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บทที ่1 บทนํา 

 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

  

 ประเทศไทยมีพระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 ซ่ึงมีวตัถุประสงค์

สําคญัเพื่อการลดจาํนวนผูด่ื้มเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์รายใหม่ โดยเฉพาะกลุ่มเด็กและเยาวชน 

สาระสาํคญัประการหน่ึงของพรบ.ดงักล่าว คือ การควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ดว้ยการห้ามมิให้

ผูใ้ดโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์หรือแสดงช่ือหรือเคร่ืองหมายของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ อนัเป็น

การอวดอ้างสรรพคุณหรือชักจูงใจให้ผูอ่ื้นด่ืมทั้งโดยทางตรงหรือทางอ้อม (มาตรา 32) อนัมี

ความหมายครอบคลุมถึงรูปแบบการส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ ทั้งแบบ above 

the line (การส่ือสารผา่นส่ือมวลชน หรือ air war) และ below the line (การส่ือสารผา่นกิจกรรม

พิเศษ หรือ ground war) ดว้ย 

 

 อย่างไรก็ตาม แมว้่าประเทศไทยจะมีการประกาศใช้นโยบาย มาตรการ และกฏหมาย

ควบคุมอย่างเป็นระบบ แต่ก็ยงัมิอาจควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกออฮอล์ไดด้งัเจตจาํนง เน่ืองจาก ได้

พบวา่ กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ไดใ้ชช่้องวา่งทางกฎหมายเพื่อการโฆษณาและการส่ือสารการตลาด

ในรูปแบบต่างๆท่ีหลากหลาย ตลอดจนการมุ่งเนน้สร้างกลุ่มนกัด่ืมหนา้ใหม่ใหเ้กิดข้ึนในสังคม 

 

 ตวัอย่างเช่น ผลการวิจยัของปาริชาต สถาปิตานนท ์และณัฐวิภา สินสุวรรณ (2550) ท่ีได้

พบว่า ในช่วงระหว่างปี 2549-2550 ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีแนวโน้มของการควบคุมมาตรการด้าน

ส่งเสริมการขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ไดท้วีความเขม้ขน้นั้น ธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ได้เน้น

วิธีการส่ือสารแบบครบวงจร โดยวางแผนและดาํเนินการส่ือสารแนวคิดหลกั (central idea) ผา่น

สัญลกัษณ์ต่างๆ อาทิ สี (color) ตราสัญลกัษณ์ (logo) ตลอดจนการใช้ช่องทางการส่ือสารต่างๆ 

อยา่งหลากหลาย เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคแบบครบทุกมุม หรือท่ีเรียกวา่ การส่ือสารแบบ 360 องศา 

 

 นอกเหนือจากนั้นแล้ว ในเชิงการคัดค้านการขับเคล่ือนนโยบายควบคุมการบริโภค

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ยงัไดพ้บอีกดว้ยวา่ ผูป้ระกอบการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์รายใหญ่ในประเทศ 

ไดร่้วมมือกบัผูป้ระกอบการซ่ึงนาํเขา้ผลิตภณัฑ์จากต่างประเทศ ตลอดจนการพฒันาความร่วมมือ
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กบัสมาคมต่างๆ อาทิ สมาคมผูค้า้ปลีก สมาคมโฆษณา สมาคมการตลาด สมาคมโรงแรมไทย 

สมาคมสถานบนัเทิง และสมาพนัธ์ไวน์/สุราพื้นบา้น เป็นตน้ 

 

 ในเชิงการส่งเสริมภาพลกัษณ์องคก์ร พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ได้

พฒันาความร่วมมือกบัภาคีต่างๆ อาทิ กรุงเทพมหานคร เช่น โครงการง่วงเมา เราไม่ขบั นอนหลบั

ให้เพียงพอ และกรมป้องกนัและบรรเทาสาธารณภยั (ปภ.) ซ่ึงไดรั้บการสนบัสนุนจากโครงการ

เบียร์ช้าง รวมใจตา้นภยัหนาว สนับสนุนผา้ห่มแจกจ่ายกบัผูป้ระสบภยัหนาว รวมถึงการจดัตั้ง

องคก์รสาธารณะต่างๆ อาทิ ชมรมรักกนัเตือนกนั ซ่ึงดาํเนินงานภายใตมู้ลนิธิธรรมศาสตร์ ในพระ

บรมราชูปถมัภ ์และสมาพนัธ์ช่วยภาครัฐลดปัญหาแอลกอฮอลแ์ห่งชาติ 

 

 ในส่วนชมรมรักกนัเตือนกนันั้น ปาริชาต สถาปิตานนท์ และณัฐวิภา สินสุวรรณ ได้

ค้นพบข้อมูลจากนิตยสาร Positioning ฉบบัวนัท่ี 31 สิงหาคม 2549 ว่า บริษัทเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ต่างประเทศ (บริษทัริชมอนเด-้บางกอก) จาํกดั (ปัจจุบนัเปล่ียนช่ือเป็นดิอาจิโอ) ได้

มอบเงินสนับสนุนจาํนวน 3 ล้านบาท เพื่อผลักดันการเคล่ือนไหวในเชิงการแปลงนโยบาย

แอลกอฮอลศึ์กษาของบริษทัใหเ้ป็นนโยบายรูปธรรมในสถาบนัการศึกษา โดยสนบัสนุนให้ชมรม

รักกันเตือนกันจัดกิจกรรมสัมมนา และโรดโชว์ในเร่ืองแอลกอฮอล์ศึกษา รวมทั้ งการขยาย

เครือข่ายมหาวทิยาลยัใหค้รบ 60 สถาบนั 

 

 ทั้งน้ี จะสังเกตได้ว่ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์ท่ีนิยม

ดาํเนินการดงัไดย้กตวัอยา่งในขา้งตน้น้ี จะเนน้ไปท่ี below the line หรือ กลยุทธ์แนวราบเป็นหลกั 

โดยเฉพาะกลยทุธ์ดา้นการใชเ้พลง กีฬา และการสร้างประสบการณ์ผา่นการแข่งขนัประเภทต่างๆ 

ยกตวัอย่างเช่น การเป็นสปอนเซอร์ทีมแมนเชสเตอร์ซิต้ีของเบียร์สิงห์ หรือทีมเอฟเวอร์ตนัของ

เบียร์ช้าง นอกจากกลยุทธ์การใช้ฟุตบอลเพื่อสร้างตราสินคา้ หรือ sport marketing ดงักล่าวแลว้ 

ทั้งสองค่ายยงัใช้กลยุทธ์ music marketing ด้วยการจดัคอนเสิร์ตคาราบาวของเบียร์ช้างและ

คอนเสิร์ตอสันีวสันตข์องเบียร์สิงห์อีกดว้ย 

 

 การเนน้ในกลยทุธ์แนวราบ/ground war/below the line น้ี สอดคลอ้งกบัท่ี กฤตนี ณัฏฐวุฒิ

สิทธ์ิ (2551) ได้กล่าวไวว้่า “ทิศทางของเทรนด์ในอนาคต (ถึงแม้จะไม่ใช่ในขณะนี้) คาดว่า

ความสําเร็จจะถูกกาํหนดในทิศทางของ below the line มากขึน้... โดยโฟกัสด้วยกิจกรรมท่ีทาํ

ควบคู่ไปกับการขายโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม พร้อมๆกัน รวมถึงการหันมาสร้างความ

เหมาะสมของแบรนด์ดิ้งหรือสินค้าท่ีจะนาํไปผูกติดกับประเภทกีฬาหรือ celebrity เพ่ือให้เกิด

ความคุ้มค่ากบัการใช้เมด็เงินจะเป็นส่ิงท่ีเข้าถึงผู้บริโภคได้มากและชัดเจนท่ีสุด” 
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 นอกเหนือจากกลยุทธ์การส่ือสารโดยตรงจากกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์แลว้นั้น ผูว้ิจยัยงัได้

พบอีกดว้ยวา่ จากการท่ีพระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551 ได ้“ตีกรอบ” มิให้

มีการโฆษณาและการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ ทําให้บริษัทผู ้ประกอบการธุรกิจ

แอลกอฮอล์ได้มีการปรับรูปแบบการส่ือสารการตลาดของตนเองเพื่อเล่ียงขอ้กฏหมายดงักล่าว 

โดยเฉพาะการมุ่งทาํตลาดกบักลุ่มเป้าหมายในประเภทของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ ซ่ึงเป็นช่องทาง

ในการส่ือสารเพื่อสร้างโอกาสการด่ืมและการขายสินคา้ท่ีสําคญั เพื่อกระตุน้ให้มีการสั่งซ้ือสินคา้

มากข้ึน รวมถึงเร่งสร้างยอดขายตามเป้าหมายท่ีไดต้กลงไวก้บับริษทั ดงันั้น ส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายใน

ประเภทน้ีไดท้าํจึงเป็นการคน้คิดกลยทุธ์ในการเชิญชวนลูกคา้/ผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาอุดหนุนและเลือก

ด่ืมหรือบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ในยี่ห้อนั้นๆ ยกตวัอย่างเช่น การใช้ส่ือบุคคลเป็นผูแ้นะนาํ

และชกัชวน อยา่งสาวเชียร์เบียร์ หรือบาร์เทนเดอร์ หรือการใชว้ิธีการส่งเสริมการขายดว้ยการแถม 

mixer ฟรี การเปิดใหก้ลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงเขา้ฟรีในระหวา่งวนัหรือเวลาท่ีกาํหนดไว ้เป็นตน้ 

 

 ดงันั้น การมุ่งคน้หากลยุทธ์การส่ือสารแนวราบของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ และกลยุทธ์

ของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ ท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมการด่ืมของผูบ้ริโภคทั้งทางตรงและทางออ้มใน

หลากรูปแบบ เพื่อให้นาํมาสู่ขอ้มูลท่ีสําคญัสําหรับการออกแบบโครงการหรือกิจกรรมเพื่อการ

ป้องกนันกัด่ืมหนา้ใหม่จากกลยทุธ์การตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ จึงเป็นเร่ืองท่ีสําคญัจาํเป็น

อยา่งยิง่ 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

  

 เพื่อศึกษา สํารวจ และวิเคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์

และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ เฉพาะรูปแบบแนวราบ (below the 

line) 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 

1. ศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ เฉพาะรูปแบบกลยุทธ์

การตลาดแนวราบ (below the line) โดยเลือกศึกษาแบบเจาะจงจากบริษทั ดิอาจิโอ 

โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 
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บริษทั เพอร์นอต ริคาร์ด (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) 

และบริษทั สิงห์ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

2. กลุ่มกิจกรรมพิเศษของธุรกิจแอลกอฮอล์ท่ีเลือกศึกษา เลือกแบบเจาะจงจากกิจกรรม

พิเศษท่ีปรากฏผา่นขอ้มูลการวิเคราะห์เอกสาร และเป็นกิจกรรมเปิดท่ีทุกคนสามารถ

เขา้ร่วมได ้

3. กลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีเลือกสํารวจกลยุทธ์การตลาด จะเลือกแบบเจาะจงจาก

สถานบนัเทิงท่ีอยู่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัราชภฏั ในโซนเรด (มีสถานบนัเทิง

โดยรอบมหาวทิยาลยัเป็นจาํนวนมากกวา่ 20 ร้านข้ึนไปในรัศมี 500 เมตร ) และโซน

เยลโล่ว (มีสถานบนัเทิงโดยรอบมหาวิทยาลยัเป็นจาํนวนมากกว่า 10 ร้านข้ึนไปใน

รัศมี 500 เมตร) จากการสํารวจของมูลนิธิเพื่อนเยาวชนเพื่อการพฒันา โดยไม่เจาะจง

ช่ือร้าน ทั้งน้ีเจาะจงเลือกศึกษาจาก (1) โซนเรด ประกอบดว้ย ร้านคา้ท่ีอยู่บริเวณ

โดยรอบ มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต และมหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา และ (2) 

โซนเยลโล่ว ประกอบด้วย ร้านคา้ท่ีอยู่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทร

เกษม และมหาวิทยาลยัราชภฏัพระนคร โดยลงสํารวจพื้นท่ีตามห้วงเวลาท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัวิถีชีวิตของนกัศึกษา ยกตวัอยา่งเช่น ช่วงเวลาเปิด/ปิดเทอม ช่วงเวลาการรับน้อง 

ช่วงเวลาก่อนการสอบ/การสอบ (การสอบกลางเทอม/การสอบปลายภาค) เป็นตน้ 

ช่วงเวลาสุดสัปดาห์/ปลายเดือน/ตน้เดือน 

 

ข้อจํากดัของการวจัิย 

  

 การศึกษากลุ่มกิจกรรมพิเศษของธุรกิจแอลกอฮอล์ท่ีเลือกศึกษา เลือกแบบเจาะจงจาก

กิจกรรมพิเศษท่ีปรากฏผา่นขอ้มูลการวเิคราะห์เอกสารน้ีพบวา่ ในบางคร้ังจะเป็นการจดักิจกรรมท่ี

ไม่มีการประชาสัมพนัธ์ทาํใหไ้ม่สามาถกาํหนดจาํนวนของตวัเลขกิจกรรมท่ีแน่นอน คณะผูว้ิจยัจึง

เลือกใชว้ธีิการวเิคราะห์กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแนวราบท่ีพบแทนการนบัจาํนวนกิจกรรม 

 ในขณะท่ีการศึกษากลยุทธ์การตลาดของกลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีอยูบ่ริเวณโดยรอบ

มหาวิทยาลัยราชภัฏนั้ น ผูว้ิจ ัยใช้วิธีการสังเกตทั้ งบริเวณรอบนอกและภายในร้านข้ึนอยู่กับ

สถานการณ์ ณ ช่วงเวลาท่ีลงพื้นท่ี นอกจากนั้นแลว้ เน่ืองจากกลุ่มสถานบนัเทิงเหล่าน้ีมีการปิด

และเปิดกิจการอยูบ่่อยคร้ัง จึงไม่สามารถเฉพาะเจาะจงร้านคา้ท่ีลงสาํรวจทุกคร้ังได ้
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

  

 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดรูปแบบแนวราบ ในการวิจยัคร้ังน้ีมีความหมายถึง รูปแบบ

ของการส่งเสริมการขาย การส่ือสารการตลาด และการโฆษณาในแบบทางอ้อม โดยไม่ใช่

ส่ือมวลชน (non-media product) ยกตวัอยา่งเช่น การจดันิทรรศการ การจดักิจกรรมพิเศษ การให้

ทุนอุปถมัภ ์หรือการส่งเสริมการขายดว้ยการลด/แลก/แจกหรือใหข้องแถมประเภทต่างๆ เป็นตน้ 

  

 กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ ในการวิจยัคร้ังน้ีมีความหมายถึง กลุ่มอุตสาหกรรมผูผ้ลิต ผูน้าํเขา้ 

ผูค้า้ ผูจ้ดัจาํหน่ายเ และ/หรือผูท้าํการตลาดคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ในประเทศไทย 

โดยเลือกศึกษาแบบเจาะจงจากบริษทั ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทย

เอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั บริษทั เพอร์นอต ริคาร์ด (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทยเบฟเวอ

เรจ จาํกดั (มหาชน) และบริษทั สิงห์ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  

 สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ ในการวิจยัคร้ังน้ีมีความหมายถึง สถานท่ีพบปะสังสรรคเ์พื่อการ

ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์รวมถึงการจาํหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ มีการตกแต่งสถานท่ี

แบบเปิดโล่งหรือปิดกระจกมีเคร่ืองปรับอากาศ โดยจดัให้มีการแสดงดนตรี เช่น การเปิดเพลงจาก

ตูห้รือเพลงจากแผน่ โดยมีดีเจประจาํ หรือการเล่นดนตรีสดทั้งแบบโฟล์คซองหรือลกัษณะของวง

ดนตรี หรือมีการแสดงอ่ืนใดเพื่อการบนัเทิง โดยเลือกศึกษาแบบเจาะจงจากสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ 

ท่ีกระจายตวัอยูบ่ริเวณโดยรอบมหาวทิยาลยัราชภฏั ในโซนเรดและโซนเยลโล่ว ์

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1. ช่วยพฒันาความรู้และความเข้าใจของนักวิชาการและนักรณรงค์ด้านสุขภาพใน

ประเทศไทยถึงกระบวนการทาํงานด้านการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ

แอลกอฮอล ์ภายใตป้ริบท เง่ือนไข และสถานการณ์ท่ีหลากหลาย 

2. ได้แนวทางการปรับปรุงกิจกรรมท่ีเคยดําเนินมาแล้ว หรือได้เคร่ืองมือใหม่และ

แนวทางใหม่ๆในดาํเนินกิจกรรมเพื่อตอบโตแ้ละเฝ้าระวงักลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ ท่ี

เกิดข้ึนจากการสังเคราะห์ความรู้การดาํเนินกลยทุธ์ของกลุ่มธุรกิจดงักล่าวโดยตรง 

3. ไดบ้ทสังเคราะห์ความรู้เพื่อประกอบการบงัคบัใช้พระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551 และการกาํหนดนโยบายท่ีเก่ียวขอ้ง 
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บทที ่2 การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

 

 

 สําหรับการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของบริษทัแอลกอฮอล์ในประเทศไทย: ศึกษา

เฉพาะกรณี กลยทุธ์แนวราบ” น้ี สามารถศึกษาไดโ้ดยใชก้รอบแนวคิดหรือทฤษฎีทางวิชาการดา้น

การตลาดและการประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย อยา่งไรก็ตาม การทบทวนวรรณกรรมในคร้ังน้ีจะ

จาํกดัเฉพาะแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัเท่านั้น นัน่คือ แนวคิดดา้นการตลาด

แบบแนวราบ (marketing below the line) แนวคิดด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(integrated marketing communication) และแนวคิดด้านการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์ 

(marketing public relations) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ีคือ 

 

แนวคิดด้านการตลาดแบบแนวราบ (marketing below the line) 

  

 การตลาดในสภาวะแวดล้อมปัจจุบนัมิได้จาํกดัอยู่แต่เฉพาะการขาย (selling) และการ

โฆษณา (advertising) เท่านั้น ในขณะเดียวกนั การมองคาํวา่ “การตลาด” ดงักล่าวยงัไดข้ยายความ

ให้มากไปกวา่การหมายถึง “การทาํให้ขายของได”้ แต่หมายความครอบคลุมถึง “การสนองความ

ตอ้งการของกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองคก์ร” 

  

 คาํว่า “กลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองค์กร” น้ี ก็เป็นอีกคาํหน่ึงท่ีขยายความออกมาจาก

กลุ่มลูกคา้หรือกลุ่มผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั โดยผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่อองคก์ร (stakeholders) น้ีอาจ

หมายความไดถึ้ง กลุ่มลูกคา้หรือกลุ่มผูบ้ริโภค กลุ่มพนกังานและครอบครัวของพนกังาน กลุ่มผู ้

ถือหุน้หรือกลุ่มผูล้งทุน กลุ่มผูจ้ดัหาสินคา้ให้กบัองคก์รหรือท่ีเรียกวา่ซพัพลายเออร์ กลุ่มชุมชนท่ี

อยูร่ายรอบสถานท่ีท่ีองคก์รตั้งอยู ่กลุ่มองคก์รภาครัฐโดยเฉพาะท่ีมีส่วนสาํคญัในการออกกฏหมาย

หรือขอ้บงัคบั/นโยบายท่ีส่งผลต่อการดาํเนินงานขององค์กร กลุ่มเอ็นจีโอหรือกลุ่มปกป้องสิทธิ

ประโยชน์ของสังคม กลุ่มส่ือมวลชน และอ่ืนๆ 

  

 ในกรณีของธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์น้ี ภายใต้สภาวะการแข่งขนัทางการตลาดใน

ปัจจุบนั รวมตลอดถึงขอ้จาํกดัดา้นกฏหมายและความจาํเป็นท่ีจะตอ้งแสดงความรับผิดชอบในการ

ทาํธุรกิจต่อสังคมของกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีรับรู้

กนัทัว่ไปวา่ “สินคา้บาก) ดงันั้น การตลาดเพื่อขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์และสนองความตอ้งการ

ของกลุ่มผูมี้ส่วนไดแ้ละส่วนเสียต่อองคก์รจึงไม่สามารถใช้การโฆษณาแต่เพียงอยา่งเดียว เราจึง
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สามารถสังเกตเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์ท่ี

นิยมดาํเนินการนบัตั้งแต่ช่วงพ.ศ. 2550 เป็นตน้มาน้ี จะเนน้ไปท่ีกลยุทธ์แนวราบ (below the line) 

เป็นหลัก โดยเฉพาะการใช้เคร่ืองมือท่ีเรียกว่าการสนับสนุนการจดักิจกรรมพิเศษ หรือ event 

sponsorship ยกตวัอย่างเช่น การสนบัสนุนกิจกรรมบนัเทิง กีฬา หรือการสร้างประสบการณ์ผ่าน

การแข่งขนัประเภทต่างๆ 

 

 [1] ความหมายของคาํวา่ “แนวราบ” หรือ below the line 

  

  Christopher (1972) ผูเ้ขียนหนังสือเร่ือง “marketing below-the-line” ได้ให้

ความหมายของคาํว่าการตลาดแบบแนวราบน้ีไวว้่า เป็นการใช้จ่ายในการทาํกิจกรรมด้านการ

ส่งเสริมการขายและการส่ือสารการตลาด ทั้งน้ี เพื่อมุ่งหวงัผลท่ีสําคญัคือการสร้างยอดขาย ทั้งน้ี 

เคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายนั้นจะมีลกัษณะแบบ “non-media product” 

   

  ในขณะท่ี Lancaster & Reynolds (1999) ไดก้ล่าวถึงความหมายโดยทัว่ไปของคาํ

ว่าการตลาดแนวราบไวว้่า คือ รูปแบบของการส่ือสารแบบไม่ใช้ส่ือ รวมถึงเป็นการโฆษณาใน

รูปแบบอ่ืนๆท่ีไม่ไดใ้ชส่ื้อมวลชน ยกตวัอย่างเช่น การจดันิทรรศการ การจดักิจกรรมพิเศษ หรือ

ของแถมประเภทต่างๆ เป็นตน้ 

  

  นอกจากนั้นแลว้ below-the-line หรือ BLT ในความเขา้ใจของนกัการตลาดและ

นักโฆษณาส่ือสารทั่วไป ยงัหมายความถึง เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด ท่ีมุ่งไปยงัผู ้

กลุ่มเป้าหมายโดยไม่ผ่านส่ือโฆษณา ตวัอย่างเช่น การออกแบบ Packaging ให้เป็นเคร่ืองมือช่วย

ในการส่ือสาร, การส่งเสริมการขาย หรือ sales promotion (เช่น การแจกตวัอย่างสินคา้หรือ 

Sample การแจกคูปอง หรือการออกแบบโปรแกรมให้เกิดการซ้ือซํ้ าหรือเพิ่มความถ่ีในการซ้ือ) 

การตลาดแบบทางตรง หรือ direct marketing ทั้งการตลาดแบบทางตรง (direct mail) การตลาด

ทางโทรศพัทแ์ละอิเล็คโทรนิคส์ (Telemarketing and Electronic (Online/Offline) การสนบัสนุน

กิจกรรมของส่ือมวลชนและและการจดักิจกรรมพิเศษทางการตลาด (media, sponsorship, event 

marketing) (เช่น การจดัคอนเสิร์ต การจดันิทรรศการ) หรือการจดักิจกรรมพิเศษหรือใชอุ้ปกรณ์

พิเศษเพื่อกระตุน้การขาย ณ จุดซ้ือ (point-of-purchase activities ) เช่น การใช้ส่ือบุคคลกระตุน้

ยอดขาย ณ จุดขาย การใช้เส้ือ T-shirts หมวก ท่ีมีตราหรือข้อความโฆษณา เป็นต้น 

(http://www.marketeer.co.th/inside_detail.php?inside_id=996, 26 กรกฏาคม 2552) 

   

http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
http://www.marketeer.co.th/inside_detail.php?inside_id=996
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  การตลาดแนวราบในรูปแบบของการส่งเสริมการขายในขา้งตน้น้ีเป็นการสร้าง

แรงจูงใจในระยะเวลาสั้นเพื่อใหเ้ขา้ถึงทั้งผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงคู่คา้ เช่น ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง 

และพนกังานขององคก์รอีกดว้ย (Lancaster & Reynolds, 1999) 

 

  จากนิยามดังกล่าวในข้างต้น ได้แสดงให้เห็นว่า ขอบเขตของการตลาดแบบ

แนวราบหรือท่ีต่อไปน้ีจะเรียกว่า BLT น้ี ครอบคลุมการใช้เคร่ืองมือทางการส่ือสารอย่าง

กวา้งขวาง ขอบเขตท่ีกวา้งขวางดงักล่าวช่วยเนน้ให้เห็นธรรมชาติประการสําคญัของ BLT นัน่คือ 

ธรรมชาติในดา้นของความประหยดั โดยเฉพาะงบประมาณทางการตลาดท่ีนอ้ยกวา่หรือคุม้ค่ากวา่

การใชจ่้ายไปกบัการโฆษณาสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ หรือกลยุทธ์แบบ air-war รวมถึงธรรมชาติท่ี

สําคญันัน่คือ ความสามารถท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภค รวมถึงผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียขององคก์รไดโ้ดยตรง 

โดยผา่นทางเคร่ืองมือทางการส่ือสารประเภทต่างๆนัน่เอง 

  

 [2] หนา้ท่ีและบทบาทของการตลาดแบบแนวราบ 

  

  Christopher (1972) ได้ใช้วิธีเช่ือมโยงหน้าท่ีและบทบาทของการตลาดแบบ

แนวราบเขา้กบัแนวคิดเร่ืองการการยอมรับนวตักรรมของ Everett Roger และแนวคิดเร่ืองวงจร

ชีวติสินคา้ หรือ product life cycle ดงัน้ี 

   

1. การตลาดแนวราบช่วยให้เกิดการซ้ือหรือทดลองใชสิ้นคา้และการใชสิ้นคา้

หรือการซ้ือซํ้ า ในขั้นตอนของการยอมรับนวตักรรม ดว้ยการกระตุน้ผ่าน

การส่งเสริมการขาย ยกตวัอย่างเช่น การแจกสินคา้ตวัอย่าง หรือการแจก

คูปองซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษ เป็นตน้ 

2. ในช่วงวงจรชีวิตของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ โดยเร่ิมตน้นบัตั้งแต่ในช่วงชีวิต

เร่ิมแรกของสินคา้หรือการแนะนาํผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาดจะพบว่าการตลาด

แบบแนวราบเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแนะนาํหรือเปิดตวัสินค้า หรือ

ในช่วงเวลาท่ีวงจรชีวิตของสินคา้กาํลงัย่างเข้าสู่ความเส่ือมนั้น การตลาด

แบบแนวราบสามารถช่วยยบัย ั้งหรือชะลอลงได้ ตลอดจนช่วยในการพยุง

ยอดขายหรือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคหนา้ใหม่ไดรู้้จกัและทดลองใชสิ้นคา้ 

   

  นอกจากนั้นแลว้ การตลาดแนวราบยงัมีความสําคญัในแง่ของการช่วยส่งขอ้มูล

และข่าวสารต่างๆของผลิตภัณฑ์และองค์กรไปสู่ผู ้บริโภค ตัวอย่างเช่น ความแตกต่างของ
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ผลิตภณัฑ์และคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ขององคก์ร และทาํให้ตลาดของผลิตภณัฑ์

กว้างใหญ่ข้ึน องค์กรผู ้ผลิตสามารถบริหารการผลิตให้มีต้นทุนการผลิตต่อหน่วยตํ่ าท่ีสุด 

(economy of scale) ได ้(ศรีสุภา ชยัเสรี, 2550) 

 

  การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดยงัทาํให้ไดข้อ้มูลเพิ่มเติมอีกดว้ย

วา่ การตลาดแบบแนวราบนั้น ยงัมีส่วนอยา่งสําคญัในการทาํให้องคก์รและตราสินคา้ขององคก์ร

สามารถส่ือสารคุณลกัษณะหรือความหมาย หรือการวางตาํแหน่งตราสินคา้ของตนเองให้ผูบ้ริโภค

ไดรั้บรู้ เขา้ใจ ตลอดจนใหก้ารยอมรับ และจดจาํไดง้่ายมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะเม่ือมีการแปรแนวคิด

ผา่นทางการจดักิจกรรมพิเศษ ท่ีสําคญัคือการตลาดแบบแนวรายยงัทาํให้ตราสินคา้สามารถสร้าง

ภาพลักษณ์ท่ีทาํให้ตราสินค้าของตนมีความแตกต่างไปจากคู่แข่งในตลาดเดียวกัน ส่งผลต่อ

ยอดขาย และสร้างความภกัดีใหก้บัตราสินคา้และองคก์รไดอี้กดว้ย 

 

  ในขณะเดียวกนั จากการทบทวนถึงขอ้ดีของการตลาดแบบแนวราบของ เกษม 

พิพฒัน์เสรีธรรม (2552) ยงัทาํให้เราสามารถท่ีจะเทียบเคียงขอ้ดีดงักล่าวเข้ากบับทบาทของ

การตลาดแบบแนวราบ โดยเฉพาะบทบาทในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีชดัเจน และบทบาท

ในการส่ือสารกบัลูกคา้ในแบบสองทางผา่นการมีส่วนร่วมกบักิจกรรมท่ีไดจ้ดัให้มีข้ึน ตลอดจน

บทบาทหนา้ท่ีดงัต่อไปน้ีคือ 

   

1. การสร้างกระแสความรับรู้ในแบรนด ์

2. การสร้างยอดขายหรือส่วนแบ่งตลาด 

3. การสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายเกิดการซ้ือ 

4. การสร้างกระแสความภกัดีต่อตราสินคา้ 

5. การเปล่ียนพฤติกรรมลูกคา้เป้าหมายตามท่ีตอ้งการ 

 

 [3] ส่วนประสมทางการตลาด 

   

  คาํวา่ “ส่วนประสมทางการตลาด” หรือ marketing mix น้ี ถูกใชเ้ป็นคร้ังแรกโดย 

Borden ในปี ค.ศ. 1953 ในโอกาสกล่าวสุนทรพจน์เขา้รับตาํแหน่งนายกสมาคมการตลาดอเมริกนั 

โดยส่วนประสมทางการตลาดในความคิดของ Borden น้ี รวมองคป์ระกอบจาํนวน 14 ตวัดว้ยกนั 

คือ ผลิตภณัฑ์ (product) การวางแผน (planning) การสร้างราคา (pricing) การสร้างตราผลิตภณัฑ ์

(branding) ช่องทางการกระจายสินคา้ (distribution channel) การขายโดยบุคคล (personal selling) 
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การโฆษณา (advertising) การส่งเสริมการขาย (promotion) การบรรจุภณัฑ์ (packaging) การจดั

วางสินคา้ (display) การให้บริการ (servicing) การจดัการทางกายภาพ (physical handling) และ

การหาและวเิคราะห์ขอ้เทจ็จริง (fact finding and analysis) 

  

  ในปี ค.ศ. 1960 McCarthy ไดแ้บ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) ช่องทาง (place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) และใน

ปี ค.ศ. 1981 Booms and Bitner ไดเ้สนอองค์ประกอบอีก 3 ประการ นั่นคือ คน (people) ส่ิงท่ี

ปรากฏทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (process) (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 

  

  นอกเหนือจากนั้ นแล้ว  เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด  ท่ี มุ่ งไปย ังผู ้

กลุ่มเป้าหมายโดยไม่ผ่านส่ือโฆษณา ดงัได้กล่าวไวใ้นหัวขอ้นิยามของ BLT ในความคิดของ 

Christopher (1972) ท่ีมีลกัษณะแบบ “non-media product” นั้น มีดงัน้ีคือ 

   

I. Free sample หรือการไดรั้บแจกตวัอยา่งของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ ทั้งท่ีแจก

ให้ผ่านช่องทางการขายภายในร้านคา้หรือแจกให้โดยตรงถึงมือ โดยท่ีผูรั้บ

แจกสินคา้ตวัอยา่งน้ีไม่จาํเป็นจะตอ้งจ่ายเงินและไม่มีขอ้ผกูมดัท่ีจะตอ้งซ้ือ

สินคา้ใดๆอีกดว้ย 

II. Price reductions ในกรณีน้ีคือการลดราคาสินคา้จากราคาปกติเพื่อจูงใจ

ผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินคา้ โดยท่ีการลดราคาน้ีจะมีอยู ่2 ลกัษณะคือ การลดราคา

โดยผูผ้ลิตเองและการลดราคาโดยร้านคา้ 

III. Premium promotions 

a. Free in/on/off-pack promotion เป็นการแถมส่ิงของให้กบัผูบ้ริโภค 

ใน 3 ลกัษณะ คือ อยู่ขา้งในซอง/หีบห่อของบรรจุภณัฑ์ หรือแนบ

ติดมากบัตวัผลิตภณัฑ ์และการเลือกของแถมท่ีผูซ้ื้อสามารถเลือกได้

เองจากผลิตภณัฑโ์ดยบริษทัผูผ้ลิตเดียวกนั 

b. Personality promotion เป็นการส่งเสริมการขายในลกัษณะท่ีให้ผูซ้ื้อ

ได้เล่นเกมเพื่อรับรางว ัล ทั้ งในรูปแบบของคูปองเงินสดหรือ

ของขวญัอ่ืนๆจากบริษทัผูผ้ลิต 

c. Competitions มีลกัษณะคลา้ยกบัการส่งเสริมการขายในขา้งตน้ ใน

กรณีน้ีนั้ น ก่อนท่ีจะเข้าร่วมเล่นเกมเพื่อแก้ไขปัญหาหรือแสดง

http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
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ความสามารถ/ทกัษะของตนเอง ผูซ้ื้อจะตอ้งแสดงหลกัฐานในการ

ซ้ือสินคา้ก่อนท่ีจะไดรั้บสิทธ์ิใหร่้วมเล่นเกมได ้

d. Coupon offers ผูบ้ริโภคจะไดรั้บคูปอง ทั้งท่ีส่งให้ถึงมือโดยตรง

หรือส่งผา่นมาทางสินคา้ท่ีซ้ือ เพื่อนาํไปซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษหรือ

ไดรั้บสินคา้ฟรี 

e. Saving incentives เป็นเคร่ืองมืออีกรูปแบบหน่ึงในการกระตุน้ให้

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน ตวัอย่างเช่น ใช้วิธีการสะสม

แสตมป์หรือสต๊ิกเกอร์ให้เท่ากบัจาํนวนท่ีกาํหนดไว ้เพื่อขอแลกซ้ือ

หรือแลกรับของขวญั 

f. Self-liquidating offers เป็นการเสนอราคาพิเศษสําหรับการซ้ือ

สินค้าท่ีถูกกว่าการซ้ือแบบปลีก โดยท่ี ผู ้บริโภคจะต้องแสดง

หลกัการซ้ือสินคา้ เพื่อขอรับสิทธิพิเศษดงักล่าวจากทางบริษทัผูผ้ลิต 

g. Free mail-in การส่งเสริมการขายรูปแบบน้ีมีความคลา้ยคลึงกบั Free 

in/on/off-pack promotion แต่ในกรณีน้ีจะเป็นการแถมส่ิงของให้กบั

ผูบ้ริโภค โดยท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บการขอร้องใหร้้องขอของขวญัพิเศษเขา้

มาทางบริษทั โดยแนบหลกัฐานการซ้ือสินคา้ท่ีผา่นมาในคาํร้องขอ

ดงักล่าวดว้ย 

h. Container premium การส่งเสริมการขายด้วยของแถมพิเศษใน

ลกัษณะน้ีนั้นจะอยู่ในรูปของการบรรจุมาในหีบห่อในแบบพร้อม

ใช้สําหรับลูกค้า  ยกตัวอย่างเช่น การแถมกาแฟชงสํา เ ร็จใน

ผลิตภณัฑห์มอ้ตม้กาแฟ เป็นตน้ 

i. Purchase privilege plan เม่ือผูซ้ื้อซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ก็จะไดรั้บ

สิทธ์ิในการซ้ือสินคา้ช้ินต่อไปในราคาลดพิเศษ 

IV. Merchandising and point of sale material รูปแบบของการส่งเสริมการขาย

ในลกัษณะน้ี คือการท่ีบริษทัผูผ้ลิตจดัทาํส่ือประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ

ใหก้บัทางร้านคา้ เพื่อกระตุน้หรือโนม้นา้วใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ตน เม่ืออยู ่ณ จุดขาย 

V. Sponsorship of sporting and other events กลยุทธ์ในรูปแบบน้ี คือ การท่ี

บริษทัผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการจดักิจกรรมพิเศษเองหรือเป็นผูส้นับสนุน

งบประมาณในการจดักิจกรรมทั้งหมด และ/หรือเป็นสปอนเซอร์หลกัหรือ

ส่วนหน่ึงของกลุ่มสปอนเซอร์ท่ีสนบัสนุนการจดักิจกรรมดงักล่าว 
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  สาํหรับตวัอยา่งหน่ึงของกลยุทธ์ดา้นสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ (product strategy) นั้น 

พบวา่กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอลส่์วนใหญ่แลว้จะมีลกัษณะของการทาํการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์แบบไซ

ซ่ิง นัน่คือ การเพิ่มขนาดของสินคา้หรือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ทั้งแบบขวดหรือกระป๋อง ให้ใหญ่

ข้ึน หรือให้เล็กลง โดยการวางกลยุทธ์ด้านสินคา้น้ีพบว่ามกัปรากฏควบคู่กบักลยุทธ์ด้านราคา 

(price strategy) ยกตวัอยา่งเช่น บาคาร์ดีท่ีเปิดตวัไวน์ไซส์เล็ก 370 มล. 309 บาท หรือ ดิอาจิโอ รี

ลอนช์ “เบนมอร์ โฟร์คาสก ์สกอตซ์” ขนาด 50, 70 CL. เป็นตน้ 

   

  นอกจากกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์สําหรับลูกคา้แลว้ ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ยงัไดด้าํเนินกลยุทธ์น้ีควบคู่กบัการทาํ trade promotion หรือการทาํกิจกรรมส่งเสริม

การขายกบักลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีก/คา้ส่ง เพื่อให้ตดัสินใจท่ีจะยอมรับสินค้าของบริษทัมา

วางขายในจาํนวนมาก หรือไม่ยอมรับสินคา้ของคู่แข่งอีกดว้ย ตวัอยา่งเช่น การซ้ือ 2 ลงั แถม 1 ลงั 

และการจดัท่องเท่ียวต่างประเทศเม่ือทาํยอดไดต้ามท่ีบริษทัวางไว ้เป็นตน้ 

   

  ทั้งน้ี มีหลกัเกณฑใ์นการใชส่้วนประสมทางการตลาด (ศรีสุภา สหชยัเสรี, 2550) 

ดงัน้ีคือ 

   

1. จะใชเ้ม่ือผลิตภณัฑน์ั้นๆ มีคู่แข่งขนัท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัเป็นจาํนวนมาก 

ในขณะท่ีองคก์รมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้ถึงการ

มีอยูข่องผลิตภณัฑ์ขององคก์รในตลาด หรือเพื่อตอ้งการเป็นผูน้าํของตลาด

นั้นๆ ดว้ยความแตกต่างทางความรู้สึกของผูบ้ริโภค ซ่ึงสร้างข้ึนจากกลยุทธ์

ทางการตลาดขององคก์ร 

2. จะใชเ้ม่ือผลิตภณัฑ์นั้นๆเร่ิมเขา้สู่ตลาด หรือเป็นผลิตภณัฑ์ในช่วงแนะนาํตวั 

เพื่อสร้างการรับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ และกระตุน้ความตอ้งการให้

เกิดข้ึนในตลาด รวมทั้งเม่ือผลิตภณัฑ์เขา้สู่ช่วงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ระยะ

ต่างๆ จะใช้ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกันไปตาม

สถานการณ์ 

3. จะใชเ้ม่ือผลิตภณัฑน์ั้นๆมีช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง 

4. จะใชเ้ม่ือองคก์รตอ้งการสร้างความตอ้งการให้เกิดข้ึนในตลาดก่อน จากนั้น

จึงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือใช้ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ผ่านสถาบนักลาง

ทางการตลาด 
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  ขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมและขอ้มูลจากส่ือมวลชน ทาํให้ไดพ้บวา่ กล

ยทุธ์การตลาดดา้นแนวราบท่ีกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอลนิ์ยมนาํมาใช ้ไดแ้ก่ 

 

  (1) กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (marketing mix) คือ การวางแผนการตลาดโดยใช้

กรอบความคิดส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps ซ่ึงไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(product) ราคา (price) การ

จดัจาํหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) 

  อยา่งไรก็ตาม กลยทุธ์การตลาดร่วมสมยัไดพ้ิจารณาเพิ่ม P-politics และ P-public 

opinion เขา้มาดว้ย เพื่อให้ P ทั้ง 2 ตวัดงักล่าวเขา้มาสนบัสนุนและสร้างผลกระทบในเชิงบวกต่อ

ผลิตภณัฑ์ของบริษทั นอกเหนือจากนั้นแลว้ ยงัไดมี้การพิจารณากรอบความคิด 4Cs หรือ คุณค่า

ผูบ้ริโภค (customer value) ตน้ทุนต่อผูบ้ริโภค (cost to the customer) ความสะดวกสบาย 

(convenience) และ การส่ือสาร (communication) เม่ือมองจากมุมของผูซ้ื้อ เพื่อให้นกัการตลาดใช้

เป็นมาตรฐานในการกาํหนดกลยทุธ์ 4Ps ของตนเองอีกดว้ย 

 

  ตวัอย่างเช่น ผลการวิจยัของปาริชาต สถาปิตานนท์ สถาปิตานนท์ และณัฐวิภา 

สินสุวรรณ (2550) ท่ีไดพ้บวา่ การตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอลน์ั้นเป็นกระบวนการในลกัษณะ

ท่ีเรียกได้ว่  “แบรนด้ิง-แบรนด์บาป” และกระบวนการน้ีเก่ียวข้องกับการดาํเนินการต่างๆ ท่ี

สะทอ้นภาพผา่นตวัอกัษร “P” ไดแ้ก่ 

 

- การปรับเปล่ียนการรับรู้ผา่น “รูปโฉม” ของผลิตภณัฑ์ (Product) และบรรจุภณัฑ ์

(Package) 

- การกระตุน้ต่อม “อยาก” ดว้ยเร่ืองของมูลค่า (Price) 

- การย ัว่ยอุารมณ์ผา่น “พื้นท่ี” (Place) 

- การย ัว่เยา้จิตใจผา่นกิจกรรมโปรโมชัน่ (Promotion) 

- การตอกย ํ้าความภกัดีผา่น “สัญลกัษณ์” ดา้นจุดยนืในสมอง (Positioning) 

- การพฒันาสัมพนัธภาพกบัเพื่อนพนัธมิตร (Partnership) 

- การตอกย ํ้าความทรงจาํของสาธารณชนกลุ่มเฉพาะ (Publics) 

- การตอกย ํ้าความเป็น “พระเอก” ท่ีรับผิดชอบต่อสังคม (Public responsibility 

project) 

- การเปิดศึก และปรึกษาดา้นนโยบาย (Policy) 
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  (2) กลยทุธ์ดา้นตราสินคา้ (branding) ในความหมายถึง ทุกอยา่งท่ีสินคา้มีทั้งหมด 

รวมทั้งความรู้สึกบางอย่างท่ีผูบ้ริโภคมีกบัสินคา้หรือตรานั้น และเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบับุคลิกภาพ 

(personality) ความน่าเช่ือถือ (trust / reliability) ความมัน่ใจ (confidence) สถานภาพ (status)  

ประสบการณ์ (share experience) และความสัมพนัธ์ (relationship) อาจกล่าวไดว้า่ การสร้างความ

เก่ียวพนัเชิงบวกให้เกิดข้ึนกบัตราสินคา้นั้น จะมีความเก่ียวพนักบัการส่ือให้เห็นถึงคุณสมบติั 

ผลประโยชน์ ค่านิยมของบริษทั บุคลิกภาพ และประเภทของผูใ้ชสิ้นคา้นั้น 

  ยกตวัอย่างเช่น กลยุทธ์การสร้างตราสินคา้ของบดัไวเซอร์ท่ีส่ือให้เห็นถึงความ

เป็น “เจา้แห่งเบียร์” หรือดิอาจิโอท่ีผกูตราสินคา้ของตวัเองเขา้กบัค่านิยมของบริษทัในการแสดง

ความรับผิดชอบต่อสังคมในเร่ืองของ “ด่ืมแล้วขบั” “การตลาดกบัเยาวชน” หรือ “การควบคุม

กนัเอง” เป็นตน้ 

 

  (3) กลยุทธ์การบริหารประสบการณ์ของลูกค้า (customer experience 

management) Schmitt (2003 อา้งถึงใน ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2549) ไดใ้ห้ความหมายของการสร้าง

ประสบการณ์ของลูกคา้ว่า คือ การสร้างสัมพนัธภาพแบบใกล้ชิดกบัลูกคา้ในทุกๆขณะของการ

ติดต่อ เพื่อสร้างเป็นเหตุการณ์น่าประทบัใจ เพื่อให้เกิดความไวว้างใจ ความภกัดีในกลุ่มลูกคา้ต่อ

ตราสินคา้และธุรกิจในระยะเวลาอนัยาวนาน และกลายเป็นผูท้าํการตลาดภายนอกให้กบับริษทั 

ดว้ยการ “บอกต่อ” ใหลู้กคา้รายอ่ืนหนัมาซ้ือสินคา้ จนกระทัง่สามารถสร้างมูลค่าให้กบัตราสินคา้

ได ้(brand equity) 

 

  Schmitt ยงัไดก้ล่าวถึงประเภทของประสบการณ์ของลูกคา้ไว ้5 ประเภทดว้ยกนั 

ดงัน้ีคือ 

 

  - ประสบการณ์จากประสาทสัมผสั (sense experience) 

  - ประสบการณ์จากความรู้สึก (feel experience) 

  - ประสบการณ์จากความคิด (think experience) 

  - ประสบการณ์จากการปฏิบติั (act experience) 

  - ประสบการณ์ทางสังคม (social experience) 

 

  หากวา่เราพิจารณาประเภทของประสบการณ์ของลูกคา้ดงัไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ ก็

จะพบวา่ กลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์ทั้งในประเทศและต่างประเทศลว้นแลว้แต่นาํกลยุทธ์ดงักล่าว

มาใช้กับผลิตภัณฑ์และตราสินค้าของตนเองทั้ งส้ิน โดยเฉพาะเม่ือข้อมูลจากการศึกษาข่าว
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ประชาสัมพนัธ์และข่าวการตลาดของกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์ ในช่วงปีพ.ศ. 2550 ท่ีผา่นมา ได้

แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นเมืองไทย ไดทุ้่มงบใหก้บักิจกรรมการตลาดเพื่อ

สร้างประสบการณ์ (experiential marketing) ในกลุ่มเป้าหมายเยาวชนอย่างเต็มท่ี ทั้งกิจกรรม

ประเภทดนตรี ศิลปะ กีฬา และการประกวดแข่งขนัต่างๆ 

 

  ตวัอยา่งเช่น กิจกรรม “mixx zaaaa soda singha” สําหรับวยัรุ่นอายุ 18 ปี เพื่อมา

ประชันไอเดียและลีลาเด็ดในการสร้างสรรค์เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีมีส่วนผสมของโซดาสิงห์ 

หรือการจดัโครงการประกวดสุดยอดวงดนตรีร็อค leo rock you band หรือโครงการประกวด

ศิลปะบนขวด Barcadi Breezer Free Spirit in Art 2007: Bottle Art Competition ภายใตค้อนเซ็ปต์

แนวความคิดสร้างสรรค์ถ่ายทอดเป็นงานศิลปะผ่านขวดบาคาร์ด้ี บรีซเซอร์ หรือกิจกรรมแบบ

ปาร์ต้ี no-al ท่ีมีตราสินคา้ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์เป็นสปอนเซอร์หลกั ตามผบัหรือร้านในยา่น

แหล่งท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้ 

 

  (4) กลยทุธ์การตลาดแบบเพื่อนสู่เพื่อน (peer marketing) กลยุทธ์การตลาดแบบน้ี 

คือ การใหก้ลุ่มเด็กและเยาวชนเขา้ไปเป็นเจา้ของแบรนด์หรือตราสินคา้และเป็นผูเ้ผยแพร่แบรนด์/

ผลิตภณัฑ์สู่เพื่อนๆดว้ยตนเอง (วฒันา มานะวิบูลย,์ 2548) กลยุทธ์การตลาดแบบน้ีจะนิยมใชช่้อง

ทางการส่ือสารท่ีมิใช่ส่ือมวลชน เพื่อให้เกิดการส่ือสารโดยตรงกบักลุ่มลูกคา้ โดยเฉพาะกลุ่มเด็ก

และเยาวชน ยกตวัอย่างเช่น ห้องสนทนาตามเว็บบอร์ดต่างๆ หรือการสร้างสนามกีฬาเพื่อเป็น

ช่องทางในการส่ือสารเฉพาะ เป็นตน้ ผลพลอยไดท่ี้สาํคญัคือการตลาดลกัษณะน้ีจะก่อใหเ้กิดการมี

ส่วนร่วมอยา่งสูงระหวา่งสินคา้/ตราสินคา้และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

 

  เป็นท่ีสังเกตได้ว่า การตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์จะนิยมใช้กลยุทธ์แบบ

เพื่อนสู่เพื่อนผา่นช่องทางการส่ือสารสมยัใหม่หรืออินเตอร์เน็ทมากยิง่ข้ึน อาจเพราะตอ้งการเขา้ถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรงพร้อมกับท่ีใช้ช่องว่างทางกฎหมายของพระราชบัญญติัควบคุม

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 เพื่อทาํการเผยแพร่ขอ้มูลของสินคา้และกิจกรรมการตลาดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัสินคา้นั้นๆ ตวัอย่างเช่น การทุ่มงบ 20 ล้านบาท เพื่อซ้ือลิขสิทธ์ิเกมออนไลน์จาก

ประเทศองักฤษ “100 แฟนตาซี ฟุตบอล” ให้คนไทยได้เล่นในกบัฤดูการแข่งขนัพรีเมียร์ลีก 

2008/09 ผา่นทาง www.100.community.com ของฮนัเดรด ไพเพอร์ส เพื่อการให้สามารถเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากยิ่งข้ึน ในขณะเดียวกบัท่ีกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจะกลายเป็นผูเ้ผยแพร่สู่

เพื่อนในลกัษณะของการตลาดแบบปล่อยเช้ือ (viral marketing) โดยท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคหลักจะ

ศูนยก์ลางของตราสินคา้ไม่ใช่แบรนด์หรือบริษทั ในการเขียนขอ้ความชกัชวนเพื่อนๆในกลุ่มของ

http://www.100.community.com/
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ตนผา่นทางอีเมล์ โดยใช้ขอ้ความของตนเองหรือขอ้ความท่ีบริษทัจดัเตรียมไวใ้ห้ ไดแ้ก่ "มาลอง

เล่นเป็นผู้ จัดการทีมพรีเมียร์ลีกกันในเกม 100 Fantasy Football ท่ี www.100community.com ดรีม

ทีมท่ีเจ๋งท่ีสุด ได้ไปดูแข่งขันพรีเมียร์ลีกท่ีประเทศอังกฤษ แถมยังมีรางวัลอ่ืนๆรออีกเพียบ" เป็น

ตน้ 

 

 อาจกล่าวไดว้า่ กลยทุธ์การตลาดทั้งในรูปแบบของส่วนประสมการตลาดและกลยุทธ์หรือ

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆนั้น นบัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพสูงท่ีกลุ่มทุน

ธุรกิจนาํมาใชเ้พื่อให้บรรลุเป้าหมายทางธุรกิจท่ีไดว้างไว ้ดว้ยการทาํให้เกิดความเขา้ใจพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค จนกระทัง่สามารถกาํหนดความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค และสร้าง

ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอย่างดี ดงันั้น การทาํความเขา้ใจและศึกษากล

ยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์แนวราบนั้นจะทาํให้พบอิทธิพลท่ีมีต่อผลต่อแรงจูงใจในการด่ืม

ของกลุ่มเด็กและเยาวชน และนาํมาสู่ขอ้มูลท่ีสําคญัสําหรับการออกแบบโครงการหรือกิจกรรม

เพื่อการป้องกนันกัด่ืมหนา้ใหม่จากกลยทุธ์การตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์

  

 [5] เคร่ืองมือสาํคญัสาํหรับการตลาดแบบแนวราบ: การสนบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษ 

  

  การเป็นผูส้นบัสนุนทางการตลาด/การสนบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษ หรือตาํรา

บางเล่มอาจเรียกวา่ การตลาดเชิงอุปถมัภ ์(sponsorship marketing) น้ี นบัเป็นหน่ึงในเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาด ท่ีเขา้มาเสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้และส่ือสารถึงกลุ่มเป้าหมาย เพื่อกระตุน้ให้

เกิดการจดจาํในตราสินค้าและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปตามวตัถุประสงค์ของการส่ือสารท่ี

กาํหนด 

   

  อาจกล่าวได้ว่า การสนับสนุนการจดักิจกรรมพิเศษในฐานะของเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดน้ีได้รับความนิยมนับตั้งแต่ ค.ศ. 1990 เป็นตน้มา อนัเน่ืองมาจากปัจจยัหลาย

ประการ ยกตวัอย่างเช่น การออกนโยบายและมาตรการของภาครัฐเพื่อควบคุมการบริโภคยาสูบ

และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์หรืออตัราค่าโฆษณาทางส่ือมวลชนโดยเฉพาะโทรทศัน์ท่ีเพิ่มสูงข้ึนมาก 

ในขณะท่ีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทน้ีไดแ้สดงให้เห็นคุณลกัษณะพิเศษในดา้น

ของการไดรั้บการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารของตราสินคา้และองค์กรผ่านส่ือมวลชน หรือการช่วย

หลีกเล่ียงขอ้กฏหมายท่ีถูกควบคุมจากภาครัฐ เป็นตน้ (Fill, 2005) 
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  ความหมายของการจัดกจิกรรมพเิศษ 

 

  Friedman (2009) ไดใ้หค้วามหมายของคาํวา่ “การสนบัสนุน” หรือ sponsor ไวว้า่ 

หมายถึงเป็นการสนบัสนุนทางการเงินหรือการสนบัสนุนกิจกรรม การสนบัสนุนน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ี

ก่อใหเ้กิดประโยชน์ทั้งกบั Sponsor หรือองคก์ร/เจา้ของผลิตภณัฑ์ และ Sponsee หรือสถาบนัผูรั้บ

บริจาคหรือสถาบนัท่ีตกลงให้ Sponsor ใช้ช่ือเพื่อทาํกิจกรรม ในขณะเดียวกนัการสนับสนุน

กิจกรรมดงักล่าวยงัส่งผลให้องคก์รหรือผลิตภณัฑ์เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีมุ่งไว ้ ตลอดจนสามารถ

เสริมรูปแบบทางการตลาดอ่ืนๆเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทรงพลงั

อีกดว้ย 

   

  หรือท่ี วิทวสั รุ่งเรืองผล (2552) ให้นิยามไวว้่า กิจกรรมพิเศษทางการตลาด 

(event marketing) หมายถึง การจดักิจกรรมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์พิเศษหรือ

สร้างกิจกรรมทางการตลาดท่ีเป็นเหตุการณ์พิเศษ อยูใ่นความสนใจของคนส่วนใหญ่หรือกระตุน้

ใหค้นส่วนใหญ่ในพื้นท่ีเกิดความสนใจ 

   

  อีกนิยามหน่ึงนั้น คือ การสนบัสนุนด้านการเงินหรือทรัพยากรอ่ืนๆในการจดั

กิจกรรมพิเศษ เพื่อให้สิทธิในการจดัแสดงตราสินคา้ โลโก ้หรือขอ้ความโฆษณาอ่ืนๆในบริเวณ

พื้นท่ีจดักิจกรรมดงักล่าว โดยมีความมุ่งหมายเพื่อให้เป็นวิธีการในการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

ขององคก์ร (O’Guinn, 2003) 

   

  ทั้งน้ี สําหรับคาํว่า “sponsorship marketing” และ “event marketing” น้ี Clow, 

Kenneth E. & Baack, Donald (2004) ไดแ้ยกให้เห็นความแตกต่างของทั้ง 2 คาํไวว้า่ sponsorship 

marketing จะมีความเก่ียวขอ้งกบัคน กลุ่ม/องคก์ร หรือคณะทาํงาน ในขณะท่ี event marketing จะ

เกิดข้ึนเม่ือองค์กรได้มีการจดักิจกรรมข้ึน และได้มีการนําเสนอหรือจัดแสดงส่วนหน่ึงหรือ

ทั้งหมดของผลิตภณัฑ ์โลโก ้หรือช่ือขององคก์รในสถานท่ีท่ีไดกิ้จกรรมพิเศษนั้นๆ 

   

  นอกจากนั้นแล้ว สองคาํน้ียงัมีความแตกต่างกนัตรงท่ี event marketing เป็น

รูปแบบหน่ึงของการส่งเสริมการขาย ในลกัษณะของการเช่ือมระหว่างองคก์รหรือตราสินคา้เขา้

กบักิจกรรมพิเศษท่ีจดัให้มีข้ึนเพื่อสร้างประสบการณ์พิเศษต่อตวัสินคา้หรือบริการข้ึนในใจของ

ผูบ้ริโภค ในขณะท่ี sponsorship marketing จะเป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
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เพื่อให้งบประมาณสนบัสนุนการดาํเนินกิจกรรม เพื่อให้ไดสิ้ทธิในการเผยแพร่ช่ือหรือโลโกข้อง

ตราสินคา้ (Belch & Belch, 2001) 

 

  เป้าหมายของการจัดกจิกรรมพเิศษ 

 

  การสนบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษเป็นเคร่ืองมือสําคญัเพื่อสร้างความตระหนกั

และความเช่ือมโยงระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค เสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้ และส่ือสารถึง

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อกระตุ้นให้เกิดการจดจาํในตราสินค้าและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปตาม

วตัถุประสงคข์องการส่ือสารท่ีกาํหนด โดยผา่นการมีส่วนร่วมกบักิจกรรม นอกเหนือจากนั้นแลว้ 

การจดักิจกรรมพิเศษยงัมีเป้าหมายดงัน้ีคือ 

  

- เพื่อเป็นเคร่ืองมือติดต่อลูกคา้โดยผา่นประสบการณ์ในการเขา้ร่วมกิจกรรมพิเศษ 

- เพื่อเพิ่มและสร้างการตระหนกัรู้ใหก้บัองคก์รและตราสินคา้ 

- เพื่อสร้างและเพิ่มการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อองคก์รและตราสินคา้ 

- เพื่อเสริมสร้างความสาํคญัทางดา้นภาพลกัษณ์ขององคก์รใหช้ดัเจนมากข้ึน 

- เพื่อเปิดโอกาสใหน้าํสินคา้ไปจดัแสดงโชวห์รือการส่งเสริมการตลาด 

- เพื่อสร้างสัมพนัธ์กบัส่ือมวลชนและการเผยแพร่ช่ือและโลโกข้ององคก์รและตรา

สินคา้ผา่นการนาํเสนอข่าวของส่ือมวลชน 

 

  Friedman (2009) ยงัไดพู้ดถึงความสําคญัของการสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษไวว้่า 

การสนบัสนุนกิจกรรมหรือ sponsor นั้น ไดท้าํใหเ้กิดความเป็นไปไดอ้ยา่งสูงท่ีจะประสบผลสําเร็จ

ตามเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้หรือมีคุณประโยชน์หลากหลายประการ ยกตวัอยา่งเช่น 

   

- การเสริมสร้างภาพลักษณ์ให้กับองค์กรหรือทศันคติในทางบวกต่อตราสินค้า 

นอกจากนั้นแลว้ ยงัสามารถสร้างทศันคติในการซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคได้

อีกดว้ย 

- เพิ่มยอดขายได้มากกว่าปกติ เน่ืองจาก ในกิจกรรมพิเศษท่ีได้จัดให้มีข้ึนนั้ น

นบัเป็นพื้นท่ีพิเศษในการแสดงคุณสมบติัของสินคา้ในรูปแบบหน่ึง 

- การเผยแพร่ช่ือขององคก์ร/ตราสินคา้ผา่นส่ือประเภทต่างๆ โดยเฉพาะส่ือมวลชน 

ทาํให้ช่ือและภาพของตราสินคา้และ/หรือองคก์รเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป อาจกล่าว
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ไดอี้กดว้ยวา่ “ความดงั” ผา่นส่ือดงักล่าวไดส่้งผลถึงยอดขายในการซ้ือสินคา้อีก

ดว้ย 

- การสร้างความแตกต่างให้กบัตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ขององคก์รจากของคู่แข่ง 

โดยใชง้บประมาณท่ีไม่มากนกัในการดาํเนินการ 

- ช่วยให้เกิดการยอมรับบทบาทของการเป็น “พลเมืองท่ีมีความรับผิดชอบ” หรือ 

“เพื่อนบ้านท่ีดี” ของสังคมขององค์กรให้เกิดข้ึนได้ โดยผ่านการสนับสนุน

กิจกรรมหรือการเงินให้กบัชุมชน และผลท่ีเกิดข้ึนก็คือความรู้สึกช่ืนชมของ

ชุมชนต่อองคก์ร 

- สร้างเครือข่ายและขยายความสัมพนัธ์ระหว่างองค์กรกบัผูบ้ริโภคและ “VIP” 

ขององคก์ร 

   

  นอกจากนั้นแลว้ ยงัอาจกล่าวไดว้่า กิจกรรมพิเศษทางการตลาดถูกจดัทาํข้ึนเพื่อ

วตัถุประสงคห์ลกัทางการตลาด 4 ประการ (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2552) คือ 

   

1. สร้างความรู้จกัในตรายี่ห้อ (brand awareness) ในการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่

หรือบริษทัใหม่ 

2. ให้ขอ้มูลความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ (product knowledge) เป็นการให้ผูบ้ริโภค

เขา้ใจ รับรู้ในจุดเด่นของสินคา้ หรือใหรู้้จกัประโยชน์และรูปแบบใหม่ๆของ

สินคา้ 

3. เตือนความทรงจาํในตรายี่ห้อ (brand recognition) ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียง

เป็นท่ีรู้จกัของตลาดแลว้ นิยมเขา้ไปสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษท่ีเป็นท่ีสนใจ

ของประชาชนอยา่งกวา้งขวาง เพื่อใหต้รายีห่อ้ของตนเป็นท่ีจดจาํมากข้ึน 

4. สร้างภาพพจน์ต่อสินคา้และองคก์ร (brand image) อาจทาํไดโ้ดยการจดัหรือ

เขา้ไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมพิเศษเพื่อสังคมต่างๆ 

 

  ทั้งน้ี Fill (2005) ยงัไดแ้สดงให้เห็นอีกดว้ยวา่ การจดักิจกรรมพิเศษน้ีก่อให้เกิด

ผลกระทบในดา้นของการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคอย่างทรงพลงั โดยเฉพาะความตระหนกัรู้หรือการ

สร้างความเช่ือมโยงระหว่างกิจกรรมท่ีจดัข้ึนกบัตราสินคา้ รวมถึงการสร้างความจงรักภกัดีและ

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และองคก์รท่ีจดักิจกรรมนั้นๆ การสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษจึงจะตอ้งดู

ความสอดคล้องเหมาะสมกบัความเป็นตวัตนของแบรนด์ และเม่ือสนับสนุนแล้ว มีส่วนช่วย

ส่งเสริมสนบัสนุนภาพลกัษณ์ของแบรนด์หรือไม่ และการสนบัสนุนน้ีอาจทาํไดห้ลายรูปแบบ 
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เช่น การสนบัสนุนบุคคล สนบัสนุนกลุ่มหรือทีม สนบัสนุนกีฬา สนบัสนุนดา้นวฒันธรรม ดา้น

ความบนัเทิง สนบัสนุนรายการในส่ือมวลชน เป็นตน้ 

   

  ท่ีสําคัญคือนอกเหนือจากกลุ่มผู ้บริโภคแล้ว การจัดกิจกรรมพิเศษย ังเป็น

เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีได้ผลในด้านของการสร้างความสัมพนัธ์กับกลุ่มพนักงานขององค์กร 

ตลอดจนกลุ่มผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียอ่ืนๆ ในขณะท่ี เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม (2552) ยงัได้กล่าวถึง

ประโยชน์หลายประการท่ีจะเกิดข้ึนกบัองคก์รในกลุ่มส่ือสารมวลชนอีกดว้ย นัน่คือ กิจกรรมพิเศษ

ท่ีน่าสนใจทาํให้เกิดการเผยแพร่ในส่ือต่างๆ โดยไม่เสียเงิน และยงัช่วยสร้างความน่าถือไดเ้ป็น

อยา่งดีในสายตาของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

 

  ประเภทของการจัดกจิกรรมพเิศษ 

   

  กิจกรรมพิเศษน้ีสามารถจดัแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มตามลกัษณะของกิจกรรม (วิทวสั 

รุ่งเรืองผล, 2552) คือ 

   

  [1] กิจกรรมพิเศษท่ีอิงกับเหตุการณ์ภายนอกในสังคม (social event) ซ่ึง

ประกอบดว้ย 

- เหตุการณ์พิเศษตามปฏิทิน (calendar event) เป็นการจดักิจกรรมทางการ

ตลาดท่ีสอดคล้องกบัเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ สงกรานต์ วนั

แห่งความรัก เป็นตน้ 

- เหตุการณ์พิเศษท่ีไม่เกิดข้ึนเป็นประจาํ (ad hoc event) เช่น วาระท่ี

พระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวมีพระชนม์พรรษาครบ 6 รอบ 72 ปี ก็มี

องคก์รหลายแห่งจดักิจกรรมพิเศษร่วมเทอดพระเกียรติ 

- เหตุการณ์พิเศษเฉพาะท้องถ่ิน (regional event) เช่น เบียร์สิงห์ร่วม

สนบัสนุนงานสงกรานตพ์ระประแดง เป็นตน้ 

 

  [2] กิจกรรมพิเศษท่ีองค์กรสร้างข้ึน (organizational creativity event) ซ่ึง

ประกอบดว้ย 

- กิจกรรมส่งเสริมสังคม (social responsibility event) เป็นกิจกรรม

ส่งเสริมสังคมท่ีองค์กรจดัข้ึนเป็นพิเศษ เพื่อสร้างภาพพจน์ และความ

ทรงจาํในตราสินคา้หรือองคก์ร 
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- กิจกรรมพิเศษตามปฏิทินขององค์กร (organizational calendar event) 

เป็นกิจกรรมพิเศษท่ีองค์กรนั้นๆจดัข้ึนต่อเน่ืองเป็นประจาํในช่วงเวลา

หน่ึงๆ ส่วนใหญ่ปีละคร้ัง 

- กิจกรรมพิเศษเฉพาะกิจ (special event) เป็นกิจกรรมพิเศษท่ีองคก์รนั้นๆ

จดัข้ึนเฉพาะกิจตามวตัถุประสงค ์หรือจงัหวะของสถานการณ์ 

   

  โดยท่ี วิรัช ลภิรัตนกุล (2540) ไดก้ล่าวถึง การจดัเหตุการณ์พิเศษเพื่อใช้เป็นส่ือ

กิจกรรมในการประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี 

 

  [1] การจดัวนัและสัปดาห์พิเศษ คือ การท่ีหน่วยงานหรือองคก์าร/สถาบนั จดังาน

เหตุการณ์พิเศษข้ึน โดยเลือกกาํหนดวนัสําคญัหรือสัปดาห์สําคญัโดยเฉพาะเจาะจงข้ึนมาเอง แลว้

ถือเอาวนัหรือสัปดาห์ช่วงนั้นเป็นระยะเวลาจดัเหตุการณ์พิเศษข้ึน ซ่ึงการจดัวนัและสัปดาห์พิเศษ

น้ี เป็นลกัษณะของงานท่ีเป็นประโยชน์ต่อประชาชนส่วนรวม หรืออาํนวยประโยชน์และความ

สะดวกแก่ประชาชน 

  [2] การจดัแสดงและนิทรรศการ เพื่อแสดงให้เห็นถึงความกา้วหน้า ตลอดจน

ผลงานท่ีผา่นมาของสถาบนั/องคก์ารหรือหน่วยงาน 

  [3] การพบปะและการประชุม เพื่อใหเ้กิดการพบปะและแลกเปล่ียนความคิดเห็น

ซ่ึงกนัและกนั เช่น การประชุมผูถื้อหุ้น หรือการเชิญผูน้าํทางความคิดเห็นของสังคมมาประชุมใน

เร่ืองต่างๆ เป็นตน้ 

  [4] การจดังานวนัครบรอบปี เป็นการจดังานในวนัเวียนมาบรรจบของการก่อตั้ง 

หรือสถาปนาหน่วยงาน องค์การ สถาบนั โดยลักษณะของการจดังานวนัครบรอบปีน้ี อาจมี

รูปแบบของกิจกรรมอ่ืนๆ ร่วมอยูด่ว้ย เช่น การจดันิทรรศการ การพบปะและการประชุม เป็นตน้ 

  [5] การให้รางวลัพิเศษ หมายถึง การท่ีสถาบนั องคก์ารหรือหน่วยงาน ให้รางวลั

พิเศษแก่บุคคลท่ีสร้างสรรค ์หรือบาํเพญ็ประโยชน์ในส่ิงท่ีดีงามแก่สังคมส่วนรวมหรือเป็นบุคคล

ดีเด่นหรือบุคคลตวัอยา่ง การมอบรางวลัน้ีอาจมอบใหแ้ก่บุคคลภายในหรือภายนอกสถาบนัก็ได ้

  [6] การเปิดให้เยี่ยมชมหน่วยงานของสถาบนั หมายถึง การท่ีหน่วยงาน สถาบนั 

องคก์าร เปิดให้บุคคลภายนอกเขา้เยี่ยมชมกิจการ การเขา้เยี่ยมชมองคก์รหรือสถาบนัน้ีจะช่วยให้

กลุ่มบุคคลท่ีเขา้ชมเกิดความรู้ความเขา้ใจในการดาํเนินงานขององค์กร ตลอดจนสามารถสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ประชาชนเป้าหมายและประชาชนทัว่ไปได ้

  [7] การจดังานประกวด อาจเป็นการจดัประกวดเฉพาะกลุ่มบุคคลภายในสถาบนั 

องคก์าร หรืออาจมีการจดัประกวดสาํหรับบุคคลภายนอก ซ่ึงอาจมีการระบุกลุ่มไปดว้ยก็ได ้
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  [8] การจดัขบวนแห่ ส่วนมากจะเป็นขบวนแห่เน่ืองในวนัสําคญัหรือโอกาส

สาํคญัต่างๆ ซ่ึงหน่วยงานเป็นผูร่้วมใหค้วามสนบัสนุนในกิจกรรมดงักล่าว 

  [9] การอุปถมัภง์านของชุมชน หมายถึง การท่ีสถาบนั องคก์าร ให้ความอุปถมัภ์

หรือสนบัสนุนงานของชุมชน เพื่อปรับปรุงสภาพความเป็นอยูข่องชุมชนใหดี้ข้ึน 

  [10] การให้ความสนบัสนุนแก่องคก์ารต่างๆ ในการจดัการหรือดาํเนินการส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงใหแ้ก่องคก์ารต่างๆ ในชุมชน เพื่อสร้างความนิยมศรัทธาใหแ้ก่สถาบนั 

  [11] การสร้างสัญลักษณ์ทางด้านการประชาสัมพนัธ์ (public relations 

personalities) หมายถึง การท่ีสถาบนั องคก์ารหรือหน่วยงาน ใชว้ิธีการคดัเลือกสาวงามท่ีมีเสน่ห์

และฉลาดปราดเปรียวคล่องแคล่วไวเ้ป็นสัญลกัษณ์ หรือผูแ้ทนของหน่วยงาน  ทาํหน้าท่ีเป็นทูต

แห่งความสัมพนัธ์ของหน่วยงาน เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและความประทบัใจใหแ้ก่ประชาชน 

  [12] การจดังานฉลอง เป็นเหตุการณ์พิเศษเพื่อการประชาสัมพนัธ์ให้ทราบถึง

บริการใหม่ๆ หรือส่ิงอาํนวยความสะดวกใหม่ๆ ของสถาบนั องค์การ หรือหน่วยงาน ทาํให้

สามารถช้ีแจงทาํความเขา้ใจในส่ิงใหม่ใหป้ระชาชนไดรั้บทราบและเขา้ใจ 

 

  ขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมทาํให้ไดพ้บว่า ส่วนใหญ่แลว้ รูปแบบหลกั

ของการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมพิเศษทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์

นั้น มีดงัน้ีคือ 

   

  [1] การเป็นผู้สนับสนุนด้านกีฬา ทั้งในรูปแบบของการสนบัสนุนแบบทีมหรือ

เฉพาะตวันกักีฬา ดว้ยการให้อุปกรณ์ ชุดกีฬา เหตุผลท่ีการเป็นผูส้นบัสนุนดา้นกีฬาไดรั้บความ

สนใจอยา่งมาก เน่ืองมาจากกลุ่มเป้าหมายของสินคา้มีจาํนวนมาก ให้ความสําคญั และมีความช่ืน

ชอบกีฬา มากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดงันั้น กิจกรรมการแข่งขนักีฬาจึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้

จาํนวนมากดว้ยเช่นกนั 

  ตวัอยา่งเช่น บริษทัไทยเบฟให้การสนบัสนุนการจดัการแข่งขนัสนุกเกอร์อาชีพ

เก็บสะสมคะแนน ประจาํปี 2552 ของตรายี่ห้อแสงโสม หรือสนบัสนุนการแข่งขนักอล์ฟเอเชีย

ทวัร์รายการ “แบล็ค เมาน์เทน มาสเตอร์ 2009” โดยตรายีห่อ้นเฟดเดอร์บรอย เป็นตน้ 

 

  [2] การเป็นผู้สนับสนุนด้านการบันเทิง เช่น งานคอนเสิร์ตหรือดนตรีหรือปาร์ต้ี

หรือกิจกรรมการประกวดแข่งขนัท่ีเน้นความสนุกสนาน ประเด็นท่ีน่าสังเกตจากการทบทวน

วรรณกรรมด้านการตลาด นั่นคือ การจดักิจกรรมพิเศษด้านความบนัเทิงจะตอ้งมีลกัษณะของ

ความสนุกสนาน มีความบนัเทิงและเร้าใจ โดยเฉพาะการจดักิจกรรมพิเศษทีอยู่ภายใตก้ลยุทธ์ 
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music marketing พบวา่ จะมีลกัษณะของการจดัใน 2 แบบ คือ การจดัแบบ life performance ของ

วงดนตรีภายในผบั/บาร์/สถานบนัเทิงต่างๆ และการจดัแบบคอนเสิร์ตใหญ่ 

  ยกตวัอยา่งเช่น การจดัคอนเสิร์ต Be More Hitz ณ บริเวณต้ิงปาร์ค มุมส่ีแยกริมคาํ 

จงัหวดัเชียงใหม่ หรือกิจกรรม Tiger Translate Music & Art Festival ภายใตแ้นวคิด "Passion City 

โดยมีไฮไลทข์องงานคือการแข่งขนั Tiger Translate Thailand – Pub Band Competition เพื่อคน้หา

วงดนตรีในผบั ท่ีมีความสามารถไปร่วมเปิดการแสดงท่ีประเทศองักฤษ หรือคอนเสิร์ต “คนหวัใจ

สิงห์ อสันี-วสันต ์เวลิดท์วัร์” สิงห์คอร์ป เป็นตน้ 

   

  [3] การเป็นผู้สนับสนุนด้านการศึกษา หรือหลักสูตรเสริมความรู้ต่างๆ 

ตวัอย่างเช่น โครงการ project beer tower ของสิงห์ คอร์ป ร่วมกบัสถาบนัออกแบบนานาชาติ

ชนาพฒัน์ หรือกิจกรรม Singha Biz course เป็นตน้ 

 

  [4] การเป็นผู้สนับสนุนด้านงานศิลปะ ตวัอย่างเช่น การสนับสนุนกิจกรรม

ประกวดภาพถ่ายแห่งแผ่นดิน คร้ังท่ี 2 ท่ีบริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) เป็นเจา้ภาพจดั

ร่วมกบัสมาคมถ่ายภาพแห่งประเทศไทย ในพระบรมราชูปถมัภ ์ซ่ึงมีนายฐาปน สิริวฒันภกัดี เป็น

รักษาการนายกสมาคมฯ เป็นตน้ 

 

  [5] การเป็นผู้สนับสนุนแบบเช่ือมโยงกับการกุศล ในรูปแบบน้ีนั้น องค์กรอาจ

เนน้ท่ีการสนบัสนุนสําหรับภาครัฐ มหาวิทยาลยั สังคม และโรงพยาบาลเท่านั้น ตวัอยา่งเช่น การ

จดักิจกรรมการประมูลเส้ือยืดท่ีมีลายเซ็นของผูเ้ล่นและกปัตนัทีม เพื่อนาํรายไดจ้ากการประมูล

รวมกบัเงินจากการขายเส้ือยืดท่ีระลึกของตรายี่ห้อไฮเนเกน้อีกจาํนวน 50,000 บาท มอบให้กบั

มูลนิธิฯชยัพฒันา เพื่อทูลเกลา้ถวายพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หวัฯ ทรงใช้ตามพระราชอธัยาศยั 

เป็นตน้ 

 

  [6] การเป็นผู้สนับสนุนงานบุญประเพณี/เทศกาล/มหกรรม การเก็บขอ้มูลจาก

ภาคีเครือข่ายผูด้าํเนินงานรณรงค์ลด/ละ/เลิกการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ท่ีไดรั้บทุนดาํเนิน

กิจกรรมจากสํานักงานเครือข่ายองค์กรงดเหล้า (สคล.) จะพบว่า ในกรณีของประเทศไทยนั้น 

ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ไดใ้ห้การสนบัสนุนการจดักิจกรรมประเภทน้ีมากเป็น

พิเศษ เช่น งานสงกรานต์ งานแข่งเรือ งานกาชาด ฯลฯ โดยยี่ห้อของเคร่ืองด่ืมท่ีปรากฏเป็น

สปอนเซอร์มาก คือ เบียร์สิงห์ เบียร์ลีโอ เบียร์ชา้ง และเบียร์อาชา 
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  การสนบัสนุนดงักล่าวจะครอบคลุมทั้งงานในระดบัชุมชนและงานระดบัจงัหวดั 

ทั้ งในแง่ของการให้งบประมาณในการดําเนินการ อุปกรณ์ และส่ือประชาสัมพันธ์ต่างๆ 

ยกตวัอยา่งเช่น โตะ๊/เกา้อ้ี เตน๊ฑ ์ซุม้ ร่มขนาดใหญ่ หรือป้ายผา้ประชาสัมพนัธ์การจดังาน เป็นตน้ 

 

แนวคิดด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (integrated marketing communication) 

  

 การแข่งขันทางการตลาดและความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ตลอดจนเคร่ืองมือส่ือสารเพื่อส่งเสริมการตลาดท่ีมีความหลากหลายและมีการแข่งขนัสูงใน

ปัจจุบนั ทาํให้นกัการตลาดตอ้งใช้วิธีการส่ือสารต่อกลุ่มเป้าหมายหรือผูเ้ก่ียวขอ้ง (stakeholders) 

หรือสาธารณชน ในทุกรูปแบบ เพื่อใหไ้ดผ้ลตามความมุ่งหมายท่ีไดต้ั้งเป้าไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  

 แนวคิดดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC จึงเป็นกลยุทธ์เพื่อประสาน

ความพยายามทางการตลาดขององค์กรในการติดต่อส่ือสารโดยใช้เคร่ืองมือให้เหมาะสม

สอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัเพื่อให้ขอ้มูลข่าวสาร เพื่อสร้างภาพพจน์ของสินคา้ ตราสินคา้ 

และองค์กร ตลอดจนเพื่อจูงใจให้ลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้น ลกัษณะของการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจึงอยูท่ี่การใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบ ในการติดต่อส่ือสาร

นั้น มีทั้งท่ีใชส่ื้อและไม่ใชส่ื้อ เป็นการส่ือสารแบบสองทางกบัลูกคา้ และสอดคลอ้งกบัการตลาด

แบบ4Ps (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, มปป.) 

  

 สําหรับแนวคิดเบ้ืองตน้ของ IMC เพื่อเป็นกรอบในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริม

การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพและประสบความสาํเร็จตามวตัถุประสงค ์(ศรีสุภา สหชยัเสรี, 2550) มี

ดงัน้ีคือ 

  

1. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีกาํหนดข้ึนจากปัจจยัภายนอก สู่การกาํหนด

แผนงานขององค์กร กล่าวคือ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีความสามารถในการศึกษา

และวิเคราะห์ความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในสังคม ตลอดจนตลาดเป้าหมายของ

ผลิตภณัฑ์ เพื่อนาํปัจจยัต่างๆเหล่านั้น มาจดัทาํแผนงานการส่ือสารการตลาดให้มี

ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความเปล่ียนแปลงต่างๆท่ีเกิดข้ึน โดยเฉพาะในดา้น

พฤติกรรมการบริโภคและการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งต่างๆเป็นตน้ 

2. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีตอ้งการอธิบายถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ หรือ

วตัถุประสงคข์ององคก์ร แต่จะใช้คุณสมบติัของส่ือแต่ละประเภทและแต่ละชนิดใน
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การทาํหนา้ท่ีอธิบายคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์หรือวตัถุประสงคข์ององคก์รให้มีความ

เหมาะสมตามหลกัการส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เพราะส่ือแต่ละประเภท

ยอ่มไม่สามารถท่ีจะส่ือสารส่ิงท่ีองคก์รตอ้งการอธิบายไดอ้ยา่งครบถว้น 

3. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีจาํเป็นตอ้งมีสัญลกัษณ์ หรือส่ิงแทนตวัผลิตภณัฑ์

หรือองคก์ร ซ่ึงนิยมมากและเห็นวา่มีความเหมาะสมสูงสุด คือ ตรายี่ห้อ (brand) และ 

IMC จะเป็นเคร่ืองมือสําคญัในการดาํเนินการให้ตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์เขา้ไปครอง

ใจผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ดงันั้น ในการกาํหนดแผนงานการใช้ส่ือต่างๆ เพื่อการ

ส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค จึงจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงการสร้างส่วนครองใจผูบ้ริโภคใหเ้กิดข้ึน 

4. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งกาํหนดแผนงานทุกดา้น

อยา่งครบวงจร และทุกๆกิจกรรมในแผนงานจะตอ้งดาํเนินการภายในช่วงระยะเวลา

เดียวกัน โดยมีความสอดคล้องกันด้วย กล่าวคือ ในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประ

สมการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งเลือกเคร่ืองมือท่ีจะใช้ กาํหนด

สัดส่วนการใช้ เวลาท่ีจะใช้ พร้อมทั้ งวิธีการใช้และแนวทางการประสานการ

ดาํเนินงานกบัเคร่ืองมืออ่ืนๆโดยละเอียด เหล่าน้ีจะนาํมาซ่ึงการรับรู้ และความเขา้ใจ

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์หรือองคก์รตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนด 

5. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งกาํหนดเป็นโครงการ 

เพื่อตอบโจทยท์างการตลาดหน่ึงๆเท่านั้น ไม่ควรใชเ้พื่อการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนจาก

การดาํเนินงานซ่ึงยงัไม่แล้วเสร็จ เพราะจะทาํให้แผนงานไม่มีความต่อเน่ืองและ

ลดทอนความน่าสนใจของโครงการลงได ้นอกจากน้ี โครงการท่ีจดัตั้งข้ึนควรกาํหนด

ช่ือโครงการให้มีความเหมาะสมกบัวตัถุประสงคข์องโครงการ ทั้งน้ี เพื่อประโยชน์

ต่อการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายในตลาดนัน่เอง 

6. IMC คือ การส่ือสารทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดควรกาํหนดแผนงานต่างๆ

พร้อมทั้งการใชเ้คร่ืองมือ หรือส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดใหแ้ลว้เสร็จสมบูรณ์ 

จากนั้นจึงจดัหางบประมาณมาดาํเนินการตามแผนงานนั้นๆ ไม่ควรจดัทาํงบประมาณ

ข้ึน แลว้ดาํเนินการภายใตก้รอบของงบประมาณท่ีจาํกดั เพราะจะเป็นสาเหตุให้การ

ส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคไม่น่าสนใจ หรือดึงดูดใจไดเ้พียงพอ 

  

 สําหรับส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ( Marketing Communication Mix) มี 5 

องค์ประกอบคือ การโฆษณา(Advertising) การส่ือส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การ

ประชาสัมพนัธ์และการส่ือสารต่อสาธารณะ (Public Relations &Publicity  ) การใช้ / สร้าง

เหตุการณ์หรือสร้างประสบการณ์ให้กลุ่มเป้าหมายเพื่อส่งเสริมการตลาด (Events & Experiences) 
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การตลาดทางตรงหรือการตลาดแบบไม่ผ่านคนกลาง (Direct Marketing) และการขายด้วย

พนกังานขาย (Personal Selling) 

  

 หรือท่ี เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม (มปป.) แบ่งออกไวเ้ป็น 5 ประเภท เช่นคือ การโฆษณา 

(advertising) พนกังานขาย (personal Selling) การส่งเสริมการขาย (sales promotion) การ

ประชาสัมพนัธ์ (publicity) และ การตลาดทางตรง (direct marketing) 

   

 โดยมีรายละเอียดในแต่ละประเภท คือ 

1. การโฆษณา จะอยู่ในรูปแบบของการส่ือสารแบบนาํเสนอ มีผูอุ้ปถมัภ์ ใช้ส่ือ 

และส่ือสารกบัคนจาํนวนมาก 

2. การขายโดยพนกังานขาย จะอยูใ่นรูปแบบของการเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคล การ

สร้างความสัมพนัธ์อนัดี และการตอบสนอง 

3. การส่งเสริมการขาย จะอยูใ่นรูปแบบของการกระตุน้ลูกคา้ผูบ้ริโภค การกระตุน้

ลูกคา้คนกลาง และการกระตุน้พนกังานขาย 

4. การประชาสัมพนัธ์ จะอยูใ่นรูปแบบของการให้ข่าวสาร สร้างความเช่ือถือไดสู้ง 

ใหข้อ้เทจ็จริง และเป็นการแสดงขอ้มูล 

5. การตลาดทางตรง จะอยูใ่นรูปแบบของการส่ือสารเพื่อให้เกิดการตอบสนองใน

ทนัทีทนัใด โดยใช้การส่ือสารแบบทางตรง หรือ direct mail การส่ือสารทาง

โทรศพัท์หรือ telesales และการส่ือสารโดยใช้ส่ือมลัติมีเดีย เช่น อินเตอร์เน็ท 

โทรทศัน์ หรือวทิย ุเป็นตน้ 

 

 โดยมีขั้นตอนในการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเรียกวา่ 8Ms (เกษม 

พิพฒัน์เสรีธรรม, มปป.) ดงัน้ี 

  

i Market (การกาํหนดผูรั้บข่าวสาร) ในขั้นตอนน้ี คือ การกาํหนดผูรั้บข่าวสารในแต่ละ

ประเภท คือ ผู ้ริเ ร่ิม ผู ้มีอิทธิพล ผู ้ตัดสินใจ ผู ้ซ้ือ และผู ้ใช้ รวมถึงการกําหนด

พฤติกรรมของผูรั้บข่าวสาร ประกอบดว้ยปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน สําหรับการ

กาํหนดพฤติกรรมน้ี คือ การกาํหนดว่า จะกล่าวอะไร/จะกล่าวอย่างไร/จะกล่าว

เม่ือใด/จะกล่าวท่ีไหน/จะกล่าวกบัใคร 
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ii Mission (การกําหนดวตัถุประสงค์ในการติดต่อส่ือสาร) ในขั้นตอนน้ี คือ การ

พิจารณากระบวนการตอบสนองของผูรั้บข่าวสาร ไดแ้ก่ ขั้นความเขา้ใจ ขั้นความรู้สึก 

และขั้นพฤติกรรม 

iii Message (การออกแบบข่าวสาร) ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน คือ การออกแบบเน้ือความ

ข่าวสาร ไดแ้ก่ การจูงใจดา้นเหตุผล การจูงใจดา้นอารมณ์ และการจูงใจดา้นศีลธรรม 

สังคม ส่ิงแวดลอ้ม การออกแบบโครงสร้างข่าวสาร ไดแ้ก่ ลาํดบัการนาํเสนอข่าวสาร 

การให้เหตุผลดา้นเดียวหรือสองด้าน และ-การเขียนขอ้สรุป การออกแบบรูปแบบ

ของข่าวสาร ไดแ้ก่ การพาดหวัข่าว (ส่ิงพิมพ)์ คาํพูด เพลง ดนตรี (วิทยุ) และ ผูแ้สดง 

ฉาก สี เสียง (โทรทศัน์) และการออกแบบแหล่งข่าวสารหรือการเลือกวา่ใครจะผูส่้ง

สาร (เช่น การเลือกpresenter โครงการ เป็นตน้) ไดแ้ก่ ผูเ้ช่ียวชาญ ผูน่้าเช่ือถือ และผู ้

ท่ีเป็นท่ีช่ืนชม 

iv Media (การเลือกช่องทางส่ือสาร) ประกอบดว้ย การเลือกช่องทางท่ีใชบุ้คคล เช่น          

ช่องทางการแนะนาํ ช่องทางผูเ้ช่ียวชาญ หรือช่องทางสังคม( ปากต่อปาก ) และการ

เลือกช่องทางท่ีไม่ใชบุ้คคล เช่น ส่ือต่างๆ หรือบรรยากาศ และเหตุการณ์ เป็นตน้ 

v Money (การกาํหนดงบประมาณ) ไดแ้ก่ การกาํหนดตามความสามารถท่ีจ่ายได ้หรือ

การกาํหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย หรือการกาํหนดตามคู่แข่ง หรือการกาํหนด

ตามวตัถุประสงคแ์ละงาน เป็นตน้ 

vi Mix (การตดัสินใจใช้ส่วนประสมการตลาด) ประกอบดว้ย ขั้นแรกคือการตดัสินใจ

โดยพิจารณาจากลกัษณะลูกคา้ ได้แก่ รายบุคคล/รายกลุ่ม ขอบเขตทางภูมิศาสตร์ 

หรือจาํนวนของลูกคา้ ขั้นถดัมาคือการพิจารณาโดยดูจากลกัษณะผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ 

เป็นสินคา้บริโภค/อุตสาหกรรม เป็นสินคา้มาตรฐาน/สินคา้ตามสั่ง เป็นสินคา้ท่ีมี

เทคนิคสลบัซบัซอ้น/เทคนิคไม่ซบัซ้อน ขั้นท่ีสามคือการพิจารณาโดยดูจากกลยุทธ์ท่ี

จะใช้ ว่าจะเลือกใช้กลยุทธ์ในแบบของการผลกัหรือการดึง ขั้นท่ีส่ีคือการตดัสินใจ

เลือกใช้ส่วนประสมการตลาดโดยพิจารณาจากความพร้อมของลูกคา้ จากขั้นตอน

ต่างๆ ไดแ้ก่ ขั้นรู้ใจ ขั้นเขา้ใจ ขั้นเช่ือมัน่ ขั้นสั่งซ้ือ และขั้นซ้ือซํ้ า หรือในขั้นท่ีห้า คือ

การพิจารณาโดยดูจากวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ว่าอยู่ในระยะใด ได้แก่ ขั้นแนะนํา ขั้น

เติบโต ขั้นเติบโตเตม็ท่ี หรืออยูใ่นขั้นตกตํ่า เป็นตน้ 

vii Measurement (การวดัผล) ประกอบด้วยการวดัผลเชิงปริมาณ เช่น การวดัผลจาก

ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด การรู้ใจ การใช้ ความชอบ หรือการวดัผลเชิงคุณภาพ เช่น

การวดัดา้นทศันคติ และความพึงพอใจ เป็นตน้ 
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viii Management (การบริหารและประสานงาน) ไดแ้ก่ การกาํหนดผูรั้บผิดชอบในการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ การติดตามการทาํงานของเคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ การติดตาม

ค่าใชจ่้าย และการประสานงานกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกนั 

  

 ประเด็นท่ีน่าสนใจจากความหลากหลายของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

และมีความเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การส่ือสารแบบแนวราบนั้น ก็คือ เคร่ืองมือท่ีเรียกว่าการจัด

กิจกรรมพิเศษ การให้ทุนอุปถมัภ ์การจดัแสดงสินคา้ การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ ส่ือโฆษณา ณ จุด

ขาย การใช้เคร่ืองมือภายใต้แนวคิดด้าน 4Ps เช่น การพฒันาหีบห่อและบรรจุภัณฑ์ การวาง

ตาํแหน่งของสินคา้ในตลาด หรือการส่ือสารในรูปแบบของปากต่อปาก เป็นตน้ 

  

 ขอ้ท่ีน่าสังเกตประการสําคญัก็คือ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการน้ีจะมี

ลกัษณะของความแนบเนียนมากยิ่งข้ึน เพื่อไม่ให้กลุ่มเป้าหมายรู้สึกว่าเป็นการโฆษณาหรือเป็น

การขายของ จนกระทัง่รู้สึกว่าเป็นการยดัเยียดเน้ือหาสาระเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการเพื่อขาย

ของจนมากเกินไป 

  

 นอกเหนือจากนั้นแล้ว การพฒันาและการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของเทคโนโลย ี

จนกระทัง่มีส่ือใหม่ท่ีเรียกวา่ ส่ืออเิลก็ทรอนิกส์ (electronic media) ตวัอยา่งเช่น เวบ็ไซต ์อีเมล์ ทีวี

ระบบอินเตอร์แอกทีฟ หรือมือถือ เกิดข้ึนนั้น ยงัไดส่้งผลต่อเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการอีกดว้ย โดยเฉพาะเม่ือนกัการตลาดไดพ้ยายามหาทางท่ีจะใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ประเภท

ใหม่เหล่าน้ีเพื่อเช่ือมโยงกบักลยทุธ์การตลาดแบบแนวราบ 

 

 การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งทาํให้ไดพ้บวา่ “ธุรกิจแอลกอฮอล์รุกส่ือดิจิตอล” หรือ

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในรูปแบบใหม่ โดยการเขา้รุกส่ือดิจิตอลหรือเน้น

ช่องทางการส่ือสารผ่านเวป็ไซต์นั้น มีท่ีมาจากสาเหตุประการสําคญั คือ การเปล่ียนวิถีชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ท่ีเน้นการใช้ชีวิตอยู่กบัโลกออนไลน์ เช่น คอมพิวเตอร์ อินเตอร์เน็ท และ

โทรศพัทมื์อถือ มากกวา่การรับส่ือผา่นทางโทรทศัน์หรือส่ืออ่ืนๆ 

 

 การใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์น้ี ยงัมีความเช่ือมโยงกบัคาํวา่ engagement marketing คาํๆน้ี 

ถูกใชเ้พื่อสะทอ้นใหเ้ห็นภาพของความพยายามของกลุ่มทุนแอลกอฮอลใ์นการใชเ้วป็ไซตเ์ป็นช่อง

ทางการส่ือสารแบบ interactive หรือมีปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้/ผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยขยายทะลุ

มิติดา้นเวลาและมิติด้านสถานท่ี ในขณะเดียวกนั การใช้เว็ปไซต์เป็นช่องทางการส่ือสารน้ียงัมี
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เป้าหมายเพื่อสร้างการสร้างกระแส การสร้างการรับรู้ตราสินค้า การประชาสัมพนัธ์การจัด

กิจกรรมพิเศษ (below the line) ตลอดจนการสร้าง brand loyalty ผา่นการมีส่วนร่วมในลกัษณะ

ต่างๆ ดงัคาํกล่าวของนายอิศเรศ สุนทราวรกุล ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด บริษทั ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮน

เนสซ่ี (ประเทศไทย) จาํกดั (หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ ฉบบัวนัท่ี 21-23 พฤษภาคม 2552) ท่ีว่า 

“การมีดิจิตอลมีเดียก็ทาํให้การทาํตลาดครบ 360 องศา เป็นเคร่ืองมือท่ีทาํให้แคมเปญการตลาด

ครบวงจร และสามารถส่ือสารกับผู้บริโภคได้โดยตรง” 

  

 นอกจากนั้นแล้ว ยงัมีประโยชน์อ่ืนๆของเว็ปไซต์ท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจแอลกอฮอล์

มองเห็นร่วมกนั เช่น การส่ือสารสองทางและการส่ือสารท่ีหลากหลายกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การ

สร้างความใกลชิ้ดและสร้างแบรนด์ให้กลุ่มลูกคา้/ผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัอยา่งเต็มท่ี เพื่อหลีกเล่ียง

ขอ้จาํกดัทางขอ้กฏหมายในการหา้มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์และการทาํกิจกรรมการตลาด 

 

 ยกตวัอย่างเช่น เว็ปไซต์กิจกรรม bemorehitz.com ของเบนมอร์มีการทาํกิจกรรมกับ

ผูบ้ริโภคในลกัษณะของการลงทะเบียนเพื่อรับบตัรคอนเสิร์ต การส่งรูปเขา้ประกวดเพื่อรับของ

รางวลั หรือเว็ปไซต์ thestadiumofdreams.com ของไฮเนเก้นท่ีระดมผูบ้ริโภคให้เขียนช่ือทีม

ฟุตบอลท่ีตนเองเชียร์ผ่านทางกระป๋องในเว็ปไซต์ รวมถึงตอบคาํถามทดสอบความรู้ในเร่ือง

ฟุตบอล เพื่อลุน้การเป็น 1 ใน 8 คนไทยท่ีจะไดร่้วมชมการถ่ายทอดสดการแข่งขนัยฟู่า แชมเป้ียนส์ 

ลีก นดัชืงชนะเลิศ ท่ีจงัหวดักระบ่ี หรืออีกตวัอย่างหน่ึงนั้น คือ การทาํแคมเปญผา่นเวป็ไซต์ของ

เบียร์ลีโอ leolism.net ดว้ยการให้แฟนพนัธ์ุแทข้องลีโอส่งคลิปวิดีโอประกวดชิงตัว๋เคร่ืองบินทวัร์

ลาสเวกสั เป็นตน้ 

 

แนวคิดด้านการตลาดเพือ่การประชาสัมพนัธ์ (marketing public relations) 

 

 แนวคิดใหม่ในการนาํเอาการประชาสัมพนัธ์มาช่วยสนบัสนุนการตลาด (PR Supports 

Marketing) นั้น เกิดข้ึนเม่ือมีการใช้เทคนิคและเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์มาสนับสนุน

การตลาดและวตัถุประสงคก์ารขาย (Sales Objective) ของหน่วยงานธุรกิจ ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัใน

นามของ “การส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication) หรือการประชาสัมพนัธ์เพื่อ

การตลาด (Marketing PR) โดยเรียกสั้น ๆ วา่ MPR 

 

 ในปัจจุบนั การตลาดการประชาสัมพนัธ์ไดรั้บการยอมรับวา่มีส่วนสําคญัอย่างยิ่งต่อการ

สร้างตราสินคา้ใหม่ๆท่ีถูกนาํเขา้สู่ทอ้งตลาด เน่ืองจากสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้เกิดข้ึนกบั
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ตราสินคา้ได ้โดยใชว้ธีิการเผยแพร่ข่าวสารผา่น “บุคคลท่ีสาม” หรือ third party ประเภทต่างๆ ใน

ลกัษณะต่างๆ นอกเหนือจากนั้นแลว้ยงัมีอีกเหตุผลหน่ึงก็คือ การท่ีการโฆษณาสูญเสียพลงัของ

ตนเองในการทาํใหต้ราสินคา้นั้นเป็นท่ียอมรับโดยไม่เคลือบแคลงวา่ตอ้งการขายของ ตลอดจนทาํ

ใหก้ารจดจาํตราสินคา้ในใจของผูบ้ริโภคไดล้ดนอ้ยลง (Ries, 2002) 

 

 การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาดสามารถนาํไปใชใ้นหลายๆ วตัถุประสงค ์ดงัน้ีคือ 

1. เพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายต่ืนตวัและรับรู้ 

2. เพื่อบอกกล่าวและใหค้วามรู้ 

3. เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงความเขา้ใจอนัดี 

4. เพื่อสร้างความเช่ือถือไวว้างใจ 

5. เพื่อสร้างความเป็นมิตรไมตรี 

6. เพื่อใหเ้หตุผลประชาชนสาํหรับการซ้ือ  

7. เพื่อสร้างบรรยากาศแห่งการยอมรับของผูบ้ริโภค 

 

 ในส่วนของเอ็มพีอาร์น้ีจะประกอบด้วยชุดของเคร่ืองมือท่ีสามารถจาํแนกประเภท

เรียงลาํดบัตามตวัย่อของพยญัชนะตวัแรกของคาํภาษาองักฤษว่า PENCILS (เมธา ฤทธานนท์, 

2550) ดงัต่อไปน้ี 

  P = Publications การประกาศ การเผยแพร่ (เช่น นิตยสารรายงานประจาํปี โบร

ชวัร์สาํหรับแจกลูกคา้ เป็นตน้) 

  E = Events การจดัเหตุการณ์สินคา้ (เช่น การเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการกีฬา หรืองาน

แสดงศิลปะ งานแสดงการคา้ เป็นตน้) 

  N = News ข่าวสาร (เช่น การแจง้ข่าวสารเร่ืองราวดีๆ เก่ียวกบับริษทั พนกังาน 

และผลิตภณัฑข์องบริษทั) 

  C = Community Involvement activities กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน (เช่น การ

อุทิศเวลา และเงินเพื่อสนองความตอ้งการของชุมชน) 

  I = Identity Media ส่ือเฉพาะ (เช่น เคร่ืองเขียน นามบตัร ธุรกิจ กฎระเบียบว่า

ดว้ยการแต่งกายของบริษทั) 

  L = Lobbying Activity กิจกรรมการวิง่เตน้ (เป็นความพยายามใชอิ้ทธิพลเพื่อให้มี

การออกกฎหมาย และกฎระเบียบท่ีเอ้ือต่อธุรกิจรวมทั้งการยบัย ั้งกฎหมายท่ีขดัต่อผลประโยชน์

ธุรกิจ) 
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  S = Social Responsibility Activities กิจกรรมท่ีแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม 

(เป็นการสร้างช่ือเสียงท่ีดีแก่บริษทั ผา่นการแสดงความรับผดิชอบต่อสังคม) 

 

 เน่ืองจาก โครงการวิจยัคร้ังน้ีเน้นศึกษากลยุทธ์การตลาดแนวราบของกลุ่มทุนธุรกิจ

แอลกอฮอล์ ดงันั้น แนวคิดดา้นการประชาสัมพนัธ์ในงานวิจยัน้ีจึงเน้นท่ีการประชาสัมพนัธ์เชิง

การตลาดในฐานะท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการส่ือสารการตลาด สําหรับลกัษณะของการตลาดการ

ประชาสัมพนัธ์ แบ่งออกไดเ้ป็น 2 รูปแบบ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) ดงัน้ี 

 

1. ลกัษณะเชิงรุก (proactive marketing public relations) เป็นการมุ่งสร้างโอกาส

ทางการตลาด โดยอาศยักิจกรรมการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ ช่วยสนับสนุน

และส่งเสริม เช่น การโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย และการส่งเสริมการ

ขาย เป็นตน้ 

2. ลกัษณะเชิงรับ (reactive marketing public relations) มีลกัษณะของการมุ่งทาํ

ประชาสัมพนัธ์เพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนหรือกาํลงัจะเกิดข้ึนกบัสินคา้และบริษทั

ในสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เช่น การให้ข่าวสารท่ีถูกตอ้งเพื่อแกไ้ขและ

ควบคุมการเกิด ข่าวลือ เป็นตน้ 

 

 การตลาดการประชาสัมพนัธ์ทั้ง 2 ลกัษณะดงักล่าวขา้งตน้ ตอ้งการการวางแผนงานซ่ึง

เปรียบเสมือนกบัการต่อช้ินส่วนของจ๊ิกซอร์เขา้ดว้ยกนัให้เป็นรูปร่าง โดยแนวทางหน่ึงท่ีไดรั้บ

ความนิยมค่อนขา้งมากในการวางแผนงานการตลาดการประชาสัมพนัธ์ คือ วิธีการท่ีเรียกวา่ “การ

จัดการตามวัตถุประสงค์” (Management By Objective: MBO) โดยรายละเอียดของ MBO ใน

แต่ละขั้นตอน (Wilcox, 1999) มีดงัน้ี 

 

1. client/employer objectives อะไรคือวตัถุประสงค์ของการส่ือสาร และจะ

ส่งเสริมหรือทาํให้ประสบความสําเร็จตามวตัถุประสงค์ขององค์การได้

อย่างไร การตั้งวตัถุประสงค์ท่ีระบุเฉพาะเจาะจงจะทาํให้มีความหมาย

มากกว่าการตั้งวตัถุประสงค์ในแบบทั่วๆไป ยกตวัอย่างเช่น การตั้ ง

วตัถุประสงค์ว่า “เพื่อทาํให้ผูบ้ริโภคมีความตระหนักในคุณภาพท่ีดีของ

สินคา้” จะดีกว่าวตัถุประสงค์ท่ีตั้งว่า “เพื่อให้ประชาชนได้ตระหนักใน

ผลิตภณัฑข์องบริษทั” 
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2. audience/public “ใคร” หรือผูรั้บสารกลุ่มใดท่ีจะต้องได้รับสารท่ีนัก

ประชาสัมพนัธ์ส่งออกไป ขณะเดียวกนั คุณลกัษณะของผูรั้บสารกลุ่ม

ดังกล่าวจะเป็นประโยชน์ในการสร้างสารประชาสัมพันธ์ได้อย่างไร 

ยกตวัอยา่งเช่น หากเราตอ้งการทาํโครงการรณรงคใ์ห้ใชร้ถคนัร่วมกนัในการ

เดินทางเพื่อประหยดันํ้ามนั กลุ่มเป้าหมายของเราก็คงตอ้งเป็นประชาชนท่ีขบั

รถไปทาํงานไม่ใช่กลุ่มประชาชนทัว่ไป 

3. audience objective อะไรท่ีกลุ่มผูรั้บสารหรือกลุ่มเป้าหมายตอ้งการรับรู้ และ

เน้ือหาสารในการประชาสัมพนัธ์ของเราจะดึงความสนใจของกลุ่มผูรั้บสาร

เป้าหมายได้อย่างไร ยกตวัอย่างเช่น ในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์

คอมพิวเตอร์หรือโปรแกรมสําเร็จรูปต่างๆ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะสนใจเพียง

วา่ ผลิตภณัฑ์น้ีหรือโปรแกรมน้ีจะช่วยสร้างยอดขาย หรือเพิ่มผลผลิตในการ

ทาํงานใหไ้ดม้ากกวา่เดิมไดอ้ยา่งไร มากกวา่จะสนใจวา่มนัทาํงานอยา่งไร 

4. media channels อะไรคือช่องทางท่ีเหมาะสมท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี

ตอ้งการ และการใช้ช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลายจะช่วยเพิ่มพลงัให้แก่

สารท่ีส่งออกไปไดอ้ยา่งไร (เช่น การจดัทาํข่าวประชาสัมพนัธ์ การแจกโบร์

ชวัร์ การจดักิจกรรมพิเศษ และการทาํไดเร็คเมล์) การใชก้ารโฆษณาอาจจะมี

ขอ้ดีตรงท่ีสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคมีความตระหนกัในผลิตภณัฑ์ใหม่ได ้ แต่

การส่งข่าวประชาสัมพนัธ์จะดีกวา่ หากตอ้งการให้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

ของบริษทั 

5. media channel objective อะไรคือข่าวท่ีนกัข่าวตอ้งการ และทาํอยา่งไรจึงจะ

ทาํให้นกัข่าวสนใจในข่าวประชาสัมพนัธ์ของหน่วยงานและตีพิมพเ์ร่ืองราว

นั้น หากว่า นักประชาสัมพนัธ์เลือกใช้หนังสือพิมพ์หรือส่ือมวลชนใน

ทอ้งถ่ินเป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ข่าวสารของหน่วยงาน ก็จะตอ้ง

คาํนึงถึงวา่ ข่าวทอ้งถ่ินหรือเร่ืองราวในชุมชนก็คือส่ิงท่ีหนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน

ตอ้งการ 

6. sources and questions แหล่งขอ้มูลข่าวสารใด ทั้งแหล่งขอ้มูลชั้นตน้และชั้น

รองท่ีจะให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์แก่นกัประชาสัมพนัธ์ ในการจดัทาํเอกสาร

หรือข่าวสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์ได้ ผูเ้ช่ียวชาญคนไหน ทั้งภายใน

หน่วยงานและบุคคลภายนอก ท่ีนกัประชาสัมพนัธ์ควรจะขอสัมภาษณ์เพื่อ

เป็นข้อมูลประกอบในการเขียนข่าวประชาสัมพันธ์ เช่น หากนัก

ประชาสัมพันธ์ต้องการเขียนข่าวประชาสัมพนัธ์เก่ียวกับคุณสมบัติของ



33 

 

ผลิตภณัฑ์คอมพิวเตอร์ของบริษทั ก็ควรจะขอขอ้มูลจากวิศวกรของบริษทั

แทนท่ีจะขอจากฝ่ายการตลาด เป็นตน้ 

7. communication strategies ปัจจยัใดบา้งท่ีจะเขา้มามีผลกระทบต่อการเผยแพร่

และการยอมรับกิจกรรมหรือข่าวสารประชาสัมพนัธ์ของหน่วยงานหรือ

องค์การกลุ่มผูรั้บสารรู้สึกอยา่งไรต่อข่าวสารท่ีส่งออกไป ช่ืนชอบหรือรู้สึก

เป็นปฏิปักษ ์ความรู้สึกดงักล่าวเกิดเพราะการใชค้าํหรือขอ้ความใด ปัจจยัท่ีมี

ผลกระทบต่อการยอมรับกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ของหน่วยงานก็เช่น หากวา่

ตอ้งการจะรณรงค์เร่ืองประหยดันํ้ าก็ควรจะทาํในช่วงท่ีเกิดภาวะขาดแคลน 

เป็นตน้ 

8. essence of the message อะไรท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารของเรา สารท่ีส่งออกไป

ถูกออกแบบมาเพื่อให้ข้อมูลข่าวสารแต่เพียงอย่างเดียว หรือต้องการ

เปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรมของผูรั้บสารดว้ย ตวัอยา่งเช่น ในการจะ

ประชาสัมพนัธ์เพื่อใหค้นรู้สึกถึงคุณค่าของการออกกาํลงักาย ก็จะแตกต่างไป

จากการบอกวา่จะทาํอยา่งไรถึงจะมีร่างกายท่ีแขง็แรง 

9. nonverbal support การใชรู้ปภาพ ภาพถ่าย กราฟต่างๆ ฯลฯ จะช่วยเพิ่มความ

ชดัเจนใหก้บัข่าวสารประชาสัมพนัธ์ของหน่วยงานไดอ้ยา่งไร ยกตวัอยา่งเช่น 

หากนักประชาสัมพันธ์ได้รับมอบหมายให้จัดทํา เอกสารรายงานผล

ประกอบการของบริษทัประจาํปี การเลือกใชก้ราฟเส้นหรือกราฟวงกลมเพื่อ

อธิบายตวัเลขผลประกอบการ จะทาํให้ผูอ่้านเขา้ใจไดง่้ายกวา่การอธิบายดว้ย

ตาราง เป็นตน้ 

 

 ทั้งน้ี ขั้นตอนสําคญัสําหรับการศึกษากลยุทธ์การตลาดแนวราบสําหรับกลุ่มทุนธุรกิจ

แอลกอฮอล ์ในท่ีน้ี คือ กลยทุธ์การส่ือสาร หรือ communication strategies ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังน้ี

จึงจะได้ยกตวัอย่างกลยุทธ์สําคญัท่ีกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์เลือกใช้เพื่อ “การชักจูงใจ” เพื่อให้มี

อิทธิพลเหนือกลุ่มประชาชนเป้าหมาย นอกเหนือจากตวัอย่างของกลยุทธ์แนวราบท่ีไดก้ล่าวถึง

มาแล้วในแนวคิดดา้นการตลาด โดยเฉพาะการส่ือสารเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ขององค์กรและการ

แสดงความรับผดิชอบต่อสังคมขององคก์ร เน่ืองจากแคมเปญการตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์

ในปัจจุบนัจะเนน้ในการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัสินคา้ เพื่อให้ตราสินคา้หรือแบรนด์ของตนเขา้ไป

อยูใ่นใจของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อผลในระยะยาว ตลอดจนการต่อยอดไปยงัผลิตภณัฑ์อ่ืนๆทุกรุ่นท่ี

บริษทัไดผ้ลิตข้ึนมา ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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  การส่ือสารเพื่อสร้างภาพลกัษณ์องคก์ร (image and corporate communications) 

 

  การส่ือสารเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ขององค์กรน้ีเป็นอีกวิธีการหน่ึงท่ีองค์กรธุรกิจ

ต่างๆนิยมนาํมาใชใ้นการสร้างความน่าสนใจ การใหค้วามยอมรับ ความไวว้างใจ และความเช่ือถือ

ในองคก์ร 

 

  สําหรับเคร่ืองมือท่ีใช้ในการบริหารช่ือเสียงหรือบริหารภาพลกัษณ์ขององค์น้ี 

ประกอบด้วยเคร่ืองมือในการส่ือสารและกิจกรรมต่างๆ ตลอดจนกระบวนการบริหารท่ีต้อง

คาํนึงถึงช่ือเสียงขององคก์ร ประกอบดว้ย การบริหารตราสินคา้หรือภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (brand 

image) การจดัการเชิงกลยุทธ์ดว้ยคุณภาพ (strategic quality management) การจดัการความ

เปล่ียนแปลง (change management) การบริหารความสัมพนัธ์ผูเ้ก่ียวขอ้ง (stakeholder relations 

management) การจดัการทางด้านจริยธรรม (ethics management) และ บริษทัธรรมาภิบาล 

(corporate good governance) (พจน์ ใจชาญสุขกิจ, 2550) 

 

  ทั้งน้ี พจน์ ใจชาญสุขกิจ (2550) ไดก้ล่าวไวว้า่ การจดัการส่ือสารเชิงกลยุทธ์นั้น

นบัวา่เป็นการจดัการระดบัสูงสุดในการส่ือสารขององคก์ร ท่ีจะสามารถบรรลุพนัธกิจหรือจดัการ

ภาพลกัษณ์ขององคก์รไปยงัทิศทางท่ีตอ้งการได ้โดยกลยุทธ์การส่ือสารท่ีใชน้ั้นสามารถกาํหนด

ไดม้ากกวา่ 1 กลยทุธ์ดว้ยกนั โดยกลยทุธ์ในแต่ละแบบนั้นอาจประกอบดว้ย 

 

1. กลยทุธ์การส่ือสารระดบัชาติ ระดบัภูมิภาค และกลยทุธ์เฉพาะทอ้งถ่ิน 

2. กลยทุธ์เพื่อส่ือสารกบัเป้าหมาย 

3. กลยทุธ์ตรายีห่อ้ 

4. กลยทุธ์การส่งเสริม 

5. กลยทุธ์ข่าวสารโดยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

6. กลยทุธ์การใชส่ื้อ 

7. กลยทุธ์การบริหารและการจดัการงานมหกรรมต่างๆ 

8. กลยทุธ์การใหข้่าวสารและส่ือมวลชนสัมพนัธ์ และ 

9. กลยทุธ์การใชฐ้านขอ้มูลจากการวจิยัและพฒันา 

 

  โดยกรณีตัวอย่างในการกําหนดกลยุทธ์ดังกล่าวนั้ น พจน์ ใจชาญสุขกิจ ได้

ยกตัวอย่างของ บริษัทรีเจนซีบร่ันดีไทย จํากัด ท่ีกําหนดเน้ือหาการส่ือสารในโฆษณาให้
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สอดคลอ้งกบัวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยพยายามท่ีจะสอดแทรกเร่ืองราวท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อสังคมในวลีต่างๆ เช่น “สํานึกดี สังคมดี” “มรดกลํ้าค่าแห่งความเป็นไทย” “ให้โลกรู้

วา่เมืองไทยมีดี” การส่ือสารดว้ยเน้ือหาเชิดชูถึงอารยธรรมอนังดงามและสูงค่าของไทยนั้น ไดช่้วย

ตอกย ํ้าภาพลกัษณ์ของสินคา้และองคก์รในการเป็นบร่ันดีไทยไดม้ากข้ึน 

 

  นอกจากนั้นแลว้ ยงัมีกรณีตวัอย่างการส่ือสารของเบียร์ชา้ง ท่ีเร่ิมตั้งแต่การเลือก

สัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ช่ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสาระหลกัตั้งแต่การเขา้ตลาด ท่ีวา่ “เบียร์ชา้ง อีก

ดีกรีของเบียร์ไทย” ทาํให้ไดรั้บความสนใจจากสาธารณชน ประกอบกบัการใชเ้พลงท่ีตอ้งการให้

ติดหูของประชาชนอยา่งรวดเร็ว ดว้ยเสียงของแอ๊ด คาราบาว ในเน้ือประโยคท่ีทุกคนจาํไดว้า่ “กิน

แล้วภาคภูมิใจ เบียร์คนไทยทาํเอง” ในขณะเดียวกนั การใช้กลยุทธ์เพื่อสร้างการมีส่วนร่วมกบั

สังคม เช่น การแจกผา้ห่ม การช่วยเหลือยามเกิดภยัพิบติั และการให้การสนบัสนุนดา้นกีฬาทาํให้

ภาพลกัษณ์ของเบียร์ชา้งแขง็แกร่ง มัน่คง และไดรั้บการยอมรับจากสังคม 

   

  อีกกรณีหน่ึงนั้นเป็นตวัอยา่งของการยกระดบัการส่ือสารตราสินคา้สู่การส่ือสาร

ภาพลกัษณ์ในระดบัขององคก์ร เพื่อสร้างความแตกต่างใหก้บัตราสินคา้ สร้างพลงั ความน่าเช่ือถือ 

รวมถึงช่วยสนบัสนุนการส่ือสารตราสินคา้ขององคก์ร ไดแ้ก่ กรณีของเบียร์ Budweiser1 ท่ีทาํการ

ส่ือสารในนามขององค์กรในการทาํกิจกรรมเพื่อต่อตา้นการเมาแลว้ขบั และโรงเรียนสอนเร่ือง

เบียร์ การส่ือสารในนามขององค์กรดงักล่าวยงัสามารถทาํให้ตราสินค้าสามารถสร้างชุดของ

โฆษณาในรูปแบบต่างๆ เพื่อให้ถูกจดัวางในใจของผูบ้ริโภคในฐานะของเบียร์ท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีและ

เป็นผูน้าํของตลาดในผลิตภณัฑเ์บียร์ไดอี้กดว้ย (นุวร์ี เลิศบรรณพงษ,์ 2549) 

   

  CSR: Corporate Social Responsibility 

   

  เคร่ืองมือท่ีสําคญัของการตลาดการประชาสัมพนัธ์ในอีกประเภทหน่ึงท่ีสามารถ

สร้างความน่าเช่ือถือให้เกิดข้ึนกบัตราสินคา้ได ้โดยใชว้ิธีการเผยแพร่ข่าวสารผา่น “บุคคลท่ีสาม” 

รวมตลอดถึงการส่ือสารผ่านส่ือมวลชนก็คือเคร่ืองมือท่ีเรียกว่า การจดักิจกรรมเพื่อแสดงความ

รับผิดชอบต่อสังคม ทั้งในรูปแบบท่ีบริษทัดาํเนินการเอง หรือดาํเนินกิจกรรมร่วมกบัพนัธมิตร

อ่ืนๆ 

   

  ทั้งน้ี เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม (2552) ไดอ้ธิบายถึงหลกัสําคญัในการใช้เคร่ืองมือ 

CSR ภายใตแ้นวคิดของการตลาดแบบแนวราบไวด้งัต่อไปน้ี 
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- ตอ้งศึกษากิจกรรมต่างๆท่ีแบรนด์คู่แข่งทาํโดยละเอียด ไม่ควรเลือกทาํ

กิจกรรมท่ีแบรนดคู์่แข่งทาํอยูก่่อนหนา้แลว้ 

- ตอ้งเลือกกิจกรรมท่ีลูกคา้เป้าหมายและสังคมมีความพร้อมและมีกระแส

ตอบรับอยูแ่ลว้ 

- กิจกรรมท่ีเลือกตอ้งมีวธีิการท่ีไม่ยุง่ยากสับสนในการทาํกิจกรรม 

- ตอ้งส่ือสารใหช้ดัเจนถึงผลประโยชน์ท่ีสังคมไดรั้บจากกิจกรรม 

- ตอ้งส่ือสารให้เข้าใจและสร้างบรรยากาศให้ผูร่้วมกิจกรรมเกิดความ

ประทบัใจเพื่อสร้างกระแสปากต่อปาก 

- ไม่ควรเลือกทาํกิจกรรมมากเกินไป (มากกว่า 1 กิจกรรม) ในระยะเวลา

หน่ึงสาํหรับหน่ึงแบรนด ์

- ตอ้งไม่แสดงออกอยา่งชดัเจนถึงผลประโยชน์ท่ีแบรนดจ์ะไดรั้บ 

 

  ฟิลลิป คอตเลอร์ ได้อธิบายถึงทางเลือกสําหรับการทํา CSR ไว้ ( เอกชัย                

อภิศกัด์ิกุล, 2551) ไวด้งัน้ีคือ 

 

1. CSR ในรูปของการประชาสัมพนัธ์ การทาํ CSR แบบน้ีจะอยูใ่นรูปของการ

ให้ทุน การให้ความช่วยเหลือ หรือการบริจาคทรัพยากรของบริษทั การทาํ 

CSR แบบน้ีมีจุดมุ่งหมายได้หลายประการ เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกับตัว

บริษทั เพื่อหาการสนับสนุน เพื่อให้เกิดการมีส่วนร่วม หรือรับสมคัรแนว

ร่วมเพิ่มเติม 

2. CSR ในรูปท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด เป็นการทาํพนัธสัญญาท่ีจะสนบัสนุน

รายไดส่้วนหน่ึงของบริษทัจากการขายสินคา้หรือบริการให้กบัการช่วยเหลือ

สังคม หรือบริจาคให้กบักิจกรรมอนัเป็นประโยชน์อยา่งใดอยา่งหน่ึง บริษทั

ส่วนใหญ่จะทาํ CSR แบบน้ีในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงและมกัมีการเจาะจงชนิด

ของสินคา้ 

3. CSR ในรูปของการตลาดเพื่อสังคม เป็นการสนบัสนุนให้มีการพฒันาหรือ

ดาํเนินการรณรงคเ์พื่อใหมี้การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีจะทาํให้สาธารณชน

จะมีชีวิตการเป็นอยู่ท่ีดีข้ึน ด้านความปลอดภยั ด้านส่ิงแวดล้อม หรือด้าน

สาธารณสุข 
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4. CSR ในรูปของการบริจาค การทาํ CSR แบบน้ี ปกติจะเป็นการให้เงิน

ช่วยเหลือ หรือการบริจาคส่ิงของ หรืออาจเป็นการเข้าไปให้บริการ

สาธารณชน เช่น เบียร์ชา้งท่ีแจก ผา้ห่มเป็นประจาํทุกปี เป็นตน้ 

5. CSR ในรูปของอาสาสมคัร บริษทัท่ีทาํ CSR แบบน้ีจะสนบัสนุนและกระตุน้

ให้พนกังานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบับริษทัอาสาสมคัรเขา้ช่วยเหลือสังคม เช่น 

การเขา้ไปใหค้วามรู้ในสถานศึกษา เป็นตน้ 

6. CSR ในรูปการดาํเนินงานขององคก์ร เป็นการปรับ CSR เขา้มาเป็นส่วนหน่ึง

ของการดาํเนินงาน หรือการลงทุนในดา้นต่างๆเพื่อท่ีจะทาํให้ชุมชนมีชีวิต

ความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนและอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มต่างๆ เป็นตน้ 

 

  สําหรับการทาํ CSR ทั้ง 6 แบบขา้งตน้มีเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั การทาํ CSR ใน

รูปของการประชาสัมพนัธ์นั้นมีเพื่อจะเพิ่มการรับรู้หรือสร้างการเขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรม การ

ทาํ CSR ในลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดนั้นตอ้งการจะผกูการบริจาคเขา้กบัยอดขายของสินคา้

หรือบริการเพื่อให้ทุกฝ่ายไดป้ระโยชน์ การทาํ CSR ในรูปการตลาดเพื่อสังคมมกัจะมีเป้าหมายท่ี

จะเปล่ียนพฤติกรรมอะไรบางอยา่งเพื่อใหส้ังคมดีข้ึน การทาํ CSR ในรูปอาสาสมคัรก็เพื่อสร้างให้

พนกังานและบุคคลต่างๆได้มีส่วนร่วม การทาํ CSR ในรูปของการบริจาคนั้นเพื่อให้ไดใ้นเร่ือง

ของความรวดเร็ว และการทาํ CSR ในรูปการดาํเนินงานขององคก์ร นอกจากจะมีเป้าหมายให้เป็น

องคก์รท่ีดีงามแลว้ ยงัจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รไดอี้กดว้ย 

 

  ในขณะท่ีมาตรฐานหลกัของ CSR-DIW ซ่ึงเป็นหลกัดาํเนินการดา้น CSR นั้นได้

แสดงให้เห็นถึงประเด็นหลกั 7 ประการ ท่ีเปรียบเสมือนกุญแจไขไปสู่การสร้างความสําเร็จ

ทางดา้นการแสดงความรับผดิชอบต่อสังคมไว ้ดงัน้ีคือ 

 

1. การกาํกบัดูแลองคก์ร ประกอบดว้ยการปฏิบติัตามกฎหมายความรับผิดชอบท่ี

ตรวจสอบได ้ความโปร่งใสในการปฏิบติัอยา่งมีจริยธรรม และการยอมรับผูมี้

ส่วนไดส่้วนเสียและความเห็นของผูมี้ส่วนไดเ้สีย 

2. สิทธิมนุษยชน ประกอบดว้ย สิทธิความเป็นพลเมือง สิทธิทางการเมือง และ

สิทธิดา้นสังคม เศรษฐกิจ และวฒันธรรมกลุ่ม ท่ีตอ้งไดรั้บการดูแลเป็นพิเศษ 

สิทธิพื้นฐานในการทาํงาน 

3. การปฏิบติัด้านแรงงาน ประกอบดว้ย การจา้งงานและความสัมพนัธ์ในการ

จา้งงาน เง่ือนไขในการทาํงาน และการคุม้ครองทางสังคม การเจรจาหารือ
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ทางสังคม สุขภาพ และความปลอดภยัในการทาํงาน และการพฒันาทรัพยากร

บุคคล 

4. ส่ิงแวดล้อม ได้แก่ การช้ีบ่งและการจดัการลกัษณะปัญหาส่ิงแวดลอ้มของ

กิจกรรม ผลิตภณัฑ์ และบริการการส่งเสริมการบริโภคและการผลิตอย่าง

ย ัง่ยนื การใชท้รัพยากรอยา่งย ัง่ยนื การรณรงคก์ารเปล่ียนแปลงภูมิอากาศ และ

การสร้างคุณค่าการบริการในเชิงนิเวศ 

5. การดาํเนินงานอยา่งเป็นธรรม ไดแ้ก่ การต่อตา้นการคอรัปชัน่และการต่อตา้น

การรับสินบน การมีส่วนร่วมทางการเมืองอยา่งรับผิดชอบ การแข่งขนัท่ีเป็น

ธรรม การส่งเสริมความรับผดิชอบต่อสังคมในห่วงโซ่อุปทาน และการเคารพ

สิทธิในทรัพยสิ์น 

6. ด้านผูบ้ริโภค ประกอบด้วย การให้ขอ้มูล การตลาด และการปฏิบติัท่ีเป็น

ธรรม การปกป้องสุขภาพและความปลอดภยัของผูบ้ริโภค กลไกการเรียกคืน

สินคา้ การจดัหาและการพฒันาสินคา้และบริการท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคม

และส่ิงแวดล้อม การบริการและการสนับสนุนผูบ้ริโภค ความเป็นส่วนตวั 

และการปกป้องขอ้มูลของผูบ้ริโภค การเขา้สินคา้และบริการท่ีจาํเป็น การ

บริโภคอยา่งย ัง่ยนืและการสร้างความตระหนกัและการใหค้วามรู้ 

7. การพฒันาสังคม ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมในการพฒันาสังคม การมีส่วนร่วมใน

การพฒันาเศรษฐกิจ การมีส่วนร่วมในชุมชน 

 

  ขอ้ท่ีน่าสังเกต คือ เม่ือเปรียบเทียบระหว่างการประชาสัมพนัธ์โดยใช้กลยุทธ์ 

CSR ของกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจแอลกอฮอล์และมาตรฐาน CSR-DIW ในขา้งตน้นั้น อาจทาํให้

เราสามารถท่ีจะตั้งขอ้วิพากษไ์ดว้า่ การใชก้ลยุทธ์ CSR น้ีแทท่ี้จริงแลว้ คือ “spin techinque” ผา่น

วาทกรรมความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR as discouse) เพื่อให้บริษทัหรือองคก์รไดใ้ชป้ระโยชน์

ในการบริหารส่ือมวลชน ตลอดจนการล้อบบ้ีกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อลบความสนใจของ

สาธารณชนออกจากประเด็นท่ีการดาํเนินงานหรือผลิตภณัฑ์/บริการของบริษทักาํลงัถูกถกเถียง

หรือถูกโจมตีในวงสังคม ในขณะเดียวกบัท่ีตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ในเชิงบวกขององค์กรใน

สายตาของนกัลงทุน มากกวา่การกระทาํกิจกรรมเพื่อสาธารณะประโยชน์อยา่งแทจ้ริง 

 

  โดยเฉพาะเม่ือผูว้ิจยัไดข้อ้คน้พบเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่ม

ธุรกิจแอลกอฮอล์ในประเทศไทย โดยเทียบเคียงกับการดําเนินงานสร้างเสริมสุขภาวะของ

สาํนกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) วา่ กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ไดใ้ชก้ลยุทธ์
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สร้างทศันคติเชิงบวกต่อแอลกอฮอล์ใน 2 ลกัษณะ คือ ในประการแรกนั้น เป็นการจดักิจกรรม

ทางการตลาดโดยเฉพาะกิจกรรมในดา้นของดนตรีและกีฬา เพื่อสร้างความหมายใหม่ในทางบวก 

ระหวา่งแอลกอฮอลแ์ละสุขภาพ รวมถึงเพื่ออุดช่องโหวท่ี่ถูกโจมตีวา่เป็นสินคา้ท่ีส่งผลกระทบต่อ

สุขภาพในทุกมิติ คือ สุขภาวะ คือ สุขภาพกาย สุขภาพใจ/อารมณ์ สุขภาพสังคม และสุขภาพทาง

จิตวญิญาณ  

 

  และประการท่ี 2 คือ การขยายช่องทางหรือเปิดพื้นท่ีกบักลุ่มองค์กร ชุมชน และ 

กลุ่มเด็กและเยาวชน ดว้ยการดาํเนินกิจกรรมในลกัษณะของการเป็น “พลเมืองท่ีดีต่อสังคม” ผา่น

การอุปถมัภ์เงินและส่ิงของเพื่อดาํเนินกิจกรรมในรูปแบบต่างๆ ภายในองคก์รหรือชุมชนเพื่อให้

เกิดผลลพัธ์ในดา้นการสร้างพนัธมิตรและสร้างภาพลกัษณ์ในเชิงบวกใหก้ลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์

 

  ดงัท่ีไดมี้การศึกษากิจกรรม CSR ของตราสินคา้ท่ีคนจาํไดข้องบริษทั วิโร่ พบัลิค 

รีเลชั่นส์ จาํกดั โดยสุ่มสัมภาษณ์จากคนกรุงเทพฯ 300 คน ช่วงอายุระหว่าง 18-65 ปี เม่ือเดือน

มีนาคม 2551 ผลการศึกษาพบว่า 32% ของกลุ่มตวัอย่างเห็นตรงกนัว่า “เบียร์ช้าง” กบักิจกรรม

บริจาคผา้ห่มให้ผูป้ระสบภยัหนาวในภาคเหนือของไทยสามารถตอกย ํ้าและสร้างการจดจาํกบั

กิจกรรม CSR ไดอ้ยา่งดีท่ีสุด และส่ือท่ีสามารถเผยแพร่และนาํเสนอเร่ืองราวของกิจกรรม CSR ท่ี

เขา้ถึงประชาชนไดม้ากท่ีสุด คือ ส่ือโทรทศัน์ 25% (รวมถึงรายการข่าว) หนงัสือพิมพ ์20% และ

นิตยสารและอินเตอร์เน็ทในจาํนวนท่ีเท่ากนั คือ 12% (สุวฒัน์ ทองธนากุล, 2551) 

 

  การดาํเนินกิจกรรมต่างๆภายใตแ้นวคิดการตลาดการประชาสัมพนัธ์ของกลุ่ม

ธุรกิจแอลกอฮอล์ในปัจจุบนัเป็นไปอย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งท่ีน่าสนใจคือจุดมุ่งหมาย

เพื่อสร้างช่ือเสียงหรือภาพลกัษณ์ท่ีดีของตราสินคา้และองคก์ร ดงันั้น การศึกษาวจิยัในเร่ืองน้ีจะทาํ

ให้คน้พบถึงเทคนิคหรือเคร่ืองมือท่ีส่งผลในทางบวกต่อทศันคติและพฤติกรรมการด่ืมของกลุ่ม

เด็กและเยาวชนวา่มีอะไรบา้ง และเกิดอะไรข้ึนบา้ง เพื่อให้ขอ้มูลท่ีไดรั้บน้ีอาจนาํไปสู่การเสนอ

กระบวนการสร้างการรู้เท่าทนักลยุทธ์ของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ท่ีเหมาะสมกับสภาพการณ์

ปัจจุบนั 
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การทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

  

 ประลองพล เกียรติไพบูลยผ์ล (2536) ไดศึ้กษาเร่ือง โครงการออกแบบส่ือโฆษณาเพ่ือ

ส่งเสริมการขายเบียร์คาร์ลสเบอร์ก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเพื่อออกแบบส่ิงพิมพแ์ละส่ือโฆษณา

เพื่อส่งเสริมการขายเบียร์คาร์ลสเบอร์ก และทดลองทาํงานดว้ยเทคนิคต่างๆ 

 ส่ิงท่ีประลองพลได้ทาํก็คือการอออกแบบส่ิงพิมพ์และส่ือโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขาย

เบียร์คาร์ลสเบอร์ก จาํนวน 4 ช้ิน โดยออกแบบให้ผลงานออกมาในลกัษณะค่อนขา้งเรียบง่าย 

เน่ืองจากแนวคิดท่ีวางไวต้อ้งการสร้างภาพพจน์ความเป็นสากล จึงทาํให้งานออกมาไม่แหวกแนว 

จะออกมาในลกัษณะคลาสสิคมากกวา่ 

 

 พิมลพร เล่ียวศิริกุล (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์การสร้างตราสินค้า จอห์นน่ี วอล์กเกอร์ 

วนั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวธีิการสร้างตราสินคา้ของจอห์น่ี วอลก์เกอร์ วนั และเพื่อศึกษาถึง

การรับรู้ทศันคติ และพฤติกรรม ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ จอห์นน่ี วอล์กเกอร์ วนั โดยใช้วิธีการวิจยั

คุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบันกัการตลาด และนกัโฆษณา ท่ีมีความเก่ียวขอ้งโดยตรง

ในการสร้างตราสินคา้ จอห์นน่ี วอล์กเกอร์ วนั จาํนวน 3 ท่าน นอกจากน้ียงัไดใ้ช้วิธีการวิจยัเชิง

สํารวจ โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือให้กลุ่มตวัอย่างตอบดว้ยตวัเอง ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างดงักล่าว

เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของจอห์นน่ี วอล์กเกอร์ วนั คือ เพศชาย อายุระหวา่ง 20-25 ปี จาํนวน 200 

คน 

 ผลการวิจยัเชิงคุณภาพพบวา่ การสร้างตราสินคา้จอห์นน่ี วอร์กเกอร์ วนั เร่ิมตน้จากการ

ทาํวิจยัผูบ้ริโภคทั้งในส่วนของผลิตภณัฑ์ และตราสินคา้ เพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ในด้านของการส่ือสารไดใ้ช้การโฆษณา เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ในวง

กวา้ง นอกจากน้ียงัใช้ส่ือสนบัสนุนอ่ืนๆ ทั้งในดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และ

การตลาดเชิงกิจกรรมอย่างต่อเน่ือง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนัโดยตลอด ส่งผลให้การสร้าง

ตราสินคา้ประสบความสาํเร็จเป็นอยา่งดี 

 ส่วนผลการวจิยัเชิงปริมาณ ซ่ึงเป็นการศึกษาเร่ืองการรับรู้ ทศันคติ พฤติกรรมการบริโภค

ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีต่อจอห์นน่ี วอล์กเกอร์ วนั จากโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์ นอกจากน้ียงัมี

ทศันคติต่อสินคา้ไปในทางบวกต่ อคุณลกัษณะโดยรวม รวมไปถึงบุคลิกภาพตราสินคา้ และการ

ส่ือสารการตลาดของตราสินคา้ ซ่ึงเป็นไปตามท่ีนกัการตลาดตอ้งการส่ือสาร ในส่วนของความ

ตั้งใจซ้ือ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัคุณภาพของ

สินคา้วา่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
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 ม่ิงมงคล ทวีกุลวฒัน์ (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน

ของตราสินค้า “ไทเบียร์” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยุทธ์และวิธีการส่ือสารการตลาดแบบ

ผสมผสานของตราสินคา้ “ไทเบียร์” ซ่ึงใชว้ิธีการวิจยัคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลเอกสาร 

และการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบันักการตลาดและตวัแทนจากบริษทัโฆษณาท่ีรับผิดชอบตรา

สินคา้ 

 ผลการศึกษาพบวา่ “ไทเบียร์” เนน้กลยทุธ์ในการสร้างการับรู้ในตราสินคา้ กระตุน้ให้เกิด

การทดลองด่ืม และสร้างใหเ้กิดทศันคติท่ีดี ในกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นผูบ้ริโภครายไดน้อ้ยท่ีอาศยัอยู่

ต่างจงัหวดั มีการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารผา่นการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้การสนบัสนุน 

การตลาดเชิงกิจกรรม การประชาสัมพนัธ์ พนักงานขาย และส่ือโฆษณา ณ จุดขาย ซ่ึงทาํการ

ส่ือสารไปในทิศทางเดียวกนัคือ “ไทเบียร์ รสดี ดีกรีหนกั หน่ึงในผลิตภณัฑคุ์ณภาพจาก บริษทับุญ

รอด บริวเวอร่ี จาํกดั” ภายใตต้าํแหน่งตราสินคา้ “เบียร์ไทยคุณภาพ รสชาติแรงราคาถูก” โดยให้

ความสําคญักบัการใช้การโฆษณา และการตลาดเชิงกิจกรรมเป็นหลกั นอกจากน้ียงัพบว่า “ไท

เบียร์” นั้นยงัเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์บริษทัฯ เพื่อแข่งขนักบัเบียร์ลีโอ เพื่อแยง่ส่วนแบ่งการตลาด

จากเบียร์ชา้งอีกดว้ย 

  

 เพญ็สุดา ประถมกรึก (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง ระดับการเช่ือมโยงการตลาดเชิงกิจกรรมและ

ตราสินค้ากับทัศนคติ ภาพลักษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรม การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ของทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีมีระดบัการเช่ือมโยงตราสินคา้

ต่างกนั กบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ท่ีสนับสนุนกิจกรรม และศึกษาความสัมพนัธ์

ของภาพลักษณ์ของการตลาดเชิงกิจกกรรมท่ีมีระดับการเช่ือมโยงกับตราสินค้าต่างกันกับ

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีสนบัสนุนกิจกรรม ในรูปแบบของการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นชายและหญิงท่ีมีอายุ

ระหวา่ง 15- 24 ปี อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพจาํนวน 400 คน และการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีใชใ้นการ

วิจยัมี 2 ประเภท คือประเภทกีฬาไดแ้ก่ “กิจกรรมการแข่งขนัฟุตบอลทีมชาติไทยพบทีมแมนเซ็ต

เตอร์ยไูนเตต็” และประเภทดนตรีไดแ้ก่ “กิจกรรมคอนเสิร์ตรอบบ้ี วลิเล่ียม ในเมืองไทย” 

 ในส่วนของตราสินคา้ท่ีนาํมาวิจยัแบ่งออกเป็นตวัแทนของระดบัการเช่ือมโยงระหว่าง

กิจกรรมกบัตราสินคา้ ใน 3 ระดบัคือ ระดบัการเช่ือมโยงกนัอยา่งแข็งแกร่ง ระดบัการเช่ือมโยงกนั

แต่ไม่แขง็แกร่ง และระดบัท่ีไม่มีความเช่ือมโยงกนั สาํหรับกิจกรรมประเภทกีฬาตราสินคา้ท่ีศึกษา 

ได้แก่ ตรา สินค้าสยามสปอร์ตซินเครดิต ตราสินค้าเป็ปซ่ี และตราสินค้าเบียร์ช้างตามลาํดับ 

สําหรับกิจกรรมประเภทดนตรีตราสินคา้ท่ีศึกษาไดแ้ก่ ตราสินคา้แชลเนลวีไทยแลนด์ ตราสินคา้

วนั ทู คอล และตราสินคา้เบียร์สิงห์ตามลาํดบั รวมตราสินคา้ท่ีนาํมาศึกษาทั้งส้ิน 6 ตราสินคา้ 
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 ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติของผูบ้ริโภคและภาพลักษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมมี

ความสัมพนัธ์กบัทศันคติของผูบ้ริโภคและภาพลกัษณ์ต่อตราสินคา้ท่ีสนบัสนุนกิจกรรมในเชิง

บวกทั้ง 2 ประเภทการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีนํามาศึกษา และจากการศึกษาเพิ่มเติมพบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีเขา้ร่วม/ชมกิจกรรม และทศันคติและภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมประเภทดนตรี

ของเพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 โดยเพศหญิงมีทศันคติ

และภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมและตราสินคา้สูงกวา่เพศชาย 

  

 อลิศรา พิริยโสภา (2547) ได้ศึกษาเร่ือง การจัดกิจกรรมการตลาด (Event Marketing) 

เคร่ืองมือของ Below the line ท่ีขาดไม่ได้ในยุคปัจจุบัน ซ่ึงใช้วิธีการศึกษาดว้ยการศึกษาจาก

เอกสาร และการสัมภาษณ์นกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดักิจกรรมการตลาด 

 ผลจากการศึกษาพบวา่ กิจกรรมการตลาดเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดตวัหน่ึงท่ีช่วย

สนบัสนุนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดตวัอ่ืนๆเป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองมือการตลาดใน

รูปแบบ Above the line (การโฆษณาผา่นส่ือมวลชน) หรือเคร่ืองมือการตลาดในรูปแบบ Below 

the line หากนาํมาใชผ้สมผสานร่วมกนัอยา่งเหมาะสมจะยิ่งทาํให้การส่ือสารการตลาดเป็นไปได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การจดักิจกรรมการตลาดในรูปแบบหน่ึงของ below the line จะมีขอ้ไดเ้ปรียบกวา่การ

โฆษณาในแบบ Above the line ตรงท่ีการจดักิจกรรมการตลาดแบบน้ี สามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายของสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถกระตุน้และสร้างความสนใจไดง่้าย เน่ืองจากมีการ

ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงและใกล้ชิด สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือสนับสนุนและส่งเสริม

การตลาดในส่วนท่ีการโฆษณาเขา้ไม่ถึง เพราะการจดักิจกรรมการตลาดแต่ละกิจกรรมนั้นมุ่งตรง

ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากกวา่ นอกจากนั้นกิจกรรมการตลาดยงัสามารถ

สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างสินคา้กบัผูบ้ริโภคไดสู้ง เน่ืองจากกิจกรรมการตลาดจะอาศยัความ

สนใจ ความตอ้งการ และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายเป็นพื้นฐานในการวางแผนทั้งหมด รวมทั้ง

การจดักิจกรรมการตลาดเองยงัสามารถประชาสัมพนัธ์กิจกรรมเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ และเป็น

ส่วนประกอบสาํคญัของกิจกรรมส่งเสริมการขายไดใ้นบางโอกาสอีกดว้ย 

  

 อิศราภรณ์ อนวชัชลุข (2549) ได้ศึกษาเร่ือง การโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของ

แอลกอฮอล์ โดยใชว้ธีิการศึกษาดว้ยการศึกษาจากเอกสาร และการสัมภาษณ์นกัการตลาด และ นกั

โฆษณา 

 ผลการศึกษาทาํใหไ้ดพ้บวา่ การโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมแอลกอฮอล์มานั้น สามารถ

โฆษณาไดใ้นช่วงเวลา 22.00 – 05.00 น. โดยการโฆษณานั้นสามารถโฆษณาไดใ้นทุกรูปแบบ แต่
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ตอ้งเป็นการโฆษณาเชิงสร้างสรรคเ์ป็นประโยชน์ต่อสังคม และไม่เป็นการโฆษณาในลกัษณะเชิญ

ชวนใหด่ื้ม หรือเป็นการมอมเมาเด็กและเยาวชน 

 นอกจากนั้ นในช่วงเวลาท่ีถูกจํากัด ยงัมีวิธีการโฆษณาอีกรูปแบบหน่ึงท่ีสามารถ

ออกอากาศในช่วงเวลาดงักล่าวไดอ้ย่างถูกตอ้ง และไม่เป็นการขดัต่อหลกัเกณฑ์ในการโฆษณา

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลอี์กดว้ย ไดแ้ก่ การโฆษณาในรูปแบบของการเป็นผูส้นบัสนุน (Sponsorship) 

และการโฆษณาแฝงนัน่เอง 

  

 ปุญชรัศม์ิ หนูทอง (2549) ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารเพ่ือรับมือกับนโยบายยการ

ห้ามโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ศึกษาเฉพาะกรณี: บริษัท ริชมอนเด้ (บางกอก) จาํกัด ด้วย

วธีิการศึกษาจากเอกสาร และการสัมภาษณ์ผูท่ี้วางแผนการตลาด 

 ผลจากการศึกษาพบว่า หลังจากท่ีรัฐบาลได้มีมาตรการห้ามอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ โฆษณาผา่นส่ือในช่วงเวลาก่อน 22.00 น. โดยเป็นผลสืบเน่ืองมาจากการจดัระเบียบ

สังคมและโครงการลดอุบติัเหตุของภาครัฐ ภายใตแ้รงกดดนัดงักล่าว ทาํให้ผูป้ระกอบการตอ้งการ

สรรหาช่องทางประเภทอ่ืนเขา้มาทดแทนในรูปแบบท่ีมุ่งตรงต่อกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน นัน่คือเพิ่ม

งบประมาณในส่วนของการจดักิจกรรมพิเศษ การทาํสปอร์ตมาร์เก็ตต้ิงของจอห์นน่ี วอล์กเกอร์ 

แบล็ก เลเบิ้ล การทาํปาร์ต้ีอีเวน้ทข์องจอห์นน่ี วอล์กเกอร์ เรด เลเบิ้ล การทาํไดเร็คมาร์เก็ตต้ิง กบั

สถานบนัเทิง และการส่งพนกังานขายเขา้ประจาํร้านคา้เพื่อแนะนาํให้ลูกคา้บริโภคสินคา้ของตน 

ภายใตแ้นวคิดการตลาดเชิงประสบการณ์ (Experiential Marketing) 

  

 เพญ็นภา มงคลนิตย ์(2549) ไดศึ้กษาเร่ือง กฏหมายการโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ กับ

การจัดกิจกรรมพิเศษของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ กรณีศึกษา: งานเปิดตัวเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 

“Reserve Brand” ดว้ยวธีิการศึกษาจากเอกสาร และการสัมภาษณ์นกัการตลาดและประชาสัมพนัธ์ 

 ผลจากการศึกษาพบว่า เน่ืองจากสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีถือว่าเป็นสินคา้ 

Gray market จึงทาํให้มีอุปสรรคในการส่ือสาร และมีขอ้บงัคบัทางกฏหมายว่าให้มีการโฆษณา

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ไดห้ลงั 22.00 – 05.00 น. รวมถึงจะตอ้งเป็นการโฆษณาเพื่อส่งเสริมสังคม

เท่านั้น ซ่ึงจากขอ้บงัคบัดงักล่าวนบัวา่เป็นการยากท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ใจตวัผลิตภณัฑ์ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

และในอนาคตอาจจะมีการใช้มาตรการห้ามโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ผ่านส่ือสาธารณะ

ทั้งหมด (Total Ban) ออกมาใช ้ซ่ึงหากเป็นเช่นนั้นจริง การโฆษณาผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมแอลกอฮล์

โดยผา่นส่ือสาธารณะจะไม่สามารถเป็นเคร่ืองมือท่ีจะส่ือสารกบัผูบ้ริโภคได ้

 ปัจจยัดงักล่าว ทาํใหน้กัการตลาดและประชาสัมพนัธ์เลือกใชเ้คร่ืองมืออ่ืนๆในการส่ือสาร

กบักลุ่มผูบ้ริโภค แต่เคร่ืองมือท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมแอลกอฮล์ ก็คือการจดั



44 

 

กิจกรรมพิเศษ โดยมีเหตุผลในการเลือกใช้การจดักิจกรรมพิเศษนั้นเพื่อตอ้งการให้สร้างการรับรู้ 

และให้ข้อมูล ซ่ึงการให้ข้อมูลนั้ นจะมีจุดเด่นในด้านของการสร้างประสบการณ์ร่วม ทาํให้

ผูเ้ขา้ร่วมงานสามารถเห็น สัมผสั ทดลองสินคา้ ได้อย่างใกล้ชิด ทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจได้อย่าง

รวดเร็วและง่ายข้ึน ไม่เกิดการเบ่ือหน่าย ไม่รู้สึกถูกยดัเยียดขอ้มูลจนเกินไป นอกจากนั้นการจดั

กิจกรรมยงัสามารถเปล่ียนรูปแบบไดห้ลากหลายแลว้แต่ความคิดสร้างสรรคเ์พื่อทาํให้เป็นท่ีดึงดูด

ใจของกลุ่มเป้าหมายอีกดว้ย 
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 จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีได้ทบทวนมา ทาํให้สามารถสรุปกรอบ

แนวคิดในการศึกษา ไดด้งัน้ี 

 

 

กรอบแนวคิดในการวจิยัเบ้ืองตน้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยทุธ์/รูปแบบ/วธีิการส่ือสารการตลาด 

 

กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์ กลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ 

1. องคค์วามรู้เพื่อการดาํเนินกิจกรรมในการตอบโตแ้ละเฝ้าระวงักลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์

2. องคค์วามรู้เพื่อประกอบการบงัคบัใชแ้ละกาํหนดนโยบายท่ีเก่ียวขอ้ง 
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บทที ่3 วธีิดําเนินการวจัิย 

 

 

 การวจิยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของบริษทัแอลกอฮอล์ในประเทศไทย: ศึกษาเฉพาะกรณี

กลยุทธ์แนวราบ” น้ี ดาํเนินการวิจยัโดยการวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารและเว็ปไซต์ต่างๆท่ี

เก่ียวขอ้ง (content analysis) รวมถึงการสาํรวจภาพจริงของการจดักิจกรรมการตลาดของกลุ่มธุรกิจ

แอลกอฮอล์ (ethnographic research) และการสํารวจภาพจริงของการส่ือสารการตลาดและการ

ส่งเสริมการขายของกลุ่มผูป้ระกอบการสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ 

 

การเลอืกตัวอย่าง/แหล่งข้อมูลในการวจัิย 

 

 เพื่อให้ไดค้าํตอบถึงกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ และกล

ยทุธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ เฉพาะรูปแบบแนวราบ (below the line) ผูว้ิจยั

ไดเ้ลือกตวัอยา่งและแหล่งขอ้มูลหลกัในการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 

  

 [1] กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

 

  ในการดําเนินงานวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยเลือกศึกษาแบบเจาะจงจากผลิตภณัฑ์ท่ีมี

แอลกอฮอลข์องบริษทั ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค 

บริวเวอร่ี จาํกดั บริษทั เพอร์นอต ริคาร์ด (ประเทศไทย) จาํกดั บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

(มหาชน) และบริษทั สิงห์ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั ดงัรายละเอียดดงัน้ีคือ 

 

  ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) ไดแ้ก่ เบนมอร์

โฟร์คาสก ์จอห์นน่ีวอลคเ์กอร์ และสเมอร์นอฟ 

  ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั ได้แก่ ไฮเนเก้น ไท

เกอร์ และเชียร์ 

  ผลิตภณัฑ์ของบริษทั เพอร์นอต ริคาร์ด (ประเทศไทย) ไดแ้ก่ ชีวาส วนัฮนัเดรด-

ไพเพอร์ส มาสเตอร์เบลนด ์และบลัลนัไทน์ 

  ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) ไดแ้ก่ ชา้ง อาชา เฟดเด

อร์บรอยด ์และแสงโสม 

  ผลิตภณัฑข์องบริษทั สิงห์ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั ไดแ้ก่ สิงห์ ลีโอ สิงห์ไลท ์
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 [2] กลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีเลือกสาํรวจกลยทุธ์การตลาด 

 

  ในการดาํเนินวิจยัคร้ังน้ี ในคร้ังแรกนั้น ผูว้ิจยัมุ่งเน้นศึกษาสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ 

โดยเลือกแบบเจาะจงจากสถานบนัเทิงท่ีอยู่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัราชภฏั ในโซนเรด (มี

สถานบนัเทิงโดยรอบมหาวิทยาลยัเป็นจาํนวนมากกวา่ 20 ร้านข้ึนไปในรัศมี 500 เมตร) และโซน

เยลโล่ว (มีสถานบนัเทิงโดยรอบมหาวทิยาลยัเป็นจาํนวนมากกวา่ 10 ร้านข้ึนไปในรัศมี 500 เมตร) 

โดยไม่เจาะจงช่ือร้าน 

  โดยการคน้หาพื้นท่ีเพื่อการศึกษาขอ้มูลในคร้ังแรกนั้น ผูว้ิจยัไดเ้ร่ิมตน้จากขอ้มูล

ท่ีไดรั้บจากการสํารวจของมูลนิธิเพื่อนเยาวชนเพื่อการพฒันา พบวา่ (1) โซนเรด ประกอบดว้ย 

ร้านคา้ท่ีอยู่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต และมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 

และ (2) โซนเยลโล่ว ประกอบดว้ย ร้านคา้ท่ีอยู่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม 

และมหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 

  อย่างไรก็ตาม เม่ือลงสํารวจพื้นท่ีจริง โดยให้ความสําคญักบัการสอบถามขอ้มูล

จากผูค้นในพื้นท่ีและการสํารวจสถานบันเทิง/ผบั/บาร์ทั้งในช่วงเวลากลางวนัและช่วงเวลา

กลางคืน ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการคดัเลือกพื้นท่ีในการศึกษา โดยเลือกพื้นท่ีในการสํารวจทั้งหมด 

ดงัน้ีคือ 

   

ลาํดบัท่ี พื้นท่ีในการศึกษา สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีสาํรวจพบ 

(กรกฎาคม 2552) 

1 บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร ป.หน่ึงทบัสอง/ฟุตบาท/ป.กุง้เผา/ 

Red Castle/ฮะเก๋า/Easy Bar/Know Bar/

ปล่อยวาง 

2 บริเวณรอบมหาวิทยาลัยราชภัฏจันทร

เกษม 

Talur/Relack/3 BAR/สะนุกนึก/ 

Volume 88/รัชดารามา/ZAB เสือใหญ่/ 

4 แยก 4 ช.ม./รักเธอเสมอ/ร้านยาดอง/ 

Steviler Hours/คมัปาย/ตะลึงกรุง/ตะขบ/ 

E-เมา้ท/์ Colado เหลา้ป่ัน 

3 บริเวณรอบมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต

และมหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 

(ซอยสวนออ้ย) 

เจอหนา้คร่าตา/ Rim/ Queen Beach Zone/ 

โฟลค์บราวน์บราว/เบสิก/ 

4 บริเวณรอบมหาวทิยาลยัหอการคา้ Zoom Zoom/นัง่ด่ืม/หอ้งเรียน/18-19/ 
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ลาํดบัท่ี พื้นท่ีในการศึกษา สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีสาํรวจพบ 

(กรกฎาคม 2552) 

แรกล้ิน/หรรษา (สาขา 1)/ KNP/ 

หรรษา @UTCC (สาขา 2) 

5 บริเวณรอบมหาวทิยาลยัพระจอมเกลา้- 

พระนครเหนือ 

ห้ อ ง นั่ ง เ ล่ น /ป ะ ก า รั ง /ว ัน ว า น /เ ล อ

นวัร์/Soda 

6 บริเวณรอบถนนรัชดาภิเษก (ซอยส่ี) Momoclub/Seed/Motown/ModernClub/ 

Hollywood/Spoon/Hub5/Scan/บางรัก/ 

Snop/PureBar/BigBod/แรด/ซาเลง้/บาก ู

7 บริเวณรอบอตก./จตุจกัร 7Night/ Shut Up/400 Club/ฉะ-บา/ 

@Bama Bangkok/ 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลและวเิคราะห์มูลในการวจัิย 

 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทั้ง 2 ประเภทในขา้งตน้นั้น ผูว้ิจยัดาํเนินการโดย

การรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ีคือ 

  

 [1] กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

   

  ผู ้วิจ ัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มผู ้

ประกอบธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ จากแหล่งขอ้มูลด้านเอกสาร นอกจากนั้นแลว้ ยงัรวบรวม

ขอ้มูลจากการเลือกลงพื้นท่ีดาํเนินกิจกรรมจริงเพื่อสํารวจขอ้มูลการจดักิจกรรม มาประกอบการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี คือ 

 

  [1.1] ข่าวประชาสัมพนัธ์และขอ้มูลการจดักิจกรรมต่างๆท่ีกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์

เผยแพร่ผา่นส่ือมวลชน ประเภทนิตยสารและหนงัสือพิมพร์ายวนั/รายสัปดาห์ (content analysis) 

โดยมีการจาํกดัขอบเขตเฉพาะใน 2 กรณี คือ ในกรณีของนิตยสารจะเจาะจงเฉพาะนิตยสารดา้น

การตลาด ไดแ้ก่ นิตยสาร marketeer, positioning, brandage และในกรณีของหนงัสือพิมพร์าย

สัปดาห์ จะเจาะจงเฉพาะ ฐานเศรษกิจ ผูจ้ดัการรายสัปดาห์ และประชาชาติธุรกิจ นอกจากนั้นแลว้ 

เพื่อให้ไดภ้าพท่ีชดัเจนของกิจกรรมตามกลยุทธ์ต่างๆมากยิ่งข้ึน ผูว้ิจยัจะดาํเนินการคน้ควา้ขอ้มูล
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จากเวป็ไซตกิ์จกรรมและเวป็ไซตข์องบริษทัแอลกอฮอล ์รวมถึงเวป็ไซตข์องสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์

ประกอบดว้ย 

  

  [1.2] การสํารวจภาพจริงขณะการจดักิจกรรม (special event/experiential event)

ของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ (ethnographic research) เพื่อให้ข้อมูลท่ีได้รับนั้นสามารถนํามา

เทียบเคียงกบัข่าวประชาสัมพนัธ์หรือกิจกรรมท่ีไดรั้บการเผยแพร่ผา่นส่ือส่ิงพิมพ/์เวป็ไซต ์

 

 [2] กลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีเลือกสาํรวจกลยทุธ์การตลาด 

   

  สําหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของกลุ่มสถาน

บนัเทิง/ผบั/บาร์น้ี ผูว้ิจยัดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสํารวจภาพจริงในระหวา่งช่วงเวลา

การให้บริการของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ โดยมุ่งคน้หาวิธีการส่ือสารและกลยุทธ์การตลาด 

โดยเฉพาะการส่งเสริมการขาย ภายใตป้ริบทจริง 

   

 เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลควบคู่กนัระหวา่งขอ้มูลท่ี

ไดจ้ากการวเิคราะห์เอกสาร และการสาํรวจพื้นท่ีจริงขณะมีการจดักิจกรรมของกลุ่มผูป้ระกอบการ

ธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ และการสํารวจพื้นท่ีจริงของกลุ่มสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ เพื่อคน้หา

จุดเน้น/จุดร่วม/จุดต่างของกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบแนวราบท่ีสะทอ้นให้เห็นจากขอ้มูล

ทั้ง 3 ประเภท โดยใชข้อบเขตดา้นเวลาในการดาํเนินกิจกรรมและพื้นท่ีในการดาํเนินกิจกรรมเป็น

หลกัในการทาํความเขา้ใจต่อกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดดงักล่าว 

 

เคร่ืองมือการวจัิย 

 

 สําหรับเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสําหรับการวิจยัในคร้ังน้ี ประกอบดว้ย แบบ

วเิคราะห์ทางส่ือส่ิงพิมพ/์เวป็ไซต ์และแบบสังเกต ดงัน้ี 

 

 (1) แบบวเิคราะห์ขอ้มูลทางส่ือส่ิงพิมพ ์ประกอบดว้ย 

- แหล่งข่าว 

- ช่ือของผลิตภณัฑแ์ละองคก์ร 

- ลกัษณะและจาํนวนของกิจกรรมการตลาดท่ีปรากฏ 

- วตัถุประสงคใ์นการดาํเนินกิจกรรม 
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- กลุ่มเป้าหมายหลกัและรองของกิจกรรม 

- แนวคิดหลกั (theme/central message) ของกิจกรรม 

- ช่องทาง/สถานท่ีจดักิจกรรม 

 

 (2) แบบวเิคราะห์ขอ้มูลทางเวป็ไซต ์ประกอบดว้ย 

- ช่ือของเวป็/บริษทัผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์หรือสถานบนัเทิง-

ผบั-บาร์ 

- ลกัษณะและจาํนวนของกิจกรรมการตลาดท่ีปรากฏ 

- วตัถุประสงคใ์นการดาํเนินกิจกรรม 

- กลุ่มเป้าหมายหลกัและรองของกิจกรรม 

- แนวคิดหลกั (theme/central message) ของกิจกรรม 

 

 (3) แบบสังเกต ประกอบดว้ย 

  แบบสังเกตกิจกรรมพิเศษของกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล ์

- กลยทุธ์ดา้น 4Ps (product, price, place, promotion) ท่ีพบในการจดักิจกรรม 

- ประเภทและลกัษณะของกิจกรรมภายในงานท่ีเกิดข้ึนจริง (โดยเทียบเคียงกบั

ขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ทางส่ือส่ิงพิมพ)์ 

- ส่ือ/เคร่ืองมือหลกัและวธีิการส่ือสารภายในสถานท่ีจดักิจกรรม 

- ปฏิกิริยาหรือผลตอบกลบัจากกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ร่วมในกิจกรรมคร้ังน้ี 

  แบบสังเกตกิจกรรมพิเศษของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ 

- กลยทุธ์ดา้น 4Ps (product, price, place, promotion) ท่ีพบ 

- ช่องทางการส่ือสารและวธีิการส่ือสารภายในสถานท่ีจดักิจกรรม 

- ปฏิกิริยาหรือผลตอบกลบัจากลูกคา้/ผูบ้ริโภค 

 

การสรุปผล การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะการวจัิย 

   

 สําหรับขั้นตอนสุดท้ายในการดาํเนินงานวิจยัคร้ังน้ี คือ การสรุปผล การอภิปรายผล 

รวมถึงการสังเคราะห์ขอ้มูลเพื่อจดัทาํขอ้เสนอแนะในการวิจยัเพื่อให้ได้แนวทางการปรับปรุง

กิจกรรมท่ีเคยดาํเนินมาแลว้ หรือไดเ้คร่ืองมือใหม่และแนวทางใหม่ๆในดาํเนินกิจกรรมเพื่อตอบ

โตแ้ละเฝ้าระวงักลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ ท่ีเกิดข้ึนจากการสังเคราะห์ความรู้การดาํเนินกลยุทธ์ของ

กลุ่มธุรกิจดงักล่าวโดยตรง 



51 

 

บทที ่4 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกจิแอลกอฮอล์ 

 

 

 ขอ้มูลจากการเก็บรวบรวมข่าวประชาสัมพนัธ์และขอ้มูลของการจดักิจกรรมต่างๆของ

ธุรกิจผูป้ระกอบการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ผ่านส่ือมวลชน ระหว่างเดือนกรกฏาคมถึงเดือน

พฤศจิกายน 2552 ทาํไดพ้บวา่ การจดักิจกรรมพิเศษของกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์เป็นลกัษณะของ

การทาํการตลาดในแบบแนวราบ ใน 3 รูปแบบ คือ 

 

 [1] กลยุทธ์การดึง โดยใชว้ธีิการดึงลูกคา้เขา้มาสู่ผูค้า้ปลีก ทั้งน้ี ไดพ้บวา่เป็นการใชว้ิธีการ

โฆษณาสินคา้ผ่านส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และส่ือออนไลน์ ควบคู่ไปกบักลยุทธ์การส่ือสารในแบบ

แนวราบ ตวัอยา่งเช่น กิจกรรมประเภทกีฬา กิจกรรมประเภทความบนัเทิง เช่น การจดัคอนเสิร์ต

หรือปาร์ต้ี และกิจกรรมประเภทศิลปวฒันธรรม เป็นตน้ 

   

  กิจกรรมที่ 1: การสนับสนุนกิจกรรมประเภทกีฬา พบว่ามีตวัอย่างของการ

สนบัสนุนกิจกรรมดงัน้ีคือ 

   

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  ผลิตภณัฑต์ราแสงโสม 

- Sangsom Thailand Professional Circuit / การแข่งขนัสนุกเกอร์เก็บคะแนน

ชิงแชมป์ประเทศไทย 

- แสงโสม หนองคายคพั 2009 

  ผลิตภณัฑต์ราชา้ง 

- กอลฟ์ชา้งอเมเจอร์แชมเป้ียนชิฟ 2009 วคิตอร่ีปาร์ค หนองคาย 

- วอลเลยบ์อลชา้งยวุชนหญิงชิงแชมป์โลก นครราชสีมา (เดือนกค.) 

ผลิตภณัฑต์ราเฟดเดอร์บรอยด ์

- วอลเลยบ์อลหญิง เฟดเดอร์บรอยดเ์วลิดก์รังดป์รีซ์ 2009 

- เฟดเดอร์บรอยดเ์วลิดก์อลฟ์เฟอร์แชมเป้ียนชิฟ บูรพากอลฟ์รีสอร์ท  

ในนามขององคก์ร “ไทยเบฟ” 

- การแข่งขนัสนุกเกอร์ 6-RED world grand prix 2009 ร่วมกบัสมาคม             

สนุกเกอร์แห่งประเทศไทย 



52 

 

- โครงการ TBFA (Thaibev Football Academy) ไดจ้ดัการแข่งขนัฟุตบอล

กระชบัมิตร 4 เส้า ในระดบัเยาวชนรุ่นอาย ุ11 – 14 ปี 

- กิจกรรม Phuket King’s Cup Regatta ในนามบริษทัไทยเบฟ จงัหวดั

ภูเก็ต  องคก์ารบริหารส่วนทอ้งถ่ินจงัหวดัภูเก็ต เทศบาลนครภูเก็ต เทศบาล

ตาํบลกะรน การกีฬาแห่งประเทศไทย การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย และ 

สมาคม Phuket King’s Cup Regatta ชายหาดกะรน จงัหวดัภูเก็ต2 ธนัวาคม 

2552 

 

  บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

  ผลิตภณัฑต์ราไฮเนเกน้ 

- การแข่งขนักอล์ฟรอยลัโทรฟ่ี โดยไฮเนเก้น ร่วมกับการท่องเท่ียวแห่ง

ประเทศไทย (ททท.), บริษทั ปตท. จาํกดั (มหาชน), การกีฬาแห่งประเทศ

ไทย, ธ.ไทยพาณิชย ,์ โซดิก (ประเทศไทย) และ บ.การบินไทย จาํกัด 

(มหาชน) สนามกอลฟ์ อมตะ สปริง คนัทรีคลบั จ.ชลบุรี 8-10 ม.ค. 2553 

- การแข่งขนั Shanghai ATP World Tour (ในกรณีน้ีไฮเนเกน้เป็นพนัธมิตร

ร่วมสนบัสนุน) 

  ผลิตภณัฑต์ราไทเกอร์ 

- การจดัประกวดไทเกอร์ คริสตลั ไลท์ ซิกแพค ชาเลนจ ์ 2010 (การแข่งขนั

การลดนํ้ าหนกัและเสริมสร้างกลา้มเน้ือภายในระยะเวลาสามเดือน) ในนาม

ของ วา้ว เอ็กซ์พีเรียนซ์ สนับสนุนโดย ไทเกอร์ คริสตลั ไลท์ ผลิตภณัฑ์

ล่าสุดของแบรนดไ์ทเกอร์(บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั) 

 

  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  กิจกรรมการแข่งขนักอล์ฟในระดบัเยาวชน และระดบัอาชีพ Singha Amateur 

Golf Circuit Schedule 2009 

  กิจกรรมการแข่งขันกอล์ฟ “สิงห์ แซท แชมเป้ียนชิพ” ร่วมกับการกีฬาแห่ง

ประเทศไทยจดัการแข่งขนัโดย บริษทั สปอร์ตแมนเนจเมน้ท ์กรุ๊ป (SMG) ณ สนามวอเตอร์มิลล ์

กอลฟ์ แอนด ์การ์เดน้ท ์จงัหวดันครนายก 

  กิจกรรมการจดัแข่งขนักอล์ฟเอเชียนทวัร์รายการคิงส์คพั ร่วมกบัการกีฬาแห่ง

ประเทศไทย ณ สนามกอลฟ์สิงห์ ปาร์ค ขอนแก่น กอลฟ์คลบั 
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  การแข่งขนัวา่ยนํ้าเยาวชน B – ing Junior Swimming Tour 2009 (ผลิตภณัฑ ์non-

alcohol) 

  ผลิตภณัฑสิ์งห์ ไลท ์จบัมือ ริปเคิร์ล (เส้ือผา้แฟชัน่แนวเซิร์ฟแวร์ระดบัโลก) จดั

แข่งขนัเวคบอร์ดและเวคสเก็ต คร้ังท่ี 5 เฟ้นหาตวัแทนนกักีฬาไทย ชิงแชมป์เอเชีย วนัท่ี 28-29 

พฤศจิกายน 2552 ณ บึง Thai Wake Park ลาํลูกกาคลอง 6 

   

  กิจกรรมที่ 2: การสนับสนุนกิจกรรมประเภทความบันเทิง พบวา่มีตวัอยา่งของ

การสนบัสนุนกิจกรรมดงัน้ีคือ 

   

  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  กิจกรรมการตดัสินประกาศผลผูช้นะเลิศ ดีเจสแครทช์ “Singha Light presents 

DMC Thailand World DJ Championship 2009” เพื่อเป็นตวัแทนของประเทศไทยไปชิงแชมป์โลก

ท่ีประเทศองักฤษ (งานประกาศผลจะจดัข้ึนท่ีร้าน 808 อาร์ซีเอ) 

  สิงห์ คอร์ปอเรชั่น ร่วมมือกับ เมท บาร์ โรงแรม เมโทรโพลิแทน จดังาน 

คอนเสิร์ต “สิงห์ พรีเซน้ต ์เมท บาร์ มิวสิค ซีร่ีส์ 2009” 

  Super Jazz Trio Live in Bangkok ณ โรงแรมแลนดม์าร์ค 

  SINGHA Corporation presents deeboyd pop fest ร่วมกบั“ยงัดี” และ

บริษทั  “LOVEiS” 

  คอนเสิร์ตการกุศล T.G.I. (Thank God It’s) PAIDAY โดยเขียว คาราบาว ร่วมกบั

นิตยสาร GO (กรณีร่วมบริจาคเส้ือกนัหนาว (สภาพดี) ไปบริจาคให้กบัน้องๆ ชาวเขา สามารถ

นาํมาเป็นส่วนลดบตัรคอนเสิร์ตมูลค่า 100 บาทไดด้ว้ย) 

  “อุดรฯ โลก” หรือ Udon World Musiq Festival ในนามของ บจก.สิงห์ คอร์เปอ

เรชัน่ จ.อุดรธานี อบจ.อุดรธานี เทศบาลนครอุดรธานี ทอดด์ ทองดี และ Le Musiq ณ พิพิธภณัฑ์

เมืองอุดรธานี จงัหวดัอุดรธานี วนัท่ี 15-18 มกราคม 2553 

  คอนเสิร์ตพิทกัษโ์ลกในรูปแบบ 4 มิติMission save the world concert ณ อิมแพค

เมืองทองธานี 

  กิจกรรมดนตรีในสวน ในนามบริษัทบุญรอดบริวเวอร่ี  จํากัด ร่วมกับ 

กรุงเทพมหานคร มูลนิธิดุริยางคซิ์มโฟนีกรุงเทพ ในพระราชูปถมัภส์มเด็จพระบรมโอรสาธิราชฯ 

สยามมกุฎราชกุมาร ณ ศาลาภิรมยภ์กัดี บริเวณสวนปาล์ม สวนลุมพินี ทุกๆ วนัอาทิตย ์เร่ิมตั้งแต่

วนัท่ี 20 ธ.ค.52  ถึงวนัท่ี 14 ก.พ.53 

http://music.mthai.com/view/933
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  กิจกรรม “ดนตรีในอุทยาน” ประจาํปี ๒๕๕๒ (คอนเสิร์ตเฉลิมพระเกียรติสมเด็จ

ยา่) ในนามบริษทับุญรอดบริวเวอร่ี จาํกดั ร่วมกบั อุทยานเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระศรีนคริน

ทราบรมราชชนนี มูลนิธิวงดุริยางคซิ์มโฟนีกรุงเทพฯ ๑๒,๑๙,๒๖ ธนัวาคม ๒๕๕๒ 

  หรือในกรณีของการจัดลานเบียร์สิงห์ ข้อมูลจากการสังเกตผ่านส่ือส่ิงพิมพ ์          

เวป็ไซต ์และการลงพื้นท่ีเพิ่มเติม พบวา่ สถานท่ีจดักิจกรรมประกอบดว้ย ซูซูกิอเวนิวรัชโยธิน ชั้น

ส่ี เซ็นทรัลเวลิด ์พารากอนปาร์คไลฟ์ เดอะคริสตลัพาร์ค ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต ซีคอนสแควร์ พทัยา

อเวนิว เซ็นทรัลแอร์พอร์ตพลาซ่าเชียงใหม่ เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ เซ็นทรัลแจง้วฒันะ เมเจอร์เพชร

เกษม เซ็นทรัลพระรามสอง เซ็นทรัลพระรามสาม 

  ตลอดจนการจดักิจกรรมท่ีมีช่ือว่า “เทศกาลเบียร์ดงั อาหารดี 75ปี เบียร์สิงห์ ณ 

ศูนยก์ารคา้อยุธยาพาร์ค เม่ือเดือนพฤศจิกายนถึงธันวาคม 2552 หรือเทศกาลอาหารเหมนัต์นคร

พิงค์ ในนามของผลิตภณัฑ์นํ้ าด่ืมสิงห์ บริเวณประเสริฐแลนด์ (กาดเชิงดอย) เชียงใหม่ ระหว่าง

เวลา 6 พ.ย. - 14 พ.ย. 2552 หรืองานมหกรรมอาหารและตอ้นรับปีใหม่ จงัหวดัพิษณุโลก (การ

แสดงศิลปิน“สาวมาด เมกะแดนซ์”) ณ บริเวณสวนชมน่านเฉลิมพระเกียรติ อาํเภอเมือง จ.

พิษณุโลก ระหวา่งวนัท่ี 25 ธนัวาคม 2552– 1 มกราคม 2553 เป็นตน้ 

   

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  Chang World Reggae 2009 ริมชายหาดบางแสน ในนามของแคท เทเลคอม, 

ฮอนดา้ สกู๊ปป้ี ไอ, การท่าเรือแหลมฉบงั และ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย พทัยา 19 ธ.ค. 52 

  “Chang Presents the Smiley Fest Ska & reggae International Music Fest 

  งาน Chang Refreshing the Night ตอ้นรับเทศกาลเบียร์การ์เดน้ พร้อมคอนเสิร์ต

ท่ีลานหนา้เซ็นทรัลเวลิด ์

  Federbrau Central World 2009 ลานซาลาเปา chang เซ็นทรัลเวิล์ด 4 พ.ย. – 31 

ธ.ค. 52 

  ''BLEND UNITED LASER CONCERT'' 26 พ.ย. 2552 จ.พิษณุโลก, 12 ธ.ค. 

2552 จ.เชียงใหม่ ณ ลานจอดรถใหม่หลงัเซ็นทรัล แอร์พอร์ต และ 25 ธ.ค. 2552 จ.นครปฐม 

  คอนเสิร์ตงาน "พ่อ...The Greatest of The Kings The Greetings of The Land" ใน

นามของไทยเบฟฯ ร่วมกบักระทรวงกลาโหม, กระทรวงมหาดไทย, กระทรวงพาณิชย,์ กระทรวง

คมนาคม, กองบญัชากองทพัไทย, กองทพับก, กองทพัเรือ และกองทพัอากาศ ระหวา่งวนัท่ี 5 -13 

ธนัวาคม 2552 ณ บริเวณลานพระราชวงัดุสิต (ลานพระบรมรูปทรงมา้) 

  คอนเสิร์ตงาน 'Take My Friends, Elephants Back Home' เพื่อโครงการชา้งยิม้ 

ในนามของกรุงเทพมหานคร โดยสาํนกัเทศกิจ ร่วมกบั บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน), 
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บริษทั อาคเนย ์กลุ่มธุรกิจประกนั และการเงิน, บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั, 

บริษทั แมก็ซ์ อิมเมจ จาํกดั และบริษทั เทอร์มินลั เอก็ซ์ตร้า เอน็เตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั วนัท่ี 19-20 

ธนัวาคม 2552 ณ หอประชุมใหญ่ ศูนยว์ฒันธรรมแห่งประเทศไทย 

  งานเฉลิมฉลองส่งทา้ยปีเก่าตอ้นรับปีใหม่ 2553 (PATTAYA COUNTDOWN 

2010) 7 วนั 7 คืน ในนามของ บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ มาร์เก็ตต้ิง จาํกดั, บมจ. จีเอ็มเอ็ม มีเดีย, 

องค์การบริหารส่วนจงัหวดัชลบุรี, เทศบาลเมืองพทัยา, บมจ. อสมท, บมจ. ทีโอที ณ บริเวณ

ชายหาดเมืองพทัยา จ.ชลบุรี ระหวา่งวนัท่ี 25 ธนัวาคม ถึง 31 ธนัวาคม 2552 

  งานปากช่องคาวบอยเฟสติวลั 2552 (Pakchong Cowboy Festival 2009) ร่วมกบั

ททท. สํานกังานนครราชสีมา ณ ทองสมบูรณ์คลบั อาํเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา วนัท่ี 12 

ธนัวาคม 2552  

  Seafood Festival 2009 @ CentralFestival Pattaya Beach ในนามของ ศูนยก์ารคา้

เซ็นทรัลเฟสติวลั พทัยา บีช ร่วมกบั การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย เมืองพทัยา และบริษทับริษทั 

ไทยเบฟเวอเรจ มาร์เก็ตต้ิง จาํกดั โซน Sunken ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเฟสติวลั พทัยา 8-13 ธนัวาคม 

2552 

  “Chang Food Festival & เชลล์ชวนชิม คร้ังท่ี 1” ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา 

เชียงใหม่ แอร์พอร์ต 25 พ.ย. – 4 ธ.ค. 52 

   

  บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

  คอนเสิร์ตกรีน สเปซ วนัเวลิด ์ปาร์ต้ี ร่วมกบัคิส เอนเตอร์เทนเมน้ท ์ณ ร.ร.เซ็นทา

ราแกรนด ์ในนามผลิตภณัฑไ์ฮเนเกน้ 

  คอนเสิร์ตแม็กซ์ ออน เดอะร็อก ร่วมกบัแม็กซ์ 103.0 แม็กซิมัม่ ฮิตส์ ณ PROB 

BAR RCA ในนามผลิตภณัฑไ์ทเกอร์ 

  Heineken : Greenspace by GREYHOUND ลานเบียร์ชั้น 18 – 20 Zen, Central 

world ตน้เดือนพฤศจิกายน ไปจนจบเดือนธนัวาคม 2552 

  ลานเพลินคนใจเสือ by Tiger Beer ลานเบียร์หนา้เซ็นทรัลเวลิด์ ตลอดเดือน พ.ย. 

- ธ.ค. 52 

 

  บริษทั เพอร์นอต ริคาร์ด จาํกดั 

  ปาร์ต้ี ‘บลัแลนไทน์ส อิมเพรสชัน่ ทวัร์ พรีเซ็นต ์อิเลคทริค อิล บาย กรู๊ฟไร

เดอร์ส พฤศจิกายน 2552 จนถึง มกราคม 2553 

http://www.newswit.com/news/ss/%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88
http://www.newswit.com/news/ss/%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88
http://www.newswit.com/news/ss/%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2


56 

 

  ผลิตภณัฑต์รา Ballatine คอนเสริต ์ปาร์ด้ี ทอมด้ี ฤดูฝน เดือนสิงหาคม ร้านโม

ทาวส์ถ.รัชดา ซ.8 

  ผลิตภณัฑต์รา Ballatineคอนเสริต ์โฟร์-มด เดือนกนัยายน ร้านโมทาวส์ถ.รัชดา 

ซ.8 

  ผลิตภณัฑต์รา Ballatine ปาร์ต้ีกวนๆ ทอมด้ี แอนด ์เจอด้ี เดือนกนัยายน ร้านโม

ทาวส์ถ.รัชดา ซ.8 

  ผลิตภณัฑต์รา Ballatineปาร์ต้ี ทอมหนา้ผ ีด้ีหนา้สวย เดือนพฤศจิกายน ร้านโม

ทาวส์ถ.รัชดา ซ.8 

  ผลิตภณัฑต์ราชีวาส รีกลั งาน “live with chivalry knight” ณ แจ่มบาร์ เจอเวนิว 

ทองหล่อ 

  ลานเบียร์ “แอบโซลูท วอดกา้” 19 พย. - 6 ธค. ณ พาร์คพารากอน 

 

  บริษทั ดิอาจิโอ โมเอท็ เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จาํกดั 

  ผลิตภณัฑ์ตราสเมอร์นอฟ กิจกรรม right here right now exhibition / ROUTE 66 

RCA  

  ผลิตภณัฑ์ตราสเมอร์นอฟ กิจกรรมกาลาดินเนอร์เปิดตวัสเมอร์นอฟ แบล็ค 55 

โรงแรมอลีลา ชะอาํ 

  ปาร์ต้ี Smirnoff BE THERE และ SuperrZaaap! โกดงั Smirnoff ริมแม่นํ้ า

เจา้พระยา ศุกร์ท่ี 18 ธนัวาคม 2552 

  ผลิตภณัฑ์ตราแบล็คเลเบิ้ล กิจกรรม BLACK unseen the exclusive episode 

ปาร์ต้ีเพื่อคนรักรถความแรง / นารซ์สุขมุวทิ ฟังคกิ์วลิล่า เดโม  

  Black X’Mas Party 2009” คอนเซ็ปต ์“Life is a great journey..Keep Walking” 

24 ธนัวาคม 2552 กบั 10 สุดยอดสถานบนัเทิงชั้นนาํท่ีฮิพท่ีสุดในกรุงเทพฯ Funky Villa, Butter 

Butter , Muse, Flix & Slim และ Route 66,Song Salucng, Whow 

 

  กจิกรรมที ่3: การสนับสนุนกจิกรรมประเภทวฒันธรรม พบวา่มีตวัอยา่งของการ

สนบัสนุนกิจกรรมดงัน้ีคือ 

 

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  งานเกิดฤดูกาลท่องเท่ียวหาดป่าตองประจาํปี 2552” หรือ “2009 phuket carnival 

at patong” ในนามของจงัหวดัภูเก็ต การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) สาํนกังานภูเก็ต 

http://www.superrzaaap.com/
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สมาคมธุรกิจการท่องเท่ียว จ.ภูเก็ต และผูบ้ริหารจากบริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) ท่ี

บริเวณสวนสาธารณะโลมา หาดป่าตอง ระหวา่งวนัท่ี 15-20 ธนัวาคม 2552 

  ไทยเบฟฯ ร่วมกบั เซ็นทรัลฯ เปิด ประติมากรรม “ชา้ง” ณ ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล

เวลิด์ กรุงเทพฯ 16 ธนัวาคม 2552 

 

  บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

  โครงการ ZEN The Art of Living ณ อีเวนท ์แกลเลอร่ี หา้งสรรพสินคา้เซน 

 

  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  สนับสนุนการจดักิจกรรมลาํปางเซรามิกแฟร์ # 22 ปี 52 ร่วมกบัสมาคม

เคร่ืองป้ันดินเผาจงัหวดัลาํปาง 

  สนบัสนุนโดยผลิตภณัฑ์ "สิงห์ไลท์" จดั"ภูเก็ต แฟชัน่ วีค" ระหวา่งวนัท่ี 24-30 

มิถุนายน 2552 

  งานประจาํปีทุ่งศรีเมือง อุดรธานี (พบขอ้มูลจากการสังเกตในพื้นท่ี) 

  งานอุตสาหกรรมแฟร์จงัหวดัเลยคร้ังท่ี 1 (พบขอ้มูลจากการสังเกตในพื้นท่ี) 

  Singha Light Presents Phuket International Fashion Week & Music Festival" 

  งานง้ิว – แห่เจา้ จงัหวดักาํแพงเพชร ประจาํปี 2552 (พบขอ้มูลจากการสังเกตใน

พื้นท่ี) 

   

 [2] กลยุทธ์การผลัก เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารกบักลุ่มผูค้า้คนกลางเพื่อให้ “ผลกั” สินคา้

แอลกอฮอล์ในชนิดนั้นๆ ให้ดูโดดเด่นในสายตาของผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้หรือสร้างให้เกิดการซ้ือ 

โดยเฉพาะการจดัวางสินคา้ในแบบท่ีโดดเด่นหรือดึงดูดสายตา เป็นตน้ ขอ้น่าสังเกตท่ีสําคญั คือ 

การวเิคราะห์ขอ้มูลผา่นส่ือพบวา่ มีการใชก้ารส่งเสริมการขายสาํหรับกลุ่มผูค้า้คนกลางอีกดว้ย 

   

  ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า กลยุทธ์การผลักน้ีประกอบไปด้วยลักษณะต่างๆ 

ดงัน้ีคือ 

 

  ลกัษณะทีห่น่ึง คือ กลยุทธ์การผลกัด้วยการใช้ผลติภัณฑ์ 

   

  ยกตวัอยา่งเช่น การท่ีบริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จาํกดั ไดอ้อกเบียร์สิงห์ไซซ์ใหม่ 

500 ซีซี แบบคืนขวด ตามร้านอาหารในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล “เช่ือว่าไซซ์ 500 ซีซีน้ีจะ
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เหมาะสมกบัร้านอาหาร หากเทใส่แกว้ปกติก็จะได ้2 แกว้พอดี ขณะท่ีไซซ์เดิม หากเท 2 แกว้ก็จะ

เหลือนิดหน่อย ตอนน้ีเรายงัไม่ไดต้ั้งเป้ายอดขายสําหรับเบียร์สิงห์ไซซ์ 500 ซีซีคืนขวด แต่ในดา้น

การผลิตล็อตแรก เรากาํหนดให้ผลิต 10,000 ลงัเศษ ส่วนการทาํตลาดขณะน้ียงัไม่หวือหวาเท่าใด

นักเพราะเป็นช่วงทดลองตลาดอยู่” (http://www.marketingoops.com/brand-marketing/brand-

move/singha-500cc/, 12 สิงหาคม 2552) หรือการเปิดตวัเบียร์สดแบล็คเบียร์ คอปเปอร์เบียร์ ลา

เกอร์เบียร์ ผา่นร้าน Est. 33 by Singha รวมตลอดถึงการเปิดผลิตภณัฑ์ประเภท non-alcohol ปลา

แผน่ทอดกรอบ "เอน็จอย" เป็นตน้ 

  

   หรือการเปิดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ของไทยเบฟฯ บร่ันดี “MERIDIAN” 

V.S.O.P (บริษทั ยูไนเต็ดไวน์เนอร่ี แอนด์ดิสทริลเลอร่ี จาํกดั เป็นผูผ้ลิต) เร่ิมออกวางจาํหน่าย 

เดือนธนัวาคม 2552 โดยนาํร่องการขายผลิตภณัฑท่ี์เซเวน่ อีเลฟเวน่ 

   ทั้งน้ี นอกเหนือจากการเปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่แลว้ ในกรณีของไทยเบฟฯ 

ยงัไดพ้บอีกดว้ยวา่ บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ โลจิสติกส์ไดทุ้่มงบ 800 ลา้นบาทผุดศูนยก์ระจายสินคา้

ทัว่อีสาน พร้อมกบัตั้งเป้าเปิดให้ครบ 5 แห่งทัว่ประเทศ ทาํให้คาดหมายไดว้า่ช่องทางการผลกั

สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคจะเป็นไปไดอ้ยา่งง่ายดายยิง่ข้ึน 

  

  ลกัษณะทีส่อง คือ กลยุทธ์การผลกัด้วยการใช้ “คน” 

  ตวัอยา่งเช่น การส่งพีจีลงไปประจาํจุด ขายต่างๆ ท่ีเป็นช่องทางออนพรีมิส หรือ

ร้านอาหาร สวนอาหาร สถานบนัเทิงกลางคืนของบริษทั สิงห์ คอร์ปอเรชั่น จาํกดั หรือการใช ้

pretty club ของเบียร์ชา้ง เป็นตน้ 

 

 [3] กลยุทธ์องค์กร เพือ่การส่ือสารภาพลักษณ์ขององค์กรโดยรวมทั้งหมดกบักลุ่มผูมี้ส่วน

ได้ส่วนเสีย โดยรูปแบบหรือประเภทของกิจกรรมพิเศษส่วนใหญ่ท่ีองค์กรจะสนับสนุนน้ีส่วน

ใหญ่แลว้ เป็นกิจกรรมประเภทศิลปวฒันธรรม หรือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอนุรักษน์ํ้ า สัตวป่์า 

และธรรมชาติ หรือกิจกรรมดา้นการศึกษา เป็นตน้ 

  

  ขอ้มูลท่ีไดพ้บไดแ้สดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์องคน้ี์มีเคร่ืองมือท่ีสําคญั โดยใชว้ิธีการ

เผยแพร่ข่าวสารผ่าน “บุคคลท่ีสาม” รวมตลอดถึงการส่ือสารผ่านส่ือมวลชน ในช่ือว่า การจดั

กิจกรรมเพื่อแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม หรือ corporate social responsibility: CSR ทั้งใน

รูปแบบท่ีบริษทัดาํเนินการเอง หรือดาํเนินกิจกรรมร่วมกบัพนัธมิตรอ่ืนๆ 

   

http://www.marketingoops.com/brand-marketing/brand-move/singha-500cc/
http://www.marketingoops.com/brand-marketing/brand-move/singha-500cc/
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  นอกจากนั้ นแล้ว การดําเนินกิจกรรม CSR ท่ีพบน้ี ยงัพบว่ามีลักษณะของ

กิจกรรมท่ีเนน้ใน 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

   

  ลกัษณะที ่1: CSR ในรูปของการบริจาค  

  การทาํ CSR แบบน้ี ปกติจะเป็นการใหเ้งินช่วยเหลือ หรือการบริจาคส่ิงของ หรือ

อาจเป็นการเขา้ไปใหบ้ริการสาธารณชน เช่น เบียร์ชา้งท่ีแจก ผา้ห่มเป็นประจาํทุกปี เป็นตน้ 

 

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  สนับสนุนการจดักิจกรรมเฉลิมพระเกียรติ 12 สิงหา “รักแม่ รักษ์แม่นํ้ า รัก

แผน่ดิน” ของกระทรวงอุตสาหกรรมร่วมกบัมูลนิธิ 5 ธนัวามหาราช 

  มอบเงินสนับสนุน จาํนวน 2,000,000 บาท เพื่อผลิตละครก่ึงสารคดี

เทิดพระเกียรติ เน่ืองในโอกาส 12 สิงหา มหาราชินี เร่ือง “เด็กรักษป่์า” เพื่อสนองพระราชดาํริ

สมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ พระบรมราชินีนาถ และโครงการหนงัสือการ์ตูนเฉลิมพระเกียรติ ชุด 

“ตามรอยพอ่ ดว้ยเศรษฐกิจพอเพียง” 

  บริจาคเงิน 100,000 ดอลลาร์สิงคโปร์ (ประมาณ 2.4 ลา้นบาท) เพื่อสนบัสนุน

การจดักิจกรรมเดิน-วิง่เพื่อการกุศล ‘Bull Charge 2009' ของตลาดหลกัทรัพยสิ์งคโปร์ 

  “ไทยเบฟ...รวมใจตา้นภยัหนาว” มอบผา้ห่ม 15 จงัหวดั ตั้งแต่อุบลราชธานี, ศรี

สะเกษ, สุรินทร์, บุรีรัมย,์ ชยัภูมิ, เลย, เพชรบูรณ์, แพร่, อุตรดิตถ,์ สุโขทยั, พิษณุโลก, เชียงราย, 

ลาํพนู, ตาก, กาํแพงเพชร รวมถึงการมอบคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์กีฬาในโครงการรวมใจตา้นภยั

หนาวใหก้บัโรงเรียนบา้นละหาน จงัหวดัชยัภูมิ 

  มอบนํ้ าด่ืมมูลค่า 1.5 ลา้นบาท ร่วมสนบัสนุนโครงการ “จิมม่ี-โรสลิน คาร์เตอร์ 

สร้างบา้นลุ่มนํ้าโขง 2552”ก่อสร้างบา้นช่วยเหลือผูด้อ้ยโอกาส ท่ี อ.สันทราย จ.เชียงใหม่ 

  การสนบัสนุนทีมดงตาล คณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ เขา้

แข่ง “Formula Student Auto Challenge 2010” ท่ีสนามทดสอบไทยบริดจสโตน หนองแค จงัหวดั

สระบุรี 

  การสนบัสนุนแข่งขนัแกะสลกันํ้าแขง็ โดยพนกังานโรงแรมพลาซ่าแอทธินี, 

รอยลั เมอริเดียน พร้อมทีม ในรายการ “Harbin International Ice & Snow Sculpture Competition 

ณ ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน ระหวา่งวนัท่ี 6-8 มกราคม,วนัท่ี 10-13 มกราคม 2553 

  ไทยเบฟ ร่วมสนบัสนุนโครงการ “จิมม่ี-โรสลิน คาร์เตอร์ สร้างบา้นลุ่มนํ้าโขง 

2552” ณ หมู่บา้นกน้ครุ อ.สันทราย จ.เชียงใหม่ 15-20 พฤศจิกายน 
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  บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

  สนบัสนุนสโมสรฟุตบอล จงัหวดั นครปฐม ในนามของผลิตภณัฑต์ราเชียร์ 

  โครงการ Water For Life ในนามของบริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

ผูผ้ลิตไฮเนเกน้ ไทเกอร์ และ เชียร์ ร่วมกบัมหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ ณ พื้นท่ีของโรงงานผลิต

เบียร์ บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั จงัหวดันนทบุรี 

  ไฮเนเกน้ ร่วมสนบัสนุนโครงการ “เมาไม่ขบั กลบัแทก็ซ่ี” ตามสถานบนัเทิงยา่น

อาร์ซีเอ ทองหล่อ และสุขมุวทิ 

 

  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  โครงการ "สตาร์ซอคเกอ้ร์ และสิงห์ พาตะลุยพรีเมียร์ ดู "บ๊ิก 4" ติดขอบสนาม" 

คร้ังท่ี 2 ประจาํเดือนสิงหาคม 

  สนบัสนุนการจดังานคอนเสิร์ต “สุชาติ ชวางกูร” A Man for All Seasons ณ อิม

แพคอารีน่า เมืองทองธานี 

  สนบัสนุนการจดัจดังานกาล่าดินเนอร์คอนเสิร์ตการกุศล “รวมใจ ให้ชีวิต เพื่อ

อาคารสมเด็จพระเทพรัตน์” ร่วมกบัมูลนิธิรามาธิบดี ในพระบรมราชูปถมัภ์ของสมเด็จพระเทพ

รัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี และโรงแรมสยามซิตี 

  สนบัสนุนผลิตภณัฑน์ํ้าด่ืมตราสิงห์ใหก้บัทีมออน.สตาร์ ฟุตบอลคลบั 

  สนบัสนุนผลิตภณัฑน์ํ้าด่ืมตราสิงห์ ในรายการ หลานปู่  กูอี้จู ้ออกอากาศทาง ช่อง

เจด็ 

  ร่วมมือกบักระทิงแดง ดว้ยการสนบัสนุนทีมแข่งฟอร์มูล่าวนั “RedBull Racing” 

พร้อมเปิดนิทรรศการ “Singha F1 Exhibition” ท่ีหา้ง สยามพารากอน 

  “My Singha Club Presents” เพื่อสนบัสนุนการจดักิจกรรมต่างๆ เช่น คอนเสริร์

ตอคูสติก “T.G.I.(Thank Gol It’s) Paiday” เพื่อนาํรายไดท้ั้งหมดมอบให้นกัเรียนโรงเรียนบา้นขนุ

สาไนและอนุบาลเวยีงใต ้อ.ปาย จ.แม่ฮ่องสอน หรือคอนเสิร์ต “Singha Presents Bangkok 

Decembery” 
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  ลกัษณะที ่2: CSR ในรูปของอาสาสมัคร 

  โดยการสนบัสนุนและกระตุน้ใหพ้นกังานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบับริษทัอาสาสมคัร

เขา้ช่วยเหลือสังคม ตวัอยา่งเช่น 

   

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  การจดักิจกรรม “ชุมชนดีมีรอยยิม้” ร่วมกบั สถานีวิทยุร่วมดว้ยช่วยกนั FM 99.5, 

กรุงเทพมหานคร และชุมชนริมคลองลาดพร้าว 

  กิจกรรม "บนัทึกภาพเรารักแม่” ร่วมกบัศูนยก์ารคา้ ดิ เอ็มโพเรียม ช็อปป้ิง คอม

เพล็กซ์ 

   

  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  โครงการอาสาสมัครพิทักษ์นักท่องเที่ยว (BANGKOK VOLUNTEER) ความ

ร่วมมือระหวา่งกรุงเทพมหานคร บริษทัสิงห์ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั บริษทั กู๊ดเยียร์ (ประเทศไทย) 

จาํกดั (มหาชน) สถานีตาํรวจนคบาลชนะสงคราม และสถานีตาํรวจนครบาลปทุมวนั บริเวณรอบ

เกาะรัตนโกสินทร์ และบริเวณราชประสงค ์– สยามสแควร์ วนัท่ี 26–27 พ.ย. 52 

 

  ลกัษณะที ่3: CSR ในรูปการดําเนินงานขององค์กร 

  เป็นการปรับ CSR เขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการดาํเนินงาน หรือการลงทุนในดา้น

ต่างๆเพื่อท่ีจะทําให้ชุมชนมีชีวิตความเป็นอยู่ท่ีดีข้ึนและอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อมต่างๆ เป็นต้น 

ตวัอยา่งเช่น 

   

  บริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั 

  โครงการ ไทยเบฟ ไทยทาเลน้ท ์ เพื่อสนบัสนุนการจดักิจกรรมต่างๆ เช่น การ

สนบัสนุนให้กบัพรีทีสซิโม ทีมแอนนิเมชัน่ไทย เพื่อเขา้แข่งขนักิจกรรมในงาน “ International 

Animation Contest : FJORG 2009”  ท่ีนิวออร์ลีนส์ สหรัฐอเมริกา หรือโครงการชา้งจูเนียร์ 

   

  บริษทั ไทยเอเชีย แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั 

  โครงการ Water For Life ณ พื้นท่ีของโรงงานผลิตเบียร์ บริษทั ไทยเอเชีย              

แปซิฟิค บริวเวอร่ี จาํกดั จงัหวดันนทบุรี 
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  บริษทั สิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

  โครงการ “Singha Park” (สิงห์ปาร์ค) และ "อีสานเขียว"ในโรงงาน "ขอนแก่นบริ

วเวอร่ี" โรงงานแห่งท่ี 3 ของเบียร์สิงห์ 

  ร่วมกบัมูลนิธิพระยาภิรมยภ์กัดีช่วยภยัแลง้ ท่ีจงัหวดัชยัภูมิ 

  โครงการ Singha Biz Course ตั้งแต่วนัท่ี 25 มีนาคม – 28 พฤษภาคม 2553 (9 

สัปดาห์) 
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บทที ่5 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบันเทงิ/ผบั/บาร์ 

 

 สําหรับบทท่ี 5 น้ี คณะผูว้ิจยัจะไดน้าํเสนอขอ้มูลกลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถาน

บนัเทิง/ผบั/บาร์ เฉพาะรูปแบบแนวราบ (below the line) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการลง

สังเกตพื้นท่ีจริง ตามรายละเอียดของพื้นท่ีสถานบนัเทิงและผบั/บาร์ดงัไดก้ล่าวมาแลว้ในบทท่ี 3 

และการรวบรวมขอ้มูลเวป็ไซตต์่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 

  

 ทั้งน้ี ในกรณีของการรวบรวมขอ้มูลกลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/

บาร์น้ีจากเว็ปไซต์น้ีจะเป็นสถานบนัเทิงในส่วนของพื้นท่ีท่องเท่ียว และมีลักษณะเป็นสถาน

บนัเทิงราคาแพง ซ่ึงจะแตกต่างจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการลงสังเกตพื้นท่ีจริง ซ่ึงจะ

อยูใ่นบริเวณรอบสถานศึกษาตามท่ีไดก้าํหนดขอบเขตการวจิยัไว ้

  

 ทั้งน้ี จะนาํเสนอขอ้มูลโดยเรียงตามลาํดบัประเด็นดงัน้ี 

 5.1 กลยทุธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ในพื้นท่ีการสาํรวจจริง 

 5.2 กลยทุธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ในพื้นท่ีโลกเสมือนจริง 

  

 5.1 กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบันเทงิ/ผบั/บาร์ในพืน้ทีก่ารสํารวจจริง 

  

 การนาํเสนอเน้ือหาในส่วนน้ีจะประกอบไปดว้ย 7 ส่วน แยกตามโซนสถานบนัเทิง/ผบั/

บาร์ในพื้นท่ีการสํารวจจริง ได้แก่ บริเวณรอบมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร บริเวณรอบ

มหาวทิยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิตและมหาวิทยาลยัราชภฏั

สวนสุนนัทา (ซอยสวนออ้ย) บริเวณรอบมหาวทิยาลยัหอการคา้ บริเวณรอบมหาวิทยาลยัพระจอม

เกลา้พระนครเหนือ บริเวณรอบรัชดาภิเษกซอยส่ี และบริเวณรอบอตก./จตุจกัร ดงัน้ี 

  

 โซนทีห่น่ึง: บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภัฏพระนคร 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครมีสถานบันเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา 

(ช่วงเวลาท่ีสํารวจเร่ิมตน้ กรกฏาคม 2552) ประกอบดว้ย ป.หน่ึงทบัสอง/ฟุตบาท/ป.กุง้เผา/Red 

Castle/ฮะเก๋า/Easy Bar/Know Bar/ปล่อยวาง ดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี  
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แผนทีต่ั้งร้านขายเคร่ืองดื่ม Alcohol บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภัฎพระนคร 
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 ขอ้มูลจากการสํารวจ พบว่า สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณมหาวิทยาลยัราชภฏัพระ

นคร มีวิธีการส่ือสารและกลยุทธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน 

ดงัน้ีคือ 

  

ช่ือร้าน ปอหน่ึงทบัสอง 

ทาํเลท่ีตั้ง อยูริ่มถนนพหลโยธิน ปากซอยพหลโยธิน 51  

Website http://por1tub2.hi5.com 

กลุ่มเป้าหมายหลกั พบวา่มีลูกคา้ในช่วงอายขุองคนวยัทาํงาน หรือนกัศึกษา ซ่ึงขอ้มูล

จากการสํารวจพบว่า มีท่ีเขา้ร้านทั้งท่ียงัคงอยู่ในชุดนกัศึกษาบา้ง 

และท่ีเปล่ียนชุดแลว้บา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดและเบียร์ขวด ในส่วนของเบียร์นั้นมีขายเฉพาะเบียร์เฟด

เดอร์บรอยด์และช้างดราฟท์เท่านั้น นอกจากนั้นพบว่าเป็นเหล้า

เบนมอร์ และมีการขายเหล้าป่ันในเมนูต่างๆ รวมถึงเหลา้ป่ันซ่ึง

เป็น signature ของร้านในช่ือปอหน่ึงทบัสองดว้ย 

สถานท่ีจอดรถ จอดบริเวณหนา้ธนาคารทหารไทย ซ่ึงอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง และ

บริเวณริมถนน ท่ีสามารถจอดได้หลังเวลา 22.00 น. และบน

ฟุตบาทหร้าร้านสาํหรับจอดรถมอเตอร์ไซด ์ 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า ภายในร้านแยกออกเป็น 2 โซน ใน

บรรยากาศแบบ Open Air โดยท่ีโซนแรกจะจดัตกแต่งบริเวณท่ี

นัง่ดว้ยการใชเ้กา้อ้ีไม ้ในลกัษณะของโตะ๊เกา้อ้ีท่ีใชห้อ้งเรียน โซน

น้ีจะอยูบ่ริเวณดา้นหนา้ริมถนนใหญ่ ในส่วนของโซนท่ีสอง เป็น

โซนจาํลองห้องเรียนด้วยเช่นกัน อยู่ด้านหน้าเวทีวงดนตรีสด 

ทั้งน้ี จากการสํารวจคร้ังท่ี 3 เดือน กุมภาพนัธ์ 2553 พบว่ามีการ

ตกแต่งร้านใหม่ด้วยการนาํเอาแป้นบาสเก็ตบอลเล็กๆ มาตั้งไว้

บริเวณหนา้ร้าน พร้อมกบัมีการแขวนรูปหวัใจสีแดงไวข้า้งบนอีก

ดว้ย 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีสองรูปแบบ คือ การเปิดเพลงและการสแครทช์แผ่น และการ

เล่นดนตรีสด โดยมีนกัดนตรีช่ือดงั สลบัสับเปล่ียนเป็นนกัร้องรับ

เชิญอยา่งสมํ่าเสมอ 
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ช่ือร้าน ปอหน่ึงทบัสอง 

แนวเพลง ช่วงแรกจะเปิดเพลงแนวเพลงป็อป ในช่วงดนตรีสดช่วงแรกจะ

เป็นแนวเพลงแบบโมเดิร์นด๊อก สาํหรับช่วงดนตรีสดหลงัส่ีทุ่มจะ

เป็นแนวสตริงแบบมนัส์ๆ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น มีดนตรีสด 2 รอบต่อวนั เวทีช่วงแรก (20.00 – 22.00 น.) อยูก่ลาง

ร้าน เป็นการเล่นดนตรีแบบใชกี้ตาร์และนกัร้องเพียง 1 คน ส่วน

เวทีช่วงดึก (22.00 น.) นกัดนตรีเล่นเป็นวง เล่นในห้องท่ีถูกกั้นไว้

แต่เปิดประตูหนา้ต่าง และร้านน้ีจะมีนกัร้องช่ือดงั คือ อิน บูโดกนั 

มาเล่น ทุกวนัจนัทร์  

กลยทุธ์การตลาด พบว่ามีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกบับริษทัเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ตามวาระ ตวัอยา่งเช่น ในระหวา่งการลงพื้นท่ีสังเกต

ช่วงเดือนสิงหาคม พบว่ามีการตั้งบู๊ทส่งเสริมการขายของดรัม

เมอร์ ทั้งในลกัษณะของการตั้งบูท๊และจดักิจกรรมเล่นเกมบนเวที 

ประกอบดว้ย 

-ซ้ือเหลา้ Drummenr แถมเส้ือ พร้อม mix ฟรี 4 ขวด 

-ซ้ือเหลา้มีแกว้พลาสติก Drummer แถม 

-ประมาณ 22.00 น. พริตต้ีเกิร์ลของ Drummer มีการเล่นเกมส์กบั

คนในร้าน ได้แก่ ดูเลขในแบงค์ 20 เพื่อรับเส้ือ หรือใครเปิด 

Drummer แล้วเหลือน้อยท่ีสุดรับเหล้าฟรีอีก 1 ขวด  หรือโต๊ะ

ไหนท่ีมีแกว้ Drummer จะไดรั้บหมวกเป็นตน้ 

-มีเด็กสวมเส้ือเชียร์สินคา้ Drummer 

นอกจากนั้นแลว้ พบในลกัษณะของการโฆษณาแฝงผ่านอุปกรณ์

เคร่ืองใช้ในร้าน ตวัอย่างเช่น ป้ายโฆษณาตั้งโต๊ะ ของ Drummer 

แกว้เบียร์ Chang Beer กล่องทิชชู่ Chang Draught กล่องทิชชู่ 

Benmore แกว้ลีโอ ถงันํ้ าแข็ง Johnnie Walker Red label ป้ายไฟ

ประดบัภายในร้านไดแ้ก่ Johnnie Walker Keep Walking และ 

Federbrau เบียร์สดชา้งและ Fedrebrau พร้อม Tower พนกังาน

เชียร์เคร่ืองด่ืม Federbrau เบียร์ขวดมีขายเฉพาะเบียร์ Federbrau 

และ Chang Draught เท่านั้น นอกนั้นเป็นเหลา้ เหลา้ป่ัน และร่ม

ของ Federbrau 2 คนั (แต่ไม่กาง) 

ในส่วนของโปรโมชั่น ประกอบด้วย โปรโมชั่น “โรงอาหาร” 
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ช่ือร้าน ปอหน่ึงทบัสอง 

love me love my food เมนูชุดสุดประหยดั 1) เอ็นไก่ เฟรนฟราย 

ยาํ 3 กรอบ หรือ 2) หมูแดด ขา้วเกรียบ ตม้ยาํไก่ หรือ 3) ไก่ทอด

เกลือ ตม้ยาํกุง้ ถัว่ทอด ปกติ 230 บาทเหลือ 189 บาท ประหยดั 41 

บาท หรือตวัอย่างของโปรโปรโมชัน่ในเดือนพฤศจิกายน 2552 

เช่น เฟดเดอร์บรอยด์ ขวด 100 บาท ในราคาเหยือก 160 บาท 

แบบทาวเวอร์ 450 บาท Chang draft  75 บาท SPY RED 60 บาท 

Black classic 60 บาท Orang lamone 100 บาท แสงโสม กลมละ 

370 บาท 100 Pipers 480บาท เบนมอร์ 450 บาท blended 285    

350 บาท เรด 850 บาท แบล็ค 1 ลิตร 1500 บาท โซดา 25 บาท 

นํ้ าแข็ง 50 บาท หรือช้าง 3 ขวด สามร้อยบาท เป็นต้น หรือ

ตวัอย่างของโปรโมชัน่ในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ 2553 หากใครมา

เป็นคู่ จะสามารถสั่งเฟดเดอร์บรอยด์แบบทาวเวอร์ได้จากราคา 

450 บาท เหลือ 390 บาท เป็นตน้ 

ทั้งน้ี กลยุทธ์ในการเรียกลูกคา้ไดดี้ คือ การ ติดLCD ขนาดใหญ่ 

เพื่อเปิดให้ลูกคา้ดูภาพยนตร์และฟุตบอล รวมถึงการมีนกัดนตรี

จากวงดนตรีดงัๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่วยัรุ่นมาร้องเพลงแบบ

สดสลบัเปล่ียนหมุนเวียนทุกเดือน รวมถึงการจดักิจกรรมพิเศษ

ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลาท่ีพลาด  เช่น การจัดกิจกรรมของ

ดรัมเมอร์ดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ในขา้งตน้ 

สําหรับการประชาสัมพันธ์ส่วนลดต่างๆนั้ น จะใช้วิ ธีการ

ประชาสัมพนัธ์โดยการให้พนกังานเสิร์ฟบอกราคาลูกคา้และการ

ดีเจประกาศ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-24.00 น.  

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน ฟุตบาต 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดเชียร์ และเบนมอร์  

สถานท่ีจอดรถ บริเวณดา้นหนา้ร้าน (จอดไดห้ลงั 22.00 น.) 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นบรรยากาศเหมือนร้านอาหารทัว่ไป อยู่ใตท้าวน์เฮา้ส์สองชั้น

ติดถนนใหญ่ ในส่วนของร้านอาหารแบ่งออกเป็นสองโซน คือ 

โซน open air และโซนท่ีมีเคร่ืองปรับอากาศ 

การตกแต่งร้านจะเป็นแบบเรียบง่ายไม่ค่อยประดบัอะไรมากมาย 

ภายในร้านจะมีเคาน์เตอร์เบียร์ และมีทาวเวอร์เบียร์ของเบียร์เชียร์ 

ตั้งอยูเ่ป็นแถว มีขวดเหลา้ตั้งไวเ้รียงโชวเ์รียงกนัภายในเคาน์เตอร์

เพื่อง่ายแก่การหยบิจบัไดส้ะดวก รวมถึงมีจอ LCD ขนาดส่ีสิบน้ิว

ในการเปิดมิวสิควีดีโอ หรือเปิดภาพยนตร์และรายการฟุตบอล 

เพื่อดึงลูกคา้ใหอ้ยูร้่านนานๆ  

สําหรับบริเวณนอกร้านติดกับถนนใหญ่ จะมีตัวซันตาคลอส

ขนาดใหญ่เป่าดว้ยลมยืนอยูห่นา้ร้าน ตกแต่งบริเวณดว้ยเกา้อ้ีสีดาํ

หรือโต๊ะส่ีเหล่ียมเล็กๆ ตั้งไวเ้รียงกนัอยา่งเป็นระเบียบและน่านัง่ 

บริเวณดา้นบนจะมีการนาํธงของเบียร์เชียร์แขวนเรียงกนัประดบั

ไวย้าวตามหนา้ร้าน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีทั้งการเปิดเพลงแผน่ และการเล่นดนตรีสด  

แนวเพลง เป็นแบบป๊อบร๊อค และอะคูสติค  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 1 วง และเล่นในช่วงเวลาสามทุ่ม  

กลยทุธ์การตลาด พบว่า ตัวอย่างโปรโมชั่นสําหรับการเปิดขวดและเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอลใ์นร้านก่อนช่วงเวลาสามทุ่ม ดงัน้ีคือ 

-blended 285 = 2 ขวด ราคา 600 บาท 

-100 Piperss = 2 ขวด ราคา 800 บาท 

-เบียร์เชียร์ 2 หลอด ฟรี 1 หลอด 

นอกจากนั้นแลว้ ยงัพบกลยุทธ์ในการขายโดยการผ่านสาวเชียร์

เบียร์ ท่ีเขา้มาเสนอราคาเบียร์ให้กบัลูกคา้และอนุญาตให้นกัศึกษา

ใส่ชุดนกัศึกษาเขา้มาภายในร้านได ้
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ช่ือร้าน ฟุตบาต 

สําหรับการส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์พบว่า   

มีการโฆษณายี่ห้อเหลา้เบียร์ ผา่นอุปกรณ์ต่างๆ ในร้าน เช่น สาว

เชียร์เบียร์ใส่ชุดเบียร์เชียร์ เบียร์ช้าง หรือท่ีใส่ทิชชู่และแกว้เป็น

ของเบียร์เชียร์ ส่วนปล่องไฟหนา้ร้านเป็นของเบนมอร์ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-24.00 น. 

หมายเหตุ ไม่มีการเปล่ียนแปลงโปรโมชั่นและการตกแต่งบรรยากาศของ

ร้านตลอดช่วงระยะเวลาของการลงพื้นท่ีสาํรวจ 
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ช่ือร้าน Red Castle Pub&dance 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา  

ประเภทเคร่ืองด่ืม พบวา่ ท่ีมีขายภายในร้านประกอบดว้ย เบียร์สด Leo และ Singha 

เบียร์ขวดใหญ่ Leo และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลป์ระเภทเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ในซอย หนา้ร้านและโดยรอบ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

ขอ้มูลจากการสังเกต คือ ร้านจะมีลกัษณะเป็นร้านห้องแถว 2 คูหา 

ภายในร้านมี 2 ส่วน ประกอบดว้ย 

1) ดา้นนอก เป็นบรรยากาศเกา้อ้ีไมอ้ยูต่ ั้งอยูห่นา้ร้าน 

2) ด้านในร้าน เป็นบรรยากาศมืด ห้องแอร์ เหมาะสําหรับแนว

แดนซ์ แต่สามารถสูบบุหร่ีในร้านได ้ในวนัไหนท่ีมีคนเขา้ร้าน

มากจะมีอากาศแสบจมูก เพราะไม่มีการหา้มการสูบบุหร่ี 

รูปแบบดนตรี เปิดเพลงโดยดีเจ 

แนวเพลง เปิดเพลงมนัส์ๆ ทุกแนวตามใจลูกคา้ โดยมีดีเจผูห้ญิงเป็นผูเ้ปิด

แผน่แต่ไม่มีการมิกซ์หรือสแครทช์แผน่ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี (เดิมมีดนตรีเล่น แต่เศรษฐกิจไม่ดีเลยยกเลิกไป) 

กลยทุธ์การตลาด พบวา่ มีการโฆษณาแฝงของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ผา่นอุปกรณ์ใน

ร้าน ดงัน้ี Tower Chang Tower Leo ท่ีใส่ทิชชู่ chang ป้ายไฟ 

Chang ป้ายไฟ Master Blend เส้ือพนกังานสีขาวมีช่ือร้าน เหยือก 

chang บริเวณดา้นนอกร้านมีร่ม Chang และ Leo Beer มีป้ายไฟ

แบบมีลอ้สีเขียว Chang ตลอดจนมีพนกังานเชียร์สินคา้ Chang 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00 – 24.00 น. 

ขอ้สงัเกตเพ่ิมเติม จากขอ้มูลการสาํรวจพบวา่ เด็กท่ีเขา้ไปร้านจะเนน้ท่ีการเตน้หรือท่ีเรียกทบั

ศพัท์ว่าแดนซ์ กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักศึกษาของ ม.รภ.พระนคร 

ทั้งท่ีสวมชุดนกัศึกษา และกลุ่มนกัศึกษาท่ีเปล่ียนชุดแลว้ นอกเหนือจากนั้น

แลว้ ยงัสามารถสูบบุหร่ีในหอ้งแอร์ได ้โดยท่ีทางร้านไดมี้กฎกติกามารยาท

ท่ีติดไวห้น้าร้าน (แต่ไม่มีการตรวจตราอย่างจริงจัง) คือ โปรดแต่งกาย

สุภาพ อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีหา้มเขา้ ชุดนกัศึกษาหา้มเขา้ เขตปลอดอาวธุ 

หมายเหตุ - 
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ช่ือร้าน Easy Bar/Know Bar 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดชา้ง และสิงห์  

สถานท่ีจอดรถ หนา้ร้าน 

บรรยากาศและการตกแต่งภายใน

ร้าน 

มี 2 โซน คือ หน้าร้านในแบบของ open air และโซนในร้าน 

สาํหรับโตะ๊เกา้อ้ีนัง่ด่ืม เป็นแบบโต๊ะไมร้ะแนงสีดาํส่ีเหล่ียม เกา้อ้ี

ไม ้

 

สําหรับโซนภายในร้าน จะค่อนขา้งมืด เหมาะกบับรรยากาศใน

การเตน้หรือการแดนซ์ 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลงจากคอมพิวเตอร์ 

แนวเพลง ป๊อปร็อค อะคูสติค และเรคเก ้แดนซ์ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด สําหรับการโฆษณาแฝงท่ีพบภายในร้าน คือ ป้ายไฟเบียร์สิงห์

แบบมีลอ้อยูห่นา้ร้านเพื่อบอกช่ือร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00 – 24.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลดงักล่าวน้ีไดจ้ากการเดินสังเกตบริเวณภายนอก แต่ยงัไม่ได้

เขา้ไปนัง่ในร้าน และร้านได้ปิดกจิการลงในเดือนธันวาคม 2552 
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ช่ือร้าน ฮะเก๋า 

Website http://TomDeeHakao.hi5.com 

กลุ่มเป้าหมายหลกั เน่ืองจากเจา้ของร้านเป็นทอม จึงทาํให้กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น

นักศึกษากลุ่มทอม – ด้ี และนักศึกษาทัว่ไป รวมถึงคนในวยั

ทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ขอ้มูลจากการสังเกตพบว่า มีเบียร์สด Chang เบียร์ (ขวด) สิงห์ 

และ Leo 

สถานท่ีจอดรถ หนา้ร้าน โดยรอบซอย ร้าน McDonald’s 

บรรยากาศและการตกแต่งภายใน

ร้าน 

มี 2 โซน คือหนา้ร้าน open air และโซนในร้าน ใชโ้ต๊ะไมร้ะแนง

สีดาํส่ีเหล่ียม เกา้อ้ีไม ้บริเวณดา้นในร้านค่อนขา้งมืด 

ดา้นหนา้ของร้านจะเป็นเหมือนกบัร้านอาหารตามสั่ง สามารถสั่ง

อาหารในร้านได ้หรือหากร้านอ่ืนมาสั่งก็ส่งใหด้ว้ย 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจคอยเปิดเพลง 

แนวเพลง Indy Ska & Raggae Rock  และ Hip hop 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด พบว่า  มีการโฆษณาแฝงโดยผ่านอุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน 

ตวัอยา่งเช่น โตะ๊ดา้นนอกร้านเป็นโตะ๊สังกะสี สีเขียว ยี่ห้อชา้ง ถงั

นํ้ าแข็งสิงห์ ร่มจากนํ้ าด่ืมตราช้าง ร่มจากเบียร์สิงห์ ถงัเบียร์สด 

Chang Draught ตั้งอยูห่นา้ร้าน รวมถึงแผน่พบั / ใบปลิวโฆษณา

โปรโมชัน่ ติดไวใ้นหอ้งนํ้า และภายในร้าน (ส่วนหอ้งแอร์) 

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

หมายเหตุ ตลอดระยะเวลาการสํารวจพบว่าการตกแต่งร้านและโปรโมชั่น

ยงัคงเดิม 
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ช่ือร้าน ป้ายรถเมลล์ 

Website - 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัทาํงาน และนกัศึกษา แต่ไม่อนุญาตใหน้กัศึกษาแต่งกายดว้ยชุด

นกัศึกษาเขา้ไปในร้าน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สด Chang  

เบียร์ (ขวด) สิงห์ และ Leo 

สถานท่ีจอดรถ - 

บรรยากาศและการตกแต่งภายใน

ร้าน 

ลกัษณะของร้านเป็นตึกหน่ึงคูหาสองชั้น อยูติ่ดกบัถนนใหญ่ และ 

ติดกบัป้ายรถเมลล ์สาํหรับการตกแต่งภายในร้านจะมีเกา้อ้ีไมท้รง

เต้ียๆ ส่ีเหล่ียม อยูป่ระมาณสิบโตะ๊ และมี โซฟากลมๆ สี

หลากหลายสวยงามอยู ่ดา้นหนา้เวที สามชุด ติดกบัเวทีเลย  

 

บริเวณดา้นหลงัเวทีจะมีภาพวาดรูปรถเมลข์นาดใหญ่เตม็ผนงัหอ้ง 

ส่วนดา้นหลงัจะเป็นเคาน์เตอร์ ไม่มีขวดเบียร์ หรือเหลา้โชว ์ใน

ส่วนกลางหอ้งจะมีไฟสัญญาณจราจรเล็ก ๆ ติดไวต้รงกลางหอ้ง

ติดกบัเสาร์เลย  

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นเพลงแนวอะคูสติก วนัศุกร์ วนัละวง คร้ังละสองชัว่โมง แต่ถา้

พบวา่วนัไหนมีลูกคา้เขา้ร้านมากก็จะโทรแจง้วงเพิ่มเป็นสองวง 

แนวเพลง อะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 1-2 วง  

กลยทุธ์การตลาด พบวา่ การบริการจะเนน้ท่ีการเอาใจลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม ไม่มีการ

บอกราคาเหลา้ นอกจากในเมนู 

 

เวลาปิด – ปิดของร้าน เปิด 18.00 น. ปิด 24.00 น. 

หมายเหตุ เปิดใหม่เม่ือเดือนธนัวาคม 2552 
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ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 จากการลงสํารวจพื้นท่ีโดยภาพรวมน้ี พบว่า ในช่วงปีใหม่ ย่านมหาวิทยาลยัราชภฏัพระ

นครจะมีลานเบียร์มาเปิดสองท่ี คือ บริเวณลานของAEON หน้ามหาวิทยาลยั เป็นลานเบียร์ช้าง 

และอีกร้านหน่ึงคือลานเบียร์สิงห์ ของร้านป.กุง้เผา ซ่ึงอยู่ตรงกนัขา้มกบัประตูทางเขา้มรภ.พระ

นคร ข้อมูลจากการสังเกตทาํให้ได้พบว่า นักศึกษาจะนิยมเบียร์ช้างกนัมากกว่าเพราะราคาถูก 

ในขณะท่ีเบียร์สิงห์นั้นจะพบวา่กลุ่มเป้าหมายหลกัๆ คือวยัทาํงาน นอกจากนั้นแลว้ ยงัไดพ้บวา่อีก

ดว้ยวา่นกัศึกษาของโซนพระนครน้ีจะไม่ค่อยเท่ียวในสถานท่ีใกล้ๆ  มหาวิทยาลยัตวัเอง ส่วนใหญ่

จะเท่ียวแถวรัชดา อยา่งไรก็ตาม หากมีการฉลอง เช่นเล้ียงวนัเกิดหรือฉลองสอบเสร็จถึงจะเขา้ร้าน

บริเวณโดยรอบมหาวทิยาลยั เพื่อใหง่้ายแก่การเดินทาง 

  

 ข้อมูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “สถานที”่ จะพบว่า สถานบันเทิงในโซนย่านพระนครนี ้

แบ่งออกเป็นสองโซน คือ 

 โซนแรก ได้แก่ โซนหน้ามหาวิทยาลัย ซ่ึงจะเป็นกลุ่มร้าน แบ่งออกเป็นสองระดบั คือ 

ระดบัผูใ้หญ่วยัทาํงาน ก็จะเป็นร้านป.กุ้งเผา ซ่ึงจะมีทั้งการ “แดนซ์” และแนวดนตรีเพื่อชีวิต 

รวมถึงลานเบียร์สดสิงห์ แต่หากเป็นสถานบนัเทิงสําหรับนักศึกษาก็จะเป็นร้าน Red Castle 

Pub&dance ร้านฮะเก๋า และ ลานเบียร์สดชา้ง ร้านเหลา้หนา้มรภ.พระนคร ซ่ึงเป็นร้านเล็กๆ หน่ึง

คูหาถึงสองคูหา สองชั้น เพราะวา่ราคาจะถูกและสามารถให้นกัศึกษาใส่ชุดนกัศึกษาเขา้ไปนัง่ได้

ตลอดเวลา สามารถดูดบุหร่ีในร้านได ้

 โซนท่ีสอง ไดแ้ก่ โซนหลงัมหาวิทยาลัย (ใกล ้ๆ วนัพระศรีมหาธาตุบางเขน)  ก็จะมี สอง

ร้าน คือ ร้าน ป1/2 และร้าน ฟุตบาท ซ่ึงสองร้านน้ีจะเป็นร้านท่ีมีระดบัข้ึนมาหน่อย นกัศึกษาจะไป

กนัเยอะ 

  

 ในขณะท่ีข้อมูลการสํารวจในเร่ืองของ “ราคา” และโปรโมช่ัน โดยเปรียบเทียบระหว่าง

สองโซนดงักล่าวนั้น สามารถสรุปขอ้มูลไดด้งัน้ี คือ 

 โซนหน้ามหาวิทยาลยัพระนคร ซ่ึงเป็นโซนท่ีใกลส้ถานศึกษาและวดั ขอ้มูลจากสํารวจ

พื้นท่ีทาํให้ได้พบว่า ราคาเหล้าจะไม่ค่อยแพง เพราะว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม

นกัศึกษา ดงันั้นค่ามิกเซอร์ก็จะถูกวา่สถานท่ีท่องเท่ียวทัว่ไป นัน่คือ ราคาถงัละสิบบาทถึงสิบห้า

บาท นํ้าขวดๆละสิบบาท และค่าเปิดเหลา้ จะอยูใ่นราคาหน่ึงร้อยถึงสองร้อยบาท เป็นตน้ ในขณะ

ท่ีลานเบียร์สดชา้งก็จะเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนกัศึกษาในมหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครจึงมีราคา
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ไม่แพงมากนกั แต่หากเป็นโซนหลงัมหาวิทยาลยั ค่ามิกเซอร์จะค่อนขา้งแพงข้ึนมาอีก ในราคาห้า

สิบบาทข้ึนไป 

 ในขณะท่ีในส่วนของโปรโมชั่น จะได้พบว่า ในโซนหน้าพระนครน้ีจะมีไม่ค่อยมี

โปรโมชัน่เท่าไหร่เน่ืองจากลกัษณะของร้านเป็นร้านเล็กๆ หากจะมีโปรโมชัน่ก็จะเป็นช่วงท่ีเปิด

ร้านใหม่ๆ หรือช่วงเปิดภาคเรียน ราคาก็จะลดลงนิดหน่อย เม่ือเน้นในเร่ืองของราคาถูก ดงันั้น 

ผลิตภณัฑ์ท่ีนาํมาขายก็จะพบว่าเป็นผลิตภณัฑ์ในระดบัราคาแบบ standard ยกตวัอย่างเช่น ร้าน

ฟุตบาท จะเน้น เบียร์เชียร์ และเหล้าเบนมอร์ ร้านป. ½ จะเน้นการขายเหล้าเบนมอร์ เบียร์ 

Federbrau Chang dranght และ เหลา้ป่ัน ร้าน Red castle จะเนน้เบียร์สด ของ chang และ Leo 

เช่นเดียวกบัร้านEasy bar/know bar และร้านฮะเก๋า ท่ีจะเนน้การขายเบียร์สดชา้ง 

 

 สาํหรับขอ้มูลในส่วนของกลยุทธ์ในการขาย เม่ือเปรียบเทียบระหวา่งสองโซน มีดงัน้ี 

 โซนหน้ามหาวิทยาลัย จะใชว้ิธีการตั้งราคาท่ีถูก และไม่ค่อยเคร่งครัดในกฎระเบียบหรือ

กฎหมายเท่าไหร่ ในขณะท่ีโซนหลังมหาวิทยาลัย จะใช้วิธีการลดราคา เน้น การตกแต่งร้าน นาํ

สาวเชียร์เบียร์หน้าตาสวยๆ หุ่นดีๆ มาคอยให้บริการ และจะมีการเล่นดนตรีสดทุกคืน หากเป็น

ร้านป1/2 ซ่ึงเป็นร้านใหญ่หน่อยก็จะมีการเล่นเพลงสองวงสลบักบัสแครทช์เพลง ท่ีสามารถเตน้

หรือสามารถนัง่โยกอยูก่บัโต๊ะไดบ้า้ง รวมถึงจะมีการจดัคอนเสิร์ตประจาํทุกเดือน มีนกันาํท่ีเคย

เป็นท่ีรู้จกัของวยัรุ่นมาร้อง ในทุกวนัจนัทร์ และมีการปรับเปล่ียนกิจกรรมอยู่ตลอดเวลา ตวัอยา่ง

จากการท่ีเคยเขา้ไปสังเกตการจดักิจกรรมภายในร้านก็จะมี เช่น เหลา้ดรัมเมอร์มาจดับู๊ทขายสินคา้ 

มีการจบัฉลาก แลกเปล่ียนรางวลั ซ่ึงเป็นเหลา้ หรือเส้ือของผลิตภณัฑน์ั้น 

  

 ทั้งน้ีข้อมูลในส่วนของการตกแต่งร้านและบรรยากาศ หรือกลยุทธ์ด้าน place จะพบว่า 

สถานบนัเทิงส่วนใหญ่จะมีลกัษณะเป็นทาวน์เฮาส์สองชั้น ชั้นล่างเปิดร้าน ชั้นบนเป็นห้องพกั โดย

ท่ีรูปแบบของการเปิดร้านเหลา้ในโซนมหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครน้ี สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น

สองแบบ คือ แบบท่ีนัง่ด่ืมอย่างเดียว และแบบท่ีด่ืมและเตน้ไดด้ว้ย สําหรับการตกแต่งร้านก็จะ

เนน้การสร้างบรรยากาศแบบโล่งโปร่งสบาย ในส่วนของเกา้อ้ีก็จะคลา้ยๆ กนั ยกตวัอยา่งเช่น ร้าน

ฟุตบาทจะใช้เกา้อ้ีไม ้สีนํ้ าตาล เป็นรูปส่ีเหล่ียมทรงสูงพอเหมาะสําหรับการนัง่ทานอาหาร หรือ

ร้าน ป ½ เป็นร้านท่ีเปิดโล่งสบาย ใช้เกา้อ้ีและโต๊ะในลกัษณะเหมือนโต๊ะและเกา้อ้ีของนกัเรียน 

เป็นตน้ 

  

 การตกแต่งร้านและบรรยากาศดังท่ีได้กล่าวมาในข้างตน้น้ี หากใช้ศพัท์แบบวยัรุ่นจะ

เรียกวา่เป็นการไปนัง่ชิวๆกนั โดยท่ีขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการสอบถามเพิ่มเติมจากนกัศึกษาท่ีเขา้ไป
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นัง่ในร้านวา่ทาํไมถึงชอบมานัง่ในร้านแบบน้ี คาํตอบคือ “มันเพลินดี ได้ฟังเพลง อาหารอร่อย ได้

แด๊นซ์ด้วย เพลงไพเราะมีให้เลือกหลากหลายท้ังเปิดแผ่นและร้องสด มันได้หลายอารมณ์ดี และก็

คุยกับเพ่ือนได้ด้วย ชิวดี” นอกจากนั้นแลว้ จากการเขา้ไปพูดคุยสอบถามกบันกัศึกษาท่ีเขา้ไปนัง่

ในร้าน Red Castle วา่ชอบไปเท่ียวในสถานท่ีแบบไหนมากกวา่กนั ทาํให้ไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติมว่า 

“ถ้าอารมณ์อยากแด๊นซ์ก็คงมาท่ีน่ี เพราะว่าใกล้หอและก็ถูก ถ้าอารมณ์ชิวๆกไ็ปท่ีร้านป.หน่ึงทับ

สอง แพงหน่อยกห็าเพ่ือนไปหารเยอะๆ ถ้าเป็นร้าน Red Castle มาสองคนกไ็ด้ กินเหล้าไม่หมดก็

ฝากได้ ค่าเปิดเหล้าถกูร้อยเดียว ไปท่ีอ่ืนแพงไม่ไป” 

 

 ในขณะท่ีขอ้มูลในเร่ืองของช่วงเวลานั้น พบวา่ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไปนัง่ด่ืม คือ 

ช่วงเวลาในคืนวนัศุกร์ เน่ืองจากว่าเป็นวนัเรียนวนัสุดทา้ยท่ีเช้าวนัเสาร์ไม่ตอ้งไป และช่วงวนั

สุดทา้ยของการสอบปิดภาคเรียน อยา่งไรก็ตาม ขอ้มูลจากการสํารวจทาํให้ไดพ้บดว้ยวา่ หากเป็น

วนัธรรมดา กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้ร้านก็จะมีแต่นกัศึกษาเป็นส่วนใหญ่ ไม่ค่อยมีคนทาํงาน และในช่วง

เวลาเทศกาลตามร้านเล็กๆ จะไม่มีคนเขา้เท่ียว ยกเวน้ในส่วนของร้าน ป.1/2 ท่ีมีคนเขา้ร้านเยอะ

ตลอด เน่ืองจาก กลุ่มลูกคา้จะไปเท่ียวกนัตามสถานบนัเทิงหรือท่ีเท่ียวท่ีใหญ่กวา่น้ี ยกตวัอยา่งเช่น 

โซนย่านรัชดา โซนอาร์ซีเอ หรือโซน อตก. เป็นตน้ โดยเฉพาะในช่วงเวลาปีใหม่หรือสงกรานต ์

จะสังเกตไดว้า่ยิง่ไม่มีคนเขา้ร้านเลย เพราะวา่นกัศึกษาจะกลบับา้นและเลือกเท่ียวในสถานท่ีใหญ่ๆ 

ตามท่ีกล่าวมาแลว้ในขา้งตน้ 
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 โซนทีส่อง: บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภัฏจันทรเกษม 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลัยราชภัฏจนัทรเกษมมีสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา 

(ช่วงเวลาท่ีสํารวจเร่ิมตน้ กรกฏาคม 2552) ประกอบดว้ย Talur/Relack/3 BAR/สะนุกนึก/Volume 

88/รัชดารามา/ZAB เสือใหญ่/4 แยก 4 ช.ม./รักเธอเสมอ/ร้านยาดอง/Steviler Hours/คมัปาย/ตะลึง

กรุง/ตะขบ/E-เมา้ท/์ Colado เหลา้ป่ันดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้ง (เน่ืองจากช่วงระยะเวลาใน

การสาํรวจมีการปรับเปล่ียนร้านหลายคร้ัง ทั้งการปิดตวัลงและเปิดเพิ่มข้ึน ดงันั้นขอ้มูลท่ีเก็บไดจึ้ง

ไดพ้ยายามระบุช่วงเวลาประกอบดว้ย) ดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่ม alcohol หลงั มรภ.จันทรเกษม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถนนรัชดาภิเษก 

 

มรภ.จนัทรเกษม 

Relack 

3 BAR 

รัชดารามา  

ZAB เสือใหญ่  

TALUR 

7-eleven  

4แยก 4 ช.ม. 

รักเธอเสมอ 

ร้านยาดอง 

CT House 

คมัปาย 

STEVLER Hours 

ปิดกิจการเดือน ก.ย. 

52 

ตะขบ 

NINE PARK 

ซ
.เสื

อให
ญ่

 

ศาลรัชดา สนง.อยัการสูงสุด 

E-เมาท ์

Colado เหลา้ป่ัน 

ซ
.เสื

อให
ญ่

 

ถนนรัชดาภิเษก 

 

มรภ.จนัทรเกษม 

 

Relack 

3 BAR 

สะนุกนึก 

Volum 88 

1979 pub  รัชดารามา  

ZAB เสือใหญ่  

TALUR 

7-eleven  

4แยก 4 ช.ม. 

รักเธอเสมอ 

ร้านยาดอง 

CT House 

ตะลึงกรุง 

ตะขบ 

108 Shop 

NINE PARK 

ศาลรัชดา สนง.อยัการสูงสุด 

E-เมาท ์

Colado เหลา้ป่ัน 

ซ.11 แยก11 ซ.7 

ซ.9 

 หารือ 

ปิดกิจการเดือน 

ก.พ. 52 

ชนแกว้ร่าเริง 

Self ervice 
เปิดกิจการแทน

เดือน ธ.ค.52 

เหลา้ป่ัน 

ลานเบียร์สิงห์ 

ร้านทาํฟัน 

เปิด พ.ย. 52- ม.ค. 

53 

เปิดแทนลานเบียร์ 

เดือน ก.พ. 

หลงัจนัทร์ 

เปิดใหม่เดือนธ.ค. 52 

บางรัก 

เปิดแทนคมัปายเดือน ม.ค. 53 

ปิดกิจการเดือน ธ.ค. 52 

ปิดกิจการเดือน พ.ย. 52 

ปิดกิจการเดือน พ.ย. 52 

ปิดกิจการเดือน ม.ค. 53 

ร้านยาดอง  

Sill  

เปิดใหม่เดือนม.ค.53 
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 ขอ้มูลจากการสาํรวจ พบวา่ สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทร

เกษม มีวิธีการส่ือสารและกลยุทธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน 

ดงัน้ีคือ 

 

 

ช่ือร้าน Talur (ปิดกจิการกุมภาพนัธ์ 2553) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษาและวยัรุ่น 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์เชียร์ 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

ร้านน้ีจะอยู่ดา้นหลงัร้ัวมหาวิทยาลยั ร้านจะมีลกัษณะแบบ Open 

air และตกแต่งแบบเรียบง่าย 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ไม่มี 

แนวเพลง ไม่มี 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ไม่มี 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้าน ช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน Relack (ปิดกจิการจากการลงสํารวจพืน้ทีม่กราคม 2553) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ยงัไม่มีคนเขา้ 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นหอ้งแถว 1 คูหา ใชเ้ฉพาะพื้นท่ีชั้น 1 รอบๆบริเวณและภายใน

ร้านแลดูสะอาด 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลงจากคอมพิวเตอร์ 

แนวเพลง ไม่มี 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ใหพ้นกังานในร้าน / เจา้ของร้านนัง่กระจายรอบโต๊ะต่างๆภายใน

ร้านบริเวณดา้นหนา้ตอนไม่มีคน เพื่อเรียกลูกคา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้าน ช่วงเวลากลางคืน 

 

 

ช่ือร้าน 3 BAR (ปิดกจิการจากการลงสํารวจพืน้ทีม่กราคม 2553) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ยงัไม่มีคนเขา้ (ในระหวา่งช่วงเวลาการสังเกต) 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ใหพ้นกังานในร้าน / เจา้ของร้านนัง่กระจายรอบโต๊ะต่างๆภายใน

ร้านบริเวณดา้นหนา้ตอนไม่มีคน เพื่อเรียกลูกคา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ ยงัไม่ไดส้าํรวจและเก็บขอ้มูลภายในพื้นท่ี 
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ช่ือร้าน ชนแก้วร่าเริง (ปิดกจิการจากการลงสํารวจพืน้ทีม่กราคม 2553) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ยงัไม่มีคนเขา้ 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นห้องแถว 1 คูหา ใชเ้ฉพาะพื้นท่ีชั้น 1 จดัโตะ๊ส่ีเหล่ียมสีขาวใน

ร้านอยูป่ระมาณส่ีหา้โตะ๊ แต่ไม่มีคนเขา้ร้าน  

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด มีการตั้งกระดานดาํเขียนโปรโมชัน่ไวห้นา้ร้าน ตวัอยา่งเช่น 

-วนัเด็ก เปิดเหลา้ blended 285 ราคา 199 บาท 

-Birthday ฟรี blended 285 

-แสงโสม ราคา 229 ก่อนส่ีทุ่ม 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน Volume 88 (ปิดกจิการจากการลงสํารวจพืน้ทีม่กราคม 2553) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม  

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ให้พนักงานในร้าน / เจ้าของร้านนั่งกระจายรอบโต๊ะด้านหน้า 

ในช่วงแรกเปิดร้านหรือตอนท่ียงัไม่มีคนเขา้ร้านเพื่อเรียกลูกคา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ ยงัไม่ได้สํารวจและเก็บขอ้มูลภายในพื้นท่ี ใช้วิธีการเดินสํารวจ

รอบๆช่วงบริเวณกลางคืน 
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ช่ือร้าน รัชดารามา 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดสิงห์ เหลา้ 100 Pipers และเหลา้ป่ัน 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นร้านอาหารและผบัด้วย บรรยากาศหรือการตกแต่งจะเน้น

แบบธรรมชาติ ลกัษณะเป็น Open air สามารถสูบบุหร่ีไดเ้ลย โดย

ไม่ตอ้งแบ่งโซน  

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสด 

แนวเพลง อะคูสติกส์ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด จากการสํารวจคร้ังท่ีสามพบว่ามีการติดป้ายผา้บอกโปรโมชัน่ไว้

หนา้ร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้าน ในช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน ZAB เสือใหญ่ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สด เบียร์ เหลา้ และเหลา้ป่ัน 

สถานท่ีจอดรถ มีท่ีจอดรถ 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นร้านอาหารและผบั บรรยากาศจะเน้นแบบธรรมชาติ มีการ

แบ่งส่วนแบบ Open air และห้องแอร์ดว้ย ทาํให้เป็นการแยกโซน

ระหวา่งคนท่ีสูบบุหร่ีและไม่สูบบุหร่ีอยา่งชดัเจน 

 

สําหรับการตกต่างบรรยากาศของร้านจะเน้นการตกแต่งแบบ

ธรรมชาติ แบบสวนอาหาร มีตน้ไมแ้ละดอกไมเ้ตม็ไปหมด 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ไม่มี 

แนวเพลง ไม่มี 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ยงัไม่พบ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้าน ในช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน 4 แยก 4 ช.ม. 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหล้า ป่ั น  เ บี ย ร์  พบ ว่า  ร้ าน น้ีจะ เน้นข าย เฉพ าะ เค ร่ือง ด่ืม

แอลกอฮอล ์(ไม่มีอาหาร) 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

ขอ้มูลจากการสํารวจพบวา่ ทาํเลท่ีตั้งของร้านอยูต่รงหวัมุมติดกบั 

7-eleven สามารถเขา้ร้านได ้2 ดา้น คือ จากบริเวณดา้นหนา้และ

ดา้นขา้ง ตกแต่งท่ีนัง่ดว้ยโต๊ะและเกา้อ้ีไม ้ มีการปูพื้นไมต่้อยื่น

ออกมานอกร้าน ในช่วงกลางคืนจะเปิดไฟแบบสลวัๆ และอยูใ่น

บรรยากาศแบบ Open air 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลงจากคอมพิวเตอร์อยา่งเดียว 

แนวเพลง ป๊อบร็อค และอะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจพบวา่ ในช่วงเวลาเปิดร้านจะให้พนกังานใน

ร้านนั่งกระจายตามโต๊ะต่างๆก่อน เพื่อให้มีลกัษณะเหมือนว่ามี

ลูกคา้มานัง่ในบริเวณร้านอยา่งคึกคกัแลว้ 

ตวัอยา่งราคาจากการสังเกตคร้ังท่ี 3 เช่น  

เรดลิตร  900  รีเจนซ่ี  600 

100 Pipers 420  แสงโสม 290 

นํ้าเปล่า  20  โซดา  20 

เป๊ปซ่ี  20  นํ้าแขง็  20 

ราคาเหล้าป่ัน 

บลูฮาวาย 110 ล้ินจ่ี  110 

สะตอเบอร์ร่ี 110 บูลเบอร์ร่ี 110 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ - 

 

 



86 

 

 

ช่ือร้าน รักเธอเสมอ 

Website http://www.rakthursamur.com/contactus.php 

กลุ่มเป้าหมายหลกั คนวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดลีโอ เหลา้ เบียร์ เหลา้ป่ัน คอ็คเทล 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้และดา้นขา้งของร้าน 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

ภายในร้านจะมีการแยกออกเป็น 2 บริเวณ คือ บริเวณท่ี open air 

และบริเวณมีแอร์ สําหรับบรรยากาศแบบ open air จะจดัโต๊ะไว้

ดา้นนอกร้านและใตต้น้ลีลาวดี รวมถึงมีทีวีจอขนาดประมาณ 21 

น้ิว ให้ดูรายการฟุตบอล (แต่ไม่เปิดเสียง) ในส่วนบรรยากาศห้อง

แอร์ จะเป็นโต๊ะและเกา้อ้ีไม ้บริเวณกลางห้องจะมีโต๊ะสนุกเกอร์

อยู ่และมีดนตรีสดเล่นดา้นใน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลง และมีดนตรีสดเล่น 

แนวเพลง อะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 21.00น. (เป็นบางวนั) 

กลยทุธ์การตลาด พบว่า ร้านน้ีจะใช้วิธีการส่ือสารเพื่อดึงดูดใจลูกค้าผ่านส่ือ 

ยกตวัอยา่งเช่น การจดัร้านดว้ยการเอาขวดเหลา้มาเรียงกนัให้เป็น

บาร์เหลา้ในซุม้เหลา้เล็กๆอยูห่นา้ร้าน นอกจากนั้นแลว้ยงัมีการจดั

โซนในส่วนของเบียร์ลีโอ ตลอดจนมีพนกังานหรือสาวเชียร์เบียร์

ใส่ชุดของบริษทัเหลา้เฟรดเดอร์บรอยด์และเบียร์สิงห์ดว้ย 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ - 

 

http://www.rakthursamur.com/contactus.php
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ช่ือร้าน ร้านยาดอง 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ทัว่ไป 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ดอง 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นซุม้ยาดอง ตั้งอยูร่ะหวา่งร้านรักเธอเสมอ และตลาดสด 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ไม่มี 

แนวเพลง ไม่มี 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ไม่มี 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงเวลากลางคืน 

 

 

ช่ือร้าน Steviler Hours 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สด เบียร์ และเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน (เน่ืองจากเป็นร้านทา้ยๆ ของซอย) 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน คัมปาย (ปิดกจิการ เดือน ธ.ค.) ร้าน บางรัก มาแทนเดือน ม.ค. 53 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ลีโอ เหลา้ และเบียร์สด 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน (เน่ืองจากเป็นร้านทา้ยๆ ของซอย) 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

บริเวณทาํเลท่ีตั้งของร้านจะโดนขนาบขา้งด้วยหอพกัทาํให้เปิด

เพลงเสียงดงัมากไม่ได ้และใชว้ธีิการตกแต่งบรรยากาศเหมือนนัง่

ท่ีลานในบา้น 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดแผน่ 

แนวเพลง ป๊อบร็อคและอาคูส๊ติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า มีการติดป้ายผา้โฆษณาโปรโมชั่น

ขนาดใหญ่หนา้ร้าน ของเบียร์ลีโอ และเบียร์สิงห์ 60 บาท 

นอกจากนั้นแลว้ พบวา่ บริเวณหลงัเคาน์เตอร์มีป้าย Chang ขนาด

ใหญ่ ซ่ึงเป็นทางเดินเขา้ไปสู่ห้องนํ้ าหญิง และมีธงราว Chang ใน

หอ้งนํ้าหญิง 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-24.00น. 

หมายเหตุ จากการเขา้ไปนัง่สังเกตภายในบริเวณร้าน 
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ช่ือร้าน ตะลงึกรุง (ปิดกจิการ เปลีย่นเป็นร้านใหม่ ช่ือ “หารือ”) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม มีขายเฉพาะเบียร์ ไฮนาเกน้ท ์blended 285 เบนมอร์  

และไม่มีอาหารขายแต่สามารถซ้ือเขา้มารับประทานในร้านได ้

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน (เน่ืองจากเป็นร้านทา้ยๆ ของซอย) 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นตึกสองชั้นหน่ึงคูหา ตวัร้านจะยื่นภายนอกติดกบัลานจอดรถ 

ลักษณะของการตกแต่งร้านจะทาํให้คล้ายๆกับร้านอาหารริม

ชายหาด โดยการนําเอาตน้หมากมาปลูกไวร้อบๆร้านติดกบัร้ัว 

และเกา้อ้ีในร้านจะเป็นเกา้อ้ีนอนริมหาดทราย สีขาวส่ีตวั ผสมกบั

เกา้อ้ีสําหรับนัง่กินเหลา้ ห้าโต๊ะ เป็นโต๊ะไมส่ี้เหล่ียมสูงปานกลาง

สีขาว 

ส่วนบริเวณโซนในร้าน จะมีตูไ้ปรษณียข์นาดใหญ่เขียนว่า หารือ 

ดา้นตรงขา้มกบัตูไ้ปรษณียจ์ะเป็น เคาน์เตอร์โชวท์าวเวอร์เบียร์สด

ช้าง และเหล้าป่ันรสต่างๆ ข้างในร้านก็จะประดับด้วยรูปภาพ

เก่าๆ ซ่ึงเป็นรูปเก่าของร้านตะลึงกรุงท่ีเซ้งให้ นาํกลบัมาตกแต่ง

ร้านใหม่เช่นเคย 

ขอ้มูลจากการสังเกตพบว่า ส่วนใหญ่ลูกคา้จะเลือกนั่งท่ีบริเวณ

นอกร้านกนัมากกวา่ 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจควบคุมการเปิดเพลง , มีวงดนตรีสดเล่น 1 วง 

แนวเพลง ร็อค ป๊อบร็อค และเรคเก ้ในช่วงระหวา่งเวลา 21.00-23.00 น. 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น มีวงดนตรีสดเล่น 1 วง (3 คน) 

กลยทุธ์การตลาด พบว่า มีการติดป้ายผา้เขียนโปรโมชั่นไวท่ี้หน้าร้าน “ฉลองเปิด

ร้านใหม่ ก่อน 3 ทุ่ม” รวมถึงโปรโมชัน่ดา้นราคา เช่น เบนมอร์ 

285 ราคา 299 ฟรี MIX 5 อยา่ง, แสงโสม ราคา 299 ฟรี MIX 5 

อยา่ง, 100 Pipers ฟรี MIX 5 อยา่ง ราคา 450 บาท และ เหลา้ป่ัน 

99 บาท ซ้ือ 2 แถม 1 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการสังเกตคร้ังท่ีสอง เดือนก.พ. 53 พบว่าร้านตะลึงกรุงปิดกิจการและเม่ือสํารวจ

ใหม่ในคร้ังท่ีสาม เดือน มี.ค. 53 พบวา่เปิดใหม่ในช่ือร้าน “หารือ” 
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ช่ือร้าน ตะขบ  

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดชา้ง เหลา้ป่ัน และเหลา้ 100 Piperss 

สถานท่ีจอดรถ ใชบ้ริเวณดา้นทา้ยของซอยเป็นท่ีจอดรถ 

บ ร ร ย า ก า ศ ข อ ง ร้า น แ ล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

ภายในร้านจะตกแต่งบรรยากาศใหเ้หมือนกบัการนัง่อยูใ่นร้านท่ีมี

การเล้ียงฉลองกบัเพื่อน เพราะลกัษณะของโต๊ะนัง่นั้นจะใช้โต๊ะ

ในแบบของโต๊ะรับแขก ให้นัง่กินกนัแบบสบายๆ เหมือนอยู่ใน

บริเวณบา้น 

ภายในร้านจะมีเพลงอะคูสติกใหฟั้ง ในช่วงเวลาระหวา่ง 3 ทุ่ม ถึง 

5 ทุ่ม จะมีนักร้องมาร้องเพลงแบบเด่ียวให้ฟัง สําหรับอาหาร

ประเภทกบัแกลม้จะมีการตั้งเป็นซุ้มเพื่อขาย (ลกัษณะคล้ายกบั

ลานเบียร์สด) และสามารถซ้ืออาหารจากภายนอกเข้ามา

รับประทานในร้านได ้

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจควบคุมการเปิดเพลง , มีวงดนตรีสดเล่น 1 วง 

แนวเพลง อะคูสติค 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น มีวงดนตรีสดเล่น 1 วง (3 คน) 

กลยทุธ์การตลาด ราคาถูก 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-24.00 น. 

หมายเหตุ - 
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ช่ือร้าน E-เม้าท์ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

(ขอ้มูลจากการถามจากผูข้บัมอเตอร์ไซด์รับจา้งซอยเสือใหญ่ ได้

พบวา่ ร้านน้ีเปิดมาเพื่อแยง่ตลาดลูกคา้จากร้าน 4 แยก 4 ช.ม./) 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เนน้ขายแต่เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์100 Piperss และบารากู่ 

สถานท่ีจอดรถ สามารถจอดรถไดท่ี้บริเวณทา้ยซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ขอ้มูลจากการสํารวจพบวา่ ร้านน้ีเป็นร้านท่ีเพิ่งเปิดใหม่และเป็น

ร้านท่ีมีบรรยากาศแบบก่ึงผบั ดงันั้น การตกแต่งภายในร้านจึงใช้

โตะ๊นัง่หรือโซฟาในแบบของคลาสสิค และมีบารากู่ขายดว้ย ซ่ึงมี

ร้านเดียวในยา่นน้ี ทาํให้ในมุมมองของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ร้านน้ี

จึงดูเหมือนเป็นร้านท่ีไฮโซและดูดี 

นอกจากนั้นแลว้ ยงัมีการจดัร้านโดยนาํขวดเหลา้หลากหลายยี่ห้อ 

มาวางโชวเ์รียงกนัภายในร้าน เพื่อใหไ้ดบ้รรยากาศของบาร์เหลา้ 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจควบคุมการเปิดเพลง และเล่นสด 

แนวเพลง อะคูสติค และป๊อบ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 1 วง เวลา ท่ีเล่นคือ 21.00-24.00น.  

กลยทุธ์การตลาด ใชก้ารเล่นดนตรีสด เพื่อดึงดูดลูกคา้ และมีบารากู่ เพื่อให้ลูกคา้ได้

ล้ิมลอง นอกจากนั้น คือ การติดแบนเนอร์ “โปรโมช่ันเหล้าท้าลม

หนาว คือ เปิดเหล้า Mcclan 2 ขวด 399 บาท. 100 Piperss ลิตร 

499 บาท รายงานตัวก่อน 3 ทุ่ม เซอร์ไพส์ ด้วยป้อม The Backup 

ตัวจริง O.k ปะ” 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-24.00 น. 

หมายเหตุ สาํรวจคร้ังท่ี 1 เม่ือ 30 ก.ค. 52 กาํลงัตกแต่งร้านอยู ่ร้านเปิดเม่ือลง

พื้นท่ีสํารวจคร้ังท่ี 2 เม่ือเดือน ธ.ค. 52 และขอ้มูลจากการเขา้ไป

นัง่สาํรวจ (คร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค.- ก.พ.53) 
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ช่ือร้าน Colado เหล้าป่ัน 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา แต่เน่ืองจากร้านน้ีเพิ่งเปิดทาํใหย้งัมีคนเขา้ร้านนอ้ยมาก 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เนน้ขายเหลา้ป่ัน ไม่เนน้อาหาร 

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

หอ้งแถว 1 คูหา ใชบ้ริเวณชั้น 1 ตกแต่งบรรยากาศเรียบง่าย 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ไม่มี 

แนวเพลง ไม่มี 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ไม่มี 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงเวลากลางคืน พบว่า

ร้านเพิ่งเปิด (สาํรวจคร้ังท่ี 1 เม่ือ 30 ก.ค. 52 กาํลงัตกแต่งร้านอยู)่ 

 



93 

 

 

ช่ือร้าน ลานเบียร์สิงห์ (จากการสังเกตคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค 53) และ เปลีย่น 

เป็นร้าน ทาํฟัน (เปิดร้าน วันที ่14 เดือน ก.พ. 53) (จากการสังเกต

คร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ 53) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองดื่ม เบียร์สด 

สถานทีจ่อดรถ ไม่มี 

บรรยากาศของร้าน และการ

ตกแต่งภายใน 

การตกแต่งร้านคลา้ย ๆ กบัลานเบียร์เดิม จดัแบบเรียบง่ายมี โตะ๊

เหล่ียม ๆ ตั้งไวป้ระมาณ 20 กวา่โตะ๊ มีป้าย มีปล่องไฟของเบียร์

ชา้งขนาดใหญ่ตั้งไว ้หนา้ร้าน  

รูปแบบในการเล่นดนตรี สด 

แนวเพลง ไม่มี 

จํานวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยุทธ์การตลาด พบวา่ โปรโมชัน่ของร้าน คือ Red ลิตร2 ขวด 999, 100 Pipers 2 

ขวด 599,  แสงโสมกลม 2 กลม 399 และก่อน 3 ทุ่ม รับโปรโมชัน่

เปิดเหลา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 
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ช่ือร้าน ร้านหลังจันทร์ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา  

ขอ้มูลจาการสังเกตท่ีน่าสนใจ คือ พบวา่ ร้านน้ีไดรั้บความนิยม

มากในกลุ่มนกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองดื่ม เหลา้ เบียร์ขวด และเบียร์สด 

สถานทีจ่อดรถ ไม่มี 

บรรยากาศของร้าน และการ

ตกแต่งภายใน 

เป็นร้านเด๋ียว ชั้นเดียว ประมาณ สองคูหา เป็นร้าน open air การ

ตกแต่งร้านคลา้ยๆ ชานบา้นสมยัเก่าๆ เปิดโล่ง ตกแต่งดว้ยของใช้

เก่าๆ โบราณๆ พื้นร้านยกพื้นสูงปูดว้ยไม ้บนัไดสองขั้น ตรงกลาง

ร้านจะมีนํ้าพุหรือสระนํ้าขนาดเล็ก ๆ ส่ีเหล่ียมอยูก่ลางร้าน เกา้อ้ีก็

จะเป็นเกา้อ้ีทั้งแบบพนกัพิงกบัไม่มีพนกัพิงหลงั เป็นเกา้อ้ีไมเ้ก่าๆ  

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดแผน่จากคอมพิวเตอร์ และเล่นสด 

แนวเพลง เพื่อชีวติแนวใหม่ และ ป๊อบร็อค 

จํานวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยุทธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆ ในช่วงเวลาแรก พบวา่ ยงัไม่มีคนเขา้

(สาํรวจคร้ังท่ี 2 ธ.ค.52) แต่เม่ือสาํรวจในคร้ังต่อมา เดือน ก.พ. 53 

พบวา่มีนกัศึกษาเขา้ร้านเป็นจาํนวนมาก  

 

 

ข้อสังเกตเพิม่เติม 

 จากการสาํรวจพื้นท่ีในโซนมหาวทิยาลยัราชภฎัจนัทรเกษมโดยภาพรวมน้ี ในช่วงเวลาวนั

ธรรมดา รวมถึงในช่วงเวลาเทศกาลคือช่วงส่งทา้ยปีเก่าและตอ้นรับปีใหม่ พบวา่ ในโซนน้ีในช่วง

วนัธรรมดาจะพบว่ามีเด็กนกัศึกษาจะใส่ชุดนกัศึกษาเขา้มานัง่กินกนัแทบทุกร้าน เน่ืองจาก ร้าน

เหล้านั้นอยู่ใต้หอพกัและอยู่ติดกบัหอพกัจึงง่ายแก่การเดินทางและไม่จาํเป็นจะตอ้งเปล่ียนชุด

เพราะเลิกเรียนก็ข้ึนไปเก็บกระเป๋าและไปนั่งกินได้หรือบางคนก็เลิกเรียนมากินก่อนกลบับา้น

เพราะบา้นอยูไ่กล จึงไม่สามารถเปล่ียนชุดได ้
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 นอกจากนั้นแลว้ จะพบอีกดว้ยวา่โซนหลงัมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษมน้ีเป็นโซนท่ีมี

การเปิดและปิดกิจการบ่อยมาก ขอ้มูลจากการสังเกตทาํใหไ้ดพ้บวา่จะมีการเปิดปิดร้านกนัสลบักนั

ไปเร่ือยๆ และเป็นโซนท่ีมีร้านขายเหลา้มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัโซนของมหาวทิยาลยัอ่ืนๆ 

 ในการสํารวจคร้ังน้ียงัพบอีกด้วยว่า ความเหมือนของกลยุทธ์ในการขายของร้านเหล้า

ต่างๆในโซนน้ีจะอยู่ท่ีการเน้นในด้านของราคา นั่นคือ การให้โปรโมชั่นท่ีถูก และนําเสนอ

โปรโมชั่นเหล่าน้ีดว้ยการประชาสัมพนัธ์ดว้ยการเขียนติดป้ายผา้หรือป้ายแบนเนอร์ไวท่ี้บริเวณ

หน้าร้าน พร้อมกนันั้นแต่ละร้านก็จะมีจอ LCD เพื่อดึงดูดลูกคา้ ด้วยการเปิดการถ่ายทอดการ

แข่งขนักีฬาฟุตบอลหรือเลือกเปิดเพลงเบาๆใหลู้กคา้ไดฟั้ง อีกทั้งเพื่อสร้างบรรยากาศในการนัง่คุย

สังสรรค์กบักลุ่มเพื่อน ข้อสังเกตที่สําคัญก็คือ การจัดโปรโมช่ันวันเด็ก เพื่อเอาใจกลุ่มลูกค้าที่เป็น

เด็กนักศึกษาอกีด้วย 

  

 ข้อมูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “ราคา” พบวา่ ถึงแมว้า่จะเป็นช่วงเทศกาลหรือช่วงเวลา

ปกติธรรมดา (ช่วงเปิดเทอม) ราคาเหลา้จะไม่ค่อยแพง เพราะว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็น

กลุ่มนกัศึกษา ดงันั้น ค่ามิกเซอร์ก็จะถูกวา่สถานท่ีท่องเท่ียวทัว่ไป ยกตวัอยา่งเช่น ราคาถงัละสิบ

บาทหรือสิบห้าบาท หรือสําหรับราคานํ้ าขวดๆละสิบบาท ส่วนค่าเปิดเหลา้ประมาณหน่ึงร้อยถึง

สองร้อยบาท และเม่ือเปรียบเทียบกบัโซนมหาวิทยาลยัอ่ืนๆก็จะไดพ้บดว้ยเช่นกนัวา่ราคาเหลา้จะ

มีความแตกต่างกนันอ้ยมาก 

 สาํหรับกลยทุธ์ในเร่ืองของราคาหรือโปรโมชัน่ในช่วงเทศกาลน้ี ขอ้มูลจากการลงสํารวจ

พื้นท่ีทาํให้ไดพ้บว่า จะไม่ค่อยมีโปรโมชัน่ในช่วงเวลาเทศกาลเท่าไหร่นกั เน่ืองจากลกัษณะของ

ร้านส่วนใหญ่จะเป็นร้านเล็กๆ อย่างไรก็ตาม พบว่า ร้านท่ีใหญ่ๆ เช่น ร้านรักเธอเสมอ จะมี

โปรโมชัน่ออกมาให้เห็นอยู่ตลอดและลกัษณะของโปรโมชั่นนั้นจะเน้นท่ีการแถม ตวัอย่างเช่น 

โปรโมชัน่เบียร์ซานมิไลทแ์ละเบียร์ซานมิเกลซ้ือสามขวดแถมฟรีหน่ึงขวด โดยโปรโมชัน่น้ีจะทาํ

การส่ือสารโดยการทาํเป็นรูปขวดเบียร์ไวแ้ละเขียนโปรโมชัน่ไวท้ั้งสองดา้น 

 ในส่วนของการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลดา้นราคาดงักล่าว พบว่าจะเป็นการติดป้ายผา้หน้า

ร้านขนาดใหญ่เพื่อประชาสัมพนัธ์ ทั้งน้ี ในส่วนของการส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์อ่ืนๆจะเป็นการส่ือสารโดยผา่นปล่องไฟหน้าร้าน หรือการโชวเ์หยือกเบียร์หรือทาว

เวอร์ (หลอด) ของแต่ละยีห่อ้ 

 

 สําหรับข้อมูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “สถานที่” จะพบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นร้าน

แบบ townhouse หรือเป็นแบบตึกใตห้อ้งพกั เป็นลกัษณะแบบร้านเด่ียว ในส่วนของร้านท่ีเปิดเป็น

ร้านผบัและขายอาหาร ลักษณะของร้านแบบน้ีจะเป็นแบบนั่งด่ืม สบายๆ ในบรรยากาศแบบ
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ธรรมชาติเล็กนอ้ย ในส่วนของร้านแบบใตห้อพกั จะเป็นแบบสองคูหาเป็นส่วนใหญ่และจะเป็น

แบบร้านนัง่ด่ืมคลา้ยในผบั เพียงแต่มีความแตกต่างตรงท่ีร้านใตตึ้กจะเป็นลกัษณะ open air เท่านั้น 

  

 ข้อมูลในเร่ืองของ “ช่วงเวลา” ขอ้มูลจากการสังเกตในระหวา่งการลงสํารวจพื้นท่ีนั้นจะ

พบวา่ ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไปนัง่ด่ืม คือ ช่วงเวลาเวลาหัวคํ่า ประมาณเวลาสองทุ่มถึง

เท่ียงคืน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะร้านดังกล่าวอยู่ในหอพกัและบริเวณใกล้หอพกั ทาํให้นักศึกษา

สามารถมาตอนไหนก็ไดแ้ละเวลาสองทุ่มเป็นเวลาท่ีเหมาะท่ีสุดคือไม่ดึกและไม่หวัคํ่าจนเกินไป 

ขอ้น่าสังเกตคือ สําหรับช่วงวนัเทศกาล ร้านต่างๆในโซนมหาวิทยาลยัจนัทรเกษมน้ีจะเงียบมาก 

เม่ือเปรียบเทียบกบัการลงพื้นท่ีสํารวจในโซนอ่ืนจะพบว่านักศึกษาจะไปเท่ียวตามโซนสถาน

บนัเทิงอ่ืนๆ ยกตวัอยา่งเช่น โซนรัชดา หรืออตก. และสีลม เป็นตน้ 

  

 ข้อมูลจากการสํารวจกลยุทธ์ในการขาย พบวา่ การใชก้ลยทุธ์ดึงดูดเพื่อให้ลูกคา้เขา้ร้านใน

บริเวณโซนหลงัมหาวทิยาลยัจนัทรเกษมน้ี คือการท่ีทุกร้านจะตอ้งมีจอ LCD เพื่อให้นกัศึกษาไดดู้

บอล และ อนุญาตให้ใส่ชุดนกัศึกษาเขา้ไปนัง่ด่ืมได ้ทั้งเต็มรูปแบบ และคร่ึงแบบ (คร่ึงแบบ คือ 

ใส่แค่เส้ือนกัศึกษาส่วนล่างเป็นกางเกงขาสั้ นเท่านั้น) นอกจากนั้นแล้วก็คือกลยุทธ์ในดา้นของ

ราคาเหลา้ท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่ ราคาเหลา้ก็จะถูกกวา่สถานท่ีเท่ียวบริเวณอ่ืนๆเช่น สีลมหรืออตก. 

เป็นตน้ นอกจากนั้นแลว้พนกังานเสริฟ์ในร้านส่วนใหญ่ก็จะเป็นนกัศึกษา ซ่ึงก็จะดึงเอาเพื่อนๆ

ตวัเองมาเป็นลูกคา้ไปในตวัดว้ย 

  

 สําหรับข้อมูลในการสํารวจด้านผลิตภัณฑ์นั้นจะพบว่า มีความแตกต่างกนัในด้านการ

นาํเสนอผลิตภณัฑ์ ยกตวัอยา่งเช่น ร้าน Talur จะเนน้เบียร์เชียร์ ร้านสนุกนึกจะเนน้เหลา้ป่ัน ร้าน

รัชดาราม่าจะเนน้ท่ีเบียร์สดสิงห์ และ 100 Pipers ร้าน 4 แยก 4 จะเนน้เหลา้ป่ัน ร้านรักเธอเสมอ จะ

เนน้เบียร์สดลีโอ ร้านตะขบ จะเนน้เบียร์สดชา้ง ร้าน E เมา้ท ์จะเนน้การขายเหลา้ 100 Pipers และ 

บารากู่ และร้าน Colado จะเนน้ท่ีการขายเหลา้ป่ัน เป็นตน้ 
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 โซนทีส่าม: บริเวณรอบมหาวทิยาลยัราชภัฏสวนดุสิตและมหาวทิยาลยัราชภัฏ 

สวนสุนันทา (ซอยสวนอ้อย) 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิตและมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา (ซอยสวนออ้ย) มี

สถานบันเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา (ช่วงเวลาท่ีสํารวจเร่ิมต้น กรกฏาคม 2552) 

ประกอบดว้ย เจอหนา้คร่าตา / Rim (ปิดกิจการร้าน My Friend มาเปิดแทนเม่ือเดือนก.พ.52) / พริม 

(ปิดกิจการร้านร้าน Queen Beach Zone มาเปิดแทนเม่ือเดือนก.พ.52) / ร้านโฟลคบราวน์ / ร้าน

เบสิก (สํารวจคร้ังท่ี 1 และ 2 ยงัไม่เปิดกิจการคร้ังท่ีสามร้านหน่ึงบาร์ มาเปิดแทนเม่ือเดือนก.พ. 

53) / เสวนา (พบในการสํารวจคร้ังท่ี 2) / (ยงัไม่มีช่ือร้าน) (พบในการสํารวจคร้ังท่ี 2 เดือนธ.ค.52 

และสาํรวจคร้ังท่ี 3 ก.พ. 53 ปิดกิจการ) ดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่ม alcohol บริเวณมรภ.สวนสุนันทา และสวนดุสิต  
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 ขอ้มูลจากการสํารวจ พบว่า สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณรอบมหาวิทยาลยัราชภฏั

สวนดุสิตและมหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนันทา (ซอยสวนอ้อย) มีวิธีการส่ือสารและกลยุทธ์

การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน ดงัน้ีคือ 

 

 

ช่ือร้าน เจอหนา้คร่าตา 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษาท่ีสวมเคร่ืองแบบ วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นร้านขายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลมี์อาหารรับประทานดว้ย 

ไม่มีเบียร์สด เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีขายประกอบด้วย ไวน์ spy 

เบียร์ ชา้งดร๊าฟ และเฟดเดอร์บรอยด ์ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

พบว่า การตกต่างร้านแยกออกเป็น 3 โซน ในส่วนของโซนแรก 

จะจดัให้อยูห่นา้เวที มีการแสดงดนตรีสด แบบ open air อยูด่า้น

ในของร้าน ในส่วนของโซนท่ีสอง จะเป็นส่วนดา้นหนา้ร้าน ท่ีอยู่

ติดริมถนนของซอย บรรยากาศ open air ซ่ึงตั้งโต๊ะแลว้มีเกา้อ้ีเลย

ออกไปท่ีถนนในซอยด้วย และในส่วนของโซนท่ีสาม จะเป็น

บริเวณดา้นในร้าน (air) จะมีโตะ๊สนุกเกอร์วางอยูต่รงกลางหอ้ง 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลง และมีวงดนตรีสด 

แนวเพลง อะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น มีดนตรีสด ซ่ึงจะเล่นประมาณ 21.00 น. โดยท่ีจะเล่นดนตรีจริง

ประมาณ 21.20 น. ซ่ึงทาํใหค้นเขา้ร้านมากข้ึน 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสํารวจพบว่า มีการโฆษณาแฝงของผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ประกอบดว้ย ป้ายไฟหนา้ช่ือร้านจะเป็นไฟ

ขดเป็นรูปสิงห์และเบียร์ยีห่อ้สิงห์ ส่วนป้ายไฟในร้านต่างๆ ก็จะมี

ทั้งเบียร์ลีโอ เบียร์ไฮนาเกน้ ท่ีรองแกว้เป็นของยี่ห้อ Drummer แต่

แก้วท่ีใช้ในการด่ืมเบียร์หรือเหล้านั้นจะเป็นของเบียร์ลาวและ

เบียร์เฟดเดอร์บรอยด ์สาํหรับเส้ือสาวเชียร์เบียร์และร่มกนัฝนเป็น

ของเบียร์เฟดเดอร์บรอยด์และช้างดร๊าฟ ในส่วนของกระดานไว้

แนะนาํเมนูอาหารก็จะเป็นของบริษทัสิงห์คอร์ป โดยท่ีจะมีรูป

สิงห์อยูบ่นหวักระดาน 
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ช่ือร้าน เจอหนา้คร่าตา 

นอกจากนั้นแลว้ยงัไดพ้บอีกดว้ยว่า ปัจจยัท่ีทาํให้คนเขา้ร้านนั้น

ข้ึนอยู่กับฟุตบอลและการแข่งขนัฟุตบอลแมทช์ต่างๆ หากเป็น

ช่วงเปิดเทอมใหม่ๆ เด็กๆก็จะเขา้เยอะ แต่การสํารวจในช่วงเวลา

ปิดเทอม หรือช่วงเสาร์อาทิตย ์วยัรุ่นจะนอ้ยมาก พบวา่ วยัรุ่นส่วน

ใหญ่ท่ีเขา้มาร้านจะเป็น นกัศึกษาชั้นปี 2-4 

สําหรับโปรโมชัน่ของร้าน ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า ร้านน้ีจะ

เนน้ท่ี Mixer ในราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืนๆ เพราะหากวา่ Mixer มีราคาท่ี

แพงเกินไป เด็กก็จะไม่ค่อยเขา้ร้าน ในส่วนของการส่งเสริมการ

ขายรูปแบบอ่ืนๆ พบว่า  ถ้าเ ป็นช่วงว ันเกิดหากแสดงบัตร

ประชาชนก็จะลด 10% ถา้เป็นงานเล้ียงตั้งแต่ 10 คนข้ึนไปก็จะไม่

คิดค่าเปิดเหลา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.01 -23.59 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน Rim เปลีย่นเป็นร้าน My friend 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษาในม.รภ.สวนสุนนัทาและม.รภ.สวนดุสิต 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สดชา้ง เบียร์เชียร์ขวด ลีโอขวด เหลา้ และเบียร์สดชา้ง 

สถานท่ีจอดรถ บริเวณดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

สาํหรับการตกต่างบรรยากาศของร้านจะคลา้ยๆ ผบั ขา้งในร้านจะ

มีการเปิดเพลงจากโน๊ตบุ๊ค และมีโต๊ะสนุ้กเพื่อดึงดูดลูกคา้ไม่ให้

เบ่ือและนัง่อยูใ่นร้านไดน้านๆ 

ทั้งน้ี เม่ือลงสํารวจพื้นท่ีคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ. 53 เปล่ียนเป็นร้าน 

My friend ก็จะมีการแต่งร้านเป็นการเปิดร้านโล่ง กาํลงัตกแต่ง

ร้าน ขา้งในร้านจะมีเกา้อ้ีและโตะ๊สีไม ้ทรงเต้ีๆ ตั้งไวข้า้งใน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดเพลงฟังสบายๆ มีทั้งเพลงไทยและสากล โดยเพลงท่ีเปิดนั้นจะเป็นแนว

วยัรุ่นใสๆ มากกวา่ร้านอ่ืนๆ (การสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 ยงัไม่เปิด

เพลงเพราะกาํลงัตกแต่งร้าน) 

แนวเพลง ช่วงหัวคํ่าจะเปิดแนวอะคูสติกแบบสบายๆ แต่ในช่วงเวลาเร่ิมดึกก็จะเร่ิม

เร่งจงัหวะเพลงใหเ้ร็วข้ึน (การสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 ยงัไม่เปิดเพลง

เพราะกาํลงัตกแต่งร้าน) 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสํารวจ (จากร้านเดิม) พบว่า จะมีการโฆษณาแฝงของ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมแอลกอฮอลผ์่านส่ิงของต่างๆ ภายในร้าน เช่น บริเวณ

ส่วนหนา้ร้านจะมีธงร้อยเป็นสายๆ ตามหนา้ร้านของเชียร์เบียร์ ไฟหนา้ร้าน

เป็นของไฮนาเกน้ ร่มเป็นของเบียร์ชา้ง แกว้ทุกใบจะเป็นของเบียร์เชียร์ 

สําหรับโปรโมชัน่ พบว่ามีโปรโมชัน่สําหรับรับน้องใหม่ในวนัเปิดเรียน

ช่วงแรก คือ 

-เบียร์ลีโอ ซ้ือ 6 ขวด ฟรี 1 ขวด 

-เบียร์เชียร์ ซ้ือ 4 ขวด ฟรีนํ้ าแขง็1 ชุด ราคา 239 บาท 

-เบียร์ชา้งดร๊าฟ 5 ขวด ฟรีนํ้ าแขง็ 1 ชุด ราคา 259 บาท 

-100 Piperss และ mixer 5 อยา่ง ราคา 469 บาท 

-sangsom และ mixer 5 อยา่ง ราคา 379 บาท 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ การสาํรวจในรอบแรกเป็นการเขา้ไปนัง่สงัเกตช่วงเดือน ก.ค.ถึงพ.ย.52 สาํหรับการ

สาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 เป็นการเดินสาํรวจรอบนอก 



102 

 

 

ช่ือร้าน Queen Beach Zone เปลีย่นช่ือเป็นร้าน พริม 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ทัว่ไป 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ร้านขายเฉพาะเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

สถานท่ีจอดรถ ไม่มี 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

บรรยากาศของร้านจะมีการตกต่างคล้ายๆ ผบั เช่นเดียวกบัร้าน 

RIM 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ไม่มี 

แนวเพลง เปิดนั้นเป็นเพลงฟังสบายๆ มีทั้งเพลงไทยและสากลจะเป็นแนว

วยัรุ่นใส ๆ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลในส่วนของการสํารวจการตกแต่งร้านนั้ น พบว่า มีการ

โฆษณาแฝงของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ยกตวัอย่างเช่น บริเวณ

ดา้นหนา้ร้านจะมีธงร้อยเป็นสายๆ ตามหนา้ร้านของเชียร์เบียร์ ใน

ส่วนของชุดเด็กเชียร์เบียร์จะใส่ชุดของเบียร์ยีห่อ้เบียร์เชียร์ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน - 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบบริเวณร้าน ในช่วงเวลากลางคืน(ยงัไม่ได้

เขา้ไปนัง่สังเกตภายในร้าน ในช่วงเวลาของการจาํหน่ายจริง)  
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ช่ือร้าน โฟล์คบราวน์ เปลีย่นช่ือเป็นร้าน เพือ่นเรา 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มนกัศึกษาท่ีสวมชุดนกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงานมีบา้ง แต่

กลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีจะสนใจเพลงเพื่อชีวติ 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เนน้ขายเบียร์สด 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นร้านแบบ 1 คูหา โดยใชพ้ื้นท่ีชั้น 1 และดา้นหนา้ร้าน 

สําหรับขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 r[;jk การ

ตกแต่งร้านจะเน้นโทนสีขาว โต๊ะกา้วอ้ีจะเป็นสีขาวหมด และมี

การเพิ่มโตะ๊นัง่ออกมาตรงริมถนนฟุตบาท ส่ีโต๊ะ แต่ละโต๊ะนัง่ได้

สองคน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจคุมการเปิดเพลงจากคอมพิวเตอร์และเล่นดนตรีสด 

แนวเพลง อะคูสติคในช่วงเวลา 21.00 น. สําหรับการเปิดเพลงจะเปิดเพลง

ตามวยัของลูกคา้ท่ีเขา้ร้านเป็นส่วนใหญ่ของแต่ละวนั หากมีวยัรุ่น

เขา้เยอะก็จะตามใจวยัรุ่น หากมีวยัทาํงานเขา้เยอะก็จะเน้นเพื่อ

ชีวิตมากกว่า ทั้งน้ี ขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 

พบวา่ เป็นการเปิดเพลงแนวป๊อบและป๊อบร็อค 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น พบว่ามี 1 วง เล่นเฉพาะวนัจนัทร์และวนัพุธ และขอ้มูลจากการ

สํารวจในระหว่างวนัท่ี 3 กนัยายน 2552 พบว่า ทางร้านกาํลงัหา

นกัดนตรี ทั้งน้ี ขอ้มูลจากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 ซ่ึงเป็น

วนัธรรมดา พบวา่ไม่มีวงดนตรีเล่น ใชก้ารเปิดแผน่อยา่งเดียว 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลในส่วนของการสํารวจการตกแต่งร้านนั้ น พบว่า มีการ

โฆษณาแฝงของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ยกตัวอย่างเช่น ป้าย

โฆษณาของเบียร์สดชา้ง ป้าย Bacardi เชียร์สินคา้ เป็นป้ายแบบขา

ตั้งและป้ายตั้งบนโต๊ะ บูทเบียร์สด Chang Draught พร้อมถงักด

เบียร์สด ตั้งอยูบ่ริเวณหนา้ร้าน Tower , เหยือก และร่ม 1 คนั ของ 

Chang Draught ป้ายขาตั้ง Bacardi จาํนวน 2 อนัตั้งอยู่หนา้ร้าน

และบริเวณร้านส่วนดา้นนอก ป้ายบนโต๊ะพบวา่เป้นของโฆษณา 

Barcardi Bucket อยูทุ่กโต๊ะ (แต่สินคา้หมด พนกังานแจง้ว่าทาง

บริษทัขอเอาสินค้ามาลง มีลูกค้าสั่งเยอะเหมือนกัน หมดแต่ยงั
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ช่ือร้าน โฟล์คบราวน์ เปลีย่นช่ือเป็นร้าน เพือ่นเรา 

ไม่ไดส้ั่งเพิ่ม) ในป้ายบนโต๊ะนอกจากโฆษณาสินคา้ Bacardi แลว้

ยงัแจง้วธีิการผสม Bacardi ดว้ยวา่ตอ้งชงอยา่งไร 

นอกจากนั้นแลว้ ยงัพบอีกดว้ยวา่ เส้ือสีนํ้ าเงินของพนกังานเสิร์ฟ

ชาย จะมีการสกรีนดา้นหนา้ Chang สีขาว ดา้นหลงัสกรีนช่ือร้าน 

โฟล์คบราวน์ ตลอดจนแก้วเบียร์เป็นของสิงห์ แต่ลูกค้าสั่ ง 

Hinaken ส่วนแกว้นํ้ าและแกว้เหลา้เป็นแกว้ใส และถงันํ้ าแข็ง 

Bacardi 

ในขณะท่ีขอ้มูลจากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 พบวา่ ทุก

อยา่งยงัคงเหมือนเดิม โดยส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไป คือ ไม่มีร่มแลว้ 

พนกังานเสิร์ฟจะเป็นสาวเชียร์เบียร์ชา้งมาคอยเชียร์เบียร์ ป้ายบน

โตะ๊โฆษณา Barcardi Bucket ไม่มีแลว้ 

สาํหรับ Promotion ของร้าน ตวัอยา่งเช่น 100 Pipers 430 / รีเจนซ่ี

เล็ก 330 / แสงโสมใหญ่ 300 / แสงโสมเล็ก 150 / เบน-285 290 / 

หงส์ทองใหญ่ 260 / ไฮเนเกน้ 95 / สิงห์ 80 / ลีโอ 65 / ชา้งไลท ์65 

/ ชา้ง 60 / โซดา 15 / นํ้าเปล่า นํ้าอดัลม 15 / นํ้าแขง็ 15/25 และ 

ค่าเปิดเหลา้ 100 เป็นตน้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 9.00 - 23.00 น. 

หมายเหตุ จากการสังเกต 27 กรกฏาคม 2552 และเปรียบเทียบในช่วงเวลา

การสํารวจ 3 กนัยายน 2552 รวมถึงขอ้มูลจากการสังเกตคร้ังท่ี 3 

เดือน ก.พ.53 
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ช่ือร้าน เบสิก เปลีย่นเป็นร้าน หน่ึงบาร์แทน 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม  

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการสังเกตบริเวณภายนอก พบว่ามีการตกแต่งร้านเพื่อ

จะเปิด อย่างไรก็ตาม เม่ือลงพื้นท่ีสังเกตอีกคร้ังในวนัท่ี 3 

กนัยายน 2552 ร้านก็ยงัไม่ไดเ้ปิดใหบ้ริการ 

 

ช่ือร้าน เสวนา 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม  

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

บรรย ากา ศเป็ นบ้า นไม้ 1  ชั้ น  ตกแต่ง เหมื อนร้านอาหา ร 

บรรยากาศไม่มืด 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหต ุ ขอ้มูลพบจากการสาํรวจคร้ังท่ี 2 (3 กนัยายน 2552) ยงัไม่ไดเ้ขา้ไปสาํรวจ

ขา้งใน 
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ช่ือร้าน (ยังไม่มีช่ือร้าน) สํารวจคร้ังที่ 3 เดือน ม.ค.- ก.พ. 52 พบว่าปิด

บริการ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา  

ประเภทเคร่ืองด่ืม  

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้านและโดยรอบของซอย 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ใช้บ ริ เวณชั้ น  1  ของตึกแถว เหมือนยังไม่ได้ตกแต่ง ร้าน 

บรรยากาศเหมือนร้านขายอาหารตามสั่ง โล่งๆ อาจเพราะเพิ่งเปิด 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ใช้กลยุทธ์ทางดา้นราคา ดว้ยการเขียนบอกไวห้น้าร้านว่า “ราคา

ถูก” 

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหตุ พบจากการสาํรวจคร้ังท่ี 2 (3 กนัยายน 2552) 

 

 

ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 ขอ้มูลจากการลงสาํรวจพื้นท่ีโดยภาพรวมพบวา่ ร้านเหลา้บริเวณโซนม.รภ.สวนดุสิตและ

ม.รภ.สวนสุนนัทาหรือท่ีเรียกว่า “สวนออ้ย” นั้น ไม่ว่าช่วงเวลาไหนจะมีลูกคา้เขา้ร้านน้อยมาก 

เพราะวา่นกัศึกษาส่วนใหญ่จะไม่ค่อยพกัใกล้ๆ  กบัสถานศึกษา หากจะมีมาก็จะมาตั้งแต่หวัคํ่าไม่ก่ี

โตะ๊ พอดึกๆประมาณส่ีหา้ทุ่มก็จะกลบั ซ่ึงจะต่างจากสถานศึกษาอ่ืนๆ ท่ีร้านเหลา้จะติดกบัหอพกั

และติดกบัมหาวทิยาลยั ดงันั้น ในโซนน้ีจึงพบวา่ลูกคา้ไม่ค่อยคึกคกัเหมือนสถานท่ีอ่ืนๆ อยา่งไรก็

ตาม ท่ีไม่แตกต่างจากร้านเหลา้บริเวณรอบสถานศึกษาแห่งอ่ืนๆ คือ สามารถให้นกัศึกษาใส่ชุด

นกัศึกษาเขา้มานัง่กินเหลา้ในร้านได ้

  

 สําหรับข้อมูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “ราคา” และ โปรโมช่ัน” นั้น พบว่า 

ราคาขายภายในร้านเหลา้โซนสวนออ้ยซ่ึงเป็นโซนท่ีใกลส้ถานศึกษาม.รภ.สวนสุนนัทา และม.รภ.

สวนดุสิต ราคาจะไม่ค่อยแพง เพราะว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนักศึกษา ดงันั้นค่า
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มิกเซอร์ ก็จะถูกว่าสถานท่ีท่องเท่ียวทัว่ไป และในส่วนของม๊ิกเซอร์จะขายแถมพ่วงไปกบัเหล้า

เป็นส่วนใหญ่ สาํหรับค่าเปิดเหลา้นั้นพบวา่ถูกมากคือราคาขวดละร้อยถึงสองร้อยบาท เท่านั้น ใน

กรณีของโปรโมช่ัน พบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะมีลักษณะของกลยุทธ์การแถม เช่น เปิดเหล้าแถม

มิกซ์เซอร์ ยกตวัอยา่งเช่น โปรโมชัน่ในช่วงเวลาคริสตม์าสของร้านเจอหนา้คร่าตา พบวา่ไดมี้การ

โชวก์ระดานโปรโมชัน่ขนาดใหญ่หนา้ร้าน ดงัน้ีคือ 100 Pipers + mix 5 ราคา 299, sangsom + mix 

5 ราคา 359 และ Benmore + mix 5 ราคา 309 เป็นตน้ 

 พบวา่การส่ือสารโปรโมชัน่และตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พบวา่ ใชป้ล่อง

ไฟหนา้ร้านและการตั้งกระดานโชวห์นา้ร้าน 

 สําหรับข้อมูลในเร่ืองของบรรยากาศและการตกแต่งร้านหรือกลยุทธ์เร่ืองสถานที่ พบว่า 

ลกัษณะของสถานประกอบการจะเป็นแบบร้านเด่ียวชั้นเดียว เป็นแบบท่ีนัง่ด่ืมอย่างเดียว แต่การ

ตกแต่งจะแตกต่างกนั ตวัอย่างเช่น ร้านเจอหน้าคร่าตา และร้านโฟล์คบราวน์จะตกแต่งร้านเป็น

แบบร้านอาหารก่ึงผบั ส่วนร้าน Rim และร้านเบสิคก็จะจดัตกแต่งร้านแบบผบันัง่ด่ืมอยา่งเดียว ซ่ึง

จะเนน้การด่ืมมากกวา่การรับประทานอาหาร แต่หากใครตอ้งการสั่งอาหารก็จะมีการเช่ือมโยงกนั

ดว้ยการสั่งอาหารจากร้านโฟล์คบราวน์มาให้ แต่ราคาจะเพิ่มข้ึนสามสิบบาท เช่น หากสั่งยาํจาก

จานละห้าสิบก็จะเป็นแปดสิบบาท และจะมีพนักงานคอยให้คาํอธิบายเหตุผลของราคาอยู่

ตลอดเวลาหากมีการสอบถาม 

  

 ข้อมูลในเร่ืองของช่วงเวลาในภาพรวมนี้ พบว่า ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไปนัง่ด่ืม 

ไดแ้ก่ ช่วงวนัธรรมดาคือวนัจนัทร์–ศุกร์ เพราะวา่นกัศึกษาจะมาเรียนและเลิกเรียนก็จะมานัง่กิน

เหลา้และคุยกนั รวมถึงช่วงวนัสุดทา้ยของการสอบปิดภาคเรียน ซ่ึงเป็นช่วงท่ีฉลองการสอบเสร็จ 

ในขณะท่ีหากเป็นช่วงเวลาอย่างวนัหยุดเสาร์–อาทิตย ์และช่วงเทศกาลนั้นนกัศึกษาจะกลบับา้น

และไปเท่ียวกนัตามสถานท่ีเท่ียวใหญ่ๆ อยา่งเช่น รัชดา อาร์ซีเอ อตก. เป็นตน้ 

 หากเป็นช่วงเทศกาลปีใหม่และสงกรานต์ จะสังเกตพบว่า ไม่มีลูกคา้เขา้ร้านเพราะว่า

นกัศึกษาส่วนใหญ่จะเป็นคนต่างจงัหวดัก็จะกลบับา้นหมด อยา่งไรก็ตาม ในช่วงเทศกาลอยา่งวนั

วาเลนไทน์ โดยเฉพาะจากการลงพื้นท่ีสํารวจในคร้ังน้ี พบวา่ทุกร้านจะมีลูกคา้เยอะมาก เพราะว่า

ตรงกบัวนัตรุษจีนดว้ยและตรงกบัวนัอาทิตย ์ซ่ึงนกัศึกษากลบัจากต่างจงัหวดัและมาฉลองกบัคู่รัก

ของตวั อยา่งไรก็ตาม จะมีเยอะเฉพาะช่วงคํ่าเท่านั้นพอเร่ิมดึกสามส่ีทุ่มคนก็เร่ิมหาย 

 

 กลยุทธ์ในการขาย ข้อมูลจากการลงสํารวจพื้นท่ีโซนสวนอ้อย พบว่าจะเน้นการแถม

มิกซ์เซอร์ โดยการขายเบียร์หรือเหลา้พ่วงกบัมิกซ์เซอร์ มากกวา่ท่ีจะขายแยกเด่ียว ดงัท่ีไดก้ล่าว

มาแลว้ รวมถึงจะเน้นท่ีการลดแลกแถม ขอ้มูลจากการสํารวจทาํให้ไดพ้บอีกดว้ยว่า ภายในร้าน
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นิยมเนน้ให้มีการเล่นสนุกเกอร์ และมีจอLCD ให้ดูเพื่อดึงดูดลูกคา้ ตลอดจนมีสาวเชียร์เบียร์คอย

ให้บริการอยู่ตลอด ทั้งน้ี เพื่อป้องกนัไม่ให้ลูกคา้เหงา สาวเชียร์เบียร์เหล่าน้ีก็จะเขา้มาคอยพูดคุย

ดว้ย เป็นระยะๆ 

  

 ส่วนขอ้มูลของผลิตภัณฑ์ที่เน้นเฉพาะแต่ละร้านน้ัน พบว่า ท่ีร้านเจอหน้าคร่าตา จะเน้น

ผลิตภณัฑ์ของไทยเบฟ คือ เฟดเดอร์บรอยด์และชา้งดราฟต์ ในขณะท่ีร้าน Rim จะเน้นเบียร์ขวด 

เบียร์เชียร์ เบียร์ชา้ง และเบียร์ลีโอ ส่วนร้านโฟล์คบราวน์จะเนน้เบียร์สดชา้ง และเบียร์ขวด ชา้ง ลี

โอ เป็นตน้ 
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 โซนทีส่ี่: บริเวณรอบมหาวทิยาลยัหอการค้า 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้มีสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา (ช่วงเวลาท่ี

สํารวจเร่ิมต้น กรกฏาคม 2552) ประกอบด้วย Zoom Zoom/นั่งด่ืม/ห้องเรียน/18-19/แรกล้ิน/

หรรษา (สาขา 1)/ KNP/หรรษา @UTCC (สาขา 2) ดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่ม Alcohol บริเวณรอบมหาวทิยาลยัหอการค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถนนวภิาวดีรังสิต 

รร.สุรศกัด์ิมนตรี 
ซ

อยม.ห
อการคา้ 

ร้านนม 

ร้านนัง่ด่ืม 

ฮอ้งเรียน 

18-19 

แรกล้ิน 

Apinet (ร้าน Internet) 

ร้านอินเตอร์เน็ต 

หรรษา (สาขา 1) 

ลานจอดรถ 

ม.หอการคา้ 

U-Street (ปิดบริการ) 

เออ้ระเหย 

หรรษา@UTCC (สาขา 2) 

KNP  

เปิดเดือน ก.ค. 52  ปิด ก.ย. 

เปิดเดือน ส.ค. 52  ปิด ก.พ.52 
Calent  

ร้านอาหารตามสัง่ก่ึงร้านเหลา้ 



111 

 

 

 ขอ้มูลจากการสํารวจ พบว่า สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณมหาวิทยาลยัหอการคา้ มี

วธีิการส่ือสารและกลยทุธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน ดงัน้ีคือ 

 

ช่ือร้าน น่ังดื่ม 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษามหาวทิยาลยั 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สด 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

หอ้งแถว 1 คูหา ใชพ้ื้นท่ีเฉพาะชั้น 1 ร้านจะแบ่งออกเป็นสอง

โซนคือ open air  และบริเวณดา้นใน สาํหรับบรรยากาศในร้านจะ

ตกแต่งเหมือนร้านคาราโอเกะ ใครจะออกมาร้องเพลงขา้งหนา้ก็

ได ้ซ่ึงเกา้อ้ีในร้านจะเป็นเหมือนโซฟารับแขกสีขาว ขา้งในจะมี

อยูป่ระมาณเจด็แปดโตะ๊ 

ขอ้มูลจากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 พบวา่ บริเวณขา้งในนั้นจะไม่ใหค้น

นัง่แลว้ แต่จะมีแค่โซนขา้งนอก ท่ีมีโตะ๊ส่ีเหล่ียมสีกรมท่าและสี

เทาอยู ่จาํนวนสิบโตะ๊ขา้งนอก ไม่มีการร้องสด แต่ใชก้ารเปิดแผน่

จากคอมพิวเตอร์ 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดแผน่จากคอมพิวเตอร์ 

แนวเพลง ป๊อบ และป๊อบร็อค  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสังเกตพบว่า เปิดติดกบัร้านอาหารและร้านนมสด 

ลูกคา้สามารถสั่งขา้วร้านขา้ง ๆ มากินในร้านได้ และอาศยัเปิด

ใกลร้้านนมสด เพราะเวลาคนไม่รู้มองมาเห็นคนนัง่ในร้านนมก็

จะคิดว่าเป็นลูกคา้ร้านนัง่ด่ืม ก็จะเขา้มานัง่ในร้าน เป็นการเรียก

ลูกคา้ในตวั 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น.  

หมายเหตุ การสังเกตคร้ังแรกใชก้ารสังเกตบริเวณรอบนอก ยงัไม่ไดเ้ขา้ไป

นั่งสังเกตในร้าน แต่จากการสังเกตคร้ังต่อมาใช้วิธีการเข้านั่ง

สังเกตจากภายในร้าน 
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ช่ือร้าน ห้องเรียน 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา วยัรุ่น และพบวา่มีวยัทาํงานบา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน เบียร์สด เบียร์ และเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

หอ้งแถว 1 คูหา ใชพ้ื้นท่ีเฉพาะชั้น 1 และบริเวณหนา้ร้าน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจควบคุมการเปิดเพลง 

แนวเพลง เอาใจวยัรุ่น 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด พบวา่มีป้ายบอกราคาโปรโมชัน่อยูห่นา้ร้าน 

ตวัอยา่งของโปรโมชัน่มีดงัน้ี เรด+มิกซ์ 5 อยา่ง ราคา 969,  

เบนมอร์+มิกซ์ 5 อยา่ง ราคา 479, วนัเกิดซ้ือ 1 แถม 1, ลีโอ 1 

หลอด ฟรีนํ้าแขง็ 1 ถงั ราคา 349, และเหลา้ป่ัน ซ้ือ 3 แถม 1 

ในส่วนของการส่ือสารอ่ืนๆ พบวา่ ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นการ

ส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของเบียร์สิงห์ เช่น ปล่องไฟหนา้ร้านเป็น

ของเบียร์สิงห์ กระดานดาํไวส้าํหรับโชวโ์ปรโมชัน่เป็นของเบียร์

สิงห์ กล่องกระดาษทิชชูรวมถึงพนกังานเสิร์ฟท่ีใส่ชุดเบียร์สิงห์ 

ตลอดจนมีการเรียกลูกคา้ดว้ยการเนน้ให้พนกังานในร้านออกมา

นัง่เรียกลูกคา้เขา้ร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น.  

หมายเหตุ จากการสังเกตบริเวณรอบนอก แต่ยงัไม่ไดเ้ขา้ไปนัง่สังเกตในร้าน 
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ช่ือร้าน 18-19 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา วยัรุ่น และพบวา่มีวยัทาํงานบา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ข้อมูลจากการสํารวจพบว่า มีเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีจาํหน่าย

ภายในร้าน ดงัน้ี Benmore ชีวาสเรด 100 Piperss เหล้าป่ัน เบียร์

สด เบียร์ขวด Heineken และ Leo เบียร์สดซานมิเกล เบียร์สิงห์ 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

พบว่า ร้านมีลกัษณะของการเป็นห้องแถว 1 คูหา ใชพ้ื้นท่ีเฉพาะ

ชั้น 1 และบริเวณหนา้ร้าน ส่วนใหญ่คนนัง่นอกร้าน (Open Air) 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีดีเจควบคุมการเปิดเพลง 

แนวเพลง เปิดเพลงชา้ๆ เอาใจวยัรุ่น 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น ไม่มี 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสํารวจพบว่า  ในส่วนของโฆษณาแฝงของ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์มีดงัน้ี คือ ท่ีเข่ียบุหร่ี Amstel Beer 

กล่องทิชชู่ ร่ม Sangsome พนักงานเชียร์สินค้าของซานมิเกล 

เหยอืกเคร่ืองด่ืมของสิงห์ 1 ลิตร Tower ซานมิเกล 

สาํหรับโปรโมชัน่พบวา่มีดงัน้ี Benmore 659 บาท, ชีวาสเรดแบบ

ขวดลิตร 1,199 บาท , 100 Piperss + 5 mix 489 บาท , แสงโสม + 

5 mix 389 บาท , Heineken ฟรีนํ้ าแข็ง 477 บาท , ซานมิเกล ฟรี

นํ้ าแข็ง 399 บาท , เหลา้ป่ัน 5 ฟรี 1 , Leo 3 ขวด 219 บาท และ

เบียร์สิงห์สด 149 บาท 

ส่วนโปรโมชัน่จากการสํารวจคร้ัง 3 เดือน ม.ค.53 ตวัอย่างเช่น 

แบล็คเลเบิ้ล 1 ลิตร 1,389, เรดเลเบิ้ล 1 ลิตร 989, เบนมอร์ 499, 

สเมอร์นอฟฟ์ทาวเวอร์ 449 หรือ รีเจนซี 339, โซดา 15, นํ้ าเปล่า 

นํ้าอดัลม 15 และนํ้าแขง็ 20  

ในส่วนของกลยุทธ์อ่ืนๆ เช่น การให้พนกังานมาเรียกลูกคา้/เชิญ

ลูกคา้หน้าร้าน ตลอดจนมีป้ายบอกราคาโปรโมชัน่อยู่หน้าร้าน 

และบริเวณร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน เปิด 17.00 – 24.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน แรกลิน้ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา วยัรุ่น และมีวยัทาํงานเขา้ร้านบา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน เบียร์สด เบียร์ และเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

พบว่า ร้านมีลกัษณะของการเป็นห้องแถว 1 คูหา ใชพ้ื้นท่ีเฉพาะ

ชั้น 1 และบริเวณหนา้ร้าน ส่วนใหญ่คนนัง่นอกร้าน (Open Air) 

รูปแบบในการเล่นดนตรี มีทั้งในรูปแบบของการร้องสดและเปิดแผน่ 

แนวเพลง อะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น พบวา่ช่วงเวลาในการเล่นดนตรีจะอยูร่ะหวา่ง 21.00-23.00 น. 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสํารวจพบว่า  ในส่วนของโฆษณาแฝงของ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมแอลกอฮอลมี์ดงัน้ี คือ ป้ายไฟ Jonhnie Walker 

ป้ายไฟ Benmore และมีป้ายบอกราคาโปรโมชัน่อยูห่นา้ร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน หรรษา (สาขา 1) 

Website - 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา (ผูช้าย)วยัรุ่น และวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม พบว่าเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีจาํหน่าย ได้แก่ เหล้าป่ัน เบียร์สด 

เบียร์ขวด Chang Draught และ Leo เหล้า 100 Piperss และ 

Sangsom 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังแรกและคร้ังท่ีสามพบวา่ มีการส่งเสริม

การขายดว้ยการใชโ้ปรโมชัน่ของร้าน ไดแ้ก่ 100 Piperss + 5 mix 

ราคา 479 , Sangsom + 5 mix ราคา 379 , LEO 3 ขวด ราคา 189 

บาท 

ทั้งน้ี ยงัพบอีกดว้ยวา่ มีการใชเ้ด็กเชียร์สินคา้ Chang Draught 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน KNP (Calents) (เปล่ียนเป็นช่ือร้าน Calents ซ่ึงเป็นร้านขา้ง ๆ กบั

ร้านหรรษา ปิดกิจการเดือน ก.พ. 53) 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา วยัรุ่น และวยัทาํงานมีบา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน เบียร์สด เบียร์ และเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

พบวา่ มีการตกแต่งร้านดว้ยป้ายไฟ 100 Piperss และโต๊ะและเกา้อ้ี

เป็นไม ้ไวส้าํหรับนัง่ด่ืมแบบสบาย ๆ  

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสาํรวจ พบวา่ มีตั้งบอร์ดกระดานติดทางเดินเพื่อให้

ง่ายแก่การมองเห็นโปรโมชัน่ท่ีมีอยูใ่นร้าน ประกอบดว้ย bledned 

285 ราคา 219 บาท sangsom ราคา 249บาท 100 Piperss ราคา 369

บาท และ 100 Piperss แบบลิตร ราคา 599บาท ในขณะท่ีการขาย

เหลา้ป่ันและเบียร์แบบเหยอืก ราคา 120 บาท 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน หรรษา @UTCC (สาขา 2) 

Website - 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา  

วยัรุ่น และวยัทาํงานมีบา้ง 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เหลา้ป่ัน เบียร์สด เบียร์ และเหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวม เสียค่าท่ีจอดรถ 50 บาท 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

พบวา่ การตกแต่งร้านแบ่งออกเป็น 2 โซน คือ มีบรรยากาศมีแอร์ 

และ Open Air แต่คนส่วนใหญ่จะนัง่บริเวณนอกร้าน (Open Air) 

และในส่วนของท่ีนั่งนั้ นจะเป็นเก้า อ้ี เ ป็นไม้สีดํา  ส่ี เหล่ียม 

ประมาณ แปดโต๊ะ มีจอทีวี ขนาดยี่สิบส่ีน้ิว แขวนไวก้ลางร้าน 

รวมถึงมีโซฟาสีดาํยาวไวส้ําหรับให้เจา้ของร้านหรือพนกังานนัง่

ไวค้อยดูแลลูกคา้อยูห่นา้ร้าน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี การแสดงดนตรีแบบสดและเด่ียว แต่จากการลงพื้นท่ีสังเกตการณ์

คร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ. 53 พบว่า ไม่มีการร้องสด เปิดแค่แผ่นจาก

คอมฯอยา่งเดียว 

แนวเพลง อะคูสติก ประมาณส่ีทุ่มจะมีการเปิดเพลงออกแนวร็อค แนวเพลง

หนกัๆ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 1 วง แต่จากการลงพื้นท่ี คร้ังท่ี 3 เดือน ก.พ.53 พบว่า ไม่มีวง

ดนตรีแลว้ 

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจการโฆษณาสัญลกัษณ์หรือช่ือของเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ในร้าน พบวา่มีดงัน้ี ป้ายไฟ Cheers Beer และป้ายไฟ

ในร้าน 100 Piperss 

ในส่วนของการตั้งบอร์ดเพื่อแจง้โปรโมชั่นนั้น ไดต้ั้งไวท่ี้ติดริม

ทางเดิน เพื่อให้มองเห็นง่าย โดยมีราคาโปรโมชัน่ประกอบดว้ย 

เบียร์ลีโอ 3 ขวด 199 บาท เชียร์ 4 ขวด ราคา 259 บาท Redlabel + 

มิกซ์ 5 อยา่ง 879 บาท 100 Piperss + มิกซ์ 5 อยา่ง 479 บาท และ

sangsom + มิกซ์ 5 อยา่ง 379 บาท 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-24.00 น. 

หมายเหตุ  
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ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 ขอ้มูลจากการสังเกตโดยภาพรวมของโซนรอบมหาวิทยาลยัหอการคา้ พบว่า หากเป็น

ในช่วงใกลเ้ทศกาล เช่น ปีใหม่และ คริสต์มาส รวมถึงช่วงสอบกลางเทอม จะไม่ค่อยมีลูกคา้ซ่ึง

เป็นนกัศึกษาเขา้ร้าน ในขณะเดียวกนัพบวา่ นกัศึกษาท่ีเขา้ไปนัง่ในร้านต่างๆเหล่าน้ีส่วนใหญ่จะ

เปล่ียนชุดนกัศึกษาและจะใส่เป็นชุดธรรมดาเขา้ไปนัง่ในร้าน แต่ก็มีบา้งท่ีใส่ชุดนกัศึกษาเขา้ไปนัง่

ในร้าน นักศึกษาส่วนใหญ่จะไม่ค่อยนั่งในร้านหรือในส่วนท่ีเป็นห้องแอร์ เน่ืองจาก จากการ

สังเกตพบวา่แทบทุกคนจะสูบบุหร่ี 

 

 ข้อมูลโดยภาพรวมของการสํารวจโปรโมช่ันพบว่า ส่วนใหญ่จะเป็นการขายเหลา้พร้อม

กบัมิกซ์เซอร์ โดยจาํกดัจาํนวน หรือขายเหลา้โดยแถมนํ้าแขง็ฟรี หรือซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทใดก็จะ

แถมผลิตภณัฑ์ประเภทนั้น นอกจากนั้นแลว้ลกัษณะของโปรโมชัน่ก็จะเป็นเร่ืองของกลยุทธ์ดา้น

ราคา โดยมีการขายในราคาท่ีถูกเน่ืองจากมีนกัศึกษาเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอยา่งเช่น โปรโมชัน่ของ

ร้านแรกล้ิน ไดแ้ก่  แสงโสม ขายพร้อม 5 MIX ราคา 399 บาท หรือเบียร์ลีโอ 5 ขวด+ฟรีนํ้ าแข็ง 

ราคา 399 บาท หรือเบียร์ชา้ง 2 ทาวเวอร์ แถม ชา้ง 1 เหยอืก ราคา 798 บาท เป็นตน้ 

 สําหรับการส่ือสารโปรโมชั่นเหล่าน้ี จะใช้วิธีการติดป้ายโปรโมชั่นไวห้น้าร้านเพื่อให้

ลูกคา้ท่ีเดินผา่นไปมาไดเ้ห็น และเป็นจุดสนใจของลูกคา้ ให้อ่านง่าย ชดัเจน ในส่วนของการเปิด

เพลงภายในร้านพบวา่เป็นการเปิดจากโน๊ตบุ๊คเป็นส่วนใหญ่ ส่วนการเล่นดนตรีสด ขอ้มูลจากการ

สังเกตพบวา่ มีอยูแ่ค่สองร้าน คือ ร้านหรรษา 2 และร้านแรกล้ิน เป็นตน้ 

 การประชาสัมพนัธ์ตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์พบวา่ ส่วนใหญ่จะผา่นปล่อง

ไฟหนา้ร้าน โชวเ์หยือกเบียร์หรือทาวเวอร์ (หลอด) ของแต่ละยี่ห้อ รวมถึงตั้งกระดานโปรโมชัน่

หนา้ร้านติดทางเดิน และมีการใหพ้นกังานเสิร์ฟมาเรียกลูกคา้หนา้ร้าน 

 

 สําหรับข้อมูลในส่วนของการตกแต่งบรรยากาศหรือกลยุทธ์ด้านสถานนี้ พบวา่ ส่วนใหญ่

สถานท่ีประกอบการจะมีลกัษณะเป็นทาวน์เฮาส์ขนาดสองชั้น ชั้นล่างเปิดเป็นร้านเหลา้ ส่วนชั้น

บนเป็นห้องพกั สําหรับรูปแบบของการเปิดร้านเหล้าในโซนน้ี จะเป็นแบบนั่งด่ืมอย่างเดียว มี

กบัแกลม้เหลา้เล็กนอ้ย ส่วนการตกแต่งร้านในบริเวณโซนน้ีมีลกัษณะท่ีไม่แตกต่างกนั 

  

 ในขณะท่ีข้อมูลจากการสํารวจเร่ืองเวลาในภาพรวม พบวา่ ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้

ไปนัง่ด่ืม พบวา่ ในช่วงเปิดเรียน นกัศึกษามหาวิทยาลยัหอการคา้จะเขา้นัง่ด่ืมในร้านมาก หากเป็น
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วนัจนัทร์–พฤหสับดี จะมานัง่กินกนัตั้งแต่ทุ่มหน่ึง และเวลาสองทุ่มคร่ึงข้ึนไปจะมีการทยอยเขา้มา

นัง่เร่ือยๆ จนเตม็ร้าน ในช่วงวนัหยดุปีใหม่ พบวา่ลูกคา้จะไม่ค่อยมี เพราะวา่ลูกคา้ซ่ึงเป็นนกัศึกษา

จะไปเท่ียวแถวอาร์ซีเอหรือทองหล่อกันหมด หรือไม่ก็กลับบ้าน ข้อมูลจากการสังเกตพบว่า 

นกัศึกษามหาวทิยาลยัของท่ีน่ีจะเขา้ร้านช่วงก่อนมีเทศกาลหน่ึงวนั เม่ือถึงวนัเทศกาลจริงๆก็จะไป

เท่ียวท่ีอ่ืนกนัหมด 

  

 สําหรับข้อมูลในส่วนของผลิตภัณฑ์ พบวา่ ส่วนใหญ่แลว้จะมีชา้ง ลีโอ และ 100 Pipers 

ตวัอยา่งเช่น ร้านหรรษา 1 จะเนน้การขายเบียร์ขวด ของชา้ง ลีโอ และเหลา้จะเป็นของ 100 Pipers, 

ร้านห้องเรียน จะเนน้การขายเบียร์ขวดของชา้ง ลีโอ และเหลา้จะเป็นของ 100 Pipers, ร้าน 18 19 

จะเนน้เบียร์ชา้ง สิงห์ และ Leo ส่วนเหลา้ก็จะเป็น benmore/100 Pipers สําหรับร้านแรกล้ินจะเนน้

การขายเบียร์ขวดของช้าง ลีโอ และเหล้าจะเป็นของ 100 Pipers และร้าน หรรษา 2 จะเน้น              

เบียร์ลีโอ 
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 โซนทีห้่า: บริเวณรอบมหาวทิยาลยัพระจอมเกล้าพระนครเหนือ 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลัยพระจอมเกล้าพระนครเหนือมีสถานบันเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณ

สถานศึกษา (ช่วงเวลาท่ีสาํรวจเร่ิมตน้ กรกฏาคม 2552) ประกอบดว้ยหอ้งนัง่เล่น/ปะการัง/วนัวาน/

เลอนวัร์/Soda ดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์บริเวณรอบมหาวทิยาลัยพระจอมเกล้าพระนครเหนือ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ร้านโซดา 

ร้าน Drink Drank Drunk 

ร้าน คลบั 19 

เปิดเม่ือเดือน ธ.ค.52 

เปิดเม่ือเดือน ธ.ค. 52 
ปิดเม่ือเดือน พ.ย. 

ปิด เม่ือเดือน พ.ย. 

เปิดเม่ือเดือน พ.ย. 

ร้านซกักร๊บ 

ส
ะพ

าน
พ

ระราม 7 

ไปท่านํ้านนท ์
ไปบางโพ 

การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่ง

ประเทศไทย (กฟผ.) 

แม่นํ้าเจา้พระยา 

ร้านหอ้งนัง่เล่น 

ร้าน เลอนวัร์ ปิดกิจการ 

มหาวทิยาลยั 

พระจอมเกลา้พระ

นครเหนือ 

มหาวิทยาลยั 

พระนครเหนือเทคโนโลย ี

วดัเส
าหิ

น
 

ร้านปะการัง 

ร้านวนัวาน 
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 ขอ้มูลจากการสาํรวจ พบวา่ สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณมหาวิทยาลยัพระจอมเกลา้

พระนครเหนือมีวิธีการส่ือสารและกลยุทธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขาย

ภายในร้าน ดงัน้ีคือ 

 

ช่ือร้าน ร้านห้องน่ังเล่น 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั พบวา่ เป็นกลุ่มนกัศึกษา โดยกลุ่มนกัศึกษาท่ีเขา้ร้านนั้นมกัจะใส่

ชุดนักศึกษา(สีขาว) ใส่เส้ือช้อป หรือเปล่ียนชุดแล้ว แต่มากบั

เพื่อนท่ีแต่งชุดนกัศึกษา ตลอดจนกลุ่มหนุ่ม-สาววยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ขายอาหารและเคร่ืองด่ืม ในส่วนของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ไดแ้ก่ 

เหลา้ , เหลา้ป่ัน , เบียร์ Leo และ Chang Draught นํ้าด่ืมชา้ง โซดา

ชา้ง และจากการสาํรวจคร้ังท่ีสามพบวา่เนน้การขายเบียร์สด 

สถานท่ีจอดรถ บริเวณหนา้ร้านริมถนนใหญ่ แต่จอดไดต้อนดึกแลว้ 

บรรยากาศและการตกแกต่งของ

ร้าน 

ในส่วนของการตกต่างร้านนั้นจะมีลกัษณะร้านเป็น Open Air 

สามารถสูบบุหร่ีไดท่ี้โต๊ะ หรือภายในร้าน สําหรับโต๊ะและเกา้อ้ี

จะเป็นแบบไม ้ซ่ึงลูกคา้รวมนัง่ไดป้ระมาณ 40 – 50 คน บริเวณท่ี

นัง่จะมีมุมดา้นในซ่ึงจะเห็นเวทีดนตรี และมุมดา้นนอก (บนทาง

เทา้ริมถนน) มีการเปิดหนงัในทีวีดว้ยแต่ไม่เปิดเสียง ยงัพบดว้ยวา่ 

เจา้ของร้านมีการแต่งตวัเป็นกนัเองมากๆ ใส่เส้ือยืด กางเกงขาสั้น

และรองเทา้แตะ แวะคุยกบัลูกคา้ไปทัว่ 

สาํหรับการสํารวจขอ้มูลคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค. 53 พบวา่ การตกแต่ง

ร้านบริเวณข้างในสุดจะเป็นเคาน์เตอร์ประดับด้วยขวดเหล้า

หลากหลายชนิด ผนงัขา้งขวามือ หากหันหน้าเขา้เคาน์เตอร์จะมี

กระดานไวทบ์อร์ดสีขาวเขียนโปรโมชัน่ไวใ้นนั้นดว้ย ในขณะท่ี

บริเวณหน้าร้านประดบัดว้ยไฟของเบียร์เชียร์ เบียร์ไทเกอร์ ช้าง

ไลท์ และมีโคมไฟเล็กๆ ติดอยู่ประดบั และลกัษณะของห้องจะ

เป็นหอ้งส่ีเหล่ียมคางหมู 

รูปแบบดนตรี เปิดเพลงฟัง และมีดนตรีสดเล่น 1 คน 

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น มีดนตรีสดเล่นตอน 20.30 – 22.00 น. เล่น 1 คนพร้อมกีตาร์ 

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสาํรวจการโฆษณาสัญลกัษณ์หรือช่ือของเคร่ืองด่ืม
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ช่ือร้าน ร้านห้องน่ังเล่น 

แอลกอฮอลใ์นร้าน พบวา่มีดงัน้ี แกว้เชียร์เบียร์ , Chang และ   

แสงโสม ถงันํ้าแขง็สิงห์ กล่องทิชชู่ Tiger รูปขวด Criuser ป้าย

ส่ีเหล่ียม Hineken จาํนวน 1 ป้าย ป้าย Tiger Beer จาํนวน 3 ป้าย 

ป้ายไฟ Cheers Beer ป้ายประดบั LEO Beer ป้ายตั้งสูงระดบัอก

ส่ีเหล่ียม Tiger โปสการ์ดเหลา้แสงโสมรูปสามเหล่ียมแขวนอยู่

หนา้เวที ป้ายไมโ้ลโกรู้ปตวัสิงห์ และเหยอืกนํ้าแขง็และกล่อง

ทิชชู่เป็นของเบียร์ชา้ง และเบียร์อาชา  

สําหรับโปรโมชัน่ร้าน ประกอบดว้ย เบียร์ Leo 60 และ Chang 5 

แถม 1 หรือ Mixer ราคา 15 บาท ซ้ือเหลา้ป่ัน 3 แถม 1 หรือ

โปรโมชัน่อ่ืนๆ ไดแ้ก่ แสงโสม 259 บาท หงส์ทอง 299 บาท หรือ 

เบนมอร์ 259 บาท 100 Piperss ราคา 399 บาท และชีวาสเรด899 

บาท ในขณะท่ีโปรโมชัน่จากการสํารวจคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค. 53 

ได้แก่ หากลูกค้าเข้าก่อน 3 ทุ่ม จะซ้ือมิกซ์เซอร์ได้ในราคา 10 

บาท เรดเลเบิ้ล 399, เบนมอร์ 259, 100 Pipers 399, Leo 60, หงษ์

ทอง 239  และเหลา้ป่ัน ซ้ือ 3 แถม 1 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00 – 24.00 น. 

หมายเหตุ จะเนน้ขายเคร่ืองด่ืมไม่เนน้ขายอาหาร 

  

ช่ือร้าน ร้านปะการัง 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ เหลา้ป่ัน เหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน ริมถนนใหญ่ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

มีทั้งบริเวณท่ีเป็นแบบ open air และดา้นนอกหนา้ร้านบนฟุตบาต 

ขอ้มูลจากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค. 53 พบวา่ มีการตกแต่ง

ร้านแบบเรียบง่าย มีโตะ๊ขา้งในสีดาํทรงส่ีเหล่ียมและเกา้อ้ีส่ีเหล่ียม

ไมอ้ยูแ่ปดโตะ๊ วนัท่ีเขา้ไปนัง่สังเกตการณ์นั้น มีนกัศึกษานัง่อยู่

หน่ึงโตะ๊ ส่ีคน ไม่มีการเล่นดนตรีสด แต่มีเวทีขา้งในก็จะเป็น

เคาน์เตอร์ประดบัดว้ยทาวเวอร์เบียร์สดชา้ง  

รูปแบบดนตรี เปิดแผน่จากคอมฯ 



124 

 

ช่ือร้าน ร้านห้องน่ังเล่น 

แนวเพลง เพื่อชีวติ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด เน่ืองจาก เป็นร้านติดถนน และภายในร้านสามารถสูบบุหร่ีได ้

หากไม่มีเหลา้ในร้านก็จะไปสั่งขา้งนอกให ้ขอ้มูลจากการสังเกต

พบวา่ มีการตั้งกระดานดาํบอกราคาเหลา้หนา้ร้าน ดงัน้ี เบนมอร์ 

285 ราคา 249 บาท, แสงโสม ราคา 259 บาท, หงษท์อง 219 บาท, 

เบียร์ TOWER 180 บาท และมิกซ์ 15 บาท 

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

ขอ้สังเกตเพิ่มเติม ไม่ค่อยมีคนเขา้ร้าน 

ขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค. 53 สังเกตวา่ อาจจะเป็น

เพราะเจา้ของร้านไม่อยู่คนจึงไม่ค่อยมีเขา้มา และในการสํารวจ

เดือน ก.พ. 53 สามทุ่มไม่มีคนเขา้ร้านเลยสักคน หา้ทุ่มปิดร้าน 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน ร้านวนัวาน เปลีย่นเป็นร้านซักกร๊ึบ (เดือน ธ.ค.52)  

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ เหลา้ป่ัน เหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน ริมถนนใหญ่ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

มีทั้งบริเวณท่ีเป็น open air และดา้นนอกหนา้ร้านบนฟุตบาต  

รูปแบบดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

ขอ้สังเกตเพิ่มเติม คนไม่ค่อยมี 

หมายเหตุ  

 

ช่ือร้าน ร้านเลอนัวร์ ปิดกจิการ จากการลงสํารวจเดือนม.ค. 53 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ เหลา้ป่ัน เหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน ริมถนนใหญ่ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

มีทั้ง open air และดา้นนอกหนา้ร้านบนฟุตบาต  

รูปแบบดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

ขอ้สังเกตเพิ่มเติม คนไม่ค่อยมี 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน ร้าน Soda ปิดกจิการเดือน พ.ย. และร้าน Drink Drank Drunk 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั นกัศึกษา 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ เหลา้ป่ัน เหลา้ 

สถานท่ีจอดรถ ดา้นหนา้ร้าน ริมถนนใหญ่ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

เป็นร้านตึกแถวหน่ึงคูหาสองชั้นกระจกใส ขา้งในร้านจะมีเวที

นกัร้อง หนา้เวทีจะเป็นเคาน์เตอร์ และเกา้อ้ีนัง่มีขนาดสูงปาน

กลาง เป็นไมส่ี้เหล่ียม 

รูปแบบดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

ขอ้สังเกตเพิ่มเติม คนไม่ค่อยมี 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน ร้าน คลบั 19 เปิดกจิการเดือน พ.ย. 52  

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น วยัทาํงาน  

ประเภทเคร่ืองดื่ม เบียร์สดทาวเวอร์ เหลา้ป่ัน เหลา้ 

สถานทีจ่อดรถ ดา้นหนา้ร้าน ริมถนนใหญ่ 

บรรยากาศและการตกแต่งของ

ร้าน 

หนา้ร้านเป็นกระจกมืด มีไฟเทค เปิดอยู ่ขา้งนอกมีโตะ๊ให้นัง่

สามารถดูดบุหร่ีได ้แต่งร้านคลา้ยเทค  

รูปแบบดนตรี  

แนวเพลง  

จํานวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยุทธ์การตลาด มีป้ายแบนเนอร์ติดโปรโมชัน่บอกราคาเหลา้ “ฉลองเปิดร้านใหม่ 

เป็นร้านคาราโอเกะ ก่ึงผบัเธค เบนมอร์ 285 ฟรี MIX ราคา 499 

บาท, 100 Pipers ฟรี MIX ราคา 899 บาท”และมีปล่องไฟเบียร์

ชา้งขนาดใหญ่ตั้งไวห้นา้ร้านริมถนน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน ปิด 24.00 น. 

ข้อสังเกตเพิม่เติม คนยงัไม่เยอะเพราะเปิดใหม่ 

หมายเหตุ จากการสังเกตภายนอก  

ไม่ไดเ้ขา้ไปนัง่ในร้านในช่วงเดือน ก.พ. 52 

 

 

ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 ขอ้มูลจากการสาํรวจร้านเหลา้ในโซนบริเวณพระรามเจด็ในภาพรวมนั้น พบวา่ กลุ่มลูกคา้

ของร้านเหล้าในโซนน้ีจะเป็นกลุ่มนักศึกษาหน้าเดิมเป็นส่วนใหญ่ และเป็นนักศึกษาของ

มหาวทิยาลยัพระจอมเกลา้พระนครเหนือท่ีสวมชุดนกัศึกษา (เส้ือชอ้ป) มานัง่ทาน โดยท่ีร้านท่ีขาย

ดีท่ีสุดในยา่นน้ี ขอ้มูลจากการสังเกตพบวา่ คือ ร้านห้องนัง่เล่น ทั้งน้ี เม่ือไดล้องถามกลุ่มนกัเท่ียว

บริเวณยา่นมหาวิทยาลยัจนัทรเกษมพบวา่ก็รู้จกัร้านน้ีเช่นกนั ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะร้านน้ีเป็นร้าน

แบบ open air นกัร้องและเจา้ของร้านใหค้วามเป็นมิตรกบัลูกคา้ นอกจากนั้นพบวา่ ร้านเหลา้ท่ีเป็น

ผบัช่ือวา่ร้านลิสซ่ึม ก็จะมีลูกคา้เขา้ร้านเยอะมากเช่นเดียวกนั และในบางคืนลูกคา้ของร้านน้ีแน่น

ออกมาถึงบริเวณดา้นนอกจอดรถถึงริมถนน 
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 อยา่งไรก็ตาม ขอ้มูลจากการลงสาํรวจเดือนม.ค. ถึง ก.พ.53 พบขอ้มูลท่ีน่าสนใจวา่ โซนน้ี

จะไม่ค่อยมีนักศึกษาไปนั่งด่ืมเหล้า เม่ือสอบถามจากเจ้าของร้านเพิ่มเติม ทาํให้ได้ข้อมูลว่า 

นกัศึกษาไม่ค่อยมาจะมาก็ตอนเปิดเรียนแรก และวนัฉลองสอบเสร็จเท่านั้น 

  

 ข้อมูลจากการสํารวจการตกแต่งบรรยากาศและลักษณะของร้าน พบว่า ทุกร้านจะเป็น

ตึกแถวหน่ึงคูหาสองชั้น ชั้นบนเป็นห้องพกัชั้นล่างเปิดเป็นร้านเหล้า แต่ละร้านจะตกแต่งใน

ลกัษณะท่ีคลา้ยกนั ส่วนใหญ่จะเป็นแบบกระจกใส สามารถมองเห็นขา้งในไดห้มด อยา่งไรก็ตาม 

จะสังเกตไดว้า่ ร้านท่ีมีลกัษณะค่อนขา้งทึบ และไม่สามารถมองเขา้ไปขา้งในได ้จะมีคนนิยมเขา้

ไปนัง่มากกวา่ 

  

 สาํหรับข้อมูลในการสํารวจโปรโมช่ันและกลยุทธ์การขายในภาพรวม พบวา่ ส่วนใหญ่จะ

เป็นเร่ืองการให้ฟรี การขายในราคาท่ีถูก การแถม หรือการใช้กลยุทธ์เร่ืองของเวลามาผนวกกบั

เร่ืองของราคา เช่น ถา้มาในช่วงเวลาน้ีจะไดรั้บราคาพิเศษ เป็นตน้ ยกตวัอยา่งเช่น ร้านคลบั 19 100 

Pipers ฟรี MIX ราคา 899 บาท ร้านห้องนัง่เล่น เขา้ก่อน 3 ทุ่ม Mix 10 บาท และโปรโมชัน่เหลา้

ป่ันซ้ือสามแถมหน่ึง เป็นตน้ 

 ทั้งน้ี ในแต่ละร้านจะมีการตั้งกระดานดาํโชวห์นา้ร้าน บอกราคาเหลา้ของแต่ละร้าน ส่วน

ร้านหอ้งนัง่เล่นนั้นจะเขียนไวใ้นกระดานไวทบ์อร์ด ตามฝาผนงัขา้งหอ้ง 

  

 ข้อมูลการสํารวจผลิตภัณฑ์ในภาพรวม พบว่า ร้านเหลา้ในโซนน้ีจะไม่เน้นว่าขายเหล้า

ยีห่อ้อะไร และเบียร์ยีห่อ้อะไร ส่วนใหญ่จะมีหมด แต่ไม่ค่อยมีสินคา้คา้งไว ้หากยี่ห้อยี่ห้อไหนไม่

มีก็จะซ้ือตามเซเวน่มาใหลู้กคา้แลว้เพิ่มราคาขายในร้านแทน 
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 โซนที่หก: บริเวณรอบรัชดาภิเษกซอยส่ี 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบมหาวิทยาลัยรัชดาภิเศกซอยส่ีมีสถานบันเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา 

( ช่ ว ง เ ว ล า ท่ี สํ า ร ว จ เ ร่ิ ม ต้ น  ก ร ก ฏ า ค ม  2552) ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย 

Momoclub/Seed/Motown/ModernClub/Hollywood/Spoon/Hub5/Scan/ 

บางรัก/Snop/PureBar/BigBod/แรด/ซาเลง้/บาร์กู ทั้งน้ี จากการลงพื้นท่ีสํารวจพบวา่ ร้าน Hub5 มี

การปิดปรับปรุง ดงัรายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่ม Alcohol บริเวณ รัชดาภิเษก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รัชดา ซ.6 

ฟ
อร์จูน

ท
าวเวอร์ 

รัชดา ซ.8 

17 

รัชดา ซ.4 

ถน
น

รัชดาภิเษ
ก 

ส่ีแยกรัชดา 

สนง.วฒันธรรมแห่งชาติ 

4 

1 

3 
5 

6 

7 8 

9 

10 

11 12 13 
14 

15 

1. รัชดาซ.8  

2. Momoclub 

3. Seed 

4. Clip แทนร้านโมทาวส์ (เปิด

เดือน ธ.ค.) 

5. ModernClub 

6. Hollywood 

7. Spoon 

8. Hub5 

9. Scan 

10. บางรัก 

11. Snop 

12. PureBar 

13. BigBod/แรด 

14. ซาเลง้ 

15. บาก ู

16. seven7night  

  ์   

 

16 

เปิดเดือนธ.ค. 

52 

ปิดกิจการ

เดือนพ.ย. 

2 
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 ขอ้มูลจากการสาํรวจ พบวา่ สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณรัชดาภิเษกซอยส่ี มีวิธีการ

ส่ือสารและกลยทุธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน ดงัน้ีคือ 

 

ช่ือร้าน รัชดาซอย 8 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัทาํงาน เพศท่ีสาม (เพศชาย) เท่านั้น 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ไฮนาเกน้ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหตุ เป็นขอ้มูลจากการเดินสังเกตแต่ยงัไม่ไดเ้ขา้ไปนัง่ในร้าน 
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ช่ือร้าน Momoclub 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม พบเคร่ืองด่ืมไฮนาเกน้เป็นหลกั 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน  และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า มีการให้พนักงานของร้าน ซ่ึงเป็น

ผูห้ญิงสาวๆ สวยๆ ออกมายนืเรียกลูกคา้หนา้ร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหตุ เป็นขอ้มูลจากการเดินสังเกตแต่ยงัไม่ไดเ้ขา้ไปนัง่ในร้าน 

 

 

ช่ือร้าน Seed 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น และในระดบัมหาวทิยาลยั 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เนน้จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ เป็นหลกั 

สถานท่ีจอดรถ จอดรวมกบัร้านฮอลลีวูด้ 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณในช่วงเวลากลางคืน 
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ช่ือร้าน Motown (ปิดกิจการ) เดือนพ.ย.ปลาย ๆ เดือน ร้าน Clip  มาเปิด

แทน เมื่อเกอืบปลายเดือนธ.ค.52 

Website Motownsoi8.com 

ขอ้มูลจากการสาํรวจคร้ังท่ี 3 คือ http://clipbkk.hi5.com  (ก.พ.52) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่น อายตุั้งแต่ 11-24ปี เป็นเธคเฉพาะชาวสีม่วง แต่การสาํรวจคร้ังท่ีสาม

นั้นจะเห็นเด็กอายเุพ่ิมข้ึน คือ ตั้งแต่อาย ุสิบแปดข้ึนไป ถึง 25 ปี 

ประเภทเคร่ืองด่ืม บลัเลนไทน์ และ ชีวาส 

สถานท่ีจอดรถ จอดรวมกบัร้านฮอลลีวูด้ 

บรรยากาศของร้าน และการตกแต่ง

ภายใน 

ใชล้กัษณะของการตกแต่งร้านในแบบท่ีเรียบๆ ง่ายๆ แต่หากมีเทศกาลก็จะ

แต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ ทั้งน้ี สามารถสูบบุหร่ีไดภ้ายในร้าน แต่วา่ตอ้ง

จํากัดว่าหากเร่ิมมีควนัหรือกล่ินบุหร่ีมากก็จะมีการประชาสัมพันธ์ให้

ออกไปสูบบุหร่ีขา้งนอก หรือสถานท่ีจดัใหสู้บจนกวา่กล่ินจะเร่ิมจากลง 

สาํรวจคร้ังท่ี 3 ร้าน Clip ท่ีเปิดใหม่เป็นเจา้ของคนเดิม และการแต่งร้านก็

เหมือนเดิม บรรยากาศทุกอยา่งยงัคงเหมือนเดิมจะมีเพ่ิมในส่วนขา้งบนนั้น

จะเปิดเป็นร้านขา้วตม้ 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสดและการสแครทชแ์ผน่ จากการสาํรวจคร้ังท่ีสาม พบวา่จะมีวงดนตรี

เฉพาะวนัเสาร์และวนัอาทิตย ์

แนวเพลง แบบแดนซ์ ฮิบฮอบ และเรคเก ้ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 23.30-24.30น. 

กลยทุธ์การตลาด ใชว้ิธีการดึงดูดใจลูกคา้ให้เขา้ร้านดว้ยการจดัคอนเสิร์ตอยู่ตลอดเวลา ทุก

เดือนๆละคร้ัง และมีปาร์ต้ีเฉพาะของกลุ่มเพศท่ีสาม ทั้งน้ี ขอ้มูลจากการ

สาํรวจคร้ังท่ี 3 เดือน ม.ค.- ก.พ. 53 พบวา่ ชั้นขา้งบนดาดฟ้า (ชั้นสอง) เปิด

เป็นร้านขา้วตม้รอบดึก หากเธคเลิกประมาณตีสองใครอยากกินขา้วตม้ต่อก็

สามารถอยูต่่อได ้

นอกจากนั้นแลว้ โปรโมชัน่อ่ืนๆ (ในระหวา่งช่วงเวลาการสังเกต 1-9 กพ. 

53) เช่น ก่อนเขา้งานจะมีการแจกบตัรเหลา้ ของ 100 Piperss 1 ขวด ฟรี 1 

ขวด หากเขา้ก่อนส่ีทุ่ม สําหรับร้านขา้วตม้รอบดึกคือ ร้าน สะ Me สอน 

ขา้วตม้รอบดึก โปรโมชัน่ คือ 100 Piperss ลิตร ราคาเพียง 900 บาท ฟรี 

คูปองเงินสด 200 บาท ใชใ้นการแลก Mixer เท่านั้น Mixer 20 บาท (เฉพาะ

ชั้นสองเท่านั้น) 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-02.00 น. 

หมายเหตุ  

 

http://clipbkk.hi5.com/
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ช่ือร้าน Modern Club 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มคนวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ร้านอาหารก่ึงผบั 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ จากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน Hollywood 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มคนวยัทาํงาน ส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย 

ประเภทเคร่ืองด่ืม จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

มีการแตกแต่งร้านเหมือนกับเวทีคอนเสิร์ต ทางเข้าร้านจะดู

เหมือนกับเข้าไปในแดนเนรมิต เพราะจะตกแต่งด้วยสีสันท่ี

ฉูดฉาด  

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสดและการสแครทช์แผน่ 

แนวเพลง ป๊อบ ป๊อบร็อค เรคเก ้สากล 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น เป็นการร้องและมีแดนเซอร์เตน้ดว้ย ไม่มีการเล่นเป็นวง 

กลยทุธ์การตลาด ข้อ มู ล จ า ก ก า ร สํ า ร ว จ ร อ บ ๆ บ ริ เ ว ณ ร้ า น แ ล ะ ข้อ มู ล จ า ก

ประสบการณ์เดิมพบว่า ภายในร้านจะมีสาวโคโยต้ี หรือ สาว

แดนซ์ข้ึนมาเตน้โชวล์วดลาย แบบนุ่งนอ้ยห่มนอ้ย หรือเรียกไดว้า่

มีการแปะดาวในส่วนสาํคญัเท่านั้น เพื่อดึงดูดลูกคา้เขา้มาเท่ียว 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน และ

จากท่ีเคยเขา้ไปสัมผสัเม่ือเดือนธนัวาคม 2551  
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ช่ือร้าน Spoon 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มคนวยัทาํงาน ส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย 

ประเภทเคร่ืองด่ืม จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ลักษณะของการตกแต่งร้านจะทําให้ มีบรรยากาศคล้ายๆ 

ภตัตาคารอาหารซีฟู๊ ด เนน้บรรยากาศแบบสบายๆ  

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 

 

 

ช่ือร้าน Scan 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั  

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์สิงห์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน บางรัก 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 100 Piperss 

ประเภทเคร่ืองด่ืม  

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ร้านเด่ียว3 คูหา ลักษณะของการตกแต่งเป็นแบบผบัและ

ร้านอาหาร ขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังท่ี 3 พบว่าไม่ได้เปิดแบบ 

pub@ restaurant แต่เปิดเป็นเธคเหมือนกบัร้านอ่ืน ๆเท่าไป 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสังเกตพบวา่ ไม่มีการโชวป้์ายโฆษณาเก่ียวกบัเหลา้ 

แต่ใช้วิธีการให้พนักงานของร้านซ่ึงเป็นผูห้ญิงสาวสวยมาเรียก

ลูกคา้หนา้ร้านแทน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน Snop 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ร้านน้ีเป็นร้านท่ีดงัมา และจดัอยูใ่นสถานะของร้านแบบไฮโซ ทาํ

ใหก้ลุ่มวยัรุ่นส่วนใหญ่ท่ีเขา้ไปจะเป็นวยัรุ่นท่ีมีฐานะ 

ประเภทเคร่ืองด่ืม ชีวาส วนัฮนัเดรดไพเพอร์ส จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ หนา้ร้าน 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

หากสังเกตจากขา้งนอกจะมีการตกแต่งบริเวณร้านให้คลา้ยคลึง

กบัหา้งสรรพสินคา้ มีบนัไดเล่ือนข้ึนไปชั้นสอง เป็นร้านแบบสอง

ชั้น ขา้งล่างจะมีการจดับอร์ดในงานปาร์ต้ีแต่ละคร้ัง 

ขอ้มูลจากการเขา้ไปสาํรวจขา้งในร้าน พบวา่ จะมีการตกแต่งร้าน

อยา่งหรูมีไสตล ์ร้านน้ีมี 2 ชั้น ชั้นแรกจะเป็นห้องนํ้า (อยูข่า้งหลงั) 

และขา้งหนา้ตรงบนัไดเล่ือนขั้นชั้นสองจะมีการติดรูปกิจกรรม

ต่างๆ โชวลู์กคา้วา่ในแต่ละเดือนนั้นไดมี้กิจกรรมอะไรบา้ง มีใคร

มาเล่นคอนเสิร์ตหรือมาเท่ียวร้านน้ีบา้ง และมีการขายเส้ือของร้าน

ดว้ยเป็นส้ือคอโปโล สีขาว ดา้นหนา้เขียนวา่ Snop 

เม่ือเดินเขา้ไปขา้งในร้าน ข้ึนมาจากบนัไดเล่ือน จะมีพนกังานคอย

ยนืตอ้นรับ บริเวณซา้ยมือจะมีการตกแต่งร้านดว้ยผลิตภณัฑข์อง

โคก้ ไม่วา่จะเป็นกระป๋องโคก้ หรืออะไรต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัโคก๊  

ขา้งขวามือจะเป็นเคาน์เตอร์ของเหลา้ยีห่อ้ต่างๆ เดินมาหลงัร้าน 

จะเป็นซุม้ของเหลา้ซีวาส ตั้งเป็นขวดชีวาสขนาดใหญ่และมีขวด

เล็กๆตั้งโชวอ์ยูข่า้งในขวดใหญ่ 

ขา้งในนั้นจะแบ่งออกเป็น 2 โซน เหมือนกบัโรงแรมท่ีหากคน

นอ้ยก็จะเอาพาร์ติชัน่มากั้นเป็นหอ้ง แต่ใชผ้า้ม่านสีดาํปิดไว ้

เน่ืองจากช่วงเวลาท่ีสาํรวจยงัไม่ใช่ช่วงเทศกาลคนจะนอ้ย ดงันั้น 

การใชพ้ื้นท่ีก็จะนอ้ยลง ในขณะท่ีถา้เป็นช่วงเทศกาลคนจะเยอะ 

จะเปิดผา้ดาํออก 

ตรงกลางจะแบ่งออกเป็นสองระดบั กลางหอ้งจะทาํเป็นระดบัตํ่า 

สาํหรับนัง่ด่ืมและแดนซ์ไดด้ว้ย เกา้อ้ีเป็นโซฟาสีส้มทั้งร้าน 

(เฉพาะตรงกลาง) ส่วนขา้งๆและขา้งหลงัเวทีจะเป็นโตะ๊ยาว

คลา้ยๆร้ัว สาํหรับนัง่ด่ืมเหลา้และมองบรรยากาศขา้งล่าง 



139 

 

ช่ือร้าน Snop 

ตรงกลางจะมีเวทีสาํหรับเล่นคอนเสิร์ต และมีทางเดินยืน่ออกมา

ไวส้าํหรับใหน้กัร้องเดินหาลูกคา้ไดอ้ยา่งสะดวก ขณะท่ีเล่นดนตรี

อยูน่ั้นก็จะมีลูกพนกังานคอยกระเซา้เยา้แหยใ่หลู้กคา้เล่นกบัเคา้

ดว้ย เพราะร้านมี ช่ือวา่ Snop ผบัสาํหรับคนข้ีเล่น จึงมีพนกังาน

เดินแสดงย ัว่อารมณ์หรือเรียกร้องความสนใจจากลูกคา้อยู่

ตลอดเวลา 

รูปแบบในการเล่นดนตรี สดและสแครชทแ์ผน่ 

แนวเพลง ป๊อบร็อค สกา 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ใชว้ธีิการตกแต่งร้านและบรรยากาศใหดู้มีสไตล ์มีการจดั

กิจกรรมพิเศษอยูต่ลอดเวลา รวมถึงมีการจดักิจกรรมใหเ้ขา้กบั

ช่วงเทศกาล 

สาํหรับโปรโมชัน่ของทางร้านพบวา่จะมีลกัษณะของการซ้ือ 

เคร่ืองด่ืมแถมดว้ยมิกซ์ เช่น บาคาด้ี+mix 5 อยา่ง 800 บาท 

ขอ้น่าสังเกต คือ ราคาของนํ้าแขง็และมิกซ์เซอร์แพงมาก นัน่คือ  

นํ้าแขง็ถงัละ 80 และมิกซ์เซอร์ 40 เป็นตน้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน คืนส่งทา้ยปีเก่าตอ้นรับปีใหม่พบวา่จะปิดตอนหกโมงเชา้ 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน Pure Bar 

Website absolute vodka  

กลุ่มเป้าหมายหลกั คละเคล้ากนัไปจะมีทั้งวยัรุ่นและวยัทาํงาน แต่คนท่ีเขา้ไปส่วน

ใหญ่จะเป็นชาวสีม่วง คือ มีทั้งเกยแ์ละทอมด้ี ส่วนใหญ่จะเป็น

ชาวเกยม์ากกวา่ ทอมด้ี 

ประเภทเคร่ืองด่ืม Absolut vodka วนัฮนัเดรดไพเพอร์ส เรดเลเบิ้ล และเบียร์สดชา้ง 

สถานท่ีจอดรถ หนา้ร้าน 

บรรยากาศของร้าน และการตกแต่ง

ภายใน 

ร้านเด่ียว 3 คูหาดา้นหนา้ จะมีการเปิดหนา้ร้านยื่นออกมาเป็นบริเวณกวา้ง

มาก มีเกา้อ้ีและโซฟา ไวส้าํหรับใหลู้กคา้นัง่สูบบุหร่ี 

จากการสํารวจข้อมูลในช่วงปีใหม่พบว่า มีลูกคา้เขา้ร้านมากมากจึงได้

ดดัแปลงเป็นลานเหลา้ขา้งนอก สาํหรับคนท่ีไม่เขา้ไปกินขา้งในก็สามารถ

นั่งข้างนอกได้ บริเวณหน้าร้านมีการประดับไฟกระพริบอย่างสวยงาม

เหมือนกบัเดินเขา้ไปในสายนํ้ าท่ีไหล สวยงามมาก 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสดและสแครชทแ์ผน่ 

แนวเพลง ร็อค ป๊อบ เรคเก ้ฮิปฮอบ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 2 วง เล่นตั้งแต่ 22.00-23.00 และ 24.00-01.00 น. 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสํารวจการโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์พบว่า บริเวณ

ดา้นหนา้ของร้านจะมีป้ายไฟอยูห่นา้ร้านของยี่ห้อ Absolut vodka/จอห์นน่ี 

วอล์คเกอร์/และวนัฮนัเดรดไพเพอร์ส ตั้ งโชวอ์ยู่หน้าร้าน รวมถึงท่ีใส่

นํ้ าแขง็เป็นของวนัฮนัเดรดไพเพอร์ส ท่ีเข่ียบุหร่ีของจอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

ในช่วงดึกๆ จะมีการใหผู้ห้ญิงข้ึนมาเตน้โชว ์รวมถึงการใชเ้ด็กหนา้ตาดี ท่ีมี

การแบ่งกนั เช่น หากเป็นทอมก็จะเรียกลูกคา้กลุ่มทอมด้ี ถา้เป็นกระเทย ก็

จะเรียกลูกคา้กลุ่มเกย ์เป็นตน้ 

ขอ้มูลจากการสงัเกตในช่วงเทศกาล พบวา่ มีการแจกเส้ือโดยการสกรีนช่ือ

ร้านสีแดงเหมาะกบัวนัตรุษจีน รวมถึงโปรโมชัน่เหล่า เช่น 100 Piperss 

(ลิตร) 890 บาท / Mix 8 ขวด 400 บาท (เป็นชุด) / ถา้ซ้ือ Mix เด่ียวขวดละ 

60 บาท / เบียร์สดชา้ง เหยอืก 220 บาท / นํ้ าแขง็ 100 บาท เป็นตน้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน BigBod/แรด 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ร้านน้ีจะมีการดูการแต่งตวัจองผูเ้ป็นลูกค้าด้วย หากแต่งตวัไม่

สุภาพก็จะไม่ให้เขา้ หรือหากแต่งตวัไม่ดีก็จะปฏิเสธการเขา้นั่ง

ภายในร้านโดยบอกว่าร้านเต็ม ทาํให้คนส่วนใหญ่ท่ีจะเข้าไป

ภายในร้านจึงมีแต่คนท่ีแต่งตวัดีและมีฐานะ และคนท่ีเขา้ร้านน้ี

ส่วนใหญ่จะเป็นวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด การสังเกตขอ้มูลจากทางร้าน จะพบว่า ไม่เห็นมีการโฆษณาใน

บริเวณหน้าร้าน แต่ท่ีหน้าร้านจะมีป้ายโฆษณาเป็นไฟวิ่งขนาด

ใหญ่อยูห่น้าร้านขา้งถนน ป้ายเป็นของ 100 Piperss ขนาดใหญ่ 

นอกเหนือจากนั้น ยงัพบวา่มีการป้ายติดโปรโมชัน่หนา้ร้าน 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 17.00-03.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน ซาเลง้ 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ขอ้มูลจากการสังเกตพบวา่ กลุ่มคนท่ีเขา้ไปเท่ียวส่วนใหญ่แลว้จะ

เป็นเด็กวยัรุ่นอายุประมาณ ปี 14 เหรืออายุประมาณ 20-24 ปี หาก

จะมีอายุมากกว่า น้ีก็จะเป็นแม่ ท่ี เข้ามาเท่ียวกับลูกสาวด้วย 

เน่ืองจาก ร้านน้ีเป็นร้านท่ีวยัรุ่นเขา้มาก ดงันั้นจึงมีการตรวจบตัร

อยูต่ลอดเวลาและตรวจอยา่งเขม้งวด 

ประเภทเคร่ืองด่ืม จอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

เป็นร้านท่ีมีบรรยากาศข้างในสวยมาก และขนาดของร้านเป็น

แบบเด่ียว 3 คูหา ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า การตกแต่งร้านจะ

แต่งตามเทศกาล เช่น วนัวาเลนไทน์ และตรุษจีนซ่ึงตรงกนัก็จะ

เนน้สีแดง และรูปหวัใจ ทางเดินเขา้ร้านก็จะมีรูปหวัใจ ประดบัไว้

หน้าทางเดิน และ ในร้านก็จะมีลูกโป่งรูปหัวใจแขวนลอยไว้

ประมาณสามส่ีอนั 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสด สแครชทแ์ผน่ 

แนวเพลง ร็อค เรคเก ้ฮิปฮอบ 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 4 วง 

กลยทุธ์การตลาด กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของร้านในการจูงใจให้ลูกคา้เขา้ร้าน

นั้ น พบว่า  มีลักษณะของการใช้ p-place นั่นคือ การตกต่าง

สถานท่ี โดยในบริเวณขา้งหน้าร้านจะมีนํ้ าพุอยู่หน้าร้านและรูป

ป้ันของจอห์นน่ี วอลค์เกอร์ 

ในส่วนของการติดป้ายโปรโมชั่นของร้านติดเป็นธงตามทางเขา้

ร้านตลอด  แต่ไม่สามารถจดรายละเอียดอ่ืนๆได้ เพราะว่ามี

เจา้หนา้ท่ีดูแลความสงบของร้านคอยดูแลอยา่งเขม้งวด 

เวลาปิด – ปิดของร้าน ในช่วงเวลาปีใหม่ 18.00-06.00 น. 

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 

ทั้งน้ี จะพบว่าร้านซาเลง้น้ี มีการคิดค่าเหลา้และMixer ในราคาท่ี

แพงกวา่ร้านบาร์ก ู
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ช่ือร้าน บาร์กู 

Website http: bakuclub.com 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ขอ้มูลจากการสังเกตพบว่า ร้านน้ีจะมีวยัรุ่นเขา้ร้านค่อนขา้งมาก

แต่ก็น้อยกว่าร้านซาเลง้ซ่ึงอยู่ติดกนั สําหรับกลุ่มคนท่ีเขา้ไปนั้น

จะอยูใ่นช่วงวยัประมาณ 25-28 ปี แต่ในช่วงเวลาดึกหรือประมาณ

เท่ียงคืนก็จะได้พบว่า มีกลุ่มวยัรุ่นซ่ึงคาดประมาณอายุว่าอยู่

ในช่วงระหวา่งปี 1-2 เขา้มามากกวา่เดิม 

ประเภทเคร่ืองด่ืม พบว่ามีเหล้าของ 100 Piperss มากกว่าเหล้ายี่ห้ออ่ืนๆ แต่จะมี

ผลิตภณัฑ์ของจอห์นน่ีวอล์คเกอร์อยู่บริเวณหน้าร้านทั้งสามร้าน

เป็นศูนยก์ลางทางเขา้ร้าน 

สถานท่ีจอดรถ  

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

สาํหรับการตกแต่งร้านจะเป็นร้านประมาณ 2 คูหา บริเวณดา้นใน

จะแบ่งออกเป็น 2 โซน คือ โซนสําหรับยืนเตน้ซ่ึงจะอยูต่รงกลาง

เวที และหากตอ้งการนัง่ด่ืมเหลา้พร้อมกบันั่งดูคนอ่ืนเตน้ดว้ย ก็

จะจดัใหอ้ยูร่อบๆ ขา้งๆ สาํหรับการตกแต่งภายในร้านจะไม่ค่อยมี

การตกแต่งหรือประดบัปล่องไฟของยีห่อ้เหลา้ต่างๆ หากจะมีก็จะ

เป็นตรงทางเขา้ห้องนํ้ าคือ ของยี่ห้อไฮนาเกน้และจอห์นน่ีวอล์ค

เกอร์ ดา้นหนา้นอกร้านจะมีเกา้อ้ีโซฟาอยูห่นา้ร้านสําหรับให้คน

สูบบุหร่ี 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสดและมีการสแครทช์แผน่  

แนวเพลง เปิดเป็นแนวแดนซ์ ฮิปฮอปและเรคเก ้

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 2 วง เล่นเวลา 22.30-23.30 น.และ 24.00-01.00 น. 

กลยทุธ์การตลาด สําหรับเทคนิคการส่งเสริมการขายของร้านน้ี พบว่จะมีค่าเหล้า

และค่ามิกเซอร์ท่ีราคาถูกกวา่ร้านซาเลง้ และในช่วงเวลาก่อนส่ีทุ่ม

จะไดโ้ปรโมชัน่ท่ีถูกกวา่ 

สาํหรับการโฆษณาพบวา่มี 5 ลกัษณะเฉพาะร้านน้ี ไดแ้ก่ 

-การโฆษณาโดยการติดป้ายหน้าร้านบริเวณทางเขา้ มีโปรโมชัน่

อะไรบา้ง ตวัอยา่งเช่น มาก่อนส่ีทุ่มเปิดเหลา้ราคาพิเศษ เปิดเหลา้

ก่อนส่ีทุ่ม 100 Piperss 599 บาทฟรี mixer 3 อยา่งลูกคา้ท่ีเขา้มาไม่

มีบตัรสมาชิกหากเป็นยี่ห้อชีวาสเรด ราคา 800 บาท ฟรี mixer 7 
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ช่ือร้าน บาร์ก ู

อยา่ง 

-การโฆษณาโดยการ ข้ึนจอ LCD ของเหล้าทุกชนิด ไดแ้ก่ [1] 

สมคัรบตัร เลด้ีการ์ด ทุกคืนวนัอาทิตย ์– พฤหัสบดี ก่อน 4 ทุ่ม 

รวมเพื่อนครบ 5 คนข้ึนไป รับ 100 Piperss ฟรี 1 ขวด จากปกติ 

300 บาท รวมบิลส่วนลด 20 % [2] หากเป็นบตัร member card 

จากราคาปกติ 3400 บาท สมคัรสมาชิก 2000 บาทรวมบิลส่วนลด 

20 %  ใชสิ้ทธ์ิบตัรไดทุ้กวนั [3] วนัเกิดมา เปิดเหลา้ชนิดใด เปิด1 

ขวด แถม 1 ขวด ถา้ 10 คนข้ึนไป  ซ้ือ 1 ขวด แถม 1 ขวด [4] 

cocktail แกว้ละ 120 บาท [5] Kamikaza แกว้ละ 100 บาท [6] 

Redmixza แกว้ละ 250 บาท [7] vodka 3 ช็อต 100 บาท [8] Super 

cook แกว้ละ100 [9] เหลา้ Malt 8 ปี ชุดละ 800 บาทฟรี Mixer 8 

อยา่ง [10] ถา้ 500 บาทฟรี Mixer 5 อยา่ง [11] โปรโมชัน่ absolute 

vodka จาก 1300 บาทเหลือ 999 บาท [12] สิทธ์ิผูถื้อบตัร ในวนั

อาทิตย ์– วนัพฤหสับดี ก่อน 4 ทุ่ม รับ 100 Piperss 1 ขวด [13] 

โปร top up เฉพาะวนัอาทิตย ์- วนัพฤหสับดี ทุกคร้ังท่ีเปิดเหลา้

ขวดใหม่รับสิทธ์ิโปร top up เพิ่ม  เงิน 100 บาท รับ Mixers 3 ขวด 

เพิ่มเงิน  300 บาท รับ 100 Piperss 1 ขวด เพิ่มเงิน 400 บาท รับ 

Malt 8 ปี 1 ขวด [14] เปิดเหลา้ก่อนส่ีทุ่ม 100 Piperss 599 บาทฟรี 

mixer 3 อยา่ง ลูกคา้ท่ีเขา้มาไม่มีบตัรสมาชิ หากเป็นยี่ห้อชีวาสเรด 

ราคา 800 บาท ฟรี mixer 7 อยา่ง 

-มีการโฆษณาโดยการติดโปสเตอร์หน้าประตูเขา้ห้องนํ้ าทุกห้อง 

ไม่ว่าจะเป็นห้องนํ้ าหญิงหรือชาย ซ่ึงข้อความโปรโมชั่น ท่ี

โฆษณาก็จะเหมือกบัท่ีข้ึนจอ LCD 

-สําหรับอุปกรณ์ท่ีมีการแอบแฝงโฆษณา คือ ร่ม ท่ีไวส้ําหรับนั่ง

สูบบุหร่ีจะเป็นของ absolute vodka 1 อนั นอกจากนั้นยงัมีกล่อง

ใส่ทิชชู่ และถงัใส่นํ้าแขง็ของ100 Piperss 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 19.00-03.00 น.  

หมายเหตุ ขอ้มูลจากการเดินสังเกตรอบๆบริเวณร้านในช่วงกลางคืน 
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ช่ือร้าน ร้าน seven 7 night (ย้ายมาจาก อตก.) ( ปิดตั้งแต่มกราคม) 

Website http: bakuclub.com 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่นเขา้เยอะมากจะเป็นวยัรุ่นตั้งแต่อาย ุ18-25 ปี 

ประเภทเคร่ืองดื่ม สัญลกัษณ์เหลา้ของจอห์นน่ีวอคเกอร์อยูห่นา้ร้านขนาดใหญ่ 

สถานทีจ่อดรถ  

บรรยากาศของร้าน และการ

ตกแต่งภายใน 

 

รูปแบบในการเล่นดนตรี เล่นสดและ สแควทช์แผน่  

แนวเพลง เปิดเป็นแนวแดนซ์ ฮิปฮอบ เรคเก ้แต่จะเนน้ฮิปฮอปเป็นส่วน

ใหญ่ ดูแนวการแต่งตวัจากท่ีเด็กเขา้มาเท่ียว 

จํานวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยุทธ์การตลาด  

เวลาปิด – ปิดของร้าน  

หมายเหตุ จากการสังเกตบริเวณภายรอบนอกร้านคร้ังท่ี 2 เดือนธนัวาคม แต่

ยงัไม่ไดเ้ขา้ไปในร้าน 

 

 

ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 ข้อมูลจากการสังเกตโดยภาพรวมพบว่า ลักษณะหรือรูปแบบของร้านส่วนใหญ่จะมี

ลกัษณะเป็นร้านเด่ียวชั้นเดียว และเป็นเธค ผบั บาร์ และ ก่ึงผบัก่ึงร้านอาหาร ในส่วนของกลยุทธ์

ทางการตลาดพบวา่ในโซนน้ีจะเนน้ท่ีการเล่นดนตรีสด ประกอบการจดัคอนเสิร์ตเล็กๆ ของเหล่า

บรรดานกัร้อง หรือการเชิญดารา นกัแสดง มาแสดงในร้าน คร้ังละชัว่โมง-สองชัว่โมง ในกรณีท่ี

รัชดา ซ.4 ก็จะมีรถออกมารับ-ส่ง ลูกคา้หน้าร้านริมถนน การให้พนกังานเขา้มาเสนอโปรโมชัน่

ใหก้บัลูกคา้ท่ีเดินผา่นร้าน นอกจากนั้นแลว้ ขอ้มูลท่ีน่าสังเกตคือการขายบตัรเขา้ร้านและไม่ตรวจ

บตัรประจาํตวัประชาชน 

  

 ข้อมูลจากการสํารวจกลยุทธ์เร่ืองราคาและช่วงเวลา พบวา่ ในช่วงเวลาเทศกาล เช่น ช่วงปี

ใหม่และ คริสต์มาส  ราคาเหล้าจะเพิ่มมากข้ึนเป็นยี่สิบถึง สามสิบเปอร์เซ็นต์ เน่ืองจากว่าคนจะ

เท่ียวเพื่อเฉลิมฉลองวนัส่งทา้ยปีเก่าตอ้นรับปีใหม่กนัเป็นจาํนวนมากไม่วา่จะเป็นเด็กวยัรุ่นหรือวยั
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ทาํงาน หรือแมก้ระทัง่คนท่ีมีอายุเยอะแลว้ (ประมาณ 40-50 ปี) ยงัเท่ียวกนั  และเท่ียวกนัตั้งแต่

วนัท่ี 25 ธันวาคม ถึงวนัท่ี 1มกราคม ของแต่ละปี ทั้งน้ี คนท่ีจะเขา้เท่ียวไดใ้นร้านโซนน้ีจะตอ้ง

โทรจองโตะ๊ไวต้ั้งแต่เน่ินๆ เน่ืองจาก หากไม่โทรจองโตะ๊ไว ้จะไม่สามารถมีท่ียนื ผลก็คือพนกังาน

เสิร์ฟก็จะดูแลไม่ทัว่ถึง การท่ีจะสั่งอะไรแต่ละคร้ังจะตอ้งใหทิ้ปกบัพนกังาน หากไม่มีทิปให้ของท่ี

สั่งก็จะไม่ไดรั้บการบริการ ไม่วา่จะเป็นร้านท่ีมีขนาดเล็กหรือใหญ่ก็จะมีลกัษณะน้ีเช่นเดียวกนั คือ

พนกังานจะไม่สนใจลูกคา้ช่วงเทศกาล 

 สาํหรับช่วงวนัธรรมดา หากเป็นวนัอาทิตยถึ์งวนัพฤหสับดี และช่วงกลางเดือนของแต่ละ

เดือน ราคาเหลา้จะถูก จะมีโปรโมชัน่ลดราคาจากท่ีตั้งไว ้บางร้านก็จะให้ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือ 1 

แถม mix ในส่วนช่วงวนัหยุด ศุกร์–เสาร์ นั้นก็จะไม่มีโปรโมชัน่ให้เห็นเท่าไหร่ในแต่ละร้าน และ

ยงัพบอีกดว้ยวา่ ราคาเหลา้จะสูงกวา่วนัธรรมดา บางร้านจะไม่มีโปรโมชัน่เลย 

  

 ข้อมูลการส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์และโปรโมช่ันในภาพรวม พบวา่             

ส่วนใหญ่จะใชล้กัษณะการประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมือนกนั เช่น การติดโปสเตอร์หนา้ห้องนํ้ า และป้าย

ผา้หนา้ร้าน การให้พนกังานออกมาเรียกลูกคา้และบอกโปรโมชัน่กบัลูกคา้ การฉายโปรโมชัน่ข้ึน

บนเคร่ืองฉาย LCD ก่อนท่ีจะมีการเล่นดนตรีสด และผา่นเวปไซดข์องร้าน 

  

 สําหรับข้อมูลของการสํารวจด้านผลติภัณฑ์ในภาพรวม พบวา่ ในโซนรัชดา ซ.4 น้ีจะเนน้

ท่ีการขายและส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของจอห์นน่ี วอคเกอร์ เพราะจะมีสัญลกัษณ์ของจอห์นน่ี วอค

เกอร์อยูท่างเขา้ซ.4 และทางเขา้ร้าน บาร์กู ซาเลง้ และ BigBoy/แรด นอกจากนั้นจะเป็นผลิตภณัฑ์

ของไฮเนเกน้ เช่น ร้าน Momoclub และร้าน Scan  ท่ีเนน้เบียร์สิงห์ เป็นตน้ 
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 โซนทีเ่จ็ด: บริเวณรอบอตก./จตุจักร 

  

 ผลจากการลงสํารวจพื้นท่ีจริง ในระหว่างช่วงเวลาของการให้บริการ ทาํให้ได้พบว่า

บริเวณรอบอตก./จตุจกัรมีสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณสถานศึกษา (ช่วงเวลาท่ีสํารวจเร่ิมตน้ 

กรกฏาคม 2552) ประกอบด้วย 7Night/ Shut Up/400 Club/ฉะ-บา/@Bama Bangkok ดงั

รายละเอียดในภาพแผนท่ีตั้งดงัน้ี 
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แผนทีร้่านขายเคร่ืองดื่ม Alcohol อตก.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อตก. 

แป๊ะต๋ีโตรุ่้ง  สาํราญ 

7Night 

400 Club 

CHA - BAR 

HUGE MAN 

 

Fake Clup 

Greedz Klub 

EIniYo 

Shut Up 

G’Zone 

ยา้ยไปอยูรั่ชดาเดือน

ส.ค.52 

เปิดกิจการแทนเดือน พ.ย.

52 

สาํรวจเดือนก.ค..52 

@Bama Bangkok 

 เปิดเดือนธ.ค. 

ปิดกิจการ ธ.ค.52 

ร้านตั้งตน้ (ปิดกิจการ) 

เปิดเฉพาะเทศกาลหรือมี

งานร่ืนเริงตามเจา้ภาพ 

กินลม 

ชมดาว 

เป้
น

ร้าน
อาห

ารแต่ไม ่มีชื่อร้าน
 

Foun Tain 
บาร์เกย ์

เปิด ก.ย. 52 

เปิดใหม่เดือน ธ.ค.52 
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 ขอ้มูลจากการสํารวจ พบว่า สถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ รอบบริเวณอตก./จตุจกัรมีวิธีการ

ส่ือสารและกลยทุธ์การตลาดแนวราบ โดยเฉพาะการส่งเสริมการขายภายในร้าน ดงัน้ีคือ 

 

 

ช่ือร้าน G’Zone เปิดกจิการแทนร้าน  7Night   เมื่อเดือน พ.ย.52 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า คนเขา้ร้านจะมากในคืนวนัศุกร์และเสาร์ 

ส่วนวนัธรรมดาจะมีคนเขา้น้อยมาก ในส่วนของกลุ่มคนเขา้ร้านนั้น 

พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่น และกลุ่มวยัทาํงาน 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ภายในร้านท่ีมีจาํหน่ายส่วนใหญ่ คือ Benmore 

รวมถึงเรดเลเบิ้ล และวนัฮนัเดรดไพเพอร์ส 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวมดา้นหลงัคิดค่าอตัราบริการ 50 บาทต่อคนั 

บรรยากาศของร้าน และการตกแต่ง

ภายใน 

ขอ้มูลจากร้านเดิมพบว่า มี 2 ชั้น ด้านล่างมี 2 มุม ได้แก่ มุมกลางเวทีเป็นโต๊

ส่ีเหล่ียมและเกา้อ้ีกลม ไม่มีพนกัพิงแบบสูง ดา้นขา้งซา้ยของเวทีเป็นแบบเกา้อ้ีมี

พนกัพิงเหมือนเป็นมุมส่วนตวั สงัเกตวา่ลูกคา้จะไม่ค่อยไปนัง่ อาจเพราะมองเวที

ไม่ค่อยเห็น ดา้นบนเป็นโซฟาแบบเต้ีย ในส่วนโซนดา้นนอกเป็นเกา้อ้ีแบบมีพนกั

พิง 

อยา่งไรก็ตาม เม่ือเปิดร้านใหม่นั้นยงัไม่สามารถเขา้ไปดูขา้งในได ้ดงันั้นจากการ

สาํรวจขา้งนอกก็จะมีป้ายผา้ขนาดใหญ่ติดไวห้นา้ร้านวา่เป็นร้านเฉพาะชาวเราเกย ์

และมีโปรโมชัน่ติดไวพ้ร้อมช่ือเวป 

รูปแบบในการเล่นดนตรี  

แนวเพลง  

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสาํรวจภายนอก พบวา่ มีการนาํป้ายผา้มาติดหนา้ร้านเพ่ือโฆษณา

ใหรู้้วา่เป็นร้านเฉพาะชาวเกยเ์ท่านั้น และบอกช่ือเวปไซดร้์าน คือ G’ZONE.com 

ซ่ึงหนา้เวปไซดจ์ะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา (เน้ือความในหนา้เวป) <<ผบั

สนุกของผูช้ายสายพนัธ์ใหม่ โชวอ์ลงัการ ทุกคํ่าคืน หน่ึงเดียวในยา่น อตก. Grand 

Opening 30 มกราคม รับเหลา้ฟรีทั้งคืนพบรายการโชวพิ์เศษมากมาย โปรโมชัน่

ดีๆ ท่ี G’ZONE ท่ีเดียว ทุกวนัไม่เวน้วนัหยดุก่อน 5 ทุ่มเปิด Red 1แถม 1 และ 

Free รับเหลา้ฟรีก่อน 5 ทุ่ม ทุกวนั>> 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-02.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน Shut Up 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั วยัรุ่นอายปุระมาณ 20-30 ปี 

ประเภทเคร่ืองด่ืม วนัฮนัเดรดไพเพอร์ส 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวมดา้นหลงัคิดค่าอตัราบริการ 50 บาทต่อคนั 

บรรย า ก า ศ ข องร้า น  แล ะ ก า ร

ตกแต่งภายใน 

มี 2 ชั้น ชั้นล่างทาํเป็นขั้นบนัไดสองชั้น ตรงกลางจะเหมาะสําหรับนัง่

ด่ืมแต่งเป็นพื้นไต่ระดบั แบบขั้นบนัได ขา้งล่างท่ีแต่งเป็นขั้นบนัไดนั้น 

จะแยกออกเป็นสองแบบ คือ บนัไดล่างสุดจะเป็นแบบนัง่ดริงค์ เกา้อ้ี

กลม เต้ียๆ และโต๊ะสีเหล่ียมสีขาว เต้ียๆแต่สามารถยืนแดนซ์ได ้และ 

บนัไดขั้นบนเป็นขั้นท่ีเหมาะสําหรับแดนซ์ เกา้อ้ีกลมขนาดสูงและโต๊ะ

กลมสีดาํ ขนาดสูงไวส้ําหรับยืนแดนซ์ หนา้เวทีนั้นจะมีจอ LCD อยูฝ่ั่ง

ละหกตวั ไวส้ําหรับเปิดมิวสิคเวลามิกซ์เพลง ฝ่ังขวามือของเวทีจะเป็น 

เคาน์เตอร์สําหรับรับออร์เดอร์จากลูกคา้ และจะมีปล่องไฟของไฮเน

เกน้ประดบัอยู ่ส่วนขา้งบนนั้นจะเป็นส่วนท่ีนัง่ดริงคแ์ละยนืเตน้ไดด้ว้ย 

รูปแบบในการเล่นดนตรี วงดนตรีเล่นสด และการเปิดแผน่ สแครทช์แผน่ 

แนวเพลง HIP HOP ร็อค มีวงเล่นสด คืนท่ีไปเป็นคืนคริสตม์าส จึงมีวงดนตรีเล่น 

4 วง 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น วนัละ 4 วง 

กลยทุธ์การตลาด ขอ้มูลจากการสํารวจพบว่า ไดแ้ก่ ทางร้านใช้วิธีการดึงดูดใจให้ลูกคา้

เขา้ร้านด้วยการใช้สาวพีอาร์เดินเรียกลูกคา้ มีป้ายไฟ 100 Piperss 

ดา้นหนา้บอกช่ือร้าน Shut Up และบอกโปรโมชัน่ร้าน 

ในส่วนของโปรโมชัน่ร้าน ไดแ้ก่ ซ้ือ 1 แถม 1 ทั้งร้าน วนัอาทิตย ์หรือ

วนัพฤหสั ก่อน 4 ทุ่ม วนัศุกร์–เสาร์ก่อน 3 ทุ่ม แลวนักิดรับ 100 Piperss 

ฟรี 1 ขวด และMixer ลด 20%ทุกวนัตลอดคืน 

ขอ้มูลจากการสํารวจคร้ังท่ี 2 เดือน ธ.ค. 52 พบว่า มีการใช้พนักงาน

หน้าตาดีออกมาเรียกลูกคา้หน้าร้าน หากเป็นวนัธรรมดาพนกังานจะ

เดินเขา้ไปหาลูกคา้และแนะนาํโปรโมชัน่ของร้านตวัเองวา่มีอะไรบา้ง 

รวมถึงการติดประกาศหรือโปสเตอร์ขนาดกลางไวใ้นห้องนํ้ าเพื่อ

ประชาสัมพนัธ์วงดนตรีท่ีจะมาเล่นวา่วนัไหนมีใครเล่นคอนเสิร์ตบา้ง 

และขา้งล่างก็จะเขียนว่า “วนัฮนัเดรดไพเพอร์สเราให้เพื่อนเต็มร้อย 
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“ทุกโปสเตอร์ท่ีติดจะมีขอ้ความน้ีอยูด่า้นล่าง 

สําหรับโปรโมชั่น พบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นการลักษณะของการ

สะสมเพื่อแลกรับของ เช่น สะสมบตัรเขา้ร้านครบ 7 ใบ สีใดก็ได ้รับ 

วนัฮนัเดรดไพเพอร์สฟรี 1 ขวด หรือสะสมครบ 7 ใบ 7 สี วนัฮนัเดรด

ไพเพอร์ส 1 ลิตร ร่ม 1 อนั ฟรี หรือ ซ้ือ 1 แถม 1 เฉพาะวนัอาทิตย ์– 

พฤหัสบดี ก่อน 4 ทุ่ม วนัศุกร์ – เสาร์ ก่อน 3 ทุ่ม หรือจากการสํารวจ

คร้ังท่ีสาม เดือนม.ค. 53 พบว่ามีโปรโมชัน่คือ Birthday ซ้ือ 1 แถม 1 

และซ้ือ วนัฮนัเดรดไพเพอร์ส 1 ลิตร ฟรี MIX 8 อยา่ง ราคา 800 บาท 

ทุกวนัตลอดคืน หรือซ้ือ 1 แถม 1 ทั้งร้าน วนัอาทิตย ์– พฤหสับดี ก่อน 

4 ทุ่ม / วนัศุกร์ – เสาร์ ก่อน 3 ทุ่ม เป็นตน้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-02.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน 400 Club 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ทั้งกลุ่มนกัศึกษาปี 1-4 และกลุ่มวยัทาํงานอายปุระมาณ 24-30 ปี  

ประเภทเคร่ืองด่ืม 100 Piperss และชีวาสเรดเลเบิ้ล 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวมดา้นหลงัคิดค่าอตัราบริการ 50 บาทต่อคนั 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

ขอ้มูลจากการสังเกตพบว่า มีการตกแต่งดว้ยสไตล์โมเดิร์น เน้น

ดว้ยโทนสีดาํ ภายในเป็นห้องปรับอากาศ เนน้ความเป็นส่วนตวั 

นอกจากน้ียงัมีเทอเรสดา้นนอกให้เลือกนัง่ตามชอบ ภายในร้าน

จะมีชั้นลอย 1 ชั้น มีจอ LCD ขนาดใหญ่หนา้เวที และ ขนาดเล็ก 2 

จออยูข่า้ง ๆ เวที ส่วนอีกจออยูห่ลงัเวทีทางเขา้หอ้งนํ้า 

จาํนวนโต๊ะ มากกวา่ 61 โต๊ะ แต่ช่วงเทศกาลนั้นจะตอ้งเสริมโต๊ะ

ให้ไดม้ากท่ีสุดไม่ให้มีเกา้อ้ีนัง่เพราะจะทาํให้เปลืองพื้นท่ี ดงันั้น 

การแต่งร้านจะแตกต่างจากวนัธรรมดาคือ ถา้เป็นวนัธรรมดาจะมี

เกา้อ้ีใหส้าํหรับพกัขา แต่ถา้วนัเทศกาลเกา้อ้ีจะไม่มีเพราะจะทาํให้

เปลืองเน้ือท่ีและทาํใหไ้ดลู้กคา้นอ้ย 

รูปแบบในการเล่นดนตรี ดีเจ/เปิดแผน่ สแครทช์แผน่ และวงดนตรี 

แนวเพลง แนวเพลงแดนซ์ สากล ร็อค ป๊อป อะคูสติก 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น จาํนวนวงดนตรี 4 วงเพราะเป็นวนัเทศกาล วนัปีใหม่ ร้านเปิด

จนถึง 6 โมงเชา้ ใชเ้วลาในการเล่นวงละ1 ชัว่โมง เร่ิมเล่นเพลงสด 

21.00 และ  สลบักบั สแครทช์ แผน่ คร่ึงชัว่โมง 

กลยทุธ์การตลาด ข้อมูลจากการสังเกตกลยุทธ์เพื่อส่งเสริมการขายภายในร้าน 

ประกอบดว้ย โปรโมชัน่ท่ีหลากหลายดงัน้ี 

-โปรโมชั่นท่ี 1 วนัอาทิตย–์วนัพฤหัสบดี ก่อน 4 ทุ่ม รับส่วนลด 

50% สําหรับ 100 Piperss+Mix 5 อยา่ง+อาหาร หลงั 4 ทุ่ม รับ

ส่วนลด 30 % สาํหรับ 100 Pipers 

-โปรโมชั่นท่ี 2 วนัศุกร์–วนัเสาร์ ก่อน 3 ทุ่ม รับส่วนลด 30% 

สาํหรับ 100 Piperss 8 ปี 

-โปรโมชัน่ท่ี 3 สําหรับวนัเกิด ซ้ือ 1 แถม 1 ตอ้งซ้ือเหลา้ในราคา

เตม็ 

-โปรโมชั่นท่ี 4 ซ้ือเหล้ายี่ห้อเดียวกัน 2 ขวด ในราคาเต็ม รับ 

http://www.edtguide.com/search/searchfact.php?fact_id=32_115&fact_name=มากกว่า%2061%20โต๊ะ
http://www.edtguide.com/search/searchfact.php?fact_id=39_186&fact_name=ดีเจ/เปิดแผ่น
http://www.edtguide.com/search/searchfact.php?fact_id=39_257&fact_name=วงดนตรี
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ช่ือร้าน 400 Club 

giftvoucher 600 บาท  

สําหรับขอ้มูลอ่ืนๆ ไดแ้ก่ นํ้ าแข็งถงัละ 100 บาท Mixer มีโซดา 

เป๊ปซี นํ้าเปล่า ทุกอยา่ง 40 บาท 

สําหรับข้อมูลการสังเกตโปรโมชั่นและบรรยากาศ ช่วงปีใหม่

(ขอ้มูลช่วงเดือน ธ.ค. 52) พบว่า ก่อนเขา้ร้านจะมีการเก็บค่าเขา้

โดยเป็นค่าแลกบัตรเหล้า มีการแลกบัตรเข้าคนละ 100 บาท 

สามารถแลกมิกซ์เซอร์ได ้2 ขวด ต่อ 1 ใบ ราคาเหลา้เท่าเดิม คือ 

100 Pipers 580 บาท มิกซ์เซอร์ 80 บาททุกอยา่ง นํ้ าแข็ง 100 บาท 

หากเราสั่งเหลา้แลว้นํ้ าแข็งหรือมิกซ์เซอร์หมด จะตอ้งให้ค่าเดิน

ของพนกังานคนละสองร้อยบาทหรือมากกว่านั้นพนกังานถึงจะ

ไปเอามาให ้หากสั่งอยา่งเดียวจะไม่ไดด้ว้ยเหตุผลท่ีวา่คนเยอะ รับ

ไม่ ไ หว แล ะ ถ้าหา กเหล้า หม ดก็ จะข อเก็บ โต๊ะ ออก ทันที 

เพื่อท่ีจะให้คนท่ีเขา้มาใหม่ได้สั่งเหล้าใหม่ คนภายในร้านแน่น

มากมีการเสริมโตะ๊ใหก้บัลูกคา้จาํนวนมาก เต็มทั้งสองชั้น เม่ือเขา้

มาในร้านทุกโต๊ะจะมีหมวกกรวยยาวๆ แหลมๆ ซ่ึงทําด้วย

กระดาษใหโ้ตะ๊ละ 1 ใบ และนกหวีดยาวๆ ไวส้ําหรับเป่าตอนนบั

ถอยหลงัถึงวนัใหม่พร้อมกนั มี วงดนตรี จาํนวน 4 วง แนวเพลงก็

จะเล่น เนน้ เรคเก ร็อค ป๊อบร็อคและแดนซ์ ในช่วงเทศกาลแบบน้ี

ร้านเท่ียวยา่นอตก. เปิดตลอดทั้งคืนปิดหกโมงเชา้ 

เวลาปิด – ปิดของร้าน เปิดบริการทุกวนั เวลา 18.00-02.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน ฉะ-บา 

Website ไม่มี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั มีลานจอดรถรวม และจอดไดโ้ดยรอบบริเวณจตุจกัร 

ประเภทเคร่ืองด่ืม 100 Pipers และชีวาสเรดเลเบิ้ล 

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวมดา้นหลงัคิดค่าอตัราบริการ 50 บาทต่อคนั 

บรรยากาศของร้าน และกา ร

ตกแต่งภายใน 

บรรยากาศภายในร้านจะมีลกัษณะสบาย โปร่ง ดว้ยกระจกเงา มี

การตกแต่งด้วยสีดาํเพื่อให้ความรู้สึกเหมือนอยู่ในความมืดมิด 

เก้า อ้ีกับโต๊ะสีดํา  มีกระจกรอบด้าน มีนํ้ าพุอยู่หน้า ร้าน ให้

บรรยากาศเหมือนอยูใ่นสวน มีบาร์สาํหรับสั่งเหลา้กิน 

รูปแบบในการเล่นดนตรี 1.เล่นสด 2.มีดี.เจ.ควบคุมการเปิดเพลง และพูดคุยให้ความบนัเทิง

กบัลูกคา้ 

แนวเพลง Hip-Hop+Thai Pop 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น 21.30-22.30 น. 23.30-24.30 น. 

กลยทุธ์การตลาด การสํารวจในช่วงแรกพบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นลักษณะของ

การจดักิจกรรมพิเศษภายในร้าน เช่น การเล่น Pool และปาร์ต้ีเรส

ซ่ิง ทุกวนัพฤหสับดี (นาํรถแต่งมาโชว)์ หรือพริตต้ีซนัเดย ์(ทุกวนั

อาทิตย ์มีสาวพริตต้ีโชวอ์ยูใ่นร้าน) เป็นตน้ 

สาํหรับการสาํรวจในช่วงท่ีสองพบวา่ มีโปรโมชัน่เรดเลเบิ้ล ราคา 

850 บาท ตลอดคืน ในวนัอาทิตย ์ถึงวนัพฤหสับดี (เดือนก.พ. 53) 

รวมถึงทุกวนัพุธจะมีโคโยต้ีข้ึนโชว ์ตอนเท่ียงคืน ทุกวนัศุกร์และ

วนัเสาร์ ลด 35% ทุกยีห่อ้ เป็นตน้ 

สําหรับการโฆษณาเหลา้หรือโปรโมชัน่ร้านน้ี นั้นมีการโฆษณา

อยู ่2 รูปแบบ คือ การฉาย LCD ตั้งแต่สองทุ่มจนถึงประมาณส่ีทุ่ม

คร่ึง หรือช่วงท่ีมีวงดนตรีมาเล่นก็จะหยุดฉายโปรโมชัน่ ก็จะฉาย

วงดนตรีแทน และรูปแบบการโฆษณาอนัท่ีสอง คือ การติดป้าย

โปสเตอร์ขนาดกลาง หนา้หอ้งนํ้าทั้งของชายและหญิง  

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-02.00 น. 

หมายเหตุ  
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ช่ือร้าน @Bama Bangkok (กาํลงัทาํร้าน) ปิดกจิการ ร้านกนิลมชมดาวมา

แทน 

Website  

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มคนท่ีมาเท่ียวยา่นอตก.เม่ือออกจากผบัแลว้ตอ้งการ

รับประทานอาหารต่อ 

ประเภทเคร่ืองด่ืม เบียร์ลีโอ เหลา้ 100 piper  

สถานท่ีจอดรถ ท่ีจอดรถรวมดา้นหลงัคิดค่าอตัราบริการ 50 บาทต่อคนั 

บรรยากาศของร้าน และการ

ตกแต่งภายใน 

ตกแต่งคลา้ยๆกบัร้านอาหารก่ึงผบัทัว่ไป มีเกา้อ้ีเต้ียๆ สีดาํ

ส่ีเหล่ียมเล็กๆ อยูป่ระมาณสิบกวา่ท่ี ลกัษณะเป็น Open air ขา้ง

หลงัจะเป็นเคาน์เตอร์ซ่ึงมีเหยอืกเหลา้อยูเ่ตม็ไปหมด เป็นของ

เบียร์ลีโอ  

รูปแบบในการเล่นดนตรี เปิดแผน่เพลงแนว ป๊อบร็อค  

แนวเพลง ป๊อบร็อค 

จาํนวนวงดนตรี และเวลาเล่น  

กลยทุธ์การตลาด เป็นร้านขายขา้ว ซ่ึงอยูติ่ดกบัร้านฉะบา เจา้ของร้านคนเดียวกนั 

เปิดร้านถึงเชา้ ดึงลูกคา้ท่ีเท่ียวยามราตรี หากเหน่ือยแต่ตอ้งการกิน

เหลา้หรือพดูคุยต่อก็สามารถยา้ยออกมานัง่ร้านน้ีไดเ้ลยเพราะใช้

ประตูเขา้ออกห้องนํ้าเดียวกนั 

เวลาปิด – ปิดของร้าน 18.00-06.00 น. 

หมายเหตุ จากการสังเกตและสอบถามจากพนกังานของร้านฉะบา 

 

 

ข้อสังเกตเพิม่เติม 

  

 ขอ้มูลจากการสาํรวจร้านเหลา้ในโซนอตก.ในภาพรวม ซ่ึงเป็นโซนท่องเท่ียวสาํหรับ

นกัท่องเท่ียวยามราตรี ท่ีคนส่วนใหญ่วยัทาํงานจะรู้จกักนัเป็นอยา่งดี สถานท่ีประกอบการในโซน

น้ีมีหลากหลาย มีหลายสไตลใ์หเ้ท่ียว ทั้งร้านสาํหรับนกัท่องเท่ียวระดบัเล็กๆ คือ วยัรุ่น อายุ

ประมาณ 20-30 ปีข้ึนไปเป็นส่วนใหญ่ หรือวยัทาํงานแลว้ ในการสาํรวจคร้ังท่ีสองน้ีจะพบวา่มีผบั

ร้านต่างๆ เปิดกิจการข้ึนมาใหม่เป็นจาํนวนมาก มีทั้งร้านเฉพาะเพศ และร้านอาหารก่ึงผบัดว้ย แต่
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จะเปิดนอ้ยกวา่ ส่วนรูปแบบของร้าน พบวา่ จะมีลกัษณะเป็นร้านเด่ียวสองชั้น และเป็นเธค ผบั 

บาร์ และ แบบก่ึงผบัก่ึงร้านอาหาร 

  

 สาํหรับขอ้มูลการสาํรวจกลยุทธ์ทางการตลาดโซนรัชดาพบวา่มีดงัน้ีคือ การเล่นดนตรีสด 

ประกอบการจดัคอนเสริต์เล็กๆ ของเหล่าบรรดานกัร้อง หรือการเชิญดารา นกัแสดง มาแสดงใน

ร้าน คร้ังละชัว่โมง เพื่อดึงดูดลูกคา้นกัเท่ียวยามราตรี หากถึงช่วงฤดูฝนจะมีการกางร่มออกมารับ-

ส่ง ลูกคา้หนา้ร้านริมถนน การให้พนกังานเขา้มาเสนอโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ท่ีเดินผา่นร้าน มีการ

เปิดเวทีพิเศษสําหรับจดับู๊ธของบริษทัเหลา้เขา้มาทาํกิจกรรมในช่วงเทศกาล มีการแจกเส้ือให้เพื่อ

ตอบแทนการกรอกรายละเอียดเก่ียวกบัช่ือท่ีอยู ่อีเมล ์และเบอร์โทร ของลูกคา้หากมีกิจกรรมพิเศษ

จะส่งขอ้มูลให้ลูกคา้ และสําหรับช่วงเทศกาลจะมีการขยายเวลาในการปิดร้าน จาก ตีสองเป็นตี

สาม 

  

 ข้อมูลในส่วนของกลยุทธ์ด้านราคาและช่วงเวลาในภาพรวม พบวา่มีดงัน้ีคือ ในช่วงเวลาที่

จะมีราคาแพงมากกว่าปกติ ส่วนใหญ่จะเป็นช่วงเทศกาล เช่น เทศกาลปีใหม่ สงกรานต ์ฮอลโลวีน 

ลอยกระทง และคริสต์มาส ซ่ึงในแต่ละเทศกาลนั้น ก็จะมีโปรโมชัน่ท่ีต่างกนัไป ไดแ้ก่ หากเป็น

ช่วงปีใหม่และ คริสต์มาส พบว่า ราคามิกซ์เซอร์จะเพิ่มข้ึนเป็นเท่าตวั สําหรับน้ี วนัคริสต์มาส

พบว่ามีคนเขา้มาเท่ียวเยอะมากเพราะตรงกบัวนัหยุด จึงทาํให้พนกังานส่วนใหญ่สามารถเขา้มา

เท่ียวไดแ้ละเป็นช่วงท่ีบางบริษทัโบนสัออกจึงมาฉลองกนัในช่วงน้ี 

 หากเป็นวนัอาทิตยถึ์งวนัพฤหสับดี และช่วงกลางเดือนของแต่ละเดือน พบว่า ราคาเหลา้

จะถูก มีโปรโมชัน่ลดราคาจากท่ีตั้งไว ้บางร้านก็จะ ให้ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือ 1 แถม mix  ราคาจะ

ลดต่างกนั แต่จะลดมากหรือนอ้ย ราคาเหลา้จะถูกหรือแพงอยูท่ี่นกัท่องเท่ียว ในช่วงวนัหยุด ศุกร์–

เสาร์ นั้นก็จะมีโปรโมชัน่ท่ีเหมือนกนัราคาก็ไม่ต่างกนัเท่าไหร่ในแต่ละร้านแต่ราคาเหลา้จะสูงกวา่

วนัธรรมดาและโปรโมชัน่ก็จะนอ้ย บางร้านจะไม่มีโปรโมชัน่เลย 

 นอกจากนั้ นแล้ว ยงัได้พบอีกด้วยว่า กลยุทธ์ด้านโปรโมชั่นน้ียงัถูกผูกกับเร่ืองของ

ช่วงเวลาในการเขา้ร้านอีกด้วยเพื่อเร่งให้ลูกค้าเข้าร้านเร็วข้ึน ยกตวัอย่างเช่น ร้าน 400 club 

โปรโมช่ันที่ 1 วนัอาทิตย–์วนัพฤหัสบดี ก่อน 4 ทุ่ม รับส่วนลด 50% สําหรับ 100 Pipers+Mix 5 

อยา่ง+อาหาร หลงั 4 ทุ่ม รับส่วนลด 30 % สําหรับ 100 Pipers หรือโปรโมช่ันที่ 2 วนัศุกร์–วนัเสาร์ 

ก่อน 3 ทุ่ม รับส่วนลด 30% สาํหรับ 100 Pipers 8 ปี เป็นตน้ 

 สาํหรับการส่ือสารขอ้มูลเร่ืองโปรโมชัน่หรือตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้น 

พบว่า ใชก้ารติดโปสเตอร์หน้าห้องนํ้ า การให้พนกังานออกมาเรียกลูกคา้และบอกโปรโมชัน่กบั
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ลูกคา้ การฉายโปรโมชัน่ข้ึนบนเคร่ืองฉาย LCD ก่อนท่ีจะมีการเล่นดนตรีสด และผา่นเวปไซตข์อง

ร้าน 

  

 ในส่วนข้อมูลเร่ืองผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมนั้น พบวา่ ร้านเหลา้ส่วนใหญ่จะเนน้ท่ีการขาย 

100 Pipers เบนมอร์ และเรดเลเบิ้ล ตวัอยา่งเช่นท่ีร้าน G’Zone ร้าน 400 club ร้านฉะบา และร้าน 

Shut up   ในขณะท่ีร้านชมดาวจะเนน้เบียร์สดลีโอ 
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 5.2 กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบันเทงิ/ผบั/บาร์ในพืน้ที่โลกเสมือนจริง 

  

 การเก็บขอ้มูลกลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ในพื้นท่ีโลกเสมือน

จริงคร้ังน้ี คณะผูว้ิจยัใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูล สิงหาคม 2552 – กุมภาพนัธ์ 2553 โดยมีการ

เก็บขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์ดงัต่อไปน้ีคือ 

  

  www.pubbkk.com 

  www.tosit.com 

  www.inchclub.com 

  www.rockonlinebysingha.com 

http://zuatnight.com 

  http://bangkoknightparty.com 

  http://qbarbangkok.com 

  

 ขอ้มูลจากการสาํรวจทาํใหไ้ดพ้บวา่ ลกัษณะของการส่งเสริมการขายผ่านพืน้ที่โลกเสมือน

จริงนี้ แบ่งออกเป็น การลดราคา การแจกฟรี/แถมฟรี การเป็น sponsor concert ในผับ การทํา 

promotion ของร้าน และอืน่ๆ รายละเอียดของรายการส่งเสริมการขายและเง่ือนไขต่างๆ มีดงัน้ี 

  

 [1] การลดราคา 

 พบวา่ การลดราคาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์มีเง่ือนไขของการลดราคา ดงัน้ี 

  ประเภทแรก การสมคัรเป็นสมาชิก (Member) ประจาํร้านนั้นๆ ตวัอยา่งเช่น ร้าน 

The Pool ซ้ือ Black Lable ราคาพิเศษเพียง 1,099 บาท โปรโมชัน่สาํหรับสมาชิก ซ้ือ Red Lable 5 

ขวดในราคาเพียง 3,000 บาท โปรโมชัน่สาํหรับสมาชิก ซ้ือ Black Lable 5 ขวด ในราคาเพียง 

5,000 บาท หรือร้าน AL DI LÀ สมคัรสมาชิก เพื่อรับฟรีมูลค่าเงินสด และ/หรือ Black Label & 

Gold Label พร้อมส่วนลดค่าหอ้ง 20% จากราคาปกติ เป็นตน้ 

  การเป็นสมาชิก (Member) ของร้านจะไดรั้บสิทธิพิเศษในส่วนลดต่าง ๆ ทั้งใน

ส่วนของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์และ Mixer แมจ้ะไม่ไดอ้ยูใ่นช่วงเวลาโปรโมชัน่ เพื่อจูงใจและ

กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือเคร่ืองด่ืมนั้นๆ หรือบางร้านอาจจะมีลกัษณะขายเป็น package เม่ือ ซ้ือเป็น

จาํนวนมากก็จะไดรั้บส่วนลดมาก เป็นตน้ 

 

http://www.pubbkk.com/
http://www.tosit.com/
http://www.inchclub.com/
http://www.rockonlinebysingha.com/
http://zuatnight.com/
http://bangkoknightparty.com/
http://qbarbangkok.com/
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  ประเภทท่ีสอง สิทธิพิเศษสําหรับการเป็นสมาชิกเวบ็ไซต ์ หมายถึง การส่งเสริม

การขายหากผูใ้ช้บริการของเว็บไซต์ข้างต้น ท่ีอาจจะได้รับสิทธิพิเศษในการเขา้รับบริการใน

รูปแบบต่างๆ เช่น บตัรเขา้งานในผบัฟรี หรือเป็นส่วนลดสาํหรับค่าเคร่ืองด่ืม ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 

  ร้าน Narz Campaign ใหม่จาก แบลค เลเบิ้ล เปิดตวัปาร์ต้ีคร้ังแรก “F1 episode 

Spanish GP” สาํหรับผูท่ี้อยากเขา้ร่วมงานตอ้งเปิดเหลา้ Black Label ท่ีนาซีซสัก่อนถึงวนังานกบั

สาวๆ Black Angel จึงจะไดรั้บบตัรเขา้ร่วมงาน 1 ใบ เขา้งานได ้1 ท่าน สิทธิพิเศษดีๆสาํหรับ

สมาชิกเวป zuatnight ทุกท่านท่ีอยากไปร่วมงาน ทางเวปมีบตัรมาแจกใหก้บัสมาชิก รับบตัรได้

หนา้ร้าน งานเร่ิมเวลา 19.30 น. ลงช่ือจองบตัรไดใ้นกระทูน้ี้ (not everyone is invited) 

  ร้าน Q Bar สุขุมวทิซอย 11 พบกบัการแสดงแบบ eclectic beats ของ Freddie 

Funk ทุกๆวนัจนัทร์ ลงทะเบียนติดตามกิจกรรมไดท่ี้ the Q Bar FACEBOOK FANs พร้อมรับ 

FREE ENTRY! หรือราคา 500 บาทฟรี 2 ดร๊ิงค ์

  

  ประเภทท่ีสาม การเขา้ใชบ้ริการตามเวลาท่ีกาํหนด หมายถึง เง่ือนไขเร่ืองเวลาใน

การกาํหนดส่วนลดให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้มาในผบัก่อนเวลาท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่จะเขา้มากนั เช่น เวลา

ก่อน 3 ทุ่ม ซ่ึงส่วนใหญ่จะไม่ค่อยมีลูกคา้ ทาํใหร้้านต่างๆ ต่างใชก้ลยทุธ์การลดราคามาดึงดูดลูกคา้ 

เช่น การลดราคาเหลา้ถึง 50% หรือการซ้ือหน่ึงแถมให้อีก 1 เป็นตน้ นอกจากนั้นยงัพบวา่ ระหวา่ง

วนัอาทิตย ์– วนัพฤหัสบดี มกัจะมีส่วนลดมากเน่ืองจากวนัดงักล่าวเป็นวนัท่ีคนส่วนใหญ่จะตอ้ง

เตรียมไปทาํงานหรือเป็นวนัทาํงาน ทาํให้คนมาเท่ียวนอ้ยลงทางร้านจึงไดจ้ดัเง่ือนไขดงักล่าวไว ้

ตวัอยา่งเช่น 

  ร้าน FullMoon Terrace & Bar เช็คบิลเกิน 3000 บาท หรือเปิด RED ลิตร 2 

ขวด ข้ึนไป รับบตัร Member card สําหรับใชล้ดอาหาร และMixer 10% ในคร้ังต่อไป รวมถึง เปิด 

RED ลิตร ในราคาเพียง 799 ตลอดคืน เช็คบิลเกิน 3000 บาท หรือเปิด RED ลิตร 2 ขวด ข้ึนไป รับ

บตัร Member card สาํหรับใชล้ดอาหาร และMixer 10% ในคร่ังต่อไป sinvวนัเกิดรับฟรี RED ลิตร 

1 ขวด!! หรือเลือกเป็นส่วนลดอาหาร 20 % (จดัวนัเกิดล่วงหน้ายอ้นหลงัไม่ตรงตามบตัร

ประชาชน โปรดแจง้ใหท้างร้านทราบล่วงหนา้ และ LADY NIGHT ทุกวนัองัคาร สาวๆ 4 ท่านข้ึน

ไป เปิด RED ลิตรก่อน 3 ทุ่ม แถมฟรี!! ใหอี้ก 1 ขวด 

  

  ประเภทท่ีส่ี สําหรับการใชบ้ริการตามเง่ือนไขของร้านหรือผบั เช่น เช็คบิลตาม

จาํนวนท่ีทางร้านกาํหนด การจดังานวนัเกิด หรือการใชบ้ริการอ่ืนๆ ของทางร้าน ตามรายละเอียด

ดงัน้ี 
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  ร้าน The Immortal Pub & Restaurant ตวัอยา่งของโปรโมชัน่ คือ 20 ธ.ค ราคา

บตัร 200บาทต่อหน่ึงท่าน สามารถแลกสิงห์ขวดเล็กหรือมิกเซอร์ได ้2ขวด เฉพาะวนัน้ีเหลา้ Black 

1ขวด + มิกเซอร์7อยา่ง ไม่รวมนํ้ าแข็งราคา 1,600 บาท / 4 ท่าน หรือ Red 1ขวด + มิกเซอร์7อยา่ง 

ไม่รวมนํ้าแขง็ราคา 1,400บาท /4ท่าน หรือ ZONE สวนอาหาร-คาราโอเกะ ลดค่าอาหาร เม่ือชาํระ

ดว้ยเงินสดลด 10% หรือบตัรเครดิตลด5% ใชไ้ดถึ้ง 25 มกรา Free BLACK LABLE 75ML. 1 ขวด 

เม่ือใชบ้ริการห้องคาราโอเกะ 1200 บาทข้ึนไป ตั้งแต่ 2ม.ค. เป็นตน้ไป ใชไ้ดเ้ฉพาะ อ-พฤ ยกเวน้

วนัหยุดนขัตฤกษ ์ส่วนลดจากบตัร ktc ลดค่าอาหาร5% -31ธ.ค.ZONE Pub&Restaurant มิกเซอร์

ลด 50% เฉพาะโซนนอก ตั้งแต่วนัน้ีถึง2ธันวา เฉพาะ อ-พฤ ยกเวน้วนัหยุดนกัขตัฤกษ ์ และวนั

คอนเสิร์ต รับส่วนลดจากบตัร KTC  ลดค่าอาหาร 5% ตั้งแต่วนัน้ี -31ธ.ค. 

  

 [2] การแจกฟรี/แถมฟรี 

 ประกอบด้วย การร่วมกิจกรรมกบัทางร้าน และ การซ้ือบตัรเขา้ร้านหรือบตัรคอนเสิร์ต

แลว้ไดรั้บของแถม 

  

  ประเภทแรก การร่วมกจิกรรมกบัทางร้าน 

  การร่วมกบักิจกรรมกบัทางร้านนบัไดว้า่เป็นกลยทุธ์ทางการตลาดของผบั เพื่อให้

ลูกคา้ได้ร่วมสนุก และได้รับสิทธิพิเศษจากทางร้าน เช่น การแข่งขนัพูล โดยมีรางวลัเป็นเหล้า 

หรือการร่วมสนุกโดยการใส่ชุดบิกิน่ี เพื่อให้ไดรั้บสิทธิในการเขา้ร้านฟรี จากขอ้มูลพบว่าสิทธิ

พิเศษดังกล่าวส่วนใหญ่แล้วจะให้กบัผูห้ญิงมากกว่าผูช้าย ทั้ งในเร่ืองมาด้วยกนัตามจาํนวนท่ี

กาํหนดอาจจะได้รับส่วนลดหรือได้รับเหลา้ฟรี เป็นตน้ เป็นท่ีน่าสังเกตว่า การให้สิทธิพิเศษ

สาํหรับผูห้ญิง อาจตอ้งการขยายตลาดสาํหรับนกัเท่ียวท่ีเป็นผูห้ญิงโดยเฉพาะ 

  ตวัอยา่งเช่น ร้าน Groove Room บิกิน่ีปาร์ต้ี ราคาบตัร 350 บาท ฟรี 1 ดร้ิงค ์และ

บตัร VIP 

สาํหรับสาวๆ ถา้ใส่บิกิน่ี (แบบมีเส้ือซีทรูคลุมก็ได)้ เขา้ฟรี ในงานพบกบัสาวๆจาก ZOO และอลวั 

ในชุดบิกิน่ีน่ารักๆ เดินเสริฟเคร่ืองด่ืมให้ และโชวเ์ด็ดจากนางแบบ Penthouse และกิจกรรมอ่ืนๆ 

หากสั่งสินคา้ใดๆในงานจะมีส่วนลดให ้10% และพิเศษสาํหรับวนัเกิด 

   

  ประเภททีส่อง การซ้ือบัตรเข้าร้านหรือบัตรคอนเสิร์ตแล้วได้รับของแถม 

  การซ้ือบตัรเพื่อเขา้ร้านหรือเพื่อร่วมงาน Event ต่างๆ ตามท่ีทางร้านไดก้าํหนดไว ้

แลว้จะไดรั้บบตัรเชิญ และสามารถนาํบตัรดงักล่าวไปแลกเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่มกัจะเป็นการแสดง

ของ DJ ท่ีมีช่ือเสียงมาเปิดเพลง หรือสร้างความสนุกสนานให้กบัผูม้าใชบ้ริการ ท่ีสําคญัยงัพบว่า 



161 

 

สิทธิพิเศษต่างๆ ส่วนมากมกัจะใหส้าํหรับผูห้ญิงมากกวา่ผูช้าย เช่น เลด้ีไนท ์เป็นการให้สิทธิพิเศษ

สาํหรับผูห้ญิงตามวนัท่ีทางร้านกาํหนด เป็นตน้ 

  ตวัอยา่งเช่น ร้าน Q Bar สุขุมวทิซอย 11 การแสดงของ DJ Medhi “Everything 

black party music” บตัรราคา 600 บาทฟรี 1 ดร๊ิงค ์(เท่ากบัราคาเพียง 200 บาท) 

  

 [3] การเป็น sponsor concert 

 การจดัคอนเสิร์ตของศิลปินท่ีมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป นับเป็นกลยุทธ์ท่ี

สําคญัสําหรับการให้บริการลูกคา้ ท่ีผบัต่างๆ ต่างใชเ้ป็นกลยุทธ์ โดยการจดัคอนเสิร์ตแต่ละคร้ัง/

แต่ละร้าน นั้นพบวา่ บริษทัผูผ้ลิตแอลกอฮอล์จะเป็น sponsor ดงักล่าว โดยพบเห็นไดจ้ากโฆษณา 

ท่ีเป็นโปสเตอร์เพื่อโปรโมทคอนเสิร์ต จากการเก็บขอ้มูลพบวา่ การส่งเสริมการขายประเภทน้ีมี

มากท่ีสุดในบรรดาการส่งเสริมการขายของร้าน ผบั หรือบริษทัผูผ้ลิตแอลกอฮอล์ต่างๆ ในขอ้มูล

ยงัแสดงให้เห็นว่าเกือบจะทุกบริษทั หรือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์เกือบทุกแบรนด์ล้วนแต่เคยเป็น 

sponsor ในการจดัคอนเสิร์ตตามผบั ได้แก่ SINGHA Johnnie walker Chivas Ballartine’s 

BACARDI Federbrau และ Macallen   

 ตวัอย่างเช่น ร้านกินดื่ม (พระอาทิตย์) จดัการแสดงสดของวงดนตรี Scrubb โดยมี 

SINGHA เป็นสปอนเซอร์ หรือแจ่ม บาร์ ROOFTOP ช้ันดาดฟ้า เจ อเวนิว, ทองหล่อ ท่ีมีการ

ส่ือสารผา่นเวป็ไซตว์า่ “การรวมตวักนัคร้ังแรกของ 4 หนุ่ม 4 สไตล ์และหน่ึงสาวเสียงสวยกบั ตุย้-

ธีรภทัร์, บอย-พีช เมคเกอร์, บอย-ไตรภูมิ, แชมป์-เลิฟอีส และ ลุลา ท่ีจะมาร่วมสะทอ้นคุณค่าแห่ง

สุภาพบุรุษแบบ ผา่นการแสดงสุดพิเศษของพวกเขา ในงานเปิดตวัแคมเปญระดบัโลกสุดเก๋แห่งปี 

“LIVE WITH CHIVALRY” (ลีฟ วิท ชีวาลร่ี) โดยชีวาส รีกลั สนใจร่วมเป็นหน่ึงในงาน  Live 

with CHIVALRY NIGHT เพียงคล๊ิกลงทะเบียนท่ี www.ChivalryThailand.com” 

  

 [4] Promotion ของทางร้าน 

 Promotion ของทางร้านนบัเป็นกลยุทธ์สําหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการเท่ียวผบัโดยเฉพาะ จะ

สังเกตไดว้่าส่วนใหญ่แลว้โปรโมชัน่ดงักล่าว มกัจะเน้นให้ลูกคา้ซ้ือมากๆ จะไดรั้บส่วนลดและ

ของแถมมากๆ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ไดม้าใชบ้ริการ เช่น การลด หรือแถม 

 ตวัอยา่งเช่น ร้านสภาดิน โปรโมชัน่ WBenmore แพค็คู่ 690 บาท ตั้งแต่วนัน้ีเป็นตน้ไป” 

(เดือนกนัยายน 2552) หรือร้าน Club Culture “tuesday mnml” ทุกคืนวนัองัคารตลอดคืน 

เคร่ืองด่ืมแบบสแตนดาร์ดและเบียร์ ราคาแกว้ละ 100 บาท เหยอืกละ 300 บาท เป็นตน้ 

  

 

http://www.chivalrythailand.com/
http://www.pubbkk.com/promotion_detail.php?id=99&m=1
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 [5] อืน่ๆ 

 สําหรับรายการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดจ้ดัอยูใ่นประเภทหรือเง่ือนไขทั้ง 4 รูปแบบ

นั้น เน่ืองจากเวบ็บอร์ดดงักล่าวไม่ไดล้งในรายละเอียดเก่ียวกบักิจกรรมนั้นๆ เช่น การจดัคอนเสิร์ต 

แต่ไม่มีผูส้นบัสนุนหรือ sponsor เป็นตน้ เป็นเพียงแต่ประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้ไดรั้บทราบวา่จะมี

การจดัคอนเสิร์ตของศิลปินต่างๆ เท่านั้น 
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บทที ่6 บทสรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

6.1 บทสรุป 

 

 ส่วนทีห่น่ึง: กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มผู้ประกอบธุรกจิเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ 

  ผลการวิจยัได้พบว่า การจดักิจกรรมพิเศษของกลุ่มทุนธุรกิจแอลกอฮอล์เป็น

ลกัษณะของการทาํการตลาดในแบบแนวราบ ใน 3 รูปแบบ คือ 

 

  [1] กลยุทธ์การดึง โดยใชว้ิธีการดึงลูกคา้เขา้มาสู่ผูค้า้ปลีก ทั้งน้ี ไดพ้บวา่เป็นการ

ใชว้ธีิการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์ วทิย ุและส่ือออนไลน์ ควบคู่ไปกบักลยุทธ์การส่ือสารใน

แบบแนวราบ ตวัอย่างเช่น กิจกรรมประเภทกีฬา กิจกรรมประเภทความบนัเทิง เช่น การจดั

คอนเสิร์ตหรือปาร์ต้ี และกิจกรรมประเภทศิลปวฒันธรรม ตวัอยา่งเช่น การแข่งขนัสนุกเกอร์เก็บ

คะแนนชิงแชมป์ประเทศไทย หรือแสงโสมหนองคายคพั 2009 หรือคอนเสิร์ต “สิงห์ พรีเซ้นต ์

เมท บาร์ มิวสิค ซีร่ีส์ 2009” คอนเสิร์ตกรีน สเปซ วนัเวลิด ์ปาร์ต้ี ร่วมกบัคิส เอนเตอร์เทนเมน้ท ์ณ 

ร.ร.เซ็นทาราแกรนด ์ในนามผลิตภณัฑ์ไฮเนเกน้ หรือการสนบัสนุนกิจกรรมลาํปางเซรามิกแฟร์ # 

22 ปี 52 ร่วมกบัสมาคมเคร่ืองป้ันดินเผาจงัหวดัลาํปางโดยสิงห์คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั เป็นตน้ 

 

 [2] กลยุทธ์การผลัก เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารกบักลุ่มผูค้า้คนกลางเพื่อให้ “ผลกั” สินคา้

แอลกอฮอล์ในชนิดนั้นๆ ให้ดูโดดเด่นในสายตาของผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้หรือสร้างให้เกิดการซ้ือ 

โดยเฉพาะการจดัวางสินคา้ในแบบท่ีโดดเด่นหรือดึงดูดสายตา เป็นตน้ ขอ้น่าสังเกตท่ีสําคญั คือ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลผ่านส่ือพบว่า มีการใช้การส่งเสริมการขายสําหรับกลุ่มผูค้า้คนกลางอีกดว้ย 

ขอ้มูลจากการสาํรวจพบวา่ กลยุทธ์การผลกัน้ีประกอบไปดว้ยลกัษณะต่างๆ ดงัน้ีคือ การผลักด้วย

การใช้ผลติภัณฑ์ และผลกัด้วยการใช้ “คน” 

 

 [3] กลยุทธ์องค์กร เพือ่การส่ือสารภาพลักษณ์ขององค์กรโดยรวมทั้งหมดกบักลุ่มผูมี้ส่วน

ได้ส่วนเสีย โดยรูปแบบหรือประเภทของกิจกรรมพิเศษส่วนใหญ่ท่ีองค์กรจะสนับสนุนน้ีส่วน

ใหญ่แลว้ เป็นกิจกรรมประเภทศิลปวฒันธรรม หรือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอนุรักษน์ํ้ า สัตวป่์า 

และธรรมชาติ หรือกิจกรรมดา้นการศึกษา เป็นตน้  ข้อมูลท่ีได้พบได้แสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์

องค์กรน้ีมีเคร่ืองมือท่ีสําคญั คือ วิธีการเผยแพร่ข่าวสารผ่าน “บุคคลท่ีสาม” รวมตลอดถึงการ

ส่ือสารผ่านส่ือมวลชน ในช่ือว่า การจัดกิจกรรมเพื่อแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม หรือ 
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corporate social responsibility: CSR ทั้งในรูปแบบท่ีบริษทัดาํเนินการเอง หรือดาํเนินกิจกรรม

ร่วมกบัพนัธมิตรอ่ืนๆ สําหรับการดาํเนินกิจกรรม CSR ท่ีพบน้ี ยงัพบวา่มีลกัษณะของกิจกรรมท่ี

เนน้ใน 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ CSR ในรูปของการบริจาค CSR ในรูปของอาสาสมคัร และCSR ใน

รูปการดาํเนินงานขององคก์ร 

  

ส่วนทีส่อง: กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของสถานบันเทงิ/ผบั/บาร์ 

 ในส่วนการสํารวจขอ้มูลอ่ืนๆ ตามรายละเอียดของโซนสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ท่ีสํารวจ

ทั้งหมดมีดงัน้ี คือ 

 

  โซนมหาวทิยาลยัราชภัฏพระนคร 

  จากการลงสํารวจพื้นท่ีโดยภาพรวมน้ี พบวา่ ในช่วงปีใหม่ ยา่นมหาวิทยาลยัราช

ภฏัพระนครจะมีลานเบียร์มาเปิดสองท่ี คือ บริเวณลานของAEON หนา้มหาวิทยาลยั เป็นลานเบียร์

ชา้ง และอีกร้านหน่ึงคือลานเบียร์สิงห์ ของร้านป.กุง้เผา ซ่ึงอยูต่รงกนัขา้มกบัประตูทางเขา้มรภ.พ

ระนคร ขอ้มูลจากการสังเกตทาํให้ไดพ้บว่า นกัศึกษาจะนิยมเบียร์ช้างกนัมากกว่าเพราะราคาถูก 

ในขณะท่ีเบียร์สิงห์นั้นจะพบวา่กลุ่มเป้าหมายหลกัๆ คือวยัทาํงาน นอกจากนั้นแลว้ ยงัไดพ้บวา่อีก

ดว้ยวา่นกัศึกษาของโซนพระนครน้ีจะไม่ค่อยเท่ียวในสถานท่ีใกล้ๆ  มหาวิทยาลยัตวัเอง ส่วนใหญ่

จะเท่ียวแถวรัชดา อยา่งไรก็ตาม หากมีการฉลอง เช่นเล้ียงวนัเกิดหรือฉลองสอบเสร็จถึงจะเขา้ร้าน

บริเวณโดยรอบมหาวทิยาลยั เพื่อใหง่้ายแก่การเดินทาง 

  ขอ้มูลการสาํรวจในเร่ืองของ “ราคา” และโปรโมชัน่ พบวา่ ในโซนหนา้พระนคร

น้ีจะมีไม่ค่อยมีโปรโมชัน่เท่าไหร่เน่ืองจากลกัษณะของร้านเป็นร้านเล็กๆ หากจะมีโปรโมชัน่ก็จะ

เป็นช่วงท่ีเปิดร้านใหม่ๆ หรือช่วงเปิดภาคเรียน ราคาก็จะลดลงนิดหน่อย และเม่ือเนน้ในเร่ืองของ

ราคาถูก ดงันั้น ผลิตภณัฑท่ี์นาํมาขายก็จะพบวา่เป็นผลิตภณัฑใ์นระดบัราคาแบบกลางๆ 

  สําหรับขอ้มูลในส่วนของกลยุทธ์ในการขาย เม่ือเปรียบเทียบระหวา่งสองโซน 

พบว่า โซนหน้ามหาวิทยาลัย จะใช้วิธีการตั้งราคาท่ีถูก และไม่ค่อยเคร่งครัดในกฎระเบียบหรือ

กฎหมายเท่าไหร่ ในขณะท่ีโซนหลังมหาวิทยาลัย จะใช้วิธีการลดราคา เน้น การตกแต่งร้าน นาํ

สาวเชียร์เบียร์หนา้ตาสวยๆ หุ่นดีๆ มาคอยใหบ้ริการ และจะมีการเล่นดนตรีสดทุกคืน  

  ทั้งน้ีขอ้มูลในส่วนของการตกแต่งร้านและบรรยากาศ หรือกลยุทธ์ดา้น place จะ

พบว่า สถานบนัเทิงส่วนใหญ่จะมีลกัษณะเป็นทาวน์เฮาส์สองชั้น ชั้นล่างเปิดร้าน ชั้นบนเป็น

ห้องพกั โดยท่ีรูปแบบของการเปิดร้านเหลา้ในโซนมหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครน้ี สามารถแบ่ง

ออกไดเ้ป็นสองแบบ คือ แบบท่ีนัง่ด่ืมอยา่งเดียว และแบบท่ีด่ืมและเตน้ไดด้ว้ย การตกแต่งร้านและ

บรรยากาศดงัท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้น้ี หากใชศ้พัทแ์บบวยัรุ่นจะเรียกวา่เป็นการไปนัง่ชิวๆกนั 
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  ในขณะท่ีขอ้มูลในเร่ืองของช่วงเวลานั้น พบวา่ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไป

นัง่ด่ืม คือ ช่วงเวลาในคืนวนัศุกร์ เน่ืองจากวา่เป็นวนัเรียนวนัสุดทา้ยท่ีเชา้วนัเสาร์ไม่ตอ้งไป และ

ช่วงวนัสุดทา้ยของการสอบปิดภาคเรียน 

 

  โซนมหาวทิยาลยัราชภัฎจันทรเกษม 

  โดยภาพรวมในโซนมหาวิทยาลัยราชภฏัจนัทรเกษมน้ี ในช่วงวนัธรรมดาจะ

พบว่ามีเด็กนกัศึกษาจะใส่ชุดนกัศึกษาเขา้มานัง่กินกนัแทบทุกร้าน เน่ืองจาก ร้านเหลา้นั้นอยู่ใต้

หอพกัและอยูติ่ดกบัหอพกัจึงง่ายแก่การเดินทางและไม่จาํเป็นจะตอ้งเปล่ียนชุดเพราะเลิกเรียนก็

ข้ึนไปเก็บกระเป๋าและไปนัง่กินไดห้รือบางคนก็เลิกเรียนมากินก่อนกลบับา้นเพราะบา้นอยูไ่กล จึง

ไม่สามารถเปล่ียนชุดได ้

  นอกจากนั้นแลว้ จะพบอีกดว้ยวา่โซนหลงัมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษมน้ีเป็น

โซนท่ีมีการเปิดและปิดกิจการบ่อยมาก ขอ้มูลจากการสังเกตทาํใหไ้ดพ้บวา่จะมีการเปิดปิดร้านกนั

สลบักนัไปเร่ือยๆ และเป็นโซนท่ีมีร้านขายเหลา้มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัโซนของมหาวทิยาลยัอ่ืนๆ 

  ในการสาํรวจคร้ังน้ียงัพบอีกดว้ยวา่ ความเหมือนของกลยุทธ์ในการขายของร้าน

เหลา้ต่างๆในโซนน้ีจะอยูท่ี่การเน้นในดา้นของราคา นัน่คือ การให้โปรโมชัน่ท่ีถูก และนาํเสนอ

โปรโมชั่นเหล่าน้ีดว้ยการประชาสัมพนัธ์ดว้ยการเขียนติดป้ายผา้หรือป้ายแบนเนอร์ไวท่ี้บริเวณ

หน้าร้าน พร้อมกนันั้นแต่ละร้านก็จะมีจอ LCD เพื่อดึงดูดลูกคา้ ด้วยการเปิดการถ่ายทอดการ

แข่งขนักีฬาฟุตบอลหรือเลือกเปิดเพลงเบาๆใหลู้กคา้ไดฟั้ง อีกทั้งเพื่อสร้างบรรยากาศในการนัง่คุย

สังสรรคก์บักลุ่มเพื่อน ขอ้สังเกตท่ีสําคญัก็คือ การจดัโปรโมชัน่วนัเด็ก เพื่อเอาใจกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น

เด็กนกัศึกษาอีกดว้ย 

  ขอ้มูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “ราคา” พบวา่ ถึงแมว้า่จะเป็นช่วงเทศกาลหรือ

ช่วงเวลาปกติธรรมดา (ช่วงเปิดเทอม) ราคาเหลา้จะไม่ค่อยแพง เพราะว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่

จะเป็นกลุ่มนักศึกษา ดงันั้น ค่ามิกเซอร์ก็จะถูกว่าสถานท่ีท่องเท่ียวทัว่ไป และใช้วิธีการส่ือสาร

ขอ้มูลดา้นราคาดว้ยการติดป้ายผา้หนา้ร้านขนาดใหญ่ 

  สําหรับขอ้มูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “สถานท่ี” จะพบว่า ส่วนใหญ่แลว้จะ

เป็นร้านแบบทาวน์เฮา้ส์ หรือเป็นแบบตึกใตห้้องพกั เป็นลกัษณะแบบร้านเด่ียว ในส่วนของร้านท่ี

เปิดเป็นร้านผบัและขายอาหาร ลกัษณะของร้านแบบน้ีจะเป็นแบบนัง่ด่ืม สบายๆ ในบรรยากาศ

แบบธรรมชาติเล็กนอ้ย ในส่วนของร้านแบบใตห้อพกั จะเป็นแบบสองคูหาเป็นส่วนใหญ่และจะ

เป็นแบบร้านนัง่ด่ืมคลา้ยในผบั เพียงแต่มีความแตกต่างตรงท่ีร้านใตตึ้กจะเป็นลกัษณะ open air 

เท่านั้น 
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  ขอ้มูลในเร่ืองของ “ช่วงเวลา” ขอ้มูลจากการสังเกตในระหวา่งการลงสํารวจพื้นท่ี

นั้นจะพบวา่ ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไปนัง่ด่ืม คือ ช่วงเวลาเวลาหวัคํ่า ประมาณเวลาสองทุ่ม

ถึงเท่ียงคืน ขอ้น่าสังเกตคือ สาํหรับช่วงวนัเทศกาล ร้านต่างๆในโซนมหาวิทยาลยัจนัทรเกษมน้ีจะ

เงียบมาก 

 

  โซนม.รภ.สวนดุสิตและม.รภ.สวนสุนันทา 

  โดยภาพรวมพบวา่ ร้านเหลา้บริเวณโซนม.รภ.สวนดุสิตและม.รภ.สวนสุนนัทา

หรือท่ีเรียกว่า “สวนออ้ย” นั้น ไม่ว่าช่วงเวลาไหนจะมีลูกคา้เขา้ร้านน้อยมาก เพราะว่านักศึกษา

ส่วนใหญ่จะไม่ค่อยพกัใกล้ๆ  กบัสถานศึกษา อยา่งไรก็ตาม ท่ีไม่แตกต่างจากร้านเหลา้บริเวณรอบ

สถานศึกษาแห่งอ่ืนๆ คือ สามารถใหน้กัศึกษาใส่ชุดนกัศึกษาเขา้มานัง่กินเหลา้ในร้านได ้

  สําหรับขอ้มูลจากการสํารวจในเร่ืองของ “ราคา” และ โปรโมชัน่” นั้น พบว่า 

ราคาขายจะไม่ค่อยแพง เพราะวา่กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนกัศึกษา ดงันั้นค่ามิกเซอร์ ก็

จะถูกวา่สถานท่ีท่องเท่ียวทัว่ไป และในส่วนของม๊ิกเซอร์จะขายแถมพ่วงไปกบัเหลา้เป็นส่วนใหญ่ 

สําหรับค่าเปิดเหล้านั้นพบว่าถูกมากคือราคาขวดละร้อยถึงสองร้อยบาท เท่านั้น ในกรณีของ

โปรโมชั่น พบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะมีลกัษณะของกลยุทธ์การแถม เช่น เปิดเหล้าแถมมิกซ์เซอร์ 

รวมถึงจะเน้นท่ีการลดแลกแถม ขอ้มูลจากการสํารวจทาํให้ไดพ้บอีกดว้ยวา่ ภายในร้านนิยมเน้น

ใหมี้การเล่นสนุกเกอร์ และมีจอLCD ให้ดูเพื่อดึงดูดลูกคา้ ตลอดจนมีสาวเชียร์เบียร์คอยให้บริการ

อยูต่ลอด 

  ขอ้มูลในเร่ืองของบรรยากาศและการตกแต่งร้านหรือกลยุทธ์เร่ืองสถานท่ี พบวา่ 

ลกัษณะของสถานประกอบการจะเป็นแบบร้านเด่ียวชั้นเดียว เป็นแบบท่ีนัง่ด่ืมอย่างเดียว แต่การ

ตกแต่งจะแตกต่างกนั   

  ขอ้มูลในเร่ืองของช่วงเวลาในภาพรวมน้ี พบวา่ ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะนิยมเขา้ไป

นัง่ด่ืม ไดแ้ก่ ช่วงวนัธรรมดาคือวนัจนัทร์–ศุกร์ เพราะว่านกัศึกษาจะมาเรียนและเลิกเรียนก็จะมา

นัง่กินเหลา้และคุยกนั รวมถึงช่วงวนัสุดทา้ยของการสอบปิดภาคเรียน ซ่ึงเป็นช่วงท่ีฉลองการสอบ

เสร็จ หากเป็นช่วงเทศกาลปีใหม่และสงกรานต์ จะสังเกตพบว่า ไม่มีลูกค้าเข้าร้านเพราะว่า

นกัศึกษาส่วนใหญ่จะเป็นคนต่างจงัหวดัก็จะกลบับา้นหมด 

 

  โซนรอบมหาวทิยาลยัหอการค้า 

  โดยภาพรวมพบว่า หากเป็นในช่วงใกล้เทศกาล เช่น ปีใหม่และ คริสต์มาส 

รวมถึงช่วงสอบกลางเทอม จะไม่ค่อยมีลูกค้าซ่ึงเป็นนักศึกษาเข้าร้าน ในขณะเดียวกันพบว่า 

นกัศึกษาท่ีเขา้ไปนัง่ในร้านต่างๆเหล่าน้ีส่วนใหญ่จะเปล่ียนชุดนกัศึกษาและจะใส่เป็นชุดธรรมดา
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เขา้ไปนัง่ในร้าน นกัศึกษาส่วนใหญ่จะไม่ค่อยนัง่ในร้านหรือในส่วนท่ีเป็นห้องแอร์ เน่ืองจาก จาก

การสังเกตพบวา่แทบทุกคนจะสูบบุหร่ี 

  การสํารวจโปรโมชั่นพบว่า ส่วนใหญ่จะเป็นการขายเหล้าพร้อมกบัมิกซ์เซอร์ 

โดยจํากัดจาํนวน หรือขายเหล้าโดยแถมนํ้ าแข็งฟรี หรือซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทใดก็จะแถม

ผลิตภณัฑ์ประเภทนั้น นอกจากนั้นแลว้ลกัษณะของโปรโมชัน่ก็จะเป็นเร่ืองของกลยุทธ์ดา้นราคา 

โดยมีการขายในราคาท่ีถูกเน่ืองจากมีนกัศึกษาเป็นกลุ่มเป้าหมาย สําหรับการส่ือสารโปรโมชั่น

เหล่าน้ี จะใชว้ธีิการติดป้ายโปรโมชัน่ไวห้นา้ร้านเพื่อใหลู้กคา้ท่ีเดินผา่นไปมาไดเ้ห็น และมีการให้

พนกังานเสิร์ฟมาเรียกลูกคา้หนา้ร้าน 

  สําหรับขอ้มูลในส่วนของการตกแต่งบรรยากาศหรือกลยุทธ์ดา้นสถานน้ี พบว่า 

ส่วนใหญ่สถานท่ีประกอบการจะมีลกัษณะเป็นทาวน์เฮาส์ขนาดสองชั้น ชั้นล่างเปิดเป็นร้านเหลา้ 

ส่วนชั้นบนเป็นห้องพกั สําหรับรูปแบบของการเปิดร้านเหล้าในโซนน้ี จะเป็นแบบนัง่ด่ืมอย่าง

เดียว มีกบัแกลม้เหลา้เล็กนอ้ย ส่วนการตกแต่งร้านในบริเวณโซนน้ีมีลกัษณะท่ีไม่แตกต่างกนั 

  ในขณะท่ีขอ้มูลจากการสาํรวจเร่ืองเวลาในภาพรวม พบวา่ ช่วงเวลาท่ีนกัศึกษาจะ

นิยมเขา้ไปนัง่ด่ืม พบวา่ ในช่วงเปิดเรียน นกัศึกษามหาวิทยาลยัหอการคา้จะเขา้นัง่ด่ืมในร้านมาก 

หากเป็นวนัจนัทร์–พฤหัสบดี จะมานัง่กินกนัตั้งแต่ทุ่มหน่ึง และเวลาสองทุ่มคร่ึงข้ึนไปจะมีการ

ทยอยเขา้มานัง่เร่ือยๆ จนเต็มร้าน ในช่วงวนัหยุดปีใหม่ พบวา่ลูกคา้จะไม่ค่อยมี เพราะวา่ลูกคา้ซ่ึง

เป็นนักศึกษาจะไปเท่ียวแถวอาร์ซีเอหรือทองหล่อกนัหมด หรือไม่ก็กลับบา้น ข้อมูลจากการ

สังเกตพบวา่ นกัศึกษามหาวทิยาลยัของท่ีน่ีจะเขา้ร้านช่วงก่อนมีเทศกาลหน่ึงวนั เม่ือถึงวนัเทศกาล

จริงๆก็จะไปเท่ียวท่ีอ่ืนกนัหมด 

 

  โซนบริเวณพระรามเจ็ด 

  ในภาพรวมนั้น พบวา่ กลุ่มลูกคา้ของร้านเหลา้ในโซนน้ีจะเป็นกลุ่มนกัศึกษาหนา้

เดิมเป็นส่วนใหญ่ และเป็นนักศึกษาของมหาวิทยาลัยพระจอมเกล้าพระนครเหนือท่ีสวมชุด

นกัศึกษา (เส้ือช้อป) มานัง่ทาน อย่างไรก็ตาม ขอ้มูลจากการลงสํารวจเดือนม.ค. ถึง ก.พ.53 พบ

ขอ้มูลท่ีน่าสนใจวา่ โซนน้ีจะไม่ค่อยมีนกัศึกษาไปนัง่ด่ืมเหลา้ เม่ือสอบถามจากเจา้ของร้านเพิ่มเติม 

ทาํใหไ้ดข้อ้มูลวา่ นกัศึกษาไม่ค่อยมาจะมาก็ตอนเปิดเรียนแรก และวนัฉลองสอบเสร็จเท่านั้น 

  ขอ้มูลจากการสํารวจการตกแต่งบรรยากาศและลกัษณะของร้าน พบวา่ ทุกร้าน

จะเป็นตึกแถวหน่ึงคูหาสองชั้น ชั้นบนเป็นห้องพกัชั้นล่างเปิดเป็นร้านเหลา้ แต่ละร้านจะตกแต่ง

ในลกัษณะท่ีคลา้ยกนั ส่วนใหญ่จะเป็นแบบกระจกใส สามารถมองเห็นขา้งในไดห้มด อย่างไรก็

ตาม จะสังเกตไดว้า่ ร้านท่ีมีลกัษณะค่อนขา้งทึบ และไม่สามารถมองเขา้ไปขา้งในได ้จะมีคนนิยม

เขา้ไปนัง่มากกวา่ 
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  สําหรับขอ้มูลในการสํารวจโปรโมชั่นและกลยุทธ์การขายในภาพรวม พบว่า 

ส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองการใหฟ้รี การขายในราคาท่ีถูก การแถม หรือการใชก้ลยุทธ์เร่ืองของเวลามา

ผนวกกบัเร่ืองของราคา เช่น ถา้มาในช่วงเวลาน้ีจะไดรั้บราคาพิเศษ เป็นตน้ ทั้งน้ี ในแต่ละร้านจะมี

การตั้งกระดานดาํโชวห์นา้ร้าน บอกราคาเหลา้ของแต่ละร้าน ส่วนร้านห้องนัง่เล่นนั้นจะเขียนไว้

ในกระดานไวทบ์อร์ด ตามฝาผนงัขา้งหอ้ง 

  ขอ้มูลการสาํรวจผลิตภณัฑใ์นภาพรวม พบวา่ ร้านเหลา้ในโซนน้ีจะไม่เนน้วา่ขาย

เหลา้ยี่ห้ออะไร และเบียร์ยี่ห้ออะไร ส่วนใหญ่จะมีหมด แต่ไม่ค่อยมีสินคา้คา้งไว ้หากยี่ห้อยี่ห้อ

ไหนไม่มีก็จะซ้ือตามเซเวน่มาใหลู้กคา้แลว้เพิ่มราคาขายในร้านแทน 

 

  โซนรัชดาซอยส่ี 

  โดยภาพรวมพบวา่ ลกัษณะหรือรูปแบบของร้านส่วนใหญ่จะมีลกัษณะเป็นร้าน

เด่ียวชั้นเดียว และเป็นเธค ผบั บาร์ และ ก่ึงผบัก่ึงร้านอาหาร ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาด

พบวา่ในโซนน้ีจะเนน้ท่ีการเล่นดนตรีสด ประกอบการจดัคอนเสิร์ตเล็กๆ ของเหล่าบรรดานกัร้อง 

หรือการเชิญดารา นกัแสดง มาแสดงในร้าน คร้ังละชัว่โมง-สองชัว่โมง หรือการมีรถออกมารับ-

ส่ง ลูกคา้หนา้ร้านริมถนน การใหพ้นกังานเขา้มาเสนอโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ท่ีเดินผา่นร้าน 

นอกจากนั้นแลว้ ขอ้มูลท่ีน่าสังเกตคือการขายบตัรเขา้ร้านและไม่ตรวจบตัรประจาํตวัประชาชน 

  ขอ้มูลจากการสํารวจกลยุทธ์เร่ืองราคาและช่วงเวลา พบว่า ในช่วงเวลาเทศกาล 

เช่น ช่วงปีใหม่และ คริสต์มาส ราคาเหล้าจะเพิ่มมากข้ึนเป็นยี่สิบถึง สามสิบเปอร์เซ็นต ์

เน่ืองจากว่าคนจะเท่ียวเพื่อเฉลิมฉลองวนัส่งทา้ยปีเก่าตอ้นรับปีใหม่กนัเป็นจาํนวนมาก สําหรับ

ช่วงวนัธรรมดา หากเป็นวนัอาทิตยถึ์งวนัพฤหสับดี และช่วงกลางเดือนของแต่ละเดือน ราคาเหลา้

จะถูก จะมีโปรโมชัน่ลดราคาจากท่ีตั้งไว ้บางร้านก็จะใหซ้ื้อ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือ 1 แถม mix ในส่วน

ช่วงวนัหยุด ศุกร์–เสาร์ นั้นก็จะไม่มีโปรโมชัน่ให้เห็นเท่าไหร่ในแต่ละร้าน และยงัพบอีกดว้ยว่า 

ราคาเหลา้จะสูงกวา่วนัธรรมดา บางร้านจะไม่มีโปรโมชัน่เลย 

  ข้อมูลการส่ือสารตราสัญลักษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์และโปรโมชั่นใน

ภาพรวม พบวา่ ส่วนใหญ่จะใชล้กัษณะการประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมือนกนั เช่น การติดโปสเตอร์หนา้

ห้องนํ้ า และป้ายผา้หนา้ร้าน การให้พนกังานออกมาเรียกลูกคา้และบอกโปรโมชัน่กบัลูกคา้ การ

ฉายโปรโมชัน่ข้ึนบนเคร่ืองฉาย LCD ก่อนท่ีจะมีการเล่นดนตรีสด และผา่นเวปไซดข์องร้าน 

  สาํหรับขอ้มูลของการสํารวจดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวม พบวา่ ในโซนรัชดา ซ.4 

น้ีจะเน้นท่ีการขายและส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของจอห์นน่ี วอคเกอร์ เพราะจะมีสัญลกัษณ์ของ

จอห์นน่ี วอลค์เกอร์อยูท่างเขา้ซ.4 และทางเขา้ร้านส่วนใหญ่ 
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  โซนอตก. 

  ในภาพรวม โซนน้ีเป็นโซนท่องเท่ียวสําหรับนักท่องเท่ียวยามราตรี ท่ีคนส่วน

ใหญ่วยัทาํงานจะรู้จกักนัเป็นอยา่งดี สถานท่ีประกอบการในโซนน้ีมีหลากหลาย มีหลายสไตล์ให้

เท่ียว ในการสาํรวจคร้ังท่ีสองน้ีจะพบวา่มีผบัร้านต่างๆ เปิดกิจการข้ึนมาใหม่เป็นจาํนวนมาก มีทั้ง

ร้านเฉพาะเพศ และร้านอาหารก่ึงผบัด้วย แต่จะเปิดน้อยกว่า ส่วนรูปแบบของร้าน พบว่า จะมี

ลกัษณะเป็นร้านเด่ียวสองชั้น และเป็นเธค ผบั บาร์ และ แบบก่ึงผบัก่ึงร้านอาหาร 

  สาํหรับขอ้มูลการสาํรวจกลยทุธ์ทางการตลาดโซนรัชดาพบวา่มีดงัน้ีคือ การเล่น

ดนตรีสด ประกอบการจดัคอนเสริตเ์ล็กๆ ของเหล่าบรรดานกัร้อง หรือการเชิญดารา นกัแสดง มา

แสดงในร้าน คร้ังละชัว่โมง เพื่อดึงดูดลูกคา้นกัเท่ียวยามราตรี หากถึงช่วงฤดูฝนจะมีการกางร่ม

ออกมารับ-ส่ง ลูกคา้หนา้ร้านริมถนน การใหพ้นกังานเขา้มาเสนอโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ท่ีเดินผา่น

ร้าน มีการเปิดเวทีพิเศษสาํหรับจดับูธ๊ของบริษทัเหลา้เขา้มาทาํกิจกรรมในช่วงเทศกาล มีการแจก

เส้ือใหเ้พื่อตอบแทนการกรอกรายละเอียดเก่ียวกบัช่ือท่ีอยู ่อีเมล ์และเบอร์โทร ของลูกคา้หากมี

กิจกรรมพิเศษจะส่งขอ้มูลใหลู้กคา้ และสาํหรับช่วงเทศกาลจะมีการขยายเวลาในการปิดร้าน จาก 

ตีสองเป็นตีสาม 

  ขอ้มูลในส่วนของกลยุทธ์ด้านราคาและช่วงเวลาในภาพรวม พบว่ามีดงัน้ีคือ 

ในช่วงเวลาท่ีจะมีราคาแพงมากกว่าปกติ ส่วนใหญ่จะเป็นช่วงเทศกาล เช่น เทศกาลปีใหม่ 

สงกรานต์ ฮอลโลวีน ลอยกระทง และคริสต์มาส ซ่ึงในแต่ละเทศกาลนั้น ก็จะมีโปรโมชั่นท่ี

ต่างกนัไป ไดแ้ก่ หากเป็นช่วงปีใหม่และ คริสต์มาส พบว่า ราคามิกซ์เซอร์จะเพิ่มข้ึนเป็นเท่าตวั 

หากเป็นวนัอาทิตยถึ์งวนัพฤหัสบดี และช่วงกลางเดือนของแต่ละเดือน พบว่า ราคาเหลา้จะถูก มี

โปรโมชัน่ลดราคาจากท่ีตั้งไว ้บางร้านก็จะ ให้ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือ 1 แถม mix นอกจากนั้นแลว้ 

ยงัไดพ้บอีกดว้ยว่า กลยุทธ์ดา้นโปรโมชัน่น้ียงัถูกผูกกบัเร่ืองของช่วงเวลาในการเขา้ร้านอีกดว้ย

เพื่อเร่งใหลู้กคา้เขา้ร้านเร็วข้ึนอีกดว้ย 

  สําหรับการส่ือสารข้อมูลเร่ืองโปรโมชั่นหรือตราสัญลักษณ์ของเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอลน์ั้น พบวา่ ใชก้ารติดโปสเตอร์หนา้หอ้งนํ้า การให้พนกังานออกมาเรียกลูกคา้และบอก

โปรโมชัน่กบัลูกคา้ การฉายโปรโมชัน่ข้ึนบนเคร่ืองฉาย LCD ก่อนท่ีจะมีการเล่นดนตรีสด และ

ผา่นเวปไซตข์องร้าน 

 ทั้งน้ีจะสามารถสังเกตไดว้่า เม่ือ cross-check ขอ้มูลระหว่างการส่งเสริมการขายหรือกล

ยทุธ์การตลาดแบบแนวราบของสถานบนัเทิง/ผบั/บาร์ในโลกจริงและในโลกออนไลน์ จะเป็นการ

ส่งเสริมการขายในสองลกัษณะ คือ ลักษณะการส่งเสริมการขายแบบข้ันที่หน่ึงท่ีทาํให้ผูบ้ริโภค

สามารถท่ีจะตดัสินใจเขา้ร่วมกิจกรรมในทนัทีทนัใด โดยเฉพาะการใชก้ลยุทธ์ในดา้นของการขาย

ในราคาพิเศษ และลกัษณะของการส่งเสริมการขายแบบมีส่วนร่วม อนัความหมายถึง ลูกคา้จะตอ้ง
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มีส่วนร่วมอย่างใดอย่างหน่ึงในกิจกรรมของร้านก่อนจึงจะไดรั้บสิทธิพิเศษดงักล่าว ยกตวัอย่าง

เช่น การจะตอ้งลงทะเบียนทางเว็ปไซต์เพื่อแสดงความจาํนงเขา้ร่วมกิจกรรม หรือการเขา้ร่วม

แข่งขนัเกมของร้านท่ีจดัข้ึน หรือการแต่งกายตามแนวคิดหรือ theme ของปาร์ต้ีท่ีทางร้านได้

กาํหนดไว ้เป็นตน้ 

 

6.2 บทอภิปรายผล 

  

 [6.2.1] เลีย่งกฏหมายได้ด้วยกลยุทธ์การผลกัสินค้า 

   

 กลยุทธ์การผลกัสินคา้น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้เพื่อผลกัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัช่องทางการขาย

หรือตวัแทนร้านค้าต่างๆ ทั้งค้าส่งและค้าปลีก เพื่อให้ร้านค้าได้ผลักสินค้าหรือขายเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล์ยี่ห้อนั้นๆต่อไปยงัผูบ้ริโภค ทั้งน้ีผลจากการวิจยัไดแ้สดงให้เห็นว่า กลยุทธ์การผลกั

เพื่อส่ือสารกบักลุ่มผูค้า้คนกลางเพื่อให้ “ผลกั” สินคา้แอลกอฮอล์ในชนิดนั้นๆ ให้ดูโดดเด่นใน

สายตาของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยลกัษณะต่างๆ ดงัน้ีคือ การผลักด้วยการใช้ผลิตภัณฑ์ และผลัก

ด้วยการใช้ “คน” 

 

 การผลกัหรือการกระจายสินคา้ดงักล่าวนั้น ไดก่้อใหเ้กิดส่ิงท่ีเรียกวา่ 2As ต่อมา นัน่คือ A-

availabilty และ A-approchablity โดยท่ี  A-availabilty คือการกระจายให้สินค้าไปถึงย ัง มือ

ผูบ้ริโภค เกิดช่องทางการขายในรูปแบบใหม่ท่ีช่วยกระตุน้ทั้งยอดขายและช่วยเพิ่มปริมาณการ

ส่ือสารตราสัญลกัษณ์และความภกัดีในสินคา้ของผูบ้ริโภค และ A-approchablity คือการกระจาย

ให้สินคา้ไปถึงยงัมือผูบ้ริโภค ให้เกิดการเขา้ถึงไดอ้ย่างง่าย และผูบ้ริโภคได้เกิดพฤติกรรมการ

ทดลองด่ืมหรือเกิดพฤติกรรมการด่ืมอยา่งสมํ่าเสมอ การผลกัน้ีจึงนบัเป็นส่วนหน่ึงของการส่ือสาร

การตลาดการประชาสัมพนัธ์ ลกัษณะเชิงรุก หรือ proactive marketing public relations เพื่อมุ่ง

สร้างโอกาสทางการตลาด โดยอาศัยกิจกรรมการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ ช่วยสนับสนุนและ

ส่งเสริม (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) 

   

 กลยุทธ์การผลักดังกล่าวน้ีเป็นการร่วมมือภายในระหว่างบริษัทผู ้ผลิตเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอลแ์ละร้านคา้ และเป็นกลยุทธ์ท่ีคาดวา่จะก่อให้เกิดในส่ิงท่ีเรียกวา่ Win-Win นัน่คือ การ

ท่ีบริษทัผูผ้ลิตตอ้งการผลกัสินคา้ของตนเองออกไปให้ไดม้ากท่ีสุด ในขณะท่ีร้านคา้เองก็ตอ้งการ

ใชป้ระโยชน์จากรายการส่งเสริมการขายของบริษทัผูผ้ลิต เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ของร้าน

ตนเอง ทาํให้ขายได้ดีและขายได้กาํไรด้วยเช่นกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ มิ่งมงคล              
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ทวีกุลวัฒน์ (2545) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของตราสินค้า            

“ไทเบียร์” ท่ีไดพ้บวา่ “ไทเบียร์” เนน้กลยุทธ์ในการสร้างการับรู้ในตราสินคา้ กระตุน้ให้เกิดการ

ทดลองด่ืม และสร้างให้เกิดทศันคติท่ีดี ในกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นผูบ้ริโภครายได้น้อยท่ีอาศยัอยู่

ต่างจงัหวดั โดยใช้กลยุทธ์การส่ือสารผ่านการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้การสนบัสนุน 

การตลาดเชิงกิจกรรม การประชาสัมพนัธ์ พนกังานขาย และส่ือโฆษณา ณ จุดขาย  

 

 อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากการใช้กลยุทธ์การผลกัหรือการ trade promotion น้ีเป็นความ

ร่วมมือภายในระหวา่งบริษทัผูผ้ลิตหรือในท่ีน้ีคือกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอลก์บัร้านคา้ ปัญหาใหญ่ก็คือ 

กลยุทธ์ภายในน้ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้งัคับใช้และผูเ้ก่ียวข้องกับพรบ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ไม่

สามารถมองเห็นไดห้รือเฝ้าระวงัได ้ทั้งๆท่ีการใช้กลยุทธ์น้ีเป็นส่ิงท่ีเก่ียวพนักบัการสนบัสนุนให้

ร้านคา้มีการโฆษณา ส่งเสริมการขาย การลดแลกแจกแถม เพื่อการขายสินคา้โดยตรง 

   

 ดงัท่ีผูเ้ขียนคอลมัน์ zoom-in หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ (ปีท่ี 28 ฉบบัท่ี 2,378 วนัท่ี 27-

29 พฤศจิกายน 2551) ไดก้ล่าวไวว้า่ “ว่ากันว่าปีนีค่้ายนํา้เมาเปล่ียนมาแจกเงินแทนกิฟต์เซ็ตหรือ

แพคเกจเท่ียวต่างประเทศสําหรับห้างหรือร้านค้าท่ีทาํยอดขายได้เข้าเป้าหลังถูกกฏหมายล็อคไว้

ไม่ให้ทาํกิฟต์เซ็ต ท่ีสามารถตรวจสอบได้ กลายเป็นว่าวิธีการส่งเสริมการขายใหม่กับร้านค้านีถื้อ

ว่าเข้าทางห้างกับร้านค้าตัวแทนจาํหน่ายเขาเลยละ ท่ีสําคัญกว่าน้ัน การให้ผลตอบแทนเป็นเงินนี้

หน่วยงานของภาครัฐท่ีดูแลกาํกับธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์คงตรวจสอบได้ยากลาํบากขึน้ 

   

  ทั้งน้ี นอกเหนือจากความยากลาํบากในการตรวจสอบการกระทาํผิดกฏหมายของ

กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์และกลุ่มร้านคา้แลว้นั้น กลยุทธ์การตลาดแบบน้ียงัสามารถลอดช่องโหว่

ของกฏหมายและกระทาํในส่ิงท่ีตรงกนัขา้มกบัเจตนารมยข์องพรบ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

พ.ศ. 2551 นัน่คือ กลยุทธ์การผลกัน้ีไดท้าํให้สินคา้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเยาวชนไดง่้ายข้ึน 

โดยเฉพาะความง่ายอนัเกิดจากเร่ืองของราคาและการใชพ้ริตต้ีในการดึงดูดใจ 

   

  นอกเหนือจากนั้นแลว้ การผลกัโดยการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รยงันบัวา่เป็น

ปัญหาท่ีสําคัญของการดําเนินการด้านกฏหมาย เน่ืองจาก การสนับสนุนกิจกรรมพิเศษหรือ 

sponsorship รวมถึงการดาํเนินกิจกรรมเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ขององค์กรในช่ือเคร่ืองมือว่า CSR: 

corporate social responsibility น้ี เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการสร้างพนัธมิตรหรือ third party ท่ีมี

พลงัในการส่ือสารและปกป้องกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ในเวลาท่ีถูกจบัจอ้งเฝ้าระวงัและถูกเรียกร้อง

ความรับผดิชอบผา่นส่ือและสาธารณะ 
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 [6.2.2] “ส่ีพอพาน สองสระอี ้หน่ึงสระอ”ี กลยุทธ์ร้านเหล้ารอบร้ัวม.เรา 

  

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการลงสังเกตพื้นท่ีจริง ซ่ึงจะอยู่ในบริเวณรอบ

สถานศึกษาตามท่ีไดก้าํหนดขอบเขตการวิจยัไว ้สามารถสรุปกลยุทธ์ดงักล่าวไดใ้นประโยคสั้นๆ 

ดงัน้ี “ส่ี-พอพาน สอง-สระอ้ี หน่ึง-สระอี” ดงัรายละเอียดต่อไปน้ีคือ 

 

  [1] ส่ี-พอพาน ประกอบดว้ย เพลง, โต๊ะพูลหรือโต๊ะสนุก้เกอร์, โปรโมชัน่พิเศษ 

และพนกังานเสิร์ฟ ซ่ึงมกัไดแ้ก่ เพื่อน/พรรคพวก 

  [2] สอง-สระอี ้ไดแ้ก่ พริตต้ีและโคโยต้ี 

  [3] หน่ึง-สระอ ีคือ ทีวจีอยกัษ ์สําหรับการใช้ทีวีหรือแอลซีดีจอยกัษ์น้ีพบวา่จะ

เอาไวเ้ปิดดูการถ่ายทอดกีฬาโดยเฉพาะฟุตบอล 

 

 กลยทุธ์ดงักล่าวนั้น นบัเป็นการดาํเนินการเพื่อหวงัผลในการจาํหน่ายสินคา้โดยตรง ทั้งน้ี 

ในกรณีของพริตต้ีหรือพนักงานแนะนําผลิตภัณฑ์ท่ีมีการสวมใส่เคร่ืองแต่งกายท่ีมีช่ือหรือ

สัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ท่ีสามารถเขา้ใจไดอ้ย่างชดัเจนว่าเป็นเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์

ยี่ห้อใด ก็จะนับว่าเป็นส่ือบุคคลเพื่อการขยาย outlet หรือจุดขาย ท่ีสุ่มเส่ียงกับการกระทาํผิด

กฏหมายในเร่ืองของการโฆษณาสินคา้ ตามมาตรา 32 พรบ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 

2551 

 

 ทั้งน้ี กลยุทธ์ดังกล่าวนั้น หากพิจารณาเทียบเคียงกบักลยุทธ์การส่ือสารเพื่อรับมือกับ

นโยบายการห้ามโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของบริษทั ริชมอนเด ้(บางกอก) จาํกดั (ปุญชรัศม์ิ 

หนูทอง, 2549) จะพบวา่ หลงัจากท่ีรัฐบาลไดมี้มาตรการห้ามอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

โฆษณาผา่นส่ือในช่วงเวลาก่อน 22.00 น. ผลก็คือผูป้ระกอบการไดส้รรหาช่องทางประเภทอ่ืนเขา้

มาทดแทนการโฆษณาผ่านส่ือมวลชนในรูปแบบท่ีมุ่งตรงต่อกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน นั่นคือเพิ่ม

งบประมาณในส่วนของการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การทาํสปอร์ตมาร์เก็ตต้ิง การทาํปาร์ต้ีอีเวน้ท ์

การทาํไดเร็คมาร์เก็ตต้ิง กบัสถานบนัเทิง และการส่งพนกังานขายเขา้ประจาํร้านคา้เพื่อแนะนาํให้

ลูกคา้บริโภคสินคา้ของตน ภายใตแ้นวคิดการตลาดเชิงประสบการณ์ (Experiential Marketing) 

 

 กลยุทธ์การตลาดท่ีพบจากการวิจยัในคร้ังน้ี สอดคล้องกบัผลจากการวิจยัของ อลิศรา           

พริิยโสภา (2547) ท่ีไดแ้สดงใหเ้ห็นวา่ กลยทุธ์การตลาดแบบแนวราบนบัเป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดตวัหน่ึงท่ีช่วยสนบัสนุนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดตวัอ่ืนๆเป็นอยา่งดี โดยเฉพาะเม่ือ
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มีการนาํ Below the line มาใชผ้สมผสานร่วมกนักบัเคร่ืองมือการตลาดในรูปแบบ Above the line 

(การโฆษณาผ่านส่ือมวลชน) ทั้งน้ี below the line จะมีขอ้ไดเ้ปรียบกว่าตรงท่ี สามารถเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายของสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถกระตุน้และสร้างความสนใจไดง่้าย เน่ืองจากมีการ

ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงและใกล้ชิด สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือสนับสนุนและส่งเสริม

การตลาดในส่วนท่ีการโฆษณาเขา้ไม่ถึง เพราะการจดักิจกรรมการตลาดแต่ละกิจกรรมนั้นมุ่งตรง

ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากกวา่ นอกจากนั้นกิจกรรมการตลาดยงัสามารถ

สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างสินคา้กบัผูบ้ริโภคไดสู้ง เน่ืองจากกิจกรรมการตลาดจะอาศยัความ

สนใจ ความตอ้งการ และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายเป็นพื้นฐานในการวางแผนทั้งหมด รวมทั้ง

การจดักิจกรรมการตลาดเองยงัสามารถประชาสัมพนัธ์กิจกรรมเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ และเป็น

ส่วนประกอบสาํคญัของกิจกรรมส่งเสริมการขายไดใ้นบางโอกาสอีกดว้ย 

  

 นอกจากนั้นแลว้ ยงัสอดคลอ้งกบัท่ี Fill (2005) ไดแ้สดงให้เห็นอีกดว้ยวา่ การจดักิจกรรม

พิเศษน้ีก่อให้เกิดผลกระทบในด้านของการโน้มน้าวใจผูบ้ริโภคอย่างทรงพลงั โดยเฉพาะความ

ตระหนักรู้หรือการสร้างความเช่ือมโยงระหว่างกิจกรรมท่ีจดัข้ึนกบัตราสินคา้ รวมถึงการสร้าง

ความจงรักภักดีและภาพลักษณ์ของตราสินค้าและองค์กรท่ีจัดกิจกรรมนั้ นๆ ท่ีสําคัญคือ

นอกเหนือจากกลุ่มผูบ้ริโภคแลว้ การจดักิจกรรมพิเศษยงัเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีไดผ้ลในดา้น

ของการสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มพนักงานขององค์กร ตลอดจนกลุ่มผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียอ่ืนๆ 

ในขณะท่ี เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม (2552) ยงัได้กล่าวถึงประโยชน์หลายประการท่ีจะเกิดข้ึนกบั

องคก์รในกลุ่มส่ือสารมวลชนอีกดว้ย นัน่คือ กิจกรรมพิเศษท่ีน่าสนใจทาํให้เกิดการเผยแพร่ในส่ือ

ต่างๆ โดยไม่เสียเงิน และยงัช่วยสร้างความน่าถือไดเ้ป็นอยา่งดีในสายตาของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

 

6.3 ข้อเสนอแนะ 

  

 [6.3.1] ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังต่อไป: การวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาด

แบบแนวราบผา่นช่องทางการขายประเภทต่างๆ โดยเฉพาะบริเวณโดยรอบสถานศึกษาและถนน

สายหลักของแต่ละจงัหวดั และการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์ (new media) ซ่ึงนับเป็น

เคร่ืองมือสําคญัของกลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ในการสร้างปฏิสัมพนัธ์ในแบบส่วนตวัและ

แบบกลุ่มกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่นและเยาวชน 

 

 [6.3.2] ข้อเสนอแนะเพื่อประกอบการบังคับใช้และกําหนดนโยบายที่เกี่ยวข้อง: แม้ว่า

ประเทศไทยจะมีพรบ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 และกฏหมายต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบั
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แอลกอฮอล ์แต่กฏหมายตลอดจนหน่วยงานต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่สามารถบูรณาการหลายๆเร่ืองท่ี

เก่ียวข้องกับการควบคุมทั้งการขายและการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ได้อย่างจริงจงั ใน

ขณะเดียวกัน การใช้วิ ธีการร้องเรียนและกดดันทางสังคมเพื่อผลักดันให้ผู ้บ ริหารของ

คณะกรรมการควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทั้งในระดบัชาติและระดบัจงัหัวด ตลอดจนผูบ้ริหาร

ของหน่วยงานอ่ืนๆท่ีรับผิดชอบโดยตรง ก็ยงัไม่ก่อให้เกิดความกระตือรือลน้เท่าใดนกั อยา่งไรก็

ตาม เพื่อการบงัคบัใชก้ฏหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบแนวราบ

ท่ีจะสนบัสนุนการควบคุมการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลไ์ดโ้ดยตรงน้ี คณะผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ

ดงัน้ีคือ 

   

i การใชร้ะบบการแพร่กระจายข่าวสารและขอ้มูลต่างๆ ทั้งท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การกระทําผิดทางกฏหมายของกลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

ผลกระทบในทางลบต่อสุขภาวะของปัจเจกบุคคลและสังคม ให้กบัภาคี

เครือข่ายรณรงค์ ภาคประชาชนทั่วไป ส่ือมวลชน กลุ่มบริษัทรับ

ดาํเนินการดา้นการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์รวมถึงรับดาํเนินการดา้น

อีเวน้ต์และออร์แกไนซ์เซอร์ โดยเฉพาะท่ีเก่ียวกับความบันเทิงใน

รูปแบบต่างๆ หน่วยงานองค์กรและมูลนิธิฯต่างๆโดยเฉพาะท่ีเคยมีช่ือ

ปรากฏในการเป็นพนัธมิตรร่วมดําเนินกิจกรรมพิเศษกับกลุ่มธุรกิจ

แอลกอฮอล ์

ทั้งน้ี การส่ือสารขอ้มูลดงักล่าวจะตอ้งสร้างให้เกิดความสนใจในกลุ่มท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจดา้นนโยบายและมาตรการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การควบคุมการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ รวมถึงตอ้งเรียกร้องให้มี 

“การตอบคาํถามผา่นส่ือ” อีกดว้ย 

ii ขยายการควบคุมช่องทางการส่ือสาร ทั้ งช่องทางการโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์ภายในพื้นท่ีในบา้น (ตวัอย่างเช่น สปอตโฆษณาทาง

โทรทศัน์ วิทยุ หรือในส่ือส่ิงพิมพ์ เช่น นิตยสาร/หนังสือพิมพ์) หรือ

พื้นท่ีนอกบา้น (ตวัอย่างเช่น ป้ายผา้ แบนเนอร์ บิลบอร์ด ธงร้ิว bus-ad 

ป้ายไฟ ตูแ้ช่สินค้า ส่ือประกอบการจดัวางสินคา้เพื่อการขาย หรือส่ือ

ประเภท POP รวมถึงการจดักิจกรรมพิเศษประเภทต่างๆ ฯลฯ) หรือ

พื้นท่ีในโลกเสมือนจริง(ตวัอย่างเช่น facebook myspace อีเมล์ หรือ         

ทวติเตอร์ ฯลฯ)  
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เน่ืองจาก การส่ือสารการตลาดผา่นกลยุทธ์แบบแนวราบน้ีจะใชช่้องทาง

การส่ือสารดงักล่าวทั้งหมดน้ีเพื่อส่ือสารถึงขอ้มูลต่างๆท่ีตอ้งการส่งถึง

ทั้งผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มประชาชนทัว่ไป 

iii ขยายการควบคุมเน้ือหาของการโฆษณาท่ียงัสามารถเช่ือมโยงและ

ก่อใหเ้กิดทศันคติท่ีดีต่อการบริโภคและความคาดหวงัถึงผลลพัธ์จากการ

บริโภค ตวัอยา่งเช่น การใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ีเป็นผูช้ายและผูห้ญิงหน้าตา

และรูปร่างดี การมีเน้ือหาท่ีเช่ือมโยงกบัการเล่นกีฬา ความสวยงามทาง

ร่างกาย หรือการทาํความดีต่อเพื่อนและสังคม เป็นตน้ 

เน่ืองจาก ขอ้มูลจากการวิจยัในคร้ังน้ีและจากการทบทวนวรรณกรรม

ต่างๆท่ีเก่ียวข้องได้แสดงให้เห็นว่า กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์ได้มีการ

เช่ือมโยงระหว่างการส่ือสารผา่น above the line และการส่ือสารแบบ 

below the line โดยเฉพาะเม่ือมีการนาํเอาเน้ือหาจากสปอตโฆษณาผา่น

ส่ือมวลชนมาสร้างสรรค์เป็นแนวคิดหลกัในการดาํเนินกิจกรรม และ/

หรือนาํเอาพรีเซ็นเตอร์จากสปอตโฆษณามาเป็นจุดจูงในในการดาํเนิน

กิจกรรมพิเศษในรูปแบบต่างๆ อาทิ แขกรับเชิญในงาน หรือพิธีกรใน

งาน เป็นตน้ 

iv การจดัทีมเฝ้าระวงั ติดตามดูการดาํเนินกิจกรรมพิเศษภายใตก้ลยุทธ์

การตลาดแบบแนวราบของกลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ โดยเฉพาะ

การเก็บรวบรวมขอ้มูลเง่ือนไขของการสนบัสนุนเพื่อให้ฝ่ายกฏหมายได้

พิจารณาวา่เป็นการกระทาํโดยมุ่งหวงัผลประโยชน์ไปในทางการคา้ของ

กลุ่มธุรกิจแอลกอฮอลห์รือไม่ และร้องเรียนเพื่อให้นาํไปสู่การดาํเนินคดี

ตามกฏหมาย เน่ืองจาก ขอ้มูลจากการวิจยัไดแ้สดงให้เห็นวา่ในระหวา่ง

การดาํเนินกิจกรรมพิเศษท่ีมีกลุ่มธุรกิจแอลกอฮอล์เป็นสปอนเซอร์นั้น

ได้มีการแลกและแจก เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและด่ืมเคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอลย์ีห่อ้นั้นๆ 

   

 



176 

 

รายการอา้งอิงภาษาไทย 

 

 

เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ. [online] 

 advisor.anamai.moph.go.th/conference/2548/IMC.ppt [2009 Aug 16] 

 

ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ. กลยทุธ์การบริหารประสบการณ์ของลูกคา้. กรุงเทพฯ: แบรนดเ์อจบุค๊ส์;  

 2549. 

 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร. กรุงเทพฯ: ทิปป้ิง พอยท;์ 2548. 

 

นุวร์ี เลิศบรรณพงษ.์ กลยทุธ์การบริหารแบรนดพ์อร์ตโฟลิโอ. กรุงเทพฯ แบรนดเ์อจ; 2549. 

 

ประลองพล เกียรติไพบูลยผ์ล. โครงการออกแบบส่ือโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขายเบียร์ 

 คาร์ลสเบอร์ก. [วทิยานิพนธ์โครงการพิเศษ] กรุงเทพฯ: คณะครุศาสตร์ 

จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั; 2536. 

 

ปาริชาต สถาปิตานนท ์และณฐัวภิา สินสุวรรณ. แบรนด้ิง-แบรนด ์“บาป”: 

เทคนิคการส่ือสารการตลาดของธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นสังคมไทย. เอกสารสาํเนา. 

 

ปุญชรัศม์ิ หนูทอง. กลยทุธ์การส่ือสารเพื่อรับมือกบันโยบายการหา้มโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

 แอลกอฮอล:์ศึกษากรณีเฉพาะบริษทัริชมอนเด ้(บางกอก) จาํกดั [สารนิพนธ์]. กรุงเทพฯ:  

 คณะวารสารศาสตร์และส่ือสารมวลชน มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์; 2549. 

 

พจน์ ใจชาญสุขกิจ. พลิกโฉมองคก์รดว้ยกลยทุธ์การส่ือสารชั้นเซียน. กรุงเทพฯ: ฐานบุค๊ส์; 2550. 

 

พิมลพร เล่ียวศิริกุล. กลยทุธ์การสร้างตราสินคา้จอห์นน่ี วอลก์เกอร์ วนั [วทิยานิพนธ์โครงการ 

 พิเศษ].กรุงเทพฯ: คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั; 2545. 

 

 

 



177 

 

เพญ็นภา มงคลนิตย.์ กฎหมายการโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลก์บัการจดักิจกรรมพิเศษของ 

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์: กรณีศึกษา : งานเปิดตวัเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์"Reserve brand"  

[สารนิพนธ์].กรุงเทพฯ: คณะวารสารศาสตร์และส่ือสารมวลชน  

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์; 2549. 

 

เพญ็สุดา ประถมกรึก. ระดบัการเช่ือมโยงการตลาดเชิงกิจกรรมและตราสินคา้กบั ทศันคติ  

ภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรม [วทิยานิพนธ์โครงการพิเศษ]. กรุงเทพฯ: 

คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั; 2545. 

 

ม่ิงมงคล ทวกีุลวฒัน์. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของตราสินคา้ "ไทเบียร์" 

 [วทิยานิพนธ์โครงการพิเศษ]. กรุงเทพฯ: คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั;  

 2545. 

 

เมธา ฤทธานนท.์ แปลและเรียบเรียง. การตลาดฉบบัคอตเลอร์. กรุงเทพฯ: แบรนดเ์อจบุค๊ส์; 2550. 

 

วฒันา มานะวบิูลย.์ แปลและเรียบเรียง. การตลาดเด็กพนัธ์ุใหม่. กรุงเทพฯ: เนชัน่บุค๊ส์; 2548. 

 

วรัิช ลภิรัตนกุล. การประชาสัมพนัธ์. กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั; 2540. 

 

วรัิช ลภิรัตนกุล. นิเทศศาสตร์กบัการประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาด. กรุงเทพฯ: ซีเอด็ยเูคชัน่; 2544. 

 

ศรีสุภา สหชยัเสรี. Marketing 101: การบริหารการตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ: แบรนดเ์อจ; 2550. 

 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์. การตลาด จากแนวคิดสู่การปฏิบติั. กรุงเทพฯ: สาํนกัพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์- 

 มหาวทิยาลยั; 2551. 

 

สุวฒัน์ ทองธนากุล. “CSR Spotlight” ผูจ้ดัการรายสัปดาห์ ปีท่ี 21 ฉบบัท่ี 1130 

 วนัท่ี 28 กรกฎาคม – 3 สิงหาคม 2551. 

 

 

 



178 

 

อลิศรา พิริยโสภากุล. การจดักิจกรรมการตลาด (event marketing) : เคร่ืองมือของ below the line  

 ท่ีขาดไม่ไดใ้นยคุปัจจุบนั [สารนิพนธ์]. กรุงเทพฯ: คณะวารสารศาสตร์และ 

 ส่ือสารมวลชน มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์; 2547. 

 

อิศราภรณ์ อนวชัชสุข. การโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ [สารนิพนธ์]. 

กรุงเทพฯ:  

 คณะวารสารศาสตร์และส่ือสารมวลชน มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์; 2549. 

 

เอกชยั อภิศกัด์ิกุล. ยทุธศิลปะ CSR Strategies. นิตยสาร Strategy+Marketing Volume 7  

 Issue 079: 68-70. 

 

 



179 

 

รายการอา้งอิงภาษาองักฤษ 

 

Belch, George E. & Belch, Michael A. Advertising and promotion: an intergrated marketing  

 communications perspective. NY: MaGraw-Hill; 2001. 

 

Below-the-Line. [online] Available from: 

http://www.marketeer.co.th/inside_detail.php?inside_id=996 [2009 July 26] 

 

Christopher, Martin et al. Marketing below-the-line. London: Georrge Allen & Unwin Ltd.;  

 1972. 

 

Clow, Kenneth E. & Baack, Donald. Integrated advertising, promotion, and marketing  

communications. NJ: Pearson Prentice Hall; 2004. 

 

Fill, Chris. Marketing communication: contexts, strategies, and applications. ESSEX: 

Pearson Education; 2005. 

 

O’Guinn, Thomas C. Advertising and integrated brand promotion. Ohio: Thomson; 2003. 

 

Ries, Al. The fall of advertising and the rise of PR. NY: HarperCollins; 2002. 

 

Susan Friedman. Sponsorship: A Key to Powerful Marketing. [online] 

 http://marketing.about.com/od/eventandseminarmarketing/a/sponsorship.htm 

 [2009 Aug 11] 

 

Wilcox, Denis L. et al. Public relations strategies and tactics. NY: Longman; 1999. 

 

 

 

 

http://www.marketeer.co.th/inside_detail.php?inside_id=996
http://www.tradeshowcoach.com/
http://marketing.about.com/od/eventandseminarmarketing/a/sponsorship.htm

	1 หน้าปกงานวิจัยศวส.
	2 สารบัญศวส
	3 nitta_casresearch

