียดในเรื่องสวนผสมของผลิตภัณฑสํ าหรับทารกมากขึ้น อีกทั้งยังมุงเนนการ
สรางภาพลกัษณขององคกรและผลิตภัณฑ ดวยการนํ าเสนอสายผลิตภัณฑทั้งหมดภายใตตราสิน
คา "แคร" ในชิน้งานที่เปนสิ่งพิมพ แสดงถึงความชํ านาญและรูลึกซึ้งถึงผิวพรรณทารกแบบครบวง
จร ยํ ้าเนนสวนผสมพิเศษ ไฮโป-อัลเลอรเจนิก ในพาดหัว ( Headline ) และสัญลักษณผานการ
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ทดสอบแลวดวยรปูแบบที่เปนทางการ สรางความนาเชื่อถือ ความนิยม ยอมรับ และความไววางใจ
ในผลิตภัณฑ อันจะมีบทบาทตอยอดขายในที่สุด

รปูแบบงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา " แคร " ทัง้ 3 ชิน้ เปนงานโฆษณาที่มี
มาตรฐานดี ตามแนวคิดของ G.E.Belch คอืเปนโฆษณาที่มีจดุน ําเสนอเดนชัดเปนหนึ่งเดียว
(Single Minded) โดยเนนจดุขาย (Selling point) ที่สวนผสมพิเศษ ไฮโป-อัลเลอรเจนิก พรอมออก
แบบสัญลักษณทีม่รูีปแบบเปนทางการ ของ ไฮโป อัลเลอรเจนิก ที่ผานการทดสอบแลววาปองกัน
ผดผื่นได 100 %  อีกทัง้สามารถแสดงประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับอยางชัดเจน  จนผูบริโภค
สามารถนํ าคุณสมบัติที่เปนประโยชนผูกติดกับตราสินคาได (Bolt the brand to the clinching
benefit) คอืผูบริโภคสามารถจดจํ าวา แครมีไฮโป-อัลเลอรเจนิก และฮาย-ขมิ้น ปองกันผดผื่น เมื่อ
ลกูเปนผดผื่นตองใชแปงเด็กแคร เปนตน และน ําเสนอตํ าแหนงผลิตภัณฑไดชัดเจนคือการเปนผู
เชีย่วชาญเกี่ยวกับผลิตภัณฑเด็กทารกทุกประเภท (Baby Experts)

• รปูแบบงานโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ      ใชรูปแบบการนํ าเสนอขาวสารใหมเกี่ยวกับตัว
ผลิตภัณฑ เปน Information advertising โดยการแสดงขอเท็จจริง(Realistic format) ที่มี
การยนืยนัจากสถาบนัทางการแพทย และผูเชี่ยวชาญ แสดงความเปนผูนํ าดานผลิตภัณฑ
ส ําหรบัเดก็ดวยการวางตํ าแหนงโลโกผลิตภัณฑ ไวที่กึ่งกลางหนาโฆษณา โดยแสดงภาพ
ผลิตภณัฑทุกประเภทภายใตตราสินคา "แคร"  ที่ใชกับผิวของทารกครบทุกประเภทสินคา
ไดแก แปงฝุนโรยตัว  สบู  แชมพูสระผม โลชั่น และครีมบํ ารุงผิวเปนการเสริมสรางภาพ
ลักษณความเปนผูเชีย่วชาญ  ไวในตํ าแหนงกึ่งกลางดานลางของหนาโฆษณา ซึ่งเปนสวน
สนบัสนนุโลโกที่เดนชัดอยูดานบนอีกครั้งหนึ่ง นอกจากนี้ยังบรรจคุวามคิดอันทรงอํ านาจ
ใหแกสวนผสมพิเศษ ไฮโป-อัลเลอรเจนิก ไวในตํ าแหนงกึ่งกลางหนาโฆษณาและอยูเหนือ
โลโกอีกชั้นหนึ่ง
นอกจากนั้น  ชิน้งานโฆษณายังบงบอกถึงคุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ รวมถึงการมอบ
รางวัลใหแกผูบริโภค ดวยพาดหัว ในสือ่ส่ิงพิมพที่วา  "เคล็ดลับของ…คุณแมคนเกง"    รูป
แบบงานโฆษณาเปนการน ําเสนอขาวสารใหมเกี่ยวกับตัวสินคา โดยการเสนอขอเท็จจริง
ในประเดน็ สูตรพิเศษ   และนํ าจุดดังกลาวมาเนนยํ้ าเพื่อใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือและ
ใหความสนใจ  พรอมดวยสโลแกน "วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ" เปนการตอกยํ้ า
ความเชื่อมั่นและสรางความไววางใจในผลิตภัณฑ

• โฆษณาสื่อโทรทัศน   ทัง้ 2 ชิน้งาน เปนการนํ าเสนอสินคาตางประเภทภายใตรูปแบบ
เดยีวกัน ดวยการจ ําลองเหตุการณในชีวิตประจํ าวัน (Slice of life) แสดงถึงปญหาที่ผูปก
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ครองทุกคนเคยประสบ และใชรูปแบบการแกปญหา (Problem and Solution) และมีการ
สาธิต (Demonstration) ใหเหน็ถงึประสิทธิภาพของผลิตภัณฑในการใชงาน  จากโฆษณา
ชดุ Dancing baby เปนโฆษณาผลิตภัณฑแปงฝุนโรยตัว เด็กหญิงในเรื่องแสดงความ
หงดุหงดิไมสบายตัวอันเนื่องมาจากผดผื่น เห็นไดจากการเกาผิวหนังบริเวณกนในตอน
เปดภาพ ( opening scene ) และเมื่อคุณแมใชแปงเด็กแครที่มีสวนผสมของ ฮาย-ขมิ้น ที่
ชวยปองกนัผดผืน่ทากนใหลูก จากนั้นแสดงภาพนํ้ าหยดลงบนกนแตผิวลูกไมเปยกชื้น เด็ก
หญงิจงึสบายตวั และสดใสราเริงสนุกสนานในตอนจบแสดงกิจกรรมสนุกสนานภายใน
ครอบครวั พอ แม ลูก เชนเดียวกับชุด My baby เปนโฆษณาผลิตภัณฑสบูกอน เด็กชายมี
อาการหงดุหงดิรํ าคาญตัว เห็นไดจากการไมยอมแตงตัว และไมรับประทานอาหาร แตเมื่อ
คณุแมอาบนํ้ าใหดวยสบูเด็กแคร เด็กชายคนเดิมก็ราเริง มีอารมณแจมใส และมีกิจกรรม
รวมภายในครอบครัว พอ แม ลูก

จดุจงูใจในงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา แคร ทั้ง 3 ชิ้น ใชจดุจงูใจในงานโฆษณา
รวมกันไดแกจดุจูงใจดานเหตุผล (Rational Appeal) ทีแ่สดงถึงคณุสมบัติ และประสิทธิภาพของ
ผลิตภัณฑ  เนนประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑ

• ชิน้งานโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ  ใชจุดจูงใจดานเหตุผล (Rational Appeal)  โดยนํ าเสนอ
สวนผสมพิเศษในพาดหัววา “ไฮโป-อัลเลอรเจนิก” เนนคุณสมบัติ และประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑ  แสดงสวนประกอบสํ าคัญที่มีในผลิตภัณฑไวชัดเจน  โดยอธิบายผลประโยชน
ที่จะไดรับไวในเนือ้ความ ( Body copy )

• ชิน้งานโฆษณาในสื่อโทรทัศน  ทัง้ 2 ชุด ไดแก “My Baby” และ  “Dancing Baby” ใช
จดุจูงใจดานเหตุผล (Rational Appeal) มากกวาจดุจูงใจดานอารมณ (Emotional
Appeal) ดูไดจากการผสมผสานการแสดงคุณสมบัติและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ กับ
ภาพความนารักไรเดียงสาของเด็ก   โดยเด็กที่เปนตัวแสดงนํ าสามารถสรางความรูสึกพึง
พอใจ สรางทศันคตใินทางบวกใหแกผูพบเห็นโดยทั่วไป โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมเปาหมาย
ทีเ่ปนผูปกครอง
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การสรางสญัลักษณและภาพลักษณของตราสินคา

สญัลักษณที ่ “แคร” ใชเปนจุดขายในทุกชิ้นงานคือ ตราประทับที่มีขอความวา “ไฮโป-อัล
เลอรเจนิก ผานการทดสอบแลว” (ภาคผนวก : ชิน้งานโฆษณาที่ 2.1.1) และโลโกที่เปนตัวอักษรมี
บุคลิกเครงขรึม แสดงภาพลกัษณความเปนนักวิชาการ ผูเชี่ยวชาญในการแกปญหา โดยเฉพาะ
เร่ืองผิวพรรณของทารก    สราง "แคร" ใหเปนสัญลักษณของผูเชี่ยวชาญดานผิวพรรณของทารก
โดยการกระตุนใหผูปกครองคํ านึงถึงความสํ าคัญ ในการพิจารณาองคประกอบและสวนผสมใน
ผลิตภณัฑส ําหรับทารก กอนการตัดสินใจซื้อวา สวนประกอบตาง ๆ ในผลิตภัณฑมีความสํ าคัญตอ
ทารกมากเพียงใด

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา " จอหนสัน แอนด จอหนสัน”

ในชวงทีผู่วจิยัท ําการศึกษา ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"
ไดมชีิน้งานโฆษณาในนิตยสารจํ านวนมาก แตผูวิจัยไดคัดเลือกมาเฉพาะในสวนของประเภทสินคา
ทีผู่วจิยัท ําการศกึษาไดแก แปงฝุนโรยตัว สบู และแชมพูสระผม จํ านวน 5 ชิ้นงาน   แบงเปนชิ้น
งานโฆษณาเผยแพรในสื่อโทรทัศน 2 ชิ้นงาน และเผยแพรในสื่อนิตยสาร 3 ชิ้นงาน

กลุมเปาหมายในการสื่อสารของชิ้นงานโฆษณา    ทัง้ 5 ชิ้น คือ กลุมผูปกครองโดย
เฉพาะอยางยิง่ผูที่เปนมารดา ซึ่งคํ านึงถึงการดูแล และเอาใจใสทารกทุกองคประกอบของรางกาย
เนนการสมัผัสที่อบอุน รวมถึงการที่ผูปกครองตองไดสัมผัสผลิตภัณฑทุกชิ้นดวยตัวเอง กลุมผูปก
ครองใหความสํ าคัญกับการสัมผัส และการดูแลทารกตองใชความใกลชิดและทุมเท ไมสนใจขอมูล
เชงิวชิาการและสารเคมี แตใหความสํ าคัญกับแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารโดยการสัมผัส

บทบาทและอิทธิพลของโฆษณา

ผลิตภณัฑส ําหรับทารก ตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"  ไดนํ าเสนอผลิตภัณฑที่มี
การปรบัปรุงและพัฒนาสวนผสมใหมอยูอยางสมํ่ าเสมอ ชิน้งานโฆษณาจึงมีบทบาทในการให
ความรูขาวสารใหมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  อิทธพิลของงานโฆษณาดังกลาวทํ าใหเกิดการสรางคานิยม
และยกระดับการบริโภคสินคาของผูบริโภคอีกทางหนึง่ แตในขณะเดียวกันก็เปนการกระตุนใหเกิด
การบรโิภคทีเ่กนิความจํ าเปน ผลิตภัณฑบางชิ้นของ จอหนสัน แอนด จอหนสัน  ที่ใหขอมูลและ
การพฒันาสนิคาใหม ๆ โดยการกลาวถึงการเพิ่มเติมองคประกอบบางสวนเขาไปในผลิตภัณฑ โดย
สวนผสมทีน่ํ ามาใชเปนสวนผสมจากธรรมชาติ และทํ าใหเกิดคณุคาเพิ่ม (Value-added) ใหแกสิน
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คานัน้ ๆ เชน จอหนสัน เบบี้ แชมพู วีตเจอรม ซึ่งเปนแชมพูสระผมที่มีสวนผสมของวิตามินที่สกัด
จากจมกูขาวสาลี  จอหนสัน เบบี้ พาวเดอร ดับเบิ้ลโปรเทคชั่น มีคุณสมบัติพิเศษปองกันความ
เปยกชืน้ถงึสองเทา  และ จอหนสัน เบบี้ บอดี้ วอรมมิ่ง ออยล ที่มีสวนผสมของนํ้ ามันยูคาลิปตัส
ฯลฯ  เปนการสรางทางเลือกซื้อสินคาไดอยางเสรีใหแกผูปกครองมากขึ้น

นอกจากนี้งานโฆษณาของผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  ตราสนิคาจอหนสัน แอนด จอหนสัน
ในสือ่ส่ิงพิมพทุกชิ้น ตองการแสดงบทบาทของการเปนผูนํ าในการใหขาวสารขอมูลที่มีประโยชน
ตามความตองการของผูบริโภค โดยในชิน้งานโฆษณาทุกชิ้นจะมีขอความ "ติดตอขอขอมูลเพิ่มเติม
ไดที ่ "จอหนสนั เบบี้ คลับ" ซึ่งสามารถสรางความไววางใจในองคกร และสรางความนิยมใหเกิดแก
ตวัสนิคา รวมทั้งเกิดกิจกรรมรวมระหวางผูประกอบการและผูบริโภคดวย

รปูแบบงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลติภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา " จอหนสัน แอนด จอหนสัน " ทุกชิ้น
สะทอนบคุลิกภาพของตราสินคา (Brand Personality )  ทีเ่ปนเอกลักษณ วาเปนผลิตภัณฑที่เสริม
สรางความสมัพนัธระหวางทารกและผูปกครอง เนื่องจากผลิตภัณฑทุกประเภทแสดงวิธีใชโดยการ
สมัผัส  ดวยสโลแกน " จอหนสัน เบบี้ และสัมผัสจากคุณ  ส่ือภาษาแหงรัก"  นอกจากนี้ยังแสดง
ประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับคอื พฒันาการที่ทารกไดรับจากการสัมผัสอยางออนโยนและถูกวิธี
โดยมผีลิตภัณฑ "จอหนสัน แอนด จอหนสัน" เปนสื่อกลาง  อีกทั้งสรางความประทับใจใหแกกลุม
เปาหมายที่ไดเห็นชิ้นงานโฆษณา นอกจากนีช้ิ้นงานโฆษณายังแสดงความเปนมืออาชีพในการ
ผลิตชิ้นงานทีม่คีวามประณีต ละเอียดออน ซึ่งเปนคุณสมบัติของงานโฆษณาที่มีมาตรฐานดี

• รปูแบบงานโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ  ของผลติภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา "จอหนสัน
แอนด จอหนสัน" ใชรูปแบบการยึดเหนี่ยวกลุมเปาหมายไวโดยความรูสึกที่ตราตรึง ใชภาพ
ที่สะกิดใจ (Visually Arresting) ท ําใหผูพบเห็นเกิดความสนใจ (Interest) รูสึกดีตอ
โฆษณาชิ้นนั้น (Feeling) และจดุประกายความคิดใหเกิดแกผูพบเห็น (Thought)  ดึงเอา
สวนของประสบการณของมารดาเปนผูที่ตองการดูแลและปกปองทารก ดวยการใชภาพ
มารดาและทารกเปนรูปแบบการนํ าเสนอหลักในทุกชิ้นงาน  โดยแยกชิ้นงานตามประเภท
ของผลติภณัฑแตละชิ้น ภายใตการจัดวางตํ าแหนงภาพ และองคประกอบตาง ๆ ในหนา
โฆษณาเปนแนวทางเดียวกันทั้งหมดทุกชิ้นงาน  โดยแตละชิ้นงานจะน ําเสนอตํ าแหนงผลิต
ภัณฑแตละประเภทการใชงานชัดเจน ท ําใหสามารถรับรูเนื้อหาไดโดยงายไมสรางความ
สบัสนใหแกผูพบเห็น  เชน ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑประเภทแปงฝุนโรยตัวแสดงภาพ
มารดาทาแปงบนตัวทารก  ชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑประเภทแชมพูสระผม ชิ้นงาน
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โฆษณาผลติภัณฑประเภทสบู  โดยทุกชิ้นงานยังคงเพิ่มเติมคุณสมบัติพิเศษของผลิต
ภัณฑไวทุกชิ้น

• รปูแบบชิ้นงานโฆษณาทางสื่อโทรทัศน    โฆษณาผลิตภัณฑ จอหนสัน เบบี้ แชมพู วีต
เจอรม ชดุ “จมูกขาวสาลี” ทีเ่ปนแชมพูสระผมที่มีสวนผสมของวิตามินสกดัจากจมูกขาว
สาลี ใชรูปแบบการนํ าเสนอขาวสารใหมเกี่ยวกับตัวสินคา (New Information) พยายาม
สือ่ใหเห็นถึงขอดีของตัวผลิตภัณฑ ในการปกปองและเสริมสรางเสนผมบอบบางใหแข็ง
แรง เปนการสรางความแตกตางใหเกิดแกตัวผลิตภัณฑ โดยการเพิ่มคุณสมบัติใหม เนนยํ้ า
เพือ่ใหผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ และใชเสียงดนตรีที่มีจังหวะที่ใหความรูสึกอบ
อุนและปลอดภัย       
โฆษณาในชุด "Wetness" ใชรูปแบบโฆษณาแบบการแกไขปญหา (Problem and
Solution) เนนประสทิธภิาพของผลิตภัณฑ แปงที่ปองกันความเปยกชื้นอยางแทจริง แอละ
ใชรูปแบบการสาธิต (Demonstration)  ใหเหน็จริงในฉากที่มีการนํ านิ้วที่มีแปงลงไปจุมนํ้ า
แลวขึน้มาเปาเห็นฝุนแปงที่เกาะอยูบนนิ้วปลิวออกมา แสดงถึงประสทิธิภาพปองกันความ
เปยกชื้น

จดุจงูใจในงานโฆษณา

เนือ้หาของงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"

ชิน้งานโฆษณาในสือ่สิ่งพิมพ    ทัง้  3 ชิน้ ไดใชจุดจูงใจดานอารมณ (Emotional
Appeal) แสดงความรกั ความผกูพัน การยึดเหนี่ยว หรือภาวะความหลงใหล โดยการจับ
อารมณที่ออนไหวของมารดาที่ตองการปกปองและมอบสิ่งที่ดีที่สุดแกทารกของตนเสมอ
ทัง้ในสวนภาพ และคํ าบรรยาย “สัมผัสนุมจากคุณ  บอกเขาวา..คุณรักเขาเพียงใด” หรือ  
”สมัผัสใกลชิดของคุณ ทํ าใหลูกมองโลกแจมใสขึ้น”  และ “สัมผัสจากคุณ..บทกลอมอันอบ
อุนที่สุดสํ าหรับลูก”
ชิน้งานโฆษณาทางโทรทัศน    ทัง้ 2 ชุดไดแก ชุด “จมูกขาวสาลี” และ “Wetness”  ใช
จดุจูงใจดานเหตุผล (Rational Appeal) โดยการเนนที่คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิต
ภัณฑเปนจุดจูงใจหลัก และมีจุดจูงใจดานอารมณ (Emotional Appeal)  เปนจุดจูงใจ
สนบัสนนุ โดยการใชภาพความสัมพันธระหวางมารดาและลูก และภาพความสุขในครอบ
ครัวเสริมเขามา
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การสรางสัญลักษณและภาพลกัษณของตราสินคา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา “จอหนสัน แอนด จอหนสัน” ทัง้ 5 ชิ้น
งาน แสดงภาพลักษณความเปนผูนํ าของผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ดวยการสรางสัญลักษณของ
ความเปนมารดาที่ปกปองดูแลทารกและสโลแกนวา "สื่อภาษา…แหงรัก" พรอมโลโกลายเสน
มารดากบัทารก ทีแ่สดงถึงความออนโยน นิ่มนวลดวยลายเสนสีชมพูที่งดงาม (ภาคผนวก : ชิ้นงาน
โฆษณาที่ 2.2.1)

ชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา " โคโดโมะ "

ในชวงทีผู่วจิยัท ําการศึกษา ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา "โคโดโมะ " ไดมีชิ้นงาน
โฆษณาจํ านวน 5 ชิ้นงาน   แบงเปนชิน้งานโฆษณาเผยแพรในสื่อโทรทัศน 2 ชิ้นงาน และเผยแพร
ในสือ่นิตยสาร 3 ชิ้นงาน

กลุมเปาหมายในการสื่อสาร    ของชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ตราสินคา "
โคโดโมะ" ไดแก ผูปกครองที่ทันสมัย มีบุตรวัย 0 - 4 ป อยูในความดูแล รักธรรมชาติ  รับฟงความ
คดิเหน็ของบตุร เมื่อเขาสูวัยที่สามารถสื่อสารได  ผูปกครองกลุมนี้ใหความสํ าคัญกับความออนใส
ของเนือ้ผลิตภัณฑ โดยตองการมองเห็นเนื้อของผลิตภัณฑที่ตนจะใหบุตรใช และใหความสํ าคัญใน
ศาสตรที่เกี่ยวของกับพัฒนาการของเด็ก

บทบาทและอิทธิพลของโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพ ทัง้ 3 ชิ้น มอิีทธิพลในการสรางการรับรูเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ
และบรรจุภัณฑใหม (จากเดมิทีบ่รรจภัุณฑมีสีฟาทึบ มาเปนขวดพลาสติกใสสามารถมองเห็นเนื้อ
ผลิตภัณฑได)  กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการพจิารณาปจจัยในการเลือกซื้อสินคา
เพือ่ทารกของกลุมผูปกครอง โดยใหพิจารณาจากความออนใสของเนื้อผลิตภัณฑ มีการพัฒนา
ผลิตภณัฑเพือ่สราง Value-added ใหแกผลิตภัณฑที่มีอยูเดิม ดวยสวนผสมที่เกี่ยวเนื่องกับการ
บ ํารุงสขุภาพผิว และคาโมมายดสูตรออนโยน ไมระคายเคืองตา

ชิน้งานโฆษณาสื่อโทรทัศน  2 ชิ้นงานไดถูกแบงแยกตามประเภทของผลิตภัณฑ และอายุ
ของเดก็ผูที่จะใชสินคา โดยชิ้นที่ 1 ไดแกชุด "สัมผัสทั้ง 5 " มบีทบาทในการสรางการรับรูและแจง
ขาวสารเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ ทีเ่ปนสนิคาใหม นั่นคือ แปงฝุนโรยตัวเด็กทารก โคโดโมะ อโรมา
เธอราป  ใหขอมลูเกี่ยวกับพัฒนาการของเด็กโดยใชศาสตรแหงกลิ่นหอมเขามาเสริมในผลิตภัณฑ
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ประเภทแปง เปนการสรางพฤติกรรมการบริโภคแบบใหมใหเกิดแกกลุมเปาหมาย     สวนโฆษณา
ในชุด  "ขวดใส "  เนนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับบรรจุภัณฑใหมไดแก แชมพูสระผม และสบูเหลวใน
ขวดใส 3 มติิ และยังใหขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของสวนผสมพิเศษในผลิตภัณฑ  เพื่อกระตุนกลุม
เปาหมายเดก็ในวัย 2 ปขึ้นไป ซึ่งเปนกลุมที่รับรูขอมูลจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศนไดใหเกิดความ
ตองการบริโภคสินคา

รปูแบบงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลติภณัฑสํ าหรับทารก “โคโดโมะ” ทั้ง 5 ชิ้น เปนงานโฆษณาที่มีมาตรฐาน
ด ี เนือ่งจากมีวัตถุประสงคในการสื่อสารชัดเจนเปนหนึ่งเดียว (Single Minded) และงายตอการรับ
รูเนือ้หาของงานโฆษณา (Simply and Clarity)  ไมสรางความสับสนหรือความเขาใจผิดในการใช
งาน

• รูปแบบชิน้งานโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ  ทัง้ 3 ชิ้นใชรูปแบบการสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับ
ตวัสินคาใหม(New Information)  อยางเดนชัด เนนจุดขายที่ความใส ไดแก ความใส
ของบรรจุภัณฑ และความใสของเนื้อผลิตภัณฑภายในขวด ภาพที่แสดงออกใชรูป
แบบการสาธิต(Demonstration) วธิใีชของผลิตภัณฑอยางชัดเจน ไมคลุมเครือ

• รูปแบบชิน้งานโฆษณาสื่อโทรทัศน  มี 2 ชุดไดแก ชดุ "ขวดใส "  เปนการสื่อสาร
แนวทางเดียวกับส่ือส่ิงพิมพ นั่นคือ การสือ่สารขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาใหม (New
Information) อยางเดนชัด เนนจุดขายที่ความใส ไดแก ความใสของบรรจุภัณฑ และ
ความใสของเนื้อผลิตภัณฑภายในขวด แตมีการเสริมรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับคุณ
สมบัตแิละประสิทธิภาพของผลิตภัณฑมากขึ้น จากสวนผสมตาง ๆ

ชุดที่ 2 ไดแก โฆษณาชดุ "สมัผัสทั้ง 5" นอกเหนือจากการใชรูปแบบการนํ าเสนอขาว
สารใหมเกี่ยวกับตัวสินคา คือ แปงเด็กโคโดโมะ อโรมา เธอราป มกีารนํ าเสนอ Power
Idea โดยการใชขอมลูทางการแพทยนํ าเสนอขอเท็จจริงเกี่ยวกับพัฒนาการของเด็กใน
วยัทารก จนถึง 2 ขวบและพัฒนาการของประสาทสัมผัสทั้ง 5  โดยเนนจดุขายชัดเจน
(Single minded) ทีส่วนผสมพเิศษของกลิ่นนํ้ ามันหอมที่มีคุณสมบัติชวยในเรื่อง
พฒันาการทางอารมณของทารก  และใชเทคนิคการตกแตงภาพเกินจริงในอิริยาบท
ตาง ๆ ของทารกมาเปนตัวยึดเหนี่ยวความสนใจของกลุมเปาหมาย
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จดุจงูใจในงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก “โคโดโมะ“ ทัง้ 5 ชิ้น ใชจุดจูงใจดานเหตุผล
(Rational Appeal) มาเปนมูลเหตุที่กอใหเกิดการตัดสินใจซื้อ โดยเนือ้หางานโฆษณามุงเนนการ
น ําเสนอ คณุสมบัตขิองผลิตภัณฑที่ชวยบํ ารุงสุขภาพผมและสุขภาพผิวของเด็ก ทํ าใหเด็กมีอารมณ
แจมใส และมีพัฒนาการทางดานการสัมผัสที่ดี ซึ่งคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ชวยกระตุนใหสุขภาพ
กายและสุขภาพใจที่ดี จะเปนจุดที่ชวยกระตุนอารมณและความรูสึกของผูปกครอง

การสรางสัญลักษณและภาพลกัษณของสินคา

ผลิตภัณฑ “โคโดโมะ” ไดสือ่ภาพลกัษณของสินคาวาเปนสินคาที่ชวยบํ ารุงสุขภาพผม
และสขุภาพผวิของทารก รวมทั้งยังชวยใหเด็กมีอารมณแจมใส และพัฒนาการทางดานการสัมผัส
ที่ดี

ชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " แพมเพอรส"

ในชวงทีผู่วจิัยทํ าการศึกษา ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " แพมเพอรส"  ไดมีชิ้น
งานโฆษณาเผยแพรในสื่อโทรทัศนจํ านวน 2 ชิ้นงาน

กลุมเปาหมายในการสื่อสาร ผูปกครองรุนใหม ใหความสํ าคัญในสุขภาพ และ
พฒันาการของลกู สนใจและใหความเชื่อถือขอมูลขาวสารทางการแพทย โดยคํ านึงถึงความสบาย
ของลกูมากกวาคาใชจาย พรอมที่จะทดลองสิ่งของใหม ๆ โดยพิจารณาจากคุณภาพมากกวาราคา

บทบาทและอิทธิพลของโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาทางโทรทัศนของผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคา "แพมเพอรส" ทั้ง 2
ชิน้ ชุด "Night Learning"  มบีทบาทในการเผยแพรความรูและสรางความเชื่อในเรือ่งความสัมพันธ
ระหวางการนอนหลบักับพัฒนาการทางสมองของเด็กทารก ใหผูปกครองตระหนักถึงความสํ าคัญ
ของการนอนหลบัสบายตลอดคืนของทารก จากความแหงสบาย ไมเปยกชื้นเปนการสรางทัศนคติที่
ดเีกี่ยวกับการใชผาออมสํ าเร็จรูป โดยท ําใหเกิดการรับรูในรายละเอียด วิธีใช และคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑ ทีส่ามารถนํ ามาใชทดแทนสิ่งที่ใชอยูเดิมไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวา นํ าไปสูการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูปกครองที่ยังคงใชผาออมผาในชวงกลางคนื และการปรับปรุงวิถีการ
ด ําเนินชีวิตของผูปกครอง ท ําใหเกิดความมุงมั่นที่จะปรับระดับการบริโภคของตนดวย สวนใน
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โฆษณาชุด " เชื่อถือ " ยงัคงเนนความสํ าคัญในการนอนหลับตลอดคืนของลูก โดยเพิ่มเติมประสิทธิ
ภาพการใชงานของ แพมเพอรสรุนเบบี้ดราย ที่สามารถรองรับความเปยกชื้นไดถึง 5 คร้ัง ซึ่งเปน
การสราง Value-added ใหกับผลิตภัณฑเดิม สะทอนวาโฆษณามีบทบาทตอกระบวนการทางการ
ตลาดดานการแขงขันและพัฒนาคุณภาพของลินคา

รปูแบบงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาสื่อโทรทัศน  ของผลติภณัฑผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคา "แพมเพอรส" ทั้ง
2 ชิ้น ใชรูปแบบการนํ าเสนอขอเท็จจริง (Realistic Format)   ซึง่เปนขอมูลทางการแพทยเกี่ยวกับ
การนอนของทารก โดยในโฆษณาชุด "Night Learning" ใหขอมูลทางการแพทยวา "พัฒนาการทาง
สมองของทารกจะเปนไดอยางสมบูรณนั้น ทารกตองนอนหลับอยางนอย 10 ชั่วโมงตอคืน"  ใน
ขณะที่โฆษณาชุด " เชื่อถือ " แสดงถงึความเปนผูเชี่ยวชาญดานผาออมสํ าเร็จรูป โดยอางอิงวา "โรง
พยาบาลทัว่โลกยอมรับ"  นอกจากนี้ยังใชรูปแบบการสาธิต (Demonstration) โดยในชุด " Night
Learning" ไดจ ําลองการสาธิตแผนชั้นล็อกความชื้นเปรียบเทียบดวยสัญลักษณแมเหล็กดูดแถบ
จ ําลองสสีมที่สมมติใหเปนความชื้น  โดยในโฆษณาชุด "เชื่อถือ" ไดสาธติใหเห็นตามความเปนจริง
ดวยการราดนํ้ า 5 แกวลงบนผาออมสํ าเร็จรูปแพมเพอรส เบบี้ ดราย

ชิน้งานโฆษณาทั้ง 2 ชิ้น มมีาตรฐานงานโฆษณาที่ดี คือ แสดงการใชงานอยางชัดเจน ไม
คลมุเครือ ชี้ชัดถึงประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ (Position the product simply and with
unmistakable clarity.) คอืทารกหลับสบายตลอดคืน จึงมีสุขภาพดี ราเริง แจมใส และยํ้ าดวยสโล
แกนในตอนจบวา "แพมเพอรส ใหลูกนอยพัฒนาไปอีกขั้น" ซึ่งเปนสิ่งสํ าคัญสํ าหรับผูปกครองทุก
คนที่ตองการ

จดุจงูใจในงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคา "แพมเพอรส" ใชจุดจูงใจดานเหตุผล
(Rational Appeal) โดยการแสดงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  ประโยชนของตัวสินคาที่มีตอทารก
ซึ่งพัฒนาการดานสมองและสุขภาพที่ดีของทารกเปนจุดสรางความออนไหวตออารมณและความรู
สึกของผูปกครอง
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การสรางสัญลักษณ และภาพลกัษณของสินคา

ผลิตภณัฑผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคา "แพมเพอรส" ไดสื่อภาพลักษณของสินคาวาเปนสิน
คาทีเ่ขาใจในธรรมชาติของเด็ก และพัฒนาสินคาเพื่อเด็กเปนสินคาสํ าหรับผูทีใ่หความสํ าคัญตอสุข
ภาพ  (Health Conscious)  โดยสญัลักษณของสินคาใหเปนสัญลักษณของความแหงสบาย

ชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " ฮักกีส"

ในชวงทีผู่วจิัยทํ าการศึกษา ผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " ฮักกีส"    ไดมชีิ้นงาน
โฆษณาเผยแพรในสื่อโทรทัศนจํ านวน 1 ชิ้นงาน

กลุมเปาหมายในการสื่อสาร    ผูปกครองทันสมัย เปดรับขอมูลขาวสารใหม ๆ และกลา
ทดลอง รวมถงึ ผูปกครองที่เคยใชผาออมสํ าเร็จรูปมาแลว และพบปญหาการรั่วซึม  นอกจากนี้ผู
ปกครองกลุมนีเ้ปนผูที่คํ านึงถึงความคุมคาในการใชงาน  โดยมีการเปรียบเทียบปจจัยดานราคา
และใชราคาเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อสินคา

บทบาทและอิทธิพลของงานโฆษณา

เนือ่งจากชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " ฮักกีส" รุน ดรายฟตใหม
ในสื่อโทรทัศน มีบทบาทท ําใหเกิดการรับรูเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ ที่ไดรับการปรับปรุง เปนการบอก
กลาวใหผูบริโภคไดทราบถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น อีกทั้งเปนการแสดงถึงการพัฒนาผลิต
ภัณฑเพือ่สนองความตองการของผูบริโภคโดยการชวยแกปญหาที่เกิดขึ้นในผลิตภัณฑรุนเดิม ๆ
ซึง่เปนการสะทอนสภาวการณการแขงขันในตลาด  และแสดงถึงอิทธิพลของการโฆษณาในดาน
การแขงขันและการพัฒนาคุณภาพสินคา ซึ่งกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ จะเปนประโยชนตอผู
บริโภคโดยตรง

รปูแบบงานโฆษณา

รูปแบบงานโฆษณาสื่อโทรทัศน ผลิตภณัฑผาออมสํ าเร็จรูป ตราสินคา " ฮักกีส" รุน ดราย
ฟตใหม มีขอบขา 2 ชั้นปองกันการรั่วซึม ไดแสดงถึงความเขาใจในปญหาของผูปกครอง และเสนอ
ตวัผลิตภัณฑุรนใหมในการแกปญหา (Problem and solution) ใชรูปแบบการสาธิต
(Demonstration) โดยการใชเทคนิคคอมพิวเตอรจํ าลองหยดนํ้ าสีฟา แทนสัญลักษณความเปยก
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ชืน้จากปสสาวะของทารก  และใชรูปแบบการเปรียบเทียบ (Comparison)  ระหวาง ฮักกีส ดราย
ฟตรุนเดิม กับ ฮักกีส ดรายฟตใหม

นอกจากนีย้งัเนนจุดขายรอง ในเรื่องความประหยัด ดวยรูปแบบสัญลักษณกระเปาใสเงิน
ทีม่ลีกัษณะเหมือนหอบรรจุภัณฑของผาออมสํ าเร็จรูป ฮักกีส พรอมข้ึน Super "คุมเกินราคาผา
ออม"  โฆษณาช้ินนี้ จึงเปนรูปแบบการแสดงประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ คอื ประโยชนจากคุณ
สมบัตทิีเ่พิ่มข้ึน และประโยชนจากราคาที่ประหยัดขึ้น

จดุจงูใจในงานโฆษณา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป "ฮักกีส"  ใชจดุจงูใจที่เกิดจากเหตุผล (Rational
Appeals) ในงานโฆษณา โดยแสดงการเปรียบเทียบใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการซึมซับและปอง
กนัการรั่วซึมของผลิตภัณฑ และเหตุผลดานราคาทีเ่กีย่วของกับคาใชจายที่เกิดขึ้นแตละครั้งที่มีการ
ใชงาน กลาวถึงราคาตอช้ินทีคุ่มคาของผลิตภัณฑ

การสรางสัญลักษณและภาพลักษณของสินคา

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป "ฮักกีส" ไดส่ือภาพลักษณของสินคาวาเปนสิน
คาทีม่คีวามคุมคา เมื่อเปรียบเทียบราคากับประสิทธิภาพในการซึมซับและปองกันการรั่วซึม ใน
ราคาทีเ่ทากันแตสามารถใชไดคุมคากวา นานกวา  และเปนสัญลักษณของความประหยัด

สวนที่สาม  การรายงานผลการสัมภาษณผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัย
เรียน  และการสนทนากลุมผูปกครอง

ในสวนทีส่าม สวนของการรายงานจะแบงเปน 2 ตอน ไดแก

ตอนที่ 1    การรายงานผลการสัมภาษณผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน ผู
วจิยัไดแบงประเด็นการรายงานออกเปน

• พฤตกิรรมการจัดเตรียมผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ของผูประกอบการสถานรับเลี้ยง
เด็ก

• พฤตกิรรมการเปดรับส่ือ ของผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็ก
• ปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
• อิทธิพลของโฆษณาตอการตัดสินใจซื้อ
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ตอนที่ 2   รายงานผลการสนทนากลุมโดยจะแบงประเด็นการรายงานออกเปน 5 สวนดัง
นี้     สวนที ่1   ขอมูลทั่วไปของผูเขารวมการสนทนากลุม

    สวนที ่2   พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครองที่เขารวมสนทนากลุม
    สวนที ่3   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
    สวนที ่4   ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอผลิตภัณฑ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
    สวนที ่5   ขอมูลเกี่ยวกับสถานการณการใหของขวัญ

ตอนที่ 1 รายงานผลการสัมภาษณผูประกอบการรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน

กลุมที ่1 กลุมที่คิดคาบริการรับเลี้ยงเด็กไมเกิน 3,000 บาท/คน/เดือน

พฤติกรรมการจัดเตรียมผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

จากการศกึษากลุมสถานรับเลี้ยงเด็กที่คิดอัตราคาบริการไมเกิน 3,000 บาทตอเดือนตอ
คน และรับเลี้ยงเด็กอายุ  6 เดอืน – 3 ป จํ านวน  3 แหงพบวา อัตราคาบริการดังกลาวไดรวมคา
อุปกรณของใชสวนตัวสํ าหรับเด็กไวดวยแลว โดยทางสถานรับเลี้ยงเด็กจะเปนผูจัดเตรียม แปงฝุน
โรยตวั สบูอาบนํ้ า แชมพูสระผม ยาสีฟน แปรงสีฟนไวใหเรียบรอย  ยกเวนผาออมสํ าเร็จรูปในกรณี
เดก็อาย ุ6 เดือน – 2 ป ผูปกครองจะตองจัดเตรียมผาออมสํ าเร็จรูปมาใหตางหาก

โดยสถานรบัเลีย้งเด็ก 1 ใน 3 แหงจัดเตรียมของใชสวนตัวในหมวดแปงฝุนโรยตัว สบูอาบ
นํ ้า และแชมพูสระผม เปนยี่หอเดียวกันทั้งหมด  โดยใหเหตผุลวาเปนตราสินคาที่ใชมานาน และใช
มาโดยตลอด ราคาไมแพง หาซื้องาย เด็กไมแพ

ในขณะทีส่ถานรบัเลี้ยงเด็กอีก 2 แหงมีการจัดเตรียม ของใชสวนตัวในหมวดแปงฝุนโรยตัว
สบูอาบนํ ้า และแชมพูสระผมหลากหลายยี่หอ โดยแตละหมวดผลิตภัณฑก็ไมใชยี่หอเดียวกัน จาก
การสมัภาษณผูบริหารสถานรับเลี้ยงเด็กทั้ง  2 แหงใหเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาวาแลวแตวาผูจัด
ซือ้จะซือ้อะไรมา ซึ่งบางครั้งเปนการซื้อตามโปรโมชั่นลดราคา หรือรายการแถมของรานคาสง และ
Super Center

โดยลกัษณะการใชของใชสวนดังกลาวของเด็ก เปนการใชรวมกันทั้งหมด คือเบิกของจาก
สวนกลางและวางไวในบริเวณที่อาบนํ้ า แตงตัว เมื่อใชหมดก็เบิกใหมคร้ังละ 1 หนวย ยกเวนแปรง
สฟีนส ําหรบัเด็กที่เร่ิมแปรงฟนไดแลวจะมีแปรงสวนตัว โดยเขียนชื่อติดไวทุกอัน

เมือ่สอบถามถึงกรณีผูปกครองจัดเตรียมของใชสวนตัวประเภทแปงฝุนโรยตัว สบูอาบนํ้ า
และแชมพสูระผมมาใหเอง สถานรับเลี้ยงเด็กทั้ง 3 แหงปฏิเสธ หากเด็กแพส่ิงใดขอใหบอกและงด
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เวนการใชผลิตภัณฑประเภทนั้นไปเลย ซึ่งสวนใหญจากประสบการณกรณีเดก็ที่แพแปงฝุนโรยตัว
ยีห่อทีจ่ดัเตรียมไว ทางสถานรับเลี้ยงเด็กก็จะงดไมใหเด็กทาแปงฝุนเลย

พฤติกรรมการเปดรับสื่อ

เมือ่สอบถามเกี่ยวกับส่ือโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่จดจํ าได  ผูใหสัมภาษณทั้ง 3
ทานสามารถจดจํ าตราสินคา และประเภทผลิตภัณฑที่โฆษณาได เชน ระบุวา “แปงเด็กเบบี้มายด
ชดุพอกบัลูก” หรือ “แปงเด็กคัสสันชุดที่เด็กนอนอยูในดอกไมแลวดอกไมหุบ”  แตเมื่อสอบถามตอ
เกีย่วกบัอิทธพิลของโฆษณาตอการตัดสินใจซื้อ ผูใหสัมภาษณแสดงความเห็นวาปจจุบันสินคา
ส ําหรบัทารกออกมาเยอะมาก ทํ าโฆษณามาก อาจมีอิทธิพลตอกลุมพอ-แมที่มีกํ าลังซื้อ แตโดย
สวนตวัคิดวาสินคาเด็กก็คลายกันหมด

เมือ่สอบถามเกีย่วกับการสนับสนุนจากเจาของผลิตภัณฑ ผูประกอบการทั้ง 3 แหงบอกวา
การจดัซือ้สินคาทัง้หมดเปนคาใชจายที่ทางสถานรับเลี้ยงเด็กออกเองทั้งสิ้น ไมมีผลิตภัณฑใดเปน
สปอนเซอร หรือใหสินคาตัวอยางแตอยางใด

ปจจยัในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

ผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียนทั้ง 3 แหง ไดใหเหตุผลในสวนของปจจัยใน
การพจิารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑวา "สินคาที่เลือกใชเปนสินคาที่เด็กโดยสวนใหญไมมีอาการแพ
และเปนตราสินคาที่มีมานานไดรับการยอมรับจากโรงพยาบาลศิริราช ไดแกตราสินคา "แคร" แต
หากมเีดก็บางคนแพก็เห็นวาเปนกรณีที่ควรงดการใชผลิตภัณฑประเภทนั้น ๆ ไปเลย เนื่องจากผลิต
ภัณฑประเภทแปง สบู และแชมพู ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่ทางสถานรับเลี้ยงเด็กจัดไวให เปนสินคา
สามารถงดเวนการใชได และไมมีผลกระทบตอสุขภาพของเด็กอยางไร ยกตัวอยางทารกที่มีผิวแหง
มากสามารถอาบนํ้ าเปลาไดโดยไมตองใชสบู"

นอกจากนีสิ้นคาทีเ่ลือกใชตองเปนสินคาที่หาซื้อไดงาย สะดวก และมีราคาที่เหมาะสม
กลาวคอืราคาไมแพงจนเกินไป  โดยในการจัดซื้อสินคา ผูจัดซื้อไดแกเจาหนาที่ที่ดูแลดานการจัด
ซือ้โดยเฉพาะ  ซึ่งมักซื้อเปนจํ านวนมากจากรานคาสง

อิทธพิลของโฆษณาตอการตัดสินใจซื้อ

ผูใหสมัภาษณซึง่เปนตัวแทนผูประกอบการทั้ง 3 รายใหคํ าตอบในแนวทางเดียวกันวา
โฆษณาไมมสีวนในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากตราสินคาที่ซื้อเปนตราสินคาที่ใชเปนประจํ า จะสลับ
กนัอยูระหวาง 1-2 ตราสินคาเทานั้น
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โดยผูใหสมัภาษณรายหนึ่งไดกลาววา  ปจจัยที่มีอิทธิพลอีกประการหนึ่งไดแก รายการลด
ราคา และการสงเสริมการขายตามรานซุปเปอรเซ็นเตอร ไดแก คารฟู บ็กซี ซึ่งหากมีการสงเสริม
การขายโดยการลดราคา หรือ แถมผลิตภัณฑในตราสินคาที่เปนที่ยอมรับของสถานรับเลี้ยงเด็กอยู
แลวคอื ตราสินคา "แคร" หรือ จอหนสัน แอนด จอหนสัน" ก็จะตัดสินใจซื้อตราสินคานั้นในรุนที่มี
การสงเสรมิการขายอยู และเมื่อสอบถามวาหากสินคาที่นํ ามาสงเสริมการขายไมใชตราสินคาใน 2
ตราสนิคาทีใ่ชอยูจะซื้อหรือไม ผูใหสัมภาษณตอบวา "คิดวาไมซื้อเพราะเด็กอาจแพ ทํ าใหซื้อมา
เสียของเปลา"

กลุมที่ 2  กลุมที่คิดคาบริการรับเลี้ยงเด็กระหวาง  3,001 – 6,000 บาท/คน/เดือน

พฤติกรรมการจัดเตรียมผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

จากการศึกษากลุมสถานรับเลี้ยงเด็กที่คิดอัตราคาบริการ 3,001-6,000  บาทตอเดือนตอ
คน และรับเลี้ยงเด็กอายุ  3 เดอืน – 3 ป ทั้ง 3 แหงพบวา อัตราคาบริการดังกลาวไดรวมคาอุปกรณ
ของใชสวนตวัสํ าหรับเด็กไวดวยแลว โดยทางสถานรับเลี้ยงเด็กจะเปนผูจัดเตรียม แปงฝุนโรยตัว
สบูอาบนํ ้า แชมพูสระผม ยาสีฟน แปรงสีฟนไวใหเรียบรอย  ยกเวนผาออมสํ าเร็จรูปในกรณีเด็ก
อาย ุ6 เดือน – 2 ป ผูปกครองจะตองจัดเตรียมผาออมสํ าเร็จรูปมาใหตางหาก

โดยสถานรบัเลี้ยงเด็ก 2 ใน 3 แหงไดจัดของใชสวนตัวของทารกแตละรายใสตะกราหรือ
ภาชนะของทารกแตละคน และใหพี่เลี้ยงดูแลเด็กออนตั้งแต 3 เดือน – 1 ป อัตราสวน พีเ่ลี้ยง 1 คน
ตอเดก็ 3 คน และของใชที่จัดเตรียมไวใหเปนยี่หอเดียวกันทั้งหมด โดยใหเหตุผลวา เปนสินคาที่
สถาบนัทางการแพทยใหการรับรอง และแนะนํ า  ซึง่ทัง้ 2 แหงเจาของกิจการเปนแพทย โดยราย
หนึง่เปนอดตีกมุารแพทยแลวมาเปดสถานรับเลี้ยงเด็ก เปนธุรกิจในครัวเรือน  และอีกรายหนึ่งสามี
เปนอายรุแพทย ภรรยาเปนอดีตนางพยาบาลและไมมีบุตรเปนของตนเองจึงเปดสถานรับเลี้ยงเด็ก
โดยใหภรรยาเปนผูบริหารงาน

สวนสถานรับเลี้ยงเด็กอีกรายหนึ่งจัดเตรียมของใชสวนตัวไวใหเด็กใชรวมกันและเปนยี่หอ
เดยีวกนัทัง้หมด ใหเหตุผลวาเปนสินคาที่เด็กแพนอย และกลิ่นไมฉุน ใชมาโดยตลอดไมชอบเปลี่ยน
ของใชเดก็เพราะอาจทํ าใหเกิดปญหาตอผิวของเด็กได ดังนั้นเมื่อเคยใชยี่หอนี้ก็จะใชตลอดไป

เมือ่สอบถามถึงกรณีผูปกครองจัดเตรียมของใชสวนตัวประเภทแปงฝุนโรยตัว สบูอาบนํ้ า
และแชมพสูระผมมาใหเอง สถานรับเลี้ยงเด็กทั้ง 3 แหงยินดีใหความรวมมือแกผูปกครองทุกราย
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พฤติกรรมการเปดรับสื่อ

สถานรบัเลีย้งเดก็ทั้ง 3 แหงเปนสมาชิกนิตยสารเกี่ยวกับมารดา และเด็ก ระบุนิตยสาร “รัก
ลกู” และเคยเห็นชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในโทรทัศนสมํ่ าเสมอ

โดยผูใหสมัภาษณทานหนึ่งแสดงความคิดเห็นวา “โฆษณาสินคาสํ าหรับทารกในปจจุบันมี
การพฒันาไปมาก และทํ าไดนารัก สามารถจํ าได โดยเฉพาะโฆษณาของเบบี้มายด ชุดเด็กวายนํ้ า
และมานํ้ า ซึ่งออกอากาศนานมากแลวแตก็ยังชอบอยู”  เมือ่ผูวิจัยสัมภาษณตอวาเมื่อชอบโฆษณา
แลวมผีลตอการตัดสินใจซื้อสินคามากนอยเพียงใด ผูใหสัมภาษณทานเดิมตอบวา “ในกรณีที่ซื้อ
มาเพือ่ใชในกจิการรับเลี้ยงเด็ก ไมสามารถเปลี่ยนยี่หอได เพราะเกรงวาเด็กอาจแพ   แตหากมี
โอกาสซือ้เพือ่ใหลกูหรือหลานใชก็จะเลือกสินคาเบบี้มายดมาใช เพราะเชื่อวานาจะออนโยนกับเด็ก
ออน โดยพิจารณาจากเนื้อหาที่แสดงในโฆษณา”

ในขณะทีผู่ใหสมัภาษณอีก  2 รายระบุชิ้นงานโฆษณาที่จดจํ าไดเปนเนื้อหาเชิงวิชาการ
และตรงกับผลิตภัณฑที่ใชอยูคือผลิตภัณฑ แคร มีไฮโป-อัลเลอรเจนิก และฮาย-ขมิ้น ปองกันผดผื่น
ผูวจิยัจงึไดสอบถามวา การเลือกซื้อผลิตภัณฑดังกลาวมาใช มีเหตุผลเนื่องมาจากงานโฆษณาหรือ
ไม ผูใหสมัภาษณรายหนึ่งตอบวา “มีผล เพราะทํ าใหรูสวนผสมและคุณสมบัติปองกันการเกิดผด
ผืน่ ซึง่เปนปญหาของเด็กจริง ๆ” ในขณะที่ผูใหสัมภาษณอีกรายไมแนใจวาโฆษณามีสวนในการ
ตัดสินใจหรือไม

ปจจยัในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

ผูใหสมัภาษณทั้ง 4 แหง ใหความสํ าคัญในปจจัยดานคุณภาพและสวนประกอบของผลิต
ภัณฑ  โดยการขอคํ าปรึกษาจากแพทยมาตั้งแตแรกเริ่ม เพื่อปองกันปญหาในระยะยาว โดยกลาว
อางถงึค ําแนะนํ าของโรงพยาบาลศิริราช  ในการใชผลิตภัณฑ "แคร"  โดยคุณสมบัติดานความออน
โยน เหมาะกบัทารก  และคุณสมบัติปองกันผดผื่น ซึ่งพิสูจนเห็นจริงได ซึ่งเปนคุณสมบัติที่เหมาะ
กบัสภาพอากาศของประเทศไทยเปนอยางมาก เพราะทารกของประเทศไทยสวนใหญประสบ
ปญหาผดผืน่จากอากาศรอนกันมาก และเปนตนเหตุของอาการแพอ่ืน ๆ ทํ าใหเด็กอารมณไมดี ไม
สบายตวั โดยผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน 2 แหงใชผลิตภัณฑ "แคร"  อีก 2 แหงใช
ผลิตภณัฑ "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"

นอกจากนีป้จจัยที่ผูใหสัมภาษณกลาวถึงไดแก ความคิดเห็นจากผูปกครอง  เพราะการ
เลอืกใชสนิคาหากผูปกครองสวนใหญพึงพอใจ ยอมรับได ก็จะไมมีปญหา และผูปกครองไมตองจัด
เตรยีมมาตางหาก ซึ่งตราสินคาที่ทั้ง 4 แหงใชอยูเปนสิ่งที่มีคุณภาพในระดับกลางและเหมาะกับ
ทารกอยูแลวจงึไมมีปญหาอยางไร  ยกเวนเฉพาะในทารกที่มีปญหาดานสุขภาพผิวกรณีพิเศษ ยก
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ตวัอยางผูทีผ่วิแหงมาก หรือเปนภูมิแพ ก็จะใชผลิตภัณฑที่แพทยจัดให โดยผูปกครองจะนํ ามาให
ใชตางหาก เชนสบูรักษาผิวยูเซอรีน

ในสวนของราคาและสถานที่ซื้อเปนเพียงปจจัยเสริมที่ไมมีอิทธิพลมากนัก เนื่องจากตรา
สนิคาทีใ่ชอยูเปนตราสินคาที่มีขายทั่วไป หาซื้อไดงาย  และราคาก็อยูในระดับที่เหมาะสมอยูแลว

อิทธพิลของโฆษณาตอการตัดสินใจซื้อ

สถานประกอบการทั้ง 4  แหงมีแนวทางการตอบคํ าถามแตกตางกันไป โดยมีขอสรุปดังนี้
ผูประกอบการ 1 ใน 4 รายกลาววาโฆษณาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในทางตรง แตหากเปน
กรณทีีเ่ปนโฆษณาสินคาใหม ๆ หรือสินคาที่มีคุณสมบัติเสริมเพิ่มข้ึนมา ที่มีคุณประโยชนและนา
สนใจ กจ็ะทดลองซื้อมาใหทารกที่อยูในความดูแลลองใช แตตองเปนตราสินคาที่เปนสินคาสํ าหรับ
ทารกเทานัน้ หากเปนตราสินคาที่ใหมมาก ก็จะไมซื้อ
สวนผูประกอบการอีก 3 ราย ตอบวา โฆษณาไมมีสวนในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่
น ํามาใชในสถานรับเลี้ยงเด็กของตน เนื่องจากสินคาที่ใชอยูเปนสินคาที่มีคุณภาพดีอยูแลว ผูปก
ครองกม็คีวามมัน่ใจ เจาของสถานรับเลี้ยงเด็กที่เปนนายแพทย และอดีตแพทยก็มีความมั่นใจ หาก
จะตองมกีารเปลีย่นแปลงจริง ๆ ก็นาจะมาจากคํ าแนะนํ าทางการแพทยอ่ืน ๆ ไมใชจากโฆษณา

กลุมที่ 3  กลุมทีคิ่ดคาบริการรับเลี้ยงเด็กไมเกิน 6,001 – 9,000 บาท/คน/เดือน

พฤติกรรมการจัดเตรียมผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

จากการศกึษากลุมสถานรับเลี้ยงเด็กที่คิดอัตราคาบริการ 6,001 – 9,000 บาทตอเดือนตอ
คน และรับเลี้ยงเด็กแรกเกิด – 3 ป จํ านวน 4 แหงพบวา มีรูปแบบการใหบริการหลายแบบ  คือ 1.
เชาไป-เย็นกลับโดยเปดรับเด็กตั้งแต 6.00 น. และดูแลจนถึง 19.00 น. 2. รับเลี้ยงแบบคางคืนเปน
สปัดาหหรือเปนเดือน  3. รับเลีย้งแบบนอนคางคืนเปนครั้งคราว   โดยอตัราคาบริการดังกลาวไม
รวมคาอปุกรณของใชสวนตัวสํ าหรับเด็ก ดังนั้นผูปกครองจึงตองจัดเตรียมของใชสวนของเด็กมา
เองทกุอยาง ไดแก แปงฝุนโรยตัว สบู แชมพูสระผม ผาออมสํ าเร็จรูป  โดยผูใหสัมภาษณทั้ง 3 แหง
แสดงเหตุผลดังตอไปนี้คือ

ผูใหสมัภาษณรายที่หนึ่ง “ เนื่องจากเด็กแตละคน มีความแตกตางกัน โดยเฉพาะตัวผูปก
ครองเองมกัแสดงเจตนารมณที่จะนํ าของใชสวนตัวลูกมาเอง ทางศูนยฯ จึงตัดปญหาในสวนของใช
ออกไป  และการทีผู่ปกครองเตรียมมาเอง ปญหาเรื่องการแพของเด็กก็ลดนอยไปดวย ”

ผูใหสมัภาษณรายที่สอง “ จากประสบการณพบวาเด็กทารกควรมีของใชสวนตัวที่ใชเปน
ประจ ําของตนเอง และไมควรเปลี่ยนยี่หอบอย  ดงันัน้นโยบายของศูนยฯ จึงตองการใหคุณพอ คุณ
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แมจดัเตรยีมของที่ลูกใช เหมือนของที่ใชที่บานมาใหแกเรา เพื่อลดปญหาเรื่องแพ  เพราะหากของที่
เดก็ใชตอนกลางวนักบักลางคืนตางกัน เมื่อเด็กปวยหรือเกิดอาการแพก็ยากที่จะหาสาเหตุวามา
จากสิ่งใด “

ผูใหสมัภาษณรายที่สาม “ การที่ใหผูปกครองจัดเตรียมของใชเด็กมาเอง เพื่อปองกันการ
แพของเด็ก  และกลุมผูปกครองที่ใชบริการก็มีความยินดีที่จะจัดเตรียมมา โดยทางศูนยจะแยกไว
ใหอยางเปนระเบียบ “

และสถานรับเลี้ยงเด็กอีก 1 ราย  อัตราคาบริการดังกลาวไดรวมคาอุปกรณของใชสวนตัว
ส ําหรบัเดก็ไวดวยแลว โดยทางสถานรับเลี้ยงเด็กจะเปนผูจัดเตรียม แปงฝุนโรยตัว สบูอาบนํ้ า
แชมพสูระผม ยาสีฟน แปรงสีฟนไวใหเรียบรอย  ยกเวนผาออมสํ าเร็จรูปในกรณีเด็กอายุ 6 เดือน –
2 ป ผูปกครองจะตองจัดซื้อตางหาก โดยทางสถานรับเลี้ยงเด็กมีจํ าหนาย   โดยลักษณะของใช
สวนตวัเปนการใชรวมกันในกลุมเด็กที่ถูกแบงแยกตามอายุ และผลิตภัณฑที่ใชเปนผลิตภัณฑยี่หอ
เดยีวกนัทัง้หมด โดยใหเหตุผลวา “เปนสินคาที่เหมาะสํ าหรับทั้งทารกและเด็ก เนื่องจากใชมานาน
และไดรับการสนับสนุนจากบริษัทผูผลิต ในการสั่งซื้อราคาพิเศษ”

พฤติกรรมการเปดรับสื่อ

ผูบริหารสถานรบัเลี้ยงเด็กทั้ง 4 แหงกลาววาเคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเปน
ประจ ํา โดยเฉพาะในนิตยสาร “รักลูก”  “แมและเด็ก” สํ าหรับโทรทัศนก็เคยเห็นมาบาง

เมือ่สอบถามถงึโฆษณาที่จดจํ าได 1 ใน 4 ทานกลาวถึงงานโฆษณา จอหนสัน แอนด
จอหนสัน แตไมสามารถระบุประเภทผลิตภัณฑได   สวนอกี 3 ทานกลาววา เคยเห็นแตจํ าตราสิน
คาไมได

ในสวนขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกและอิทธิพลของ
โฆษณาตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของสถานรับเลี้ยงเด็กทั้ง 3 แหงผูวิจัยไมไดทํ า
การเกบ็ขอมลูในสวนดังกลาวเนื่องจากผูประกอบการทั้ง 3 รายไมมีการจัดเตรียมของใชใหแกทารก
โดยใหผูปกครองจัดเตรียมมาเอง
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ตอนที่ 2 การรายงานผลการสนทนากลุม

สวนที ่1   ขอมูลทั่วไปของผูเขารวมการสนทนากลุม

ขอมูลดานอายุ พบวาผูทีเ่ขารวมการสนทนากลุมทั้ง 4 กลุมซึ่งมีคุณสมบัติดานความ
สมัพนัธกบัทารกในความดูแลแตกตางกันไปนั้น มีอายุเฉลี่ยอยูในชวง 31-35  ปมากที่สุดถึง 13
รายของผูเขารวมการสนทนาในครั้งนี้  โดยรายละเอียดของอายุในแตละกลุมมีดังนี้
กลุมที่ 1  มารดาท ํางานนอกบาน        สวนใหญอายุ  36 – 40 ป จํ านวน 4 ราย
กลุมที่ 2  มารดาไมท ํางานนอกบาน    สวนใหญอายุ  31 - 35 ป  จํ านวน 5 ราย
              โดยอายุของบุตรจะอยูในวัยทารก ชวง  4 –  18  เดอืน และเปนบุตรคนแรก
กลุมที่ 3  บดิาท ํางานนอกบาน            สวนใหญอายุ  31 – 35 ป จํ านวน 4 ราย คิดเปน 50 %
กลุมที่ 4  ญาตทิีม่เีดก็-ทารกอยูในความดูแล มีอายุกระจายตัวอยูในชวง 21 – 25 , 31 – 35
             และอายุเกิน 50  กลุมละ 2 ราย โดยมีความสัมพันธเปน นา ปา และยา,ยาย ของทารก

ขอมูลดานระดับรายได  พบวาผูเขารวมการสนทนากลุมทั้ง 4 กลุมสวนใหญมีระดับรายได
มากกวา 50,000 บาทตอครัวเรือนตอเดือน  โดย  กลุมที่ 1  กลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 เปนกลุมสวน
ใหญทีม่รีายไดเฉลี่ย มากกวา 50,000 บาทตอครัวเรือน ตอเดือน    ยกเวนในกลุมที่ 4 คือญาติ
สวนใหญมีรายได 10,001 – 20,000  บาทตอครัวเรือนตอเดือน

ขอมลูดานจํ านวนทารกในความดูแล พบวาผูเขารวมสนทนากลุม สวนใหญมีทารกอยูใน
ความดูแลจํ านวน 1 – 2 คน

สวนที ่2   พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครองที่เขารวมสนทนากลุม

ขอมลูเกี่ยวกับสถานที่ในการซื้อ พบวาผูเขารวมการสนทนากลุมมีพฤติกรรมการซื้อผลิต
ภัณฑส ําหรบัทารกประเภทของใชสวนตัว โดยเลือกซื้อในหางสรรพสินคามากถึงสามในสี่ โดยจาก
การสอบถามพบวาตามความหมายของผูเขารวมสนทนาหมายถึงการซื้อในซุปเปอรมารเก็ตในหาง
สรรพสินคา และการซื้อในแผนกของใชเด็ก   โดยผูเขารวมการสนทนาในกลุมที่ 1 มารดาทํ างาน
นอกบาน กลุมที ่ 2 มารดาไมทํ างานนอกบาน และกลุมญาติ จะเปนกลุมที่นิยมซื้อในหางสรรพสิน
คาตามรายละเอียดขางตน

สวนผูทีต่อบ ซุปเปอร เซ็นเตอร เปนกลุมที่ระบุสถานที่ซื้อ เชน คารฟู โลตัส บิ๊กซี ไดแก
กลุมบิดาเปนสวนใหญ 

ทัง้นีส้ะทอนพฤตกิรรมการเลือกซื้อสินคา วาบิดาจะมุงเนนการเดินทางไปเพื่อซ้ือสินคาที่
ตัง้ใจไว ในขณะที่กลุมมารดาและกลุมญาติ จะแสวงหาผลพลอยไดอ่ืน ๆ   จากการเดินชมสินคา
อ่ืน ๆ ภายในหางสรรพสินคาดวย
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ขอมูลเกี่ยวกับปริมาณการซื้อ  สนิคาแตละประเภท ซึง่แสดงขอมูลจํ านวนการซื้อในแตละ
ครัง้ตอเดอืนของผูเขารวมสนทนากลุม พบวาประเภทของสินคาเปนตัวกํ าหนดจํ านวนการซื้อไดชัด
เจนโดย

สนิคาประเภทแปง เปนสินคาที่มีบรรจุภัณฑขนาดใหญและใชไดนาน กลุมผูปกครองจึง
ก ําหนดการซือ้ครั้งละ 1-3 กระปอง โดยสวนใหญระบุวา 1 กระปองใชไดนานกวา 1 เดือน

สบูเปนสนิคาที่ใชส้ินเปลืองจํ านวนการซื้อตอครั้งจึงมากกวาแปงและแชมพู คือซ้ือครั้งละ
4-6 กอน/ขวด

แชมพสูระผมทีซ่ื้อครั้งละ 1-3 ขวดเทานั้นดวยเหตุผลเดียวกันคือ ใชไดนานเนื่องจากใช
เพยีงวนัละ 1 คร้ัง บางรายระบุ  2 วนัครั้ง   

ผาออมส ําเร็จรูป เปนสินคาที่ผูปกครองแสดงความเห็นวาคอนขางสิ้นเปลือง ใชหมดเร็วแต
มรีาคาสงู ดงันัน้ถงึแมจะตองซื้อใชจํ านวนมาก แตจํ านวนการซื้อในแตละครั้งก็จะซื้อเพียงพอใช
ประมาณ 1-2  สัปดาห เมื่อหมดแลวคอยซื้อใหม อัตราการซื้อจึงแสดงผลที่ 2 แพ็คตอ 1 เดือนใน
การซื้อสินคา (ขนาดของแพค็ตามความหมายในการวสนทนากลุมคือแพ็ค ขนาด 24 ชิ้น ซึ่งจํ านวน
อาจมากหรอืนอยกวานี้เล็กนอยขึ้นอยูกับขนาดที่ทารกใช)

ขอมูลพฤติกรรมการซื้อแบบระบุตราสินคาเดิม เพื่อเลอืกใชสินคาผลิตภัณฑยี่หอเดียว
ตลอดเปนขอมูลที่แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่สะทอนถึงการแสวงหาขอมูลของผูปกครองแต
ละกลุม

กลุมที่ 1 มารดาท ํางานนอกบาน เปนกลุมที่มีจํ านวนผูภักดีตอตราสินคานอยที่สุดเมื่อ
เทยีบกบักลุมผูเขารวมสนทนากลุมอ่ืน ๆ  และมคีวามภักดีตอตราสินคาของผลิตภัณฑประเภท สบู
แชมพ ู ผาออมส ําเร็จรูป มากกวาแปงฝุนโรยตัว  ทั้งนี้เนื่องจาก แปงฝุนโรยตัวเปนสินคาที่มีอัตรา
ความถีใ่นการซือ้บอยครั้ง และสามารถทดลองกลิ่นไดตลอด ดังนั้นมารดามักจะใชเวลาในการ
เลอืกซือ้โดยการทดลองกลิ่น และทดลองซื้อตามคํ าอธิบายผลิตภัณฑเพื่อทดลองใช และเปนสินคา
ทีร่าคาไมสงูเทาไรหนักเมื่อเทียบกับ แชมพู สบูเหลว และผาออมสํ าเร็จรูป

และส ําหรบัมารดากลุมที่ 1 ที่ภักดีตอตราสินคาเพียงยี่หอเดียว โดยเฉพาะแปงนั้น 2 ใน 4
รายบอกวาทารกของตนเปนเด็กผิวแพงาย  ดงันัน้จงึตองใชผลิตภัณฑที่แพทยแนะนํ า

กลุมที่ 2  มารดาไมท ํางานนอกบานเปนกลุมที่ใหความสํ าคัญกับสุขภาพและความปลอด
ภัยของทารกมากที่สุด จากคํ าตอบที่ไดในเรื่องการเลือกซื้อผลิตภัณฑตราสินคาเดิม เนื่องจากมี
ความมั่นใจในสนิคา และทารกใชไมแพ มารดาที่ไมทํ างานนอกบานทานหนึ่งกลาวในการสนทนา
กลุมวา “ไมตองการเปลี่ยนยี่หอบอย ๆ เพราะเสี่ยงตอสุขภาพของลูก ลูกไมใชหนูทดลอง ดังนั้นการ
เลอืกสนิคาใหลูกควรเลือกใหดีที่สุด และเมื่อไดสิ่งที่ดีแลวก็ไมควรเปลี่ยน”
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กลุมที่ 3 บดิา เปนกลุมที่มีความภักดีตอตราสินคาสูง ทั้งนี้เนื่องจากเชื่อมั่นในสิ่งที่ใชอยู
และไมตองการเสี่ยงกับสุขภาพของลูก  และพฤตกิรรมการซื้อของใชสํ าหรับทารกของผูเปนบิดาคือ
ไปถงึสถานทีข่ายก็จะหยิบส่ิงที่เคยใชทันที และไมคอยมองหาของใหม หรืออานสลาก ณ จุดขาย
ซึง่มบีดิาเพยีง 1 รายใน 8 รายที่กลาวถึงการเปลี่ยนยี่หอของใช โดยใหเหตุผลวา “ชอบลองของใหม
และเชือ่วาสินคาเด็กจะยี่หอใดก็คุณภาพไมแตกตางกัน เพราะตองไดรับการตรวจสอบจาก อย.
และสถาบนัทางการแพทยกอนวางจํ าหนายอยูแลว”

บิดา  3  รายจาก 8 รายกลาวถึงราคาของผาออมสํ าเร็จรูปวา แพมเพอรสเปนผาออม
ส ําเรจ็รูปที่ราคาสูง  แตมีการออกแบบดี ดีไซนสวย  ตนและภรรยาไดพยายามหาผาออมสํ าเร็จรูป
ยีห่อตาง ๆ มาใชก็คนพบวา ผาออมสํ าเร็จรูปยี่หออ่ืนก็มีคุณภาพที่ดี เหมาะสมตามระดับราคา มี
รายหนึง่กลาววา “ ตอนกลางคืนก็จะใหใส Mamy Poko เพราะราคาตอแผนถูกกวาเล็กนอยแตใส
ไดตลอดคนื สวนแพมเพอรสจะใชเวลาออกไปขางนอกเทานั้น เพราะรูปแบบที่สวยงามและเปน
ยีห่อที่ดูดี”

กลุมที่ 4 ญาต ิเปนกลุมที่มีการซื้อซ้ํ าสูงเนื่องจากเปนการซื้อตามสิ่งที่บิดามารดาของทารก
เคยซือ้ไว และไมตองการเปลี่ยน เนื่องจากกลัววาทารกซึ่งเปนหลานของตน เปนลูกของญาตินั้นจะ
แพ หรือไมสบายได  มญีาตริายหนึง่แสดงความเห็นวา “ซื้อของใชใหลูกของเราเองงายกวา เราอาจ
ลองเปลีย่นยีห่อดูตามที่เราชอบ  แตการซื้อของใหลูกคนอื่น โดยเฉพาะอยางยิ่งหลานที่อยูในความ
ดแูล กจ็ะเลอืกซื้อส่ิงที่หลานใชเปนประจํ า เพราะมั่นใจวาหลานจะไมแพ และไมเปนอันตรายแน
นอน”

สวนที ่3   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของกลุมผู
ปกครอง พบวาปจจัยสํ าคัญเปนอันดับ 1  ทีผู่ปกครองใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อสินคาไดแก
คุณภาพของผลิตภัณฑ  ซึ่งจากการสนทนากลุมพบวา คุณภาพในความหมายไดแก คุณสมบัติที่
พสิจูนและสมัผัสได เชน ทารกไมแพ  มีประสิทธิภาพในการลดผดผื่นจริง  กลิ่นหอม  ในกรณีของ
ผาออมส ําเร็จรูปไดแก ความสามารถในการซึมซับ  และเมื่อผูนํ าการสนทนากลุม (Moderator)
ถามตอวาผูปกครองทราบไดอยางไรวาคุณภาพของสินคาตัวใดมีคุณสมบัติตามที่ตองการ  ผูเขา
รวมการสนทนากลุมสวนใหญตอบวา ทราบจากขาวสารการโฆษณา การใหขอมูลในนิตยสาร และ
ทีส่ํ าคัญคือการทดลองใชจริง

ปจจัยทีม่คีวามสํ าคัญเปนอันดับ 2 ในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกไดแก
ราคา  โดยกลุมที่ใหความสํ าคัญกับราคามากที่สุดไดแกกลุมบิดา และ ญาติ
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ปจจัยทีม่คีวามสํ าคัญเปนอันดับ 3 ในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกไดแก
ปจจัยอ่ืน ๆ โดยในความหมายที่มีการอภิปรายเพิ่มเติม คือ โฆษณา และรายการสงเสริมการขาย
ณ จุดขาย ประเภทลดราคา  ของแถม

จากประเดน็การสนทนากลุมในหัวขอ ปจจัยสํ าคัญในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกไดมกีารอภิปรายแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันอยางกวางขวาง  ซึง่ผูวิจัยสามารถสรุปแนวคิด
รวมไดวา ปจจัยสํ าคัญในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอันดับแรก คือตองเปนสิ่งที่ทารกใชแลวไมเกิด
อาการระคายเคือง ไมแพ  จากนั้นผูปกครองจึงพิจารณาเรื่องราคา และรายการสงเสริมการขาย
ตามลํ าดับ

แตมผีูปกครองทานหนึ่งซึ่งเปนบิดา ไดแสดงความคิดวา “สินคาเด็กก็เหมือน ๆ กันหมด
อยางไรกต็องใชสวนผสมที่ออนอยูแลวดังนั้นราคาจึงมีความสํ าคัญมากกวา เพราะอยางไรก็ตาม
ลกูตองใชไปอีกนาน”

สวนที ่4   ความสัมพันธระหวางการเปดรับสื่อกับทัศนคติตอผลิตภัณฑ และการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ

ขอมลูเกี่ยวกับการเปดรับส่ือโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของกลุมผูปกครอง พบวา
พฤติกรรมการรับส่ือของผูเขารวมสนทนากลุมทั้งหมดเคยพบเห็นโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
จากสื่อโทรทัศน  ในขณะทีพ่บเห็นโฆษณาจากสื่อนิตยสารเฉลี่ยเพียง 1 ใน 4   โดยเฉพาะในกลุม
บดิาไมเคยพบเห็นโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกทางนิตยสารเลย

ผูน ําการสนทนากลุม ไดสอบถามเกี่ยวกับชิ้นงานโฆษณาที่ชืน่ชอบมา 1อันดับพบวา

กลุมที่ 1  มารดาทํ างานนอกบาน กลาวถงึโฆษณาที่มีความชื่นชอบ โดยสามารถระบุตราสินคา
และประเภทสินคาไดถูกตอง  รวมถึงภาพในโฆษณาที่ชอบเปนพิเศษได  จากผูเขาสนทนากลุม
จ ํานวน 8 รายไดแสดงคํ าตอบโฆษณาที่ชอบดังนี้

    ชอบโฆษณาผลติภณัฑเบบี้ มายด ชุดเด็กวายนํ้ า               จ ํานวน   4   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความนารักของทารกที่เปน Presenter

   ชอบโฆษณาสบูแครชุด My Baby                                    จ ํานวน   2   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ภาพเดก็หงดุหงิดปาเสื้อทิ้ง และควํ่ าโตะอาหาร

   ชอบโฆษณา แปงเด็กแครผสม ฮาย-ขมิ้น                           จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ภาพกนที่หยดนํ้ าเกาะไมติด และค ําวา ฮาย-ขมิ้น เพราะดูโบราณดี

   ชอบโฆษณาผาออมสํ าเร็จรูป Mamy Poko                       จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ตวัตุกตา โปโกะจัง
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กลุมที่ 2      มารดาไมทํ างานนอกบาน กลาวถงึโฆษณาที่มีความชื่นชอบ และสามารถอธิบายราย
ละเอยีดในโฆษณาได บางรายสับสนเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑบาง แตสามารถระบุตราสินคาไดถูก
ตอง จากผูเขาสนทนากลุมจํ านวน 8 รายไดแสดงคํ าตอบโฆษณาที่ชอบดังนี้

    ชอบโฆษณาผลติภณัฑเบบี้มายดชุดเด็กวายนํ้ า จ ํานวน   2   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความนารักของทารกที่เปน Presenter

    ชอบโฆษณาผลติภณัฑเบบี้มายดชุดธรรมชาติปกปองทารกจํ านวน  2  ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความนารักของทารกที่เปน Presenter

    ชอบโฆษณาผลติภัณฑเบบี้มายดชุดแมไมอยู จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความนารักของพอและลูกชายที่ตองดูแลทารก

    ชอบโฆษณาแชมพสูระผม จอหนสัน คิดส จ ํานวน    1  ราย
ส่ิงที่ชอบ  ตวัการตูนที่เปน Animation

    ชอบโฆษณาแปงเด็กแคร จ ํานวน    2  ราย
ส่ิงที่ชอบ  กนเด็กไมเปยกชื้น

กลุมที่ 3      บดิา  สามารถกลาวถงึโฆษณาที่มีความชื่นชอบได 3 ใน 8 รายมีความสนใจเกี่ยวกับ
ชิน้งานโฆษณา และสามารถอธิบายรายละเอียดในโฆษณาได แตสวนที่เหลือตองใชเวลาคิดนาน
และไมทราบในรายละเอียด  จากผูเขาสนทนากลุมจํ านวน 8 รายไดแสดงคํ าตอบโฆษณาที่ชอบดัง
นี้

     ชอบโฆษณาผลติภัณฑเบบี้มายด (ไมระบุสินคา) จ ํานวน  3   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความนารักของทารกที่เปน Presenter

     ชอบโฆษณาแชมพสูระผม จอหนสัน คิดส จ ํานวน    2  ราย
ส่ิงที่ชอบ  ความแปลกของตัวการตูนที่เปน Animation

     ชอบโฆษณาผลติภณัฑโคโดโมะ (แปง อโรมา เธอราป)  จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  คุณสมบัติของแปง ที่เปนแปงเพื่อพัฒนาการดานกลิ่นของทารก

     ชอบโฆษณาผาออมสํ าเร็จรูปฮักกีส จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  เด็กถือรมวิง่กลางฝน

     ชอบโฆษณาผาออมสํ าเร็จรูปแพมเพอรส จ ํานวน   1   ราย
ส่ิงที่ชอบ  ภาพเทนํ้ าลงบนผาออม

กลุมที่ 4      ญาติ  สามารถกลาวถงึโฆษณาที่มีความชื่นชอบไดบาง แตไมสามารถอธิบายราย
ละเอยีดในโฆษณาได บอกไดเพียงตราสินคา และยังสับสนในตัวผลิตภัณฑอยูบาง  จากผูเขา
สนทนากลุมจํ านวน 8 รายไดแสดงคํ าตอบโฆษณาที่ชอบดังนี้
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     ชอบโฆษณาผลติภัณฑเบบี้มายด (ไมระบุสินคา) จ ํานวน   4   ราย
สิ่งที่ชอบ  ความนารักของทารกที่เปน Presenter

     ชอบโฆษณาสบูแคร จ ํานวน   3  ราย
สิ่งที่ชอบ  ภาพเดก็ผูชายอาบนํ้ าราเริง

      จํ าไมได จ ํานวน   1   ราย

จากนัน้ ผูน ําการสนทนากลุม (Moderator) ไดนํ าภาพโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกจาก
นติยสารจ ํานวน 7 ชิน้ ซึ่งเปนชิ้นงานโฆษณาที่ผูวิจัยไดทํ าการศึกษาอยู ใหผูเขารวมสนทนากลุม
ชมทลีะตราสนิคา จากนัน้เปนการฉายวีดิโอ ชิ้นงานโฆษณาจํ านวน 8 เร่ือง ซึ่งชิ้นงานทั้งหมดเปน
ชิน้งานทีผู่วจิยัไดทํ าการศึกษาโดยการวิเคราะหเนื้อหาโฆษณาเชนกัน  ผลการอภิปรายกลุมมีดังนี้

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑแคร
• ชิน้งานทีเ่ปนสิ่งพิมพ จํ านวน 1 ชิ้น

ผูปกครองทั้ง 4 กลุมมมีมุมองสรุปเปนแนวทางเดียวกันดังนี้คือ โฆษณาดังกลาวชัดเจน
เปนทางการ รูทนัทีวายี่หอ “แคร” เพราะโลโกใหญมาก และรูวามีสวนผสม ไฮโป-อัลเลอรเจนิก แต
ไมเขาใจวา สวนผสมดังกลาวมันดีอยางไร

จากจ ํานวนผูเขาสนทนากลุมทั้ง 4 กลุม รวม 32 ราย มี 4 รายที่แสดงความเห็นเกี่ยวกับสี
ของโลโกที่เปนสีดํ า วาไมเหมาะสมกับผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  3  รายเหน็วาชิน้งานดังกลาวนาเชื่อ
ถอืดี และ  7  รายเห็นวาการใหขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑมาก ๆ ทํ าใหโฆษณานาสนใจ

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา   ไมชอบ  9  ราย , ธรรมดา / เฉยๆ 13 ราย
ชอบ  10 ราย มรีายละเอียดดังนี้

ผูปกครองที่แสดงความเห็นไมพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อส่ิงพิมพผลิตภัณฑตราสินคา 
“แคร” จ ํานวน 9 รายจาก 32 รายไดอธิบายวา ไมชอบในสวนที่เปนโลโกขนาดใหญสีดํ า ดูแลวไม
เหมาะกบัผลิตภณัฑสํ าหรับทารก นอกจากนี้ภาพรวมของชิ้นงานโฆษณาเปนลักษณะที่เปนทาง
การดแูลวไมรูสึกผอนคลาย และตัวหนังสือมากเกินไป

ผูปกครองทีแ่สดงความเห็นวารูสึกเฉย ๆ ตอช้ินงานโฆษณาสื่อส่ิงพิมพผลิตภัณฑตราสิน
คา “แคร” จ ํานวน 13 รายจาก 32 รายไดอธิบายวา เห็นวาเปนชิ้นงานโฆษณาธรรมดาชิ้นหนึ่งที่
ตองการขายสนิคา ไมไดเนนการนํ าเสนอที่สวยงามหรือศิลปะ แตเนนการใหขอมูล

ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อส่ิงพิมพผลิตภัณฑตรา
สนิคา “แคร” จ ํานวน 10 รายจาก 32 รายไดอธิบายวา เปนงานโฆษณาที่สะอาดและมีทารกแสดง
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ความราเรงิในหลายอิริยาบท เนนการใหขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑซึ่งเปนประโยชน และนาสนใจ
เพราะขอมลูเกีย่วกับตัวสินคาเปนสิ่งที่ผูปกครองควรไดรับทราบอยางละเอียด  นอกจากนี้ยังดูเรียบ
งาย ไมสับสนและมีสินคาใหเหนชัดเจนหลากหลายประเภทดี
• ภาพยนตรโฆษณา จํ านวน 2 เร่ือง

ผูปกครองทัง้ 4 กลุมแสดงความชอบในภาพยนตรโฆษณา และมีการกลาววาเคยเห็นมา
กอน พอเห็นก็จํ าได  โดยเฉพาะในชุด “Dancing Baby”  ผูปกครองชอบภาพเด็กผูหญิงเกากน
และสลดัรองเทาทิ้ง    สวนในชุด “My Baby” ผูปกครองบอกวานารักดี

จากจ ํานวน 32 ทาน มีผูปกครอง 2 ทานมีความเห็นเกี่ยวกับกิริยาฉุนเฉียวของเด็กวาทํ าให
ดูเปนเด็กอารมณไมดี  ตองใชสนิคาแลวถึงอารมณดี  จึงขอแสดงความเห็นวา กิริยาที่ฉุนเฉียวทํ า
ใหภาพความนารักของเด็กดูลดลงไป  และทํ าใหนึกถึงเด็กทีถ่กูตามใจจนเสียนิสัยมากกวา

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา  ธรรมดา / เฉยๆ 14  ราย ชอบ  18  รายมี
รายละเอียดดังนี้

ชิน้งานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑตราสินคา “แคร” ชุด My Baby น ําเสนอผลิตภัณฑ
ประเภทสบู และ Dancing Baby น ําเสนอผลติภัณฑประเภทแปงฝุนโรยตัว ซึ่งเปนงานโฆษณาที่มี
แนวคดิในการน ําเสนอแนวทางเดียวกัน เพียงแตแยกผลิตภัณฑระหวางสบูและแปงฝุนโรยตัวเทา
นัน้ ดงันัน้ในการแสดงความคิดเห็นของผูเขารวมสนทนากลุมจึงเปนการแสดงความคิดเห็นแบบ
รวมกัน

ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑ
ตราสินคา “แคร” ชุด My Baby น ําเสนอผลิตภัณฑประเภทสบู และ Dancing Baby  จ ํานวน 18
ราย ไดแสดงความเห็นวา เปนชิ้นงานโฆษณาที่นารัก สามารถดึงเอากิริยาของเด็กในเวลาที่ไม
สบายตวั และแสดงออกเปนอาการหงุดหงิด ซึ่งเปนสิ่งที่เกิดขึ้นอยูในชีวิตประจํ าวัน มาแสดงออก
ไดอยางนารัก  และภาพที่แสดงถึงความสุข การมีกิจกรรมรวมกันภายในครอบครัวเปนภาพที่นา
ประทบัใจ เพลงประกอบที่เปนเพลงปอบนารัก ใหบรรยากาศเบา ๆ สบาย ๆ ฟงแลวเขากับภาพ
เดก็ทีเ่หน็ นอกจากนี้การสาธิตภาพหยดนํ้ า หรือภาพบรรยากาศการอาบนํ้ าสามารถแสดงถึงคุณ
สมบัติ และคุณประโยชนของผลิตภัณฑไดชัดเจน ไมคลุมเคลือ

ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความรูสึกเฉยตอช้ินงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑตรา
สินคา “แคร” ชุด My Baby น ําเสนอผลิตภัณฑประเภทสบู และ Dancing Baby  จ ํานวน 14 ราย
ไดแสดงความเห็นวา กิริยาเด็กที่หงุดหงิดดูเปนเด็กเจาอารมณ  และชิ้นงานโฆษณาดังกลาวไมมี
แนวคดิอะไรแปลกใหม เพราะผูปกครองสวนใหญทราบอยูแลววาแปงเด็กแครมีสวนผสมของ ฮาย-
ขมิน้ทีป่องกนัผดผืน่ และสบูก็ไมมีสิ่งใดสะดุดตา ชิ้นงานโฆษณาทั้ง 2 ชิ้นใหความรูสึกวาเปนการ
โฆษณาขายของ และภาพหยดนํ้ าลงบนกนก็เปนภาพที่เห็นมาบอยมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งชิ้นงาน
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โฆษณาของ "แคร"  ใชภาพนี้มานานมากแลวจึงไมมีอะไรแปลกตา แตเพลงประกอบมีความนารัก
และสรางบรรยากาศไดดี

ชิน้งานโฆษณาผลติภัณฑจอหนสัน แอนด จอหนสัน
• ชิน้งานทีเ่ปนสิ่งพิมพ จํ านวน 3 ชิ้น

ผูปกครองทัง้ 4 กลุม แสดงความสนใจและชื่นชอบในชิ้นงานโฆษณาทั้ง 3 ชิ้น ในกลุม
มารดา และญาตทิีเ่ปนผูหญิง ตางกลาววาคุนเคยกับชิ้นงานลักษณะนี้ และเคยเห็นบอย แตจํ าไม
ไดวาโฆษณาสินคาอะไร รูเพียงวาเปน จอหนสัน แอนด จอหนสัน  เพราะมองหาตวัผลิตภัณฑยาก

มมีารดาในกลุมที่ 1 จํ านวน  1 รายแสดงความเห็นเกี่ยวกับโลโกวา “ชอบมากเพราะลาย
เสนออนชอย ดแูลวออนโยน“  จึงทํ าใหมารดาที่ทํ างานนอกบานทานอื่น แสดงความเห็นเกี่ยวกับ
ชิน้งานวาเปนภาพที่ออนโยน “ดูแลวคิดถึงลูก”  “อยากใหลูกกลับไปเปนทารกอีกครั้ง”

มารดาในกลุมที ่ 2 ชื่นชอบงานโฆษณาทั้ง 3 ชิ้นและบอกวาอบอุน นารัก ดูเห็นความหวง
ใยในสายตาของแม รับรูถึงความเปนแมที่แทจริง

กลุมบิดา  มบีดิา 1  รายจากจํ านวน 8 ราย กลาววา “ภาพนารักดี  แตภาพแมกับลูกเปน
ภาพทีป่กตมิาก ไมพิเศษแตอยางใด นาจะลองทํ าภาพ พออุมทารกแบบชัด ๆ ดูบางอาจดีก็ได”

กลุมญาติ  แสดงความเหน็เกีย่วกับชิ้นงานโฆษณาวา อบอุน และแสดงถึงความผูกพัน
ความรักระหวางแมและลูกไดดี

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา  ชอบ  32  ราย
ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อนิตยสารผลิตภัณฑ

ตราสนิคา “จอหนสนั แอนด จอหนสัน” ทั้ง 32 รายไดแสดงความเห็นรวมกันวาชิ้นงานโฆษณาทั้ง
3 ชิน้เปนงานโฆษณาที่แสดงถึงคุณคาความรักที่มารดามีตอทารกไดเปนอยางดี และใหความรู
เกีย่วกบัประโยชนของการสัมผัส ซึ่งบางครั้งผูปกครองบางทานก็ลืมในความสํ าคัญในเรื่องดังกลาว
ไป  ผูปกครองสวนใหญแสดงความเห็นวา ชิ้นงานโฆษณา ชุดนี้ สามารถกระตุนอารมณความรัก
ความผกูพนัระหวางผูปกครองและทารกไดดีมาก ไมวาผูปกครองนั้นจะเปนมารดาหรือไม และ
สรางความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑวา แปง สบู แชมพู ไมใชสินคาที่ซื้อมาเพียงเพื่อใชทํ าความ
สะอาด หรอืเพือ่ใหกลิ่นหอมเทานั้น  แตเปนผลิตภัณฑเพื่อสรางความสัมพันธจากสัมผัสอันใกลชิด
ระหวางผูปกครองและทารก นอกจากนี้ชิ้นงานโฆษณาชุดนี้เปนชิ้นงานที่มีความเปนเอกลักษณ
และแสดงบคุลกิภาพความเปน "จอหนสัน แอนด จอหนสัน" ออกมาอยางเต็มที่ ดวยโทนสี และตัว
อักษรทีใ่ช ลวนแตสะทอนความเปนจอหนสันฯ ไดอยางดี
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ภาพยนตรโฆษณา จํ านวน 2 เร่ือง
ผูปกครองทั้ง 4 กลุมช่ืนชอบโฆษณาชุด “Wetness” และแสดงความคิดเห็นวาเด็กนารักดี

จากจํ านวน 32  ราย มเีพยีง 2 รายของผูเปนมารดาที่สามารถรับทราบขอความ  “แรช โพรเทคชั่น”
ทีเ่ปนตวัอกัษรขึน้ระหวางที่เดินเรื่องอยู   โดยกลุมบิดาไดอภิปรายถึงฉากที่เอานิ้วจุมนํ้ าวาเปนการ
สาธติทีด่ ีแตเหลอืเชื่อไปหนอย อาจตองไปลองซื้อมาพิสูจนดูบาง  ในขณะที่กลุมมารดาไมทํ างาน
มกีารเปรยีบเทยีบระหวางโฆษณาของ แปงเด็กแคร และแปงเด็กจอหนสันฯ  วา แปงเด็กแครปอง
กนัผดผืน่ไดดี และเด็กจํ านวนมากจะมีอาการแพแปงเด็กจอหนสันฯ

ส ําหรับโฆษณาในชุด "จมกูขาวสาลี"  ผูปกครองแสดงความเห็นวา เปนกลุมเด็กโต ชิ้นงาน
โฆษณามสีสีนันารักดี ความผูกพันระหวางลูกสาวกับแมดูแลวรูสึกดี เพราะคุณแมยังดูสาวอยูใน
ขณะทีล่กูกโ็ตแลว  เมื่อถามวาโฆษณาตองการสื่อสารอะไร ผูปกครองทั้ง 4 กลุมก็รับทราบวาเปน
แชมพสูระผมทีส่กัดจากจมูกขาสาลี เปนสวนผสมที่ไดจากธรรมชาติ  ผูปกครองทั้งที่เปนมารดา
บดิา และญาต ิ สวนใหญแสดงความเห็นเกี่ยวกับโฆษณาวานารักและสื่อสารเขาใจงาย  แตไมเคย
ไดยนิวาจมกูขาวสาลีดีตอเสนผมอยางไร  มีมารดาจํ านวน  5 รายและคุณยา 1 รายบอกวาจะไป
ลองซ้ือใหลกู/หลานของตนใชดู เพราะเปนเด็กหญิงที่มีผมยาวเหมือนเด็กในโฆษณา

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา  ชอบ  32  ราย
ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑตราสินคา 
“จอหนสนั แอนด จอหสัน” ไดแสดงความเห็นแตละเรื่องไวชัดเจนดังนี้

ชุด "Wetness"  น ําเสนอผลติภัณฑประเภทแปง จอหนสัน ดับเบิ้ล โพรเทคชั่น มีผูที่แสดง
ความพงึพอใจในภาพเด็กทารก ที่ซุกซน นารัก และครอบครัวที่เปนตัวแทนของครอบครัวรุนใหม ที่
คณุพอ คณุแม และพี่สาว มีความใสใจในทารกของบาน  และภาพที่แสดงการสาธิตเอานิ้วจุมนํ้ า
แลวเปาฝุนแปงกระจายไมติดนิ้วเปนภาพที่ไมเคยเห็น แมวาจะดูเกินจริง แตก็นับเปนความ
พยายามในการคนหารูปแบบการสาธิตแบบใหม ๆ  เนื้อเร่ืองเขาใจงายดี ไมมีความซับซอน

ชดุ "จมกูขาวสาลี" กลุมผูปกครองแสดงความเห็นวา เด็กหญิงที่เปนผูแสดงนํ าในโฆษณามี
ผมยาวสลวย และกิริยาราเริงตลอดทั้งเรื่อง สรางความรูสึกที่ดี ดูแลวสบายใจ ซึ่งทํ าใหผูปกครอง
เกดิความรูสกึวา แชมพูสระผม จอหนสัน เบบี้ แชมพู วีตเจอรม สระแลวสบายหนังศรีษะ  นอกจาก
นีผู้ปกครองยงัรูสึกวาคุณประโยชนของแชมพูดังกลาวทํ าใหสุขภาพเสนผมแข็งแรง และเปนแชมพู
ส ําหรบัเดก็ที่มีอายุ 2 ปขึ้นไป ซึ่งเปนเด็กผูหญิงที่มีผมยาว
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ชิน้งานโฆษณาผลติภัณฑโคโดโมะ
• ชิน้งานทีเ่ปนสิ่งพิมพ จํ านวน 3 ชิ้น

กลุมผูปกครองทัง้ 4 กลุมมีความเห็นที่มีประเด็นรวมเปนแนวเดียวกันคือ ชิ้นงานโฆษณามี
ความสดใส และเหมาะสํ าหรับเด็กโต ชิ้นที่เปนโฆษณาแยกสินคาและมีเด็กเปน Presenter รูสึกวา
เดก็มีความสุขที่ไดใชโคโดโมะ ดูไดจากรอยยิ้ม  โฆษณาดนูารักและซุกซน และผูปกครองทั้ง 32
รายรับรูจากชิน้งานโฆษณาวาเปนสินคาที่ออนใส และมีเนื้อผลิตภัณฑใส  ทํ าใหเกิดความมั่นใจวา
ออนโยน บริสทุธิสํ์ าหรับใชกับเด็ก   สวนชิ้นงานที่เปนภาพ Packshot รูสึกวาเนนขายมากไปหนอย
แตตรงจุดมุงหมายดี และเห็นตัวสินคาชัดเจนดี

ในสวนที่มีการอภิปรายเปนประเด็นที่นาสนใจคือ  มารดาทีไ่มทํ างานนอกบาน   1 รายจาก
8 ราย กลาววา  “รูสึกวาเปนสินคาของญี่ปุน จากชื่อ โลโก และสีสันของบรรจุภัณฑ ทํ าใหรูวานาจะ
ดสํี าหรับเด็กไทยดวย”

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา  ธรรมดา/เฉย ๆ  8  ราย ชอบ  24  ราย
ผูปกครองทีแ่สดงความเห็นวารูสึกเฉย ๆ ตอช้ินงานโฆษณาสื่อนิตยสารผลิตภัณฑตราสินคา

“โคโดโมะ” จ ํานวน 8 ราย แสดงความเห็นวา เปนชิ้นงานโฆษณาที่ดูแลวสดใสดี  เนนการนํ าเสนอ
สนิคาชดัเจน แตไมสรางความประทับใจในดานใดเปนพิเศษ รูสึกวาดูแลวก็ทราบวาชิ้นเด็กผูชาย
พืน้สฟีาเปนโฆษณาขายสบู  ชิ้นเด็กผูหญิงพื้นสีชมพูเปนโฆษณาขายแชมพูสระผม และชิ้นที่นํ า
เสนอบรรจุภัณฑรวมก็ทราบวา โคโดโมะขวดใส สวนรายละเอียดผลิตภัณฑสามารถอานไดที่ใต
ภาพ แตตวัอักษรคอนขางเล็ก และเปนตัวหนังสือที่อานคอนขางยาก
• ภาพยนตรโฆษณา จํ านวน 2  เร่ือง

ผูปกครองทัง้ 4 กลุมใหความสนใจในโฆษณาแปงฝุนโรยตัวชุด “ สัมผัสทั้ง 5 “  ประมาณ
ครึง่หนึง่บอกวาเคยเห็นโฆษณาดังกลาวแตไมไดสนใจมากนัก  แตเมื่อมาดูในครั้งนี้เกิดความรูสึก
วานาสนใจในเรือ่งพัฒนาการของทารกดวยกลิ่นหอม  และเขาใจในความหมายรวมถึงสวนผสมที่
กลาวถงึในชิน้งานโฆษณา เพราะเรื่องการบํ าบัดดวยกลิ่นของนํ้ ามันหอมสกัดจากธรรมชาติ เปน
เร่ืองทีอ่ยูในกระแสความนิยมของประชาชนในปจจุบันอยูพอดี  และรูสึกวาเปนการดีที่ไดมีการ
พฒันาใหเหมาะกับทารกบาง

มีมารดาทํ างานนอกบานทานหนึ่งกลาวถึงความสนใจสวนตัวเกี่ยวกับสวนผสมในผลิต
ภัณฑ โดยกลาววา “ ปกติเลือกซื้อของใหลูกจะใชสิ่งที่มีการพัฒนาเพิ่มเติม และเปนสิ่งที่ไดมีการ
เผยแพรและยอมรับวามีประโยชนตอผูใหญแลว เมื่อมีสินคาที่มีคุณสมบัติพิเศษเพิ่มเติมใชสํ าหรับ
ทารกกจ็ะเลอืกซือ้มาใหลูกใชเสมอ ยกตัวอยาง สบูของลูกปจจุบันใหใช คัสสันที่มีสวนผสมของอัล
มอนดมิ้นท  และผาออมสํ าเร็จรูปก็ใหลูกใช ฟตตี้ อโลเวรา ที่มีสวนผสมของวานหางจรเข และคิด
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วาถาแปงของโคโดโมะที่มีสวนผสมของนํ้ ามันหอม ตามศาสตรแหงการบํ าบัดดวยกลิ่นที่เรียกวา
อโรมา เธอราป ก็จะไปที่รานคาเพื่อลองซื้อมาใชดูซัก 1 กระปอง”

ส ําหรบัโฆษณาสบูเหลว และแชมพูโคโดโมะ ในบรรจุภัณฑใหม  เนนการนํ าเสนอเนื้อเจล
ใส และขวดการตูน 3 มิติ ผูปกครองทั้ง 4 กลุมมีความเห็นในแนวทางเดียวกันวาเปนการเสนอขาย
ผลิตภณัฑในแนวทางเดียวกับส่ือในนิตยสารที่ใหดูไปแลว และคิดวาโฆษณามีความนารัก  จากตัว
Presenter อยูแลว  แตเขาใจวาผูทํ าโฆษณาตองการใหเขาถึงกลุมเด็กมากกวา ดูจากภาพตอนที่
บบีขวด 3 มติ ิ  ในแตละกลุมจึงลงความเห็นรวมกันภายในกลุมวาเปนโฆษณาที่เด็กในวัย 3 – 6 ป
นาจะชอบและเรียกรองใหไปซ้ือ  โดยผูที่แสดงความเห็นดังกลาวเปนกลุมผูปกครองที่มีลูกอยูในวัย
2 ปขึน้ไป หรอืมลูีกมากกวา 1 คน และมีมารดาทานหนึ่งแสดงความเห็นเกี่ยวกับโฆษณาวา
“โฆษณาประเภทนี้ มีผลตอเด็กมาก เพราะเมื่อโฆษณาแลวจะเรียกรองใหซื้อ เมื่อไปที่หางสรรพสิน
คากจ็ะสามารถจดจํ าและหยิบดวยตัวเองไดเลย”

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา พบวา  ชอบโฆษณาชุด “สัมผัสทั้ง 5”  32  ราย
และโฆษณาชุด “ใสๆ”  รูสึกธรรมดา / เฉย ๆ  4  ราย ชอบ 28 ราย

ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑ
ตราสนิคา “โคโดโมะ” ไดแสดงความเห็นแตละเรื่องไวชัดเจนดังนี้

ชดุ "สมัผัสทัง้ 5"  มีผูแสดงความเห็นวาชอบชิ้นงานโฆษณา 32 ราย แสดงความเห็นวา
ภาพทารกทีน่ ําเสนอมีความนารัก และผสมผสานกับภาพกราฟฟค ที่ดูเปนภาพการตูนสบาย ๆ
และประโยชนที่โฆษณาบอกเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑในเรื่องสัมผัสที่เกี่ยวกับการรับกลิ่นของทารก
เปนสิง่ทีน่าสนใจ และเปนประโยชนในมุมมองใหมที่ยังไมมีผูใดนํ าเสนอ ทํ าใหผูปกครองรูสึกสนใจ
ในผลติภณัฑ  ชอบเสียงของทารกตอนที่พูดแทรกวา "แลวกลิ่นหละ" เปนเสียงที่ฟงแลวนารัก จดจํ า
ไดงาย

ชดุ "ใส ๆ " มผูีทีรู่สึกเฉย ๆ จํ านวน  4 รายแสดงความคิดเห็นวาเปนงานโฆษณาที่เนนการ
ขายมากเกนิไป แตในขณะเดียวกันก็แฝงความนารักไวที่ภาพของเด็ก ภาพที่อธิบายเกี่ยวกับการ
บบีขวด 3 มติิรูสึกวาคอนขางตลก  สาระประโยชนที่เสนอเปนเรื่องของขวด 3 มิติ ผูปกครองรูสึกวา
คงจะนาสนใจและดึงดูดใจเด็กวัย 2 ปข้ึนไปไดดี

และผูทีช่อบโฆษณา ชุด "ใส ๆ " จํ านวน 28 รายกลาววาเด็กที่เปนผูแสดงนํ านารัก ราเริง
และมคีวามเปนตัวของตัวเอง ภาพที่อธิบายเกี่ยวกับองคประกอบของผลิตภัณฑก็ดูแลวเขาใจงาย
ภาพบบีขวดสามารถเชื่อมโยงกับพัฒนาการดานประสาทสัมผัสของเด็กได  เชนการบริหารนิ้ว และ
ความสมัพันธระหวางตาและมือของเด็กดวย
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ชิน้งานโฆษณาผลติภัณฑแพมเพอรส
• ภาพยนตรโฆษณา จํ านวน 2  เร่ือง

ผูปกครองทั้ง 4 กลุมเมื่อไดชมโฆษณาแพมเพอรสทั้ง  2 ชดุตดิตอกัน ไดมีการอภิปราย
ภายในกลุมของตน โดยผูวิจัยสามารถสรุปสาระที่มีความคิดเห็นเปนแนวทางเดียวกันดังนี้
โฆษณาทัง้ 2 ชดุ มีความนาเชื่อถือ และใหขอมูลที่เปนประโยชนแกผูปกครอง ผูปกครองในกลุมที่
เปนมารดาทัง้ 2 กลุมมีความเห็นคลายกันวา ผาออมสํ าเร็จรูปเปนสิ่งจํ าเปน แตตลอดมานั้นซื้อเพื่อ
ความสะดวกและสะอาด  แตภายหลังจากที่ดูโฆษณาอยางตั้งใจในการเขาสนทนากลุมครั้งนี้
หลายคนยอมรบัวา เขาใจในประโยชนของผาออมสํ าเร็จรูปที่แทจริงวาเพื่อการนอนหลับของลูก
แตอยางไรกด็ี หลักเกณฑในการเลือกซื้อ ก็เลือกซื้อจากความสามารถในการซึมซับอยูแลว

ส ําหรับโฆษณาในชุด "Night Learning" ผูปกครองทั้ง 4 กลุมรูสึกวาสะทอนปญหาของ
พอ-แมที่ลูกตื่นกลางดึกไดดี  แตภาพแมเหล็กดูดความชื้นที่เปนภาพจํ าลองทํ าใหรูสึกเฉย ๆ เพราะ
รูวาเปนการน ําเทคนิคมาใช  แตสํ าหรับชุด “โรงพยาบาลทั่วโลกใชแพมเพอรส” ในฉากที่มีการ
สาธติเทนํ ้าลงบนผาออม ทํ าใหรูสึกนาเชื่อถือ และมีความมั่นใจในประสิทธิภาพมากขึ้น

กลุมผูปกครองที่เปนมารดา และบิดา กลุมที่ 1  2  และ 3  มีการกลาวถึงผลิตภัณฑผาออม
ส ําเรจ็รูป Mamy Poko วาสามารถซึมซับไดดี และแหงเร็วกวา แพมเพอรส โดยมารดาที่ไมทํ างาน
นอกบานทานหนึ่งกลาววา “แพมเพอรสกํ าลังจะเปนชือ่เรียกสามัญ (Generic name) ในฐานะผูมา
กอน จงึท ําใหผูที่ยึดติดกับตราสินคา  ไมทดลองตราสินคาใหม ๆ ซึ่งอาจดีกวาเดิม  อยางตนเองมี
ลกู 3 คน เพิง่มาเปลี่ยนแปลงยี่หอผาออมสํ าเร็จรูปใหคนสุดทองนี่เอง และแมจะใชยี่หออ่ืนแลว
เวลาไปซือ้ก็จะพูดวา ไปซ้ือแพมเพอรส ทั้งที่ซื้อตราสินคาอื่น”

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา ชุด “Night Learning”  ธรรมดา / เฉย ๆ 11  ราย
ชอบ 21 ราย  และโฆษณาชุด “เชื่อถือ”  รูสกึธรรมดา / เฉย ๆ  5  ราย ชอบ 27 ราย

ผูปกครองที่แสดงความเห็นวามีความรูสึกตอชิ้นงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑตราสิน
คา “แพมเพอรส” ไดแสดงความเห็นแตละเรื่องไวชัดเจนดังนี้

ชุด "Night Learning"  ผูทีรู่สกึเฉย ๆ จํ านวน 11 ราย แสดงความเห็นวา ภาพเด็กรองไห
เปนธรรมชาติดี แตดูงอแงเกินไป อีกทั้งภาพกนเปยกแฉะในผาออมผาคอนขางชัดเจน แมจะ
สะทอนปญหาไดดี แตทํ าใหผูดูรูสึกไดถึงความอึดอัด และรูสึกสงสารเด็กที่เปนผูแสดงนํ า เห็นวา
โฆษณาเปนการทรมานเด็ก จึงลดความพอใจในงานโฆษณาลงไป  ในสวนภาพแมเหล็กดูด
ความชืน้ออกไปก็รูสึกเฉย ๆไมคอยเชื่อมั่นในประสิทธิภาพการซึมซับ

และผูทีแ่สดงความชอบจํ านวน 21  ราย แสดงความเห็นวา เนื้อเร่ืองนารักและชวนใหคิด
ตาม โดยทารกนอนหลับสบายก็จะฝนดี และทารกที่หลับสบายจะตื่นขึ้นมาอยางสดใสซึ่งเรื่องนี้
เปนขอเทจ็จริงที่ผูปกครองทราบดีอยูแลว  เสียงโฆษกชายมีความนาเชื่อถือดี ผูเขารวมสนทนา
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กลุมทีม่คีวามพึงพอใจตอช้ินงานโฆษณาชุด "Night Learning" มคีวามเห็นวาโฆษณาผลิตภัณฑ
ประเภทผาออมสํ าเร็จรูปควรมีความนาเชื่อถือ

ชดุ "เชือ่ถอื"  มผูีแสดงความรูสึกเฉย   จํ านวน  5  ราย แสดงความเห็นวา ขอมูลเปนทาง
การดแูลวรูสึกนาเชื่อถือดี แตรูสึกวาเปนงานโฆษณาที่เนนขายของ และเนนบรรจุภัณฑชัดดี

ผูทีรู่สกึพงึพอใจตอช้ินงานโฆษณาจํ านวน 27 รายแสดงความเห็นวา ภาพเด็กทารกแรก
คลอดในหองพกัทารก นารัก และขอมูลที่นํ าเสนอมีความนาเชื่อถือมาก รวมทั้งการสาธิตโดยการ
เทนํ ้าลงบนผาออมสํ าเร็จรูปรูสึกสรางความมั่นใจในประสิทธิภาพการซึมซับไดดี  และแสดงความ
เหน็วางานชิน้นี้สามารถสรางความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑไดเปนอยางดี

ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑ “ฮักกีส”
• ภาพยนตรโฆษณา จํ านวน 1  เร่ือง

ผูปกครองทัง้ 4 กลุมคุนเคยกับโฆษณาฮักกีส ดรายฟต ชุด “การทดสอบหยดสีฟา” และ
กลาววาเคยเห็นมานานแลว  ภาพทีจ่ดจ ําไดคือ 1. ภาพเด็กอุมกระเปาสตางคตรา ฮักกีส  2. ภาพ
หยดนํ ้าเดงไปมาเหมือนมีชีวิต

กลุมผูปกครองทั้ง 4 กลุมมีการอภิปรายภายในกลุมของตน สามารถสรุปไดดังนี้ คือ ชิ้น
งานโฆษณาดงักลาวเปนการบอกวา ผาออม ฮักกีส ไดออกรุนใหมมาแลว มีขอบขา 2 ชั้น  ในราคา
เทาเดิมหรือประหยัดกวาเดิม

มารดาทีท่ ํางานนอกบานทานหนึ่งกลาววา  “เวลาที่โฆษณาบอกวา ผลิตภัณฑมีการ
พฒันาหรอือกสนิคาใหม ๆ มักทํ าใหเขาใจวาราคาจะตองปรับข้ึนดวยเสมอ”  Moderator จงึเสริม
วา “ คณุแมคดิวาโฆษณาผาออมฮักกีสชิ้นนี้จะพยายามบอกวาเพิ่มขอบขาสองชั้น ในราคาที่ลดลง
ใชหรอืไม “  คณุแม 3 ทานใน 8 ทานแสดงคํ าตอบในแนวทางเดียวกันวา “คิดวาเปนการเพิ่มขอบ
ขา 2 ชัน้ในราคาเทาเดิม หรือแพงกวาเดิม แตไมตองเปลี่ยนบอยจึงเปนการประหยัดทางหนึ่ง  และ
ใชสญัลักษณของความประหยัด คือกระเปาสตางคใหเด็กอุม”

กลุมบิดา มกีารแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับโฆษณาของ ฮักกีส วา ฮักกีสมีจุดยืนเรื่องความ
ประหยดักวามานาน สังเกตุจากโฆษณาทุกชิ้นจะมีเร่ืองราคามาเกี่ยวของ  จนท ําใหผูปกครองเริ่มรู
สกึวา แพมเพอรสคงจะแพง ขอดีคือ ทํ าใหเกิดการตรวจสอบราคา  และพบวา ฮักกีสถูกกวาเพียง
เลก็นอย แตกย็งัถูกกวาเมื่อเทียบกับปริมาณการใชงาน  คุณพอ 4 ใน 8 รายยอมรับวา ผาออม
ส ําเรจ็รูปเปนสินคาจํ าเปน ในขณะที่ อีก 4 รายเห็นวาเปนสินคาฟุมเฟอย

เมือ่ถามถงึความชอบในชิ้นงานโฆษณา ชุด “การทดสอบหยดสีฟา”  ชอบ 32 ราย  ผูปก
ครองทีแ่สดงความเห็นวามีความรูสึกตอช้ินงานโฆษณาสื่อโทรทัศนผลิตภัณฑตราสินคา “ฮักกีส”
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ไดแสดงความเห็นวา โฆษณาชุด "การทดสอบหยดสีฟา" ไดใชเทคนิคภาพเคลื่อนไหวเขามาใช และ
มกีารสรางสญัลักษณความเปยกชื้นดวยหยดนํ้ าที่มีชีวิต ดูแลวเหมือนดูการตูน นารักดี และไม
เครยีด การน ําเสนอขอบขา 2 ชั้นเปนแนวทางการแกปญหาไดชัดเจนดี ในตอนจบที่มีทารกนั่งอุม
กระเปาสตางค เปนธรรมชาติ  แสดงความนารักของทารกไดดี  ดูภาพรวมแลวรูสึกวาเปนโฆษณาที่
ตลกดี

เนื่องจากในการศึกษาตองการหาคํ าตอบเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิต
ภัณฑส ําหรบัทารกของกลุมผูปกครอง ผูวิจัยจึงไดกํ าหนดใหมีการกรอกขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาที่
ประทับอยูในใจ (Top brand in mind) โดย ผูน ําการสนทนากลุมถามวา “เมื่อคิดถึงผลิตภัณฑ
ส ําหรบัทารกทานคิดถึงตราสินคาใดเปนอันดับแรก”  และใหทกุคนเขียนลงในแผนกระดาษขอมูล
สวนตัวของตนเองเพือ่ปองกันการเลียนแบบ   จากนัน้จงึจะนํ าขอมูลดังกลาวมาเปรียบเทียบกับ
ตราสนิคาทีซ่ื้อใชอยูจริงในปจจุบัน เพื่อมองหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ส ําหรับทารกของผูปกครอง

คํ าตอบที่ได  สามารถอธบิายไดวา ตราสินคาที่อยูในการยอมรับของผูปกครองสวนใหญ
คอืตราสนิคา จอหนสัน แอนด จอหนสัน   อันดับสอง ไดแก เบบี้มายด และอันดับสาม ไดแก แคร

จากการศกึษา ความสัมพันธระหวางความรูสึกพอใจในงานโฆษณากับทัศนคติตราสินคา
ตอตราผลติภณัฑ  พบวาความพึงพอใจในงานโฆษณาไมมีอิทธิพลตอทัศนคติตอตราสินคา ดังจะ
เห็นไดจากสัดสวนความสัมพันธที่ความพอใจในงานโฆษณาตอทัศนคติตอตราสินคามีอัตราสวน
เพียง 1 : 2

ในการสนทนากลุม ผูเขารวมสนทนากลุมมีความชื่นชอบในโฆษณา เบบี้มายดจํ านวน 16
ราย จาก 32 ราย สวนที่เหลือเปนความพอใจในชิ้นงานโฆษณาที่กระจายไปในหลายตราสินคา
ในขณะทีต่ราสินคาที่ประทับอยูในใจของผูเขารวมสนทนากลุม ไดแก ตราสินคา จอหนสัน แอนด
จอหนสนั จํ านวน 18 รายจาก 32 ราย

ความพงึพอใจในชิน้งานโฆษณาของเบบี้มายด สามารถอธิบายไดจากคาใชจายในการ
โฆษณาทีม่มีากเปนอันดับ 1 ในโฆษณาสินคาประเภทแปงฝุนโรยตัว ซึ่งความถี่ในการเขาถึงกลุม
เปาหมายอยูในระดับสูง สามารถสรางการจดจํ าไดเปนอยางดี   แตยังไมสามารถสรางความเชื่อ
มัน่ในตราสิคาใหแกผูบริโภคได  เพราะภาพลักษณจอหนสัน แอนด จอหนสนั ในความเปนผลิต
ภัณฑส ําหรบัทารกนั้นใชเวลาในการสั่งสมมายาวนานกวามาก
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สวนที ่5  ขอมูลเกี่ยวกับสถานการณการใหของขวัญ

แนวค ําถามเกี่ยวกับการรับและการใหของขวัญสํ าหรับทารก เนนเฉพาะผลิตภัณฑของใช
สวนตวัของทารกในประเภท แปงฝุนโรยตัว สบู  แชมพ ูและผาออมสํ าเร็จรูป พบวา ในกรณีที่ไดรับ
ของขวัญจากบุคคลอื่น ที่เปนผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ผูปกครองทั้ง 32 ราย  ยนิยอมใหทารกของ
ตนใชผลิตภัณฑของใชสวนตัวที่ไดมาเปนของขวัญ  โดยไมมีเงื่อนไขใด ๆ ทั้งสิ้น

แตในกรณีที่วา ของขวัญที่ไดรับจะทํ าใหเกิดการซื้อซ้ํ าหรือไม  พบวาอัตราสวนการไมซื้อ
ซํ ้าสงูกวาการซือ้ซํ้ า แตก็ยังเปนอัตราสวนที่ไมหางกันมากนัก มีเกณฑเฉลี่ยอยูที่  1 ตอ 2  กลาวคือ
ผูปกครองทีท่ดลองใชของขวัญ 3 ราย มีโอกาสซื้อซ้ํ า 1 ราย และไมซื้อซ้ํ า 2 ราย  โดยมีเหตุผลแตก
ตางกันไปดังนี้

มารดาทัง้ 2 กลุม จํ านวน 5 ราย จาก 16 รายกลาววา ไดรับของขวัญและทดลองใช พบวา
ทารกของตนแพสินคายี่หอดังกลาว จงึท ําใหไมสามารถซื้อซ้ํ าได  แตกถ็ือเปนการดี เพราะหากไม
ไดรับของขวญักต็ั้งใจจะซื้อยี่หอนั้นอยูแลว เพราะเปนตราสินคาที่มีชื่อเสียงเกี่ยวกับทารก เมื่อ
ทราบวาแพกเ็ลยทดลองไปใชยี่หออ่ืน ๆ จนพบสิ่งที่เหมาะกับทารกของตน

บดิา 2 ใน 8 รายกลาววา ของขวัญที่ไดรับเปนของที่ดี มียี่หอ แตเมื่อลูกเราตองใชตลอด ก็
คดิวานาจะซือ้สินคาที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคาไมจํ าเปนตองใชของแพงมากก็ได

ในขณะทีผู่ปกครองหลายทานกลาววา ของขวัญที่ไดรับมีสวนทํ าใหเกิดความติดใจและซื้อ
ซํ้ า  หรอืจํ าตราสินคาไวซื้อเปนของขวัญใหคนอื่นบาง

จากนัน้ ผูนํ าการสนทนากลุมสอบถามเกีย่วกับหลักเกณฑในการเลือกซื้อของขวัญที่เปน
ผลิตภณัฑของใชสวนตัวสํ าหรับทารกใหแกบุคคลอื่น  ผูปกครองทั้ง 4 กลุมใหคํ าตอบเปนแนวทาง
เดยีวกัน สามารถจํ าแนกไดดังนี้
1. ซือ้สินคาดี มีราคา มียี่หอเปนที่รูจัก โดยพิจารณาจากโฆษณา และภาพลักษณของตราสินคา

บางครั้ง
      อาจจะดีกวาของที่ลูกเราใช จํ านวน   17  ราย
2.   ซือ้สินคายี่หอมาตรฐานราคาไมแพงจนเกินไป  จดัเปนชุดงายตอการซื้อ จํ านวน  8   ราย
3.   ซือ้สินคาเหมือนที่ลูกเราใช เพราะเรามั่นใจวาเปนของดีอยูแลว  จ ํานวน    6   ราย
4. ใหเงินไปซื้อของเอง  1  ราย
ในการสนทนาเรื่องของขวัญ บิดา 1  รายจาก  8  ราย กลาววา “คิดวาการใหของขวัญที่เปนของใช
เปนเรือ่งทีด่กีวาการซื้อเสื้อผา  แตจะใหดีที่สุดตองใหผาออมสํ าเร็จรูป  ตั้งแตมีลูกมานี้ตระหนักดี
เลยวาคาใชจายเกี่ยวกับผาออมสํ าเรจรูปสูงมาก ถาใครเอามาใหก็จะดีใจมากเลย”
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บทที่  5
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

สรปุผลการศึกษา

การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)

ผลิตภณัฑสํ าหรับทารก เปนผลิตภัณฑที่มีคุณคา และมีความหมายทางดานจิตใจตอผูปก
ครองซึง่เปนผูมีอํ านาจในการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น การวางตํ าแหนงและภาพลักษณตราสินคาผลิต
ภัณฑส ําหรบัทารกจึงมุงเนนที่จะแสดงบทบาทความเปนผูเชี่ยวชาญเกี่ยวกับทารก (Baby
Experts) เพือ่สรางความมั่นใจใหแกผูปกครอง  โดยใหความสํ าคัญกับสวนผสมของผลิตภัณฑที่มี
ความออนโยนเหมาะสํ าหรับทารก  ทั้งนี้เครื่องมือที่นํ ามาสรางความเชื่อมั่นใหแกผูปกครองไดแก
ขอมลูทางการแพทย ที่ใหการรับรองแกสวนผสมที่มีอยูในผลิตภัณฑภายใตตราสินคาของตน ดังจะ
เหน็ไดจากตราสินคา "แคร" ที่มีการสรางสัญลักษณ "ไฮโป-อัลเลอรเจนิก ผานการทดสอบแลว"
หรือ ตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน" มีสัญลักษณ CPM (Clinically proof mildness) ซึ่ง
เปนสัญลักษณที่แสดงวาสวนผสมในผลิตภัณฑไดรับการตรวจสอบและยอมรับทางการแพทยวา
ออนโยน หรือตราสินคา "โคโดโมะ" ที่มีตราสัญลักษณแสดงความออมโยนของสวนผสมที่เลือกใช
(Extra mild Hygienic) และสดุทายไดแก ผลิตภัณฑตราสินคา "แพมเพอรส" ที่ใชการกลาวอางวา "
โรงพยาบาลทัว่โลกใช แพมเพอรส" เปนการนํ าขอมูลทางวิชาการของกลุมผูมีความชํ านาญดาน
ทารกมาเปนวธิกีารอางอิง เพื่อเสริมสรางภาพลักษณของตราสินคา มีวัตถุประสงคเพื่อสรางความ
นาเชือ่ถอืใหแกผลิตภัณฑ โดยแนวคิดในการสรางสรรคงานโฆษณาของผลิตภัณฑสํ าหรับทารกจะ
แสดงออกถงึความเปนผูเชี่ยวชาญดานทารก ดวยการนํ าภาพความอบอุน ความสุข ความสบาย
ของทารก และประโยชนที่ไดรับจากการใชผลิตภัณฑ  ซึ่งภาพที่ใชจะแตกตางกันไป เปนการสื่อ
ความเขาใจในความตองการที่เหมาะสมกับทารก  ผูบริหารผลิตภัณฑสํ าหรับทารกยอมรับวา
โฆษณาเปนเพียงสวนหนึ่งของการเผยแพรขอมูลขาวสารใหเกิดการรับรูในตัวผลิตภัณฑ ในขณะ
เดยีวกนักิจกรรมสงเสริมการขายแบบผสมผสานครบวงจร (Marketing Mix) เปนกลยุทธในการ
สรางยอดขายโดยเฉพาะอยางยิ่งการรวมสนับสนุนผานโรงพยาบาลและสถานศึกษาเปนกิจกรรมที่
เหมาะสมกบัประเภทของสินคาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเปนอยางยิ่ง
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การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis)

จากชิน้งานทีน่ ํามาศึกษาทั้ง 16 ชิ้นงานจาก 5 ตราสินคา พบวากลุมเปาหมายในการสื่อ
สารของชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในสื่อนิตยสารสวนใหญเปนกลุมมารดาที่มีอายุ 25
ปขึ้นไป  ในขณะที่กลุมเปาหมายในการสื่อสารของชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในสื่อ
โทรทัศนจะขยายกลุมเปาหมายการสื่อสารมายังกลุมบิดามากขึ้นแตยังคงเนนที่มารดาเปนหลัก  
คุณสมบัติของกลุมมารดาและบิดาที่เปนกลุมเปาหมายในการสื่อสารไดแกกลุมคูสมรสที่มีบุตรใน
วยัทารก ใสใจและใหความสํ าคัญกับสุขภาพของทารกเปนอยางมาก จึงใหความสํ าคัญกับคุณ
สมบัตแิละองคประกอบในผลิตภัณฑ  แสวงหาขอมูลขาวสารและตองการเปนผูบริโภคที่ชาญ
ฉลาด

บทบาทและอิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ไดแกบทบาททางการตลาดโดย
ท ําใหเกิดการแขงขันและการพัฒนาผลิตภัณฑ การปรับปรุงคุณภาพของสินคา โดยการเพิ่มเติม
สวนผสมทีม่ีคุณสมบัติพิเศษ อาทิ แปงเด็กแครมีสวนผสมของฮาย-ขมิ้นที่ปองกันผดผื่น  แปงเด็ก
โคโดโมะ อโรมา เธอราป ที่มีสวนผสมของนํ้ ามันหอมจากธรรมชาติ  แชมพูสระผมจอหนสัน เบบี้
แชมพ ูวตีเจอรม ที่มีวิตามินสกัดจากจมูกขาวสาลี เปนตน ผลทีต่ามมาคือ ท ําใหเกิดทางเลือกแกผู
ปกครองมากขึ้น  ซึ่งจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภค และยกระดับการดํ าเนินชีวิตใหแกผูปกครอง
และทารกดวย  นอกจากนี้โฆษณายังมีบทบาทตอการสงเสริมภาพลักษณตราสินคา สรางทัศนคติ
ตอผลิตภัณฑใหเกิดแกผูปกครองอีกดวย เพราะผลติภณัฑสํ าหรับทารกเปนสินคาที่ตองการพื้น
ฐานความไววางใจ และความเชื่อมั่นในตราสินคาและตัวผลิตภัณฑเปนสํ าคัญ

จุดจูงใจที่ใชในงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกสวนใหญใชจุดจูงใจดานเหตุผล 
(Rational Appeal)  โดยการใหขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ซึ่งขอมูลนั้นจะเนนการแสดงคุณสมบัติอัน
เปนประโยชนตอตัวผูบริโภค ซึ่งไดแกทารก และประโยชนตอผูปกครองอันเปนผลเนื่องมาจาก
ประโยชนทีท่ารกไดรับนั่นเอง  ดังนั้นรูปแบบงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในสื่อโทรทัศนทุก
ชิน้จงึเปนการแสดงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  โดยใชรูปแบบของการสาธิต (Demonstration)
ดวยการพสิจูนใหเหน็จริงดวยการทดสอบ เชน การเทนํ้ าปริมาณมาก ๆ ลงบนผาออมสํ าเร็จรูปเพื่อ
แสดงประสทิธภิาพในการซึมซับ หรือการหยดนํ้ าลงบนผิวที่ทาแปงฝุนซึ่งมีคุณสมบัติปองกันความ
เปยกชืน้ เปนตน    ในขณะที่รูปแบบงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกทางสื่อนิตยสารจะใชรูป
แบบเนนความนาเชื่อถือโดยสัญลักษณทางการแพทย (Clinical Proof)   แตส่ือโฆษณาทั้ง 2
ประเภทจะมีจุดจูงใจสนับสนุนไดแกจุดจูงใจดานอารมณ (Emotional Appeal) โดยการนํ าความ
นารักของทารกเปนผูแสดงนํ า  ดังนัน้ การโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่ใชทารกเปนสื่อกลาง



100

สามารถสรางความรูสึกที่ดีของผูบริโภคใหมีตองานโฆษณา  และยังเปนการลดความเครงเครียด
จากการน ําเสนอขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพ และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑลงได

อยางไรก็ตามในการศึกษาครั้งนี้พบวา  งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก จอหนสัน
แอนด จอหนสัน  ในสื่อนิตยสารเปนงานโฆษณาตราสินคาเดียวที่ใชจุดจูงใจดานอารมณ
(Emotional Appeal) เปนหลกัในการน ําเสนอ ดวยภาพและประโยคพาดหัวที่สะกิดใจผูพบเห็น
ซึง่ท ําใหงานโฆษณาของจอหนสัน แอนด จอหนสัน มีความโดดเดน และแตกตางออกจากคูแขง
อยางเดนชดั สงผลใหเกิดการจดจํ า และเปนชิ้นงานที่ไดรับการยอมรับในความประณีตในการสราง
สรรคงานโฆษณา และนับวาเปนชิ้นงานที่มีมาตรฐานงานโฆษณาที่ดีชุดหนึ่ง

การสมัภาษณรายบุคคลกลุมสถานประกอบการรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน
และการสนทนากลุม (Focus Group)

ปจจัยสํ าคัญในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกในกลุมสถานประกอบการรับเลี้ยง
เดก็กอนวัยเรียน และกลุมผูปกครองคือคุณภาพ และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑที่ใหคุณ
ประโยชนโดยตรงแกทารก ซึ่งคุณภาพของผลิตภัณฑที่สามารถพิสูจนไดวาเปนสิ่งที่ดีและเหมาะสม
กบัทารกของตนคือการใชผลิตภัณฑนั้นจริง  โดยในการตัดสินใจเลือกสินคาใดมาลองใชจะมีปจจัย
ส ําคญัมากจากค ําแนะนํ าของบุคคลที่นาเชื่อถือ ซึ่งอาจหมายถึงผูที่มีประสบการณหรือมีความ
ช ํานาญเกีย่วกบัทารก  ในสวนของงานโฆษณาที่ตางสื่อกันมีผลตอการรับรูและความพึงพอใจใน
งานโฆษณาตางกัน ทั้งนี้เนื่องจากชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่เผยแพรผานสื่อโทรทัศน
สามารถสรางความประทับใจใหแกกลุมผูพบเห็นไดมากกวา โดยเฉพาะอยางยิ่งในสวนของความรู
สกึพึงพอใจทีเ่กิดจากการไดชมงานโฆษณา  ซึ่งจะมีผลตอจดจํ านํ าไปสูทัศนคติที่ดีตอตราสินคา
และตัวผลิตภัณฑดวย  การสนทนากลุมผูปกครองทัง้ 4 กลุมซึ่งมีบทบาทและความสัมพันธตางกัน
จึงมสีวนในการรับรู และเขาใจในสื่อตางประเภทในระดับที่แตกตางกัน  โดยผูปกครองทั้งหมดจะ
เปดรับส่ือโฆษณาทางโทรทศันไดมากกวาสื่อนิตยสาร

สือ่นติยสารสามารถสื่อสารไดดีในกลุมมารดา ทั้งมารดาที่ทํ างานนอกบาน และมารดาที่
ไมท ํางานนอกบาน ดังจะเห็นไดจากขอมูลในสวนการเปดรับส่ือ พบวาบิดาไมเคยพบเห็นสื่อ
โฆษณาผลติภณัฑสํ าหรับทารกทางนิตยสารเลย และเมื่อมีการสนทนากลุมบิดาไมใหความสนใจ
ในการอานขอมูลรายละเอียดมากเทากลุมมารดา  รวมไปถึงกลุมญาตทิี่เปนผูหญิงอายุระหวาง 20
– 40 ปจะมรีะดบัของการเปดรับส่ือโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตํ่ าดวยเชนกัน ทัง้นีเ้นือ่งจาก
กลุมญาติที่เปนกลุมนา หรืออา ยังไมเคยมีบุตรจะไมใหความสํ าคัญในขอมูลขาวสารในชิ้นงาน
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โฆษณาผลติภณัฑสํ าหรบัทารกมากนัก โดยเฉพาะการเลือกอานนิตยสารสวนใหญจะไมไดอาน
นติยสารประเภทแมและเด็ก  ในขณะกลุมญาติที่มีความสมัพนัธระดับยา ยาย มีพฤติกรรมการเปด
รับส่ือส่ิงพมิพนอย ดวยความสามารถทางกายภาพและสายตา

ในดานความเขาใจในเนือ้หาและคณุสมบัติของผลิตภัณฑ กลุมมารดาที่เปดรับส่ือ
นติยสารจะสามารถทํ าความเขาใจ และรับรูคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละชนิดไดละเอียดกวา
กลุมบิดาที่เปดรับส่ือโทรทัศนอยางสมํ่ าเสมอ  ทํ าใหกลุมมารดาเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ และ
เกดิความเชื่อถือจากขอมูลที่ไดรับ ซึง่เปนการตอบรับแนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับส่ือโฆษณามีอิทธิ
พลตอทัศนคติของผูบริโภคตอตราสินคา

ในดานทศันคติเกี่ยวกับชิ้นงานโฆษณา  พบวาผูเขารวมการสนทนากลุมทั้ง 4 กลุม
สามารถจดจํ า และระลึกถึงชิน้งานโฆษณาทีม่คีวามรูสกึพึงพอใจและมีทัศนคติในทางบวกที่เผย
แพรในสื่อทางโทรทศันไดมากกวา ชิ้นงานโฆษณาทีเ่ผยแพรในสื่อนติยสาร  โดยกลุมมารดาจะ
สามารถระบรุายละเอียดการดํ าเนินเรื่อง โดยเฉพาะภาพเคลื่อนไหว และอิริยาบทของทารก จะเปน
ภาพทีส่รางความทรงจํ าไดดีที่สุด  รองลงมาจะเปนภาพการทดสอบประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ
และความรูสกึพงึพอใจตอช้ินงานโฆษณาทางโทรทัศนสามารถสรางความพึงพอใจ เปนความรูสึก
ชอบไดมากกวาสือ่นิตยสาร และหากเนนเฉพาะสื่อนิตยสารพบวา ชิ้นงานโฆษณาที่ใชรูปแบบ
ความสดใส ราเริง และความสัมพันธอันอบอุน และใชจุดจูงใจดานอารมณ จะสรางความรูสึกพึง
พอใจแกผูปกครองมากกวาชิ้นงานที่มุงเนนการนํ าเสนอขอมูล และใชจุดจูงใจดานเหตุผล

จากผลการสนทนากลุมพบวา ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอผลิตภัณฑและการตัดสิน
ใจซือ้ผลิตภณัฑมีระดับความสัมพันธนอยในกลุมญาติ  กลาวคือกลุมญาติมีแนวโนมที่จะตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑส ําหรับทารกที่มีตราสินคาแตกตางจากตราสินคาที่ตนมีความประทับใจ  เนื่องจาก
การเสาะแสวงหาขอมูลของกลุมญาติเพื่อการตัดสินใจซื้อมีความพยายามในการหาขอมูลต่ํ า ตรา
สนิคาทีป่ระทับอยูในใจเปนตราสินคาที่ไดจากการสั่งสมประสบการณในวัยเด็ก แตเมื่อตองตัดสิน
ใจซือ้ผลิตภณัฑสํ าหรับทารกใหแกหลาน จึงใชเกณฑการตัดสินใจจากตราสินคาที่มีแนวโนมความ
นยิมในขณะนั้น หรือผลิตภัณฑที่มีบรรจุภัณฑสะดุดตา หรือคุณสมบัติพิเศษอื่น ๆ ตามที่ไดรับขอ
มลูจากชิน้งานโฆษณาในชวงระยะเวลาที่มีการตัดสินใจซื้อ ซึ่งอาจไมตรงกับตราสินคาที่ตนไดส่ัง
สมความรูสกึและมีทัศนคติทีดี  ญาติสวนใหญจะมีตราสินคาที่ประทับอยูในใจคือ ตราสินคา
“จอหนสนั แอนด จอหนสัน” ดวยเหตุผลที่วาเปนผลิตภัณฑที่มีมานาน แตขอมูลการบริโภคสินคา
กลับเปน “แคร” หรือ “เบบี้มายด”   เชนเดียวกับผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป กลุมญาติมีตราสินคาที่
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ประทบัอยูในใจคือ “แพมเพอรส” แตสินคาที่เลือกซื้อใหหลานไดแก Mamy Poko และโปรคิดส
ฯลฯ โดยใหเหตุผลวาราคาถูกกวา และเปนสินคาใหมนาทดลอง

ส ําหรบัผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป มีระดับความสัมพันธระหวางตราสินคาที่ประอยูในใจ
กบัตราสนิคาทีใ่ชนอยกวาสินคาประเภทอื่น ทั้งนี้เนื่องจากตราสินคาที่ประทับอยูในใจจะเปนตรา
สนิคาที่เปนผูริเร่ิม (Pioneer) มมีานานจนเปนผูบุกเบิกผลิตภัณฑประเภทผาออมสํ าเร็จรูป และผู
บริโภคมกีารยอมรับวาตราสินคาดังกลาวเปนสินคาที่มีราคาแพง   และชือ่ตราสินคานั้นกลายเปน
Generic name  ในสภาวะการแขงขันทางการตลาด ในปจจุบันผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปได
พฒันา คณุภาพและผลิตหลายตราสินคา เพื่อใหผูปกครองไดทดลองเลือกใชมากมายในระดับ
ราคาตาง ๆ กัน เปดโอกาสใหผูปกครองเลือกไดตามความเหมาะสมกับลักษณะการใชงานและ
สภาพเศรษฐกจิ  ดังนั้นเมื่อกลาวถึงตราสินคาที่ประทับอยูในใจผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ผูปก
ครองทัง้หมดจะตอบตราสินคา “แพมเพอรส” มีเพียง 1 ใน 32 รายที่ตอบตราสินคา “ฮักกีส” ซึ่งตรง
กันขามกับขอมูลเบื้องตนในแบบสอบถามเกี่ยวกับตราสินคาผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปที่ทารกใช
อยู จะมตีราสนิคาหลากหลายและผูปกครองครึ่งหนึ่งใชผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปมากกวา 1 หอ
ในระยะเวลาเดียวกัน

นอกจากนี้ผูวิจัยยงัพบวา ผลิตภัณฑประเภทแปงฝุนโรยตัว  สบู  แชมพู ทัศนคติของผูปก
ครองทีม่ตีอโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทั้ง 3 ประเภท แตไมรวมถึงการซื้อซ้ํ า โดย
ปจจัยในการซื้อซ้ํ าจะขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และคุณภาพของสินคาวาดี เหมาะสมกับทารกของตน
หรือไม  ในขณะที่ผลิตภัณฑประเภทผาออมสํ าเร็จรูป ทัศนคติของผูปกครองที่มีตอช้ินงานโฆษณา
ผาออมสํ าเร็จรูปไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคา  หากแตคุณภาพ และการไดทดลองใช
จะมีผลตอการตัดสินใจซื้อมากกวา

และผลการสนทนากลุมในหัวขอ สถานการณการเลือกซื้อของขวัญใหแกบุคคลอื่น ผูวิจัย
สงัเกตเหน็วา ผูปกครองสวนใหญจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ตนชอบและมีทัศนคติดีตอตราสินคาเพื่อ
เปนของขวญัแกบุคคลอื่น โดยการพิจารณาจากภาพลักษณและการเผยแพรงานโฆษณาที่วาง
ต ําแหนงสนิคาระดับบน ตัวอยาง ไดแก จอหนสัน แอนด จอหนสัน และ เบบี้มายด
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การอภิปรายผลการศึกษา

เนือ่งจาก การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกนั้นเปนพฤติกรรมทีม่คีวามเสี่ยง (Risk)
ซึง่เปนความเสี่ยงดานความปลอดภัยเกี่ยวกับสุขภาพรางกายของทารก    ทํ าใหผลิตภณัฑสํ าหรับ
ทารกมคีวามสํ าคัญและเปนผลติภัณฑที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง (High Involvement)  จาก
ทฤษฎคีวามเกี่ยวพัน (Finn,1982) ผูปกครองและทารกมีระดับความเกี่ยวพันที่เกิดจากบุคคล เนื่อง
จากทารกซึง่เปนผูบริโภคสินคาขั้นสุดทาย เปนบุคคลที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงตอผูปกครอง  ทั้งที่
เปนบดิา มารดา และผูเปนญาติ  โดยเฉพาะอยางยิ่งผูเปนบิดา-มารดา ซึ่งมีสภาพและขอบเขตของ
อิทธพิลความผกูพนัโดยก ําเนิดและสายโลหิต  ผูปกครองจึงเกิดความทุมเทความพยายามอยางสูง
ในการแสวงหาขอมูล เพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมากที่สุด เพื่อประกอบ
ตดัสนิใจซือ้ผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  เพื่อใหไดสิ่งที่ดีที่สุด ปลอดภัยที่สุดสํ าหรับทารก  โดยความ
ทุมเทความพยายามในการซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครองมีลักษณะเปน การทุมเทความ
พยายามติดตอกันไป   (Enduring involvement) โดยใชความพยายามในการแสวงหาขอมูลอยาง
ตอเนื่อง    ซึง่เกี่ยวของสมัพันธกับคุณคาของตราสินคา คุณภาพ และทศันคติที่ผูปกครองมีตอผลิต
ภัณฑ  

จากการศึกษาพบวาผูปกครองใหความสํ าคัญแกภาพลักษณของตราสินคา   ซึง่กระบวน
การในการสรางสัญลักษณและการสรางภาพลักษณตราสินคาซึ่งเปนการสั่งสมตามลํ าดับข้ันของ
กระบวนการสรางทัศนคติ 7 ขั้นตอน (The Hierarchy of effects model)  โดยเริ่มจากเมื่อผูบริโภค
เปดรับสารจาก ความไมรูวามีสินคาหรือผลิตภัณฑชนิดนั้น   จะเปลี่ยนไปสูการรับรูในตัวสินคาและ
บริการ   เกิดเปนความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ   นํ าไปสูความชอบ / ไมชอบ เพื่อเขาสูกระบวนการขั้น
สดุทายไดแก เกิดความตองการผลิตภัณฑ   และตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑใด หลงัจากนั้นจะเปน
การด ําเนนิพฤตกิรรมตามการตัดสินใจนั้น  ซึ่งในแตละขั้นตอนอาจจบลงโดยไมครบกระบวนการ
หรืออาจมปีจจัยแทรกอื่นใดระหวางขั้นตอนหนึ่ง ๆ ใหจุดมุงหมายของผูบริโภคอาจแปรผันไปได ดัง
ตวัอยางเชน ผูปกครองมทีัศนคติที่ดีตอตราสินคาจนถึงระดับที่รับรูความตองการของตนและตัดสิน
ใจเลอืกตราสนิคาหนึ่งแลว แตเมื่อไปถึง ณ จุดขายพบวา ไมมีวางจํ าหนาย สินคาขาดตลาด หรือ มี
สนิคาตวัอืน่ที่กํ าลังจัด โปรโมชั่นลดราคา ปจจัยแวดลอมภายนอกเหลานี้อาจมผีลใหผูปกครอง
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อ  แตทศันคต ิ คือ ความรูสึกเกี่ยวกับผลิตภัณฑทั้งที่เปนความชอบ
และไมชอบเปนสิ่งที่จะคงอยูและเปลี่ยนแปลงเปนอันดับสุดทาย โดยจะตองเขาสูกระบวนการ
เปลี่ยนแปลงการรับรู อันเนือ่งมากจากผลของการจูงใจจึงจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ    พฤติ
กรรมดงักลาวเปนสิ่งที่สอดคลองกับแผนการตลาด อันประกอบดวยการโฆษณาและการประชา
สมัพนัธ รวมไปถึงการสงเสริมการการขายของผูผลิต ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีสวนแบงในตลาด
สงูตามทีผู่วจิยัไดเลือกเปนกลุมตัวอยาง ผูผลิตทุกรายเนนการสรางความมั่นใจ และความนาเชื่อ
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ถอืในตราสินคา  และยอมรับวาการสรางทัศนคติที่ดีแกตราสินคาใหเกิดขึ้นในใจผูบริโภคอาจไมนํ า
ไปสูการขายไดในระยะเวลาอันสั้น   แตโอกาสที่ผูบริโภคจะตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมีทัศ
นคติที่ดีนัน้   ยอมมมีากกวาผลิตภัณฑที่ขายไดดวยปจจัยแวดลอมภายนอก เชน ราคา  ดังนั้นการ
สือ่สารทางการตลาดเพือ่สรางทัศนคติที่ดีใหแกผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ตองใชเวลา และเครื่องมือที่มี
ประสิทธภิาพในการเผยแพร ซึ่งการโฆษณาและกิจกรรมสงเสริมการตลาดจะเปนสวนสํ าคัญใน
การสรางสัญลักษณ และภาพลักษณตราสินคา

จากการศึกษาพบวา กลุมเปาหมายในการสื่อสารของชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
สวนใหญ เปนกลุมมารดา ที่มีอายุ 25 ปข้ึนไป ตามพฤติกรรมครอบครัวของสังคมไทย  มารดาจะ
เปนผูมบีทบาทในการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของใชสํ าหรับทารกเกือบทุกประเภท รวมถึง
การดแูลขาวของเครื่องใชสํ าหรับบุคคลที่อาศัยอยูในบาน และอยูในความดูแล  ซึง่สอดคลองกับ
แนวคดิการตัดสินใจซื้อในครอบครัว ในสวนของโครงสรางบทบาทในครอบครัว (Family role’s
structure)  และโครงสรางอํ านาจสํ าหรับบทบาทการตัดสินใจซื้อของสามีภรรยา   ซึ่งพบวาภรรยา
เปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงตัวและของใชสํ าหรับบุตร ในระดับสูง (Loudon and
Bitty,1993)

วิธีการนํ าเสนอและจุดจูงใจในการเขาถึงกลุมเปาหมายของชิ้นงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกจงึมุงเนนการสื่อสารไปยังกลุมภรรยาผูเปนมารดาเปนหลัก และจากการศึกษายังพบวากลุม
มารดาเปนกลุมที่มีความสนใจในการแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑสํ าหรับทารกมากกวากลุมผูปกครอง
ในกลุมอ่ืน โดยกลุมบิดาและกลุมญาติมักใชขอมูลอางอิงการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
ของมารดาเปนหลักเกณฑในการเลือกซื้อผลิตภัณฑในครั้งตอ ๆ ไป   ดงันัน้ ชิ้นงานโฆษณาผลิต
ภัณฑสํ าหรับทารกจึงเนนจดุจงูใจดานเหตุผล (Rational Appeal)  ซึ่งมคีวามสอดรับกับพฤติ
กรรมการเลอืกซื้อและเปนปจจัยสํ าคัญในการตัดสินใจของผูปกครองอยางยิ่ง  จากผลการสนทนา
กลุมสามารถสรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครอง กลุมผูปก
ครองสวนใหญใหความสํ าคัญตอคุณภาพ และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับหนึ่ง  ดังนั้น
จึงถือไดวาการใชจุดจูงใจดานเหตุผลของงานโฆษณาเปนการสื่อสารที่ตรงกับพฤติกรรมการตัดสิน
ใจซื้อของกลุมเปาหมายที่สุด

นอกจากนี ้รูปแบบการนํ าเสนอผลิตภัณฑสํ าหรับทารกจะแสดงภาพของคุณประโยชนของผลิต
ภัณฑใหเหน็อยางชัดเจน ดวยวิธีการสาธิต และการแกไขปญหาที่ผูปกครองจะตองเคยประสบใน
ชวีติประจ ําวนั เพื่อสรางความเขาใจและสามารถสื่อสารกับกลุมเปาหมายไดงายยิ่งขึ้น  โดยใช



105

ความนารักนาเอน็ดูของทารกที่เปนผูแสดงนํ าในชิ้นงานโฆษณา ผอนคลายความตึงเครียด สราง
ความดงึดดูและเรียกรอยยิ้มจากกลุมผูปกครองโดยเฉพาะกลุมมารดาไดเปนอยางดี

อิทธพิลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
ทีม่ตีอทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑของผูปกครอง

เนื่องจากทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของกลุมผูปกครองเปนทัศนคติเกี่ยวกับ
ความเชือ่ถอืในคุณภาพและชื่อเสียงของตราสินคา ดังนั้น ชิ้นงานโฆษณาที่เผยแพรและสรางความ
พงึพอใจใหเกดิขึ้นไดนั้น  อาจไมมีผลตอการเปลี่ยนแปลงความรูสึก ทัศนคติที่เกี่ยวกับความเชื่อถือ
ทีม่ตีอผลิตภณัฑในระยะเวลาอันสั้น   แตถาชิ้นงานโฆษณาที่เผยแพรและสรางความรูสึกพึงพอใจ
ในชิน้งานโฆษณานัน้เปนสินคาภายใตตราสินคาที่ผูปกครองมีความพึงพอใจอยูแตเดิม  ชิ้นงาน
โฆษณาก็จะชวยสงเสริมทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหผูปกครองเกิดความมั่นใจและภูมิใจในผลิต
ภัณฑมากขึ้นได

จากผลการสนทนากลุมพบวา กลุมผูปกครองมีความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาทางโทร
ทศันผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา เบบี้ มายด แตไมไดมีทัศนคติดานความเชื่อมั่นในคุณภาพ
ผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคาเบบี้ มายด    ในขณะที่กลุมผูปกครองมีทัศนคติในทางบวกและมี
ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑสํ าหรับทารกตราสินคา ”จอหนสัน แอนด จอหนสัน” และผลิตภัณฑตรา
สินคา “แคร”   กลับไมชื่นชอบในชิ้นงานโฆษณาของผลิตภัณฑ”จอหนสัน แอนด จอหนสัน” และ ”
แคร”   ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับโมเดลทัศนคติที่มีตองานโฆษณา (Attitude-toward-the
ad model)  ทีน่ ําเสนอองคประกอบทัศนคติของผูบริโภคนั้นมีองคประกอบหลายประการไดแกทัศ
นคตติอโฆษณา ความเชื่อถือ และทัศนคติดั้งเดิมที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เปนสวนประกอบ
ส ําคญัในการเกดิทัศนคติตอผลิตภัณฑ   ความพึงพอใจในชิ้นงานโฆษณาเพียงปจจัยเดียวไม
สามารถสรางทัศนคติใหเกิดแกตราสินคาได

การศกึษาพบวา โฆษณามีบทบาทในการสรางการรับรูและกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสน
ใจ เพือ่เปนแนวทางในการแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมจากสื่ออ่ืน ๆ ตอไป เชน การขอขอมูลจากบุคคล
อ่ืน ทีม่คีวามเชียวชาญ หรือมีความนาเชื่อถือ  การอานสลากที่ติดอยูกับบรรจุภัณฑ   และมีความ
เหมาะสมเปนพิเศษกับผลิตภัณฑที่ออกสูตลาดใหม และตองการเผยแพรความรู สรางความเขาใจ
เกีย่วกับการใชและการบริโภคผลิตภัณฑนั้น ๆ ดงันั้น  ตวัอยางที่เห็นไดชัดเจน คือ ผลิตภัณฑ
ส ําหรับทารกตราสินคา จอหนสัน แอนด จอหนสัน ไดออกผลิตภัณฑใหม ไดแก  โลชัน่ทากันยุงกัด
ส ําหรบัทารก  ผูปกครองที่เขารวมการสนทนากลุมจํ านวน 3 รายที่เห็นชิ้นงานโฆษณาดังกลาว และ
เกดิความสนใจอนัเนื่องมาจากยังไมเคยมีผลิตภัณฑปองกันยุงกัดสํ าหรับผิวทารกมากอน จึงไป
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แสวงหาผลติภณัฑทีบ่ริเวณชั้นวางจํ าหนายในหางสรรพสินคา อานสรรพคุณที่ขางขวดกอนแลวจึง
ตดัสินใจซื้อ ทั้งนี้ผุปกครองทัง้ 3 ทานใหเหตุผลวามีความเชื่อมั่นในตราสินคา จอหนสัน แอนด
จอหนสัน อยูแลวทํ าใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น

นอกจากนี ้ ส่ือแตละประเภทมีบทบาทในการใหขอมูลขาวสารตางกัน และมีความเหมาะ
สมกบัวงจรชวีติของสินคาในแตละชวงตางกัน โดยสื่อนิตยสารเปนสื่อที่ใหขอมูลไดมาก เหมาะ
ส ําหรบัสินคาที่ผูบริโภคตองทํ าความเขาใจ และตองศึกษาขอมูลกอนการใชงานมาก ในขณะที่ส่ือ
โทรทศัน เปนสือ่ทีเ่นนการเขาถึงกลุมเปาหมายมากกวาการใหขอมูลที่มีรายละเอียดมาก  จึงเปนที่
สงัเกตวาผลิตภัณฑประเภทผาออมสํ าเร็จรูปในตราสินคาที่ผูวิจัยทํ าการศึกษา ซึ่งเปนตราสินคาที่มี
สวนแบงทางการตลาดมากที่สุด 2 อันดับแรก จะไมมีการลงโฆษณาผานสื่อนิตยสารเลยในชวง
เดือน ก.ค. 2543 – ก.พ.2544 ซึ่งเปนชวงที่ผูวิจัยไดทํ าการศึกษาเลย สอดคลองกับขอมูลที่ไดรับ
จากการสมัภาษณเชิงลึกวา การลงสื่อโฆษณาในนิตยสารนั้น ผาออมสํ าเร็จรูปไดใชในชวงที่เปดตัว
ใหม และตองการใหความรูแกผูบริโภค เนนการใหขอมูลที่จํ าเปนเพื่อสรางความเขาใจใหเกิดแกผู
บริโภค โดยในขณะที่ผูวิจัยทํ าการศึกษาพบวามีชิ้นงานโฆษณาผาออมสํ าเร็จรูปตราสินคาใหม ๆ ที่
เพิ่งเขาสูตลาด (New comer)  เชน  ผาออมสํ าเร็จรูปโปรคิดส  และมามี่ โปโกะ  ซึ่งผาออมสํ าเร็จ
รูปแพมเพอรส และฮักกีสไดพนจุดนั้นมาแลว แตแพมเพอรสใชส่ือนิตยสารเพื่อนํ าเสนอสินคาใน
สายการผลิตใหมไดแก แพมเพอรส เบบี้ ไวพ (Pampers Baby Wipe) แผนท ําความสะอาด พาส
เจอรไรสอเนกประสงค ซึ่งเปนสินคาที่เพิ่งนํ าออกสูตลาดเปนครั้งแรกจึงเหมาะกับส่ือนิตยสาร

ความสมัพนัธระหวางทัศนคติตอผลิตภัณฑ และการตัดสินใจซื้อของผูปกครอง  

จากการศกึษาพบวา กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของกลุมผูปกครอง
เปนการตดัสนิใจดวยเหตุผลมากกวาอารมณความรูสึก ทั้งนี้ เนื่องจากผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเปน
ผลิตภณัฑที่มีความสํ าคัญตอความรูสึกรับผิดชอบของผูปกครอง ดังนั้นการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง
จงึเตม็ไปดวยการแสวงหาขอมูลเพื่อลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได

จากการสมัภาษณกลุมผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน พบวา ทัศนคติที่มีตอ
ผลิตภณัฑเปนปจจัยสํ าคัญในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก โดยทัศนคติดังกลาว
เกิดจากการแสวงหาขอมูลและเปรียบเทียบขอมูลที่ไดรับจนเปนที่พอใจกอนการตัดสินใจซื้อผลิต
ภัณฑ  โดยผูแนะนํ าและกลุมอางอิงเปนกลุมที่มีอิทธิพลตอการสรางทัศนคติและการตัดสินใจซื้อ
ของกลุมผูประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียนเปนอยางยิ่ง ทั้งนี้เนื่องจากกลุมผูประกอบ
การฯดงักลาว สามารถใชคํ ายืนยัน และการอางอิงจากกลุมผูแนะนํ าใหเปนประโยชน และสามารถ
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สรางความนาเชื่อถือใหเกิดแกธุรกิจของตนเอง ดังตัวอยางของผูประกอบการสวนใหญจะอางวา
ผลิตภัณฑที่ตนเลือกใชเนื่องมาจากไดรับการแนะนํ าจากโรงพยาบาลที่ไดรับการยอมรับวาเปนโรง
พยาบาลทีม่คีณุภาพและมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสุขภาพของทารก มีความสอดคลองกับผลงาน
วิจัยความสัมพันธ ระหว างระดับความเกี่ยวพันกับการแสวงหาข าวสารและการรับสาร  
(Krugman,1971)   

และผลการสนทนากลุมผูปกครอง พบวาทัศนคติที่กลุมผูปกครองมีตอผลิตภัณฑ มีความ
สมัพนัธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก เนื่องจากความเชื่อถือในตราสินคาและความ
เชือ่มัน่ในผลิตภัณฑทํ าใหเกิดทัศนคติในทางบวกแกผลิตภัณฑ จนประทับตราสินคาของผลิตภัณฑ
ส ําหรบัทารกไวในใจ และเมื่อตองมีการตัดสินใจซื้อก็จะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ตนมีทัศนคติ
ทีด่ตีอผลิตภัณฑเปนอันดับตน ทั้งนี้ทัศนคติของผูปกครองที่มีตอผลิตภัณฑเกิดจากการสั่งสมขอ
มลูทัง้ทีไ่ดรับจากภายนอก ไดแกบุคคลอื่นแนะนํ า และขอมูลจากภายในซึ่งไดรับจากการทดลองใช
สนิคาดวยตนเอง มีกระบวนการพิจารณาและแสวงหาขอมูลสอดคลองกับ โมเดลกระบวนการตัด
สนิใจซือ้ของผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2542) สํ าหรับข้ันตอนในการแสวงหาขอมูลภายในเปนการ
ดึงเอาทัศนคติดั้งเดิมผนวกกับการประมวลความรูสึกหลังการใชวามีความพึงพอใจในระดับใด 
และเกบ็ขอมูลนั้นไวเพื่อประกอบการพิจารณาซื้อผลิตภัณฑในครั้งตอ ๆ ไป ประสบการณที่ส่ังสม
นัน้จะกลายเปนทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา และจากการศึกษาพบวาตราสินคาที่ผูบริโภคมี
ทศันคตใินทางบวก เปนตราสินคาที่ผูปกครองจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑใหม ๆ ที่ตราสินคานั้นนํ า
เสนอ  มากกวาตราสินคาที่ผูปกครองไมมีทัศนคติในทางบวก

นอกจากนีจ้ากการศึกษายังพบวา ผลิตภัณฑประเภทแปง สบู แชมพูสระผมที่มีคุณสมบัติ
เดมิ ๆ ท ําใหผูปกครองมีระดับความทุมเทในการแสวงหาขอมูลนอยลง  โดยเฉพาะในกลุมผู
ประกอบการสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียนที่มีประสบการณในการบริโภคสินคาเดิม ๆ มาก ก็จะมี
ระดบัความพยายามในการแสวงหาขอมูลนอยลง สอดคลองกับแนวคิดเรื่องปจจัยที่มีผลกระทบตอ
ระดบัความทุมเทความพยายาม (อดุลย จาตุรงคกลุ, 2543) ในขณะที่สินคาประเภทผาออมสํ าเร็จ
รูปเปนสนิคาทีม่คีวามเกี่ยวพันตอระดับทางสังคม จึงทํ าใหกลุมผูปกครองมีระดับในการทุมเท
ความพยายามในการแสวงหาขอมูลมากกวา

ปจจัยที่มีอิทธิตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

จากผลการศกึษาสามารถระบุไดวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกของผูปกครองที่มีความสํ าคัญที่สุดไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ และคุณประโยชนที่ทารกจะ
ไดรับ และจากปจจัยดังกลาวสงผลใหผลิตภณัฑสํ าหรับทารกไดรับการพัฒนา  แขงขันกันดวยคุณ
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ภาพและคุณสมบัติพิเศษที่ผูผลิตตางคนควาทดลองวามีความเหมาะสมกับทารก และพัฒนาการ
ดานตาง ๆ แสดงถึงวิทยาการที่ไมหยุดนิ่ง อีกทัง้ยังมีการเขาควบคุมขององคการพิทักษสิทธิเด็ก ให
การดแูลผลติภัณฑสํ าหรับทารกโดยเฉพาะ ทํ าใหการรับรูของผูปกครองในปจจุบันเกิดความเชื่อถือ
ในตลาดรวมของผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑที่วางจํ าหนายในตลาดได ยอมไดรับการรับรองแลววามี
คณุสมบัติเหมาะกับทารกจริง

ปจจัยเกี่ยวกับชื่อเสียงของตราสินคา  เพราะตราสินคา เปนเสมือนสัญลักษณที่รับประกัน
คณุภาพและความปลอดภัย  โดยเฉพาะอยางยิ่งกรณมีารดาที่มีทารกคนแรก ตราสินคาเปนปจจัย
แรกในการพจิารณา  เพราะคุณภาพสินคาจะทราบก็ตอเมื่อมีการทดลองใช ดังนั้นเกณฑในการตัด
สนิใจครัง้แรกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑของผูปกครองคือตราสินคา  ดังนั้นการสรางตราสินคาให
เปนที่ยอมรับตองใชเวลา และสัง่สมการรับรูใหเกิดการยอมรับ จึงเห็นไดวาตราสินคาที่เปนที่นิยม
ยอมรับของผูปกครองสวนใหญไดแก ตราสินคา จอหนสัน แอนด จอหนสัน เนื่องจากมีมานาน และ
เร่ิมตนจากการเปนตราสินคาสํ าหรับทารกอยางแทจริง แมวาปจจุบัน จอหนสัน แอนด จอหนสัน
จะขยายฐานผูบริโภคกลุมเปาหมายมายงักลุมเด็กโต วัยรุน และสตรีมากขึ้นแตภาพลักษณความ
เปนสนิคาสํ าหรับทารกก็ยังคงเดนชัดในมโนภาพของผูบริโภค

ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารกของผูปกครอง ไดแก ปจจัย
ดานสถานการณการใหของขวัญ  จากผลการวิจัย พบวาภายใตสถานการณที่นายินดีโดยมีการ
ก ําเนดิของทารก การใหของขวัญเปนสัญลักษณเพื่อรวมแสดงความยินดี โดยกลุมผูที่ใหของขวัญ
จะใหความสํ าคัญในการเลือกซื้อของขวัญในระดับที่แตกตางกันไปขึ้นกับระดับความเกี่ยวพัน
ระหวางผูใหกับทารก  แตทัง้นีผ้ลการสนทนากลุมพบวากรณีของผูไดรับของขวัญจะมีความยินดี
และใหทารกของตนไดใชผลิตภัณฑที่ไดรับเปนของขวัญมา ทั้งนี้กลุมผูปกครองมีความเชื่อวาผลิต
ภัณฑทีม่ผีูใหของขวัญมาจะเปนสิ่งที่มีคุณสมบัติดี เหมาะสมกับทารก และเปนการทดลองใชผลิต
ภัณฑโดยไมตองเสี่ยงตอสภาวะการสูญเสียเงินทอง โดยหากสิ่งที่ไดรับเปนของขวัญสรางความรู
สกึพงึพอใจภายหลังการใช (Post evaluation) กม็โีอกาสที่ผูปกครองจะซื้อซ้ํ าและใหทารกของตน
ใชผลิตภัณฑนั้นตอ ๆ ไป

ในทางตรงขาม ซึ่งเปนกรณีที่นาสนใจ คือกรณีการมอบของขวัญใหแกผูอ่ืน โดยการซื้อ
ผลิตภณัฑส ําหรับทารก พบวากลุมผูเขารวมการสนทนากลุมจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ตนมีทัศนคติ
ในทางบวก และมคีวามชื่นชอบ เชื่อถือในตราสินคา แมวาตราสินคานั้นจะมีราคาสูงและมีคุณภาพ
ดกีวาผลติภณัฑทีท่ารกของตนเองใชอยูก็ตาม ทั้งนี้เนื่องจากการมอบของขวัญใหแกผูอ่ืนเปนการ
แสดงนํ ้าใจและรสนิยมสวนบุคคล เพื่อเปนการรักษาความสัมพันธและความรูสึกชื่นชมที่มีตอกัน
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ทางสงัคม ท ําใหผูที่ตองมอบของขวัญจะมอบผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง  จากผลการศึกษาดังกลาว
มคีวามสอดคลองกับแนวคิดของสถานการณการใหของขวัญ (Gift-Giving Situation)   (ปริญ ลัก-
ษติานนท, 2536) ที่กลาววา การซื้อของขวัญใหแกบุคคลอื่น ผูซื้อจะทุมเทความพยายามในการ
เลือกสรรมากกวาการซื้อผลิตภัณฑเพื่อนํ ามาใชเอง แมวาผลิตภัณฑที่จะเลือกซื้อเปนผลิตภัณฑที่มี
ระดับความเกี่ยวพันตํ่ า (Low Involvement Product) แตเมือ่จะซื้อมาเปนของขวัญผูซื้อก็จะทุมเท
ความพยายามในการเลือกซื้อในระดับสูง

 ปจจัยสุดทายที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับผูปกครองไดแกกิจกรรมสง
เสริมการขายโดยการแจกสินคาตัวอยาง เปนกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่ดี  การไดทดลอง
ใชสนิคาเปนวิธีที่สามารถสรางความประทับใจจากการที่ไดสัมผัสและทดลองใชสินคา ไดรับรูถึง
ประสิทธิภาพ และเปนผลใหเกิดการซื้อซ้ํ า รวมถงึการเปลี่ยนยี่หอสินคาของกลุมผูบริโภค เหมาะ
สมกบัสินคาประเภทที่มีตนทุนในการซื้อเพื่อทดลองใชสูง ผูบริโภคยอมไมตองการเสี่ยงที่จะเสียเงิน
จ ํานวนมาก กบัผลิตภัณฑที่ตนไมแนใจในคุณภาพ ตัวอยางที่เห็นชัดในการสนทนากลุมคือ การได
รับสินคาตัวอยางของผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป Mamy Poko ท ําใหผูปกครองสวนหนึ่งตัดสินใจ
เปลีย่นยี่หอผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปจากเดิมมาเปน Mamy Poko

ขอเสนอแนะ

1. ขอเสนอดานการตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

จากผลการศึกษาไดสะทอนถึงความแตกตางของระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับ
ทารกของผูปกครอง เทียบกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของใชสวนตัวของผูใหญ พบวาผลิตภัณฑ
ส ําหรบัทารกที่ผูปกครองเลือกซื้อมีปจจัยในดานความเชื่อถือตอตราสินคา และคุณภาพของผลิต
ภัณฑในระดบัสูง  ดังนั้นในการทํ าการตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ผูประกอบการจํ าตองอาศัย
เวลา เพื่อส่ังสมความเชื่อถือจากผูปกครอง

การโฆษณาเปนสวนหนึ่งของการตลาดซึ่งมีหนาที่หลักในการเผยแพรขอมูลขาวสาร สราง
การรบัรูในระยะเวลาอันสั้น และอยูในความทรงจํ าของผูบริโภคในระยะเวลาหนึ่ง เพื่อกระตุนให
เกดิความตองการทดลอง หลังจากผานขั้นตอนดังกลาว หนาที่ของโฆษณาจะจบลง คงใหเปนหนา
ทีข่องผลติภณัฑทีจ่ะสรางความพึงพอใจหลังการใชงาน ซึ่งผูบริโภคจะประเมินความพึงพอใจเพื่อ
ตดัสนิใจซือ้ซํ้ า และกลายเปนความภักดีในตราสินคาหรือไมในลํ าดับตอ ๆ ไป แตในขณะเดียวกัน
ส ําหรบัสินคาที่ดี มีคุณภาพ โฆษณามีสวนในการสรางภาพลักษณและความนาเชื่อถือใหเกิดแก
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ตราสนิคา และผลิตภัณฑไดดวยรูปแบบการนํ าเสนอ และจุดยืนในการนํ าเสนอขอมูลที่เดนชัดและ
ไมเปลี่ยนแปลง

องคประกอบสํ าคัญของการตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ไดแก ตวัสินคา (Product) การ
พฒันาคณุภาพสนิคา กลยุทธการสรางจุดขายที่แตกตางจากสินคาที่มีในทองตลาดเปนปจจัยที่จะ
น ําไปสูความสํ าเร็จ (Differentiate Strategy) ส ําหรบัผูปรกอบการใหมที่เขาสูตลาดนี้ เพราะสินคา
ทีเ่หมอืนกับผูนํ าในตลาด (Market Leader) ในราคาเทากัน อาจไมสามารถกระตุนความสนใจแกผู
ปกครองใหเกิดการทดลองสินคาได  ซึง่ในตวัสนิคาเองยังมีหลายองคประกอบที่สามารถสราง
ความแตกตางใหเกิดแกตัวสินคา ตัวอยางไดแก การเพิ่มหรือพัฒนาสวนผสมในผลิตภัณฑ  บรรจุ
ภัณฑทีม่บีคุลกิเฉพาะตัว  ฯลฯ และไมวาจะเปนการสรางความแตกตางในดานใดจะตองรักษา
ภาพลกัษณของตราสินคาวาเปนการพัฒนาเพื่อคุณประโยชนโดยตรงที่จะเกิดแกทารก

ราคา (Price)  เปนปจจัยทีม่ีความสํ าคัญเปนอันดับ 2 ที่ผูปกครองใชเปนเกณฑในการตัด
สนิใจซือ้ผลิตภัณฑสํ าหรับทารก  ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดทํ าการศึกษาราคาผลิตภัณฑ
ส ําหรบัทารกที่เสนอขายในตลาด พบวาตลาดผลิตภัณฑของใชสวนตัวสํ าหรับทารกประเภทแปง
ฝุนโรยตวั สบู และแชมพู ในปจจุบันไดมีการวางตํ าแหนงสินคาที่ชัดเจน และมีระดับราคาที่ไมแตก
ตางกนัในกลุมของผลิตภัณฑ  โดยระดับราคาระหวางตราสินคามีความแตกตางกันนอยมาก  การ
แขงขนัดานราคาจึงไมใชปจจัยที่สํ าคัญ อีกทั้งยังเปนการทํ าลายภาพลักษณตราสินคาในทางออม
ดวย  ยกเวนสินคาประเภทผาออมสํ าเร็จรูป ซึง่ราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อและทดลองใชตราสิน
คาใหม ๆ มากกวาสินคาประเภทแปงฝุนโรยตัว สบู และแชมพู   ดังนั้นองคประกอบดานราคาผลิต
ภัณฑประเภทผาออมสํ าเร็จรูปจึงเปนตัวชี้นํ าการตลาดไดในระดับหนึ่ง ซึ่งในสถานการณตลาดผา
ออมส ําเรจ็รูปในปจจุบัน ผูวิจัยพบวามีการแขงขันดานราคาในระดับสูง และเปนสินคาที่ผูบริโภคมี
ความภกัดตีอตราสินคาตํ่ ากวาสินคาสํ าหรับทารกประเภทอื่น  ผูประกอบการที่เปนผูนํ าในตลาด
(Brand Leader) จงึควรหนัมาสรางภาพลักษณดานสังคม และเนนการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอมมาก
ขึน้ เพือ่เปนทางออกที่ไมตองแขงขันดานราคา ซึ่งเสี่ยงตอภาพลักษณในระยะยาว

ชองทางการจัดจํ าหนาย (Place)  นบัเปนปจจัยแหงความสํ าเร็จ (Key of success) ของ
ผลิตภณัฑทกุประเภท  โดยเฉพาะผลิตภัณฑสํ าหรับทารก เนื่องจากผูปกครองของทารกมีอัตราการ
ซือ้ซ้ํ า และการระบุตราสินคาในระดับสูง ดังนั้น ความสะดวกในการหาซื้อสินคาเปนปจจัยที่สํ าคัญ
ทัง้นีเ้นือ่งจากผูปกครองยอมตองเลือกซื้อสินคาที่สามารถหาซื้อไดงาย เพื่อปองกันปญหาสินคา
ขาดและตองใชสินคาอื่นทดแทน ซึ่งกอใหเกิดภาวะเสี่ยงแกทารก   ซึ่งจากการสํ ารวจตลาด ผูวิจัย
พบวาตราสนิคาที่เปนผูนํ าตลาด  2 อันดับแรกในสินคาประเภทแปงฝุนโรยตัว สบู และแชมพู ไดแก
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ตราสินคา แคร และ จอหนสัน แอนด จอหนสนั เปนตราสินคาที่มีวางจํ าหนายอยางกวางขวางใน
รานคาทกุระดับ  ตั้งแตภายในโรงพยาบาล ไปจนถึงรานสะดวกซื้อ (Convenient Store)  ในขณะที่
ตราสนิคาที่ดีและมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของผูปกครอง เชน Enfant ไมมวีางจํ าหนายในซุปเปอร
มารเกต็ ในชวงตนป 2543  เปนเหตุผลใหผูปกครองหลายทานตองซื้อตราสินคาที่หาซื้องายกวา
และเกิดการเปลี่ยนตราสินคา (Brand Switching)   เชนเดียวกับผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูปตราสิน
คาแพมเพอรส รุนคอมฟอรท เปนตราสินคาที่มีวางจํ าหนายแพรหลายที่สุด แมในรานสะดวกซื้อใน
สถานบีริการนํ ้ามนั  ซึ่งชองทางการจัดจํ าหนายของตราสินคาที่เปนผูนํ าในตลาดจะมีวิธีการวาง
ต ําแหนงสนิคาใหเหมาะสมกับชองทางการจัดจํ าหนายดวย โดยในรานคาระดับกลางและเล็ก จะ
เสนอขายสนิคาทีเ่ปนมาตรฐานเทานั้น ในขณะที่รานคาขนาดใหญหรือซุปเปอรเซ็นเตอรจะมีการ
วางสนิคาทีห่ลากหลาย ครบสายการผลิต รวมถึงสินคาระดับพรีเมี่ยมดวย  ซึ่งผูที่เขาสูตลาดเปน
รายใหมอาจมปีญหาในดานความรวมมือของชองทางการจัดจํ าหนาย  แตหากสามารถหากลยุทธ
ในการเขาสูชองทางการจัดจํ าหนายไดแลว ก็ควรนํ าเสนอสินคาที่มีคุณภาพและคุณสมบัติในระดับ
สงูกวามาตรฐานเพื่อเปนทางเลือกแกผูบริโภคในระดับกลางดวยเชนกัน

กจิกรรมสงเสริมการขาย (Promotion) เปนปจจัยที่สํ าคัญที่สุดสํ าหรับผลิตภัณฑทุก
ประเภท  ทัง้นีเ้นือ่งจากการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจซื้อสินคา ณ จุดขาย สามารถเกิดขึ้นไดใน
อัตราสวนทีส่งู  จากการวิจัยครั้งนี้พบวา ผูปกครองจํ านวนประมาณ 30 % ของกลุมตัวอยางตัดสิน
ใจซือ้ผลิตภัณฑจากการสงเสริมการขาย ณ  จุดขาย โดยลักษณะการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจาก
โปรโมชัน่ ณ จุดขาย มี 2 ประเภทไดแก ประเภทที่ 1  ตดัสนิใจซือ้ตราสินคาเดิมในจํ านวนที่เพิ่ม
มากกวาปกต ิเนือ่งจากรายการสงเสริมการขายในขณะนั้น เชน ซื้อ 2 แถม 1 ผูปกครองจะตัดสินใจ
เพิม่จ ํานวนซือ้ทนัท ี เพราะเปนสินคาที่ทารกตองใชสมํ่ าเสมอ และมีอายุในการเก็บรักษาไดยืนยาว
แตในกรณขีายพวง ซื้อ 1 แถม 1 หรือ ลดราคามาก ผูปกครองอาจจะมีโอกาสตัดสินใจซื้อ แตตอง
ผานกระบวนการคนหาขอมูล เนื่องจากขาดความเชื่อมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ แมจะเปนตรา
สนิคาเดมิ แตเกิดความกังวลวาจะนํ าสินคาที่ใกลหมดอายุ หรือสินคาคุณภาพไมมาตรฐานมา
จ ําหนาย  ดงันัน้ แมวาการสงเสริมการขาย ณ จุดขายจะเปนสิ่งที่สามารถกระตุนความตองการ
ของผูซื้อได แตสํ าหรบัผลิตภัณฑสํ าหรับทารกนั้น กลยุทธกิจกรรมสงเสริมการขายประเภท ลด
แลก แจก แถม ที่นํ ามาใชจะตองเปนกลยุทธที่ไมทํ าลายภาพลักษณ หรือความเชื่อมั่นที่ผูปกครอง
มีตอตราสินคา    ประเภทที่ 2 กรณกีารทดลองซื้อตราสินคาใหม อันเนื่องจากการสงเสริมการขาย
โดยใชการประชาสัมพันธ การจัดนิทรรศการ และการใหทดลองใชสินคา (Free Sampling) และลด
ราคาในชวงระยะเวลาที่จํ ากัด  ผูปกครองจะมีการตัดสินใจทดลองซื้อตราสินคาใหมในกรณีที่ตรา
สนิคาใหมมกีารนํ าเสนอสินคาที่มีคุณสมบัติแตกตางจากตราสินคาเดิมที่ใชอยู  และเปนสินคาที่มี
จ ําหนายในขนาดทดลองใช  ซึ่งไมเสี่ยงดวยปริมาณและราคา  ในกรณีผาออมสํ าเร็จรูป การแจก
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สนิคาทดลองใช (Free Sampling) เปนวธิทีีท่ ําใหผูปกครองสามารถพิสูจนคุณภาพของสินคา ซึ่ง
อาจประเมนิความพึงพอใจหลังการใชเปนบวก จะทํ าใหเกิดการซื้อซ้ํ าได

กจิกรรมสงเสริมการตลาดที่มีความสํ าคัญตอผลิตภัณฑสํ าหรับทารกมากที่สุดไดแก กิจ
กรรมทีส่รางภาพลักษณความเปนผูเชี่ยวชาญดานทารก ไดแก  การเขารวมกิจกรรมกับโรง
พยาบาล  ผลการวจิยัครั้งนี้พบวา ผูปกครองจะใชผลิตภัณฑสํ าหรับทารกชุดแรก ซึ่งประกอบดวย
แปงฝุนโรยตัว สบู แชมพู และผาออมสํ าเร็จรูป ที่ไดรับจากโรงพยาบาล และจะซื้อซ้ํ าในตราสินคา
ดงักลาวอยางนอย 6 เดือน ดวยความเชื่อมั่นในตราสินคาวาเปนตราสินคาที่ผูเชี่ยวชาญดานสุข
ภาพยงัใหความไววางใจ และยอมรับ   นอกจากนี้ยังพบวาผลิตภัณฑประเภทนมผงสํ าหรับทารก
เปนผลิตภัณฑทีผู่ปกครองทกุรายจะซื้อซ้ํ าตามที่โรงพยาบาลแนะนํ า เนื่องจากเชื่อวาทารกสามารถ
ปรับตวัเขากบัสวนผสมในผลิตภัณฑนมตราสินคาดังกลาวแลว  นอกจากนี้การสรางความยอมรับ
โดยใชผูเชี่ยวชาญจะเปนการสรางภาพลักษณและความนาเชื่อถือใหเกิดแกตราสินคาไดดีที่สุด

กจิกรรมสงเสรมิการตลาดเกี่ยวกับ สถานการณการใหของขวัญ พบวา เปนกลยุทธที่นิยม
ใชในหมวดสินคาประเภทของใชภายนอกรางกาย แตสํ าหรับผลิตภัณฑผาออมสํ าเร็จรูป ยังขาด
การสงเสริมการขายในจุดนี้ไป  ควรเริ่มจากการใหความรูแกผูบริโภค  หรือสรางภาพใหผูบริโภค
โดยทัว่ไปเขาใจวา ปจจุบันผาออมสํ าเร็จรูปเปนสิ่งที่จํ าเปนสํ าหรับทารกตั้งแตแรกคลอด และ
สามารถน ํามาเปนของขวัญที่มีคาได โดยการปรับปรุงบรรจุภัณฑเฉพาะโอกาส เปนลวดลายที่นา
รัก และสามารถถอืเปนของกํ านัลได จะทํ าใหผูประกอบการขยายชองทางการจัดจํ าหนายจากกลุม
บดิา มารดา ญาต ิ มาเปนกลุมผูเยี่ยม ซึ่งกลุมนี้จะมีงบประมาณการลงทุนสูงในการซื้อสินคาเพื่อ
เปนของขวญัเพราะถือวาเปนการแสดงนํ้ าใจ และซื้อเพียงครั้งเดียว จึงตองใหสินคาที่มีมูลคาคูควร

ส ําหรบัชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกเปนสวนหนึ่งที่กระตุนใหเกิดการรับรู  และ
เหมาะส ําหรบัสินคาใหม  การสรางงานโฆษณาควรเนนเสนอภาพที่มีความแตกตาง จากตอนหนึ่ง
ของการสนทนากลุมในกลุมบิดา ไดเสนอแนะใหผูทํ าโฆษณาไดลองทํ าโฆษณาที่นํ าเสนอภาพ
ความสมัพนัธระหวางบิดาและทารก เปนการสรางทัศนคติเพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในสังคมไทย
ทีย่อมรับใหมารดาเปนผูดูแลทารก มากกวาบิดา จนทํ าใหบิดาเขาใจวามิใชหนาที่ของตนในการดู
แลบตุรขณะทีย่งัอยูในวัยทารก  จึงเห็นเปนขอเสนอแนะที่นาสนใจแตอาจขัดกับกลุมเปาหมายทาง
การตลาดทีผ่ลิตภณัฑในตราสินคาตาง ๆ ไดวางไว  ในทางตรงขามอาจเปนการขยายฐานกลุมเปา
หมายอีกทางหนึ่ง
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2.  ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการศึกษาครั้งตอไป

ในการศกึษาในสวนเนื้อหาของงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ผูศึกษาไดเลือกศึกษา
เฉพาะในหมวดผลิตภัณฑเพียง 4 หมวดไดแก แปงฝุนโรยตัว สบู แชมพู และผาออมสํ าเร็จรูป ทั้งที่
ในตลาดผลิตภัณฑสํ าหรับทารกมีสินคาเปนจํ านวนมาก  และตราสินคาที่เลือกขึ้นมาศึกษาในครั้ง
นี้ มเีพยีง 5 ตราสนิคาโดยใชเกณฑยอดขายอันดับตนในการเลือกศึกษา ดังนั้นผลิตภัณฑที่เขาสู
ตลาดเปนรายใหม (New comer) ที่เนนกิจกรรมทางการตลาดและการโฆษณาอยางเต็มที่และนา
สนใจ เพราะตองการสวนแบงทางการตลาด จึงมิไดถูกนํ ามาศึกษา ซึ่งผูวิจัยตระหนักในผลของการ
สือ่สารทางการตลาดของกลุมรายใหมวามีผลตอการรับรู  การยอมรับ และเปลี่ยนแปลงพฤติ
กรรมการซือ้สินคาของผูปกครองไดเปนอยางมาก ดังเห็นไดจากการรับรูและจดจํ าตราสินคา
Mamy Poko และการรํ าลึกชิ้นงานโฆษณาของผลิตภัณฑ เบบี้ มายด  ผลิตภัณฑทั้ง 2 ตราสินคา
ไดมงีบประมาณในการซื้อส่ือโฆษณาสูงเปนอันดับ 2 ในหมวดสินคาของตน ซึ่งรายละเอียดได
อธบิายไวในบทที่ 1 พรอมตารางแสดงประกอบในภาพผนวกแลว  ดงันัน้หากมีผูสนใจทํ าการ
ศกึษาผลติภณัฑสํ าหรับทารก  อาจเนนการศึกษาไปกลยุทธการตลาดของ New comer ในการเขา
สูตลาดผลติภัณฑสํ าหรับทารก  หรือศึกษาผลิตภัณฑประเภทนมผงซึ่งมีความสลับซับซอน แตมี
ความภกัดตีอตราสนิคาสูงมากวา นอกจากการแนะนํ าของผูเชี่ยวชาญ โรงพยาบาล มีปจจัยใดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูปกครองอีกหรือไม

การวจิยัในครัง้นีต้องการศึกษา อิทธิพลของงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูปกครอง ซึ่งในความเปนจริงแลวองคประกอบในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑใด
ผลิตภณัฑหนึง่จะตองประกอบไปดวยองคประกอบหลายประการและหลายขั้นตอน ดังนั้นในการ
ศกึษาครัง้นีจ้งึมีปจจัยที่มีอิทธิพลแฝงเปนจํ านวนมาก  โดยเฉพาะอยางยิ่งประสบการณของผูปก
ครองแตละทานทีเ่ขารวมสนทนากลุมเปนการแสดงความคิดเห็นอยางเปดกวาง และสามารถแสดง
ทศันคตทิัง้ทางบวกและทางลบตอผลิตภัณฑที่นํ ามาศึกษา  ซึ่งบางกรณีอาจสรางอคติแกผูเขารวม
สนทนากลุมทานอื่นได  แตจากการอภิปรายอยางเปดกวางนี้เองทํ าใหผูวิจัยไดขอมูลอันเปน
ประโยชนจากการสงัเกต ซึ่งมิอาจทํ าไดจากการถาม-ตอบเพียงอยางเดียว  ผูวิจัยมีความพึงพอใจ
ตอผลการสงัเกตทีไ่ดรับ เพราะผลการสนทนาไดสะทอนใหเห็นถึงอิทธิพลของงานโฆษณาที่มีตอ
การตดัสนิใจซื้อผลิตภัณฑสํ าหรับทารก ในภความรูสึกที่ผูปกครองไมสามารถรับรูไดดวยตนเอง
พบวาโฆษณาไดท ําหนาที่เปนผูนํ าสารที่ดีเยี่ยม ไปสูกลุมเปาหมาย กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิด
ความสนใจ และจดจ ํา  หากแตการตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อผูปกครองไดหาขอมูลดานคุณ
ภาพเพิ่มเติมจากบรรจุภัณฑ   ขอมลูเกี่ยวกับราคาเปรียบเทียบกับคุณภาพและปริมาณ  ระดับ
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ความเสีย่งทีรั่บได  แลวจึงถึงขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองและตรงตามทฤษฎีพฤติกรรมผู
บริโภค  แตอยางไรก็ดี จุดเริ่มตนของความตองการ ไดเร่ิมจาก การรับสารชิน้งานโฆษณานั่นเอง
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แบบสอบถาม   ประกอบการสัมภาษณกลุม การศึกษาเรื่อง   “อิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่มีตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูปกครอง”   โดย นางพิมลมาลย  อินทราวุธ   นิสิตปริญญาโท ภาควิชาการโฆษณา คณะนิเทศศาสตร
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   ขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือตอบแบบสอบถามและเขารวมการสนทนากลุมในครั้ง
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 40,001 – 50,000  บาท      สูงกวา 50,001 บาท
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บตุรคนที่ 2    อายุ  ……………….ป   เพศ        ชาย       หญิง
บตุรคนที่ 3    อายุ  ……………….ป   เพศ        ชาย       หญิง
บตุรคนที่ 4    อายุ  ……………….ป   เพศ        ชาย       หญิง
บตุรคนที่ 5     อายุ  ………………ป   เพศ        ชาย       หญิง

ทีอ่ยูปจจบุนั……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
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(2) จ ํานวนแปงโรยตัวสํ าหรับลูกที่ทานซื้อในแตละครั้งคือ
         1-3 ชิ้น    4-6  ชิ้น     7-12 ชิ้น       มากกวา 12(ระบุ)……………….
(3) จํ านวนสบูสํ าหรับลูกที่ทานซื้อในแตละครั้งคือ

   1-3 ชิ้น    4-6  ชิ้น     7-12 ชิ้น       มากกวา 12(ระบุ)……………….
(4) จ ํานวนแชมพูสํ าหรับลูกที่ทานซื้อในแตละครั้งคือ

   1-3 ชิ้น    4-6  ชิ้น     7-12 ชิ้น       มากกวา 12(ระบุ)……………….
(5) จ ํานวนผาออมสํ าเร็จรูปสํ าหรับลูกที่ทานซื้อในแตละครั้งคือ

   1   แพ็ค    2  แพ็ค     3 แพ็ค       มากกวา 3(ระบุ)……………….
(6) เหตุผลสํ าคัญที่ทํ าใหทานตัดสินใจซื้อสินคาดังกลาว (เรียงลํ าดับความสํ าคัญ)

    ยี่หอ         ราคา          คณุภาพของสินคา
    รายการสงเสริมการขาย           มผูีแนะนํ า                    อืน่ ๆ……………………………………

(7) ยีห่อแปงฝุนโรยตัวที่ทานซื้อใหลูกใชอยูในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ยี่หอ)
……………………………………………………………………………………………………………………
เหตุผลที่ทํ าใหทานเลือกซื้อยี่หอดังกลาว
…………………………………………………………………………………………………………………….

(8) ยีห่อสบูทีท่านซื้อใหลูกใชอยูในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ยี่หอ)
……………………………………………………………………………………………………………………
เหตุผลที่ทํ าใหทานเลือกซื้อยี่หอดังกลาว
……………………………………………………………………………………………………………………

(9) ยีห่อแชมพสูระผมที่ทานซื้อใหลูกใชอยูในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ยี่หอ)
……………………………………………………………………………………………………………………
เหตุผลที่ทํ าใหทานเลือกซื้อยี่หอดังกลาว
……………………………………………………………………………………………………………………

(10) ยีห่อผาออมสํ าเร็จรูปที่ทานซื้อใหลูกใชอยูในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ยี่หอ)
……………………………………………………………………………………………………………………
เหตุผลที่ทํ าใหทานเลือกซื้อยี่หอดังกลาว
……………………………………………………………………………………………………………………
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ขอมลูเกีย่วกับการเปดรับสื่อโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
(1) ทานเคยพบเห็นโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกบางหรือไม

   เคย (ตอบขอ 2 และ 3)   ไมเคย (จบการกรอกแบบสอบถาม)
(2) ถาเคย ทานพบจากสื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  โทรทัศน   วิทยุ   นติยสาร(ระบุ)……………….  อืน่ๆ…………………
(3) โปรดระบุโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่ทานชื่นชอบไดมา 3 ลํ าดับ

(3.1)………………………………………………………………………………………..
(3.2)………………………………………………………………………………………..
(3.3)………………………………………………………………………………………..
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แนวคํ าถามการสนทนากลุม
Moderator กลาวแนะนํ าตัว และกลาวถึงวัตถุประสงคของการสนทนากลุมในครั้งนี้ สราง

บรรยากาศผอนคลายและเปนกันเอง
1. ผูเขารวมสนทนากลุมแตละทานแนะนํ าตัว และพูดคุยเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ทารกใชอยูในปจจุบัน
2. แสดงความคิดเห็นรวมกัน

2.1 ผลิตภณัฑสํ าหรับทารกในตลาดปจจุบัน เร่ิมจากไมระบุประเภท แลวจึงระบุประเภทเปนแปง สบู
แขมพู ผาออมฯ

2.2 ปจจัยในการพิจารณาเลือกซื้อสินคา ตามที่ไดกรอกมาแลว ใหกลาวถึงรายละเอียดและความ
หมายของสิ่งที่กรอกมา

2.3 พฤติกรรมการใชผาออมสํ าเร็จรูป และเหตุผลในการใช
2.4 ความภักดีตอตรมสินคา และการซื้อซ้ํ าในผลิตภัณฑแตละประเภท
2.5 ประสบการณการ Switching brand
2.6 แจกกระดาษและใหเขียนตราสินคาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกที่คิดถึงเปนอันดับแรก (เพื่อปองกันการ

เลียนแบบ)
2.7 จากแบบสอบถาม ใหระบุสิ่งที่จดจํ าไดในชิ้นงานโฆษณาที่ชื่นชอบ
2.8 ใหดโูฆษณาประเภทนิตยสาร และแสดงความเห็น

2.8.1 เคยเหน็ชิ้นงานนี้มากอนหรือไม
2.8.2 โฆษณาบอกอะไร
2.8.3 จดจํ าอะไรในโฆษณาที่ดูได
2.8.4 รูสึกอยางไรกับชิ้นงานที่ใหดู

2.9 ใหดูโฆษณาโทรทัศนแลวแสดงความคิดเห็น
2.9.1 เคยเหน็ชิ้นงานนี้มากอนหรือไม
2.9.2 โฆษณาบอกอะไร
2.9.3 จดจํ าอะไรในโฆษณาที่ดูได
2.9.4 รูสึกอยางไรกับชิ้นงานที่ใหดู

3. โฆษณามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อทารกของทานหรือไม
(เวลาทีใ่หดูแตละกลุมใหสับลํ าดับของชิ้นงานโฆษณาที่ใหดูเพื่อลดอคติ ความเฉื่อย และความสับสนที่
เกดิจากการดูงานหลายชิ้น)
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รายนามผูใหความรวมมือในการเขาสัมภาษณเชิงลึก

ผูมหีนาทีเ่กีย่วของดานการตลาดและการโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก

1.       คุณวราภรณ  ศริวิทิยเจริญ
ต ําแหนง    Group Account Director  ผลิตภัณฑ Pampers

            บริษัท ซาทชิแอนดซาทชิ จํ ากัด

2. คุณปยพรรณ  ลีลาชัยพสิิทธิ์
ต ําแหนง    Associate Creative Director ผลิตภัณฑ จอหนสัน แอนด จอหนสัน
บริษัท ลินตาส (ประเทศไทย) จํ ากัด

3. คุณศศมน  วโรดมปราโมทย
ต ําแหนง  Account Supervisor  ผลิตภัณฑ โคโดโมะ
บริษัท ฟารอีสท แอ็ดเวอรไทซิง่ จํ ากัด (มหาชน)

4. คุณธดิา  วุฒิชัย ณ อยุธยา
ต ําแหนง  Account Supervisor  ผลิตภัณฑ แคร
บริษัท เดนทสุ ยงัก แอนด รูบิแคม จํ ากัด

รายนามสถานรับเลี้ยงเด็กกอนวัยเรียน

1. โรงพยาบาลพญาไท 2

2. โรงเรียนอนุบาลดาริกา

3. โรงเรยีนอนุบาลสัตยสงวนวิทยา

4. พรพระอินทร เนอสเซอรี่

5. ศนูยรับเลี้ยงเด็ก นิติพร

6. ทิพวรรณ เนอสเซอรี่

7. สจุิตรา เนอสเซอรี่

8. อุณาวรรณ เนอสเซอรี่

9. อํ าภารัตน เนอสเซอรี่

10. ศนูยรับเลี้ยงเด็ก เกษมสันต
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รายนามผูเขารวมสนทนากลุม

กลุมที่ 1    กลุมมารดาที่มีบุตรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได
และท ํางานนอกบาน ที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

1. คุณปรีดา แสงสมพร

2. คณุวันเพ็ญ  โตแปลก

3. คุณแววใจ โกสุมขจรเกียรติ

4. คุณสุพัตรา จาสิทธิสัจจะกุล

5. คณุวาสนา นพเดช

6. คุณขวัญใจ สุมทอง

7. คุณนิภา วรไกวัล

8. คุณวราภรณเต็มไพศาลกุล

กลุมที่ 2  กลุมมารดาทีม่บีตุรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได และเปนแมบาน (ไม
ท ํางานนอกบาน) ที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

1. คุณสุภา  อัครพุทธิพร

2. คุณชนิตา ยงใจยทุธ

3. คณุทิพยา เลิศถาวรกิจ

4. คุณสยุมพร บุณยศิริ

5. คุณสมคิด แจมศรี

6. คุณนาตยา ศันสนรัตน

7. คณุทิพยสุดา กาญจนาภา

8. คุณสุนนัทา ชอชู



126

กลุมที่  3  กลุมบดิาทีม่ีบุตรทารก หรืออยูในวัยที่ยังใชสินคาของทารกได
ทีพ่กัอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

1. คุณชูวิทย แสงสุวรรณเมฆา

2. คุณสงวน กลอมจิตเจริญ

3. คุณจิรวัฒน ชาติรุง

4. คุณสุพจน ตลุาการวงศ

5. คุณไมตรี สุทธิโอภาส

6. คุณอรรณพ จินดารัตน

7. คุณจิรพล แกนทอง

8. คุณชุมพล นพเจริญกุล

กลุมที่ 4  กลุมผูปกครองที่มิใชบิดา/มารดา และมีเด็กที่อยูในความดูแลวัยทารก หรืออยูในวัยที่ยัง
ใชสนิคาของทารกได ที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

1. คุณสุวรรณา ชัญถาวร

2. คุณวิไล พิมพวรเมธากุล

3. คุณสุจิตรา สีบุญชัย

4. คุณกมลกร บดินเกรียงไกร

5. คุณสรัญญา ศิริโชคชัยกุล

6. คุณสุนนัทา แพทยาไทย

7. คุณปวีณรัตน ศรีรักษา

8. คุณอุทัยวรรณ เธียรถาวร
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ภาคผนวก ข.
ตัวอยางงานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารก
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1. ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกทางสื่อโทรทัศน

1.1 ชิน้งานโฆษณาตราสินคา "แคร"
1.1.1 ชุด "My Baby"
1.1.2 ชุด "Dancing Baby"

1.2 ชิน้งานโฆษณาตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"
1.2.1 ชดุ "จมูกขาวสาลี"
1.2.2 ชุด "Wetness"

1.3 ชิน้งานโฆษณาตราสินคา "โคโดโมะ"
1.3.1 ชุด  "ใสๆ"
1.3.2 ชดุ  "สัมผัสทั้งหา"

1.4 ชิน้งานโฆษณาตราสินคา "แพมเพอรส"
1.4.1 ชุด  "Night Learning"
1.4.2 ชดุ  "เชื่อถือ"

1.5 ชิน้งานโฆษณาตราสินคา "ฮักกีส"
1.5.1 ชดุ  "ทดสอบหยดสีฟา"

2. ชิน้งานโฆษณาผลิตภัณฑสํ าหรับทารกทางสื่อนิตยสาร

2.1  ชิน้งานโฆษณา ผลิตภัณฑตราสินคา "แคร"

2.2 ชิน้งานโฆษณา ผลิตภัณฑตราสินคา "จอหนสัน แอนด จอหนสัน"

2.3 ชิน้งานโฆษณา ผลิตภัณฑตราสินคา "โคโดโมะ"
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ผลิตภัณฑ "CARE"
สินคา  สบู
ชุด " My Baby "

ภาพ เสียง

- พอและแม พยายามหยอกลอลูกชายวัย 2 ป
ทีก่ ําลังหงุดหงิด

- ไมยอมสวมเสื้อ  ไมทานขาว

- C/U  Package สบูกอนแคร พรอมข้ึน
สัญลักษณไฮโป-อัลเลอรเจนิก 100% ผาน
การทดสอบแลว

- เดก็ชายคนเดิม อาบนํ้ ามีฟองสบูเต็มตัว และ
เลนกับแมอยางสนุกสนาน

- C/U สบูกอน
- Super  :  ไมมีนํ้ าหอมฉุน
                     ไมเหนียวเหนะหนะ
                     ไมมีสารระคายเคือง
- พอ+แม+ลูกชาย เลนกันอยางมีความสุข
- Packshot สบูกอนแคร
Super :  วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ

เพลงทํ านองสบายคลอเบา ๆ
…หยอกเยายังไงไมสน…เสื้อสวยแคไหนไม
ชอบใจ…ไมวาจะพาไปไหนไมใสใจ….

ผูประกาศหญิง
- สบูเด็กแคร เปน ไฮโป-อัลเลอรเจนิก 100%

จงึเหมาะกับผิวบอบบางของลูกนอยอยาง
แทจริง

- ทัง้ยงั ไมมีนํ้ าหอมฉุน
- ไมเหนียวเหนะหนะ
- ไมมีสารระคายเคือง

- วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ
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ผลิตภัณฑ "CARE"
สนิคา  แปงฝุนโรยตัว
ชุด " Dancing Baby  "

ภาพ เสียง

- เดก็หญงิวยั 2 ป เกากนดวยทาทางหงุดหงิด
- โยนของเลนทิ้ง และ ผลักตัวตอที่เด็กผูชาย

เลนอยูลม
- C/U กระปองแปงเด็กแคร  พรอมข้ึน

สัญลักษณ ไฮโป-อัลเลอรเจนิก 100% ผาน
การทดสอบแลว

- ภาพลกูนอนควํ่ าใหแมทาแปงบริเวณกน
- C/U กนลกูขาวนวล พรอมมีหยดนํ้ าหยดลง

บนกนแลวไหลลง ไมติดผิวหนัง
- เดก็หญงิคนเดิม ทาทางอารมณดี หัวเราะ

เบกิบาน เตนรํ ากับคุณแมอยางสนุกสนาน
โดยมีคุณพอแอบมอง

- ภาพ Packshot
Super  :  วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ

เพลงทํ านองสบายคลอเบา ๆ
…..ของเลนจะชิ้นใดไมสน…หนุมนอยหนาใส
ยงัไงกไ็มสน…ไมวาจะเปนรองเทาคูไหน…
ผูประกาศหญิง
- เพราะผิวของลูกบอบบาง  คุณแมจึงเลือก

ใชแตแปงเด็กแคร ฮาย-ขมิ้น ที่เปนไฮโป-อัล
เลอรเจนิก 100%

- มีฮาย-ขมิน้ สูตรเฉพาะที่ปองกันการเปยก
ชืน้ ตนเหตุของผดผื่น

- วางใจแคร ดั่งลูกนอยวางใจคุณ
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"ผลิตภัณฑ จอหนสัน แอนด จอหนสัน"
สินคา Johnson Baby Shampoo Wheatgerm
ชุด " จมกูขาวสาลี "

ภาพ เสียง

- แมก ําลงัหวีผมใหลูกสาววัย 3-4 ป ซึ่งมีเสน
ผมยาวดวยใบหนายิ้มแยมทั้งแมและลูก

- C/U ขวดแชมพู หมุนชา ๆ พรอมแสดงปาย
ฉลากชื่อ Johnson Baby Shampoo
Wheatgerm โดยมีรวงขาวสาลีเปน
Flowground

- แมลูกคูเดิม แสดงภาพแมกํ าลังสระผมใหลูก
มฟีองสขีาวเต็มศรีษะ และปรกมาที่หนาผาก
ของลกู  เลนและหัวเราะกันสนุกสนาน

- ลกูจบัผมเปยยาวของตนเองกระตุก พรอมยิ้ม
ใหแม

- ภาพ Packshot
Super  :  เพือ่ผมนุมสลวย แข็งแรง มีสุขภาพดี
Logo   :   Johnson & Johnson

ผูประกาศหญิง :
- ผมของลูกนุมสลวยเงางาม แตยังบอบบาง

ตามธรรมชาติของเด็ก
- ใหม Johnson Baby Shampoo

Wheatgerm อุดมดวยวิตามินสกัดจาก
จมูกขาสาลี

- ปกปองและเสริมสรางผมบอบบางใหแข็ง
แรง ทัง้ยงัออนโยนกับดวงตาไมตางจากนํ้ า

- ไมใชแคเสนผมที่นุมสลวยเงางาม แตจะ
แข็งแรงและมีสุข

- ใหม Johnson Baby Shampoo
Wheatgerm
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"ผลิตภัณฑ จอหนสัน แอนด จอหนสัน"
สินคา Johnson Baby Poder Double Protection
ชุด " Wetness  "   ความยาว  30 วินาที

ภาพ เสียง

- พออุมทารกขึ้นหอมแกม
- C/U กนเด็กที่พออุม

- แมและพี่สาวแสดงสีหนาตกใจที่เห็นผื่น
บริเวณตัวทารก

- ภาพ Packshot
- แมทาแปงใหทารก ทารกยิ้มแยม
- แมเอานิ้วที่มีแปงจิ้มลงในแกวที่มีนํ้ าอยู
- c/u แมเปาแปงที่ติดนิ้ว
- c/u กนของทารก พรอมตัว super ข้ึน "แรช

โพรเทคชั่น"
- ภาพพอแมลูกสาวและทารกนั่งเลนในหองรับ

แขก
- Packshot
Super  :  ปกปอง 2 ชั้น เพื่อผิวปลอดผดผื่น
Logo   :   Johnson & Johnson

ผูประกาศชาย :
- เฉลี่ย 18 คร้ังตอวัน
- เดก็ทารกหลีกเลี่ยงไมได ที่จะตองเผชิญ

ความเปยกชื้น
- ตนเเหตุของผดผื่น

- แปงเด็ก จอหนสัน ดับเบิล้โพรเทคชั่น
- ใหประสิทธิภาพการปกปอง 2 ชั้น
- ปกปอง
- ปองกันความเปยกชื้น
- และยับยั้งแบคทีเรีย สาเหตุของผดผื่น

- วางใจไดวาลูกนอยจะแหงสบายไรผดผื่น

- แปงเด็ก จอหนสัน ดับเบิล้โพรเทคชั่น ปก
ปอง 2 ชั้น เพื่อผิวปลอดผดผื่น
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ผลิตภัณฑ โคโดโมะ
สนิคา  แปงฝุนโรยตัว
ชดุ " สัมผัสทั้งหา  "

ภาพ เสียง

Super   :   สมัผัสทัง้ 5 พัฒนาการที่จํ าเปน
                 ส ําหรับเด็ก
- C/U  ดวงตาของเด็กกํ าลังจองมอง
- C/U  ใบหูของเด็ก

- ภาพดอกไมปานานาพรรณ

-    Packshot กระปองแปง

ผูประกาศชาย
- สมัผัสทัง้ 5 พัฒนาการที่จํ าเปนสํ าหรับเด็ก

-     ตาดู
- หูฟง
- 
เสียงเด็ก
- แลวเรื่องกลิ่นหละ
ผูประกาศชาย
- เตมิสัมผัสที่ขาดหายไป ดวยแปงเด็กโคโด

โมะ อาโรมาเทอราป กลิ่นหอมที่มีสวนชวย
ใหลูกนอยแจมใสอารมณดี

- แปงเด็กโคโดโมะ อาโรมาเทอราป  แปงที่
เขาใจพัฒนาการเด็กมากขึ้น
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ผลิตภัณฑ โคโดโมะ
สนิคา  แชมพูสระผมและสบูเหลว
ชุด " ใสๆ "

ภาพ เสียง

- เดก็ผูหญิง อายุประมาณ 2-3 ป ยืนอาบนํ้ า
และสระผมฟองเต็มตัว อยูทามกลาง
บรรยากาศธรรมชาติ

- C/U ขวดแชมพูสระผมโคโดโมะ  มีฟอง
กลม 3 ลูกที่มีรูปดอกไม , ตัวหนังสือ Pro-
Vittamin B-5 , Conditioners  ลอยเขาไป
รวมกันในขวด

- เดก็ผูหญิงคนเดิมมือถือขวดแชมพู และบีบ
ขวด แสดงการเคลื่อนไหวของตัวการตูน 3
มติิที่อยูดานใน

- Packshot  ขวดแชมพูสระผม และขวดสบู
เหลว ลอยอยูบนทองฟา

Super  :  แชมพูโคโดโมะ  ออนใสบํ ารุงผม
              สบูเหลวโคโดโมะ ออนใสบํ ารุงผิว

ผูประกาศชาย
- สตูรใหม แชมพูเด็ก โคโดโมะ ในขวดใส

- ความออนใสที่ชวยบํ ารุงผม อุดมคุณคา
จากโปรวิตตามิน บี-5

- และใหม สบูเหลวโคโดโมะ
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ผลิตภัณฑ "แพมเพอรส"
สนิคาผาออมสํ าเร็จรูป
ชุด " Night Learning "

ภาพ เสียง

- แมอุมลูกชายเขานอน และเปด Mobile

c/u    หนาเด็กชายนอนหลับ
Super  :  พฒันาการทางสมอง
              การนอนหลับ 10 ชม.
- เดก็ชายตื่นรองไหเสียงดัง
c/u    ผาออมเปยกแฉะ
c/u    Packshot
- ภาพจ ําลอง แสดงภาพแมเหล็กในผาออม

ดดูความชื้นออกจากกนเด็กซึ่งทํ าจากภาพ
จ ําลองเชนเดียวกัน

c/u   กนเด็กสวมใสผาออมสํ าเร็จรูปแพมเพอรส
นอนหลับสบาย
- เดก็ชายฝนวาเลนกับตุกตาหมี บนทองฟา
- เด็กชายตื่นอยางแจมใสราเริง เสียงหัวเราะ
- แมยิ้มรับลูกชายขางเตียงนอน
Super   :  ใหลกูนอยพัฒนาไปอีกขั้น
Super : โรงพยาบาลทั่วโลกสวนใหญเลือกแพม
เพอรส
โลโก P&G เพือ่คุณภาพ เพื่อคนไทย

แม  :  บาย..บาย  เจาหมีซิจะ
เสยีงโฆษกชาย
- เพือ่พฒันาการทางสมองอยางถูกตอง
- ลกูนอยตองการการนอนหลับอยางนอย 10

ชัว่โมงตอคืน
- และดีที่สุดถาไมถูกรบกวน
- ความเปยกชื้นจากผาออมผาจะรบกวนการ

นอนหลับได
- เคาจึงตองการ แพมเพอรส เบบี้ ดราย
- ทีม่ชีัน้ลอ็คความชื้นทํ าหนาที่เปนเสมือนแม

เหล็กดูดซับความเปยกชื้น
- ดแูลใหลูกนอยแหงสบายกวาตลอดคืน
- ชวยใหเคาหลับสนิท โดยไมถูกรบกวน
- และชวยพัฒนาการทางสมองของเคา
- เคาตื่นขึ้นมาและพรอมจะเรียนรู
แม  :  ตืน่แลวหรือจะ เกงจัง
- แพมเพอรส ใหลูกนอยพัฒนาไปอีกขั้น
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ผลิตภัณฑ "แพมเพอรส"
สนิคาผาออมสํ าเร็จรูป
ชุด " เชื่อถือ  "

ภาพ เสียง

- ภาพพอ+แม เพิ่งคลอดมายืนมองลูกอยู
หนาหองพักเด็กออนภายใน รพ.

- บรรจุภัณฑของแพมเพอรส พรอมตัว
หนังสือ  โรงพยาบาลทั่วโลกสวนใหญเลือก
แพมเพอรส

- ภาพการสาธิตเทนํ้ าสีฟาจากแกวลงบน
แพมเพอรส 5 คร้ัง

- จากนัน้เอากระดาษชํ าระแบบมวนมากดลง
บนแพมเพอรสผืนเดิม แสดงใหเห็นถึง
ความแหงสนิท

Super :   แพมเพอรส เบบี้ดรายซึมซับได 350
มล.
ภาพแมโอบกอดทารกที่หลับสนิทอยูในออม
กอด
C/U Pack shots หอผาออมสํ าเร็จรูปแพมเพอร
ส รุนเบบี้ดราย
Super : โรงพยาบาลทั่วโลกสวนใหญเลือกแพม
เพอรส
โลโก P&G เพือ่คุณภาพ เพื่อคนไทย

เสยีงโฆษกชาย

- เพราะเหตุใด โรงพยาบาลทั่วโลกสวนใหญ
จงึเลือก แพมเพอรส

- เพราะ แพมเพอรส เบบี้ ดราย เพียงผืน
เดยีว สามารถซึมซับความเปยกชื้นไดมาก
ขึง หนึง่ สอง สาม ส่ี หา คร้ัง

- ใหความแหงสบายแกผิวลูกมากกวาผา
ออมรุนอื่นถึง 3 เทา  ชวยใหลูกนอยหลับ
สนิทตลอดคืน

- แพมเพอรส ความแหงสบายที่โรงพยาบาล
ทัว่โลกสวนใหญเลือกใชเพื่อลูกนอย

- โลโก P&G เพือ่คุณภาพ เพื่อคนไทย
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ผลิตภัณฑ  ฮักกี้ส
สนิคา  ผาออมสํ าเร็จรูป
ชดุ  " การทดสอบหยดสีฟา  "

ภาพ เสียง
Super  :  การทดสอบหยดสีฟา
- หยดนํ ้าสีฟาจํ าลองจากคอมพิวเตอร หยด

ลงบนผาออมแลวกลิ้งไปมาเหมือนมีชีวิต
Super  :  ผาออมฮักกสีรุนเดิม
- หยดนํ ้าสีฟากระโดดจากผาออมฮักกสีรุน

เดมิ ไปยังผาออมอีกผืนหนึ่ง
Super  :  ผาออมฮักกีส ดรายฟตรุนลาสุด
- หยดนํ ้าสีฟา กระโดดไปมาในผาออม ที่มี

ขอบขา ทํ าใหกระโดดขามไมได จึงตองซึม
หายลงไปในผาออม

- C/U Packshot ผาออมฮักกีส้สีนํ้ าเงิน ภาพ
คอยๆ เปลี่ยนจากแพค็ผาออมส่ีเหลี่ยม
เปนรูปกระเปาใสสตางค

- เดก็นอยวัย 1 ป นั่งอุมกระเปาสตางคที่เปน
สัญลักษณของแพ็คฮักกี้ส ดรายฟต

Super  :  คุมเกินราคาผาออม
Logo   :   Kimberly Clark

ผูประกาศชาย
- นีค่อืการทดสอบความคุมคาของผาออมที่

ไมไดวัดแคราคา  แตวัดดวยประสิทธิภาพ
ในการใชงาน

- เฉพาะฮักกี้ส ดรายฟตเทานั้น ที่มีขอบขา
พเิศษ 2 ชั้น กันการรั่วซึม กั้นของเหลวไมให
ไหล ลูกนอยจึงแหงสบาย

- คณุจึงไมตองเปลี่ยนผาออมบอย ๆ

- นีแ่หละคุมคาเงินจริง ๆ
- ผาออมฮักกี้ส ดรายฟต
- หนนูอยมีความสุข  หนูนอยฮักกีส
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ

นางพิมลมาลย  อินทราวธุ  จบการศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต จากคณะรัฐศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวทิยาลยั ภาควิชาสังคมวิทยาและมานุษยวทิยา เมื่อปการศึกษา 2533 และศึกษาตอในระดับ
มหาบณัฑติ สาขาวิชาการโฆษณา ภาควิชาการประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวทิยาลยั ภาคนอกเวลาราชการ เมื่อปการศึกษา 2542 โดยเปนนิสิตในรุนที่ 3 ในระหวางเขารับการ
ศกึษาในระดบัปริญญาโท ดํ ารงตํ าแหนงเปนผูชวยผูจัดการฝายการตลาด บริษัท กฤดามหานคร จํ ากัด
(มหาชน)




