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This research aims at studying the effectiveness of market public relation through 

facebook fan page of GSM Advance and facebook fan page of 1 2 call! on brand equity viewed 

by member of facebook social network of Advanced Info Service (Public) Company Limited. The 

samples include 200 members of GSM Advance facebook fanpage and 200 members of 1 2 

Call! facebook fanpage This quantitative research employs survey methods using questionnaire 

for datacollecting. 

The research results are as follows; 

1. For facebook fan page of GSM Advance , the samples exposure to facebook fanpage 

in high level. The frequency of exposure is significantly positive related to GSM Advance brand 

equity especially brand association, perceived quality and brand loyalty. However, there is no 

significant correlation with brand awareness. 

2. For facebook fan page of 1 2 call !, the samples exposure to facebook fanpage in low 

level. The frequency of exposure is significantly positive related to 1 2 call! brand equity 

especially perceived quality and brand loyalty. However, there is no significant correlation with 

brand awareness and brand association. 
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กิตติกรรมประกาศ 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณอธิการบดี และคณบดี คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ 
มหาวิทยาลัย ที่ไดอนุญาตใหผูวิจัยไดมีโอกาสศึกษาวิจัยเร่ืองการประชาสัมพันธการตลาดผาน
เฟสบุค แฟน เพจ ของจีเอสเอ็ม แอดวานซ และ วัน-ทู-คอล! กับคุณคาตราสินคา ขอขอบพระคุณ
ในความกรุณาของ ผูชวยศาสตราจารย ดร. พนม คล่ีฉายา อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ ที่คอยให
คําแนะนํา คําปรึกษา ชี้แนะแนวทาง ใหวิทยานิพนธเลมนี้สําเร็จเสร็จสมบูรณลงได รวมทั้งรอง
ศาสตราจารย พัชนี เชยจรรยา ประธานสอบวิทยานิพนธ และ รองศาสตราจารย ดร. จิตราภรณ 
สุทธิวรเศรษฐ กรรมการสอบวิทยานิพนธ ที่กรุณาใหคําแนะนํา กระทั่งวิทยานิพนธเลมนี้สมบูรณ
มากยิ่งข้ึน 
  ขอขอบพระคุณ คุณศริยา ชัยอาญา และคุณจิราภรณ พิมพทอง ในการใหขอมูล
เกี่ยวกับกลยุทยและกลวิธีของการทําเฟสบุค แฟน เพจ ของจีเอสเอ็ม แอดวานซ และ วัน-ทู-คอล! 

ขอขอบพระคุณคุณพอ คุณแม ผิง ฟอน ที่เปนทั้งแรงบันดาลใจและกําลังใจอัน 
สําคัญ คอยสนับสนุน ชวยเหลือในทุกๆ ดาน จนทําใหทําวิจัยเร่ืองนี้ไดสําเร็จ 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูซึ่งเปนทั้งเจานายและพี่สาวทีมประชาสัมพันธการตลาดเอ
ไอเอส สําหรับกําลังใจ โอกาสและการสนับสนุนที่มีใหแกผูวิจัยตลอดเวลาที่ผานมา 

ขอขอบคุณและซาบซึ้งใจพี่ๆ เพื่อนๆ สาขาการประชาสัมพันธรุน 4 ที่นารักทุกคน
ที่ดูแล หวงใยกันตลอดมา ขอบคุณพี่หนอย แกน นก นองหนิง พี่เอิรท ที่คอยชวยเหลือเร่ืองการทํา
วิทยานิพนธจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี ขอบคุณพี่ปบที่สุดในโลก ที่ชวยทําการบาน     รายงาน 
วิทยานิพนธ ตลอดปกวาที่ผานมาดีใจมาก รวมถึงผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่กรุณาสละเวลา
อันมีคาในการตอบแบบสอบถามซ่ึงเปนสวนสําคัญที่ทําใหวิทยานิพนธเลมนี้สมบูรณได  

ทายที่สุดนี้ คุณประโยชนใดอันเกิดจากวิทยานิพนธฉบับนี้ ผูเขียนขออุทิศแด
ครอบครัวและบุคคลอันเปนที่รักของผูวิจัย รวมถึงเหลาคณาจารยผูใหความรูแกผูวิจัยในทุกระดับ
การศึกษา 
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บทที่  1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 
ทุกวันนี้อินเทอรเน็ตเขามามีบทบาทในชีวิตของคนเรามากข้ึนในหลากหลายรูปแบบ ทั้งนี้

สืบเนื่องจากการพัฒนาอยางตอเนื่องของเทคโนโลยีที่มีสวนสําคัญในการเช่ือมโยงใหคนทั่วโลก
สามารถติดตอส่ือสาร แลกเปล่ียนขอมูลกันไดอยางงายดาย ซึ่งจากการสํารวจผูใชอินเทอรเน็ตทั่ว
โลกโดย Internet World Stats ในเดือนกันยายน พ.ศ. 2552 พบวา มีจํานวนผูใชบริการถึง 1,734 
ลานคน เมื่อพิจาณาอัตราการใชงานเปนรายภูมิภาค พบวา ภูมิภาคเอเชียแปซิฟก เปนภูมิภาคที่มี
การใชอินเทอรเน็ตมากที่สุดในโลก คือประมาณ 42.6 %ของจํานวนประชากรอินเทอรเน็ตทั่วโลก  
ตามมาดวยยุโรป 24.4% ทวีปอเมริกาเหนือ 14.8 % ละตินอเมริกา 10.3 % และแอฟริกากลาง3.9 
% ตะวันออกกลาง 3.3% และออสเตรเลีย 1.2% 

ในประเทศไทยนั้น มีตัวเลขการใชงานอินเทอรเน็ตในป 2552 ประมาณ 17 ลานคน 
เพิ่มข้ึนจากป 2551 ประมาณรอยละ 10 ซึ่งไดสงผลใหอัตราสวนผูใชอินเทอรเน็ตตอประชากร
เพิ่มข้ึนเปนรอยละ 26.6 เมื่อเทียบกับจํานวนผูใชงานอินเทอรเน็ตในป 2551 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 
2552) ซึ่งเปนไปทิศทางเดียวกับ ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ(เนคเทค/
สวทช.) ที่ไดทําการสํารวจจํานวนผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ในป 2552 มีจํานวนทั้งส้ิน 
16.1 ลานคน 

สําหรับรูปแบบการใชงานอินเทอรเน็ตนั้น มีผลการสํารวจที่นาสนใจ ซึ่งเปนการสํารวจ
ออนไลนจากบริษัทวิจัย Nielsen Online ซึ่งทําการสํารวจพฤติกรรมการใชกิจกรรมการใชงาน
อินเทอรเน็ตในชวงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2551 พบวากิจกรรมที่มีอัตราการใชงานสูงสุด ไดแก การ
สืบคนขอมูลออนไลน, การเขาเว็บไซตตามความสนใจท่ัวไป, การใชบริการเว็บไซตเกี่ยวกับ
ซอฟตแวร, การใชบริการเว็บไซตเครือขายสังคม และการเช็คอีเมล ตามลําดับ  

สําหรับการใชบริการ เว็บไซตเครือขายสังคม ของผูใชทั่วโลกในป พ.ศ. 2551บริษัทวิจัย 
Nielsen Online พบวามีอัตราการใชบริการอยูที่ 66.8% ซึ่งแมจะไมใชบริการที่นิยมที่สุดบน
อินเทอรเน็ต แตเมื่อพิจารณาอัตราการเติบโต พบวา สูงกวาการใชบริการอื่น ๆ เปนเทาตัว แสดงให
เห็นวาการใชบริการเว็บไซตเครือขายสังคม เร่ิมเขามามีบทบาท และอิทธิพลกับผูใชงาน
อินเทอรเน็ตมากข้ึน 
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เครือขายสังคมออนไลน หรือ Social Networking คือ รูปแบบการใหบริการผานเว็บไซต ที่
เช่ือมโยงระหวางบุคคลตอบุคคลไปจนถึงบุคคลกับกลุมบุคคล รวมทั้งการเช่ือมโยงบริการทาง
อินเทอรเน็ตที่ผูใชคุนเคย เชน e-mail, messenger, weblog หรือ web board เขาไวดวยกัน จน
กลายเปนชุมชนที่ทําใหผูใชสามารถแบงปนขอมูล ตัวตน และทุกๆ ส่ิงที่สนใจ เชื่อมโยงเขากับคน
ในเน็ตเวิรคดวยวิธีการตาง ๆ 

เมื่อผูบริโภคสวนใหญมีการส่ือสารผานระบบออนไลนรวมถึงมีการแลกเปล่ียนขอมูล
ขาวสารบนเครือขายสังคมออนไลน หรือ Social Networking กันมากข้ึน ในการบรรยาย ของ
สมาคมการจัดการธุรกิจแหงประเทศไทย(TMA) เมื่อวันที่ 2 มิถุนายน 2552 Dr.Phillip Kotler 
ผูเช่ียวชาญดานการตลาดระดับโลก ก็ไดใหความคิดเห็นวา ในยุคที่การตลาดเขาสูศตวรรษที่ 21 
กระแสของเครือขายสังคมออนไลน  ถือไดวามาแรงและทรงอิทธิพล เนื่องจากเปนการตลาดที่มี
ตนทุนตํ่าแตมีประสิทธิผลในการกระจายการรับรูมาก และในประเทศไทยก็เชนเดียวกันเมื่อศูนย
เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ(เนคเทค/สวทช.) ไดทําการสํารวจออนไลนกลุม
ผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2551ทั้งส้ิน 14,809 คน พบวาเหตุผลหลักที่ผูใชอินเทอรเน็ตให
เหตุผลในการใชเครือขายสังคมออนไลน คือเปนแหลงขอมูลความรู รองลงมาคือแลกเปล่ียนแสดง
ความคิดเห็นไดอยางอิสระ ในสวนของเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนยอดนิยม คือ Hi5 และ 
Wikipedia โดยผูที่ใชบริการสวนใหญอยูในชวงอายุ 20-29 ป ทั้งนี้แนวโนมการใชอินเทอรเน็ตจะมี
การขยายตัวของการใชสังคมออนไลนในรูปแบบตางๆ มากข้ึนไมวาจะเปน บล็อก เว็บไซตประเภท
สังคมออนไลน หรือแมแตสารานุกรมตอยอด เชน Wikipedia อันจะนํามาซ่ึงสังคมอุดมปญญาของ
ประเทศในอนาคต (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552) 

จากสถานการณเศรษฐกิจปจจุบันประกอบกับผูบริโภคมีพฤติกรรมที่ เปล่ียนตาม 
เทคโนโลยีมากข้ึน และมีแนวโนมหันมาบริโภคสื่อออนไลนทดแทนสื่อกระแสหลัก และยัง
กลายเปนกระแสไลฟสไตลของคนรุนใหมดวย ทําใหเจาของสินคาและนักการตลาดตองวาง
แผนการส่ือสารภายใตงบประมาณที่จํากัด โดยมีการจัดสรรงบประมาณการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธจากส่ือกระแสหลักมายังส่ือทางเลือก โดยเฉพาะส่ือดิจิตอลมากข้ึน จากการ
รายงานผลการวิจัยซ่ึงจัดทําโดยบริษัท Nielsen Online ระบุวาในชวงคร่ึง ป 2552 รายไดจากส่ือ
ออนไลนไดแซงหนาส่ือทีวีไปแลวดวยมูลคา 1.75 พันลานปอนด เมื่อเทียบกับส่ือทีวีที่ 1.63 
พันลานปอนด ซึ่งสอดคลองกับศูนยวิจัยกสิกรไทย ที่พบวาส่ือดิจิตอลซ่ึงเปนส่ือที่เกิดข้ึนตาม
พัฒนาการของ เทคโนโลยีที่มีแนวโนมในการเติบโตอยางนาจับตามอง ซึ่งเมื่อพิจารณาจากขอมูล
และผลการวิจัย ทําใหเห็นวา เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน กําลังเขามามีบทบาทอยางมากใน
วงการสื่อสารที่จะเขามาสรางความสัมพันธกับผูบริโภค โดยสัญญาณการขยายตัวของเครือขาย
สังคมออนไลนเพื่อสรางตราสินคา ผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนตางๆ เชน facebook, 
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twitter หรือ hi5 ที่เพิ่มมากข้ึน สินคาหลากหลายตราสินคาจะนําเสนอขอมูลตางๆ ของผลิตภัณฑ 
ในเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเหลานี ้เพื่อหวังใหเปนการส่ือสารที่เขาถึงลูกคา รวมถึงการสราง
ลูกคากลุมใหม นอกจากนี้เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนยังเปนเคร่ืองมอืในการแลกเปล่ียนขอมลู
โดยตรงระหวางเจาของผลิตภัณฑ และกลุมเปาหมาย ทําใหทั้งผูสงและผูรับสามารถโตตอบ
แลกเปล่ียนขอมูลกันในเวลาอันรวดเร็วอีกดวย  

จากผลการรายงาน The Wave 3 Report ของ Universal Maccan (2551) แสดงใหเห็น
วา เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน เปนส่ือที่มีอิทธิพลตอตราสินคาและ ภาพลักษณขององคกร
ธุรกิจอยางมาก เนื่องจากผูใชจะนิยมแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และ ตราสินคา ผาน
บล็อก หรือ ในกลุมเครือขายสังคมออนไลนของตน นอกจากนี้การวิจัยยังแสดงใหเห็นวาผูใช
อินเทอรเน็ต มีทัศนคติในนเชิงบวกตอบริษัทหรือองคกรที่สรางบล็อกเปนของตนเอง ซึ่งสอดคลอง
กับผลการวิจัยรวมระหวาง OTX และ DEI Worldwide (2551) ที่พบวา จากความนิยมของ
เครือขายสังคมออนไลนถือเปนแหลงขอมูลสําคัญของผูบริโภค โดยผูบริโภคสวนใหญจะคนหา
ขอมูลผลิตภัณฑ หรือ ตราสินคาจากเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน รวมกับขอมูลโดยตรงจาก
เว็บไซตของบริษัทผูผลิต โดยผูบริโภค 7 ใน 10 ราย จะคนหาขอมูลในเว็บไซตเครือขายสังคม
ออนไลนตางๆ อาทิ เว็บบอรด กลุมชุมชนออนไลน หรือ บล็อกตางๆ โดย 49% ของผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อสินคาจากขอมูลที่ไดจากเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 

ทั้งนี้เว็บไซต Marketing Oops! ไดทําจัดอันดับเว็บไซตที่คนไทยใชงานมากที่สุดทั้งส้ิน 50 
เว็บไซตในเดือนพฤศจิกายน 2552 พบวาเว็บไซตที่คนไทยนิยมใชงานมากที่สุด คือ Google 
รองลงมาคือ Live.com ในกลุมของเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน Hi5 มีอัตราการเจริญเติบโต
ลดลง ในขณะที่ facebook มีอัตราการเจริญเติบโตสูงข้ึนกวาเดือนตุลาคม โดยอยูในลําดับที่ 5 
(marketingoops,2552 : ออนไลน) โดยในประเทศไทยนั้นมีจํานวนผูเลน facebook มากกวา 1.6 
ลานคน และมีแนวโนมที่จะเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ซึ่งมีปจจัยมาจากการพัฒนาแอปพลิเคชั่น
(Application)ที่มีความหลากหลาย รวมไปถึงคุณสมบัติของ facebook ที่สามารถคัดกรองเพื่อน
และสมาชิกที่ตองการได (ประชาชาติธุรกิจ, 2552) นอกจากนี้ allfacebook.com รายงานตัวเลข
ของผูใชงาน facebook ในประเทศไทย ณ วันที่ 24 กุมภาพันธ 2551 ไววา กลุมผูใชงานที่มีจํานวน
สูงสุด คือ กลุมอายุ 18-25 ป ขณะที่กลุมที่ใชงานเปนอันดับ 2 คือ กลุมอายุ 26-34 ป ทั้งเพศชาย
และเพศหญิง ซึ่งเพศหญิงมีจํานวนผูใชงานมากกวาเพศชาย และเปน Early Adopter( กลุมนํา
สมัย) เปนชนช้ันปญญาชน (Positioning, 2552) 



 4

จากเทคโนโลยีของเว็บยุคที่สอง หรือ “Web 2.0” ที่มีแนวคิดหลักคือ การนําพลังของส่ือ
อินเทอรเน็ตมาใช เพื่อใหผูคนในโลกของอินเทอรเน็ตสามารถรวมกันพัฒนาเนื้อหา (Online 
collaboration) รวมกันแบงปนประสบการณ ดวยการมีปฏิสัมพันธกันทางสังคมออนไลน โดยเนน
การสรางเครือขายทางสังคมเปนหลัก จนกลายเปนรูปแบบของสังคมออนไลน หรือเรียกไดวาเปน
สังคมเสมือน (Virtual Communities) ประเภทหนึ่ง เปนยุคที่ทุกคนมีสวนรวม เกิดเปนสังคมใหมๆ 
ในโลกออนไลนที่แบงปนกันมากข้ึน facebook จึงเปนชองทางในการเปดตัวเองสูสังคม เปน
ชองทางในการติดตอส่ือสารกับกลุมเพื่อน เปนชองทางในการสรรหาเพ่ือนใหม รวมถึงการ
แลกเปล่ียนความคิดเห็น มุมมอง ทัศนคติในกลุมเครือขายสังคมออนไลนได ผานเทคโนโลยีที่
ทันสมัยเชน Ajax, Flash, Flex, JAVA, Silverlight และอ่ืนๆ รวมไปถึงความหลากหลายของ 
แอปพลิเคช่ัน(Application) ตางๆ เชน เกม แชต(chat) รูปภาพ ฯลฯ ยิ่งทําให facebook เปน
เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนที่มีความนาสนใจยิ่งข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อ facebook มี
ชองทางส่ือสารทางการตลาดโดยใชชื่อวา facebook fan page เปนสวนที่เปดใหสินคาตางๆ 
สามารถส่ือสารกับกลุมผูบริโภคที่เปนสมาชิกภายในเครือขายออนไลน ซึ่งขอมูลเหลานั้นจะ
ประกอบไปดวยการใหขอมูลองคกร การประชาสัมพันธ การแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับสมาชิกใน
เครือขาย ภาพและคลิปวิดีโอ(Video Clip) รวมไปถึงการเปดชองทางใหตราสินคาสามารถสราง
นวัตกรรมการส่ือสารกับสมาชิกภายในเครือขายไดผานทาง facebook ไมวาจะเปนการรวมเลน
เกมส ชิงรางวัล ดูดวง การรับฟงความคิดเห็น รวมถึงการรวมกันทํากิจกรรมตางๆ ยกตัวอยางเชน  
Coca-Cola ใช facebook fan page ในการประชาสัมพันธและสงเสริมผลิตภัณฑ การสนทนา
ตางๆ ผาน facebook มีการสราง facebook application สําหรับคนที่ใช iPhone เปนพิเศษซ่ึงทํา
ใหสมาชิกรูสึกเปน “ผูใกลชิด” กับตัวสินคามากกวาคนอ่ืนๆ มีการใชในสวนของ photo album เพื่อ
แสดงถึงประวัติของบริษัท กิจกรรมตางๆ ของพนักงาน และใหสมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน
สามารถนํารูปภาพของตนเองที่มีความเกี่ยวของกับ Coca-Cola ข้ึนมา Upload ไดดวย ซึ่งเปน
การสรางภาพลักษณของบริษัทที่ไมยึดติดกับรูปแบบเกาๆ แตเปนการสรางใหผูบริโภครูสึกไดถึง
ความใกลชิดและความเหมาะสมกับตราสินคา โดยใชชองทางนี้เพื่อตองการรูจักผูบริโภคและให
ผูบริโภคไดรูจัก Coca-Cola มากข้ึนโดย Coca-Cola เปนเพียงแคผูสนับสนุนและปลอยใหการ
ส่ือสารตางๆ ถูกควบคุมโดยกลุมสมาชิกในเครือขายเอง ซึ่งสามารถสรางกลุมสมาชิก ใหมๆ ได
อยางมากมายชวยใหเกิดความภักดีกับตราสินคา โดยที่ไมตองลงทุนมหาศาล  
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ภาพที่ 1.1 facebook fan page ของ Coca-Cola 

 
อีกหนึ่งตัวอยางไดแก Starbucks เปนตราสินคาที่มีการใช facebook อยางมี

ประสิทธิภาพ สามารถรับรูปฏิกิริยาตอบกลับตางๆ จากผูบริโภคโดยตรง ทั้งเกี่ยวกับรสชาติ ความ
พึงพอใจที่แตกตางกันไปของผูบริโภคในที่ตางๆ ทั่วโลก ตลอดจนการรับรูถึงทําเลที่ต้ังที่ลูกคาชื่น
ชอบ วิถีการดําเนินชีวิตของลูกคา  

นอกจากนี้ Starbucks ยังอาศัยชองทางนี้ในการประชาสัมพันธสินคาใหม กาแฟใหม หรือ
กิจกรรมตางๆ และยังมีสวนของ Video ที่รวบรวมคําสัมภาษณของผูบริโภค Starbucks และ
โฆษณาที่นาสนใจอีกดวย โดยลาสุด (ณ วันที่ 4 ตุลาคม 2552) Starbucks มีจํานวนสมาชิกมาก
ถึง 4.3 ลานคน สูงกวา Coke ที่ 3.7 ลานคน  
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ภาพที่ 1.2 facebook fan page ของ Starbucks 

     

ในขณะที่ในประเทศไทย facebook fan page ก็ไดรับความนิยมในฐานะที่เปนชอง
ทางการส่ือสารกับกลุมผูบริโภค ที่ใชงบประมาณนอยแตสามารถเขาถึงผูบริโภคเปาหมายไดดี ซึ่ง
พบวา ปจจุบันนักการตลาดและเจาของสินคาไดเร่ิมหันมาใชชองทางนี้ในการประชาสัมพันธสินคา
ของตัวเองอยางจริงจังแลว ไมวาจะเปนสินคาในกลุมเคร่ืองสําอาง คายเพลง โทรศัพทมือถือ 
รานอาหาร ธนาคาร เปนตน โดยหวังสรางความสัมพันธกับลูกคา งานบริการหลังการขายเพื่อ
เปล่ียนเปนยอดขายในอนาคต (ประชาชาติธุรกิจ, 2552) ทั้งนี้ ธีรยุส วัฒนาศุภโชค ไดให
สัมภาษณผานนิตยสาร Positioning ฉบับเดือนมีนาคม 2552 วา facebook fan page ถือเปน
โอกาสความสําเร็จของตราสินคาในการส่ือสารและประชาสัมพันธกับกลุมลูกคาที่เปนสมาชิก
เพราะใน facebook สามารถหากลุมลูกคาที่ชัดเจนไดวาเปนกลุมใด มีรูปแบบการดําเนินชีวิต
(Lifestyle)อยางไร เปนการใชสื่อโดยไมตองจายคาซื้อส่ือ(Electronic below the line) ที่ทรง
อิทธิพล และเขาถึงกลุมเปาหมาย โดยมีตนทุนตํ่า เชน กลุมเครือขายนักวิชาการ กลุมนักธุรกิจ 
กลุมผูหญิง และใชเปนส่ือในการติดตอ และสรางสังคมในกลุมลูกคาของสินคานั้นๆ   ตราสินคา
จํานวนมากที่สราง facebook fan page ข้ึนบนเครือขายสังคมออนไลน กลุมเคร่ืองสําอางค เชน 
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Clinique Lancome ในกลุมสินเชื่อ อยาง KTC ที่สราง facebook fan page ข้ึนเพื่อ
ประชาสัมพันธสิทธิประโยชนตางๆ และในกลุมไอที เชน Nokia ที่สราง fan page บน facebook 
เพื่อใชสําหรับอัพเดทขอมูลและขาวสารของโทรศัพทมือถือ Nokia  รวมถึงภาพงาน กิจกรรมตางๆ 
หรือแมแตกระทั่งกลุมของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลเชน Johnnie Walker ที่ใช facebook fan page 
เปนชองทางในการโฆษณาและประชาสัมพันธกับกลุมผูบริโภค  

สําหรับกลุมของธุรกิจโทรคมนาคมส่ือสารไรสายกเ็ชนกัน บริษัทแอดวานซ อินโฟร เซอรวิส 
จํากัด(มหาชน) หรือ AIS ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบอนาลอก เซลลูลาร 900 และระบบ
ดิจิตอล จีเอสเอ็ม ไดมีการสราง facebook fan page ข้ึนเพื่อใชในการสื่อสารกับกลุมผูบริโภคที่
เปนสมาชิกของเครือขายสังคมออนไลน การประชาสัมพันธเกี่ยวกับขอมูลตาง ๆ ขององคกร 
แพ็กเกจการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ สิทธิประโยชน บริการและนวัตกรรมใหมๆ กิจกรรมที่องคกร
จัดข้ึน รวมไปถึงเร่ืองราวตางๆที่มีความนาสนใจ และเปนกระแสของสังคม โดยมีการแบงตาม
ประเภทของตราสินคา ทั้งส้ิน 2 fan page ไดแก GSM Advance และ 12call  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.3 facebook fan page ของ GSM Advance  

facebook fan page ของเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม แบบราย
เดือนของเอไอเอสโดยขอมูลของ facebook fan page จะเปนการนําเสนอบริการ โปรโมช่ันการใช
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งานโทรศัพทเคล่ือนที่ สิทธิประโยชนตางๆ กิจกรรม รวมไปถึงการพูดคุย แสดงความคิดเห็นในเร่ือง
บริการของระบบ GSM Advance มีการแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารของสมาชิกบนเครือขายสังคม
ออนไลน การตอบขอสงสัยของผูบริโภคผานระบบออนไลน รวมไปถึงการพูดคุยในเร่ืองทั่วๆไป เปน
ตน โดยปจจุบันมีจํานวนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลนบน fan page ทั้งหมด 4,122 คน
(มกราคม 2553) 

  

ภาพที่ 1.4 facebook fan page ของ 1 2 call! 

นอกจากนี้ facebook fan page ของเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบเติมเงินของเอไอเอส 
คือ 12 call! ไดมีการจัดทําข้ึนโดยเฉพาะ โดยขอมูลใน facebook fan page จะเปนการนําเสนอ
บริการ โปรโมชั่นของโทรศัพทเคล่ือนที่แบบเติมเงิน กิจกรรมที่นาสนใจและเปนประโยชน มีการ
นําเสนอรูปภาพของกิจกรรม และแคมเปญตางๆ ที่ 1 2 call!จัดข้ึน การตอบขอซักถามของสมาชิก
บนเครือขายสังคมออนไลน การแลกเปล่ียนทัศนคติและความคิดเห็นทั้งเร่ืองของบริการและเร่ือง
ทั่วไป เปนตน โดยปจจุบันมีจํานวนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลนบน fan page ทั้งหมด 3,360 
คน(มกราคม 2553) 
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 จากขอมูลที่ไดกลาวมาขางตน รวมถึงการที่ AIS ไดใช facebook fan page เปนชองทาง
หนึ่งในการสื่อสารเพื่อสรางการรับรู ความเขาใจ ความสัมพันธ ไปจนถึงความผูกพันตอตราสินคา
กับกลุมลูกคาที่ เปนสมาชิกนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจในการทําการศึกษาในประเด็นการ
ประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM Advance และ 1 2 call! กับคุณคา
ตราสินคา เพื่อทราบวา การทําการประชาสัมพันธการตลาดผานชองทางดังกลาวจะนํามาซ่ึงการ
ตระหนักรูในตราสินคา คุณภาพที่รับรู การเชื่อมโยงตราสินคา และความภักดีตอตราสินคาหรือไม 
เพื่อนักประชาสัมพันธจะสามารถนําผลการศึกษาดังกลาวไปเปนตัวอยางในการคิดกิจกรรม หรือ
ประยุกตใชในการประชาสัมพันธการตลาดของแตละธุรกิจ อีกทั้งเพื่อผลทางวิชาการ ในดานการ
เปนแหลงขอมูลอางอิงสําหรับผูที่สนใจศึกษาเร่ืองดังกลาวดวย 
 
ปญหานําวิจัย 

1. การประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM Advance มีผลตอ

คุณคาตราสินคาหรือไม 

2. การประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ 1 2 call! มีผลตอคุณคาตรา

สินคาหรือไม 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาผลของการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM 
Advance ตอคุณคาตราสินคา 

2. เพื่อศึกษาผลของการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ 1 2 call! 
ตอคุณคาตราสินคา 
 

สมมุติฐานการวิจัย 

1. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับ

คุณคาตราสินคา 

2. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตรา

สินคา 
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ขอบเขตของการวิจัย 

    การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะ facebook fan page ของบริษัทแอดวานซ  
อินโฟร เซอรวิส จํากัด(มหาชน) หรือ AIS ที่เปนตราสินคาเทานั้น โดยทั้งนี้มีเพียง 2 ตราสินคาคือ
GSM Advance และ 1 2 call!  และเก็บขอมูลในระยะเวลาเดือนกุมภาพันธ 2553 

 

นิยามศัพท 

 การประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page หมายถึง การใชส่ือสังคมออนไลน
ประเภท facebook ในการส่ือสารตราสินคาของ GSM Advance ซึ่งเปนเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่แบบเหมาจายรายเดือน และตราสินคาของ 1 2 call! ซึ่งเปนเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่แบบเติมเงิน ของบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด(มหาชน) โดยถือเปน
ชองทางในการนําเสนอขอมูลขาวสาร โปรโมช่ัน กิจกรรม และการแลกเปล่ียนความคิดเห็นตางๆ 
กับลูกคาผูเปนสมาชิกใน facebook fan page  

 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page หมายถึง การเขาถึงและใชงาน facebook 
fan page ของ GSM Advance และ1 2 call! โดยพิจารณาจากระยะเวลาการเปนสมาชิก ความถี่
ในการเขาชม facebook fan page  

คุณคาตราสินคา หมายถึง มูลคาเพิ่มที่ตราสินคาหนึง่ ๆ มอบใหกับตัวผลิตภัณฑ จนทําให
ผูบริโภคเกิดการรับรูถึงคุณคา เกิดความพึงพอใจ ความชอบ และความมั่นใจในตราสินคา และ
สามารถผลักดันใหผูบริโภคยอมที่จะเสียเงินเพื่อใหไดมาซ่ึงตราสินคานั้น อันประกอบไปดวย 4 
ดานคือ 

1. การรับรูตราสินคา(Brand Awareness) หมายถึง ความสามารถของผูบริโภคในอันที่จะทํา
การระลึกถึงหรือจดจําในตราสินคา GSM Advance และ 1 2 call!ได  

2. การเชื่อมโยงของตราสินคา(Brand Associations) หมายถึง การเชื่อมโยงระหวางตรา
สินคากับองคประกอบตางๆ ของตราสินคาในความทรงจําของผูบริโภค ซึ่งองคประกอบที่
ถูกนํามาเช่ือมโยงกับตราสินคานี้อาจจะเปนไดทั้งคุณลักษณะของตราสินคา ลักษณะการ
ใชงานของสินคา ลักษณะของผูใชสินคา รูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย 
ประเภทของสินคา คูแขงขัน ผลประโยชนที่ ผูบริโภคจะไดรับจากการใชเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ GSM Advance และ 1 2 call! 
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3. คุณภาพที่รับรู(Perceived Quality) หมายถึง การรับรูของผูบริโภคถึงคุณภาพโดยรวม 
หรือความเหนือกวาของ GSM Advance และ 1 2 call!  

4. ความภักดีตอตราสินคา(Brand Loyalty)  หมายถึง การที่ผูบริโภคซื้อตราสินคา GSM 
Advance และ1 2 call! เปนประจํา ถึงแมจะมีการเปลี่ยนแปลงของตราสินคา ไมวาจะ
เปนการเปลี่ยนราคา หรือคุณลักษณะของสินคาก็ตาม ก็ยังคงซ้ืออยู สามารถวัดไดจาก
การซื้อซํ้าและแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 
1. เพื่อใหนักส่ือสารการตลาดและนักประชาสัมพันธการตลาด สามารถนําไปใชเพื่อกําหนด

กลยุทธ วางแผนการดําเนินงานหรือพัฒนารูปแบบของ facebook fan page ใหเกิด
ประสิทธิผลสูงสุดตอตราสินคา และองคกร 

2. เพื่อใหภาครัฐและเอกชน นําผลการวิจัยที่ไดไปกําหนดทิศทางและบริหารจัดการ การใช
facebook fan page และส่ือสังคมออนไลนอ่ืนๆไดอยางมีประสิทธิภาพและทันตอวิถีชีวิต
ของผูบริโภคที่มีการปรับเปล่ียนอยูเสมอ 

3. เพื่อใหนักวิชาการและผูที่สนใจตองการศึกษาเกี่ยวกับ facebook fan page ไดนําผลวิจัย
คร้ังนี้ไปใชเปนแนวทางในการศึกษาตอไป 
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บทที่  2 

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 

 
งานวิจัยเร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน “เฟสบุคแฟนเพ็จ” ของ “GSM  

Advance” และ “1 2 call!”กับคุณคาตราสินคา” ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวของ อันไดแก 
 

2.1. แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 
2.2. แนวคิดการประชาสัมพันธการตลาด 
2.3. แนวคิดการประชาสัมพันธบนอินเทอรเน็ต 
2.4. แนวคิดเร่ืองการจัดการลูกคาสัมพนัธบนเครือขายสังคมออนไลน 
2.5. แนวคิดเร่ืองคุณคาตราสินคา 
2.6. การใชการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM Advace และ  

1 2 call! 
2.7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
 
 คําวา “การตลาด” ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้  
 Kotler   ( 2000 : 8 )  กลาววา  “การตลาด  คือกระบวนการทางสังคมซึ่งบุคคลหรือกลุม
บุคคลไดรับส่ิงสนองความจําเปนและความตองการของเขาจากการสราง (Creating)  การเสนอ  
(Offering) และการแลกเปล่ียน (Freely  exchanging) สินคาและบริการที่มีมูลคากับบุคคลอ่ืน”  
 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา  ( The American  Marketing Association :  AMA ) 
ไดใหความหมายไววา การตลาด หมายถึง  การปฏิบัติงานหรือการดําเนินงานที่เปนกิจกรรมทาง
ธุรกิจที่มีผลทําใหการกํากับสินคาและบริการไหลผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภค  หรือผูใชบริการนั้นๆ 
ใหไดรับความพอใจ  ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงคของกิจการ  (อางถึงใน Kotler, 2008: 8)  
 William J Stanton ( 1984 : 7 )  ไดใหความหมายไววา  การตลาด  หมายถึง  กิจกรรม
ใดๆ ที่จะชวยกอใหเกิดความเขาใจในความตองการของลูกคา และสามารถตอบสนองความ
ตองการ และสรางความพึงพอใจแกลูกคา และเพื่อใหธุรกิจสามารถบรรลุวัตถุประสงคไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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จากความหมายขางตน  พอที่จะสรุปความหมายของการตลาดไดวา  การตลาด  หมายถึง  
การดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจที่กอใหเกิดการไหลผานของสินคาและบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภค  
โดยอาศัยกระบวนการวางแผนและบริการแนวความคิดในเร่ืองสวนประสมทางการตลาด  ซึ่ง
ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ   การกําหนดราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาด  
เพื่อใหไดสินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค  
ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงคขององคการดวย  

ในอดีตแนวความคิดเร่ืองการตลาดจะมุงเนนที่ความสําคัญของการผลิตสินคา ( Product- 
Oriented )  คือ  ผลิตสินคาที่มีลักษณะเหมือนๆ  กันจํานวนมาก ทําใหตนทุนการผลิตตํ่า  
ออกวางจําหนายอยางแพรหลาย  และโฆษณาสินคาโดยไมคํานึงถึงความจริง  และที่สําคัญคือให
ความสนใจกับลูกคาเทาที่ เทคนิคและการบริการของตนจะทําได เทานั้น  แตในปจจุบัน
แนวความคิดทางการตลาดเร่ิมเปล่ียนแปลง  โดยใหความสําคัญกับความตองการของผูบริโภค
มากข้ึน  ( Consumer – Oriented )  กอนที่ผูผลิตจะนําเสนอสิ่งใดออกไป  ตองมีการวิเคราะหและ
วางแผนโดยคํานึงถึงความตองการและพฤติกรรมผูบริโภคเปนอันดับแรก  เนื่องจากยุคปจจุบัน 
ผูบริโภคมีอํานาจมากข้ึน  ( Empowerment ) จากที่ในอดีตเปนเพียงผูถูกกระทําโดยผูผลิต  แต
ดวยเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป  ทําใหขอมูลขาวสารไปถึงมือผูบริโภคอยางรวดเร็วตลอดเวลา   ดังนั้น
ผูบริโภคจึงพลิกกลับมาเปนผูเลือกที่จะรับหรือปฏิเสธขาวสาร  รวมไปถึงแสดงความคิดเห็นในส่ิงที่
ตองการไดอยางเปดเผยอีกดวย การตลาดในยุคปจจุบันมุงเนนไปที่คุณคาของตราสินคา ( Brand  
Equity )  โดยใหสินคาและบริการมีคุณคาทั้งดานประโยชนใชสอย หรือดานจิตใจ  เพื่อจะชนะใจ
ผูบริโภคใหมากที่สุด  การตลาดสมัยใหมมุงเนนการสรางตําแหนง ( Brand  Positioning )   เพื่อให
สินคาและบริการแตกตางจากตราสินคาอ่ืนๆ นอกจากนี้  การใหผูจัดหาสินคาและตัวแทนจําหนาย
หรือผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจเปนสวนหนึ่งกับตราสินคา และการทําการตลาดเพื่อสังคม ( Social  
Marketing )   ก็เปนสวนหนึ่งของภาพสะทอนของการตลาดยุคปจจุบัน  
 นักการตลาดในปจจุบันตางใหความสําคัญกับการส่ือสารการตลาดอยางมาก เนื่องจาก
การสื่อสารการตลาดเปนชองทางในการส่ือสารขอมูลขาวสารทางการตลาดไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมายเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่นักการตลาดกําหนดไว ไมวาจะเปน การสรางความ
ตระหนักรู การรับรู ทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่นักการตลาดตองการใหเกิดข้ึน โดยจะ
ทําการศึกษาถึงความหมายของการสื่อสารการตลาด และการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 
ดังตอไปนี้ 
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ความหมายและกระบวนการของการสื่อสารการตลาด 
 การส่ือสารการตลาด คือ รูปแบบของการสื่อสารเพื่อสนับสนุนการขายสินคาและบริการ
เปนรูปแบบการส่ือสารที่มีหลากหลายลักษณะ ซึ่งองคกรไดวางแผนไวเพื่อสนับสนุนการตลาดและ
การสรางตราสินคา Duncan (2002) สวน Keller (2003) ไดอธิบายถึงการส่ือสารการตลาดวาเปน
ความพยายามขององคกรทีจ่ะส่ือสารไปยังผูบริโภคทั้งทางตรงและทางออมเกี่ยวกบัตราสินคา เพื่อ
สรางความสัมพันธกับผูบริโภค ดวยเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ไดแก การโฆษณาผานส่ือ  
การโฆษณาที่มุงการตอบสนองทางตรง การโฆษณาผานระบบอินเทอรเน็ต การโฆษณาผานส่ือใน
สถานที่ตาง ๆ การโฆษณา ณ จุดซ้ือ การสงเสริมการขายกับชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การขายกับผูบริโภค การตลาดเชิงกิจกรรมและการสนับสนุนกิจกรรม การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ และการใชพนักงานขาย  
 ขณะที่ Pickton และ Broderick (2005) อธิบายเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดวา เปน
องคประกอบหนึ่งในสวนผสมทางการตลาด ซึ่งเกี่ยวของกับการส่ือสารระหวางองคกรและ
กลุมเปาหมาย อันสงผลตอการทําการตลาด โดยการส่ือสารมีองคประกอบดังนี้ ผูสงสาร ขาวสาร 
ชองทางการส่ือสาร และผูรับสาร โดยผูสงสารพยายามถายทอดความคิด เปนขาวสาร ผานชอง
ทางการส่ือสาร ไปยังผูรับสารเพื่อใหไดผลตามวัตถุประสงคที่ต้ังไว ดังแสดงในแผนภาพท่ี 1 
 
แผนภาพที่ 1 แสดงกระขวนการของการสื่อสาร 
 
 
 
         Who?       Says what?  By which means? Whit what effect? 
 
ที่มา : Pickton, D.,Broderick, A. (2005). Integrated marketing communication (2nd ed). London, UK: 
Prentice Hall, P.6. 

 โดยกระบวนการสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพนั้น จะไมส้ินสุดอยูที่ผูรับสาร
เทานั้น แตการสื่อสารที่ดีนั้น นักการตลาดตองใหความสําคัญกับส่ิงที่ผูบริโภคสะทอนมายังองคกร
ดวย เพื่อที่จะสามารถทําการปรับปรุงแกไขการทําการตลาดใหสามารถเขาถึงและตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดมากกวาคูแขงขัน การสื่อสารการตลาดจึงแบงออกเปน 2 ประเภท ดวยกัน 
คือ การส่ือสารทางเดียว (One-way Communications) เปนการส่ือสารผานส่ือที่มีลักษณะการ
ส่ือสารไปยังมวลชน ไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ กิจกรรมสงเสริมการตลาด สินคา 
บรรจุหีบหอ ใบอนุญาตตาง ๆ เปนตน ที่นักการตลาดไมสามารถรับทราบถึงผลสะทอน 

Sender Message Media Receiver 
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(Feedback) จากผูบริโภคได และการส่ือสารแบบสองทาง (Two-way communications) เปนการ
ส่ือสารที่ใชบุคคลเปนส่ือกลาง ทําใหนักการตลาดสามารถไดรับผลสะทอนจากผูบริโภคได อาทิ 
พนักงานขาย การตลาดทางตรง กิจกรรมสงเสริมการขายตาง ๆ รวมถึง การบริการลูกคาหลังการ
ขาย ซึ่งการส่ือสารสองทางเปนกระบวนการส่ือสารที่ไดรับความนิยมจากนักการตลาด เพราะ
นักการตลาดสามารถนําเอาผลสะทอนที่ไดจากผูบริโภคไปปรับปรุงการทําการตลาดใหตรงความ
ตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด 
 การสื่อสารการตลาดถือเปนสวนหนึ่งของการตลาดของแตละองคกร ดังนั้นการส่ือสาร
การตลาดจึงมีที่มาจากการวางแผนการตลาด ซึ่งเปนการวางแนวทางเก่ียวกับองคกร ในการทํา
การตลาด รวมไปถึงสินคา บริการ ลูกคา การแขงขัน และสวนประกอบอ่ืน ๆ และเพื่อใหเขาใจถึง
ที่มาของการส่ือสารการตลาด โดย Arens (2004) ไดแบงการวางแผนการตลาดออกเปน 2 
ลักษณะ คือ ลักษณะการวางแผนการตลาดจากบนลงลาง ซึ่งเร่ิมตนจากการวิเคราะหสถานการณ
ทางการตลาดโดยผูบริหาร นํามาสูการกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด จากนั้นจึงนํามาต้ังกล
ยุทธทางการตลาดและวิธีการในการทําการตลาดตอไป ขณะที่ในองคกรขนาดเล็กสวนใหญ มักมี
ลักษณะการวางแผนการตลาดจากลางข้ึนบน โดยใหพนักงานมีสวนรวมในการเสนอความคิดเห็น
ทางการตลาดข้ึนไปสูระดับบริหาร หรือการเร่ิมตนจากวิธีการทําการตลาด ซึ่งควรมีเพียงวิธีการ
เดียว แลวนําไปสูการกําหนดกลยุทธทางการตลาดโดยทั้ง 2 ลักษณะจะสงผลถึงการส่ือสาร
การตลาดของแตละองคกรวาจะมีลักษณะ และแนวทางไปในทิศทางใด 
 
การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน  

Schultz และคณะ (1993) ซึ่งมองในเชิงการพัฒนากลยุทธการสื่อสาร กลาววา การ
ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน หรือไอเอ็มซี คือ การพัฒนากระบวนการส่ือสารการตลาด โดยมี
การใชเคร่ืองมือการส่ือสารที่หลากหลายประกอบกัน และมีวัตถุประสงคเพื่อสรางผลตอพฤติกรรม
ของผูบริโภค ซึ่งก็คือการมุงเนนที่จะโนมนาวจิตใจของผูบริโภคเปาหมายนั่นเอง 
  
 Duncan (2005) มีมุมมองในลักษณะที่เปนกระบวนการปฏิบัติมากกวาและใหคํานิยาม
ของไอเอ็มซี วาเปนกระบวนการในการวางแผน การปฏิบัติ และการตรวจสอบ ขอมูลขาวสารของ
ตราสินคาทั้งนี้มุงหวังเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับกลุมผูบริโภค ซึ่งเกี่ยวของกับการใชเคร่ืองมือ
ในการสื่อสารหลายอยางรวมกนัภายในแนวคิดเดียวกัน เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึงเชื่อมโยง
ไปถึงการมีความคิดสรางสรรค การผสมผสาน และการส่ือสารการตลาด อีกดวย โดย Duncan 
(2005) ยังกลาวเสริมอีกวา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานน้ีเปนกระบวนการส่ือสารที่ตองมี
ความตอเนื่องตลอดเวลา ทั้งนี้เพื่อสรางความสัมพันธระหวางตราสินคาและผูบริโภคใหดําเนินอยู
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ตอไปในระยะยาว จนกอใหเกิดเปนคุณคาตราสินคาไดในที่สุด ดังนั้นในการทํา ไอเอ็มซี องคกร
จําเปนตองมีการประเมินผลเคร่ืองมือตาง ๆ ที่ใช และตองมีการวางแผนอยางตอเนื่องอีกดวย 

นอกจากนี้ American Association of Advertising Agencies (4As) ใหความหมายของ 
ไอเอ็มซี โดยเนนไปในเชิงของการวางแผนวาเปนเสมือนแนวคิดของการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดที่มุงเนนไปที่การสรางความเขาใจและการเพิ่มคุณคาใหกับแผนนั้น ๆ โดยในการ
วางแผนนั้นจะมีการประเมินบทบาทของเคร่ืองมือการส่ือสารตาง ๆ ที่ถูกนํามาใช เชน การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การสงเสริมการขาย หรือการเปนผูสนับสนุนรายการ เปนตน 
ซึ่งในการนําเคร่ืองมือตาง ๆ เหลานี้รวมเขาดวยกันนั้นจําเปนตองมีความสอดคลองและชัดเจนทั้งนี้
เพื่อสรางใหเกิดผลกระทบที่สูงที่สุดในการสื่อสารการตลาด (Kotler & Keller, 2006) 

จากคํานิยามในหลายมุมมองขางตนอาจกลาวไดวา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
คือ การวางแผนภายใตแนวความคิดเดียว โดยมีการใชเคร่ืองมือการส่ือสารที่หลายหลายและมี
การผสมผสานเครื่องมือเหลานั้นเขาดวยกัน  เชน  การโฆษณา  การตลาดทางตรง  การ
ประชาสัมพันธ การสงเสริมขาย และการเปนผูสนับสนุน เปนตน ซึ่งเคร่ืองมือทั้งหมดนี้ตองมีการ
ผสมผสานกันอยางกลมกลืน  สอดคลองและตอเนื่อง  เพื่อใหมีความเหมาะสมและเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด โดยในกรณีศึกาการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานนี้จะยึดตามแนวคิดของ 
Duncan เปนหลัก 
 
หลักการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
 การวางแผน ไอเอ็มซี (IMC planning) จะแตกตางกับเคร่ืองมือการตลาดอ่ืนที่เปน One 
stop shopping  หลักการวางแผน ไอเอ็มซี มีดังนี้ 

1. เร่ิมตนดวยการทําความเขาใจผูบริโภค เร่ิมตนดวยการศึกษาลักษณะผูบริโภค  
ความคิดของผูบริโภค คานิยมของผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) วามี
ลักษณะเปนอยางไร ศึกษาถึงอุปสรรคที่ปดกั้นความคิดของผูบริโภค มีปจจัยอะไรที่มีศักยภาพ 
สําหรับผูบริโภค ประเด็นนี้เปนแนวความคิดที่วาเปนการวางแผนจากภายนอกสูภายใน  

2. กําหนดงาน (Task) ที่แนชัด เชน กําหนดวากําลังทํา ไอเอ็มซี เพื่ออะไร เพื่อที่จะหา 
สมาชิกเพิ่ม เพื่อที่จะทําใหคนมีความภักดีตอตราสินคา (Brand loyalty) เพื่อใหเกิดการเปล่ียนมา
ใชตราสินคา (Brand switching) เพื่อใหคนใชสินคาช้ินใหญข้ึน ฯลฯ 

3. ไอเอ็มซี จะตองเปนการวางแผนโดยใชฐานศูนย (Zero-based planning) เทานั้น ขอ 
นี้เปนส่ิงสําคัญการที่ถือเกณฑวิชาการ โดยใชการวางแผนที่เนนวิชาการดานใดดานหนึ่ง กรณีนั้น
ไมใช ไอเอ็มซี กําลังนําส่ิงตาง ๆ มาเสริมในส่ิงที่เปนวชิาการ เพราะถาเปน ไอเอ็มซี ที่แทจริงแลวจะ
ไมตองปกใจลวงหนากอนวิเคราะหงาน (Task) ในบางคร้ัง ไอเอ็มซี อาจจะมีความจําเปนตองใช 
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3-5 หลักที่สําคัญเทานั้น เคร่ืองมือหลักที่สําคัญ อาจจะเปนการประชาสัมพันธหรือเปนกิจกรรม
พิเศษ หรือการโฆษณา หรือการสัมมนา  

4. ตองการสรางความรูในตราสินคา (Brand knowledge) และความคุนเคยกับตรา 
สินคา โดยใชหลักวาการเกิดความรู และความคุนเคยในตราสินคานําไปสูการเกิดความตองการ
และตัดสินใจซื้อในตอนหลัง 

5. เนนวัตถุประสงค ในการเปล่ียนพฤติกรรม (Behavioral objective) ไมใชเนนที่การ 
เปล่ียนแปลงทัศนคติเพียงอยางเดียวและตองใชกิจกรรมแพรกระจาย เร่ิมตนจากการใชเคร่ืองมือ
ใดก็ตามที่ใชตองวางแผนตอเนื่องวาจะตองทําอะไรไปพรอม ๆ กัน อยาใชเคร่ืองมือใดเคร่ืองมือ
หนึ่งแลวหยุดใช 

6. ใชหลักการวางแผนแบบวงกลม (Circular Planning) ไมใชหลักการวางแบบเสนตรง  
กลาวคือ ทุกคร้ังที่มีการติดตอส่ือสารรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งใหคิดถึงผลกระทบตอเนื่อง ที่สามารถ
เพิ่มรูปแบบของการสรางการติดตอส่ือสารดานตราสินคาได หมายความวา เปนการวางแผนวา
เคร่ืองมือแตละอยางจะมีความเกี่ยวของกัน โดยไมมองแยกแตละเคร่ืองมือ แตหมายถึงเคร่ืองมือ
ทั้งหมดนี้มีความเกี่ยวของกัน และทําใหเกิดผลในการส่ือสารเก่ียวกับตราสินคาได 

7. ตองวัดผลดวยพฤติกรรมที่ตองการ (Desire behavior) และไมไดวัดดวยตนทุนตอพัน 
คน ไมไดวัดดวยตนทุนตอคะแนนความนิยมของกลุมเปาหมาย เชน ตองการยอดขาย จํานวน
สมาชิก ตองการหยุดการเปล่ียนแปลงตราสินคา ตองการใหกลุมเปาหมายไปใชในขนาดที่ใหญข้ึน 
หรือมีคุณภาพดีข้ึน ไมไดวัดวาเราใชเงินไดประหยัดกวา การคํานวณตนทุนตอพัน เราสราง
คุณสมบัติตราสินคา (Brand content) และวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand contacts) โดยไมยึด
ติดกับประสิทธิภาพของตนทุนจากส่ือ คนทํา ไอเอ็มซี ตองทราบถึงคุณสมบัติตราสินคา (Brand 
content) เพื่อที่จะสรางความรูสึกที่ดีตอตราสินคา เม่ือทราบคุณสมบัติตราสินคาแลวก็จะโยงไปที่
วิธีการส่ือสารตราสินคา(Brand content) แลวพิจารณาวาจะใชวิธีการส่ือสารตราสินคา (Brand 
contacts) เชน สงจดหมายขาวไปดีหรือไม การใหสัมภาษณ เม่ือจัดงานฉลองนั้นก็จะเกิดกิจกรรม
แพรกระจาย กิจกรรมแพรกระจาย เชน เผยแพรแกนักขาว เผยแพรภาพถาย จัดทําส่ือโฆษณาดวย
ภาพ การเชิญส่ือมวลชนรวมงานเชิญลูกคารายใหญมารวมงาน จัดฉลอง งานฉลอง เชิญ
รัฐมนตรีวาการอุตสาหกรรมมารวมแสดงความชื่นชม 
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เครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
 ในการวางแผนการตลาดแบบผสมผสานน้ัน นอกจากจะตองมีการวางแผนตามข้ันตอน
ตาง ๆ อยางละเอียดแลว การที่จะเลือกเคร่ืองมือที่จะนํามาใชในการสื่อสารนั้นก็มีความสําคัญ
มากเชนเดียวกัน เนื่องจากเครื่องมือแตละชนิดจะมีศักยภาพและทักษะในการส่ือสารที่แตกตางกัน
ออกไป (Duncan, 2005) ซึ่งเคร่ืองมือตาง ๆ สามารถแบงออกไดหลายประเภท ดังนี้ 

1. การโฆษณา หมายถึงรูปแบบของการเผยแพรขาวสารที่มีการจายเงิน สามารถระบุ 
ผูสนับสนุนได และมีวัตถุประสงคเพื่อชักจูงผูรับสารโดยสงขอความตาง ๆ ผานทางส่ือมวลชน ซึ่ง
สามารถเขาถึงกลุมคนไดจํานวนมาก (Wells, Burnett & Moriarty, 2003) นอกจากนี้ Keller 
(2003) ยังเสริมอีกวา การโฆษณายังมีสวนที่ทําใหเกิดคุณคาตราสินคาไดอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับ
ที่ Shimp (2000) ที่เห็นวาการโฆษณาจะชวยเพิ่มคุณคาตราสินคา เนื่องจากการโฆษณานั้นมีผล
ตอการรับรู ของผูบริโภค อยางไรก็ตามในปจจุบันการโฆษณายังคงเปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญ
ในการสื่อสารอยางมาก เนื่องจากสามารถเขาถึงกลุมของผูรับสารไดกวางขวางเมื่อเปรียบเทียบกับ
เคร่ืองมือการสื่อสารอื่น ๆ และยังสามารถใหขอมูล สรางใหผูบริโภคเกิดการตระหนักรู ในตรา
สินคา หรือกระทั่งใหความรู ในคุณลักษณะและคุณประโยชนของสินคาแกผูบริโภค นอกจากนี้การ
โฆษณายังสามารถชวยในการโนมนาวใจ หรือย้ําเตือน ไดอีกดวย และดวยคาใชจายในการ
โฆษณาท่ีมีราคาสูงมากข้ึนและตองใชเวลาในการดําเนินการมาก ดังนั้นเพื่อใหการวางแผนการ
ส่ือสารมีประสิทธิภาพผูวางแผนจําเปนตองมีความรอบคอบและรัดกุมใหมากย่ิงข้ึน ซึ่ง Kotler และ 
Armstrong (2004) ไดแบงลักษณะของการโฆษณาไวเปน 3 ประเภทคือ 1) การโฆษณาเพื่อให
ขอมูลขาวสาร (Information Advertising) ซึ่งเปนการโฆษณาเพื่อบอกกลาวใหผูบริโภคทราบถึง
ขอมูลขาวสารตาง ๆ ของสินคา เพื่อใหผูบริโภคเกิดความเขาใจและรับรูในตัวสินคา เชน สินคานี้มี
ราคาเทาไหร หรือมีคุณสมบัติอยางไร เปนตน  2) การโฆษณาเพื่อชักจูงใจ  (Persuasive 
Advertising) เนนในการโนมนาวจิตใจของผูบริโภคใหเกิดความชอบในตราสินคาขององคกร
มากกวาตราสินคาอ่ืนในตลาด อาจกลาวไดวาเปนลักษณะของการเปล่ียนทัศนคติ เปล่ียนคานิยม
หรือรสนิยมของผูบริโภคนั่นเอง และ 3) การโฆษณาเพื่อเตือนความจําผูบริโภค (Reminder 
Advertising) เปนการย้ําเตือนผูบริโภคไมใหเกิดการลืมตราสินคา หรือย้ําเตือนวาสินคานี้มีความ
จําเปนตอผูบริโภคอยางไร ซึ่งเปนลักษณะของการสรางการตระหนักรูใหเกิดกับผูบริโภค
ตลอดเวลา เปนตน 
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2. ประชาสัมพันธ เปนกิจกรรมการสื่อสารที่ชวยองคกรและสาธารณชนในการปรับตัว 
เขาหากัน ซึ่งทําหนาทีใ่นการสรางความสนใจความต่ืนเตนกอนการทําโฆษณาได เชน การแจกขาว 
การจัดประชุมแถลงขาว การใหสัมภาษณ เปนตน นอกจากนี้ G. Belch และ M. Belch (2004) ยัง
เสริมวาการใหขอมูลประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเนตก็ยังเปนอีกชองทางที่นาสนใจอีกดวย 

3. การตลาดทางตรง Duncan (2005) ใหความหมายของการตลาดทางตรงวาเปนการ 
ส่ือสารการตลาดที่มีปฏิสัมพันธ โดยการใชฐานขอมูล ของผูบริโภค เพื่อเสนอสารที่จูงใจและ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได และ Shimp (2000) ยังเสริมวาการตลาดทางตรง
อาจแบงออกเปนการตลาดทางโทรศัพท การขายตรง และการใชจดหมายตรง เปนตน 

4. การสงเสริมการขาย เปนการนําเสนอคุณคาที่เพิ่มข้ึนหรือขอเสนอจูงใจตาง ๆ ของ 
สินคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางยอดขายในระยะส้ัน (G. Belch & M. Belch, 2004) นอกจากนี้ 
Duncan (2005) กลาวเสริมในวัตถุประสงคอ่ืน เชน เพื่อเพิ่มการทดลองและการซื้อซ้ํา การเพิ่ม
ปริมาณหรือความถี่ในการซื้อ เปนตน ซึ่งการสงเสริมการขายนี้สามารถกระทําได 2 ทางคือ 1) 
ผูบริโภค เปนการทําการสงเสริมการขายกับผูบริโภคโดยตรง เชน เคร่ืองสําอางค Oriental 
Princess Sale 50% เม่ือซื้อสินคาชิ้นที่สอง เปนตน   2) ตัวแทนจําหนาย เปนลักษณะที่เจาของ
สินคาทําการสงเสริมการขายกับตัวแทนจําหนายเพื่อผลักสินคาเขาสูตัวแทนจําหนาย เชน บริษัท
เอพี ฮอนดา มีโปรโมช่ันใหกับตัวแทนจําหนาย วาหากส่ังมอเตอรไซคมากกวา 1,000 คันตอเดือน
จะมี Rebate เพิ่ม 2% เปนตน โดยเคร่ืองมือของการสงเสริมการขายนั้น อาจเปนคูปอง ของแถม 
การคืนเงิน และการลดราคา เปนตน 

5. กิจกรรมพิเศษและการเปนผูสนับสนุน ซึ่งเปนการสงเสริมการตลาดที่จัดข้ึนเพื่อดึงดูด 
กลุมเปาหมายของตราสินคา สงผลใหเกิดความเก่ียวพันระหวางตราสินคาและผูที่เขารวมกิจกรรม 
นอกจากนี้ยังทําใหเกิดการจดจําและความประทับใจไดมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ Duncan (2005) ยัง
แนะนําแนวทางในการเลือกเปนผูสนับสนุนดังตอไปนี้ 1) ผูรับสารเปาหมาย ผูรับสารควรเปน
ลักษณะเดียวกับกลุมเปาหมายของตราสินคา 2) การเสริมภาพลักษณตราสินคา ควรเปน
ผูสนับสนุนกิจกรรมที่สอดคลองกับตําแหนงและภาพลักษณขององคกร 3) การขยาย การเปน
ผูสนับสนุนจะชวยใหเกิดการเปดรับตราสินคามากยิ่งข้ึน 4) ความเกี่ยวพันกับตราสินคา (Brand 
Involvement) หากการเปนผูสนับสนุนในลักษณะเฉพาะตัว จะยิ่งสงผลดีใหกับตราสินคามาก
ยิ่งข้ึน 5) ความคุมคาทางตนทุน หากการเปนผูสนับสนุนสามารถสรางการเปดรับตราสินคาจาก
กลุมผูรับสารไดมากจะชวยใหตนทุนลดลงหากเปรียบเทียบกับการใชส่ืออ่ืน ๆ เปนตน 
  อยางไรก็ตามในการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานนั้น ผู รับผิดชอบ
จําเปนตองตระหนักถึงขอดีและขอดอยของเคร่ืองมือแตละชนิดดวย เนื่องจากทุก ๆ เคร่ืองมือจะมี
ทั้งขอดีและขอดอยแตกตางกันไป ทั้งนี้เพื่อใหการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานมี
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ประสิทธิผลมากที่สุด และใหเคร่ืองมือแตละชนิดที่ไดเลือกมาใชนั้นแสดงศักยภาพออกมาอยางมี
ประสิทธิภาพและสอดคลอง สงเสริมซึ่งกันและกันความสําเร็จของโปรแกรม ไอเอ็มซี ข้ึนอยูกับการ
ผสมผสานที่ถูกตองของเครื่องมือหรือเทคนิคของการสงเสริมการตลาด ตองระบุใหชัดถึงบทบาท 
การนําไปใช และความรวมมืออยางตอเนื่อง จึงจะทําใหบริษัทประสบความสําเร็จในการ
ติดตอส่ือสาร ผูบริหารทางการตลาดจะตองทําความเขาใจถึงบทบาทของการสงเสริมการตลาดใน
โปรแกรมการตลาดเปนอยางดี ในปจจุบันนี้ธุรกิจหลายแหงไดหันมาใช ไอเอ็มซี กันมากข้ึน อาทิ 
สถาบันการศึกษา ธุรกิจบานจัดสรร โรงแรม เคร่ืองสําอาง และรถยนต เปนตน 
 การสื่อสารการตลาดบนเครือขายสังคมออนไลนประเภท facebook fan page ของ GSM 
Advance และ 1 2 call!นั้น เปนการผสมผสานส่ือใหม เขากับส่ือหลัก เพื่อสรางการรับรูใหกับผูรับ
สารเปาหมาย ซึ่งหากมีการวางแผน กําหนดกลยุทธ การใชงาน facebook fan page ไดอยาง
เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ จะทําใหนักส่ือสารการตลาดและนักประชาสัมพันธการตลาด มี
ทางเลือกที่ดีในอันที่จะส่ือสารเพื่อเขาถึงผูรับสารจํานวนมาก ภายในระยะเวลาอันรวดเร็วและไม
ส้ินเปลืองงบประมาณ 
  
2.2 แนวคิดการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 
 การใหความหมายของคําวา การประชาสัมพันธทางการตลาด ไดนําแนวคิดของการตลาด
และการประชาสัมพันธมาผสมผสานกัน ดังนี้ 
 Harris Thomas (1998: 21) ไดใหนิยามการประชาสัมพันธทางการตลาดวา การ
ประชาสัมพันธทางการตลาด (Marketing Public Relations) หมายถึง กระบวนการส่ือสาร
ประชาสัมพันธ ซึ่งประกอบดวยการวางแผน การบริหารงานและการประเมินผลประชาสัมพันธ 
โดยมุงหวังที่จะสรางความพึงพอใจและกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาจากการสื่อสารขอมูลขาวสารที่
นาเช่ือถือและนาสนใจ เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและสนใจเกี่ยวกับองคกรธุรกิจและ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนทําใหเกิดความตองการในตัวสินคาหรือผลิตภัณฑนั้น 
 Rene A. Henry Jr. (อางถึงใน Harris Thomas, 1998: 21) ใหนิยามของการ
ประชาสัมพันธทางการตลาด (Marketing Public Relations : MPR) ไววาการประชาสัมพันธทาง
การตลาด (Marketing Public Relations : MPR) เปนโปรแกรมหรือการรณรงคที่มุงสรางความ
เขาใจและรวบรวมการรับรู และขอมูลที่สําคัญตาง ๆ ทั้งหมดของสาธารณชน เพื่อส่ือสารไปยัง
กลุมเปาหมายเพื่อเพิ่มยอดขาย การประชาสัมพันธทางการตลาด (Marketing Public Relations : 
MPR) เปนความสําเร็จของการรวมเทคนิคการส่ือสารที่หลากหลายรูปแบบเขาดวยกัน ซึ่งหาก
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บุคลากรมีทักษะและความเปนมืออาชีพ จะชวยใหบริษัทบรรลุผลสําเร็จทั้งดานยอดขายและกล
ยุทธทางการตลาดในที่สุด 
 นอกจากนี้ Richard Weiner (อางถึงใน Harris Thomas, 1998: 21) ไดนิยามความหมาย
วา การประชาสัมพันธทางการตลาด หมายถึง การใชกิจกรรมพิเศษ การเผยแพรขาวสาร และ
เทคนิคดานการประชาสัมพันธอ่ืน ๆ เพื่อสนับสนุนสินคาหรือบริการ 
 เสรี  วงศมณฑา (2542: 312) กลาวไววา “การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง การ
ประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคเช่ือมั่นในตราสินคา สามารถมองเห็นคุณคาเพิ่ม (Value added) 
ของสินคา ตลอดจนมีความชื่นชอบและตองการซื้อตราสินคานั้น ๆ ในปจจุบัน การประชาสัมพันธ
เพื่อการตลาดมีความสําคัญมากข้ึน เนื่องจากการโฆษณามีราคาแพงแตสรางความนาเช่ือถือได
นอย ดังนั้น สินคาที่มีความสลับซับซอนที่ตองใชเวลาในการอธิบายมาก จึงไมสามารถใชการ
โฆษณาได ธุรกิจจึงตองใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดรวมกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดอ่ืน ๆ รวมกัน (Integrated Marketing Communication หรือ ไอเอ็มซี) ไมวาจะเปนการ
ประชาสัมพันธ การโฆษณา หรือการสงเสริมการขายรูปแบบตาง ๆ” 

จากคํานิยามขางตนจะเห็นไดวา การดําเนินการประชาสัมพันธทางการตลาดน้ันจะตอง
ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจและความตองการในตัวผลิตภัณฑอันจะกอใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่ง
ถือวาการประชาสัมพันธสนับสนุนวัตถุประสงคทางการตลาดโดยตรง การประชาสัมพันธทาง
การตลาดไดรับการยอมรับวาเปนประโยชนตอการเพิ่มประสิทธิภาพใหกับแผนการตลาด 
 
ความสําคัญของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

Thomas S. Harris ศึกษาถึงความสําคัญของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดและให
ความหมายที่แตกตางกันไว ดังนี้ 
 1. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนทางเลือกใหมที่มีประสิทธิภาพในการสราง
ภาพลักษณของตราสินคา (Brand Image) และการรับรูเกี่ยวกับตราสินคา (Brand Awareness) 
และในปจจุบันบริษัทที่ป รับแนวความคิดนี้มาใชตางยอมรับถึงประสิทธิภาพของการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 2. คนสวนใหญเช่ือวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในปจจุบันนั้น ถือเปนสวนหนึ่ง
ของสวนผสมทางการตลาด และควรจะทําควบคูไปกับการโฆษณา ถึงแมวาจะมีการประเมินผลที่
ยากกวา แตก็เปนส่ิงสําคัญเพราะเปนที่ยอมรับมากกวาการโฆษณา เนื่องจากชวยสรางความ
คุมคาของงบประมาณการใชส่ือ สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดหลากหลายและมีเนื้อหาที่เขาใจ
งายกวาโฆษณา 
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 3. การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมที่เลือกใชและใหความสําคัญกับการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมากที่สุด โดยนิยมจัดในลักษณะของกิจกรรมเปดตัวตราสินคา และ
กิจกรรมที่สรางความนาเชื่อถือใหกับตราสินคา 
 4. บริษัทที่ใหความสําคัญกับการประชาสัมพันธในอเมริกาสวนใหญ คือ ประมาณ 74% 
มีกลยุทธการประชาสัมพันธภาพรวมขององคกร มากกวาประชาสัมพันธตัวผลิตภัณฑ จึงมีการนํา
แนวความคิดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมาประยุกตใชในแผนงานมากกวาการใช
การโฆษณาหรือสรางกิจกรรมทางการตลาดเพียงอยางเดียว 

วัตถุประสงคการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

1. เพื่อกระตุนใหลูกคาเปาหมายต่ืนตัวและรับรู  
2. เพื่อบอกกลาวและใหความรู  
3. เพื่อใหไดมาซึ่งความเขาใจอันดี  
4. เพื่อสรางความเชื่อถือไววางใจ  
5. เพื่อสรางความเปนมิตรไมตรี  
6. เพื่อใหเหตุผลแกประชาชนสําหรับการซื้อ  
7. เพื่อสรางบรรยากาศแหงการยอมรับของผูบริโภค  

พรทิพย พิมลสินธุ(2540) ไดกลาวถึงวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดไว 
ดังนี้ 

1. เพื่อสรางการรับรูของผูบริโภคตอตราสินคา สินคา/บริการ 
2. เพื่อสรางการยอมรับทัศนคติหรือภาพลักษณที่ดี ของผูบริโภคตอตราสินคา สินคา/

บริการ 
3. เพื่อใหเกิดพฤติกรรมสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดตางๆ เชน การสงเสริมการขาย 

การทดลองใชและซ้ือสินคา/บริการ 
การประชาสัมพันธจึงเขามามีบทบาทตอการดําเนินกิจการขององคกรธุรกิจ เนื่องจากการ

ประชาสัมพันธเปนตัวกลางในการประสานความตองการของประชาชน เขากับวัตถุประสงคในการ
ดําเนินธุรกิจขององคกร เพื่อสรางความพึงพอใจแกประชาชนและสรางความสัมพันธอันดีระหวาง
องคกรธุรกิจกับประชาชนกลุมตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ทั้งกลุมประชาชนภายในและภายนอก ทําใหการ
ผลิตสินคาหรือการใหบริการขององคกรธุรกิจเปนไปอยางราบร่ืน และโนมนาวใจใหประชาชนซื้อ
สินคาหรือบริการ ทําใหองคกรธุรกิจประสบความสําเร็จตามความมุงหมาย 
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 จากการศึกษาแนวคิดการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ Harris และ Cutlip และคณะ
สรุปไดวา ในปจจุบันการประชาสัมพันธขององคกรธุรกิจตาง ๆ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1.  การประชาสัมพันธองคกร (Corporate Public Relations : CPR) เปนหนาที่ทางการ
บริหาร เพื่อสนับสนุนวัตถุประสงคขององคกร โดยการเสริมสรางและธํารงไวซึ่งความสัมพันธ
ระหวางองคกรหนึ่ง ๆ กับประชาชนกลุมตาง ๆ ซึ่งมีผลตอความสําเร็จและความลมเหลวของ
องคกรนั้น 
 2. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relations : MPR) เปนหนาที่
ทางการตลาด เพื่อสนับสนุนวัตถุประสงคทางการตลาดขององคกร ในการเสริมสรางและธํารงไวซึ่ง
ความสัมพันธระหวางสินคาหรือบริการขององคกรหนึ่ง ๆ กับผูบริโภคและลูกคา  
 จากแนวคิดของ Kotler นักวิชาการดานการตลาดที่มีชื่อเสียง ซึ่งกลาววา เปาหมายของ
บริษัทไดเปล่ียนจากการใหความสําคัญกับการขาย มาเปนการรักษาอายุการเปนผูบริโภคของ
บริษัท โดยบริษัทตองมองวาผูบริโภคเปนทรัพยสินที่มีคาที่จะตองรักษาไว รวมทั้งบริษัทตอง
เปล่ียนแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดที่วามาจากพื้นฐานการติดตอซ้ือขาย เปนการตลาดที่มีพื้นฐาน
มาจากความสัมพันธที่ดี ดังนั้นจะเห็นวา เปาหมายของการตลาดในยุคปจจุบันที่ธุรกิจมีการ
แขงขันกันสูงคือ การสรางและรักษาความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภค ผูประกอบธุรกิจมุงที่จะรักษา
ลูกคาใหมีความจงรักภักดีตอองคกรและสินคาใหยาวนานที่สุด นั่นคือ การทําใหผูบริโภคเกิดความ
พึงพอใจตอองคกรและสินคา ซึ่งถือเปนหนาที่หลักที่สําคัญของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 เพื่อใหเห็นขอบเขตความสัมพนัธระหวางการประชาสัมพนัธและการตลาดไดชัดเจนข้ึน จึง
ขอนําเสนอแบบจําลองของ Kotler และ Mindak ที่แสดงความสัมพันธที่เปนไปไดระหวางการ
ประชาสัมพันธ และการตลาด ดังนี้ 
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แผนภาพท่ี 2 แบบจําลองแสดงความสัมพันธที่เปนไปไดระหวางการประชาสัมพันธ (PR) 
และการตลาด (MKTG) 
 
 
 
 
 
    Model  A         Model  B 
 
 
 
 
 
 
          Model  C    Model  D   Model  E 
 
จากแบบจําลองขางตนอธิบายไดดังนี้ 
 แบบจําลอง A การประชาสัมพันธและการตลาด มีบทบาทเทาเทียมกันแตทําหนาที่
แยกกัน  
 แบบจําลอง B การประชาสัมพันธและการตลาด มีบทบาทเทาเทียมกันแตทําหนาที่
คาบเกี่ยวกันบางสวน  
 แบบจําลอง C การประชาสัมพันธเปนสวนหนึ่งและอยูใตการควบคุมของการตลาด   
  แบบจําลอง D การตลาดเปนสวนหนึ่งและอยูใตการควบคุมของการประชาสัมพันธ   
 แบบจําลอง E   การประชาสัมพันธและการตลาดทําหนาที่เดียวกัน 
 จากแนวคิดการสื่อสารการตลาดที่กลาวมาขางตนที่ระบุวาการประชาสัมพันธ เปนสวน
หนึ่งในสวนผสมทางการสงเสริมการตลาดจึงสรุปไดวาการประชาสัมพันธเปนสวนหนึ่งและอยูใต
การควบคุมของการตลาด ดังนั้นในที่นี้จงึใชแบบจําลอง C ในการอธิบายความสัมพนัธระหวางการ
ประชาสัมพันธและการตลาด 
 Harris ใหนิยามไววา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relations : 
MPR) หมายถึง การใชกลยุทธ และกลวิธีหรือเทคนิคของการประชาสัมพันธเพื่อบรรลุวัตถุประสงค
ทางการตลาด จุดมุงหมายของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด คือ การสรางความตระหนัก 

MKTG PR MKTG PR 

MKTG 

PR 

PR 

MKTG 

MKTG = PR 
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กระตุนยอดขายทําใหการสื่อสารสะดวกข้ึน รวมทั้งการสรางความสัมพันธระหวางลูกคา บริษัท 
และตราสินคา 
 หนาที่หลักของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด คือ การส่ือสารขอมูลที่เชื่อถือได ใหการ
อุปถัมภเหตุการณที่มีความสอดคลองกับจุดมุงหมายทางการตลาดขององคกร และใหการ
สนับสนุนส่ิงที่เปนประโยชนตอสังคม 
 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมี 2 ประเภท คือ 
 1.  Corporate Marketing Public Relations or Corporate MPR คือ การประชาสัมพันธ
เพื่อการสงเสริมการตลาดของสินคาหรือตราสินคา ในระดับองคกร เชน การสรางตราสินคาแบบ
รม (Umbrella branding) เปนกลยุทธการสรางตราสินคาที่จะสรางความแตกตาง และสราง
คุณคาเพิ่มใหแกองคกรและสินคา โดยทําใหตราสินคาหนึ่งขององคกรมีความสัมพันธอยางใกลชิด
กับตราสินคาอ่ืน ๆ หรือทําใหตราสินคาขององคกรทั้งหมดมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด เชน 
บริษัท Sony ที่จําหนายสินคาสวนใหญของบริษัทภายใตตราสินคา เดียวกัน คือ Sony ไดแก 
โทรทัศน เทปคลาสเซ็ท กลองถายวีดีโอ กลองถายรูปดิจิตอล ฯลฯ และยังจําหนายโทรศัพทมือถือ
ภายใตตราสินคา Sony Erricson 
 2. Product Marketing Public Relations or Product MPR คือ การประชาสัมพันธเพื่อ
การสงเสริมการตลาดของสินคาหรือตราสินคาในระดับผลิตภัณฑ เชน บริษัท Uniliver ที่จําหนาย
สินคาอุปโภคหลากหลายชนิด แตละชนิดก็จะมีตราสินคาที่ตางกันออกไป ไดแก โฟมลางหนา 
Dove สบู Lux เปนตน 
 สรุปไดวา การดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพื่อสงเสริมตราสินคาของสินคาแต
ละตัว เรียกวา Product MPR และการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพื่อสงเสริมตรา
องคกร (Corporate brands) ซึ่งจะใหความหมาย องคกรในฐานะที่เปนตราสินคาหนึ่ง เรียกวา 
Corporate MPR  
 
ยุทธวิธีของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 เปนวิธีการที่องคกรทางธุรกิจนิยมใช ไมวาจะเปนรูปแบบของการเผยแพรหรือการจัด
กิจกรรมทางการประชาสัมพันธ เพื่อสนับสนุนการตลาด ซึ่งมีดังตอไปนี้ (รุงรัตน  ชัยสําเร็จ 2533 : 
51-52) 

1. การใหขาวสารประชาสัมพันธ (Publicity) 
ตามหลักการประชาสัมพันธทั่วไป การเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับองคการผานส่ือมวลชน

เปนการขอความรวมมือจากส่ือมวลชน  โดยไมตองเสียคาใชจาย  แตในการดําเนินงาน
ประชาสัมพันธทางการตลาด ซึ่งมีการแขงขันกันสูง อาจจะใชทั้งส่ือที่ไมตองเสียเงิน (Free Media) 
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และส่ือที่เสียเงิน (Paid Media) เพื่อทําใหการเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑ
สามารถควบคุมวัน เวลา เนื้อหา และควบคุมหนาที่เผยแพรซึ่งจะทําใหเกิดประสิทธิผลทางการ
ประชาสัมพันธ สําหรับวิธีการเผยแพรขาวสารในการประชาสัมพันธทางการตลาด มีหลายวิธีดังนี้ 

 เอกสารขาวแจก (Press Release) จัดเปนเคร่ืองมือประชาสัมพันธ
รูปแบบพื้นฐานที่นิยมกันมากที่สุด เนื่องจากมีตนทุนในการจัดทําที่ตํ่า
มาก อีกทั้งยังไมมีตนทุนคาส่ือ เวนแตจะใชบริการนี้จากเอเยนซ่ีโฆษณา
ซึ่งจะมีคานายหนา 

 การจัดแถลงขาว (Press Conference) นิยมใชเมื่อธุรกิจตองการจัด
กิจกรรมเพื่อสงเสริมการตลาดของตน เชน การแถลงขาวเปดตัวสินคา 

 การสัมภาษณ (Interviews) การสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของธุรกิจจะ
เปนส่ิงสะทอนใหเห็นถึงแนวคิดและวิสัยทัศนของธุรกิจนั้น ๆ ซึ่งจะแสดง
ถึงภาพลักษณของธุรกิจในสายตาของผูมีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจ (Stake-
holders) 

 การซื้อพื้นที่เขียนบทความ (Advertorial) เพื่อเปนการนําเสนอเร่ืองราวที่
เกี่ยวของกับธุรกิจหรือผลิตภัณฑขององคกร 

 การใหขาวแฝงโฆษณา (Informatial) 

 การนําเสนอภูมิหลังของสินคา (Backgrounders) 

 การเขียนบทความลงในหนังสือพิมพหรือนิตยสาร (Feature Article) โดย
ผูเขียนคือ ผูทรงคุณวุฒิหรือผูมีชื่อเสียง 

 การใหขอมูลขอเท็จจริงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Fact Sheet) 

 การจัดพาส่ือมวชนเยี่ยมชมกิจการ (Press Tours) 
2. การจัดกิจกรรมการประชาสัมพันธ (Events) 

 กิจกรรมประชาสัมพันธผลิตภัณฑ (Product Events) เชน การจัด
นิทรรศการเผยแพรความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Exhibition) การสาธิต
ผลิตภัณฑ (Demonstrations) การแจกตัวอยางผลิตภัณฑ (Sampling 
of Products) เปนตน 

 กิจกรรมประชาสัมพันธองคกรธุรกิจ (Corporate Events) เพื่อสราง
ความรูจักในองคกรธุรกิจ และสรางความเขาใจอันดีตอองคกรธุรกิจ เชน 
การเปดใหเยี่ยมชมกิจการ 
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 กิจกรรมประชาสัมพันธเพื่อสังคม (Community Events) อยูในรูปของ
การจัดกิจกรรมเพื่อพัฒนาสภาพชีวิตความเปนอยูของประชาชน 

  3. การมอบรางวัล (Special Award) คือ การที่องคกรธุรกิจจัดมอบรางวัลพิเศษใหแก
บุคคลที่ไดรับการคัดเลือกในประเด็นตาง ๆ ที่องคกรธุรกิจนั้นเปนผูกําหนด ซึ่งสวนใหญมักจะใหมี
ความเกี่ยวของกับตัวสินคา 
 4. การจัดประกวด (Contests) ไดแก การประกวดคําขวัญ บทความ เรียงความ การ
ออกแบบตราสินคา ฯลฯ 
 5. การจัดการแขงขันตาง ๆ (Competitions) สามารถจัดแขงขันไดหลายรูปแบบ แตควร
จะสอดคลองกับผลิตภัณฑขององคกร 
 6. การเปดงาน (Grand Opening) เปนการจัดกิจกรรมในวันเปดกิจการหรือวันเร่ิมตน
ธุรกิจใหม และเชิญบุคคลสําคัญหรือมีชื่อเสียงมารวมงาน เพื่อจะไดทําขาวเผยแพรออกไป 
 7. การเปดตัวสินคา (Launching Presentation) เปนการจัดกิจกรรมพิเศษ เพื่อนํา
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดซ่ึงมักจะมีการแถลงขาวแกส่ือมวลชนเกี่ยวกับสินคาพรอมกันไปดวย 
 8. การแจกของที่ระลึก (Souvenir) มักจะนิยมทําเพื่อใหประชาชนไดรูจักและจดจําช่ือและ
ตราสินคาได ซึ่งจะชวยสนับสนุนการโฆษณา และกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การแจกของท่ี
ระลึกแกส่ือมวลชน ตัวแทนจําหนาย และประชาชนทั่วไป 
 9. การจัดงานฉลอง (Celebration) เปนการจัดกิจกรรมในลักษณะฉลองเนื่องในโอกาส
ตาง ๆ เชน การฉลองยอดขายตามเปาหมายของบริษัท การฉลองรางวัลการประกวดสินคาของ
บริษัทที่ไดรับการตัดสินใหชนะ 
 10. การจัดวัน สัปดาห หรือเดือนพิเศษ (Specialday / week / month) โดยกําหนดวัน 
สัปดาห หรือเดือนใดเดือนหนึ่ง โดยองคกรธุรกิจนั้นเปนผูกําหนด เพื่อสรางจุดสนใจแกผูบริโภค
เกี่ยวกับสินคา 
 11. การจัดพิพิธภัณฑ (Museum) เปนการจัดในลักษณะเปนพิพิธภัณฑที่แสดงเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ เพื่อใหประชาชนผูเขามาชมไดทราบถึงประวัติความเปนมาของผลิตภัณฑ การ
เจริญเติบโตและความกาวหนาของการผลิตสินคาดังกลาว ซึ่งจะชวยสรางภาพลักษณที่ดีตอ
ผลิตภัณฑนั้น 
 12. การจัดประชุม อบรม สัมมนา (Meeting) ซึ่งจัดข้ึนเพื่อใหผูเขารวมประชุม อบรม หรือ
สัมมนาไดรับความรูเกี่ยวกับสินคา ทั้งทางตรงและทางออม รวมทั้งเปดโอกาสใหมีการแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นระหวางกันอีกดวย 
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 13. การอุปถัมภงานตาง ๆ (Sponsorship) โดยองคกรธุรกิจเปนผูใหการสนับสนุนการจัด
กิจกรรมตาง ๆ อาจจะเปนดานเงินทุน สถานที่ ส่ือประชาสัมพันธหรือของที่ระลึก แกหนวยงาน
ราชการ ชุมชน สถาบันการศึกษา ฯลฯ 
 14.  การสอดแทรกผลิตภัณฑในภาพยนตรห รือรายการทางโทรทัศน  (Product 
Placement) โดยใหผูแสดงใชผลิตภัณฑของบริษัทในการแสดงผานส่ือตาง ๆ จะทําใหชื่อและตรา
สินคาปรากฎในการแสดง 
 15. การใชส่ืออ่ืน ๆ เชน การจัดทํา Web site 
  16. การสํารวจความคิดเห็น (Survey) เปนการสํารวจขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค และขอมูล
อ่ืน ๆ ที่สามารถนํามาเปนประเด็นในการกําหนดหรือสรางสรรควิธีการประชาสัมพันธทางการ
ตลาด 
 
ประโยชนและเปาหมายของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 การทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดนั้น จะสามารถลดคาใชจายทางการตลาดลงได 
เนื่องจากเปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับคาใชจายที่ลงทุนไป และมีสวนชวยใหบริษัท
ไดรับสวนแบงในใจผูบริโภค (share of mind) มากข้ึน นอกจากนี้ขาวสารที่ประชาสัมพันธออกไป
นั้นจะมีความนาเชื่อถือและสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑได ซึ่งจาก
การวิจัยสํารวจความคิดเห็นของนักการตลาดแสดงใหเห็นวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมี
ประโยชนและเปาหมาย ดังนี้ (Thomas L. Harris, 1993 : 7-8) 

- เพื่อแสดงใหเห็นวาบริษัทเปนผูนําและผูเชี่ยวชาญในธุรกิจนั้น ๆ 
- เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นและไววางใจ 
- เพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 
- เพื่อสรางคุณคาใหม วางตําแหนงการขายใหมแกผลิตภัณฑเกาที่ยอดขายคงที่ 
- เพื่อส่ือสารใหทราบถึงประโยชนในแนวใหมของผลิตภัณฑเกา 
- เพื่อสงเสริมการใชผลิตภัณฑเกาในรูปแบบใหม 
- เพื่อดึงดูดผูบริโภคใหตองเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 
- เพื่อสรางและธํารงความสนใจในประเภทตาง ๆ ของผลิตภัณฑ 
- เพื่อเจาะตลาดใหม 
- เพื่อใหสามารถเขาถึงตลาดอันดับรอง 
- เพื่อขยายผลการโฆษณาใหสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 
- เพื่อแกไขการตอตานการโฆษณาผลิตภัณฑในใจของผูบริโภค 
- เพื่อสรางขาวใหเกิดกระแสความสนใจกอนการเผยแพรชิ้นงานโฆษณา 
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- เพื่อทําใหการโฆษณามีคุณคามากข้ึน 
- เพื่อสรางการสนับสนุนการโฆษณาโดยการใหขาวสารตอกย้ํา 
- เพื่อสนับสนุนการโฆษณาโดยการสื่อสารถึงผลประโยชนอ่ืน ๆ ของผลิตภัณฑ 
- เพื่อบอกถึงเร่ืองราวของผลิตภัณฑอยางละเอียดลึกซึ่งมากยิ่งข้ึน 
- เพื่อสรางการเปดรับตอผลิตภัณฑในแงมุมที่การโฆษณาไมสามารถกระทําไดใน

โทรทัศน 
- เพื่อเพิ่มจํานวนผูชมในรายการโทรทัศนที่บริษัทใหการสนับสนุนรายการ 
- เพื่อสรางการมีอิทธิพลตอผูนําทางความคิดเห็น 
- เพื่อเพิ่มการรับรูในผลิตภัณฑใหมากข้ึนนอกเหนือจากการใชส่ือโฆษณา 
- เพื่อทดสอบแนวคิดทางการตลาดของผลิตภัณฑ 
- เพื่อเสริมย้ําการรณรงคสงเสริมการขาย 
- เพื่อใหเขาถึงตลาดตาง ๆ ทั้งที่แบงตามหลักชีวสังคม และหลักจิตวิทยา 
- เพื่อประชาสัมพันธบริษัทและผลิตภัณฑ 

  จะเห็นไดวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีประโยชนตอการทําธุรกิจอยางมาก ไมวา
จะเปนการสรางความนาเช่ือถือ การใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับองคกรและสินคา สรางภาพพจนที่ดี
ใหเกิดข้ึนแกสินคาและองคกร เปนการสนับสนุนการโฆษณา และการสงเสริมการขายใหมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน อันจะทําใหเกิดผลสําเร็จทางดานการตลาดของบริษัทในระยะยาวได 
 โดยการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดผาน facebook fan page ถือเปนอีกหนึ่ง
เคร่ืองมือส่ือสารที่ GSM Advance และ 1 2 call! ใชในการสื่อสารกับลูกคาเปาหมายของตรา
สินคาโดยตรง มีการประชาสัมพันธขอมูลขาวสาร กิจกรรมตางๆที่เปนประโยชนกับลูกคาที่เปน
สมาชิกในสังคมออนไลน ทั้งยังเปนการส่ือสารแบบสองทาง ระหวางเจาของตราสินคา และลูกคาที่
เปนสมาชิก ในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ขอมูลขาวสาร  การตอบขอคําถาม รวมถึงการบอก
เลาเร่ืองราวที่อยูในความสนใจของกลุมลูกคาที่เปนสมาชิก จึงถือเปนการสรางความสัมพันธอันดี
ใหเกิดข้ึนนั่นเอง 
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2.3 แนวคิดการประชาสัมพันธบนอินเทอรเน็ต 
 
ระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ใหบริการที่มีประโยชนมากอยางหนึ่ง เรียกวา โครงขาย

โลก หรือ WWW (World Wide Web) ซึ่งหมายถึงระบบที่มีมาตรฐานสากลในการเก็บรักษา การ
คนหามาใช รูปแบบ และการแสดงผลขาวสารบนเครือขาย ขาวสารถูกเก็บรักษาและนํามาแสดง
ในรูปแบบของ หนังสืออิเล็กทรอนิกส ซึ่งแบงออกเปนหลายหนาเรียกวา หนาขาวสาร หรือ “web 
pages” ขาวสารในแตละหนาประกอบดวยขอความ (text) เสียง (sound) รูปภาพ (graphics) 
ภาพเคล่ือนที่ (animation) และวิดีทัศน (video) แตละหนาอาจมีการเชื่อมโยงทางอิเล็กทรอนิกส 
(electronically link)  หรือ Hyperlink เช่ือมโยงไปยังขาวสารที่เก็บอยูในหนาอ่ืนไดโดยไมมี
ขอจํากัดวาหนาที่เช่ือมโยงไปนั้นจะถูกเก็บอยูในคอมพิวเตอรเคร่ืองเดียวกัน หรืออยูในเคร่ืองที่
ต้ังอยูอีกซีกโลกหนึ่ง มีวิธีการเรียกใชการเชื่อมโยงซ่ึงผูใชสามารถทําไดงายหลายวิธี และเครือขาย
อินเทอรเน็ตจะเปนอีกสวนหนึ่งที่เปนวิธีการพื้นฐานสําหรับการเผยแพรขาว ภาษาที่ใชในการเขียน
เว็บเพจ ใหสามารถดูไดในเวิลดไวดเว็บ เรียกวา HTML (Hypertext Markup Language)   การ
เขาสูระบบเวิลดไวดเว็บ จะตองใชโปรแกรมการทํางานที่เรียกวา เว็บเบราเซอร (Web Browser) 
เปนตัวเช่ือมเขาสูระบบอินเทอรเน็ต ซึ่งโปรแกรมเว็บเบราเซอรที่ไดรับความนิยมไดแก Internet 
Explorer และ Netscape Navigator  

Hoffman (1995) ไดกลาวไวในงานวิจัยเร่ือง “Commercial Scenarios for the Web : 
Opportunities and Challenges” วาโดยธรรมชาติของอินเทอรเน็ตนั้นสามารถกลาวไดวาเปนส่ือ
ที่มีหลายโฉมหนา เนื่องจากมีความผสมผสานกันระหวางการเปนชองทางการส่ือสารระหวาง
บุคคล และเปนชองทางการสื่อสารมวลชน รูปแบบของกระบวนการสื่อสารผานส่ืออินเตอรเน็ตนั้น
มีดวยกันหลายระดับต้ังแตกวางที่สุด เชน การเผยแพรขอมูลขาวสารในลักษณะของเว็บเพจ โดย
องคกรขาวระดับโลก เชน CNN ไปจนถึงการส่ือสารระหวางบุคคล เชน การสนทนาในกลุมขาว 
Usenet ในประเด็นที่มีความสนใจรวมกันรวมทั้งการส่ือสารผานอีเมลระหวางกลุมเพื่อนฝูง  

ระบบอินเทอรเน็ตเขามามีบทบาทกับการส่ือสารอยางมากในปจจุบัน เนื่องจากดวาม
สามารถในการเผยแพรขาวสารไดอยางรวดเร็ว  ผูใชอินเทอรเน็ตสามารถรับรูขอมูลและเหตุการณ
ตางๆ ทั่วโลก ชวยลดปญหาความลาชาในการจัดสงขอมูลขาวสารขอมูลไปยังผูรับที่อยูหางไกล 
สามารถเขาสูกลุมเปาหมายไดมาก และครอบคลุมการบริการแบบอ่ืนๆ ได เชนการสงไปรษณีย
อิเล็กทรอนิกส (E-mail) การสืบคนขอมูล การโฆษณาประชาสัมพันธและการดาวนโหลด
(Download) ขอมูล การใหบริการแบบ World Wide Web ขององคกรตางๆ สามารถบรรลุ
กลุมเปาหมายไดโดยไมจํากัดเวลา สถานที่ และเร่ืองราวการนําเสนอ ดังนั้นอินเตอรเน็ตจึงปรากฎ



     
 

31

เปน Web Site ของส่ือมวลชนแทบทุกประเภทไมวาจะเปนหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน
และสํานักขาว 

ปจจุบันอินเทอรเน็ตสามารถใชเปนเคร่ืองมือในการสื่อสารสําหรับการประชาสัมพันธ
ไปยังสาธาณณชนที่แวดลอมองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยเปดใหทั้งลูกคาและบุคคลทั่วไป
เขาไปใชขอมูลขาวสารที่มกีารปรับปรุงใหทันสมัยอยูเสมอทั้งในสวนขององคกรและผลิตภัณฑของ
องคกร ถาหากผูโฆษณาสามารถควบคุมการส่ือสารไดอยางเหมาะสม ปฏิสัมพันธที่เกิดข้ึนบน
อินเทอรเน็ตจะชวยสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกรได การประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตจะเปน
การสรางผลกระทบทางบวกตอผลประโยชนของบริษัท ซึ่งภาพลักษณดังกลาวไมเกี่ยวของกับการ
โฆษณา แตจะเปนประโยชนสําหรับบริษัทในการที่จะรวมเอาการโฆษณา ประชาสัมพันธและ
การตลาดไวดวยกัน โดยการใหกลุมเปาหมายสามารถเขาไปคนหาขอมูลขาวสาร และผลิตภัณฑ
ของบริษัท รวมทั้งสอบถามขอสงสัยที่ไดรับจากโฆษณาไดดวย (อดิศักด์ิ อนันนับ,2540) 

อินเทอรเน็ตเปนเคร่ืองมือส่ือสารที่นํามาใชเพื่อสนับสนุนงานประชาสัมพันธหลายดาน
เพราะสามารถเขาถึงกลุมผูรับสารเปาหมายไดเปนอยางดี ซึ่งมีดังตอไปนี้ (Diane F. Witmer 2008 
: 129-138) 

1. การสรางส่ือมวลชนสัมพันธ 
2. การสรางกิจกรรมลูกคาสัมพันธ 
3. นักลงทุนสัมพันธ 
4. การบริหารประเด็น 
5. การศึกษา 
6. แรงงานสัมพันธ และโอกาสในการจางแรงงาน 
7. การสรางสายสัมพันธกับรัฐบาล 
8. เทคนิคการประชาสัมพันธออนไลนทั่วไป 

 ดวยลักษณะการดําเนินชีวิตของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป การปฏิเสธส่ือกระแสหลักที่
ยัดเยียดขอมูลและกิจกรรมทางการตลาดใหผูบริโภคมากเกินไป ทําใหการสืบคนขอมูลตางๆดวย
ตนเอง และคัดเลือกเฉพาะเร่ืองที่ผูรับสารใหความสนใจนั้น มีสวนทําใหการประชาสัมพันธผาน
อินเทอรเน็ตไดรับความนิยมมากข้ึน โดยเปนการใหขอมูล ขาวสารกับผูบริโภค ซึ่งไมผาน
ส่ือมวลชนนี้ ทําใหนักประชาสัมพันธสามารถส่ือสารกับผูบริโภคไดโดยตรง และสามารถทราบ
ปฏิกิริยาตอบสนองจากผูบริโภคไดทันที (David Meerman Scott,2007) 
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 จากการกาวเขาสูเว็บยุคที่สอง หรือ “Web 2.0” ที่มีแนวคิดหลักคือ การนําพลังของส่ือ
อินเทอรเน็ตมาใช เพื่อใหผูคนในโลกของอินเทอรเน็ตสามารถ มีปฏิสัมพันธกันทางสังคมออนไลน 
โดยเนนการสรางเครือขายทางสังคมเปนหลัก จนกลายเปนรูปแบบของสังคมออนไลน หรือเรียกได
วาเปนสังคมเสมือน (Virtual Communities) ประเภทหนึ่ง เปนยุคที่ทุกคนมีสวนรวม เกิดเปนสังคม
ใหมๆ ในโลกออนไลนที่แบงปนกันมากข้ึนนั้น ไดเปนที่มาของเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนที่ถือ
เปนส่ือกระแสใหมที่ไดรับความนิยมอยางมาก 
 ดวยจํานวนตัวเลขผูใชเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนมีมากข้ึนนี้ทําใหหลากหลายสินคา
และแบรนด ตางยินยอมที่จะเร่ิมใชส่ือโฆษณา และประชาสัมพันธกับชองทางการตลาดใหม 
นอกจากจะไดเปรียบเร่ืองใชตนทุนตํ่ากวาส่ือสาธารณะอ่ืนๆและสะดวก ยังทําใหเจาของ
ผลิตภัณฑรูถึงปริมาณและคุณสมบัติของผูใชงานเพื่อทําการตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมายผาน
ทางบล็อก และเว็บบล็อกประเภท Social Networking โดยเฉพาะเฟซบุค (Facebook) กับทวิ
สเตอร (Twitter) ที่กําลังกลายเปนชองทางในการโปรโมทสินคาและผลิตภัณฑใหมไดอยาง
นาสนใจ  

วิทวัส ชัยปาณี นายกสมาคมโฆษณาแหงประเทศไทยใหแนวคิดวา สังคมออนไลนอาจ
ชวยใหผูบริโภคใกลชิดกับตราสินคามากข้ึน แตในชีวิตประจําวันผูบริโภคยังตองสัมผัสกับตรา
สินคาผานชองทางจัดจําหนายและอื่นๆ ใหเกิด Brand Experience แบบผสมผสาน การเท
น้ําหนักความสําคัญไปยังการโฆษณาและทําตลาดผานชองทางไหนคงตองข้ึนอยูกับพฤติกรรม
ของผูบริโภคเปาหมายเปนหลักวา เปนคนกลุมเจเนอเรชั่นไหน รูปแบบการใชชิวิตติดอยูกับส่ือ
รูปแบบใดมากกวากัน และสรางกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมและสอดคลองกับพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย เพื่อส่ือสาร และสงขอความถึงพวกเขาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 การประชาสัมพันธผานเครือขายสังคมออนไลนบนอินเทอรเน็ตนั้นตองมีลักษณะที่
ถูกตอง และมีความชัดเจน โดยเฉพาะเนื้อหาที่ตรงกับกลุมผูรับสารเปาหมาย โดยมีแนวคิดสําคัญ
ดังตอไปนี้(David Meerman Scott,2007 : 233-235) 

1. มุงเขาที่ไปผูรับสารเฉพาะกลุมที่มีความสําคัญตอตราสินคา โดยอาจกลุมทาง 
การตลาดเฉพาะขนาดเล็ก 

2. เปนผูนําทางความคิด   ใหขอมูลที่มีคุณคาและนาสนใจ เปนส่ิงที่ผูรับสารอยากที่จะ 
เก็บเปนความรู 

3. ถูกตองและชัดเจน  
4. สรางลิงคไปยงัเว็บไซตของตราสินคา และเว็บไซตกับบล็อกของคูคาอ่ืนๆใน 

อุตสาหกรรม และเครือขาย 
5.  สนับสนุนใหผูรับสารติดตอตราสินคาโดยตรง   
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6. มีสวนรวม  สรางกลุมสมาชกิเครือขาย และเขารวมในการสนทนาออนไลน  
7. ทําใหงายแกการคนหาตราสินคา โดยการนําเสนอโลโก (logo) ของตราสินคาอยาง 

ชัดเจน   
8. ทดลองลองสิง่ใหมๆ เพื่อปรับตัวใหทนักับเทคโนโลย ี
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดผาน facebook fan page facebook ของ GSM  

Advance และ 1 2 call! ถอืเปนการทําการประชาสัมพนัธบนอินเทอรเน็ต ที่มีการสื่อสารกับ
ผูบริโภคโดยตรง ดวยเนื้อหาที่เปนประโยชน และมีความชัดเจน ถูกตอง เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิด
การรับรู รูจักยอมรับในตราสินคา และบริการ รวมถงึเปนการรับฟงเสียงตอบรับของผูบริโภค เพื่อ
สรางความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภคอยางแทจริง  
 
2.4 แนวคิดเร่ืองการจัดการลกูคาสัมพันธบนเครือขายสังคมออนไลน 

 
ความหมายของการจัดการลูกคาสัมพนัธ  
การจัดการลูกคาสัมพนัธ (Customer Relationship Management – CRM) หมายถึง  

กิจกรรมการตลาดที่กระทําตอลูกคาซ่ึงอาจจะปนลูกคาผูบริโภค หรือคนกลางในชองทางการจัด
จําหนายแตละรายอยางตอเนื่อง โดยมุงใหลูกคาเกิดความเขาใจ มีการรับรูที่ดีตลอดจนรูสึกชอบ
บริษัท และสินคา หรือบริการของบริษัท ทัง้นี้จะมุงเนนทีก่ิจกรรมการสือ่สารแบบสองทางโดยมี
จุดมุหมายเพือ่พัฒนาความสัมพันธระหวางบริษทักับลูกคาใหไดรับประโยชนทัง้สองฝาย (Win-
Win Strategy) เปนระยะเวลายาวนาน 

 
วัตถุประสงคการจัดการลูกคาสัมพันธ 
 

 1. เพื่อเพิ่มยอดขายสินคาหรือการบริการของบริษัทอยางตอเนื่องในชวงเวลาหน่ึง 
 2. เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอสินคาหรือการบริการและบริษัท ทําใหลูกคาทราบวิธีการใช
สินคาอยางถูกตอง สามารถจดจําและมีภาพลักษณที่ดีตอบริษัทและสินคาหรือการบริการของ
บริษัทในระยะยาว 
 3. เพื่อใหลูกคามีความภักดีตอบริษัทและสินคาหรือการบริการของบริษัท โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งในกรณีที่บริษัทมีสินคาจําหนายหลายสายผลิตภัณฑ การที่ลูกคาซ้ือสินคาของบริษัทในสาย
ผลิตภัณฑหนึ่งแลวรูสึกประทับใจในทางบวก โอกาสที่บริษัทจะเสนอขายสินคาในสายผลิตภัณฑ
อ่ืน (Cross Selling) ไดสําเร็จก็จะมีมากข้ึน 
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 4. เพื่อใหลูกคาแนะนําสินคาหรือการบริการตอไปยังผูอ่ืน เกิดการพูดแบบปากตอปาก 
(Words-of-mouth) ในทางบวกเกีย่วกับสินคา ซึง่มีความนาเชื่อถือมากกวาคํากลาวอางใน
โฆษณา 

  เมื่อเครือขายสังคมออนไลนไดเขามามีบทบาทและอิทธิพลกับการสือ่สารการตลาดนี้เอง  
เครือขายสังคมออนไลน จึงถือเปนโอกาสสําคัญในการเติบโตของการสื่อสาร โดยมจีุดแข็ง ดังนี ้

1. สามารถเขาถงึกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน และมีประสิทธิภาพ โดยสามารถเจาะ 
กลุมเปาหมายไดตามลักษณะของกลุมเครือขายสังคมออนไลนทีห่ลากหลาย และซับซอน 

2. เปนการส่ือสารโดยใชพลังทางเครือขายสังคม ซึ่งเปนลักษณะการบอกตอปากตอปาก  
(Words of Mouth) โดยจะสรางความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑผานการบอกเลาของสมาชิกใน
เครือขายสังคมออนไลน ทาํใหลูกคาไมรูสึกถูกบังคับใหตองรับฟง 

3. ผูประกอบการสามารถใชเครือขายสังคมออนไลนเปนเคร่ืองมอืในการทาํ การจดัการ
ลูกคาสัมพนัธ (Customer Relationship Management) เนื่องจากจะมีการแสดงความคิดเหน็ผาน
เว็บไซต ทาํใหผูประกอบการรับรู Feedback ของกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน 

โดยเฉพาะการจัดการลูกคาสัมพันธนัน้ ถอืเปนชองทางในการสรางความสัมพนัธกบัลูกคา
ได ซึ่งมีสวนกบัการเชื่อมโยงและการมีสวนรวมในการคนหาแนวทางใหมในการใชเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาด โดยพบวาลูกคาสวนใหญที่ใชเครือขายสังคมออนไลนตองการมีสวนรวมกบัตราสินคา 
(McKay 2009) 
 ปจจุบันผูบริโภคใชเครือขายสังคมออนไลนเปนชองทางสําคัญ เพื่อคนหาขอมูลเกีย่วกับ
สินคาและการบริการมากข้ึน  ซึง่จากการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคนี้ จะเปนการสราง
โอกาสและอุปสรรคใหแกองคกร โดยมีสวนในการลดตนทนุในดานการบริการไปจนถึงการประเมิน
ปญหาดานการบริการและการกําหนดโอกาสในการปรับปรุงสินคาไดเปนอยางดี 

การเพิม่โอกาสในการจัดการลูกคาสัมพนัธผานเครือขายสังคมออนไลนใหดีข้ึน มีกลยุทธ
สําคัญไดแก(METZ, 2008)     

1. การกําหนดใหเครือขายสังคมออนไลนเปนชองทางภายใตการบริหารจดัการลูกคาสัมพันธ  

โดยเปนการจัดการลูกคา การติดตอ การปฏิสัมพันธ และการส่ือสาร   

2. การสนับสนุนและขยายแนวทางการบริหารจัดการลูกคาสัมพันธโดยผานเครือขายสังคม 

ออนไลน  เพื่อเปดโอกาสการทําใหผูบริโภคมีสวนรวมและจัดการการสนทนา 

3. สรางจุดแข็งของการบริหารจัดการลูกคาสัมพันธผานเครือขายสังคมออนไลน เพื่อรับฟง 



     
 

35

ความตองการของผูบริโภค วิเคราะหขอมลู และตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ และทันทวงท ี

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดผาน facebook fan page facebook ของ GSM  
Advance และ 1 2 call! ถอืเปนการบริหารการจัดการลูกคาสัมพนัธเพื่อรับรู และรับฟงความ

คิดเห็นของผูบริโภค เพื่อนาํขอมูลที่ไดรับมาปรับปรุงคุณภาพของสินคา และการบริการใหตรงกับ

ความตองการของผูบริโภคอันจะนํามาซ่ึงความผูกพนั และภักดีกับตราสินคาตอไป 

 

2.5 แนวคิดเรื่องคุณคาตราสินคา 
 
 ในสังคมปจจบุนัจะเห็นไดวา ตราสินคา หรือแบรนด มีความสาํคัญเปนอันมาก เพราะวา 
ไมใชแคการสรางชื่อหรือสรางตราข้ึนมาแลวนาํไปติดไวบนสินคาเทานั้น แตตราสินคามี
ความสําคัญในการที่จะส่ือความหมายของภาพลักษณของผลิตภัณฑ ประโยชนของผลิตภัณฑ 
และการสรางความมัน่ใจถงึระดับคุณภาพใหกับผูบริโภค จนทาํใหผูบริโภคเกิดความภักดีในตัว
สินคา ความภักดีนี้เองจะทําใหผูบริโภคยนิดีจายแพงกวาสินคาตัวเดียวกนัแตคนละยี่หอหรือยินดี
ที่จะรอหากสินคานั้นขาดตลาด (นิตยสาร The positioning)(ฉบับวันที่ 5 กันยายน 2549)  

ในการศึกษาถึง “คุณคาตราสินคา” นั้น กอนอ่ืนควรตองทราบถึงความหมายของคําวา 
“ตราสินคา” เสียกอน ซึ่งคําวา “ตราสินคา” นั้นหมายถึง ชื่อ โลโก เคร่ืองหมายการคา และส่ิงอ่ืนใด
ก็ตามที่เปนส่ิงที่กําหนดและสรางความแตกตางใหกับสินคา หรือบริการหนึง่ ๆ (Keller, 1996) โดย
ตราสินคา คือส่ิงที่เจาของสินคาสรางข้ึนเพื่อชวยใหผูบริโภคสามารถจดจําในตัวสินคานัน้ ๆ ไดงาย
ข้ึน รวมทัง้ยงัเปนส่ิงที่ถูกนาํมาใชเพื่อชวยสงเสริมคุณคาในตัวสินคานั้น ๆ ใหมคีามากกวาแค
วัตถุประสงคดานการใชงานในตัวสินคานัน้ ๆ อีกดวย (Ferquhar, 1990) นอกจากนั้น Kotler 
(2000) ยังไดกลาวเสริมอีกวา ตราสินคา สามารถส่ือความหมายได 4 ระดับ โดยจะสามารถส่ือถึง 
คุณลักษณะ คุณประโยชน คุณคา รวมทั้งบุคลิก ของสินคาไดดวย 
 สวน Blackston (1992) ก็ไดกลาวไววา ตราสินคา คือความคิดของผูบริโภคเกี่ยวกับ
สินคาหนึง่ ๆ ซึ่งตราสินคาจะมีความแตกตางจากตัวสินคา และความแตกตางนี้เองท่ีเปนส่ิงทีท่าํ
ใหผูบริโภคยอมลงทนุจายเงนิเพื่อซื้อมา ดังนัน้ ตราสินคาจึงเปนส่ิงที่ผูบริโภคชอบ เพราะตรา
สินคาหนึง่ ๆ สามารถบอกถึงความหมายในแงตาง ๆ ของสินคานั้น ๆ ได ทําใหผูบริโภคสามารถทํา
การประเมนิสินคา และจดจําการประเมินนั้น ๆ ไดงายข้ึน (Biel, 1992) 
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วิทวัส  ชัยปานี (2548, 45) ไดใหคํานยิามตราสนิคาคือ ทกุส่ิงทกุอยางที่ผลิตภัณฑที่มี
ทั้งหมด คือสวนที่จับตองได (Tangible) คือรูปลักษณภายนอกของสินคาไมวาจะเปนรูปแบบ
ผลิตภัณฑ วสัดุที่ใช หรือฉลากเพื่อบอกกลาวคุณสมบัติของตัวสินคา และยังครอบคลุมถึงสวนที่
จับตองไมได  (Intangible) เชน ความนาเชื่อถือ ความม่ันใจ ความคุนเคย ประสบการณที่ไดส่ังสม
มา ความสัมพันธและความผูกพนั สถานภาพ และบุคลิกภาพ นอกจากนี้ยงัไดกลาวถงึเร่ืองแบ
รนด ดีเอ็นเอ (Brand DNA) ไววา คือ แกนแทของตราสินคา หรือตัวตนของตราสินคานัน้ ถา
เปรียบเทยีบกบัคน ก็เหมือนกับลักษณะนิสัยด้ังเดิมทีติ่ดตัวมาของคน ๆ นั้นืซึง่ในแตละคนกจ็ะมี
ความแตกตางกัน เปนส่ิงทีส่รางความแตกตางกันใหกบัคนทุกคน และทําใหสามารถแยกไดวา มี
ความแตกตางจากตราสินคาอ่ืนอยางไร การหาตราแกนแทของตราสินคา ก็คือการหา
องคประกอบที่ลึกซึง้ และแทจริงจากความตองการและตลาดโดยรวมของผูบริโภค กอนที่จะนํามา
วิเคราะหวาจุดใดของตราสินคา เปนจุดที่ความสัมพนัธกับผูบริโภคมากที่สุด การกําหนด และ
กลาวถึงในเร่ืองของแบรนด ดีเอ็นเอ หรือแกนแทของตราสินคา นัน้มีคําศัพทที่ใกลเคียงกันจาก
หลายตําราและหลายองคกรไดแก แกนแทของแบรนด (Brand Essences) หรือแกนคุณคาของแบ
รนด (Brand Core Value) หรือจิตวิญญาณของแบรนด 

 
องคประกอบของตราสนิคา 
 วิทวัส  ชยัปานี (2548, 46-47) ไดกลาวในการศึกษาเร่ืองตราสินคา และชองทางเกี่ยวกับ
การสื่อสารตราสินคานัน้ ส่ิงที่จาํเปนและมีความสําคัญอยางมากคือการศึกษาเกี่ยวกับ
องคประกอบของตราสินคา วามีองคประกอบใดบาง และมีความสําคัญอยางไร ใหลึกซึง้ เนื่องจาก
องคประกอบของตราสินคา จะเปนส่ิงที่บงบอกถงึรายละเอียดของตราสินคานัน้ไดอยางครบถวน 
ซี่งสามารถอธบิายองคประกอบของตราสินคาทั้งหมด 3 ชั้น ดังตอไปนี ้
 1. ชั้นนอก (The Tangible Assets) คือสวนที่แสดงความเปนผลิตภัณฑ ไดแก รูปราง
หนาตาภายนอก กับคุณประโยชน ความรูสึกตอตราสินคา คือ ภาพของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
สามารถเหน็และจดจําได เชน ตราย่ีหอ สี ลักษณะของรูปทรงของสินคา 
 2. ชัน้กลาง (The Intangible Assets) สวนที่แสดงความรูสึกที่ผูคนมีตอตราสินคานั้น 
ไดแก คุณคา บุคลิกภาพ ประโยชนของตราสินคา คือ ประโยชนของตราสินคาที่อยูในใจของ
ผูบริโภค ยกตัวอยางเชน คนเราด่ืมนมที่ผสมคอลลาเจน เพราะเช่ือวาคอลาเจนจะใหประโยชนกับ
สุขภาพผิว คือทําใหผิวพรรณเปลงปลั่ง สดใส เปนตน 
 3. ชัน้ใน (The Essence or Brand DNA) สวนที่ทาํใหตราสินคาแตกตางจากคูแขง จนทาํ
ใหคนตัดสินใจเลือกตราสินคานี้ประจํา นัน่คือ คุณคาของตราสินคา คือ คุณคาของสินคาที่มีผลตอ
ความรูสึกภายในจิตใจ เชน เราใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของ AIS เพราะมีความนาเชื่อถือวาจะไมมี
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ปญหาเร่ืองระบบสัญญาณ รวมถึงทางดานบุคลิกภาพของสินคา คือ บุคลิกภาพของตัวสินคา หรือ
ผลิตภัณฑซึ่งทําใหคนภายนอกมองวาผูที่ใชเปนแบบนั้น เชน คนทีช่อบทําอาหารญ่ีปุนเพื่อสุขภาพ 
ก็จะไปทานที่รานอาหารญี่ปุน Otoya ทัง้ ๆ ที่จริง ๆ ไปรับประทานทีอ่ื่นก็ได แตจะไมดูเปนคนที่รัก
สุขภาพ เปนตน ซึง่สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดดังแผนผังตอไปนี้ 
แผนภาพที่ 3  แผนภูมิองคประกอบของตราสินคา 
 
            Tangible 
Assets 
 
          Intangible  
          Essense 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : วิทวัส  ชัยปาณี. (2548) การสรางแบรนดอยางสรางสรรค หนา 47 

 
 
คุณคาตราสนิคา (Brand Equity) 
 คุณคาตราสินคา คือการสรางคุณคาใหเกดิกับตราสินคานัน้ เพื่อใหตราสินคานั้นมคีวาม
แข็งแกรง มีมลูคา และมีพลัง ซึง่การที่จะสรางใหตราสินคานั้นมีความเขมแข็งในตลาดไดนั้นเปน
เร่ืองที่ยาก สําหรับนักการตลาด และมีจาํนวนไมมากนักที่จะเดินทางไปสูความสําเร็จ เปนการให
ผูบริโภครับรูถึงคุณคาของ  แบรนด อยางเชนตราสินคาระดับโลกทัง้หลาย อยางเชนคอมพวิเตอร
แอปเปล หรือไมโครซอทฟ ที่เรียกวาสินคานัน้มพีลังของตราสินคา (Brand Power) โดยการบริหาร
จัดการเกี่ยวกบัการสรางคุณคาตราสินคานัน้ จะตองมีกิจกรรมที่เปนไปตามนโยบายของบริษัทที่
ปรับเปล่ียนไปตามเวลา รวมถึงมีความเขาใจในตัวของกลยุทธในการสรางตราสินคา เพื่อใหผลที่
ไดสามารถครอบคลมุกับเวลา ลักษณะทางกายภาพของประชากร รวมถึงสวนแบงทางการตลาด
ของสินคา 
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DNA 
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คุณคาตราสินคา คือ กลุมของทรัพยสิน หรือหนี้สิน ที่เชือ่มโยงกับตราสินคา ไมวาจะเปน
ชื่อ หรือสัญลักษณก็ตาม ซึง่กลุมของทรัพยสินดังกลาวนี้สามารถที่จะเพิ่มหรือลดมูลคาของสินคา 
หรือบริการทีม่ตีอบริษัท หรือตอลูกคาได (Aaker, 1991) 
 Keller (1991) ก็ไดกลาววา คุณคาตราสินคานัน้ จะถกูตีความหมายในรูปของผลลัพธทาง
การตลาดทีม่ลัีกษณะเฉพาะตัว อันเปนผลเนื่องมาจากตราสินคานั้น ๆ หรือถาจะกลาวงาย ๆ ก็คือ 
คุณคาตราสินคานัน้จะกอใหเกิดผลลัพธของการดําเนนิงานทางการตลาดที่แตกตางกนัระหวาง
สินคาที่เหมือนกนั แตมีคุณลักษณะของตราสินคา ไมวาจะเปนชื่อตราสินคา หรือองคประกอบอ่ืน 
ๆ ของตราสินคาที่ตางกนั นอกจากนั้น Keller ยังไดกลาวอีกวา คุณคาตราสินคานี้เปนตัวแสดงถึง 
มูลคาเพิม่ที่เกดิข้ึนกับตัวสินคา ซึง่เปนผลมาจากการลงทุนในอดีตในการทําการตลาดใหกับตรา
สินคานั้น ๆ 
 จากที่กลาวมาทั้งหมดขางตน เปนการใหคํานิยามที่มองในแงของตัวสินคา แตหากจะมอง
ในดานของผูบริโภคแลว ก็ไดมีนักวิชาการ และสถาบันหรือองคกรตาง ๆ ที่เกีย่วของที่ไดใหคํา
นิยามไวดังนี ้
 Brand Equity Board (Cited in Keller, 1991) ไดกลาววา คุณคาตราสินคา คือตราสินคา
ที่ใหขอเสนอทีผู่บริโภคสามารถเปนเจาของได (Ownable) เปนขอเสนอที่นาเชื่อถือ (Trustworthy) 
มีความเกี่ยวพนั (Relevant) และโดดเดน (Distinctive) ในสายตาผูบริโภค สวน Market Fact  
(Cited in Keller, 1991) ก็ไดกลาววา คุณคาตราสินคา คือการที่บุคคลหน่ึง ๆ เต็มใจที่จะซื้อสินคา
ตรานั้น ๆ อยางตอเนื่องตอไป 
 และลาสุด Knapp (2000) ก็ไดใหคํานยิามวา คุณคาตราสินคา คือผลรวมของการรับรูถึง
ตราสินคา รวมไปถึงคุณภาพของตราสินคาหรือบริการ ผลทางการเงนิ ความภักดีของลูกคา ความ
พึงพอใจ และความนับถือทีม่ีตอตราสินคา หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ ส่ิงที่ผูบริโภค ลูกคา พนกังาน
และผูถือหุนทัง้หมด รูสึกตอตราสินคานั้น ๆ 
 โดยสรุปแลวคุณคาตราสินคาก็คือ มูลคาเพิ่มที่ตราสินคาหนึ่ง ๆ มอบใหกับตัวผลิตภัณฑ 
จนทาํใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงคุณคา เกดิความพงึพอใจ ความชอบ และความมัน่ใจในตราสินคา 
และสามารถผลักดันใหผูบริโภคยอมที่จะเสียเงนิในจํานวนที่เพิม่ข้ึนเพือ่ใหไดมาซึ่งตราสินคานั้น 
อันจะนําไปสูการเกิดผลกาํไรแกเจาของสินคาในที่สุด 
 
องคประกอบของคุณคาตราสินคา 
 
 องคประกอบของคุณคาตราสินคาของตามแนวคิดของ Aaker (1991) แสดงใหเห็นถึง
ประโยชนของการสรางคุณคาตราสินคาที่แบงไดได 2 ลักษณะคือ 
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 1. ตราสินคาสามารถเพ่ิมคุณคาใหกับผูบริโภค คือ ทําใหผูบริโภคมีความเขาใจในขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับสินคาไดดีข้ึน สรางความเช่ือมั่นในการซ้ือสินคา และสรางความพึงพอใจจากการ
ใชสินคา 
 2. ตราสินคาสามารถเพิ่มคุณคาใหกับบริษัทได คือ ความสามารถในการบริหารจัดการ
กิจกรรมดานการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ทําใหผูบริโภคเกิดความภักดีตอ
ตราสินคา และสรางขอไดเปรียบทางการคาเหนือคูแขงขัน ไดแก การต้ังราคา การทําใหบริษัทมีผล
กําไร มีโอกาสในการขยายตราสินคา และมีอํานาจในการตอรองทางการคามากข้ึน เปนตน 
โดยไดทําการแบงองคประกอบของคุณคาตราสินคาไว 5 สวนหลักดวยกัน (ดูแผนภาพที ่2) ดังนี ้
 
แผนภาพที่ 4  แสดงองคประกอบของคุณคาตราสนิคา 
 
     คุณภาพ 
 การตระหนักรู    ที่รับรู  การเช่ือมโยง 
    ในตราสินคา         ตราสินคา 
 
  ความภักดี            สินทรัพยอ่ืนๆ 
ตอตราสินคา              ของสินคา        
 
 
 
 
 
 
ดัดแปลงจาก : Aaker, D.A. (1991). Managing Brand Equity : Capitalizing on the Value of a Brand 
Name. New York : Free Press, p.17. 

 
จากแผนภาพดังกลาวสามารถแบงองคประกอบของคุณคาตราสินคาออกเปน 5 ประเภท

อันประกอบไปดวย 
 
 
 

 
 

คุณคาตราสินคา 
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1. การตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) 
การตระหนักรูในตราสินคา คือความสามารถของผูบริโภคในอันที่จะทําการระลึกถึงหรือ

จดจําในตราสินคาหนึง่ ๆ ไดในฐานะที่เปนสมาชิกหนึง่ในประเภทของสินคานั้น ๆ (Aaker, 1991)  
     การตระหนักรูในตาสินคานับเปนองคประกอบหนึ่งที่มคีวามสําคัญในการสรางคุณคา
ใหกับตราสินคา เพราะย่ิงผูบริโภคเกิดการตระหนักรู หรือรูจักตราสินคามากเทาไร ก็จะยิง่ทาํใหเขา
เกิดความคุนเคย กับตราสินคามากข้ึนเทานัน้ ซึง่ความคุนเคยนี้จะนําไปสูความไววางใจ ในตรา
สินคา และนําไปสูการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาดังกลาวไดในที่สุด และยิ่งตราสินคาใดเปนที่รูจัก
มากเทาไร ตราสินคานัน้ก็จะยิ่งมีโอกาสถกูเลือกมาทาํการพิจารณาเลือกซื้อเปนอันดับแรกมาก
เทานัน้ (Aaker, 1991) 
 อยางไรก็ตาม ในการสรางคุณคาใหกับตราสินคานั้น นอกจากนกัการตลาดจะตองพยาม
ยามสรางการตระหนักรูในตราสินคาใหมากที่สุดแลว การตระหนักรูดังกลาวนัน้ยงัจะตองเปนการ
ตระหนักรูในความแตกตางจากคูแขงขันดวย ยิ่งมีความแตกตางมาก ก็จะยิง่สงผลดีตอตราสินคา
มาก เพราะหากเปนการตระหนักรูในตราสินคาที่ไมมีความแตกตางจากคูแขงขันแลว กจ็ะสงผลให
ผูบริโภคเกิดความภักดีตอตราสินคานั้น ๆ ตํ่า และอาจทําใหตราสินคานัน้ตองตายไปจากตลาดใน
ที่สุด (Knapp, 2000) 
 ในเร่ืองของการตระหนักรูในตราสินคานี้ นอกจากจะตองมีการพิจารณาถึงเนื้อหาของสิ่งที่
จะสรางใหเกิดการตระหนักรูแลว ยงัจะตองพิจารณาในเร่ืองของปริมาณ หรือระดับของการ
ตระหนักรูดวย เพราะการตระหนักรูในตราสินคานั้นมหีลายระดับ ต้ังแตระดับที่ไมแนใจวาจะ
สามารถนึกตราสินคานัน้ ๆ ออกไดหรือไม จนกระทั่งถึงระดับทีม่ีความเชื่อมั่นวาตราสินคานั้น ๆ 
เปนเพียงตราสินคาเดียวในสินคาประเภท   นัน้ ๆ ซึ่ง Aaker (1991) ก็ไดทําการแบงระดับของการ
ตระหนักรูในตราสินคาไว 4 ระดับ ดังนี ้ (ดูแผนภาพที่ 3) 
 1) การไมตระหนกัรูในตราสินคา (Unaware of Brand) เปนระดับที่ผูบริโภคยังไมเกิดการ
ตระหนักรู ยงัไมรูจัก และไมเคยไดยินชื่อตราสินคานัน้ ๆ เลย 
 2) ระดับการจดจําถึงตราสินคาได (Brand Recognition) เปนระดับที่ผูบริโภคเกิดการ
ตระหนักรูในตราสินคาแลว แตยังเปนการตระหนักรูในระดับที่ตํ่าที่สุดอยู เปนระดับที่เกิดการ
ตระหนักรูนอยที่สุด ซึ่งแมวาจะตองอาศัยการเชื่อมโยงกันระหวางชื่อตราสินคากับกลุมของสินคา 
แตความเชื่อมโยงที่เกิดข้ึนนีก้็ไมจําเปนที่จะตองมีความแข็งแกรงมากนกั เพราะการตระหนักรูใน
ระดับนี้ผูบริโภคจะสามารถจดจําถึงตราสินคาข้ึนมาไดหากมีตัวชวยมากระตุนเตือนบางเลก็นอย 
การจดจําถงึตราสินคาไดนี ้ จะมีความสําคัญมากในกรณีที่ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อสินคา ณ 
จุดซื้อ 
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 3) ระดับการระลึกในตราสินคาได (Brand Recall) เปนระดับที่ผูบริโภคมีการตระหนักรูใน
ระดับที่สูงข้ึนกลาวคือผูบริโภคจะสามารถระลึกในตราสินคาไดแมวาจะไมมีการชวยกระตุนเตือน
เลย ซึ่งการตระหนักรูในระดับนี้จะตองมีการเช่ือมโยงกับตําแหนงตราสินคานั้น ๆ อยางแข็งแกรง 
เพื่อใหผูบริโภคสามารถนึกถึงตราสินคานั้น ๆ ไดเอง 
 4) ระดับสุดยอดในใจ (Top-of-mind Awareness) เปนระดับที่เม่ือผูบริโภคสามารถจดจํา
ในตราสินคาได โดยที่สามารถจะนึกถึงตราสินคาข้ึนมาไดโดยที่ไมตองมีการชี้นําแลว ตราสินคาที่
ถูกนึกถึงเปนตราแรก คือ ตราสินคาที่เปนสุดยอดในใจของผูบริโภค และหากตราสินคาใดเปนตรา
สุดยอดในใจของผูบริโภคจํานวนมาก ตราสินคานั้นก็จะเปนตราสินคาที่มีความโดดเดน ซึ่งจะทํา 
ใหไดเปรียบทางการแขงขัน เพราะผูบริโภคจะไมนึกถึงตราสินคาอ่ืนเลย เม่ือเขาจะทําการตัดสินใจ
ซื้อ 
 
แผนภาพที่ 5 แสดงปรามิดแหงการตระหนักรู (The Awareness Pyramid)  
 
          การเปนตรา 
          สุดยอดในใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา :  Aaker, D.A. (1991). Managing Brand Equity : Capitalizing on the Value of a Brand Name. 
New York : Free Press, p.62. 

 
 สําหรับการตระหนักรูในตราสินคานี้สามารถชวยสรางคุณคาใหกับตราสินคาไดในหลาย ๆ 
ดานดวยกนั (Aaker, 1991) คือ ประการแรก การตระหนักรูในตราสินคาจะชวยสรางความ
เช่ือมโยงระหวางตราสินคากบัคุณสมบัติอ่ืน ๆ ของสินคาเพิ่มเติมไดเร่ือย ๆ ถาสินคายงัไมมีตรา
สินคาแลว นักการตลาดจะไมสามารถส่ือสาร และทําการบอกถึงคุณสมบัติของสินคาใหกับ
ผูบริโภคไดรับรูได ตราสินคาจะเปนเหมือนคลังในการเก็บขอมูลตาง ๆ รวมทั้งความรูสึกตาง ๆ ที่
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ผูบริโภคมีเกี่ยวกับตัวสินคา เมื่อผูบริโภคสามารถระลึกถึงตราสินคาได ก็จะเปนการชวยให
ผูบริโภคมีการเรียนรูเกี่ยวกับตัวสินคานั้น ๆ งายข้ึน  และสามารถเก็บสะสมขอมูลตาง ๆ เพิม่ข้ึนได
เร่ือย ๆ อีกดวย ซึ่งยิ่งผูบริโภคมีความรู หรือความรูสึกที่ดีเกี่ยวกับตราสินคานัน้ ๆ เพิ่มมากข้ึน
เทาไรตราสินคานัน้ก็จะยิ่งมีคุณคาในสายตาของผูบริโภคมากข้ึนเทานั้น 
 ประการตอมา การตระหนักรูในตราสินคานี้สามารถชวยสงเสริมใหผูบริโภคเกิด
ความคุนเคย และช่ืนชอบ ในตราสินคานัน้ ๆ ได กลาวคือ เมื่อผูบริโภคสามารถระลึกถึงตราสินคา
ใด ๆ ไดบอยคร้ัง ก็จะทําใหเขาเกิดความรูสึกคุนเคยกบัตราสินคาดังกลาว และสามารถนําไปสูการ
ตัดสินใจซื้อไดในที่สุด โดยเฉพาะอยางยิง่สําหรับสินคาที่มีความเก่ียวพันตํ่า (Low-involvement 
product) ซึ่งแมวาผูบริโภคอาจจะไมมีแรงจูงใจที่จะพิจารณาเปรียบเทียบถงึคุณสมบัติตาง ๆ ของ
สินคา เพียงแคเขารูสึกคุนเคยกับตราสินคา เขาก็อาจจะตัดสินใจเลือกซื้อสินคานัน้ ๆ ได 
 นอกจากนัน้การตระหนกัรูในตราสินคายังชวยใหผูบริโภคเกิดความมัน่ใจกับตราสินคานัน้ 
ๆ มากข้ึนได เพราะการที่ตราสินคาเปนที่รูจักของผูบริโภคนั้น ก็เปนเหมือนกับสัญลักษณของการมี
อยู ชวยใหผูบริโภครูวามีตราสินคานี้อยูในตลาดจริง เปนการสรางขอผูกมัดกบัตราสินคาเอง 
เพราะเม่ือผูบริโภครูจักตราสินคาแลว เจาของสินคาก็จะตองนาํเสนอสินคาที่มีคุณภาพเปนทีพ่อใจ
ของผูบริโภค เพื่อเปนการรักษาช่ือเสียงของตราสินคา นอกจากนั้น ผูบริโภคยังอาจจะคิดวาบริษทั
ดังกลาวนาจะมีการทาํโฆษณา และประชาสัมพนัธอยางมาก นาจะดําเนนิธุรกจิมานาน มีการ
กระจายสินคาอยางทั่วถึง และนาจะเปนสินคาที่ดี ประสบความสําเร็จในการทําธุรกจิ จนทาํใหเปน
ที่ยอมรับจึงมคีนใชสินคาเปนจํานวนมากเชนนี ้ ซึ่งทั้งหมดนี้สามารถชวยสงเสริมใหผูบริโภคเกิด
ความเชื่อถือในตราสินคาได 
 ประการสุดทาย การตระหนกัรูในตราสินคานัน้จะชวยสนับสนนุใหผูบริโภคเลือกตราสินคา  
นั้น ๆ มาพิจารณาในการเลอืกซื้อ กลาวคือ กอนที่ผูบริโภคจะเกิดการตัดสินใจซื้อนัน้ เขาจะทําการ
เลือกเอาตราสินคาตาง ๆ มาพิจารณาอยางรอบคอบ ซึง่ตราสินคาที่จะถูกเลือกนัน้จะตองเปนตรา
สินคาที่ผูบริโภคสามารถจดจําไดดี (Brand Recall) ยิ่งผูบริโภคจดจําไดมากเทาไร ก็จะยิ่งทาํให
ตราสินคานั้นไดเปรียบมากเทานั้น เพราะในระหวางที่ผูบริโภคกําลังเลือกพิจารณานั้น เขาจะไมมี
โอกาสไดพบเห็นสินคามากนัก ดังนัน้ ถาตราสินคานั้นไมเปนที่รูจัก หรือจดจําไดของผูบริโภค ตรา
สินคานั้นก็จะไมมีโอกาสถูกเลือกไปพิจารณาเลย 
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2. การเช่ือมโยงตราสินคา (Brand Associations) 
มูลคาของชื่อตราสินคาหนึง่ ๆ นัน้จะข้ึนอยูกับส่ิงตาง ๆ ที่มีความสัมพันธเชื่อมโยงกับตรา

สินคานั้น ๆ โดยการเช่ือมโยงของตราสินคา คือการเช่ือมโยงระหวางตราสินคากับองคประกอบ
ตาง ๆ ของตราสินคาในความทรงจําของผูบริโภค (Aaker, 1991) ซึ่งองคประกอบที่ถกูนาํมา
เชื่อมโยงกับตราสินคานี้อาจจะเปนไดทัง้คุณลักษณะของตราสินคา ผลประโยชนที่ผูบริโภคจะ
ไดรับจากการใชสินคา ลักษณะการใชงานของสินคา ลักษณะของผูใชสินคา รูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของกลุมเปาหมาย ประเภทของสินคา คูแขงขัน หรือแมแตชื่อประเทศผูผลิตสนิคานั้น ๆ ก็ได 
(Aaker, 1992) 
     ในการสรางคุณคาใหกับตราสินคานั้น นอกจากจะตองสรางใหเกิดการเช่ือมโยงของ
ตราสินคาแลว การเช่ือมโยงดังกลาวก็จะตองมีความแข็งแกรงดวย โดยความแข็งแกรงนี้จะเกิดข้ึน
ไดหากเปนการสรางการเช่ือมโยงจากประสบการณตาง ๆ ที่ผานมาเก่ียวกับตัวสินคา หรือสราง
การเช่ือมโยงโดยอาศัยการสรางใหผูบริโภคเกิดการเปดรับการส่ือสารตาง ๆ ใหบอยคร้ังที่สุด 
นอกจากนัน้แลว การเช่ือมโยงตราสินคาจะยิง่มีความแข็งแกรงข้ึน หากการเช่ือมโยงดังกลาว
เกิดข้ึนในลักษณะที่เชื่อมตอกันอยางเปนเครือขายรวมกนัทัง้หมด (Aaker, 1991) 
     การเช่ือมโยงตราสินคาที่เกิดข้ึนนี้จะเปนอีกองคประกอบหนึ่งที่สามารถสรางคุณคา
ใหกับตราสินคาไดในหลาย ๆ ดาน ไมวาจะเปนการทาํหนาที่ในการชวยสรางความแตกตางใหกับ
ตราสินคา ทาํหนาที่ในการนําเสนอเหตุผลจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค ชวยสราง
ทัศนคติและความรูสึกที่ดีใหกับตราสินคา รวมทัง้ยงัเปนรากฐานที่สําคัญในการขยายตราสินคาอีก
ดวย 
     หนาที่ในการชวยสรางความแตกตางใหกับตราสินคานั้น จะเหน็ไดวา การเช่ือมโยงของ
ตราสินคามีบทบาทที่สําคัญในการชวยแบงแยกตราสินคาหนึง่ออกจากอีกตราหนึ่ง ซึ่งจะเปนขอ
ไดเปรียบทางการแขงขันที่สําคัญสําหรับตราสินคา ถาตราสินคาไดถูกวางตําแหนงอยางดีตาม
คุณสมบัติหลักของประเภทของสินคา หรือตามประโยชนในการใชงานของสนิคาแลว จะเปนการ
ยากที่คูแขงขันจะเขามาแขงขันกับตราสินคาดังกลาว บางคร้ังคูแขงขันอาจจะโจมตีดวยการ
นําเสนอในส่ิงที่ดีกวาใหกับผูบริโภคไดแลว แตเขาก็อาจจะตองประสบกับปญหาในเร่ืองของความ
นาเช่ือถือของสินคาที่ตนนําเสนอ ผูบริโภคอาจไมใหความเช่ือถือตอสินคาดังกลาว ดังนัน้ จงึพอจะ
กลาวไดวา การเช่ือมโยงตราสินคาจะสามารถทาํหนาที่เปนเคร่ืองปองกันการแขงขันในตลาดได 
     นอกจากน้ัน การเช่ือมโยงตราสินคาเขากับคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคา หรือ
คุณประโยชนตาง ๆ ที่ผูบริโภคจะไดรับนี้ ยังจะสามารถทาํหนาที่ในการจงูใจใหผูบริโภคเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ และใชสินคานัน้ ๆ ไดเปนอยางดี  การเชือ่มโยงตราสินคาที่เกิดข้ึนนี้จะทําหนาที่เปน
ปจจัยพืน้ฐานสําหรับการตัดสินใจซื้อ และเปนปจจัยทีน่ําไปสูการเกดิความภักดีตอตราสินคาของ
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ผูบริโภคได โดยจะเปนปจจัยที่กอใหเกิดความนาเชื่อถอื และสรางความมัน่ใจใหกับผูบริโภคใน
การเลือกซื้อสินคานั้น ๆ 
     สําหรับสวนของความสามารถในการสรางความรูสึกหรือทัศนคติที่ดีของผูบริโภคที่มีตอ
ตราสินคานั้น จะเหน็ไดวาการเช่ือมโยงระหวางตราสินคากับคุณสมบัติหรืแมแตสัญลักษณ
บางอยางที่เปนที่ชืน่ชอบของผูบริโภคอยูแลว จะสามารถถายทอดความรูสึกที่ดีดังกลาวไปสูตรา
สินคานั้น ๆ ได นอกจากน้ัน ส่ิงที่เปนที่ชืน่ชอบนี้ยงัจะสามารถชวยลดความขัดแยงที่ผูบริโภค
อาจจะมีตอกจิกรรมการตลาดของตราสินคา เชน ชิน้งานโฆษณาทีถู่กสรางสรรคข้ึนมา ไดอีกดวย 
     ทายที่สุดการเช่ือมโยงตราสินคายังทําหนาที่ในการเปนรากฐานทีสํ่าคัญที่ชวยผลักดัน
ใหการขยายตราสินคา (Brand Extension) นัน้ ๆ ประสบความสําเร็จไดอีกดวย โดยการทีน่ักการ
ตลาดสามารถสรางใหเกิดการเช่ือมโยงกันระหวางตราสินคาดังกลาว กับสินคาใหมที่ตองการ
นําเสนอเขาสูตลาด ซึง่การเช่ือมโยงดังกลาวนี้อาจกอใหเกิดความนาเชื่อถือ และไววางใจทาํให
ผูบริโภคเกิดการยอมรับในสินคาใหมนัน้ ๆ ไดในที่สุด 
 

3. คุณภาพที่รับรู (Perceived Quality) 
คุณภาพที่รับรู คือการรับรูของผูบริโภคถึงคุณภาพโดยรวม หรือความเหนือกวาของสินคา

หรือบริการ ผูบริโภคจึงไมจําเปนตองอาศัยความรูในรายละเอียดเกีย่วกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
คุณภาพที่รับรูเปนส่ิงที่สามารถวัดได แตจับตองไมได เพราะเปนเร่ืองของความรูสึกโดยรวมของ
ผูบริโภคที่มีตอตราสินคาหนึ่ง ๆ โดยคุณภาพที่รับรูในสินคาแตละประเภทจะแตกตางกนัไปตามแต
ละสินคา (Aaker, 1991)  
 ในการพิจารณาถึงคุณภาพของสินคาหรือบริการนั้น ผูบริโภคจะสามารถพิจารณาไดจาก
สวนตาง ๆ ของสินคาหรือบริการ โดยแยกพิจารณาตามประเภทของสินคาได โดยในสวนของการ
พิจารณาถึงคุณภาพของสินคานัน้ ผูบริโภคสามารถพิจารณาไดจากสวนประกอบตาง ๆ 7 สวน ไม
วาจะเปนผลงานของสินคา ซึ่งจะเปนคุณลักษณะการทํางานข้ันพืน้ฐานของสินคา สวนของ
คุณสมบัติพิเศษของสินคา เปนองคประกอบเสริมของสินคา ซึ่งจะทาํใหผูบริโภคทราบวาบริษทัมี
ความเขาใจเกีย่วกับความตองการของผูใชหรือไม ตอไปเปนสวนของการปฏิบติัตามขอกําหนด
ที่ต้ังไว เพื่อใหสินคาทีถู่กผลิตออกมามีคุณภาพ ไมเกดิความเสียหาย สวนของความไววางใจ ใน
ตัวสินคา คือความสม่าํเสมอในคุณภาพของสินคา ซึ่งก็หมายถงึการที่เมื่อผูบริโภคซ้ือสินคาในแต
ละคร้ัง สินคาจะตองมีคุณภาพดีสม่ําเสมอกันตลอด สวนตอไปคือ ความคงทนถาวรของสินคา 
ความสามารถในการใหบริการของสินคา และความเหมาะสมพอดีหรือผลงานข้ันสุดทาย ของ
สินคา วาสามารถผลิตออกมาไดดี สามารถนํามาใชงานไดอยางมีประสิทธิภาพหรือไม เปนสวนที่
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ทําใหเกิดลักษณะทาทางหรือความรูสึกของผูบริโภคทีมตีอคุณภาพของสินคา ซึ่งนับเปน
สวนประกอบที่สําคัญที่สุดที่ผูบริโภคจะสามารถตัดสินได (Aaker, 1991)  
 ในสวนของสินคาประเภทบริการนัน้ ผูบริโภคจะสามารถพจิารณาถึงคุณภาพไดจาก
สวนประกอบตาง ๆ ซึง่หลายสวนที่สอดคลองกับสวนประกอบที่สามารถพิจารณาไดในตัวสินคา 
ไมวาจะเปนความสามารถในการใหบริการ ซึ่งจะเหมือนกับสวนของผลงานของสินคา สวนของ
บริการที่สามารถจับตองได ความไววางใจได การตอบสนองของผูใหบริการ การมีอารมณรวม 
ความนาเชื่อถอื ความนาไววางใจ และความสุภาพของผูใหบริการ (Aaker, 1991) 
 เมื่อผูบริโภคไดพิจารณาถึงคุณภาพของตราสินคาแลว คุณภาพที่ผูบริโภครับรูนี้จะชวย
สรางคุณคาใหกับตราสินคาได โดยจะทําหนาที่ชวยสนับสนุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อตรา
สินคาหนึ่ง ๆ ได โดยจะไปมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรับ หรือไมรับตราสินคานั้น ๆ มาทําการ
พิจารณา ตลอดจนมีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจซื้อดวย โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อผูซื้อไมไดถูก
จูงใจหรือไมสามารถหาขอมูลเกี่ยวกับตราสินคามาทําการวิเคราะหในรายละเอียดเพื่อ
ประกอบการตัดสินใจได 
 ประการตอมา คุณภาพที่เกิดการรับรูยังสามารถชวยสรางความแตกตาง (ใหกับตราสินคา
ได รวมทั้งยังสามารถชวยกําหนดตําแหนงใหกับตราสินคาไดอีกดวย โดยสวนมากแลวในการวาง
ตําแหนงใหกับตราสินคานี้ จะวางตามมุมมองดานคุณภาพของสินคา เชน เปนสินคาระดับ
ซูเปอรพรีเมี่ยม พรีเมี่ยม หรือสินคาระดับประหยัด เปนตน 
 นอกจากนั้น คุณภาพที่รับรูยังสามารถชวยใหเจาของตราสินคาต้ังราคาสินคาในระดับสูง
ได ซึ่งการต้ังราคาสินคาใหสูงนี้จะชวยสรางผลกําไรใหกับบริษัทได ซึ่งสามารถนํามาใชเปนแหลง
เงินทุนในการนํามาวิจัย และพัฒนาสินคาตอไปไดอีกดวย ในขณะเดียวกัน การที่สินคามีราคาสูงก็
สามารถสะทอนใหผูบริโภคเห็นวาสินคานั้น ๆ เปนสินคาที่มีคุณภาพสูงดวยเชนกัน 
 ยิ่งไปกวานั้นแลว คุณภาพที่รับรูของตราสินคายังสามารถชวยดึงดูดความสนใจของ
สมาชิกชองทางขายได ทําใหสินคานั้น ๆ สามารถกระจายไปสูผูบริโภคไดอยางทั่วถึง ทั้งนี้เพราะใน
การส่ังซื้อสินคาเขามาขายในรานนั้น รานคาจะพิจารณาถึงคุณภาพของสินคาที่เขาจะส่ังซื้อดวย 
เพราะคุณภาพของสินคานี้จะเปนส่ิงสะทอนถึงภาพลักษณของรานคาดวย ถาสินคาที่รานส่ังซ้ือมา
มีคุณภาพไมดีแลว ก็จะทําใหรานคาเสียภาพลักษณไปดวย นอกจากนั้นในการตัดสินใจส่ังซ้ือ
สินคาของรานคานั้น เขาก็ยอมตองการส่ังซื้อสินคาที่เปนที่ตองการของผูบริโภคดวย ดังนั้น หาก
ผูบริโภคมีการรับรูในคุณภาพที่สูงของสินคาแลว  ก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการในตรา
สินคา และทําใหสินคาเปนที่สนใจของรานคาในที่สุด 
 นอกจากนั้น เมื่อสินคาเปนที่ยอมรับในเร่ืองของคุณภาพแลว คุณภาพที่รับรูดังกลาวก็จะ
เปนปจจัยที่สําคัญในการชวยใหสินคาทําการขยายตราสินคาไปสูสินคาประเภทอ่ืน ๆ ไดดี มีความ
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เปนไปไดสูงที่จะประสบความสําเร็จไดมากกวาตราสินคาที่ออนแอกวา ดังนั้น องคประกอบในสวน
ของคุณภาพที่รับรูนี้จึงกลายเปนตัวบงช้ีที่สําคัญที่จะชวยในการประเมินความสามารถในการ
ขยายตราสินคาตอไป 
 ทายที่สุด คุณภาพที่รับรูนี้ยังสามารถชวยสงเสริมคุณคาใหกับตราสินคาไดในฐานะที่จะ
ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จไดในระยะยาว โดยเมื่อผูบริโภคมองวาตราสินคามีคุณภาพดีแลว 
เขาก็จะเกิดความชื่นชอบในตราสินคา และมาซ้ือสินคาตราดังกลาวมาก ทําใหสินคามีสวนแบง
ทางการตลาดมากตามมา ยิ่งไปกวานั้น เมื่อผูบริโภคเกิดความช่ืนชอบในคุณภาพของตราสินคา
แลว ก็จะเปนการชวยลดตนทุนในการที่บริษัทจะตองทํากิจกรรมเพื่อรักษาลูกคาเกาไว เพราะเมื่อ
ลูกคามีความชื่นชอบอยูแลว เจาของสินคาก็คงไมตองทําอะไรมากนัก ลูกคาก็จะยังคงใหการ
สนับสนุนตราสินคาอยู และเมื่อสินคาไดมีการพัฒนาคุณภาพมากข้ึนเร่ือย ๆ ก็จะยิ่งชวยลดแรง
กดดันทางการแขงขันได 
 

4. ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  
ความภักดีตอตราสินคา คือส่ิงที่จะสะทอนใหเห็นถึงแนวโนมการเปล่ียนตราสินคาของ

ผูบริโภค เมื่อตราสินคาหนึ่ง ๆ เกิดการเปล่ียนแปลงบางประการ ไมวาจะเปนการเปล่ียนราคา หรือ
คุณลักษณะของสินคาก็ตาม ความภักดีตอตราสินคานี้จะเกิดข้ึนไดเมื่อผูบริโภคไดทําการซ้ือ และ
ใชสินคานั้น ๆ แลว นั่นคือ ผูบริโภคจะตองเกิดประสบการณจากการใชสินคานั้น ๆ กอนจึงจะเกิด
เปนความภักดีตอตราสินคาข้ึนได และความภักดีที่เกิดข้ึนนี้ก็จะไมสามารถโอนยายถายเทไป
ใหกับตราสินคาภายใตชื่อ หรือสัญลักษณอ่ืน ๆ ได (Aaker, 1991) 

ความภักดีตอตราสินคา ถือเปนปจจัยที่สําคัญที่จะตองถูกพิจารณาในการสรางมูลคา
ใหกับตราสินคา เพราะความภักดีตอตราสินคานี้จะสามารถนําไปสูการสรางผลกําไรใหกับตรา
สินคาไดตอไป เจาของสินคาจะสามารถคาดคะเนยอดขาย และผลกําไรของตราสินคาหนึ่ง ๆ ได
จากการที่ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคานั้น ๆ นอกจากนั้น การใหความสําคัญกับการสราง
ความภักดีตอตราสินคา ยังจะเปนวิธีการหนึ่งที่มีประสิทธิภาพมากในการสรางคุณคาใหกับตรา
สินคาได โดยในการพิจารณาถึงความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภคจะสามารถดูไดจากความพึง
พอใจของผูบริโภคที่มีตอตราสินคานั้น ๆ และสงผลใหเกิดรูปแบบการซ้ือตราสินคานั้น ๆ ซ้ําตอไป
เร่ือย ๆ ซึ่งจะนําไปสูการสรางความแข็งแกรงใหกับตราสินคาได (Aaker, 1992) 
 สําหรับความภักดีของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาหนึ่ง ๆ นั้น จะสามารถแบงไดเปนหลาย
ระดับ แลวแตมุมมองของผูที่ทําการศึกษา โดย Aaker (1991) ไดแบงระดับความภักดีตอตรา
สินคาออกเปน 5 ระดับ (ดูแผนภาพที่ 5) คือ 
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 1) กลุมผูที่ไมมีความภักดีตอตราสินคา (Nonloyal Buyer) คือกลุมของผูบริโภคที่มอง
สินคาแตละตราวาไมมีความแตกตางกันอยางส้ินเชิง เปนกลุมที่มองวาสินคาแตละตรามีความเทา
เทียมกันหมด ชื่อตราสินคาจึงมีบทบาทตอการตัดสินใจซื้อคอนขางนอย มักจะใหความสนใจกับ
สินคาที่หาซ้ือไดงาย หรือสินคาที่ลดราคามากกวา ทําใหบางคร้ังถูกเรียกวาเปนพวกจอมเปล่ียน
ตรา หรือผูมีความออนไหวตอราคา  
 2) กลุมผูซื้อตามความเคยชิน (Habitual Buyer) เปนกลุมผูบริโภคที่มีความพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ นั้น ๆ หรืออยางนอยก็ไมไดรังเกียจหรือไมพอใจอะไรในตราสินคานั้น ๆ มากพอที่จะไป
กระตุนใหเขาเปลี่ยนไปใชตราสินคาอ่ืน ซึ่งนับเปนกลุมที่คูแขงขันจะเขาถึงคอนขางยาก เพราะ
ผูบริโภคจะรูสึกวาไมมีเหตุผลอะไรที่เขาจะตองมองหาทางเลือกอ่ืน ๆ อีก 
 3) กลุมผูภักดีที่คํานึงถึงตนทุนในการเปล่ียนตราสินคา (Switching-Cost Loyal) เปนกลุม
ผูบริโภคท่ีมีความพึงพอใจในสินคานั้น ๆ และมักจะพิจารณาถึงตนทุนที่จะเกิดข้ึน หากจะทําการ
เปลี่ยนไปใชตราสินคาอ่ืน ไมวาจะเปนตนทุนในเร่ืองของเวลา เงินที่ตองเสียไปกับการเรียนรูในตรา
สินคาปจจุบัน หรือตนทุนเร่ืองของความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนจากการที่เขาจะเปลี่ยนไปใชสินคาตรา
ยี่หอใหม ซึ่งอาจไมดีเทากับตราสินคาเกาก็ได ดังนี้น หากตองการที่จะเขาถึงคนกลุมนี้ คูแขงขันก็
จะตองเอาชนะดวยการเสนอสิ่งจูงใจ หรือผลตอบแทนท่ีมากพอที่จะดึงดูดใจใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ
ได 
 4) กลุมเพื่อนของตราสินคา (Friends of the Brand) เปนกลุมผูบริโภคที่มีความชอบใน
ตราสินคาอยางแทจริง ไมวาจะชอบในสัญลักษณของตราสินคา ความชอบที่เกิดจากประสบการณ
ในการใชสินคา หรือชอบในคุณภาพ หรือแมแตความชอบที่เกิดจากความผกูพนักนัมานานระหวาง
ตัวผูบริโภคกับตราสินคา เปนเร่ืองของอารมณ หรือความรูสึกผูกพันที่ผูบริโภคมีตอตราสินคานัน้ ๆ 
 5) กลุมลูกคาผูมีความผูกพนัตอตราสินคา (Committed Customer) เปนกลุมผูทีม่ีความ
ภักดีตอตราสินคามากที่สุด มั่นคงที่สุด เปนกลุมผูบริโภคที่มีความภาคภูมิใจในการที่เขาไดคนพบ 
และเปนผูใชสินคาตรานั้น ๆ อยางเปดเผย ตราสินคานัน้ ๆ มีความสําคัญตอเขาอยางมากทั้งในแง
ของการใชงาน และการแสดงถึงความเปนตัวตนของเขา เปนผูที่มีความเชื่อมัน่ในตราสินคานั้น ๆ 
และพรอมที่จะแนะนําสินคาตอไปใหกับบุคคลอ่ืน ๆ ดวย 
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แผนภาพที่ 6 แสดงปรามิดของความภกัดี (The Loyalty Pyramid) 
 
      ผูมีพันธะ 
               ตอตราสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา :  Aaker, D.A. (1991). Managing Brand Equity : Capitalizing on the Value of a Brand Name. 
New York : Free Press, p.40. 

 
สวน Knapp (2000) ก็ไดจัดกลุมผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคา ออกเปน 4 กลุม (ดู

แผนภาพที่ 6) คือ 
 1) กลุมไมพงึพอใจ (Dissatisfied) คือ กลุมที่ไมมีความภักดีตอตราสินคา เนื่องจากไมได
รับความพงึพอใจจากตราสินคานั้น ๆ และกําลังมองหาตราสินคาอ่ืนเพื่อมาตอบสนองความพึง
พอใจของตน 
 2) กลุมพึงพอใจ (Satisfied) คือกลุมที่ยงัมีขอสงสัยในเร่ืองของความภักดีตอตราสินคาอยู 
กลาวคือ เปนกลุมผูบริโภคที่ยงัไมมีความแนนอนวาเขาจะซ้ือสินคาของเราตอไปอีกหรือไม 
 3) กลุมภักดี (Loyal) คือกลุมผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคา ซึง่จะเปนกลุมทีจ่ะเกิด
การซื้อซํ้าตอไปในอนาคต 
 4) กลุม “วาว” (“WOW”) คือกลุมผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคาสูงสุด ซึ่งจะมองวา
ตราสินคานั้นเปรียบเสมือนเพื่อนคนหนึ่งของเขา 
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แผนภาพที่ 7 แสดงประเภทของผูมีความภกัดีตอตราสินคา 
 

ความภกัดีตอตราสินคา 

 
มองสินคาเปน 
เพื่อนคนหนึ่ง 

 
กลุม “วาว” 

 
กลุมไมพงึพอใจ                                กลุมภักดี                                 กลุมพึงพอใจ 

 
มองหาตราสินคาอ่ืน                    จะมกีารซ้ือตอไปในอนาคต              อาจจะซื้อหรือไมซื้อ 

                                                                                                                 สินคาตอไปก็ได 

 
ที่มา  :  Knapp, D.E. (2000). The Brandmindset. New York : McGraw-Hill, p.16. 
 

องคประกอบในสวนของความภักดีตอตราสินคานี้ สามารถสรางคุณคาใหกับตราสินคาได
หลายประการ (Aaker, 1991) คือ ประการแรก ความภักดีตอตราสินคาจะชวยลดตนทนุทาง
การตลาดใหกบัการทาํธุรกิจ กลาวคือ ในการรักษาลูกคาเดิมใหเกิดความพึงพอใจในสินคา ใหเขา
ซื้อสินคาหนึง่ ๆ นั้นจะเสียคาใชจายนอยกวาการที่จะไปใชความพยายามในการทีไ่ปคนหาลูกคา
ใหมใหมาซ้ือสินคานั้น ๆ เพราะลูกคาใหมดังกลาว อาจจะไมมีแรงจูงใจอะไรที่จะทําใหเขารูสึก
อยากเปล่ียนตราสินคาเดิมที่เขาใชอยู การที่นกัการตลาดจะพยายามไปดึงลูกคาใหมก็จะตองเสีย
คาใชจายคอนขางมากในอันที่จะสรางแรงจูงใจใหเขามาสนใจสินคาของตนในทางตรงกันขาม 
สําหรับลูกคาที่มีความภักดีตอตราสินคาอยูแลว ก็จะชวยใหงายและไมตองเสียคาใชจายมากนัก
ในอันที่จะรักษาความพงึพอใจของลูกคาเอาไว รวมทัง้ลดเหตุผลที่จะนําไปสูการเปล่ียนตราสินคา
ได นอกจากนัน้ การที่ลูกคามีความภักดีตอตราสินคานัน้ยงัชวยเปนตัวกีดกนัการแขงขันของคูแขง
ขันในตลาดไดอีกดวย 
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ประการตอมา ความภักดีตอตราสินคายังชวยสรางอํานาจทางการคาใหกับตราสินคาได
อีกดวย ทําใหเจาของตราสินคามีอํานาจตอรองในการขอพื้นที่ชัน้วางสินคาทีดี่ใหกับสินคาได 
เพราะเม่ือลูกคาหรือผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคาใดก็ตาม เขากจ็ะซื้อสินคานัน้ใชเปนประจาํ 
สินคานั้นก็เปนที่ตองการของตลาด ทําใหรานคาตองส่ังซื้อสินคาตรานั้น ๆ มาขายเพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคา เพราะหากรานคาของตนไมมีสินคาที่เปนที่ตองการของผูบริโภคแลว ใน
ที่สุดลูกคากจ็ะไมเขารานอีกตอไป 
 นอกจากนัน้ ความภักดีตอตราสินคายังมีสวนชวยในการสรางความดึงดูดใจใหกับลูกคา
ใหมไดอีกดวย กลาวคือ ลูกคาผูมีความภักดีตอตราสินคานั้น ๆ จะสามารถทาํหนาที่เปน
กระบอกเสียงใหกับตราสินคา โดยอาจจะเปนผูแนะนาํ บอกกลาวถึงตราสินคาทีต่นใชอยูใหกบั
ลูกคาคนใหม ๆ ไดรูจัก และคําแนะนําจากผูที่เคยใชสินคาดังกลาวมากอนนีก้็ดูจะนาเชื่อถือมาก
พอที่จะดึงดูดใจใหเขามาทดลองใชสินคาดูบางได สามารถสรางความมัน่ใจใหกับลูกคาใหมได 
และแมวาลูกคาเกาที่มีความภักดีดังกลาวอาจจะไมไดพูดแนะนําสินคาโดยตรง แตการที่เขาใช
สินคาอยูเปนประจํา ก็อาจเปนการชวยสรางการตระหนักรูในตราสินคาใหบุคคลรอบขางไดเหน็อยู
บอย ๆ และมีโอกาสกลายเปนลูกคาของสินคาไปไดในทีสุ่ด 
 และทายสุด การที่ลูกคามคีวามภักดีตอตราสินคาหนึง่ ๆ นัน้ ก็จะเปนการเปดโอกาสให
ตราสินคานั้น ๆ มเีวลาในการที่จะตอบโตตอสภาพการแขงขันตาง ๆ ที่เกิดข้ึนได เชน กรณีทีคู่
แขงขันมีการออกสินคาใหมมาเพื่อตีตลาด หากลูกคามีความภักดีตอตราสินคาเดิม เขาก็จะยังไม
เปล่ียนไปใชสินคาของคูแขงขันในทนัที เขาจะรอซื้อจากตราสินคาที่เขาช่ืนชอบมากกวา ดังนั้นจึง
ทําใหตราสินคามีเวลาพอที่จะทําการพัฒนาสินคาออกมาตอสูกับคูแขงขันได 
 สําหรับความพยายามในการที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความภักดีตอตราสินคาอยางแทจริง
นั้น หวัใจสําคัญจะอยูที่การพยายามสรางใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในตราสินคา ใหเขาไดรับ
ในส่ิงที่เกนิจากความคาดหวังของเขาใหไดเมื่อไรก็ตามที่จะเปนไปได (Knapp, 2000) 
 อยางไรก็ตาม ในบางคร้ังเจาของสินคาก็อาจจะพยายามที่จะรักษาลูกคาของตนเองไว 
เพื่อใหเขาซ้ือสินคาของตนตอไปในอนาคต โดยความพยายามดังกลาวนี้อาจทาํใหเกิดลักษณะ
ของการซื้อซํ้าอันเกิดจากการติดสินบนของตราสินคา (Brand Bribery) กลาวคือ เปนลักษณะที่
ผูบริโภคเกิดการซ้ือซ้ําตราสินคานั้นเนื่องจากการที่ตราสินคาไดเสนอผลประโยชนบางประการ
ใหกับเขา โดยที่เขาไมไดเกดิความชอบในตัวสินคานัน้จริง ๆ เชน กรณีที่ตราสินคานัน้จัดรายการ
ลดราคาสินคา ทําใหผูบริโภคซ้ือสินคานัน้มาใช ซึง่เขาจะซื้อทุกคร้ังที่ลดราคา แตเมือ่ไรก็ตามที่ไม
มีการลดราคา เขาก็จะเปล่ียนไปซื้อตราสินคาอ่ืนทนัท ี ซึ่งลักษณะนี้จะไมถือวาเปนการที่ผูบริโภค
เกิดความภักดีตอตราสินคาอยางแทจริง โดยลักษณะของการติดสินบนนี้จะเกิดข้ึนเมื่อสินคานั้น ๆ 
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ไมมีความแตกตางกัน และตราสินคานัน้ก็ไมไดมีความโดดเดนในดานการบริการ และคุณภาพ
เหนือคูแขงเลย (Knapp, 2000) 
 จากที่กลาวมาทั้งหมดขางตนนี้ สามารถสรุปไดวา ในการสรางความภักดีตอตราสินคานัน้ 
เราจะตองมุงไปที่การสรางความพึงพอใจในตราสินคาเพือ่ใหเกิดการซื้อซํ้าในตราสินคานัน้ตอไป 
มิใชมุงแตจะทาํอะไรก็ไดเพื่อใหเกิดการซื้อสินคาตอไปเร่ือย ๆ เพราะหากการซ้ือสินคาไมไดเกดิ
จากความพึงพอใจในตราสินคาแลว เมือ่ใดก็ตามที่ตราสินคานัน้ไมไดใหผลตอบแทนกับผูบริโภค 
เขาก็จะหยุดซือ้สินคานัน้ ๆ ไปทนัท ี เชน เจาของสินคาอาจจัดใหมีโปรแกรมการสงเสริมการขาย
โดยการซื้อ 1 ชิ้น แถม 1 ชิ้น เพื่อดึงดูดใหผูบริโภคมาซื้อสินคาของตน และผูบริโภคก็อาจจะซือ้
สินคานั้นตอไปเร่ือย ๆ ตลอดที่มีการจัดโปรแกรมดังกลาว แตเมื่อใดก็ตามที่โปรแกรมนี้ถูกยกเลิก
ไป ผูบริโภคก็จะเปล่ียนไปซื้อสินคาตราอ่ืนทนัท ี ดังนั้นการซ้ือซ้ําดังกลาวที่เกิดข้ึน จึงไมไดเกิดจาก
การที่ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา แตเกิดจากการที่ตราสินคาไดติดสินบนใหผูบริโภคมาซ้ือ
สินคาของตน 
 
 5. สินทรัพยประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา (Other Proprietary Brand Assets) 
 สินทรัพยประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา หมายถงึองคประกอบอ่ืน ๆ ซึง่เปนสวนหน่ึงในการ
สรางคุณคาตราสินคาและเปนส่ิงที่ทาํใหตราสินคานั้นไดเปรียบเหนือคูแขงขัน ไดแก สิทธิบัตร 
ลิขสิทธิ์ เคร่ืองหมายการคา ความสัมพันธกับชองทางการจัดจําหนาย เปนตน (Aaker, 1991) 

โดยในการศึกษา ประสิทธิผลของการประชาสัมพนัธการตลาดผาน facebook fan page 
ของ GSM และ 1 2 call!นั้น จะทําการวัดระดับคุณคาสินคาในแงมมุของผูบริโภคอันไดแก การ
ตระหนักรูในชือ่สินคา คุณภาพที่รับรู การเช่ือมโยงตราสนิคา และความภักดีตอตราสินคา 

 
การวัดคุณคาตราสินคา (Measuring Brand Equity) 
 Schultz และ Barnes (1999) กลาวถึงการประเมินคุณคาตราสินคานั้นวา มีหลักพื้นฐาน 
2 ประการไดแก 1. เปนการประเมินคุณคาจาก ผลลัพธทางดานการเงิน 2. เปนการประเมินคุณคา
จากผูบริโภคของตราสินคานั้น โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 

1. วิธีการที่ใชวัดในการประเมินคุณคาตราสินคาในลักษณะผลลัพธทางการเงิน 
ซึ่งเปนการพัฒนามาจากบริษัท Interbrand เปนบริษัทที่ปรึกษาในการสรางตราสินคา ซึ่ง

บริษัท Interbrand ไดมีการพัฒนารูปแบบการประเมินคุณคาตราสินคาอยูในหลักเกณฑ 7 
ประการ โดยนําเอาคุณสมบัติของความมั่นคงและความเปนผูนํามาสนับสนุนการประเมินคุณคา
ตราสินคาในคร้ังนี้ ดังตอไปนี้ 
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 ประการแรก ตลาด (Market) เปนการพิจารณาถึงสถานการณทางดานการตลาด หากตรา
สินคาที่อยูในตลาดมีความมั่นคงและมีการเติบโตอยูเสมอ ตราสินคานั้นยอมมีความแข็งแกรงกวา
ตลาดคูแขง ประการที่สอง ความมั่นคง (Stability) ตราสินคาที่มีความมั่นคงและเปนที่รูจักคุนเคย
เปนอยางดียอมไดเปรียบ ในการทําใหผูบริโภคเกิดความภักดีในตราสินคานั้น ประการที่สาม 
ความเปนผูนํา (Leadership) ตราสินคาที่มีความเปนผูนําทางการตลาด ยอมเปนตราสินคาที่มี
อํานาจและมีอิทธิพลในตลาด สามารถสรางผลกําไรและคงความเปนผูนําในตลาดได ประการที่ส่ี 
ความเปนสากล (Internationality) ตราสินคาที่มีระดับความเปนสากลถือวาเปนตราสินคานั้นเปน
ที่ยอมรับในตลาดระดับนานาชาติได ประการที่หา แนวโนม (Trend) ตราสินคาที่มีแนวโนม
ยอดขายที่ดีเติบโตอยางตอเนื่องจะแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธที่ดีของลูกคาและเทียบไดกับวา 
ตราสินคาสามารถประสบผลสําเร็จในการแยงสวนแบงการตลาดจากคูแขงได 
 ประการที่หก การสนับสนุนตราสินคาที่ไดรับการสนับสนุนไมเพียงแตเฉพาะการลงทุนใน
ดานการเงินแลว หากเปนการสนับสนุนที่มีคุณภาพและมีความสอดคลองอยางตอเนื่องในการ
ลงทุนดวยแลวจะสามารถสรางคุณคาใหกับตราสินคาไดสําเร็จ ประการสุดทาย การปองกัน ตรา
สินคาที่มีการจดทะเบียนการคาที่ถูกตองตามกฎหมายยอมไดเปรียบทางการแขงขันเพราะคูแขง
ขันไมสามารถลอกเลียนแบบได (Schultz & Barnes, 1999) 
 

2. เปนการประเมินคุณคาตราสินคาจากมุมมองของผูบริโภค 
 เปนการประเมินโดยเกิดจากประสบการณของผูบริโภค ซึ่งคุณคาตราสินคาที่ผูบริโภคจะ
ไดรับนั้นจะเกิดจากประสบการณในอดีต ความรูเกี่ยวกับตราสินคา กิจกรรมทางการตลาด ขอมูล
ขาวสารของตราสินคาและทุกจุดสัมผัสที่ส่ือสารถึงตราสินคาเพื่อใหผูบริโภคไดรับ ส่ิงตาง ๆ เหลานี้
จะทําใหตราสินคานั้นเกิดคุณคาอยูในใจของผูบริโภคได ดังนั้นขอมูลที่เกี่ยวกับทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภคจึงเปนส่ิงที่สําคัญมากในการประเมินผลเกี่ยวกับตราสินคาในมุมมองของ
ผูบริโภค 

นอกเหนือจากนั้น Keller, (1991, as cited in Anantachart, 1998) ไดกลาวถึงวิธีการวัด
คุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภคไว 2 วิธี ดังนี้ 1. วิธีการวัดคุณคาตราสินคาโดยทางออม 
(Indirect Approaches) 2. วิธีการวัดคุณคาตราสินคาโดยทางตรง (Direct Approaches)  

 
1. วิธีการวัดคุณคาตราสินคาโดยทางออม (Indirect Approaches) 

 เปนการวัดคุณคาตราสินคาโดยวัดความรูเกี่ยวกับตราสินคาที่ ผูบริโภคมี (Brand 
Knowledge) ไดแก 
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 1.1 การวัดความตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) โดยจะประเมินจากการ
ระลึกได (Recall) โดยไมมีการเอยนําและไมมีการกระตุนเตือน และการจดจําไดของตราสินคานั้น 
(Brand Recognition) โดยมีการเอยนําหรือการกระตุนเตือนความทรงจําของผูบริโภค 
 1.2 การวัดจากภาพลักษณในตราสินคา (Brand Image) จะมีลักษณะที่ซับซอนกวา คือ 
จะวัดจากลักษณะตาง ๆ ของตราสินคาที่มีความเชื่อมโยงกัน เชน วัดจากชนิดของสินคา, ความชื่น
ชอบ, ความแข็งแกรง และความโดดเดนเปนเอกลักษณเฉพาะตัวของตราสินคาโดยใชวิธีการวิจัย
เชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพในการวัด เปนตน 
  

2. วิธีการวัดคุณคาตราสินคาโดยทางตรง (Direct Approaches) 
 เปนการวัดคุณคาตราสินคาโดยตรงไปที่ผลกระทบที่เกิดจากกิจกรรมทางการตลาดที่
ผูบริโภคมีการตอบสนองตอตราสินคานั้น ๆ ในลักษณะที่แตกตางกัน เพื่อเปรียบเทียบการ
ตอบสนองระหวาง 2 กลุมคือ กลุมที่มีกิจกรรมทางการตลาดและกลุมที่ไมมีกิจกรรมทางการตลาด 
โดยใชวิธีในเชิงทดลอง เพื่อเปรียบเทียบกัน (Keller, 1991, as cited in Anantachart, 1998)  
 สวน Anantachart (2002) ไดทําการศึกษาการวัดคุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภค 
โดยการศึกษาตัวแปรในดานของการยอมรับ ความต้ังใจซ้ือ ความชอบพอ และความพึงพอใจ ที่
ผูบริโภคมีโดยตรงตอตราสินคาในแตละกลุมผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญที่เร่ืองของความชอบ
พอและความพึงพอใจของผูบริโภค และทําการศึกษาเปรียบเทียบระหวางสินคาที่มีความเกี่ยวพัน
ตํ่า และสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง รวมทั้งส้ิน 3 กลุมผลิตภัณฑ ไดแก กลุมผลิตภัณฑประเภท
แชมพู รองเทา และบัตรเครดิต ซึ่งผลที่ไดจากการวัดคุณคาตราสินคาดังกลาว พบวาทั้งสามกลุม
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในเชิงบวก 
 
 นอกจากนี้ Aaker (1996) ไดอธิบายถึง วิธีการวัดคุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภค
วาสามารถแยกเปนหัวขอยอยไดทั้งส้ิน 10 ประการ โดยแบงออกเปน 5 กลุมใหญ สามารถดูไดที่
ตารางที่ 1 โดย 4 กลุมแรกจะเปนการวัดคุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับ
ความภักดีตอตราสินคา (Loyalty Measures) คุณภาพที่ถูกรับรู (Perceived Quality/Leadership 
Measures) ความเช่ือมโยงเกี่ยวกับตราสินคา (Associations/Differentiation Measures) และ
การตระหนักรูในตราสินคา (Awareness Measures) สวนกลุมที่ 5 หมายรวมถึง การวัด
สถานการณทางการตลาดที่ยึดรากฐานจากขอมูลขาวสารทางการตลาดมากกวาในมุมมองของ
ผูบริโภค (Market Behavior Measures) 
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แผนภาพที่ 8 แสดงการวัดคุณคาตราสินคาทั้งสิบประการ (The Brand Equity Ten) 
 
 

  1. การวัดความภักดีของตราสินคา 
1. สินคาราคาสูง  
2. ความพึงพอใจหรือความภักดีของผูบริโภค 

  2. การวัดในเร่ืองคุณภาพที่ถูกรับรู 
  3. คุณภาพที่ถูกรับรู 
  4. ความเปนผูนําของตราสินคา/ตราสินคาที่เปนที่นิยม 
 3. การวัดในเร่ืองความเชื่อมโยงของตราสินคา 
  5. คุณคา เอกลักษณตราสินคา 
  6. บุคลิกลักษณะตราสินคา 
  7. ความเชื่อมโยงตราสินคากับองคกร 
 4. การวัดการตระหนักรูของตราสินคา 
  8. ตระหนักรูของตราสินคา 
 5. การวัดคุณคาตราสินคาในดานสถานการณทางการตลาด 
  9. สวนแบงทางการตลาด 
  10. ราคาและชองทางการจัดจําหนายทางการตลาด 

 
ที่มา :Aaker, D.A. (1996).Building strong brands. New York, NY : Free Press, p.31 

 
1. การวัดความภักดีของตราสินคา (Loyalty Measures) 

  การวัดคุณคาตราสินคาในกลุมแรกนั้นจะเปนการวัดความภักดีของตราสินคาซ่ึงถือวาเปน
หัวใจสําคัญของคุณคาตราสินคา เพราะหากผูบริโภคเกิดความภักดีตอตราสินคาก็จะทําให
เจาของตราสินคานั้นไดเปรียบในการแขงขันทางการตลาด เชน สามารถต้ังราคาใหสูงกวาคูแขงขัน
ไดหรือมีระยะเวลาเพียงพอสําหรับการวางกลยุทธการตลาดเพื่อตอบโตคูแขงขัน เปนตน สําหรับ
การวัดความภักดีของตราสินคานั้นมีวิธีการวัดอยูสองประการ ดังนี้ 
 ประการแรก เปนการวัดที่ความเปนสินคาราคาสูง คือในดานราคาของตราสินคานั้นจะมี
ราคาที่สูงกวาตราสินคาอ่ืน หากผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคานั้นจริง ผูบริโภคจะยอมจายเงิน
ในราคาแพงกวาใหกับตราสินคาที่ตนมีความภักดีทั้ง ๆ ที่ตราสินคานั้นอาจมีคุณสมบัติที่เทาเทียม
กับตราสินคาอ่ืนก็เปนได นอกจากนี้ผูที่มีความภักดีตอตราสินคานั้นจะเปนผูที่ไมออนไหวในเร่ือง
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ราคาและรายการสงเสริมการขายตาง ๆ ที่ตราสินคาอ่ืนพยายามโนมนาวใหเปล่ียนไปใชตราสินคา
อ่ืนแทน 
 ประการที่สอง คือ เปนการวัดความพึงพอใจหรือความภักดีของผูบริโภคโดยตรงวา
ผูบริโภคจะยังคงมีความภักดีตอตราสินคานั้นหรือไมซึ่งเปนผลมาจากประสบการณจากการใช
สินคานั้นในอดีตที่ผานมาในมุมมองของผูบริโภค อาทิเชน คุณมีความรูสึกชอบพอในตราสินคาที่
คุณใชหรือไม ตราสินคาที่คุณใชตรงกับความคาดหวังของคุณหรือไม คร้ังตอไปคุณจะซ้ือตรา
สินคานี้มาใชอีกหรือไม หรือหากสินคาที่คุณใชอยูมีราคาสูงข้ึน คุณยังคงใชตราสินคานี้ตอไป
หรือไม เปนตน 
 

2. การวัดในเร่ืองคุณภาพที่ถูกรับรู (Perceived Quality / Leadership Measures) 
 การวัดคุณคาตราสินคาในกลุมที่สองนั้นจะเปนวิธีการวัดในเร่ืองคุณภาพที่ไดรับการ
ยอมรับพรอมกับความเปนผูนําของตราสินคานั้นโดยบทบาทของตราสินคาที่ไดรับการยกยองนั้น 
มีดังนี้ 

คุณภาพที่ถูกรับรู (Perceived Quality) เปนส่ิงที่มีความสําคัญประการหนึ่งของคุณคา
ตราสินคา เนื่องจากหากตราสินคาใดถูกเปนที่ยอมรับในเร่ืองคุณภาพแลวนั้น ตราสินคานั้นยอมมี
อํานาจทางการคาไดเหนือคูแขงทั้งในดานผลกําไร และสวนการตลาดของตราสินคานั้น สามารถ
วัดโดยใชมาตราวัดหรือสเกลที่วัด ไดแก 1. การเปรียบเทียบต้ังแตคุณภาพสูงสุดไปจนถึงคุณภาพ
ที่แยสุด 2. การเปรียบเทียบในระดับกลุมผลิตภัณฑเดียวกันวาเปนตราสินคาที่ดีที่สุดไปจนถึง
ระดับที่แยที่สุด การเปรียบเทียบในระดับคุณภาพที่ดีที่สุด คุณภาพปานกลาง ไปจนถึงคุณภาพที่
แยที่สุด เปนตน 
 สวนในดานความเปนผูนําของตราสินคานั้น เกิดจากตราสินคาที่ผูบริโภคใหการยอมรับใน
คุณภาพของผลิตภัณฑนั้นจนกลายเปนที่นิยมในกลุมตราสินคานั้นสามารถวัดโดยใชมาตราวัด
หรือสเกลในการวัดได ไดแก 1. การวัดความเปนผูนําตลาดในกลุมผลิตภัณฑเดียวกัน 2. อัตราการ
เติบโตของความเปนตราสินคาที่เปนที่นิยม 3. ประเด็นในเร่ืองของความเปนนวัตกรรม  
 

3. การวัดในเร่ืองความเช่ือมโยงของตราสินคา (Associations/ Differentiation 
Measures)  
 สําหรับการวัดความเชื่อมโยงในตราสินคาเปนการนําโครงสรางของสามลักษณะของ
เอกลักษณตราสินคา (Brand Identity) มาเปนเคร่ืองมือในการวัดและประเมินผลมี 3 ประการดังนี้ 
 ประการแรกคือ ในเร่ืองของคุณคา เอกลักษณตราสินคาสามารถสรางคุณคาใหเกิดข้ึนกับ
ตราสินคาไดในแงของคุณประโยชนทางดานหนาที่ซึ่งเปนพื้นฐานที่สําคัญของตราสินคา คุณคา
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ของตราสินคา (Brand Value) นั้นสามารถวัดไดดังนี้ 1. ตราสินคานั้นมีความคุมคาเพียงพอกับ
การที่ตองจายเงินเพื่อซื้อสินคานั้นหรือไม 2. เรามีเหตุผลเพียงพอที่จะซื้อตราสินคานี้มากกวาตรา
สินคาอ่ืนหรือไม 
 ประการที่สองคือในเร่ืองของบุคลิกลักษณะตราสินคา จะเปนสวนที่เช่ือมโยงในเร่ืองของ
อารมณของตราสินคา และคุณประโยชนที่แสดงออกถึงความเปนตัวตนของผูบริโภคซึ่งเปนตัว
สะทอนถึงความนกึคิดทีเ่ชื่อมโยงเกีย่วกบัตราสินคาของผูบริโภค สามารถวัดไดดังนี้ 1. ตราสินคานี้
มีบุคลิกลักษณะหรือไม 2. ตราสินคานี้มีความนาสนใจหรือไม 3. ถาเปรียบตราสินคานี้เปนเหมือน
บุคคล ตราสินคานี้จะมีลักษณะอยางไร เปนตน 
 ประการที่สามคือ ความเช่ือมโยงตราสินคากับองคกร (Organizational Associations) 
เปนการวัดในแงขององคกรกับผูบริโภค เชน องคกรของตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกใชนั้นมีความ
นาเช่ือถือเพียงไร ผูบริโภคมีความช่ืนชอบในองคกรนั้นหรือไม รวมถึงมีความภูมิใจในการใชตรา
สินคาขององคกรนั้นหรือไม เปนตน 
 

4. การวัดการตระหนักรูของตราสินคา (Brand Awareness) 
 การตระหนักรูนั้นเปนส่ิงที่สะทอนถึงคุณคาตราสินคาที่สําคัญวาตราสินคานั้นอยูในใจของ
ผูบริโภคหรือไม การวัดในเร่ืองการตระหนักรูนั้นสามารถวัดไดหลายระดับ ดังนี้ 

1. การวัดในระดับของการจดจําได (Recognition) โดยมีการเอยนําวาเคยไดยินหรือรูจัก
ตราสินคานี้มากอนหรือไม 

2. การระลึกในตราสินคาได (Recall) โดยไมมีการเอยนํา เชน หากกลาวถึงเครือขาย
โทรศัพทมือถือ คุณนึกถึงตราสินคาใดบาง 

3. การระลึกถึงตราสินคานั้นไดในระดับสูงสุด (Top of mind) เปนการที่ผูบริโภคนึกถึง
ตราสินคานั้นเปนอันดับแรกโดยไมมีการเอยนํา 

4. การระลึกถึงตราสินคาเฉพาะที่ตนคุนเคย (The brand is familiar : Brand 
Familiarity)  

5. การระลึกถึงตราสินคาเฉพาะที่คนระลึกได (The only brand recalled : Brand 
Dominance) 

6. ความรูเกี่ยวกับตราสินคาหรือความโดดเดนเกี่ยวกับตราสินคานั้นที่นึกได (Brand 
Knowledge or Salience) เปนตน 
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5. การวัดคุณคาตราสินคาในดานสถานการณทางการตลาด (Market Behavior 
Measures) 
   การวัดคุณคาตราสินคาในดานสถานการณทางการตลาดนั้น สามารถวัดไดจาก
แหลงขอมูลทางการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนแบงทางการตลาด ขอมูลทางดานการขาย และขอมูล
เกี่ยวกับการซื้อซ้ําของผูบริโภคจากเคร่ืองสแกนขอมูลตาง ๆ มีสวนที่ใชวัดสองประการ ไดแก 
 ประการแรกเปนเร่ืองของสวนแบงทางการตลาด (Market Share) ซึ่งเปนส่ิงที่สะทอนถึง
จุดยืนของตราสินคานั้นกับผูบริโภคซ่ึงวัดจากยอดขายของตราสินคานั้นเปนหลัก (เปนการวัดจาก
เปอรเซ็นตของตราสินคานั้นที่ขายเทียบกับตราสินคาในกลุมเดียวกันทั้งหมดที่มีอยูในทองตลาด) 
และเมื่อใดก็ตามที่ผูบริโภคมีความสัมพันธกับตราสินคานั้นแลวตราสินคานั้นยอมมีสวนแบง
การตลาดที่เพิ่มข้ึนตามมา 
 ประการที่สองเปนเร่ืองของ ราคาและชองทางการจัดจําหนายทางการตลาด (Market 
Price and Distribution Coverage) สําหรับการพิจารณาถึงราคาขายในทองตลาดเพื่อวัดคุณคา
ตราสินคานั้น ควรพิจารณาจากราคาเฉล่ียที่ขายไดในแตละเดือนมากกวาเพราะในแตละเดือนตรา
สินคาสวนใหญมักจะมีการลดราคาหรือรายการสงเสริมในดานราคาอยูบอยคร้ัง เราจึงอาจไม
สามารถวัดคุณคาตราสินคาในดานราคาที่แทจริงได นอกจากนี้ชองทางการจัดจําหนายก็มีสวนที่
สําคัญในการทําใหตราสินคานั้นแข็งแกรงข้ึนมาไดโดยอาศัยการวัดสองวิธี ไดแก 1. จํานวน
เปอรเซ็นตของตราสินคาที่มีอยูในรานคา 2. จํานวนเปอรเซ็นตที่ผูบริโภคเขาถึงหรือซ้ือตราสินคา
นั้นในรานคา (Aaker, 1996) 
 การสรางคุณคาตราสินคาเพื่อใหผูบรโภคเกิดความภักดีตอตราสินคานั้น ตางเปนส่ิงที่
นักการตลาดและนักประชาสัมพันธกรตลาดตองการใหเกิดข้ึน เพื่อเปนการรักษาลูกคาไวกับ
องคกร ซึ่งบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) ไดทําการสราง facebook fan page 
ข้ึน ในการสื่อสารตราสินคา GSM Advance และ 1 2 call! โดยใชคุณลักษณะของเครือขายสังคม
ออนไลนในการสื่อสารกับกลุมลูกคาที่เปนสมาชิก เพื่อสรางความใกลชิด และรูสึกเปนสวนหนึ่งกับ
ตราสินคาอันจะนํามาซ่ึงความภักดีตอตราสินคานั่นเอง 
 
2.6 การใชการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM Advance และ 
1 2 call! 

 
 บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) หรือ เอไอเอส เปนอีกหนึ่งองคกรธุรกิจ 

โทรคมนาคมสื่อสารไรสายที่มีการสื่อสารกับกลุมลูกคาผานเครือขายสังคมออนไลนทีก่ําลังเปนที่
นิยมอยูในขณะนี้ ไดแก Facebook โดยมีการสราง facebook fan page ข้ึนต้ังแตวันที่  



 58

27 กรกฎาคม 2552 จนกระทั่งวันที่ 11 มกราคม 2553 มีจํานวนสมาชิกทัง้ส้ิน 30,189 คน 
ประกอบดวย facebook fan page 7 fan page ไดแก 1)GSM Advance 2)1 2 call!  
3)One-2-Call! ID Showcase 4)บริการเสริม AIS 5)AIS Privilege 6)อุนใจ ชวยได 7)BlackBerry 
by AIS ซึ่งในการศึกษาในคร้ังนี้ไดทําการวิจัยเฉพาะ facebook fan page ของตราสินคา
ประกอบดวย 

1. GSM Advance เครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม แบบรายเดือน 
2. 1 2 call! เครือขายโทรศพัทเคล่ือนที่ระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม แบบเติมเงิน 
จุดเร่ิมตนของการสราง facebook fan page ของ AIS นั้น มาจากการที่ใหกลุมพนกังาน  

ใชเครือขาย facebook เปนชองทางในการส่ือสารกันระหวางเพื่อนรวมงาน และเพื่อนในเครือขาย 
โดยใหพนักงานไดโพสตคลิปโฆษณา “สมารทไลฟ” ในแคมเปญรีเฟรชแบรนด ของ GSM 
Advance เพือ่ใหเพื่อนๆ ลองคลิกดู การเร่ิมตนจากลุมพนกังานดวยกันเอง ถือวามีพลังเพราะเปน
การสรางใหพนักงานรูสึกปนสวนหนึ่ง และเขาถงึกับกจิกรรมและความเคล่ือนไหวขององคกร
ตัวเอง ซึง่สามารถสงตอไปยงักลุมลูกคาเปาหมายได เพราะกอนหนานี้เอไอเอสใชส่ือดิจิตอล
มาแลวหลายรูปแบบ ต้ังแตยคุ Web1.0 ทัง้การซ้ือแบนเนอรพื้นทีโ่ฆษณา ไปจนถึงกลุมบล็อกเกอร 
เว็บมาสเตอร เพื่อส่ือสารถงึตราสินคา สินคา และบริการของเอไอเอส 
 การกาวเขาสูเครือขายสังคมออนไลนประเภท facebook fan page ของ GSM Advance 
และ 1 2 call!นั้น เปนส่ิงที่นกัการตลาดและนักประชาสัมพันธการตลาดใหความสนใจซึ่งดูจาก
ตัวเลขสถิติผูใชงานทีเ่พิ่มมากข้ึน โดยวัตถปุระสงคของการสราง facebook fan page ของ GSM 
Advance และ 1 2 call! นัน้ นอกจากจะเปนการประชาสัมพนัธขอมลูขาวสาร ความเคลื่อนไหว
ตางๆของตราสินคา รวมไปถึงกิจกรรมที่จดัข้ึน ส่ิงสาํคัญคือเพื่อใหกลุมลูกคาที่เปนสมาชิกมี
ความรูสึกเปนสวนหนึง่กับตราสินคา เกิดความผูกพนั และรูสึกวาตราสินคาเขาถึงงายเหมือนเปน
เพื่อนกัน  
 เพื่อการสรางเครือขายในสังคมออนไลนไปจนถงึการเพิม่จํานวนของสมาชิกใหมากข้ึนจึงมี
การเชิญชวนกลุมลูกคาใหเขารวมเปนสมาชิกดวยวิธีการดังนี ้

1. การเชิญชวนผานกลุมเพื่อนในเครือขายของพนักงาน AIS ดวยคุณลักษณะของเครือขาย 
สังคมออนไลน จะเช่ือมโยงกลุมคนที่มีลักษณะ ความช่ืนชอบ ความสนใจ หรือการดําเนนิชีวิตที่
คลายคลึงกนัเขาเปนสมาชิกในสังคมออนไลนเดียวกัน โดยเร่ิมจากการเชิญชวนพนกังาน แลวตาม
ดวยเชิญชวนกลุมเพื่อนในเครือขายของพนักงาน หากมีตอบตกลงเขารวมเปนสมาชิก  facebook 
จะแสดงชื่อ fan page ในหนาขอมูลสวนตัว เพื่อใหเพื่อนหรือคนที่สนใจขอเขารวมการเปนสมาชิก 
fan page เชื่อมโยงตอกนัไป 
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2. การเชิญชวนผาน E-mail address จากฐานขอมูลที่ลูกคาใหไวกบัทางระบบ โดยเมื่อ 
ลูกคามีการลงทะเบียนการใชงานเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่แลวนัน้ จะมีเอกสารเพือ่ใหลูกคา
กรอกขอมูลตางๆเพื่อเปนหลักฐาน ไดแก ชื่อ ที่อยู E-mail address เปนตน ดังนัน้ ตราสินคาทั้ง 
GSM และ 1 2 call! จะมกีารสง E-mail เชิญชวนลูกคาใหเขารวมเปนสมาชิก facebook fan 
page ที่มีการแบงกลุมลูกคาไวอยางชัดเจนวาเปนระบบรายเดือนหรือเติมเงิน 

3. การเชิญชวนผาน website ขององคกร www.ais.co.th และwebsite ของตราสินคา  
www.gsmadvance.ais.co.th และwww.12call.ais.co.th โดยในหนาหลักของ website จะมี live 
strem (ระบบถายทอดสดดวยตัวเอง) ที่แสดงหนาจอหลักของ facebook fan page ของแตละตรา
สินคา โดยกลุมลูกคาที่สนใจสามารถคลิกไปตามลิงคทีป่รากฏและขอเขารวมเปนสมาชิกกับ fan 
page ของตราสินคาดังกลาวได 
  
facebook fan page ของ GSM Advance 

facebook fan page ของเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม แบบราย
เดือนของเอไอเอส โดยขอมูลของ facebook fan page จะเปนการนําเสนอขอมูลขาวสารเร่ืองของ
GSM Advance เทคโนโลยีที่ทันสมัย บริการ โปรโมช่ันการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ สิทธิประโยชน
ตางๆ กิจกรรม การนําเสนอบริการของระบบที่จะชวยอํานวยความสะดวกกับลูกคา ผาน 
facebook fan page รวมไปถึงการพูดคุย แสดงความคิดเห็นในเร่ืองบริการของระบบ GSM 
Advance มีการแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารของสมาชิกบนเครือขายสังคมออนไลน การตอบขอ
สงสัยของผูบริโภคผานระบบออนไลน รวมไปถึงการพูดคุยในเร่ืองทั่วๆไป เปนตน โดยปจจุบันมี
จํานวนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลนบน fan page ทั้งหมด 4,122 คน(เดือนมกราคม 2553) 

 
วิธีการของการทําการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM 

Advance เร่ิมตนจากการพัฒนาแอปพลิเคช่ัน(Application) ซึ่งถือเปนสวนทีท่ําใหเกิด Consumer 
Engagement ที่สุด ซึ่งแอปพลิเคช่ัน(Application) facebook fan page ของ GSM Advance 
ประกอบดวย 

1. รูปภาพสวนตัว (Profile Picture) ที่แสดงรูปภาพของตราสินคา GSM Advance มีขนาด  
2×1.5 นิ้ว เปนสวนแรกที่เปนการแนะนําตัวของตราสินคา ทําใหสมาชิกของ facebook fan page 
รูวาสินคาดังกลาวคือ เครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ GSM Advance โดยจะปรากฏอยูมุมบน
ซายมือของ facebook fan page 
 



 60

 

ภาพที่ 2.1 แอปพลิเคชั่น(Application) รูปภาพสวนตัว (Profile Picture) ของfacebook fan page 
ของ GSM Advance  

 
2. กระดานขอความ (Wall Post) เปนสวนที่ตราสินคาจะส่ือสารและประชาสัมพันธขอมูล  

ขาวสาร โปรโมช่ัน บริการ และแจงใหทราบถึงกิจกรรมของ GSM Advance ใหสมาชิกของ 
facebook fan page ไดรับทราบ จะมีการโพสตขอความวันละ 1-2 คร้ัง เพื่อไมใหกลุมสมาชิกรูสึก
วาถูกยัดเยียด เร่ืองราวที่โพสตจะเปนการแนะนําบริการในลักษณะของเพื่อนบอกกลาวเพื่อน รวม
ไปถึงการพูดคุยในเร่ืองทั่วไป หากมีสมาชิกสนใจขอความที่โพสตก็จะเขามาโตตอบแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็น นอกจากนี้หากสมาชิกใน facebook fan page มีขอสงสัยหรือปญหาเร่ืองการใชงาน 
จะมีการตอบขอสงสัยโดยเจาหนาที่ call center ผูเช่ียวชาญทุก 1 ชั่วโมง หรือแนะนําการ
แกปญหาการใชงานเบื้องตน เพื่อใหลูกคาที่เปนสมาชิกรูสึกวาอยูใกลชิดกับตราสินคา รวมถึงเปน
ผูชวยเหลือได ทั้งนี้หากประเด็นคําถามเปนเร่ืองที่มีความสําคัญหรือเปนประเด็นที่อยูในความ
สนใจของสังคม จะมีการปรึกษากับเจาหนาที่ประชาสัมพันธเพื่อใหไดคําตอบที่ถูกตอง ชัดเจนที่สุด  
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ภาพที่ 2.2 แอปพลิเคชั่น(Application) กระดานขอความ (Wall Post) ของfacebook fan page ของ 
GSM Advance  

 
3. รูปภาพ (Photo Album) เปนการรวบรวมรูปภาพตางๆเกี่ยวกับ GSM Advance ไดแก  

รูปภาพสินคา และบริการ กิจกรรมของแคมเปญตางๆ ของรางวัลที่ใหสมาชิกรวมสนุก รูปภาพของ
สมาชิก facebook fan page ที่ไดรับรางวัล นอกจากนี้ยังมีรูปภาพใหสมาชิกไดดาวนโหลด
สัญลักษณแสดงอารมณ (emoticon) ภาพที่เปนพื้นของหนาจอเครื่องคอมพิวเตอร (wallpaper) 
โปรแกรมสําหรับรักษาหนาจอของเคร่ืองคอมพิวเตอร เมื่อไมมีการใชงาน (screensaver) ของ 
GSM Advance ทั้งนี้สมาชิก facebook fan page สามารถเขาไป comment รูปภาพตางๆใน
อัลบ้ัมไดเชนกัน 
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ภาพที่ 2.3 แอปพลิเคชั่น(Application) รูปภาพ (Photo Album) ของfacebook fan page ของ GSM 
Advance  

 

4. การแสดงความคิดเห็น (Comment) ของสมาชิกของ facebook fan page เขามาสนทนา  
โตตอบ แลกเปล่ียนความคิดเห็น ขอสงสัยเกี่ยวกับสินคา และบริการของ GSM Advance โดยทั้งนี้
จะมีเจาหนาที ่call center เขามาตอบขอสงสัยตางๆ รวมถึงการแกปญหาเบ้ืองตนใหกับลูกคาผู
เปนสมาชิก กจิกรรมดังกลาวถือเปนกิจกรรมที่ไดรับความนิยมสูงสุดของ facebook fan page 
โดยจะเปนสวนทีท่ําใหตราสินคารูเสียงตอบรับจากลูกคาไดดี 
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ภาพที่ 2.4 แอปพลิเคชั่น(Application) แสดงความคิดเห็น (Comment) ของfacebook fan page ของ 
GSM Advance  

5. การชักชวนเพือ่นในเครือขายเปนสมาชิก (Suggest to Friends)เปนแอปพลิเคช่ัน 
(Application) ที่เชิญชวน แนะนําใหเพื่อนในเครือขายของสมาชิก facebook fan page ของ GSM 
Advance มาสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ GSM Advance 

 

ภาพที่ 2.5 แอปพลิเคชั่น(Application) การชักชวนเพ่ือนในเครือขายเปนสมาชิก (Suggest to 
Friends)ของfacebook fan page ของ GSM Advance 
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6. Fan Page ที่ชืน่ชอบ (Favorite Page) ที่สามารถนําไปสู facebook fan page อ่ืนๆได 
favorite page ของ GSM Advance จะเปน facebook fan page อืนๆของเอไอเอส ไดแก  
1)12 call!  2)บริการเสริม AIS  3)AIS Privilege 
 

7. แบบสํารวจความคิดเหน็ (Poll) เปนการสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกบัสินคา และบริการ 
ของ GSM Advance เพื่อเปนการรับทราบถึงเสียงตอบรับจากลูกคาผูเปนสมาชิกเกี่ยวกับบริการ 
ซึ่งจะเปนการตรวจสอบผลของกิจกรรมทางการตลาดของตราสินคา วาสามารถสรางการรับรู
ใหกับผูบริโภคหรือไม 
 

 

ภาพที่ 2.6 แอปพลิเคชั่น(Application) แบบสํารวจความคิดเห็น (Poll) ของfacebook fan page ของ 
GSM Advance 

 
โดยเมื่อสมาชิกโหวตแลวจะทราบผลโหวตไดทันทีและสามารถประกาศใหเพื่อนรวม

เครือขายไดรับรูและแนะนาํใหเพื่อนรวมเครือขายรวมโหวตความคิดเห็นเกี่ยวกับบริการของ GSM 
Advance ไดอีกดวย 
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8. การเช่ือมตอไปยังเว็บไซตอ่ืนที่เกี่ยวของ (Link) ไปสูเว็บไซตอ่ืนๆ เชน www.youtube.com 
เพื่อใหสมาชิก facebook fan page ไดรวมรับชมโฆษณาของ GSM Advance หรือ การประกาศ
รายชื่อผูโชคดีที่เขามาโพสตขอความไวในแอปพลิเคช่ัน(Application) ดังกลาวโดยเขาไปดูรายช่ือ
ไดที่ www.gsmadvance.ais.co.th ได รวมไปถึงเปดโอกาสใหสมาชิกของ facebook fan page 
สามารถเขามาโพสตกิจกรรมอ่ืนๆที่นาสนใจและสามารถลิงคไปสูเว็บไซตนั้นๆไดเชนกัน 
 

 

ภาพที่ 2.7 แอปพลิเคชั่น(Application) เช่ือมตอไปยังเว็บไซตอื่นที่เก่ียวของ(Link) ของfacebook fan 
page ของ GSM Advance 

 
9. การสนทนา (Facebook Chat) เปนการสนทนาโตตอบกับสมาชิกของ facebook fan  

pageของ GSM Advance แบบทันที โดยจะเปนการใหคําปรึกษาในเร่ืองของสินคา และบริการ
ของ GSM Advance รวมถึงการสนทนาในเร่ืองอ่ืนๆ ที่เปนที่สนใจของสังคมกับสมาชิก 

 

 

 



 66

10. แบบทดสอบ (Quiz) ใหสมาชิกของ facebook fan page ของ GSM Advance และคน 
ทั่วไปที่สนใจรวมเลนแบบทดสอบ โดยมุงเนนใหผูรวมเลนแบบทดสอบเกิดความสนุกสนาน
มากกวามุงเนนการขายสินคา แตจะมีการสอดแทรกขอมูลของสินคา และบริการที่เปนประโยชนไว
เพียงเล็กนอย ซึ่งแบบทดสอบดังกลาวจะถูกโพสตไวบนหนาแบบทดสอบทั่วไป และหากมีผูสนใจก็
สามารถรวมเลนแบบทดสอบไดทันที 

11. เกมส (Game) ที่ใหสมาชกิของ facebook fan page รวมสนกุ เชนการรวมตอบคําถาม 
เกี่ยวกับลักษณะการใชบริการตางๆ ของ GSM Advance การใหสมาชิกต้ังคําถามเก่ียวกับสินคา 
และบริการของ GSM Advance และหากมีผูสนใจรวมตอบคําถามและแสดงความคิดเห็นก็จะ
ไดรับรางวัลจากตราสินคา เปนตน 
 
facebook fan page ของ 1 2 call! 

facebook fan page ของเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบเติมเงินของเอไอเอสคือ  
12 call! โดยขอมูลของ facebook fan page จะเปนการนําเสนอขอมูลขาวสารของตราสินคา
บริการ โปรโมช่ันของโทรศัพทเคลื่อนที่ 1 2 call! กิจกรรมที่นาสนใจและเปนประโยชน มีการ
นําเสนอรูปภาพของกิจกรรม และแคมเปญตางๆ ที่ 1 2 call!จัดข้ึน การตอบขอซักถามของสมาชิก
บนเครือขายสังคมออนไลน การแลกเปล่ียนทัศนคติและความคิดเห็นทั้งเร่ืองของบริการและเร่ือง
ทั่วไป เปนตน โดยปจจุบันมีจํานวนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลนบน fan page ทั้งหมด 3,360 
คน(เดือนมกราคม 2553) 

วิธีการของการทําการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ 1 2 call! 
จะมีเนื้อหา และแอปพลิเคชั่น(Application) ที่มีความทันสมัย สนุกสนานซ่ึงตรงกับบุคลิก และ
กลุมเปาหมายของตราสินคา ซึ่งแอปพลิเคชั่น(Application) facebook fan page ของ 1 2 call! 
ประกอบดวย 
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1. รูปภาพสวนตัว (Profile Picture) ที่แสดงรูปภาพของตราสินคา 1 2 call! มีขนาด  
2×1.5 นิ้ว เปนสวนแรกที่เปนการแนะนําตัวของตราสินคา ทําใหสมาชิกของ facebook fan page 
รูวาสินคาดังกลาวคือ เครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 1 2 call! โดยจะปรากฏอยูมุมบนซายมือ
ของ facebook fan page 
 

 
 

ภาพที่ 2.8 แอปพลิเคช่ัน(Application) รูปภาพสวนตัว (Profile Picture) ของfacebook fan page ของ 
1 2 call! 
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2. กระดานขอความ (Wall Post) เปนสวนที่ตราสินคาจะส่ือสารและประชาสัมพันธ 
ขอมูลขาวสาร โปรโมช่ัน บริการ และแจงใหทราบถึงกิจกรรมที่สรางสรรคตางๆของ 1 2 call! ให
สมาชิกของ facebook fan page ไดรับทราบ จะมีการโพสตขอความวันละ 1-2 คร้ัง เพื่อไมให
สมาชิกเกิดความสับสน เร่ืองราวที่โพสตจะเปนการแนะนําสินคา บริการ และกิจกรรมในลักษณะ
ของเพื่อนบอกกลาวเพื่อน เปนเร่ืองที่อยูในกระแสนิยมของกลุมวัยรุน เนนไปที่ความสนุกสนาน 
และคําพูดงายๆ การพูดคุยในเร่ืองทั่วไป หากมีสมาชิกสนใจขอความที่โพสตก็จะเขามาโตตอบ
แลกเปล่ียนความคิดเห็น ซักถามขอสงสัยหรือปญหาเร่ืองการใชงาน จะมีการตอบขอสงสัยโดย
เจาหนาที่ call center ผูเชี่ยวชาญทุก 1 ชั่วโมง หรือแนะนําการแกปญหาการใชงานเบ้ืองตน
เชนเดียวกับ facebook fan page ของ GSM Advance เพื่อใหลูกคาที่เปนสมาชิกรูสึกใกลชิดกับ
ตราสินคา รวมถึงเปนผูชวยเหลือได 
 

 

ภาพที่ 2.9 แอปพลิเคชั่น(Application) กระดานขอความ (Wall Post) ของfacebook fan page ของ 1 
2 call! 
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3. รูปภาพ (Photo Album) เปนการรวบรวมรูปภาพตางๆเกี่ยวกับ 1 2 call! ไดแก  

รูปภาพแนะนําโปรโมชั่น บริการ และสิทธิพิเศษของลูกคา 1 2 call! รูปภาพของสมาชิก facebook 
fan page ที่ไดรับรางวัล และรูปภาพของกิจกรรมตางๆ ที่ 1 2 call! จัดข้ึน เชน กิจกรรม 1 2 call! 
ID Showcase ในเดือนตางๆ ที่จัดข้ึนวันศุกรสุดทายของเดือน ณสยามแสควร ซอย3 โดยเปน
รูปภาพบรรยากาศภายในงาน ศิลปนที่มารวมงาน คอนเสิรต และสินคาตางๆ ที่นักเรียน นักศึกษา
รวมกันประดิษฐข้ึน และนํามาขายภายในงาน รวมถึงรูปภาพของบูธ facebook fan page ของ 1 
2 call! ที่มีสมาชิกไปรวมกิจกรรมภายในงาน และรูปภาพของผูที่ไดรับรางวัลจากการรวมสนุกกับ 
facebook fan page ของ 1 2 call! ทั้งนี้สมาชิก facebook fan page สามารถเขาไป comment 
รูปภาพตางๆในอัลบ้ัมไดเชนกัน 
 

 

ภาพที่ 2.10 แอปพลิเคชั่น(Application) รูปภาพ (Photo Album) ของfacebook fan page ของ 1 2 
call! 
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4. การแสดงความคิดเห็น (Comment)ของสมาชิกของ facebook fan page เขามา 
สนทนา โตตอบ แลกเปล่ียนความคิดเห็น ขอสงสัยเกี่ยวกับสินคา และบริการของ 1 2 call!โดย
ทั้งนี้หากเปนซักถามของสงสัยจะมีเจาหนาที่ call center เขามาตอบคําถามตางๆ รวมถึงการ
แกปญหาเบ้ืองตนใหกับลูกคาผูเปนสมาชิก กิจกรรมดังกลาวถือเปนกิจกรรมที่ไดรับความนิยม
สูงสุดของ facebook fan page ของ 1 2 call! โดยจะเปนสวนที่ทําใหตราสินคารูเสียงตอบรับ และ
ความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 

 

ภาพที่ 2.11 แอปพลิเคช่ัน(Application) การแสดงความคิดเห็น (Comment) ของfacebook fan page 
ของ 1 2 call! 
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5. การชักชวนเพื่อนในเครือขายเปนสมาชิก (Suggest to Friends) เปนแอปพลิเคช่ัน 
(Application) ที่เชิญชวน แนะนําใหเพื่อนในเครือขายของสมาชิก facebook fan page ของ 12 
call! มาสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! 
 

 

 

ภาพท่ี 2.12 แอปพลิเคช่ัน(Application) การชักชวนเพื่อนในเครือขายเปนสมาชิก (Suggest to 
Friends) ของfacebook fan page ของ 1 2 call! 

 
6. Fan Page ที่ชืน่ชอบ (Favorite Page) Fan Page ที่ชื่นชอบ (Favorite Page) ที ่

สามารถนําไปสู facebook fan page อ่ืนๆได favorite page ของ1 2 call!จะเปน facebook fan 
page อืjนๆของเอไอเอส ไดแก 1)GSM Advance 2)บริการเสริม AIS 3)AIS Privilege  
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7. แบบสํารวจความคิดเหน็ (Poll) เปนการสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกบัสินคา  
บริการ และโปรโมชั่นของ 1 2 call! เพื่อเปนการรับทราบถึงเสียงตอบรับจากลูกคาผูเปนสมาชิก
เกี่ยวกับบริการ ซึ่งจะเปนการตรวจสอบผลของกิจกรรมทางการตลาดของตราสินคา วาสามารถ
สรางการรับรูใหกับผูบริโภคหรือไม 
 

 
ภาพที่ 2.13 แอปพลิเคชั่น(Application) แบบสํารวจความคิดเห็น (Poll) ของfacebook fan page ของ 

1 2 call! 

 
โดยเมื่อสมาชิกโหวตแลวจะทราบผลโหวตไดทันทีและสามารถประกาศใหเพื่อนรวม

เครือขายไดรับรูและแนะนําใหเพื่อนรวมเครือขายรวมโหวตความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา บริการ 
และโปรโมช่ันของ 1 2 call! ไดอีกดวย 
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8. การเช่ือมตอไปยังเว็บไซตอ่ืนที่เกี่ยวของ (Link) เชน รับชมโฆษณาของ 1 2 call! 
ที่ www.youtube.com การแนะนําโปรโมชั่นตางๆ ของ 1 2 call! ที่ www.12call.ais.co.th หรือ
การเชิญชวนสมากชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! ไปรวมสนุกที่บูธ facebook fan 
page ในกิจกรรมตางๆ ที่ตราสินคาจัดข้ึน 
 

 
 

ภาพที่ 2.14 แอปพลิเคช่ัน(Application) การเช่ือมตอไปยังเว็บไซตอื่นที่เก่ียวของ (Link) ของfacebook 
fan page ของ 1 2 call! 

 
9. สนทนา (Facebook Chat) เปนการสนทนาโตตอบกับสมาชิกของ facebook fan  

Page ของ 1 2 call! โดยจะเปนการใหคําปรึกษาในเร่ืองของสินคาบริการ และโปรโมชั่นของ 1 2 
call!รวมถึงการสนทนาในเร่ืองอ่ืนๆ ที่เปนที่สนใจของสังคมกับสมาชิก 
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10. กิจกรรม (Event) เปนการเชิญชวนสมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! ไป 

รวมกิจกรรมทางการตลาดทีต่ราสินคาจัดข้ึนเปนประจํา เชน กิจกรรม HOT ON GROUND By 
One-2- Call SHOW CONCERT  

 

 
 
ภาพที่ 2.15 แอปพลิเคชั่น(Application) กิจกรรม (Event) HOT ON GROUND By One-2- Call 

SHOW CONCERT ของfacebook fan page ของ 1 2 call! 
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และ กิจกรรม 1 2 call! ID Showcase เปนตน 

ภาพที่ 2.16 แอปพลิเคชั่น(Application) กิจกรรม (Event) 1 2 call! ID Showcase ของfacebook fan 
page ของ 1 2 call! 

 
11. เกมส (Game) ที่ใหสมาชิกของ facebook fan page รวมสนุกโดยแบงเปน 2  

ลักษณะไดแก 1)การรวมสนุกโดยการตอบคําถามเกี่ยวกับ สินคา บริการ และสิทธิพิเศษตางๆของ
ลูกคา 1 2 call! 2)การใหสมาชิกจาก facebook fan page รวมเลนเกมสบน facebook fan page 
และรับของรางวัลจากศิลปนที่เชิญมารวมกิจกรรมทางการตลาดที่ตราสินคาจัดข้ึน ซึ่งเปนการ
เชื่อมโยงส่ือออนไลนมาสูส่ือมวลชน 
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12. แบบทดสอบ (Quiz) ใหสมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! และคนทั่วไป    
ที่สนใจรวมเลนแบบทดสอบ โดยมุงเนนใหผูรวมเลนแบบทดสอบเกิดความสนุกสนานมากกวา
มุงเนนการขายสินคา แตจะมีการสอดแทรกขอมูลของสินคา และบริการที่เปนประโยชนไวเพียง
เล็กนอย ซึ่งแบบทดสอบดังกลาวจะถูกโพสตไวบนหนาแบบทดสอบทั่วไป และหากมีผูสนใจก็
สามารถรวมเลนแบบทดสอบไดทันที 
 แมแอปพลิเคช่ัน(Application) ของ facebook fan page ของ GSM Advance และ 
facebook fan page ของ 1 2 call! จะมีความใกลเคียงกนั แตเนื่องจากสวนแบงทางการตลาดที่
แตกตาง ลักษณะการใหบริการ และกลุมเปาหมายที่แตกตางกัน เนื้อหา ขอมูลขาวสาร โปรโมชั่น 
และกิจกรรมจึงมีความแตกตางกนั โดยตราสินคาจะมีการกาํหดแนวทางของการสื่อสารของส่ือ
ออนไลนใหมคีวามสอดคลองกับส่ือหลัก เพื่อใหการสื่อสารการตลาดของตราสินคามีความ
กลมกลืน และเปนหนึง่เดียวกัน โดยฝายการตลาดจะมกีารจัดสรรงบประมาณของแคมเปญตางๆ 
5-10% ใหกับการส่ือสารบนเครือขายสังคมออนไลน การประชาสัมพนัธการตลาดผาน facebook 
fan page ของ GSM Advance และ1 2 call! ถือเปนทางเลือกหนึ่งทีส่ามารถเขาถงึกลุมลูกคาตัว
จริงของตราสินคาไดดี สามารถกระจายขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็ว  

การประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ GSM Advance และ 1 2 
call! นั้นวตัถุประสงคสําคัญคือการสรางใหลูกคาเกดิการตระหนกัรูในตราสินคา การรับรูถึง
คุณภาพที่มีเหนือกวาคูแขง เกิดความรูสึกใกลชิด ผุกพันกับตราสินคา รูสึกวาตราสินคาเปนเหมือน
เพื่อน ที่สามารถพูดคุย แลกเปล่ียนความคิดเห็นกันไดและเม่ือลูกคาเกิดความผูกพนัละเปนสวน
หนึง่กับตราสินคา จะนาํมาซึ่งความภักดีตอตราสินคาในที่สุด  

 

2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 จรัสศรี ปกกัดตัง (2542) ศึกษาเร่ือง “การเปดรับขาวสาร การรับรู และทัศนคติของผูใช
อินเตอรเน็ตที่มีตอการประชาสัมพันธผานส่ืออินเทอรเน็ตของหนวยงานภาครัฐ” พบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญเห็นดวยกับการใชส่ืออินเทอรเน็ตเพื่อการประชาสัมพันธ เนื่องจากเห็นวามี
ประโยชน ทันสมัย สะดวก และสามารถใหขอมูลไดรวดเร็ว นอกจากนี้ การเปดรับขาวสารเพื่อ
รับทราบขอมูลเกี่ยวกับการประชาสัมพันธผานส่ืออินเทอร เน็ตของหนวยงานภาครัฐ  มี
ความสัมพันธทางบวกกับการรับรู และทัศนคติ ที่มีตอการประชาสัมพันธผานส่ืออินเตอรเน็ตของ
หนวยงานภาครัฐ 
 อัญชลี ธรรมวิจารณ (2541) ศึกษาเร่ือง “อนาคตของการใชส่ืออินเทอรเน็ตทาง
เวิลดไวลดเว็บเพื่อการโฆษณาในประเทศไทย” พบวา อินเทอรเน็ตจะมีบทบาทสําคัญกับการ
ส่ือสารการตลาด ดวยตนทุนที่คงที่ แตสามารถสรางสําเนาไดไมจํากัดจํานวน ใหขอมูลไดละเอียด 
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มีการส่ือสารสองทางที่โตตอบไดทันที และสามารถรูปริมาณที่แนนอนของกลุมเปาหมาย รวมถึงรู
วากลุมเปาหมายเปนใคร มีความสนใจอะไรเปนพิเศษ 

อดิศักด์ิ อนันนับ (2540) ศึกษาเร่ือง “ธุรกิจการโฆษณาและประชาสัมพันธผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตในประเทศไทย” พบวา อินเทอรเน็ตเปนรุปแบบของสื่อใหมสําหรับการโฆษณาและ
การประชาสัมพันธในยุคปจจุบัน เนื่องจาก เปนส่ือที่เขาถึงผูบริโภคเปนสวนบุคคล และมีผลตอ
การตัดสินใจโดยตรงของผูบริโภค และสามารถวัดผลการตอบสนองของผูบริโภคไดโดยตรง 

พิสุทธิณี บัวทรัพย (2551) ศึกษา “การขยายเครือขายและเสริมสรางอัตลักษณกลุม
วัฒนธรรมยอยปารต้ีดนตรีนอกกระแสผานทางเว็บไซต myspace.com” พบวา กลุมตัวอยางมีการ
ใชพื้นที่ และบริการภายในเว็บไซตสังคมออนไลน myspace.com ในการแสดงความคิดเห็น ใน
การปฏิสัมพันธกับสมาชิกในเครือขาย นํามาซ่ึงความรูสึกถึงความเปนกลุมเดียวกัน 

อัจฉรา เอ็นซ (2552) ไดทําการศึกษา “พฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ต” พบวา กลุมผูใช
อินเทอรเน็ตสวนใหญนั้น จะเปนกลุมที่กําลังเรียนระดับปริญญาตรีข้ึนไป รองลงมาคือกลุมผูที่
ทํางานและจบการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป โดยสวนใหญการใชงานนั้นจะออกมาในรูปแบบ
ของการคนควาหาความรูสูงสุด รองลงมาคือการใชเพื่อความบันเทิงและสงอีเมล ซึ่งกลุมผูใชสวน
ใหญจะอยูในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และตามเมืองหลักในแตละภูมิภาค 

ยุบล เบ็ญจรงคกิจ และคณะ (2552) ไดทําการศึกษาเร่ือง “การใชการส่ือสารแบบไวรัล
ผานทางฟอรเวิรดเมล และผลการตอบสนองของผูรับสาร” พบวา พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต
และอีเมล พบวา คนสวนใหญจะเปดอานอีเมลเพียงแคบางฉบับ โดยจะเลือกอานของคนที่รูจักสง
ให และสาเหตุที่ไมเปดอานเพราะข้ีเกียจอาน โดยปจจัยดานการเปดหรือไมเปดอานทั้งสองขอเปน
การมองการใชฟอรเวิรดเมลเปนเร่ืองสวนตัวมากกวาจะคํานึงถึงเนื้อหา นั่นคือ กลุมตัวอยางสวน
ใหญไมสงเพราะเปนเร่ืองไมมีสาระ นั่นหมายความวา เมื่อตองคํานึงถึงการตองสงตอจะพิจารณา
เร่ืองของเนื้อหา แตยังสงใหคนในครอบครัว คนรูจักหรือคนสนิท 

อาภา เอราวัณ (2545) ศึกษา “บทบาทของการสื่อสารแบบบอกตอในการตัดสินใจซ้ือ” 
พบวา การส่ือสารแบบบอกตอมีอิทธิพลในดานการสรางความตองการและความสนใจในตัว
ผลิตภัณฑ ซึ่งนําไปสูพฤติกรรมการตัดสินใจในระยะเวลาอันรวดเร็ว และการแพรกระจายขอมูล
ลักษณะบอกตอเกิดข้ึนเนื่องจากความตองการแบงปนความพึงพอใจใหแกคนรอบขาง 

ถือไดวาอินเทอรเน็ตเปนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่มีบทบาทกับการประชาสัมพันธ
การตลาดอยางยิ่ง เพราะเปนการส่ือสารที่เขาถึงผูรับสารเปาหมายอยางแทจริง เนื่องจากผูรับสาร
จะเปนผูเลือกที่จะเปดรับขาวสารเร่ืองที่ตนเองสนใจดวยตนเอง 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ใชแนวคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาของ Aaker D.A. (1991) แนวคิด
เกี่ยวกับการประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ต และแนวคิดเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต มีกรอบแนวคิดการ
วิจัยดังแผนภาพดังนี้ 
 
แผนภาพที่ 9 แสดงกรอบแนวคิดการวจิัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- ก า ร เ ป ด รั บ ข า ว ส า ร จ า ก 
facebook fan page ของ GSM 
Advance 
 
- ก า ร เ ป ด รั บ ข า ว ส า ร จ า ก 
facebook fan page ของ 1 2 
call! 

คุณคาตราสนิคา (Brand Equity) 

 การรับรูในตราสินคา (Brand 
Awareness) 

 การเช่ือมโยงตราสินคา (Brand  
Association) 

 คุณภาพที่รับรู (Perceived Quality) 

 ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 
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บทที่  3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน “เฟสบุคแฟนเพ็จ” ของ “GSM  

Advance” และ “1 2 call!” กับคุณคาตราสินคา” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการวัดตัวแปรเพียง
คร้ังเดียว (One-shot Descriptive Study) เพื่อศึกษาการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook 
fan page ของ GSM Advance และ 1 2 call! กับคุณคาตราสินคา 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 

ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูที่เปนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลน ประเภท facebook 
fan page ของบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) โดยแยกเปน GSM Advance 
จํานวน 4,122 คน และของ 1 2 call! จํานวน 3,360 คน ไมจํากัดเพศ อายุ วัย พื้นที่อยูอาศัย ณ 
เดือน มกราคม 2553 จํานวนรวมทั้งส้ิน 7,482 คน  

กลุมตัวอยาง 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชเกณฑของตารางสําเร็จรูปในการกําหนด
กลุมตัวอยางของ Taro Yamane (อางถึงใน วิเชียร เกตุสิงห, 2541) ที่ระบุวา กรณีที่ประชากรมี
จํานวน 7,482 คน ที่ระดับความเช่ือมั่นที่ 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% จํานวนกลุมตัวอยางที่
เหมาะสมคือ 380 คน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางทั้งสิ้น 400 คน โดยแบงเปน 

สมาชิกเครือขายสังคมออนไลน ประเภท facebook fan page ของ GSM Advance 
จํานวน 200 คน และของ 12cal!l จํานวน 200 คน  

 
วิธีการเลือกกลุมตัวอยางและการเก็บขอมูล 

ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะคนท่ีเปน
สมาชิกเครือขายสังคมออนไลน ประเภท facebook fan page ของ GSM Advance และ 
facebook fan page ของ 1 2 call! จากรายช่ือสมาชิก ณ เดือนมกราคม 2553 จากนั้นผูวิจัยสง
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แบบสอบถามทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส(e-mail) ไปยังสมาชิกทั้งหมดในชวงเดือนกุมภาพันธ 
2553 และรอแบบสอบถามที่สงคืนใหครบถวนตามจํานวนที่กําหนด 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

 จากวัตถุประสงคของการวิจัย และสมมติฐานการวิจัยที่ระบุไวนั้น แสดงใหเห็นตัวแปร
อิสระและตัวแปรตามที่ใชในการศึกษาความสัมพันธในงานวิจัยชิ้นนี้โดยจําแนกตามสมมติฐาน
การวิจัย ดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 1  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 

Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 

ตัวแปรอิสระ คือ การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM     

                             Advance 

ตัวแปรตาม คือ คุณคาตราสินคา 

สมมติฐานขอที่ 2  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 

ตัวแปรอิสระ คือ การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! 

ตัวแปรตาม คือ คุณคาตราสินคา 

เกณฑการวัดตัวแปร 

แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา กําหนดวิธีการวัดตัวแปรดังนี้ 

1. การรับรูตราสินคา 
วัดจากการใหกลุมตัวอบยางระบุสัญลักษณของตราสินคา โดยมีเกณฑการใหคะแนน 

ดังนี้ 
เลือกตราสินคาไดถูกตอง   ใหคะแนนเปน 1 คะแนน 
เลือกตราสินคาไมถูกตอง   ใหคะแนนเปน 0 คะแนน 
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2. การเชื่อมโยงตราสินคา 
คําถามเกี่ยวกับการเชื่อมโยงตราสินคา สรางข้ึนโดยผูวิจัยสัมภาษณกลุมตัวอยาง 

จํานวน 30 คน โดยใชคําถามวา “ เมื่อพูดถึง GSM Advance ทานนึกถึงอะไร “ และ“ เม่ือพูดถึง 1 
2 call! ทานนึกถึงอะไร “ จากนั้นนําคําตอบที่ไดมาจัดกลุมคําเปน 3 กลุมคือ ขอความเชิงบวก 
ขอความเปนกลาง และขอความเชิงลบ และนําไปใชเปนตัวเลือกในแบบสอบถาม กลุมขอความที่
นํามาสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับการเชื่อมโยงตราสินคาในแตละตราสินคามีดังนี้ 

      2.1 GSM Advance 

1.    คําตอบเชิงบวก ไดแก สัญญาณโทรศัพทมือถือที่มคุีณภาพ และ ความเทห ดูดี 

       มีระดับ และทันสมัย 

2. คําตอบเปนกลาง ไดแก เครือขายโทรศัพทมือถือ และสีเหลือง 

3. คําตอบเชิงลบ ไดแก ราคาโปรโมช่ันแพง และ Call Center ติดตอยาก 

2.2 1 2 call! 

1.    คําตอบเชิงบวก ไดแก ความอิสระ สนุกสนาน สดใส และระบบโทรศัพทที่งาย   

       และประหยัด 

2. คําตอบเปนกลาง ไดแก โทรศัพทมือถือแบบเติมเงนิ และวัยรุน 

3. คําตอบเชิงลบ ไดแก ราคาโปรโมช่ันแพง และSMSโฆษณาและประชาสัมพนัธมากไป 

ซึ่งมีเกณฑการใหคะแนนคือ 0, 1 และ -1 ดังนี ้

คําตอบเชิงบวก  = 1 คะแนน 

คําตอบเปนกลาง = 0 คะแนน 

คําตอบเชิงลบ  = -1 คะแนน 
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3. คุณภาพที่รับรู   
 ความรูเกี่ยวกับคุณภาพที่รับรูของตราสินคา โดยมีเกณฑใหคะแนนดังนี้ 

 มีคุณภาพมากที่สุด  =  5  คะแนน 
 มีคุณภาพมาก   =  4  คะแนน 
 มีคุณภาพปลานกลาง  =  3  คะแนน 
 มีคุณภาพนอย   =  2  คะแนน 
 มีคุณภาพนอยมาก  =  1  คะแนน 

 
โดยมีเกณฑการใหคะแนน 5 ระดับดังนี้ 

ระดับคะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  มีคุณภาพตราสินคาในระดับมากที่สุด 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  มีคุณภาพตราสินคาในระดับมาก 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  มีคุณภาพตราสินคาในระดับปานกลาง  
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60  มีคุณภาพตราสินคาในระดับนอย  

  ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80 มีคุณภาพตราสินคาในระดับนอยที่สุด 
 

4. ความภักดีตอตราสินคา 

ความภักดีตอตราสินคา ในการใชบริการ ดังนี้ 

                            ไมใช                        ใชแนนอน 

                                                          
                                          1                   2                   3                    4                  5    
 

           การแนะนํา บอกตอ ดังนี ้

                               ไมแนะนํา                   แนะนําอยางแนนอน 

                                                                            
                                          1                   2                   3                    4                  5             
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โดยมีเกณฑการใหคะแนน 5 ระดับดังนี้ 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00   มีความภักดีในระดับมากที่สุด 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20 มีความภักดีในระดับมาก 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40 มีความภักดีในระดับปานกลาง  
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60 มีความภักดีในระดับนอย  

  ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80 มีความภักดีในระดับนอยที่สุด 

 
5. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 

 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page โดยมีเกณฑใหคะแนนดังนี้ 
 ทุกวัน    =  5  คะแนน 

สัปดาหละ 5-6 คร้ัง =  4  คะแนน 
สัปดาหละ 2-4 คร้ัง =  3  คะแนน 
สัปดาหละ 1 คร้ัง =  2  คะแนน 
เดือนละ 1 คร้ัง  =  1  คะแนน 

 
       โดยมีเกณฑการใหคะแนน 5 ระดับ ดังนี้ 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  มีการเปดรับในระดับมากที่สุด 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  มีการเปดรับในระดับมาก 
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  มีการเปดรับในระดับปานกลาง  
 ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60  มีการเปดรับในระดับนอย 

  ระดับคะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80  มีการเปดรับในระดับนอยที่สุด 

เกณฑการพิจารณาความสัมพันธของตัวแปร ผูวิจัยวิเคราะหความสัมพันธดวย
คาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s product moment correlation coefficient) 
เพื่อทําการทดสอบสมมติฐานขอ 1 และขอ 2 ผูวิจัยไดใชเกณฑการพิจารณาระดับความสัมพันธ
ดังนี้ (พวงรัตน ทวีรัตน, 2531: 153) 

 
- คา  R  มีคา 0.80 ข้ึนไป   =  มีความสัมพันธในระดับสูงมาก 
 
- คา  R  มีคา 0.61 – 0.80   =  มีความสัมพันธในระดับสูง 
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- คา  R  มีคา 0.41 – 0.60   =  มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
 

- คา  R  มีคา 0.21 – 0.40   =  มีความสัมพันธในระดับตํ่า 
 

- คา  R  มีคาตํ่ากวา 0.20   = มีความสัมพันธในระดับตํ่ามาก  
 

 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 การวิจัยนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางที่เลือกมาศึกษา ซึ่งผูวิจัยสรางข้ึนเองจากขอมูลการคนควา การสัมภาษณแหลงขอมูล ซึ่ง
เปนผูเชี่ยวชาญดานการจัดทําเครือขายออนไลนดังกลาว และงานวิจัยที่เกี่ยวของที่มีผูวิจัยมากอน
หนานี้ โดยมีการแบงแบบสอบถามแยกเปน 2 ชุด ดังนี้  

1. แบบสอบถามสําหรับสมาชิก facebook fan page ของ GSM Advance 

สวนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุการศึกษา อาชีพ 
รายไดของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2  คําถามเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร และการสมัครเปนสมาชิก facebook 
fan page และการใชงาน ของ GSM Advance  

สวนท่ี 3  คําถามเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 

2. แบบสอบถามสําหรับสมาชิก facebook fan page ของ 1 2 call! 

สวนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุการศึกษา อาชีพ 
รายไดของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนท่ี 2  คําถามเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร และการสมัครเปนสมาชิก facebook 
fan page และการใชงาน ของ 1 2 call! 

สวนท่ี 3  คําถามเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
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การตรวจสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบหาความถูกตอง (Validity) และความ
เที่ยงตรง (Reliability) ของแบบสอบถาม ดังนี้ 

1. การทดสอบความถูกตองของเนื้อหา (Content validity) โดยนําแบบสอบถามที่เรียบ
เรียงแลวใหผู เชี่ยวชาญตรวจสอบหาความเท่ียงตรงของเนื้อหา (Content Validity) และความ
เหมาะสมของภาษา (Wording) คือ คุณวราลี จิรชัยศรี ผูจัดการแผนกประชาสัมพันธการตลาด 
บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด(มหาชน) 

 2. ทดสอบความเที่ยงตรง (Reliability) โดยนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูล กับกลุม
ตัวอยางของ GSM Advance จํานวน 30 คน และ 1 2 call! จํานวน 30 คน เพื่อทดสอบความ
เที่ยงตรงของคะแนนแบบประมาณคาของ Likert 5 Scale โดยใชวิธีการหาความนาเช่ือถือจาก
สูตรสัมประสิทธอัลฟา (Coefficient Alpha) ของ Cronbach (อางถึงใน วิเชียร เกตุสิงห : 2541) 
ดังนี้ 

α =   









 




T

I

V

V

k

k 1

1
 

เมื่อ α = คาความนาเชื่อถือได 
   K = จํานวนขอ 
   VI = ความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 
   VT = ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ 

จากการตรวจสอบไดคาความเที่ยงตรง (Reliability) ของเคร่ืองมือ มีดังนี้ 

คุณภาพที่รับรูของ facebook fan page ของ GSM Advance  α = 0.845 

คุณภาพที่รับรูของ facebook fan page ของ 1 2 call!   α = 0.843 

ความภักดีตอตราสินคาของ facebook fan page ของ GSM Advance α = 0.890 

ความภักดีตอตราสินคาของ facebook fan page ของ 1 2 call!  α = 0.837 
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การวิเคราะหขอมูล 

 เมื่อเก็บขอมูลเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบขอมูล ลงรหัสแลวนํามาประมวลผลดวย
โปรแกรมทางสถิติเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร ( Statistical Package for the Social Sciences: 
SPSS) เพื่อคํานวณคาสถิติตางๆ ที่ใชในการวิจัย จากนั้นจึงจัดทําตารางวิเคราะหขอมูลแปล
ความหมายที่ไดจากการประมวลผล ทํารายงานการวิจัยและสรุปผลการวิจัยโดยมีการแบงการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติออกเปน 2 ประเภท 
 

1. วิเคราะหเบ้ืองตนโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชความถี่ รอยละ 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางเพื่ออธิบายขอมูล
เบ้ืองตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง ดานลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง การสมัครเปน
สมาชิกและการใชงาน การรับรูตราสินคา การเชื่อมโยงตราสินคา คุณภาพที่รับรูและการ
ภักดีตอตราสินคา 

2. การวิเคราะหสถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอที่ 
1 และขอที่2 โดยวิธี คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson’s product 
moment correlation coefficient) 
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยเร่ือง  เร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน “เฟสบุคแฟนเพ็จ” ของ  

“GSM Advance” และ “1 2 call!” กับคุณคาตราสินคา” เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใช
แบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ทั้งเพศชายและหญิง ผูที่
เปนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลน ประเภท facebook fan page ของบริษัท แอดวานซ อินโฟร 
เซอรวิส จํากัด (มหาชน) จํานวน 400 คน โดยแบงเปนประเภท facebook fan page ของ GSM 
Advance จํานวน 200 คน และของ 12cal!l จํานวน 200 คนโดยผูวิจัยไดแบงผลการวิเคราะห
ขอมูลออกเปน 3 ตอน ดังนี้  
 

ตอนท่ี 1   ขอมูลเกี่ยวกับ facebook fan page ของ GSM Advance  
1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 
1.3 คุณคาตราสินคา 

 
ตอนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับ facebook fan page ของ12cal!l 

1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 
1.3 คุณคาตราสินคา 

 

                    ตอนท่ี 3  การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing)  
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ผลการวิเคราะห 

ตอนท่ี 1   ขอมูลเกี่ยวกบั facebook fan page ของ GSM Advance 

1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร 

ตารางที่ 1 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ : facebook fan page 
ของ GSM Advance 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

หญิง 114 57.0 

ชาย 86 43.0 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 1 พบวา กลุมตัวอยางที่มีมากที่สุด คือ เพศหญิง คิดเปนรอยละ 

57.0 รองลงมา ไดแก เพศชาย คิดเปนรอยละ 43.0  
 

ตารางที่ 2 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ : facebook fan 
page ของ GSM Advance 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

18 - 22 ป 41 20.5 
23 – 27 ป 53 26.5 
28 – 32 ป 68 34.0 
33 – 37 ป 21 10.5 
38 – 42 ป 7 3.5 
43 – 50 ป 10 5.0 

รวม 200 100.0 
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จากตารางที่ 2 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 28 – 32 ป มีมากที่สุด              
คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมา ไดแก อายุระหวาง 23 – 27 ป คิดเปนรอยละ 26.5 และอายุระหวาง 
18 – 22 ป คิดเปนรอยละ 20.5 อายุระหวาง 33 – 37 ป คิดเปน รอยละ 10.5 อายุระหวาง 43 – 50 
ป คิดเปน รอยละ 5.0 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 38 – 42 ป มีนอยที่สุด คิดเปน 
รอยละ 3.5 

 
 

ตารางที่ 3 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา :  
 facebook fan page ของ GSM Advance 
  
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 1 0.5 
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 7 3.5 
ปวช./ปวส. 10 5.0 
ปริญญาตร ี 139 69.5 
สูงกวาปริญญาตรี 43 21.5 

รวม 200 100.0 

 
 

จากตารางที่ 3 พบวา กลุมตัวอยางมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุดคิดเปน
รอยละ 69.5 รองลงมา ไดแกการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 21.5 และ
การศึกษาระดับ ปวช./ปวส. คิดเปนรอยละ 5.0 การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเทา คิดเปน
รอยละ 3.5 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับประถมศึกษามีนอยที่สุด คิดเปน         
รอยละ 0.5 
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ตารางที่ 4 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ : facebook 
fan page ของ GSM Advance 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

พนกังานบริษทัเอกชน 87 43.5
นักเรียน นักศึกษา 45 22.5
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ 24 12.0
ทํางานอิสระ 16 8.0
ประกอบธุรกิจสวนตัว 14 7.0
วางงาน 11 5.5
อ่ืน ๆ 3 1.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 4 พบวา กลุมตัวอยางมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุดคิดเปน

รอยละ 43.5 รองลงมา ไดแก อาชีพนักเรียน นักศึกษา คิดเปนรอยละ 22.5 และอาชีพขาราชการ 
รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 12.00 อาชีพทํางานอิสระ คิดเปนรอยละ 8.0 อาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัว คิดเปนรอยละ 7.0 วางงานคิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ และกลุมตัวอยางอาชีพอ่ืน ๆ มี
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 1.5 
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ตารางที่ 5  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
: facebook fan page ของ GSM Advance 

 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 5,000 บาท 19 9.5 
5,000 – 10,000 บาท 39 19.5
10,001 – 20,000 บาท 59 29.5 
20,001 – 30,000 บาท 41 20.5
30,001 – 40,000 บาท 15 7.5 
40,000 บาทข้ึนไป 27 13.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 5 พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมา ไดแก รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาทบาท 
คิดเปนรอยละ 20.5 และรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 19.5 รายได
เฉล่ียตอเดือน 40,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 13.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน ตํ่ากวา 5,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 9.5 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 40,000 บาท  
มีนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 7.5 
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1.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 
 
ตารางที่ 6 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

จําแนกตามความถี่ในการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 
Advance 

 

 

ระดับความถ่ีในการเปดรับขาวสาร  

X S.D. แปลผล มากที่สุด   
(ทุกวัน) 

มาก
(สัปดาห
ละ 5-6
ครั้ง) 

ปานกลาง
(สัปดาห
ละ 2-4 
ครั้ง) 

นอย
(สัปดาห
ละ 1ครั้ง) 

นอยที่สุด
(เดือนละ  
1 ครั้ง) 

การเปดรับขาวสารจาก 
facebook fan page 
ของ GSM Advance 

82 35 42 23 18 3.70 1.35 มาก 
(41.0) (17.5) (21.0) (11.5) (9.0)    

 
จากตารางที่ 6 พบวา กลุมตัวอยางเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 

GSM Advance อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70  
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ตารางที่ 7 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการสมัครเปน
สมาชิกของ facebook fan page ของ GSM Advance 

  

การสมัครสมาชิกของ facebook fan page 
ของ GSM Advance 

จํานวน รอยละ 

1 เดือนที่ผานมา 95 47.5
3 เดือนที่ผานมา 85 42.5
6 เดือนที่ผานมา 20 10.0

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 7 พบวา กลุมตัวอยางสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page 

ของ GSM Advance เปนระยะเวลา 1 เดือนที่ผานมามากที่สุด คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมา 
ไดแก เปนระยะเวลา 3 เดือนที่ผานมา คิดเปนรอยละ 42.5 และเปนระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 10.0 

 

ตารางที่ 8 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการรูจัก facebook 
fan page ของ GSM Advance  

 

การรูจกั facebook fan page ของ GSM Advance จํานวน รอยละ 

คนรูจักแนะนํา 93 46.5 
รูจักผานเว็บไซต www.gsmadvance.ais.co.th 51 25.5 
อีเมลแนะนําจาก facebook fan page ของ GSM Advance 49 24.5 
อื่น ๆ  7 3.5 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 8 พบวา กลุมตัวอยางรูจัก facebook fan page ของ GSM 

Advance จากคนรูจักแนะนํามากที่สุด คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมา ไดแก รูจักผานเว็บไซต 
www.gsmadvance.ais.co.th คิดเปนรอยละ 25.5 รูจักจากอีเมลแนะนําจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance คิดเปนรอยละ 24.5 และรูจักจากอ่ืน ๆ นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 3.5 
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ตารางที่ 9 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใชงาน 
facebook fan page ของ GSM Advance  

 

การใชงาน facebook fan page ของ GSM Advance    จํานวน รอยละ 

ดูขอมูลโปรโมช่ันตาง ๆ 121 60.5
ดูขอมูลบริการตาง ๆ 112 56.0
อานขาวสาร GSM Advance 92 46.0
ดูรูปกิจกรรม 58 29.0
ดูรูปภาพ 42 21.0
แสดงความคิดเห็นบน Wall Post 33 16.5
ซักถามขอสงสัย 33 16.5
ใชบริการ facebook chat 23 11.5
เลนเกมส 23 11.5
รองเรียน การใหบริการ 21 10.5
แสดงความคิดเห็น Wall Photo 20 10.5
หาเพื่อนใหม 19 9.5
ดาวนโหลด emoticon/ wallpaper/ screensaver 17 8.5
แสดงความคิดเห็นในอัลบ้ัมรูปภาพ 13 6.5
ตอบแบบสํารวจความคิดเหน็ (Poll) 11 5.5
ดูคลิปวีดีโอ 10 5.0
เลนแบบทดสอบ (Quiz) 10 5.0

 
จากตารางที่ 9 พบวา กลุมตัวอยางใช facebook fan page ของ GSM 

Advance เพื่อใชงานดานดูขอมูลโปรโมช่ันตาง ๆ มากที่สุด คิดเปนรอยละ 60.5 รองลงมา ไดแก  
ดูขอมูลบริการตาง ๆ คิดเปนรอยละ 56.0 และเพื่อดูคลิปวีดีโอ เลนแบบทดสอบ (Quiz) ใชงาน
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 5.0 เทากัน 
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ตารางที่ 10 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชวงเวลาที่เขาชม
facebook fan page ของ GSM Advance  

 

ชวงเวลาที่เขาชม facebook fan page ของ  
GSM Advance  

จํานวน รอยละ 

ชวงเวลา 06.01 – 12.00 12 6.0
ชวงเวลา 12.01 – 16.00 43 21.5
ชวงเวลา 16.01 – 20.00 41 20.5
ชวงเวลา 20.01 – 24.00 92 46.0
ชวงเวลา 24.01 – 06.00 12 6.0

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 10 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM 

Advance ในชวงเวลา 20.01 – 24.00 มากที่สุด คิดเปนรอยละ 46.0 รองลงมา ไดแก เขาชมใน
ชวงเวลา 12.01 – 16.00 คิดเปนรอยละ 21.5 เขาชมชวงเวลา 16.01 – 20.00 คิดเปนรอยละ 20.5 
เขาชมชวงเวลาชวงเวลา 06.01 – 12.00 และชวงเวลา 24.01 – 06.00 คิดเปนรอยละ 6.0 เทากัน 
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ตารางที่ 11 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาท่ีเขาชม 
facebook fan page ของ GSM Advance  

 

ระยะเวลาทีเ่ขาชม facebook fan page ของ  
GSM Advance  

จํานวน รอยละ 

นอยกวา 30 นาท ี 143 71.5
มากกวา 30 นาท ี แตไมถึง 1 ชั่วโมง 55 27.5
มากกวา 1 ชัว่โมง  แตไมถึง 2 ชั่วโมง 2 1.0

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 11 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM 

Advance ตอคร้ังใชเวลานอยกวา 30 นาที มากที่สุด คิดเปนรอยละ 71.5 รองลงมา ไดแก เขาชม
ตอคร้ังใชเวลามากกวา 30 นาที แตไมถึง 1 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 27.5 และเขาชมตอคร้ัง       
มากกวา 1 ชั่วโมง แตไมถึง 2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 1.0  
 

ตารางที่ 12 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานที่ ที่เขาชม
facebook fan page ของ GSM Advance  

 

สถานที ่ที่เขาชม facebook fan page ของ GSM Advance จํานวน รอยละ 

บาน 120 60.0
ที่ทาํงาน 69 34.5
อ่ืน ๆ  11 5.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 12 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM 

Advance จากบานมากที่สุด คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมา ไดแก เขาชมจากที่ทํางานคิดเปน     
รอยละ 34.5 และจากอ่ืน ๆ คือ ผานทางโทรศัพทมือถือ คิดเปนรอยละ 5.5 
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1.3 คุณคาตราสินคาของ facebook fan page ของ GSM Advance 
 
ตารางที่ 13  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ดานการรับรูตราสินคา ของ facebook fan page ของ GSM Advance  

 

 

 

 

รับรูถูกตอง 
1 

ไมถูกตอง 
0      X       S.D. 

การรับรูตราสินคาของ facebook fan 

page ของ GSM Advance 

170 30 0.85 0.36 

(85.0) (15.0)   

 
จากตารางที่ 13 พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูตราสินคาที่ถูกตอง คิดเปน         

รอยละ 85.0 และกลุมตัวอยางรับรูตราสินคาไมถูกตอง คิดเปนรอยละ 15.0 มีคาเฉลี่ย 0.85 
 
 

ตารางที่ 14  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
ดานการเช่ือมโยงตราสินคา ของ facebook fan page ของ GSM Advance 

 
 
 
 
 

เชิงบวก ปานกลาง เชิงลบ     X S.D. 

การเช่ือมโยงตราสินคาของ 
facebook fan page ของ GSM 
Advance 

113 66 21 0.46 0.68 
(56.5) (33.0) (10.5) 

  

 
จากตารางที่ 14 พบวา กลุมตัวอยางมีการเช่ือมโยงตราสินคาในเชิงบวก 
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ตารางที่ 15  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
ดานคุณภาพที่รับรูของตราสินคา ของ facebook fan page ของ GSM Advance 

 

คุณภาพที่รับรู 

ระดับคุณภาพที่รับรูของ 
 GSM Advance  

X S.D. แปลผล 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

เครือขายสัญญาณโทรศัพท
ครอบคลุมทั่วประเทศ 

101 89 10 - - 4.46 0.59 มากที่สุด 

(50.5) (44.5) (5.0) - -    

สัญญาณโทรศัพทชัดเจน 
80 104 16 - - 4.32 0.62 มากที่สุด 

(40.0) (52.0) (8.0) - -    

มีเทคโนโลยีทันสมัย 
63 98 39 - - 4.12 0.71 มาก 

(31.5) (49.0) (19.5) - -    

พนักงานบริการลูกคาดวย
อัธยาศัยดี 

60 92 42 6 - 4.03 0.80 มาก 

(30.0) (46.0) (21.0) (3.0) -    

มีบริการเสริมหลากหลาย         
50 103 44 3 - 4.00 0.73 มาก 

(25.0) (51.5) (22.0) (1.5) -    

ใหบริการหลังการขายที่ดี   
49 98 46 7 - 3.95 0.78 มาก 

(24.5) (49.0) (23.0) (3.5) -    

พนักงานบริการลูกคามี
ความรู ความเช่ียวชาญ            

42 108 47 - 3 3.93 0.76 มาก 

(21.0) (54.0) (23.5) - (1.5)    
มีบริการอินเทอรเน็ตไรสาย
จากเครือขาย EDGE/GPRS 
ที่ครอบคลุมทั่วประเทศ 

36 109 49 6 - 3.88 0.73 มาก 
(18.0) (54.5) (24.5) (3.0) -    

มีบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต
ความเร็วสูง   

27 95 56 18 4 3.62 0.90 มาก 

(13.5) (47.5) (28.0) (9.0) (2.0)    

การเช่ือมตออินเทอรเน็ต
ตอเนื่องไมหลุดงาย                  

19 92 74 9 6 3.55 0.84 มาก 

(9.5) (46.0) (37.0) (4.5) (3.0)    

คุณภาพที่รับรูโดยรวม 3.98 0.49 มาก 
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จากตารางที่ 15 พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพที่รับรูโดยรวมอยูในระดับ 
 มากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 แตเมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพ
ที่รับรูดานเครือขายสัญญาณโทรศัพทครอบคลุมทั่วประเทศ และเครือขายสัญญาณโทรศัพท
ชัดเจน อยูในระดับมากที่สุด 
 
 ตารางที่ 16  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ดานการภักดีตอตราสินคา ของ facebook fan page ของ GSM Advance 
 

 

ความภักดีตอตราสินคา 

X S.D. แปลผล 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ทานจะใชบริการ GSM 
Advance หรือไม 

66 89 18 12 15 3.90 1.15 มาก 
(33.0) (44.5) (9.0) (6.0) (7.5)    

ทานจะแนะนําใหเพ่ือนหรือ
คนรูจักใช GSM Advance 
หรือไม      

61 72 26 21 20 3.67 1.29 มาก 
(30.5) (36.0) (13.0) (10.5) (10.0)    

ความภักดีตอตราสินคาโดยรวม 3.78 1.12 มาก 

 
  จากตารางที่ 16 พบวา กลุมตัวอยางมีความภักดีตอตราสินคาโดยรวมอยูใน
ระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78   
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ตารางที่ 17  แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม ดานคุณคา 
ตราสินคา ของ facebook fan page ของ GSM Advance 

 

การรับรูตราสินคา       X         S.D. 

การรับรูตราสินคา 0.85 0.36 

การเช่ือมโยงตราสินคา 0.46 0.68 

คุณภาพที่รับรู 3.98 0.49 

การภักดีตอตราสินคา 3.78 1.12 

คุณคาตราสนิคา 9.07 1.90 

 
 จากตารางที่ 17 พบวากลุมตัวอยางรับรูคุณคาตอตราสินคา มีคาเฉลีย่เทากับ 9.07   

  

ตอนท่ี 2   ขอมูลเกี่ยวกบั facebook fan page ของ 1 2 call! 

2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร 

ตารางที่ 18 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ : facebook fan page 
ของ 1 2 call! 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

หญิง 111 55.5 

ชาย 89 44.5 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 18 พบวา กลุมตัวอยางที่มีมากที่สุด คือ เพศหญิง คิดเปนรอยละ 

55.5 รองลงมา ไดแก เพศชาย คิดเปนรอยละ 44.5  
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ตารางที่ 19 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ : facebook  
fan page ของ 1 2 call! 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

18 - 22 ป 105 52.5 
23 – 27 ป 47 23.5 
28 – 32 ป 24 12.0 
33 – 37 ป 15 7.5 
38 – 42 ป 8 4.0 
43 – 50 ป 1 0.5 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 19 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 18 – 22 ป มีมากที่สุด              

คิดเปนรอยละ 52.5 รองลงมา ไดแก อายุระหวาง 23 – 27 ป คิดเปนรอยละ 23.5 และอายุระหวาง 
28 – 32 ป คิดเปนรอยละ 12.0 อายุระหวาง 33 – 37 ป คิดเปนรอยละ 7.5 อายุระหวาง 38 – 42 
ป คิดเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 43 – 50 ป มีนอยที่สุด คิดเปน 
รอยละ 3.5 

ตารางที่ 20 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา : 
facebook fan page ของ 1 2 call! 

  

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 1 0.5 
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 24 12.0 
ปวช./ปวส. 23 11.5 
ปริญญาตร ี 136 68.0 
สูงกวาปริญญาตรี 16 8.0 

รวม 200 100.0 
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จากตารางที่ 20 พบวา กลุมตัวอยางมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุดคิด
เปนรอยละ 68.0 รองลงมา ไดแก การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 12.0 
และการศึกษาระดับ ปวช./ปวส. คิดเปนรอยละ 11.5 การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปน
รอยละ 8.0 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับประถมศึกษามีนอยที่สุด คิดเปน         
รอยละ 0.5 

 
ตารางที่ 21 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ : facebook 

fan page ของ 1 2 call! 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน นักศึกษา 107 53.5
พนกังานบริษทัเอกชน 39 19.5 

ทํางานอิสระ 17 8.5
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ 16 8.0
ประกอบธุรกิจสวนตัว 10 5.0
วางงาน 8 4.0
อ่ืน ๆ 3 1.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 21 พบวา กลุมตัวอยางมีอาชีพนักเรียน นักศึกษา มากที่สุดคิดเปน

รอยละ 53.5 รองลงมา ไดแก อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ 19.5 และอาชีพทํางาน
อิสระคิดเปนรอยละ 8.5 อาชีพขาราชการ รัฐวิสาหกิจคิดเปนรอยละ 8.0 อาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัว คิดเปนรอยละ 5.0 วางงานคิดเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ และกลุมตัวอยางอาชีพอ่ืน ๆ มี
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 1.5 
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ตารางที่ 22  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
: facebook fan page ของ 1 2 call! 

 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 5,000 บาท 69 34.5 
5,000 – 10,000 บาท 61 30.5
10,001 – 20,000 บาท 36 18.0
20,001 – 30,000 บาท 18 9.0 
30,001 – 40,000 บาท 6 3.0 
40,000 บาทข้ึนไป 10 5.0 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 22 พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมา ไดแก รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท บาท 
คิดเปนรอยละ 30.5 และรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 18.0 รายได
เฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.0 รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,000 บาทข้ึนไป 
คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 40,000 บาท  
มีนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 5.0 
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2.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 
 

ตารางที่ 23 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตามความถ่ีในการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! 

 

 

ระดับความถ่ีในการเปดรับขาวสาร  

 X S.D. แปลผล มากที่สุด   

(ทุกวัน) 

มาก

(สัปดาหละ 

5-6คร้ัง)

ปานกลาง

(สัปดาหละ 

2-4 คร้ัง)

นอย

(สัปดาหละ 

1คร้ัง)

นอยที่สุด

(เดือนละ  

1 คร้ัง)

การเปดรับขาวสารจาก 
facebook fan page 
ของ 1 2 call! 

11 14 35 25 115 1.91 1.23 นอย 
(5.5) (7.0) (17.5) (12.5) (57.5)    

 
จากตารางที่ 23 พบวา กลุมตัวอยางเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 

ของ 1 2 call! อยูในระดับนอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.91  

 

ตารางที่ 24 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการสมัครเปน
สมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! 

  

การสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page  
ของ 1 2 call!  

จํานวน รอยละ 

1 เดือนที่ผานมา 130 65.0 
3 เดือนที่ผานมา 53 26.5
6 เดือนที่ผานมา 17 8.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 24 พบวา กลุมตัวอยางสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page 

ของ 1 2 call! เปนระยะเวลา 1 เดือนที่ผานมามากที่สุด คิดเปนรอยละ 65.0 รองลงมา ไดแก เปน
ระยะเวลา 3 เดือนที่ผานมา คิดเปนรอยละ 26.5 และเปนระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมานอยที่สุด  
คิดเปนรอยละ 8.5 
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ตารางที่ 25 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการรูจัก facebook 
fan page ของ 1 2 call! 

 

การรูจกั facebook fan page ของ 1 2 call!  จํานวน รอยละ 

คนรูจักแนะนํา 84 42.0 
อีเมลแนะนําจาก facebook fan page ของ 1 2 call! 65 32.5 

รูจักผานเว็บไซต www.12call.ais.co.th 44 22.0 

อื่น ๆ  7 3.5 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 25 พบวา กลุมตัวอยางรูจัก facebook fan page ของ 12 Call! จาก

คนรูจักแนะนํามากที่สุด คิดเปนรอยละ 42.0 รองลงมา ไดแก รูจักจากอีเมลแนะนําจาก facebook 
fan page ของ 12 Call! คิดเปนรอยละ 32.5 และรูจักผานเว็บไซต www.12call.ais.co.th คิดเปน     
รอยละ 22.0 และรูจักจากอ่ืน ๆ นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 3.5 
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ตารางที่ 26 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใชงาน 
facebook fan page ของ 1 2 call!  

 

การใช facebook fan page ของ 1 2 call!   จํานวน รอยละ 

ดูขอมูลโปรโมช่ันตาง ๆ 130 65.0
อานขาวสาร 1 2 call!  96 48.0
ดูขอมูลบริการตาง ๆ 89 44.5
ดูรูปกิจกรรม 46 23.0 

ดูรูปภาพ 32 16.0
เลนแบบทดสอบ (Quiz) 30 15.0
แสดงความคิดเห็นบน Wall Post 27 13.5
เลนเกมส 26 13.0
ตอบแบบสํารวจความคิดเหน็ (Poll) 23 11.5
ซักถามขอสงสัย 19 9.5
ใชบริการ facebook chat 19 9.5
หาเพื่อนใหม 18 9.0
แสดงความคิดเห็นในอัลบ้ัมรูปภาพ 17 8.5
ดูคลิปวีดีโอ 11 5.5
ดาวนโหลด emoticon/ wallpaper/ screensaver 11 5.5
แสดงความคิดเห็น Wall Photo 10 5.0
รองเรียน การใหบริการ 9 4.5

 
จากตารางที่ 26 พบวา กลุมตัวอยางใช facebook fan page ของ 1 2 call! เพื่อ      

ใชงานดานดูขอมูลโปรโมชั่นตาง ๆ มากที่สุด คิดเปนรอยละ 65.0 รองลงมา ไดแก อานขาวสาร  1 
2 call! คิดเปนรอยละ 48.0 และรองเรียนการใหบริการ ใชงานนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 4.5 
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ตารางที่ 27 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชวงเวลาที่เขาชม 
facebook fan page ของ 1 2 call!  

 

ชวงเวลาที่เขาชม facebook fan page ของ 1 2 call!     จํานวน รอยละ 

ชวงเวลา 06.01 – 12.00 15 7.5
ชวงเวลา 12.01 – 16.00 35 17.5
ชวงเวลา 16.01 – 20.00 37 18.5
ชวงเวลา 20.01 – 24.00 95 47.5
ชวงเวลา 24.01 – 06.00 18 9.0

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 27 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call!  

ในชวงเวลา 20.01 – 24.00 มากที่สุด คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมา ไดแก เขาชมในชวงเวลา 
16.01 – 20.00 คิดเปนรอยละ 18.5 เขาชมชวงเวลา 12.01 – 16.00 คิดเปนรอยละ17.5 เขาชมใน
ชวงเวลา 24.01 – 06.00 คิดเปนรอยละ 9.0 และเขาชมชวงเวลาชวงเวลา 06.01 – 12.00 นอย
ที่สุด คิดเปนรอยละ 7.5  
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ตารางที่ 28 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาท่ีเขาชม 
facebook fan page ของ 1 2 call!  

 

ระยะเวลาทีเ่ขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! จํานวน รอยละ 

นอยกวา 30 นาท ี 144 72.0
มากกวา 30 นาท ี แตไมถึง 1 ชั่วโมง 46 23.0
มากกวา 1 ชัว่โมง  แตไมถึง 2 ชั่วโมง 5 2.5
มากกวา 2 ชัว่โมง  แตไมถึง 3 ชั่วโมง 1 0.5
3 - 4 ชั่วโมง  3 1.5
มากกวา 4 ชั่วโมงข้ึนไป  1 0.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 28 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call!  

ตอคร้ังใชเวลานอยกวา 30 นาที มากที่สุด คิดเปนรอยละ 72.0 รองลงมา ไดแก เขาชมตอคร้ังใช
เวลามากกวา 30 นาที แตไมถึง 1 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 23.0 เขาชมตอคร้ังมากกวา 1 ชั่วโมง แต
ไมถึง 2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 2.5 เขาชมตอคร้ังมากกวา 2 ชั่วโมง แตไมถึง 3 ชั่วโมง คิดเปน    
รอยละ 1.5  เขาชมตอคร้ัง 3 - 4 ชั่วโมง และเขาชมตอคร้ังมากกวา 4 ชั่วโมงข้ึน คิดเปนรอยละ 0.5 
เทากัน   
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ตารางที่ 29 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานทีท่ี่เขาชม 
facebook fan page ของ 1 2 call!  

 

สถานทีท่ี่เขาชม facebook fan page ของ 1 2 call!  จํานวน รอยละ 

บาน 129 64.5
ที่ทาํงาน 58 29.0
สถาบันการศึกษา 7 3.5
อ่ืน ๆ 3 1.5
จุดบริการ WiFi สาธารณะ 2 1.0
รานใหบริการอินเทอรเน็ต 1 0.5

รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 29 พบวา กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call!

จากบานมากที่สุด คิดเปนรอยละ 64.5 รองลงมา ไดแก จากที่ทํางานคิดเปนรอยละ 29.0 จาก
สถาบันการศึกษา คิดเปนรอยละ 3.5 จากอ่ืน ๆ คือ ผานทางโทรศัพทมือถือ คิดเปนรอยละ 1.5 
จากจุดบริการ WiFi สาธารณะ คิดเปนรอยละ 1.0 และรานใหบริการอินเทอรเน็ต คิดเปนรอยละ 
0.5 ตามลําดับ 
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2.3 คุณคาตราสินคา 
 
ตารางที่ 30  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ดานการรับรูตราสินคา ของ facebook fan page ของ 1 2 call! 
 

 

 

 

 

รับรูถูกตอง 
1 

ไมถูกตอง 
0      X       S.D. 

การรับรูตราสินคาของ facebook fan 

page ของ 1 2 call! 

93 107 0.47 0.50 
(46.5) (53.5)   

 
จากตารางที่ 30 พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูตราสินคาที่ถูกตอง คิดเปน         

รอยละ 46.5 และกลุมตัวอยางรับรูตราสินคาไมถูกตอง คิดเปนรอยละ 53.5 มีคาเฉลี่ย 0.47 
 
 

ตารางที่ 31  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
ดานการเช่ือมโยงตราสินคา ของ facebook fan page ของ 12 Call! 

 
 
 
 
 

เชิงบวก ปานกลาง เชิงลบ     X S.D. 

การเช่ือมโยงตราสินคาของ 
facebook fan page ของ 1 2 call! 

75 86 39 0.18 0.74 
(37.5) (43.0) (19.5)   

 
จากตารางที่ 31 พบวา กลุมตัวอยางมีการเช่ือมโยงตราสินคาเชิงบวก  
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ตารางที่ 32  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
ดานคุณภาพที่รับรูของตราสินคา ของ facebook fan page ของ 1 2 call! 

 

คุณภาพที่รับรู 

ระดับคุณภาพที่รับรูของ 1 2  Call! 

X S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

เครือขายสัญญาณโทรศัพท
ครอบคลุมทั่วประเทศ 

105 80 14 1 - 4.45 0.65 มากที่สุด 

(52.5) (40.5) (7.0) (0.5) -    

สัญญาณโทรศัพทชัดเจน 
90 89 20 1 - 4.34 0.68 มากที่สุด 

(45.0) (44.5) (10.0) (0.5) -    

มีหนวยเติมเงินครอบคลุมทุก
พื้นที่ 

53 101 38 7 1 3.99 0.80 มาก 

(26.5) (50.5) (19.0) (3.5) (0.5)    

ใหบริการเสริมหลากหลาย 
39 109 40 10 2 3.87 0.82 มาก 

(19.5) (54.5) (20.0) (5.0) (1.0)    

มีเทคโนโลยีทันสมัย 
31 102 56 11 - 3.77 0..78 มาก 

(15.5) (51.0) (28.0) (5.5) -    

พนักงานบริการลูกคามี
ความรู ความเช่ียวชาญ            

37 87 69 4 3 3.76 0.83 มาก 

(18.5) (43.5) (34.5) (2.0) (1.5)    

ใหบริการหลังการขายที่ดี   
29 75 81 11 4 3.57 0.88 มาก 

(14.5) (37.5) (40.5) (5.5) (2.0)    
มีบริการอินเทอรเน็ตไรสาย
จากเครือขาย EDGE/GPRS 
ที่ครอบคลุมทั่วประเทศ 

22 72 88 15 3 3.48 0.84 ปานกลาง 
(11.0) (36.0) (44.0) (7.5) (1.5)    

มีบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต
ความเร็วสูง   

20 60 93 20 7 3.33 0.91 ปานกลาง 
(10.0) (30.0) (46.5) (10.0) (3.5)    

การเช่ือมตออินเทอรเน็ต
ตอเนื่องไมหลุดงาย                  

24 55 90 21 10 3.31 0..98 ปานกลาง 
(12.0) (27.5) (45.0) (10.5) (5.0)    

คุณภาพที่รับรูโดยรวม 3.78 0.55 มาก 
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จากตารางที่ 32 พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพทีรั่บรูโดยรวมอยูในระดับ 
มาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.78 แตเมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบวา กลุมตัวอยางมกีารรับรูคุณภาพ
ที่รับรูดานเครือขายสัญญาณโทรศัพทครอบคลุมทั่วประเทศ และเครือขายสัญญาณโทรศัพท
ชัดเจน อยูในระดับมากที่สุด และมีการรับรูคุณภาพดาน มีบริการอินเทอรเน็ตไรสายจากเครือขาย 
EDGE/GPRS ที่ครอบคลุมทั่วประเทศ มบีริการเช่ือมตออินเทอรเน็ตความเร็วสูง และการเชื่อมตอ
อินเทอรเน็ตตอเนื่องไมหลุดงาย อยูในระดับปานกลาง 
 
 
 ตารางที่ 33  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ดานการภักดีตอตราสินคา ของ facebook fan page ของ 1 2 call! 
 

 

ความภักดีตอตราสินคา 

X S.D. แปลผล 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ทานจะใชบริการ 1 2 call! 
หรือไม 

52 68 35 32 13 3.57 1.22 มาก 
(26.0) (34.0) (17.5) (16.0) (6.5)    

ทานจะแนะนําใหเพ่ือนหรือ

คนรูจักใช 1 2 call! หรือไม     
61 72 26 21 20 3.42 1.17 ปานกลาง 

(30.5) (36.0) (13.0) (10.5) (10.0)    

ความภักดีตอตราสินคาโดยรวม 3.49 1.04 ปานกลาง 

 
  จากตารางที่ 33 พบวา กลุมตัวอยางมีความภักดีตอตราสินคาโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.49 เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบวา ความภักดีตอตรา
สินคาดานการใชบริการ 1 2 call! อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57   
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ตารางที่ 34  แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม ดานคุณคา 
ตราสินคา ของ facebook fan page ของ 1 2 call! 

 

การรับรูตราสินคา X         S.D. 

การรับรูตราสินคา 0.47 0.50 

การเช่ือมโยงตราสินคา 0.18 0.74 

คุณภาพที่รับรู 3.78 0.55 

การภักดีตอตราสินคา 3.49 1.04 

คุณคาตราสนิคา 7.92 1.90 

 
 จากตารางที่ 34 พบวา กลุมตัวอยางรับรูคุณคาตอตราสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 7.92   
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ตอนท่ี 3  การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) 

 

สมมุติฐานท่ี 1  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 

 
 ประกอบดวยสมมติฐานยอย 5 ขอ ไดแก  

1. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูตราสินคา 

2. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเชื่อมโยงตราสินคา 

3. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู 

4. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา  

5. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 
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ตารางที่ 35  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูตรา
สินคา 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ GSM Advance 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคา  0.136 0.055 ไมมีความสัมพันธ 

 
จากตารางที่ 35 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 

Advance ไมมีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมเปนไปตามสมมุติฐาน  

 

ตารางที่ 36  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเช่ือมโยง
ตราสินคา 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ GSM Advance 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานการเชื่อมโยงตราสินคา 0.162* 0.022 ระดับตํ่ามาก 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 36 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 
Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเช่ือมโยงตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 เปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาว
เปนความสัมพันธในระดับตํ่ามาก  
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ตารางที่ 37  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ GSM Advance 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่รับรู 0.172* 0.015 ระดับตํ่ามาก 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 37 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 
Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปน
ความสัมพันธในระดับตํ่ามาก 

 

ตารางที่ 38  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอ
ตราสินคา  

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ GSM Advance 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาความภักดีตอตราสินคา  0.324** 0.000 ระดับตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
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จากตารางที่ 38 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 
Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 จึงเปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาว
เปนความสัมพันธในระดับตํ่า 

 

ตารางที่ 39  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ GSM Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา  

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ GSM Advance 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคา 0.319** 0.000 ระดับตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 

จากตารางที่ 39 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM 
Advance มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เปนไปตาม
สมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธในระดับตํ่า 
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สมมุติฐานท่ี 2  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธ
กับคุณคาตราสินคา 

 
 ประกอบดวยสมมติฐานยอย 5 ขอ ไดแก  

1. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูตราสินคา 

2. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเชื่อมโยงตราสินคา 

3. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู 

4. การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา 

5.  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 

 

ตารางที่ 40  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูตราสินคา 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ 1 2 call! 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคา  0.121 0.088 ไมมีความสัมพันธ 

 

จากตารางที่ 40 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 
call! ไมมีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคา ไมเปนไปตามสมมุติฐาน  
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ตารางที่ 41  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเช่ือมโยงตรา
สินคา 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ 1 2 call 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานการเชื่อมโยงตราสินคา 0.113 0.111 ไมมีความสัมพันธ 

 

จากตารางที่ 41 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 
call! ไมมีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานการเช่ือมโยงตราสินคา ไมเปนไปตามสมมุติฐาน  

 

ตารางที่ 42  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ 1 2 call 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่รับรู 0.184** 0.009 ระดับตํ่ามาก 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 42 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 
call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 เปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปน
ความสัมพันธในระดับตํ่ามาก 
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ตารางที่ 43  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตรา
สินคา  

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ 1 2 call 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคาความภักดีตอตราสินคา  0.309** 0.000 ระดับตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 

จากตารางที่ 43 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 
call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา (ดานการใชบริการ) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก 
ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธในระดับตํ่า 

 

ตารางที่ 44  แสดงผลคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan 
page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา  

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 
ของ 1 2 call! 

R Sig (2-tailed) 
ระดับ

ความสมัพันธ 

คุณคาตราสินคา 0.298** 0.000 ระดับตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  

จากตารางที่ 44 พบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 
call! มีความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เปนไปตาม
สมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธในระดับตํ่า 
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บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

  การวิจยัเร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน “เฟสบุคแฟนเพ็จ” ของ “GSM 
Advance” และ “1 2 call!” กับคุณคาตราสินคา” มีวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี ้

1. เพื่อศึกษาผลของการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ  
GSM Advance ตอคุณคาตราสินคา 

2. เพื่อศึกษาผลของการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan page ของ  
1 2 call! ตอคุณคาตราสินคา 

งานวิจยัคร้ังนีเ้ปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดคร้ังเดียว 
(One – Shot Descriptive Study) โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล กลุมตัวอยาง ทั้งเพศชาย
และหญิง ที่ผูที่เปนสมาชิกเครือขายสังคมออนไลน ประเภท facebook fan page ของบริษัท แอด
วานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) โดยแยกเปน GSM Advance 200 คน และของ 1 2 call! 
จํานวน 200 คน  

รายงานผลการวิจัยโดยใชการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลีย่ เพือ่อธิบาย 
ขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง ดานลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง การสมัครเปน
สมาชิกและการใชงาน การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance และ12 
call! สําหรับการทดสอบสมมุติฐาน ใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพยีรสัน(Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ 
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สรุปผลการวจิัย 

ตอนท่ี 1   การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ขอมูลเกี่ยวกับ 
facebook fan page ของ GSM Advance 

1.1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ศึกษาทัง้หมด 200 คน แบงออกเปนเพศหญิง 114 คน และเพศ 
ชาย 86 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 23 – 32 ป มากท่ีสุด และมีจํานวน
มากกวาคร่ึงหนึ่งมกีารศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมมีาก
ที่สุด โดยกลุมตัวอยางที่มีรายได 10,001 – 20,000 บาท มีจาํนวนมากที่สุด  
  

1.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 

 - การเปดรับขาวสาร 
 กลุมตัวอยางมีการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance 
อยูในระดับมาก  
 - ลักษณะการใชงาน 

 กลุมตัวอยางสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ GSM Advance 
เปนระยะเวลา 1 เดือนที่ผานมามากที่สุด รองลงมา ไดแก เปนระยะเวลา 3 เดือนที่ผานมา และ
เปนระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา ตามลําดับ   

 กลุมตัวอยางรูจัก facebook fan page ของ GSM Advance จากคนรูจักแนะนํา
มากท่ีสุด รองลงมา ไดแก รูจักผานเว็บไซต www.gsmadvance.ais.co.th รูจักจากอีเมลแนะนําจาก 
facebook fan page ของ GSM Advance และรูจักจากอ่ืน ๆ ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางใช facebook fan page ของ GSM Advance เพื่อใชงานดูขอมูล
โปรโมชั่นตาง ๆ มากที่สุด รองลงมา ไดแก  ดูขอมูลบริการตาง ๆ และเพื่อดูคลิปวีดีโอ ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance ในชวงเวลา 
20.01 – 24.00 มากที่สุด รองลงมา ไดแก เขาชมในชวงเวลา 12.01 – 16.00 เขาชมชวงเวลา 
16.01 – 20.00 เขาชมชวงเวลา 06.01 – 12.00 และชวงเวลา 24.01 – 06.00 ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance ตอคร้ังใชเวลา
นอยกวา 30 นาที มากที่สุด รองลงมา ไดแก เขาชมตอคร้ังใชเวลามากกวา 30 นาที แตไมถึง 1 
ชั่วโมง และเขาชมตอคร้ังมากกวา 1 ชั่วโมง แตไมถึง 2 ชั่วโมง ตามลําดับ 
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กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance จากบานมาก
ที่สุด รองลงมา ไดแก เขาชมจากที่ทํางาน และจากอ่ืน ๆ คือ ผานทางโทรศัพทมือถือ ตามลําดับ 

 

1.3  คุณคาตราสินคา 

  คุณคาตราสินคาของ facebook fan page ของ GSM Advance โดยรวมมี
คาเฉลี่ยเทากับ 9.07 โดยเมื่อพิจารณาแตละดานพบวา 

กลุมตัวอยางมีการรับรูตราสินคาโดยเลือกตราสินคาที่ถูกตอง คิดเปนรอยละ 85 
และมีการเช่ือมโยงตราสินคาในเชิงบวก ไดแก เมื่อพูดถึง GSM Advance จะนึกถึงสัญญาณ
โทรศัพทมือถือที่มีคุณภาพ และความเทห ดูดี มีระดับ และทันสมัย 
  กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพที่รับรูโดยรวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพดาน เครือขายสัญญาณโทรศัพทครอบคลุมทั่ว
ประเทศ และเครือขายสัญญาณโทรศัพทชัดเจน อยูในระดับมากที่สุด และมีความภักดีตอตรา
สินคาโดยรวมอยูในระดับมากเชนกัน  

ตอนท่ี 2   การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ขอมูลเกี่ยวกับ facebook 
fan page ของ 12 Call! 

2.1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ศึกษาทัง้หมด 200 คน แบงออกเปนเพศหญิง 111 คน และเพศ 
ชาย 89 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 18 – 22 ป มากท่ีสุด และมีจํานวน
มากกวาคร่ึงหนึ่งมกีารศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพนักเรียน นักศึกษามีมากท่ีสุด 
โดยกลุมตัวอยางที่มีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท มีจาํนวนมากที่สุด  
  

2.2 การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page และลักษณะการใชงาน 

 - การเปดรับขาวสาร 
 กลุมตัวอยางมีการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call!  อยูใน
ระดับนอย  
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 - ลักษณะการใชงาน 
 กลุมตัวอยางสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! เปน

ระยะเวลา 1 เดือนที่ผานมามากที่สุด รองลงมา ไดแก เปนระยะเวลา 3 เดือนที่ผานมา และเปน
ระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา ตามลําดับ 

 กลุมตัวอยางรูจัก facebook fan page ของ 1 2 call! จากคนรูจักแนะนํามาก
ที่สุด รองลงมา ไดแก รูจักจากอีเมลแนะนําจาก facebook fan page ของ 1 2 call! รูจักผานเว็บไซต 
www.12call.ais.co.th และรูจักจากอ่ืน ๆ ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางใช facebook fan page ของ 1 2 call! เพื่อใชงานดูขอมูลโปรโมชั่น
ตาง ๆ มากที่สุด รองลงมา ไดแก อานขาวสาร 1 2 call! และดูขอมูลบริการตาง ๆ ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! ในชวงเวลา 20.01 – 
24.00 มากที่สุด รองลงมา ไดแก เขาชมในชวงเวลา 16.01 – 20.00 เขาชมชวงเวลา 12.01 – 
16.00 เขาชมในชวงเวลา 24.01 – 06.00 และเขาชมชวงเวลาชวงเวลา 06.01 – 12.00 ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! ตอคร้ังใชเวลานอยกวา 
30 นาที มากที่สุด รองลงมา ไดแก เขาชมตอคร้ังใชเวลามากกวา 30 นาที แตไมถึง 1 ชั่วโมง และ
เขาชมตอคร้ังมากกวา 1 ชั่วโมง แตไมถึง 2 ชั่วโมง ตามลําดับ   

กลุมตัวอยางเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! จากบานมากที่สุด 
รองลงมา ไดแก เขาชมจากที่ทํางาน และจากอ่ืน ๆ คือ ผานทางโทรศัพทมือถือ ตามลําดับ 

 

2.3  คุณคาตราสินคา 

  คุณคาตราสินคาของ facebook fan page ของ 1 2 call! โดยรวมมีคาเฉลี่ย
เทากับ 7.92 โดยเมื่อพิจารณาแตละดานพบวา 

กลุมตัวอยางมีการรับรูตราสินคาโดยเลือกตราสินคาที่ถูกตอง คิดเปนรอยละ  
46.5 และมีการเชื่อมโยงตราสินคาในเชิงบวก ไดแก เม่ือพูดถึง 1 2 call! จะนึกถึงโทรศัพทมือถือ
แบบเติมเงิน และวัยรุน 
  กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพที่รับรูโดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียด พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณภาพดาน เครือขายสัญญาณโทรศัพทครอบคลุมทั่ว
ประเทศ และเครือขายสัญญาณโทรศัพทชัดเจน อยูในระดับมากที่สุด 
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กลุมตัวอยางมีความภักดีตอตราสินคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีเพียง 
ดานใชบริการ 1 2 call! มีความภักดีตอตราสินคาอยูในระดับมาก  
 

ตอนท่ี 3  การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) 

 

สมมุติฐานท่ี 1  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา 

 
 จากผลการวิจยัพบวา 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance ไมมี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคาที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงไมเปนไปตาม
สมมุติฐาน  

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานการเช่ือมโยงตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จึงเปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปน
ความสัมพันธในระดับตํ่ามาก 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่รับรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึง
เปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธใน
ระดับตํ่ามาก 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 จึงเปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปน
ความสัมพันธในระดับตํ่า 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ GSM Advance มี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเปนไปตาม
สมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธในระดับตํ่า 
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สมมุติฐานท่ี 2  การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธกับ
คุณคาตราสินคา 

 จากผลการวิจยัพบวา 
- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! ไมมีความสัมพันธ

กับคุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคา จึงไมเปนไปตามสมมุติฐาน 
- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! ไมมีความสัมพันธ

กับคุณคาตราสินคาดานการเช่ือมโยงตราสินคาจึงไมเปนไปตามสมมุติฐาน 
- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธ

กับคุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่รับรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเปนไปตาม
สมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความ สัมพันธในระดับตํ่า
มาก 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธ
กับคุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคา (ดานการใชบริการ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 จึงเปนไปตามสมมุติฐาน และเปนความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปน
ความสัมพันธในระดับตํ่า 

- การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ของ 1 2 call! มีความสัมพันธ
กับคุณคาตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเปนไปตามสมมุติฐาน และเปน
ความสัมพันธทางบวก ความสัมพันธดังกลาวเปนความสัมพันธในระดับตํ่า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



     
 

127

 ผลจากการทดสอบสมมติฐานทั้ง 2 ขอสรุปความสัมพันธระหวางการเปดรับ
ขาวสารจาก facebook fan page กับคุณคาตราสินคาไดดังนี้ 

ตารางที่ 45   แสดงผลความสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page กับ

คุณคาตราสินคา 

 

 

การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page 

การเปดรับขาวสารจาก 
facebook fan page ของ  

GSM Advance 

การเปดรับขาวสารจาก 
facebook fan page ของ  

1 2 call! 

การรับรูตราสินคา  ไมสัมพันธ ไมสัมพันธ 

การเช่ือมโยงตราสินคา สัมพันธ ไมสัมพันธ 

คุณภาพที่รับรูตราสินคา สัมพันธ สัมพันธ 

ความภักดีตราสินคา สัมพันธ สัมพันธ 

คุณคาตราสินคา สัมพันธ สัมพันธ 

 

อภิปรายผลการวิจัย  
ผูวิจัยเสนอประเด็นการอภิปรายสําคัญ 2 ประเด็น คือ การเปดรับและการใชงาน facebok 

fan page และ ความสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebok fan page กับคุณคาตรา
สินคา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 
การเปดรับและการใชงาน facebok fanpage 
จากผูตอบแบบสอบถามการวิจัยคร้ังนี้ ผูเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ GSM 

Advance มีการเปดรับขาวสารอยูในระดับมาก สะทอนใหวาในปจจุบันเครือขายสังคมออนไลนใน
รูปแบบตางๆ เขามามีบทบาท ทรงอิทธิพลและเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล เนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันใชเวลาและความถี่ในเครือขายสังคมออนไลนมากข้ึน
อยางเห็นไดชัด ทําใหนักประชาสัมพันธมีโอกาสมากข้ึนในการเขาถึงกลุมเปาหมายของตนเองเพื่อ
สงขอมูล ขาวสารตางๆ ที่ตองการไปยังกลุมเปาหมาย อีกทั้งยังอาศัยพลังในการบอกตอใน
เครือขายสังคมของกลุมเปาหมายแตละคนชวงในการเผยแพรขอมูล ขาวสารนั้นไปยังบุคคลอ่ืนๆ 
อยางรวดเร็วและมีความนาเชื่อถือมากข้ึนอีกดวย  



 128

ผลการวิจัยในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตรพบวา ผูเปนสมาชิกสวนใหญเปน
กลุมของคนทํางานในบริษัทเอกชนที่มีอายุระหวาง 28-32 ป และศึกษาในระดับปริญญาตรี ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ อัจฉรา เอนซ (2552) ที่ทําการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของผูใช
อินเทอรเน็ต” พบวา กลุมผูใชงานอินเทอรเน็ตสวนใหญนั้น จะเปนกลุมที่กําลังเรียนในระดับ
ปริญญาตรีข้ึนไป รองลงมาคือกลุมผูที่ทํางานและจบการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป โดยใชงาน
ในการคนควาหาความรู ความบันเทิง และสงอีเมล ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา กลุมผูเปนสมาชิกของ 
facebook fan page ของ GSM Advance และ 1 2 call! นั้น มีลักษณะการใชงานแอปพลิเคชั่น 
(Application) ตางๆ ที่สามารถสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมการใชงานที่เปนที่นิยมของผูเปน
สมาชิกที่สําคัญ อันไดแก การใชงานเพื่อดูขอมูลดานโปรโมชั่นตางๆ การดูบริการ และอานขาวสาร
ตางๆของตราสินคา จึงอาจกลาวไดวา ผูเปนสมาชิกสวนใหญมีการเลือกเปดรับขอมูลที่เปน
ประโยชนและตรงกับความตองการของตนเอง ซึ่งมีความสอดคลองกับการวิจัยรวมระหวาง OTX 
และ DEI Worldwide (2009) ที่พบวา จากความนิยมที่แพรหลายของส่ือสังคมออนไลน มีสวนทํา
ใหขอมูลจากแหลงดังกลาวถือเปนแหลงขอมูลสําคัญของผูบริโภค โดยพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะ
หาขอมูลผลิตภัณฑและบริการหรือสินคายี่หอตางๆ จากเว็บไซตสังคมออนไลน ไปพรอมๆกับหา
ขอมูลโดยตรงจากเว็บไซตของบริษัทผูผลิต โดยผูบริโภค 7 ใน 10 ราย จะเขาไปหาขอมูลใน
เว็บไซตสังคมออนไลนตางๆ อาทิ เว็บบอรด กลุมชุมชนออนไลน เชน facebook twitter เปนตน 
นอกจากนี้ พบวารอยละ 49% ของผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อจากขอมูลที่ไดจากเว็บไซตสังคม
ออนไลนอีกดวย และจากผลการวิจัยที่พบวากลุมลูกคาผูเปนสมาชิก facebook fan page ของ 
GSM Advance และ 1 2 call! มีการรับรูคุณภาพของตราสินคาในระดับมากนั้น เปนสวนที่แสดง
ใหเห็นวา การสื่อสารกับผูรับสารของตราสินคานั้น ผูรับสารใหความสนใจเปดรับและใชงาน
แอปพลิเคช่ัน (Application) ของ facebook fan page ในดานการดูขอมูลโปรโมช่ันตางๆ ดูบริการ 
อานขาวสารในเร่ืองที่เปนประโยชนกับตนเอง อันจะนําไปสูความรู ความเขาใจในตัวสินคาและ
บริการ โดยจะมีการเช่ือมโยงไปสูการรับรูคุณภาพตราสินคาที่ตองการจะส่ือสาร รวมไปถึงการเกิด
ความภักดีตอตราสินคา ในข้ันของการเกิดพฤติกรรมการใชงานและการบอกตอเปนสําคัญ จึง
แสดงใหเห็นไดวา facebook fan page นั้นมีประสิทธิผลในฐานะที่เปนเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
เคร่ืองมือหนึ่งที่สามารถเขาถึงผูรับสารเปาหมายไดโดยสอดคลองกับ Schultz และคณะ (1993) 
ซึ่งมองในเชิงการพัฒนากลยุทธการสื่อสาร กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน คือ การ
พัฒนากระบวนการส่ือสารการตลาด โดยมีการใชเคร่ืองมือการส่ือสารที่หลากหลายประกอบกัน 
และมีวัตถุประสงคเพื่อสรางผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งก็คือการมุงเนนที่จะโนมนาวจิตใจ
ของผูบริโภคเปาหมายนั่นเอง facebook fan page ถือเปนเคร่ืองมือส่ือสารที่เปนการนําส่ือ
อินเทอรเน็ตมาใชในการสนับสนุนการตลาด ใหขอมูลประชาสัมพันธที่สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภค



     
 

129

เปาหมายไดตรงกลุมในระยะเวลาอันรวดเร็ว อีกทั้งยังเปนการประหยัดงบประมาณในการใชส่ือ
โฆษณาที่มีคาใชจายสูง จึงถือเปนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่สําคัญ ซึ่งอดิศักด์ิ อนันนับ 
(2540) ไดศึกษาเร่ือง “ธุรกิจการโฆษณาและประชาสัมพันธผานเครือขายอินเทอรเน็ตในประเทศ
ไทย” พบวา อินเทอรเน็ตเปนรูปแบบของสื่อใหมสําหรับการโฆษณาและการประชาสัมพันธในยุค
ปจจุบัน เนื่องจากเปนส่ือที่เขาถึงผูบริโภคเปนสวนบุคคล และมีผลตอการตัดสินใจโดยตรงของ
ผูบริโภค และสามารถวัดผลการตอบสนองของผูบริโภคไดโดยตรง สอดคลองกับ เสรี  วงศมณฑา 
(2542: 312) ที่กลาวไววา “การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง การประชาสัมพันธเพื่อให
ผูบริโภคเช่ือมั่นในตราสินคา สามารถมองเห็นคุณคาเพิ่ม (Value added) ของสินคาตลอดจนมี
ความชื่นชอบและตองการซื้อตราสินคานั้น ๆ ในปจจุบัน การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมี
ความสําคัญมากข้ึน เนื่องจากการโฆษณามีราคาแพงแตสรางความนาเชื่อถือไดนอย ดังนั้น สินคา
ที่มีความสลับซับซอนที่ตองใชเวลาในการอธิบายมาก จึงไมสามารถใชการโฆษณาได ธุรกิจจึงตอง
ใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดรวมกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอื่นๆ รวมกัน 
(Integrated Marketing Communication หรือ ไอเอ็มซี) ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การ
โฆษณา หรือการสงเสริมการขายรูปแบบตาง ๆ” นอกจากนี้ Thomas L. Harris (1993) ไดกลาวไว
วา การทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดนั้นจะสามารถลดคาใชจายทางการตลาดลงได เนื่องจาก
เปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับคาใชจายที่ลงทุนไป และมีสวนชวยใหบริษัทไดรับสวน
แบงในใจผูบริโภค (share of mind) มากข้ึน นอกจากน้ีขาวสารที่ประชาสัมพันธออกไปนั้นจะมี
ความนาเช่ือถือและสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑได ซึ่งจากการวิจัย
สํารวจความคิดเห็นของนักการตลาดแสดงใหเห็นวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีประโยชน
และเปาหมาย คือ การแสดงใหเห็นวาบริษัทเปนผูนําและผูเช่ียวชาญในธุรกิจนั้นๆ และสรางให
ผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นและไววางใจ เมื่อ facebook fan page ถือเปนเครื่องมือส่ือสาร
การตลาดที่มีผลในการสรางใหผูรับสารรับรูถึงคุณภาพไปจนถึงความภักดีตอตราสินคาไดนั้น ควร
มีการวางแผนการใชงานใหสอดคลองกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารอ่ืนๆ ภายใตขอความหลักเดียวกัน 
ในการที่จะนําเสนอขอมูล ขาวสารตางๆใหกับลูกคา  

อีกประเด็นที่นาสนใจคือ  ขอมูลของการรูจัก facebook fan page ของ GSM Advance 
และ 1 2 call! นั้น พบวาเปนการรูจักจากคนรูจักแนะนํามากที่สุด ซึ่งมีความสอดคลองกับผลวิจัย
ของ ยุบล เบ็ญจรงคกิจ และคณะ (2552) ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง การใชการส่ือสารแบบไวรัลผาน
ทางฟอรเวิรดเมล และผลการตอบสนองของผูรับสาร พบวา พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตและ
อีเมล พบวา คนสวนใหญจะเปดอานอีเมลเพียงแคบางฉบับ โดยจะเลือกอานของคนท่ีรูจักสงให 
และเม่ือตองคํานึงถึงการตองสงตอจะพิจารณาเร่ืองของเนื้อหา แตยังสงใหคนในครอบครัว คนรูจัก
หรือคนสนิท เปนไปตามผลการวิจัยของ อาภา เอราวัณ (2545) ที่พบวา การสื่อสารแบบบอกตอมี
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อิทธิพลในดานการสรางความตองการและความสนใจในตัวผลิตภัณฑ ซึ่งนําไปสูพฤติกรรมการ
ตัดสินใจในระยะเวลาอันรวดเร็ว และการแพรกระจายขอมูลลักษณะบอกตอเกิดข้ึนเนื่องจากความ
ตองการแบงปนความพึงพอใจใหแกคนรอบขาง ซึ่งจากการรูจักและการสมัครเขาเปนสมาชิกของ 
facebook fan page ของ GSM Advance และ 1 2 call! นั้นมาจากคนรูจักแนะนําจึงเปนการ
ยืนยันคํากลาวของ Assael (1998) ที่กลาววา อิทธิพลของบุคคลเปนแหลงที่มีพลังมากที่สุด 
เพราะโดยทั่วไปแลวผูบริโภคจะเห็นวาเพื่อนและญาติสามารถเช่ือถือ และไววางใจไดมากกวา
แหลงขอมูลใดๆ ที่กระทําเพื่อการคานั่นเอง 

 

ความสัมพันธระหวางการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page กับคุณคาตรา
สินคา 

จากผลการวิจัยพบวา การเปดรับขาวสารมีความสมพันธกับคุณคาตราสินคาโดยรวม และมี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคายอยในดานคุณภาพที่รับรู และความภักดีตอตราสินคา ทั้ง 2 
ตราสินคา ซึ่งแสดงใหเห็นวา facebook fan page มีประสิทธิผลในเชิงของการใหขอมูลในดาน
คุณภาพตราสินคา และการสรางความภักดีผูกผัน  ซึ่งเม่ือพิจารณาจากคุณสมบัติของ facebook 
fan page ที่ถือเปนเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด และการประชาสัมพันธการตลาดที่มีลักษณะเปน
การส่ือสารบนเครือขายสังคมออนไลนผานระบบอินเทอรเน็ต โดยจากผลการวิจัยที่คนพบวา 
facebook fan page มีผลตอคุณภาพที่รับรูนั้น สอดคลองกับแนวคิดของ David Meerman Scott 
(2007) ที่กลาววา การประชาสัมพันธผานอินเทอรเน็ตไดรับความนิยมมากข้ึน โดยเปนการให
ขอมูล ขาวสารกับผูบริโภค ซึ่งไมผานส่ือมวลชนนี้ ทําใหนักประชาสัมพันธสามารถสื่อสารกับ
ผูบริโภคไดโดยตรง และสามารถทราบปฏิกิริยาตอบสนองจากผูบริโภคไดทันทีอันจะนํามาซึ่ง
ความรูที่ถูกตอง และชัดเจน ซึ่งเปนไปตามผลการวิจัยของ อดิศักด์ิ อนันนับ (2540) ที่กลาววา การ
ประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตจะเปนการสรางผลกระทบทางบวกตอผลประโยชนขององคกร โดย
การใหกลุมเปาหมายสามารถเขาไปคนหาขอมูลขาวสาร และผลิตภัณฑของบริษัท รวมทั้ง
สอบถามขอสงสัยที่ไดจากผูผลิตสินคาและบริการไดโดยตรงดวย  โดยมีความสอดคลองกับผลการ
สํารวจของ ทีเอ็นเอส รีเสิรช อินเตอรเนช่ันแนล (2552) ที่พบวาการใชงานเครือขายสังคมออนไลน 
มักจะออกมาในรูปแบบของการคนหาขอมูล และความคิดเห็นตางๆ ที่มีสมาชิกมาเขียนขอความ
แสดงความคิดเห็นไว และเปนชองทางในการแสดงความคิดเห็น เพื่อแสดงความเปนตัวของตัวเอง 
และยืนยันความรู ความเขาใจของตนเองเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ อันจะนํามาซ่ึงความรู และความ
เขาใจในตัวสินคา และผลิตภัณฑนั่นเอง 

จากผลการวิจัยพบวา facebook fan page มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคา 
แสดงใหเห็นวากับเครือขายสังคมออนไลนสามารถนํามาพัฒนา เพื่อเปนชองทางในการสราง
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ความสัมพันธกับลูกคาได ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ McKay (2009) ที่เสนอวาในเครือขายทาง
สังคม การบริหารความสัมพันธกับลูกคานั้น มีสวนกับการเชื่อมโยงและการมีสวนรวมในการคนหา
แนวทางใหมในการใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด โดยพบวาลูกคาสวนใหญที่ใชเครือขายสังคม
ออนไลนตองการมีสวนรวมกับตราสินคา และยังสอดคลองกับแนวคิดของ Breakenridge (2008) 
ที่วาผูประกอบการสามารถใชเครือขายสังคมออนไลนเปนเคร่ืองมือในการบริหารความสัมพันธกับ
ลูกคา ทําใหผูประกอบการรับรูปฏิกิริยาตอบสนอง และความคิดเห็นของกลุมเปาหมายไดอยาง
ชัดเจน โดยทั้งนี้ วิทวัส ชัยปาณี ไดกลาวไววาสังคมออนไลนอาจชวยใหผูบริโภคใกลชิดกับตรา
สินคามากข้ึน ในชีวิตประจําวันผูบริโภคยังตองสัมผัสกับตราสินคาผานชองทางจัดจําหนายและ
อ่ืนๆ ใหเกิดประสบการณกับตราสินคา (Brand Experience) แบบผสมผสาน แตการสื่อสารทาง
การตลาดยังคงตองข้ึนอยูของผูบริโภคเปาหมายเปนหลักวา เปนคนกลุมเจเนอเรชั่นไหน รูปแบบ
การใชชิวิตติดอยูกับส่ือรูปแบบใดมากกวากัน และสรางกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมและ
สอดคลองกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เพื่อส่ือสาร และสงขอความถึงพวกเขาไดอยางมี
ประสิทธิภาพ สอดคลองกับผลการวิจัยของ อัญชลี ธรรมวิจารณ (2541) พบวา อินเทอรเน็ตจะมี
บทบาทสําคัญกับการส่ือสารการตลาดเพราะมีการสื่อสารสองทางที่โตตอบไดทันที และสามารถรู
ปริมาณที่แนนอนของกลุมเปาหมาย รวมถึงรูวากลุมเปาหมายเปนใคร มีความสนใจอะไรเปน
พิเศษ  ทั้งนี้เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความเขาใจ มีการรับรูที่ดี ตลอดจนมีทัศนคติที่ดีตอองคกร 
สินคา และบริการ อันจะนํามาซ่ึงความภักดีตอองคกร ตอสินคาและบริการ และเพื่อใหเกิดการ
แนะนําสินคา และบริการตอไปยังผูอ่ืน ซึ่ง White, Paper (2009) กลาววาหากเมื่อ facebook fan 
page และการบริหารความสัมพันธกับลูกคาทํางานรวมกันไดเปนอยางดี  องคกรสามารถที่จะรับ
ฟงความตองการของลูกคาไดรวดเร็วและการทําใหลูกคามีสวนรวมกับตราสินคา ก็จะสามารถทํา
การตลาด การขายสินคา และบริการ และการบริการลูกคาไดอยางเหมาะสมตอไป 
 
ขอเสนอแนะทั่วไป 
 

1. จากผลการศึกษาวิจัยพบวา การเปดรับขาวสารจาก facebook fan page ไม 
มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคาของผูบริโภค เนื่องจากสมาชิกของ facebook fan page ไม
สามารถจําตราสินคาที่ถูกตองได ดังนั้นผูบริหารตราสินคาจึงควรหากลยุทธในการสื่อสารเพื่อเพิ่ม
ระดับการจดจําตราสินคาเพื่อสรางการจดจําตราสินคาในกลุมเปาหมายใหมากยิ่งข้ึน   
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2. จากผลการวิจัยที่พบวาผูใช facebook fan page จะมีการใชงานเพื่อดูขอมูล 
โปรโมชั่นตาง ๆ มากที่สุด รองลงมา ไดแก อานขาวสาร และดูขอมูลบริการตาง ๆ นั้น ดังนั้น
ผูบริหารตราสินคาจึงควรใช facebook fan page เปนชองทางหนึ่งในการใหขอมูลขาวสารที่เปน
ประโยชน เพื่อสรางใหเกิดการรับรูในคุณภาพของตราสินคา สรางใหเกิดความรูสึกผูกพัน และเปน
สวนหนึ่งกับตราสินคา อันจะนํามาซ่ึงความภักดีและการแนะนําตอในที่สุด 
 

3. นอกจากการเปดรับขาวสารจาก facebook fan page จะมีผลตอคุณคาตรา 
สินคาแลว นักประชาสัมพันธยังสามารถใช facebook fan page เพื่อการประเมินตราสินคาใน
ดานตางๆ จากผูบริโภคไดดวย โดยใชแอปพลิเคชั่นแบบสํารวจความคิดเห็น (Poll) กระดาน
ขอความ (Wall Post) และการแสดงความคิดเห็น (Comment) เพื่อบริหารจัดการ ปรับปรุงแกไข
สินคาและบริการใหตรงกับความตองการของสมาชิกใหมากยิ่งข้ึน ไดอยางรวดเร็ว เขาถึง
กลุมเปาหมายและประหยัดงบประมาณดวย รวมไปถึงการบริหารจัดการประเด็นและภาวะวิกฤติ
ไดอยางทันทวงที ปองกันความเสียหายที่อาจจะเกิดข้ึนใหมีผลกระทบดานลบนอยที่สุดตอตรา
สินคา 
 
ขอเสนอแนะสําหรบังานวจิัยในอนาคต 
 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองประสิทธิผลของประชาสัมพันธผานเครือขายสังคม 
ออนไลนในกลุมของผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่มีการใช facbook fan page ในการสื่อสารกับผูบริโภคใน
ดานกลยุทธ กลวิธี รวมถึงพฤติกรรมการรับรู และความภักดีตอตราสินคา เพื่อนํามากําหนด
แนวทางในการสื่อสารบนเครือขายสังคมออนไลนใหมีประสิทธิภาพ และเขาถึผูบริโภคเปาหมายได
อยางแทจริง 
 

              2. ผูทําวิจัยไดศึกษาเพียงการประชาสัมพันธการตลาดผาน facebook fan  
page ของ GSM Advance และ 1 2 call!  กับคุณคาตราสินคา ในดานการคุณคาตราสินคา
เทานั้น ซึ่งหากตองการนําไปปรับปรุงหรือพัฒนาตอยอด ควรศึกษาเจาะลึกลงในดานกลยุทธ 
วิธีการ และรูปแบบการประชาสัมพันธการตลาดผานชองทางนี้โดยเฉพาะโดยนํารูปแบบของสินคา
ที่ประสบความสําเร็จในการส่ือสารผานชองทางนี้มาอางอิง พรอมทั้งควรจะศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ
เพิ่มเติม เพื่อใหการวิจัยไดผลรอบดานและมีมิติมากข้ึน 
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แบบสอบถาม 

การวิจัยเร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน เฟสบุค แฟน เพจ ของ จีเอสเอ็ม แอดวานซ และ วัน-ทู-คอล! 

กับคุณคาตราสินคา” 
 

 
คําช้ีแจง  แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต คณะนิเทศ
ศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ผูวิจัยขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม โดยตอบตามความ
เปนจริง เพื่อที่จะนําผลที่ไดไปใชประโยชนทางการศึกษาตอไป ขอมูลที่ทานตอบทั้งหมดนี้จะถือเปนความลับซึ่ง
จะนําเสนอผลการวิจัยในผลรวมเทานั้น 
 
กรุณาเขียนเครื่องหมาย  หนาขอความหรือเติมคําในชองวางใหตรงกบัคําตอบของทานมากที่สุด 

 
สวนที่ 1: คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

1. เพศ  

 ชาย        หญิง 
2. อายุ  

 18 – 22 ป      23 – 27 ป   
 28 – 32 ป      33 – 37 ป    
 38 – 42 ป      43 – 50 ป    

3. การศึกษา 

 ประถมศึกษา       มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา   
 ปวช. / ปวส.      ปริญญาตรี 
 สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 นักเรียน นักศึกษา     ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน      ประกอบธุรกิจสวนตัว  
 ทํางานอิสระ      วางงาน 
 อื่นๆ (โปรดระบุ) ............................................... 

5. รายไดสวนตัวตอเดือน 

 ตํ่ากวา 5,000 บาท     5,000 – 10,000 บาท  
 10,001 – 20,000 บาท     20,001 – 30,000 บาท   
 30,001– 40,000 บาท     40,000 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 
 

6. ภาพใดเปนโลโกของ GSM Advance ใน facebook fan page 

         
 

        
 

    
 
 
 
7. เม่ือพูดถึง GSM Advance ทานนึกถึงอะไร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 สัญญาณโทรศัพทมือถือที่มีคุณภาพ    ความเทห ดูดี มีระดับ และทันสมัย 
 เครือขายโทรศัพทมือถือ     สีเหลือง 
 ราคาโปรโมช่ันแพง      Call Center ติดตอยาก 

 นึกถึงส่ิงอื่นๆที่ไมไดกลาวมา (โปรดระบุ) ............................................................................ 
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8. ทานคิดวา GSM Advance มีคุณภาพในดานใดตอไปนี้มากนอย เพียงใด 
 
 8.1  เครือขายสัญญาณโทรศัพท        นอยที่สุด                          มากที่สุด 
      ครอบคลุมทั่วประเทศ                                                      

                                                          1                      2                     3                      4                   5 
 8.2  สัญญาณโทรศัพทชัดเจน              นอยที่สุด                          มากที่สุด 
                                                        

                                                           1                     2                      3                     4                    5 

 8.3  มีบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต        นอยที่สุด                          มากที่สุด 
       ความเร็วสูง                                                     

                                                           1                     2                      3                     4                    5 

8.4  มีบริการอินเทอรเน็ตไรสาย          นอยที่สุด                                                                        มากที่สุด 
 จากเครือขาย EDGE/GPRS   
        ที่ครอบคลุมทั่วประเทศ          1                     2                      3                     4                    5 

 8.5  การเช่ือมตออินเทอรเน็ต              นอยที่สุด             มากที่สุด 
       ตอเนื่องไมหลุดงาย                                                     

                                                           1                     2                      3                     4                    
8.6  มีเทคโนโลยีทันสมัย                    นอยที่สุด            มากที่สุด       

                                                          
                                                                  1                     2                      3                     4                    5 
 8.7  มีบริการเสริมหลากหลาย            นอยที่สุด            มากที่สุด 
                                                        
             1                     2                      3                     4                    5 
 8.8  ใหบริการหลังการขายที่ดี            นอยที่สุด            มากที่สุด 
                                                          
            1                     2                      3                     4                    5 
 8.9  พนักงานบริการลูกคา                 นอยที่สุด                          มากที่สุด 
       ดวยอัธยาศัยท่ีดี                                                      

                                                          1                     2                      3                     4                    5        
      8.10  พนักงานบริการลูกคา               นอยที่สุด                                มากที่สุด 
        มีความรู ความเชี่ยวชาญ              

                                                          1                     2                      3                     4                    5 
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9. ทานจะใชบริการ GSM Advance หรือไม               

                ไมใช                           ใชแนนอน 
                                                                            
                                          1                   2                   3                    4                  5      

 
10. ทานจะแนะนําใหเพ่ือนหรือคนรูจักใช GSM Advance หรือไม      

                                   ไมแนะนํา                   แนะนําอยางแนนอน 
                                                                        
                                          1                   2                   3                    4                  5         
    
สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับ facebook fan page ของ GSM Advance  
 
11. ทานไดสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ GSM Advance เม่ือไร 

 1 เดือนที่ผานมา   
  3 เดือนที่ผานมา   
  6 เดือนที่ผานมา 

 
12. ทานรูจัก facebook fan page ของ GSM Advance ไดอยางไร 

 คนรูจักแนะนํา 
 อีเมลแนะนําจาก facebook fan page ของ GSM Advance 
 รูจักผานเว็บไซต www.gsmadvance.ais.co.th 
 อื่นๆ (โปรดระบุ) ..................................................................... 

13. ทานใช facebook fan page ของ GSM Advance เพ่ือใชงานดานใด (ตอบไดมากวา 1 ขอ) 

 ดูขอมูลโปรโมชั่นตางๆ      ดูขอมูลบริการตางๆ  
 อานขาวสาร GSM Advance    ดูรูปภาพ  
 ดูรูปกิจกรรม      ดูคลิปวีดีโอ 
 แสดงความคิดเห็นบน Wall Post    ซักถามขอสงสัย 
  รองเรียน การใหบริการ     ใชบริการ facebook chat 
 ดาวนโหลด emoticon/ wallpaper/ screensaver   เลนเกมส 
  แสดงความคิดเห็น Wall Photo    แสดงความคิดเห็นในอัลบั้มรูปภาพ 
 หาเพื่อนใหม      เลนแบบทดสอบ (Quiz) 
 ตอบแบบสํารวจความคิดเห็น (Poll) 
 อื่นๆ (โปรดระบุ) .................................................................... 
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14. ทานเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance บอยเพียงใด 

 ทุกวัน       สัปดาหละ 5-6 คร้ัง    
 สัปดาหละ 2-4 คร้ัง      สัปดาหละ 1 คร้ัง    
 เดือนละ 1 คร้ัง 

 
15. ทานเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance ในชวงเวลาใดเปนประจํา 

 ชวงเวลา 06.01 – 12.00  น.    ชวงเวลา 12.01 – 16.00  น.  
 ชวงเวลา 16.01 – 20.00  น.    ชวงเวลา 20.01 – 24.00  น. 
 ชวงเวลา 24.01 – 06.00  น. 

 
16. ทานเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance ตอครั้งนานเพียงใด 

 นอยกวา 30 นาที     มากกวา 30 นาที  แตไมถึง 1 ชั่วโมง 
 มากกวา 1 ชั่วโมง  แตไมถึง 2 ชั่วโมง   มากกวา 2 ชั่วโมง  แตไมถึง 3 ชั่วโมง 
 3 - 4 ชั่วโมง      มากกวา 4 ชั่วโมงขึ้นไป 
   

17. ทานเขาชม facebook fan page ของ GSM Advance จากสถานท่ีใดเปนประจํา 

 บาน       ที่ทาํงาน    
 สถาบันการศึกษา     รานใหบริการอินเทอรเน็ต  
 จุดบริการ WiFi สาธารณะ    อื่นๆ (โปรดระบุ) ................................ 
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แบบสอบถาม 

การวิจัยเร่ือง “การประชาสัมพันธการตลาดผาน เฟสบุค แฟน เพจ ของ จีเอสเอ็ม แอดวานซ และ วัน-ทู-คอล! 

กับคุณคาตราสินคา” 
 

 
คําช้ีแจง  แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต คณะนิเทศ
ศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ผูวิจัยขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม โดยตอบตามความ
เปนจริง เพื่อที่จะนําผลที่ไดไปใชประโยชนทางการศึกษาตอไป ขอมูลที่ทานตอบทั้งหมดนี้จะถือเปนความลับซึ่ง
จะนําเสนอผลการวิจัยในผลรวมเทานั้น 
 
กรุณาเขียนเครื่องหมาย  หนาขอความหรือเติมคําในชองวางใหตรงกบัคําตอบของทานมากที่สุด 

 
สวนที่ 1: คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

1. เพศ  

 ชาย        หญิง 
2. อายุ  

 18 – 22 ป      23 – 27 ป   
 28 – 32 ป      33 – 37 ป    
 38 – 42 ป      43 – 50 ป    

3. การศึกษา 

 ประถมศึกษา       มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา   
 ปวช. / ปวส.      ปริญญาตรี 
 สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 นักเรียน นักศึกษา     ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน      ประกอบธุรกิจสวนตัว  
 ทํางานอิสระ      วางงาน 
 อื่นๆ (โปรดระบุ) ............................................... 

5. รายไดสวนตัวตอเดือน 

 ตํ่ากวา 5,000 บาท     5,000 – 10,000 บาท  
 10,001 – 20,000 บาท     20,001 – 30,000 บาท   
 30,001– 40,000 บาท     40,000 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 
 

6. ภาพใดเปนโลโกของ 1 2 call! ใน facebook fan page 
 

          
 
 

         
 
 

     
 
 
 
7. เม่ือพูดถึง 1 2 call! ทานนึกถึงอะไร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

  ความอิสระ สนุกสนาน สดใส   ระบบโทรศัพทที่งาย และประหยัด 
  โทรศัพทมือถือแบบเติมเงิน   วัยรุน 
  ราคาโปรโมช่ันแพง    SMS โฆษณาและประชาสัมพันธมากไป 
  นึกถึงส่ิงอื่นๆที่ไมไดกลาวมา (โปรดระบุ) ............................................................................ 
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8. ทานคิดวา 1 2 call! มีคุณภาพในดานใดตอไปนี้มากนอย เพียงใด 
 
 8.1  เครือขายสัญญาณโทรศัพท         นอยที่สุด            มากที่สุด 
       ครอบคลุมทั่วประเทศ                                                      
              1                     2                      3                     4                    5        
 8.2  สัญญาณโทรศัพทชัดเจน             นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
                                                     
                        1                     2                      3                     4                    5        
 8.3  มีบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต        นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
       ความเร็วสูง                           
                                                                  1                     2                      3                     4                    5                          

8.4  มีบริการอินเทอรเน็ตไรสาย          นอยที่สุด                                                                        มากที่สุด 
 จากเครือขาย EDGE/GPRS   
        ที่ครอบคลุมทั่วประเทศ          1                     2                      3                     4                    5                          

 8.5  การเช่ือมตออินเทอรเน็ต              นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
       ตอเนื่องไมหลุดงาย                                                     
             1                     2                      3                     4                    5                          
 8.6  มีเทคโนโลยีทันสมัย                    นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
        
              1                     2                      3                     4                    5   
 8.7  ใหบริการเสริมหลากหลาย          นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
          
                                                                  1                     2                      3                     4                    5           
 8.8  ใหบริการหลังการขายที่ดี             นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
                                                          

                                                           1                     2                      3                     4                    5      
 8.9  มีหนวยเติมเงินครอบคลุม            นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
               ทุกพื้นที่                                       

                                                           1                     2                      3                     4                    5      
       8.10 พนักงานบริการลูกคา                นอยที่สุด             มากท่ีสุด 
       มีความรู ความเชี่ยวชาญ                                                  

                                                           1                     2                      3                     4                    5      
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9. ทานจะใชบริการ 1 2 call! หรือไม               

                ไมใช                           ใชแนนอน 
                                                                            
                                          1                   2                   3                    4                  5      
10. ทานจะแนะนําใหเพ่ือนหรือคนรูจักใช 1 2 call! หรือไม      

                                   ไมแนะนํา                   แนะนําอยางแนนอน 
                                                                            
                                          1                   2                   3                    4                  5             

สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับ facebook fan page ของ 1 2 call!  
 
11. ทานไดสมัครเปนสมาชิกของ facebook fan page ของ 1 2 call! เม่ือไร 

 1 เดือนที่ผานมา   
  3 เดือนที่ผานมา    
  6 เดือนที่ผานมา 

12. ทานรูจัก facebook fan page ของ 1 2 call! ไดอยางไร 

 คนรูจักแนะนํา 
 อีเมลแนะนําจาก facebook fan page ของ 1 2 call! 
 รูจักผานเว็บไซต www.12call.ais.co.th 
 อื่นๆ (โปรดระบุ) ...................................................................... 

13. ทานใช facebook fan page ของ 1 2 call! เพ่ือใชงานดานใด (ตอบไดมากวา 1 ขอ) 

 ดูขอมูลโปรโมชั่นตางๆ      ดูขอมูลบริการตางๆ  
 อานขาวสาร 1 2 call!     ดูรูปภาพ  
 ดูรูปกิจกรรม      ดูคลิปวีดีโอ 
 แสดงความคิดเห็นบน Wall Post    ซักถามขอสงสัย 
  รองเรียน การใหบริการ     ใชบริการ facebook chat 
 ดาวนโหลด emoticon/ wallpaper/ screensaver   เลนเกมส 
  แสดงความคิดเห็น Wall Photo    แสดงความคิดเห็นในอัลบั้มรูปภาพ 
 หาเพื่อนใหม      เลนแบบทดสอบ (Quiz) 
 ตอบแบบสํารวจความคิดเห็น (Poll) 

 อื่นๆ (โปรดระบุ) .................................................................... 
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14. ทานเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! บอยเพียงใด 

 ทุกวัน       สัปดาหละ 5-6 คร้ัง    
 สัปดาหละ 2-4 คร้ัง      สัปดาหละ 1 คร้ัง   
  
 เดือนละ 1 คร้ัง 

15. ทานเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! ในชวงเวลาใดเปนประจํา 

 ชวงเวลา 06.01 – 12.00  น.    ชวงเวลา 12.01 – 16.00  น.  
 ชวงเวลา 16.01 – 20.00  น.    ชวงเวลา 20.01 – 24.00  น. 
 ชวงเวลา 24.01 – 06.00  น.    

16. ทานเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! ตอครั้งนานเพียงใด 

 นอยกวา 30 นาที     มากกวา 30 นาที  แตไมถึง 1 ชั่วโมง 
 มากกวา 1 ชั่วโมง  แตไมถึง 2 ชั่วโมง   มากกวา 2 ชั่วโมง  แตไมถึง 3 ชั่วโมง
  
 3 - 4 ชั่วโมง      มากกวา 4 ชั่วโมงขึ้นไป   

17. ทานเขาชม facebook fan page ของ 1 2 call! จากสถานท่ีใดเปนประจํา 

 บาน       ที่ทํางาน    
 สถาบันการศึกษา     รานใหบริการอินเทอรเน็ต  
 จุดบริการ WiFi สาธารณะ    อื่นๆ (โปรดระบุ) ................................ 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

 นางสาวรงวไล  หมื่ นสวัส ด์ิ  เกิ ด เมื่ อวันที่  19  ธันวาคม  พ .ศ .  2525 ที่
กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญานิเทศศาสตรบัณฑิต จากคณะนิเทศศาสตร 
สาขาวิชาการประชาสัมพันธ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  เม่ือปการศึกษา 2547 และไดเขาศึกษาตอใน
ระดับปริญญาโท ที่คณะนิเทศศาสตร ภาควิชาการประชาสัมพันธ สาขาวิชาการประชาสัมพันธ 
(ภาคนอกราชการ) จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เมื่อปการศึกษา 2551 ปจจุบัน ปฏิบัติงานใน
ตําแหนง เจาหนาที่ประชาสัมพันธการตลาด บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด(มหาชน) 
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