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แอลกอฮอล” นี้ สําเร็จไดดวยความอนุเคราะหของบุคคลหลายทาน ซ่ึงไมอาจจะนํามากลาวไดท้ังหมด  
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สนับสนุนการดําเนินงานวิจัยของผูวิจัยดวยดีเสมอมา 
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เรื่องจนงานวิจัยนี้สามารถสําเร็จลุลวงลงได 
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 ประเทศไทยมีกฎหมายวาดวยการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล ในพระราชบัญญัติฉบับนี้ มีการหาม

การโฆษณาและการสื่อสารการตลาดของเครื่องดื่มแอลกอฮอลท้ังหมด เพ่ือชวยปองกันมิใหเด็กและเยาวชน

เขาถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดโดยงาย ดวยการลดจํานวนโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลในรูปแบบตางๆท่ี

เผยแพรสูสาธารณะหรือสังคมไทย อยางไรก็ตาม บริษัทผูประกอบการธุรกิจแอลกอฮอลไดมีการปรับรูปแบบ

การสื่อสารการตลาดของตนเองเพ่ือเลี่ยงขอกฎหมายดังกลาว การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา สํารวจ 

และวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล โดยเลือกศึกษาและ

เก็บขอมูลจากธุรกิจแอลกอฮอล โดยเจาะจงเลือกจากและตราสินคาท่ีขายดีในประเทศไทย จากชองทางการ

สื่อสารผานสื่อมวลชนและชองทางการขายผลิตภัณฑ 

 ผลการศึกษาพบวากลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดดําเนินการสื่อสารการตลาดโดยใช

สวนประสมการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตางๆ ท้ังนี้ กลยุทธในการสื่อสารการตลาดท่ีพบมีดังนี้ กลยุทธการ

ออกแบบ (design marketing) กลยุทธการใชสื่อนอกบาน (out of home media) กลยุทธการใช CSR สราง

คุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) และ กลยุทธ

การเชื่อมประสานผานสื่อออนไลน (digital engagement) 
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Abstract 
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 The intention of the Thailand Alcohol Beverage Control Act B.E. 2551 (2008) is to 

protect young children and adolescents, especially from the attractive alcohol marketing 

communication tools. This law concerning public relations, advertising, integrated brand 

promotion, and the use of below-the-line tools. But there is evidence that shows the alcohol 

industry develop the ground-breaking marketing tools to comply with the Code and lend 

many opportunities to circumvent the existing law. 

 To understand the attempts made by the alcohol industry to prevent the 

government’s highly regulation, the researcher using the media channel and the trade 

channel for studying the marketing communication strategies of the alcohol key brand from 

June - December 2012. 

 Research undertaken found that the marketing strategies used in the alcohol industry 

in Thailand are more likely to be design marketing, out of home media, CSR for newsworthy, 

the power of face, and digital engagement 
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บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
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ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ประเทศไทยมีกฎหมายวาดวยการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล ในพระราชบัญญัติฉบับนี้ มี

การหามการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดของเครื่องดื่มแอลกอฮอลท้ังหมด เพ่ือชวยปองกันมิให

เด็กและเยาวชนเขาถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดโดยงาย ดวยการลดจํานวนโฆษณาเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลในรูปแบบตางๆท่ีเผยแพรสูสาธารณะหรือสังคมไทย 

 การท่ีพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 ได “ตีกรอบ” มิใหมีการ

โฆษณาและการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ทําใหบริษัทผูประกอบการธุรกิจแอลกอฮอลไดมีการ

ปรับรูปแบบการสื่อสารการตลาดของตนเองเพ่ือเลี่ยงขอกฎหมายดังกลาว โดยเฉพาะการมุงทําตลาด

กับกลุมเปาหมายในประเภทของผูคาคนกลาง เชน สถานบันเทิง/ผับ/บาร/รานคา/โชวหวย ซ่ึงเปน

ชองทางในการสื่อสารเพ่ือสรางโอกาสการดื่มและการขายสินคาท่ีสําคัญ เพ่ือกระตุนใหมีการสั่งซ้ือ

สินคามากข้ึน รวมถึงเรงสรางยอดขายตามเปาหมายท่ีไดตกลงไวกับบริษัท 

 ดังนั้น การมุงสํารวจกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล ท่ีมีลักษณะของการสื่อสารผานสื่อหลากหลายประเภทท่ีมีลักษณะของความสอดคลอง

เปนอันหนึ่งอันเดียวกันและสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได รวมถึงสื่อประชาสัมพันธท่ีใหกับทาง

รานคา เพ่ือใหกระตุนหรือโนมนาวใจใหลูกคา (end user) ตัดสินใจซ้ือสินคาของตน เม่ืออยู ณ จุด

ขาย จึงเปนเรื่องท่ีสําคัญและจําเปนอยางยิ่ง เนื่องจากจะนํามาสูขอมูลท่ีสําคัญสําหรับการทํางานเชิง

รุกของเครือขายรณรงคงดเหลา เครือขายรูเทาทันสื่อ และเครือขายอ่ืนๆ ตอการสื่อสารการตลาดของ

กลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วตามปริบททาง

เศรษฐกิจ สังคม และ “เทรนดของผูบริโภค” 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

 เพ่ือศึกษา สํารวจ และวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล 

 

ประชากรในการศึกษา 

 สําหรับประชากรเปาหมายในการศึกษาหรือกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลนี้ 

ผูวิจัยจะเลือกศึกษาและเก็บขอมูลจากธุรกิจและตราสินคา ดังตอไปนี้ 



~ 2 ~ 

รายงานการวิจยัเรื่อง “กลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม  (4) 

  

 บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จํากัด (มหาชน) ไดแก เบียรชาง เบียรอาชา Blend 285 

 บริษัท สิงห คอรปอเรชั่น จํากัด ไดแก เบียรสิงห เบียรลีโอ 

 บริษัท เพอรนอต ริคารด (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก CHIVAS REGAL, 100 Pipers, 

ABSOLUTE, BALLANTINE 

 บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก JOHNY WALKER RED 

LABEL, JOHNY WALKER BLACK LABEL, SMIRNOFF และ BENMORE 

 บริษัท บารคาดี้ (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก ตราสินคาบารคาดี้ทุกรสชาติ 

 บริษัท ไทยเอเชีย แปซิฟค บริวเวอรี่ จํากัด ไดแก เบียรไฮเนเกน เบียรไทเกอร เบียร

เชียร 

 บริษัท สยาม ไวนเนอรี่ จํากัด ไดแก สปายไวนคูลเลอรและสปายค็อคเทลทุกรสชาติ 

 

วิธีการศึกษาขอมูลในการศึกษา 

 

 (1) ขอมูลสารสนเทศของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีไดรับเผยแพรผาน

สื่อมวลชน ประเภทสื่อสิ่งพิมพ 

  แหลงขอมูล: ผูวิจัยใชวิธีการสุมคนคําจากชื่อผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลและชื่อ

ผูบริหารองคกรจากศูนยขอมูลมติชน (matichon e-library) จากทุกหนังสือพิมพในศูนยขอมูล ไดแก 

Bangkok Post Business Day The Nation กรุงเทพธุรกิจ ขาวสด ขาวหุน คมชัดลึก ฐานเศรษฐกิจ 

ดอกเบี้ยธุรกิจ เดลินิวส เดลินิวสออนไลน ทันหุน เทลคอม เจอรนัล ไทยโพสต ไทยรัฐ ไทยรัฐออนไลน 

เนชั่นสุดสัปดาห แนวหนา บางกอกทูเดย บานเมือง ประชาชาติธุรกิจ ผูจัดการรายวัน ผูจัดการราย

สัปดาห ผูจัดการออนไลน พิมพไทย โพสตทูเดย มติชน มติชนสุดสัปดาห โลกวันนี้ วัฎจักร สยามกีฬา 

สยามธุรกิจ สยามรัฐ สยามรัฐสัปดาหวิจารณ อปท.นิวส ท้ังนี้ ผูวิจัยจะดําเนินการคนควาขอมูล

เพ่ิมเติมจากเว็ปไซตตางๆท่ีมีการนําเสนอขาวกิจกรรมประชาสัมพันธ อาทิ newswit.com รวมถึงเว็ป

ไซตของบริษัทแอลกอฮอลเฉพาะในสวนของการประชาสัมพันธขอมูลกิจกรรมของบริษัท ตลอดจน

การคนหาคําผานกูเก้ิลประกอบดวย 

  วิธีการเก็บขอมูล: ผูวิจัยเก็บขอมูลจากศูนยขอมูลมติชนและเว็ปไซตตางๆ โดยล็อค

อินเขาสํารวจขอมูลทุกๆ 7 วัน ยกเวนในกรณีท่ีเปนวันสําคัญหรืออยูในชวงการจัดกิจกรรมพิเศษของ

บริษัทแอลกอฮอลจะสํารวจขอมูลทุกๆ 3 วัน 

 

 (2) ขอมูลสารสนเทศของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีไดรับเผยแพรผาน

สื่อมวลชน ประเภทสื่อออนไลน 
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  แหลงขอมูล: ผูวิจัยใชวิธีการคนขอมูลจากเว็ปไซตและเฟสบุคของกลุมธุรกิจ

แอลกอฮอล ท้ังนี้ ไดมีการสํารวจขอมูลเพ่ิมเติมจากทวิตเตอร ยูทูปว และอินสตาแกรม เพ่ิมเติมดวย  

  วิธีการเก็บขอมูล: ผูวิจัยเก็บขอมูลจากเฟสบุคและเว็ปไซตตางๆ โดยล็อคอินเขา

สํารวจขอมูลทุกๆวัน โดยแบงออกเปนชวงเวลา คือ ชวงกลางวัน ชวงเย็น และชวงดึกหลังเท่ียงคืน 

โดยจํากัดระยะเวลาในการสํารวจครั้งละไมต่ํากวา 30 นาที ยกเวนในชวงท่ีมีการจัดกิจกรรมพิเศษท่ี

จะขยายชวงเวลาและชวงระยะเวลาในการสํารวจขอมูลเพ่ิม 

 

 (3) แหลงขอมูลประเภทรานคา รานคาสงเครื่องดื่มแอลกอฮอลและสถานบันเทิง ผับหรือบาร 

  แหลงขอมูล: ในกรณีของแหลงขอมูลประเภทรานคา เพ่ือการศึกษารูปแบบการ

สื่อสารการตลาดและสื่อประชาสัมพันธ อันเปนสวนหนึ่งของกลยุทธการสื่อสารการตลาดใน “การดึง” 

ลูกคาใหซ้ือเครื่องดื่มแอลกอฮอลนั้น ผูวิจัยเจาะจงเลือกเฉพาะรานคาสงเครื่องดื่มแอลกอฮอลและ

สถานบันเทิง ผับหรือบารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท้ังนี้ จะใชวิธีการเลือกรานคาสงแบบ

อิงความสะดวกคือไมเจาะจงเขตพ้ืนท่ี อยางไรก็ตาม กรณีของรานคาสงท่ีจะเลือกมาเปนกลุมตัวอยาง

นั้นจะตองมีเกณฑดังนี้คือ เปนรานหรือบริษัทประกอบธุรกิจการคาดานจําหนายและขายสงสินคา

เครื่องดื่มแอลกอฮอลขายเปนหลัก ตัวอยางเชน เปนรานขายสงเหลาไทย เหลานอก สุรา เบียร 

เครื่องดื่ม บุหรี่ เปนตน มีปายประชาสัมพันธหรือสื่อประชาสัมพันธอ่ืนๆของบริษัทผูประกอบการ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลอยูหนารานและในรานในจุดท่ีสังเกตเห็นไดอยางชัดเจน และในกรณีของสถาน

บันเทิง ผับหรือบาร จะเลือกเฉพาะในยานทองเท่ียวหรือถนนท่ีเรียกวาเสนทางบันเทิงยามกลางคืน

เทานั้น 

  วิธีการเก็บขอมูล: ผูวิจัยเก็บขอมูลจากรานคาตางๆ โดยเนนการลงสํารวจพ้ืนท่ีแบบ

อิงความสะดวก โดยเฉพาะในชวงกลางคืนของวันหยุดสุดสัปดาห ในกรณีท่ีเปนรานคาและซุปเปอรมา

เก็ตตางๆนั้นจะสุมสํารวจในชวงกลางวันดวย 

 

ระยะเวลาดําเนินการ 7 เดือน  มิถุนายน – ธันวาคม 2555 

 

ขอจํากัดของการศึกษา 

 การศึกษากลยุทธการสื่อสารของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลนี้ ในบางครั้ง

จะเปนการจัดกิจกรรมท่ีไมมีการประชาสัมพันธผานทางสื่อมวลชนแตเปนไปในรูปแบบอ่ืนๆ เชน การ

สื่อสารแบบปากตอปากหรือการสงขอมูลทางตรงผาน sms หรืออีเมล หรือในกรณีของรานคาสงหรือ

สถานบันเทิง ผับหรือบาร ท่ีอาจพบสื่อประชาสัมพันธท้ังเกาและใหมปะปนกัน หรือไดในจํานวนท่ีไม

เทากันในแตละราน ทําใหผูวิจัยไมสามารถกําหนดจํานวนของตัวเลขกิจกรรมท่ีแนนอนได ดังนั้น 
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ผูวิจัยจะเลือกใชวิธีการวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดในเชิงคุณภาพ แทนการนับจํานวน

กิจกรรมในเชิงปริมาณ 

 

นิยามศัพทเฉพาะในการศึกษา 

 

 กลยุทธการสื่อสารการตลาด 

 ในการวิจัยครั้งนี้ยึดโยงความหมายจากนิยามตามพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล พ.ศ.๒๕๕๑ ท่ีใหความหมายของคําวา “การสื่อสารการตลาด” วาหมายความถึง การ

กระทํากิจกรรมในรูปแบบตางๆ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือขายสินคา บริการหรือภาพลักษณ การ

ประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การแสดงสินคา การจัดหรือสนับสนุนใหมี

การจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบทางตรง หรือเรียกตามแนวคิดดานการโฆษณาวา “สวนประ

สมการสื่อสารการตลาด” ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือท่ีสําคัญ ๕ อยาง (นิธิมา จันทสูตร, 2549) ไดแก 

 การโฆษณา อันเปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงิน เพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิด

สนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อท่ีมิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณานั้น 

 การขายโดยพนักงานขาย เปนการนําเสนอขาวสารท่ีใชบุคคล โดยใชพนักงานขายของ

บริษัทเพ่ือทําการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 การสงเสริมการขาย เปนการนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆท่ีนํามาใชเปนเครื่องมือในระยะสั้น 

เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือและการขายสินคาและบริการใหไดมากข้ึน 

 การประชาสัมพันธ เปนการสรางความสัมพันธท่ีดีกับสาธารณชนตางๆของบริษัท เพ่ือให

เกิดขาวสารในทางท่ีดีใหกับบริษัท เพ่ือสรางภาพลักษณของบริษัทในทางท่ีดี และเพ่ือ

จัดการหรือขจัดเรื่องราว ขาวลือ และเหตุการณตางๆในทางท่ีไมดีอันพึงมีตอบริษัท ให

กลับมามีความรูสึกท่ีดีมากยิ่งข้ึน 

 การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายรายบุคคล เพ่ือใหไดรับ

ท้ังการตอบรับในทันที และการสรางความสัมพันธในทางท่ีดีท่ียั่งยืนนานกับลูกคา ดวย

การใชโทรศัพท จดหมายตรง โทรสาร อีเมล และอินเทอรเน็ต หรือเครื่องอ่ืนๆเพ่ือติดตอ

โดยตรงกับลูกคาโดยเฉพาะ 

 ในการวิจัยครั้งนี้ สวนประสมท้ัง 5 ขอ ผูวิจัยจะเลือกศึกษา ภายใตกลยุทธดานผลิตภัณฑ /

แบรนด/ตราสินคา กลยุทธดานหีบหอและบรรจุภัณฑ กลยุทธดานการจัดวางสินคา/วางตําแหนง

สินคา กลยุทธดานการสงเสริมการขาย กลยุทธดานการสนับสนุนการจัดกิจกรรมพิเศษ กลยุทธดาน

การแสดงความรับผิดชอบตอสังคม กลยุทธดานสื่อบุคคลหรือการขายโดยใชพนักงานขาย กลยุทธดาน

การใชสื่อประชาสัมพันธ 
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 กลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล 

 ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง บริษัทผูผลิตและจําหนายเครื่องดื่มแอลกอฮอลในประเทศไทย ซ่ึง

เปนผูโฆษณา ประชาสัมพันธ และดําเนินการสื่อสารและสงเสริมการตลาดในรูปแบบตางๆ โดยมี

เปาหมายเพ่ือสรางการรับรู ความรู ความชอบ ความพึงพอใจ ความเชื่อม่ันในสินคา/ตราสินคา/

องคกร และพฤติกรรมการซ้ือสินคาในกลุมผูบริโภคและประชาชนท่ัวไป ไดแก บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ 

จํากัด (มหาชน) บริษัท สิงห คอรปอเรชั่น จํากัด บริษัท เพอรนอต ริคารด (ประเทศไทย) จํากัด 

บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท บารคาดี้ (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท 

ไทยเอเชีย แปซิฟค บริวเวอรี่ จํากัด และบริษัท สยาม ไวนเนอรี่ จํากัด 

 

 ชองทางการสื่อสาร 

 ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง ชองทางการสื่อสารท่ีกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ใชเพ่ือสื่อสารแคมเปญหรือกิจกรรมตางๆขององคกรหรือผลิตภัณฑของตนเอง ประกอบดวย           

(1) ชองทางแบบ above the line หรือการใชชองทางการสื่อสารผานสื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ 

นิตยสาร หนังสือพิมพ เปนตน (2) ชองทางแบบ below the line หรือการใชชองทางการสื่อสารท่ี    

ไมผานสื่อมวลชน หรือเรียกไดวาเปน “สื่อนอกบาน” หรือ out of home media เชน คัตเอาท 

บิลบอรด ปายขางรถโดยสารสาธารณะ ธงริ้ว ธงราว เปนตน (3) ชองทางแบบ online หรือการใช

ชองทางการสื่อสารผาน social network เชน เฟซบุค เว็ปไซต เปนตน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 

1. ไดทราบถึงกลยุทธในการดําเนินกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล อันจะนําไปสูแนวทางการปรับปรุงกิจกรรมท่ีเคยดําเนินมาแลว

ของเครือขายรณรงคเพ่ือการควบคุมการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล หรือไดเครื่องมือ

ใหมและแนวทางใหมๆในดําเนินกิจกรรมเพ่ือตอบโตและเฝาระวังกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล ภายใตปริบท เง่ือนไข และสถานการณท่ีหลากหลาย 

2. ไดขอมูลสนับสนุนในการขับเคลื่อนการบังคับใชพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล พ.ศ. 2551 และการกําหนดมาตรการตางๆท่ีเก่ียวของ 

 

ผลการศึกษา 

 ผลการวิจัยพบวากลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดดําเนินการสื่อสารการตลาด

โดยใช “สวนประสมการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตางๆ “โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือขายสินคา บริการ

หรือภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การแสดงสินคา การ
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จัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบทางตรง” โดยกลยุทธในการสื่อสาร

การตลาดท่ีพบมี 5 กลยุทธเดนๆ ไดแก 

  

 (1) กลยุทธการออกแบบ (design marketing) 

  

  ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการออกแบบนี้สามารถแบงไดเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 

การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑ (packaging design) และการออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขาย 

(environmental design) 

  

  กลยุทธการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑนี้ กระทําผานลวดลาย สีสัน ฉลาก โลโก 

ภาพ และไอคอนกราฟก (iconographic) เพ่ือใหเกิดความหมายในเชิงสัญลักษณถึง “ความหมาย” 

ท่ีสินคาตองการจะสื่อถึง รวมถึงการเกิดภาพท่ีสวยงามเม่ือวางอยูบนชั้นวางสินคา และเปนการสราง

จุดสะดุดทางใจเพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาเม่ือเห็นภาพสินคาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนๆอีก

ดวย นอกจากนั้นแลว ยังกอใหเกิดผลตอเนื่องในดานของการสรางบุคลิกลักษณะหรือ character 

ใหกับสินคา ทําควบคูไปการโฆษณาและการใชพนักงานขาย 

  

  วิธีการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑท่ีพบ กลาวคือ การใหขอมูลคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑผานกระปอง การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับรางวัลท่ีไดรับ การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับ      

กลยุทธการจัดกิจกรรมพิเศษ การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเพ่ือโฆษณาแฝงใน

ภาพยนตร และการออกแบบแพคเกจพิเศษในลักษณะของ “limited edition” ยกตัวอยางเชน  

พบวามีการออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเ พ่ือโฆษณาแฝงในภาพยนตร เรื่อง             

“เจมส บอนด” ในตอน SKYFALL หรือ “พลิกรหัสพิฆาตพยัคฆราย” รับบทโดย แดเนียล เคร็ก        

เปนตน 

   

  สําหรับกลยุทธการสื่อสารการตลาดดานการออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขายหรือ

การใชพ้ืนท่ีพิเศษ (physical spaces) พบวาสามารถจัดแบงลักษณะของการใชพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือโนม

นาวใจผูบริโภคไดใน 3 ลักษณะดวยกัน ไดแก การจัดพ้ืนท่ีพิเศษ ณ จุดขาย การจัดพ้ืนท่ีพิเศษในการ

ขาย และการสรางสรรคพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการขายและจัดกิจกรรมพิเศษ ตัวอยางเชน การตั้งโชว

ผลิตภัณฑสเมอรนอฟในลักษณะของการจัดวางแบบพิเศษท่ีผูซ้ือหรือลูกคาท่ัวไปจะสามารถมองเห็น

ไดในลักษณะไกล รวมถึงการจัดใหมีตูแชผลิตภัณฑ Smirnoff Premium Ice โดยเฉพาะ 
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 (2) กลยุทธการใชส่ือนอกบาน (out of home media) 

  

  กลยุทธการใชสื่อโฆษณานอกบาน (out of home media) นี้ พบท้ังในลักษณะของ

ปายโฆษณา การโฆษณา ณ จุดขาย โฆษณาทางยานพาหนะ และโฆษณาเบ็ดเตล็ด โดยเฉพาะของ

แจกและของแถมท่ีมีชื่อ โลโก ตราสัญลักษณ และสีสัน ท่ีสอดคลองกับผลิตภัณฑและธุรกิจ

แอลกอฮอล ประโยชนท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจากสื่อโฆษณาประเภทนี้มีลักษณะท่ีเรียกวา 

“ground-breaking” เพ่ือใชชองวางทางกฎหมายในการสื่อสารการตลาด พรอมๆกับท่ีใชชองทางการ

สื่อสารออนไลน เพ่ือใหเปนเครื่องมือในการดึงการมีสวนรวมของผูบริโภคกับผลิตภัณฑหรือกิจกรรม

พิเศษท่ีธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจัดใหมีข้ึนอีกดวย 

   

  ตัวอยางเชน การใชสื่อโฆษณา ณ จุดขาย ในลักษณะของการใชปายไฟ ณ สถาน

บันเทิง รวมถึงการออกแบบลังใสผลิตภัณฑ ท่ีมีความเชื่อมโยงกับสัญลักษณและสโลแกนใหม 

ตลอดจนเชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษท่ีสนับสนุน ในกรณีตัวอยางของไทยเบฟพบวามีการออกแบบสื่อ

โฆษณา ณ จุดขายใหเชื่อมโยงกับ icon ใหม คําความ “ใชชีวิตอยางแชมปหรือแชมป” และ 

“CHAMPION OF CHAMPIONS” และการผูกโยงกับทีมกีฬาฟุตบอลท่ีไดสนับสนุน 

 

 (3) กลยุทธการใช CSR สรางคุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) 

   

  การแสดงความรับผิดชอบตอสังคมในปริบทของธุรกิจแอลกอฮอลนี้พบวาเปน CSR 

ในลักษณะของการตลาดเพ่ือสังคม และมีลักษณะของการสื่อสารองคกรในแบบของการทําแคมเปญ

เพ่ือสังคมมากกวาจะเปนกิจกรรม CSR อยางแทจริง เนื่องจาก มีการซ้ือพ้ืนท่ีเพ่ือเผยแพรภาพหรือ

โฆษณาการทํากิจกรรมเพ่ือแสดงความรับผิดชอบตอสังคม ในลักษณะของการใชกิจกรรม CSR เปน

ตัวเดินเรื่อง เพ่ือประชาสัมพันธหรือเสริมสรางภาพลักษณ สรางความทรงจําในตราสินคาหรือองคกร 

รวมถึงเพ่ือสรางความผูกพันกับผูมีสวนไดสวนเสียกับองคกร  

 

  ผลการวิจัยพบวากิจกรรม CSR ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลสามารถแบงออกไดเปน 4 

ประเภทใหญๆ กลาวคือ CSR ในลักษณะของการสงเสริมการดื่มอยางรับผิดชอบ การอนุรักษ

สิ่งแวดลอม การสนับสนุนงบประมาณสําหรับกิจกรรมตางๆ และการบริจาคขาวของหรืออ่ืนๆของ

องคกร ตัวอยางเชน โครงการ "Know Your Limit” ของ TFRD ท่ีจัดข้ึนในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 

เพ่ือเผยแพรความรูเก่ียวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลและใหคําแนะนําเก่ียวกับการมีสติอยูเสมอเม่ือดื่ม ใน

งานจะมีการจัดกิจกรรมตางๆพรอมกับแจกของท่ีระลึกจาก TFRD ใหแกผูท่ีสนใจและมีการทดลอง
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ตรวจวัดระดับแอลกอฮอลในงาน และเผยแพรภาพการจัดกิจกรรมตางๆทางชองทางการสื่อสาร

ออนไลนอีกดวย 

 

 (4) กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) 

   

  กลยุทธการใชใบหนาคน หรือเรียกวา “ผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิด” นี้ สงผลอยาง

สําคัญถึงการดึงดูดคนใหมีสวนรวมกับตราสินคาหรือกิจกรรมตางๆท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจัดใหมีข้ึน 

กระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือและบริโภค ดวยเกิดความไววางใจจากการพบเห็น “ใบหนา” ของ

กลุมคนเหลานี้ควบคูไปกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลนั้นๆ นอกจากนั้นแลว การ

ไดกลุมคนเหลานี้มาเขารวมกิจกรรมยังจะทําใหเกิดขาวสารหรือ content ท่ีนาสนใจสําหรับการพูด

ตอหรือบอกตอมากกวาการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา และสามารถนําเอากิจกรรมท้ังหมดท่ีมีกลุมคนเหลานี้อยู

ดวยไปเผยแพรตอออนไลน ทําใหไดผลลัพธคลายคลึงกับการซ้ือสปอตโฆษณาอีกดวย 

  

  สําหรับกลยุทธการใช “ใบหนาคน” นี้ ผูวิจัยพบวา มีท้ังการใชใบหนาท่ีไดรับความ

นิยมหรือ “popular face” โดยเฉพาะการใชศิลปน ดารา นักรอง หรือกลุมเซเลบริตี้ตางๆ เพ่ือใหเขา

รวมกิจกรรมของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล และใชกลุมคนท่ีเปนพนักงานขายของบริษัทแอลกอฮอล

โดยตรง  ท้ังนี้ คําเรียกอาจแตกตางกันไปตามตราสินคา  เชน  สาวเชียร เบียร  พริตตี้ และ                  

แอมบาสซาเดอร เปนตน 

 

 (5) กลยุทธการเช่ือมประสานผานส่ือออนไลน (digital engagement) 

   

  กลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนนี้มีความเชื่อมโยงกับคําวา engagement 

marketing เนื่องจาก ชองทางการสื่อสารออนไลนเปนชองทางการสื่อสารท่ีสําคัญของธุรกิจ

แอลกอฮอลเพ่ือใหมีปฏิสัมพันธกับกลุมลูกคาหรือผูบริโภคเปาหมาย โดยขยายทะลุมิติดานเวลาและ

มิติดานสถานท่ี ตลอดจนมีเปาหมายในการใชเพ่ือการสรางกระแส การสรางการรับรูตราสินคา การ

ประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมพิเศษ (below the line) ตลอดจนการสรางความจงรักภักดีตอ

ผลิตภัณฑ (brand loyalty) ผานการมีสวนรวมในลักษณะตางๆ 

  

  สําหรับกลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนท่ีพบในการวิจัยครั้งนี้สามารถแบง

ออกเปนดานตางๆ ไดแก การใหเนื้อหาดานความรู (educated content) การใหเนื้อหาดานความ

บันเทิง (entertainment content) การใหเนื้อหาดานกิจกรรม (event content) การสรางเนื้อหา

เพ่ือเชื่อมโยงชองทางการสื่อสารออนไลนและออฟไลน (online leads to offline content) และ 
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การสรางเนื้อหาเพ่ือการขายผลิตภัณฑ (social commerce content) ยกตัวอยางเชน การสราง 

เนื้อหานําทางจากออนไลนสูโลกจริงผานการออกแบบแพคเกจจิ้ง Chivas @ Le Baron ในแบบ 

“limited edition” พรอมกับมีการใหขอมูลรานคาท่ีขาย และโพสตคําความตางๆท่ีโชวภาพแพคเกจ

เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการซ้ือและการดื่ม หรือ ผลิตภัณฑ Bacardi Plus Neoprene 

Southside Limited Edition ท่ีสราง leads จากโลกออนไลนลงสูโลกจริงเพ่ือปดการขายผานการ

เลนเกมดวยการสแกน QR Code ท่ีผลิตภัณฑท่ีวางขาย เปนตน 

  

อภิปรายผลการวิจัย 

 มีประเด็นสําคัญท่ีควรอภิปรายจากผลการวิจัย ดังนี้ 

 

 (1) การตลาดแบบใชเทคนิคใหมเพ่ือหลีกเล่ียงขอกฎหมาย (ground-breaking 

techniques) 

  ขอมูลจากการวิจัยพบวา กลุมธุรกิจแอลกอฮอลใชวิธีการสรางเหตุการณหรือ

กิจกรรมพิเศษประเภทตางเพ่ือใหกลุมลูกคาเปาหมายไดเขารวม จากนั้นจะตอยอดกิจกรรมดังกลาว

ดวยการสื่อสารผานชองทางการสื่อสารออนไลน ทําใหกลายเปนเรื่องราวท่ี “talk to” หรือ

ปรากฏการณทอลคออฟเดอะทาวนท่ีกลุมเปาหมายของกิจกรรมเปนผูบอกตอหรือสื่อสารตอเอง 

ขอมูลจากการทบทวนวรรณกรรมยังทําใหพบอีกดวยวา การเขามารวมกิจกรรมพิเศษท้ังในโลกจริง

และโลกออนไลนนี้จะทําใหกลุมธุรกิจแอลกอฮอลไดขอมูลของผูเขารวมกิจกรรมท้ังในเรื่องของ

คุณลักษณะทางประชากรศาสตร ความชอบ รสนิยม และอ่ืนๆ หรือท่ีเรียกวา profile เพ่ือไปตอยอด

ในการทํากิจกรรมอ่ืนๆตอ หรือวางแผนการสื่อสารการตลาดโดยใชขอมูลท่ีไดมาเหลานี้ 

  ในแงของการสื่อสารการตลาดแลวนั้น ไมเพียงแตจะสามารถทะลุผานชองวางทาง

กฎหมายไดแลว กลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเครื่องมือเหลานี้ ยังทําใหเกิดการจงรักภักดีตอ

ผลิตภัณฑ (brand loyalty) การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล (consumption) และสวนแบง

การตลาดท่ีสามารถชนะคูแขงขันอ่ืนๆในระดับเดียวกันไดอีกดวย (market share) 

 

 (2) ชองทางการส่ือสารออนไลนของธุรกิจแอลกอฮอลแตไมใชช่ือธุรกิจแอลกอฮอลในการ

ส่ือสาร (Unbranded social online network) 

  ในระหวางท่ีดําเนินการเก็บขอมูลจากการวิจัยนั้น ผูวิจัยยังไดพบอีกดวยวา 

นอกเหนือจากการทําการตลาดแบบแนวราบเพ่ือหลีกเลี่ยงขอบังคับทางดานกฎหมายแลวนั้น กลุม

ธุรกิจแอลกอฮอลยังใชชองทางการสื่อสารออนไลนท่ีมีธรรมชาติประการสําคัญท่ีผูใชสามารถเขาถึงได

ตลอดเวลาและทุกท่ี ยกตัวอยางเชน Hip Kingdom ของดิอาจิโอ 
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  การเปดชองทางการสื่อสารออนไลนในแบบท่ีไมใชชื่อไมเชื่อมโยงกับตราสินคา

โดยตรงนี้ของดิอาจิโอนี้ นอกจากจะทําใหกลุมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลสามารถสื่อสารกับกลุม

ผูบริโภคไดตลอดเวลาเพ่ือการสื่อสารและแลกเปลี่ยนขอมูลตางๆ ท้ังในเรื่องของผลิตภัณฑ สถานท่ี

เท่ียวและกินดื่มท่ีนาสนใจแลวนั้น ยังทําใหชองทางนี้เปนชองทางท่ีสําคัญสําหรับการเลี่ยงขอบังคับ

อ่ืนๆอีกดวย เนื่องจาก ดิอาจิโอจะสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดตลอดเวลาภายใตชองทางการสื่อสาร

ออนไลนท่ีไมมีความเก่ียวของและเชื่อมโยงมาถึงดิอาจิโอโดยตรง เนื่องจาก มีการสื่อสารกิจกรรมของ

ตราสินคาแอลกอฮอลอ่ืนๆดวย 

  นอกเหนือจากนั้นแลว การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางกันและกันของกลุมเปาหมาย

และแอดมินหรือผูรับผิดชอบดูแลเฟสบุคแฟนเพจ Hip Kingdom นี้ ยังทําใหธุรกิจเหลานํามาสราง

เปนฐานขอมูลและนํามาตัดเย็บเปนโปรโมชั่นและสรางสรรคกิจกรรมตางๆท่ีตรงกับความตองการและ

รสนิยมของกลุมเปาหมายได 

 

 (3) “ใบหนามีความสําคัญอยางย่ิงในการส่ือสาร” (face is important) 

  บทบาทของกลุมผูมีอิทธิพล ภายใตแนวคิดท่ีวา “ใบหนามีความสําคัญอยางยิ่ง” 

(face is important) ทําใหการใชกลุมนี้สงผลตอความรูสึกนึกคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของ

ผูบริโภคเปนอยางยิ่ง เนื่องจาก “ใบหนาท่ีไดรับความนิยม” หรือ “popular face” จะชวยดึงดูดคน

ใหเขามารวมในกิจกรรม ชวยสรางและกระตุนความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาและทําใหเกิดการบอกตอหรือ 

publicity ท่ีมากกวาการโฆษณากลยุทธการจับคูเครื่องดื่มแอลกอฮอลกับกลุมผูมีอิทธิพล เชน ศิลปน 

ดารา นักกีฬา (ในความหมายรวมถึงวงดนตรีและทีมกีฬาดวย) (the influencers) ผลก็คือชวยสราง

ความเชื่อมโยงระหวางภาพลักษณของกลุมผูมีอิทธิพลเหลานั้นกับภาพลักษณของตราสินคาและ

ความรูสึกของผูบริโภคเครื่องดื่มนั้นๆ ในขณะเดียวกันยังสามารถตอยอดกับสื่อและกิจกรรมอ่ืนๆ 

รวมถึงชองทางการสื่อสารออนไลนไดอีกดวย ยกตัวอยางเชน การสรางเว็ปกีฬาโดยเฉพาะ หรือการทํา

สื่อเฉพาะกิจ พรีเ ม่ียม และอุปกรณท่ีเ ก่ียวของกับการขายและการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล 

ตัวอยางเชน ถวยรางวัลนํามาทําเปนถังใสน้ําแข็ง เปนตน 

  ยกตัวอยางเชน การผูกความเชื่อมโยงระหวางตราสินคาและองคกรกับแบรนดกีฬา

ของสิงหและชาง ท่ีทําใหธุรกิจแอลกอฮอลท้ังสองตราสินคานี้สามารถใชนักกีฬามาเปนสื่อโฆษณาใน

โลกจริง ตลอดจนตอยอดดวยนําเอาทีมกีฬาและตราสินคามาออกแบบเปนสินคาและอุปกรณตางๆท่ี

เก่ียวของกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดอีกดวย เชน ถวยรางวัลท่ีนํามาประยุกตเปนถังใสน้ําแข็ง เปนตน 

  การผูกความเชื่อมโยงระหวางตราสินคากับศิลปนหรือนักรองท่ีไดรับความนิยม

เหลานี้ จะชวยดึงดูดคนใหมาเขารวมกิจกรรมท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจัดข้ึน เพราะรูสึกวาหากไดเขา

รวมในกิจกรรมหรือบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีศิลปนหรือดาราหรือเซเลปบริตี้ตางๆมีสวนรวมดวยนี้แปลวา

ตนเองกําลังอยูในกระแส ในขณะเดียวกัน ยังชวยใหเกิดลักษณะท่ีเรียกวาการตลาดแบบปากตอปาก 
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(viral marketing) หรือการท่ีผูบริโภคกลุมเปาหมายของกิจกรรมชวยเอาขอมูลขาวสารไปบอกตอๆ

กัน ท้ังในโลกจริงและการแพรกระจายขาวสารตอทางออนไลน 

 

 (4) การเสริมแรงชองทางการส่ือสาร (Coordinated marketing communications 

campaign) 

  เปนการผสมผสานเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบเขาดวยกัน เพ่ือให

เกิดการเสริมแรงซ่ึงกันและกัน (Synergy) หรือเรียกวา Coordinated marketing 

communications campaign ประกอบดวยการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในกลุมตอไปนี้ 

  กลุมท่ี (1) เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารผานสื่อมวลชน (Mass media 

contact) ซ่ึงไดแก การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public relations: PR) 

  กลุมท่ี (2) เครื่องมือสื่อสารการตลาดตามสถานการณ (Situational contact) 

ไดแก การสงเสริมการขาย (Sale promotions) อาทิ การจัดแสดงสินคา (Display) บรรจุภัณฑ 

(Packaging) 

  กลุมท่ี (3) เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบเขาถึงบุคคล (Personal contact) ไดแก 

การใชพนักงานขยาย (Personal selling) เปนการสื่อสารในรูปแบบท่ีจะทําใหเกิดการสื่อสารระหวาง

บุคคล (Interpersonal communications) คือ ระหวางผูซ้ือและพนักงานขาย 

  กลุมท่ี (4) เครื่องมือสื่อสารการตลาดเพ่ือสรางประสบการณ (Experiential 

contact) ไดแก การตลาดเขิงกิจกรรม (Events) เพ่ือชวยสรางใหผูบริโภคเกิดความสัมพันธเชื่อมโยง

กับตราสินคา (Brand association) การเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) เปนการใหการสนับสนุน

ทางการเงินแกองคกร บุคคล หรือกิจกรรมตางๆ 

  กลุมท่ี (5) เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (P marketing) คือ 

ผลิตภัณฑ (product) การบรรจุภัณฑ (packaging) ราคา (pricing) การสงเสริมการขาย 

(promotion) ชองทางการขาย (place) คนขาย/ชวยขาย (people) สิ่งท่ีปรากฏทางกายภาพ 

(physical evidence) 

  ตัวอยางเชน การวางตําแหนงสินคาของผลิตภัณฑสปายท่ีเชื่อมโยงกับการเปดพ้ืนท่ี

ขายผลิตภัณฑและกิจกรรมพิเศษท่ีสนับสนุน ไดแก กิจกรรม “การเปดตัว SPY U Fashion Space 

แหลงนัดพบแหงใหมใหทุกคนได EAT - DRINK - FASHION ณ Siam Center Pop Cont. @ ลาน

สยามดิสคัฟเวอรี่ พลาซา” ท้ังนี้ จากการเก็บขอมูลทางเฟซบุคและเว็ปไซตของสปายจะไดพบอีกดวย

วา พ้ืนท่ีแหงนี้จะเปนพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการจัดกิจกรรมท่ีเชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษทางดานดนตรี 

และกิจกรรมพิเศษดานแฟชั่น อีกดวย 

  หรือจากการลงสํารวจพ้ืนท่ีจริงจะพบวา ในรานคาและสถานบันเทิงท่ีมีผลิตภัณฑ

ของไทเกอรเบียรขายจะมีสาวเชียรเบียรของไทเกอรในชุดท่ีมีสีและลวดลายสอดคลองกับผลิตภัณฑ 
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ท้ังนี้ นอกเหนือจากการเชียรผลิตภัณฑแลว ในบางครั้งกลุมสาวเชียรเบียรเหลานี้จะเปนผูกระตุนให

กลุมลูกคาในรานคาเขารวมกิจกรรมพิเศษดวย และจะพบวาในกรณีท่ีเปนการสื่อสารผานชองทางการ

สื่อสารออนไลน จะมีการเนนภาพของสาวเชียรเบียรท่ีมีความสวยงามและดูเยายวนใจเปนพิเศษ ท้ังนี้ 

จะพบวา มักจะจงใจในการโพสตภาพของกลุมพริตตี้ในลักษณะเซ็กซีและเยายวนพรอมกับถือ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลในลักษณะอาการตางๆกันไป 

  หรือตัวอยางกิจกรรม “HEINEKEN PRESENTS SENSATION : THE OCEAN OF 

WHITE” ท่ีพบวา มีการสื่อสารผานสื่อโฆษณาท้ังในสวนของการสื่อสารผานสื่อมวลชนและการสื่อสาร

ผานสื่อนอกบาน อาทิ บิลบอรด บริเวณรถไฟฟาบีทีเอสและรถไฟฟาใตดิน นิตยสารตางๆ รวมถึง 

online ท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุดผาน www.facebook.com/ Heineken 

และเฟซบุคของกลุมคนท่ีไฮเนเกนเรียกวา “เทรนดเซตเตอร” เพ่ือใหเปนชองทางในการกระจาย

ขาวสารแบบปากตอปาก เก่ียวกับกิจกรรม “HEINEKEN PRESENTS SENSATION : THE OCEAN 

OF WHITE” เปนวงกวาง 

 

ขอเสนอแนะ 

  

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป: 

 การวิจัยท่ีเก่ียวของกับการสื่อสารการตลาดแบบแนวราบผานชองทางการขายประเภทตางๆ 

โดยเฉพาะบริเวณโดยรอบสถานศึกษาและถนนสายหลักของแตละจังหวัด 

 การสื่อสารการตลาดแบบออนไลน (new media) ซ่ึงนับเปนเครื่องมือสําคัญของกลุมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลในการสรางปฏิสัมพันธในแบบสวนตัวและแบบกลุมกับผูบริโภค

กลุมเปาหมายไดโดยตรง โดยเฉพาะในกลุมวัยรุนและเยาวชน เนื่องจาก กลุมธุรกิจ

แอลกอฮอลมีการขยายชองทางการสื่อสารออนไลนท่ีมากกวาเฟสบุคและเว็ปไซต เชน           

ทวิตเตอร อินสตาแกรม ไลน และแอพพลิเคชั่นเฉพาะทางมือถือ 

 

ขอเสนอแนะเพ่ือประกอบการบังคับใชและกําหนดนโยบายท่ีเก่ียวของ: 

 การขยายความเรื่องชองทางการสื่อสารท่ีจะตองอยูภายใตขอบังคับของพรบ.ฉบับนี้ใหชัดเจน

และครอบคลุมมากยิ่งข้ึน ตัวอยางเชน การปรับเปลี่ยนคํานิยามของการเรียกคําสื่อมวลชน 

เชน ใชคําวาแพลตฟอรม หรือ สกรีน เพ่ือใหครอบคลุมการสื่อสารผานสื่อมวลชนและ

ชองทางการสื่อสารออนไลนผาน 

 การขยายความในเรื่องของการตลาดหรือแคมเปญการสื่อสารแบบรมธง “umbrella 

campaign” เนื่องจาก ในปจจุบัน กลุมธุรกิจแอลกอฮอลจะใชวิธีการสื่อสารการตลาดของ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลภายใตรมธงการรวมแคมเปญสื่อสารของสินคาทุกประเภทและทุกกลุม
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เขาไวดวยกัน เชน น้ําดื่ม เสื้อผา เบียร โซดา เปนตน ยกตัวอยางเชน “เครื่องดื่มตราชาง” ท่ี

นําเสนอสินคาทุกกลุม เชน น้ําดื่ม โซดา เบียรชาง ภายใตแนวคิด “Chang Live Like You 

Mean It ชีวิตของเราใชซะ” เพ่ือใหทะลุกรอบขอกฎหมายดวยวิธีการทําการตลาดดานสื่อ

โฆษณาและการประชาสัมพันธโดยใชน้ําดื่มเปนตัวเจาะแทน ในขณะเดียวกับท่ีสามารถกรุย

ทางการตลาดของเครื่องดื่มเบียรพวงเขาไปดวย 

 การโฆษณาการจัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษท่ีมีการโฆษณาผานชองทางการ

สื่อสารมวลชนประเภทตางๆ ท่ีมีผลกระทบในดานของการโฆษณาชวนเชื่อ และเปนการ

โฆษณาท้ังทางตรงและทางออมถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอล จะตองมีขอบังคับในเรื่องของเวลา

และเนื้อหา อีกท้ังจะตองมีคําเตือนดวยเชนกัน 

 ผลิตภัณฑและ/หรือการหีบหอบรรจุภัณฑจะตองมีการระบุคําเตือนอยางชัดเจน โดยเฉพาะ

ถึงการหามดื่มในสตรีท่ีมีครรภ เนื่องจากจะสงผลอยางรายแรงถึงสุขภาพและสมองของเด็กใน

ครรภ เนื่องจาก ผลการวิจัยพบวา กลยุทธดานการออกแบบผลิตภัณฑและหีบหอเปนกลยุทธ

สําคัญเพ่ือกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

 

ขอเสนอแนะเพ่ือการดําเนินกิจกรรมของเครือขายรณรงคเพ่ือการควบคุมการบริโภคเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล: 

 ตั้งเปาหมายในการทํากิจกรรมโดยไมเนนหนักในเชิงปริมาณของผูเขารวมกิจกรรมแตเปน

เปาหมายในเชิงคุณภาพ เชน การปรับเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากการเขารวม

กิจกรรม 

 ทํากิจกรรมเพ่ือใหเกิดการรูเทาทัน โดยเฉพาะกลยุทธการใชอิทธิพลทางใบหนา ในกรณีของ

กีฬากับดนตรี และกลยุทธการสื่อสารการตลาดภายใตแคมเปญการสื่อสารแบบรมธง หรือ 

“umbrella campaign” 

 กระตุนหรือสรางใหเกิดกลุมฟองรองโดยเฉพาะในกรณีท่ีพบเห็นการสื่อสารการตลาดท่ีมี

ความเชื่อมโยงกับการใชสวนประสมทางการตลาด 

 ออกแบบเครื่องมือสําหรับการสื่อสารออนไลน โดยการออกแบบนั้นจะตองคํานึงความ

สวยงามหรือ visual design ความงายในการเขาถึงขอมูล ความสนุกสนานของขอมูลท่ี

สอดแทรกสาระไวภายใน พรอมท้ังจะตองมีทีมงานท่ีดูแลโดยเฉพาะเพ่ือใหสามารถสื่อสาร

ขอมูลหรือตอบโตขอมูลไดทันเวลา 

• ใชกลยุทธอิทธิพลของใบหนา (face power) ท่ีนอกเหนือจากบุคคลตนแบบและมาสค็อต 

โดยเฉพาะ “ใบหนา”ของบุคคลในสังคมท่ีไดรับความนิยมจากกลุมเปาหมายโดยเฉพาะกลุม

วัยรุนและเยาวชน โดยเชื่อมโยงกับกิจกรรมตางๆของกลุมรณรงค เพ่ือใหเกิดอิทธิพลในการ
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 

ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

  

“เปาหมายของความสําเร็จท่ีจริงคือยอดขาย 

เพราะ marketing is selling ทุกอยางตองทํายอดขายใหได” 

(นพวรรณ วัฒนะพยุงกุล วงศิยา ประเสริฐศิลป และธาราทิพย อดุลประเสริฐสุข, 2550) 

 

 ประเทศไทยมีกฎหมายวาดวยการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล การตราพระราชบัญญัติ

ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ.๒๕๕๑ ฉบับนี้ สวนหนึ่งเปนไปเพ่ือลดปญหาและผลกระทบท้ังดาน

สังคมและเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศท่ีถูกกอข้ึนโดยเครื่องดื่มแอลกอฮอล ท่ีสําคัญคือ เพ่ือชวย

ปองกันมิใหเด็กและเยาวชนเขาถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดโดยงาย ดวยการลดจํานวนโฆษณา

เครื่องดื่มแอลกอฮอลในรูปแบบตางๆท่ีเผยแพรสูสาธารณะหรือสังคมไทย 

  

 ในพระราชบัญญัติฉบับนี้ มีการหามการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดของเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลท้ังหมด คํานิยามท่ีชัดเจนของคําวาการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดดังกลาวไดถูก

กําหนดไว ดังนี้คือ 

  

 “โฆษณา” หมายความวา การกระทําโดยไมวาโดยวิธีใดๆใหประชาชนเห็น ไดยินหรือทราบ

ขอความเพ่ือประโยชนในทางการคา และใหหมายความรวมถึงการสื่อสารการตลาด 

  

 “การสื่อสารการตลาด” หมายความวา การกระทํากิจกรรมในรูปแบบตางๆ โดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือขายสินคา บริการหรือภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การ

สงเสริมการขาย การแสดงสินคา การจัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบ

ทางตรง 

  

 ตามแนวคิดดานการโฆษณา คําวาการสื่อสารการตลาดจะมีองคประกอบท่ีสําคัญ ซ่ึงเรียกกัน

วา “สวนประสมการสื่อสารการตลาด” (marketing communication mix หรือ promotion mix) 

ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือท่ีสําคัญ ๕ อยาง ไดแก (นิธิมา จันทสูตร, 2549) 
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 การโฆษณา อันเปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงิน เพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิด

สนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อท่ีมิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณานั้น 

 การขายโดยพนักงานขาย เปนการนําเสนอขาวสารท่ีใชบุคคล โดยใชพนักงานขายของ

บริษัทเพ่ือทําการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 การสงเสริมการขาย เปนการนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆท่ีนํามาใชเปนเครื่องมือในระยะสั้น 

เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือและการขายสินคาและบริการใหไดมากข้ึน 

 การประชาสัมพันธ เปนการสรางความสัมพันธท่ีดีกับสาธารณชนตางๆของบริษัท เพ่ือให

เกิดขาวสารในทางท่ีดีใหกับบริษัท เพ่ือสรางภาพลักษณของบริษัทในทางท่ีดี และเพ่ือ

จัดการหรือขจัดเรื่องราว ขาวลือ และเหตุการณตางๆในทางท่ีไมดีอันพึงมีตอบริษัท ให

กลับมามีความรูสึกท่ีดีมากยิ่งข้ึน 

 การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายรายบุคคล เพ่ือใหไดรับ

ท้ังการตอบรับในทันที และการสรางความสัมพันธในทางท่ีดีท่ียั่งยืนนานกับลูกคา ดวย

การใชโทรศัพท จดหมายตรง โทรสาร อีเมล และอินเทอรเน็ต หรือเครื่องอ่ืนๆเพ่ือติดตอ

โดยตรงกับลูกคาโดยเฉพาะ 

  

 ขอสังเกตประการสําคัญตอนิยามดังกลาวนั่นคือ ความหมายของคําท้ังสองนั้นไดครอบคลุม

ถึงรูปแบบการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล ท้ังการสื่อสารผาน

สื่อมวลชน (หรือเรียกในภาษานักการตลาดวา above the line) และการตลาดแบบแนวราบ 

(below the line หรือใชในคําท่ัวไปวา ground war) 

  

 ดังท่ีผูวิจัยไดเก็บขอมูลกลยุทธการตลาดของกลุมทุนธุรกิจแอลกอฮอล และไดพบวา ในชวง

เขาพรรษาซ่ึงเปนชวงเวลาท่ีกลุมทุนธุรกิจแอลกอฮอลจะขายสินคาไดยาก ดังนั้น สิ่งท่ีธุรกิจเหลานี้จะ

ทําได คือ หาวิธีปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสงเสริมการขายสินคา สําหรับกลยุทธท่ีมาแรง

และสามารถจูงใจนักดื่มมากข้ึน เรียกวา "การตลาดแบบเงาพราย" โดยมี 3 เทคนิค คือ  

 

 เทคนิคแรก ไดแก การแฝงไปในกิจกรรมสรางความรับผิดชอบตอสังคม (CSR) ดวยการ

เชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษประเภทตางๆ เชนชวยสถาบันการศึกษา ชวยชุมชนชวยสังคม ชวย

สิ่งแวดลอม เพ่ือใหลูกคาเทใจใหกับตราสินคาท่ีมีภาพลักษณดูดี แตหากพิจารณาแลวจะพบวาการจัด

กิจกรรมพิเศษในลักษณะนี้จะทุมงบประมาณใหกับการโฆษณาและประชาสัมพันธกิจกรรมมากกวางบ 

CSR เสียอีก เทคนิคท่ี 2 คือการจัดกิจกรรมพิเศษรวมกับรานคาสถานบันเทิงและผับบาร ท้ังในโลก

ความเปนจริงและโลกออนไลน ผานเว็บไซตยอดนิยม เฟสบุค ทวิตเตอรเพ่ือใหรานคาเหลานี้ชวยกัน

คิดคนโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพ่ือท่ีจะผลักดันเครื่องดื่มแอลกอฮอลเขาสูมือของลูกคา และยัง
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สงผลใหรานคาสั่งสินคาแบบตอเนื่องและเพ่ิมจํานวนข้ึนเรื่อยๆ โดยเฉพาะสถานบันเทิงชื่อดังเปนท่ี

นิยมในกลุมวัยรุน และเทคนิคท่ีสาม จัดกิจกรรมพิเศษรวมกับส่ือมวลชน เชน กิจกรรมลีโอทริปไป

กับสาวลีโอเพ่ือหวังใหสื่อมวลชนชวยเผยแพรเรื่องราวและภาพของสินคา ทําใหประหยัดงบประมาณ

ไมตองเสียคาใชจายในการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา (นิษฐา หรุนเกษม, 2555) 

 

 ท้ังนี้ ผลงานวิจัยจากหนังสือ ANOC (โทมัส บารเบอร และคณะ, 2553) ไดแสดงใหถึง

ความสําคัญท่ีจะตองจัดการปญหาแอลกอฮอลผานการควบคุมการโฆษณาและการสื่อสารการตลาด 

หรือท่ีเรียกในหนังสือ ANOC วา “กิจกรรมการตลาดของเครื่องดื่มแอลกอฮอล” อันเนื่องมาจาก 

กิจกรรมการตลาดมีผลในระดับประชากร ในการสรางทัศนคติของสังคมใหเห็นวาการบริโภคเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลเปน “เรื่องธรรมดา” เปนสวนประกอบท่ีดีและปกติในชีวิตประจําวัน ซ่ึงเปนสถานการณท่ี

ทําใหสังคมยอมรับการดื่มมากข้ึน และในทางกลับกันจะไมสนับสนุนนโยบายและมาตรการในการ

ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล หรือกลาวอีกนัยหนึ่งไดวา การทําการตลาดเปนแรงผลักดันของภาค

ธุรกิจท่ีทําใหแนใจวา เครื่องดื่มแอลกอฮอลจะไดรับการปฏิบัติราวกับวาเปนสินคาธรรมดาท่ัวไป 

 

 โดยสิ่งท่ีนาเปนกังวลอยางยิ่ง คือ ความสัมพันธระหวางการโฆษณากับพฤติกรรมการดื่ม 

ดังเชน ตัวอยางจากการศึกษาในสหรัฐอเมริกาของ Snyder et al (อางถึงใน โทมัส บารเบอร และ

คณะ, 2553) ท่ีไดพบวา เยาวชนท่ีอาศัยอยูในเขตพ้ืนท่ีท่ีมีการใชงบประมาณโฆษณาสูง จะมี

พฤติกรรมการดื่มมากกวา และประมาณการไดวา การเพ่ิมงบประมาณในการโฆษณาในอัตราหนึ่ง

เหรียญสหรัฐตอหัวประชากรตอป จะสามารถเพ่ิมปริมาณการบริโภคข้ึนไดรอยละ ๓ และท่ีสําคัญคือ 

ระยะเวลาในการเพ่ิมการบริโภคนี้ นาจะมีความสัมพันธกับระดับของการรับรูโฆษณา อันหมายความ

วา ยิ่งสะสมการรับรูโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลในเวลาท่ียาวนานยิ่งข้ึน ก็มีแนวโนมท่ีจะดื่มเพ่ิมมาก

ยิ่งข้ึนดวย 

 

 หรือจากรายงานการวิจัยของ Alcohol Policy youth network เม่ือป 2011 ท่ีชี้ชัดใหเห็น

วา การเปดรับกิจกรรมการตลาดของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลไดมีสวนสนับสนุนใหกลุมเยาวชนเริ่มตน

พฤติกรรมการทดลองดื่มของตนเอง และในกรณีท่ีดื่มอยูแลวนั้นจะมีปริมาณการดื่มท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

เชนเดียวกับผลการวิจัยของ The Center on Alcohol Marketing and Youth (CAMY) ท่ีไดพบวา 

แมวากลุมผูปกครองและกลุมเพ่ือนจะมีอิทธิพลอยางสูงตอการตัดสินใจดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของ

เด็กวัยรุน แตการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดก็นับเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสงผลกระทบอยางสําคัญ

ตอกลุมวัยรุนและเยาวชนในการสรางความคาดหวัง ทัศนคติ รวมตลอดถึงการสรางสิ่งแวดลอมท่ีมี

สวนสนับสนุนการดื่มของกลุมเยาวชนท่ีมีอายุต่ํากวาเกณฑท่ีกฎหมายกําหนดไว 
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 นอกเหนือจากกลยุทธการสื่อสารโดยตรงจากกลุมธุรกิจแอลกอฮอลแลวนั้น ผูวิจัยยังไดพบอีก

ดวยวา จากการท่ีพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 ได “ตีกรอบ” มิใหมีการ

โฆษณาและการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ทําใหบริษัทผูประกอบการธุรกิจแอลกอฮอลไดมีการ

ปรับรูปแบบการสื่อสารการตลาดของตนเองเพ่ือเลี่ยงขอกฎหมายดังกลาว โดยเฉพาะการมุงทําตลาด

กับกลุมเปาหมายในประเภทของผูคาคนกลาง เชน สถานบันเทิง/ผับ/บาร/รานคา/โชวหวย ซ่ึงเปน

ชองทางในการสื่อสารเพ่ือสรางโอกาสการดื่มและการขายสินคาท่ีสําคัญ เพ่ือกระตุนใหมีการสั่งซ้ือ

สินคามากข้ึน รวมถึงเรงสรางยอดขายตามเปาหมายท่ีไดตกลงไวกับบริษัท 

 

 ขอมูลท่ีนาสนใจจากนิตยสารแบรนดเอจ Essential (Sub Division 6:2010) ยังไดแสดงให

เห็นอีกดวยวา แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในปจจุบันจะเปนลักษณะของ Impulsive 

Buying ท่ีการกระตุน ณ จุดขายจะเขามามีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือมากยิ่งข้ึน ขอมูลท่ีนาสนใจ

ในหนังสือพิมพผูจัดการ ๓๖๐ องศารายสัปดาห ปท่ี 2 ฉบับท่ี 94 (23/1241) วันท่ี 13-19 กันยายน 

2553 นั่นคือ ถอยคําใหสัมภาษณของเจาหนาท่ีฝายขายสุราจากในประเทศรายหนึ่งท่ีไดพูดถึงการรุก

ตลาดหรือชองทางการขายในแบบออฟพริมิส อยางโชวหวยและโมเดิรนเทรด ไววา 

 

 “ทุกวันนี้รานคาจะถูกเซลลเหลาเขามายื่นขอเสนอ ท้ังคาโชวสินคา และคาจัดวาง รวมไปถึง

การใหของแถมและรางวัลกับรานคาตางๆ โดยเฉพาะโมเดิรนเทรดนั้น บริษัทน้ําเมาเหลานี้จะเสียคา

โชวสินคา หรือคาจัดวาง เพ่ือใหสรางการรับรู ณ จุดขาย โดยหักเปนเปอรเซ็นตจากการจําหนายในแต

ละเดือนใหกับโมเดิรนเทรดเหลานั้น โดยเฉพาะเซเวนอีเลฟเวนนั้น แบรนดสุราเหลานี้จะยอมเสียคา

โชวสินคาบริเวณท่ีเปนชั้นสินคาซ่ึงอยูตรงเคานเตอรจายเงิน โดยแตละแบรนดจะเสียคาโชวในลักษณะ

โฆษณาประมาณแบรนด 200-300 บาทตอเดือน” 

 

 ในขณะท่ีผลการวิจัยของกนิษฐา ไทยกลา (2550) ไดพบวา เยาวชนจะนิยมไปดื่มท่ีสถาน

บันเทิง ผับ บาร ดิสโกเทค มากท่ีสุด รองลงมา คือ รานขายของชํา รานขายเหลา โดยท่ีลักษณะการ

กระจายตัวของจุดจําหนายรอบสถานศึกษาตามเขตควบคุมการขายสุราในระยะ 500 เมตรจาก

สถานศึกษาในเขตเทศบาลนครเชียงใหมมากกวาครึ่งมีจุดจําหนายท่ีอยูในระยะ 500 เมตรจาก

สถานศึกษา ลักษณะจุดจําหนายในพ้ืนท่ีท่ีเยาวชนสามารถเขาถึงไดงายสวนใหญเปนรานขายของชํา 

คาปลีก รานอาหาร เครื่องดื่ม หมูกระทะ รานสะดวกซ้ือ และ สถานบันเทิง 

 

 ท่ีสําคัญอยางยิ่งคือ ลักษณะท่ีสําคัญของการสื่อสารการตลาดในปจจุบันพบวาจะมีลักษณะ

ของการเนนใหเกิดการสื่อสารผานสื่อท่ีหลากหลายประเภทท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได ใน

ขณะเดียวกันในการใชรูปแบบการสื่อสารการตลาดทุกชนิดนั้นจะตองมีความสอดคลองเปนอันหนึ่งอัน
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เดียวกัน เพ่ือใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได ดังท่ีขอมูลจากผลการวิจัยไดแสดงใหวาเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลตราสินคาไฮเนเกนนิยมใชเครื่องมือสื่อสารในหลายรูปแบบผสมผสานกันและการ

ผสมผสานกันนั้นจะตองไปในทิศทางเดียวกัน “ทุกสื่อท่ีไฮเนเกนใช ตองสื่อออกมาแบบ single 

message เพราะผูบริโภคจะไดรับรูตรงกันวา ไฮเนเกนตองเปนแบบนี้เทานั้น” (นพวรรณ วัฒนะพยุง

กุล วงศิยา ประเสริฐศิลป และธาราทิพย อดุลประเสริฐสุข, 2550) นอกเหนือจากนั้นแลว ท่ีสําคัญ

อยางยิ่งคือ ขอมูลจากนิตยสาร BrandageEssential Subdivision 1 2007 ไดแสดงใหเห็นวา เทรนด

ของผูบริโภคก็ไดมีการเปลี่ยนแปลงไปดวยเชนเดียวกัน โดยเฉพาะในมิติของการ blend และ brain 

หมายความถึงมีการใช brand เพ่ือเกาะติดกระแสรวมถึงยืนยันสถานภาพของตน ในขณะเดียวกันก็

ปรับใหเขาหรือสอดรับกับวิถีชีวิตและความเปนตัวเอง หรือเหมาะสมกันในแตละปริบทแตละโอกาส 

 

 ดังนั้น การมุงสํารวจกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล ท่ีมีลักษณะของการสื่อสารผานสื่อท่ีหลากหลายประเภทท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได 

และมีลักษณะของความสอดคลองเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน รวมถึงสื่อประชาสัมพันธท่ีใหกับทางรานคา 

เพ่ือใหกระตุนหรือโนมนาวใจใหลูกคา (end user) ตัดสินใจซ้ือสินคาของตน เม่ืออยู ณ จุดขาย จึง

เปนเรื่องท่ีสําคัญและจําเปนอยางยิ่ง เนื่องจากจะนํามาสูขอมูลท่ีสําคัญสําหรับการทํางานเชิงรุกของ

เครือขายรณรงคงดเหลา เครือขายรูเทาทันสื่อ และเครือขายอ่ืนๆ ตอการสื่อสารการตลาดของกลุม

อุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วตามปริบททางเศรษฐกิจ 

สังคม และ “เทรนดของผูบริโภค” 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

 

 เพ่ือศึกษา สํารวจ และวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 

 [1] ขอบเขตระยะเวลา 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้จํากัดระยะเวลาไวเพียง 7 เดือน ในระหวางเดือนมิถุนายน 2555 จนถึง

เดือนธันวาคม 2555 ซ่ึงเปนชวงเวลาท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลนิยมดําเนินแคมเปญการสื่อสาร

การตลาดกับกลุมเปาหมายตางๆ โดยเฉพาะกับนิสิตนักศึกษาและกลุมเยาวชน 
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 [2] ขอบเขตของแหลงขอมูลในการศึกษา 

  

 การศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลในครั้งนี้ จํากัดการศึกษาเฉพาะการสื่อสารการตลาดตามนิยามท่ีถูก

กําหนดไวในพรบ.ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 โดยไมหมายรวมถึง

การโฆษณาท้ังทางตรงและทางออม หรือ advertorial page 

 สําหรับธุรกิจแอลกอฮอลท่ีจะดําเนินการเก็บขอมูลในครั้งนี้ โดยเลือกเฉพาะ 

key brand โดยการสํารวจความคิดเห็นอยางไมเปนทางการวาไดรับความนิยม

จากกลุมผูบริโภค โดยเฉพาะกลุมเด็กและเยาวชน และโดยการวางตําแหนงจาก

กลุมธุรกิจแอลกอฮอลผูผลิตและผูจัดจําหนาย เฉพาะในประเทศไทยเทานั้น 

 ในดานของการเก็บขอมูล 

- เลือกเก็บจากชองทางสื่อสารมวลชน หรือ Media channel สําหรับทางสื่อ

สิ่งพิมพ จํากัดเฉพาะหนังสือพิมพรายวันและรายสัปดาห โดยใชวิธีการเก็บ

ขอมูลจากคลิปปงของหองสมุดขาวหนังสือพิมพมติชน และทางสื่อออนไลน 

จํากัดเฉพาะทางเฟสบุคและเว็ปไซตของธุรกิจแอลกฮอล ท้ังนี้ ผูวิจัยใช

วิธีการเก็บขอมูลเสริมจากชองทางอ่ืนๆดวย อาทิ ทวิตเตอร อินสตราแกรม 

ยูทูปว และเว็ปไซตขาวประชาสัมพันธออนไลนตางๆ 

- เลือกเก็บจากชองทางการขายสินคา หรือ Trade channel จํากัดเฉพาะ

ชองทางรานคาสงเหลาและสถานบันเทิง เฉพาะผับหรือบาร ในยาน

กรุงเทพและปริมณฑลเทานั้น โดยใชวิธีการเก็บขอมูลเสริมจากเว็ปไซตและ

เฟสบุคของรานคาสงเหลาและสถานบันเทิง 

 

นิยามศัพทเฉพาะในการศึกษา 

 

 กลยุทธการส่ือสารการตลาด 

 ในการวิจัยครั้งนี้ยึดโยงความหมายจากนิยามตามพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล พ.ศ.๒๕๕๑ ท่ีใหความหมายของคําวา “การสื่อสารการตลาด” วาหมายความถึง การ

กระทํากิจกรรมในรูปแบบตางๆ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือขายสินคา บริการหรือภาพลักษณ การ

ประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การแสดงสินคา การจัดหรือสนับสนุนใหมี

การจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบทางตรง หรือเรียกตามแนวคิดดานการโฆษณาวา “สวนประ

สมการสื่อสารการตลาด” ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือท่ีสําคัญ ๕ อยาง (นิธิมา จันทสูตร, 2549) ไดแก 
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 การโฆษณา อันเปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงิน เพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิด

สนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อท่ีมิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณานั้น 

 การขายโดยพนักงานขาย เปนการนําเสนอขาวสารท่ีใชบุคคล โดยใชพนักงานขายของ

บริษัทเพ่ือทําการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 การสงเสริมการขาย เปนการนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆท่ีนํามาใชเปนเครื่องมือในระยะสั้น 

เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือและการขายสินคาและบริการใหไดมากข้ึน 

 การประชาสัมพันธ เปนการสรางความสัมพันธท่ีดีกับสาธารณชนตางๆของบริษัท เพ่ือให

เกิดขาวสารในทางท่ีดีใหกับบริษัท เพ่ือสรางภาพลักษณของบริษัทในทางท่ีดี และเพ่ือ

จัดการหรือขจัดเรื่องราว ขาวลือ และเหตุการณตางๆในทางท่ีไมดีอันพึงมีตอบริษัท ให

กลับมามีความรูสึกท่ีดีมากยิ่งข้ึน 

 การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายรายบุคคล เพ่ือใหไดรับ

ท้ังการตอบรับในทันที และการสรางความสัมพันธในทางท่ีดีท่ียั่งยืนนานกับลูกคา ดวย

การใชโทรศัพท จดหมายตรง โทรสาร อีเมล และอินเทอรเน็ต หรือเครื่องอ่ืนๆเพ่ือติดตอ

โดยตรงกับลูกคาโดยเฉพาะ 

  

 ในการวิจัยครั้งนี้ สวนประสมท้ัง 5 ขอ ผูวิจัยจะเลือกศึกษา ภายใตกลยุทธดานผลิตภัณฑ /

แบรนด/ตราสินคา กลยุทธดานหีบหอและบรรจุภัณฑ กลยุทธดานการจัดวางสินคา/วางตําแหนง

สินคา กลยุทธดานการสงเสริมการขาย กลยุทธดานการสนับสนุนการจัดกิจกรรมพิเศษ กลยุทธดาน

การแสดงความรับผิดชอบตอสังคม กลยุทธดานสื่อบุคคลหรือการขายโดยใชพนักงานขาย กลยุทธดาน

การใชสื่อประชาสัมพันธ 

 

 กลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล 

 ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง บริษัทผูผลิตและจําหนายเครื่องดื่มแอลกอฮอลในประเทศไทย ซ่ึง

เปนผูโฆษณา ประชาสัมพันธ และดําเนินการสื่อสารและสงเสริมการตลาดในรูปแบบตางๆ โดยมี

เปาหมายเพ่ือสรางการรับรู ความรู ความชอบ ความพึงพอใจ ความเชื่อม่ันในสินคา/ตราสินคา/

องคกร และพฤติกรรมการซ้ือสินคาในกลุมผูบริโภคและประชาชนท่ัวไป ไดแก 

 

 บริษัท ไทยเบฟเวอเรจเวอเรจ จํากัด (มหาชน) 

 บริษัท สิงห คอรปอเรชั่น จํากัด 

 บริษัท เพอรนอต ริคารด (ประเทศไทย) จํากัด 
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 บริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด โมเอ็ท เฮนเนสซี 

(ประเทศไทย) จํากัด 

 บริษัท บารคาดี้ (ประเทศไทย) จํากัด 

 บริษัท ไทยเอเชีย แปซิฟค บริวเวอรี่ จํากัด 

 บริษัท สยาม ไวนเนอรี่ จํากัด 

 

 ชองทางการส่ือสาร 

 ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง ชองทางการสื่อสารท่ีกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ใชเพ่ือสื่อสารแคมเปญหรือกิจกรรมตางๆขององคกรหรือผลิตภัณฑของตนเอง ประกอบดวย 

   

 ชองทางแบบ above the line หรือการใชชองทางการสื่อสารผานสื่อมวลชน 

เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ เปนตน 

 ชองทางแบบ below the line หรือการใชชองทางการสื่อสารท่ีไมผาน

สื่อมวลชน หรือเรียกไดวาเปน “สื่อนอกบาน” หรือ out of home media 

เชน คัตเอาท บิลบอรด ปายขางรถโดยสารสาธารณะ ธงริ้ว ธงราว เปนตน 

 ชองทางแบบ online หรือการใชชองทางการสื่อสารผาน social network เชน 

เฟซบุค เว็ปไซต เปนตน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 

1. ไดทราบถึงกลยุทธในการดําเนินกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล อันจะนําไปสูแนวทางการปรับปรุงกิจกรรมท่ีเคยดําเนินมาแลว

ของเครือขายรณรงคเพ่ือการควบคุมการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล หรือไดเครื่องมือ

ใหมและแนวทางใหมๆในดําเนินกิจกรรมเพ่ือตอบโตและเฝาระวังกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอล ภายใตปริบท เง่ือนไข และสถานการณท่ีหลากหลาย 

2. ไดขอมูลสนับสนุนในการขับเคลื่อนการบังคับใชพระราชบัญญัติควบคุมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล พ.ศ. 2551 และการกําหนดมาตรการตางๆท่ีเก่ียวของ 
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บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

 

 สําหรับการวิจัยเรื่อง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล” นี้ สามารถศึกษาไดโดยใชกรอบแนวคิดหรือทฤษฎีทางวิชาการดานการตลาดและการ

ประชาสัมพันธท่ีหลากหลาย อยางไรก็ตาม การทบทวนวรรณกรรมในครั้งนี้จะจํากัดเฉพาะแนวคิดท่ี

เก่ียวของและเปนประโยชนตอการวิจัยเทานั้น นั่นคือ 

 

• แนวคิดดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (integrated marketing 

communication) 

• แนวคิดดานการตลาดเพ่ือการประชาสัมพันธ (marketing public relations) 

• แนวคิดดานการตลาดแบบแนวราบ (marketing below the line) 

• แนวคิดดานการตลาดแบบออนไลน (online marketing) 

 

แนวคิดดานการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (integrated marketing communication) 

 

 Nowak และ Phelps (1994, อางถึงใน สราวุธ อนันตชาติ 2549) ไดแบงประเภทคํานิยาม

ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานไวเปน 3 ขอบเขต ดังนี้คือ 

 

 การสื่อสารไปในทิศทางเดียวกัน (One voice marketing communications) 

เก่ียวของกับการสรางภาพลักษณ ขอความ และตําแหนงตราสินคา ใหมีความสอดคลอง

กันในทุกเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารสงไปยังผูบริโภคเปาหมาย 

 การสื่อสารแบบผสมผสาน (integrated communications) ความหมายนี้มุงเนนไปท่ี

เนื้อหาของเครื่องมือการสื่อสารการตลาด โดยเนื้อหาของชิ้นงานโฆษณาจะตองมุงสราง

ท้ังภาพลักษณใหกับตราสินคาพรอมท้ังกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมไปพรอมกัน 

 การรณรงคการสื่อสารแบบผสมผสาน (Coordinated marketing communications 

campaign) เปนการผสมผสานเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบเขาดวยกัน 

เพ่ือใหเกิดการเสริมแรงซ่ึงกันและกัน (Synergy) ซ่ึงสามารถสรางความตระหนักรู 

ภาพลักษณ หรือความเชื่อมตอตราสินคา ตลอดจนกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมได

มากกวาการใชแคเครื่องมือสื่อสารการตลาดเพียงรูปแบบเดียว 

 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

10 

 

 

 ศรีสุภา สหชัยเสรี (2550) ใหความรูเก่ียวกับการติดตอสื่อสารการตลาดไว ดังนี้ 

 

 ความสําคัญของการติดตอสื่อสารทางการตลาด 

 การติดตอสื่อสารทางการตลาด ทําหนาท่ีในการสงขอมูลและขาวสารตางๆของ

ผลิตภัณฑและองคกรไปสูผูบริโภค อาทิ ความแตกตางของผลิตภัณฑและคุณคาท่ี

ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑขององคกร รวมถึงยังเปนเครื่องมือในการสราง

มูลคาเพ่ิม (value added) ใหแกผลิตภัณฑขององคกรในอีกทางหนึ่ง 

 การติดตอสื่อสารทางการตลาดทําใหตลาดของผลิตภัณฑกวางใหญข้ึน องคกรผูผลิต

สามารถบริหารการผลิตใหมีตนทุนการผลิตตอหนวยต่ําท่ีสุด (economy of scale) 

ได ดังนั้น ผลิตภัณฑท่ีมีการสงเสริมการตลาดอยางมีประสิทธิภาพจะมีความยืดหยุน

ดานราคามาก และสงผลทางบวกตอผูบริโภคและระบบเศรษฐกิจไดตอไป 

 

 หลักการติดตอสื่อสารทางการตลาด 

 การติดตอสื่อสารทางการตลาดจะมีประสิทธิภาพหรือไม และอยางไร จะประกอบดวย

หลักการตางๆ ดังนี้ 

 การเขาถึง (reach) คือ ความสามารถในการเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายของ

ผลิตภัณฑผานเครื่องมือตางๆท่ีเหมาะสม 

 ความถ่ี (frequency) นอกจากการเขาถึงดังกลาวขางตน การติดตอสื่อสารท่ีมี

ประสิทธิภาพกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย จะตองมีระดับความถ่ีท่ีสามารถสรางการ

จดจําได 

 นอกเหนือจากนั้นแลว ยังจะตองมีขอควรตระหนักหรือปจจัยทางดานเนื้อหาหรือ

ขาวสารท่ีจะผานไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑใหไดรับทราบ ดังนี้ 

- สามารถดึงดูดความสนใจ (attention) 

- มีความนาสนใจ (interest) 

- เกิดความประสงค (desire) 

- กอใหเกิดการซ้ือสินคา (action) 

 

 เครื่องมือในการสื่อสารการตลาด 

 ตามแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้นจะเนนมุงเนนไปยังกลุมผูบริโภค

เปาหมายและกลุมบุคคลท่ีเก่ียวของไมวาจะเปนกลุมผูบริโภคปจจุบันตลอดจนกลุมผูบริโภคท่ีคาดวา

จะเปนกลุมลูกคาในอนาคตอีกดวย นอกจากนี้ ยังรวมถึงกลุมพอคาคนกลางตัวแทนการจําหนายผูจํา
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หนนายวัตถุดิบบริษัทตัวแทนโฆษณา เปนตน ซ่ึงในการสื่อสารทางการตลาดนั้น จําเปนตองใชรูปแบบ

หรือเครื่องมือการสื่อสารหลายๆ รูปแบบเพ่ือใหเกิดประสิทธิผลทางการสื่อสารสูงสุด และเพ่ือสามารถ

บรรลุวัตถุประสงคเปนไปตามเปาหมายท่ีทางบริษัทกําหนดไว 

 

 Kotler (2003, อางถึงใน สราวุธ อนันตชาติ 2549) ไดแบงเปนเครื่องมือในการสื่อสาร

การตลาด ดังนี้คือ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public relations) การสงเสริม

การขาย (Sales promotion) การใชพนักงานขาย (Personal selling) และการตลาดทางตรง 

(Direct marketing) เปนตน 

 

 ในขณะท่ี Duncan (2002, อางถึงใน สราวุธ อนันตชาติ 2549) ไดแบงเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดออกเปน 4 กลุมหลัก ไดแก กลุมท่ี (1) เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารผานสื่อมวลชน 

(Mass media contact) ซ่ึงไดแก การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public 

relations: PR) กลุมท่ี (2) เครื่องมือสื่อสารการตลาดตามสถานการณ (Situational contact) ไดแก 

การสงเสริมการขาย (Sale promotions) เปนกลุมของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดถูกออกแบบมา

เพ่ือโนนนาวใจผูบริโภคในระยะสั้น โดยอาจเปนการใชการจัดแสดงสินคา (Display) ปายประกาศ 

สติกเกอร หรืออาจใชมีการสื่อแบบปฏิสัมพันธ (interactive media) กับลูกคาหรือ บรรจุภัณฑ 

(Packaging) ก็ถือเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีสามารถสื่อสารใหขอมูลเก่ียวกับตราสินคาไปถึง

ผูบริโภค สรางใหผูบริโภคเกิดการรับรูเอกลักษณตราสินคา และมีสวนทําใหความสัมพันธระหวางตรา

สินคากับผูบริโภค (Consumer brand relationship) แข็งแกรงยิ่งข้ึนดวย 

 

 กลุมท่ี (3) เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบเขาถึงบุคคล (Personal contact) ไดแก 

การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนระบบการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ (Interactive) ท่ีมีการ

ใชฐานขอมูลทางการตลาดเปนตัวชวยและทําการสื่อสารซ่ึงโดยใชสื่อหนึ่งชนิดหรือหลายชนิดสื่อสาร

ไปยังกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดผลการตอบสนองจากลูกคาและผูท่ีคาดหวังวาจะเปนลูกคาในอนาคต 

การใชพนักงานขยาย (Personal selling) เปนการสื่อสารในรูปแบบท่ีจะทําใหเกิดการสื่อสารระหวาง

บุคคล (Interpersonal communications) คือ ระหวางผูซ้ือและพนักงานขาย 

 

 กลุมท่ี (4) เครื่องมือสื่อสารการตลาดเพ่ือสรางประสบการณ (Experiential contact) ไดแก 

การตลาดเขิงกิจกรรม (Events) เพ่ือชวยสรางใหผูบริโภคเกิดความสัมพันธเชื่อมโยงกับตราสินคา 

(Brand association) การเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) เปนการใหการสนับสนุนทางการเงินแก

องคกร บุคคล หรือกิจกรรมตางๆ เพ่ือใหไดมาซ่ึงการประกาศใหสาธารณชนไดรูจักกับตราสินคา และ

ทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมโยงกับตราสินคาได หรือการบริการลูกคา (Customer service) เปน
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เครื่องมือการสื่อสารท่ีสามารถชวยสรางใหลูกคามีทัศนคติท่ีดีตอตราสินคาและบริษัทเจาของสินคา 

และยังเปนการชวยสรางความสัมพันธอันดีระหวางผูบริโภคและตราสินคาไดอีกดวย 

 

 เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในขางตนนี้ พบวามีการเรียกโดยใชคําวา 

“สวนประสมทางการตลาด” หรือ marketing mix คําๆนี้ถูกใชเปนครั้งแรกโดย Borden ในป ค.ศ. 

1953 ในโอกาสกลาวสุนทรพจนเขารับตําแหนงนายกสมาคมการตลาดอเมริกัน โดยสวนประสมทาง

การตลาดในความคิดของ Borden นี้ รวมองคประกอบจํานวน 14 ตัวดวยกัน คือ ผลิตภัณฑ 

(product) การวางแผน (planning) การสรางราคา (pricing) การสรางตราผลิตภัณฑ (branding) 

ชองทางการกระจายสินคา (distribution channel) การขายโดยบุคคล (personal selling) การ

โฆษณา (advertising) การสงเสริมการขาย (promotion) การบรรจุภัณฑ (packaging) การจัดวาง

สินคา (display) การใหบริการ (servicing) การจัดการทางกายภาพ (physical handling) และการ

หาและวิเคราะหขอเท็จจริง (fact finding and analysis) และในป ค.ศ. 1960 McCarthy ไดแบง

สวนประสมทางการตลาดออกเปน 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) ชองทาง (place) 

และการสงเสริมการตลาด (promotion) และในป ค.ศ. 1981 Booms and Bitner ไดเสนอ

องคประกอบอีก 3 ประการ นั่นคือ คน (people) สิ่งท่ีปรากฏทางกายภาพ (physical evidence) 

และกระบวนการ (process) (สิทธิ์ ธีรสรณ, 2551) 

 

 ท้ังนี้ ในการศึกษาวิจัยเรื่องนี้จะใชเครื่องมือท่ีเรียกวา “สวนประสมการสื่อสารการตลาด” 

ดังนี้ (นิธิมา จันทสูตร, 2549) 

  

 การโฆษณา อันเปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงิน เพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิด

สนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อท่ีมิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณานั้น 

 การขายโดยพนักงานขาย เปนการนําเสนอขาวสารท่ีใชบุคคล โดยใชพนักงานขาย

ของบริษัทเพ่ือทําการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 การสงเสริมการขาย เปนการนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆท่ีนํามาใชเปนเครื่องมือในระยะ

สั้น เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือและการขายสินคาและบริการใหไดมากข้ึน 

 การประชาสัมพันธ เปนการสรางความสัมพันธท่ีดีกับสาธารณชนตางๆของบริษัท 

เพ่ือใหเกิดขาวสารในทางท่ีดีใหกับบริษัท เพ่ือสรางภาพลักษณของบริษัทในทางท่ีดี 

และเพ่ือจัดการหรือขจัดเรื่องราว ขาวลือ และเหตุการณตางๆในทางท่ีไมดีอันพึงมี

ตอบริษัท ใหกลับมามีความรูสึกท่ีดีมากยิ่งข้ึน 

 การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายรายบุคคล เพ่ือให

ไดรับท้ังการตอบรับในทันที และการสรางความสัมพันธในทางท่ีดีท่ียั่งยืนนานกับ
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ลูกคา ดวยการใชโทรศัพท จดหมายตรง โทรสาร อีเมล และอินเทอรเน็ต หรือเครื่อง

อ่ืนๆเพ่ือติดตอโดยตรงกับลูกคาโดยเฉพาะ 

  

 ประเภทของสื่อท่ีใชในการติดตอสื่อสารทางการตลาด 

 สื่อท่ีใชในการติดตอสื่อสารทางการตลาดสามารถจัดแบงเปนประเภทตางๆ ตามลักษณะการ

ติดตอสื่อสารกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย ดังนี้ 

1. การติดตอโดยผานบุคคล (personal communication channels)  

2. การติดตอโดยไมผานบุคคล (non-personal communication channels) 

  

 พจน ใจชาญสุขกิจ (2550) ไดกลาวไววา ในสวนของรูปแบบและวิธีการสื่อสาร 

(communication contacts) มีหลายรูปแบบดวยกัน เชน 

 การใหขาว 

 การสัมภาษณ 

 สื่อมวลชนสัมพันธ 

 ชุมชนสัมพันธ 

 การทํากิจกรรมสาธารณะ 

 โครงการสาธารณะ 

 การจัดเหตุการณพิเศษ 

 การพัฒนาพนักงาน 

 การบริหารขาวเชิงยุทธ 

 การบริหารภาวะวิกฤต 

 การแกภาวะวิกฤต 

 การเปนผูอุปถัมภ 

 การกุศล 

 การสื่อสารทางวิทยุ 

 การสื่อสารทางโทรทัศน 

 การโฆษณาประชาสัมพันธทางสิ่งพิมพ 

 การแจกของตัวอยาง 

 การออกแบบสินคาขนาดทดลอง 

 คูปอง 

 ของแถม 

 การสื่อสารทางตรง 
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 บรรจุภัณฑแลก 

 หีบหอสวนเพ่ิม 

 การสงพนักงานไปประจําตามจุดบริการ 

 การสาธิตการทํางาน 

 การสมัครเปนสมาชิก 

 การรับประกันสินคา 

 การบรรจุภัณฑ 

 ศูนยกลางติดตอสัมพันธ 

 จดหมายตรง 

 

แนวคิดดานการตลาดเพ่ือการประชาสัมพันธ (marketing public relations) 

  

 ในปจจุบัน การตลาดการประชาสัมพันธไดรับการยอมรับวามีสวนสําคัญอยางยิ่งตอการสราง

ตราสินคาใหมๆท่ีถูกนําเขาสูทองตลาด เนื่องจากสามารถสรางความนาเชื่อถือใหเกิดข้ึนกับตราสินคา

ได โดยใชวิธีการเผยแพรขาวสารผาน “บุคคลท่ีสาม” หรือ third party ประเภทตางๆ ในลักษณะ

ตางๆ 

 

 การประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดประกอบดวยชุดของเครื่องมือท่ีสามารถจําแนกประเภท

เรียงลําดับตามตัวยอของพยัญชนะตัวแรกของคําภาษาอังกฤษวา PENCILS (เมธา ฤทธานนท, 2550) 

ดังตอไปนี้ 

 

  P = Publications การประกาศ การเผยแพร (เชน นิตยสารรายงานประจําป         

โบรชัวรสําหรับแจกลูกคา เปนตน) 

  E = Events การจัดเหตุการณสินคา (เชน การเปนผูอุปถัมภรายการกีฬา หรืองาน

แสดงศิลปะ งานแสดงการคา เปนตน) 

  N = News ขาวสาร (เชน การแจงขาวสารเรื่องราวดีๆ เก่ียวกับบริษัท พนักงาน 

และผลิตภัณฑของบริษัท) 

  C = Community Involvement activities กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับชุมชน (เชน 

การอุทิศเวลา และเงินเพ่ือสนองความตองการของชุมชน) 

  I = Identity Media สื่อเฉพาะ (เชน เครื่องเขียน นามบัตร ธุรกิจ กฎระเบียบวา

ดวยการแตงกายของบริษัท) 
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  L = Lobbying Activity กิจกรรมการวิ่งเตน (เปนความพยายามใชอิทธิพลเพ่ือใหมี

การออกกฎหมาย และกฎระเบียบท่ีเอ้ือตอธุรกิจรวมท้ังการยับยั้งกฎหมายท่ีขัดตอผลประโยชนธุรกิจ) 

  S = Social Responsibility Activities กิจกรรมท่ีแสดงความรับผิดชอบตอสังคม 

(เปนการสรางชื่อเสียงท่ีดีแกบริษัท ผานการแสดงความรับผิดชอบตอสังคม) 

 

 สําหรับลักษณะของการตลาดการประชาสัมพันธ แบงออกไดเปน 2 รูปแบบ (ธีรพันธ         

โลหทองคํา, 2544) ดังนี้ 

1. ลักษณะเชิงรุก (proactive marketing public relations) เปนการมุงสราง

โอกาสทางการตลาด โดยอาศัยกิจกรรมการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆ ชวยสนับสนุน

และสงเสริม เชน การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย และการสงเสริมการ

ขาย เปนตน 

2. ลักษณะเชิงรับ (reactive marketing public relations) มีลักษณะของการมุง

ทําประชาสัมพันธเพ่ือแกปญหาท่ีเกิดข้ึนหรือกําลังจะเกิดข้ึนกับสินคาและบริษัท

ในสายตาของลูกคากลุมเปาหมาย เชน การใหขาวสารท่ีถูกตองเพ่ือแกไขและ

ควบคุมการเกิด ขาวลือ เปนตน 

 

 ท้ังนี้  ข้ันตอนสําคัญสําหรับการศึกษากลยุทธการตลาดแนวราบสําหรับกลุมทุนธุรกิจ

แอลกอฮอล ในท่ีนี้ คือ กลยุทธการสื่อสาร หรือ communication strategies ดังนั้น ในการวิจัยครั้ง

นี้จึงจะไดยกตัวอยางกลยุทธสําคัญท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลเลือกใชเพ่ือ “การชักจูงใจ” เพ่ือใหมี

อิทธิพลเหนือกลุมประชาชนเปาหมาย นอกเหนือจากตัวอยางของกลยุทธแนวราบท่ีไดกลาวถึงมาแลว

ในแนวคิดดานการตลาด โดยเฉพาะการสื่อสารเพ่ือสรางภาพลักษณขององคกรและการแสดงความ

รับผิดชอบตอสังคมขององคกร เนื่องจากแคมเปญการตลาดของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลในปจจุบันจะ

เนนในการสรางภาพลักษณใหกับสินคา เพ่ือใหตราสินคาหรือแบรนดของตนเขาไปอยูในใจของ

กลุมเปาหมาย เพ่ือผลในระยะยาว ตลอดจนการตอยอดไปยังผลิตภัณฑอ่ืนๆทุกรุนท่ีบริษัทไดผลิต

ข้ึนมา ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 

  [ก] การสื่อสารเพ่ือสรางภาพลักษณองคกร (image and corporate 

communications) 

  การสื่อสารเพ่ือสรางภาพลักษณขององคกรนี้เปนอีกวิธีการหนึ่งท่ีองคกรธุรกิจตางๆ

นิยมนํามาใชในการสรางความนาสนใจ การใหความยอมรับ ความไววางใจ และความเชื่อถือในองคกร 

สําหรับเครื่องมือท่ีใชในการบริหารชื่อเสียงหรือบริหารภาพลักษณขององคนี้ ประกอบดวยเครื่องมือใน

การสื่อสารและกิจกรรมตางๆ ตลอดจนกระบวนการบริหารท่ีตองคํานึงถึงชื่อเสียงขององคกร 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

16 

 

ประกอบดวย การบริหารตราสินคาหรือภาพลักษณตราสินคา (brand image) การจัดการเชิงกลยุทธ

ดวยคุณภาพ (strategic quality management) การจัดการความเปลี่ยนแปลง (change 

management) การบริหารความสัมพันธผูเก่ียวของ (stakeholder relations management) การ

จัดการทางดานจริยธรรม (ethics management) และ บริษัทธรรมาภิบาล (corporate good 

governance) (พจน ใจชาญสุขกิจ, 2550) 

 

  พจน ใจชาญสุขกิจ (2550) ไดกลาวไววา การจัดการสื่อสารเชิงกลยุทธนั้นนับวา

เปนการจัดการระดับสูงสุดในการสื่อสารขององคกร ท่ีจะสามารถบรรลุพันธกิจหรือจัดการภาพลักษณ

ขององคกรไปยังทิศทางท่ีตองการได โดยกลยุทธการสื่อสารท่ีใชนั้นสามารถกําหนดไดมากกวา 1 กล

ยุทธดวยกัน โดยกลยุทธในแตละแบบนั้นอาจประกอบดวย 

1. กลยุทธการสื่อสารระดับชาติ ระดับภูมิภาค และกลยุทธเฉพาะทองถ่ิน 

2. กลยุทธเพ่ือสื่อสารกับเปาหมาย 

3. กลยุทธตรายี่หอ 

4. กลยุทธการสงเสริม 

5. กลยุทธขาวสารโดยการโฆษณาประชาสัมพันธ 

6. กลยุทธการใชสื่อ 

7. กลยุทธการบริหารและการจัดการงานมหกรรมตางๆ 

8. กลยุทธการใหขาวสารและสื่อมวลชนสัมพันธ และ 

9. กลยุทธการใชฐานขอมูลจากการวิจัยและพัฒนา 

 

  โดยกรณีตัวอยางในการกําหนดกลยุทธดังกลาวนั้น พจน ใจชาญสุขกิจ ได

ยกตัวอยางการสื่อสารของเบียรชาง ท่ีเริ่มตั้งแตการเลือกสัญลักษณของผลิตภัณฑ ชื่อผลิตภัณฑ การ

เลือกสาระหลักตั้งแตการเขาตลาด ท่ีวา “เบียรชาง อีกดีกรีของเบียรไทย” ทําใหไดรับความสนใจจาก

สาธารณชน ประกอบกับการใชเพลงท่ีตองการใหติดหูของประชาชนอยางรวดเร็ว ดวยเสียงของแอด 

คาราบาว ในเนื้อประโยคท่ีทุกคนจําไดวา “กินแลวภาคภูมิใจ เบียรคนไทยทําเอง” ในขณะเดียวกัน 

การใชกลยุทธเพ่ือสรางการมีสวนรวมกับสังคม เชน การแจกผาหม การชวยเหลือยามเกิดภัยพิบัติ 

และการใหการสนับสนุนดานกีฬาทําใหภาพลักษณของเบียรชางแข็งแกรง ม่ันคง และไดรับการ

ยอมรับจากสังคม 

 

  อีกกรณีหนึ่งนั้นเปนตัวอยางของการยกระดับการสื่อสารตราสินคาสูการสื่อสาร

ภาพลักษณในระดับขององคกร เพ่ือสรางความแตกตางใหกับตราสินคา สรางพลัง ความนาเชื่อถือ 

รวมถึงชวยสนับสนุนการสื่อสารตราสินคาขององคกร ไดแก กรณีของเบียร Budweiser ท่ีทําการ
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สื่อสารในนามขององคกรในการทํากิจกรรมเพ่ือตอตานการเมาแลวขับ และโรงเรียนสอนเรื่องเบียร 

การสื่อสารในนามขององคกรดังกลาวยังสามารถทําใหตราสินคาสามารถสรางชุดของโฆษณาใน

รูปแบบตางๆ เพ่ือใหถูกจัดวางในใจของผูบริโภคในฐานะของเบียรท่ีมีชื่อเสียงท่ีดีและเปนผูนําของ

ตลาดในผลิตภัณฑเบียรไดอีกดวย (นุวีร เลิศบรรณพงษ, 2549) 

 

  [ข] CSR: Corporate Social Responsibility 

  เครื่องมือท่ีสําคัญของการตลาดการประชาสัมพันธในอีกประเภทหนึ่งท่ีสามารถสราง

ความนาเชื่อถือใหเกิดข้ึนกับตราสินคาได โดยใชวิธีการเผยแพรขาวสารผาน “บุคคลท่ีสาม” รวม

ตลอดถึงการสื่อสารผานสื่อมวลชนก็คือเครื่องมือท่ีเรียกวา การจัดกิจกรรมเพ่ือแสดงความรับผิดชอบ

ตอสังคม ท้ังในรูปแบบท่ีบริษัทดําเนินการเอง หรือดําเนินกิจกรรมรวมกับพันธมิตรอ่ืนๆ 

 

  เกษม พิพัฒนเสรีธรรม (2552) ไดอธิบายถึงหลักสําคัญในการใชเครื่องมือ CSR 

ภายใตแนวคิดของการตลาดแบบแนวราบไวดังตอไปนี้ 

 ตองศึกษากิจกรรมตางๆท่ีแบรนดคูแขงทําโดยละเอียด ไมควรเลือกทํา

กิจกรรมท่ีแบรนดคูแขงทําอยูกอนหนาแลว 

 ตองเลือกกิจกรรมท่ีลูกคาเปาหมายและสังคมมีความพรอมและมีกระแส

ตอบรับอยูแลว 

 กิจกรรมท่ีเลือกตองมีวิธีการท่ีไมยุงยากสับสนในการทํากิจกรรม 

 ตองสื่อสารใหชัดเจนถึงผลประโยชนท่ีสังคมไดรับจากกิจกรรม 

 ตองสื่อสารใหเขาใจและสรางบรรยากาศใหผูรวมกิจกรรมเกิดความ

ประทับใจเพ่ือสรางกระแสปากตอปาก 

 ไมควรเลือกทํากิจกรรมมากเกินไป (มากกวา 1 กิจกรรม) ในระยะเวลาหนึ่ง

สําหรับหนึ่งแบรนด 

 ตองไมแสดงออกอยางชัดเจนถึงผลประโยชนท่ีแบรนดจะไดรับ 

 

  Kotler ไดอธิบายถึงทางเลือกสําหรับการทํา CSR ไว (เอกชัย อภิศักดิ์กุล, 2551) ไว

ดังนี้คือ 

1. CSR ในรูปของการประชาสัมพันธ การทํา CSR แบบนี้จะอยูในรูปของการใหทุน 

การใหความชวยเหลือ หรือการบริจาคทรัพยากรของบริษัท การทํา CSR แบบนี้

มีจุดมุงหมายไดหลายประการ เพ่ือสรางการรับรูเก่ียวกับตัวบริษัท เพ่ือหาการ

สนับสนุน เพ่ือใหเกิดการมีสวนรวม หรือรับสมัครแนวรวมเพ่ิมเติม 
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2. CSR ในรูปท่ีเก่ียวของกับการตลาด เปนการทําพันธสัญญาท่ีจะสนับสนุนรายได

สวนหนึ่งของบริษัทจากการขายสินคาหรือบริการใหกับการชวยเหลือสังคม 

หรือบริจาคใหกับกิจกรรมอันเปนประโยชนอยางใดอยางหนึ่ง บริษัทสวนใหญ

จะทํา CSR แบบนี้ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งและมักมีการเจาะจงชนิดของสินคา 

3. CSR ในรูปของการตลาดเพ่ือสังคม เปนการสนับสนุนใหมีการพัฒนาหรือ

ดําเนินการรณรงคเพ่ือใหมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมท่ีจะทําใหสาธารณชนจะ

มีชีวิตการเปนอยู ท่ีดี ข้ึน ดานความปลอดภัย ดานสิ่งแวดลอม หรือดาน

สาธารณสุข 

4. CSR ในรูปของการบริจาค การทํา CSR แบบนี้ ปกติจะเปนการใหเงินชวยเหลือ 

หรือการบริจาคสิ่งของ หรืออาจเปนการเขาไปใหบริการสาธารณชน เชน เบียร

ชางท่ีแจก ผาหมเปนประจําทุกป เปนตน 

5. CSR ในรูปของอาสาสมัคร บริษัทท่ีทํา CSR แบบนี้จะสนับสนุนและกระตุนให

พนักงานหรือผูท่ีเก่ียวของกับบริษัทอาสาสมัครเขาชวยเหลือสังคม เชน การเขา

ไปใหความรูในสถานศึกษา เปนตน 

6. CSR ในรูปการดําเนินงานขององคกร เปนการปรับ CSR เขามาเปนสวนหนึ่ง

ของการดําเนินงาน หรือการลงทุนในดานตางๆเพ่ือท่ีจะทําใหชุมชนมีชีวิตความ

เปนอยูท่ีดีข้ึนและอนุรักษสิ่งแวดลอมตางๆ เปนตน 

 

  สําหรับการทํา CSR ท้ัง 6 แบบขางตนมีเปาหมายท่ีแตกตางกัน การทํา CSR ในรูป

ของการประชาสัมพันธนั้นมีเพ่ือจะเพ่ิมการรับรูหรือสรางการเขามามีสวนรวมในกิจกรรม การทํา CSR 

ในลักษณะท่ีเก่ียวของกับการตลาดนั้นตองการจะผูกการบริจาคเขากับยอดขายของสินคาหรือบริการ

เพ่ือใหทุกฝายไดประโยชน การทํา CSR ในรูปการตลาดเพ่ือสังคมมักจะมีเปาหมายท่ีจะเปลี่ยน

พฤติกรรมอะไรบางอยางเพ่ือใหสังคมดีข้ึน การทํา CSR ในรูปอาสาสมัครก็เพ่ือสรางใหพนักงานและ

บุคคลตางๆไดมีสวนรวม การทํา CSR ในรูปของการบริจาคนั้นเพ่ือใหไดในเรื่องของความรวดเร็ว และ

การทํา CSR ในรูปการดําเนินงานขององคกร นอกจากจะมีเปาหมายใหเปนองคกรท่ีดีงามแลว ยังจะ

สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหกับองคกรไดอีกดวย 

  

 รูปแบบของการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาด 

 รูปแบบการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาด (Goldman, 1984, clted in Shimp, 1997, อาง

ถึงใน สราวุธ อนันตชาติ 2549) สามารถอธิบายไดใน 2 ลักษณะ คือ รูปแบบ Proactive และ 

Reactive 
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 (1) การประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดในเชิงรุก (Proactive MPR) จัดวาเปนเครื่องมือการ

สื่อสารอยางหนึ่งท่ีจะชวยสงเสริมการโฆษณาและการสงเสริมการขายเพ่ือสนับสนุนสินคาหรือบริการ

ของบริษัท หลักสําคัญของการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดในเชิงรุก คือชวยแนะนําสินคาหรือบริการ 

หรือชวยแกไขปรับปรุงภาพลักษณของสินคาหรือบริการ สรางความนาเชื่อถือในตราสินคา 

 

 ตัวอยางของการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดในเชิงรุก เชน Editorial การประชาสัมพันธ

สินคาท่ีเปนการแนะนํา หรือใหขอมูลโดยบรรณาธิการ หรือ Advertorial ท่ีเปนบทความเชิงโฆษณา 

เปนตน นอกจากนี้ การใหขาว (Publicity) ก็จัดเปนเครื่องมือหลักของการประชาสัมพันธเพ่ือ

การตลาดในเชิงรุกท่ีมีจุดมุงหมายในการใหขาวสารทางการตลาดแกสาธารณชน โดยตองการใหเกิด

การตระหนักรูในตราสินคา (Brand awareness) การจัดการเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอตราสินคาหรือ

บริษัท และสรางพฤติกรรมในดานบวกของการซ้ือสินคาของผูบริโภค 

 

 รูปแบบของการใหขาวท่ีมักจะใชในการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดเชิงรุกมี 3 วิธี คือ 

 Product releases คือ การประกาศเก่ียวกับสินคาใหม การใชขอมูลท่ี

เก่ียวของกับคุณสมบัติ คุณประโยชน รูปลักษณของสินคา แสดงภาพสินคาให

เห็นซ่ึงมักจะเห็นตามนิตยสาร หรือหนังสือพิมพท่ีเก่ียวกับธุรกิจ การตลาด หรือ

จัดทําเปนรูปแบบวีดีโอ แนะนําสินคา 

 Executive-statement releases เปนการใหขาวสารของผูบริหารของบริษัท

ท่ีเก่ียวกับสินคา การดําเนินธุรกิจทางการตลาด กิจกรรมทางการตลาด แนวโนม

ของตลาดและการดําเนินธุรกิจของบริษัท เปนตน 

 Feature articles เปนการใหรายละเอียดของสินคาหรือขอมูลขาวสารอ่ืนๆ ท่ี

นาเชื่อถือสามารถนําไปเก่ียวของกับสินคาได รายละเอียดของสินคาเขียนโดย

บริษัทประชาสัมพันธท่ีนาเชื่อถือแลวสงผานไปเผยแพรตามสื่อตางๆ 

 

 (2) การประชาสัมพันธเพ่ือการตลาดในเชิงรับ (Reactive MPR) คือ การนําแนวทางการ

ประชาสัมพันธไปใชตอบรับกับอิทธิพลจากภายนอกบริษัท หรือเปนผลมาจากแรงกดดันจากภายนอก

บริษัท ความกดดันจากการแขงขัน การเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอบริษัท การเปลี่ยนแปลง

ทางดานกฎหมายท่ีกระทบตอบริษัท โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแกไขชื่อเสียงและภาพลักษณของตราสิคา

หรือบริษัท รวมท้ังปกปองสวนแบงตลาดของบริษัท 
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 กลยุทธการใชการประชาสัมพันธเพ่ือการตลาด 

 Harris (1998, อางถึงใน สราวุธ อนันตชาติ 2549) ไดแนะนํากลยุทธการประชาสัมพันธเพ่ือ

การตลาด 3 กลยุทธ ดังนี้ 

 

1. กลยุทธการเ พ่ิม ข้ึนหรือทํา ใหสมบูรณ  (Supplementary/complementary 

strategy) คือ การเพ่ิมสิ่งท่ีผูบริโภคตองการ โดยมุงเนนการสื่อสารไปท่ีคุณสมบัติหลัก

หรือคุณประโยชนหลักแตเพียงประเด็นเดียวของสินคาท่ีจะสามารถจูงใจผูบริโภคใหซ้ือ

สินคา โดยคุณประโยชนหลักนั้นจะตองสามารถแกปญหาของผูบริโภคได หรือทําใหวิถี

ชีวิตของผูบริโภคดีข้ึน และจะตองสื่อสารออกมาเพียงประโยคเดียว 

2. กลยุทธการใหขาวสารหรือยืมความสนใจ (News/borrowed-interest strategy) 

โดยใหขาวสารท่ีนาสนใจเก่ียวกับสินคาตัวใหมท่ีจะวางตลาด ซ่ึงไมใชเพียงแตสินคาใหม

เทานั้น ยังรวมถึงการเปลี่ยนแปลงคุณสมบัติใหมในตัวสินคาเกา หรือการปรับรูปโฉมใหม

ของสินคาเกา หรือยืมประเด็นท่ีนาสนใจของสิ่งอ่ืนมาเชื่อมโยงกับสินคาใหมีความ

นาสนใจมากข้ึน เชน การเปนผูสนับสนุนกีฬาโอลิมปกของ Coca-Cola ยอมเปนจุดขาย

หรือามารถสรางความสนใจได 

3. กลยุทธ ผลัก-ดึง-ผาน (Push-pull-pass strategy) กลยุทธการผลัก (Push 

strategy) ใชเพ่ือสื่อสารใหชองการจัดจําหนายมีความเชื่อถือและเกิดความเขาใจในตัว

สินคาตลอดจนจูงใจใหชองทางจัดจําหนายชวยผลักดันสินคาไปสูผูบริโภค สวนกลยุทธ

การดึง (Pull strategy) จะตองสื่อสารโนมนาวใหผูบริโภคเกิดความตองการในตัวสินคา 

กลยุทธผาน (Pass strategy) ตัวอยางเชน การผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพ การสรางความ

ตองการในตัวสินคากับผูบริโภค และการสรางประสิทธิภาพของการสื่อสารการตลาด

รวมท้ังการจัดการกับการตอตานจากกลุมคนท่ีไมเห็นดวยกับการดําเนินธุรกิจ เชน นัก

อนุรักษสิ่งแวดลอม เจาหนาท่ีรัฐบาล ประชาชน ทองถ่ิน สื่อมวลชน เปนตน 

 

แนวคิดดานการตลาดแบบแนวราบ (marketing below the line) 

  

 Christopher (1972) ผูเขียนหนังสือเรื่อง “marketing below-the-line” ไดให

ความหมายของคําวาการตลาดแบบแนวราบนี้ไววา เปนการใชจายในการทํากิจกรรมดานการสงเสริม

การขายและการสื่อสารการตลาด ท้ังนี้ เพ่ือมุงหวังผลท่ีสําคัญคือการสรางยอดขาย ท้ังนี้ เครื่องมือใน

การสงเสริมการขายนั้นจะมีลักษณะแบบ “non-media product” 
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 ในขณะท่ี Lancaster & Reynolds (1999) ไดกลาวถึงความหมายโดยท่ัวไปของคําวา

การตลาดแนวราบไววา คือ รูปแบบของการสื่อสารแบบไมใชสื่อ รวมถึงเปนการโฆษณาในรูปแบบ

อ่ืนๆท่ีไมไดใชสื่อมวลชน ยกตัวอยางเชน การจัดนิทรรศการ การจัดกิจกรรมพิเศษ หรือของแถม

ประเภทตางๆ เปนตน 

  

 นอกเหนือจากนั้นแลว เครื่องมือในการสงเสริมการตลาด ท่ีมุงไปยังผูกลุมเปาหมายโดยไม

ผานสื่อโฆษณา ในความคิดของ Christopher (1972) ท่ีมีลักษณะแบบ “non-media product” 

ยังไดสอดคลองกับเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและสวนประสมทางการตลาด 

ดังนี้คือ 

 

 Free sample หรือการไดรับแจกตัวอยางของสินคาหรือผลิตภัณฑ ท้ังท่ีแจกให

ผานชองทางการขายภายในรานคาหรือแจกใหโดยตรงถึงมือ โดยท่ีผูรับแจก

สินคาตัวอยางนี้ไมจําเปนจะตองจายเงินและไมมีขอผูกมัดท่ีจะตองซ้ือสินคาใดๆ

อีกดวย 

 Price reductions ในกรณีนี้คือการลดราคาสินคาจากราคาปกติเพ่ือจูงใจ

ผูบริโภคใหซ้ือสินคา โดยท่ีการลดราคานี้จะมีอยู 2 ลักษณะคือ การลดราคาโดย

ผูผลิตเองและการลดราคาโดยรานคา 

 Premium promotions ตัวอยางเชน การแถมสิ่งของใหกับผูบริโภค การใหผู

ซ้ือไดเลนเกมเพ่ือรับรางวัลจากบริษัทผูผลิต คูปองเพ่ือนําไปซ้ือสินคาในราคา

พิเศษหรือไดรับสินคาฟรี สะสมแสตมปหรือสติ๊กเกอรใหเทากับจํานวนท่ีกําหนด

ไว เพ่ือขอแลกซ้ือหรือแลกรับของขวัญ การเสนอราคาพิเศษสําหรับการซ้ือ

สินคาท่ีถูกกวาการซ้ือแบบปลีก โดยท่ี ผูบริโภคจะตองแสดงหลักการซ้ือสินคา 

เพ่ือขอรับสิทธิพิเศษดังกลาวจากทางบริษัทผูผลิต การแถมสิ่งของใหกับผูบริโภค 

โดยท่ีผูซ้ือจะไดรับการขอรองใหรองขอของขวัญพิเศษเขามาทางบริษัท โดย

แนบหลักฐานการซ้ือสินคาท่ีผานมาในคํารองขอดังกลาวดวย หรือการไดรับสิทธิ์

ในการซ้ือสินคาชิ้นตอไปในราคาลดพิเศษ เปนตน 

 Merchandising and point of sale material รูปแบบของการสงเสริมการ

ขายในลักษณะนี้ คือการท่ีบริษัทผูผลิตจัดทําสื่อประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ

ใหกับทางรานคา เพ่ือกระตุนหรือโนมนาวใจใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาของตน 

เม่ืออยู ณ จุดขาย 

 Sponsorship of sporting and other events กลยุทธในรูปแบบนี้ คือ การท่ี

บริษัทผูผลิตหรือผูประกอบการจัดกิจกรรมพิเศษเองหรือเปนผูสนับสนุน

http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
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งบประมาณในการจัดกิจกรรมท้ังหมด และ/หรือเปนสปอนเซอรหลักหรือสวน

หนึ่งของกลุมสปอนเซอรท่ีสนับสนุนการจัดกิจกรรมดังกลาว 

 

 สําหรับตัวอยางหนึ่งของกลยุทธดานสินคาหรือผลิตภัณฑ (product strategy) นั้น พบวา

กลุมธุรกิจแอลกอฮอลสวนใหญแลวจะมีลักษณะของการทําการตลาดดานผลิตภัณฑแบบไซซ่ิง 

(sizing) นั่นคือ การเพ่ิมขนาดของสินคาหรือเครื่องดื่มแอลกอฮอล ท้ังแบบขวดหรือกระปอง ใหใหญ

ข้ึน หรือใหเล็กลง โดยการวางกลยุทธดานสินคานี้พบวามักปรากฏควบคูกับกลยุทธดานราคา (price 

strategy) ยกตัวอยางเชน บาคารดีท่ีเปดตัวไวนไซสเล็ก 370 มล. 309 บาท หรือ บริษัท ดิอาจิโอ โม

เอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด รีลอนช “เบนมอร โฟรคาสก สกอตซ” ขนาด 50, 70 CL. เปน

ตน 

 

 นอกจากกลยุทธดานผลิตภัณฑสําหรับลูกคาแลว ผูประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ยังไดดําเนินกลยุทธนี้ควบคูกับการทํา trade promotion หรือการทํากิจกรรมสงเสริมการขายกับ

กลุมผูประกอบการคาปลีก/คาสง เพ่ือใหตัดสินใจท่ีจะยอมรับสินคาของบริษัทมาวางขายในจํานวน

มาก หรือไมยอมรับสินคาของคูแขงอีกดวย ตัวอยางเชน การซ้ือ 2 ลัง แถม 1 ลัง และการจัด

ทองเท่ียวตางประเทศเม่ือทํายอดไดตามท่ีบริษัทวางไว เปนตน 

  

 ในขณะท่ี Hackley (2010) ยังไดกลาวถึงสวนประสมการสื่อสารการตลาดในยุคปจจุบันท่ีมี

การเปลี่ยนแปลงใน 3T หรือ techniques, technologies และ trends โดยใชคําเรียกวา “non-

advertising promotion” ท่ีมีลักษณะของการใหความสําคัญกับการตลาดแบบราบเปนหลัก 

ประกอบดวย โดยเฉพาะการตลาดทางตรง การวางตําแหนงสินคา (product placement หรือ 

brand placement) การสนับสนุนกิจกรรมพิเศษ การประชาสัมพันธองคกรโดยใชบุคคลสําคัญหรือมี

ชื่อเสียงเปนผูพูดแทนองคกร รวมถึงการใชชองทางการสื่อสารในรูปแบบใหมๆ เชน อินเตอรเน็ท หรือ 

mobile advertisement 

 

แนวคิดดานการตลาดแบบออนไลน (online marketing) 

  

 การพัฒนาและการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของเทคโนโลยี จนกระท่ังมีสื่อใหมท่ีเรียกวา ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส (electronic media) ตัวอยางเชน เว็บไซต อีเมล ทีวีระบบอินเตอรแอกทีฟ หรือมือ

ถือ เกิดข้ึนนั้น ยังไดสงผลตอเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอีกดวย โดยเฉพาะเม่ือ

นักการตลาดไดพยายามหาทางท่ีจะใชสื่ออิเล็กทรอนิกสประเภทใหมเหลานี้เพ่ือเชื่อมโยงกับกลยุทธ

การตลาดแบบแนวราบ 
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 การใชสื่ออิเล็กทรอนิกสนี้ ยังมีความเชื่อมโยงกับคําวา engagement marketing คําๆนี้ 

ถูกใชเพ่ือสะทอนใหเห็นภาพของความพยายามของกลุมทุนแอลกอฮอลในการใชเว็ปไซตเปนชอง

ทางการสื่อสารแบบ interactive หรือมีปฏิสัมพันธกับกลุมลูกคา/ผูบริโภคเปาหมาย โดยขยายทะลุ

มิติดานเวลาและมิติดานสถานท่ี ในขณะเดียวกัน การใชเว็ปไซตเปนชองทางการสื่อสารนี้ยังมี

เปาหมายเพ่ือสรางการสรางกระแส การสรางการรับรูตราสินคา การประชาสัมพันธการจัดกิจกรรม

พิเศษ (below the line) ตลอดจนการสราง brand loyalty ผานการมีสวนรวมในลักษณะตางๆ ดัง

คํากลาวของนายอิศเรศ สุนทราวรกุล ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี 

(ประเทศไทย) จํากัด โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับวันท่ี 

21-23 พฤษภาคม 2552) ท่ีวา “การมีดิจิตอลมีเดียก็ทําใหการทําตลาดครบ 360 องศา เปนเครื่องมือ

ท่ีทําใหแคมเปญการตลาดครบวงจร และสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดโดยตรง” 

 

 Hackley (2010) ไดยกตัวอยางในการทําการตลาดแบบออนไลนหรือ E-marketing 

techniques ไวดังนี้คือ 

 Viral marketing by email or video 

 SMS text messaging 

 Podcasting 

 Weblogs 

 Affiliate marketing1 

 Search engine marketing 

 Online personal selling 

 Online advertising 

 Interactive billboards 

 Micorsites and sales promotion 

 Advergaming2 

 Online direct marketing 

 Social networking and buzz marketing 

 Interactive product placement 

 The use of online consumer communities 

                                                 
1 ในความหมายถึง การรวมมือกันทางการคาที่ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการในกลุมผลิตภัณฑพันธมิตรสามารถคลิกลิงคเพื่อคนหาและ

ไดรับขอมูลของสินคาหรือผลิตภัณฑที่อยูในหนาเว็ปไซตของกลุมผลิตภัณฑในเครือพันธมิตรได 
2
 ในความหมายถึง การผลิตหรือสรางสรรคเกมออนไลนที่เชื่อมโยงกับผลิตภัณฑหรือบริการโดยตรง 
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 ในกรณีของการตลาดดิจิตอลนั้น วิลาศ ฉ่ําเลิศวัฒน (2554) ไดกลาวไววา การทําการตลาด

ในยุคของ i หรือ imarketing นั้น สิ่งท่ีขาดไมไดคือกลยุทธในการจัดการเพ่ือสรางความไดเปรียบใน

การแขงขัน ไดแก 

  

1. Cost leadership กลยุทธตนทุนต่ํา คือ การพยายามทําทุกอยางเพ่ือใหสามารถ

ผลิตสินคาหรือบริการออกมาไดดวยตนทุนท่ีต่ํากวาคูแขง เพ่ือขายในราคาท่ีต่ํา โดย

ยังคงคุณภาพใหอยูในระดับท่ีผูบริโภคท่ัวไปยอมรับได 

2. Differentiation กลยุทธการสรางความแตกตาง คือ การทําใหรูสึกวาสินคาหรือ

บริการของเราไมสามารถหาอะไรมาทดแทนไดโดยสมบูรณ มีบางสิ่งบางอยางท่ี

ดีกวาคูแขงในทองตลาด 

3. Focus กลยุทธเจาะกลุมเปาหมาย คือ การทําใหสินคาหรือบริการของเราตอบสนอง

ผูบริโภคบางกลุมในตลาดไดดีกวาคูแขงท่ีพยายามตอบโจทยในวงกวาง 

 

 นอกเหนือจากการทําความเขาใจใน 3 กลยุทธดังกลาวท่ีเปนพ้ืนฐานของการตลาดยุคดิจิตอล

แลว จะตองเขาใจในธรรมชาติของ social media ดวย ซ่ึงมีวิธีการสื่อสารหรือใชงานใน 2 รูปแบบ 

คือ การใชงานสําหรับการรุก (speak) หรือการพูดในสิ่งท่ีผูฟงอยากจะฟง และ การใชงานสําหรับการ

รับ (listen) หรือการฟงในสิ่งท่ีผูพูดอยากจะพูด 

  

 ท้ังนี้ ลักษณะเดนของ social media คือ 

 ถูกผสมกลมกลืนดวยพ้ืนท่ีในสวนของ brand และสวนของผูบริโภค นักการตลาด

สามารถพูดและฟงไดในเวลาเดียวกัน 

 ภาษาท่ีเห็นเปนภาษาท่ีแทจริงจากผูบริโภคเอง ไมไดเตรียมคําพูดสละสลวย และมี

สแลงมากมายตามยุคสมัย 

 ถูกเฝามองไดโดยท่ีผูบริโภคไมไดใสใจวาถูกจับตาอยู 

 ไมไดถูกกรอง ไมมีตัวชวย ไมมี moderator มาคอยรบกวนการสนทนาของผูบริโภค 

ผูคนสามารถแสดงความรูสึกท่ีแทจริงออกมาไดตลอด 
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การทบทวนงานวิจัยและบทความอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของ 

  

 ผูวิจัยไดเลือกทบทวนงานวิจัยและบทความอ่ืนๆท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

 

 พิมลพร เลี่ยวศิริกุล (2545) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการสรางตราสินคา จอหนนี่ วอลกเกอร 

วัน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาวิธีการสรางตราสินคาของจอหนี่ วอลกเกอร วัน และเพ่ือศึกษาถึง

การรับรูทัศนคติ และพฤติกรรม ของผูบริโภคท่ีมีตอ จอหนนี่ วอลกเกอร วัน โดยใชวิธีการวิจัย

คุณภาพ ดวยการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับนักการตลาด และนักโฆษณา ท่ีมีความเก่ียวของโดยตรงใน

การสรางตราสินคา จอหนนี่ วอลกเกอร วัน จํานวน 3 ทาน นอกจากนี้ยังไดใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ 

โดยมีแบบสอบถามเปนเครื่องมือใหกลุมตัวอยางตอบดวยตัวเอง ซ่ึงกลุมตัวอยางดังกลาวเปน

กลุมเปาหมายหลักของจอหนนี่ วอลกเกอร วัน คือ เพศชาย อายุระหวาง 20-25 ป จํานวน 200 คน 

 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพพบวา การสรางตราสินคาจอหนนี่ วอรกเกอร วัน เริ่มตนจากการทํา

วิจัยผูบริโภคท้ังในสวนของผลิตภัณฑ และตราสินคา เพ่ือใหไดผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค ในดานของการสื่อสารไดใชการโฆษณา เพ่ือเปนการสรางการรับรูในวงกวาง นอกจากนี้ยังใช

สื่อสนับสนุนอ่ืนๆ ท้ังในดานการประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการตลาดเชิงกิจกรรมอยาง

ตอเนื่อง และเปนไปในทิศทางเดียวกันโดยตลอด สงผลใหการสรางตราสินคาประสบความสําเร็จเปน

อยางดี 

 สวนผลการวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงเปนการศึกษาเรื่องการรับรู ทัศนคติ พฤติกรรมการบริโภคของ

กลุมตัวอยางท่ีมีตอจอหนนี่ วอลกเกอร วัน จากโฆษณาทางสื่อโทรทัศน นอกจากนี้ยังมีทัศนคติตอ

สินคาไปในทางบวกต อคุณลักษณะโดยรวม รวมไปถึงบุคลิกภาพตราสินคา และการสื่อสารการตลาด

ของตราสินคา ซ่ึงเปนไปตามท่ีนักการตลาดตองการสื่อสาร ในสวนของความตั้งใจซ้ือ และปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาวามีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

 

 ม่ิงมงคล ทวีกุลวัฒน (2545) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานของ

ตราสินคา “ไทเบียร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากลยุทธและวิธีการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

ของตราสินคา “ไทเบียร” ซ่ึงใชวิธีการวิจัยคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมขอมูลเอกสาร และการ

สัมภาษณแบบเจาะลึกกับนักการตลาดและตัวแทนจากบริษัทโฆษณาท่ีรับผิดชอบตราสินคา 

 ผลการศึกษาพบวา “ไทเบียร” เนนกลยุทธในการสรางการรับรูในตราสินคา กระตุนใหเกิด

การทดลองดื่ม และสรางใหเกิดทัศนคติท่ีดี ในกลุมเปาหมายซ่ึงเปนผูบริโภครายไดนอยท่ีอาศัยอยู

ตางจังหวัด มีการใชกลยุทธการสื่อสารผานการโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหการสนับสนุน 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

26 

 

การตลาดเชิงกิจกรรม การประชาสัมพันธ พนักงานขาย และสื่อโฆษณา ณ จุดขาย ซ่ึงทําการสื่อสาร

ไปในทิศทางเดียวกันคือ “ไทเบียร รสดี ดีกรีหนัก หนึ่งในผลิตภัณฑคุณภาพจาก บริษัทบุญรอด บริว

เวอรี่ จํากัด” ภายใตตําแหนงตราสินคา “เบียรไทยคุณภาพ รสชาติแรงราคาถูก” โดยใหความสําคัญ

กับการใชการโฆษณา และการตลาดเชิงกิจกรรมเปนหลัก นอกจากนี้ยังพบวา “ไทเบียร” นั้นยังเปน

สวนหนึ่งของกลยุทธบริษัทฯ เพ่ือแขงขันกับเบียรลีโอ เพ่ือแยงสวนแบงการตลาดจากเบียรชางอีกดวย 

 

 อลิศรา พิริยโสภา (2547) ไดศึกษาเรื่อง การจัดกิจกรรมการตลาด (Event Marketing) 

เครื่องมือของ Below the line ท่ีขาดไมไดในยุคปจจุบัน ซ่ึงใชวิธีการศึกษาดวยการศึกษาจากเอกสาร 

และการสัมภาษณนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับการจัดกิจกรรมการตลาด 

 ผลจากการศึกษาพบวา กิจกรรมการตลาดเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดตัวหนึ่งท่ีชวย

สนับสนุนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดตัวอ่ืนๆเปนอยางดี ไมวาจะเปนเครื่องมือการตลาดในรูปแบบ 

Above the line (การโฆษณาผานสื่อมวลชน) หรือเครื่องมือการตลาดในรูปแบบ Below the line 

หากนํามาใชผสมผสานรวมกันอยางเหมาะสมจะยิ่งทําใหการสื่อสารการตลาดเปนไปไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 การจัดกิจกรรมการตลาดในรูปแบบหนึ่งของ below the line จะมีขอไดเปรียบกวาการ

โฆษณาในแบบ Above the line ตรงท่ีการจัดกิจกรรมการตลาดแบบนี้ สามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ของสินคาไดเปนอยางดี สามารถกระตุนและสรางความสนใจไดงาย เนื่องจากมีการสื่อสารกับ

กลุมเปาหมายโดยตรงและใกลชิด สามารถใชเปนเครื่องมือสนับสนุนและสงเสริมการตลาดในสวนท่ี

การโฆษณาเขาไมถึง เพราะการจัดกิจกรรมการตลาดแตละกิจกรรมนั้นมุงตรงไปยังผูบริโภคเปาหมาย

ท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากกวา นอกจากนั้นกิจกรรมการตลาดยังสามารถสรางความสัมพันธระหวาง

สินคากับผูบริโภคไดสูง เนื่องจากกิจกรรมการตลาดจะอาศัยความสนใจ ความตองการ และพฤติกรรม

ของกลุมเปาหมายเปนพ้ืนฐานในการวางแผนท้ังหมด รวมท้ังการจัดกิจกรรมการตลาดเองยังสามารถ

ประชาสัมพันธกิจกรรมเพ่ือสรางภาพลักษณ และเปนสวนประกอบสําคัญของกิจกรรมสงเสริมการ

ขายไดในบางโอกาสอีกดวย 

  

 อิศราภรณ อนวัชชลุข (2549) ได ศึกษาเรื่อง การโฆษณาเครื่องดื่มท่ีมีสวนผสมของ

แอลกอฮอล โดยใชวิธีการศึกษาดวยการศึกษาจากเอกสาร และการสัมภาษณนักการตลาด และ นัก

โฆษณา 

 ผลการศึกษาทําใหไดพบวา การโฆษณาเครื่องดื่มท่ีมีสวนผสมแอลกอฮอลมานั้น สามารถ

โฆษณาไดในชวงเวลา 22.00 – 05.00 น. โดยการโฆษณานั้นสามารถโฆษณาไดในทุกรูปแบบ แตตอง

เปนการโฆษณาเชิงสรางสรรคเปนประโยชนตอสังคม และไมเปนการโฆษณาในลักษณะเชิญชวนใหดื่ม 

หรือเปนการมอมเมาเด็กและเยาวชน 
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 นอกจากนั้นในชวงเวลาท่ีถูกจํากัด ยังมีวิธีการโฆษณาอีกรูปแบบหนึ่งท่ีสามารถออกอากาศใน

ชวงเวลาดังกลาวไดอยางถูกตอง และไมเปนการขัดตอหลักเกณฑในการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอล

อีกดวย ไดแก การโฆษณาในรูปแบบของการเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) และการโฆษณาแฝง

นั่นเอง 

 

 ปาริชาต สถาปตานนท (2551) ใน "โครงการการสนับสนุนทุนวิจัยสําหรับกลุมนิสิต/

นักศึกษาดานการส่ือสารและธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล" ซ่ึงมีผลงานวิจัยจํานวน 6 เรื่อง 

ประกอบดวย (1) งานวิจัยดานผูประกอบการ จํานวน 2 เรื่อง คือ การสื่อสารและการบริโภคเหลาปน

ของวัยรุนและการสื่อสารของเครื่องดื่มสายพันธใหม และ (2) งานวิจัยดานผูบริโภค จํานวน 4 เรื่อง 

คือ การรับรูและการตีความเก่ียวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลกับพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ของเด็กวัยรุน, การเปดรับ การจดจํา ภาพลักษณ พฤติกรรมการดื่ม และปจจัยท่ีมีอิทธิพบตอ

พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของวัยรุนหญิง, ความตระหนักรู ทัศนคติ และพฤติกรรมของ

นิสิตนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอสื่อเพ่ือสังคมของธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล, การรับรู 

ทัศนคต ิและพฤติกรรมของเยาวชนตอธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีเปนผูสนับสนุนดานการกีฬา 

  

 โดยมีขอคนพบท่ีนาสนใจจากงานวิจัย ดังนี้ 

1. ธุรกิจรายใหมของผูประกอบการขนาดใหญ พบวา 

 ธุรกิจรายใหมสามารถเกิดได และดังได ภายใตขอจํากัดทางกฎหมายเก่ียวกับ

โฆษณา และ 

 การลด-แลก-แจก-แถม 

 ธุรกิจรายใหมเนนกิจกรรม อินเตอรเนตเปนหลัก และสนับสนุนความเขมขนโดยสื่อ 

360 องศา 

2. ธุรกิจรายใหมของผูประกอบการรายยอย จากกรณีของ “เหลาปน” พบวา 

 เนน “ทําเล” เปนหลัก (ทองเท่ียว คาขาย และสถานศึกษา) สวนหนึ่งทําโดยรุนพ่ี 

 สรางการรับรูผาน “ชื่อ” หรือ “ขวด” 

 เปนสัญลักษณของ “เด็กท่ีเพ่ิมดื่ม” 

 ไมตองโปรโมต(พูด) มากกับเยาวชนท่ีเคยดื่ม เพราะพวกเขาจะลากเพ่ือนๆ ไปเอง 

และดื่มเพ่ือตัดรสขม รวมท้ังแสดงความ “รักนองจริง” 

 ผูผลิตทําแคแนะนํากลุมหนาใหมๆ 

 ผูบริโภคไมคิดวาจะทําใหเมา โดยเริ่มดื่มหลังเลิกเรียน/เลิกเท่ียว โดยเขาถึง “สื่อ” 

เรื่องเหลาปนจากสื่อเฉพาะกิจ และสื่อใหม 

3. ระดับในการเปดรับส่ือของกลุมผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 
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 เปดรับขอมูลขาวสารมาก จาก โทรทัศน 

 เปดรับขอมูลขาวสารปานกลาง จากของท่ีระลึก วิทยุ นิตยสาร แผนพับ/โปรชัวร/

โปสเตอร 

 สติกเกอร อินเตอรเนต เพ่ือน/แฟน กิจกรรมสงเสริมการขาย 

4. ความถี่ในการเปดรับส่ือของกลุมผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 จากโฆษณา 89.8% 

 จากสถานบันเทิง 73.8% 

 จากรานสะดวกซ้ือ 76.5% 

 จากสถานบันเทิง 73.8% 

 จากรานอาหาร 68.3% 

5. การรับรูของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 รับรูมากกวา 40 แบรนด ของ 9 บริษัท ผานกิจกรรมทางการตลาด กิจกรรมเพ่ือ

สังคม สื่อ 

 สงเสริม ณ จุดขาย และรานคาสูงสุด (งานหมายเลข 3) 

 รับรูวา ธุรกิจแอลกอฮอลสนับสนุนกีฬาบอลสูงสุด (รอยละ 89) และสูงกวากีฬาอ่ืนๆ 

(อาทิ 

 มวย กอลฟถึงรอยละ 59 หรือมากกวานั้น โดยรับรูจากโทรทัศน เสื้อผานักกีฬา และ 

 หนังสือพิมพ เปนหลัก 

6. ภาพลักษณของธุรกิจในสายตาของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 บวก ในดานสินคาไทยท่ีท่ัวโลกรูจัก และเอกลักษณท่ีโดดเดนของแตละตราสินคา 

 คอนขางบวก ในดานสินคาท่ีคนไทยภูมิใจ การจัดกิจกรรมพิเศษทางดนตรี การเขา

สังคม 

 การทําใหบรรยากาศสนุกสนาน การไดรับการยอมรับของพรีเซนเตอร ความภูมิใจ

ในความ 

 เปนไทย ความเปนผูใหญ การคืนกําไรใหลูกคา ธุรกิจท่ีไมเอาเปรียบ เทห ความกลา 

 แสดงออก ความชวยเหลือสังคม ความมีเสนหตอเพศตรงขาม 

 ลบ เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพดี 

7. ความตระหนักรูของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) เรื่องบทบาทตอสังคม 

 สูงสุด ไดแก ชาง และสิงห 

 รองลงมาไดแก ไฮเนเกน จอหนนี่ วอลกเกอร และลีโอ 

8. ชองทางท่ีทําใหผูบริโภคตระหนักรูเรื่องเครื่องดื่มแอลกอฮอล 
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 สูง ไดแก โทรทัศน 

 ปานกลาง ไดแก วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร อินเตอรเน็ต ปายโฆษณา และ

โปสเตอร 

9. การตีความเครื่องดื่มแอลกอฮอลของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) 

 สนับสนุนในระดับสูงวา เครื่องดื่มแอลกอฮอลทําใหลืมความเครียด ความทุกขได

ชั่วขณะ 

 เปนสิ่งท่ีขาดไมไดในงานเลี้ยง ทําใหเขากับคนไดงาย พูดคุยสนุกสนานมากข้ึน แสดง

ถึงความเปนผูใหญ ความเปนชาย ความเปนนักเท่ียว นักทองราตรี 

 สนับสนุนในระดับปานกลางวา เครื่องดื่มแอลกอฮอลทําใหเจริญอาหาร ความคึก

คะนองเพ่ิมสมรรถะทางเพศเพ่ิม เปนสัญลักษณของผูหญิงทํางาน แสดงความเปน

หนึ่งเดียวกับกลุมเพ่ือน แสดงความเทห 

 สนับสนุนในระดับต่ําวา เครื่องดื่มแอลกอฮอลปนสัญลักษณของความสําเร็จ เปน

สัญลักษณของคนมีอันจะกิน 

10. ทัศนคติของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) ตอกิจกรรมเพ่ือสังคม 

 โดยรวมไมไดมองบวก หรือลบตอกิจกรรมเพ่ือสังคม หรือการสนับสนุนกีฬาของ

ธุรกิจ 

 มองบวกเรื่องกิจกรรมเพ่ือสังคม ในเชิงเนื้อหาดี มีสาระ การเชียรใหคนทํากิจกรรม

เพ่ือสังคมบาง 

 ปานกลางเรื่องกิจกรรมเพ่ือสังคม ในเชิงการความพอใจ ความรูสึกวาเครื่องดื่มทํา

รายสุขภาพ ความตองการเขารวมกิจกรรม/อุดหนุน การไมสนับสนุนใหทํา 

 ปานกลางเรื่องกีฬา ในเชิงการหันมาเลนเพ่ิม การรวมกลุมกัน การมีภาพลักษณดี 

การชวยพัฒนาวงการ การลดขอครหารายๆ การไถบาป การกระตุนการดื่ม การไม

จริงใจ การรับผิดชอบ การรูไมทัน 

 นอยเรื่องกิจกรรมเพ่ือสังคม การมองวา ธุรกิจทํากิจกรรมเพ่ือสังคมเพ่ือสรางภาพ 

หรือโฆษณาสินคา 

11. การจดจําตราสินคาของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 มากท่ีสุด ไดแก ชาง สิงห 100Pipers 

 มาก ไดแก บารคาดี้ เฟรเดอรบรอย 

12. การจดจําสโลแกน ของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 มากท่ีสุด ไดแก สํานึกดี สังคมดี 

 มาก ไดแก Keep Walking 
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13. การจดจํากิจกรรมของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 มาก ไดแก คอนเสิรตอัสนี วสันต 

14. การจดจําพรีเซนเตอรของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 มากท่ีสุด ไดแก แอด คาราบาว 

 มาก ไดแก เมทิน ี

15. การจดจําโฆษณาเพ่ือสังคมของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 สูงสุด ไดแก รีเจนซ่ี รองลงมา ไดแก ชาง สิงห ไฮเนเกนส และจอหนนี่ วอลกเกอร 

16. การจดจํากิจกรรมเพ่ือสังคมของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 สูงสุด ไดแก รีเจนซ่ี รองลงมาไดแก สิงห ชาง แสงโสม 100 Piper 

17. พฤติกรรมของผูบริโภค (กลุมเยาวชน) พบวา 

 เด็กสวนใหญเคยดื่มแอลกอฮอลกอนอายุ 20 ป โดยไมจําเปนตองมีใครชวน พวกเขา

ชอบดื่มกับเพ่ือน นิยมดื่มเบียร เหลา เหลาปน และไวนตามลําดับ โดยดื่มในชวงคํ่าๆ 

ในบานเพ่ือน สถานบันเทิง บานตนเอง เปนหลัก เนื่องในโอกาสของงานรื่นเริง 

เทศกาล และการใหรางวัลกับตนเอง 

 หากธุรกิจใดทํากิจกรรมเพ่ือสังคม เด็กจะสนับสนุนในการเผยแพรตราสินคาของ

ธุรกิจนั้นๆ และไมเลือกท่ีจะไมดื่มผลิตภัณฑเหลานั้น 

 สวนธุรกิจท่ีสนับสนุนกีฬา เด็กไมไดสนใจจะสนับสนุนเปนพิเศษกวาธุรกิจท่ีไมได

สนับสนุนกีฬา 

18. ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค (กลุมเยาวชนผูหญิง) 

 หลัก ไดแก อยากดื่ม เพ่ือนชวน รสชาติ บรรยากาศ 

 รอง ไดแก สถานที การแสดงความยินดีในโอกาสตางๆ การโฆษณา ราคา สีสัน และ

ฤดูกาล 

 อ่ืนๆ ท่ีนาสนใจ (ผูหญิง) อาทิ ชื่อเสียงของยี่หอ ครอบครัวแนะทําใหทดลองดื่ม 

บรรจุภัณฑสวยงาม ลดแลกแจกแถม เคยชิน เครียด/มีปญหา 

19. ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค (กรณีเยาวชนและเหลาปน) 

 ผูบริโภคหนาใหม ไดแก อยากลอง ราคา หาซ้ือสะดวก เพ่ือนชวน และบรรยากาศ

เปนใจ 

 ผูบริโภคท่ีดื่มอยูแลว ไดแก ราคา หาซ้ือสะดวก ทัศนะเชิงบวกตอแอลกอฮอล เพ่ือน 

บรรยากาศ และครอบครัวไมวากลาว 
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 นิษฐา หรุนเกษม (2554) ศึกษา สํารวจ และวิเคราะหกลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุม

ธุรกิจแอลกอฮอล เฉพาะรูปแบบ Sponsorship/Event Marketing (below the line 

strategies) ไดพบวา กลยุทธการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมแอลกอฮอล มีดังนี้ 

 1) กลยุทธในการโฆษณาภาพลักษณขององคกร กลยุทธในรูปแบบนี้ นับเปนสวนหนึ่งของ

เครื่องมือในการสื่อสารเพ่ือสรางภาพลักษณขององคกร (image and corporate 

communications) ซ่ึงเปนวิธีการหนึ่งท่ีองคกรธุรกิจตางๆนิยมนํามาใชในการสรางความนาสนใจ 

การใหความยอมรับ ความไววางใจ และความเชื่อถือในองคกร จะพบบอยมากเม่ือองคกรไดเติบโต

ข้ึนมาเปนท่ีรูจักของประชาชนระดับหนึ่งแลว เพ่ือประกาศใหผูคนไดรูจักวา องคกรนี้เขาเปนใครมา

จากไหนและสรางประโยชนอะไรใหกับชุมชนท่ีจะอยูไดบาง 

 ผลการวิจัยไดพบวามีลักษณะของกิจกรรมท่ีเนนเพ่ือสรางภาพลักษณขององคกรของ 

alcohol business มีใน 3 ลักษณะ ไดแก 

  ลักษณะท่ี 1: CSR ในรูปของการบริจาค การทํา CSR แบบนี้ ปกติจะเปนการให

เงินชวยเหลือ หรือการบริจาคสิ่งของ หรืออาจเปนการเขาไปใหบริการสาธารณชน เชน เบียรชางท่ี

แจก ผาหมเปนประจําทุกป 

  ลักษณะท่ี 2: CSR ในรูปของอาสาสมัคร โดยการสนับสนุนและกระตุนใหพนักงาน

หรือผูท่ีเก่ียวของกับบริษัทอาสาสมัครเขาชวยเหลือสังคม ตัวอยางเชน บริษัท ไทยเบฟเวอเรจเวอเรจ 

จํากัดจัดกิจกรรม “ชุมชนดีมีรอยยิ้ม” รวมกับ สถานีวิทยุรวมดวยชวยกัน FM 99.5, กรุงเทพมหานคร 

และชุมชนริมคลองลาดพราว หรือกิจกรรม "บันทึกภาพเรารักแม” รวมกับศูนยการคา ดิ เอ็มโพเรียม     

ช็อปปง คอมเพล็กซ 

  ลักษณะท่ี 3: CSR ในรูปการดําเนินงานขององคกร เปนการปรับ CSR เขามาเปน

สวนหนึ่งของการดําเนินงาน หรือการลงทุนในดานตางๆเพ่ือท่ีจะทําใหชุมชนมีชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน

และอนุรักษสิ่งแวดลอมตางๆ เปนตน ตัวอยางเชน โครงการ Water For Life ณ พ้ืนท่ีของ

โรงงานผลิตเบียร บริษัท ไทยเอเชีย แปซิฟค บริวเวอรี่ จํากัด จังหวัดนนทบุรี 

 2) กลยุทธในการแฝงโลกออนไลน พบวา มีกลยุทธดังนี้ 

 การลดแลกแจกแถม ท้ังนี้ ตองมีหลักฐานประกอบ เชน print คูปองจากเฟสบุคไป

ยืนยัน หรือมีการลงทะเบียนแลวใชขอมูลการตอบรับทางขอความไปยืนยันสิทธิ

พิเศษท่ีจะไดรับ เปนตน 

 การกําหนดใหมีการเขาใชบริการท่ีผับบารท่ีจัดกิจกรรมรวมกับเครื่องดื่มแอลกอฮอล

นั้นๆภายในเวลาท่ีกําหนด 

 การซ้ือบัตรเพ่ือเขารานหรือเพ่ือรวมงาน Event ตางๆ ตามท่ีทางรานไดกําหนดไว 

แลวจะไดรับบัตรเชิญ และสามารถนําบัตรดังกลาวไปแลกเครื่องดื่ม 
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 การใหของรางวัลตางๆ เชน โทรศัพทมือถือ เสื้อยืด voucher ฯลฯ ผานการเลนเกม

แบบ interactive game ทางหนาเฟสบุค และการใช application ตางๆ 

 การจัดกิจกรรม ณ สถานบันเทิง ท้ังคอนเสิรต ปารตี้ ศิลปะ และอ่ืนๆโดยเชื่อมโยง

กับกิจกรรมการสงเสริมการขายในลักษณะพิเศษทางเฟสบุคหรือทวิตเตอร 

 3) กลยุทธในการส่ือมวลชนสัมพันธ ขอมูลจากการสํารวจไดแสดงใหเห็นวา กลยุทธในดาน

ของการสื่อมวลชนสัมพันธท่ีกลุม alcohol business ไดดําเนินการนั้น มีดังนี้ 

 การใหขาวสารดานตางๆแกสื่อมวลชน โดยเฉพาะการจัดทําเอกสารขาวแจก (news 

release or press release) การจัดทําภาพขาวแจก (news photographs) และ

การจัดทําแฟมคูมือสําหรับแจกใหแกสื่อมวลชน (press kits) 

 การจัดใหสัมภาษณและแถลงขาวแกสื่อมวลชน (press interview and press 

conference) 

 การจัดใหมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลหรือความคิดเห็นตางๆรวมกันระหวางฝาย

บริหารกับสื่อมวลชน (press-management meeting) 

 การจัดพาสื่อมวลชนชมกิจกรรมหรือกิจการพิเศษขององคกร (press visits pr 

press tour) 

 อาจกลาวไดวา กลยุทธการตลาดท้ังในรูปแบบของสวนประสมการตลาดและกลยุทธหรือ

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆนั้น นับเปนเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพสูงท่ีกลุม

อุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลนํามาใชเพ่ือใหบรรลุเปาหมายทางธุรกิจท่ีไดวางไว ดวยการ

ทําใหเกิดความเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค จนกระท่ังสามารถกําหนดความตองการ พฤติกรรมการ

ซ้ือ/การบริโภค และสรางความจงรักภักดีตอตราสินคาและผลิตภัณฑไดเปนอยางดี ดังนั้น การทํา

ความเขาใจและศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาด จะทําใหพบอิทธิพลท่ีมีตอผลตอแรงจูงใจในการดื่ม

ของกลุมเด็กและเยาวชน และนํามาสูขอมูลท่ีสําคัญสําหรับการออกแบบโครงการหรือกิจกรรมเพ่ือ

การปองกันนักดื่มหนาใหมจากกลยุทธการตลาดของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลไดเปนอยางดี 

 

 Wedekind (2009) รายงานสถานการณการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรม

เครื่องดื่มแอลกอฮอล ผาน THE GLOBE (Global Alcohol Policy Alliance) วา กลยุทธหนึ่งในการ

มุงเปาหมายมายังกลุมเปาหมายเยาวชนนักดื่มหนาใหม คือ ใชวิธีการออกผลิตภัณฑใหม เชน 

alcopops หรือ alcoholic energy drinks และวิธีการสื่อสารการตลาดท่ีใชกับผลิตภัณฑเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลในรูปแบบนี้จะใชวิธีการสื่อสารท่ีเลียนแบบสินคาประเภท non-alcohol ประเภทเพ่ิม

พลังงานเชน การบอกสวนผสมของเครื่องดื่ม การออกแบบบรรจุภัณฑ หรือใชโลโกและขอความ

โฆษณาในทํานองเดียวกัน เพ่ือทําใหเกิดความเขาใจผิดวา สินคาประเภทนี้กลุมเด็กและเยาวชน

สามารถซ้ือมาดื่มไดโดยไมผิดกฎหมาย 
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 CAMY (The Center on Alcohol Marketing and Youth) ดําเนินโครงการวิจัยในชื่อ

วา Clicking with Kids: Alcohol Marketing and Youth on the Internet3 สํารวจเว็ปไซตท่ี

ดําเนินการโดยกลุมธุรกิจแอลกอฮอล (เบียร วิสก้ี ไวน) จํานวน 74 เว็ปไซต ระหวางเดือนตุลาคมถึง

เดือนพฤศจิกายน ค.ศ. 2003 พบวาสิ่งท่ีนําเสนอในเว็ปไซตนั้นสามารถดึงดูดความสนใจของกลุม

เยาวชนไดเปนอยางดี ตัวอยางเชน วิดีโอเกมท่ีสามารถดาวนโหลดภาพของเด็กผูหญิงท่ีตอบสนอง

จินตนาการของกลุมเด็กวัยรุนเพศชาย ในขณะเดียวกับท่ีจะมีเกมประลองปญญาหรือถามตอบ (quiz 

game) ท่ีมีเนื้อหาเก่ียวกับแอลกอฮอลหรือผลิตภัณฑนั้นๆโดยเฉพาะ ยกตัวอยางเชน “drink 

recipes” "wine profile" รวมถึง interactive toys เชน โปรแกรมสําหรับ instant messaging 

(IM) หรือการดาวนโหลดเพลง หรือ wallpapers/screensavers ท่ีอาจเปนภาพของไอคอน ตรา

สินคา หรือภาพสวนหนึ่งของผลิตภัณฑแอลกอฮอล หรือภาพการตูนและภาพกราฟฟคคอมพิวเตอร 

ZCartoon figures and computer-generated graphics) 

 ท้ังนี้ แมวาในเว็ปไซตท่ีเปนของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลนี้จะไมพูดถึงคุณภาพหรือรสชาติของ

ผลิตภัณฑโดยตรงแตก็พบวาเนื้อหาท่ีนําเสนอนั้นมุงท่ีจะพูดถึงการสรางวัฒนธรรมการดื่ม ในขณะ

เดียวกับท่ีไมพบกลไกในการปองกันการเขาถึงเว็ปไซตของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลท่ีมีประสิทธิภาพ 

นอกเหนือจากขอความเตือนวาอายุถึงหรือไม (legal drinking age) หรือใชวิธีการใหระบุวันเดือนป

เกิดกอนเขาชมเนื้อหาภายในเว็ปไซต เปนตน 

  

 ขอมูลจากการทบทวนงานวิจัยและบทความท่ีเก่ียวของ ทําใหสามารถสรุปขอมูลท่ีสําคัญท่ี

เก่ียวของกับกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล กลาวคือ 

 

 กลุมธุรกิจแอลกอฮอลมีการทําวิจัยผูบริโภคเพ่ือใหท้ังผลิตภัณฑและ

แนวทางในการนําเสนอผลิตภัณฑนั้นท่ีตรงกับความตองการของผูบริโภค 

 กลุมธุรกิจแอลกอฮอลมีการใชการสื่อสารเพ่ือสรางการรับรูในวงกวาง และ

สื่อท้ังหมดท่ีใชนั้นจะสอดคลองไปในทิศทางเดียวกัน 

 การสื่อสารการตลาดแนวราบหรือ “BELOW THE LINE” เปนเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลใชเพ่ือสนับสนุนเครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆไดอยางทรงพลัง 

                                                 
3 http://www.camy.org/research/Clicking_with_Kids_Alcohol_Marketing_and_Youth_on_the_Internet/index.html 

http://www.camy.org/research/Clicking_with_Kids_Alcohol_Marketing_and_Youth_on_the_Internet/index.html
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 แมจะมีขอจํากัดทางกฎหมาย แตกลุมธุรกิจแอลกอฮอลก็สามารถท่ีจะใช

การโฆษณาผานสื่อมวลชนโดยเฉพาะโทรทัศนได โดยเลี้ยงลักษณะการ

นําเสนอในแบบของการเปนสปอนเซอรชิปและการโฆษณาแฝงแทน 

 ผูบริโภคโดยเฉพาะกลุมเยาวชนจะรับรูตราสินคาและภาพลักษณของกลุม

ธุรกิจแอลกอฮอลผานกิจกรรมทางการตลาด กิจกรรมเพ่ือสังคม และสื่อ

สงเสริมการขาย ณ จุดขายของรานคา 

 กลุมธุรกิจแอลกอฮอลใชวิธีการเขาหากลุมเยาวชนหรือกลุมนักดื่มหนาใหม

ดวยวิธีการแฝงเขาโลกออนไลน ตลอดจนการออกผลิตภัณฑใหมโดยใช

วิธีการสื่อสารเพ่ือสรางความรูสึกวานี่คือสินคาแบบ non-alcohol 

  

 ท้ังนี้ ผูวิจัยไดนําขอมูลจากการทบทวนแนวคิดและวรรณกรรมในขางตนท้ังหมด มาประยุกต

เปนกรอบแนวคิดในการวิจัย รวมถึงการออกแบบเครื่องมือในการเก็บขอมูลและการวิเคราะห

ผลการวิจัยท่ีไดรับ โดยเฉพาะการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ/หรือสวนประสมทางการตลาด 

(marketing mix) ตลอดจน non-advertising communication ผานชองทางการสื่อสาร online, 

through the line และ below the line ดังกรอบแนวคิดในการวิจัยขางลางนี้ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Media channel 

Trade channel 

Above the line 

Through the line 

Below the line 

กลยุทธการส่ือสารการตลาด 

ของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล 

Context 

Online 
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บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 

 การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล” ในครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา หรือ content analysis 

ผนวกรวมกับการวิจัยเชิงชาติพันธุวรรณาเชิงประยุกตหรือ ethonography research ในการลง

สํารวจและสังเกตกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล ณ 

สถานท่ีดําเนินกิจกรรมจริง เปนเครื่องมือเพ่ือวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุม

อุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ จาก 2 ชองทางการสื่อสาร 

ไดแก media channel และ trade channel 

 

 ท้ังนี้ สุภางค จันทวานิช (2540) ไดกลาวถึงรายละเอียดของการวิเคราะหขอมูลเอกสารไววา 

การวิเคราะหขอมูลเอกสารอาจทําไดท้ังโดยวิธีการเชิงปริมาณและวิธีการเชิงคุณภาพ วิธีการเชิง

ปริมาณ คือ การทําใหขอมูลเอกสาร ไดแก ถอยคําหรือใจความในเอกสารเปนจํานวนท่ีวัดได แลวแจง

นับจํานวนของถอยคํา ประโยค หรือใจความเหลานั้น วิธีวิเคราะหขอมูลแบบนี้ท่ีรูจักกันดี คือ “การ

วิเคราะหเนื้อหา” สวนวิธีการเชิงคุณภาพ คือ การตีความสรางขอสรุปแบบอุปนัย (induction) จาก

เอกสารดังกลาวประกอบกับเอกสารอ่ืนๆ อาจสรุปไดวา การวิเคราะหเนื้อหาจะตองมีลักษณะสําคัญ 3 

ประการ คือ มีความเปนระบบ มีความเปนสภาพวัตถุวิสัย และอิงกรอบแนวคิดทฤษฎี 

 

ประชากรในการศึกษา 

  

 สําหรับประชากรเปาหมายในการศึกษาหรือกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลนี้ 

ผูวิจัยจะเลือกศึกษาและเก็บขอมูลจากธุรกิจและตราสินคา ดังตอไปนี้ 

 

 บริษัท ไทยเบฟเวอเรจเวอเรจ จํากัด (มหาชน) ไดแก เบียรชาง เบียรอาชา Blend 

285 

 บริษัท สิงห คอรปอเรชั่น จํากัด ไดแก เบียรสิงห เบียรลีโอ 

 บริษัท เพอรนอต ริคารด (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก CHIVAS REGAL, 100 

Pipers, ABSOLUTE, BALLANTINE 
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 บริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด โมเอ็ท เฮนเนสซี 

(ประเทศไทย) จํากัด ไดแก JOHNY WALKER RED LABEL, JOHNY WALKER 

BLACK LABEL, SMIRNOFF และ BENMORE 

 บริษัท บารคาดี้ (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก ตราสินคาบารคาดี้ทุกรสชาติ 

 บริษัท ไทยเอเชีย แปซิฟค บริวเวอรี่ จํากัด ไดแก เบียรไฮเนเกน เบียรไทเกอร เบียร

เชียร 

 บริษัท สยาม ไวนเนอรี่ จํากัด ไดแก สปายไวนคูลเลอรและสปายค็อคเทลทุกรสชาติ 

 

วิธีการศึกษาขอมูลในการศึกษา 

 

 (1) ขอมูลสารสนเทศของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีไดรับเผยแพร

ผานส่ือมวลชน ประเภทส่ือส่ิงพิมพ 

  แหลงขอมูล: 

  ผูวิจัยใชวิธีการสุมคนคําจากชื่อผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลและชื่อผูบริหาร

องคกรจากศูนยขอมูลมติชน (matichon e-library) จากทุกหนังสือพิมพในศูนยขอมูล ไดแก 

Bangkok Post Business Day The Nation กรุงเทพธุรกิจ ขาวสด ขาวหุน คมชัดลึก ฐานเศรษฐกิจ 

ดอกเบี้ยธุรกิจ เดลินิวส เดลินิวสออนไลน ทันหุน เทลคอม เจอรนัล ไทยโพสต ไทยรัฐ ไทยรัฐออนไลน 

เนชั่นสุดสัปดาห แนวหนา บางกอกทูเดย บานเมือง ประชาชาติธุรกิจ ผูจัดการรายวัน ผูจัดการราย

สัปดาห ผูจัดการออนไลน พิมพไทย โพสตทูเดย มติชน มติชนสุดสัปดาห โลกวันนี้ วัฎจักร สยามกีฬา 

สยามธุรกิจ สยามรัฐ สยามรัฐสัปดาหวิจารณ อปท.นิวส 

  ท้ังนี้ ผูวิจัยจะดําเนินการคนควาขอมูลเพ่ิมเติมจากเว็ปไซตตางๆท่ีมีการนําเสนอขาว

กิจกรรมประชาสัมพันธ อาทิ newswit.com รวมถึงเว็ปไซตของบริษัทแอลกอฮอลเฉพาะในสวนของ

การประชาสัมพันธขอมูลกิจกรรมของบริษัท ตลอดจนการคนหาคําผานกูเก้ิลประกอบดวย 

  วิธีการเก็บขอมูล: 

  ผูวิจัยเก็บขอมูลจากศูนยขอมูลมติชนและเว็ปไซตตางๆ โดยล็อคอินเขาสํารวจขอมูล

ทุกๆ 7 วัน ยกเวนในกรณีท่ีเปนวันสําคัญหรืออยูในชวงการจัดกิจกรรมพิเศษของบริษัทแอลกอฮอลจะ

สํารวจขอมูลทุกๆ 3 วัน 

  ในการเก็บขอมูลนั้น ผูวิจัยจะพิจารณาวา เนื้อหาในขาวท่ีไดรับการตีพิมพนั้นตางๆ 

นั้น 

 มีการนําเสนอเนื้อหาเพ่ือใหขอมูลขาวสารและ/หรือเนื้อหาท่ีแสดงใหเห็นถึง

แนวคิดท่ีจะสนับสนุนภาพลักษณของสินคาหรือไม อยางไร 
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 มีการนําเสนอเนื้อหาเพ่ือแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมการขายและ/หรือกิจกรรม

เพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาหรือไม อยางไร 

 มีการนําเสนอเนื้อหาเพ่ือแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมการสงเสริมการขาย หรือ

นําเสนอสิ่งจูงใจตางๆ เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือและการขายสินคาหรือไม 

อยางไร 

 มีการนําเสนอเนื้อหาท่ีแสดงใหเห็นถึงการทําการตลาดทางตรงหรือไม 

อยางไร 

 

 (2) ขอมูลสารสนเทศของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีไดรับเผยแพร

ผานส่ือมวลชน ประเภทส่ือออนไลน 

  แหลงขอมูล: 

  ผูวิจัยใชวิธีการคนขอมูลจากเว็ปไซตและเฟสบุคของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล ท้ังนี้ ไดมี

การสํารวจขอมูลเพ่ิมเติมจากทวิตเตอร ยูทูปว และอินสตาแกรม เพ่ิมเติมดวย โดยมี URL ของ

แหลงขอมูล ดังนี้ 

 

 http://www.thaibev.com/ 

 https://www.facebook.com/ThaiBeverage 

 https://www.facebook.com/DriveSafelyWithThaiBeverage?fref=p

b 

 https://www.facebook.com/Changworld?fref=ts 

 https://www.facebook.com/ChangChuanChim 

 https://www.facebook.com/Changliveyourlife 

 https://www.facebook.com/Blend285Signature 

 https://www.facebook.com/changpazzo 

 http://www.boonrawd.co.th/2007/th/home.html 

 https://www.facebook.com/SinghaSuperCube 

 https://www.facebook.com/SinghaSport 

 https://www.facebook.com/EST.33By.SINGHA?fref=pb 

 https://www.facebook.com/SinghaLifestyle 

 https://www.facebook.com/SinghaAcademy 

 https://www.facebook.com/SinghaEntertainment 

http://www.thaibev.com/
https://www.facebook.com/ThaiBeverage
https://www.facebook.com/DriveSafelyWithThaiBeverage?fref=pb
https://www.facebook.com/DriveSafelyWithThaiBeverage?fref=pb
https://www.facebook.com/Changworld?fref=ts
https://www.facebook.com/ChangChuanChim
https://www.facebook.com/Changliveyourlife
https://www.facebook.com/Blend285Signature
https://www.facebook.com/changpazzo
http://www.boonrawd.co.th/2007/th/home.html
https://www.facebook.com/SinghaSuperCube
https://www.facebook.com/SinghaSport
https://www.facebook.com/EST.33By.SINGHA?fref=pb
https://www.facebook.com/SinghaLifestyle
https://www.facebook.com/SinghaAcademy
https://www.facebook.com/SinghaEntertainment
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 https://www.facebook.com/pages/Singha-Biz-

Course/158137614222284 

 http://www.singhalight.com/Site/mainpage.php 

 https://www.facebook.com/leolism.net?fref=ts 

 http://www.iloveleo.net/ 

 http://pernod-ricard.com/ 

 https://www.facebook.com/ChivasRegalThailand?fref=ts 

 https://www.facebook.com/ChivasRegal 

 http://www.chivas.com/en/TH/ 

 https://www.facebook.com/100PIPERSthailand?fref=ts 

 https://www.facebook.com/ABSOLUT.Thailand?fref=pb 

 http://www.johnniewalker.com/th-th/AgeGateway.aspx 

 https://www.facebook.com/JohnniewalkerTH?fref=pb 

 https://www.facebook.com/SmirnoffThailand?fref=ts 

 https://www.facebook.com/SmirnoffIce?fref=ts 

 http://www.bacardilimited.com/ 

 http://www1.bacardi.com/ 

 https://www.facebook.com/BatBlast?fref=ts 

 https://www.facebook.com/heineken?fref=ts 

 https://www.facebook.com/tigerbeerthailand?fref=ts 

 http://www.tigerbeer.com/th/verifyage.html 

 http://www.spywinecooler.com/main.php 

 https://www.facebook.com/spyclubthailand?fref=ts 

 http://www.thinkb4drink-tfrd.com/th/about_us.php 

 

  วิธีการเก็บขอมูล: 

  ผูวิจัยเก็บขอมูลจากเฟสบุคและเว็ปไซตตางๆ โดยล็อคอินเขาสํารวจขอมูลทุกๆวัน 

โดยแบงออกเปนชวงเวลา คือ ชวงกลางวัน ชวงเย็น และชวงดึกหลังเท่ียงคืน โดยจํากัดระยะเวลาใน

การสํารวจครั้งละไมต่ํากวา 30 นาที ยกเวนในชวงท่ีมีการจัดกิจกรรมพิเศษท่ีจะขยายชวงเวลาและ

ชวงระยะเวลาในการสํารวจขอมูลเพ่ิม 

  ในการเก็บขอมูลนั้น ผูวิจัยจะพิจารณาวา ในเฟสบุคและเว็ปไซตตางๆ นั้น 

 มีการโฆษณาเพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิดสนับสนุนสินคา หรือไม อยางไร 

https://www.facebook.com/pages/Singha-Biz-Course/158137614222284
https://www.facebook.com/pages/Singha-Biz-Course/158137614222284
http://www.singhalight.com/Site/mainpage.php
https://www.facebook.com/leolism.net?fref=ts
http://www.iloveleo.net/
http://pernod-ricard.com/
https://www.facebook.com/ChivasRegalThailand?fref=ts
https://www.facebook.com/ChivasRegal
http://www.chivas.com/en/TH/
https://www.facebook.com/100PIPERSthailand?fref=ts
https://www.facebook.com/ABSOLUT.Thailand?fref=pb
http://www.johnniewalker.com/th-th/AgeGateway.aspx
https://www.facebook.com/JohnniewalkerTH?fref=pb
https://www.facebook.com/SmirnoffThailand?fref=ts
https://www.facebook.com/SmirnoffIce?fref=ts
http://www.bacardilimited.com/
http://www1.bacardi.com/
https://www.facebook.com/BatBlast?fref=ts
https://www.facebook.com/heineken?fref=ts
https://www.facebook.com/tigerbeerthailand?fref=ts
http://www.tigerbeer.com/th/verifyage.html
http://www.spywinecooler.com/main.php
https://www.facebook.com/spyclubthailand?fref=ts
http://www.thinkb4drink-tfrd.com/th/about_us.php
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 มีกิจกรรมการขายและ/หรือกิจกรรมเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา

หรือไม อยางไร 

 มีกิจกรรมการสงเสริมการขาย หรือนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆ เพ่ือกระตุนให

เกิดการซ้ือและการขายสินคาหรือไม อยางไร 

 มีการประชาสัมพันธ เพ่ือใหเกิดขอมูลขาวสารของบริษัทหรือตราสินคา 

หรือไม อยางไร 

 มีการทําการตลาดทางตรง หรือไม อยางไร 

 

 (3) แหลงขอมูลประเภทรานคา รานคาสงเครื่องดื่มแอลกอฮอลและสถานบันเทิง ผับหรือ

บาร 

  แหลงขอมูล: 

  ในกรณีของแหลงขอมูลประเภทรานคา เพ่ือการศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาด

และสื่อประชาสัมพันธ อันเปนสวนหนึ่งของกลยุทธการสื่อสารการตลาดใน “การดึง” ลูกคาใหซ้ือ

เครื่องด่ืมแอลกอฮอลนั้น ผูวิจัยเจาะจงเลือกเฉพาะรานคาสงเครื่องดื่มแอลกอฮอลและสถานบันเทิง 

ผับหรือบารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท้ังนี้ จะใชวิธีการเลือกรานคาสงแบบอิงความ

สะดวกคือไมเจาะจงเขตพ้ืนท่ี อยางไรก็ตาม กรณีของรานคาสงท่ีจะเลือกมาเปนกลุมตัวอยางนั้น

จะตองมีเกณฑดังนี้คือ เปนรานหรือบริษัทประกอบธุรกิจการคาดานจําหนายและขายสงสินคา

เครื่องดื่มแอลกอฮอลขายเปนหลัก ตัวอยางเชน เปนรานขายสงเหลาไทย เหลานอก สุรา เบียร 

เครื่องดื่ม บุหรี่ เปนตน มีปายประชาสัมพันธหรือสื่อประชาสัมพันธอ่ืนๆของบริษัทผูประกอบการ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลอยูหนารานและในรานในจุดท่ีสังเกตเห็นไดอยางชัดเจน และในกรณีของสถาน

บันเทิง ผับหรือบาร จะเลือกเฉพาะในยานทองเท่ียวหรือถนนท่ีเรียกวาเสนทางบันเทิงยามกลางคืน

เทานั้น 

 

  ตัวอยางของผูคาคนกลาง/สถานบันเทิงท่ีลงเก็บขอมูล มีดังนี้ 

 รานขายของชําและโชวหวยท่ัวไป 

 รานขายสงสุรา เชน รานชวลิตคาสง จังหวัดนนทบุรี เปนตน 

 Convenient store เชน 7/11 แฟมิลี่มารท เปนตน 

 Superstore เชน บิ๊กซีและบิ๊กซี EXTRA โลตัส ฟูดแลนด TOPS 

Supermarket เปนตน 

 รานอาหาร และ/หรือ สถานบันเทิง เชน รานฮันนี่มูน ราน roof-bar รานสาม

วันสองคืน เปนตน 
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  วิธีการเก็บขอมูล: 

  ผูวิจัยเก็บขอมูลจากรานคาตางๆ โดยเนนการลงสํารวจพ้ืนท่ีแบบอิงความสะดวก 

โดยเฉพาะในชวงกลางคืนของวันหยุดสุดสัปดาห ในกรณีท่ีเปนรานคาและซุปเปอรมาเก็ตตางๆนั้นจะ

สุมสํารวจในชวงกลางวันดวย 

  ในการเก็บขอมูลนั้น ผูวิจัยจะพิจารณาวา ในรานคาตางๆนั้น 

 มีการโฆษณาเพ่ือนําเสนอและแสดงแนวคิดสนับสนุนสินคา โดยระบุวา

บริษัทหรือตราสินคาแอลกอฮอลเปนผูอุปถัมภโฆษณานั้นหรือไม อยางไร 

 มีการขายโดยพนักงานขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาหรือไม 

อยางไร 

 มีการสงเสริมการขาย หรือนําเสนอสิ่งจูงใจตางๆ เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือ

และการขายสินคาหรือไม อยางไร 

 มีการประชาสัมพันธ เพ่ือใหเกิดขอมูลขาวสารของบริษัทหรือตราสินคา 

หรือไม อยางไร 

 มีการทําการตลาดทางตรง หรือไม อยางไร 

 

เครื่องมือวิเคราะหขอมูล/แบบเก็บขอมูล 

 

 เครื่องมือหลักในการเก็บขอมูลครั้งนี้ คือ แบบสํารวจและวิเคราะหขอมูลกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจแอลกอฮอลผานชองทางการสื่อสารผานสื่อสิ่งพิมพท่ีรวบรวม

โดยศูนยขอมูลมติชน ชองทางการสื่อสารออนไลนผานเว็ปไซตและเฟซบุคขององคกร ตราสินคา และ

กิจกรรมตางๆของตราสินคาหรือองคกรนั้นๆ และชองทางการสื่อสารแบบแนวราบผานผูคาคนกลาง

และสถานบันเทิงตางๆ โดยมีประเด็นในการสํารวจท่ีสําคัญ ไดแก สื่อหรือชองทางในการสื่อสารและ

กลยุทธการสื่อสารการตลาดท่ีพบ โดยจะใชวิธีการวิเคราะหขอมูลผานการจัดประเภทขอมูลท่ีมี

ลักษณะเดียวกันไวดวยกัน การเปรียบเทียบขอมูลท่ีมีความตางกัน และปริบทท่ีเกิดข้ึนจริงในการ

สื่อสารการตลาดนั้นๆ (ในกรณีท่ีเปนการสื่อสารการตลาดแบบแนวราบ 

 โดยประเด็นหลักท่ีใชในการเก็บรายละเอียดขอมูล คือ กลยุทธในการสื่อสารการตลาดหรือ

กลวิธีในการสื่อสาร ไดแก กลยุทธดานผลิตภัณฑ/แบรนด/ตราสินคา กลยุทธดานหีบหอและบรรจุ

ภัณฑ กลยุทธดานการจัดวางสินคา/วางตําแหนงสินคา กลยุทธดานการสงเสริมการขาย กลยุทธดาน

การสนับสนุนการจัดกิจกรรมพิเศษ กลยุทธดานการแสดงความรับผิดชอบตอสังคม กลยุทธดานสื่อ

บุคคลหรือการขายโดยใชพนักงานขาย กลยุทธดานการใชสื่อประชาสัมพันธ เปนตน 

 

 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

41 

 

ระยะเวลาดําเนินการ 7 เดือน 

   มิถุนายน – ธันวาคม 2555 

 

ข้ันตอนการดําเนินงาน/แผนการดําเนินงาน 

 

กิจกรรม 
ระยะเวลาดําเนินการ (เดือน) พ.ศ. 2555 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1.ศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ X   X  X  

2.สํารวจกลุมตัวอยางเพ่ือการเก็บขอมูลในการวิจัย X       

3.พัฒนาระเบียบวิธีวิจัย จัดทําเครื่องมือท่ีใชใน

การศึกษารวมท้ังทดสอบและปรับปรุงเครื่องมือ 

X       

4.เก็บรวบรวมและวิเคราะหขอมูล  X X X X X  

5.จัดทํารายงานผลการวิจัย     X X  

6.นําเสนอผลงานวิจัยและสงรายงาน       X 

 

ขอจํากัดของการศึกษา 

  

 การศึกษากลยุทธการสื่อสารของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลนี้ ในบางครั้ง

จะเปนการจัดกิจกรรมท่ีไมมีการประชาสัมพันธผานทางสื่อมวลชนแตเปนไปในรูปแบบอ่ืนๆ เชน การ

สื่อสารแบบปากตอปากหรือการสงขอมูลทางตรงผาน sms หรืออีเมล หรือในกรณีของรานคาสงหรือ

สถานบันเทิง ผับหรือบาร ท่ีอาจพบสื่อประชาสัมพันธท้ังเกาและใหมปะปนกัน หรือไดในจํานวนท่ีไม

เทากันในแตละราน ทําใหผูวิจัยไมสามารถกําหนดจํานวนของตัวเลขกิจกรรมท่ีแนนอนได ดังนั้น 

ผูวิจัยจะเลือกใชวิธีการวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดในเชิงคุณภาพ แทนการนับจํานวน

กิจกรรมในเชิงปริมาณ 
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บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

 

 

 การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล” ในครั้งนี้ ผูวิจัยพบวากลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดดําเนินการสื่อสาร

การตลาดโดยใช “สวนประสมการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตางๆ “โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือขาย

สินคา บริการหรือภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การ

แสดงสินคา การจัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบทางตรง” ท้ังนี้          

กลยุทธในการสื่อสารการตลาดท่ีพบมีดังนี้ 

  

1. กลยุทธการออกแบบ (design marketing) 

2. กลยุทธการใชสื่อนอกบาน (out of home media) 

3. กลยุทธการใช CSR สรางคุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) 

4. กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) 

5. กลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลน (digital engagement) 

 

 โดยรายละเอียดสําหรับแตกลยุทธมีดังตอไปนี้  

  

4.1 กลยุทธการออกแบบ (design marketing) 

  

 ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการออกแบบนี้สามารถแบงไดเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 

  4.1.1 การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑ (packaging design) 

  4.1.2 การออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขาย (environmental design) 

  

 4.1.1 การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑ (packaging design) 

  

  ขอมูลจากการวิจัยพบวา การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑผานลวดลาย สีสัน 

ฉลาก โลโก ภาพ และไอคอนกราฟก (ไอคอนographic) ไดกอใหเกิดความหมายในเชิงสัญลักษณถึง 

“ความหมาย” ท่ีสินคาตองการจะสื่อถึง นอกจากนั้นแลว ยังทําใหเกิดภาพท่ีสวยงามเม่ือวางอยูบนชั้น

วางสินคา รวมถึงเปนการสรางจุดสะดุดทางใจเพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาเม่ือเห็นภาพสินคา



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

43 

 

เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนๆอีกดวย นอกจากนั้นแลว ยังกอใหเกิดผลตอเนื่องในดานของการสราง

บุคลิกลักษณะหรือ character ใหกับสินคา ทําควบคูไปการโฆษณาและการใชพนักงานขาย 

   

  ผลการวิจัยพบวา วิธีการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑมีดังตอไปนี้ 

(1) การใหขอมูลคุณสมบัติของผลิตภัณฑผานกระปอง 

(2) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับรางวัลท่ีไดรับ 

(3) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับกลยุทธการจัดกิจกรรมพิเศษ 

(4) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเ พ่ือโฆษณาแฝงใน

ภาพยนตร 

(5) การออกแบบแพคเกจพิเศษในลักษณะของ ลิมิเต็ด เอดิชั่น (limited 

edition) 

   

  (1) การใหขอมูลคุณสมบัติของผลิตภัณฑผานกระปอง อาทิ เบียรชางเอ็กซปอรตท่ี

ลักษณะของพ้ืนท่ีขางกระปองเปนการใหขอมูลถึงสวนผสมและวัตถุดิบในการทํา ท้ังนี้ จะพบวา ใน

การจัดทําแบนเนอรท่ีรานคาสงจะไมพบขอความใด นอกจากตัวอักษรและภาพรวงขาวเทานั้น เพ่ือ

หลีกเลี่ยงการปฏิบัติตามกฎหมายดวยการใสขอความคําเตือนหากเปนการโฆษณา ดังภาพประกอบ

ขางลางนี้ 

 

 

  
  

  (2) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับรางวัลท่ีไดรับ ตัวอยางเชนผลิตภัณฑของเบียร

เชียรและไทเกอรเบียร เชน ในกรณีของเบียรเชียรเอ็กซตรา จะใชขอความขางกระปองวา “รางวัล

เหรียญทองการแขงขันเบียรนานาชาติ มอนเด บรัสเซลล ประเทศเบลเยี่ยม ป 2009” เปนตน 
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  (3) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับกลยุทธการจัดกิจกรรมพิเศษ ในดานการสนับสนุน

การกีฬาหรือ sport sponsorship และดานการสนับสนุนการดนตรี หรือ music sponsorship  

  

  ตัวอยางเชน ภาพสัญลักษณการเปนสนับสนุนการจัดแขงขันกีฬาฟุตบอลยูฟา              

แชมเปยนสลีก (UEFA Champions League )ท่ีมอสโก ค.ศ.2008 และท่ีมิวนิค ค.ศ. 2012 เปนตน 

 

 

    
 

  หรือตัวอยางของบาคารดี้ท่ีใชกลยุทธดานการตกแตงขวดโดยออกแบบใหมีแจ็คเกต

ฟุตบอลหุมหอตัวขวด และวางขายในชวงเวลาของกีฬาฟุตบอลยูโร 2012 ดังภาพประกอบตอไปนี้ 
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  หรือตัวอยางของการออกแบบพลาสติคเพ่ือหุมการขายเบียรในลักษณะแพคหรือลัง

เบียร โดยใชภาพของวงคาราบาวหรือทีมฟุตบอลท่ีสนับสนุน นอกจากนั้นแลวจะมีการเนนย้ําขอความ 

“ใชชีวิตอยางแชมปเหนือแชมป” เปนตน 

 

 

 
 

 

  (4) การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเพ่ือโฆษณาแฝงในภาพยนตร ใน

กรณีนี้พบวา มีการออกแบบเบียรแพคพิเศษท่ีเชื่อมโยงกับการเปนสปอนเซอรสนับสนุนภาพยนตร

เรื่อง “เจมส บอนด” ในตอน SKYFALL หรือ “พลิกรหัสพิฆาตพยัคฆราย” รับบทโดย แดเนียล เคร็ก 
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  (5) การออกแบบแพคเกจพิเศษในลักษณะของ ลิมิเต็ด เอดิชั่น (limited edition) 

  ขอท่ีนาสังเกตคือ การออกแบบแพคเกจพิเศษในลักษณะของ ลิมิเต็ด เอดิชั่น นี้จะมี

การสรางความเชื่อมโยงระหวางผลิตภัณฑ ตราสินคา กับกิจกรรมสงเสริมการขาย และกิจกรรมพิเศษ

เพ่ือตอยอดทางสื่อออนไลนเพ่ือใหผูบริโภคไดเขามามีสวนรวมในการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ รูจัก

และมีประสบการณกับผลิตภัณฑและตราสินคา บอกตอขอมูลผลิตภัณฑ และกลายเปนปรากฏการณ

แบบ “พูดกันสนั่นเมือง” หรือ “talk of the town” อีกดวย ขอท่ีนาสังเกต คือ บรรจุภัณฑใหมใน

รูปแบบลิมิเต็ด เอดิชั่นนี้สวนใหญแลวจะวางแผนการทํากิจกรรมในชวงไตรมาสสุดทายของปมากกวา

ไตรมาสอ่ืนๆ 
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  ยกตัวอยางเชน Chivas and Le Baron ในแพคเกจแบบพิเศษ รวมถึง “ชุดปารตี้

สุดหรู” แพคเกจพิเศษนี้มาพรอมกับกลยุทธการสงเสริมการขายพรอมเลนเกมลุนนิวไอแพดและ

ลําโพง ดังภาพแพคเกจตอไปนี้ 

 

 

  
 

 

  นอกเหนือจากนั้นแลว ยังมีกรณีตัวอยางของการออกแบบผลิตภัณฑโดยเนนการ

ดีไซนตัวกลองใหดึงดูดความสนใจและกระตุนการซ้ือในแบบลิมิเต็ด เอดิชั่นอ่ืนๆ ดังภาพของ JW 

BLACK LABEL ขางลางนี้ 
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  ตัวอยางภาพของ Chivas 12 Made For Gentlemen ท่ีในเฟสบุคจะมีการสื่อสาร

สถานท่ีซ้ือและราคาประกอบดวย 

 

 

  
 

 

  นอกเหนือจากนั้นแลว ยังมีกรณีตัวอยางของการออกแบบผลิตภัณฑแบบลิมิเต็ด 

เอดิชั่นท่ีใชวิธีการควบรวมไปกับการทําการตลาดแบบออนไลนดวย ดังเชน ผลิตภัณฑบาคารดี้ใน

กิจกรรม Bacardi Keep & Take ท่ีกําหนดกติกาใหผูเขารวมกิจกรรมจะตองสแกน QR Code ท่ีอยู

บนโปสเตอรหรือสติ๊กเกอรท่ีตัวขวด  
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  กรณีตัวอยางของผลิตภัณฑเบนมอรจากขอมูลจากมติชนออนไลนวันท่ี 10 ตุลาคม 

2555 ท่ีไดใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดผานบรรจุภัณฑรุนลิมิเต็ด อิดิชั่น ใชแพคเกจกลองท่ีมีการ

ประทับตรา ดับเบิ้ล โกลด เมเดิล อวอรด 2012 หรือรางวัลจากการประกวดวิสก้ีระดับโลก 

ออกจําหนายในเดือนตุลาคม (เบนมอร โฟวร แคส (BENMORE FOUR CASKS) รับรางวัล DOUBLE 

GOLD MEDAL AWARD (ดับเบิ้ล โกลด เมเดิล อวอรด) ในงาน NEW YORK WORLD WINE & 

SPIRITS COMPETITION 2012 (นิวยอรก เวิลด ไวน แอนด สปริตส คอมเพททิชั่น 2012) ท่ีจัดข้ึน ณ 

เมืองนิวยอรค ประเทศสหรัฐอเมริกา และรางวัล PLATINUM MEDAL (แพลตตินัม เมเดิล) จากงาน 

SIP AWARDS INTERNATIONAL SPIRIT COMPETITION 2012 (เอส ไอ พี อวอรด อินเตอร    

เนชั่นแนล สปริท คอมเพททิชั่น 2012) ท่ีจัดข้ึนในรัฐแคลิฟอรเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา) โดยใชผล

วิจัยของบริษัทท่ีพบวาผูบริโภคยังใหความสําคัญกับเรื่องบรรจุภัณฑสินคาเปนฐานขอมูลในการทํา

การตลาด 
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  กรณีตัวอยางของ ABSOLUTE UNIQUE ท่ีผลิตออกมาในจํานวนสี่ลานขวดโดยท่ีแต

ละขวดจะมีดีไซนและหมายเลขท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะของแตละขวด ดังภาพประกอบขางลางนี้ 

 

 

  
 

 

 
 

 

 จากขอมูลในขางตน จะพบวากลยุทธดานการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑนั้น เปน

เครื่องมือท่ีสําคัญในการเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย เนื่องดวยความสามารถในการดึงดูดความสนใจ

จากความนาสนใจของตัวผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ ในขณะเดียวกันยังสรางความถ่ีในการ
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ติดตอสื่อสารในระดับท่ีสามารถสรางการจดจําได จากการจัดใหมีกิจกรรมพิเศษดานการสงเสริมการ

ขายและการสื่อสารออนไลนเพ่ือสรางการมีสวนรวมกับผูบริโภค 

 

 4.1.2 การออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขาย (environmental design) 

 

  กลยุทธการสื่อสารการตลาดดานการออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขายหรือการใช

พ้ืนท่ีพิเศษ (physical spaces) นี้นับเปนกลุมของเครื่องมือการสื่อสารในลักษณะของการใชการจัด

แสดงสินคา ณ จุดขาย ผูวิจัยพบวาสามารถจัดแบงลักษณะของการใชพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือโนมนาวใจ

ผูบริโภคไดใน 3 ลักษณะดวยกัน ไดแก การจัดพ้ืนท่ีพิเศษ ณ จุดขาย การจัดพ้ืนท่ีพิเศษในการขาย 

และการสรางสรรคพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการขายและจัดกิจกรรมพิเศษ 

  

  ขอท่ีนาสังเกตคือ การใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดดวยวิธีการแบบนี้จะสามารถ

ดึงดูดความสนใจของผูบริโภค ทําใหเครื่องดื่มแอลกอฮอลมีความนาสนใจ เนื่องจาก มีลักษณะเปนโชว

เคสท่ีนําเสนอความเปนตัวตนและเอกลักษณเฉพาะของตราสินคา สรางและควบคุมบรรยากาศหรือ

สภาพแวดลอมท่ีมีผลตอความโดดเดนในการรับรู และสามารถกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนได 

 

  กรณีตัวอยางของตราสินคาเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีศึกษาโดยแบงตามลักษณะของ

การใชพ้ืนท่ีพิเศษมีดังนี้ 

 

  (1) การจัดพ้ืนท่ีพิเศษ ณ จุดขาย 

  

  กรณีตัวอยางแรกนั้น ผูวิจัยไดจากการสํารวจขอมูลท่ีซุปเปอรสโตรแหงหนึ่ง พบวามี

การตั้งโชวผลิตภัณฑสเมอรนอฟในลักษณะของการจัดวางแบบพิเศษท่ีผูซ้ือหรือลูกคาท่ัวไปจะสามารถ

มองเห็นไดในลักษณะไกล รวมถึงการจัดใหมีตูแชผลิตภัณฑเฉพาะสเมอรนอฟ ท้ังนี้ จะสังเกตไดวา ใน

กรณีนี้จะมีไวเพ่ือเนนคุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ “Smirnoff Premium Ice” ในขณะเดียวกัน 

พ้ืนท่ีพิเศษนี้ยังครอบคลุมถึงการจัดวางใกลกับจุดจายเงินตรงทางเขาออก เพ่ือใหสามารถหยิบไดงาย

หรือกระตุนผูซ้ือใหตัดสินใจครั้งสุดทายกอนจายเงินดวย 

 

  ตัวอยางภาพประกอบขางลางนี้ 
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  หรือการจัดพ้ืนท่ีพิเศษ ณ จุดขายนี้ พบวา เปนการจัดชั้นวางในแบบพิเศษอีกดวย 

ยกตัวอยางเชน กรณีของผลิตภัณฑแอบโซลูด (ABSOLUTE) ท่ีจะมีชั้นวางพิเศษเพ่ือยกระดับขวดใหดู

เดนสะดุดตากวาเครื่องดื่มแอลกอฮอลอ่ืนๆท่ีอยูในชั้นวางเดียวกัน ในขณะเดียวกัน ลักษณะของการ

จัดวางจะเรียงตามรสชาติและขนาดความจุของผลิตภัณฑท่ีขาย หรือจัดเปนชั้นวางพิเศษ มุมพิเศษ 

หรือลักษณะการจัดวางกลองแบบพิเศษของบาคารดี้ โดยหันดานขางของโลโกของแตละกลองเขามา

ประกบกัน เพ่ือใหโชวภาพตราสินคาท่ีสมบูรณ เปนตน 
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  ในขณะเดียวกัน กลยุทธนี้ยังครอบคลุมถึงลักษณะของการจัดวางผลิตภัณฑใหใกล

กับจุดจายเงินตรงทางเขาออก เพ่ือใหสามารถหยิบไดงายหรือกระตุนผูซ้ือใหตัดสินใจครั้งสุดทายกอน

จายเงินอีกดวย ยกตัวอยางเชน ผูวิจัยไดพบการวางตูแชผลิตภัณฑเบียรสิงหท่ีมีภาพทีมฟุตบอลท่ี

สนับสนุน หรือการตั้งลังสินคาของเบียรไฮเนเกน ณ บริเวณจุดจายเงิน ในซุปเปอรมารเก็ตหลายแหง 

เปนตน 

 

  นอกจากนั้นแลว ยังพบอีกดวยวา ในบริเวณของพ้ืนท่ีการขายผลิตภัณฑเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล พบวาผลิตภัณฑของบริษัทบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัดจะเนน

การออกแบบการจัดวาง การใชภาพและอุปกรณประกอบ เพ่ือใหผลิตภัณฑหรือตราสินคามีความเดน

มากกวาตราสินคาอ่ืนๆ ดังภาพขางลางนี้ 

 

 

  
 

 

  (2) การจัดพ้ืนท่ีพิเศษในการขาย 

   

  กลยุทธการจัดพ้ืนท่ีพิเศษในการขายมีความหมายถึง ลักษณะของการจัดวางสินคา

ใหโดดเดนสะดุดตาในงานปารตี้ หรือการตกแตงชื่อของงาน ชื่อของสินคาในท่ีท่ีสามารถมองเห็นอยาง

ชัดเจนไดแตไกล ตัวอยางเชน กรณีของการจัดวางเบียรไทเกอรในงาน “ลายพาดกลอนปารตี้”      

เปนตน (ดูภาพประกอบ) 
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  หรือกรณีตัวอยางของการจัดปารตี้ของบาคารดี้ “Ghost Shutter The Excorcist 

PARTY” ในชวงวันฮัลโลวีนเพ่ือโปรโมทผลิตภัณฑ Bacardi BLACK และเครื่องดื่มผสมในชื่อพิเศษ

สําหรับชวงเวลาพิเศษ Bacardi Zombi ท้ังนี้ พบวามีการทํากิจกรรมทางสื่อออนไลนท้ังกอนและ

หลังจากท่ีปารตี้นั้นผานไปแลว เชน การใหแท็กรูปตัวเองท่ีไดอัพรูปผานเฟสบุค Bat Blast เพ่ือรับของ

รางวัลผลิตภัณฑของบาคารดี้ (Bacardi 1 Year Supply) เปนตน 
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  ขอท่ีนาสังเกตคือ การออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษในลักษณะนี้จะเปนตัวชวยท่ีสําคัญในการ

สรางบรรยากาศปฏิสัมพันธระหวางตราสินคากับผูบริโภค (brand interactions) อีกท้ังยังสามารถ

ชวยในการคุมโทนและธีมของบรรยากาศในการขายใหเปนไปตามท่ีตองการได 

 

  (3) การสรางสรรคพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการขายและจัดกิจกรรมพิเศษ 

   

  ผลการวิจัยพบวา การสรางสรรคพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการขายและจัดกิจกรรมพิเศษนี้

เปนไปเพ่ือการเปดพ้ืนท่ีขายผลิตภัณฑและกิจกรรมพิเศษท่ีจัดข้ึนโดยธุรกิจแอลกอฮอลและ/หรือท่ีตรา

สินคาเครื่องดื่มแอลกอฮอลนั้นๆใหการสนับสนุน นอกจากนั้นแลวยังพบวามีความเชื่อมโยงกับ

การตลาดเพ่ือการวางวางตําแหนงสินคาใหมีความโดดเดนเฉพาะทางอีกดวย 

   

  ตัวอยางเชน “การเปดตัว “SPY U Fashion Space” ของผลิตภัณฑสปาย ณ ลาน

สยามดิสคัฟเวอรี่ พลาซา” ท้ังนี้ จากการเก็บขอมูลทางเฟซบุคและเว็ปไซตของสปายจะไดพบอีกดวย

วา พ้ืนท่ีแหงนี้จะเปนพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการจัดกิจกรรมท่ีเชื่อมโยงกับการสนับสนุนกิจกรรมดานดนตรี

และกิจกรรมพิเศษดานแฟชั่นของสปายอีกดวย 
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 อีกตัวอยางหนึ่งนั้น คือ การออกแบบพ้ืนท่ีสําหรับการขายและจัดลานเบียรในชวงเทศกาล

ลานเบียร เปนประจําในทุกป ตั้งแตเดือนพฤศจิกายนเปนตนไป โดยในปนี้พบวาสถานท่ีท่ีถูกออกแบบ

เพ่ือใหเปนลานเบียรของแตละผลิตภัณฑ เชน เซ็นทรัลเวิลด เอเชียทีค เมกะบางนา เอสพลานาด 

CDC เปนตน 

 

 ดังท่ี ขอมูลจากเว็ปไซตไปไหนดี (http://www.painaidii.com) ท่ีไดรวบรวมขอมูลเทศกาล

งานเบียร ไดแสดงใหเห็นถึงพ้ืนท่ีลานเบียรของแตละผลิตภัณฑ ดังตัวอยางตอไปนี้ 
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  ตัวอยางลานเบียรชาง 

  การเก็บรวบรวมขอมูลจากเฟสบุคและเว็ปไซตตางๆพบวามีการใชชื่อลานเบียรใน

นามของ “ลานชางเอกซพอรต” ณ เซ็นทรัลเวิลด เอเชียทีค และ เมกะบางนา พรอมกับมีการจัด

คอนเสิรตในทุกๆสัปดาห 

 

 

  
 

 

   
 

 

  ตัวอยางลานเบียรไฮเนเกน 

  ลานเบียรไฮเนเกนยังคงยึดแนวคิดในการสื่อสาร “Open Your World” โดยใชชื่อ

ลานเบียรวา Heineken’s Beer Park @Esplanade ถนนรัชดาภิเษก องคประกอบของการออกแบบ

อยูท่ีรูปดาวกลางเวที และการเนนโทนสีเขียว เพ่ือใหมีความเชื่อมโยงกับรูปลักษณของผลิตภัณฑ ท้ังนี้ 

นอกเหนือจากมีคอนเสิรตในลานเบียรแลว ยังมีการจัดทํา “Heineken’s Beer Park” ชุดดีไซนพิเศษ 

รุนครบรอบ 140 ป หนึ่งชุดมี 4 ขวด เพ่ือจําหนายในราคา 1,000 บาท อีกดวย 
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  ตัวอยางลานเบียรสิงห 

  ผลการวิจัยพบวา ลานเบียรแหงนี้ใชชื่อวา ลานเบียร "สด-นอก-กรอบ" สถานท่ีตั้งคือ

บริเวณหนาราน EST.33 ณ CDC เลียบทางดวนเอกมัย-รามอินทรา ในปนี้ ลานเบียรของสิงหมีการ

เปดเฟสบุคเพ่ือเปนชองทางการสื่อสารถึงวงดนตรีท่ีจะมาเลนท่ีลานเบียรแหงนี้ และการสํารองท่ีนั่ง 

ในชื่อวา “Singha Crytal Park ลานเบียร สิงห” รวมถึงเฟสบุคของ Est.33 By SINGHA พรอมกับจัด

กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางการสื่อสารออนไลนโดยเชื่อมโยงกับกิจกรรมในพ้ืนท่ีจริงอีกดวย  
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  ตัวอยางลานเบียรแอบโซลูดวอดกา 

  ลานเบียรของแอบโซลูดวอดกา (ABSOLUT VODKA) ท่ีสยามพารากอน ในชื่อวา 

“ABSOLUT PARK” 2012 นอกเหนือจากจะใชเฟสบุคเปนชองทางในการสื่อสารออนไลนแลวยังได

พบอีกดวยวา มีการตอยอดไปยังอินสตาแกรม และมีกิจกรรมพิเศษเพ่ือการสงเสริมการขายรวมดวย 

โดยใหผู เขารวมกิจกรรมถายรูปและอัพโหลดข้ึนอินสตาแกรมพรอมกับการใสแฮชแท็ก หรือ 

“HASHTAG” (#) ดวยคําวา #ABSOLUTTHAILAND และ #ABSOLUTPARK 2012 
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  ตัวอยางลานเบียรไทเกอรแคมป 

  ลานเบียรไทเกอรแคมป ท่ีเซ็นทรัลเวิลด ใชเฟสบุคเปนชองทางในการสื่อสาร

ออนไลน พรอมท้ังกิจกรรมพิเศษท่ีโปรโมตสถานท่ีควบคูกับวงดนตรีท่ีมาเลนในลานเบียร จากภาพ

ตัวอยางจะพบวาออกแบบสถานท่ีท่ีสรางใหเกิดความเชื่อมโยงกับตราสินคาและผลิตภัณฑโดยตรง 

 

 

  
 

 

  
 

 

  ขอมูลในขางตนนี้จะสังเกตไดวากลยุทธการสื่อสารการตลาดดวยวิธีการใชพ้ืนท่ี

พิเศษนี้จะเปนการใชสวนประสมการสื่อสารการตลาดในหลายเครื่องมือดวยกันเพ่ือใหเขาถึงตัว

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดโดยตรง อีกท้ังยังสามารถจะสรางประสบการณพิเศษกับผลิตภัณฑ ตรา

สินคา และองคกรใหเกิดข้ึน อันจะนําไปสูการมีทัศนคติท่ีดีและมีความจงรักภักดีตอตราสินคาและ

องคกร รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือ อาทิ การจัดการทางกายภาพ (physical handling) การวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑ (product positioning) การใชคน (people) และการสงเสริมการตลาด 

(promotion) 
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 บทสรุป: กลยุทธการออกแบบ หรือ design marketing นี้สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท

ใหญๆ คือ การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑ (packaging design) และ การออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษ

เพ่ือการขาย (environmental design) ท้ังนี้ การออกแบบในท้ัง 2 ประเภทนี้พบวาถูกวางแผนให

ดําเนินกิจกรรมควบคูไปกับกลยุทธการสื่อสารอ่ืนๆ ยกตัวอยางเชน การจัดคอนเสิรต การจัดกิจกรรม

สงเสริมการขาย การทํากิจกรรมพิเศษผานชองทางการสื่อสารออนไลน ฯลฯ ทําใหธุรกิจแอลกอฮอล

สามารถคุมบรรยากาศเพ่ือฝงภาพความทรงจําเก่ียวกับสินคา สรางประสบการณรวมและปฏิสัมพันธ

ระหวางผลิตภัณฑ ตราสินคา กับผูบริโภค ในขณะเดียวกัน การคุมบรรยากาศนี้ยังสงผลถึงการสื่อสาร

ขอมูลในเรื่องของคุณสมบัติและบุคลิกลักษณะของตราสินคา ท่ีสามารถหวังผลไดถึงความตั้งใจท่ีจะซ้ือ

สินคา การบอกตอขอมูล และการสรางกระแสตอยอดผานสื่อมวลชนและชองทางการสื่อสารออนไลน

ไดอีกดวย 
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4.2 กลยุทธการใชส่ือโฆษณานอกบาน (out of home media) 

 

 สื่อโฆษณานอกบานเหลานี้นับเปนโฆษณาเสริม ชวยทําหนาท่ีย้ําเตือนตราสินคา คุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ รวมถึงการวางตําแหนงและภาพลักษณของผลิตภัณฑ 

  

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลพบวาสื่อโฆษณานอกบานของธุรกิจแอลกอฮอลท่ีพบมีอยูอยาง

หลากหลาย ดังตอไปนี้ 

  

 4.2.1 ปายโฆษณากลางแจง 

  ในกรณีของปายโฆษณากลางแจงนี้จะพบวาสถานท่ีท่ีใชในการติดตั้งสวนใหญแลวจะ

เปนบริเวณทางดวนท่ีอยูในจุดท่ีเดนชัดสามารถเห็นไดงาย รวมถึงเปนปายโฆษณาในลักษณะของการ

ติดกับพ้ืนผิวอาคาร ท้ังนี้ การใชภาพประกอบจะออกแบบใหมีการเชื่อมโยงถึงกิจกรรมพิเศษตางๆท่ี

ธุรกิจแอลกอฮอลไดใหการสนับสนุน โดยเฉพาะในดานกีฬาและดานดนตรี 

  

  ตัวอยางแรกนั้น จะเปนปายโษณากลางแจงของสิงหคอรปอเรชันท่ีเชื่อมโยงกับ

กิจกรรมกีฬา เชน กีฬาแขงรถ หรือกีฬาฟุตบอล เปนตน 
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  ภาพตัวอยางของไทยเบฟเวอเรจในการใชปายโฆษณากลางแจงบริเวณทางดวน ท่ี

เชื่อมโยงกับคําวา “ชีวิตของเราใชซะ” กับการผูกโยงเขากับกิจกรรมดนตรีท่ีมีตูนบอดี้สแลมเปน           

พรีเซ็นเตอร หลัก ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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  หรือการเชื่อมโยงเขากับทีมฟุตบอลท่ีไทยเบฟเวอเรจไดเปนสปอนเซอร พรอมกับท่ีมี

การโฆษณาคําความ “ใชชีวิตอยางแชมปเหนือแชมป” 

 

 

 
 

 

  อีกตัวอยางหนึ่งนั้น จะมีลักษณะของการใชแอมเบียนท มีเดีย (ambient media) 

เพ่ือใหโลโกดาวแดงเปนท่ีพบเห็นและจดจําของไฮเนเกน จากภาพตัวอยางจะพบวา ไฮเนเกนจะเลือก
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สื่อสารดวยการใชดาวแดงและการเวนชองวางเพ่ือใหผูพบเห็นเติมคําในชองวางดวยการเชื่อมโยง

ระหวางไฮเนเกนกับงานปารตี้โดยอัตโนมัติ ยกตัวอยางเชน การโฆษณาผานตัวตึกท่ีสามารถมองเห็น

ไดจากทางดวนชวงสุขุมวิท/บางนา ดวยสีเขียวและดาวแดง เปนตน 

 

 

 

 
 

 

 4.2.2 โฆษณา ณ จุดขาย 

  สวนใหญจะพบในลักษณะของการใชโปสเตอรหรือสติ๊กเกอรติดท่ีหนาราน ธงราว 

แผนปายกันแดด ชั้นวางท่ีตั้งแสดงสินคาพิเศษ ปายไฟ ฯลฯ ตัวอยางเชน การใชปายไฟ ณ สถาน

บันเทิง รวมถึงการออกแบบลังใสผลิตภัณฑ ท่ีมีความเชื่อมโยงกับสัญลักษณ หรือไอคอนและสโลแกน

ใหม ตลอดจนเชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษท่ีสนับสนุน ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ของไทยเบฟเวอเรจ ท่ี

พบวามีการออกแบบสื่อโฆษณา ณ จุดขายใหเชื่อมโยงกับไอคอนใหม คําความ “ใชชีวิตอยางแชมป

หรือแชมป” และ “CHAMPION OF CHAMPIONS” และการผูกโยงกับทีมกีฬาฟุตบอลท่ีไดสนับสนุน 
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 หรือการใชลักษณะของสแตนดตั้งท่ีทางเขาหนาราน ดังภาพขางลาง 
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  ภาพตูไฟของบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัดท่ีใชตูไฟ ท่ีมีสี

และ ไอคอน ท่ีสอดคลองกับตราสินคาและชื่อผลิตภัณฑ ท้ังนี้ จะพบวา ในกรณีของ RED จะมีการใช

ตูไฟในหลายรูปแบบ ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 

 

 

      
 

 

  อีกตัวอยางหนึ่งนั้น คือ การทําแบนเนอรหนารานคาหรือสถานบันเทิงตางๆ โดย

เชื่อมโยงกับผลิตภัณฑในรสชาติใหมๆ ผูวิจัยพบวา ธุรกิจแอลกอฮอลจะใชวิธีการออกแบบสื่อโฆษณา

ใหอยูในรูปแบบเดียวกันในทุกชองทางการสื่อสาร ยกตัวอยางเชน แบนเนอรของผลิตภัณฑสปาย spy 

cocktail Mojito lime&mint ดังภาพขางลางนี้ 
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  จากภาพขางลางนี้จะเห็นการใชสื่อโฆษณา ณ จุดขายในหลากรูปแบบ เชน 

สติ๊กเกอรปดเต็มพ้ืนท่ีบริเวณประตู และสัญลักษณกิจกรรม “เปดกลองเปดโอกาส” ของ 100Pipers 

กิจกรรมนี้คือการตั้งรูปไอคอน ของ 100Pipers ท่ีมีขอความ “เปดกลองเปดโอกาสลุนรับมินิคูเปอร” 

ไวตามรานคาสง รานขายของชํา (ท่ีมี 100Pipers ขาย) และสถานบันเทิงตางๆ โดยมีกติกาใหผูพบ

เห็นถายรูปกับไอคอนนี้ดวยทาเต็มรอยกับเพ่ือน ภายใตแนวคิด “เต็มรอยดวยกันชีวิตก็ไมธรรมดา” 

พรอมอัพโหลดข้ึนเฟซบุคพรอมชื่อและเบอรโทรศัพท 

 

 

  
 

 

 4.2.3 โฆษณาทางยานพาหนะ 

  พบท้ังการโฆษณาผานรถโดยสารประจําทาง รถแท็กซ่ี รถไฟฟา โดยใชวิธีการติด

โปสเตอรขนาดใหญท่ีดานขางของรถ และดานหลังของรถ การออกแบบดวยวิธีการเขียนภาพโฆษณา

หรือติดโปสเตอรท่ีดานขางของรถขนสงสินคาของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล บริเวณตัวถังหรือดานขาง

และดานหลัง รวมถึงการใชสติ๊กเกอรติดเฉพาะจุดท้ังภายในและภายนอกรถ เปนตน 

   

  ตัวอยางเชนภาพการโฆษณาทางยานพาหนะของบริษัทไทยเบฟเวอเรจ ดังตอไปนี้ 
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 4.2.4 โฆษณาเบ็ดเตล็ด 

  พบในลักษณะของการใชของแจกและ/หรือแถม ท่ีมีชื่อ โลโก ตราสัญลักษณ หรือ

สีสัน ของผลิตภัณฑและธุรกิจแอลกอฮอลติดอยูดวย อาจตั้งขอสังเกตไดวา สื่อโฆษณาประเภทนี้

นับเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการขายอีกดวย เนื่องจาก ผลการวิจัยพบวา ลักษณะและวิธีการใน

การแจกของแถมนี้สวนมากจะเปนการใหรางวัลสําหรับผูท่ีมีสวนรวมในกิจกรรมพิเศษทางชองทางการ

สื่อสารออนไลนในระวางท่ีมีการจัดกิจกรรมพิเศษ เชน ปารตี้ คอนเสิรต หรือกิจกรรมพิเศษเพ่ือ

สนับสนุนและสงเสริมการขายผลิตภัณฑท่ีออกใหม เปนตน 

   

  ตัวอยางเชน 

  (1) เสื้อยืดเพ่ือประชาสัมพันธชื่อและตราสินคาประกอบการเลนเกม ตัวอยางเชน 

จากการลงสํารวจพ้ืนท่ีราน roof-bar ไดพบสินคาโชวในราน คือ เสื้อยืดท่ีมีการสกรีนดานหลังเปน

ตราสัญลักษณและชื่อเบียรสิงห ในราคาตัวละ 300 บาท หากเปนชวงกิจกรรมพิเศษ เชนคอนเสิรต 

จะตองมีการเลนเกมสแลวแจกเสื้อ หรือขอมูลอ่ืนๆท่ีพบจากเว็ปไซตจัดจําหนายของท่ีระลึก เชน เสื้อ

โปโลเบียรสิงหและแบบคาดแถบลายสิงห กระเปาอเนกประสงคตราสิงห เปนตน 

 

http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=WJI_4pjfmANmrM&tbnid=aeQJgs2_Vnj6oM:&ved=0CAUQjRw&url=http%3A%2F%2F77.nationchannel.com%2Fhome%2Fprovince.php%3Fid%3D62%26page%3D16%26setp%3D2&ei=Q19QUfmlO6WTiAeisoDoBw&bvm=bv.44158598,d.bmk&psig=AFQjCNHVSmDBeYeu3zmjNwqaM2KNEvVYCQ&ust=1364308133153793
http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=hOMLqYCNIdYvEM&tbnid=jqnqrolJDG7gIM:&ved=0CAUQjRw&url=http%3A%2F%2Fwww.matichon.co.th%2Fnews_detail.php%3Fnewsid%3D1363077880%26grpid%3Dno%26catid%3D%26subcatid%3D&ei=7V9QUaPDCMaOiAfQ9YDoCQ&bvm=bv.44158598,d.bmk&psig=AFQjCNEY2NVUwEmlUiuyl3GtZv2YCaH3Iw&ust=1364308325507164
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  (2) ของแถมและของแจกท่ีผลิตเฉพาะเพ่ืองาน Sonic Attack 2012: 90s-The 

Best โดยเฉพาะ ของ 100 Pipers ท้ังท่ีมีการเลนเกมผานเฟซบุคและมีการจําหนายภายในงานดวย 

ดังภาพตัวอยางเชน 

 

 

  
 

 

 
 

 

  (3) ของท่ีระลึกท่ีเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑในการจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ เชน ของท่ี

ระลึก “Lollipop” แจกสื่อในงานแถลงขาว SPY U Fashion Contest 2012 และนํามาใช

ประกอบการเลนเกมออนไลนดวย ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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  (4) ของท่ีระลึกท่ีเชื่อมโยงกับการออกผลิตภัณฑใหม โดยใชวิธีการเลนเกมออนไลน

เพ่ือสรางการรับรูขอมูลผลิตภัณฑในทางออม ตัวอยางเชน กิจกรรม "อยากได SPY Mojito Lip Balm 

กันม้ัย?" หรือกิจกรรมการแตงภาพตามแอพลิเคชั่นตามสีสันของผลิตภัณฑแลวแชรภาพออนไลน 

“เติมสีสันใหชีวิตกับโมฮิโต” ดังภาพตัวอยางตอไปนี้ 

 

 

  
 

 

  (5) ของพรีเม่ียมในกิจกรรม Chang Road to El Clasico ท่ีไทยเบฟเวอเรจทําข้ึน

เพ่ือแจกใหกับผูเขารวมกิจกรรมทางออนไลน กิจกรรมนี้เปนสวนหนึ่งของการ เปนการแขงขันฟุตบอล

ประเภท 4 คน หรือท่ีไทยเบฟเวอเรจสื่อสารดวยคําความวา “ศึกเสนทางสูแชมปเหนือแชมป” 
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  (6) ของพรีเม่ียมในกิจกรรมสิงหบิซคอรสท่ีใชวิธีการสื่อสารการตลาดควบคูกับโลก

จริงในการลงพ้ืนท่ีตามสถาบันการศึกษาเพ่ือรับสมัครนิสิตนักศึกษาเขารวมกิจกรรม และโลกออนไลน

ในการเลนเกมกับ “นองหมีณเดชน” สัญลักษณของกิจกรรมเพ่ือชิงรางวัลทางเฟสบุคแฟนเพจ 

Singha Family ดังตัวอยางเชน นองหมี กระเปาสตางค สมุดโนต และอ่ืนๆ เพ่ือสรางการมีสวน

รวมกับกิจกรรมและตัวสัญลักษณของกิจกรรม ดังเชนภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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 บทสรุป: กลยุทธการใชสื่อโฆษณานอกบาน (out of home media) นี้ พบท้ังในลักษณะ

ของปายโฆษณา การโฆษณา ณ จุดขาย โฆษณาทางยานพาหนะ และโฆษณาเบ็ดเตล็ด โดยเฉพาะ

ของแจกและของแถมท่ีมีชื่อ โลโก ตราสัญลักษณ และสีสัน ท่ีสอดคลองกับผลิตภัณฑและธุรกิจ

แอลกอฮอล ประโยชนท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจากสื่อโฆษณาประเภทนี้มีลักษณะท่ีเรียกวา 

“ground-breaking” หรือการใชเทคนิคใหมทางการตลาดโดยอาศัยชองวางทางกฎหมายในการ

สื่อสารการตลาด พรอมๆกับท่ีใชชองทางการสื่อสารออนไลน เพ่ือใหเปนเครื่องมือในการดึงการมี 

สวนรวมของผูบริโภคกับผลิตภัณฑหรือกิจกรรมพิเศษท่ีธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจัดใหมีข้ึนอีกดวย 
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4.3 กลยุทธการใช CSR สรางคุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) 

  

 การแสดงความรับผิดชอบตอสังคมขององคกร หรือ Corporate Social Responsibility 

(CSR) ในปริบทของธุรกิจแอลกอฮอลนี้พบวาเปน CSR ในลักษณะของการตลาดเพ่ือสังคม และมี

ลักษณะของการสื่อสารองคกรในแบบของการทําแคมเปญเพ่ือสังคมมากกวาจะเปนกิจกรรม CSR 

อยางแทจริง เนื่องจาก ผลการวิจัยไดพบวาลักษณะของการทํากิจกรรมเพ่ือสังคมท่ีธุรกิจแอลกอฮอล

ไดจัดข้ึนนั้น จะมีการซ้ือพ้ืนท่ีเพ่ือเผยแพรภาพหรือโฆษณาการทํากิจกรรมเพ่ือแสดงความรับผิดชอบ

ตอสังคม ในลักษณะของการใชกิจกรรม CSR เปนตัวเดินเรื่อง เพ่ือประชาสัมพันธหรือเสริมสราง

ภาพลักษณ สรางความทรงจําในตราสินคาหรือองคกร รวมถึงเพ่ือสรางความผูกพันกับผูมีสวนได      

สวนเสียกับองคกร 

 

 กิจกรรม CSR ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลท่ีพบนี้ พบวาเปนลักษณะของการสื่อสารการตลาด

ท่ีเชื่อมโยงกับ “กฎแหงการปาวประกาศ” หรือ “การเลนขาว” นั่นคือ มีการประมวลภาพถายใน

กิจกรรมในรูปแบบตางๆมานําเสนอผานชองทางการสื่อสารออนไลน โดยเฉพาะเว็ปไซตและเฟสบุค 

ขององคกร หรือการเผยแพรวิดีโอคลิปทางยูทูปว พรอมกับมีการทํากิจกรรมพิเศษอ่ืนๆ ดานกีฬาหรือ

ความบันเทิงเขามาเสริมดวย เชน การเลนเกมเพ่ือรับของรางวัล ผลก็คือการเกิดคุณคาของความเปน

ขาว (newsworthy) ท่ีสงผลให “สื่อมวลชน” นําภาพกิจกรรมมาเผยแพรตอดวย “ปากคํา” ของสื่อ

เองโดยไมตองเสียเงินซ้ือพ้ืนท่ีในการโฆษณาหรือเผยแพรภาพกิจกรรม เนื่องจาก สื่อมวลชนจะเปนผู

อยากไดขาว ขอสัมภาษณ ขอถายภาพกิจกรรม และเปนผูเผยแพรขาวเอง 

  

 ผลการวิจัยพบวากิจกรรม CSR ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลสามารถแบงออกไดเปน 4 

ประเภทใหญๆ กลาวคือ CSR ในลักษณะของการสงเสริมการดื่มอยางรับผิดชอบ การอนุรักษ

สิ่งแวดลอม การสนับสนุนงบประมาณสําหรับกิจกรรมตางๆ และการบริจาคขาวของหรืออ่ืนๆของ

องคกร ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

  

 4.3.1 การสงเสริมการดื่มอยางรับผิดชอบ (responsible drinking) 

  การทํา CSR เพ่ือสงเสริมการดื่มอยางรับผิดชอบของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลนี้ จะพบ

มากกับธุรกิจของ “เหลานอก” ลักษณะของกิจกรรมท่ีทําจะเนนในเรื่องของการใหการศึกษาผานการ

แจกสื่อ การแถลงขาว และกิจกรรมรณรงคตางๆ ท่ีเก่ียวของกับ การเมาแลวขับ หรือถนนปลอดภัย 

โดยเฉพาะในชวงเวลาเทศการ 
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  (1) กรณีตัวอยาง: โครงการ "Know Your Limit” 

  ผลการวิจัยไดพบวา TFRD หรือ Thai Foundation for Responsible Drinking 

(มูลนิธิแกไขปญหาการดื่มแอลกอฮอล) ไดจัดกิจกรรม Know Your Limit ในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 

เพ่ือเผยแพรความรูเก่ียวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลและใหคําแนะนําเก่ียวกับการมีสติอยูเสมอเม่ือดื่ม ใน

งานจะมีการจัดกิจกรรมตางๆพรอมกับแจกของท่ีระลึกจาก TFRD ใหแกผูท่ีสนใจและมีการทดลอง

ตรวจวัดระดับแอลกอฮอลในงาน และเผยแพรภาพการจัดกิจกรรมตางๆทางชองทางการสื่อสาร

ออนไลนอีกดวย ลักษณะของการเผยแพรภาพกิจกรรมดังกลาว ทําใหมี CSR นี้กลายเปนเครื่องมือใน

การการสื่อสารการตลาดเพ่ือสรางภาพลักษณและภาพทรงจําตอตราสินคามากกวาเปนการแสดง

ความรับผิดชอบตอสังคมอยางแทจริง ดังเชนภาพตัวอยางตอไปนี้ 
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  (2) กรณีตัวอยาง: “ดื่มไมขับกลับ TAXI” 

  โครงการ “ดื่มไมขับกลับ TAXI” ของ TFRD ท่ีตอกย้ําความคิดวา “การสังสรรคเปน

เรื่องธรรมดา” “เปนการรีแลกซหลังจากทํางาน” พรอมท้ังสนับสนุนใหมีการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล

มากกวาความมุงหวังในการรณรงคเพ่ือแสดงความรับผิดชอบตอสังคมอยางแทจริง โดยเฉพาะเม่ือ 

ทริคท่ีถูกนําเสนอเพ่ือการแกปญหานั้น นั่นคือ “ถาดื่ม 1 แกว รอ 1 ชั่วโมง 2 แกวก็รอ 2 ชั่วโมง เพ่ือ

รอใหรางกายขับปริมาณแอลกอฮอลออกมาใหหมดเสียกอน หรือถารอไมไหวก็นี่เลยคะ รวมกัน

สนับสนุน คือ ดื่มไมขับกลับแท็กซ่ี” 
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  ขอมูลจากหนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ ฉบับวันท่ี 28 มิถุนายน 2555 ยังไดแสดงให

เห็นถึงการตอยอดกิจกรรม CSR กับชองทางการสื่อสารออนไลนพรอมทํากิจกรรมเพ่ือรับของรางวัล

ในกรณีของเมาไมขับดวย นั่นคือ กิจกรรมเมาไมขับออนไลน “Endless Conga” ของบริษัท ไทย

เอ เ ชี ย  แป ซิฟ ค  บริ ว เ ว อรี่  จํ า กั ด  ด ว ยการล งทะ เบี ยน เป นส ว นหนึ่ ง ของ โ คร งการ ท่ี 

www.endlessconga.com พรอมลุนรับรางวัลนาฬิกา Adidas กลองถายรูปโลโม และ New iPad 

Wi-fi 4G 

 

  (3) กรณีตัวอยาง: โครงการ Are You 20 

  การดําเนินโครงการเพ่ือแสดงความรับผิดชอบตอสังคมนี้จะพบวา บารคาดี้จะ

ทํางานในนามของดร.โอฬาร โชววิวัฒนา ในฐานะ กรรมการผูจัดการ มูลนิธิแกไขปญหาการดื่ม

แอลกอฮอล โดยเฉพาะการรณรงคในโครงการ Are You 20 เพ่ือรณรงคใหรานคาปลีกท่ัวประเทศงด

จําหนายแอลกอฮอลใหกับเด็กและเยาวชนท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป พรอมกับใชเฟซบุค ThinkB4Drink 

และ www.thinkb4drink-tfrd.com/th/ เปนชองทางการสื่อสารในการเผยแพรกิจกรรม ขอสังเกต

ประการสําคัญ คือ โครงการนี้พยายามดึงความรวมมือจากกระทรวงสาธารณสุข สถาบันการศึกษา 

และสภาเยาวชน ตลอดจนฝายผูบังคับใชกฎหมาย ดารานักรองศิลปนหรือกลุมเซเลปบริตี้ตางๆ ให

เขามามีสวนรวม ตัวอยางเชน การได “ซันนี่” เขารวมรณรงค “คนรุนใหมดื่มอยางรับผิดชอบ

โครงการ Know Your Limit รูลิมิตในการดื่ม” หรือนายศรีศักดิ์ ไทยอารีย จากสภาองคการพัฒนา

เด็กและเยาวชน และนายสุรชัย เบาจรรยา ผูชวยรัฐมนตรีประจํากระทรวงสาธารณสุข เปนตน 

 

 

http://www.endlessconga.com/
http://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82/
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 4.3.2 การอนุรักษส่ิงแวดลอม (environmental development) 

  

  (1) กรณีตัวอยาง: โครงการ ‘WATERMARK-ประทับรอยน้ําใจ’ของบริษัท ดิอาจิ

โอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด 

  เปนกิจกรรม CSR ดานการอนุรักษสิ่งแวดลอมท่ีบริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮน

เนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) และมูลนิธิท่ีอยูอาศัย รวมฟนฟูชุมชนบาน

หม่ี จั งหวัดลพบุรี  ภายใต โครงการ ‘WATERMARK-ประทับรอยน้ํ าใจ’ ขอมูลจากเว็ปขาว

ประชาสัมพันธออนไลนทําใหทราบวา บานท่ีมอบใหเหลานี้ ถือเปนข้ันสุดทายของโครงการ 

WATERMARK - ประทับรอยน้ําใจ โครงการระยะยาว 6 เดือน ท่ีบริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮน

เนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด สนับสนุนงบประมาณ 50,000 ปอนด (ประมาณ 2.5 ลานบาท) ผานความ
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รวมมือกับมูลนิธิท่ีอยูอาศัย เพ่ือชวยเหลือและฟนฟูพ้ืนท่ีท่ีประสบภัยน้ําทวม โดยในชวงปลายป 2554 

พนักงานของบริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด และอาสาสมัครจากกลุม

ผูบริโภคไดรวมกันบรรจุถุงยังชีพจํานวน 3,000 ถุงและนําไปมอบใหแกผูประสบภัยในจังหวัดลพบุรี 

และรวมกันระดมทุนครั้งใหญในชวงตนป 2555 

  โครงการนี้นอกจากจะมีการสื่อสารผานสื่อมวลชนแลว ยังมีการใหขอมูลเพ่ิมเติม

เก่ียวกับโครงการผานชองทางการสื่อสารออนไลน www.facebook.com/WaterMarkThailand อีก

ดวย 

 

 

  
 

 

  (2) กรณีตัวอยาง: โครงการรับผิดชอบตอชุมชนในนามของ TAPB 

 ความรับผิดชอบตอชุมชน ในนามฝายกิจกรรมสรางสรรคสังคมในนามของ 

TAPB หรือ Thai Asia Pacific Brewery “โครงการน้ําใจไทยเอเซียฯ” 

ยกตัวอยางเชน การสรางหองสมุดไทยเอเชียฯ พรอมปรับภูมิทัศนโดยรอบ

ของโรงเรียน ตามภาพประกอบจะเปนโรงเรียนชุมชนวัดราษฎรนิยม 

จังหวัดนนทบุรี หรือการจัดทําถุงยังชีพจํานวน 1,000 ชุด เพ่ือนําไปมอบ

ใหแกผูท่ีประสบภัยในชุมชน 11 แหงรอบโรงงาน พรอมบริจาคสุขาลอยน้ํา

จํานวน 16 หลัง และน้ําดื่ม เบื้องตนจํานวน 1,650 ถัง ใหแก อบต.            

ไทรใหญ จังหวัดนนทบุรี เพ่ือดําเนินการแจกจายใหแกชาวบานท่ีเดือดรอน

จากภัยน้ําทวม เปนตน 

 

 ความรับผิดชอบดานสิ่งแวดลอมของ ดวยการตอยอดโครงการ “น้ําเพ่ือ

ชีวิต” หรือ water for life” ในการทําโครงการระบบบําบัดน้ําเสียของ

http://www.facebook.com/WaterMarkThailand
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โรงงาน รวมกับ โครงการศึกษาวิจัยและพัฒนาสิ่งแวดลอมแหลมผักเบี้ย อัน

เ นื่ อ ง ม า จ า ก พ ร ะ ร า ช ดํ า ริ  แ ล ะ วิ ท ย า ลั ย สิ่ ง แ ว ด ล อ ม 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

 

  ภาพตัวอยางหนึ่งในกิจกรรม "โครงการน้ําใจไทยเอเชียฯ" ท่ีสื่อสารผานสื่อมวลชนวา 

เปนโครงการท่ีดําเนินการภายใตแนวคิด "สงเสริมการศึกษา-พัฒนาชุมชน-ใสใจสิ่งแวดลอม" เพ่ือ

สงคืนสิ่งดีๆ ใหแกสังคม 

 

 

 
 

 

 4.3.3 การสนับสนุนกิจกรรมของสังคมและชุมชน (sponsorship action) 

  พบวาการทํา CSR ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลในรูปแบบของสนับสนุนกิจกรรมของ

สังคมและชุมชนนี้มีลักษณะของการสนับสนุนกิจกรรมของสังคมและชุมชนหรือองคกรตางๆโดย

ผูกขาดเขากับกิจกรรมพิเศษอ่ืนๆท่ีไดรับการสนับสนุนจากองคกร (CSR sponsorship event) เชน 

กีฬา ศิลปะ ดนตรี หรือวัฒนธรรม เปนตน 

 

  (1) กรณีตัวอยาง: การสนับสนุนนักกีฬาพาราลิมปคของสิงหคอรปฯ 

  การประมวลภาพการสนับสนุนนักกีฬาพาราลิมปคของบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น 

จํากัดและ สิงห คอนเนค ผานเฟสบุค เพ่ือใหเกิดประโยชนในการสื่อสารคําความ “คนหัวใจสิงห” 

สีสันของตราสินคา และโลโกตราสิงห ใหปรากฏในสายตาของบุคคลท่ัวไป 
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  นอกเหนือจากการสนับสนุนสมาคมกีฬาคนพิการแลว ยังไดพบวามีการเชื่อมโยงการ

สนับสนุนสังคมของบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัดยังผูกโยงกับกีฬาตางๆ เชน การสนับสนุนทีม           

เชลซี (แชมปยุโรปและเอฟเอคัพ) และทีมแมนยูไนเต็ด (รองแชมปพรีเมียรลีก) เพ่ือสรางภาพลักษณ

ของผลิตภัณฑผานทีมฟุตบอลหรือสรางแบรนดิ้งของผลิตภัณฑสิงหในตลาดตางประเทศ หรือการ

สนับสนุนมวยสากลสมัครเลน เทควันโด ยกน้ําหนัก เปาบิน แขงรถ กีฬาเอ็กซตรีม (x-tream) 

คาราเตโด กอลฟ ฟุตบอลไทยพรีเมียรลีก ตะกรอ แอโรบิค กีฬาไทคัพ (ในชื่อเดิมวาสิงหกีฬาตําบลซ่ึง

จะเปนกีฬาพ้ืนบาน) 

 

  สวนใหญแลวบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัดจะใชวิธีการสนับสนุนกีฬาท่ีเลนคน

เดียวหรือประเภทบุคคลมากกวา ในขณะเดียวกัน หากเปนกีฬาระดับประเทศ เชน โอลิมปค จะพบวา 

ในกรณีท่ีนักกีฬาของประเทศไทยมีลุนเหรียญประเภทตางๆ บริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัดจะสง

ทีมงานทํากับขาวและสื่อประเภทตางๆ เชน ผากันเปอนคลองคอแมครัว เสื้อยืดสําหรับครอบครัว

นักกีฬา ใหสวมใสในวันถายทอดอีกดวย 

 

  (2) กรณีตัวอยาง: การสนับสนุนสิงหบิซคอรสของบริษัท สิงห คอรเปอเรช่ัน 

จํากัด 

  โครงการ Singha Biz Course เปนโครงการท่ีสนับสนุนใหนิสิตนักศึกษาป 3-4 เขา

รวมโครงการเรียนรูดานการบริหารธุรกิจและการตลาด พรอมประสบการณทํางานจริงกับสิงห 

กิจกรรมนี้ทําใหบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัด สามารถเขาสถาบันการศึกษาไดในนามของรมธง

องคกรและตราสินคา ในขณะเดียวกันจะมีการสื่อสารผานชองทางออนไลนกับกลุมเปาหมายโดยตรง 

เชน เฟสบุคและยูทูปว อีกดวย 
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  (3) กรณีตัวอยาง: โครงการ “DMHT ดีไปดวยกัน” ของบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท 

เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด 

  เปนโครงการระยะเวลา 2 ป ท่ีบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) 

จํากัด โดยความรวมมือกับ Population and Development International (PDI) ใหการสนับสนุน 

5 กิจการเพ่ือสังคมท่ีสามารถชวยแกปญหาสังคมและสิ่งแวดลอมในประเทศไทย โดยบริษัท ดิอาจิโอ 

โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัดจะสนับสนุนท้ังทางดานการเงินและการพัฒนาทักษะท่ีจําเปน

แกผูประกอบกิจการเพ่ือสังคม เพ่ือใหสามารถดําเนินกิจกรรมเพ่ือสังคมของตนเองอยางยั่งยืน สําหรับ

โครงการนี้ พบวามีการดําเนินการในภูมิภาคเอเชียแปซิฟคดวย อาทิ อินโดนีเซีย เกาหลี สิงคโปร จีน 

เวียดนาม และกัมพูชา 

  

  ดังภาพตัวอยางขางลาง ท่ีแกรม ฮารโลว กรรมการผูจัดการ และ ธนากร คุปตจิตต 

ผูอํานวยการฝายองคกรสัมพันธ บริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด 
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(DMHT) และตัวแทนจาก Population and Development International (PDI) ถายภาพรวมกัน

หลังจากลงนามเพ่ือเปดตัวโครงการ ‘DMHT ดีไปดวยกัน 

 

 

 
 

 

  (4) กรณีตัวอยาง: CSR ท่ีอิงกับกระแสวันสําคัญทางวัฒนธรรมของบริษัท            

ไทยเบฟเวอเรจ จํากัด 

 จัดกิจกรรม “เติมรักเติมใจใหแมกับไทยเบฟเวอเรจ” ภายใตแนวคิด “แม

ลูกชื่นม่ืน ฟนชีวิตทะเลไทย” ดวยการพาคูแมลูกจาก “ไทยเบฟ” และ           

แฟนเพจเฟซบุค พรอมดวยศิลปนดารา “ตุก-ชนกวนันท รักชีพ พรอมนอง

แพรว-นองภูมิ และกบ-ทรงสิทธิ์ รุงนพคุณศรี” รวมกิจกรรมแมลูกผูกพัน 

ณ ฐานทัพเรือสัตหีบ 

 

  ตัวอยางภาพจากหนังสือพิมพเดลินิวส วันเสารท่ี 28 กรกฎาคม 2555 “ไทยเบฟเวอ

เรจนําแมลูกปลอยเตาถวายแมของแผนดิน” ดังนี้ 
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 การแขงขัน "สยามดิสคัฟเวอรี่ วัน ช็อต คอนเทสต" ซ่ึงบริษัท ไทยเบฟเวอ

เรจเวอเรจ จํากัด (มหาชน) จัดในนาม “สมาคมถายภาพแหงประเทศไทย 

ในพระบรมราชูปถัมภ” รวมกับ บริษัท สยามพิวรรธน จํากัด ผูบริหาร

ศูนยการคาสยามดิสคัฟเวอรี่ และ บริษัท ตรีเพชรอีซูซุเซลส จํากัด เพ่ือ

ประกวดถายภาพภายใตหัวขอ LIVE LAUGH LOVE สะทอนมุมมองวิถีชีวิต

ความเปนอยู เสียงหัวเราะ ความรัก และความผูกพันระหวางแมกับลูก 

เนื่องในโอกาสวันแมแหงชาติ และจํากัดเฉพาะผูหญิงเปนผูถายภาพสงเขา

ประกวดเทานั้น ท้ังนี้ จะพบวากิจกรรมนี้สามารถเปนขาวไดนับตั้งแตกอน

การจัดกิจกรรมการประกวด ระหวางการประกวด และหลังจากการ

ประกวดไดเสร็จสิ้นลงโดยมีภาพถาย “เข็นยิ้ม” ไดรับรางวัลชนะเลิศ อีกท้ัง



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

85 

 

ภาพถาย ท่ี เข าประกวดนี้ จะได รับการจัดโชว  ณ หางสรรพสินค า

สยามดิสคัฟเวอรี่อีกดวย 

 

 4.3.4 การบริจาคท่ีเ ช่ือมโยงกับการดําเนินธุรกิจขององคกร (corporate 

philanthropy) 

  การดําเนินกิจกรรม CSR ในลักษณะนี้พบวา เปนการบริจาคเงินสนับสนุนหรือ

อุปกรณและขาวของตางๆท่ีเก่ียวของกับการดําเนินธุรกิจขององคกร เชน ผลิตภัณฑจากสายธุรกิจ

นอนแอลกอฮอล (non-alcohol) เชน น้ําดื่ม ขาวสาร ฯลฯ ในขณะเดียวกัน ยังมีลักษณะของการ

เผยแพรขาวสารขอมูลผานการจัดแถลงขาว หรือการใหขาวสารเพ่ิมเติมในเรื่องอ่ืนๆท่ีเก่ียวกับสินคา 

การทํากิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆอีกดวย 

 

  (1) กรณีตัวอยาง: โครงการ “สิงหอาสา” 

  โครงการ “สิงหอาสา” โดยความรวมมือกับมหาวิทยาลัยเพ่ือชวยเหลือผูประสบ

อุทกภัยและดําเนินโครงการตอเนื่องถึงการฟนฟูพ้ืนท่ีภายหลังจากวิกฤติภัยน้ําทวมไดผานไปแลว

จนกระท่ังถึงปจจุบัน ท้ังนี้ จะไดพบวาผูเขารวมกิจกรรมนี้จะไดรับแจกเสื้อสิงหอาสาใส และหากมีการ

แชรภาพผานเฟซบุคก็จะไดเห็นท้ังโลโก สี และชื่อโครงการของสิงหอาสา ท่ีจะมีการแชรและแท็กภาพ

กันตอๆไป ในลักษณะของการตลาดแบบปากตอปาก หรือ viral marketing อีกดวย 

 

  ตัวอยางเชน โครงการสิงหอาสา รวมกับ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ในโครงการ 

คายสิงห-ราชภัฏ อาสาพัฒนาชุมชน ต.ซับสมบูรณ จ.ลพบุรี 
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  (2) กรณีตัวอยาง: โครงการไทยเบฟเวอเรจ...รวมใจตานภัยหนาว ปท่ี 13 

 

 

 
 

 

  
 

 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

87 

 

  
 

 

  (3) กรณีตัวอยาง: CSR ท่ีเกี่ยวของกับการเปนสปอนเซอรทีมฟุตบอลของบริษัท 

ไทยเบฟเวอเรจ จํากัด 

  ตัวอยางเชน 

   

 การมอบอุปกรณกีฬาของบริษัทไทยเบฟเวอเรจเวอเรจ กับ โรเบิรต 

เอลสโตน จากทีมฟุตบอลเอฟเวอรตัน 

 กิจกรรม“ลูกฟุตบอลเพ่ือเด็กไทยหัวใจฟุตบอล” โดยใหเด็กๆและเยาวชนท่ี

ตองการ เขียนจดหมายไปยัง “ลุงเนวินและปาตาย” จากทีมฟุตบอล

บุรีรัมย FC ท่ีมีคุณเนวิน/คุณกรุณา ชิดชอบ เปนผูบริหารทีม 

 กิจกรรม “ชางโมบาย ฟุตบอล ยูนิต” (Chang Mobile Football Unit) 

ขอท่ีนาสังเกต คือ กิจกรรมนี้มุงจับกลุมท่ีกลุมเด็กและเยาวชนโดยตรง ทํา

ใหการทํากิจกรรมตองดําเนินการภายใตรมธงของตราสินคา “ชาง” และ

ผลิตภัณฑเครื่องดื่มนอนแอลกอฮอล โดยสังเกตท่ีสีเสื้อท่ีแจกใหกับเยาวชน 

อยางไรก็ตาม จะพบวา ยังมีความเชื่อมโยงกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลผาน

พันธมิตรท่ีรวมดําเนินกิจกรรม นอกเหนือจาก ผูบริหารในพ้ืนท่ีท่ีจัด

กิจกรรม สมาคมฟุตบอลเเหงประเทศไทยในพระบรมราชูถัมภ มูลนิธิ

อาจารยสุกรี เจริญสุข และสมาคมถายภาพเเหงประเทศไทยในพระบรมรา

ชูถัมภ นั่นคือ บริษัทเบียรทิพย บริวเวอรี่ (1991) รวมถึงการทํากิจกรรมใน

ความรวมมือกับสโมสรเอเวอรตันอีกดวย ท้ังนี้ ในการจัดกิจกรรมจะมีการ
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สอนการเลนฟุตบอลอยางถูกวิธี การฝกสอนรองเพลง รวมถึงการมอบ

อุปกรณกีฬาใหเเกโรงเรียนท่ีใชสนามฟุตบอลเปนพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมอีกดวย 

 

  ดังตัวอยางภาพของโครงการชาง โมบาย ฟุตบอล ยูนิต ขางลางนี้ 

 

 

  
 

 

 บทสรุป: กลยุทธการใช CSR สรางคุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) ผาน

กิจกรรมการดื่มอยางรับผิดชอบ กิจกรรมการรักษสิ่งแวดลอม การสนับสนุนงบประมาณสําหรับ

กิจกรรมตางๆ และการบริจาค นี้ ทําให CSR กลายเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีให “คุณคา” กับตรา

สินคาขององคกร พรอมท้ังเปนตัวชวยในการขับเคลื่อนภาพลักษณท่ีดีขององคกรและผลิตภัณฑท่ีผูก

มากับองคกร ทําใหเกิดประโยชนในหลายดาน อาทิ ในแงของการครอบครองพ้ืนท่ีขาวท่ีชื่อของ

องคกรและผลิตภัณฑจะไดรับการพูดถึงผานหนาสื่อมวลชนหรือสื่อขององคกรมากยิ่งข้ึน และในแง

ของคุณคาทางการตลาดก็คือ ภาพลักษณท่ีดีขององคกรและผลิตภัณฑจะสงผลถึงพฤติกรรมการสนใจ

ซ้ือสินคา การบริโภคสินคา และความสามารถในการสรางผูบริโภคท่ีจงรักภักดีตอตราสินคา 

นอกเหนือจากนั้นแลวคุณคาท่ีสําคัญของ CSR ของธุรกิจเหลา คือ ตัวชวยเพ่ือหลีกเลี่ยงขอกฎหมาย

ในการประชาสัมพันธผลิตภัณฑและตราสินคาขององคกร เนื่องจาก ธุรกิจแอลกอฮอลจะใชวิธีการ

สื่อสารผานสื่อมวลชนนามองคกรหรือตราสินคาแทนผลิตภัณฑแตละตัว 
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4.4 กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) 

  

 กลยุทธการสื่อสารการตลาดในลักษณะนี้ถูกใชเพ่ือโนมนาวใจกับผูบริโภคกลุมเปาหมายท่ีมี

ลักษณะอยากอยูกับกลุมคนท่ีทําใหตัวเองมีความรูสึกดีข้ึน รวมถึงผูบริโภคท่ีพยายามจะเลียนแบบ

พฤติกรรมและการใชชีวิตตาม ไอคอน ท่ีตนเองนิยมและชื่นชอบ ดังนั้น เครื่องมือท่ีใชภายใตกลยุทธนี้

คือการใช “ใบหนาคน” หรือเรียกวา “ผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิด” ผลท่ีเกิดข้ึนก็คือผูท่ีมีอิทธิพลทาง

ความคิดเหลานี้จะชวยดึงดูดคนใหมีสวนรวมกับตราสินคาหรือกิจกรรมตางๆท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอล

จัดใหมีข้ึน กระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือและบริโภคดวยเกิดความไววางใจจากการพบเห็น 

“ใบหนา” ของกลุมคนเหลานี้ควบคูไปกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลนั้นๆ 

นอกเหนือจากนั้นแลว การไดกลุมคนเหลานี้มาเขารวมกิจกรรมยังจะทําใหเกิดขาวสารหรือ content 

ท่ีนาสนใจสําหรับการพูดตอหรือบอกตอมากกวาการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา และสามารถนําเอากิจกรรม

ท้ังหมดท่ีมีกลุมคนเหลานี้อยูดวยไปเผยแพรตอออนไลน ทําใหไดผลลัพธคลายคลึงกับการซ้ือสปอต

โฆษณาอีกดวย 

  

 วิธีการเจาะเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายกลุมนี้ คือ ใชวิธีการเจาะไปท่ีวิถีชีวิต หรือ lifestyle 

ดังนั้น ชองทางในการเขาถึงจึงนิยมทํากิจกรรมผานสื่อออนไลนเปนหลัก 

  

 สําหรับกลยุทธการใช “ใบหนาคน” นี้ ผูวิจัยพบวา มีท้ังการใช “popular face” หรือ

ใบหนาของกลุมผูมีอิทธิพลในดานตางๆ (the influencer) และใชกลุมคนท่ีเปนพนักงานขายของ

บริษัทแอลกอฮอลโดยตรง ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 

 4.4.1 การใช “popular face” 

  การใช “popular face” หรือใบหนาของกลุมผูมีอิทธิพลในดานตางๆ (the 

influencer) โดยเฉพาะการใชศิลปน ดารา นักรอง หรือกลุมเซเลบริตี้ตางๆ เพ่ือใหเขารวมกิจกรรม

ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล ทําใหใบหนาของกลุมคนเหลานี้เปนตัวชวยสําคัญในการสรางความรูสึกวา

ตราสินคาหรือเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีมีกลุมคนเหลานี้เขารวมกิจกรรมดวยนั้นเปนตราสินคาหรือ        

แบรนดท่ีเชื่อถือได ไววางใจได หรือเปนเครื่องดื่มท่ีกําลังอยูในกระแส เปนตน 

 

  (1) กรณีตัวอยาง: “เจมส บอนด” กับ ‘Heineken: Crack the Case’ 

  ในแคมเปญนี้ ไฮเนเกนใชความเปนตัวตนท่ีสอดคลองกับบุคลิกของแบรนดไฮเนเกน 

ของ “เจมส บอนด” ในตอน SKYFALL หรือ “พลิกรหัสพิฆาตพยัคฆราย” รับบทโดย แดเนียล เคร็ก 

เพ่ือใหเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย สําหรับประเทศไทย แคมเปญ ‘Crack the Case’ นี้ มีการจัด
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กิจกรรมผานชองทางการสื่อสารออนไลนและผานสื่อตางๆ เพ่ือรวม “คนหา” และ “คลี่คลาย

ภารกิจ” ระดับโลก รวม ผานทาง www.heineken.com/th 

 

   
 

 

 
 

 

http://www.heineken.com/th
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  (2) กรณีตัวอยาง: บาคารดี้พลัส กับ Southside and Brotherhood 

  Southside และ Brotherhood ชิน ชินวุฒิ พรอมเพ่ือน DJ Elector ในฐานะ 

“popular face” ในกลยุทธการใชใบหนาของกลุมผูมีอิทธิพลในดานตางๆของกลุมธุรกิจแอลกอออล

กลายเปนตัวชวยของ Bacardi PULS+ เพ่ือดึงดูดผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเขารวม “ปารตี้” ในวัน

และเวลาท่ีจัดข้ึน นอกจากนั้นแลว ยังเปนตัวชวยสรางกระแสไมใชแคเขารวมกิจกรรมเทานั้น แตยังใช

เพ่ือตอยอดไปยังกิจกรรมอ่ืนๆท่ีเก่ียวของกับการขาย เชน กิจกรรมตอบตอบคําถามเพ่ือชิงรางวัลเสื้อ 

T-Shirt SOUTHSIDE LIMITED เปนตน 
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  (3) กรณีตัวอยาง: SPY Halloween Party with DJ ROXY JUNE 

  ปารตี้ฮาโลวีนของสปาย โดยใช “ใบหนา” ของ DJ ROXY JUNE เปนเครื่องมือชวย

ในการดึงดูดความสนใจและกระตุนใหคนเขารวมกิจกรรม ณ Sabay Bar เกาะชาง 
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  (4) กรณีตัวอยาง: “เปดกลองเปดโอกาส” กับเปนตอ 

  กิจกรรมเปดกลองเปดโอกาสลุนมินิคูเปอรของ 100pipers นี้ใชใบหนาของกลุม

นักแสดงจากซีรียสเรื่อง “เปนตอ” เปนเครื่องมือในการสรางกระแสในตอนแรก จากนั้น พบวามีการ

ใช “ใบหนา” ของกลุมคนธรรมดาหรือผูบริโภคเขามาเปนตัวปนกระแสและทําใหเกิดการบอกตอท้ัง

ในลักษณะของการบอกเลาขาวสารออนไลนและการบอกตอแบบปากตอปากเพ่ือใหเขารวมกิจกรรม 

 

   
 

 

  (5) กรณีตัวอยาง: Smirnoff GOLD กับเจนสุดา ปานโต และคิด เบญจรงคกุล 

  กิจกรรม Smirnoff GOLD Event @ Smith วันท่ี 14-15 พฤศจิกายน 2555 เพ่ือ

เปดตัว Smirnoff Gold กิจกรรมนี้ใช “ใบหนา” ของ เจนสุดา ปานโต และคิด เบญจรงคกุล เพ่ือ

ดึงดูดคนใหเขารวมกิจกรรมและนิทรรศการภาพถายสถานท่ีสวยๆในรัสเซีย 
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  (6) กรณีตัวอยาง: “ชีวิตเปนของเรา ใชซะ กับตูน บอดี้สแลม” 

  พบวา “ไทยเบฟ” กลยุทธอิทธิพลของใบหนา หรือ “face power” ของ “ตูน 

บอดี้สแลม” ควบคูไปกับการตอกย้ําไอคอนและสโลแกนใหมของชางผานการจัดกิจกรรมพิเศษดาน

ดนตรีในหลากรูปแบบ ตัวอยางเชน การจัดประกวดวงดนตรี cover เพลง “ชีวิตเปนของเรา” ของ

บอดี้สแลม ภายใต มิวสิคแคมเปญ “Chang Music 2012” ทุกท่ีเปนเวที...มีดีก็โชวออกมา การตอก

ย้ําแบรนดและสรางสัมพันธกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย เนื่องจาก จุดสรางกระแสของการจัดกิจกรรม

ในครั้งนี้อยูท่ีผูเขารอบ 5 วง จะไดถายทอดความเปนตัวเองผานรายการแนวเรียลิตี้ (Realit)y ท้ังทาง

สื่อทีวีและเว็บไซตของชาง รวมถึงการท่ีผูชนะเลิศจะไดข้ึนเลนบนเวทีเดียวกับบอดี้สแลม 

  นอกจากนั้นแลว ยังมีโฆษณาชุดใหม “Bodyslam” ท่ีมีบอดี้สแลมเปนพรีเซ็นเตอร 

พรอมเพลงประกอบ “ ชีวิตเปนของเรา “เพ่ือชวนใหเขารวมแขงขัน รวมถึงกิจกรรมตอบคําถามตางๆ

ท่ีเก่ียวกับกิจกรรมครั้งนี้ทางเฟสบุคอีกดวย 
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  (7) กรณีตัวอยาง: พลอย-กอย-ท็อป กับเสือยืด 

  โครงการเสือยืด “the T-Shirt Project” ท่ีผลิตภัณฑลีโอใชใบหนาของผูมีอิทธิพล

หรือ “influencers” ซ่ึงในท่ีนี้คือเซเลปพลอย กอย ท็อป เปนตัวกระตุนใหกลุมเปาหมายตองการเขา

รวมกิจกรรม ท้ังนี้ โครงการเสือยืดนี้ยังมีลักษณะของกลยุทธเกมในแบบของการผูกตราสินคาเขากับ

โครงการและสอดแทรกแนวคิดหรือคําความโปรโมตผลิตภัณฑ ตราสินคาและองคกรเขาในตัว

กิจกรรม (branded content) รวมถึงการเชื่อมโยงผานทางเว็ปไซต iloveleo.net อีกดวย 
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  นอกเหนือจากนั้นแลว ผลการวิจัยพบวา ยังมีการขยายกิจกรรมภายใตโครงการ     

เสือยืด เชน กิจกรรม LEO charity t-shirt โดยมีเง่ือนไขใหผูเขารวมกิจกรรมนําเสื้อยืดเกามาบริจาค 

จากนั้นรับคูปองเพ่ือไปซ้ือเสื้อยืดท่ีออกแบบมาเปนพิเศษ เปนตน 
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 4.4.2 การใช “สาวเชียรเบียร” 

  สําหรับกลยุทธการใชใบหนาคนผานใบหนาของสาวเชียรเบียรนี้ เปนเครื่องมือหนึ่ง

ของการสื่อสารการตลาดในลักษณะของการขายโดยพนักงานขาย เพ่ือใหนําเสนอขาวสารท่ีเก่ียวของ

กับผลิตภัณฑ สรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภคผานการทํากิจกรรมตางๆ ท้ังออฟไลนในรานคาและ

สถานบันเทิง รวมถึงโลกออนไลนหรือการเลนเกมตางๆทางเฟสบุค ท้ังนี้ คําวา “สาวเชียรเบียร” อาจ

มีการเรียกอยางหลากหลาย เชน พริตตี้ หรือ แอมบาสซาเดอร เปนตน 

 

  (1) กรณีตัวอยาง: สาวเชียรเบียรไทเกอรเบียร 

  จากการลงสํารวจพ้ืนท่ีจริงจะพบวา ในรานคาและสถานบันเทิงท่ีมีผลิตภัณฑของ  

ไทเกอรเบียรขายจะมีสาวเชียรเบียรของไทเกอรในชุดท่ีมีสีและลวดลายสอดคลองกับผลิตภัณฑ ท้ังนี้ 

นอกเหนือจากการเชียรผลิตภัณฑแลว ในบางครั้งกลุมสาวเชียรเบียรเหลานี้จะเปนผูกระตุนใหกลุม

ลูกคาในรานคาเขารวมกิจกรรมพิเศษดวย และจะพบวาในกรณีท่ีเปนการสื่อสารผานชองทางการ

สื่อสารออนไลนหรือ social network จะมีการเนนภาพของสาวเชียรเบียรท่ีมีความสวยงามและดูเยา

ยวนใจเปนพิเศษ ท้ังนี้ จะพบวา มักจะจงใจในการโพสตภาพของกลุมพริตตี้ในลักษณะเซ็กซีและเยา

ยวนพรอมกับถือเครื่องดื่มแอลกอฮอลในลักษณะอาการตางๆกันไป ดังเชนภาพตัวอยางตอไปนี้ 
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  (2) กรณีตัวอยาง: spy ambassador 

  การใชสาวเชียรเบียรของผลิตภัณฑสปายนี้มีการใชคําเรียกวา “spy ambassador” 

โดยมีหนาท่ีในการโปรโมตกิจกรรมและเชิญชวนใหเขารวมกิจกรรม ท้ังหญิงและชาย ท้ังนี้จะพบวา 

เสื้อผาและชุดท่ีใสนั้นจะมีธีมท่ีสอดคลองกับสีและขอความของผลิตภัณฑสปายท่ีวางขายใหมลาสุด

หรือ spy cocktail Mojito lime&mint ดังภาพตัวอยางตอไปนี้ 
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  (3) กรณีตัวอยาง: สาวเชียรเบียรชางกับงานปาดโซะ 

  “ปาดโซะ!” เปนกิจกรรมพิเศษของเบียรชางเอ็กซปอรต จัดข้ึนระหวางวันท่ี 30 

พฤศจิกายน ถึง 4 ธันวาคม 2556 ท่ีกาดเชิงดอย ดังนั้น สีสันและสัญลักษณตางๆท่ีสาวเชียรเบียร

จะตองสวมใสก็จะมีสีและสัญลักษณท่ีเชื่อมโยงกับเบียรชางเอ็กซปอรต และชื่อของงาน 
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  ในกรณีท่ีเปนสาวเชียรเบียรของชางในงานหรือกิจกรรมอ่ืนๆก็จะมีการแตงกายดวย

สัญลักษณและเสื้อผาท่ีตางกันไป ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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  (4) กรณีตัวอยาง: พริตตี้ของโครงการ Think B4 Drink 

  กลุมพริตตี้ในโครงการ “ดื่มไมขับ กลับแท็กซ่ี” ของ Think B4 Drink ท่ีใช 

“ใบหนา” ของกลุมพริตตี้เพ่ือเชิญชวนใหคนเขารวมกิจกรรม  

 

 

  
 

 

  
 

 

 บทสรุป: กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) นี้มาจากแนวความคิดในการ

สื่อสารการตลาดท่ีวา “ใบหนามีความสําคัญอยางยิ่ง” (“face is very important”) บทบาทของ

ใบหนาคนเหลานี้ท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลคาดหวัง ท้ังกลุมใบหนาของผูทรงอิทธิพลในดานตางๆหรือ 

popular face และกลุมสาวเชียรเบียร คือ การดึงดูดคนใหมีสวนรวมกับตราสินคาหรือกิจกรรมตางๆ

ท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจัดใหมีข้ึน กระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือและบริโภคดวยเกิดความไววางใจ

จากการพบเห็น “ใบหนา” ของกลุมคนเหลานี้ควบคูไปกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลนั้นๆ รวมถึงการทําใหเกิดขอมูลหรือเรื่องราวท่ีจะนําไปเผยแพรตอออนไลน และท่ีสําคัญ

คือการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคาจากความรูสึกเชื่อมโยงผาน “ใบหนา” ของกลุมผูทรง

อิทธิพลทางความคิดเหลานี้ 
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4.5 กลยุทธการเช่ือมประสานผานส่ือออนไลน (digital engagement) 

 

 กลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนนี้ มีความเชื่อมโยงกับคําวา engagement 

marketing หรือการตลาดเพ่ือสรางความผูกพันกับลูกคา คําๆนี้ ถูกใชเพ่ือสะทอนใหเห็นภาพของ

ความพยายามของกลุมทุนแอลกอฮอลในการใชเว็ปไซตเปนชองทางการสื่อสารแบบ interactive 

หรือการมีปฏิสัมพันธกับกลุมลูกคา/ผูบริโภคเปาหมาย โดยขยายทะลุมิติดานเวลาและมิติดานสถานท่ี 

ในขณะเดียวกัน การใชเว็ปไซตเปนชองทางการสื่อสารนี้ยังมีเปาหมายเพ่ือการสรางกระแส การสราง

การรับรูตราสินคา การประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมพิเศษ (below the line) ตลอดจนการสราง 

brand loyalty ผานการมีสวนรวมในลักษณะตางๆ ดังคํากลาวของนายอิศเรศ สุนทราวรกุล ผูจัดการ

ฝายการตลาด บริษัท บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัด โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี 

(ประเทศไทย) จํากัด (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับวันท่ี 21-23 พฤษภาคม 2552) ท่ีวา “การมี

ดิจิตอลมีเดียก็ทําใหการทําตลาดครบ 360 องศา เปนเครื่องมือท่ีทําใหแคมเปญการตลาดครบวงจร 

และสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดโดยตรง” 

  

 การสื่อสารการตลาดผานชองทางการสื่อสารออนไลน (social network) นี้ทําใหธุรกิจ

แอลกอฮอลไดสื่อสารขอมูลของผลิตภัณฑ กิจกรรมพิเศษตางๆ และขาวสารองคกรไปสูผูบริโภคได

ตลอดเวลา อีกท้ังสามารถอัพเดตขอมูลไดเสมอ ในขณะเดียวกันการมีธรรมชาติเปนสื่อสองทางท่ี

สามารถโตตอบหรือมีปฏิสัมพันธระหวางผูสงสารและผูรับสาร และระหวางผูรับสารดวยกัน เชน การ

แลกเปลี่ยนขอมูลระหวางผูท่ีเขามาคอมเมนต ทําใหขอมูลท่ีธุรกิจแอลกอฮอลตองการใหผูบริโภค

ไดรับรูนั้นมีความสมบูรณมากกวาสื่ออ่ืนๆ 

  

 สําหรับกลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนท่ีพบในการวิจัยครั้งนี้สามารถแบงออกเปน

ดานตางๆ ไดแก 

 การใหเนื้อหาดานความรู (educated content) 

 การใหเนื้อหาดานความบันเทิง (entertainment content) 

 การใหเนื้อหาดานกิจกรรม (event content) 

 การสรางเนื้อหาเพ่ือเชื่อมโยงชองทางการสื่อสารออนไลนและออฟไลน (online 

leads to offline content) 

 การสรางเนื้อหาเพ่ือการขายผลิตภัณฑ (social commerce content) 
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 4.5.1 การใหเนื้อหาดานความรู (educated content) 

  เปนการทําการตลาดออนไลนเพ่ือใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ ตราสินคา และองคกร 

โดยขยายทะลุมิติดานเวลาและมิติดานสถานท่ี พรอมท้ังสรางกระแส สรางการรับรูตราสินคา 

ประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมพิเศษ รวมถึงสรางความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑหรือ brand loyalty 

ผานการมีสวนรวมในลักษณะตางๆ 

   

  (1) กรณีตัวอยาง: สูตรเครื่องปรุง JOHNNIE WALKER THAILAND 

  เปนการใชชองทางการสื่อสารออนไลนเพ่ือแนะนําวิธีการปรุงเครื่องดื่มท่ีมี JW เปน

สวนผสม โดยตั้งชื่อใหแปลกใหม นาสนใจ โดยจะสื่อสารเชิญชวนท้ังในชวงเวลาวันหยุด ชวงเวลา

กลางวันหรือระหวางวัน และชวงวันพิเศษ เปนตน 
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  (2) กรณีตัวอยาง: BENMORE แปลวาอะไร 

  ขอมูลจากการวิจัยพบวา มีการสื่อสารขอมูลของเฟสบุคแฟนเพจ SorBorMore เพ่ือ

บอกวา “BENMORE” มีความหมายวาอะไร ในขณะเดียวกันยังไดพบวามีการนําเสนอภาพท่ีเชื่อมโยง

กับเขากวางและขอความหรือคําท่ีเชื่อมโยงกับคําวาสุขและ ส.บ.ม. ของเบนมอร เพ่ือใหเกิดการจดจํา

ภาพลกัษณและคําความของสินคา ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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  (3) กรณีตัวอยาง: Smirnoff Signature Drinks 

  พบวาเปนการใหขอมูลวิธีการผสมเครื่องดื่มแอลกอฮอล โดยใชวิธีการใหสูตรผสม

ตาม Smirnoff แตละประเภท 
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 4.5.2 การใหเนื้อหาดานความบันเทิง (entertainment content) 

  ผลการวิจัยพบวา กลุมธุรกิจแอลกอฮอลใชชองทางการสื่อสารออนไลนเพ่ือสราง

กระแส สรางการรับรูตราสินคา ประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมพิเศษ ตลอดจนสรางความจงรักภักดี

ตอตราสินคา (brand loyalty) ท่ีสําคัญท่ีสุดคือการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา ผานการมี

สวนรวมโดยใชความสนุกสนานเปนตัวดึงการมีสวนรวม นั่นคือ advergaming หรือเกมออนไลน 

ลักษณะเดนของเกมเหลานี้คือ เลนงาย ไมใชเวลาในการเลนมาก เนื้อหารวมสมัยพรอมกับสอดแทรก

ขอมูลและคุณสมบัติเฉพาะของผลิตภัณฑเขาไปดวย และมีของรางวัลท่ีเชื่อมโยงกับตราสินคาและ

ผลิตภัณฑเปนสิ่งจูงใจ 

   

  ลักษณะของเกมท่ีเลนนี้จะมีอยูอยางหลากหลาย เชน เกมท่ีเชื่อมโยงระหวาง

กิจกรรมออนไลนและออฟไลน เกมท่ีเชื่อมโยงระหวางสื่อเกากับสื่อใหม เชน การแชะแลวแชรรูป การ

แท็กรูปของตนเองและของเพ่ือน การเช็คอิน หรือ QR Code เปนตน 
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  (1) กรณีตัวอยาง: สิงหคอรปฯกับคอนเสิรตบาหอบฟางอัสนีวสันต 

  ลักษณะของเกมออนไลนในรูปแบบนี้เปนกลยุทธเกมออนไลนดวยวิธีการสอดแทรก

ชื่อขององคกรและตราสินคาเขาไปในเกม ทําใหสามารถรับรูและผูกความเชื่อมโยงระหวางองคกร 

ตราสินคา และผลิตภัณฑท่ีจําหนายได (branded content) 

   

  สําหรับกรณีตัวอยางบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัดกับคอนเสิรตบาหอบฟางนี้ 

ผลการวิจัยพบวา สิงหคอรปฯเปนสปอนเซอรหลักในการจัดคอนเสิรตบาหอบฟาง 26 ป-อัสนีวสันต 

ในเดือนกรกฎาคม 2555 ผลการวิจัยพบวา มีการเลนเกมออนไลนเพ่ือแจกบัตร ปกกีตาร และของท่ี

ระลึกอ่ืนๆ โดยโพสตผานหนาเฟสบุคแฟนเพจ SinghaSuperCube และเฟสบุคอ่ืนๆของสิงหและ

สหภาพการดนตรีมาเปนระยะ โดยเริ่มโปรโมตผานการเลนเกมตั้งแตตนเดือนกรกฎาคม และเปลี่ยน

คําถามในการเลนเกมจนกระท่ังใกลวันแสดงดนตรี ดังภาพประกอบขางลางนี้ 
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  (2) กรณีตัวอยาง: เกมฟุตบอลออนไลนของ 100Pipers 

  ลักษณะของเกมออนไลนของ 100Pipers นอกเหนือจากจะเปนกลยุทธเกมออนไลน

ในแบบการผูกเนื้อหาเขากับตราสินคาขององคกรแลว ยังมีลักษณะท่ีเรียกวา “affiliate content” 

ในความหมายของวิธีการเชื่อมโยงขอมูลท่ีนําเสนอท้ังขาวสารกิจกรรมตางๆขององคกร โปรโมชั่น และ

อ่ืนๆ ท้ังนี้ จะมีการใชชองทางการสื่อสารออนไลนท่ีหลากหลายและเชื่อมโยงเนื้อหาซ่ึงกันและกัน 

ตัวอยางเชน การโปรโมตเว็ปเกมฟุตบอลออนไลนของ 100Pipers หรือเกมรวมจัด 100 ยูโรดรีมทีม 

ในเว็ปไซต 100 EURO FANTASY FOOTBALL เพ่ือชิงรางวัลตั๋วเครื่องบินไปดูการแขงขันพรีเมียรลีค

ท่ีอังกฤษ และของรางวัลอ่ืนๆ เชน The new iPad, iPhone รุนใหม บัตรกํานัล รวมถึง เสื้อ/รองเทา

นักเตะชั้นนําพรอมลายเซ็น 
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  (3) กรณีตัวอยาง: spy cocktail Mojito lime&mint 

  ลักษณะของเกมออนไลนของผลิตภัณฑสปาย spy cocktail Mojito lime&mint นี้ 

พบวามีลักษณะสงเสริมการขายควบคูและเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑใหม ยกตัวอยางเชน 

 

  กิจกรรม "SPY Club ชวนแชร...เพลงสไตลไหนอยากให LADY DJ สปน!" 

  ขอมูลจากการสํารวจจากเฟซบุคไดพบลักษณะของการสงเสริมการขายตรงท่ี

ผูเขารวมเลนเกมจะไดรับแจกของรางวัล ดังตัวอยางคําความในท่ีใชในกิจกรรม ดังนี้ "SPY Club ชวน

แชร...เพลงสไตลไหนอยากให LADY DJ สปน!" ท่ีไดรับการสุมหาผูโชคดีโดยทีมงาน SPY Club 

Thailand จะไดรับสิทธิ์เปนแขกพิเศษไปงาน LADY DJ Championship 2012 ท่ี DEMO ทองหลอ 

และรับฟรี SPY Cocktail Mojito รสใหม ฟรี 1 ลัง” 

 

 

  
 

 

  กิจกรรม “แชะภาพสปาย โมฮิโต ลุนยกลัง” 

  กิจกรรมนี้ผูเขารวมจะตองแชรภาพทางกลองขอความของเฟซบุคและอินสตาแกรม 

(Instagram) เพ่ือใหไดรับของรางวัลเปนสปาย โมฮิโต ดังเชนตัวอยางภาพตอไปนี้ 
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  กิจกรรม "อยากได SPY Mojito Lip Balm กันม้ัย?" 

  กติกาสําหรับผูเขารวมกิจกรรมก็คือการกดแชรภาพไปท่ีหนาเฟสบุคของตัวเอง 

พรอมเขียน 3 คํา พูดถึง SPY Mojito Lip Balm เชน "อยาก ได มวาก" ท้ังนี้ คําไหนท่ีโดนใจทีมงาน 

จะไดรับ SPY Mojito Lip Balm คนละ 4 แทง เพ่ือเอาไปแจกตอ 

 

  กิจกรรม “SPY Salasod Projec” 

  เปนกิจกรรมเพ่ือใหชาว SPY Club Thailand ท่ีจะแตงงานภายในสิ้นเดือนสิงหาคม 

โพสตภาพถาย Pre-wedding ลงบนหนาเฟสบุคแฟนเพจของ SPY Club Thailand 5 ภาพท่ีมียอด

กดไลคมากท่ีสุด จะไดรับ SPY ฟรี 5 ลัง" เพ่ือเปนเครื่องดื่มในปารตี้สละโสด 

 

  (4) กรณีตัวอยาง: “รวมแตงกลอนกับพ่ีเสือ” 

  เปนการเลนเกมแตงกลอนออนไลนโดยไทเกอร “รวมแตงกลอนกับพ่ีเสือ” โดยมีการ

กําหนดโจทยใหประจําสัปดาห เชน จะตองมีคําวา “หิว-ชวน-ซาส” หรือ “ฟอง-ปาก-เยิ้ม” หรือมีการ

เชื่อมโยงกับชื่อเบียรไทเกอร ชื่อกิจกรรมลายพาดกลอน หรือชื่อของศิลปนท่ีเขารวมในกิจกรรม

ลายพาดกลอนปารตี้ เปนตน โดยผูท่ีโพสตกลอนเขามาและไดรับคะแนนโหวดหรือการกดไลคสูงสุดใน

แตละวัน หรือมี FAT RADIO ซ่ึงเปนพันธมิตรรวมในการจัดกิจกรรมเปนผูคัดเลือก จะไดรับของรางวัล 

เชน กระเปา เปนตน 
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  จากโจทยดังกลาวทําใหกลยุทธเกมออนไลนของไทเกอรมีท้ังเนื้อหาท่ีผูกติดกับตรา

สินคา นั่นคือ ผูกแบรนดหรือตราสินคาเขากับเกม รวมถึงการสงเสริมการขายผานของรางวัลตางๆท่ี

ผูเขารวมเลนเกมจะไดรับอีกดวย 

 

 

  
 

 

 4.5.4 การใหเนื้อหาดานกิจกรรม (event content) 

  เปนการทําการตลาดออนไลนเพ่ือเชื่อมโยงกับกิจกรรมท่ีกลุมธุรกิจเปนผูจัดหรือ

สนับสนุนในการจัด การใชชองทางออนไลนนี้พบวาเปนท้ังการสรางและเพ่ิมการรับรูในกิจกรรม ตรา

สินคา และองคกร เนื่องจาก มีการใชชองทางออนไลนเพ่ือใหขอมูลท่ีเก่ียวของกิจกรรมท่ีจะจัดข้ึน

โดยตรง รวมถึงการเลนเกมท่ีเก่ียวของกับกิจกรรม ทําใหสงผลถึงปรากฏการณแบบ “ทอลคออฟเดอะ

ทาวน” ถึงกิจกรรมท่ีจะจัดข้ึนโดยตรง เนื่องจาก กลุมเปาหมายของกิจกรรมและตราสินคาจะเขามามี

สวนรวมกับกิจกรรมผานเกม จากนั้นจะชวยสงตอและขยายผลในวงกวางผานเง่ือนไขของเกมหรือผาน

การคอมเมนตในแตละโพสตเกม 

   

  (1) กรณีตัวอยาง: Bacardi PLUS+ 

  ผลการวิจัยพบวาบาคารดี้ใชเฟสบุคแฟนเพจ Bat Balst เปนชองทางการสื่อสาร

ออนไลน โดยเชื่อมโยงระหวางเฟสบุคและยูทูปวเพ่ือใหขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมท่ีจะจัดใหมีข้ึน 

โดยเฉพาะปารตี้และคอนเสิรตตางๆท่ีเปนสปอนเซอรหลัก ตัวอยางเชน กิจกรรม Bacardi PLUS+ ท่ี

ผูวิจัยไดพบวามีการโปรโมตคอนเสิรต Southside & Friends ในระยะเวลาท่ีตอเนื่องและในรูปแบบ

ตางๆ มีการดังภาพขางลางนี้ 
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  (2) กรณีตัวอยาง: กิจกรรม Ghost Shutter the Exorcist 

  ในชวงวันฮาโลวีน พบวาเฟสบุคแฟนเพจ Bat Balst เปนชองทางการสื่อสาร

ออนไลนกิจกรรม กิจกรรม WGhost Shutter the ExorcistW ในรูปแบบตางๆ นอกเหนือจากการ

ชักชวนใหเขารวมปารตี้ท่ีจะจัดข้ึนแลว ยังมีการเชื่อมโยงกับแอพลิเคชั่น (application) ของมือถือ

ไอโฟน เพ่ือรวมกิจกรรมท่ีเปนธีมเดียวกันทําใหเกิดท้ังการมีสวนรวมกับตราสินคา ผลิตภัณฑ และการ

บอกตอของกลุมเปาหมายกิจกรรม รวมถึงการเปลี่ยนภาพประจําตัว (profile) ภาพหนาแรกของผูใช

เฟสบุคแตละคน (cover) และเปดชองทางการสื่อสารออนไลนในรูปแบบอ่ืนๆเพ่ิมเติมดวย เชน         

เฟสบุคเฉพาะฮาโลวีน ยูทูปว เปนตน 

 

 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

113 

 

  
 

 

  
 

 

  (3) กรณีตัวอยาง การประกวดออกแบบแฟช่ัน SPY U Fashion 2012 

  พบขอมูลวาผลิตภัณฑสปายใชเฟสบุคแฟนเพจ SPY Club Thailand เพ่ือใหขอมูล

ขาวสารและสรางการมีสวนรวมกับกลุมเปาหมายของกิจกรรม ท้ังนี้ จะพบอีกดวยวา ในระหวางท่ีมี

การโปรโมตกิจกรรมตางๆ จะมีการเปลี่ยนภาพประจําตัวและภาพหนาแรกของเฟสบุคใหเขากับ

กิจกรรมท่ีจัดข้ึนในขณะนั้นๆ นอกจากนั้นแลวยังมีเว็ปไซตอ่ืนๆท่ีเชื่อมโยงขอมูลมาทางเฟสบุคท่ี

เก่ียวของกับกิจกรรมของสปายอีกดวย ตัวอยางเชน spyfanclub.com เปนตน 
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  (4) กรณีตัวอยาง แคมเปญ “Chang Music Contest” 

  พ บ ว า ช า ง ใ ช เ ฟ ส บุ ค แ ฟ น เ พ จ ข อ ง ช า ง เ บี ย ร ร ว ม กั บ เ ว็ ป ไ ซ ต 

changmusiccontest.com เพ่ือโปรโมตกิจกรรม “Chang Music Contest” โดยเชื่อมโยงกับ          

กลยุทธการใชใบหนา หรือ face power ของบอดี้สแลม เพ่ือกระตุนใหเกิดการมีสวนรวมจาก

กลุมเปาหมายและปรากฏการณทอลคออฟเดอะทาวนของกิจกรรม 

  นอกเหนือจากนั้นแลว ยังพบวาชางยังใชวิธีการซ้ือพ้ืนท่ีผานรายการ VRZO เพ่ือ

สรางกระแสเพ่ิมอีกดวย 
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 4.5.3 การสรางเนื้อหาเพ่ือเช่ือมโยงชองทางการส่ือสารออนไลนและออฟไลน (online 

leads to offline content) 

  พบวา ในกรณีของการเชื่อมโยงเนื้อหาออนไลนและออฟไลน (online leads to 

offline content) นี้ เปนการสรางความเชื่อมโยงโดยใชวิธีการนําทางจากเนื้อหาในโลกออนไลนสูโลก

จริงในลักษณะของกิจกรรมท่ีจะทําใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือสินคา เนื่องจาก 

กิจกรรมหรือขาวสารท่ีถูกนําเสนอผานชองทางออนไลนนี้จะมี 2 ลักษณะเดนๆ คือ เปนกิจกรรมท่ี

เชื่อมโยงระหวางโลกออนไลนกับโลกจริง และเปนกิจกรรมท่ีมีลักษณะของการเรงการซ้ือหรือดึง

กลุมเปาหมายจากโลกออนไลนไปยังรานคาเพ่ือปดการขาย 
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  (1) กรณีตัวอยาง spy cocktail Mojito lime&mint 

  เปนการทําแบนเนอรในสื่อออนไลนและแบนเนอรหนารานคาหรือสถานบันเทิงตางๆ 

โดยเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑในรสชาติใหมๆ ตัวอยางเชนภาพแบนเนอรทางสื่อออนไลนของ spy 

cocktail Mojito lime&mint ท่ีจะลักษณะในแบบเดียวกันกับแบนเนอรรานคา ดังภาพขางลางนี้ 

  

 

 
 

 

  (2) กรณีตัวอยาง Bacardi PLUS+ 

  พบขอมูลวามีการสรางเนื้อหานําทางจากชองทางการสื่อสารออนไลนสูโลกจริงผาน

การออกแบบขวดและผลิตภัณฑ พรอมกับมีการใหขอมูลรานคาท่ีขาย ตลอดจนการเลนเกมผาน QR 

Code เพ่ือชิงรางวัลในโลกออนไลนท่ีเง่ือนไขในการไดมาคือจากตัวขวดในโลกจริง เปนตน 

   

  ตัวอยางเชน Bacardi Plus with Football Jacket สรางเนื้อหานําทางผานการโชว

ภาพและถอยคําจูงใจ เพ่ือกระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑพรอมระบุสถานท่ีท่ีสามารถหา

ซ้ือได 

 

 



รายงานการวิจยัเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล” 

ดร.นิษฐา หรุนเกษม 

117 

 

  
 

 

  ตัวอยางเชน Bacardi Plus Neoprene Soythside ลิมิเต็ด เอดิชั่น (limited 

edition) สรางเนื้อหานําทางผานคําวา “limited edition” และการเลนเกมผานการสแกน QR 

Code เพ่ือรับของรางวัล 
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  (3) กรณีตัวอยาง Chivas @ Le Baron 

  มีการสรางเนื้อหานําทางจากชองทางการสื่อสารออนไลนสูโลกจริงผานการออกแบบ

ผลิตภัณฑในลักษณะของ “limited edition packaging” พรอมกับมีการใหขอมูลรานคาท่ีขาย และ

โพสตคําความตางๆท่ีโชวภาพแพคเกจเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการซ้ือและการดื่ม ดังภาพตัวอยาง

ขางลางนี้ 

   

 

  
 

 

 4.5.4 การสรางเนื้อหาเพ่ือการขายผลิตภัณฑ (social commerce content) 

  ผลการวิจัยพบวา กลุมธุรกิจเหลามีการใชชองทางการสื่อสารออนไลนในนามของ

องคกรโดยตรงเพ่ือการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ อยางไรก็ตาม พบวา ในกรณีของสิงหจะใชวิธีการโปรโมตผาน

ชองทางออนไลนอยางชัดเจนวาไมขายผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอล 
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  กรณีตัวอยาง Singha Online Shop 

  พบวาบริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัดใชเฟสบุคเปนชองทางในการโปรโมตเว็ปไซต 

singhaonlineshop.com พรอมใหขอมูลขาวสารและจัดกิจกรรมตางๆท่ีเชื่อมโยงกับการขายของ

ในเว็ปไซตสิงหออนไลนชอป นอกเหนือจากนั้นแลว ยังมีการเชื่อมโยงภาพกิจกรรมและขาวสารตางๆ

ของสิงหจากชองทางอ่ืนๆผานลักษณะการแชรภาพหรือแชรขอมูล ดังภาพตัวอยางขางลางนี้ 
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 บทสรุป: กลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลน (digital engagement) ในลักษณะของ

การสื่อสารเนื้อหาและขอมูลประเภทตางๆ ไดแก การใหเนื้อหาดานความรู (educated content) 

การใหเนื้อหาดานความบันเทิง (entertainment content) การใหเนื้อหาดานกิจกรรม (event 

content) การสรางเนื้อหาเพ่ือเชื่อมโยงชองทางการสื่อสารออนไลนและออฟไลน (online leads to 

offline content) และการสรางเนื้อหาเพ่ือการขายผลิตภัณฑ (social commerce content)นั้น 

กอใหเกิดประโยชนกับตราสินคาและกลุมธุรกิจแอลกอฮอลมากมาย โดยเฉพาะการเปลี่ยนสถานะจาก

ผูบริโภคใหกลายเปนเพ่ือนหรือคนในชุมชนเดียวกัน การทําใหผูบริโภคไดแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารกับ

องคกรและกับคนท่ีใชสินคาเดียวกัน รวมถึงการมีสัมพันธภาพกับตราสินคาหรือแบรนดโดยตรงผาน

กิจกรรมประเภทตางๆ 
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บทท่ี 5 

บทสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

  

 การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล” ในครั้งนี้ ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา หรือ content analysis 

ผนวกรวมกับการวิจัยเชิงชาติพันธุวรรณาเชิงประยุกตหรือ ethonography research ในการลง

สํารวจและสังเกตกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล ณ 

สถานท่ีดําเนินกิจกรรมจริง เปนเครื่องมือเพ่ือวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุม

อุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ จาก 2 ชองทางการสื่อสาร 

ไดแก ชองทางสื่อสารมวลชน (media channel) และ ชองทางการขายสินคา (trade channel) 

 

 ผลการวิจัยพบวากลุมอุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดดําเนินการสื่อสารการตลาด

โดยใช “สวนประสมการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตางๆ “โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือขายสินคา บริการ

หรือภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขาย การแสดงสินคา การ

จัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบทางตรง” โดยกลยุทธในการสื่อสาร

การตลาดท่ีพบมี 5 กลยุทธเดนๆ ไดแก 

  

 1 กลยุทธการออกแบบ (design marketing) 

  

  ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการออกแบบนี้สามารถแบงไดเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 

การออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑ (packaging design) และการออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขาย 

(environmental design) 

  

  กลยุทธการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑนี้ กระทําผานลวดลาย สีสัน ฉลาก โลโก 

ภาพ และไอคอนกราฟห เพ่ือใหเกิดความหมายในเชิงสัญลักษณถึง “ความหมาย” ท่ีสินคาตองการจะ

สื่อถึง รวมถึงการเกิดภาพท่ีสวยงามเม่ือวางอยูบนชั้นวางสินคา และเปนการสรางจุดสะดุดทางใจเพ่ือ

กระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาเม่ือเห็นภาพสินคาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนๆอีกดวย นอกจากนั้นแลว 

ยังกอใหเกิดผลตอเนื่องในดานของการสรางบุคลิกลักษณะ (character) ใหกับสินคา ทําควบคูไปการ

โฆษณาและการใชพนักงานขาย 
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  วิธีการออกแบบหีบหอและบรรจุภัณฑท่ีพบ กลาวคือ การใหขอมูลคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑผานกระปอง การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับรางวัลท่ีไดรับ การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับกล

ยุทธการจัดกิจกรรมพิเศษ การออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเพ่ือโฆษณาแฝงใน

ภาพยนตร และการออกแบบแพคเกจพิเศษในลักษณะของ ลิมิเต็ด เอดิชั่น (limited edition) 

ยกตัวอยางเชน  พบวามีการออกแบบโดยเชื่อมโยงกับการวางผลิตภัณฑเพ่ือโฆษณาแฝงในภาพยนตร

เรื่อง “เจมส บอนด” ในตอน SKYFALL หรือ “พลิกรหัสพิฆาตพยัคฆราย” รับบทโดย แดเนียล เคร็ก 

เปนตน 

   

  สําหรับกลยุทธการสื่อสารการตลาดดานการออกแบบพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการขายหรือ

การใชพ้ืนท่ีพิเศษ (physical spaces) พบวาสามารถจัดแบงลักษณะของการใชพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือโนม

นาวใจผูบริโภคไดใน 3 ลักษณะดวยกัน ไดแก การจัดพ้ืนท่ีพิเศษ ณ จุดขาย การจัดพ้ืนท่ีพิเศษในการ

ขาย และการสรางสรรคพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการขายและจัดกิจกรรมพิเศษ ตัวอยางเชน การตั้งโชว

ผลิตภัณฑสเมอรนอฟในลักษณะของการจัดวางแบบพิเศษท่ีผูซ้ือหรือลูกคาท่ัวไปจะสามารถมองเห็น

ไดในลักษณะไกล รวมถึงการจัดใหมีตูแชผลิตภัณฑ Smirnoff Premium Ice โดยเฉพาะ 

 

 2 กลยุทธการใชส่ือนอกบาน (out of home media) 

  

  กลยุทธการใชสื่อโฆษณานอกบาน (out of home media) นี้ พบท้ังในลักษณะของ

ปายโฆษณา การโฆษณา ณ จุดขาย โฆษณาทางยานพาหนะ และโฆษณาเบ็ดเตล็ด โดยเฉพาะของ

แจกและของแถมท่ีมีชื่อ โลโก ตราสัญลักษณ และสีสัน ท่ีสอดคลองกับผลิตภัณฑและธุรกิจ

แอลกอฮอล ประโยชนท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจากสื่อโฆษณาประเภทนี้มีลักษณะท่ีเรียกวา 

“ground-breaking” หรือการใชเทคนิคใหมๆเพ่ือใชชองวางทางกฎหมายในการสื่อสารการตลาด 

พรอมๆกับท่ีใชชองทางการสื่อสารออนไลน เพ่ือใหเปนเครื่องมือในการดึงการมีสวนรวมของผูบริโภค

กับผลิตภัณฑหรือกิจกรรมพิเศษท่ีธุรกิจแอลกอฮอลจะไดจัดใหมีข้ึนอีกดวย 

   

  ตัวอยางเชน การใชสื่อโฆษณา ณ จุดขาย ในลักษณะของการใชปายไฟ ณ สถาน

บันเทิง รวมถึงการออกแบบลังใสผลิตภัณฑ ท่ีมีความเชื่อมโยงกับสัญลักษณและสโลแกนใหม 

ตลอดจนเชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษท่ีสนับสนุน ในกรณีตัวอยางของบริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จํากัด 

พบวามีการออกแบบสื่อโฆษณา ณ จุดขายใหเชื่อมโยงกับ ไอคอน ใหม คําความ “ใชชีวิตอยางแชมป

หรือแชมป” และ “CHAMPION OF CHAMPIONS” และการผูกโยงกับทีมกีฬาฟุตบอลท่ีไดสนับสนุน 
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 3 กลยุทธการใช CSR สรางคุณคาความเปนขาว (CSR for newsworthy) 

   

  การแสดงความรับผิดชอบตอสังคมในปริบทของธุรกิจแอลกอฮอลนี้พบวาเปน CSR 

ในลักษณะของการตลาดเพ่ือสังคม และมีลักษณะของการสื่อสารองคกรในแบบของการทําแคมเปญ

เพ่ือสังคมมากกวาจะเปนกิจกรรม CSR อยางแทจริง เนื่องจาก มีการซ้ือพ้ืนท่ีเพ่ือเผยแพรภาพหรือ

โฆษณาการทํากิจกรรมเพ่ือแสดงความรับผิดชอบตอสังคม ในลักษณะของการใชกิจกรรม CSR เปน

ตัวเดินเรื่อง เพ่ือประชาสัมพันธหรือเสริมสรางภาพลักษณ สรางความทรงจําในตราสินคาหรือองคกร 

รวมถึงเพ่ือสรางความผูกพันกับผูมีสวนไดสวนเสียกับองคกร  

 

  ผลการวิจัยพบวากิจกรรม CSR ของกลุมธุรกิจแอลกอฮอลสามารถแบงออกไดเปน 4 

ประเภทใหญๆ กลาวคือ CSR ในลักษณะของการสงเสริมการดื่มอยางรับผิดชอบ การอนุรักษ

สิ่งแวดลอม การสนับสนุนงบประมาณสําหรับกิจกรรมตางๆ และการบริจาคขาวของหรืออ่ืนๆของ

องคกร ตัวอยางเชน โครงการ "Know Your Limit” ของ มูลนิธิแกไขปญหาการดื่มเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล (TFRD) ท่ีจัดข้ึนในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ เพ่ือเผยแพรความรูเก่ียวกับเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลและใหคําแนะนําเก่ียวกับการมีสติอยูเสมอเม่ือดื่ม ในงานจะมีการจัดกิจกรรมตางๆพรอม

กับแจกของท่ีระลึกจาก TFRD ใหแกผูท่ีสนใจและมีการทดลองตรวจวัดระดับแอลกอฮอลในงาน และ

เผยแพรภาพการจัดกิจกรรมตางๆทางชองทางการสื่อสารออนไลนอีกดวย 

 

 4 กลยุทธการใชใบหนาคน (the power of face) 

   

  กลยุทธการใชใบหนาคน หรือเรียกวา “ผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิด” นี้ สงผลอยาง

สําคัญถึงการดึงดูดคนใหมีสวนรวมกับตราสินคาหรือกิจกรรมตางๆท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจัดใหมีข้ึน 

กระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือและบริโภค ดวยเกิดความไววางใจจากการพบเห็น “ใบหนา” ของ

กลุมคนเหลานี้ควบคูไปกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลนั้นๆ นอกจากนั้นแลว การ

ไดกลุมคนเหลานี้มาเขารวมกิจกรรมยังจะทําใหเกิดขาวสาร (content) ท่ีนาสนใจสําหรับการพูดตอ

หรือบอกตอมากกวาการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา และสามารถนําเอากิจกรรมท้ังหมดท่ีมีกลุมคนเหลานี้อยูดวย

ไปเผยแพรตอออนไลน ทําใหไดผลลัพธคลายคลึงกับการซ้ือสปอตโฆษณาอีกดวย 

  

  สําหรับกลยุทธการใช “ใบหนาคน” นี้ ผูวิจัยพบวา มีท้ังการใชใบหนาของผูมี

อิทธิพลในดานตางๆหรือท่ีเรียกวา “popular face” โดยเฉพาะการใชศิลปน ดารา นักรอง หรือกลุม

เซเลบริตี้ตางๆ เพ่ือใหเขารวมกิจกรรมของกลุมธุรกิจแอลกอฮอล และใชกลุมคนท่ีเปนพนักงานขาย
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ของบริษัทแอลกอฮอลโดยตรง ท้ังนี้คําเรียกอาจแตกตางกันไปตามตราสินคา เชน สาวเชียรเบียร 

พริตตี้ และ แอมบาสซาเดอร เปนตน 

 

 5 กลยุทธการเช่ือมประสานผานส่ือออนไลน (digital engagement) 

   

  กลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนนี้มีความเชื่อมโยงกับคําวาการตลาดเพ่ือ

สรางความผูกพันกับลูกคา (engagement marketing) เนื่องจาก ชองทางการสื่อสารออนไลนเปน

ชองทางการสื่อสารท่ีสําคัญของธุรกิจแอลกอฮอลเพ่ือใหมีปฏิสัมพันธกับกลุมลูกคาหรือผูบริโภค

เปาหมาย โดยขยายทะลุมิติดานเวลาและมิติดานสถานท่ี ตลอดจนมีเปาหมายในการใชเพ่ือการสราง

กระแส การสรางการรับรูตราสินคา การประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมพิเศษ (below the line) 

ตลอดจนการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคา (brand loyalty) ผานการมีสวนรวมในลักษณะตางๆ 

  

  สําหรับกลยุทธการเชื่อมประสานผานสื่อออนไลนท่ีพบในการวิจัยครั้งนี้สามารถแบง

ออกเปนดานตางๆ ไดแก การใหเนื้อหาดานความรู (educated content) การใหเนื้อหาดานความ

บันเทิง (entertainment content) การใหเนื้อหาดานกิจกรรม (event content) การสรางเนื้อหา

เพ่ือเชื่อมโยงชองทางการสื่อสารออนไลนและออฟไลน (online leads to offline content) และ 

การสรางเนื้อหาเพ่ือการขายผลิตภัณฑ (social commerce content) ยกตัวอยางเชน การสราง 

leads จากออนไลนสูโลกจริงผานการออกแบบแพคเกจจิ้ง Chivas @ Le Baron ในแบบ “limited 

edition” พรอมกับมีการใหขอมูลรานคาท่ีขาย และโพสตคําความตางๆท่ีโชวภาพแพคเกจเพ่ือกระตุน

ใหเกิดความตองการซ้ือและการดื่ม หรือ ผลิตภัณฑบาคารดี้ Bacardi Plus Neoprene Southside 

ท่ีสรางเนื้อหานําทางจากโลกออนไลนลงสูโลกจริงเพ่ือปดการขายผานการเลนเกมดวยการสแกน QR 

Code ท่ีผลิตภัณฑท่ีวางขาย เปนตน 

  

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

  

 เม่ือ “เปาหมายของความสําเร็จท่ีจริงคือยอดขาย เพราะ marketing is selling ทุก

อยางตองทํายอดขายใหได” ดังนั้น งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุม

อุตสาหกรรมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล” จึงพบวิธีการขายสินคาใหได แมวาใน พรบ.ควบคุม

เครื่องด่ืมแอลกอฮอลฉบับพ.ศ. 2551 นี้จะมีการหามการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดของ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลท้ังหมดไวแลว โดยวิธีการใชเครื่องมือหรือ “สวนประสมการสื่อสารการตลาด” 

ท้ังหมดมาผสมผสานและควบรวมเปนกลยุทธเพ่ือการขายสินคา 
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 มีประเด็นสําคัญท่ีควรอภิปรายจากผลการวิจัย ดังนี้ 

 

 5.2.1 การตลาดแบบใชเทคนิคใหมเพ่ือหลีกเล่ียงขอกฎหมาย 

  ขอมูลจากการวิจัยพบวา กลุมธุรกิจแอลกอฮอลใชวิธีการสรางเหตุการณหรือ

กิจกรรมพิเศษประเภทตางเพ่ือใหกลุมลูกคาเปาหมายไดเขารวม จากนั้นจะตอยอดกิจกรรมดังกลาว

ดวยการสื่อสารผานชองทางการสื่อสารออนไลน ทําใหกลายเปนเรื่องราวท่ี “talk to” หรือ 

“ปรากฏการณทอลคออฟเดอะทาวน” ท่ีกลุมเปาหมายของกิจกรรมเปนผูบอกตอหรือสื่อสารตอเอง 

ขอมูลจากการทบทวนวรรณกรรมยังทําใหพบอีกดวยวา การเขามารวมกิจกรรมพิเศษท้ังในโลกจริง

และโลกออนไลนนี้จะทําใหกลุมธุรกิจแอลกอฮอลไดขอมูลของผูเขารวมกิจกรรมท้ังในเรื่องของ

คุณลักษณะทางประชากรศาสตร ความชอบ รสนิยม และอ่ืนๆ หรือท่ีเรียกวา profile เพ่ือไปตอยอด

ในการทํากิจกรรมอ่ืนๆตอ หรือวางแผนการสื่อสารการตลาดโดยใชขอมูลท่ีไดมาเหลานี้ 

 

  ในแงของการสื่อสารการตลาดแลวนั้น ไมเพียงแตจะสามารถทะลุผานชองวางทาง

กฎหมายไดแลว กลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเครื่องมือเหลานี้ ยังทําใหเกิดการจงรักภักดีตอ

ผลิตภัณฑ (brand loyalty) การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล (consumption) และสวนแบง

การตลาดท่ีสามารถชนะคูแขงขันอ่ืนๆในระดับเดียวกันไดอีกดวย (market share) 

 

 5.2.2 ชองทางการส่ือสารออนไลนของธุรกิจแอลกอฮอลแตไมใชช่ือธุรกิจแอลกอฮอลใน

การส่ือสาร (Unbranded social online network) 

  ในระหวางท่ีดําเนินการเก็บขอมูลจากการวิจัยนั้น ผูวิจัยยังไดพบอีกดวยวา 

นอกเหนือจากการทําการตลาดแบบแนวราบเพ่ือหลีกเลี่ยงขอบังคับทางดานกฎหมายแลวนั้น กลุม

ธุรกิจแอลกอฮอลยังใชชองทางการสื่อสารออนไลนท่ีมีธรรมชาติประการสําคัญท่ีผูใชสามารถเขาถึงได

ตลอดเวลาและทุกท่ี ยกตัวอยางเชน Hip Kingdom ของบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศ

ไทย) จํากัด 

 

  การเปดชองทางการสื่อสารออนไลนในแบบท่ีไมใชชื่อไมเชื่อมโยงกับตราสินคา

โดยตรงนี้ของบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัดนี้ นอกจากจะทําใหกลุมธุรกิจ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลสามารถสื่อสารกับกลุมผูบริโภคไดตลอดเวลาเพ่ือการสื่อสารและแลกเปลี่ยน

ขอมูลตางๆ ท้ังในเรื่องของผลิตภัณฑ สถานท่ีเท่ียวและกินดื่มท่ีนาสนใจแลวนั้น ยังทําใหชองทางนี้เปน

ชองทางท่ีสําคัญสําหรับการเลี่ยงขอบังคับอ่ืนๆอีกดวย เนื่องจาก บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี 

(ประเทศไทย) จํากัดจะสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดตลอดเวลาภายใตชองทางการสื่อสารออนไลนท่ี
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ไมมีความเก่ียวของและเชื่อมโยงมาถึงบริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซ่ี (ประเทศไทย) จํากัดโดยตรง 

เนื่องจาก มีการสื่อสารกิจกรรมของตราสินคาแอลกอฮอลอ่ืนๆดวย 

 

  นอกเหนือจากนั้นแลว การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางกันและกันของกลุมเปาหมาย

และแอดมินหรือผูรับผิดชอบดูแลเฟสบุคแฟนเพจ Hip Kingdom นี้ ยังทําใหธุรกิจเหลานํามาสราง

เปนฐานขอมูลและนํามาตัดเย็บเปนโปรโมชั่นและสรางสรรคกิจกรรมตางๆท่ีตรงกับความตองการและ

รสนิยมของกลุมเปาหมายได 

 

  มีตัวอยางภาพของ Hip Kingdom ดังนี้ 
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 5.2.3 “ใบหนามีความสําคัญอยางย่ิงในการส่ือสาร” (face is important) 

  บทบาทของกลุมผูมีอิทธิพล ภายใตแนวคิดท่ีวา “ใบหนามีความสําคัญอยางยิ่งใน

การสื่อสาร” หรือ face is important นี้ ทําใหการใชกลุมใบหนาของผูมีอิทธิพลนี้สงผลตอความรูสึก

นึกคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง เนื่องจาก “ใบหนา” หรือ “popular face” 

จะชวยดึงดูดคนใหเขามารวมในกิจกรรม ชวยสรางและกระตุนใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา และทํา

ใหเกิดการบอกตอหรือ publicity ท่ีมากกวาการโฆษณา ในขณะเดียวกันยังสามารถตอยอดกับสื่อ

และกิจกรรมอ่ืนๆ รวมถึงชองทางการสื่อสารออนไลนไดอีกดวย 

 

  ยกตัวอยางเชน การผูกความเชื่อมโยงระหวางตราสินคาและองคกรกับแบรนดกีฬา

ของสิงหและชาง ท่ีทําใหธุรกิจแอลกอฮอลท้ังสองตราสินคานี้สามารถใชนักกีฬามาเปนสื่อโฆษณาใน

โลกจริง ตลอดจนตอยอดดวยนําเอาทีมกีฬาและตราสินคามาออกแบบเปนสินคาและอุปกรณตางๆท่ี

เก่ียวของกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลไดอีกดวย เชน ถวยรางวัลท่ีนํามาประยุกตเปนถังใสน้ําแข็ง เปนตน 

 

  หรือการผูกความเชื่อมโยงระหวางตราสินคากับศิลปนหรือนักรองท่ีมีลักษณะของ 

“popular face” เหลานี้ จะชวยดึงดูดคนใหมาเขารวมกิจกรรมท่ีกลุมธุรกิจแอลกอฮอลจัดข้ึน เพราะ

รูสึกวาหากไดเขารวมในกิจกรรมหรือบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีศิลปนหรือดาราเขามามีสวนรวมดวยนี้

แปลวาตนเองกําลังอยูในกระแส ในขณะเดียวกันการไดกลุมคนเหลานี้เขามามีสวนรวมกับกิจกรรมยัง

ชวยใหเกิดลักษณะท่ีเรียกวาการตลาดแบบปากตอปาก (viral marketing) หรือการท่ีผูบริโภค
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กลุมเปาหมายของกิจกรรมชวยเอาขอมูลขาวสารไปบอกตอๆกัน ท้ังในโลกจริงและการแพรกระจาย

ขาวสารตอทางออนไลน 

 

 5.2.4 การเสริมแรงชองทางการส่ือสาร 

  เปนการผสมผสานเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบเขาดวยกัน เพ่ือให

เกิดการเสริมแรงซ่ึงกันและกัน (Synergy) หรือเรียกวา “Coordinated marketing 

communications campaign” ประกอบดวยการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในกลุมตอไปนี้ 

 

  กลุมท่ี (1) เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารผานสื่อมวลชน (Mass media 

contact) ซ่ึงไดแก การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public relations: PR) 

  กลุมท่ี (2) เครื่องมือสื่อสารการตลาดตามสถานการณ (Situational contact) 

ไดแก การสงเสริมการขาย (Sale promotions) อาทิ การจัดแสดงสินคา (Display) บรรจุภัณฑ 

(Packaging) 

  กลุมท่ี (3) เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบเขาถึงบุคคล (Personal contact) ไดแก 

การใชพนักงานขยาย (Personal selling) เปนการสื่อสารในรูปแบบท่ีจะทําใหเกิดการสื่อสารระหวาง

บุคคล (Interpersonal communications) คือ ระหวางผูซ้ือและพนักงานขาย 

  กลุมท่ี (4) เครื่องมือสื่อสารการตลาดเพ่ือสรางประสบการณ (Experiential 

contact) ไดแก การตลาดเขิงกิจกรรม (Events) เพ่ือชวยสรางใหผูบริโภคเกิดความสัมพันธเชื่อมโยง

กับตราสินคา (Brand association) การเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) เปนการใหการสนับสนุน

ทางการเงินแกองคกร บุคคล หรือกิจกรรมตางๆ 

  กลุมท่ี (5) เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (P marketing) คือ 

ผลิตภัณฑ (product) การบรรจุภัณฑ (packaging) ราคา (pricing) การสงเสริมการขาย 

(promotion) ชองทางการขาย (place) คนขาย/ชวยขาย (people) สิ่งท่ีปรากฏทางกายภาพ 

(physical evidence) 

 

  ตัวอยางเชน การวางตําแหนงสินคาของผลิตภัณฑสปายท่ีเชื่อมโยงกับการเปดพ้ืนท่ี

ขายผลิตภัณฑและกิจกรรมพิเศษท่ีสนับสนุน ไดแก กิจกรรม “การเปดตัว SPY U Fashion Space 

แหลงนัดพบแหงใหมใหทุกคนได EAT - DRINK - FASHION ณ Siam Center Pop Cont. @ ลาน

สยามดิสคัฟเวอรี่ พลาซา” ท้ังนี้ จากการเก็บขอมูลทางเฟซบุคและเว็ปไซตของสปายจะไดพบอีกดวย

วา พ้ืนท่ีแหงนี้จะเปนพ้ืนท่ีพิเศษสําหรับการจัดกิจกรรมท่ีเชื่อมโยงกับการสนับสนุนกิจกรรมทางดนตรี 

(music sponsorship) และกิจกรรมพิเศษดานแฟชั่น อีกดวย 
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  หรือจากการลงสํารวจพ้ืนท่ีจริงจะพบวา ในรานคาและสถานบันเทิงท่ีมีผลิตภัณฑ

ของไทเกอรเบียรขายจะมีสาวเชียรเบียรของไทเกอรในชุดท่ีมีสีและลวดลายสอดคลองกับผลิตภัณฑ 

ท้ังนี้ นอกเหนือจากการเชียรผลิตภัณฑแลว ในบางครั้งกลุมสาวเชียรเบียรเหลานี้จะเปนผูกระตุนให

กลุมลูกคาในรานคาเขารวมกิจกรรมพิเศษดวย และจะพบวาในกรณีท่ีเปนการสื่อสารผานชองทางการ

สื่อสารออนไลนจะมีการเนนภาพของสาวเชียรเบียรท่ีมีความสวยงามและดูเยายวนใจเปนพิเศษ ท้ังนี้ 

จะพบวา มักจะจงใจในการโพสตภาพของกลุมพริตตี้ในลักษณะเซ็กซีและเยายวนพรอมกับถือ

เครื่องดื่มแอลกอฮอลในลักษณะอาการตางๆกันไป 

 

  หรือตัวอยางกิจกรรม “HEINEKEN PRESENTS SENSATION : THE OCEAN OF 

WHITE” ท่ีพบวา มีการสื่อสารผานสื่อโฆษณาท้ังในสวนของการสื่อสารผานสื่อมวลชนและการสื่อสาร

ผานสื่อนอกบาน อาทิ บิลบอรด บริเวณรถไฟฟาบีทีเอสและรถไฟฟาใตดิน นิตยสารตางๆ รวมถึง 

online ท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุดผาน www.facebook.com/ Heineken 

และเฟซบุคของกลุมคนท่ีไฮเนเกนเรียกวา “เทรนดเซตเตอร” เพ่ือใหเปนชองทางในการกระจาย

ขาวสารแบบปากตอปาก เก่ียวกับ “HEINEKEN PRESENTS SENSATION : THE OCEAN OF 

WHITE” เปนวงกวาง 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

  

 5.3.1 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป: 

 การวิจัยท่ีเก่ียวของกับการสื่อสารการตลาดแบบแนวราบผานชองทางการขาย

ประเภทตางๆ โดยเฉพาะบริเวณโดยรอบสถานศึกษาและถนนสายหลักของแต

ละจังหวัด 

 การสื่อสารการตลาดแบบออนไลน (new media) ซ่ึงนับเปนเครื่องมือสําคัญ

ของกลุมธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลในการสรางปฏิสัมพันธในแบบสวนตัวและ

แบบกลุมกับผูบริโภคกลุมเปาหมายไดโดยตรง โดยเฉพาะในกลุมวัยรุนและ

เยาวชน เนื่องจาก กลุมธุรกิจแอลกอฮอลมีการขยายชองทางการสื่อสาร

ออนไลนท่ีมากกวาเฟสบุคและเว็ปไซต เชน ทวิตเตอร อินสตาแกรม ไลน และ

แอพพลิเคชั่นเฉพาะทางมือถือ 

 

 5.3.2 ขอเสนอแนะเพ่ือประกอบการบังคับใชและกําหนดนโยบายท่ีเกี่ยวของ: 

  แมวาประเทศไทยจะมีพรบ.ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 และกฎหมาย

ตางๆท่ีเก่ียวของกับแอลกอฮอล แตกฎหมายตลอดจนหนวยงานตางๆท่ีเก่ียวของยังไมสามารถบูรณา
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การหลายๆเรื่องท่ีเก่ียวของกับการควบคุมการสื่อสารการตลาดของกลุมอุตสาหกรรมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลไดอยางจริงจัง ดังนั้น เพ่ือใหการบังคับใชกฎหมายท่ีเก่ียวของกับการดําเนินกลยุทธการ

สื่อสารการตลาด ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้คือ 

   

 การขยายความเรื่องชองทางการสื่อสารท่ีจะตองอยูภายใตขอบังคับของ

พรบ.ฉบับนี้ ใหชัดเจนและครอบคลุมมากยิ่ ง ข้ึน ตัวอยางเชน การ

ปรับเปลี่ยนคํานิยามของการเรียกคําสื่อมวลชน เชน ใชคําวาแพลตฟอรม 

หรือ สกรีน เพ่ือใหครอบคลุมการสื่อสารผานสื่อมวลชนและชองทางการ

สื่อสารออนไลนผาน 

 การขยายความในเรื่องของ “umbrella campaign” เนื่องจาก ในปจจุบัน 

กลุมธุร กิจแอลกอฮอลจะใชวิธีการสื่อสารการตลาดของเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลภายใตรมธงการรวมแคมเปญสื่อสารของสินคาทุกประเภทและ

ทุกกลุมเขาไวดวยกัน เชน น้ําดื่ม เสื้อผา เบียร โซดา เปนตน ยกตัวอยาง

เชน “เครื่องดื่มตราชาง” ท่ีนําเสนอสินคาทุกกลุม เชน น้ําดื่ม โซดา เบียร

ชาง ภายใตแนวคิด “Chang Live Like You Mean It ชีวิตของเราใชซะ” 

เพ่ือใหทะลุกรอบขอกฎหมายดวยวิธีการทําการตลาดดานสื่อโฆษณาและ

การประชาสัมพันธโดยใชน้ําดื่มเปนตัวเจาะแทน ในขณะเดียวกับท่ีสามารถ

กรุยทางการตลาดของเครื่องดื่มเบียรพวงเขาไปดวย 

 การโฆษณาการจัดหรือสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมพิเศษท่ีมีการโฆษณา

ผานชองทางการสื่อสารมวลชนประเภทตางๆ ท่ีมีผลกระทบในดานของการ

โฆษณาชวนเชื่อ และเปนการโฆษณาท้ังทางตรงและทางออมถึงเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล จะตองมีขอบังคับในเรื่องของเวลาและเนื้อหา อีกท้ังจะตองมี

คําเตือนดวยเชนกัน 

 ผลิตภัณฑและ/หรือการหีบหอบรรจุภัณฑจะตองมีการระบุคําเตือนอยาง

ชัดเจน โดยเฉพาะถึงการหามดื่มในสตรีท่ีมีครรภ เนื่องจากจะสงผลอยาง

รายแรงถึงสุขภาพและสมองของเด็กในครรภ เนื่องจาก ผลการวิจัยพบวา 

กลยุทธดานการออกแบบผลิตภัณฑและหีบหอเปนกลยุทธสําคัญเพ่ือ

กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
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 5.3.3 ขอเสนอแนะเพ่ือการดําเนินกิจกรรมของเครือขายรณรงคเพ่ือการควบคุมการ

บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล: 

  

 ตั้งเปาหมายในการทํากิจกรรมโดยไมเนนหนักในเชิงปริมาณของผูเขารวมกิจกรรม

แตเปนเปาหมายในเชิงคุณภาพ เชน การปรับเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึน

จากการเขารวมกิจกรรม 

 ทํากิจกรรมเพ่ือใหเกิดการรูเทาทัน โดยเฉพาะกลยุทธการใชอิทธิพลของใบหนา หรือ 

“face power” ในกรณีของกีฬากับดนตรี และกลยุทธการสื่อสารการตลาดภายใต

แคมเปญการสื่อสารเดียวกัน (umbrella campaign) 

 กระตุนหรือสรางใหเกิดกลุมฟองรองโดยเฉพาะในกรณีท่ีพบเห็นการสื่อสาร

การตลาดท่ีมีความเชื่อมโยงกับการใชสวนประสมทางการตลาด 

 ออกแบบเครื่องมือสําหรับการสื่อสารออนไลน โดยการออกแบบนั้นจะตองคํานึง

ความสวยงามหรือ visual design ความงายในการเขาถึงขอมูล ความสนุกสนาน

ของขอมูลท่ีสอดแทรกสาระไวภายใน พรอมท้ังจะตองมีทีมงานท่ีดูแลโดยเฉพาะ

เพ่ือใหสามารถสื่อสารขอมูลหรือตอบโตขอมูลไดทันเวลา 

 ใชกลยุทธใบหนา ท่ีนอกเหนือจากบุคคลตนแบบและมาสค็อต โดยพิจารณาจาก 

“ใบหนา” ท่ีไดรับความนิยมจากกลุมเปาหมายโดยเฉพาะกลุมวัยรุนและเยาวชน 

โดยเชื่อมโยงกับกิจกรรมตางๆของกลุมรณรงค เพ่ือใหเกิดอิทธิพลในการดึงดูดคนให

เขารวมกิจกรรม ตลอดจนเพ่ือใหเกิดผลในการเผยแพรและบอกตอถึงแนวความคิด

ของการใชชีวิตท่ีไมจําเปนตองมีเครื่องดื่มแอลกอฮอล  
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