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 วิทยานิพนธฉบับนี้ไดสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ดวยความเมตตาและความอนุเคราะหอยางดีจาก
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ชวยเหลือ และใหกําลังใจใหผูวิจัยมีความมานะและความพยายามในการจัดทําวิทยานิพนธเพื่อใหสําเร็จ
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 บทคัดยอ 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มี

วัตถุประสงคที่สําคัญคือเพื่อทราบถึงการสรางตราและส่ือสารการตลาดของรานเจเลง พลาซา รวมถึงเพื่อทราบ

ถึงวิธีการใชแกปญหาของธุรกิจเมื่อมีภาวะวิกฤตเศรษฐกิจตกตํ่า รวมถึงเพื่อทราบถึงปจจัยที่ทําใหตรารานเจ

เลงประสบความสําเร็จ  

 การวิจัยคร้ังนี้ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารที่เกี่ยวของคือ หนังสือพิมพ นิตยสารคูสราง 

คูสม นิตยสารแกจน และส่ิงพิมพหรือโบวชัวรตางๆ  การสัมภาษณ และการสังเกตแบบมีสวนรวม โดยมีกลุม

ตั ว อ ย า ง ป ร ะ ก อ บ ไ ป ด ว ย  ก ลุ ม ผู ป ร ะ ก อ บ ก า ร บ ริ ษั ท  เ อ  แ อ น ด  เ จ  บิ ว ต้ี 

โปรดักส จํากัด หรือรานเจเลง พลาซา กลุมลูกคากลุมละ 10 คน คือ ลูกคาประจํา ลูกคาขาจร และลูกคาที่ใช

และซ้ือไปจําหนายดวย  และการสัมภาษณประชาชนที่เปนผูหญิงจํานวน 200 คน เพื่อศึกษาการรับรูตรารานเจ

เลง ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 1.  ตรารานเจเลงพลาซา ลูกคาทุกกลุมและประชาชนทั่วไปรับรูในภาพลักษณของเจาของธุรกิจคือ 

อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล (เจเลง) ที่มีเอกลักษณโดดเดนเปนตัวแทนของผลิตภัณฑประทินโฉมที่จําหนาย ลูกคา

ใหความนิยม ยอมรับและเช่ือถือในผลิตภัณฑเพราะเห็นวาคําแนะนําจากเจเลงเปนหญิงสูงวัยที่มีความ

สวยงามเพราะไดใชผลิตภัณฑของตนเอง และการสรางตรารานเจเลง พลาซา เจเลงใชตนเองเปนพรีเซ็นเตอร

ทดลองใชและแนะนําใหลูกคามาโดยตลอดต้ังแตเร่ิมกิจการในป พ.ศ.2527 ซึ่งเจเลงมีกลยุทธในการสรางตรา

เปนลําดับคือ การสรางความแตกตาง โดยใชตัวบุคคลแทนตราสินคาที่มีสัญญะในรูปตัวหมายหรือรูปสัญญะ

คือภาพเจเลง เสียง และภาษาพูดงายๆ อยางเปนกันเอง และความหมายหรือตัวหมายถึงคือผลิตภัณฑประทิน

โ ฉ ม 

ที่จําหนาย โดยมีกระบวนการใหความหมายหรือการถอดรหัสสัญญะของกลุมลูกคาที่ไดพบเห็น   เจเลงเอง ได

พิสูจนและทดลองใชผลิตภัณฑจนไดมีประสบการณตรง ตลอดจนการยอมรับและรับรูรวมกันของสังคมและพูด

ถึงความงามที่ไมจืดจางของเจเลงขณะที่อยูในวัยสูงอายุ และใชการสรางความสัมพันธโดยใหบริการที่เทาเทยีม
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กัน ใหความใกลชิดกับลูกคา ใหคําปรึกษา แนะนําใหใชแตผลิตภัณฑที่ดีเทานั้น จนเกิดเปนความคุนเคยใน

กลุมลูกคาและมีความเชื่อม่ันและนับถือ  

 2.  กลยุทธการสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา ใชการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่ใชเคร่ืองมือ

ส่ื อ ส า ร ต ร า ห ล า ย รู ป แ บ บ โ ด ย เ น น ใ ช เ ค ร่ื อ ง มื อ แ ต ล ะ ตั ว ต า ม โ อ ก า ส ที่ เ ห ม า ะ ส ม แ ล ะ 

คุมคาที่สุด แตไมเนนการโฆษณาท่ีจะตองใชงบประมาณสูงนัก จะมีกลยุทธในการสรางกระแสขาวเพื่อให

ส่ือมวลชนและประชาชนสนใจและพูดถึงกันปากตอปาก สําหรับกลยุทธการส่ือสารการตลาดโดยผาน

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ แ ล ะ บ ริ ก า ร นั้ น  ร า น เ จ เ ล ง เ น น ก า ร ส่ื อ ส า ร ว า จํ า ห น า ย ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ที่ มี 

คุณภาพหลากหลายชนิดซึ่งนําเขามาจากทั่วทุกมุมโลกไมสามารถหาซ้ือไดจากที่อ่ืน ในการสื่อสารผานราคาได

เนนกลยุทธการลดราคาวาผลิตภัณฑมีราคาไมแพง โดยจะเนนเพิ่มปริมาณการขาย และควบคุมตนทุนอยาง

เขมงวด ในการสื่อสารผานชองทางการจําหนายไดเนนการจัดแสดงผลิตภัณฑแตละชนิดในปริมาณมากๆ จัด

สถานที่ใหสวย สะอาดและเพ่ิมชองทางการจําหนายใหมๆ ใหลูกคาส่ังซ้ือผลิตภัณฑไดงายและสะดวกโดยใช

เทคโนโลยีสมัยใหม เชน ทางโทรศัพท โทรสาร และอินเทอรเน็ต  

 3. กลยุทธการตลาดที่ใชแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงินบาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540  รานเจ

เลงใชกลยุทธการใชเงินสดดําเนินธุรกิจและควบคุมคาใชจายซึ่งจะเปนตนทุนสินคาอยางเขมงวดโดยเจาของ

ธุรกิจดําเนินการเองอยางใกลชิด เมื่อเศรษฐกิจตกตํ่าการจําหนายภายในประเทศชะลอตัว รานเจเลงมีการปรับ

กลยุทธการตลาดใหมโดยนําผลิตภัณฑที่มีออกไปจําหนายใหกับประเทศเพื่อนบาน โดยการสงออกขณะคาเงิน

บาทสูงทําใหมีสวนตางคาเงินจํานวนมาก จึงหันมาเปนตัวแทนจําหนายรายใหญ โดยการรับซ้ือผลิตภัณฑ

ตางๆ จากหางสรรพสินคาที่ไมสามารถจําหนายภายในประเทศได และนําสงออกไปเชนกัน 

 4. ปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จมีทั้งปจจัยภายในคือบุคลากรในองคกรและ

ป จ จั ย ภ า ย น อ ก ที่ สํ า คั ญ ที่ สุ ด คื อ ลู ก ค า ทุ ก ก ลุ ม ที่ เ จ เ ล ง เ น น ก า ร ส่ื อ ส า ร ใ ห ก ลุ ม บุ ค ค ล 

เหลานี้เปล่ียนแปลงพฤติกรรม ทัศนคติ และความเชื่อโดยการหาผลิตภัณฑใหมๆ ที่มีคุณภาพมาตอบสนอง

ความตองการลูกคาและส่ือสารโนมนาวใจใหลูกคาตัดสินใจซ้ือและเช่ือมั่นในผลิตภัณฑที่แนะนําโดยเจเลงจะ

รับประกันคุณภาพโดยใชตนเองเปนผูทดลองใชกอน สําหรับพนักงานภายในองคกรไดใชการบริหารธุรกิจแบบ

ครอบครัวปลุกจิตสํานึกใหพนักงานทุกคนบริหารผลิตภัณฑที่   รับผิดชอบเสมือนเปนธุรกิจของตนเองโดยจะไม

มีหัวหนาคนงานคอยควบคุมทุกคนสามารถส่ือสารโดยตรงกับเจเลงไดทุกเวลา 
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   ABSTRACT 

 
 The research on "Brand Building Strategy for Ranjaeleng Plaza" is a ualitative study with 

the major objective to be aware of the brand building and marketing communication of Ranjaeleng 

Plaza including the business solution during economic crisis recession and the factors of success. 

Data collected in this research are from newspaper, magazines (Ku Sarng Ku Som 

magazine or Gae Jon magazine) and other printed matters or brochures including the interview and 

participating observation. The sample groups comprise operators of A and J Beauty Products 

Co.Ltd. or Ranjaeleng Plaza and 10 persons from each group of customers either permanent or 

occasional customers and retailers.  

The interview of 200 females is to study their awareness of Ranjaeleng Plaza's brand. 

The results of the research can be summarized as follows :- 

1. For Ranjaeleng Plaza's brand, every group of customer and general public are aware 

of distinguished image of the business owner ; Mrs. Araya Apisitamornkul (Jaeleng), who is the 

representative of cosmetic products which are accepted and trusted by many customers due to her 

suggestions. In the view of public, Jaeleng is the elder woman who can maintain her beauty 

everlastingly by using her own products and she herself has acted as the products' presenter who 

introduces, tests and gives advice about all kinds of her products since the establishment of 

business in 1982. Her brand building strategy is made by step. At first, building differentiation then 

using the individual as the product brand or signifier which are her portrait, voice and familiar tone 

while the signified is the cosmetic products. The signification process is applied to decode the 

signs of customers who encounter Jaeleng, prove and test her products, accept, aware and refer to 

her permanent beauty, her equal service treatment, her friendship and her advice leading to 

familiarity with customers, reliability and esteem of customers. 
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2. The brand contact of Ranjaeleng Plaza is to apply the integrated marketing communications by 

various types of tools. Each tool is used appropriately and valuably. Advertisement of high 

budget is unnecessary but try to attract the interest of mass media and public until they refer 

from mouth to mouth. In the part of marketing communication strategy through product and 

service, Ranjaeleng Plaza is put the focus on products of various qualities imported from all 

over the world. The products may be sold at discount rate, focussing on the increase of 

products' volume sold to customers and strict cost control. For distribution channel strategy, 

each type of products will be displayed in a large quantity in the clean and convenient places 

with the new technology to be used to facilitate all customers such as telephone, facsimiles and 

internet systems. 

3. To solve the problem of Baht currency recession and economic crisis in 1997, 

Ranjaeleng Plaza was operated its business in cash and at the same closely controlled the 

expenses and product cost in a strict manner. When the domestic distribution slows down and the 

Baht value was high, marketing strategy of Ranjaeleng Plaza then had to be adjusted by disposing 

or exporting existing products to the neighboring countries in order to gain a large sum of margin 

value. Another strategy was to reverse its condition to be a big supplier that acquired various kinds 

of products, that cannot be sold in country, from the department stores for exporting. 

4. There are both internal and external factors for an achievement of Ranjaeleng Plaza's 

brand. The internal factor is the personnel of authority while the external one of the most importance 

is every group of customers. Jaeleng tried to introduce the qualified products to respond the need 

of customers with an aim to change their behaviors, attitudes and belief as well as convince them to 

buy products of Ranjaeleng Plaza by mean of offering product's guarantee and self-experiment. 

The management of personnel in the authority is in family style. Everyone will have rights to fully 

manage their responsible products as being their own business without the control of supervisor 

and be able to contact directly with Jaeleng at all time. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

การประกอบธุรกิจในยุคปจจุบันมีการแขงขันทางการตลาดอยางรุนแรง การตลาดคือ

สงครามการแยงชิงผูบริโภค องคกรธุรกิจที่จะสามารถเอาชนะในการแขงขันได จุดเร่ิมตนของ

การตลาดอยูที่การศึกษาความตองการของลูกคาแลวนําเสนอผลิตภัณฑที่มีคุณคาในสายตาของ

ลูกคา ซึ่งจะตองเรียนรูและเขาใจความตองการ รวมทั้งแรงจูงใจตางๆ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับ 

ผูบริโภค ซึ่งถือเปนกลยุทธสําคัญของการตลาดในยุคนี้ เพื่อใหผูบริโภคใชสินคาและบริการของตน 

ซึ่งจะทําใหธุรกิจไมวาจะมีขนาดเล็กหรือขนาดใหญประสบผลสําเร็จ รวมทั้งสามารถแขงขันในตลาด

การคาเสรีไดตอไป  

การเติบโตของธุรกิจขนาดเล็กมาเปนธุรกิจใหญโตได เจาของธุรกิจซ่ึงสวนใหญจะเร่ิม

จากการบริหารกิจการแบบเจาของคนเดียว (Sole Proprietorships) เปนเจาของธุรกิจที่ธรรมดามาก

ที่สุดในประเทศ จะตองใชความสามารถในการบริหารและจัดการทรัพยากรของธุรกิจ เพื่อทําให

ชื่อเสียงของธุรกิจตนเปนที่รับรูและยอมรับจากลูกคา รวมทั้งในการขยายกิจการใหเติบโตผูบริหาร

จะตองมีวิสัยทัศนในการมองหาตลาดและวางจุดยืนของตนใหชัดเจน ซึ่งจะตองมีกลยุทธที่จะ

วางแผนรองรับกับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมอยูตลอดดวย 

สภาพแวดลอมของธุรกิจที่ไดปรับเปล่ียนไปตามยุคของการตลาดสมัยใหมที่เรียกวา 

“การแบงสวนตลาด” (Segmentation) เพราะการทําการตลาดแบบมวลชน (Mass Marketing) ที่

เคยประสบความสําเร็จในอดีตนั้นอาจไมใชสูตรสําเร็จตายตัวอีกตอไปในยุคที่กระแสการแขงขัน 

รุนแรงเชนนี้ ซึ่งมีแรงกดดันจากคูแขงทั้งรายใหมและรายเกา หรือจากพฤติกรรมของผูบริโภคที่

เปล่ียนแปลงไป กอปรกับเทคโนโลยีทางการส่ือสารในยุคปจจุบันสามารถสงขอมูลขาวสารทุกอยาง

ไดกวางไกลไรขอบเขตและไมจํากัดดวยเวลา ทําใหผูบริโภคมี “โลกทัศน” ใหมที่เปดกวางเขาถึง

วิธีการส่ือสารตางๆ หลายรูปแบบในเวลาเดียวกันอยางตอเนื่อง ดังนั้น เม่ือทุกธุรกิจตางมีเปาหมาย

ในการเอาชนะผูบริโภคใหไดและรักษาผูบริโภคไวอยางยั่งยืน แตละธุรกิจจึงตองสามารถส่ือสาร

นําเอาส่ิงดีของตนไปใหถึงผูบริโภค ซึ่งส่ิงเหลานี้ทําใหการตลาดกลายเปนกระบวนการที่มี

ความสําคัญยิ่งกวาทุกยุคทุกสมัยที่ผานมา  
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การตลาดที่มีการกําหนดกลุมลูกคา โดยมุงเนนไปในเร่ืองของสภาวะจิตใจมากกวา

ความแตกตางทางประชากรศาสตรหรือสภาพทางภูมิศาสตร เพื่อที่จะเขาถึงผูบริโภคและเกิด 

พฤติกรรมการตอบสนองอยางสูงสุดนั้น นักการตลาดจะตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลากหลาย

รูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยวิธีการส่ือสารตราสินคา (Brand contacts) เพื่อให 

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดรูจักสินคาอันจะนําไปสูความรู ความคุนเคยและความเช่ือมั่นในสินคายี่หอ

ใดยี่หอหนึ่ง รวมทั้งยุคของการโฆษณาที่มีการพัฒนามาสูยุคที่เรียกวา “โฆษณาแบบขยายตลาด” 

(Expansion Advertising) เพราะเปนการโฆษณาที่ทําใหตลาดที่ดูเหมือนวาจะอ่ิมตัวและไรชองวาง

สามารถยืดขยายตัวออก เปดชองวางใหสินคาสามารถสรางความแตกตางกันในความรูสึกของ 

ผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2540) การโฆษณารูปแบบนี้จะสอดแทรกเนื้อหาทางจิตวิทยาเขาไปใหตัว

สินคามีความแตกตาง เพราะคุณสมบัติทางกายภาพของสินคาที่อาจจะเหมือนกันหรือใกลเคียงกัน

ในสายตาของผูบริโภค ผลิตภัณฑจํานวนมากไมสามารถขายไดดวยตัวมันเองอีกตอไป ดังนั้น 

สาเหตุเหลานี้จึงสงผลใหนักการตลาดตองหาวิถีทางสรางความแตกตางใหเกิดข้ึนกับสินคาหรือ

บริการของตนใหผูบริโภคเกิดการรูจัก มีความรู ความเขาใจ ยอมรับ และมองเห็นวาสินคาและ

บริการนั้นๆ มีคุณคาแตกตางไปจากสินคาหรือบริการของผูอ่ืนๆ ในตลาด 

ตราสินคาจึงเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ถูกนํามาใชในการสรางความแตกตางใหกับ 

ผลิตภัณฑ จากเดิมในยุคแรกที่นักธุรกิจสวนใหญมักมีความเขาใจในเร่ืองตราสินคา (Brand) วาเปน

เพียงส่ิงที่แสดงถึงความเปนเจาของสินคาในรูปแบบเคร่ืองหมายการคา (Trademarks) ที่อาจเปน  

รูปภาพหรือรูปแบบตัวอักษรเพื่อปกปองทั้งผูผลิตและผูบริโภคไมใหถูกคุกคามจากสินคาที่

ลอกเลียนแบบโดยคูแขงขัน เพราะตราสินคาเปนส่ิงที่ไมสามารถลอกเลียนแบบกันได และส่ิงหนึ่งมัก

มีควบคูมากับตราสินคานั้นคือ สโลแกน ซึ่งอาจเปนไดทั้งคําพูดหรือขอความที่สามารถจะส่ือ

ความหมายใหผูบริโภคเกิดความเขาใจและสรางการรับรูถึงรูปลักษณของสินคาไดงายยิ่งข้ึน ดังนั้น 

การสรางตราสินคาใหแข็งแกรงสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในยุคปจจุบัน  

การที่จะสรางตราสินคาใดสินคาหนึ่งใหเปนที่นิยมและอยูในใจของผูใชผูบริโภค

ตลอดไปนั้นจําเปนตองมีองคประกอบมากมายในการสรางตราสินคา ไมวาจะเปนการบริหารจัดการ

ตัวองคกร คุณภาพสินคา ชองทางการจัดจําหนายสินคา และกลยุทธการส่ือสารการตลาดของสินคา 

ตลอดจนงบประมาณในการใชจาย นอกจากองคประกอบตางๆ ดังกลาวแลว ยังมีปจจัยทางการ   

ส่ือสารการตลาดอีกบางตัวที่มักจะไมเปนที่เปดเผย เปนการสรางตราสินคาใหเปนที่นิยมอยางเงียบๆ 

ซึ่งจะถือเปนความสามารถพิเศษเฉพาะธุรกิจหรือที่มักจะเรียกวากลยุทธเฉพาะธุรกิจ  
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ตราสินคามีอิทธิพลตอสินคาที่จําหนายเพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรู จดจํา และเกิดความ

นิยมในตัวสินคาได  ซึ่ง ฟลลิป คอทเลอร (Philip Kotler) ไดใหความหมายของตราสินคา (Brand) 

ไววา “เปนการผสมผสานของชื่อ (Name) ประเภท (Term) สัญลักษณ (Symbol) รูปลักษณ

(Design) เขาไวดวยกัน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแสดงถึงความเปนสินคาหรือบริการของผูจําหนาย

เพียงคนเดียวหรือกลุมเดียวที่แตกตางไปจากคูแขงรายอ่ืน” (Kotler, 2000) และแนวคิดดังกลาวนี้

ไดรับการสนับสนุนในแงของการใหความสําคัญกับการบริหารตราสินคา กลาวคือผลการวิจัย

การตลาดระหวางประเทศตอตราสินคาชั้นนําสิบอันดับแรกของโลกมีการจัดอันดับตําแหนงตรา

สินคาไวดังนี้ 

 
ตารางที ่ 1  ตารางการจดัอันดับตําแหนงตราสินคาชั้นนําของโลก 

 
Rank Order Brand Brand Valuemarket (& Billions) 

1 Coca Cola 83.8 
2 Microsoft 56.7 
3 IBM 43.8 
4 GE 33.5 
5 Ford 32.5 
6 Disney 32.3 
7 Intel 30.0 
8 McDonald’s 26.2 
9 AT&T 24.2 

10 Marboro 21.0 

ที่มา : Raymond, p.(1999). Interbrand’s World Most Valuable Brand. Study Sponsored by    

 Interbrand and Citigroup. (อางใน รติวดี  สิริมุนินท, 2544) 

 

 โดยผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคทั่วโลกไมเพียงแตสามารถแยกแยะประเภท (Term) 

สัญลักษณ (Symbol) และรูปลักษณ (Design) ของตราสินคาได ยังสามารถอธิบายไดถึง

คุณสมบัติเฉพาะตางๆ ที่เกี่ยวของกับตราสินคาไดอยางชัดเจน (อางใน รติวดี  สิริมุนินท, 2544) 
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ในประเทศไทยหลายๆ ธุรกิจไดมีการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักอยางแพรหลายและ

ไดรับความนิยมจากผูบริโภคเปนอยางมาก เชน 7-อีเลฟเวน ดีแทค บานใรกาแฟ เปนตน ทั้งนี้ราน     

เจเลง พลาซา ก็เปนธุรกิจหนึ่งที่ผูประกอบการใชกลยุทธการสรางและสื่อสารตรารานเจเลงไดนา 

สนใจเปนอยางยิ่ง รวมทั้งมีการใชสโลแกนเพื่อใหเขาใจถึงรูปลักษณและสรางความแตกตางไปจาก

ธุรกิจอ่ืนไดชัดเจนคือ รานเจเลงเปนศูนยรวมสินคาจากตางประเทศทั่วทุกมุมโลก มีแหงเดียวใน

ประเทศไทย ซึ่งมี อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล (เจเลง) กรรมการผูจัดการบริษัท เอแอนดเจ บิวต้ี โปรดักส 

จํากัด เปนผูบริหาร รานเจเลงพลาซามีการใชกลยุทธการสรางตราและสื่อสารตราสินคาที่

หลากหลายรูปแบบ ทั้งนี้ เพื่อรองรับการเปดเขตการคาเสรี (Fair Trand Asia-FTA) ที่กําลังเกิดข้ึนใน

ปจจุบัน และเปนการรับมือกับภาวะการแขงขันทางการตลาดที่รุนแรง เชน การใชกลยุทธการรุก

ธุรกิจขายตรงเปดรับสมาชิกเปนตัวแทนจําหนาย “สินคารานเจเลง” ซึ่งเจเลงเปดเผยวามีผูสมัครแลว

กวาลานราย และอีกกลยุทธหนึ่งคือการขายแฟรนไชส “สินคารานเจเลง” ในราคาแพงท่ีสุดใน

ประเทศไทยคือราคา 20 ลานบาท ซึ่งมีผูที่สมัครเปนแฟรนไชสซีมากกวา 100 ราย (“เจเลง” ลุย 

แฟรนไชสแพงสุด 20 ล. 26-29 ตุลาคม 2546:1) 

 
ความเปนมาของรานเจเลง พลาซา 
 
 รานเจเลงเร่ิมดําเนินธุรกิจคาขายต้ังแตป พ.ศ.2527  โดยการเชาตึกหองแถวช้ันเดียวบน

ที่ดินริมทางรถไฟของกรมธนารักษบริเวณตลาดดอนเมือง ซึ่งอยูตรงขามกับอาคารผูโดยสาร

ภายในประเทศ ทาอากาศยานกรุงเทพ มีเนื้อที่คาขายเพียง 4-5 ตารางวา ดําเนินการโดยเจเลง ซึ่ง

เร่ิมแรกเปนเพียงผูชวยของคุณแมที่มีอาชีพคาขายผานุงผาถุงบนแผงลอยเล็กๆ ที่ตลาดสะพานใหม 

ดอนเมือง ต้ังแตอายุเพียง 14 ปเทานั้น แตไมกี่เดือนเจเลงไดเห็นชองทางคาขายใหมๆ จึงเลิกกิจการ

คาขายเดิมมาเลือกขายสินคาประเภทขนมนมเนย เส้ือผาสมัยใหมที่จะตองสวมใสเส้ือโชวดวย

ตนเองเสมอๆ พรอมทั้งขายเคร่ืองสําอางตางๆ  โดยมีเงินลงทุนเร่ิมแรกเพียง 1,200 บาท หลังจากนั้น

ไมกี่เดือนเธอสามารถทํากําไรถึงหลักแสนและจากธุรกิจคาขายที่ไดเติบโตอยางรวดเร็วเมื่อเธออายุ

ครบ 16 ป ก็เปนเจาของเงินสดหลายลานบาท 

 เจเลงสมรสกับ คุณจํารัส อภิสิทธิ์อมรกุล ที่จบปริญญาตรีจากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

และจบปริญญาโทจากมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ซึ่งตอมาไดลาออกจากตําแหนงผูอํานวยการฝาย

สินเช่ือของธนาคารกรุงเทพ มาชวยวางระบบการขายของรานใหเปนระบบที่มีแบบแผนรัดกุม ในชวง

แรกของการคาไดมีปญหาเกี่ยวกับการขายสินคาหนีภาษีบาง เนื่องจากผลิตภัณฑของรานเจเลงจะ

เปนสินคาที่มาจากตางประเทศ ต้ังแตเส้ือผาเด็ก เคร่ืองสําอาง อาหารสําเร็จรูปหรืออาหารจําพวก
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ขนมคบเค้ียว เส้ือผาสตรีกระทั่งชุดชั้นในจนถึงรองเทา เปนตน ซึ่งเจเลงจะเดินทางไปตางประเทศ

เพื่อเลือกซ้ือสินคายี่หอดังหลายชนิดดวยตนเอง รวมทั้งรับสินคาตางๆ มาจากพนักงานตอนรับบน

เคร่ืองบิน (Cabin crews) ดวย  

 ในป พ.ศ.2531 เจเลง ไดจัดต้ังบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักซ จํากัด (A&J Beauty 

Product) เพื่อมาจัดการเก่ียวกับการเสียภาษีการคาตางๆ และในป 2537 จึงสามารถ 

ดําเนินการดานภาษีตางๆ ไดถูกตองทั้งหมด   

 จากการรับซื้อสินคาตางๆ มาในราคาไมแพง เจเลงจึงไดจําหนายสินคาตางๆ ในราคา

ถูก จุดนี้ถือเปนจุดเดนของรานควบคูมากับที่เจเลงเปนตัวพรีเซ็นเตอรใชและแนะนําสินคาของราน

ดวยเองมาแตเร่ิมแรกจนกระทั่งถึงปจจุบัน จึงทําใหชื่อเสียงของรานเจเลงเปนที่นิยมเพิ่มมากข้ึน

เร่ือยๆ เปนที่รูจักและเกิดความนิยมในตราสินคา (Brand) หรือตรารานคาที่ใชชื่อของเจเลงเปน 

เอกลักษณของตราสินคารานเจเลง  

 ป พ.ศ.2543 เจเลงไดยายจุดจําหนายเดิมมาเปดรานของตนเองในบริเวณริมถนน  

วิภาวดีรังสิต มีขนาดเนื้อที่ 4 ไรเศษ ในชื่อและสโลแกนวา “รานเจเลง พลาซา เปนศูนยรวมสินคา

จากตางประเทศทั่วทุกมุมโลก มีแหงเดียวในประเทศไทย” จะสังเกตไดวา ชวงการเปดตัวรานใหม

แหงนี้ ประเทศไทยยังอยูในชวงที่ประสบกับภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจ รัฐบาลไดมีการรณรงคทาง

ส่ือมวลชนตางๆ ใหประชาชนหันมากินของไทย ใชของไทย เที่ยวเมืองไทย และรวมใจกันประหยัด 

รวมทั้ง ยังใหการสนับสนุนกลุมผูคาขายในธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium 

Enterprises-SMEs) อยางจริงจัง โดยไดผลักดันใหออกกฎหมายเพื่อรองรับการพัฒนา SMEs  

ในรูปแบบของพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ.2543 เพื่อเปนการ

กระตุนและสงเสริมใหเกิดผูประกอบการรายใหมข้ึนมาผลิตสินคาทดแทนการนําเขา ซึ่งเปน 

แนวทางในการแกไขปญหาเศรษฐกิจในขณะนั้น และนับเปนจุดที่นาสนใจยิ่งเพราะมาตรการ 

ดังกลาวคอนขางจะขัดแยงกับแนวทางดําเนินธุรกิจของรานเจเลงอยางชัดเจน  

 

เห็นไดวา จากการประกาศตัวเปดแฟรนสไชส “สินคารานเจเลง” ที่มีราคาแพงท่ีสุดใน

ประเทศไทย และการเติบโตข้ึนเร่ือยๆ ของธุรกิจในภาวะเศรษฐกิจกําลังตกตํ่าอยูขณะนั้น ถือเปน

ความสําเร็จคร้ังสําคัญของรานเจแลง พลาซา ที่สามารถสวนกระแสวิกฤตมาได เจเลงมีกลยุทธใดใน

การสรางภาพลักษณตราสินคาของรานตนใหเปนที่เชื่อถือและเปนที่นิยมของผูบริโภค ผูวิจัยจึงเห็น

วา การสรางตรารานเจเลง พลาซา เปนประเด็นที่นาสนใจในการศึกษาถึงกลยุทธการตลาด 

อันประกอบไปดวยคุณภาพของสินคา ตราสินคา การบริการ ซึ่งเปนองคประกอบของผลิตภัณฑ 
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(Product) ราคา (Price) สถานที่จัดจําหนาย (Place) รวมทั้งการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

อันจะเปนปจจัยที่ทําใหตราสินคารานเจเลง พลาซา ประสบความสําเร็จ ซึ่งผลการวิจัยคร้ังนี้จะเปน

ประโยชนตอผูประกอบการอื่นๆ ในการนํากลยุทธตางๆ ไปใชในการบริหารจัดการ วางแผนและการ

สื่อสารการตลาดใหเขาถึงผูบริโภค เพื่อทําใหตราของรานเปนที่เชื่อมั่นและเกิดความนิยมอันจะเปน

แนวทางในการพัฒนาธุรกิจใหมั่นคงและเติบโตตอไป   

 
วัตถุประสงคการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาการสรางตรารานเจเลง พลาซา 

2. เพื่อศึกษาการส่ือสารตรารานเจเลง พลาซา 

3. เพื่อศึกษาการตลาดของรานเจเลงที่ใชในการแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงินบาทและ
เศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 

4. เพื่อศึกษาปจจัยทีท่ําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ 
 
ปญหานําวิจัย 
 

1. การสรางตรารานเจเลง พลาซาเปนอยางไร 
2. การสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา เปนอยางไร 

3. การตลาดของรานเจเลง พลาซา ที่ใชในการแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงินบาทและ

เศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 เปนอยางไร 

4. ปจจัยใดที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ  
 
ขอบเขตการวิจัย 
 

การศึกษาวิจัยในคร้ังนี้มุงศึกษาเฉพาะกลยุทธสรางตรารานเจเลง พลาซา โดยศึกษา

บุคคลที่เกี่ยวของกับกลยุทธสรางและการส่ือสารตรารานเจเลง แบงเปน 3 กลุม คือ  

1.  กลุมผูประกอบการ ไดแก กรรมการบริหารบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักส จํากัด 

(คุณอารยา อภิสิทธิ์อมรกุล (เจเลง)), ผูจัดการราน (คุณกิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์) และพนักงานขายใน

แผนกตางๆ  รวมทั้งส้ินจํานวน 7 คน 

2.  กลุมลูกคาและประชาชนทั่วไป แบงเปน 4 กลุม คือ 
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 2.1   ลูกคาประจํา เปนลูกคาที่ซื้อหรือฝากซ้ือสินคาจากรานเจเลง พลาซา ไมตํ่า

กวาเดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 10 คน  

 2.2  ลูกคาขาจร เปนลูกคาทั่วไปที่นานๆ จะไปซ้ือสินคาจากรานเจเลง พลาซา 

จํานวน 10 คน 

 2.3   ลูกคาที่ซื้อไปจําหนาย เปนลูกคาประจําที่ใชและซ้ือไปเพื่อจําหนาย จํานวน 

10 คน 

 2.4   ประชาชนทั่วไปที่เปนผูหญิงจํานวน 200 คน ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของราน    

เจเลง พลาซา เนื่องจากรานเจเลงสินคาที่จําหนายเนนไปที่เคร่ืองสําอางเปนสวนใหญ 

 3. ดานเนื้อหา 

ศึกษาคนควาจากหนังสือพิมพ นิตยสาร “คูสราง คูสม”  นิตยสาร “แกจน” เอกสาร

และส่ิงพิมพตางๆ ที่เกี่ยวของกับประวัติความเปนมาและกลยุทธการสรางตราสินคารานเจเลง โดย

เร่ิมศึกษาเอกสารตางๆ ต้ังแตเดือนกันยายน 2546 เปนตนไป 

5. ระยะเวลาในการวิจัยประมาณ 12 เดือน โดยแบงเปน  3 ระยะ คือ 

 ระยะที่ 1 กอนเก็บขอมูล ผูวิจัยทําการศึกษาพื้นที่ รวบรวมขอมูลประวัติจาก

เอกสาร และกลุมธุรกิจเกี่ยวของภายในเวลาประมาณ 1 เดือน 

 ระยะที่ 2 ระหวางเก็บขอมูล นัดหมาย และสัมภาษณกลุมบุคคลที่เกี่ยวของ 

สังเกตจากการลงพื้นที่ภายในเวลาประมาณ 8 เดือน โดยเร่ิมเขาสัมภาษณภายในเดือนเมษายนถึง

เดือนธันวาคม 2547 

 ระยะที่ 3  หลังการเก็บขอมูล ดําเนินการวิเคราะหขอมูล สรางบทสรุปตามกรอบ

แนวคิดการวิจัย และตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลภายในเวลาประมาณ 3 เดือน 
 
นิยามศัพท 
 

 ตราสินคา (Brand)  หมายถึง ชื่อ (Name)  “รานเจเลง พลาซา” หรือชื่อของเจาของ

รานคือ “เจเลง” และภาพลักษณของตัวเจเลง สัญลักษณ (Symbol) โลโก (Logo) รูปเคร่ืองบินบิน

รอบลูกโลก กอปรกับใชสโลแกนใหรับรูและเนนภาพลักษณของสินคาอยางชัดเจนวาเปนศูนยรวม

สินคาจากตางประเทศทั่วทุกมุมโลก มีแหงเดียวในประเทศไทย ซึ่งใชเปนส่ิงที่กําหนดและสรางความ

แตกตางใหกับสินคาหรือบริการ และถูกนํามาใชเพื่อสงเสริมคุณคาในตัวสินคานั้นๆ สําหรับการ

เขียนช่ือราน “รานเจเลง พลาซา” โดยใชวรรณยุกตไมโท ซึ่งคําที่ถูกตองตองคือ “รานเจเลง พลาซา” 

เจาของบริษัทไดใชชื่อรานแบบนี้เพราะถือวาไมโทหัวจะแหงนหนาทําใหทํามาคาขายเจริญรุงเรือง  
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 กลยุทธการสื่อสารการตลาด  หมายถึง  แนวคิด วิธีการ หรือวิธีที่จะใชกระบวนการ   

ส่ือสารเพื่อสรางตราสินคา เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาดไปยังผูบริโภค ดวยเคร่ืองมือส่ือสารหลายรูปแบบกับผูบริโภคอยางตอเนื่อง ไดแก การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานและการตลาดทางตรง โดย

มี 

วัตถุประสงคในการสรางการรับรูแกผูบริโภค อันจะเปนรูปแบบของกิจกรรมทางการตลาดที่ผูบริหาร

รานเจเลง พลาซา ใชเพื่อส่ือความหมาย จูงใจ และการนําเสนอไปยังผูบริโภคหรือลูกคาเกี่ยวกับ 

ผลิตภัณฑตางๆ หรือส่ิงอ่ืนใดเพื่อกอใหเกิดการยอมรับ แสดงพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงค

ที่มุงหวังไว เปนเสมือนสวนเชื่อมโยงธุรกิจกับลูกคาที่มีอยูอยางกระจัดกระจายทั่วไปในตลาด 

สวนตางๆ เพื่อใหทั้งสองฝายมีความเขาใจซึ่งกันและกัน และรูถึงความเคล่ือนไหวของแตละฝายได

ตามตองการ  

 

 ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ  หมายถึง  สาเหตุที่ทําใหกลยุทธการสื่อสารตรา 

สินคารานเจเลงประสบผลตรงตามวัตถุประสงค อันประกอบดวยปจจัยทั้งภายในและภายนอก 

 

 สินคารานเจเลง หมายถึง สินคาหรือผลิตภัณฑทุกชนิดที่มีจําหนายอยูในรานเจเลง  

พลาซา เชน เคร่ืองสําอาง อาหารประเภทขนมคบเคี้ยวและอื่นๆ ที่นําเขาจากตางประเทศสวนใหญ

จะเปนสินคายี่หอดังๆ ที่นําเขามาโดยตรงหรือผานตัวแทนจําหนายของบริษัทผูผลิต (Supplier) หรือ

สินคาใหมที่ในเมืองไทยไมมีขาย เปนตน  

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

1. ผลการวิจัยจะเปนประโยชนตอรานคาทั่วไปที่จะนําวิธีการสรางตราของเจเลงพลาซา 

เพื่อใชเปนกรณีศึกษาในการดําเนินธุรกิจ 

2.  นําผลการวิจัยในการสื่อสารตราสินคาไปประยุกตใชเปนแนวทางพัฒนาธุรกิจอ่ืนๆ 

ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3. นําผลการวิจัยไปประยุกตใชในวางกลยุทธการตลาด เพื่อสงเสริมความเติบโตทาง

ธุรกิจอ่ืนตอไป   

4. นําผลการวิจัยที่เปนปจจัยทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จไปพัฒนาธุรกิจ
อ่ืนๆ ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

 ในการวิจัยเร่ือง กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา ผูวิจัยไดใชแนวคิด ทฤษฎี 

ตลอดจนงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางใหการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้มีความสมบูรณยิ่งข้ึน

ในแงมุมตางๆ ดังนี้ 

1.  แนวคิดเกี่ยวกับการสรางตราสินคา   

2. แนวคิดเกี่ยวกับสัญญะวิทยา   

3. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร   
4. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจ 

5. แนวคิดเกี่ยวกับวัฒนธรรมการบริโภค 

6. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
       
1.  แนวคิดเกี่ยวกับการสรางตราสินคา (Brand Building) 
  

 ในการศึกษาเร่ืองการสรางตราสินคา ควรทําความเขาใจถึงแนวคิดของการสรางตรา 

สินคา ทั้งในสวนของคํานิยาม (Definitions) ตราสินคา มุมมองตางๆ ที่มีตอตราสินคา 

(Perspectives on Brand) เอกลักษณตราสินคา (Brand Identity) กระบวนการกลยุทธตราสินคา 

(Brandstrategy Doctrine Process) และมีลําดับการสรางตราสินคา ดังนี้ 

 
นิยามตราสินคา 
 เคลเลอร (Keller, 1996) ไดใหคํานิยามตราสินคา (Brand) วาหมายถึง ชื่อ (Name) 

สัญลักษณ (Symbol) โลโก (Logo) เคร่ืองหมายการคา (Trademark) และส่ิงใดก็ตามที่ใชเปนส่ิงที่

กําหนดและสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการ  

 

 เดวิดสัน (Davidson, 1991)  และ ไครเนอร (Crainer, 1995) กลาววา ตราสินคาเปน     

ส่ิงที่ทําใหผูบริโภคสามารถบงช้ีไดวาอะไรคือประโยชนของตราสินคา (Brand Benefit) หรือบริการ

ที่ผูบริโภคไดรับ และอะไรคือส่ิงกระตุนความรูสึกที่อยูภายในจิตใจของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับคุณภาพ 

ราคา จุดประสงค การใชงาน และรูปแบบการใชงาน ซึ่งนั้นก็หมายถึง ตราสินคาสามารถแสดง 
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ความหมายขององคประกอบ 2 สวน ไดแก (1) หัวใจ (Hearts) ซึ่งแสดงถึงส่ิงที่จะไดรับประโยชน

จากตราสินคา โดยตอบสนองความตองการพื้นฐานของผูบริโภค และ (2) จิตใจ (Minds) ซึ่งแสดง

ถึงความ    รูสึกที่ไดใชตราสินคานั้น เพื่อตอบสนองความตองการดานรสนิยมของผูบริโภค 

 

 สําหรับ คอทเลอร (Kotler, 2000) ไดกลาววา ตราสินคาสามารถสื่อความหมายได  

4 ระดับ โดยสามารถส่ือถึงคุณลักษณะ (Attibute) คุณประโยชน (Benefit) คุณคา (Value) รวมทั้ง

บุคลิก (Personality) ของสินคา 

 

 นอกจากนี้ ตราสินคา ยังหมายถึง ส่ิงที่เจาของสินคาสรางข้ึนเพื่อชวยใหผูบริโภค

สามารถจดจําในตัวสินคานั้นๆ ไดงายข้ึน รวมทั้งยังเปนส่ิงที่ถูกนํามาใชเพื่อชวยสงเสริมคุณคา 

สินคาไดงายข้ึน ซึ่งใหคุณคามากกวาแควัตถุประสงคดานการใชงานในตัวสินคานั้นๆ อีกดวย 

 
มุมมองตราสินคา (Perspective on Brand) 
 จากคํานิยามที่กลาววา ตราสินคา นั้นสามารถนํามาใชในการสรางคุณคาใหกับสินคา 

ซึ่งคุณคาตราสินคาก็คือมูลคาเพิ่มที่ตราสินคาหนึ่งๆ มีตอตัวผลิตภัณฑ จนทําใหผูบริโภคเกิดการ

รับรูถึงคุณคา เกิดความพึงพอใจ ความชอบและความมั่นใจในตราสินคานั้น ๆ และสามารถผลักดัน

ใหผูบริโภคยอมที่จะเสียเงินในจํานวนที่เพิ่มข้ึน เพื่อใหไดมาซึ่งตราสินคานั้น ในที่สุดก็จะนําไปสูการ

เกิดผลประโยชนและผลกําไรตอเจาของสินคานั้นๆ 

 ตราสินคาสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซึ่งสามารถสรางมูลคาเพิ่มไดใน  

3 มุมมอง ดังนี้ (Farquhar, 1990) 

 1.  มุมมองบริษัทเจาของสินคา (Firm’s Perspective) ซึ่งเจาของสินคามองวา ตรา   

สินคาสามารถสรางมูลคาใหกับบริษัทเจาของสินคาไดดวยการทําใหเกิดการหมุนเวียนทางการเงิน 

โดยอาศัยเหตุผลตางๆ ดังนี้ (Aaker, 1992) 

- คุณคาตราสินคาจะชวยสงเสริมใหโปรแกรมทางการตลาดของสินคานั้นๆ มี 

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ทําใหสามารถดึงความสนใจจากลูกคาทั้งกลุมเกาและกลุมใหมได 

- คุณคาตราสินคาชวยสงเสริมใหผูบริโภคเกิดความจงรักภักดีในตราสินคาได โดย
ที่การตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) การรับรูถึงคุณภาพของสินคา (Perceived 

Quality) และการสรางการเช่ือมโยงกับตราสินคา (Brand Associations) ซึ่งส่ิงตาง ๆ เหลานี้คือ    
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องคประกอบของคุณคาตราสินคาที่มีสวนสําคัญในการชวยสรางความพึงพอใจ และชวยสงเสริมให

เกิดการซ้ือ และสงผลใหผูบริโภคเกิดความภักดีตอตราสินคาไดในที่สุด 

- คุณคาตราสินคาชวยสรางผลกําไรใหกับบริษัทมากข้ึน โดยตราสินคาที่มีคุณคา

ในสายตาของผูบริโภคแลว ทางบริษัทก็สามารถตั้งราคาสินคาใหสูงข้ึนได และยังสงผลใหสามารถ

ลดโปรแกรมการสงเสริมการขายได ซึ่งเมื่อสามารถลดตนทุนการดําเนินงานได ก็จะสงผลใหเกิดผล

กําไรเพิ่มข้ึน รวมทั้งคุณคาตราสินคาก็สามารถกอใหเกิดแนวทางสําหรับการเติบโตของสินคาที่เกิด

จากการขยายตราสินคา (Brand Extension) 

- คุณคาตราสินคายังชวยใหบริษัทสามารถมีอํานาจเหนือชองทางการจัดจําหนาย 

ซึ่งจะสงผลใหสินคาของบริษัทไดรับพื้นที่ดีในช้ันวางสินคาและไดรับความรวมมือในการปฏิบัติตาม

โปรแกรมทางการตลาดของสินคาและสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันเปนการกีดกันการ

เขาสูตลาดของคูแขงขันและปองกันไมใหผูบริโภคเกิดการเปล่ียนแปลงไปใชตราสินคาของคูแขงขัน

ได 

2. มุมมองของผูคา (Trade’s Perspective) ซึ่งในมุมมองของผูคานั้น การประเมิน

คุณคาตราสินคาสามารถประเมินจากอิทธิพลของตราสินคา (Brand Leverage) ที่เหนือกวาสินคา

ตราอ่ืนๆ ในตลาด โดยพิจารณาไดจากการเปนที่ยอมรับไดงายกวา และมีการกระจายสินคาที่

กวางขวางกวาหรือกลาวไดวา ตราสินคาที่แข็งแกรงทําใหผูคาเกิดการยอมรับ และกระจายสินคาให

มากกวาตราสินคาอ่ืน  ซึ่งตราสินคาที่ เปนที่ รูจักดีในกลุมผูบริโภคนั้นจะมีการใหสวนลด 

(Allowance) ทางการตลาดที่ตํ่ากวาคูแขงได และมีโอกาสในการไดพื้นที่ในช้ันวางสินคาที่ดี ซึ่งทํา

ใหผูบริโภคสามารถพบเห็นสินคาไดงาย และสามารถสรางโอกาสทางการขายไดสูง นอกจากนี้ยัง

ปองกันการแขงขันจากตราสินคาของรานคา (Private Labels) กลาวคือ หากตราสินคาที่ไมมีความ

แข็งแกรงเพียงพอ ไมสามารถสรางคุณคาในสายตาของผูบริโภคได ก็จะเปนการเปดโอกาสให

สินคาของ   รานคา ซึ่งมักมีราคาตํ่ากวาเขามาชวงชิงโอกาสการขาย แตถาสินคามียี่หอที่แข็งแกรง 

ไดรับการยอมรับจากผูบริโภคและผูบริโภคเรียกรอง รานคาตางๆ ก็ตองส่ังสินคานั้นเขามาขายใน

ราน 

3. มุมมองของผูบริโภค (Consumer’s Perspective) สําหรับมุมมองของผูบริโภค  

คุณคาตราสินคาจะสามารถชวยใหผูบริโภคสามารถแปลความ (Interpret) ประมวลผล 

(Process)  และเก็บรวบรวม (Store) ขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสินคาและตราสินคา ซึ่งคุณคาตราสินคา

นี้จะสงผลตอความเชื่อมั่นในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค และที่สําคัญคุณคาตราสินคายัง

เปนส่ิงที่ชวยสงเสริมใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการใชสินคานั้นๆ ดวย 
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เอกลักษณตราสินคา (Brand Identity) 
 การสรางเอกลักษณตราสินคาที่แตกตางจากคูแขง ตองมีการกําหนดแกนตราสินคา 

(Brand Essence) โดยการผสมผสานระหวางตําแหนงตราสินคา (Brand Positioning) และบุคลิก

ตราสินคา (Brand Personality) ใหเขากันอยางลงตัว (ดูภาพที่ 1) 

 
ภาพท่ี 1 

แสดงเอกลักษณตราสินคา (Total Brand Identity) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Upshaw, lynn B. (1995). Building brand identity : A strategy for success in a hostile 

market place. New York : John Wiley & Sons, Inc. (อางใน รติวดี สิริมุนินท, 2544). 

 

อัพโชว (Upshaw, 1995)  ไดกลาวไววา เอกลักษณตราสินคา (Brand  Identity)  คือ

โครงรางของถอยคํา (Words) ภาพลักษณ (Image) ความคิด (Ideas) และส่ิงอ่ืนๆ ที่สามารถสราง

ความเกี่ยวพันระหวางสินคากับผูบริโภค อันประกอบขึ้นเปนภาพรวมของตราสินคา (Brand) ใน

การรับรูของผูบริโภค โดยที่การกําหนดเอกลักษณตราสินคาที่แตกตางจากคูแขง จําเปนตองมีการ
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กําหนดแกนของตราสินคา (Brand Essence) ซึ่งเปนผลจากการผสมผสานระหวางตําแหนงสินคา 

(Brand Positioning) และบุคลิกตราสินคา (Brand Personality) 

 

สําหรับรูปแบบการใชเอกลักษณ (Type of Identity) ที่ตราสินคามีความสัมพันธกับ

ความเปนเอกลักษณเฉพาะของบริษัทผูผลิตสินคาหรือบริการ สามารถจัดแบงไดเปน 3 รูปแบบคือ 

1. Monolithic Identity เปนการใชเอกลักษณตราสินคาที่มีความสัมพันธโดยตรงกับ

ความเปนเอกลักษณเฉพาะของบริษัทผูผลิตสินคาหรือบริการ จึงมีการใชชื่อหรือสัญลักษณที่

เหมือนกันทั้งสินคาและบริษัท โดยมักจะเปนธุรกิจประเภทสายการบิน น้ํามัน หรือธนาคาร 

2. Endorsed Identity เปนการใชเอกลักษณตราสินคาที่มีความสัมพันธบางสวนกับ

ความเปนลักษณะเฉพาะของบริษัทผูผลิตสินคาหรือบริการ จึงอาจมีการใชชื่อหรือสัญลักษณที่

เหมือนกันบางสวนระหวางสินคาและบริษัท โดยมักจะเปนธุรกิจประเภทแฟช่ัน 

3. Brand Identity เปนการใชเอกลักษณตราสินคาที่ไมมีความสัมพันธโดยตรงตอ

ความเปนเอกลักษณเฉพาะของบริษัทผูผลิตสินคาและบริการ โดยไมมีการใชชื่อหรือสัญลักษณที่

เหมือนกันระหวางสินคาหรือบริษัท โดยมักจะเปนธุรกิจประเภทสินคาอุปโภคบริโภค 

 นอกจากนี้ งานวิจัยของบริษัท ดีดีบี ซึ่งทําการสํารวจกลุมนักการตลาดในระดับบริหาร

ถึงองคประกอบที่ไดรับพิจารณาวาเปนลักษณะของตราสินคาที่แข็งแกรง ผลการวิจัยพบวา       

องคประกอบเหลานั้นไดแก ความตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) 65% ความ

แข็งแกรงของตําแหนงตราสินคา แนวคิด บุคลิกตราสินคา ภาพลักษณที่แตกตางจากคูแขง 39% 

สัญลักษณที่กลุมเปาหมายสามารถจดจําได (เคร่ืองหมายตราหีบหอ ฯลฯ) 36% อํานาจของตรา  

สินคาที่มีตอผูบริโภค ความภักดีในตราย่ีหอ 24% (Kapferer, 1997 : 34) 

 
กระบวนการกลยุทธตราสินคา (Brandstrategy Doctrine Process) 
 กระบวนการสําหรับกลยุทธตราสินคาดูแผนภาพที่ 2 นั้นเร่ิมจากการประเมินตําแหนง

ของตราสินคาในปจจุบัน (Assessment of a brand’s current position) เปนข้ันตอนเร่ิมแรกของ

กระบวนการ โดยจะตองทําการประเมินวิเคราะหสถานการณทางการตลาด วิเคราะหสภาพตลาด 

ผูบริโภค คูแขงขัน และวิเคราะหถึงสภาพเศรษฐกิจอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของ ซึ่งเม่ือทราบขอมูล

ตางๆ เหลานี้แลวก็จะนํามาใชในการประกอบการตัดสินใจเลือกคําสัญญาของตราสินคา (Brand 

Promise) ซึ่งก็คือคุณประโยชนที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับจากตราสินคาเมื่อใชสินคาหรือบริการ

นั้นๆ ซึ่งการนําเสนอคําสัญญาตราสินคาควรจะนําเสนอคุณประโยชนที่มีความโดดเดน เพื่อสราง
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ความแตกตางใหกับตราสินคาและตองเปนคุณสมบัติที่สามารถสรางผลประโยชนใหกับผูบริโภค 

ข้ันตอนตอมาของกระบวนการกลยุทธตราสินคา คือ การกําหนด Brand Blueprint หรือความ

เฉพาะเจาะจงของตราสินคา โดยทําการรวบรวมขอความตางๆ หลากหลายประเภทที่จะนํามาใช

ในการส่ือสารถึงคําสัญญาดังกลาว การจัดทํา Brand Blueprint มีวัตถุประสงคเพื่อกําหนด

ขอความที่จะนํามาใชในการสื่อสารถึงส่ิงที่เปนแกนสําคัญของตราสินคา (Essence of brand) 

หลังจากนั้นก็นํามากําหนดแผนหลักการสําหรับตราสินคา (Brand Principles) และวัฒนธรรมของ

ตราสินคา (Brand Culturalization) เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการวางแผนตราสินคาตอไปใน

อนาคต ซึ่งจากหลักเกณฑตางๆ ที่กําหนดเปนแนวทางในการสรางตราสินคาควรมีการปรับปรุงใหมี

ความทันสมัยอยูเสมอ เพื่อจะกอใหเกิดประสิทธิภาพและสอดคลองกันในการสงเสริมตราสินคา 

และจะนําไปซ่ึงขอไดเปรียบของตราสินคา  (Brand Advantage) ในที่สุด 

 
ภาพท่ี 2 

แสดงกระบวนการกลยุทธตราสินคา (Brandstrategy Doctrine Process) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา  :  Knapp, D.E. (2000). The Brandmindset. New York : MaGraw – Hill, p.32 (อางใน  

 รติวดี  สิริมุนินท, 2544). 

 

จากกระบวนการกลยุทธตราสินคา สามารถทําใหนักการตลาดสามารถหาส่ิงที่จะ

นําเสนอสูผูบริโภคและสามารถหาแนวทางในการสื่อสารตราสินคานั้นไปสูผูบริโภคได ซึ่งการ

กําหนดแผนการที่เปนลายลักษณอักษร และกําหนดเปนวัฒนธรรมของตราสินคาจะทําใหการ

Step 1 Brand Assenssment 

Step 5 Brand 
Advantage Step 2 Brand Promise 

Step 3 Brand Blueprint 
Step 4 Brand  
Culturalization 
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ส่ือสาร      แตละคร้ังมีความสอดคลองตรงกัน และจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ือสารความ

เปนตราสินคานั้นๆ 

นอกจากนี้ การสรางตราสินคาถาพิจารณาในแงของการส่ือสารนั้น คือ การสราง   

โครงสรางองคความรูเกี่ยวกับตราสินคา ทั้งในสวนของการตระหนักรูในตราสินคา และภาพลักษณ

ของตราสินคา สําหรับการสรางตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) นั้น เอคเคอร (Aaker, 

1991) กลาวไววา การสรางการตระหนักรูหรือการรูจักตราสินคา คือ ความสามารถของผูบริโภค

กลุมเปาหมายในการจดจําตราสินคานั้นๆ ไดวา มีประโยชนตราสินคา (Brand Benefit) หรือ 

คุณลักษณะตราสินคา (Brand Attibutes) ที่มีความโดดเดนตรงกับความตองการของผูบริโภคทั้ง

ในเชิงของคุณคาทางวัตถุและทางจิตใจ ซึ่งการสรางการตระหนักรูในตราสินคาก็เปนความพยายาม

ในการสรางใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยตอราคาสินคา (Brand Familiarity) ดวยวิธีการที่ทําให     

ผูบริโภคมีโอกาสไดรับประสบการณจากตราสินคาบอยๆ ไมวาจะเปนประสบการณจากการใช     

สินคาดวยตนเองหรือแมแตประสบการณจากการเปดรับงานโฆษณา ซึ่งสามารถจัดลําดับการ

ตระหนักรูในตราสินคานั้นไดเปน 4 ระดับ ดังนี้ 

ลําดับแรก  Unaware of Brand เปนสถานภาพของผูบริโภคกอนไดรับการส่ือสารใดๆ 

ทางการตลาดที่เกี่ยวของกับตราสินคา ทําใหไมรูจักตราสินคานั้นๆ 

ลําดับที่สอง Brand Recognition เกิดข้ึนหลังจากไดรับการส่ือสารทางการตลาด  

ผูบริโภคพอที่จะจําไดวา มีสินคาอยูในตลาด แตตองอาศัยส่ิงกระตุนทางการตลาดตางๆ เพื่อชวย

ในการระลึกได (Aided Recall) เชน ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เปนตน และจัดไดวาเปนลําดับการรับรู

ที่ตํ่าสุด 

ลําดับที่สาม  Brand Recall การระลึกไดในตราสินคา ผูบริโภคสามารถจดจําไดดีวามี

สินคานี้อยูในตลาด และเม่ือมีความตองการซื้อสินคาประเภทนี้ ก็จะมีขอมูลวามีตราสินคาอะไรบาง

ใหเลือก โดยไมตองอาศัยส่ิงกระตุนจากการสื่อสารการตลาดใดๆ เพื่อการชวยจํา (Unaided 

Recall) 

ลําดับที่ส่ี Top of Mind เปนการจดจําตราสินคานั้นๆ ไดเปนอันดับแรกของประเภท  

สินคาเดียวกัน โดยไมตองอาศัยการส่ือสารทางการตลาดใดๆ เพื่อชวยในการจดจํา จึงเปนการ

ตระหนักรูในตราสินคาที่มีประสิทธิผลทางการตลาดเปนอยางดี 

 

การสรางภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) เปนการเร่ิมตนจากการวางตําแหนง    

สินคา (Brand Position) อยางชัดเจน เพื่อสรางความแตกตางใหกับสินคา โดยการนําเสนอในส่ิงที่

DPU



 16 

นาพอใจและมีความโดดเดนแตกตางจากคูแขง ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 

และนําไปสูภาพลักษณตราสินคาที่ดีในสายตาของผูบริโภค 

 
ลําดับการสรางตราสินคา 

บริษัท  ยังก  แอนด  รูบิแคม  จํากัด  ซึ่ ง เปนบริษัทตัวแทนโฆษณาในประเทศ

สหรัฐอเมริกา มีแนวคิดการสรางตราสินคาวามีลําดับการสรางตราสินคาอยู 4 ข้ันตอน คือ 

1. สรางความแตกตาง (Differentiation) เมื่อตราสินคาใหมเขาสูตลาดการแขงขัน  

คุณสมบัติข้ันตํ่าของตราสินคาจะตองมีคือ ความแตกตาง แมแตสินคาประเภทลอกเลียนแบบ 

(Mee-too Product) อยางนอยก็ยังตองมีความแตกตางเชิงกายภาพ มิฉะนั้นผูบริโภคจะไมสามารถ

เร่ิมสรางการรูจักในตราสินคาไดวาเปนของผูผลิตรายใด 

2. สรางความสัมพันธ (Relevance) เปนการที่ผูบริโภคไดพบวามีประโยชนตราสินคา 

(Brand Benefit) ในเชิงกายภาพหรือบุคลิกภาพบางอยางที่สามารถตอบสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไดดี ทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกเกี่ยวพันกับตราสินคานั้น และมีความตองการที่จะ

เลือกใชเมื่อมีโอกาส 

3. สรางความนับถือ (Esteem) เพราะเม่ือผูบริโภคไดมีประสบการณการใชสินคาเปน

ระยะเวลาหน่ึง และไดพิสูจนถึงประโยชนตราสินคาวาสามารถตอบสนองความตองการไดเปนอยาง

ดี ทําใหเกิดการยอมรับในคุณภาพ (Perceive Quality) และสรางความเชื่อถือในตราสินคา 

4. สรางความคุนเคย (Familiarity) หลังจากที่ผูบริโภคไดใชสินคาอยางสม่ําเสมอ 

เพราะไดรับประโยชนตราสินคาที่ตอบสนองความตองการดวยดีเสมอมา จนเกิดเปนความคุนเคย

วาคงไมมีตราสินคาอ่ืนที่ตอบสนองความตองการไดดีกวาก็จะเกิดความภักดีตอตราสินคา (Brand 

Loyalty)  

 

 การศึกษาวิจัยนี้ ผูวิจัยไดศึกษาในประเด็นที่เกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารเพื่อการสราง

ตรารานเจเลง พลาซา ซึ่งผูบริหารรานคือเจเลง มีการใชกลยุทธการส่ือสารที่หลากหลายรูปแบบใน

การเพิ่มคุณคากับผลิตภัณฑจนทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณคา เกิดความพึงพอใจ ความชอบและ

ความมั่นใจในตราสินคารานเจเลง ซึ่งคุณคาตราสินคาจะชวยสงเสริมใหโปรแกรมการตลาดของ  

สินคาใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสามารถดึงความสนใจจากลูกคาทั้งกลุมเกาและกลุมใหม

ได   
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 ผูวิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับการสรางตราสินคาดังกลาวมาใชเปนแนวทางการวิเคราะห

การสื่อสารเพื่อการสรางตรารานเจเลง โดยจะมีแนวคิดของตราสินคาในดานตางๆ เชน  มุมมองตรา

สินคา เอกลักษณ กระบวนการกลยุทธและลําดับข้ันตอนการสรางตราสินคาเพื่ออธิบายผลที่ไดจาก

การวิจัยใหมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
 
2.  แนวคิดเกี่ยวกับสัญญะวิทยา (Semiology) 
 

  สัญญะวิทยาหรือศาสตรแหงสัญญะ ถือเปนศาสตรที่วาดวยเร่ืองของความหมาย 

ความสัมพันธของสัญญะ และการอางอิงกับความเปนจริงทางสังคม (ณรงคศักด์ิ อัศวสกุลไกร, 

2541 : 13-14)  

  ในการศึกษาทางสัญญะวิทยา โดยท่ัวจะใหความสนใจวิธีการสืบทอดความหมาย

ของสัญญะวาเขามาเกี่ยวโยงและสัมพันธกันจนเกิดเปนความหมายข้ึนมาวาอะไร และความหมาย

เหลานั้นไดรับการตกลงยอมรับเปนความหมายรวมทางสังคมอยางไร ซึ่งการตกลงนั้นตองต้ังอยูบน 

พื้นฐานความเขาใจหรือการยอมรับรวมกันของคนในสังคม (กําธร  หลุยยะพงศ, 2539, น.25)  

 

  เฟอรดินานด เดอ สัสชัวร (Ferdenand De Saussure) นักภาษาศาสตรชาวสวิสผู

วางรากฐานวิชาสัญญะวิทยา ไดอธิบายความหมายของสัญญะวา เปนส่ิงสัมผัสไดดวยอายาตนะ 

(ประสาทสัมผัสทั้ง 5) และเปนเคร่ืองหมายของคนกลุมหนึ่งตกลงใชรวมกันเรียกวาเปนระบบ      

สัญญะ (Signs) เพื่อนําไปสูความเขาใจในตัวบท 3 ประเด็นหลัก คือ 

1. ลักษณะโครงสรางภายในตัวสาร 
2. วิธีการทําใหเกิดความหมาย 

3. ความสัมพันธระหวางตัวสารกับวัฒนธรรมในลักษณะที่เปนองครวม ซึ่งจะนําไปสู

ความเขาใจถึงการที่ตัวบทของส่ือมวลชนถูก “อาน” หรือ “ถอดรหัส” ไดอยางไร 

  สัสชัวร (Saussure) อธิบายวา โครงสรางภายในของสัญญะนั้นจะประกอบดวย 

องคประกอบยอย 2 สวน คือ ตัวหมายหรือรูปสัญญะ (Signifier) คือภาพกับเสียง และตัวหมายถึง 

หรือความหมายสัญญะ (Signified) คือแนวคิด (Concept) เปนการศึกษาถึงความสัมพันธของ

ความหมายของคํากับความเปนจริงทางภาวะวิสัย ซึ่งเรียกวา “กระบวนการสรางความหมาย” 

(Signification) เชน เมื่อเราเขียนคําวา “อาหาร” โดยมุงที่จะใหความหมายถึงตัวอาหารจริงๆ        

ตัวอักษรคําวา “อาหาร” ถือวาเปนตัวหมาย (Signifier) กับตัวหมายถึง (Signified) เพื่อดูวา 

ความหมายถูกสรางข้ึนและถูกถายทอดออกมาอยางไร โดยนําเอาตัวบทมาวิเคราะหเพื่อดูวา       
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ตัวหมายนั้นสรางความหมายอยางไร ในการส่ือสารของคนเรานั้นจะมีความสัมพันธระหวาง         

ตัวหมายกับตัวหมายถึงเกิดข้ึนตลอดเวลา การวิเคราะหทางสัญญะวิทยานั้นเราจะไมคํานึงถึง     

เนื้อหาเพราะเนื้อหาไมไดสรางความหมายของตัวบท แตความสัมพันธของตัวหมายและตัว

หมายถึงเปนตัวสรางความหมาย (ภาพที่ 3) (ศิริชัย  ศิริกายะ และ กาญจนา  แกวเทพ, 2531) 

 
ภาพท่ี  3 

แสดงกระบวนการสรางความหมาย 
 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ศิริชัย  ศิริกายะ และ กาญจนา  แกวเทพ, 2543 : 23. 

 

  โรแลน บารทส (Roland Barthes) ศิษยคนหนึ่งของ สัสชัวร (Saussure) ไดศึกษาเร่ือง

ของกระบวนการสรางความหมาย (Signification) โดยใชแนวความคิดในการวิเคราะหความหมาย

แฝงที่อยูในการติดตอส่ือสาร โดยใหความสําคัญกับข้ันตอนของกระบวนการสรางความหมาย  

2 ระดับ ระดับแรก คือ การตีความหมายโดยตรง หรือความหมายโดยอรรถ (denotation) เปนการ   

ตีความที่เนื่องมาจากประสบการณของแตละคน ระดับที่สอง การตีความหมายโดยนัยแฝงหรือ

ความหมายโดยนัย (connotation) เปนการตีความหมายที่ถูกใสความหมายในระดับของสังคม 

หรือมีปจจัยทางวัฒนธรรมเขามาเกี่ยวของ (Barthes, 1967, อางจาก กาญจนา  แกวเทพ, 2543) 

  2.1 สัญญะวิทยานั้นเปนศาสตรที่คนควาเกี่ยวของอยูกับ 3 เร่ือง คือ ตัวสัญญะ (Sign) 

ในที่นี้หมายถึงภาษาพูด ภาษาเขียน ภาษาภาพ ภาษาเสียง ตลอดจนถึงอาหาร เส้ือผา รูปราง และ

อาการของโรค (กาญจนา  แกวเทพ, 2543 : 4) ไดทําการสรุปวา สัญญะนั้นตองมีคุณสมบัติสําคัญ    

3 ประการ คือ 

(1) ตองมีรูปธรรม ซึ่งอาจเปนภาพ เสียง อักษร หรือวัตถุอ่ืนๆ 

(2) ตองมีความหมายมากไปกวาตัวเอง 
(3) ผูใชสัญญะตองตระหนักวา รูปธรรมดังกลาวนั้นเปนสัญญะ 

สัญญะ 

รูปสัญญะ 

ความหมายสัญญะ 

กระบวนการสราง
ความเปนจริง

ภายนอกหรือ

ความหมาย 
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  บารทส (Barthes, 1967, cited by Heck, 1980, pp.126-127)  ไดกลาวไวในงาน

เขียนเร่ือง Elements of Semiology วากระบวนการสรางความหมายประกอบดวยระดับของคําพูด

หรือตัวหมาย (the plane of expression of signifier) และระดับของเนื้อหาหรือตัวหมายถึง (the 

plane of content or signified) องคประกอบทั้งสองนั้นมีความสัมพันธในการสรางความหมาย

ดวยเชนกัน โดย บารทส ไดกลาวเพิ่มเติมวา ในกระบวนการสรางความหมาย ความหมายระดับ

แรกที่มักพบโดยทั่วไป คือ ความหมายโดยอรรถ (denotation) ยกตัวอยางเชน เม่ือเอยถึง   คําวา 

“หมู” ซึ่งเปนตัวหมายหรือรูปสัญญะ (Signifier) ที่มีความหมายวา สัตวชนิดหนึ่งที่มีประโยชนมาก

สามารถรับประทานได ความหมายนี้จึงถือวาเปนตัวหมายถึงหรือความหมายสัญญะ (Signified) 

ดังนั้น ความสัมพันธระหวาง หมู และสัตวชนิดหนึ่งที่มีประโยชนมาก สามารถรับประทานได จึงเปน

การสรางความหมายใหกับคําวา หมู ความหมายระดับสองจะกลาวถึงในหัวขอถัดไป 

  2.2 รหัสหรือระบบ (Code/System) เนื่องจากสัญญะเปนเร่ืองของการตกลงรวมกัน

และการเขาใจรวมกันของผูคนในสังคม ดังนั้นสัญญะจึงไมใชส่ิงที่อยูอยางโดดเด่ียว แตเปนส่ิงที่

ดํารงอยูอยางเปนระบบ เพราะถาสัญญะไมไดรับการจัดระบบที่ดีแลว สัญญะก็ไมอาจจะส่ือสาร

ความหมายไดตรงกัน หรืออาจจะไมมีความหมายเลย  กาญจนา  แกวเทพ, (2544 : 58)  ไดอธิบาย

วาระบบที่นําเอาสัญญะมาประกอบเขาดวยกัน และสามารถส่ือความรับรูรวมกันในสังคมไดนั้น คือ 

รหัส (Code) นั่นเอง 

  เนื่องจากรหัสมีความสําคัญตอมนุษยในการเขาใจความหมาย มนุษยจําเปนตอง

เรียนรูความสัมพันธของรหัส เพื่อชวยในการตีความหมายของสัญญะ เซรียล (Searle, 1995, p.5) 

ไดกลาววา มนุษยนั้นไดรับการอบรมเล้ียงดูข้ึนมาภายใตวัฒนธรรมหนึ่ง เขาและเธอเหลานั้นจะ

ไดรับการเลี้ยงดูและปลูกฝงความจริงทางสังคมตางๆ โดยไมเฉลียวใจ ซึ่งเปนลักษณะเดียวกับ

การศึกษาเร่ืองของภาษาและความหมายของภาษา วาสามารถเรียนรูและเขาใจตรงกันไดดวยการ

กํากับของไวยากรณทั้งที่ต้ังใจและไมต้ังใจ ดังนั้น ทั้งรหัสและไวยากรณ จึงเปนตัวกําหนดเนื้อหา

และการรับรูความหมายตางๆ ในสังคมเหมือนกัน 

  บารทส (Barthes, 1967, cited by Heck, 1973, pp.126-127)  ไดยกตัวอยางเร่ือง

ของหมูอีกคร้ังวา สามารถมีความหมายระดับที่สอง หรือความหมายโดยนัย (connotation) ได เชน 

เมื่อคําวา หมู ปรากฏในบริบทในอเมริกาเหนือ ระหวางการเคลื่อนไหวของคนผิวดํา คําวา “หมู” จะ

ไมไดแปลวา สัตวชนิดหนึ่งที่มีประโยชนมาก สามารถรับประทานได แตจะมีความหมายวาตํารวจ

แทน หรือถาปรากฏในบริบทกลุมชนผิวดําในยานเสื่อมโทรม และอยูระหวางการเรียกรองสิทธิสตรี 

ความหมายของ “หมู” ก็จะหมายความวา ผูชายที่ชั่วราย หรือผูชายที่เอาเปรียบผูหญิง ดังนั้น จึง
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กลาวไดวา รหัสมีความสําคัญในการรับรูและตีความหมายเปนอยางมาก และการที่มนุษยสามารถ

รับรูความหมายของสัญญะ รวมทั้งรหัสตางๆ ได ก็เพราะมนุษยไดรับการอบรมเล้ียงดู และปลูกฝง

มาต้ังแตเกิด อยางที่ เซรียล ไดกลาวไวนั่นเอง เบิรนสไตน (Bernstein, 1976 อางจาก ณรงคศักด์ิ  

อัศวสกุลไกร, 2541:16) กลาวเพิ่มเติมวา คําๆ หนึ่งสามารถมีความหมายไดหลากหลาย ตามแต

บริบทในชวงสังคมหนึ่งจะเปนตัวกําหนดวา ลําดับช้ันของความหมายดังกลาวเรียงตัวอยางไร และ

มีความหมายอยางไร 

  2.3 วัฒนธรรม (Culture) ถือเปนพื้นที่ที่สัญญะ (sign) และรหัส (code) เกี่ยวพันกัน

และดํารงอยูรวมกันในเวลาเดียวกัน กาญจนา แกวเทพ (2543:5) ไดอธิบายวา บริบททาง       

วัฒนธรรมคือ บอเกิดของสัญญะและรหัส สัญญะซ่ึงเปนผลิตกรรมของมนุษย จึงถือเปนผลิตกรรม

ของวัฒนธรรมดวยเชนกัน สัญญะและรหัสนั้นถูกสรางและใชงานอยูภายใตบริบททางวัฒนธรรม

หนึ่งเทานั้น หากเปล่ียนบริบทไปความหมายก็จะเปล่ียนไปเชนกัน คลายกับตัวอยางเร่ือง หมู ของ

บารทส เพราะถา หมู ถูกกลาวถึงในวัฒนธรรมหนึ่ง เชน ในวัฒนธรรมอเมริกาเหนือ ก็จะถูกรหัส

และระบบตางๆ ในวัฒนธรรมนั้นกํากับและควบคุม ขณะเดียวกันเมื่อ หมู ปรากฏในวัฒนธรรมไทย 

เชน ดินพอกหางหมู หมู ก็จะถูกรหัสและระบบในวัฒนธรรมไทยกํากับ ดังนั้น ความหมายของคําวา 

หมู ในที่นี้จึงมีคาเทากับความเกียจคราน และการผลัดวันประกันพรุง แตเมื่อคําวา หมู ปรากฏใน

ประโยคที่วา เร่ืองหมูหมู คําวา “หมู” จะมีความหมายวาเปนเร่ือยงายๆ ไมลําบาก เปนตน ดังนั้น 

จึงกลาวไดวา ทั้งสัญญะ รหัส และวัฒนธรรม ลวนแตมีความสัมพันธกันอยางแยกจากกันไมได 

เพราะสิ่งเหลานี้เปนองคประกอบสําคัญในกระบวนการสรางความหมาย และกระบวนการถอด

ความหมายของผูถอดรหัสเชนกัน 

 

 การศึกษาวิจัยนี้ผูวิจัยไดศึกษาในประเด็นที่เกี่ยวกับกลยุทธการสรางตรารานเจเลง 

พลาซา ซึ่งผูบริหารของรานคือเจเลง มีการใชสัญญะในการสรางตรารานเจเลงที่ส่ือความหมายให

เกิดการรับรูและเพิ่มคุณคากับผลิตภัณฑ จนทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณคา เกิดความพึงพอใจ 

ความชอบ และความมั่นใจในตราสินคารานเจเลง  

 

 ผูวิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับสัญญะดังกลาวมาใชเปนแนวทางการวิเคราะหการสราง

ตรารานเจเลง โดยจะมีแนวคิดของการใหความหมายจากตัวเจเลงเอง เปนรหัสหรือระบบ และ 

วัฒนธรรมที่ชวยสรางตรา เพื่ออธิบายผลที่ไดจากการวิจัยใหมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
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3. แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing   
Communications – IMC) 

 
การตลาดสมัยใหมมีการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดเปนการดําเนินกิจกรรม

การตลาดในอันที่จะส่ือความหมาย สรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค 

โดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น ๆ (สุวัฒนา วงษกะพันธ,  

2530:55) การศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรจึงเปนส่ิงสําคัญที่จะเปนส่ือกลางจากธุรกิจ

ซึ่งเปนผูสงสารกับผูบริโภคที่เปนผูรับสารเพื่อใหเกิดการรับรูเกี่ยวกับขาวผลิตภัณฑนั้นๆ  

 

ในความหมายของคําวา “การสื่อสารการตลาด” ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้ 

วุฒิชาติ  สุนทรสมัย (2537:171) การส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการที่กอการ

หรือธุรกิจดําเนินกิจกรรมที่เปนองคประกอบทั้งหมดของสวนประสมทางการตลาด เพื่อกอใหเกิด

การตอบสนองความตองการตอผูบริโภคและตอธุรกิจ โดยบรรลุการตอบสนองรวมกันทั้งในแง

ความรูสึกนึกคิด ความคิดเห็นรวมกันของผูบริโภคและธุรกิจ 

 

พรรณพิมล กานกนก (2530:182) การสื่อสารการตลาด หมายถึง กระบวนการ

นําเสนอขาวสารในรูปของการกระตุนเรงเราดวยวิธีการตางๆ กับผูบริโภค ซึ่งเปนเปาหมายทาง

การตลาด (Target Market) โดยมุงหวังที่จะกอใหเกิดการตอบสนองจากผูบริโภคกลุมนั้น ตาม

ลักษณะที่คาดหมายหรือกําหนดเอาไวลวงหนา และหมายถึงการกําหนดชองทางการส่ือสารไปยัง

ตลาด เพื่อรวบรวมขอมูลขาวสารจากผูบริโภคในตลาดนํามาตีความ (Interpret) ประกอบการ

ดําเนินงานตอไป และหาชองทางใหมหรือโอกาสในการสื่อสารคราวหนาตอไปใหดีกวาเดิม 

 

เสรี  วงศมณฑา (2540 : 3) กลาววา ครบเคร่ืองเร่ืองการสื่อสารการตลาด (Integrated 

Marketing Communication : IMC) หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสาร

การตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เปาหมาย

ของ IMC คือการที่จะมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของ

การตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา (Brand Contacts) เพื่อใหผูบริโภค

กลุมเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนําไปสูความรู ความคุนเคยและความเช่ือมั่นในสินคายี่หอใดยี่หอ

หนึ่ง 
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ในยุคของการเปดการคาเสรีในปจจุบันธุรกิจมีการแขงขันกันสูงมากข้ึนในทุกๆ ดาน  

ไมวาจะเปนการแขงขันดานผลิตภัณฑ (Product Advantage) การแขงขันดานราคา (Price 

Advantage) การแขงขันดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Advantage) ทําใหการแขงขัน

ในเร่ืองการใชประโยชนจากการสื่อสารการตลาดเปนเร่ืองที่มีความสําคัญมากข้ึน ดังนั้น สวน

ประสมทางการตลาดแบบใหม ซึ่งเนนการส่ือสารการตลาดเปนสําคัญจึงเปลี่ยนจากรูปแบบเดิม คือ 

4P’s (Product, Price, Place, Promotion) เปนรูปแบบใหม คือ 3P’s กับ 1C (Product, Price, 

Place กับ Communication) ซึ่ง C ในที่นี้จะหมายถึงการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) โดยชี้ใหเห็นวามีผลิตภัณฑ แตไมสามารถติดตอส่ือสารใหคนรูจักและยอมรับ

ผลิตภัณฑไดก็จะไมมีใครมาซ้ือสินคา แตถาสรางการรูจัก (Awareness) การยอมรับ(Acceptance) 

ได จึงจะมีผูคนตองการซื้อและตองการใชสินคานั้น และเพื่อใหเห็นภาพที่ชัดเจนข้ึน ผูวิจัยจึงนําเอา

แบบจําลองแสดงความสัมพันธระหวางการติดตอส่ือสาร (Communication หรือ 1C) กับสวน

ประสมการตลาดอ่ืนๆ (Other marketing mix หรือ 3P’s) (ภาพที่ 4) มาประกอบการอธิบายดังนี้  

 
ภาพท่ี 4 

แสดงความสมัพันธระหวางการติดตอสือ่สารกบัสวนประสมการตลาดอ่ืนๆ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา : เสรี วงษมณฑา. ครบเครื่องเร่ืองการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ : วิสิทธิ์พัฒนา, 2540:7. 

 

ความสัมพันธระหวางการติดตอส่ือสารกับสวนประสมการตลาดอ่ืนๆ มีดังนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑเปนส่ิงที่มีคุณคาในสายตาของลูกคา ซึ่งจะตอง

สรางความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation) และติดตอส่ือสารใหลูกคาเห็น

ผลิตภัณฑ 

(Product) 

ราคา 

(Price) 

การจัดจําหนาย 

(Place) 

การติดตอส่ือสาร 

(Communication) 
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คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑนั้น และเกิดพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งหลังจากผูประกอบการเลือกตลาด

เปาหมายแลวจะตองหาผลิตภัณฑมาเสนอขายใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายและ

เลือกกลยุทธทางการส่ือสารการตลาดใหสอดคลองกับแรงจูงใจและพฤติกรรมการซื้อของตลาด 

เปาหมาย โดยแจงใหผูบริโภคที่ไดพบเห็นทราบถึงขอมูลตางๆ เชน ตราสินคา รูปแบบของหีบหอ 

ตัวสินคา ที่จะส่ือความหมายและความเขาใจใหผูรับขาวสารได  

 ประสิทธิภาพของการปฏิบัติงานของสินคา ขอมูลตางๆ เหลานี้จะทําหนาที่ในการ     

ส่ือสารการตลาด โดยสื่อความหมายใหลูกคาไดรับรู ไดสัมผัส และไดทดลองใชสินคานั้นๆ ซึ่ง

สัญลักษณของสินคาจะทําหนาที่ในการสื่อความหมายแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผูรับ

ขาวสารและอิทธิพลของวัฒนธรรมในสังคมกลุมนั้นๆ ในกรณีรานเจเลง พลาซา ที่มีจุดจําหนายอยู

บริเวณใกลเคียงกับทาอากาศยานกรุงเทพหรือเรียกวาสนามบินดอนเมืองในอดีต ลูกคาต้ังแตยุค

เร่ิมแรกคือผูอยูในบริเวณนี้กอนที่รานเจเลงจะประสบความสําเร็จจนกลุมลูกคาแพรขยายไปเร่ือยๆ  

อิทธิพลของวัฒนธรรมในสังคมดอนเมืองซึ่งสวนใหญทํางานในสนามบินจะเปนบุคคลที่มีการศึกษา 

มีโอกาสเดินทางโดยเคร่ืองบินไปตางประเทศ พบเห็นรูจักสินคาตางประเทศ และมีความนิยมสินคา

ตางประเทศโดยการใชและสืบทอดตอเนื่องกันมา อาจดวยคุณภาพของสินคาหรือการใชเพื่อใหมี

หนาตาในสังคมไดรับการยอมรับนับถือ เปนตน 

2. ราคา (Price) การติดตอส่ือสารสามารถชวยในการสรางมูลคาเพิ่ม (Value added) 

ทําใหสามารถต้ังราคาตามท่ีลูกคายอมรับและเจาของผลิตภัณฑตองการได การตั้งราคาสินคาสูง

หรือตํ่าไมใชปจจัยสําคัญ ส่ิงสําคัญคือราคาที่ต้ังข้ึนนั้นตองสามารถสรางมูลคาเพิ่ม (Create value 

added) ใหคนยอมรับได ถาสามารถทําไดก็สามารถต้ังราคาสูงได นอกจากนั้นยังหลีกเล่ียงปญหา

การตอสูดวยวิธีสงครามราคาไดอีกดวย 

3. การจัดจําหนาย (Place) ในดานของชองทางการจัดจําหนายนั้น การติดตอส่ือสาร

จะเปนรอยเชื่อมตอในการติดตอส่ือสารใหลูกคาทราบ อํานวยความสะดวกใหแกลูกคาทําใหการหา

ซื้องาย ซึ่งทําใหรอยตอระหวางความชอบและการใชเกิดข้ึนไดอยางสะดวกและรวดเร็ว นอกจากนั้น 

การจัดสถานที่จัดจําหนายที่สวยงามและโดดเดนก็เปนแรงจูงใจอยางหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคอยากเขา

มาซื้อสินคาในราน 

 จะเห็นไดวา 3P’s (Product, Price, Place) ตางก็มีบทบาทในการทําหนาที่เปน

สัญลักษณ เพื่อที่จะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังผูบริโภคเปาหมายอยูแลวในตัวของมันเอง 

แตถานํามาเช่ือมโยงกับ 1C (Communication) ก็จะผนวกคุณคาของผลิตภัณฑและบริการใหเปน

ที่ตองการและยอมรับของกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึนและเพื่อใหเกิดการพบเห็นในตราสินคามากที่สุด
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เทาที่จะทําได นักการตลาดจึงตองใชการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบครบเคร่ือง (ภาพที่ 5)    

ดังนี้ 

 
ภาพท่ี 5 

แสดงลกัษณะท่ีสําคัญของกระบวนการติดตอสื่อสารแบบครบเครื่อง 
 

 

1. IMC เปนกระบวนการ (Process) 

2. เปนการส่ือสารเพื่อการจูงใจ (Persuasive communication) ซึ่งตองมีหลาย 

  รูปแบบรวมกัน 

3. เปนกระบวนการในระยะยาว (Long run) และตอเนื่อง (Continuity)  

4. เปาหมายของ IMC (Integrated Marketing Communication) จะเนน 

  พฤติกรรมที่ตองการ (Desire behavior) 

5. เนนทุกวิธีการสื่อสารตราสินคา (All sources of brand contact) 

 

 

ที่มา : เสรี วงษมณฑา. ครบเครื่องเร่ืองการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ:วิสิทธิ์พัฒนา, 2540:74. 

 

ลักษณะที่สําคัญของกระบวนการติดตอส่ือสารแบบครบวงจรมีดังนี้ 

1. IMC เปนกระบวนการ (Process) ซึ่งจะตองทําตอเนื่อง เปนแผนส่ือสารการตลาด 

จึงไมใชกิจกรรมเดียว (Activity) ตองใชการสื่อสารหลายรูปแบบ โดยใชหลักการเลือกการสื่อสารที่

ใชมากที่สุด และใชตํ่าที่สุด เลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารเฉพาะที่จําเปนหลายรูปแบบ 

2. เปนการส่ือสารเพ่ือการจูงใจ (Persuasive communication) หลายรูปแบบกับ

กลุมเปาหมายหลายแบบ โดยใชเคร่ืองมือการส่ือสารที่เหมาะสมในเวลานั้น เคร่ืองมือใดไม 

เหมาะสมในยามใดก็ไมตองใช เพื่อจูงใจใหผูบริโภคกลุมเปาหมายมีความตองการซื้อผลิตภัณฑ 

เชน ใชการใหสัมภาษณในการสรางความเขาใจ ใชการสัมมนา (Seminar) ในชวงที่กําลังใหความรู 

(Educate) ใชการสงเสริมการขาย (Sale promotion) ในชวงที่ตองการกระตุนยอดขาย หรือใชการ

โฆษณา (Advertising) ขยายตลาดใหกวางในชวงที่จะยึดครองตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 

การสรางภาพลักษณ (Image) ตามตัวอยางการส่ือสารเพื่อการจูงใจของรานเจเลงพลาซา  

(ภาพที่ 6) 
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ภาพท่ี 6 
แสดงตัวอยางการใชเครื่องมือการสื่อสารเพื่อการจงูใจของรานเจเลง พลาซา 

 
 

 

การสรางความเขาใจ ส่ือบุคคล (เจเลง และพนักงานขายสินคา) 

ใหความรูกับลูกคา (Educate) ส่ือมวลชน (หนังสือพิมพตางๆ, นิตยสาร 

     “คูสราง คูสม” / “แกจน”, ส่ิงพิมพตางๆ 

     เชน โบวชัว แผนพับ เปนตน) 

กระตุนยอดขายสินคา การสงเสริมการขาย ใหสวนลดในชวง 

     แนะนาํสินคาหรือเทศกาลตางๆ 

ยึดครองตําแหนงผลิตภัณฑ   การจัดแสดงสินคา การประกันคุณภาพ 

(Positioning)   สินคาใหเปนมาตรฐานสากล  

การสรางภาพลักษณ (Image)  การประชาสัมพันธทางเสียงตามสายในบริเวณ

จําหนายสินคาเปนประจํา การจัดสถานที่

จําหนายใหดูทันสมัย สะอาด สวยงาม การ

ปรับปรุงหีบหอบรรจุภัณฑ และกิจกรรม

ตางๆ เพื่อสังคม เชน เจเลงไปใหความรู

ดานการบริการและการส่ือสารการตลาด 

แกสถาบันการศึกษาตางๆ  เปนตน 

 

ที่มา : เสรี วงษมณฑา. ครบเครื่องเร่ืองการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ:วิสิทธิ์พัฒนา, 2540:76. 

 

3. เปนกระบวนการที่กระทําในระยะยาว (Long run) และกระทําตอเนื่องกัน 

(Continuity) เนื่องจาก IMC ตองใชหลายเคร่ืองมือรวมกัน แตไมใชทุกเคร่ืองมือในเวลาเดียวกัน จะ

ใหน้ําหนักตามความสําคัญของแตละเคร่ืองมือ ดังนั้นจึงตองเลือกวาจะใชเคร่ืองมือใดมากที่สุดตํ่า

ที่สุด โดยใหการใชแตละเคร่ืองมือเหมาะสมที่สุด IMC จึงเปนกระบวนการที่กระทําในระยะยาว 

และตองทําตอเนื่องกัน เชน ตองการสรางภาพลักษณที่ดีก็จะใชการประชาสัมพันธ โดยการจัด    

กิจกรรมตางๆ เพื่อสังคม อันจะนําไปสูการมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑนั้นๆ 

วัตถุประสงค เคร่ืองมือ 
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4. เปาหมายของ IMC คือ มุงสรางพฤติกรรม (Behavior) ไมใชเพียงแคการสราง         

ทัศนคติ (Attitude) หรือการรับรู (Awareness) ใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดย

พิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand Contact) ซึ่งหมายถึงโอกาสที่ผูบริโภคกลุมเปาหมายจะ

ไดพบเห็นตราสินคา โดยอาศัยปรัชญาของ IMC วา ความใกลชิดความคุนเคยนําไปสูความชอบ 

(Familiarity Feed Liking) และอาศัยความเช่ือที่วายิ่งเพิ่มความรูในตราสินคา (Brand 

Knowledge) ก็ยิ่งเพิ่มความชอบได เพราะความรูในตราสินคาเปนไปในทางบวก (Positive) การ

พบเห็นในตราสินคาจะสรางความรู (Knowledge) ความคุนเคย (Familiarity) ความเชื่อมั่น 

(Condiction)  และทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด 

5. เนนทุกวิธีการสื่อสารตราสินคา (All sources of brand contact points) คือตอง

เนนกิจกรรมที่ใชส่ือทุกชนิด (All media activities) และกิจกรรมที่ไมใชส่ือทั้งหมด (Non-media 

activities) ซึ่ง เสรี วงษมณฑา ไดรวบวมวิธีการส่ือสารตราสินคาในหนังสือครบเคร่ืองเร่ืองการ 

ส่ือสารการตลาดไวดังภาพแสดงวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand contact point) (ภาพที่ 7)  ดังนี้ 
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ภาพท่ี 7 
แสดงวธิีการสื่อสารตราสนิคา (Brand contact points) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : เสรี วงษมณฑา. ครบเครื่องเร่ืองการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ:วิสิทธิพ์ฒันา, 2540:60. 

 

5.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การซ้ือพื้นที่ส่ือตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร 

หนังสือพิมพ เพื่อเสนอขายแนวความคิดสินคาหรือบริการ 

5.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การนําเสนอและขาย

สินคา โดยใชพนักงานพูดคุยกับลูกคาเปาหมายโดยตรง 

การโฆษณา (Advertising) 

อื่นๆ (Other) 
การขายโดยใชพนักงาน

(Personal selling) 

การจดแสดงสนคา 
(Display) 

การประชาสัมพันธ 
(Public relations) 

การตลาดทางตรง 
(Direct marketing) 

การตลาดโดยการจัดกิจกรรม 
พิเศษ (Event marketing) 

การสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การจัดโชวรูม 
(Showroom) 

การจัดศูนยสาธิตการทํางาน
ของสินคา (Demonstration 

สัมมนา (Seminar) 

การจัดนิทรรศการ 
(Exhibition) 

คูมือ (Manual) 

การใหสัมปทาน 
(Licensing) 

การใชผลิตภัณฑเปนสือ
(Merchandising) 

การใชเครือขายการสื่อสารทาง
อิเล็กทรอนิกส (Internet) 

การใชปายตางๆ  
(Signage) 

การใชยานพาหนะของ
บริษัทเคลื่อนท่ี (Transit) 

การบรรจุภัณฑ 
(Packaging) 

การบริการ 
(Service) 

การจัดศูนยฝกอบรม 
(Training center) 

 

 
ตราสินคา 
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5.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการชักจูงใจใหเกิดการ

ซื้อสินคาหรือบริการในระยะเวลาท่ีตองการ 

5.4 การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การสรางความสัมพันธกับ

กลุมเปาหมายและสังคมโดยรวม เพื่อใหเกิดภาพพจนที่ดี ความเชื่อถือ ความเขาใจอันถูกตอง และ

ความรวมมือ รวมทั้งเพื่อแกไขหรือกําจัดความเขาใจหรือสถานการณที่ไมดีทั้งหลายใหดีข้ึน 

5.5 การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) หมายถึง การตลาดที่ใชเคร่ืองมือการ    

ส่ือสารกับกลุมเปาหมายเฉพาะโดยตรง สามารถทําไดโดยการใหพนักงานเดินทางไปหาลูกคาถึง

บาน (Direct Sale) การสงจดหมายหรือเอกสารแนะนําสินคา (Direct Mail) การโทรศัพทไปเสนอ

ขายสินคา (Telephone Sell) เปนตน 

5.6 การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) หมายถึง การจัดกิจกรรม

เนื่องในโอกาสพิเศษตางๆ เชน วันสําคัญทางศาสนา วันครอบรอบปของการกอต้ังบริษัท การ

จัดการประกวดเรียงความ การเฉลิมฉลองตามเทศกาล เปนตน 

5.7 การจัดแสดงสินคา (Display) หมายถึง การจัดแสดงสินคา เพื่อใหลูกคาไดเห็น

รายละเอียดและรูปแบบตางๆ ของสินคา 

5.8 การจัดโชวรูม (Showroom) หมายถึง การจัดแสดงสินคา เพื่อใหลูกคาไดเห็น     

รายละเอียดและรูปแบบตางๆ ของสินคา 

5.9 การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration Center) หมายถึง การ

จัดต้ังศูนยการสาธิตการใชสินคา เพื่อใหลูกคาเห็นกระบวนการและวิธีการใชประกอบการตัดสินใจ

ซื้อ 

5.10 การสัมมนา (Seminar) หมายถึง การจัดสัมมนาเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจ

อันเกี่ยวของกับตราสินคา หรือสามารถสรางภาพพจนที่ดีใหบริษัทหรือตราสินคาได 

5.11 การจัดนิทรรศการหรือการจัดแสดงสินคา (Exhibition) หมายถึง การจัดงาน

เพื่อใหลูกคาไดพบเห็นสินคา และบางคร้ังก็พบกับผูผลิตสินคาตางๆ ทําใหบริษัทไดมีโอกาสพูดคุย

และเรียนรูลูกคา ในขณะที่ลูกคาก็สามารถเรียนรูและศึกษารายละเอียดของสินคาได การพบปะ

ระหวางผูขายกับผูซื้อนั้นทําใหเกิดธุรกิจการซื้อขายได 

5.12 การจัดศูนยฝกอบรม (Training Center) หมายถึงการต้ังศูนยการจัดการแนะนํา 

และใหความรูเกี่ยวกับตัวสินคา และการใชสินคา รวมทั้งการซอมบํารุง 
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5.13 การใหบริการ (Service) หมายถึง การใหบริการตางๆ ของบริษัทที่จะทําให 

ลูกคาประทับใจ การใหบริการนี้ รวมถึง พนักงานตอนรับ พนักงานรักษาความปลอดภัย พนักงาน

รับโทรศัพท พนักงานสงของ ฝายซอม ฝายติดต้ัง เปนตน 

5.14 การใชพนักงาน (Employee) หมายถึง การจัดการที่ดีเกี่ยวกับพนักงาน ทําให

พนักงานมีความจงรักภักดีตอบริษัท และจะสงเสริมใหบริษัทเจริญกาวหนาได ไปไหนก็จะพูดถึง

บริษัทหรือสินคาในทางที่ดี พนักงานทุกคนจึงเปนผูที่ใชการประชาสัมพันธที่ดีที่สุด 

5.15 การบรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง การออกแบบหีบหอที่เปนส่ือ สามารถให

คุณคาและสาระของตัวสินคาได 

5.16 ส่ือเคลื่อนที่ (Transit Media) หมายถึง การใชยานพาหนะ เชน รถยนตสินคา    

รถเข็นเปนส่ือในการแสดงตราสินคาหรือสารอ่ืนๆ 

5.17 การใชปาย (Signage) หมายถึง การใชปายตางๆ เชน ปายบอกทาง ปายผา

แขวนตามรานคา เพื่อส่ือตราสินคา 

5.18 การใชเครือขายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส (Internet) หมายถึง การมี 

เว็บไซดที่กลุมเปาหมายสามารถเปดหาขอมูลรายละเอียด รวมทั้งติดตอสอบถามเพิ่มเติมและส่ังซ้ือ

สินคาได 

5.19 การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) หมายถึง การออกแบบผลิตภัณฑ

และส่ิงที่ติดอยูกับผลิตภัณฑที่สามารถส่ือสารเกี่ยวกับสินคาหรือตราสินคากับกลุมเปาหมายได 

เชน โลโก ตราสินคา คําขวัญ รวมทั้งรูปราง รูปแบบและสีของผลิตภัณฑ เปนตน รวมทั้งของที่ระลึก

หรือของขวัญที่บริษัทผลิตข้ึนเพื่อแจกจายใหลูกคาหรือกลุมเปาหมาย (Premium/ Giveaways) 

เชน   ของขวัญเทศกาลปใหม ของแถม ของแจกเพื่อแนะนําสินคา หรือของใชตางๆ ที่สามารถเตือน

ใหกลุมเปาหมายระลึกถึงสินคาได เปนตน ไดแก พวงกุญแจ ที่เข่ียบุหร่ี ปฏิทิน ถวยกาแฟ แกวน้ํา 

เปนตน 

5.20 การใหสัมปทาน (Licensing) หมายถึง การขายลิขสิทธิ์ใหกับผูอ่ืนไปทําสินคา

ขาย ซึ่งตางกับการใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) ซึ่งบริษัทเปนผูผลิตไวแจกหรือแถม แต

การใหลิขสิทธิ์นั้นเปนการใหผูอ่ืนผลิตและผลิตสินคาอ่ืนๆ เพื่อขาย ซึ่งโดยทั่วไปจะเปนของที่ระลึก 

โดยมีตราสินคาปรากฏอยูที่สินคาหรือหีบหอดวย 

5.21 การจัดทําคูมือ (Manual) หมายถึง การจัดพิมพเอกสารแนะนํารายละเอียด

ตางๆ ของสินคา พรอมมีวิธีใชและการเก็บรักษาสินคา ทําใหลูกคามีความรูในการใชสินคาและใช

สินคาไดถูกตองเต็มประสิทธิภาพของสินคา 
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อยางไรก็ตาม วิธีการสื่อสารตราสินคาหรือกิจกรรทางการสื่อสารการตลาด สามารถทํา

ไดมากมาย ซึ่งอาจมีวิธีการอื่นๆ ที่ไมไดรวบรวมไว ซึ่งผูที่ทําการส่ือสารการตลาดสามารถคิดริเร่ิม

สรางสรรคไดเองตามสถานการณ โอกาส และความเหมาะสม 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรดังกลาว มาเปนกรอบ

แนวคิดหนึ่งในการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางการติดตอส่ือสารกับสวนประสมการตลาด 

เชน ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายของสินคารานเจเลง รวมถึงกระบวนการ IMC ที่เปนการ       

ส่ือสารเพ่ือการจูงใจในการเนนทุกวิธีการส่ือสารตรารานเจเลง เพื่อใหตราสินคาของรานเจเลง

ประสบความสําเร็จเปนที่รับรูและเกิดความนิยมใชกลุมผูบริโภคตางๆ 

 
ตัวอยางเครื่องมือ IMC 
 การโฆษณา (Advertising) ซึ่งเปนรูปแบบของการสรางการติดตอส่ือสารดานตรา      

สินคา (Brand Contact)  การโฆษณามักนํามาใชในกรณีตอไปนี้ 

- ตองการสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ (Differentiate Product) อยางรวดเร็ว

และกวางขวาง 

- ตองการวางตําแหนงครองใจสินคา (Brand Positioning) 

- ใชการโฆษณาเม่ือตองการสรางผลกระทบ (Impact) ที่ยิ่งใหญ 

 

การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดที่มุงเนน

การสราง การรักษา การแกภาพลักษณของตราสินคา และเปนเคร่ืองมือที่นิยมกันในยุคปจจุบันซ่ึง

เศรษฐกิจตกตํ่า เนื่องจากจะชวยประหยัดงบประมาณในการส่ือสารไปยังกลุมเปาหมาย ซึ่งถา

เปรียบเทียบกับการโฆษณาที่ใชงบประมาณคอนขางสูง 

 

การพูดถึงตราสินคา (Word of mouth) คําพูด และคําวิจารณตางๆ ไมวาจากเพื่อนฝูง 

ญาติพี่นอง ลูกคา หรือแมกระทั่งคูแขงขันก็ตาม ยอมสงผลกระทบตอตราสินคาทั้งส้ิน ซึ่งถาพวก

เขาเหลานี้มีประสบการณที่ดีเกี่ยวกับตราสินคา ยอมแสดงขอคิดเห็นและพูดถึงตราสินคานั้นๆ ใน

แงดี 

 

หีบหอสินคา (Packaging) หีบหอสินคาก็เปนเครื่องมือในการส่ือสารทางการตลาดท่ี

จะสรางใหเกิดการติดตอกับตราสินคาและแสดงใหเห็นถึงบุคลิกภาพตราสินคาได หีบหอเปนส่ิงแรก
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ที่ผูบริโภคมองเห็นกอนตัวสินคา ดังนั้น ถาใชหีบหอที่ดีและเหมาะสม ก็จะชวยสงเสริมการขาย

ใหกับสินคาไดอีกทางหนึ่ง 

 

การจัดแสดงสินคา (Display) ก็เปนอีกหนึ่งในเครื่องมือการส่ือสารทางการตลาดไปยัง

กลุมผูบริโภคเปาหมาย การจัดแสดงสินคานั้นจะชวยดึงดูดผูบริโภคเขามา ณ จุดซื้อ และใชเพื่อเปน

เคร่ืองมือในการตอกย้ําจุดขาย (Selling Point) ของสินคาโดยเฉพาะสินคาที่เขาสูตลาดใหม  

 

การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point – of – Purchase Communications) เปนเคร่ืองมือ IMC 

ที่ทําหนาที่ใหกลุมเปาหมายเกิดการรับรู จดจําในตราสินคา และที่สําคัญคือทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อสินคาอยางทันทีทันใด ซึ่งเคร่ืองมือนี้อาจใชโปสเตอร สัญลักษณ ปายโฆษณา ปายติดชั้นวาง

ของ (Shelf – Talker) หรือแมกระทั่งบัตรวางที่เคานเตอร (Counter Cards) ซึ่งมีเปาหมายให      

ส่ิงตางๆ เหลานี้มีอิทธิพล หรือผลักดันใหกลุมผูบริโภคเปาหมายเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา ณ  จุด

ขายเร็วข้ึน 

 

กิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) กิจกรรมเชิงการตลาดเปนอีกหนึ่งเคร่ืองมือ

ที่ไดรับความสนใจเพิ่มมากข้ึน เพราะจะชวยผลักดันใหตราสินคาประสบความสําเร็จทางการตลาด 

ซึ่งการจัดกิจกรรมเชิงการตลาดมีทั้งในลักษณะที่เนนตัวสินคา องคกร และชุมชน (Product, 

Corporate and Community Events) โดยในการจัดกิจกรรมตางๆ ไมวาลักษณะใดก็ตามก็จะ     

ส่ือสารตราสินคาทั้งส้ิน 

 

กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) ไดรับการนํามาใชในการสราง

ตราสินคา โดยผานเคร่ืองมือตางๆ ขางตน โดยเปนการผสมผสานเครื่องมือตางๆ ที่เหมาะสมกับ

กลุมผูบริโภคเปาหมาย ซึ่งการผสมผสานที่เหมาะสมนี้จะเปนตัวขับเคลื่อนคุณคาและความสัมพันธ

ของตราสินคาใหเปนไปในทิศทางที่ตองการ ถูกตอง และชัดเจน จนกระทั่งบรรลุตามเปาหมายที่   

นักการตลาดตองการ 

 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่ถูกนํามาใชในการส่ือสารนั้นมีหลายประเภทดัง        

ตัวอยางที่กลาวมาแลวขางตน ซึ่งในการเลือกใชนั้น นักการตลาดจะตองทําการพิจารณาให 

รอบคอบทั้งในแงของงบประมาณ และประสิทธิภาพของแตละเคร่ืองมือ ทั้งนี้เพราะแตละเคร่ืองมือ
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มีคาใชจายที่แตกตางกันและมีประสิทธิภาพที่แตกตางกัน เชน การโฆษณาเปนเคร่ืองมือที่     

เหมาะสมในการนํามาใชแปลความหมายคุณสมบัติของตราสินคาใหผูบริโภคสามารถรับรูถึง      

ผลประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ รวมทั้งยังเปนเคร่ืองมือที่เหมาะในการใชสรางความเชื่อมโยง

ระหวางคุณสมบัติที่ไมใชตัวสินคา หรือภาพลักษณตราสินคากับตราสินคา ในขณะท่ีการใหการ

สนับสนุน (Sponsorship) และการประชาสัมพันธจะเปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพมากในการสราง

การตระหนักรู โดยเฉพาะในสวนของการระลึกไดในตราสินคา สวนการสงเสริมการขายและ

การตลาดทางตรงจะเปนวิธีการที่เหมาะสมสําหรับการกระตุนใหเกิดการซ้ือมากที่สุด (Keller, 

1998) 

 
4.  แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ 
 

  การส่ือสารเพ่ือโนมนาวใจเปนกระบวนการกระทําโดยผานการสื่อสารเขาไป

เปล่ียนแปลงทัศนคติ ความเชื่อ คานิยมของผูบริโภค ซึ่งจะมีประโยชนตอธุรกิจการคาอยางมาก 

เพราะมีการแขงขันสูงมากในวงการทางดานการตลาด และการโฆษณาจึงควรใชส่ือจูงใจหรือ

ชักชวนให     ผูบริโภคเกิดความนิยมและเขามาซ้ือสินคาตางๆ  

 

  อรวรรณ  ปลัธนโอวาท  ไดใหความหมายของการส่ือสารเพื่อโนมนาวใจไววา “การโนม

นาวใจ” (Persuasion) หมายถึง ความพยายามที่จะมีอิทธิพลเหนือความคิดเห็น ความรูสึก และ

อารมณของผูบริโภค ในฐานะของนักการส่ือสาร เราพิจารณาวาเปนกระบวนการการสื่อสารที่

พยายามจะสื่อขอมูลไปในลักษณะที่จะทําใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค (คือผูรับ

สาร) เกิดความเช่ือถือ คลอยตามหรือปฏิบัติตาม และเห็นความสําคัญดวยความสมัครใจ มิใชดวย

การขมขู หรือใชอิทธิพลบังคับ เม่ือตองการพูดถึงการโนมนาวใจ ก็มีความจําเปนตองระลึกเสมอวา

นั้นเปนรูปแบบหนึ่งของการสื่อสารของผูบริโภคในปจจุบัน ตองยอมรับวาการส่ือสารมีความสําคัญ

มากสําหรับผูบริโภค เจาของธุรกิจจะตองพยายามพัฒนาการส่ือสารทั้งในระดับบุคคลไปจนถึง

ระดับประเทศชาติ การสื่อสารมีองคประกอบหลายประการคือ SMCR เปนส่ิงที่ซับซอนข้ึนเร่ือยๆ 

จนผูสงสารเพียงคนเดียวเปนผูสงสารหลายคน ซึ่งตองมีความต้ังใจแนวแนที่จะเปล่ียนแปลง        

ทัศนคติ ความเชื่อ และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน หรือกลุมอ่ืนโดยผานทางการส่ือสารการโนมนาวใจ  
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  หลุยส จําปาเทศ  ไดใหความหมายของการโนมนาวใจไวคือ ความพยายามที่จะชักจูง

ทัศนคติ ความเชื่อ และการตัดสินใจของผูอ่ืนเปนลักษณะของการโนมนาวใจ โดยมีหลักจรรยา      

มีความซื่อสัตยและความตัดสินใจของผูอ่ืนเปนลักษณะโนมนาวใจ โดยมีความถูกตองเปนพื้นฐาน

การโนมนาวใจ เปนวิถีทางที่ปราศจากความรุนแรงในการแกไขปญหาและชักจูงผูอ่ืน คนที่มีเหตุผล      

ทั้งหลายตางเห็นพองตองกันในวิธีการแกปญหาหรือการเปล่ียนแปลงสิ่งตางๆ ใหสําเร็จลงได   

 

  อรุณีประภา หอมเศรษฐี ใหความหมายการโนมนาวจิตใจคือ ความพยายามที่จะ     

ชักจูงทัศนคติ ความเชื่อ และการตัดสินใจของผูอ่ืน เปนลักษณะของการโนมนาวโดยมีหลักจรรยา 

มีความซ่ือสัตย และความถูกตองเปนพื้นฐาน เปนวิถีทางที่ปราศจากความรุนแรงในการแกไข

ปญหาและชักจูงผูอ่ืน ซึ่งมีวิธีการที่ใชในการโนมนาวจิตใจนั้นสามารถเขาจุดประสงคหลักเปน       

4 ลักษณะดวยกันคือ 

  1. การโนมนาวใจจะตองสรางใหผูรับเกิดความสนใจในสาร 

  2. การเราความสนใจของผู รับสารจะมีขอมูลตางๆ  ที่ เปนประโยชนสําหรับ 

จุดประสงคของผูสงสาร 

  3. ความพึงพอใจและการเราใจของผูรับสาร จะถูกสรางข้ึนโดยกรรมวิธีการของการ

โนมนาวใจ 

4. สรางใหเกิดปฏิกิริยาโตตอบที่นาพึงพอใจ 

 

ผูโนมนาวจิตใจที่ประสบผลสําเร็จสวนใหญจะพยายามวิเคราะหถึงความเช่ือ และ 

ทัศนคติและความตองของผูรับสาร ซึ่ง มาสโลว ไดกลาวถึงความตองการของมนุษยโดยสรุปคือ 

ความตองการทางดานสรีวิทยา รวมถึงความตองการความปลอดภัยตามสภาพธรรมชาติ การ 

พักผอนและการออกกําลังกาย ความตองการทางดานสังคม คือ ตองการเปนที่ยอมรับในสังคมและ

บุคคลอ่ืน ตลอดจนไดรับความรักและการติดตอกับบุคลอ่ืน ซึ่งเปนความตองการเกี่ยวตัวเอง เปน

ความตองการอยูภายใน บางคร้ังไมใชสภาพทางวัตถุ แตเปนลักษณะสภาพทางจิตใจ เปนความ

ตองการความมั่นใจ อิสรภาพ ความกาวหนา การแขงขัน ความรู และส่ิงทดแทนอ่ืน ๆ เชน การ

ยอมรับหรือความพึงพอใจจากเพื่อนๆ และความตองการขั้นสุดทายคือการไดรับความพึงพอใจของ      

ตนเอง เขาใจถึงความสามารถที่ซอนเรนอยูภายใน เปนลักษณะของความคิดสรางสรรค เปนความ

พึงพอใจในลักษณะสวนตัว ดังนั้น การโนมนาวจิตใจจึงมีความสัมพันธของความตองการในสภาพ

ตามชาติของมนุษยเอง 
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นอกจากคําวาการโนมนาวใจยังมีความหมายถึงการชักจูงใหคนเปล่ียนแปลงความคิด

และทัศนคติแลว ยังมีคําอ่ืนที่มีความหมายใกลเคียงจนยากจะแยกออกจากคําวาโนมนาวใจอีก 

เชน การโฆษณาชวนเชื่อ การโฆษณา การประชาสัมพันธ แตความหมายอาจแตกตางบางของการ

โฆษณาชวนเชื่อกับการประชาสัมพันธที่เปนการเผยแพรขาวสารเหมือนกัน แตจุดมุงหมายอาจ

แตกตางกันเพราะ การโฆษณาชวนเชื่อจะเปนการชักจูงใหผูรับสารปฏิบัติตามความคิดและหลงเช่ือ 

แตการประชาสัมพันธจะมุงใหเกิดความเขาใจอันดีระหวางกัน ซึ่งมีจุดประสงคมุงจะเปลี่ยนแปลง     

ทัศนคติของคนกลุมใหญโดยการใชส่ือมวลชน โดยแตละธุรกิจตางๆ จะนําไปใชใหเกิดประโยชนใน

ดานการเปล่ียนพฤติกรรมใหผูบริโภคซื้อและใชสินคาของตนเทานั้น ซึ่งโดยปกติที่จะใชและพบเห็น

เปนประจําคือการใชการโฆษณา (Advertising) ถือเปนส่ิงจําเปนมากสําหรับการขายสินคา เพราะ

ทําใหผูบริโภคสามารถรูถึงแหลงสินคาและบริการ และเปนการชักจูงใจผูบริโภคใหเกิดความพอใจ 

เกิดทัศนคติที่ดี และเกิดพฤติกรรมที่เอ้ือตอความเจริญกาวหนาของผลิตภัณฑและบริการตางๆ ใน

การจูงใจเพื่อการโฆษณาจะตองอาศัยเหตุผลจริงหรือสมมติข้ึนมาเผยแพรใหประชาชนหรือ 

ผูบริโภคทั่วไปไดรับรู โดยการซื้อเนื้อที่และเวลาในส่ือมวลชน  

 

คุณสมบัติพิเศษอีกประการหนึ่งของบุคคลบางประเภทที่อาจจะนํามาใชประโยชนใน

การโนมนาวใจคือ เปนบุคคลที่มีผูนิยมยกยองและใหความเช่ือมั่นอยางสูง เชน เคนเนด้ี คานธี 

ฮิตเลอร ฯลฯ ซึ่งบุคคลพวกนี้มักจะไดรับความนิยมในลักษณะของผูหยั่งรูเร่ืองราวตางๆ จะมี

ลักษณะการพูด การส่ือสารที่นาเช่ือถือ มั่นคงและนาเล่ือมใสในทุกเร่ือง ซึ่งในอดีตสวนใหญจะมี

ความเช่ือในตัวผูนําเสมอ แตคุณสมบัติตางๆ ก็ไมสามารถชี้จุดหรือกําหนดเฉพาะไดแนนอน 

อยางไรก็ตาม สําหรับผูสงสารเพื่อใหมีประสิทธิภาพในการโนมนาวใจมีขอเสนอแนะไวดังนี้ 

1.  ผูสงสารควรจะตองตรวจสอบเร่ือง “ความนาเชื่อถือ” ของตนเองในหลายๆ ดาน  

2. ความประทับใจของผูรับสารจะตองเกิดข้ึนตลอดเวลาไมใชเฉพาะชวงแรก  

3. สถานะในสังคมมีสวนเกี่ยวของกับการโนมนาวใจมาก เพราะสถานะในสังคม

สูงข้ึน ความเชื่อถือของผูรับสารจะมีเพิ่มมากข้ึน 

4. สถานะของผูนําทางความคิดจะสามารถเขาถึงกลุมคนไดเร็วกวา เปนการชวยลง

ชนชั้นในสังคม ทําใหสังคมมีความเขาใจในเร่ืองเดียวกัน  

5. อิทธิพลทางดานความมีอํานาจสรางความเช่ือถือ เชน การยอมรับในสังคม การ

เปนบุคคลที่มีชื่อเสียงทางการเมือง จะทําใหสามารถโนมนาวใจกลุมคนใหคลอยตามมากข้ึน 
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6. สถานะที่ใชขอความส่ือสารกับกลุมคนหนึ่ง  เพื่อจะใชกับกลุมอ่ืนมีความ

จําเปนตองเปล่ียนแปลงเนื้อหาและวิธีการของสารใหม เพราะผูรับสารแตละกลุมยอมมีความ

แตกตางกัน 

 

การที่บุคคลจะโนมนาวใจบุคคล กลุมคนหรือประชาชนทั่วไป โดยการใชส่ือบุคคลหรือ

ส่ือมวลชนในการโฆษณาชวนเช่ือ การโฆษณาหรือการประชาสัมพันธตางก็ตองอาศัยการสื่อสาร

เพื่อการโนมนาวใจเขาไปเก่ียวของในการสงสาร เพื่อใหผูรับสารมีความสนใจในการรับสารมากข้ึน 

หากผูรับไมสนใจการสงสารนั้นก็ไมมีประโยชน ดังนั้น การโนมนาวใจจึงเขาไปเกี่ยวของกับ  

กระบวนการสื่อสารรูปแบบตางๆ อยูเสมอ ความแตกตางอยูที่วิธีการและจุดประสงคของการ       

ส่ือสารแตละประเภทเทานั้นวามีความแตกตางหรือมีความคลายคลึงกันในลักษณะใด ซึ่งผูวิจัย

นํามาใชศึกษาเพื่อใหเขาใจวาการส่ือสารการตลาดเพื่อการสรางตราของรานเจเลง พลาซา ที่เจเลง

นําไปใชไมวาส่ือสารดวยตนเองที่ไดสรางความนาเช่ือถือแกตนแลว ยังไดใชการสื่อสารผาน

ส่ือมวลชนโดยวิธีการโฆษณา ซึ่งลวนแตสอดแทรกการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจไวดวยทั้งส้ิน และ

ถือเปนกลยุทธการส่ือสารการตลาดที่สําคัญที่จะชวยอธิบายผลการวิจัยถึงกลยุทธการส่ือสารตรา

รานเจเลง พลาซา ใหชัดเจนไดยิ่งข้ึน 

 
5.  แนวคิดเกี่ยวกับวัฒนธรรมการบริโภค 
  

 ในการตอบสนองความตองการของบริโภค ซึ่งธุรกิจจะตองเลือกกลยุทธทางการ 

ส่ือสารการตลาดใหสอดคลองกับแรงจูงใจและพฤติกรรมการซื้อของตลาดเปาหมาย ประสิทธิภาพ

ของสินคาและขอมูลขาวสารตางๆ จะทําหนาที่ในการสื่อสารการตลาด โดยส่ือความหมายให         

ผูบริโภคไดรับรู ไดสัมผัส และไดทดลองใชสินคานั้นๆ ซึ่งสัญลักษณของสินคาจะทําหนาที่ในการสื่อ

ความหมายแตกตางกันไป ทั้งนี้ยังข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผูรับขาวสารและอิทธิพลของวัฒนธรรม

ในสังคมดวย แตในกรณีที่ศึกษาจําเพาะการตัดสินใจซื้อสินคาหรือใชบริการตางๆ ผูวิจัยเลือกศึกษา

วัฒนธรรมการบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงไปเพื่อประกอบในการอธิบายผลการวิจัยใหชัดเจนยิ่งข้ึน 

 สังคมและวัฒนธรรมของมนุษยทุกกลุมทุกเผาพันธุในปจจุบันนี้ ไดผานการปรับตัว

เปล่ียนแปลงอันเปนกระบวนการภายในของแตละกลุมสังคมใหเขากับสภาพแวดลอมทางธรรมชาติ 

และสภาพแวดลอมทางสังคมเศรษฐกิจ และการเมืองที่ปรับเปล่ียนมาโดยตลอด การเรียนรูตางๆ 
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ของมนุษยไมวาจะเปนความเช่ือ ความคิด ความสนใจตางๆ ของกลุมสังคม ชุมชน ก็ตองมีการ

ปรับเปล่ียนกระบวนการหลายคร้ังหลายครา และยังคงมีการเปล่ียนแปลงตอไปไมหยุดยั้ง  

 ทุกวันนี้บทบาทของการบริโภคไดรับความสําคัญอยางมากเมื่อเทียบกับการผลิต    

เห็นไดจากชีวิตการทํางานของคนสวนใหญซึ่งเปนเพียงเฟองตัวเล็กๆ ในระบบการผลิตขนาดใหญ

และไดรับคาตอบแทน เพื่อจะนําไปบริโภค โดยที่ตนเองไมสามารถผลิตอะไรไดเองเลย ผูที่อยู

เบ้ืองหลังปรากฏการณตางๆ ดังกลาวคือ นักลงทุน นักธุรกิจ ผูผลิตสินคาและบริการตางๆ โดย

อาศัยกลุมบุคคล องคกร หรือสถาบันทางการตลาดและการโฆษณา เพื่อสํารวจ วิเคราะห ออก

ความคิด จัดระบบ ตลอดจนกระตุนความตองการของผูบริโภค ผูคนในสังคมถูกทําใหยอมรับสินคา

ชนิดใหมๆ ที่ผลิตออกมา ไมวาจะสมเหตุสมผลในการบริโภคหรือไม จําเปนแกการยังชีพหรือไม 

ทั้งนี้เปนไปตามหลักการของระบบทุนนิยมที่เนนการสะสมทุนโดยผลิตใหมาก บริโภคใหมากจน     

วัฒนธรรมบริโภคเฟองฟูมากข้ึนในสังคมไทย (สุภาวดี  รอดโต, 2543) 

 วัฒนธรรมบริโภคมีรากเหงามาจากระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม ซึ่งมีผลทําให 

รากฐานความสัมพันธทางสังคมที่เกี่ยวรอยเปนวัฒนธรรมดั้งเดิมเปล่ียนแปลงไป และทําใหเกิด 

คานิยมทางวัตถุซึ่งปรากฏในการบริโภคสินคาและบริการ เปนการบริโภคซึ่งมิใชเพียงเพื่อสนอง

ความตองการทางรางกายเทานั้น แตรวมถึงความตองการสรางและแสวงหาความแตกตางเพื่อ

แสดงสถานภาพของตนเอง 

 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมของภูมิภาคเอเซียอาคเนยในปจจุบันนั้น วัฒนธรรม

ตะวันตกเขามามีอิทธิพลอยางมาก สังคมไทยก็ตองปรับตัวใหเปนไปตามกระแสภายนอกที่เขามา 

ซึ่งรูปแบบของการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมการบริโภคที่พบเห็นในปจจุบันคือ วัฒนธรรมของทุก

สังคมจะมีลักษณะที่เปน “มาตรฐาน” และ “เปนสากล” ทั้งนี้โดยมีส่ือมวลชนเปนกลไกสําคัญ  

ตัวอยางงายๆ ที่สุด คือในป 1997 ประชาชนทั่วทุกมุมโลกมีจุดรวมความสนใจที่เปนมาตรฐานแบบ

เดียวกัน พูดคุยเร่ืองเดียวกัน ใชเวลาในเร่ืองเดียวกัน คือ เร่ืองการแขงขันฟุตบอล 

 ในอีกดานหนึ่ง โฉมหนาของผูบริโภคยุคใหมจะมีใบหนาเปน “สากลนานาชาติ” อยาง

มาก เชน การด่ืมกาแฟปุชชิโน (อิตาลี) ด่ืมน้ําแรเปอริเย (ฝร่ังเศส) ตกแตงอพารตเมนทดวย

ผลิตภัณฑของคะคาเดีย รับประทานปลาซูชิ สวมชุดเบเนตอง ฟงเพลงร็อคของอเมริกันและอังกฤษ 

ในขณะขับรถฮุนไดไปกินแมคโดนัลด ที่เปนเชนนี้เพราะกระแสโลกยุคโลกาภิวัตน โลกเปนสังคมที่รู

กับไมรูหรือรูนอย สังคมที่คิดเกงและเปนผูนําทางความคิดหรือไมเทานั้น ทําใหโลกกาวสูโลกของ

วัฒนธรรมนานาชาติ วัฒนธรรมลูกผสม (Hybridzation) คือส่ือทําใหผูบริโภครับวัฒนธรรม
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ตะวันตกเขามาเปนของตัว จนคิดวานั่นเปนผลิตภัณฑของประเทศตนเอง ภายใตระบบทุนนิยมที่

เนนบริโภคนิยมมากกวาเร่ืองคุณธรรม และคุณคาทางสังคม  

 ดังนั้น วัฒนธรรมการบริโภคที่สังคมไทยไดรับและมีการเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมการ

บริโภคด้ังเดิม (การกินขาวสวย ผักจ้ิม น้ําพริกของไทย) ไปคล่ังไคลความเปนตะวันตก ความเปน

ญ่ีปุน วัฒนธรรมฮอลิวูด วัฒนธรรมแม็คโดนัล วัฒนธรรมโคคา-โคลา ฯลฯ ทําใหผูบริโภคมีความ

นิยมในสินคาตางๆ ที่มาจากตางประเทศ ซึ่งอาจมองเปนเพียงสินคาที่มีมาตรฐานสากล หรืออาจมี

ปจจัยอ่ืนที่มีอิทธิพลมาสนับสนุนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาตางๆ เหลานี้ เชน คุณภาพของสินคา 

ความตองการเปนผูนําแฟช่ัน หรือตองการเปนที่ยอมรับของสังคม เปนตน  

  

 ผูวิจัยไดนําวัฒนธรรมการบริโภคของสังคมไทยมาประกอบการศึกษา เนื่องจากราน   

เจเลงเปนผูจําหนายสินคาจากนานาประเทศท่ีมาจากทั่วทุกมุมโลก ดังนั้น ในการเปลี่ยนแปลง 

วัฒนธรรมการบริโภคท่ีมีความนิยมเลือกใชสินคาอุปโภคบริโภคตางๆ ที่เปนสากลหรือนานาชาติ

เหลานี้ อาจเปนสวนหนึ่งที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ จนทําใหการดําเนินธุรกิจนี้

ใหประสบผลสําเร็จได 

 
6.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

  นอกจากแนวคิด ทฤษฎีที่ไดกลาวในตอนตนแลว ยังมีการศึกษาวรรณกรรมที่ผูวิจัย

นํามาชวยในการทําวิจัยคร้ังนี้ ซึ่งในที่นี้จะไดยกมากลาวพอสังเขปดังนี้ 

รติวดี  สิริมุนินท (2544) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “การสรางตราสินคาดีแทค”  ต้ังแตชวง

เดือนมกราคม – พฤษภาคม พ.ศ.2544 

ผลการวิจัยพบวา บริษัทแทค ไดนํากลยุทธการสรางตราสินคา (Brand Building) มา

ใชในการสรางตราสินคา DTAC และใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) ตลอดจน

เลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบผสมผสานกันเพื่อสรางใหเกิดการติดตอ

ในตราสินคา และสรางตราสินคา DTAC 

 

พัลลภ  เหมือนคีรี (2537)  ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “การสื่อสารการตลาดคาปลีกของราน     

เซเวน-อีเลฟเวน พ.ศ.2532-2537” 
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ผลการวิจัยพบวา ส่ือมวลชนมีบทบาทสําคัญตอการส่ือสารการตลาดของรานเซเวน -   

อีเลฟเวน ในการสรางเอกลักษณและเปนผูนําทางดานรานสะดวกซื้อในธุรกิจคาปลีก จนเปนที่ 

ยอมรับของสาธารณชนและกลุมเปาหมาย นอกจากนี้ยังพบวาการวางแผนการโฆษณาทาง 

ส่ือมวลชน กิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง การวางแผนประชาสัมพันธ และการอบรม

พนักงานขายใหมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการเลือกทําเลที่ต้ังของรานเซเวน-อีเลฟเวน ลวนเปน

ปจจัยที่เสริมซึ่งกันและกัน อันนําไปสูความสําเร็จทางธุรกิจ สงผลใหเปนที่รูจักและยอมรับจาก

สาธารณชนและกลุมเปาหมายทางตลาดของรานเซเวน-อีเลฟเวน ดังเชนในปจจุบัน 

ธนา ศรีนิเวศน (2540) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ผลการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีตอ 

พฤติกรรมผูบริโภคไวนในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ผลการวิจัยพบวา เพศชายและเพศหญิงไมมีความแตกตางกันในเร่ืองของปริมาณการ

ซื้อ แตมีความแตกตางกันในเร่ืองปริมาณการด่ืมไวน คือ เพศชายมีการด่ืมที่มากกวาเพศหญิง       

ในสวนของอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ นั้นไมมีความแตกตางกันในเร่ืองของปริมาณการซ้ือและ

ปริมาณการด่ืมของผูบริโภค แตในเร่ืองของรายไดของผูบริโภคไมมีความแตกตางกันในเร่ืองของ

ปริมาณการด่ืมไวน ในสวนของการส่ือสารทางการตลาดพบวา บทบาทของตัวสินคาตอการส่ือสาร 

ทางการตลาดมีความสัมพันธกับปริมาณการซ้ือแตไมมีความสัมพันธกับปริมาณการด่ืม บทบาท

ของราคาสินคาตอการส่ือสารการตลาดมีความสัมพันธกับปริมาณการซื้อ แตไมมีความสัมพันธกับ

ปริมาณการด่ืม บทบาทของสถานที่จัดจําหนายตอการส่ือสารการตลาดและบทบาทของการ        

สงเสริมการขายตอการสื่อสารการตลาด ไมมีความสัมพันธกับปริมาณการซ้ือและปริมาณการด่ืม

ไวนของผูบริโภค 

 

 จันทรเพ็ญ  โภคาชัยพัฒน (2535) ไดทําการวิจัยเร่ือง “การสรางสัญญะผานโฆษณา

ทางส่ือมวลชนเพื่อกําหนดสถานภาพของสินคา : กรณีศึกษาเครื่องใชไฟฟาชารป”  

 ผลการวิจัยพบวา โครงสรางของรูปแบบการสรางสัญญะผานโฆษณาในทุกส่ือจะใช 

“รูปแบบเนนความเปนครอบครัวสมัยใหม” สวนรูปแบบและเนื้อหาการสรางสัญญะผานโฆษณามี   

3 ลักษณะ คือ เพื่อแกปญหา เพื่อความสนุกสนาน และเร่ืองคุณภาพของสินคา นโยบายและ     

แนวคิดของบริษัทในการสรางสัญญะผานโฆษณา เนนความเปนครอบครัว ความสวยงามของ     

สินคา การสรางคําที่ใชเรียกชี้คุณประโยชนเฉพาะสําคัญของสินคา มุงเนนไปที่ผูบริโภคที่มีฐานะ

ทางเศรษฐกิจดี โดยคํานึงถึงกลุมเปาหมาย และทายที่สุดรูปแบบและเนื้อหาของสัญญะผาน
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โฆษณามีสวนกําหนดภาพพจนของผูบริโภคเกี่ยวกับสถานภาพของสินคาในเร่ืองความทันสมัย   

คุณภาพสินคา ความสวยงาม มีรสนิยมดี 

 

 ยูอิ นากามูระ (2539) ไดทําการวิจัยเร่ือง “พลวัตของวัฒนธรรมบริโภคและรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตของวัยรุนไทยในเขตมหานคร กรณีศึกษา : นักเรียนระดับช้ันมัธยมในกรุงเทพมหานคร”  

 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเลือกสินคาชนิดหนึ่งที่เปนตัวแทนวัฒนธรรมบริโภคของวัยรุน

ในกรุงเทพมหานคร ไดแก สินคาที่มีรูปการตูนยี่หอหนึ่งซึ่งกําลังไดรับความนิยมอยางสูงในหมูวัยรุน 

พบวา รูปแบบการบริโภคสินคาดังกลาวมีลักษณะเปนวัฒนธรรมกระแสหลัก ซึ่งอยูภายใตการ

กําหนดของระบบตลาด สินคาดังกลาวเปนสัญลักษณที่แสดงสถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ    

ที่ดี เพราะเปนสินคาที่ผลิตจากตางประเทศและมีราคาแพง กลุมตัวอยางใชสินคาชนิดนี้เพื่อ     

เลียนแบบและแสดงความแตกตางจากคนอ่ืน ทั้งนี้รวมทั้งความรูสึกถึงเอกลักษณของวัยรุนอยูดวย

สวนหนึ่ง 
DPU



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธวีจิัย 
  

ในการวิจัยเร่ือง กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา ผูวิจัยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิง   

คุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุงศึกษากลยุทธการสรางตราสินคารานเจเลงวามีใชการ

สรางตราและการส่ือสารตราสินคารูปแบบใดบาง แนวทางใดที่ใชแกไขปญหาและอุปสรรคตางๆ 

ของการดําเนินธุรกิจในสภาวะที่เศรษฐกิจตกตํ่า รวมถึงปจจัยใดที่ทําใหการสรางตราตรารานเจเลง

ประสบความสําเร็จ ซึ่งเปนการสัมภาษณผูประกอบการเปนกลุมตัวอยางขนาดเล็ก เพื่อใชเปน 

แนวทางการหาขอมูลในระดับลึก ผลการวิจัยเชิงคุณภาพสามารถนํามาประกอบการวิเคราะหใหได

ภาพกลยุทธการสรางตราตรารานเจเลงใหชัดเจนยิ่งข้ึน เพื่อใหไดขอมูลตางๆ ในการนํามาใชตอบ

ปญหานําวิจัย ผูวิจัยจึงไดดําเนินการดังตอไปนี้  

1. กําหนดกลุมเปาหมาย 

2. กําหนดเคร่ืองมือในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การวิเคราะหขอมูล 

 
การกําหนดกลุมเปาหมาย 
 

 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเนนศึกษาเฉพาะกลยุทธการสรางและการส่ือสารตรารานเจเลง 

แบงกลุมเปาหมายเปน 3 กลุม คือ 

  1. กลุมผูประกอบการบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักส จํากัด   จํานวน 7 คน ไดแก  

1.1 คุณอารยา อภิสิทธิ์อมรกุล (เจเลง) กรรมการบริหาร 

1.2 คุณกิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์ ผูจัดการ  

1.3 คุณอาภรณ  วงษาราช  พนักงานในรานเสริมสวย 

1.4 คุณนฤมล  ปล่ังกลาง  พนักงานในรานเสริมสวย 

1.5 คุณพรชนก  ปญญโญ  พนักงานขายแผนก Bell  

1.6 คุณวนัสยา  ธัยราช  พนักงานขายแผนก Bell 

1.7 คุณสมจิตร  แซโคว  พนักงานขายแผนก Sea of Life  
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2. กลุมผูบริโภคหรือลูกคา แบงออกเปน 3 กลุม ผูวิจัยจะเลือกสัมภาษณแตละกลุม

โดยวิธีการสุมแบบบังเอิญกลุมละ 10 คน รวมสัมภาษณกลุมผูบริโภคหรือลูกคาเปนจํานวนทั้งส้ิน 

30 คน มีรายช่ือและที่ดังตารางที่ 3-5 ดังนี้ 

 
ตารางที ่2  แสดงรายช่ือและท่ีอยูกลุมลูกคาประจําที่ซ้ือหรือฝากซ้ือสินคาของรานเจเลง 

ทุกเดือน 
  

ชื่อ-นามสกุล ที่อยู 

1. คุณตรีเนตร  อนุชา 30/46 หมูที ่10 หมูบานศรีนครพัฒนา 2 ถนนนวมินทร แขวง 

คลองกุม เขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร 10230 

2. คุณพรเพ็ญ  นพรัตน 848/45 ซอยสายลม ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท 

กรุงเทพมหานคร 

3. คุณอัญชลี  เกตสระ พนักงานบริษทั ไทย แอรพอรตส กราวด เซอรวิสเซส จาํกัด 

4. คุณพรใย  ธนเชวงสกลุ 16 ซอยรังสิต-ปทุมธาน ี12 ซอย 8 ตําบลประชาธิปตย อําเภอ      

ธัญบุรี จังหวัดปทุมธาน ี

5. คุณฉลวย  บญุกลาง 3 หมู 29 ตําบลปากเพรียว อําเภอเมือง จงัหวัดสระบุรี 

6. คุณกนกกร  นาควิเชตร 41/115 แขวงคลองกุม เขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร 10230 

7. คุณหทัยรัตน  บินชัย 9/302 หมู 2 ถนนแจงวัฒนะ ตําบลคลองเกลือ อําเภอปากเกร็ด 

จังหวัดนนทบุรี 11120 

8. คุณนารีรัตน  เกงกาจ 126 หมูบานพฤกษา คลอง 3 อําเภอลําลูกกา จังหวัดปทุมธาน ี

9. นางภัสรพิมล  รัมมะเอ็จ 171/951 แฟลตการทาอากาศยานแหงประเทศไทย ถนนวิภาวดี   

รังสิต ดอนเมอืง กรุงเทพมหานคร 10210 

10. คุณสุวิชา  ทองสิมา 114/59 หมูบานนีโอซิต้ี ถนนนาวงศประชาพัฒนา แขวงสีกัน เขต

ดอนเมือง กรุงเทพ 10210 
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ตารางที ่3   แสดงรายช่ือและท่ีอยูกลุมลูกคาขาจรที่นานๆ จะไปซ้ือหรือฝากซ้ือสินคาของ
รานเจเลง 

  

ชื่อ-นามสกุล ที่อยู 

1. ม.ล.พิชญพงศ  รัตนาไล 67/1 หมูที ่3 บานเย็นสุดใจ ตําบลปากเกร็ด อําเภอปากเกร็ด 

จังหวัดนนทบุรี 11120 

2. คุณไพฑูรย  โตแยม 637/7 หมู 6 แขวงสายไหม เขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 

3. คุณอํานาจ  เที่ยงธรรม 123/14 อําเภอธัญบุรี ปทุมธาน ี10120 

4. คุณพิญญ  ดีขบ 36/45 หมู 8 ตําบลบางเขน อําเภอเมือง จงัหวัดนนทบุรี 11000 

5. คุณสนอง  จันทรเนตร 14/1 หมูบานกุศลศิลป ถนนสรรพาวุธ บางนา กรุงเทพมหานคร 

10260 

6. คุณณรงค  พลูสุขเสริม 4 หมู 5 ตําบลตลกคู อําเภอทัพทัน จงัหวัดอุทัยธาน ี61120 

7. คุณเฉลียว  สงางาม 171/1069 ถนนวิภาวดีรังสิต ดอนเมือง กรุงเทพมหานคร 

8. คุณสุทัศน  รอบุญ 320/1 หมู 4 อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย 64190 

9. คุณรามิน  แสนสุข 31 ซอยรังสิต-นครนายก ซอย 1/1 ตําบลประชาธิปตย อําเภอ  

ธัญบุรี จังหวัดปทุมธาน ี12130 

10. คุณสุรศักด์ิ  ทองดี 39/65 หมู 3 ตําบลประชาธิปตย อําเภอธัญบุรี จังหวัดปทมุธาน ี

 
ตารางที ่4  แสดงรายช่ือและท่ีอยูกลุมลูกคาที่ซ้ือสนิคาของรานเจเลงเพื่อใชและจําหนาย 
  

ชื่อ-นามสกุล ที่อยู 

1. คุณนอมจิต  กานพูล 53 หมู 3 ตําบลชําผักแพว อําเภอแกงคอย จังหวัดสระบุรี 

2. คุณพยอม  ชาวเวียง 71 หมู 8 ตําบลสาริกา อําเภอเมือง จงัหวัดนครนายก 

3. คุณดวงเดือน ขนุนกอน 11/3 หมู 5 ตําบลหนาไม อําเภอลาดหลุมแกว จงัหวัดปทุมธาน ี

4. คุณประจวบ  แพรพร 11/1 หมู 8 ตําบลหนาไม อําเภอลาดหลุมแกว จงัหวัดปทุมธาน ี

5. คุณพิไลวรรณ โขกขุนทด 123/14 อําเภอธัญบุรี จังหวดัปทุมธาน ี10120 

6. คุณสมพร  สุนทรตุน 9/2 หมู 3 ตําบลทางกลาง อําเภอบางปะหัน จังหวัด

พระนครศรีอยธุยา 
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ตารางที ่4  แสดงรายช่ือและท่ีอยูกลุมลูกคาที่ซ้ือสนิคาของรานเจเลงไปเพื่อใชและ
จําหนาย (ตอ) 

  

ชื่อ-นามสกุล ที่อยู 

7. คุณวัชรพล  พทุธรรม 301/479 ซอยรามคําแหง 84 ถนนรามคําแหง แขวงหัวหมาก เขต

บางกะป กรุงเทพมหานคร 

8. คุณรัตนา  อยูยืน 161/30-31 หมูบานคูขวัญหรรษาโครงการ 3 ตําบลสวนหลวง 

อําเภอกระทุงแบน จงัหวัดสมุทรสาคร 

9. คุณวัฒนา เกดิไพโรจน 30 หมู 3 ซอยสําเร็จ 5 ตําบลปลายบาง อําเภอบางกรวย จังหวัด

นนทบุรี 

10. คุณยุวภา  ชัยงาม 342 ซอยเอกมัย ถนนสุขุมวทิ 63 แขวงคลองตัน เขตคลองเตย 

กรุงเทพมหานคร 

 

 3. ประชาชนทั่วไปที่เปนผูหญิงจํานวน 200 คน เนื่องจากสินคาที่จําหนายในรานเจเลง 

พลาซา มีสินคาประเภทเคร่ืองสําอางสําหรับสตรีจําหนายเปนสวนใหญ 

 
กําหนดเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

 เคร่ืองมือที่ผูวิจัยใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก 
 1. การสัมภาษณแบงเปน 2 แนวทางคือ  
   - แนวทางท่ี 1 การสัมภาษณเชิงลึก (Depth Interview) แบบไมเปนทางการ 
ซึ่งผูวิจัยไดเตรียมแนวคําถามแบบกวางๆ ไวลวงหนา เพื่อใหไดคําตอบตามวัตถุประสงคของผูวิจัย 

อีกทั้งยังเปดโอกาสใหกลุมเปาหมายที่ใหขอมูลสามารถพูดคุยไดอยางเต็มที่ตามประเด็นที่ผูวิจัยต้ัง

ไว และยืดหยุนประเด็นคําถามตามสถานการณในการสัมภาษณ โดยแบงโครงสรางของประเด็น

สัมภาษณออกเปน 3 สวนดังนี้ 

   สวนที่   1 ประวัติสวนบุคคล 

   สวนที่   2 กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา การสื่อสารตราสินคาดาน

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการส่ือสารการตลาด 

DPU



 44

   สวนที่   3 ความคิดเห็นที่เกี่ยวของกับธุรกิจรานเจเลง พลาซา และอ่ืนๆ ของ    

ผูใหสัมภาษณ 

   - แนวทางที่ 2 การสัมภาษณการรับรูตรารานเจเลง พลาซา แบบไมเปน

ทางการ ดวยการถามกลุมตัวอยางของประชาชนทั่วไปที่เปนผูหญิงจํานวน 200 คน ที่หนาหาง     

ฟวเจอรปารครังสิตเพียงขอเดียววา “เมื่อไดยินคําวา ตราสินคารานเจเลง คุณนึกถึงส่ิงใดเปนส่ิงแรก”  

 2. เทปบันทึกเสียง ผูวิจัยจะบันทึกการสัมภาษณและการพูดคุยกลับกลุม 

เปาหมายทุกคนเพื่อสามารถนํามาใชวิเคราะหไดในภายหลัง ซึ่งจะทําใหการรวบรวมขอมูลของการ

วิจัยคร้ังนี้มีความสมบูรณและครบถวนในแงมุมตางๆ 

 3. แบบบันทึกภาคสนามของผูวิจัย  ซึ่งผูวิจัยใชในการบันทึกขอมูลที่เก็บรวบรวมได

จากการสัมภาษณ สังเกตปรากฏการณตางๆ ภายในรานเจเลง พลาซา ตลอดจนการพูดคุยกับ

กลุมเปาหมายที่ใหขอมูลตลอดระยะเวลาในการทําวิจัย 

 4. ตัวผูวิจัย  ซึ่งจะวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนที่ไดจากการพูดคุย การสัมภาษณ และการ

สังเกตไปพรอมกับการเก็บรวบรวมขอมูล 

 5. กลองบันทึกภาพ ซึ่งผูวิจัยใชในการบันทึกภาพในการสัมภาษณกลุมเปาหมาย 

เพื่อใชเปนเอกสารอางอิง ตลอดจนการลําดับเหตุการณจากภาพที่เก็บรวบรวมในการวิจัยคร้ังนี้ 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษากลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา รวมถึงการ

ส่ือสารตราสินคารานเจเลง การเก็บรวบรวมขอมูลจึงเปนการเก็บขอมูลจากปรากฏการณตางๆ    

เกี่ยวกับรานเจเลง พลาซา ซึ่งประกอบไปดวย 

 การเขาสนาม ผูวิจัยไดแนะนําตัวกับผูใหขอมูล ตลอดจนกําหนดสถานภาพและ 

บทบาทของผูวิจัยโดยเปดเผยและแจงใหผูใหขอมูลกลุมเปาหมายทุกคนทราบถึงวัตถุประสงคของ

การทําวิจัยในคร้ังนี้ และสรางความสัมพันธกับกลุมเปาหมายในระยะเวลาหน่ึงสัปดาหกอนการลง

เก็บขอมูล 

 การเก็บขอมูล ผูวิจัยไดใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 

 1. เอกสารท่ีเกี่ยวของ จากการศึกษาคนควาตํารา บทความ ขาวจากหนังสือพิมพ

วารสาร นิตยสาร “คูสรางคูสม” นิตยสาร “แกจน” และเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับธุรกิจรานเจเลง      

พลาซา ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

DPU



 45

 2. การสัมภาษณแบบเจาะลึก ซึ่งผูวิจัยจะดําเนินการสัมภาษณเจาะลึกแบบไมเปน

ทางการ เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับเนื้อหาที่ไดกําหนดไวในวัตถุประสงค ซึ่งจะไดกําหนดแนวคําถาม

แบบกวางๆ ไวลวงหนา และใชวิธีการแบบผสมผสานกัน ไดแก การสัมภาษณโดยเปดกวางและ

สัมภาษณแบบมีจุดสนใจเฉพาะ เนนสัมภาษณกลุมเปาหมายหลักๆ ภายในรานเจเลง พลาซา  

 3. การสังเกตแบบมีสวนรวม เปนหลักโดยวิธีการสังเกตและสัมภาษณอยางไมเปน

ทางการ (การซักถามหรือพูดคุย) ผูวิจัยจะสังเกตการกระทําหรือพฤติกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวัน

ของกลุมผูประกอบการที่เปนกลุมเปาหมายหลักที่จะทราบถึงกลยุทธการสรางตรารานเจเลง  

 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 ระยะเวลาในการวิจัยประมาณ 4 เดือน โดยแบงเปน  3 ระยะ คือ 

 ระยะที่ 1 กอนเก็บขอมูล ผูวิจัยทําการศึกษาพื้นที่ รวบรวมขอมูลประวัติจากเอกสาร 

และกลุมธุรกิจเกี่ยวของภายในเวลาประมาณ 1 เดือน โดยศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของตางๆ เร่ิม 

ต้ังแตเดือนกันยายน 2546 เปนตนไป 

 ระยะที่ 2 ระหวางเก็บขอมูล นัดหมายและสัมภาษณกลุมบุคคลที่เกี่ยวของ สังเกตจาก

การลงพื้นที่ภายในเวลาประมาณ 8 เดือน เดือนละ 2 คร้ัง เร่ิมต้ังแตเดือนเมษายนถึงเดือนธันวาคม 

2547   

 ระยะที่ 3 หลังการเก็บขอมูล ดําเนินการวิเคราะหขอมูล สรางบทสรุปตามกรอบแนวคิด

การวิจัย และตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลภายในเวลาประมาณ 3 เดือน 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยจะนํารายละเอียดขอมูลทั้งจากเอกสารและการสัมภาษณ

บุคคลมาแยกประเด็นวิเคราะหกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา การสื่อสารตราสินคา  

ตลอดจนเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดที่ไดนํามาใช โดยใชแนวคิด งานวิจัย และบทวิเคราะห

ตาง ๆ ในบทที่ 2 เปนกรอบในการวิเคราะห ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลไปพรอมๆ กับการเก็บ

รวบรวมขอมูลตามหลักการวิจัยเชิงคุณภาพ และทําการตรวจสอบขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวม 

โดยใชการตรวจสอบความนาเชื่อถือไดของขอมูลแบบสามเสา ซึ่งเปนการแสวงหาขอมูลจากแหลงที่

แตกตางกัน เพื่อรวบรวมเปนเร่ืองเดียวกันคือจากการสังเกต การซักถามและการศึกษาขอมูลจาก
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เอกสาร โดยนําขอมูลทั้งหมดที่เก็บรวบรวมมาเปรียบเทียบซึ่งกันและกันในประเด็นตางๆ ที่ตองการ

ศึกษา   ดังนี้ 

 1.   กลยุทธใดที่ใชสรางตรารานเจเลง พลาซา   

 2.   การสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา เปนอยางไร 

 3. การตลาดที่ใชในการแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงินบาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 

2540 ของรานเจเลง พลาซา เปนอยางไร 

 4. อะไรคือปจจัยที่ทาํใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ 

 

 สําหรับการนํา เสนอขอมูลผู วิจัยจะใชการพรรณนาเชิงวิ เคราะห  (Analytical 

Description) เพื่อแสดงใหเห็นถึงกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา โดยการนําเสนอขอมูล

พรอมกับการวิเคราะหขอมูล เพื่อจะแยกประเด็นตอบปญหานําวิจัยออกอยางชัดเจน และทําให 

เขาใจงายยิ่งข้ึน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 

 

1. ตรารานเจเลง พลาซา 

ปจจัยภายใน 

ปจจัยภายนอก 

3. ปจจัยที่ทําใหรานเจเลงประสบความสําเร็จ 

กลุมผูบริหาร 

กลุมพนักงาน 

ลูกคาประจํา 

ลูกคาขาจร 

ลูกคาใชและซ้ือไปขาย 

หนวยงานอ่ืนๆ ที่เก่ียวของ 

2. สวนประสมทางการตลาด 

2. สวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ 

บริการ 

ราคา 

ชองทางการ
จําหนาย 

การโฆษณา
ประชาสัมพันธ 

การขายโดย
ใชพนักงาน 

การสงเสริม 
การขาย 

การสงเสริม 
การขาย 

การตลาด 
ทางตรง 

การจัด 
กิจกรรมพิเศษ 

แสดงสินคา/
จัดโชวรูม 

 
ใหบริการ 

ใชบรรจุ
ภัณฑ 

การใชปาย
ตางๆ 

เครือขายสอืสาร
อิเลก็ทรอนิกส 

ใชผลติภัณฑ
เปนสื่อ/
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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 
 การวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการศึกษากลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา โดยการ

สัมภาษณเจาะลึกแบบไมเปนทางการจากกลุมผูประกอบการบริษัท เอแอนดเจบิวต้ีโปรดักส จํากัด 

หรือรานเจเลงพลาซา กลุมลูกคารานเจเลง และสัมภาษณประชาชนทั่วไปที่เปนผูหญิง จํานวน 

200 คน เกี่ยวกับการรับรูตราสินคารานเจเลง รวมทั้งการวิเคราะหดานขอมูลเอกสารจาก     

หนังสือพิมพ นิตยสารและส่ิงพิมพตางๆ ที่เกี่ยวของกับการสรางตรารานเจเลงพลาซา โดยแบงการ

นําเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 ตอน ดังตอไปนี้ 

 ตอนที ่ 1  กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา 

 ตอนที่  2 กลยุทธการสือ่สารตรารานเจเลง พลาซา 

 ตอนที่  3   กลยุทธการตลาดของรานเจเลงที่ใชในการแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงิน

บาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 

 ตอนที ่ 4 ปจจัยทีท่ําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ 

 
ตอนท่ี 1 กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา 
 

 จากเด็กสาวอายุสิบส่ีที่ตองลาออกจากโรงเรียนกลางคันดวยปญหาการเงินของ 

ครอบครัว โดยตองมาชวยแมขายของแผงลอยในตลาดสดดวยเงินลงทุนเพียง 1,200 บาท ที่งอก

เงยเปนกําไรหลักแสนในชวงเวลาไมกี่เดือน และสองปหลังจากนั้น ในวันที่สาวที่ชื่อ “เลง” อายุครบ 

16 ป เธอก็เปนเจาของเงินสดหลายลานบาทแลว 

 

 หลายปที่ผานไป ธุรกิจการคาของเธอเติบโตอยางรวดเร็ว จากธุรกิจเงินแสน เงินลาน 

กลายมาเปนธุรกิจรอยลานและพันลานในชวงเวลาไมนานนัก ปจจุบัน “เจเลง พลาซา” หรือที่เขียน

บนปายหนารานวา “เจเลง พลาซา” เพราะเธอเชื่อวา “ไมโทมันแหงนหนา ทําใหทํามาคาขาย

เจริญรุงเรือง ถาเปนไมตรีมันคว่ําหนา เปนกาลกิณี ทําใหลมจม” ก็ไดเจริญเติบโตมาเปนอาคาร

กอสรางขนาดใหญสูงสิบช้ัน ต้ังเคียงคูอาคารทาอากาศยานกรุงเทพหรือสนามบินดอนเมืองได

อ ย า ง 
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สงางาม มีเงินกําไรในแตละปหลายพันลานบาท เฉพาะภาษีที่รานเจเลงพลาซาตองเสียใหกับ 

รัฐบาลในแตละปประมาณ 700 - 800 ลานบาท    

ในป 2549 รานเจเลง พลาซา จะมีอาคารขนาดมหึมาผุดข้ึนมาอีกสองโครงการบน

เนื้อที่ 10 ไร ใกลสนามบินสุวรรณภูมิและพุทธมณฑลสาย 2 เพื่อตอนรับลูกคาจากภาคตะวันออก

และภาคใตโดยเฉพาะ โดยใชเงินลงทุนโครงการละ 500-600 ลานบาท 

 

ในปจจุบันคําวา “เจเลง” กลายเปนแบรนดสินคาที่ดังระดับประเทศไปแลว แมวา

ความจริงจะไมใชแบรนดสินคาโดยตรง แตเมื่อใดที่กลาวถึงเจเลง ทุกคนตางรูจักเปนอยางดีวาเปน

แหลงรวมสินคาที่มีชื่อเสียงมากมายต้ังแตระดับชนช้ันสูงไปจนถึงคนธรรมดาทั่วไป  

 

นอกจากนี้ในเวลาสองปขางหนา ชื่อเจเลง พลาซา ก็จะเปรียบเสมือนเปนแบรนดที่ดัง

ไปทั่วโลก เนื่องจากเจเลงมีการลงทุนกอนใหญ จางทีมนักวิจัยดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง 

เพื่อเตรียมเปดโรงงานใหมในประเทศฝร่ังเศสเพื่อสงจําหนายสินคาไปทั่วโลก จึงถือเปนการขยาย

การสรางตราสินคารานเจเลงใหเปนที่รูจักไปทั่วโลก 

 

การสรางตราสินคารานเจเลงใหเปนที่รูจักและยอมรับไปทั่วโลกนั้นยอมมีที่มาและมี

กลยุทธในการสรางตราเพื่อจะใชกระบวนการทางการตลาดชวยเผยแพรหรือส่ือสารตราใหลูกคา

ไดรูจักและจดจําอยางแนนอน ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลทั้งหมดจากเอกสารและจากการ

สัมภาษณ ซึ่งสรุปกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา ไดดังนี้ 

 

1.  การสรางความแตกตาง (Differentiation) เปนกลยุทธการสรางตราขอแรกที่

รานเจเลง พลาซา นํามาใชในการสรางตราสินคา ซึ่งโดยทั่วๆ ไปแลวเมื่อพูดถึงตราสินคาชนิดใด

ชนิดหนึ่ง เราก็จะนึกไดวาสินคานั้นคืออะไร มีรูปรางหนาตาอยางไร มีการบรรจุหีบหอขนาดไหน

บาง และจะนํามาใชประโยชนอะไรไดบาง ตามวัตถุประสงคของเราที่จะเลือกใช 

 

ในป พ.ศ.2543  รานเจเลง พลาซา ไดเปดตัวรานแหงใหมที่ต้ังอยูริมถนนวิภาวดีรังสิต 

ติดกับรานพฟัแอนดพายของบริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) โดยจัดทําตราสินคารานเจเลงเปน

รูปปายช่ือรานเจเลงพนัลูกโลกและมีรูปเคร่ืองบินบินลักษณะรอบโลก (ภาพที ่8)  
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ภาพท่ี 8 
แสดงสัญลักษณโลโกรานเจเลงบนถุงพลาสติกใสสินคาของรานเจเลง พลาซา 

 

 

 

 

 

 

 

 ตราสัญลักษณดังกลาวนี้แสดงเอกลักษณถึงความแตกตางของสินคาที่จําหนายใน

รานเจเลงวาเปนสินคานําเขามาจากตางประเทศ โดยนํามาจากทั่วทุกมุมโลก ซึ่งมีจําหนายที่เดียว

ในประเทศไทย ส่ือความหมายวาลูกคาจะไมสามารถหาซ้ือไดจากที่อ่ืน 

 

 ในการจัดต้ังบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักส จํากัด ในป พ.ศ.2531 เพื่อเปนบริษัท  

ผูประกอบการรานเจเลง พลาซา นั้น ไดมีการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคาเปนรูปตัวอักษร

ภาษาอังกฤษตัว A&J และมีรูปเคร่ืองบินบินผานตรงกลางตัวอักษร (ภาพที่ 9) เปนการใชชื่อของ

บริษัทมาจัดทําเปนสัญลักษณ รวมทั้งจุดเดนเปนเอกลักษณคือภาพของเคร่ืองบิน เนื่องจาก

ตองการสื่อถึงสินคาที่จําหนายของรานเจเลงวาเปนของที่นําเขามาจากตางประเทศ  

 
ภาพท่ี 9 

แสดงสัญลักษณเครื่องหมายการคาของบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักส จาํกัด 
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 พรชนก ปญญโญ พนักงานขายแผนก Bell รานเจเลง พูดถึงตราสินคาวา “ลูกคา 

สวนใหญจะรูจักวาใครคือเจเลง และหลายคนยอมรับในความงาม เหมือนกับวาตราสินคาเราคือ

ภาพของเจเลง ไมมีใครติดตาภาพตราโลโกที่พิมพไวขางถุงใสสินคาเลย” (พรชนก ปญญโญ, 29 

เมษายน 2547)  

 เฉลียว  สงางาม ลูกคาขาจร พูดถึงตราสินคารานเจเลงวา “จริงๆ ไมถึงกับมาซ้ือสินคา

บอยนัก จะซื้อครีมทาผิวซึ่งมีขวดใหญนานๆ กวาจะหมด สินคาเยอะดี แตที่วาราคาถาเทียบกับ  

สินคาไทยที่ทําจากสมุนไพรยังคิดวาแพงกวามาก สวนที่คิดวาตรานี้คือตัวเจเลง เพราะวาจะพบ

เห็นภาพเจเลงอยูบอยๆ จากรูปภาพที่ตกแตงรานเจเลงและบนเอกสารโบวชัวรตางๆ ของราน ยัง

เคยเห็นในหนังสือพิมพบาง คิดวาเคาใชภาพตัวเองส่ือใหถึงลูกคามากกวาภาพอ่ืน รูวาเจเลงอายุ

มาก แตที่เห็นภาพก็นับวาสวยทีเดียว” (เฉลียว  สงางาม, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 นอมจิตร  กานพูล ลูกคาใชและซ้ือไปขาย พูดถึงตราสินคารานเจเลงวา “ชอบสินคาที่

มีใหเลือกหลายชนิด โดยเฉพาะเคร่ืองสําอางจะซ้ือเปนประจําทุกเดือนๆ หนึ่งหลายพันเหมือนกัน 

เพราะซ้ือใชของตัวเองและของเพ่ือนๆ ที่ฝากซ้ือดวย แตจะบวกคารถเพิ่มนิดหนอย แตถาพูดถึง

ตราจริงๆ แลวจะนึกถึงตัวเจเลง ชอบที่เคาเปนเจาของรานใหญโตแตจะดูวาเอาใจใสเขาถึงลูกคาดี 

ชอบการพูดแนะนําสินคามากเลย แปลกดี แตก็นาฟง” (นอมจิตร  กานพูล, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 จากภาพสัญลักษณของโลโกแสดงปายชื่อรานเจเลงพันรอบลูกโลกและมีรูปเคร่ืองบิน

บินรอบดังภาพที่ 10 เมื่อนําไปเปรียบเทียบกับความเห็นสวนหนึ่งของกลุมลูกคาทั้งลูกคาประจํา 

ขาจร หรือกลุมลูกคาที่ใชและซ้ือไปขาย ลูกคาสวนใหญไดมีความเห็นเกี่ยวกับตราสินคาเหมือนกัน

คือจะนึกถึงตัวเจเลงเปนตัวแทนแสดงถึงสินคาประทินโฉมที่จําหนายในรานมากกวาภาพ

สัญลักษณอ่ืนๆ  ถือวาเปนการรับรูถึงตราที่แตกตางจากความมุงหมาย  

 

 ในกรณีตราสินคารานเจเลง พลาซา ที่เมื่อเราพูดตราสินคารานเจเลง ส่ิงแรกที่เราจะ

นึกถึงตราสินคาชนิดนี้คืออะไร ผูหญิงคนหนึ่ง ผูหญิงเกงคนหนึ่ง เจาของอาณาจักรแหงความงาม 

เจาแมแหงความงาม หรือรานที่จําหนายสินคายี่หอดังๆ ที่นําเขาจากตางประเทศ  ฯลฯ   

 

 ดังนั้น เพื่อใหทราบถึงการรับรูถึงตราสินคารานเจเลงของลูกคาหรือประชาชนทั่วไปได

ชัดเจนข้ึน ในระหวางวันที่ 1-3 มิถุนายน 2547  จึงไดมีการสัมภาษณเชิงสุมกลุมตัวอยางที่เปนสตรี 
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จํานวน 200 คน ที่หนาหางสรรพสินคาฟวเจอรปารครังสิตแบบไมเปนทางการ โดยใชคําถาม

ปลายเปดเพียงขอเดียวสอบถามถึงส่ิงแรกที่นึกถึงเม่ือไดยินคําวา “ตราสินคารานเจเลง” และ

คําตอบที่ไดรับจากการสัมภาษณเชิงสุมกลุมตัวอยาง ปรากฏผลตามตารางที่ 5 ดังนี้ 

 
ตารางที ่ 5   จํานวนและรอยละของคําตอบที่กลุมตัวอยางนึกถึงสิ่งแรกเม่ือไดยินคําวา  

“ตราสินคารานเจเลง” 
 

คําตอบที่ไดรับ จํานวน รอยละ 

1.  ชื่อเจเลงซึ่งเปนเจาของรานจําหนายเคร่ืองสําอางแบรนดแนม 75 37.5 

2.  ผูหญิงเกงคนหนึ่งที่เปนเจาของอาณาจักรแหงความงาม 44 22 

3.  เจาแมแหงความงาม 33 16.5 

4.  รานที่จําหนายสินคานําเขาจากตางประเทศ 33 16.5 

5.  อ่ืนๆ  เชน เคร่ืองสําอาง, ขนมตางประเทศ, น้ําหอมยี่หอดัง 15 7.5 

รวม 200 100 

 

         จากตารางที่ 5 พบวา ส่ิงแรกที่กลุมตัวอยางที่เปนผูหญิงจํานวน 200 คน นึกถึง     

เมื่อไดยินคําวา “ตราสินคารานเจเลง” คําตอบที่ไดรับมากที่สุดคือ นึกถึงช่ือเจเลงซ่ึงเปนเจาของ

รานจําหนายเคร่ืองสําอางแบรนดแนม จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาคือ นึกถึง     

ผูหญิงเกงคนหนึ่งที่เปนเจาของอาณาจักรแหงความงาม จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 22 และ 

นึกถึงเจาแมแหงความงาม จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 16.5 เทากับการนึกถึงรานที่จําหนาย 

สินคานําเขาจากตางประเทศ สําหรับคําตอบที่ไดรับนอยที่สุดคือ นึกถึงสินคาประเภทตางๆ เชน 

เคร่ืองสําอาง, ขนมตางประเทศ น้ําหอมยี่หอดัง ฯลฯ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 7.5  

 

  คําตอบที่ไดจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เปนผูหญิงที่บริเวณหางสรรพสินคา 

ฟวเจอรปารครังสิต เมื่อไดยินคําวา “ตราสินคารานเจเลง” คนสวนใหญรูจักและส่ิงแรกจะนึกถึงคือ 

ชื่อเจเลงซึ่งเปนผูหญิงเกงคนหนึ่งที่เปนเจาของอาณาจักรแหงความงาม และนึกถึงลําดับรองลงมา

คือสถานที่จําหนายสินคา สวนที่นึกถึงสินคาที่จําหนายอยูในรานจะมีจํานวนนอยที่สุด ผลสรุปนี้

สามารถอธิบายถึงตราสินคารานเจเลงในเชิงสัญญะที่มีการสรางความสัมพันธของตัวหมายและ

ตัวหมายถึง รวมทั้งกระบวนการสรางสัญญะ (ภาพที่ 10)  ไดดังนี้ 
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ภาพท่ี 10 
กระบวนการสรางความหมายของตราสินคารานเจเลง 

 
 
 

 

กระบวนการสรางความหมาย 

- ประสบการณที่ลูกคาพบเห็น 

   ตัวเจเลง ไดยินเสียงพูด และ 

   ไดทดลองใชผลิตภัณฑ 

- สังคมพูดถึงเจเลงวาเปน 

     เจาแมแหงความงาม 

 

 

 

 จากสัญญะของบุคคลที่มองตัวเจเลงเปนตัวแทนของตราสินคาประทินโฉม มี

กระบวนการสรางความหมายมองตัวเจเลง เสียงและภาษาพูดที่ใชมีการสื่อสารเปนตัวหมายหรือ

รูปสัญญะ (Signifier) ซึ่งรูปสัญญะนี้มีตัวหมายถึงหรือความหมายสัญญะ (Signified) ถึง

ผลิตภัณฑตางๆ ที่ทําใหเจเลงซึ่งมีอายุมากแลวยังคงความสวยงามอยู ทั้งนี้มีกระบวนการสราง

ความหมายแสดงความสัมพันธของรูปสัญญะและความหมายสัญญะถูกรับรูหรือตีความโดยลกูคา

ห รื อ ป ร ะ ช า ช น 

ทั่วไปจากประสบการณตรงของแตละคนที่มีโอกาสพบเห็น ไดยินเสียงจากเจเลงหรือทดลองใช

ผลิตภัณฑตางๆ และจากการตีความหมายโดยนัยแฝงที่สวนรวมหรือสังคมเปนผูใหความหมาย  

ซึ่งแบงสัญญะของตราไดดังนี้ 

1. สัญญะของตัวบุคคล ชื่อเจเลงซึ่งเปนผูหญิงเกงคนหนึ่งที่เปนเจาของอาณาจักร

หรือเปนเจาแมแหงความงาม สัญญะนี้แสดงความหมายถึงตัวบุคคลที่ถือเปนความโดดเดนกวา

สัญญะของ 
ตราสินคา
รานเจเลง 

  
รูปสัญญะ 

ตัวหมายถงึ 
คือ ผลิตภัณฑ
ประทินโฉม  

เจเลงอายุมาก 
แตยังดูสวยงาม เปน
เพราะใชผลิตภัณฑ
ประทินโฉมที่
จําหนายในราน 
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สถานที่จําหนายหรือสินคาที่จําหนาย จึงทําใหผูบริโภคสวนใหญรับรู และรูจักและจะนึกถึงเปน  

ส่ิงแรกหากไดยินคําวา “ตราสินคารานเจเลง” ภาพลักษณของตัวเจเลงเปนตัวใหความหมายคือ 

เจเลงเปนคนที่รักสวยรักงามจะเปนผูรักษารูปรางหนาตาไดสวยงามในสายตาผูบริโภค เพราะอายุ

ที่สูงถึงเกือบ 60 ป ทุกเวลาท่ีผูบริโภคไดพบเห็นเจเลงบอยๆ คร้ัง จะตองพบกับความงาม

ตลอดเวลา อีกทั้งภาพของเจเลงจะปรากฏอยูในหลายๆ จุดของราน และบนเอกสารสิ่งพิมพหรือ

โบวชัวรตางๆ หรือกระทั่งส่ือหนังสือพิมพที่เผยแพรออกไปทุกๆ รูปแบบนั้นจะเนนใหเห็นถึงความ

ส ว ย แ ล ะ 

สวยงามของเจเลงดังตัวอยางรูปภาพเจเลง (ภาพที่ 11-12) ดังนี้ 
 

ภาพท่ี 11 
แสดงภาพลกัษณเจเลงบนเอกสารสิง่พิมพหรือโบวชัวร และทางสื่อหนงัสือพิมพ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 12 
แสดงรูปภาพเจเลงที่ใชตกแตงบริเวณภายในและภายนอกรานเจเลง พลาซา 
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2. สัญญะในการเปนตัวแทนผูบริโภค โดยตัวสัญญะเปนการใชภาษาพูดและ 

น้ําเสียงอยางเปนกันเองจากตัวเจเลงเปนกลยุทธสําคัญเพื่อใชส่ือความหมายหรือตัวหมายถึงการ

ไดใชผลิตภัณฑตางๆ แลว ซึ่งมีกระบวนการสรางความหมายโดยการเผยแพรสัญญะนี้ผานสื่อ

เสียงตามสายทุกวันเพื่อใหผูบริโภคไดรับฟงพรอมกัน ณ จุดจําหนาย เชน 

   “ชุดบํารุงเสนผมจากสาหรายทะเล ทําใหผมเงางาม เมื่อกอน เจเลงผม

หงอกพอไดใชชุดบํารุงเสนผมนี้ทําใหผมดําเงางาม ของไมดีจริงเจเลง

ไมเอามาขายในราน สวนทานผูหญิงที่มีปญหาผิวพรรณลองใชครีม 

รกแกะจากออสเตรเลียดู ทํามาจากรกแกะชวยไดจริงๆ ที่นี่เปนผูแทน

จําหนายเจาเดียวในประเทศไทย” 

   “วิธีใชผลิตภัณฑแบลลใหไดผลเร็วที่สุดและมีประสิทธิภาพดี

ที่สุดตองทําตามกรรมวิธีการลางหนาตามสูตรของเจเลงเทานั้น คือ ผูที่

ผิวแหงเร่ิมดวยการเทโฟมลางหนาใสมือถูกใหทั่วใบหนาที่แหงยงัแหงๆ 

อยู ใหทั่วแลวใชผาขนหนูชุดน้ําอุนเช็ดออกใหสะอาด อยาลืมใชน้ําเย็น

ลางตามทุกคร้ัง …รับรองวาทานที่ทําตามสูตรของเจไดครบ หนาของ

ทานจะมีสภาพดีข้ึนชนิดที่เจกลารับประกันความผิดหวังคะ” เปนตน 

        

 จากการใชส่ือสัญญะในการเปนตัวแทนผูบริโภคโดยการใชภาษาพูดและน้ําเสียงที่

เปนกันเองเหมือนเพ่ือนบอกตอเพื่อน ประกอบกับการใชสัญญะตัวบุคคลที่แสดงใหผูบริโภคไดพบ

เห็นทั้งตัวจริงและรูปภาพตามส่ือตางๆ วาเปนคนที่อายุมากแตดูสวยงาม ซึ่งผูบริโภคที่ไดรับรูรับ

ฟงสัญญะทั้งสองนี้แลวจะทําใหนึกถึงคุณภาพของผลิตภัณฑที่มีการรับประกันโดยตัวเจเลงการันตี

วาไดทดลองมาแลวหากไมดีไมนํามาขาย หากผูบริโภคใชผลิตภัณฑตางๆ ตามที่เจเลงแนะนําจะ

ทําใหดูสวยงามดีเหมือนกับเจเลงที่อายุมากแตยังดูสวยงามอยู  

  

 ดังนั้นภาพลักษณของเจเลงทั้งดานการรูปราง การแตงกายและภาษาพูดที่เผยแพร

ผานเสียงตามสายในรานเจเลง พลาซาทุกๆ วัน จึงเปนสัญญะแสดงความหมายที่เปนความงาม

แทนตราของสินคาที่จําหนายไป ทั้งนี้เปนเพราะความสมํ่าเสมอและความถี่ในการปฏิบัติทุกๆ วัน 

จึงทําใหผูบริโภครูจักตัวเจเลงแทนตราสัญลักษณโลโก คําโลแกน และเครื่องหมายการคาเผยแพร

ประชาสัมพันธอยู (ภาพที่ 8-9)  
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 กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์ บุตรสาวคนโตเจเลง กลาววา “เรามีรานเจเลง ซึ่งเปนรานที่มี   

แบรนดลอยัลต้ีมากๆ แตติดกับช่ือของแม ถาเราใชชื่อเจเลงใหเปนประโยชน เราก็จะสามารถขาย

ของได ดังนั้นจึงตองโปรโมตแบรนดของเราใหแข็งข้ึน เรามีจุดยืนอยูตรงช่ือของแบรนดเรา”  

(กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์  , 29 เมษายน 2547) 

 สายพิน  อาจธัญกิจ ลูกคาที่ใชและซื้อไปขาย กลาววา “เปนลูกคารานเจต้ังแตราน

เดินเล็กๆ ในตลาดใหมที่มีเคร่ืองสําอางอิมพอรตอัดแนนเต็มราน ชอบการแนะนําสินคาทําให

เขาใจไดงายข้ึน ยังมีเพื่อนๆ อีกมากที่คิดเหมือนกัน และชอบตัวเจเลงที่ใหความใกลชิดสนิทสนม

ไมถือตัวเลย สินคามีหลากหลายดี มีคุณภาพ เพื่อนๆ จะฝากซื้ออยูเร่ือยเพราะมาบอย ระยะหลัง

จึงทําเปนธุรกิจคิดคาใชจายเพิ่มบาง” (สายพิน  อาจธัญกิจ, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

        2. การสรางความสัมพันธ (Relevance) เปนกลยุทธการสรางตราสินคาขอที่สองที่

รานเจเลง พลาซา นํามาใชในการสรางตราสินคา เมื่อคนทั่วไปยอมรับวาตราสินคารานเจเลง  

พลาซา คือตัวเจเลงเอง   ดังนั้น การสรางความสัมพันธจึงเกิดข้ึน  

         จากการรวบรวมเอกสารและการสัมภาษณ สามารถสรุปวิธีการสรางความสัมพันธ

ของตราสินคารานเจเลง พลาซา ในการเปนตราสินคาที่อยูในใจของลูกคาไดดังนี้ 

          2.1  การบริการท่ีเทาเทียมกัน การบริการถือวาเปนส่ิงสําคัญในการสราง

ความสัมพันธกับลูกคา ที่รานเจเลง พลาซา จะเห็นไดวามีผูคนมากมายหลายระดับที่เขาไปใช

บริการ ต้ังแตคนระดับบนไปจนถึงระดับลาง ก็เขามาซ้ือหาสินคาไดทั้งส้ิน การบริการของรานเจเลง 

พลาซา ก็เหมือนกันทั้งหมด ไมมีการแบงชนช้ัน 

         และที่นาสังเกตก็คือ ในแตละวันตัวเจเลงเองก็คือผูใหบริการคนหนึ่งที่มาคอยเดิน

ตอนรับลูกคาและใหการบริการอยางเปนกันเองดวยตัวเอง โดยไมเลือกวาจะบริการแตคนที่มีฐานะ

เทานั้น ในแตละวันจะไดยินเสียงการประชาสัมพันธของเจเลง เจาของรานยืนพูดแนะนําสินคา 

ภายในรานอยางไมรูจักเหน็ดเหนื่อย ก็เพราะคําวาบริการที่เทาเทียมกันแคนั้น 

   

        เจเลง กลาววา “การบริการลูกคา ทางรานถือเปนหัวใจสําคัญอยางมาก และเปน

บริการที่เทาเทียมกันหมดไมมีการแบงชนชั้น ในรานเจลูกคาทุกคนคือคนสําคัญ ขนาดตัวเจเองยัง

ตองมายืนพูดปาวๆ อยูนี่  บางคร้ังพูดจนเสียงไมมี  ถาไมใชเพื่อบริการลูกคา  แลวจะมาทําอยางนี้

ทําไม สูข้ึนไปนอนที่หองเอาพัดลมเปา แลวส่ังเด็กๆ มันทําไมดีกวาหรือ” (อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล, 

29 เมษายน 2547) 
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 วนัสยา ธัยราช พนักงานขายแผนก Bell กลาวถึงการบริหารงานที่ใกลชิดกับลูกคา

ของเจเลงวา “แมไมใชผูบริหารที่นั่งส่ังแลวปลอยลูกนองลุยงานขาย แมจะพูดเสียงตามสายที่คอย

แนะนําสรรพคุณสินคาแตละตัววาตัวไหนดีอยางไร สินคาอะไรเพิ่งนําเขามา ไมตางไปจาก

พนักงานขายที่คอยเชียรลูกคา แตเจาของรานลงมาทําหนาที่ดวยตัวเอง” (วนัสยา ธัยราช, 29 

เมษายน 2547) 

 

         2.2  การใหความใกลชิดกับลูกคา เปนอีกวิธีการหนึ่งที่รานเจเลงพลาซา 

นํามาใชในการสรางความสัมพันธโดยเฉพาะกับลูกคา รวมถึงพนักงาน โดยเจเลงจะเปรียบลูกคา

และพนักงานทุกคนเสมือนคนในครอบครัวจะเห็นไดวาลูกคาที่มาซื้อสินคาบอยๆ จนคุนหนาตากัน

ดี ตัวเจเลงและพนักงานในรานทุกคนจะทักทายและเรียกช่ือไดอยางถูกตอง และมีการพูดคุย       

สอบถามกันอยางเปนกันเอง  โดยเฉพาะตัวเจเลงดวยแลว ถามีการสังเกตใหดีจะเห็นวาการพูดคุย

ของเจเลงนั้นจะเปนลักษณะเหมือนคนในครอบครัวคุยกัน ไมเหมือนคนขายสินคากับลูกคา 

สําหรับความสัมพันธกับพนักงานที่จะสนิทสนมเปนเสมือนแมกับลูก ซึ่งพนักงานทุกๆ คนสมัครใจ

เรียกเจเลงวาแมเอง 
 
           เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “เจบริการลูกคาเหมือนเพื่อน พี่ นอง หรือคนในครอบครัวเรา

เอง เมื่อมีความสนิทกันมากข้ึนก็กลายมาเปนเพื่อนกันในที่สุด ปจจุบันเจมีเพื่อนหลายคนที่พัฒนา

จากการเปนลูกคาและติดตอกันมายาวนานหลายปต้ังแตอยูที่รานเกาบริเวณตลาดใหมดอนเมือง 

จนปจจุบันสนิทกันลูกหลานนับถือเสมือนญาติเลย มันเปนความรูสึกที่ดี เจทํางานอยางมีความสุข

นะในการแนะนําลูกคาเปนความรูสึกที่ดีๆ” (อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 อาภาภรณ วงษาราช พนักงานของรานทําผมภายในรานเจเลง กลาววา “เจเลงจะ 

ดูแลพวกเราพนักงานลูกจางทุกคนเหมือนลูก ซึ่งทุกๆ คนจะเรียกเจวาแม เพราะเจจะดูแลทุกขสุข

โดยไมแบงระดับช้ันของพนักงาน ทุกๆ คนจะไมมีหัวหนาคนงานมาควบคุม หรือส่ังการใดๆ เจจะ

พูดคุยสอบถามทั้งดานการทํางานและความเปนอยูตางๆ หรือกลางวัน-เย็นจะรับประทานอะไรกัน

อยูบอยๆ” (อาภาภรณ วงษาราช, 29 เมษายน 2547) 
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             2.3  การเปนที่ปรึกษาสวนตัว เปนบริการพิเศษอีกอยางหนึ่งที่รานเจเลง 

พลาซา นํามาใชในการสรางความสัมพันธของทางรานใหอยูในหัวใจของลูกคา โดยเปนการให

คําปรึกษาเกี่ยวกับปญหาการใชผลิตภัณฑของทางรานทางโทรศัพทมือถือ ซึ่งนอกจากจะเปน

บริการพิเศษที่ชวยเหลือลูกคาในการใชผลิตภัณฑอยางถูกตองและไดผลแลว การไดทราบปญหา

และความตองการในดานตางๆ ของลูกคายังเปนการเก็บขอมูลทางการตลาดที่มีคามหาศาล เพื่อ

นํามาใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาอีกดวย 
 
           กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์ บุตรสาวคนโตของเจเลง กลาวถึงบริการพิเศษนี้วา “ทุกวันนี้ตอง

รับโทรศัพทจากลูกคาอยางนอย 20-30 ราย ในการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับปญหาและการใช

ผลิตภัณฑของทางราน แตกอนก็มีไมมากนัก เมื่อเราใหคําแนะนําไปแลวใชไดดี ก็บอกกันปากตอ

ปาก จนเด๋ียวนี้โทรศัพทไมเคยวางเลย จนตองบอกแม และใหเบอรแมไป ยอมรับวาคนเดียวเอาไม

ไหวจริงๆ แตก็สนุกและมีความสุขนะ เมื่อแนะนําไปแลวไดผล แลวเขาโทรกลับมาขอบคุณเรา และ

ที่มีคามากที่สุดคือ ขอมูลที่ไดจากลูกคายังสามารถนํามาพัฒนาผลิตภัณฑของเราไดอีกดวย” 

(กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์ จะไมมีวันเปดรานเจกุง ลูกสาวเจเลง ข้ึนมาคาขายแยกออกไปแนนอน, 20 

ตุลาคม 2547 : 2 ) 

 

            2.4 การใหแตสิ่งท่ีดี เปนวิธีการตอมาที่รานเจเลง พลาซา นํามาใชในการสราง

ความสัมพันธของทางรานกับลูกคา ที่รานเจเลงจะใชการพูดผานเสียงตามสายที่คอยแนะนํา

สรรพคุณสินคาแตละตัว วาตัวไหนดีอยางไร สินคาอะไรเพิ่งนําเขามา ไมตางไปจากพนักงานขายที่

คอยเชียรลูกคา แตที่นาทึ่งก็คือ นั่นคือ เจเลง เจาของรานเจเลง เจาแมแหงอาณาจักรความงาม   

เจเลง ผูหญิงที่ไดชื่อวาจายภาษีปละ 800 ลาน  เจเลง ผูซึ่งกําเงินสดๆ กวา 1,000 ลาน เพื่อจะ

เปดเจเลง พลาซา สาขา 2 และ 3 และเจเลงผูซึ่งเอาเงินสด 600-700 ลานบาท ไปลงทุนที่ประเทศ 

ฝร่ังเศสเพื่อเปดโรงงานผลิตเคร่ืองสําอางสงขายทั่วโลก 

 

            การที่ตองออกมาพูดดุจพนักงานขายเชียรสินคาเชนนี้ตองใชความอดทน จริงใจ และ

เด็ดเด่ียวเปนอยางมาก  เมื่อเปรียบเทียบกับตัวตนที่เปนอยูของผูหญิงที่ชื่อเจเลง ดังที่กลาวไปแลว

ขางตน แนนอนวาการกระทําของเจเลงที่กระทําอยูเปนกิจวัตรเชนนี้ ยอมมีจุดมุงหมายและ        

เปาประสงคและตองการจะวัดใจอะไรบางอยางแนนอน 
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           เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ถาจะพูดวาเปนการวัดใจ ก็คงจะกลาวเชนนั้นได  แตตองไม

ลืมวาเมื่อวัดแลวเขาเชื่อเจหรือเปลา  ส่ิงที่ทําตองการผลเพียงอยางเดียววาลูกคาตองเช่ือเจ  เชื่อใน

ส่ิงที่เจออกมาพูดปาวๆ วาเจเชียรใหใชสินคาที่ดี สินคาแตละชิ้นเจการันตีคุณภาพวาของดี ราคา

ไมแพงและที่สําคัญทุกชิ้นเจลองหมดแลว” (อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 เปรมศิริ  ฤทัยเจตนเจริญ  ผูเขียนคอลัมน Rich&Risk กลาวถึงวิธีการแนะนําใหลูกคา

รับรูขอมูลเกี่ยวกับสินคาตางๆ วา เจจะพูดเสียงตามสายที่คอยแนะนําสรรพคุณสินคาแตละตัววา

ตัวไหนดีอยางไร สินคาอะไรเพิ่งนําเขามา ไมตางไปจากพนักงานขายที่คอยเชียรลูกคา แตนี่เจเลง

เจาของรานลงมาทําหนาที่ดวยตัวเอง “ชุดบํารุงเสนผมจากสาหรายทะเล ทําใหผมเงางาม 

เมื่อกอนเจเลงผมหงอกพอไดใชชุดบํารุงเสนผมนี้ทําใหผมดําเงางาม ของไมดีจริงเจเลงไมเอามา

ขายในราน สวนทานผูหญิงที่มีปญหาผิวพรรณ ลองใชครีมรกแกะจากออสเตรเลียดู ทํามาจากรก

แกะชวยไดจริงๆ ที่นี่เปนผูแทนจําหนายเจาเดียวในประเทศไทย” (เจเลง พลาซา อาณาจักร “ความ

งาม” ทุกมุมโลก, 24 พฤษภาคม 2547:7) 

 

          3.  การสรางความนับถือ เปนกลยุทธการสรางตราขอที่สามที่รานเจเลง พลาซา   

นํามาใชในการสรางตรารานเจเลง พลาซา สรางความนับถือโดยการปลูกฝงคอนเซปตความเชื่อถือ 

ที่วา ของท่ีนําสมัยที่สุดในเมืองไทย รานเจงตองมี  ของท่ีทันสมัยที่สุดในโลก รานเจเลงตองมี ของ

ที่เจเลงเปนผูนําเขามาขาย รานอ่ืนตองไมมี  ของที่หาที่ไหนในเมืองไทยไมได  ตองมีที่รานเจเลง 

 

          นอกจากนั้นการสรางความนับถือตอตรารานเจเลงที่วา คนคาขายตองต้ังใจจริงใน

การทําการคา จะตองเปนคนที่ไมหลอกลวงลูกคา  ไมเอาผลิตภัณฑที่ไมมีคุณภาพมาขาย  สินคา

ที่มาขายทุกตัวตองมีคุณภาพ เปนแนวคิดที่สรางความนับถือใหแกทั้งรานเจเลง และแสดงความ    

นับถือและใหเกียรติแกลูกคาที่มาใชบริการภายใตตรารานเจเลงอีกดวย 

 

          เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ปจจุบันคนขายของเนนจะเอาแตกําไร ไมคํานึงถึงคุณภาพ 

ยิ่งปจจุบันรานเล็กๆ จะเปนของปลอมเกือบทั้งหมด แลวไปโกหกลูกคาวามาจากประเทศนั้น

ประเทศนี้ บางอยางผลิตจากฝร่ังเศส ก็บอกวาของเขาขายตองแพงกวาเพราะมาจากญ่ีปุน เราก็วา

สินคานี้มีที่ไหนญ่ีปุนไมมี พวกนี้ก็โกหกเขาไปเร่ือยๆ ทําไดไมจีรัง หากทําการคาดวยความ 

ซื่อสัตย ทําใหลูกคา “ติด” ธุรกิจก็จะประสบความสําเร็จได” (เจเลง พลาซา อาณาจักร “ความงาม” 

ทุกมุมโลก, 24 พฤษภาคม 2547:7) 

DPU



 60

 

 4.  สรางความคุนเคย  เปนกลยุทธการสรางตราขอที่ส่ีที่รานเจเลง พลาซา นํามาใช

ในการสรางตรารานเจเลง พลาซา จากการเก็บรวบรวมเอกสารและการสัมภาษณ รานเจเลง  

พลาซาสรางความคุนเคยในตราสินคารานเจเลง พลาซา ดังตอไปนี้ 

  4.1 ของดี ราคาไมแพง เปนการสรางความคุนเคยใหกับลูกคาที่เขามาซ้ือสินคา

ภายใตตราสินคาของรานเจเลง พลาซา วา เม่ือคุณนําสินคาของรานเจเลงไปเปรียบเทียบกับที่อ่ืน 

ที่มียี่หอเดียวกัน ขนาดเดียวกันแลว สินคาที่รานเจเลงถูกกวาเสมอ เมื่อเปนเชนนี้บอยเขาก็จะเกิด

การสรางความคุนเคยใหกับลูกคาวา คงไมมีตราสินคาอ่ืนใดที่จะตอบสนองความตองการไดดีกวา

ตราสินคารานเจเลงอีกแลว และในท่ีสุดก็จะเกิดความภักดีตอตราสินคารานเจเลงตลอดไป   

          

            เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ของเราไมเคยมีใครบอกวาเราขายของแพง มีแตบอกวาขาย

ของถูก  ถูกจนมีคนเอาไปลือวาขายของปลอม  แตจริงๆ เราขายถูกไดเพราะของเราขายดี ราคาถูก 

เนนกําไรนิดหนอยใหพออยูได แตเนนวอลุมเปนหลัก” (เจเลง พลาซา อาณาจักร “ความงาม”     

ทุกมุมโลก, 24 พฤษภาคม 2547:7) 

 

 หทัยรัตน บินชัย จังหวัดนนทบุรี ลูกคาประจํา กลาววา “รานเจเลงมีของอุปโภค

บริโภคมากมายใหจับจายใชสอย ราคายอมเยาว สินคาบางรายการมีโปรโมช่ันแถมมากกวาสินคา

ที่อ่ืน” (หทัยรัตน  บินชัย, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 สมพร  สุนทรตุน  พนักงานบริษัท ไทย แอร พอรต กราวด เซอรวิสเซส จํากัด ซึ่งเปน

ลูกคาขาจร กลาวถึงราคาสินคาวา “นานๆ จะไปเลือกซ้ือสินคาที่รานเจเลง พวกขนมจะมี

หลากหลายและราคาถูกบาง แพงบาง แตพวกสินคาอ่ืนเชน น้ําหอม ครีมทาผิว หรือเคร่ืองสําอาง

จากตางประเทศยังเห็นวาราคาสูงอยูดี และไมคอยใชดวย” (สมพร  สุนทรตุน, 1 พฤษภาคม 

2547) 

 

 พะยอม ชาวเวียง เจาของรานเสริมสวยที่จังหวัดนครนายก ลูกคาประจําที่ซื้อสินคาไป

ใชและจําหนาย กลาววา “เนื่องจากทํารานเสริมสวยจะตองใชครีมยอมผมหรือผลิตภัณฑประทิน

โฉมตางๆ จํานวนมาก คิดวาสินคาที่รานนี้ราคาถูกกวาถาซ้ือตามหางทั่วไป จะเขามาซ้ือเปน
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ประจําประมาณ 2 สัปดาหตอคร้ัง และลูกคารานเสริมสวยก็ใหความนิยมพวกวิตามินอีบํารุงผม 

นําไปขายดีมาก” (พะยอม  ชาวเวียง, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 จากการจําหนายสินคานําเขาจากตางประเทศโดยประกาศวาราคาถูกนั้น อาจฟงดู

เกินความจริง เพราะสินคานําเขาเมื่อนําไปเปรียบเทียบกับสินคาที่ผลิตจากวัตถุดิบภายในประเทศ 

ก็ยอมมีราคาสูงกวาหรือจะราคาสูงกวาสินคาประเภทเดียวกันที่ไมเสียภาษีนําเขาอยูดีถาวิเคราะห

ขอมูลที่ไดรับจากลูกคาขาจรหรือลูกคาทั่วไปที่นานๆ จะไปซ้ือสินคาจากรานเจเลง พลาซา ลูกคา

กลุมนี้สวนใหญเปนพนักงานบริษัทที่มีรายไดไมสูงนัก ซึ่งสรุปความเห็นที่คลายคลึงกันในเร่ือง

ราคาสินคาวาสินคาสวนใหญราคาคอนขางสูง อาจเปนเพราะคุณภาพหรือมาตรฐานที่ดีกวาสินคา

ไทยที่คํานึงถึงมาตรฐานสากลไมมากนัก แตหากวิเคราะหความคิดเห็นกลุมลูกคาประจําและ    

ลูกคาที่ซื้อไปขายตอจะเห็นวาเสียงสวนใหญเห็นวาราคาไมแพง เพราะนําราคาไปเปรียบเทียบกับ

หางรานทั่วไป 

 
            4.2 จําหนายสินคาหลายชนิดท่ีเลือกอยางมีคุณภาพโดยการนําเขาแต
เพียงผูเดียว เปนการสรางความแตกตางใหกับลูกคาในทางตรงกันขามจนเกิดเปนมั่นใจและเปน

ความคุนเคยข้ึนมาในใจของลูกคา เปนการประกาศที่ทาทายเปนอยางมากตอความรูสึกของลูกคา

และคูแขงขันในทางการคา แตส่ิงที่ซอนอยูในประกาศนั้นเปนการทาทายและเชิญชวนใหลูกคาไป

พิสูจนส่ิงที่เจเลงประกาศไว  และแนนอนวาเจเลงยอมรูอยูวามีลูกคาจํานวนไมนอยตองลองใชแน 

            กลุมลูกคาที่เขาไปในรานเจเลงทุกคนจะไดยิน ไดฟง และรับรูการประกาศเชิญ

ชวนและทาใหทดลองใชสินคาจากการแนะนําของเจเลง ซึ่งเปนธรรมดาที่หลายคนจะอยากลองใช

ตามวิสัยของมนุษยอยางการที่ลูกคาซื้อสินคาที่รานเจเลงเปนประจําก็อยากลองวาที่อ่ืนไมมีจริง

หรือ แลววันหนึ่งเมื่อมีโอกาสลองไปซื้อที่อ่ืนหรือมีความเชื่อวาที่อ่ืนก็นาจะมีเหมือนกัน ปรากฏวา

จะไมสามารถหาสินคาที่ตองการไดครบทุกอยาง 

  เม่ือเหตุการณในลักษณะนี้ เกิดข้ึนบอยๆ ลูกคาก็จะเกิดความเชื่อมั่นที่วา 

สินคาที่มีขายที่รานเจเลงจะไมมีขายที่อ่ืน นอกจากตองไปซื้อที่เจเลงเทานั้น เมื่อเกิดความเช่ือมั่น

บอยๆ เขาก็จะเกิดเปนความคุนเคยข้ึนมาทันทีโดยอัตโนมัติวา สินคามีที่รานเจเลงเทานั้น ไมตอง

ไปหาที่อ่ืนใหเสียเวลาเสียเงินไปที่รานเจเลงเทานั้น และในท่ีสุดก็จะภักดีตอตราสินคารานเจเลง

ตลอดไป 
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            ความคุนเคยเชนนี้มักเกิดกับลูกคาที่ เปนขาประจําของสินคารานเจเลงมาพอ 

สมควร เนื่องจากกระบวนการในการสรางความคุนเคยของมนุษยนั้นตองใชเวลาสมควร ในการ

ทดลอง พิสูจนซ้ําๆ จนเกิดการยอมรับ กอนที่การยอมรับจะกลายเปนการทําดวยความคุนเคยและ

ภักดีตอตราสินคาเจเลงไปโดยอัตโนมัติ 

 

            พรเพ็ญ นพรัตน ลูกคาประจํา กลาวถึงวา “แตกอนมีทัศนคติที่ไมคอยดีตอรานเจเลง

นัก เนื่องจากฟงเขาเลาวาสินคาปลอมมาก แตที่ทํางานใกลกับรานและมีโอกาสไปกับเพื่อนหลาย

คร้ังก็ไมเห็นวาปลอมตรงไหน แถมสินคาหลากหลายมากๆ มีสินคายิ่งพวกขนมหรืออาหารแหง

จากตางประเทศมีมากมายจริงๆ ราคาก็ถูก เด๋ียวนี้เลยกลายเปนความเคยชินและความคุนเคยโดย

อัตโนมัติเลยที่ส้ินเดือนที่หรือเทศกาลตางๆ ตองไปซ้ือของ” (พรเพ็ญ นพรัตน, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

             4.3  จําหนายสินคาทันสมัยที่สุดในเมืองไทย เปนการสรางความเชื่อใหเกิด

ข้ึนกับลูกคาในแนวคิดที่วาของที่ทันสมัยที่สุดในเมืองไทยรานเจเลงตองมี เปนแนวคิดที่เจเลงได

ประกาศไวอยางอหังการและทาทายจริงๆ มีรูปแบบและวิธีการเดียวกันกับขอ 4.2 จนบางคร้ัง    

กอใหเกิดความหม่ันไสไปทั่วทั้งในบรรดาลูกคาและคูแขงขันทางการคาของรานเจเลง 

            แตส่ิงที่ซอนอยูภายในคําประกาศกองนั้นก็คือ การทาทายอยางจงใจ กระตุนเรา และ

ผลักดันใหเกิดความหม่ันไส เพื่อเปนแรงขับใหลูกคาไปพิสูจนส่ิงที่เจเลงประกาศไว เพื่อใหลูกคาได

เกิดการยอมรับนับถือทั้งใจและกาย จนกลายเปนความเชื่อมั่น ศรัทธา และเคยชินไปใน 

ที่สุด  และสุดทายก็จะกลายเปนความภักดีตอตราสินคาที่ชื่อเจเลงตลอดไป 

 

            4.4 จําหนายสินคาทันกระแสความนิยมของทั่วโลก เปนอีกขอหนึ่งที่เจเลง

ประกาศไว โดยมีจุดมุงหมายในการผลักดันตราสินคารานเจเลงใหเปนตราสินคาที่คุนเคยอยูใน 

หัวใจของลูกคาตลอดไป รูปแบบและวิธีการเปนเชนเดียวกับขอ 4.2 และ 4.3 ซึ่งผลสุดทายจะ 

ลงเอยที่ลูกคาจะสรางกระบวนการความคุนเคยโดยอัตโนมัติวาคงไมมีตราสินคาอ่ืนที่ตอบสนอง

ความตองการไดดีกวาตราเจเลงอีกแลว ก็จะเกิดความภักดีตอตราสินคารานเจเลงตลอดไป 

 

 เจเลง กลาวถึงแนวทางการขายสินคาของรานวา “สินคาแตละชิ้นเจเลงการันตี 

คุณภาพวาของดี ราคาไมแพง ที่สําคัญเจเลงลองมาหมดแลว ของในรานเปนของที่รานอ่ืนไมมี 

ของที่นําสมัยที่สุดในเมืองไทยเปนของที่มีใหมในโลกเราก็จะมี เปนของที่ใครไปทุกมุมโลกมาแลว
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อยากจะซ้ือของที่เมืองไทยไมมีรานเราจะมี เปนคอนเซปตของรานเราเลย” (เจเลง พลาซา 

อาณาจักร “ความงาม” ทุกมุมโลก, 24 พฤษภาคม 2547:7) 

 

สําหรับแนวคิดของลูกคาทุกๆ กลุมตอภาพลักษณตัวเจเลงที่เปนตรารานนั้นมีความ

คิดเห็นสอดคลองกันวารับรูวาสินคาที่โดดเดนมีจําหนายในรานเจเลงเปนเคร่ืองสําอางประทินโฉม

เพราะดูจากตัวเจาของธุรกิจที่อายุมากแตยังดูสวยงามและนําเสนอภาพตนเองส่ือใหลูกคารับรูได

โดดเดนที่สุด ซึ่งสรุปความคิดเห็นของลูกคากลุมตางๆ ตอกลยุทธการสรางตรารานเจเลงไดดัง 

ตารางที่ 6 ดังนี้ 

 
ตารางที ่6  ขอคิดเห็นของกลุมลูกคาตอกลยุทธการสรางตรารานเจเลง 

 
กลยุทธการสรางตรา ลูกคาประจํา ลูกคาขาจร ลูกคาใชและ 

ซ้ือไปขาย 

1.  การสรางความ  

แตกตาง 

ทุกกลุมมีความเหน็ตรงกนัวาเจเลงเปนตราสินคาที่โดดเดนและแตกตาง

จากสินคาอ่ืนที่เนนใหลูกคารูจักตรายี่หอและสรรพคุณของสินคา แต

รานเจเลงใชตัวเจาของเปนพรีเซ็นเตอรที่ไดทดลองใชแลวไดผล มีความ   

สวยงามจากการใชสินคาของตนแสดงใหลูกคาไดประสบพบเหน็โดยตรง

ตลอดเวลา 

2.  การสราง

ความสัมพันธ 

มีความใกลชดิ พบปะ

พูดคุยเสมอ เห็นวา   

เจเลงไมถือตัว 

ไมคอยเห็น

ความสัมพันธมากจะ

มาซื้อของที่

จําเปนตองใช 

มีความใกลชดิ พบปะ

พูดคุยเสมอ เห็นวา    

เจเลงไมถือตัว 

3.  การสรางความ    

นับถือ 

เชื่อถือและเคารพนับ

ถือกันเสมือนญาติ 

ยังไมสนทิ  เชื่อถือและเคารพ   

นับถือเช่ือมัน่ในสินคา 

4.  การสรางความ   

คุนเคย 

คุนเคยภาพลักษณ   

สินคานําเขาทีม่ี

หลากหลาย ราคาถูก  

สินคานําเขาหลายตัว

ราคาแพง ไมนิยม  

จะเลือกสินคาไมแพง

มากหรือถูกกวา

ทองตลาด 

คุนเคยภาพลักษณ    

สินคานําเขาทีม่ี   

หลากหลาย ราคาถูก  
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                     ตราสินคารานเจเลง พลาซา ไมเพียงแตเปนตราสินคาดังยี่หอดังยี่หอหนึ่งเทานั้น แต

เปนผูหญิงคนหนึ่งที่รักษาภาพลักษณของตัวเองไดเปนอยางดี รวมทั้งมีวิธีการในดานบริหารสินคา 

หรือใชนโยบายในการกําหนดราคาไมแพงนัก โดยการควบคุมตนทุนคาใชจายอยางเขมงวดของ

เจาของธุรกิจ การเนนเพิ่มปริมาณการขายใหมากข้ึน และสุดยอดกลยุทธในการใชภาษาที่สามารถ

โนมนาวใจลูกคาของตนในเมืองไทยใหภักดีตอตราสินคาของเธอไปคร่ึงคอนประเทศ   

 

 เธอยังไมหยุดเพียงเทานั้น เธอใชเวลาเก็บเกี่ยวประสบการณ ความช่ําชอง และพรอม

ที่จะรุกตอไปขางหนาดวยบุคลิกภาพ 5 ก คือ กฎ  เกง  แกรง  กลาหาญ  และกาวไกล  เธอมีความ

มุงมั่นที่จะผลักดันตราสินคารานเจเลงไมใชแคเพียงตราสินคาระดับโลกเทานั้น แตตองการใหมัน

กลายเปนตํานานตราสินคาแหงมวลมนุษยชาติ DPU
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ตอนท่ี  2  กลยุทธการสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา 
 
          จากการเก็บรวบรวมเอกสารและการสัมภาษณ ผูวิจัยพบวารานเจเลง พลาซา ไดนํา

กลยุทธทางส่ือสารการตลาดในการส่ือสารตราของราน ซึ่งสามารถแบงการวิเคราะหเนื้อหา

ในตอนนี้ออกเปน 2 สวนคือ  

           สวนที่ 1  ใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) อันประกอบไปดวย 3'P คือ 

ผลิตภัณฑ (Product ) ราคา (Price ) และชองทางการจัดจําหนาย (Place) มาวิเคราะหกลยุทธ

การตลาดที่รานเจเลง พลาซา ใชในการดําเนินงานทางธุรกิจ 

          สวนที่ 2  ใชการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication)หรือ 1C มาวิเคราะห

การสื่อสารการตลาดของรานเจเลง พลาซา ใชในการดําเนินงานทางธุรกิจ 

          
สวนที่  1   สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

1. กลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) ประกอบไปดวย 

 

1.1  ความหลากหลายของผลิตภัณฑรานเจเลงพลาซา ถือไดวาเปนแหลง      

รวบรวมผลิตภัณฑหลากหลายยี่หอจากทั่วทุกมุมโลก ที่คนทั่วไปไมวาระดับใดสามารถที่จะเขามา

สัมผัสได  กลยุทธการสื่อสารการตลาดที่รานเจเลง พลาซา มักเนนใชอยูเสมอก็คือ “ที่นี่เปนที่เดียว

ที่จะสามารถหาสินคายี่หอดังๆ  ได โดยไมตองๆ ไปหาหลายหางใหยุงยากและเสียเวลา”  
 

          เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ส่ิงที่เจมีความมั่นใจเปนอยางมากก็คือ รานเจเปนแหลง   

รวบรวมสินคาแบรนดดังๆ มากที่สุด ถาคุณตองการสินคาแบรนดดังๆ มาที่นี่ทีเดียวจบ โดยไมตอง

ไปวิ่งหาตามหางตางๆ ใหยุงยาก เนื่องจากแตละหางก็จะมีกลุมซัพพลายเออรในสวนของตน  

จึงทําใหบางคร้ังยี่หอที่เราตองการไมสามารถหาซื้อได  แตมาที่รานเจนี่ จะเอาอะไร ขอใหเปนยี่หอ

ดังเถอะ เจมีทุกอยาง” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 พรใย ธนเชวงสกุล จังหวัดปทุมธานี ลูกคาประจํากลาววา “ชอบท่ีจะไปเลือกซ้ือสินคา

เพราะวามีสินคาที่หลากหลาย นาซ้ือ ราคาไมแพง สถานที่ชวนใหเดินและหากมองภาพลักษณตรา

สินคาของรานคิดวาเจาของรานหรือตัวเจเลงเองมีความโดดเดนเหมือนเปนตัวแทนของสินคา 

เพราะวาเปนคนมีอายุที่ดูสวยงามมาก” (พรใย  ธนเชวงสกุล, 1 พฤษภาคม 2547) 
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 อัญชลี  เกตสระ พนักงานบริษัท ไทยแอรพอรตส กราวด เซอรวิสเซส จํากัด เปนลูกคา

ขาจรทั่วไป กลาวถึงรานเจเลงวา “โดยสวนตัวที่ไปจับจายซื้อของที่รานเจเลง เพราะสินคาราคาถูก

กวาหางทั่วไป คุณภาพสินคาดูแลวเทียบเทากับของที่อ่ืนๆ แตสินคาก็ไมไดมีหลากหลาย มีเปน

บางยี่หอ สําหรับการบริการพนักงานจะใหความสนใจกับลูกคาที่ดูมีฐานะมากกวาลูกคาที่มาเดิน

ชมสินคาทั่วไป จึงไมถือวาประทับใจในการบริการมากนัก” (อัญชลี  เกตสระ, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 1.2 แหลงผลิตภัณฑความงามของสตรี รานเจเลง พลาซา ในปจจุบัน

กลายเปนสัญลักษณตัวแทนของแหลงผลิตภัณฑความงามของสตรีไปแลว ซึ่งจะดวยความต้ังใจ

หรือไมก็ตาม แตการที่รานเจเลง พลาซา มีผลิตภัณฑประทินโฉมของสตรีมากกวาผลิตภัณฑอ่ืน 

จึงทําใหมีการสื่อสารกันปากตอปากในบรรดาลูกคาที่ไดมาสัมผัสและกลายเปนศูนยรวมของแหลง 

ผลิตภัณฑความงามของสตรีไปในที่สุด  

  

          นอกจากนั้น ตัวเจาของรานเองคือ เจเลง ก็เปนตัวเรงกระแสคํารํ่าลือดังกลาวไดเปน

อยางดี  เนื่องจากวัยที่มากแลว แตยังมีความงามเชนเดิม  จึงทําใหลูกคาโดยเฉพาะลูกคาสตรี ไม

วาจะระดับใด มาเยือนรานเจเลง อยางไมขาดสาย 

 

          เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “จริงๆ เปนความต้ังใจแตเดิมที่จะใชจุดนี้เปนจุดขาย 

เนื่องจากเจเปนคนชอบความสวยความงามมาต้ังแตเด็ก จึงมักจะแนะนําผลิตภัณฑที่เจใชใหกับ

ลูกคาเสมอ แตก็ไมไดนึกวาตัวเจจะกลายเปนตัวแทนของความงามไป ทานนายกรัฐมนตรี ดร.

ทักษิณ ชินวัตร และภริยาเคยมาที่นี่ และไดใหฉายาเจวา เจาแมแหงความงาม (“เจเลง” เปดอกยัน

ไมเคยขายของปลอม การันตี “ของแท” ทุกช้ิน, 31 ธันวาคม 2546:18 ) 

 

ม.ล.พิชญพงศ  รัตนาไล จังหวัดนนทบุรี ลูกคาขาจรทั่วไป กลาวถึงรานเจเลงวา “ที่

ชอบเพราะมีสินคาคุณภาพใหเลือกมากมายทั้งของใชของรับประทานในราคายอมเยาวดี เจาของ

รานถึงชราภาพแลวแตดูงามดี ทําเลคมนาคมไปมาสะดวกสบายดี แตมีขอเสียคือสถานที่คับแคบ

ไปหนอย ถาขยายออกสักนิดก็จะดี พนักงานบางคนยังไมสุภาพ หนางอ ไมสวย ไมหลอ สินคา

บางอยางแพงและมีปลอมปนอยู ที่จอดรถยังไมเพียงพอ” (ม.ล.พิชญพงศ รัตนาไล, 1 พฤษภาคม 

2547) 
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          1.3  ศูนยรวมผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ รานเจเลง พลาซา ไดชื่อวา

เปนศูนยรวมผลิตภัณฑที่นําจากตางประเทศ ผลิตภัณฑสวนใหญจะเปนผลิตภัณฑดังๆ ที่มี

ชื่อเสียงในประเทศไทยและเนนไปที่สตรีเปนหลัก เชน เคร่ืองสําอาง เปนตน กลยุทธการสื่อสาร

การตลาดตราสินคารานเจเลงจะใชการสื่อสารจากปากตอปากของลูกคา ซึ่งส่ือสารตรารานเจเลง

ออกไปสูสาธารณะในลักษณะเปนลูกโซ จากหนึ่งไปสอง จากสองไปส่ี และตอไปเร่ือยๆ  ซึ่งเปนกล

ยุทธที่ใชอยางมีประสิทธิภาพ เห็นผล และเสียคาใชจายนอย 

 

          เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “เจเปนคนชอบโยนกอนหินถามทาง ในบางคร้ังเราไมแนใจวา

ส่ิงที่เราคิดนั้นจะประสบความสําเร็จหรือไม ก็ตองมีการทดลองดู ถาสําเร็จเราก็ทําตอไปอยางเต็ม

ตัว แตถาไมสําเร็จ เราก็หยุด โดยไมเสียอะไรมากและคิดหาวิธีการใหมตอไป วิธีการของเจบางคร้ัง

ไมไดต้ังใจหรือคิดลวงหนาดวยซํ้า แตก็มีลูกคาชวยเปนกระบอกเสียงจากปากตอปากเปนไฟ    

ลามทุงข้ึนมา เจก็ตองทําใหมันเปนตามส่ิงที่เขาเช่ือ จนในปจจุบันก็เปนอยางที่เห็น” (อารยา 

อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

         นารีรัตน เกงกาจ จังหวัดปทุมธานี ลูกคาประจํา กลาววา “แตเดิมก็ไมคอยเห็นดวย

กับการใชสินคาที่มาจากตางประเทศมากนัก โดยมีความเช่ือวาเปนสินคาฟุมเฟอย และทําให

ประเทศชาติขาดดุลการคา ไมสงเสริมสินคาไทย แตเพื่อนๆ ในกลุมจะพูดถึงรานเจเลง พลาซา ให

ไดยินเสมอ จนตองมาพิสูจนวามันเปนยังไงทําไมถึงพูดถึงกันนัก  จากวันนั้นจนวันนี้ก็กลายมาเปน

ลูกคาขาประจําไปในที่สุดเพราะมีสินคาใหเลือกแยอะ ราคาถูก ดูมีคุณภาพ และสถานที่จัดได 

สวยงามนามอง สวนเร่ืองการเปนสินคาฟุมเฟอยนั้นก็แลวแตใครจะคิดและมองในมุมใด เปนความ

คิดเห็นสวนตัวมากกวา” (นารีรัตน เกงกาจ, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 แมวากลยุทธการสื่อสารการตลาดของรานเจเลงพลาซา ทั้งที่เกิดจากการวางแผนและ

ไมไดวางแผนจะประสบความสําเร็จอยางดงามจนสามารถสรางตราสินคารานเจเลงพลาซา ให

เปนที่รูจักไปทั่ว แตในอีกมุมหนึ่งก็ไดรับการตอตานจากคนบางกลุมที่โจมตีวารานเจเลงพลาซา

เปนแหลงของการทําใหประเทศชาติขาดดุลการคาและเปนแหลงของสินคาฟุมเฟอยแหลงใหญ 

รวมถึงเปนแหลงที่มีการปลอมปนสินคาดวย โดยมีกลุมลูกคาบางคนไดแสดงความเห็นทาง        

อินเทอรเน็ตช่ือเว็บไซท www.mthai.com วาสินคาที่รานเจเลงมีปลอมผสมกะของจริงมากๆ  โดย
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กลาววาเจเลงขายของแทชวงแรก แตระยะหลังจะใชวิธีปลอมปนอยู  เปนการเตือนลูกคาดวยกัน

ใหระวังดูใหแนใจจริงๆ กอน 

 

 เมื่อเกิดกระแสตอวาเร่ืองมีขายของปลอมปนมากๆ เจเลงจะตอบโตกระแสดังกลาว

กลับในชองทางส่ืออินเทอรเน็ต โดยขอใหผูอางวาซ้ือสินคารานเจเลงแลวไดของปลอมใหนํามา

พิสูจน ซึ่งจะยินดีชดใชให และยังตอกย้ําภาพลักษณสินคาเปนของแทโดยการลงโฆษณาทาง

หนังสือพิมพที่ไดรับความนิยมทั้งไทยรัฐและไทยโพสต ฉบับประจําวันพุธที่ 31 ธันวาคม 2546 

ขนาดเต็มหนาโดยลงขอความพลาดหัวขาว (ภาพที่ 13) ดังนี้  

 
ภาพท่ี 13 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพไทยรัฐ และหนังสือพิมพไทยโพสต  
ฉบับประจําวนัที่ 31 ธันวาคม 2546 ตอบโตกระแสขาวขายของปลอมและการันตีสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 เนื้อหาขาวไดยืนยันวารับประกันสินคาทุกชิ้นวามีมาตรฐานสากล และไดรับการ 

ตรวจสอบจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของตลอดเวลา ไมวาจะเปนบริษัทผูผลิตสินคา ตํารวจ หรือ 

คณะกรรมการอาหารและยาแลวไมเคยพบของใดๆ ปลอมปนอยู แตการขายถูกกวาทองตลาดมาก

จึงอาจเปนเหตุใหไดรับการกลาววา แตเจเลงไดพยายามใหขอมูลที่ทางรานสามารถขายถูกได

เนื่องมาจากซื้อสินคามาดวยเงินสด และซ้ือปริมาณมากๆ และไมคิดจะทําลายอนาคตของราน  

 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ขาวตํารวจและเจาหนาที่ อย. จับรานคาเล็กๆ ขาย

เคร่ืองสําอางบริเวณตลาดดอนเมืองวาสินคาเขาเปนของปลอม โทรทัศนลงขาววาจับในตลาด

รานเจเลงเกา คนไดยินไมทันฟงก็เขาใจวาเปนของรนเจเลง อาจเพราะหลายกลุมที่ยังมีอคติกับ

ราน แตแรกยอมรับขายของหนีภาษีมีแอรหิ้วมาให ตอนหลังเลิกขายไมรับจากแอรยังเคยโดนแอร

ดาวาเราขายของปลอม เจเปดอกยันไมเคยขายของปลอม การันตี “ของแท” ทุกช้ิน รานมีโกดังเก็บ
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สินคาไมเก็บที่อ่ืน ไมหนี ไมหลบ พรอมใหตรวจสอบไดตลอดเวลา ถาปลอมจริงจะตั้งอยูไมได

หรอก ปจจุบันเขามีหนวยราชการตรวจสอบ เอเยตที่นําเขามาเองเขาก็ไมยอมใหเราลอยนวลขาย

ข อ ง เ ข า ห ล อ ก ”  

(“เจเลง” เปดอกยันไมเคยขายของปลอม การันตี “ของแท” ทุกช้ิน, 31 ธันวาคม 2546:18) 

 

 จะเห็นไดวาขอเสียของรานเจเลงจะปรากฏทางกระดานสนทนาบนอินเทอรเน็ต

คอนขางจะมีผลเสียอยางมาก แตเจเลงก็พยายามใชกลยุทธในการสื่อสารในทางเดียวกันและทาง

ส่ืออ่ืนๆ เชนทางหนังสือพิมพดวย เพื่อชี้แจงใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นใจและรับรองในคุณภาพ

ของสินคาและเพื่อใหภาพลักษณของรานที่เปนแหลงรวมของสินคานําเขาจากทุกมุมโลกของตน 

และใชวิธีการรับประกัน (Guarantees) เปนวิธีการการทําการตลาดโดยตรง เพราะการส่ังซ้ือสินคา

ดวยวิธีการนี้ในความรูสึกของกลุมเปาหมายถือวาคอนขางเสี่ยงกวาการซ้ือในรูปแบบปกติ

โดยทั่วไป เนื่องจากกลุมเปาหมายไมมีโอกาสสัมผัสสินคากอนซ้ือ ดังนั้น การรับประกันจึงถือวา

เปนวิธีหนึ่งที่จะสรางความมั่นใจใหแกกลุมเปาหมายที่จะตัดสินใจซื้อสินคาไดอีกทางหนึ่ง 

 

          2.  กลยุทธการตลาดตราสินคารานเจเลงดานราคา (Price) ประกอบไปดวย 

   

 2.1 ราคาถูกกวาที่อ่ืน ผลิตภัณฑยี่หอดังๆ ในรานเจเลงพลาซา เม่ือเปรียบเทียบ

ชนิด ขนาด เดียวกันแลว ราคาสินคาของรานเจเลง พลาซา จะถูกกวาที่อ่ืนมาก โดยเฉพาะ

เคร่ืองสําอาง และผลิตภัณฑประทินโฉมของคุณสุภาพสตรี จึงเปนเหตุผลที่อธิบายไดวาทําไม

สุภาพสตรีจึงนิยมมาซื้อผลิตภัณฑประทินโฉมที่รานเจเลง พลาซา  

 

เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “การที่ของในรานเจเลง พลาซา สามารถขายไดถูกกวาที่อ่ืน  

ก็เพราะเราไมตองผานซัพพลายเออรที่นําสินคาเขามา แตเจติดตอกับผูผลิตสินคาโดยตรง 

จึงสามารถตอรองราคาได นอกจากนั้นเจใชเงินสดในการส่ังซื้อกับผูผลิต จึงทําใหไดราคาที่

สามารถมาขายไดถูกกวาคนอ่ืน นี่จึงเปนที่มาวาทําไมเจจึงขายไดถูกกวาหางสรรพสินคาทั่วไป” 

(อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 
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ภัสรพิมล  รัมมะเอ็จ บริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด ลูกคาประจํา กลาวถึงรานเจเลง

วา “ชอบเดินซื้อของที่เจเลงเพราะใกลบาน มีของใหเลือกหลากหลาย ที่สําคัญราคาถูกกวาที่อ่ืน 

โดยเฉพาะเคร่ืองสําอางลดเปอรเซ็นเยอะดี” (ภัสรพิมล  รัมมะเอ็จ, 13 สิงหาคม 2547)  

 2.2 เนนการเพิ่มยอดการขายโดยไมเนนเพิ่มดานราคา จะเปนอีกกลยุทธ

สําคัญที่เปนจุดยืนของรานเจเลง พลาซา โดยเจเลงมักจะส่ือสารออกมาสูสาธารณชนรับทราบอยู

เสมอๆ ทุกคร้ังที่มีโอกาสไมวาจะไปพูดหรือไปปรากฏตัวในงาน หรือการใหสัมภาษณแกส่ือมวลชน

แขนงใดก็ตาม จนดูเหมือนวาเปนส่ิงที่เจเลงเก็บงําไวในสวนลึกภายในที่ไมตองการเปดเผยนัก 

 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “เจยอมรับวาเร่ืองนี้มันมีสาเหตุที่ตองพูดและย้ําไมวาจะอยูที่

ใดก็ตาม ถาจําได ชวงหน่ึงมีกระแสขาวลือวา การที่เจเลงขายของไดถูกกวาที่อ่ืน เพราะเจเลงขาย

ของปลอม กระแสขาวลือนี้ยังมีมาถึงปจจุบัน ซึ่งเร่ืองนี้เจเจ็บใจมากและเคืองมาจนถึงปจจุบัน มัน

จะปลอมไดอยางไร เจเอาเงินสดๆ ไปซื้อโดยตรงกับผูผลิต ไมตองผานใคร สามารถตอรองราคาได 

มันก็เหลือสวนตางของกําไรเยอะ เจก็มาขายใหมาก เอากําไรใหนอย มันก็สามารถอยูได สามารถ

ขายได ดันไปปลอยขาวลือทําลายเจวา เจขายของปลอม คุณวามันนาเจ็บใจไหมกับไอขาวลือที่มัน

ไมมีสาระแบบนี้  เจก็ไมรูจะทําอยางไร นอกจากใชสุภาษิตไทยที่วา หนทางพิสูจนมา กาลเวลา

พิสูจนคน และถาเจมีโอกาสไดไปพูดหรือใหสัมภาษณใครที่ไหน เจจะตองพูดเร่ืองนี้ มันเปนการพูด

ออกมาโดยอัตโนมัติ พูดออกมาจากใจของผูหญิงตัวเล็กๆ คนหนึ่ง” (นิตยสารแกจน ฉบับ

ประจําเดือนมีนาคม 2547) 

 

 สําหรับปญหาขาวสินคาปลอมเจเลงกลาวอยางมีอารมณวาไมเคยมีความคิดในสมอง

ที่จะขายของปลอมหรือทําปลอมยี่หอของใคร และการทําปลอมก็ใชวาจะสามารถนํามาวางขายได

อยางลอยนวล เจาของสินคาหรือซัพพลายเออรที่เปนตัวแทนจําหนายสินคาก็คงไมปลอยใหทํา 

เชนนั้น คงถูกจับดําเนินคดีไปนานแลว แตต้ังแตอดีตจนปจจุบันที่เจเลงยายรานมาที่ใหมก็ไมเคย

โดนจับเร่ืองของปลอมหรือเขาไปเกี่ยวของกับเร่ืองของปลอมเลย แตกลับมีขาวลือออกมาเปนระยะ 

 

เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “เจไมเคยโดนจับเร่ืองการปลอมของของใครหรือเอาของ

ปลอมมาขายในราน คิดหรือวามันทํางายๆ แตขาวลือเร่ืองเจปลอมของมันก็มีมาเปนระยะๆ ต้ังแต

อยูรานเกา จนมาเปนรานใหมแลว ถาจะใหพูดเร่ืองจริงกันตองพูดวาในชวงยุคเร่ิมตนของเจนั้น เจ

ขายของไมเสียภาษีมากกวา ไมใชของปลอม แตในปจจุบัน วิธีการนี้ไมมีแลว เจเสียภาษีอยาง
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ถูกตองปละเจ็ดถึงแปดรอยลานบาทใหกับทางการ คุณคิดวาเจจะมาตัดอนาคตแคเพียงเศษเงินที่

ขายของปลอมไมกี่ตังคตามที่มีขาวลือหรือ” (“เจเลง” เปดอกยันไมเคยขายของปลอม การันตี “ของ

แท” ทุกช้ิน, 31 ธันวาคม 2546:18) 

พิญญ  ดีขบ ลูกคาขาจร กลาวถึงราคาสินคาวา “ราคาเคร่ืองสําอางถาเทียบกับตาม

หางแลว ราคาที่ขายจากเจเลงจะถูกกวา แตสินคานําเขาก็ยังถือเปนสินคามีราคาสูง ซึ่งนานๆ จะ

มาซ้ือ แตนับวาคุมเพราะซื้อครีมทาผิวไปเกือบ 3 เดือนถึงจะหมด” (พิญญ ดีขบ, 1 พฤษภาคม 

2547) 

 

 2.3  กลยุทธลดราคาสินคาเพื่อดึงดูดใหซ้ือสินคาตัวอ่ืนๆ เพิ่ม เปนกลยุทธ

หนึ่งที่มีใหลูกคา เม่ือลูกคามาซื้อสินคาเปาหมายแลวเปนธรรมดาของลูกคาที่จะตองมีการพวง   

สินคาตัวอ่ืนๆ กลับบานไปดวย  สินคาตัวที่ซื้อพวงกลับไปนั้น อาจไมไดมีราคาที่ถูกกวาที่อ่ืนหรือ

ราคาอาจจะเทากับที่รานคาอ่ืน แตเมื่อมาแลวก็ซื้อกลับไปเพื่อไมใหเปนการเสียเที่ยวเสียเวลา   แต

สินคาสวนใหญจะลดราคาอยูแลวเปนตัวเรียกลูกคาใหมาเลือกซื้อ เพราะลูกคาไมไดมาซ้ือสินคา

เพียงตัวเดียว จึงเปนลักษณะตัวจูงตัวตามในเร่ืองราคากลยุทธนี้เปนวิธีการที่ไมไดซับซอนอะไร

มากนักคือการลดราคาสินคาที่เราต้ังเปาจะขายใหมาก โดยสินคาตัวนั้นเปนสินคาที่ไดรับความ

นิยมและมีกลุมเปาหมายขนาดใหญ  เมื่อสินคาตัวนั้นถูกมากๆ ก็จะเปนตัวดึงดูดลูกคามาซ้ือเอง  

 

เจเลง กลาวถึงกลยุทธขอนี้วา “มันไมไดมีอะไรพิสดารหรือซับซอนเลย เปนการเอา

ชีวิตปกติของคนธรรมดาในสังคมมาใชใหเปนประโยชนในการคาขายเทานั้น โดยเสริมแรงจูงใจเขา

ไป เพื่อใหเขามาที่เรา และเราก็ใหแตส่ิงที่ดีกวาแกลูกคา กลยุทธนี้ในชวยแรกของเจจะใชบอย เพื่อ

ดึงลูกคาใหเขาราน แตในปจจุบันไมคอยไดใชแลว เนื่องจากลูกคาของเรามีพอแลว ไมจําเปนตอง

ดึงมาหาเราอีก แคที่มีอยูก็ใหส่ิงดีๆ ที่เจอยากใหแทบไมไหวแลว ขืนดึงมาอีกก็กลัววาจะบริการ   

ลูกคาของเราไมทั่วถึง” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 ตรีเนตร  อนุชา  หมูบานศรีนครพัฒนา 2 เขตบึงกุม ลูกคาประจํา กลาววา “ที่ตนชอบ

สินคาที่ราคาถูกกวาทองตลาด สินคาสามารถเลือกไดโดยดูวันหมดอายุดวย จะเลือกสินคาที่ใหมๆ 

แตที่ชอบอีกอยางคือสถานที่ทํางานใกลกับรานเจเลง เวลาเที่ยงสวนมากจะไปเดินดูหรือเดินเลน 

และสินคามีหลายชนิดทําใหเปรียบเทียบสินคาได” (ตรีเนตร อนุชา, 13 สิงหาคม 2547) 
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3. กลยุทธการตลาดตราสินคารานเจเลงดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
              ชองทางการจัดจําหนายของตราสินคารานเจเลง จากการเก็บรวบรวมเอกสาร

และการสัมภาษณ สามารถสรุปไดดังนี้ 
 
             3.1 รานเจเลงแหงใหม  เปนอาคารกอสรางขนาดใหญสูงสิบชั้นบนถนนวิภาวดี

รังสิตติดกับบริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งเปรียบเสมือนสํานักงานใหญของราน     

เจเลงพลาซา ซึ่งชองทางการจัดจําหนายแหงใหมนี้ ดูเหมือนวาจะใชเปนศูนยกลางในการประสาน

เครือขายตางๆ ของเจเลงในการบุกตลาดอยางจริงจังโดยเฉพาะในป 2547 ที่มีการเคล่ือนไหวใน

ดานการสื่อสารการตลาดออกมาจากชองทางจัดจําหนายนี้อยางตอเนื่อง และเปนรูปธรรมดามาก

ที่สุด 

 

             เจเลง กลาววา “รานเจเลงแหงใหม บนถนนวิภาวดีรังสิต เจต้ังใจจะใชเปนศูนยกลาง

ในบริหารงานของเรา  เนื่องจากภายในสองสามปนี้ เรามีแผนการที่จะบุกตลาดในดานตางๆ อยาง

จริงจัง จึงตองมีสถานที่ที่ใชเปนศูนยกลางรองรับการเติบโตของเรา เชน ในป 2549 จะเปดเจเลงอีก 

2 สาขาที่สนามบินสุวรรณภูมิ และที่พุทธมณฑลสาย 2 นอกจากนั้นยังมีการเปดโรงงานในประเทศ

ฝร่ังเศส เพื่อผลิตเคร่ืองสําอางสงขายทั่วโลก เปนตน เจจึงตองเตรียมการรองรับไว” (หนังสือพิมพ

ไทยโพสต, 31 ธันวาคม 2546 : 20) 

 

  3.2  การขายแฟรนไชส  เปนชองทางการจัดจําหนายของรานเจเลง พลาซา ที่

เปดตัวพรอมตึกใหมและเปนขาวที่ดังมากในหนาหนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับที่ 1,847  ประจํา

วันที่ 26-29 ตุลาคม 2546 โดยลงภาพตึกใหมและขอความพาดหัววา “คนแหสมัครกวา 100 ราย 

พรอมกอปปกลยุทธมีสทีน ดึงสมาชิกขายสินคากวาลานราย  เจเลงลุยแฟรนไชสแพงสุด 20 ล.”  

ตามมาดวยโปรยวา “เจเลงเปดแนวรุกใหม ขายแฟรนไชส 20 ลานบาท ประเดิมสาขาแรกที่

เชียงใหมตนปหนา” 
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 จากการเปดตัวในคร้ังนั้น ทําใหกระแสการแขงขันของคอนวีเนียนซสโตรรอนระอุ

ข้ึนมาทันทีและเปนที่นาจับตามองของคูแขงขันเปนอยางมาก เนื่องจากราคาแฟรนไชสที่เจเลง

เปดตัวออกมานั้นเปนสถิติที่ตองบันทึกไวของประเทศไทยวาเปนแฟรนไชสที่มีราคาสูงที่สุดเทาที่

ประเทศไทยเคยมีการขายแฟรนไชสมา 

 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ตอนที่เปดตัวขายแฟรนไชสรานเจเลง มีคนมาบอกวาเจรู

หรือเปลาวาเปนแฟรนไชสที่แพงที่สุดเทาที่ประเทศไทยเคยมีการขายแฟรนไชสมา ไมแนใจวา

เปนแฟรนไชสที่แพงท่ีสุดในโลกหรือเปลา  แตถึงจะแพงในชวงนั้นก็มีคนติดตอเจเขามาถึง 4 ราย 

ที่มาคุยกันในรายละเอียด และเจต้ังใจวาจะเลือกที่เชียงใหมเปนที่เปดรานเจเลงสาขาแรก และมี

นโยบายจะใชเปนเครือขายในการจัดจําหนายสินคาของรานเจเลง ซึ่งเจมั่นใจวาสาขาเชียงใหม

ของรานเจเลงจะคุมเขตภาคเหนือไดทั้งหมด” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 
 
  3.3  การขายตรง เปนชองทางการจัดจําหนายหนึ่งของรานเจเลงที่สมาชิก

ประจําของรานเจเลงจะมารับสินคาแลวไปขายตอ หรือไปขายโดยตรงใหกับลูกคา การขายตรงของ

รานเจเลงนี้เปนการพัฒนามาจากสมาชิกที่ซื้อสินคาของเจประจําคราวละมากๆ ก็จะไดสวนลด

พิเศษ ลูกคาที่อยากไดสวนลดก็จะซ้ือคราวละมากๆ เม่ือซ้ือมากก็จะนําไปขายตอใหกับเพื่อนๆ 

หรือคนใกลชิด จึงเกิดชองทางของการขายจากลูกคาไปสูลูกคาข้ึนมา และการตลาดโดยตรงเปน

การติดตอส่ือสารสวนตัวระหวางผูประกอบการและลูกคากลุมเปาหมาย โดยใชการสงจดหมาย

โดยตรง โทรศัพท หรือวิธีการอ่ืนๆ ผานส่ืออยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางรวมกัน ซึ่งรานเจเลง

จะสามารถวัดผลการตอบสนองจากผูบริโภคได 

 

          เจเลง กลาววา “การขายตรงเปนชองทางการจัดจําหนายหนึ่งที่นาสนใจ และอาจตอง

มีการจัดการใหมีรูปแบบที่ลงตัวมากกวานี้ ในปจจุบันลูกคาทั้งปลีกและสงเจขายราคาเดียวกัน

หมด เพราะเปนราคาที่ถูกและตํ่ามากอยูแลว สมาชิกที่จะขายตรงสินคาของรานเจเลงไดรับอะไรที่

เปนสิทธิประโยชนที่ทางรานจัดของสงใหโดยไมคิดคาขนสง ตอไปเจคิดวาคงไมนานรูปแบบการ

ขายตรงของรานเจเลงจะนาสนใจมากในการเปนชองทางการจัดจําหนายที่สามารถดึงคนใหเขามา

สูระบบมากข้ึนเหมือนการขายของมีสทีน“ (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 
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 ปจจุบันรานเจเลง พลาซาไดใชกิจกรรมการตลาดโดยตรงอยางมากโดยใชเทคโนโลยี

สมัยใหมชวยสนับสนุน ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรสาร อีเมลล และลาสุดคือการเปดเว็บไซดของ

ตนเอง เพื่อเปนการเพิ่มชองทางจําหนายใหมๆ ใหลูกคามีความสะดวกและการส่ังซ้ือไดงายยิ่งข้ึน 

ซึ่งกิจกรรมตางๆ เหลานี้จะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางดี 

 

           3.4  การขายสมาชิก ชองทางการจัดจําหนายชองทางนี้เปนชองทางที่รานเจเลง

มีสมาชิกที่เรียกวาขาประจําอยูไมนอยกวา 1 แสนราย ดังนั้น ชองทางการจัดจําหนายชองทางนี้ 

จึงมีขนาดใหญมากในการจําหนายสินคาของรานเจเลง โดยลูกคาสามารถส่ังซ้ือสินคาไดทาง

โทรศัพท สายดวนฮอตไลน ทางจดหมาย โดยการชําระคาสินคาดวยวิธีโอนเงินผานธนาคากรุงเทพ

สาขาทาอากาศยาน หรือการส่ังซ้ือผานเว็บไซตของรานเจเลง พลาซา หรือถาสะดวกก็สามารถมา

ซื้อสินคาไดโดยตรงที่รานเจเลง พลาซา ไดทุกวัน   

 

         เจเลง กลาวถึงสมาชิกวา “จริงๆ แลวเจอยากใหลูกคาที่เปนสมาชิกของเจมาเจอ

หนาตากันบาง จะไดรูวาเจเปนยังไง  อยากรูอะไรมาถามกับตัวเจ  เจบอกหมด เจจะอยูที่รานทั้งวัน 

จะไดรูวารานเจเลงพลาซา จะกาวเดินไปอยางไรเราจะไดกาวเดินไปดวยกัน” (อารยา อภิสิทธิ์อมร

กุล, 29 เมษายน 2547)            

  

3.5  เจเลงสาขาสนามบินสุวรรณภูมิ และสาขาพุทธมณฑลสาย 2 ชอง

ทางการจัดจําหนายนี้เปนโครงการที่รานเจเลง พลาซา จะดําเนินการในป 2549 ซึ่งเปนสาขาที่ 2 

และ 3 ของรานเจเลงพลาซา ในอนาคตดวยเงินลงทุนถึง 1,000 ลานบาท การเลือกเปดที่สนามบิน

สุวรรณภูมิ โดยยึดแนวคิดที่วา รานเจเลงพลาซา มีจุดกําเนิด และมีชื่อเสียงคูกับสนามบินมาตลอด 

เมื่อสนามบินยาย รานเจเลง พลาซา ก็ตองมีสาขาใหมไปอยูใกลกับสนามบินนานาชาติเหมือนเดิม 
  
 กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธ บุตรสาวคนโตของเจเลง กลาวถึงเ ร่ืองนี้วา “แมจะเปน 

งบประมาณการลงทุนที่มีมูลคามาก แตนโยบายการลงทุนทุกคร้ังของแมจะเปนการลงทุนดวยเงิน

สดท้ังหมด เพราะแมจะปลูกฝงลูกๆ มาตลอดวามีแคไหน ทําแคนั้น  อยาขยายธุรกิจใหญเกินตัว

และจะไมกูเงินมาลงทุนเด็ดขาด  การลงทุนจึงตองเปนเงินสดเสมอและขยายไปเร่ือยๆ ตามกําลังที่

มีอยู ซึ่งคาดวาจะใชเวลาอยางนอย 2-3 ป จึงจะแลวเสร็จ” (กิตต์ิรวี ลาภชีวะสิทธิ์ จะไมมีวันเปด

ราน เจกุง ลูกสาวเจเลง ข้ึนมาคาขายแยกออกไปแนนอน, 20 ตุลาคม 2547 : 2 ) 
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  3.6  การขายตรงโดยสั่งซ้ือผานเว็บไซด http://www.ranjaeleng.com เปน

การขาย สินคาออนไลนใหลูกคาสามารถส่ังซื้อสินคานําเขาแบรนดดังตางๆ ที่แสดงใหเห็นทั้งรูป 

ตัวอยางและปริมาณของสินคา รวมทั้งราคาที่ลดใหอยางชัดเจน มีวิธีการสั่งซ้ือที่ไมซับซอน 

เพียงแตลูกคาจะสมัครเปนสมาชิกผานเว็บไซทกอนแลวเขาระบบใสรหัสสินคาที่ตองการ แลวชําระ

เงินผานธนาคารเชนเดียวกับวิธีการสั่งซื้อทางโทรศัพท 

 

 

 
 

ภาพท่ี 14 
ชองทางการจําหนายทางเว็บไซดของรานเจเลง http://www.ranjaeleng.com 

 

 

 

 

 

 

 

 ดังที่ไดกลาวไวแลวขางตนถึงการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดทั้ง 3'P ที่

สามารถส่ือสารการตลาดไปสูกลุมลูกคา อันประกอบไปดวยผลิตภัณฑ  ราคา และชองทางการจัด

จําหนาย จะมีความสัมพันธกับอีก 1C คือ Communication ที่โดยทั่วไปแลวหมายถึงกระบวนการ

การสงขาวสารขอมูลจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสาร โดยมีวัตถุประสงคหลักคือเพื่อชักจูงให     

ผูรับขาวสารมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับมา โดยคาดหวังใหเปนไปตามที่ผูสงตองการ 

 

          สําหรับ Communication หรือ 1C ที่รานเจเลงส่ือสารออกไปน้ันจะหมายถึง 

Marketing Communication หรือเรียกวา การสื่อสารการตลาด  โดยการเช่ือมโยงจาก 3'P เพื่อ

เปนการบอกกลาวขอมูลขาวสารไปยังผูบริโภคสินคารานเจเลงจะเปนอยางไรนั้น ขอยกไปกลาวใน

สวนที่ 2 ตอไป 
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สวนท่ี 2   กลยุทธการสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา 
 

 จากการรวบรวมเอกสารและการสัมภาษณ สามารถสรุปกลยุทธการสื่อสารตราราน  

เจเลง พลาซา  ได (ภาพที่ 15) ดังนี้ 

 
ภาพท่ี 15 

แสดงวธิีการสื่อสารตราสนิคา (Brand contact points) รานเจเลงพลาซา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
             1. การโฆษณาและประชาสัมพันธ รานเจเลง พลาซา ใชส่ือในการโฆษณาและ 

ประชาสัมพันธควบคูกันไป โดยในการโฆษณาจะตองมีการวางแผนงานการดําเนินงาน  

เปาหมาย วัตถุประสงค และเสียคาใชจายในการโฆษณานั้นๆ ส่ือส่ิงพิมพคือหนังสือพิมพและ

นิตยสารเปนหลัก สวนการประชาสัมพันธนั้นเปนการเผยแพรขอมูลขาวสารเพื่อใหผูบริโภคเกิดการ

รับรูเกี่ยวสินคารานเจเลง ซึ่งสวนใหญการลงโฆษณาจะมิใชรูปแบบการโฆษณาขายสินคาอยาง

เดียว ทุกส่ือไดนําเสนอรูปภาพของเจเลง พรอมบทสัมภาษณเจเลง โดยรูปภาพจะมีความโดดเดน

การโฆษณา 
(Advertising) 

การขายโดยใชพนักงาน
(Personal selling) 

การจัดแสดงสินคา 
(Display) 

การประชาสัมพันธ 
(Public relations) 

การตลาดทางตรง 
(Direct marketing) 

การตลาดโดยการจดั 
กิจกรรมพิเศษ  

(Event marketing) 

การสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การจัดโชวรูม 
(Showroom) การจัดศูนยสาธิตการทํางาน

ของสินคา (Demonstration 
center) 

สัมมนา (Seminar) 

คูมือ (Manual) 

การใหสมปทาน 
(Licensing) 

การใชผลตภณฑเปนสอ
(Merchandising) 

การใชเครอขายการสอสารทาง
อิเล็กทรอนิกส (Internet) 

การใชปายตางๆ  
(Signage) 

การบรรจุภณฑ 
(Packaging) 

การบรการ 
(Service) 

 
ตราสินคา 
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นําเสนอใหเห็นถึงความงาม อันจะนําไปสูการเสนอขายสินคาที่รานมีจําหนาย รวมถึงการให

ความรูเกี่ยวกับการดูแลสุภาพไมวาจะเปนดานผิวพรรณ เสนผม กระทั่งดึงการดูแลรางกายดวย

เสมอ 

 

             เจเลง กลาวถึงการเลือกโฆษณาและประชาสัมพันธในส่ือสิ่งพิมพวา “ในอดีตราน    

เจเลงจะไมใชการโฆษณาเลย เพียงแตอาศัยการพูดตอๆ กันไป ไมเห็นวาจะตองเสียเงินมากทําไม 

คิดวาผลตอบแทนคงไดไมมากเทาไหร แตชวงหลังที่มีการสื่อสารเผยแพรไปบางตองถือเปนการดู

จังหวะเวลาและเลือกส่ือที่เหมาะสมดวย เราเลือกส่ิงพิมพเพราะเปนส่ือที่เสียคาใชจายไมสูง

เทากับการลงโฆษณาทางส่ือโทรทัศน และส่ือส่ิงพิมพก็เขาถึงกลุมเปาหมายไดทั่วถึง หลากหลาย 

และยาวนานกวาดวย ดังนั้น เม่ือรานเจเลง พลาซา ไดทําการขยายธุรกิจจากขนาดเล็กไปเปน

ธุรกิจใหญ การโฆษณาจึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะเปนตัวชวยในการแนะนําใหลูกคาทั่วๆ ไปได

รูจักรานเจเลง พลาซา ไดเปนอยางดี” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) (ภาพที่ 16) 

ดังนี้ 

 
ภาพท่ี 16 

เจเลงลงขาวทางนิตยสาร “คูสราง คูสม” ป 21 ฉบับท่ี 377 ประจําเดือนกันยายน 2543 
 

 

 

 

 

 

 

 ลงขอความในหนาหนึ่งของนิตยสารเลมนี้วา  

     “เจเลง”  เจาแมธุรกิจดิวต้ีฟรีนอกระบบ 

    สรางตึก 300 ลาน ดวยเงินสด....ไมงอแบงค 

    ตัวเองไมจบ ม.3 แต (หาเงิน) เกงกวาสามีปริญญาโท?  
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 โดยลงเนื้อหาในหนา 25-31 รวม 7 หนาเต็ม ขอความบอกถึงการทําธุรกิจต้ังแตอดีต

จนถึงปจจุบันที่อดีตมีความลําบากยากจนมาก ตองออกจากการเรียนกลางคันเพื่อไปชวยแมขาย

ของ จะเปนคนที่ประหยัด และเรียนรูการดําเนินธุรกิจดวยการปฏิบัติจริงดวยตนเอง  

 สําหรับชวงที่โดนโจมตีดวยกระแสขายสินคาปลอมปนในปลายป 2546 รานเจเลงได

ลงโฆษณาในส่ือหนังสือพิมพจํานวน 2 ฉบับ เพื่อตอบโตขาวดังกลาว (ภาพที่ 17) ดังนี้ 

 
ภาพท่ี 17 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพไทยรัฐ และหนังสือพิมพไทยโพสต  
ฉบับประจําวนัที่ 31 ธันวาคม 2546  

 

 

 

 

 

 

 โดยลงเนื้อหาแบบเดียวกันขนาดเต็มหนา เปนภาพเจเลงขนาดใหญ และขอความ

พาดหัววา “เจเลงเปดอกยัน ไมเคยขายของปลอม การันตีของแททุกช้ิน” ซึ่งเนื้อหาของการลง

โฆษณานั้นเปนการช้ีแจงขอเท็จจริงและทําความเขาใจกับสาธารณะของรานเจเลงพลาซาเกี่ยวกับ

ขาวลือตางๆ ที่มีผูไมหวังดีปลอยขาววา สินคาที่ขายในรานเจเลงพลาซา เปนของปลอม มีการ

ลอกเลียนแบบสินคายี่หอดังๆ แลวนําเขามาปะปนขายควบคูไปกับสินคาที่เปนของจริง จึงทําให

ร า น 

เจเลง พลาซา สามารถขายสินคายี่หอดังๆ ไดถูกกวาที่อ่ืน ตลอดจนเตือนประชาชนที่จะเขามาซ้ือ

ของในรานเจเลง พลาซา ระวังใหดี และถาเปนไปไดและเปนการไมเส่ียง ก็ควรจะเลิกซ้ือของที่

รานเจเลง พลาซา จะเปนการดีที่สุด และเจเลงขอรับประกันคุณภาพสินคาวาเปนของแท ลูกคาถา

ไมพอใจยินดีคืนเงิน 

 

          นอกจากการปลอยขาวลือแลว ยังมีการสงคนเขามาปะปนทําทีเปนลูกคาของราน 

เจเลง พลาซา แลวคอยสะกิดเตือนลูกคาภายในรานที่มาซื้อสินคาใหระวังของปลอม มีการพูดคุย

กลาวโจมตีรานเจเลงวาชอบนําของปลอมมาขาย อยูภายในรานเจเลงนั่นเอง 
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           เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ประเด็นที่ตองการจะทําความเขาใจกับลูกคาคือ ตองการจะ

ชี้แจงขาวลือตางๆ เกี่ยวกับสินคาของรานเจเลง  เนื่องจากมีคนไปลือกันวาเปนของปลอม เจยืนยัน

ได ถาสินคาเราเปนของปลอม จะมาต้ังอยูอยางนี้ไมไดหรอก ปจจุบันเขามีหนวยราชการมา

ตรวจสอบ รวมถึงเอเยนตที่นําเขามาเองก็ไมยอมใหเราลอยนวลขายของลอกเลียนแบบของเขา

หรอก และถาเราขายของปลอม เจาของที่นําเขาจะยอมมั้ยใหเราขายของปลอมปนอยูดวย ซึ่งเขา

ไมยอมแน  เขาตองจับเราอยูแลว แตเพราะเราไมเคยมีของปลอม ตามขาวลือ เราจึงไมเคยโดนจับ

ในเร่ืองพวกนี้เลย ” (อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547)            

 
ภาพท่ี 18 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพมติชน ฉบับประจําวนัอาทิตยที่ 8 กุมภาพันธ 2547 
 

 

 

 

 

 

 โดยเปนการซ้ือโฆษณาเต็มหนาในลักษณะโฆษณาประชาสัมพันธเชิงรายงานพิเศษ  

โดยลงภาพของเจเลงขนาดใหญ  มีรายละเอียดเนื้อหาเต็มหนา  ซึ่งมีขอความพาดหัววา “เจเลงคน

เคยจน รักสวยจนไดเปนเศรษฐี จายภาษี (แค) ปละ 800 ลาน !!!!! ”  ทําใหสอดคลองกับสินคาที่

ขายประเภทเคร่ืองสําอางที่ตองดีมีคุณภาพเพราะใชแลวสวยแมอายุมากแลว 

 
ภาพท่ี 19 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพไทยรัฐ  ฉบับประจําวันอาทิตยที่ 14 มีนาคม 2547 
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 โดยลงภาพเจเลง และเนื้อหาแนะนําสินคาเต็มหนา  ซึ่งมีขอความพาดหัววา “ไมเช่ือก็

ตองเช่ือ ที่รานเจเลง ดอนเมือง มีสินคาที่ดี-ใหม-แปลก แตราคาถูก”  สินคาสวนใหญที่แนะนําจะ

เปนเคร่ืองสําอางและสินคาปรับแตงเรือนผมที่นําเขามีคุณภาพใชไดผลดีและราคาถูกมาก  
 

ภาพท่ี 20 
เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพกรงุเทพธุรกจิ ฉบับประจําวันจันทรที่  24 พฤษภาคม 2547 

 

 

 

 

 

 

 โดยลงภาพเจเลงขนาดใหญและเนื้อหาแนะนําสินคาเต็มหนา โดยมีขอความพาดหัว

วา “เจเลง พลาซา อาณาจักรความงามทุกมุมโลก ส่ังสมทุนสรางธุรกิจดวยเงินสด ” 

  

 การโฆษณาและประชาสัมพันธอีกรูปแบบหนึ่งคือเปนการใหสัมภาษณทางส่ือมวลชน

โดยไมเสียคาใชจายทางหนังสือพิมพ โทรทัศน นิตยสาร และวิทยุ ถือเปนกลยุทธที่คุมคามาก 

เนื่องจากผลตอบสนองไดรวดเร็วและวงกวางมาก โดยการเปดตัวรานเจเลงชวงแรก เมื่อ

หนังสือพิมพฉบับหนึ่งนําขาวการเปดตัวรานเจเลงพลาซาดวยตึกใหมมูลคา 500-600 ลานบาท 

โดยลงทุนดวยเงินสดของผูหญิงคนหนึ่งที่ขายสินคานําเขาขณะที่คาเงินบาทปรับตัวสูง จึงเปนเร่ือง

พูดกันปากตอปากเพราะชวงที่เปดตัวนั้นคือป 2540 ประเทศไทยกําลังอยูในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า  

 

 กระแสขาวที่สรางข้ึนดังกลาวทําใหส่ือมวลชนโดยเฉพาะหนังสือพิมพหลายๆ ฉบับ 

ตางสนใจขอสัมภาษณเพื่อมิใหตกขาว ดังนั้นการโฆษณาประชาสัมพันธชวงนี้จึงถือเปนกลยุทธที่

ลํ้าเลิศ เพราะสามารถลงเผยแพรขอมูลตองที่ตองโดยไมเสียคาใชจายในการซ้ือพื้นที่โฆษณา 

(ภาพที่ 21-24) มีรายละเอียดดังนี้ 

 
ภาพท่ี 21 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพแนวหนา ฉบับประจาํวันที ่17 ตุลาคม 2546 
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 ลงบทสัมภาษณถึงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ พรอมแสดงวิสัยทัศนวางแผนการ

ลงทุนในระยะยาว มีขอความพลาดหัววา “เจเลงทุมพันลานผุดสาขา 2  พุทธมณฑลสาย 2– หนอง

งูเหา” 

 
ภาพท่ี 22 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพฐานเศรษฐกจิฉบับท่ี 1,847 ประจําวันที ่26-29 ตุลาคม 2546 
 

 

 

 

 

 

 

 โดยลงภาพตึกใหมและขอความพลาดหัวและใตภาพวา “>คนแหสมัครกวา 100 ราย 

พรอมกอบปกลยุทธ “มีสทีน” ดึงสมาชิกขายสินคากวาลานราย “เจเลง”ลุยแฟรนไชนแพงสุด 20ล.” 

เนื้อหาความละเอียดมีตอในหนา 12 ซึ่งเปนบทสัมภาษณถึงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ พรอมกับ

แสดงวิสัยทัศนวางแผนการลงทุนในระยะยาว 

 
ภาพท่ี 23 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพมติชน ฉบับประจําวนัอาทิตยที่ 8 กุมภาพันธ 2547 
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 โดยลงภาพเจเลงขนาดใหญ เนื้อหาเต็มหนา ซึ่งมีขอความพลาดหัววา “ “เจเลง” คน

เคยจน  รักสวยจนไดเปนเศรษฐี  จายภาษี (แค) ปละ 800 ลาน !!!”  ซึ่งในชวงทายของหนาจะลง

ภาพปกของนิตยสารแกจน ฉบับประจําเดือนกุมภาพันธ 2547 แจงผูอานไดรับทราบวาสามารถ  

ติดตามเร่ืองของเจเลงแบบเต็มอ่ิมและสัมผัสเบ้ืองลับเบ้ืองลึกในการบริหารธุรกิจการคาจน

มหาวิทยาลัยตองเคยเชิญไปสอนมาแลวเกือบทุกแหง 

 
ภาพท่ี 24 

เจเลงลงขาวทางหนังสือพิมพกรงุเทพธุรกจิ ฉบับประจําวันจันทรที่ 24 พฤษภาคม 2547 
 

 

 

 

 

 

 

  

 โดยลงภาพเจเลงขนาดใหญและเนื้อหาแนะนําสินคาเต็มหนา ซึ่งมีขอความพลาดหัว

วา “เจเลง พลาซา  อาณาจักร “ความงาม” ทุกมุมโลก ส่ังสมทุนสรางธุรกิจดวย “เงินสด” “ 

  

 จากมุมมองในการสรางและสื่อสารตรารานเจเลงของส่ือหนังสือพิมพสามารถสรุปได

วา ส่ือหนังสือพิมพสวนใหญชื่นชมและยกยองในความสามารถที่บริหารจัดการกิจการรานเจเลงที่

ทําใหลูกคาผูบริโภคตางใหความนิยมในผลิตภัณฑและยอมรับในความสวยงามกวาวัยของเจเลง 
 

 นอกจากการลงโฆษณาในสื่อหนังสือพิมพแลว ส่ือนิตยสารก็เปนอีกส่ือหนึ่งที่ทาง

รานเจเลง พลาซา เลือกใชเปนชองทางในการส่ือสารการตลาดดานการโฆษณาไปยังลูกคา โดยเจ

เลงจะเปนผูควบคุมการดูแลเร่ืองส่ือนิตยสารดวยตัวเองวาผลที่ไดรับจากการเผยแพรออกไปนั้น

นิตยสารเลมใดเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากที่สุด ส่ือนิตยสารที่รานเจเลง พลาซา ลงโฆษณาและ

ประชาสัมพันธนับต้ังแตปลายป 2546 ถึงป 2547 ที่ไดจากการรวบรวมเอกสารและการสัมภาษณ 

ประกอบไปดวย 
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ภาพท่ี 25 
เจเลงลงขาวทางนิตยสารคูสรางคูสม ฉบับท่ี 452 ปกษแรก ประจําเดือนตุลาคม 2546 

 

 

 

 

 

 

 

 โดยลงขอความแนะนําสินคาดูแลรักษาเสนผม มีรูปเจเลงประกอบบนเนื้อที่โฆษณา

รวม 3 หนากระดาษ  โดยมีขอความพาดหัววา “ เคล็ดลับสุขภาพผมดี ที่เจเลงอยากแนะนํา” 
 

ภาพท่ี 26 
เจเลงลงขาวทางนิตยสารคูสรางคูสม  ฉบับท่ี 455 ปกษหลัง ประจําเดือนธันวาคม  2546 

 

 

 

 

 

 

 โดยลงขอความแนะนําสินคาที่ใชเปนของขวัญและของฝากของรานเจเลง พลาซา 

ในชวงเทศกาลปใหม บนเนื้อที่โฆษณารวม 4 หนากระดาษ  

 
ภาพท่ี 27 

เจเลงลงขาวทางนิตยสารคูสรางคูสม  ฉบับ 458 ปกษหลงั  ประจําเดือนมกราคม 2547 
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 โดยลงขอความโฆษณาแนะนําสินคาของทางราน  บนเนื้อที่โฆษณา 3 หนากระดาษ 

และมีพาดหัววา “ลดความอวนสไตลเจเลง ปใหมและตรุษจีนนี้ ถาทานอวนข้ึนจากงานเล้ียงฉลอง 

ขอเชิญปรึกษาวิธีการลดน้ําหนัก ฟรี” 
 

ภาพท่ี 28 
สัมภาษณทางสถานโีทรทศันไทยทีวสีชีอง 3 รายการ “UNSEEN TV” 

 

 

 

 

 

 

 สัมภาษณทางสถานีโทรทัศนไทยทีวีสีชอง 3 รายการ “UNSEEN TV” เมื่อวันที่ 19 

สิงหาคม 2547 ระหวางเวลา 15.00-15.30 น. โดยพิธีกรคือ คุณคริสตินา อากีลา สัมภาษณเจเลง 

และ คุณชูวิทย กมลวิศิษฐ ซึ่งขณะนั้นกําลังอยูในชวงเปนผูสมัครรับเลือกต้ังผูวากรุงเทพมหานคร 

ซึ่งมีธุรกิจโรงแรมที่มีมูลคาเปนพันลาน ซึ่งถือเปนผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ

ของทั้งคู 

 
ภาพท่ี 29 

เจเลงลงขาวทางนิตยสารแกจน ฉบับท่ี 3 ประจาํเดือนกุมภาพนัธ 2547 
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 ลงขอความยอในหนาหนึ่งวา “ หามพลาด!!  พลิกปูม “เจเลง” ดอนเมือง จายภาษีป

ละ 800 ลานบาท! “ เนื้อในละเอียดลงหนา 62-69 รวม 9 หนาพลาดหัวในหนา 62 วา รักสวยจน

ไดเปนเศรษฐี ตํานานการคาเจาแมเคร่ืองสําอางพันลาน (อานตอฉบับหนา) 
ภาพท่ี 30 

เจเลงลงขาวทางนิตยสารแกจน ฉบับท่ี 4 ประจาํเดือนมีนาคม 2547 
 

 

 

 

 

 

 ลงขอความยอในหนาหนึ่งวา “ตามคําขอการตลาดแบบ “เจเลง ดอนเมือง“ กวยเต๋ียว

ชามละ 15 บาท สรางกําไรวันละเหยียบหม่ืน“ เนื้อในละเอียดลงหนา 62-68 รวม 8 หนา พลาดหัว

ในหนา 62 พรอมภาพสีตัวเจเลงเต็มหนาวา “การตลาดแบบ “เจเลง” อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล 

กวยเต๋ียวชามละ 15 สรางกําไรวันละเปนหมื่น!!” 

 

 สัมภาษณทางรายการสถานีวิทยุคล่ืน FM106.5 กรีนเวฟ รายการ “คืนพิเศษ คน

พิเศษ” ในวันเสารที่ 27 มิถุนายน 2547 ออกอากาศระหวางเวลา 22.15-24.00 น. เปนการให

สัมภาษณถึงชีวิตครอบครัวและการดําเนินธุรกิจที่ดําเนินงานประสบความสําเร็จ 

 

 สําหรับการประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธขอมูลขาวสารเพื่อนําเสนอแนวคิด

เกี่ยวกับรานและสินคาโดยไมตองเสียเงิน รานเจเลงจะมีหลายวิธีคือ การพูดเสียงตามสายแนะนํา

สินคา การรับเปนวิทยากรบรรยายตามสถาบันการศึกษา การประชาสัมพันธซึ่งเปนจุดเดนอีก

อยางหนึ่งของรานที่แตกตางจากรานคาอ่ืนๆ คือ การแนะนําสินคาทางเสียงตามสายจากเจาของ

ธุรกิจเปน  ผูทําประชาสัมพันธนั้นก็คือตัวเจเลงเอง ทําหนาที่เสมือนการขายโดยใชพนักงาน และ

การออกพบปะลูกคาที่เขามาซ้ือสินคาอยางไมรูจักเหน็ดเหนื่อย และก็มักเปนกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดที่ไดผล เนื่องจากในบางคร้ังลูกคาที่มาซ้ือสินคาแลว จุดประสงคอีกอยางหนึ่งก็คือการ

จะไดมาพบเปนตัวจริงของผูหญิงที่ไดชื่อวาเปนเจาแหงเคร่ืองสําอางแบรนดดังที่มีขายมากที่สุดวา

จะเปนอยางไร          

 DPU



 86

 สุวิชา  ทองสิมา ลูกคาประจํา กลาวถึงการเขามาซื้อสินคาที่รานเจเลงวา“ปกติก็มา

ประจําอยูแลว แตบางคร้ังก็มีวัตถุประสงคที่จะมาดูตัวเจเลง ชอบเพราะถึงอายุมากแลวแตยังดู   

งามดี พูดคุยกับลูกคาดีมาก เราไดมีโอกาสดูผูหญิงเกงวาเขามีบุคลิกในแตละวันวาเปนอยางไร 

บางคร้ังมันก็เปนความสุขอยางหนึ่งนะ” (สุวิชา  ทองสิมา, 1 พฤษภาคม 2547) 

 เจเลง กลาวถึงวิธีการทําประชาสัมพันธของรานในชวงหลังๆ วา “ปกติจะไมคอยชอบ

ออกไปงานสังคม เพราะเหมือนการสวมหนากากหลอกกัน แตในชวงหลังๆ จะออกไปขางนอกบาง

ก็เพื่อไปบรรยายเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จบอยมาก สวนใหญเปนการพูด

เพื่อใหความรูตามสถานศึกษาตางๆ เชน มหาวิทยาลัยหอการคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ เปนตน 

และจะมีงานใหญที่มีกําหนดใหไปพูดใหประชาชนท่ัวไปจํานวนมากๆ ฟงในวันอาทิตยที่ 20 

มิถุนายน 2547 เปนหัวขอ Born to be Enterpreneurs : เศรษฐีชี้ทางรวย ในงาน Business Fair 

2004 Smart Enterprises ณ ศูนยการประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ การไปพูดสวนใหญทําเพื่อเปนการให

ความรูเปนวิทยาทาน เพราะถือวาเจไดกําไรจากการดําเนินธุรกิจมากแลว การไปบรรยายใน

สถานที่ตางๆ ก็เพื่อจะคืนกําไรสูสังคมในอีกรูปแบบหนึ่ง เพื่อสรางภาพลักษณและชื่อเสียงของเรา

ใหกระจายไปในวงกวางดวย” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 การโฆษณาและประชาสัมพันธที่รานเจเลงจะใชควบคูกัน เปนลักษณะการแนะนํา 

สินคาและการสัมภาษณ ซึ่งจะเลือกระยะเวลาตามแตละโอกาสที่เหมาะสม การซ้ือส่ือโฆษณา    

เจเลงใชนอยที่สุด เพราะวามีเร่ืองคาใชจาย แตจะใชกลยุทธการสรางกระแสขาวเปนสําคัญ เพื่อให 

ส่ือมวลชนเขามาหาขาวและนําไปลงเอง เชน กระแสขาวการเปดตัวรานใหมที่ลงทุนสรางรานดวย

เงินสดของผูหญิงที่ชื่อเจเลง จํานวนถึง 300 ลานบาทโดยไมกูธนาคารใดเลย เปนตน 

 

 สําหรับส่ือมวลชนที่รานเจเลงจะใชลงโฆษณาสินคาและเผยแพรขอมูลขาวสารของ

รานเปนประจําคือ นิตยสารคูสรางคูสม เพราะลูกคาเปาหมายของรานเจเลงสวนใหญจะเปน 

ผูหญิงวัยทํางานที่จะชอบแตงตัวหรือเขาทําผมในรานเสริมสวยเปนประจํา และรานเสริมสวยสวน

ใหญจะรับนิตยสารคูสรางคูสมไวบริการลูกคาของตนเสมอ ซึ่งจากการวิเคราะหผลตอบกลับการ

ลงโฆษณาในส่ือนี้แลวคิดวาไดผลคุมคา เพราะกลุมลูกคาเปาหมายจะใหความนิยมมาก  

  

 2.  การขายโดยใชพนักงาน  เปนจุดเดนอยางหนึ่งของการสื่อสารตราสินคาราน    

เจเลง เนื่องจากพนักงานขายที่วานั้นก็คือ ตัวเจเลงเองและพนักงานขายตามเคานเตอรตางๆ 
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สําหรับตัวเจเลงนั้นจะเปนคนที่ใชวิธีการพูดผานเคร่ืองเสียงตามสายดวยตัวเองทุกๆ วัน และวันละ

ประมาณ 3 ชวงเวลา โดยจะเร่ิมต้ังแตหลังเปดรานแลวประมาณ 1-2 ชั่วโมง เพราะเปดรานใน

เวลา 10.00 น. ดังกลาวการพูดผานเคร่ืองเสียงตามสายไปยังถึง 2 ตึก เขาถึงทุกช้ันทุกแผนก ใน

เวลาประมาณ 11.30 น. ซึ่งเปนชวงที่ลูกคาเขามาในปริมาณมากแลว  
 ภาพที่ 31 

แสดงการขายโดยใชพนักงานของรานเจเลง 
 

 

 

 

 วิธีการนี้เปนจุดดึงดูดลูกคาที่มาเดินซ้ือสินคาเปนอยางมาก เนื่องจากตัวเจเลงเองทํา

การขายอยางไมรูจักเหน็ดเหนื่อย และภาษาพูดที่เขาใจงาย ประเด็นชัดเจน สินคาที่แนะนําเปน

อยางไร เจยืนยันทดลองใชมาเห็นวาดีจริงๆ จึงอยากแนะนําใหใช เชน  

   “ชุดบํารุงเสนผมจากสาหรายทะเล ทําใหผมเงางาม เม่ือกอนเจเลง

ผมหงอก พอไดใชชุดบํารุงเสนผมน้ีทําใหผมดําเงางาม ของไมดีจริงเจเลงไมเอา

มาขายในราน สวนทานผูหญิงที่มีปญหาผิวพรรณ ลองใชครีมรกแกะจาก     

ออสเตรเลียดู ทํามาจากรกแกะชวยไดจริงๆ ที่นี่เปนผูแทนจําหนายเจาเดียวใน

ประเทศไทย…”   

 

 เสียงตามสายแนะนําสรรพคุณสินคาแตละตัววาตัวไหนดีอยางไร สินคาอะไรเพิ่ง    

นําเขามา ไมตางไปจากพนักงานขายที่คอยเชียรลูกคา ถือเปนการประชาสัมพันธทําใหลูกคาที่

เลือกซื้ออยูจะไปชมสินคาที่เจเลงแนะนําดวยตัวเอง  

 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองการพูดแนะนําสินคาโดยผานเคร่ืองเสียงตามสายวา “โดยสวนตัว

แลวเปนคนชอบนําเสนอ เพราะคลุกคลีกับการเสนอขายมาตลอดเวลา และอาจเพราะรานเดิมมี

พื้นที่เล็กๆ สินคานําเขามาบางอยางลูกคาหรือพนักงานเราเองยังไมรูเทาใดนัก แตเจเองเปนผู

นําเขามา สินคาทุกตัวเปนภาษาอังกฤษสวนใหญ เจจะตองอานใหเขาใจและทดลองใชวาดีหรือไม

ดีกอน จึงนํามาเสนอใหกับลูกคาได และเปนวิธีการขายดวยตัวเองเชนนี้มาโดยตลอดจนติดเปน

นิสัย แตเมื่อขยายธุรกิจ ยายรานมาแหงใหมแลว สถานที่กวางขวางการแนะนําสินคาหลายๆ ตัว

ทําไดไมทั่วถึง จึงคิดวาวิธีการพูดผานเคร่ืองเสียงตามสายจะเปนวิธีที่ทําใหลูกคาไดรับทราบ ณ จุด
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ขายและเปนการเรงใหลูกคาตัดสินใจทดลองซื้อไดเร็วยิ่งข้ึนดวย” (อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 

เมษายน 2547) 

  

 การใชส่ือเสียงตามสายของรานเจเลงในปจจุบันนี้มิไดพูดสดๆ ทุกๆ วันแลว เนื่องจาก

เร่ิมขยายธุรกิจในหลายๆ ดาน ทําใหไมมีเวลามากพอ เพราะวันหนึ่งๆ จะพูดถึง 3 ชวงเวลา คือ 

ชวงแรกประมาณ 11.00 น. ชวงสองเวลาเย็นประมาณ 15.00 น. และชวงคํ่าเวลาประมาณ    

18.30 น. ชวงหนึ่งใชเวลาประมาณ 2.5 ชั่วโมงถึงจะแนะนําสินคาหลายๆ ตัวไดหมด ดังนั้นไดใชวิธี

บันทึกเสียงลงในแผนซีดีเพื่อเปดในชวงเวลาตางๆ  ขณะนี้มีถึง 10 ชุด แตเวลาเปดมิไดตรงตามนั้น

ทุกวัน จะดูสถานการณคือ เวลาที่ลูกคาเยอะๆ หรือถาเปดบอยๆ สังเกตวาลูกคาเบื่อก็จะปดไวข้ึน 

ตัวเจเลงเองเปนคนชอบพูดและพบปะลูกคา หากพอมีเวลาก็จะเดินพูดคุยกับลูกคาโดยตรงอยู

เร่ือยๆ เพราะลูกคาหลายคนเรามีความสนิทสนมกัน บางก็เปนลูกคาจากรานเดิมๆ พูดคุยเหมือน

ญาติพี่นองกันเปนการทักทายถามทุกขสุขและพูดคุยเร่ืองทั่วไปหากมีสินคาใหมก็จะแนะนําใหรูจัก

ดวย 

 

 กนกกร นาควิเชตร เขตบึงกุม ลูกคาประจํา กลาววา “ชอบมาเลือกซ้ือสินคาที่ราน    

เจเลงเพราะวาสถานท่ีสะอาด เดินทางจากบานถึงทํางานที่บริษัท ไทยแอรพอรต กราวด เซอรวิส-

เซส จํากัด และไปรานเจเลงจะสะดวกพนักงานสวนมากใหคําแนะนําในสินคาที่ตองการอยาง

ชัดเจนมีสินคามากมายหลายอยางใหเลือก สินคามีราคาถูก และที่ชื่นชอบเปนพิเศษเพราะวา

สินคาที่มีคุณภาพ เจเลงพูดเกงมาก ประชาสัมพันธสินคาทางเสียงตามสายไดชัดเจนที่จอดรถก็

สะดวก” (กนกกร  นาควิเชตร, 13 สิงหาคม 2547) 

 

 การเปนพนักงานขายของตัวเจเลงจะเห็นไดวา มีการประยุกตปรับเปล่ียนใหเปนไป

ตามสภาพแวดลอม ที่เดิมรานมีขนาดเล็กก็สามารถจะพูดคุยกับลูกคาไดโดยตรง แตเมื่อมีราน

ใหญรานเจเลงยังคงเอกลักษณที่จะส่ือสารกับลูกคาเชนเดิม เพียงแตปรับเปล่ียนรูปแบบที่จะส่ือให

คนกลุมใหญไดเทานั้น  

 

 หทัยรัตน บินชัย จังหวัดนนทบุรี ลูกคาประจํา กลาวถึงการขายโดยใชพนักงานขาย

ของรานเจเลง โดยเฉพาะตัวเจเลงเองวา “ชอบวิธีการแนะนําสินคาของเจเลงเปนวิธีที่แตกตางจาก

ที่อ่ืน เพราะดิฉันไมเคยพบเห็นเจาของรานใหญๆ มาคลุกคลีพูดคุยอยางสนิทสนมเลย มาซ้ือสินคา
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บอยและพบเห็นตัวเจเลงเดินพูดคุยกับลูกคาหรือพนักงานของเคาเองอยูเร่ือยๆ และที่แปลกและไม

เคยไดยินจากที่อ่ืนคือ ไดรับฟงเสียงแนะนําสินคาจากเจเลงผานเคร่ืองเสียงตามสายเปนประจําก็

ไมรูสึกนารําคาญ เพราะเจพูดเหมือนยืนแนะนําเราอยู ภาษาพูดเรียบงาย ฟงแลวเขาใจ ฟงแลวก็

สนใจอยากทดลองใช สินคาบางตัวยอมรับวาซ้ือเพราะตองการทดลองตามคําทาของเจ”  

(หทัยรัตน  บินชัย, 5 พฤษภาคม 2547) 

 

 สมจิตร  แซโคว พนักงานขายแผนกเคร่ืองสําอางยี่หอ Sea of Life รานเจเลง พลาซา 

กลาวถึงแนวคิดของเจเลงในการใหพนักงานขายแตละคนใชปฏิบัติวา“ตัวพนักงานขายสําคัญมาก

ในการจูงใจและนาวโนวใหลูกคาตัดสินใจซื้อ พนักงานทุกคนจะตองดูแลตัวเองต้ังแตการแตงกาย 

แตงหนาตาใหดูสวยสะดุดตา เพราะหนาตาถือเปนจุดแรกที่ลูกคาพบเห็น จะใหพนักงานหญิงแต

ละคนไดเรียนรูวิธีการแตงหนากับพนักงานบริษัทที่ประจําเคานตางๆ ดวย และที่เจเลงให

ความสําคัญไมนอยกวาหนาตาเลยคือเร่ืองการพูด พนักงานทุกคนจะตองเรียนรูคุณสมบัติตางๆ 

ของ    สินคาที่รับผิดชอบ รวมทั้งจะตองเปนผูแนะนําที่ดี มิใชพยายามยัดเยียดสินคาใหลูกคาซื้อ

ใหได จะตองแนะนําใหเหมาะสมกับตัวลูกคาจริงๆ มิใชหวังขายไดมากอยางเดียว” (สมจิตร แซโคว

,  

5 พฤษภาคม 2547) 

 

 3. การสงเสริมการขาย รานเจเลงมีจุดเดนสําคัญในการดําเนินธุรกิจคือการใช

วิธีการสงเสริมการขายโดยบริษัทผูผลิตสินคาแตละยี่หอซ่ึงต้ังเปนเคานเตอรลดเปอรเซ็นตสินคา      

แบรนดแนมทุกตัวใหกับลูกคาทุกโดยตรง เชน เคร่ืองสําอาง น้ําหอม นาฬิกา สบู แชมพู ฯลฯ โดย

ราคาที่ลดตํ่าสุดเร่ิมจาก 10% ไปจนถึง 50% และใชวิธีการต้ังซุมแนะนําใหลูกคาลองชิมอาหาร

เปนจํานวนมากสวนใหญเปนสินคาประเภทอาหารหรือเคร่ืองด่ืมบนช้ัน 3 สวนการแจกแถมจะมี

บางแตไมมากนัก สวนใหญจะเปนสินคายี่หอเดิมแตเปนการออกสินคาตัวใหม เชน สินคายี่หอ 

Dove ปกติจะมีแชมพูและครีมนวดผมมาก เมื่อ Dove ออกครีมลางหนาก็จะแจกเพื่อแนะนําให 

ลูกคารูจักสินคาตัวใหม การสงเสริมการขายที่เจเลงเนนการลดราคาทําใหสินคาราคาถูกเชนนี้  

 

 เจเลง ไดกลาวถึงเร่ืองนี้วา “สินคาในรานทุกตัวเปนสินคานําเขาจากตางประเทศ โดย

ปกติทุกคนจะเขาใจวามีราคาแพงแตรานเจเลงสามารถขายไดในราคาถูก โดยการไมบวกกําไรใน

ตัวสินคาไวสูง เมื่อเทียบกับคูแขงที่ขายสินคาประเภทเครื่องสําอางยี่หอดังๆ เชน คัพเวอรมารค 
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พอนดส เอสเต เบบ้ีบูม เปนตน ซึ่งสินคาประเภทเดียวกันตามหางสรรพสินคาก็จะมีวางขายอยูแต

ราคาจะคอนขางสูง เพราะรานคาสวนใหญจะตองเชาพื้นที่ขายและมีคาใชจายอ่ืนๆ มาก ก็ทําให

ไมสามารถขายโดยลดเปอรเซ็นตมากๆ ได แตก็ยังมีรานที่ขายของแบรนดแนมดังๆ ที่ไดรับ

สัมปทานใหขายในสนามบินได โดยไมตองเสียภาษี จะทําใหมีราคาไมสูง และรานอยูบริเวณ

ใกลเคียงกันนั้นจะถือเปนคูแขงทางการคาก็ได แตดวยกลุมลูกคาที่แตกตางกัน จึงไมสงผลตอการ

ดําเนินธุรกิจของเจเลงเลย” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 ฉลวย ชื่นโพธิ์ พนักงานขายสินคาปลอดอากรที่ทาอากาศยานกรุงเทพของบริษัท คิงส 

เพาเวอร จํากัด เปนลูกคาประจําของรานเจเลงกลาวถึงการขายสินคาของบริษัทเปรียบเทียบกับ

สินคาของรานเจเลงวา “สินคาของบริษัท คิงสเพาเวอร จํากัด จะเปนสินคาหลายประเภท มีทั้ง     

สินคาและผลิตภัณฑตางๆ ของไทย สินคาแบรนดแนมดังๆ รวมไปถึงขนมจําพวกช็อคโกแล็ต ฯลฯ 

เรามีกลุมลูกคาเปนผูที่เดินทางเขาออกประเทศไทย รายไดสวนใหญจะมาจากชาวตางชาติที่ซื้อ   

สินคา คนไทยก็มีบางแตยังไมมากเทาไหร เพราะสินคาจําหนายอยูในเขตหวงหามมิใชคนทั่วไป

ผานเขาออกบริเวณนั้นได ใหผานเฉพาะผูที่จะเดินทางเขา-ออกนอกประเทศและจะตองแสดง 

Passport ใหดูก็ชําระเงินดวย แมแตพนักงานขายหรือผูทํางานในทาอากาศยานเองยังไมสามารถ

เขาไปซื้อไดเลย ถึงแมสินคาจะปลอดอากร แตก็ยังถือวามีราคาสูงและไดรับการรองเรียนอยูเร่ือยๆ 

สําหรับตัวดิฉันก็เปนลูกคาที่ชอบไปเลือกหาซ้ือสินคาเปนประจําดวยเพราะที่พักอยูใกลรานเจเลง 

และจุดเดนของสินคาคือราคาถูกมากจริงๆ” (ฉลวย  ชื่นโพธิ์, 5 พฤษภาคม 2547) 

 

 นฤมล ปล่ังกลาง พนักงานรานทําผมภายในรานเจเลง พลาซา กลาวถึงกิจกรรม 

สงเสริมการขายของรานเจเลง พลาซา วา  “นอกจากการลดราคาซึ่งเปนเร่ืองปกติของการขายแลว 

ต้ังแตเปดรานชวงปลายป 2543 รานเจเลงมีกิจกรรมสงเสริมการคาเปนประจํา เชน ในชวงปใหม 

สินคาสวนใหญจะลดราคาตํ่ากวาปกติอีก และรับจัดกระเชาของขวัญจากตางประเทศ แตนํามาให

ลูกคาเลือกซื้อราคาไมแพง มีต้ังแต 100, 150, 200 บาทก็มี ลูกคาสามารถซ้ือสินคามาใหพนักงาน

จัดกระเชาโดยไมคิดคาจัดเลย และกิจกรรมลาสุดที่จะจัดข้ึนในชวงเดือนกันยายน ซึ่งถือเปนการ

ฉลองครบรอบ 3 ปของรานเจเลงพลาซา จะมีจัดรายการพิเศษลดและแถมทุกช้ันทุกแผนกตั้งแต

วันที่ 1-8 กันยายน 2547 ซึ่งในระหวางวันที่ 1-3 กันยายน 2547 นั้นเจเลงไดเชิญลูกคาทั่วไปที่แวะ

ผานไปมาหรือประชาชนบริเวณนั้นรวมรับประทานอาหารตลอดทั้งวัน” (นฤมล ปล่ังกลาง, 25 

มิถุนายน 2547) 
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 สนอง  จันทรเนตร ลูกคาขาจร กลาวถึงรานเจเลงวา “ที่ชอบมาซ้ือสินคาของรานเจเลง

เพราะสินคามีคุณภาพ มีใหเลือกเยอะ และราคาถูก สถานที่จัดสินคาไดสวยงามนามอง เปน

ระเบียบเรียบรอย แตก็มีสินคาบางอยางที่ราคาสูง และคิดวาทําใหผูบริโภคฟุมเฟอยใชของนอก ไม

สงเสริมสินคาไทย” (สนอง  จันทรเนตร, 25 มิถุนายน 2547) 

 

 ภัสรพิมล รัมมะเอ็ด กลาวถึงเหตุที่ชอบเดินซื้อของที่เจเลงเพราะวา “รานเจเลงต้ังอยู

ใกลบาน มีของใหเลือกหลากหลาย ราคาถูกกวาที่อ่ืน และเคร่ืองสําอางลดเปอรเซ็นตเยอะดี”  

(ภัสรพิมล รัมมะเอ็ด, 25 มิถุนายน 2547)  

 

4.  การตลาดเจาะตรง การตลาดของรานเจเลงไดนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาใชขยาย
ธุรกิจ โดยการเปดขายตรงในชองทางตางๆ ดังนี้ 

4.1 การขายตรงโดยสั่งซ้ือทางโทรศัพทหมายเลข 02-521-8811-7 สายดวน

ฮอตไลน  หมายเลข 0-1819-0000 หรือเคร่ืองโทรสารหมายเลข 0-2521-8823 ชําระเงินผาน

ธนาคารกรุงเทพ สาขาทาอากาศยาน หมายเลขบัญชีออมทรัพย เลขที่ 225-054647-6 ชื่อบัญชี 

อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล แลวสงโทรสารหรือ E-mail : support@ranjaeleng.com สําเนาใบนําฝาก

ใหทางรานแลวรอรับสินคาที่บาน 

4.2 การขายตรงโดยสั่งซ้ือผานเว็บไซท http://www.ranjaeleng.com เปน

การขาย สินคาออนไลนใหลูกคาสามารถส่ังซื้อสินคานําเขาแบรนดดังตางๆ ที่แสดงใหเห็นทั้งรูป

ตัวอยางและปริมาณของสินคา รวมทั้งราคาที่ลดใหอยางชัดเจน มีวิธีการสั่งซ้ือที่ไมซับซอน 

เพียงแตลูกคาจะสมัครเปนสมาชิกผานเว็บไซทกอนแลวเขาระบบใสรหัสสินคาที่ตองการ แลวชําระ

เงินผานธนาคารเชนเดียวกับวิธีการสั่งซื้อทางโทรศัพท มีรูปแบบของเว็บไซด 

4.3 การขายตรงโดยสั่งซ้ือทางไปรษณีย ลูกคาจดรายการสินคาที่ตองการซื้อ

พรอมราคา โอนเงินตามยอดที่ส่ังซ้ือผานธนาคารเดียวกันแลวสงใบโอนเงินและรายการสินคาทาง

เคร่ืองโทรสารหมายเลข 0-2521-8823 หรือสงทางไปรษณียมาที่ รานเจเลง 40/85 หมู 8 ถนน   

วิภาวดีรังสิต แขวงสีกัน เขตดอนเมือง กรุงเทพฯ 10210  และทางรานจะจัดสงสินคาใหทันทีในวัน

รุนข้ึน  โดยไมคิดคาบริการจัดสงทั่วประเทศจากทุกชองทางที่ลูกคาส่ังซ้ือ และรับประกันคุณภาพ

วาไมดียินดีคืนเงิน 
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 เจเลง กลาวถึงวิธีการขายตรงนี้วา “ไดเปดตัวแทนจําหนาย “สินคารานเจเลง” ดวยวิธี

คลายกับมิสทีน โดยใหตัวแทนมารับสินคาไปขายตรงกับผูบริโภค ซึ่งผูสมัครไมตองเสียคาใชจาย

ใด เพียงแตรับแคตาล็อกสินคาและเขารับการอบรม 1-2 วันเทานั้น ขณะนี้มีผูสมัครจากทั่วประเทศ

แลวลานกวาคน” (“เจเลง” ลุยแฟรนไชสแพงสุด 20 ล., 26-29 ตุลาคม 2546:1)   

 

5. การตลาดโดยจัดกิจกรรมพิเศษ รานเจเลงจะมีการจัดกิจกรรมพิเศษลดและ

แถมในระหวางวันที่ 1-8 กันยายนของทุกป เนื่องจากเปนโอกาสพิเศษเปนวันคลายวันเปดราน โดย

ในระหวางวันที่ 1-3 กันยายน จะจัดเล้ียงอาหารใหกับคนทั่วไปไดรับประทานอยางไมจํากัด  

(ภาพที่ 32) 
 

ภาพท่ี 32 
การจัดกิจกรรมพิเศษโอกาสครบรอบวนัเปดกิจการในระหวางวนัที่ 1-8 กันยายนของทุกป 
 

 

 

 

 
 

 เจเลง กลาวถึงการจัดเล้ียงนี้วา “เปนคนชอบทํากับขาว วันดีคืนดีก็จะเล้ียงอาหารคน

ยากจน ปนึงจะเล้ียง 3 วัน ต้ังแต 6 โมงเชาจนถึง 6 โมงเย็น หมดคาใชจยวันละ 1 แสนบาท ถือเปน

การทําทานในฉลองวันครบรอบเปดรานดวย” (นิตยสารแกจน ฉบับประจําเดือนกุมภาพันธ 2547) 

 

6. การจัดแสดงสินคา รานเจเลงจะจัดแสดงสินคาภายในจุดขายคือในรานเทานั้น 

ยังไมมีการจัดแสดงสินคานอกสถานที่ สินคาประเภทเคร่ืองสําอางและอาหารนําเขาจาก

ตางประเทศจะมีพนักงานขายของรานเปนผูแนะนําสินคา สวนสินคายี่หอที่มีชื่อเสียงอยูแลวจะส่ัง

จากตัวแทนจําหนาย (Supplier) ซึ่งจะมีพนักงานขายของบริษัทมาทําหนาที่เปนคนขายอยูในราน

ประมาณ 200 คน โดยบริษัทจะมีการจัดแสดงสินคาเปนประจํา 
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 กิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์ ลูกสาวเจเลง กลาวถึงการจัดวางสินคาวา “ความแตกตางของ

รานเจเลงกับหางหรือรานคาปลีกรายอ่ืนๆ คือ ที่นี่จะเรียงสินคาคร้ังละหลายโหลเพื่อใหลูกคาซ้ือได

ตลอดเวลาและสินคาไมขาดชั้นวาง” (กิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์, 29 เมษายน 2547) 

 

7. การจัดโชวรูม  รานเจเลงจะมีสินคาที่หลากหลายแลวแตละช้ินมีปริมาณมาก 

การจัดโชวรูมหรือสถานที่จําหนายจึงอัดแนนไปดวยสินคา มีบริเวณทางเดินเลือกชมคอนขางนอย 

แตละจุดจะมีปายบอกถึงราคาปกติและราคาที่ลดแลวไวอยางชัดเจน   

 

 รามิน  แสนสุข  ลูกคาขาจร กลาววา “รานเจเลงก็ดีมีสินคาใหเลือกมากมาย ของใชก็

ราคายอมเยาวดี แตยังมีบางอยางที่แพงอยู เจาของรานถึงชราภาพแลวแตดูงามดี การเดินทางไป

มาสะดวก แตที่ควรปรับปรุงก็ตรงสถานที่ดูจะคับแคบไปหนอยหรือเพราะสินคาเยอะไปก็ควรขยาย

ออกสักนิดก็จะดี และที่จอดรถรองรับยังไมเพียงพอ” (รามิน  แสนสุข, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

8. การจัดสาธิตการทํางานของสินคา สินคารานเจเลงมีทั้งนําเขามาเองและส่ัง

จากตัวแทนจําหนายสวนใหญเปนสินคาประเภทเคร่ืองสําอาง นาฬิกา  บริษัทจะมีพนักงานประจํา

เคานเตอรละ 2 คน เปนผูสาธิตการใชผลิตภัณฑตางๆ ใหเหมาะสมกับลูกคาโดยตรง  
 

9. การใหบริการ รานเจเลงใหบริการลูกคาอยางใกลชิด ทุกจุดการขายจะมี

พนักงานประจําเพื่อใหขอมูลและคําแนะนําตลอดเวลา รวมทั้งมีการสาธิตใหลูกคาไดทดลองดวย 

ไมวาเจเลงจะพยายามดูแลลูกคาดวยตนเองและในการใหบริการของพนักงานทุกๆ จุดอยาง

เขมงวด ก็ยังมีเสียงกลาวถึงการบริการที่ยังไมดีนัก 

 

 พรทิพย ลาวัลย ลูกคาขาจร กลาวถึงเร่ืองนี้วา “พนักงานขายใหบริการแยมาก เลือก

บริการเฉพาะลูกคาที่ดูดีเทานั้น มีวันหนึ่งดิฉันกับแมกลับจากการเลนฟสเนสจากรังสิตผานราน         

เจเลงก็แวะพนักงานเจมองดิฉันกับแมต้ังแตหัวจรดเทาเลย” (พรทิพย ลาวัลย, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

10. การใชปาย รานเจเลงไดมีการใชปายเพื่อส่ือสารสรางความรูความเขาใจ 

เกี่ยวกับสินคาทุกตัวภายในรานอยางมาก โดยจะพบเห็นแทบทุกจุดที่มีสินคาแสดงอยู รวมตลอด

ถึงปายผาใหญใชคลุมจากชวงบนตึกหนารานแจงใหทราบถึงกิจกรรมพิเศษหรือเทศกาลตางที่จัด
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ข้ึนเชน ในเดือนกันยายนเปนชวงวันครบรอบการเปดรานหรือชวงเทศกาลปใหม เปนตน แต

เพราะเจเลงเปนคนประหยัดจะไมใชเงินสรุยสุหรายและไมจําเปน จึงทําใหลูกคาตองพบเห็นปาย

ผาประชาสัมพันธที่ไมทันสมัยหรือไมปรับปรุงขอมูลเลยคือ ปายผาเขียนลดสมนาคุณครบรอบการ

เปดรานระหวางวันที่ 1-8 กันยายน 2546  ติดในชวงเดียวกันของป 2547 และ 2548 ซึ่งนําของเดิม

มาใชนั่นเอง  
 

ภาพท่ี 33 
การใชปายประชาสัมพันธของรานเจเลง 

 
 
 
 
 
 

11. การใชบรรจุภัณฑ  ผลิตถุงพลาสติกใสสินคาโดยออกแบบสัญลักษณโลโกเพื่อ

ส่ือใหเห็นความโดดเดนของสินคาวานําเขามาจากทั่วทุกมุมโลกแลว ยังมีเพียงแหงเดียวเทานั้น 
 

ภาพท่ี 34 
การใชบรรจภุัณฑของรานเจเลง 

 

 

 

 

 

12. การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ ความหลากหลายของผลิตภัณฑรานเจเลง พลาซา 

ถือไดวาเปนแหลงรวบรวมผลิตภัณฑหลากหลายยี่หอจากทั่วทุกมุมโลก ที่คนทั่วไปไมวาระดับใด

สามารถที่จะเขามาสัมผัสได  กลยุทธการสื่อสารการตลาดที่รานเจเลง พลาซา มักเนนใชอยูเสมอก็

คือ “ที่นี่เปนที่เดียวที่จะสามารถหาสินคายี่หอดังได โดยไมตองไปหาหลายหางใหยุงยากเสียเวลา”  

 
ภาพท่ี 35 

การใชผลิตภณัฑเปนสื่อของรานเจเลง 

  

 

 

DPU



 95

 
 
          เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ส่ิงที่เจมีความมั่นใจเปนอยางมากก็คือ รานเจเปนแหลง

รวบรวมสินคาแบรนดดังๆ มากที่สุด ถาคุณตองการสินคาแบรนดดังๆ มาที่นี่ทีเดียวจบ โดยไมตอง

ไปวิ่งหาตามหางตางๆ ใหยุงยาก เนื่องจากแตละหางก็จะมีกลุมซัพพลายเออรในสวนของตน จึง

ทําใหบางคร้ังยี่หอที่เราตองการไมสามารถหาซ้ือได แตมาที่รานเจนี่ จะเอาอะไร ขอใหเปนยี่หอดัง

เถอะ เจมีทุกอยาง” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

13. การจัดทําคูมือ  รานเจเลงไดออกโบวชัวรและเอกสารแผนพับจํานวนหลายช้ิน 

เพื่อนําเสนอสินคาเครื่องสําอางที่นําเขา โดยแตละชุดที่จัดทําภาพหนาปกทุกหนาจะเต็มไปดวย

รูปภาพของเจเลงที่สวยงาม และมีเปนขอมูลแสดงความขอบคุณที่ลูกคาใหความเช่ือมั่นในสินคา

จากรานเจเลง พรอมแจงใหลูกคาวาสินคาที่แนะนําทุกตัวหาซ้ือไดเฉพาะที่รานเจเลงเทานั้นดัง

ตัวอยางโบวชัวรดังนี้ (ภาพที่ 36) 

 
ภาพท่ี 36 

แสดงใหเหน็ถึงการจัดทําคูมือ โบวชวัร และเอกสารแผนพับตางๆ ของรานเจเลง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 กลยุทธในการสื่อสารการตลาดที่รานเจเลงนํามาใชดังกลาวขางตนยอมจะทําใหตรา

สินคารานเจเลงมีการเจริญเติบโต และอยูในความจดจําของผูบริโภคมาจนถึงปจจุบัน จนสามารถ

ทําใหตราสินคารานเจเลงเปนที่รูจักกันทั่วไป 
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 การทําธุรกิจนั้นยอมไมไดโรยดวยกลีบกุหลาบหรือโชคดีเสมอไป ยอมจะตองพบ

ปญหาและอุปสรรคที่ตองแกไข รานเจเลงก็ไมไดอยูนอกเหนือกฎเกณฑดังกลาวขางตน โดยเฉพาะ

วิกฤตการลดคาเงินบาทในป 2540 และภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าเร่ือยมา ซึ่งธุรกิจที่ไดรับผลกระทบ

อยางรุนแรงก็คือธุรกิจที่นําสินคาเขาจากตางประเทศ ซึ่งคาเงินจะเพิ่มข้ึนตามคาเงินบาทที่ลดลงไป 

จนทําใหธุรกิจในกลุมนี้ตองปดกิจการไปเปนจํานวนมาก 

 

 รานเจเลง พลาซา ที่ไดชื่อวาเปนรานที่นําเขาสินคาตางประเทศเชนกันก็ไมยกเวนที่

จะตองไดรับผลกระทบ แตรานเจเลงก็ผานวิกฤตในชวงนั้นมาได และกลับเจริญเติบโตในชวงวิกฤต

คาเงินบาทเปนอยางมาก จนเปนที่จับตามองของคนทั่วไป รานเจเลง พลาซา มีกลยุทธการตลาดที่

นํามาใชในการแกไขปญหาในชวงวิกฤตคาเงินบาทอยางไร ขอยกไปกลาวในตอนตอไป DPU
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ตอนท่ี  3  กลยทุธการตลาดของรานเจเลง พลาซา ที่ใชในการแกไขปญหาในชวงวิกฤต
คาเงินบาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 

 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลทั้งจากเอกสารและจากการสัมภาษณ ซึ่งสามารถ

ประมวลขอมูลไดดังนี้ 

3.1 การใชเงินสด สินคารานเจเลงทุกช้ินมีราคาถูกมากเมื่อเทียบกับสินคาชนิด

เดียวกันที่วางขายตามหางสรรพสินคาทั่วไป กลยุทธสําคัญนับเปนจุดแข็งของรานเจเลงคือการ   

ลงทุนดวยเงินสดทําใหไมมีดอกเบ้ียเงินกูที่เปนคาใชจายของธุรกิจ การควบคุมดูแลคาใชจายอยาง

ใกลชิดเพื่อทําใหตนทุนตํ่าที่สุด โดยเร่ิมจากการบริหารจัดการเองทุกอยางต้ังแตการส่ังซื้อสินคา 

การบริหารพนักงานและทําการตลาดเองท้ังหมด เมื่อตนทุนตํ่าและไมบวกกําไรในการขายสูง ราคา   

สินคาที่จําหนายจึงถูกมากเปนผลใหลูกคาที่อยูในภาวะเศรษฐกิจซบเซาที่ยังมีความจําเปนและ

ตองการใชสินคาอุปโภคบริโภคอยูไดตัดสินคาเลือกใชสินคาจากรานเจเลงเพิ่มปริมาณมากข้ึน 
   
 เจเลง กลาวถึงกลยุทธสําคัญที่เปนแนวคิดทําอะไรไมใหเปนหนี้วา “ทําการคาไม

เหมือนคนอ่ืน จะทําธุรกิจ “เงินสด” เทานั้น เพราะเคยจนมากอน ตองระวังตัว หากลมแลวจะลุกข้ึน

ยืนไดยาก การลงทุนใชจายใดจะมีแผนลวงหนา มีขอมูล มีปจจัย มีไอเดีย และต้ังใจทําอยางเต็มที่ 

จะไมฝนแลวไปเอาเงินคนอ่ืนมาทํา หรือทําไมไดจะเปนการละลายเงินทิ้งแมน้ํา” (เจเลง พลาซา 

อาณาจักร “ความงาม” ทุกมุมโลก, 24 พฤษภาคม 2547:7) 

  

 กิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์ ลูกสาวเจเลงกลาวถึงเร่ืองนี้วา “ในฐานะลูกสาวคนโตที่ตองเปน

ผูนําในการสานตอกิจการครอบครัว ต้ังเปาไววาจะรักษาจุดยืนที่แมทําไว คือ การเปนผูดําเนิน

ธุรกิจที่มี สินคาดี มีคุณภาพ แตจําหนายในราคาถูกกวาที่อ่ืน และที่ทําอยางนี้ไดเพราะรานเจเลง

จะซื้อสินคาเงินสดคร้ังละจํานวนมาก เปนที่รูโดยทั่วกันในกลุมซัพพลายเออรวา รานเจเลงเครดิตดี 

วางบิลเพียงสัปดาหเดียวรับเงินทันที”(กิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์, 29 เมษายน 2547) 
 

3.2 การใชประโยชนจากสวนตางของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา ในป 2540 

ประเทศไทยเกิดวิกฤตทางเศรษฐกิจ รัฐบาลไดประกาศลดคาเงินบาท ซึ่งเปนผลใหหลายธุรกิจตอง

เลิกลมไป แตสําหรับรานเจเลงกลับใชวิกฤตดังกลาวใหเปนโอกาส สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบ

การคานํามาสรางกําไรไดอยางมหาศาล การปรับเปลี่ยนรูปแบบดังกลาวเปนไปตามสถานการณ  

เนื่องจากสินคานําเขาทุกตัวของรานเจเลงมีนโยบายใชเงินสดซื้อและซ้ือคร้ังละมากๆ ซึ่งทําให
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ราคาซ้ือสินคาตํ่าลง ในการกักตุนสินคาไวปริมาณมากเมื่อเกิดวิกฤตนั้นไมทําใหคาใชจายเกิดข้ึน

ตามมา เพราะไดซื้อเขามาในราคาคาเงินกอนเกิดวิกฤต และเมื่อการคาขายภายในประเทศได

ชะลอตัว รานเจเลงใชโอกาสนี้ในการเปดชองทางการคาใหม โดยการสงสินคาในสต็อกจํานวนมาก

ออกจําหนายไปตางประเทศแทน 
 

3.3 เปนผูจําหนายรายใหญ ในชวงที่เศรษฐกิจซบเซาการคาขายตางชะลอตัว 

บริษัทซัพพลายเออรหรือหางรานขนาดใหญที่มีสินคาสตอกไวจํานวนมากและจําหนายออกไมได

จึงเกิดผลกระทบตอธุรกิจของบริษัทเหลานั้นอยางยิ่ง แตขณะที่ธุรกิจของรานเจเลงใชเงินสดและมี

เงินทุนหมุนเวียนมากจึงใชเปนอํานาจตอรองดานราคาซ้ือสินคาจากบริษัทซัพพลายเออรหรือหาง

รานขนาดใหญเหลานั้นมาแทบทั้งหมด แลวนําสินคาสงออกจําหนายไปยังตางประเทศอีกดวย 
 
 เจเลง กลาวถึงการใชสถานการณลดคาเงินใหเปนประโยชนโดยใชสวนตางของอัตรา

แลกเปล่ียนเงินตราและเปนเอเยนตรายใหญ วา “กอนเกิดวิกฤตลดคาเงินบาทในป 2540 ทางราน

ไดซื้อสินคานําเขามาในราคาคาเงินที่ 25 บาท ตอ 1 เหรียญสหรัฐ แตเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัวจึงหัน

มาสงสินคาที่มีอยูออกจําหนายกลับไปตางประเทศแทน เชน ซื้อสินคาเขามาขณะที่ 1 เหรียญฯ ตอ 

25 บาท ซึ่งหลังวิกฤตนั้นคาเงิน 1 เหรียญฯ ตอ 50  บาทข้ึนไป การสงออกลดราคาใหโดยขายเพียง 

48 บาท กลุมผูคาจากประเทศตางๆ เชน ประเทศสิงคโปร บรูไน และประเทศเพื่อนบานอ่ืนๆ มี

ความตองการสินคาในปริมาณมากแลว ธุรกิจรานเจเลงจึงตองหันมารับซื้อสินคาจากบริษัท 

ซัพพลายเออรและหางรานใหญในประเทศในราคาที่ตํ่ากวาเดิมเพราะอาศัยการใชเงินสดเปน

อํานาจตอรองในเวลานั้น แลวนําสินคาตางๆ สงออกไปยังประเทศเพื่อนบานที่ตองการ ซึ่งสวนตาง

ของคาเงินนี้ไดสรางกําไรใหอยางมหาศาล และตึกเจเลงพลาซาที่สรางข้ึนใหมนี้แทบจะไดมาจาก

การสงออกทั้งนั้น” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 หลังจากผานชวงวิกฤตลดคาเงินบาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 มาแลว สภาวะ

ธุรกิจของประเทศตกอยูในชวงชะลอตัว แตสําหรับรานเจเลงพลาซาที่ผานวิกฤตดวยกลยุทธ

การตลาดที่มีการปรับตัวใหยืดหยุนไปตามสถานการณดังกลาวขางตน จึงสามารถต้ังหลักไดอยาง   

รวดเร็วกวากลุมธุรกิจอ่ืนที่ไดรับผลกระทบมาพรอมกันซึ่งแนนอนวานอกจากกลยุทธการตลาดแลว 

ยอมจะตองมีปจจัยอยางอ่ืนที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จอยางงดงามในเวลาตอมา

จนถึงปจจุบัน ซึ่งปจจัยเหลานั้นมีอะไรบางจะขอยกไปกลาวในตอนตอไป 
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ตอนท่ี   4 ปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลง พลาซา ประสบความสําเร็จ 
 

 การที่ตราสินคารานเจเลงประสบความสําเร็จในปจจุบัน และเปนตราสินคาที่อยูใน

ความทรงจําของผูบริโภคแลว นอกจากตัวเจเลงที่มีบทบาทเปนอยางมาก ก็ยังมีปจจัยอ่ืนทั้ง

ภายในและภายนอกองคกรที่เขามามีบทบาททําใหประสบความสําเร็จดวยอยางแนอน ผูวิจัยได

ทําการศึกษาขอมูลทั้งหมดจากเอกสารและการสัมภาษณ ซึ่งสามารถประมวลขอมูลโดยแบงเปน 

2 สวนไดดังนี้ 

 

4.1 ปจจัยภายใน  ข้ึนอยูกับการบริหารจัดการภายในองคกรของรานเจเลง เปนสวน

ที่สามารถจะควบคุมไดใหเปนไปตามเปาหมายของธุรกิจของตน แบงไดเปนดังนี้ 

4.1.1 กลุมผูบริหารประกอบดวย อารยา อภิสิทธิ์อมรกุล (เจเลง)  จํารัส 

อภิสิทธิ์อมรกุล (สามี) และ กิตต์ิรวี  ลาภชีวะสิทธิ์ บุตรสาว   

    การบริหารจัดการรานเจเลงจะมีเจเลงเปนผูควบคุมจัดการทั้งหมด โดย

สามีดูแลระบบการเงิน และบุตรสาวเปนผูชวยในทําหนาที่ดูแลการติดตอการคากับตางประเทศ 

การบริหารงาน และการบริหารคน ในการบริหารจัดการสวนใหญเจเลงจะดําเนินการวางแผน     

จัดการองคกร ส่ังการ และควบคุมเองทั้งหมด โดยมีบุตรสาวชวยดูแลดวย สําหรับ จํารัส (สามี) จะ

เปนที่ปรึกษาในการใชจายตางๆ จัดระบบการจัดเก็บ เบิกจายเงินและสินคา รานเจเลงมีรูปแบบ

การบริหารงานแบบครอบครัว ไมมีข้ันตอนที่ซับซอน ฝายบริหารกับพนักงานจะติดตอส่ือสารได

โดยตรงตลอดเวลา โดยมีโครงสรางการบริหาร (ภาพที่ 37) ดังนี้ 
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ภาพท่ี 37 
แสดงโครงสรางการบริหารบริษัท เอ แอนด เจ บิวต้ี โปรดักส จาํกัด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา :  อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547 

 

4.1.2 พนักงานบริษัทมีจํานวนประมาณ 300 คน มี 2 สวน คือ 

4.1.2.1 พนักงานของรานเจเลง ประมาณ 100 คน ทุกคนไมมีหัวหนา

ควบคุมนอกจากฝายบริหาร พนักงานทุกคนจะมีหนาที่รับผิดชอบตนเอง ตามแผนกของตน และ

จะตองบริหารไมวาจะการจัดเรียง ตบแตง เบิกจายเอง ทุกคนจะไดคาจางเปนเงินเดือนสวนหนึ่ง 

และจะมีคาคอมมิชั่นจากยอดขายอีก 1% สวนใหญจะมีรายไดตอเดือนสูงถึง 50,000 บาท หรือรับ

นอยสุดประมาณ 20,000 บาท ทุกคนจะไดรับการดูแลเหมือนคนในครอบครัว  

อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล 
กรรมการผูจดัการ 

จํารัส  อภิสิทธิอ์มรกุล 
ผูอํานวยการ 

กิตต์ิรวี ลาภชวีะสิทธิ ์
ผูจัดการ 

ลูกคา 

พนักงาน - บริษัทผูผลิตจาก
ตางประเทศ 

- ผูจําหนาย
ภายในประเทศ 

- แผนกนําเขา 

- แผนกสงออก 

- แผนกบัญชี 

- แผนกบริหารบุคคล 

- แผนกควบคุมสินคา 

- แผนกขาย 

- แผนกรักษาความ

ปลอดภัย 
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 เจเลง กลาวถึงการดูแลพนักงานวา “การบริหารงานพนักงาน 300 คน เราจะทําใหเขา

รูสึกวาการขายและงานบริการตางๆ ที่นี่เปนธุรกิจของเคา นอกจากเงินเดือนแลวทุกคนจะมีรายได

พิเศษเปนคาคอมมิสชั่นอีก 1% จากยอดขายทุกเดือน ลูกคาเราเยอะถาเคาสามารถขายไดมา

กรายไดก็เยอะไปดวย ทุกคนจะมีจิตสํานึกและต้ังใจทํางานมาก วิธีพูดกับลูกนองเจไมไดพิถีพิถัน

เลย ก็พูดเหมือนเปนลูกหรือคนในครอบครัวเรา และที่นี้ไมจําเปนตองมีหัวหนาควบคุม ตอนเปด

รานใหมๆ มีเหมือนกัน พวกนี่นิสัยไมดี เห็นเงินแลวตาโต ต้ังตัวคุมคนโนนคนนี่ ทําเปนพวกมี 

อิทธิพล ควบคุมเด็กๆ บีบพนักงานสงสินคาของบริษัทตางๆ บาง ตอนหลังเจเลยไลออก เพราะ

เด็กๆ ของเราอยูกันมานาน บางคนอยูต้ังแตเด็กๆ การขายเราตรวจสอบเขาไดไมตองไปเดินดูก็ได 

แตเจก็ชอบเดินไปพูดคุย แตละจุดชําระเงินเจสามารถดูปริมาณการขายจากคอมพิวเตอร ถายอด

ตก ตกเพราะอะไรเราก็จะไปเช็คไปถามดูได” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 พรชนก  ปญโญ  พนักงานประจําเคานเตอรสินคา Bell ของรานเจเลง กลาววา “ตน

ประจําที่ Bell กับเพื่อนอีกหนึ่งคน รายไดจะมาจากเงินเดือนประจําสวนหนึ่งและรายไดพิเศษอีก

สวนคือจะมาจากคาคอมมิสช่ันอีก 1% จากยอดขายที่เราทําไดแตละเดือน ทุกวันเราไมจําเปนตอง

รายงานเจวาขายไดเทาไหร เพราะเจจะสามารถรูไดเองจากคอมพิวเตอร เจเปนคนไมถือตัว เปน

กันเองกับทุกคน” (พรชนก  ปญโญ, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

4.1.2.2 พนักงานบริษัทซัพพลายเออร ประมาณ 200 คน บริษัทเจาของ

ยี่หอแบรนดตางๆ จะสงพนักงานของตนมาขายประจําเคานเตอรตนเองจํานวน 2 คน ทุกคนจะ

ไดรับคาตอบแทนจากบริษัทโดยตรง โดยรับคาคอมมิชั่นคิดเปนเปอรเซ็นจากยอดขาย 2% หากมี

การต้ังเปายอดขายแลวสามารถทํายอดไดจะไดเพิ่มเปน 5% จากยอดขาย   

 

 อนุสร  บรรเจิดทวี  พนักงานขายประจําเคานเตอรเคร่ืองสําอางยี่หอ Tell me กลาววา 

“ปกติตนเปนพนักงานที่ประจําอยูสํานักงาน มีโอกาสมาแทนพนักงานในบางคร้ัง เราจะดูแลเฉพาะ

เคานเตอรของบริษัทเทานั้น สินคาที่ขายไดเดือนหนึ่งๆ มีปริมาณคอนขางมาก อาจเพราะราคาที่นี่

ถูกกวา เชน บางที่ลดเพียง 15% แตที่รานเจเลงลดไดถึง 20-30% พวกเราจะไดคาคอมมิชชั่น 2% 

จากยอดขายจากบริษัทเราเอง แตละเคานเตอรจะมีพนักงานประจําอยู 2 คน” (อนุสร บรรเจิดทวี, 

29 เมษายน 2547) 
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4.2 ปจจัยภายนอก เปนปจจัยที่แวดลอมธุรกิจการคาของรานเจเลงเปนส่ิงที่ตัว

ธุรกิจไมสามารถควบคุมได และอาจจะมีผลกระทบไดหากไมสามารถส่ือสารหรือดําเนินงานใน

สวนที่ตนเกี่ยวของใหถูกตอง มีความเขาใจอันดี และรักษาความสัมพันธอันดีตอกันไวได  แบงได

เปนดังนี้ 

4.2.1 กลุมลูกคาประจําจัดอยูในระดับลูกคาข้ันดีถึงดีมาก สินคาแบรนดแนม

ถึงราคาถูกเทาใดก็เปนส้ินคาฟุมเฟอย ลูกคาประจําจะมีความพรอมดานปจจัยที่นํามาใชซื้อสินคา

บอยกวาปกติ เปนการตอบสนองความตองการสวนเกินจากความจําเปน นอกจากมีความเชื่อมั่น

และยอมรับในตรารานเจงเลงหรือเช่ือถือในตัวเจเลงอยางมากแลว ลูกคากลุมนี้จะเปนผูที่ตองการ

ใหตนไดรับการยอมรับจากสังคมวาตนมีฐานะดี มีรสนิยมสูงและใชของดีมีราคา    

4.2.2 ลูกคาขาจรจัดอยูในระดับฐานะปานกลางถึงข้ันดี สภาพแวดลอมความ

เปนอยูมีผลในการแวดลอมและชักจูงใหลองใชสินคารานเจเลงอยางยิ่ง ไมวาจะเปนครอบครัว 

ญาติ พี่นอง หรือเพื่อนฝูง ซึ่งผูที่แวดลอมเหลานี้จะแนะนําใหลูกคากลุมนี้รูจักและชักชวนใหใช 

สินคาที่ตนนิยมไปดวย 

4.2.3 ผูจําหนายตรง เปนลูกคาประเภทหน่ึงที่ซื้อสินคาแลวไปจําหนายตอ มี

ดวยกันหลายประเภทสวนใหญเปนรานเสริมสวยที่ซื้อเพื่อใชในรานและมีไวจําหนายใหลูกคาดวย 

รวมถึงพนักงานของบริษัทหรือโรงงานในตางจังหวัดที่จะซื้อไปขายใหกับเพื่อนรวมงาน 

  

 สมทรง พานิชเจริญ ลูกคาประจําที่ใชและนําสินคาไปจําหนายดวย กลาววา “มีราน

เสริมสวยอยูที่จังหวัดฉะเชิงเทรา จะซ้ือสินคาเกี่ยวกับเคร่ืองประทินโฉมสตรีเปนสวนใหญไวใชเอง

และใหลูกคาเสริมสวยดวย สินคาจากรานเจเลงถูกมากจริงๆ จะเดินทางไปซื้อเดือนละ 2 คร้ัง และ

ซื้อคร้ังละมากๆ แตลูกคาที่ซื้อสินคาจําพวกวิตามินอีบํารุงเสนผมเปนเม็ดเคลือบเล็กๆ ที่จากเราไป

เคยตอวาวาสินคามีปลอมปน แตไมไดปกใจเช่ือเทาไหรเพราะเราเองก็เปนผูใชดวยยังไมเจอกับ

ตัวเองเลย” (สมทรง  พานิชเจริญ,13 มิถุนายน 2547) 

 

 นอมจิตร กานพูล ลูกคาประจําที่ใชและซ้ือไปขายใหเพื่อนรวมงานกลาววา “ตนเปน

พนักงานโรงงานกระเบ้ืองเซรามิคที่อําเภอแกงคอย จังหวัดสระบุรี เปนลูกคาโดยพี่สาวซ่ึงทํางาน

อยูที่ดอนเมืองไดซื้อสินคารานเจเลงใหในโอกาสพิเศษคือใหในวันเกิด จําพวกน้ําหอมหรือไมก็พวก

แชมพูและเครื่องสําอางมาใหบาง ใชแลวเห็นวาสินคาดีมีคุณภาพและราคาตํ่ากวาที่หาซื้อใน

จังหวัดเราเองมาก จึงใหพี่สาวพาไปเท่ียว ต่ืนตาต่ืนใจจริงๆ เพราะมีสินคาอีกหลายตัวที่เราเคยใช
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อยูแตราคาถูกกวามากๆ เราใชก็บอกตอเพื่อนแตเพื่อนจะฝากซ้ือมากกวา เราบวกคารถคา

เสียเวลานิดหนอย หลังๆ มาบอกตอๆ กันก็มีเพื่อนและญาติๆ เพื่อนมาฝากซ้ือมากข้ึน ปจจุบัน

จะตองเขามาซ้ือแทบทุกเดือน” (นอมจิตร  กานพูล, 13 มิถุนายน 2547)  

  

4.2.4 หนวยงานรัฐที่เกี่ยวของกับธุรกิจการคาของรานเจเลงที่มีทั้งการนําเขา
และสงออกสินคาจะมีหลายหนวยงาน ดังนี้ 

    4.2.4.1 กรมศุลกากร เปนหนวยงานที่ รับผิดชอบดูแลกระบวนการ

นําเขาและสงออกเพื่อตรวจสอบสินคาและเรียกเก็บคาธรรมเนียมใหถูกตองในป 2546 รานเจเลงมี 

มูลคากําไรสูงและไดเสียภาษานําเขาถึง 700-800 ลานบาท 

 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ปที่ผานมาธุรกิจของรานเติบโตข้ึน 10% มีมูลคากําไรในแต

ละปหลายพันลานบาท เฉพาะภาษีที่รานตองเสียใหกับรัฐบาลในแตละปก็รวม 700-800 ลานบาท

เขาไปแลว” (นิตยสารแกจน ฉบับประจําเดือนมีนาคม 2547) 

 

4.2.4.2 องคการการคาโลก หรือ World Trade Organization (WTO) 

เปนหนวยงานที่เกิดจากความรวมมือกันระหวางประเทศที่มีหนาที่รับผิดชอบในการดูแลการคา

ระหวางประเทศใหเปนไปตามขอตกลงรวมกัน ในปจจุบันรานเจเลงไดเสียภาษีนําเขาสินคาจาก

ตางประเทศเพราะเปนผูนําเขาสินคาจาก 10 ประเทศ หรือจํานวน 41 บริษัท ซึ่งเสียภาษีอยูใน

อัตรา 5% นับเปนอัตราที่ถูกลงมากจากอดีตที่ยังไมมีการตกลงเกี่ยวกับการคาเสรี บางประเทศ

ยกเวนกําแพงภาษีระหวางกันทําใหสินคาบางอยางก็ไมตองเสีย แตรูปแบบการคาใหมที่เปดเสรีนี้

ทุกธุรกิจตองวางแผนรองรับสภาวะการแขงขันทางการคาที่รุนแรงนี้ดวย  

 

 เจเลง กลาวถึงคูแขงสําคัญที่เกิดข้ึนจากการคาเสรีวา “ประเทศคูแขงการคาที่นา    

จับตามองอยางยิ่งคือจีน เพราะจีนเปนแหลงลงทุนขนาดใหญจากนานาประเทศ เพราะมีตนทุน

ดานการจางแรงงานตํ่าเปนผลใหตนทุนการผลิตตํ่ามากเชนกัน ดังนั้นเมื่อตนทุนตํ่าราคาการ

จําหนายจึงสามารถต้ังไดถูกมากเชนกัน แตรานเจเลงก็ไดมีการวางแผนเพิ่มกลยุทธการคาเพื่อ

ขยายฐานการตลาดของตนรองรับการแขงขันของคาเสรีไวหลายรูปแบบ เชน กลยุทธขายตรง การ

ลงทุนเพิ่มชองทางการจําหนายทั้งแผนการเปดสาขาใน 4 มุมเมือง และทําธุรกิจแฟรนไชนสใน

อนาคต เปนตน” (“เจเลง” ลุยแฟรนไชสแพงสุด 20 ล., 26-29 ตุลาคม 2546:1) 
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4.2.4.3 กรมสรรพากร  เปนหนวยงานของรัฐอีกหนวยหน่ึงที่ ดูแล 

รับผิดชอบการเสียภาษีรายไดของบุคคล ตามที่มูลคาการคาของรานเจเลงมีกําไรสูง อัตราการเสีย

ภาษีคิดเปน 30% ของกําไร ซึ่งในป 2546  การคาของรานเจเลงมีมูลคาสูงเสียภาษีอยูในอัตรา 30% 

ป 2546  จายภาษีรายไดสวนบุคคลกวา 10 ลานบาท 
 

 เจเลง กลาวถึงเร่ืองนี้วา “ประเทศไทยมีวิวัฒนาการกาวหนา วิธีการเสียภาษีนําเขาก็

งายและไมแพงอยางอดีต จากเดิมที่เคยถูกจับที่ขายสินคาเล่ียงภาษีจะตองคอยวิตกกังวลวาชุด    

สีกากีเปนตํารวจหรือศุลกากรจะเขามาจับหรือไม ระแวงทําใหผวาตลอดเวลา” (“เจเลง” คนเคยจน 

รักสวยจนไดเปนเศรษฐี จายภาษี (แค) ปละ 800 ลาน!!!, 8 กุมภาพันธ 2547:13) 
 

   4.2.4.4 คณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย. เปนหนวยงานของรัฐที่

สําคัญกับธุรกิจรานเจเลงมากอีกหนวยหนึ่ง เพราะสินคานําเขาทั้งเครื่องสําอางและอาหารจาก

ประเทศญ่ีปุน จีน เวียดนาม ซึ่งการขอ อย.จะตองนํารายละเอียดของสินคาพรอมตัวอยางที่นําเขา

มาจากตางประเทศไปให อย.ตรวจสอบคุณภาพกอน หรือมีใบรับรองจากประเทศผูผลิตสินคามา

ประกอบการพิจารณาใหผานมาตรฐานการตรวจสอบ  
 

  เจเลง กลาวถึงความสําคัญของมาตรฐาน อย. วา “สินคาเกี่ยวกับความงามต้ังแตเสน

ผมจรดปลายเทา รวมถึงสินคาประเภทอาหารทั้งหมดที่นําเขาเปนสินคาแปลกใหมที่เมืองไทยไมมี

ขาย เจจะขอ อย.หมด เดือนๆ นึงจะขอเยอะมากจนปวดหัว จะเตรียมคาใชจายสําหรับเร่ืองนี้ไวไม

ตํ่ากวาเดือนละไมตํ่ากวา 2 ลานบาท แตการขอไมไดยุงยากมากและฝร่ังเช่ือมั่นยอมรับใหเราขาย

ของใหก็จะออกใบรับรองคุณภาพมาใหเราดวย ซึ่งเปนส่ิงสําคัญที่ใชประกอบการขอ อย.” (“เจเลง” 

เปดอกยันไมเคยขายของปลอม การันตี “ของแท” ทุกช้ิน, 31 ธันวาคม 2546 :18)  
 

   4.2.4.5 คูแขงทางการคา  เปนอีกปจจัยหนึ่งที่รานเจเลงมิไดมองขามไป 

และมีกลยุทธทางการตลาดหลายอยาง โดยจะปรับเปล่ียนใหทันสถานการณปจจุบันที่การแขงขัน

ของสินคานําเขาประเภทเคร่ืองสําอางแบรนดดังๆ หรือสินคาอ่ืนๆ ซึ่งมีกระแสแขงขันรุนแรง ไมวา 

คูแขงที่เปนหางสรรพสินคาใหญที่มีการจัดกิจกรรมพิเศษโดยการลดเปอรเซ็นชวงเทศกาลเสมอ  

หรือผูคารายยอยๆ เชน พนักงานตอนรับบนเคร่ืองบินนํามาขายเองหรือบางสวนแมคารับจาก

พนักงานนั้นมาขายอีกตอหนึ่ง สวนใหญก็จะมีสินคาประเภทเคร่ืองสําอางนําเขาเทานั้น และที่ขาย

มากจุดหนึ่งมีราคาจะถูกกวาขายบนหางซ่ึงอยูในบริเวณไมไกลจากรานเจเลงมากนักคือ บริเวณ
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ดานหลังสํานักงานใหญของบริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ลูกคาสวนใหญจะเรียกติดปากวา 

“หลังการบินไทย” แตรานเจเลงถือวากลยุทธดานราคาที่ตํ่ากวาและยังมีสินคาอ่ืนๆ ที่หลากหลาย

กวา รวมทั้งสถานที่จําหนายของตนโอโถงกวา รวมทั้งการส่ือสารโดยตรงระหวางเจาของกิจการกับ

ลูกคาเปนจุดสําคัญที่จะสามารถเขาถึงและมัดใจลูกคาได 

 

 เจเลง กลาวถึงคูแขงทางการคาวา “จริงแลวจะถือวาไมสนใจก็ไมถูก แตเจมั่นใจทั้ง

คุณภาพและราคาของสินคาที่ถูกกวาของเรา ทุกวันนี้ลูกคาแตละวันมีต้ังแต 1,000-2,000 คน ยิ่ง

ชวงเทศกาล เชน ปใหม วันครบรอบเปดราน ซึ่งจะมีสวนลดมากกวาปกติ หรือชวงปลายเดือน     

ลูกคาเจมากถึง 5,000-10,000 ก็มี ทุกวันนี้มีทัวรทั้งรถตูรถบัสมาลงที่รานประจํา ลูกคาก็ทุกเพศ

ทุกวัน เด็กๆ นักศึกษาเยอะแยะ คูแขงที่เจคิดวาสําคัญอีกกลุมอยูบริเวณรานเดิมคือตลาดใหมดอน

เมือง ที่สําคัญไมใชเพราะแยงยอดขายเราหรอก จุดนี้รานเดิมเคยต้ังอยูรานขางๆ ก็จะขายสินคา

ประเภทเดียวกัน แตจะมีปลอมปนอยูมาก หลังๆ มาพวกเคาโดยจับวาขายของปลอมหรือหนีภาษี 

นักขาวก็ลงวาจับรานเจเลง คูแขงนี้เจถือวาทําใหชื่อเสียงของเราไมดีไปดวย เจจึงตองลงทางส่ือ

หนังสือพิมพโตบางวารานเราต้ังโดดเดนอยูนี้ถามีของปลอมหรือหนีภาษีก็ถาใหทั้งตํารวจหรือ

ศุลกากรมาจับเลย ก็ยังไมเห็นมีมา” (อารยา  อภิสิทธิ์อมรกุล, 29 เมษายน 2547) 

 

 รานนองอาย ขายสินคานําเขาประเภทเครื่องสําอางบริเวณตลาดใหมดอนเมือง 

กลาวถึงรานเจเลงวา “ตนขายที่นี้เกือบ 10 ปแลว เมื่อกอนลูกคาจะแนนมีขวักไขวอาจเพราะ

บริเวณนี้มีอาหารอรอยหลายประเภท ชวงหลังที่ตลาดปรับปรุงโดยร้ือรานเกาแลวทําตึกขายให

แมคาแถวนี้ รานเจเลงถือวาดังและดึงลูกคามามากยายไปทําใหบริเวณนี้เงียบเหงาเลย นี่ก็มีหลาย

รานที่ปดไปแลว” (รานนองอาย, 1 พฤษภาคม 2547) 

 

 ในการบริหารจัดการแบบครบครัวของรานเจเลง พลาซา ทําใหผูบริหารอยางเจเลง 

สามารถตัดสินใจในธุรกิจซ่ึงจะมีรูปแบบที่งายๆ และรวดเร็ว และที่สําคัญอันทําใหปจจัยทั้งภายใน

และภายนอกคือตัวบุคคลตางๆ สงผลใหธุรกิจรานเจเลงประสบความสําเร็จ เพราะความรวดเร็วใน

การบริหารส่ังการตางๆ ที่สามารถโนมนาวใจบุคคลที่เกี่ยวของได เชน ในสวนของพนักงานเจเลง

พูดสื่อสารโนมนาวใหทุกคนมีจิตสํานึกรวมเปนเสมือนเจาของกิจการที่จะตองบริหารจัดการงานใน

ความรับผิดชอบเอง โดยไมมีหัวหนาพนักงานคอยควบคุม กลุมลูกคาก็ใชภาษางายๆ บางคร้ัง    

ทาทายในการโนมนาวใจ ซึ่งการเติบโตของกลุมลูกคาสะทอนใหเห็นวาการส่ือสารนั้นไดผลดี 
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บทที่ 5 
 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การประกอบธุรกิจในยุคปจจุบันมีการแขงขันทางการตลาดอยางรุนแรง การตลาดคือ

สงครามการแยงชิงผูบริโภค ซึ่งมีพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงไปเพราะความแตกตางของสินคามีนอย  

ผูบริโภคมีความภักดีกับตราสินคานอยลง ดังนั้น กลยุทธการสรางตราสินคาจึงถูกนํามาใชในการ

ดําเนินธุรกิจ ซึ่ง คอทเลอร (Kotler (2003) ไดใหความหมายของตราสินคา (Brand) ไววา เปนการ 

ผสมผสนของช่ือ (Name) ประเภท (Term) สัญลักษณ (Symbol) รูปลักษณ (Design) เขาไวดวยกัน 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแสดงถึงความเปนสินคาหรือบริการของผูจําหนายเพียงคนเดียวหรือกลุม

เดียวที่แตกตางไปจากคูแขงรายอ่ืน โดยแนวคิดดังกลาวนี้ไดรับการสนับสนุนในแงของการให

ความสําคัญกับการบริหารตราและการส่ือสารตราสินคาใหเขาถึงผูบริโภคทุกกลุม ซึ่งถือเปนหัวใจ

สําคัญที่ทําใหผูบริโภครับรู ยอมรับและเช่ือถือในธุรกิจ อันจะเปนปจจัยทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ 

 กลยุทธการสรางตราสินคา (Brand Building) จึงเปนแนวคิดที่กําลังไดรับความนิยม 

และกลาวถึงกันมากในแวดวงธุรกิจและการตลาด อีกทั้งยังไดรับการนํามาใชในการดําเนินกลยุทธ

ในปจจุบัน ดังนั้น การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา” มีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษากลยุทธการสรางตราและการสื่อสารตรารานเจเลงที่ส่ือถึงผูบริโภคที่เขามาเลือกซ้ือสินคาตางๆ  

รวมถึงศึกษากลยุทธการตลาดที่ใชในการแกไขปญหาวิกฤตคาเงินบาทและเศรษฐกิจตกตํ่าในป 

2540 และศึกษาปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ โดยการศึกษาเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ซึ่งผลการศึกษาสามารถสรุปผลและอภิปรายผลการวิจัยตางๆ ดังนี้   

 
สรุปผลการวจิัย 
 

  จากการศึกษากลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา ต้ังแตเร่ิมดําเนินธุรกิจการคาขาย

ต้ังแตป 2527 โดยการเชาตึกหองแถวช้ันเดียวขนาด 4-5 ตารางวา จึงเปนรานเล็กๆ ซึ่งมีรูปแบบการ

บริหารกิจการแบบเจาของคนเดียว (Sole Proprietorships) ของ อารยา  อภิสิทธิอมรกุล หรือเจเลง 

ขณะที่มีอายุเพียง 14 ป และเงินลงทุนเพียง 1,200 บาทเทานั้น จากการเปนเด็กสาวที่รักสวยรักงาม 

อีกทั้งมีมุมมองธุรกิจอยางกวางไกล เธอจึงไดปรับรูปแบบการคาผาถุงผานุงสมัยเกามาเปนเส้ือผา
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สมัยใหมและขนมที่นมเนย พรอมเคร่ืองสําอางตางๆ โดยเธอเองเปนผูนําเสนอสินคาเส้ือผาที่ขาย

โดยการสวมใสเปนพรีเซ็นเตอรแนะนําใหลูกคาเสมอ  

 การดําเนินธุรกิจรูปของเงินสด ใชจายอยางประหยัด และสินคาเปนที่ตองการของตลาด 

จึงทําใหธุรกิจการคาขนาดเล็กเติบโตดวยทุนสะสมมากข้ึนเร่ือยๆ จนกระทั่งในป 2543 รานเจเลงได

ขยายจากธุรกิจขนาดเล็กใหเปนธุรกิจขนาดใหญใชเวลาเพียง 16 ป และจะเติบโตขยายตลาดโดย

เปดสาขา 2 และ 3 บริเวณใกลสนามบินสุวรรณภูมิและพุทธมณฑลสาย 2 ดวยเงินลงทุนอีกกวา 

1,000 ลานบาท รวมถึงการขยายสูตลาดโลกโดยการรวมลงทุนที่ประเทศฝรั่งเศสเพื่อผลิต

เคร่ืองสําอางในตราของตนเองสงจําหนายไปทั่วโลก  

 
กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา 
 

 ตรารานเจเลงจึงเปนตรา (Brand) ที่มีการสรางความเชื่อมั่นและความนิยมในสินคา

รานเจเลงแข็งแกรงมีภาพพจนที่ดีในใจผูบริโภค โดยใชเวลากวา 30 ป เปนกลยุทธการสรางตรามี

การสรางความแตกตางใหลูกคารับรูในภาพลักษณของตัวเจาของกิจการคือเจเลงเพื่อเปนศูนยรวม

ของสินคา เนื่องจากในรานจําหนายสินคาหลากหลายยี่หอ จึงใชภาพความงามที่บงวาสินคาดีมี

คุณภาพใชแลวไดผลทําใหสวยงามทั้งรูปรางหนาตา ซึ่งอธิบายสรุปการสรางความแตกตางไดดังนี้ 

1. การสรางความแตกตาง (Differentiation) ส่ิงแรกที่ผูบริโภครับรูรับทราบตราสินคา

รานเจเลงวาเปนตัวเจเลง ซึ่งเปนผูหญิงคนหนึ่งที่เปนเจาของรานขายผลิตภัณฑประทินโฉมซึ่งเนนที่

กลุมผูหญิงที่ไมสนใจตราสัญลักษณอ่ืนของรานเปนเพราะรานเจเลงจะส่ือภาพลักษณของเจาของ

กิจการที่มีความสวยงามแมวัยสูงอายุ โดยมีปริมาณความถี่ในการสื่อสารทุกชองทาง ซึ่งมีผลให

ภาพลักษณที่ไดเกิดข้ึนถือเปนสัญญะที่มีโครงสรางและใหความหมายดังนี้ 

1.1 สัญญะของตัวบุคคล มีรูปสัญญะจากโครงสรางตัวเจเลงที่มีความงามจาก

การรักษาดูแลบํารุงรักษาตนเอง และดวยความเปนผูหญิงสูงวัยแตยังคงความสวยงามอยูทั้งใบหนา

และรูปราง แสดงความหมายหรือตัวหมายถึงคุณภาพของสินคาประทินโฉมที่ใชซึ่งมีจําหนายอยูใน

ราน รวมถึงการแตงกายสวยงาม ซึ่งสัญญะนี้ทําใหลูกคาสวนใหญที่ตองการสวยงามเชนเจเลงก็

ยอมรับในสินคา   

1.2 สัญญะเปนตัวแทนผูบริโภค เจเลงไดใชตัวเองเปนผูทดลองใชสินคาหรือ 

เรียกวาเปนพรีเซ็นเตอรแนะนําสินคาและรับรองคุณภาพจากการไดทดลองใชดวยตนเองมาโดย

ตลอดต้ังแตเร่ิมดําเนินกิจการจนถึงปจจุบัน จากการเติบโตของรานที่กวางขวางข้ึน เจเลงยังคงเปน 
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พรีเซ็นเตอรเชนเดิมแตปรับเปล่ียนรูปแบบการส่ือสารเปนการพูดผานทางเสียงตามสายเพื่อให         

ผูบริโภคไดรับทราบเชนเดิม การสรางสัญญะเปนตัวแทนผูบริโภคจากการบอกเลาประสบการณการ

ใชสินคาประกอบกับการใชภาษาพูดและน้ําเสียงที่ส่ือสารอยางเปนกันเองเสมือนเพื่อนมากกวา   

เจาของธุรกิจ เม่ือไดรับฟงแลวจะนึกถึงตัวความหมายที่ส่ือถึงความงามของผูแนะนําและยอมรับใน 

คุณภาพของผลิตภัณฑตางๆ ที่สามารถประทินโฉมใหผูแนะนําดูสวยงามได 

2. การสรางความสัมพันธ (Relevance)  

2.1 การใหบริการที่เทาเทียมกัน โดยตัวเจเลงเปนเสมือนพนักงานขายที่แนะนํา 

สินคาของตนโดยผานเสียงตามสายทุกๆ วัน วันละ 3 คร้ัง เปนการใหบริการผูบริโภคทุกระดับอยางดี 

2.2 การใหความใกลชิดกับลูกคา ในทุกๆ วันเจเลงจะออกมาคอยใหการตอนรับ

ลูกคาดวยตนเองเสมอ ความสม่ําเสมอในการใกลชิด จดจํา และทักทายลูกคาอยางเปนกันเอง   

2.3 การเปนที่ปรึกษาสวนตัว เปนบริการพิเศษที่เปดโอกาสใหลูกคาโทรศัพท    

สอบถามเก่ียวกับผลิตภัณฑตางๆ ไดโดยตรงกับเจาของกิจการหรือจะสอบถามกับ กิตติรวี  

ลาภชีวะสิทธิ์ บุตรสาวได ขอมูลที่ไดรับจากลูกคาเปนประโยชนอยางยิ่งในการปรับปรุงผลิตภัณฑ 

2.4 การใหแตส่ิงที่ดี โดยเจเลงใชวิธีการพูดแนะนําสินคาผานทางเสียงตามสาย

ของทุกๆ วัน วาสินคาชนิดไหนดีมีคุณภาพอยางไร 

2.5 การสรางความนับถือ โดยการสรางความนาเช่ือถือในภาพพจนวาของที่นํา

สมัยที่สุดในเมืองไทย ในโลก และสินคาที่รานคาอ่ืนไมมีขาย ที่รานเจเลงจะตองมีขาย  

2.6 การสรางความคุนเคย เจเลงจะใชวิธีการประกาศแนะนําเชิญชวนลูกคา โดยมี

ลักษณะทาทายใหลูกคาไดทดลองพิสูจน วิธีการนี้ทําใหลูกคามีความอยากทดลองใชเพื่อพิสูจน   

คุณภาพตามคําทาทาย โดยภาพลักษณที่ประกาศเนนสรางความโดดเดนใหสินคาดังนี้ 

- ของดี ราคาไมแพง  

- นําเขาสินคาหลายชนิดที่เลือกอยางดีมีคุณภาพและขายแตเพียงผูเดียว   

- จําหนายสินคาทันสมัยที่สุดในเมืองไทย 

- จําหนายสินคาทันกระแสความนิยมของทั่วโลก 

 
กลยุทธการสื่อสารตราสินคารานเจเลง พลาซา   
 

  รานเจเลงใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) อันประกอบไปดวย 3’P และ 

1C เปนองคประกอบสําคัญในการดําเนินธุรกิจดังนี้ 
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 2.1  กลยุทธการตลาดตราสินคารานเจเลงดานผลิตภัณฑ (Product) คือ 

- ใชความหลากหลายของผลิตภัณฑที่มียี่หอหรือแบรนดดังจากทั่วโลก 

- เปนแหลงผลิตภัณฑความงามของสตรีมีผลิตภัณฑประทินโฉมของสตรีมากกวา
ผลิตภัณฑอ่ืน 

- เปนศูนยรวมผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ 

2.2 กลยุทธการตลาดตราสินคารานเจเลงดานราคา (Price) คือ 

- ราคาถูกกวาที่อ่ืน โดยใชระบบเงินสดและซื้อสินคาปริมาณมากมาจําหนาย ซึ่ง

จะติดตอผูผลิตสินคาโดยตรง และลดคาใชจายอ่ืนๆ ที่ไมจําเปน เชน คาใชจายในการผานพอคาคน

กลาง การโฆษณาประชาสัมพันธ คาเชาพื้นที่ เปนตน 

- เนนเพิ่มปริมาณการขายโดยไมเพิ่มกําไรตอหนวยมาก ซึ่งเปนผลสืบเนื่องจาก

ราคาที่ถูก สินคาไมแพงจึงทําใหลูกคาเพิ่มข้ึนและบอกตอยังบุคคลในครอบครัวและคนรอบขาง เปน

เพราะเนนการเพิ่มปริมาณการขายถึงจะมีกําไรตอหนวยไมมาก   

- ใชกลยุทธดานราคาของสินคาหนึ่งเพื่อโนมนาวลูกคา เปนลักษณะตัวจูงตัว

ตามในเร่ืองราคาคือ ลูกคาจะมีความตองการซื้อสินคาที่มีคุณภาพราคาไมแพงแลว สินคาตัวอ่ืนที่

อาจมีราคาเทากันหรือสูงกวาที่อ่ืนเล็กนอย ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อตามไปดวย 

 2.3 กลยุทธการตลาดตราสินคารานเจเลงดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

- รานเจเลงแหงใหมมีความใหญโตสวยงาม ทําเลที่ ต้ังดี อยูทําเลของการ

คมนาคมสะดวก มีรถบริการวิ่งผานหลายสาย   

- การขายแฟรนไชส มีเงื่อนไขการลงทุนที่สูงมากถึง 20 ลานบาท มีผูประสงคจะ

ซื้อแฟรนไชสจํานวนมาก แตมีกลุมชวาลาธุรกิจเดินรถยนตในจังหวัดเชียงใหมที่เจเลงกําลังพิจารณา 

- การขายตรงและการขายสมาชิก โดยเปดใหสมาชิกรับสินคาจากรานโดยการ

ส่ังซื้อผานเคร่ืองมือส่ือสารทางโทรศัพท โทรสาร หรือทางเว็บไซด  www.ranjaeleng.com ลูกคา

สามารถซ้ือขายสินคาผานระบบออนไลน ที่แสดงใหเห็นรูปตัวอยางและราคาสินคาไดงายๆ  

- การเปดสาขาใหมที่ใกลกับทาอากาศยานสุวรรณภูมิ และสาขาพุทธมณฑล

สาย 2  เพื่อใหครอบคลุมลูกคากลุมเดิมที่อาจตองยายตามไปอยูที่ทาอากาศยานแหงใหม และเปด

ตลาดใหกวางข้ึนในพื้นที่แหงละไมตํ่ากวา 5 ไร   

 สวน 1C ซึ่งเปนการส่ือสารสวนประสมการตลาด 3’P คือ Product เปนการส่ือสารดาน

ผลิตภัณฑ Price เปนการส่ือสารดานราคา Place เปนการส่ือสารดานสถานที่ สําหรับ Promotion  
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ไดมีการปรับรูปแบบมาเปน 1C คือการส่ือสารการตลาด 3’P ไปพรอมๆ กัน สรุปกลยุทธการสื่อสาร 

ตรารานเจเลงไดดังนี้ 

 1.  การโฆษณาและประชาสัมพันธ เจเลงไดใชวิธีส่ือขาวสารของสินคาเปนลักษณะการ

ใหสัมภาษณเพื่อประชาสัมพันธควบคูกันไป โดยในป 2543 มีการขยายเปนธุรกิจใหญจึงทําการ

เปดตัวรานเจเลงดวยการลงส่ือโฆษณากอนการเปดตัวรานใหมเพื่อใหลูกคารับรูรับทราบถึงการยาย

รานและแจงใหลูกคาทราบถึงกลยุทธราคาถูกกวาเชนเดิม เจเลงเลือกส่ือหนังสือพิมพ นิตยสาร

คูสราง   คูสมเปนหลัก เนื้อหาและรูปแบบที่ส่ือสารออกไปในรูปของบทสัมภาษณชีวิตสวนตัว และ

ก า ร 

ดําเนินธุรกิจ รวมทั้งแนะนําสถานที่จําหนาย ผลิตภัณฑ และเนนเร่ืองราคาที่ถูกที่สุดไปพรอมๆ กัน  

 กลยุทธที่สําคัญในการใชโฆษณาโดยเสียคาใชจายนอยที่สุดคือ การสรางกระแสความ

ต่ืนเตนเพื่อใหประชาชนพูดถึงในวงกวาง ซึ่งเจเลงเลือกใหสัมภาษณหนังสือพิมพฉบับหนึ่งโดยพาด

หัวขาวสวนกระแสวิกฤตเศรษฐกิจที่ตกตํ่ามาต้ังแตประกาศลดคาเงินบาทในป 2540 ถือเปนการ

เปดตัวรานใหมวา “จะเปดขายที่ตึกใหมที่ลงทุนสรางดวยเงินสดถึง 300 ลานบาทของเจเลงโดยไมกู

ธนาคารเลย” ขาวดังกลาวทําใหเกิดความสนใจจากสาธารณชนท่ัวไปอยางยิ่ง จึงเกิดกระแสการพูด

ถึงในวงกวางหรือที่เรียกวา Talk of the Town หรือ Word of Mouth เปนผลใหอีกหลายๆ ส่ือมาขอ

สัมภาษณไปเผยแพรเอง   

2. การขายโดยใชพนักงาน ตัวเจเลงเสียงเจเลงเปนภาพลักษณสําคัญที่ผูบริโภครับรู

และใหการยอมรับในชื่อเสียง จากเดิมที่รานมีพื้นที่ขนาดเล็กเจเลงสามารถแนะนําสินคาและ        

นําเสนอการทดลองใชของตนใหลูกคาไดรับทราบโดยตรง แตเม่ือเปดรานใหมที่ใหญและกวางขวาง

กวากลยุทธสําคัญที่แสดงภาพลักษณและช่ือเสียงของเจเลงยังคงใชอยู แตไดปรับเปล่ียนรูปแบบวิธี 

ส่ือสารกับลูกคาเปนการใชการพูดของเจเลงผานเสียงตามสายทุกๆ วัน ทําใหลูกคาไดรับรูไดยิน

เสียงเจเลงเชนเดิม ถือเปนรูปแบบที่โดดเดนอยางยิ่งที่เจาของธุรกิจพันลานไดเปนพนักงานขายดวย

ตัวเอง 

3. การสงเสริมการขาย รานเจเลงใชกลยุทธอีกตัวหนึ่งที่เปนภาพลักษณสําคัญที่   

ผูบริโภคจดจําและยอมรับคือ การสงเสริมการขายดวยการขายสินคาในราคาถูกกวาที่หางหรือราน

อ่ืนทั่วไป ยังคงภาพลักษณในเร่ืองสินคาดีมีคุณภาพมาตรฐานแตยังคงจําหนายไดในราคาที่ถูกกวา 

โดยใชวิธีเพิ่มเปอรเซ็นของกําไรไมสูงแตจะเนนขายปริมาณมาก 
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4. การขายตรงโดยผานชองทางการขายใหมๆ ใหทันยุคทันสมัย เชน ทางโทรศัพท 

โทรสาร จดหมาย รวมถึงที่งายและสะดวกที่สุดคือทางเว็บไซด www.ranjaeleng.com และมี

ชองทางชําระเงินโดยตรงหรือผานทางธนาคารเปนกลยุทธที่ไมซับซอน สะดวก และรวดเร็วทันสมัย 

5. การจัดกิจกรรมพิเศษโดยวิธีการลด แลก แจก แถมเปนประจําไมวาจะเทศกาลใดๆ 

เชน คริสตมาส ปใหม วาเลนไทน สงกรานต รวมถึงจะจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสวันครบรอบการ

เปดรานใหมระหวางวันที่ 1-8 กันยายนของทุกป ในวันที่ 1-3 จะจัดเล้ียงอาหารประชาชนทั่วไปดวย   

6. การจัดแสดงสินคา จัดโชวรูม ที่แตกตางจากหางรานอ่ืนทั่วไป โดยจะมีการจัดวาง

สินคาหลายๆ โหลไวตลอดเวลา   

7. การใหบริการโดยตัวเจเลงและพนักงาน ทั้งนี้ยังมีรานเสริมสวยเปดใหบริการในราน

ดวย ถือวาการใหบริการเปนส่ิงสําคัญ มีการรับฟงคําติชมจากลูกคาเพื่อนํามาปรับปรุงตลอดเวลา   

8. การใชบรรจุภัณฑ ผลิตถุงใสสินคาโดยมีโลโกสัญลักษณที่โดดเดนแสดงวาสินคาที่
จํานวนนําเขามาจากทั่วทุกมุมโลกแลว ยังเนนวามีจําหนายที่รานเจเลงเพียงผูเดียว 

9. การใชปาย รานเจเลงมีการใชปายทั้งขนาดเล็กและใหญเพื่อประชาสัมพันธสินคา

ใหลูกคารับรูรับทราบทุกจุด   

10. การใหสัมปทานหรือเปดขายแฟรนสไชน กําลังอยูระหวางดําเนินการซ่ึงมีเงื่อนไข
มูลคาแฟรนสไชนสูงถึง 20 ลานบาท  

11. การใชตัวผลิตภัณฑเปนส่ือ เปนแหลงรวบรวมสินคาที่หลากหลายยี่หอดังๆ จากทั่ว

ทุกมุมโลก ใหลูกคาเห็นวาไมจําเปนตองเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคาที่ชื่นชอบถึงประเทศนั้นๆ เลย และ

ยังเลือกเนนขายไดในราคาที่ถูกกวาที่จะตองเสียคาใชจายเดินทางไปเอง 

12. การจัดทําคูมือ มีการจัดทําคูมือหรือโบวชัวรแนะนําสินคาไวหลากหลายรูปแบบ   

แตละฉบับจะมีรูปภาพเจเลงโดดเดนอยูเสมอ  
 
กลยุทธการตลาดของรานเจเลงพลาซา ที่ใชในการแกไขปญหาในชวงวิกฤตคาเงินบาทและ
เศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 
 

 รูปแบบการดําเนินธุรกิจของเจเลงเปนการนําเขาสินคาสวนใหญจากตางประเทศ  

ดังนั้นเมื่อคาเงินบาทถูกลอยตัวจาก 25 บาท เปน 50 บาทตอ 1 เหรียญสหรัฐฯ และในป 2543  

ซึ่งเจเลงไดเปดรานใหม การลงทุนกอสรางตึกต้ังแตชวงป 2541 - 2542 ดวยเงินสดลงทุนถึง 300 

ลานบาท โดยไมกูเงินจากแหลงสินเช่ือใดๆ เลย จึงถือเปนการทาทายกระแสวิกฤตอยางยิ่ง ส่ิงที่ราน 
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เจเลงไดรับผลกระทบและใชกลยุทธตางๆ ในการฟนฝาอุปสรรคแลวมาเติบโตอยางยิ่งใหญไดจนถึง

ปจจุบันนั้นไดใชกลยุทธสําคัญที่ใชในการแกไขปญหาในภาวะวิกฤตดังนี้  

3.1 การใชเงินสด  จากความยากจนของเจเลงในอดีตทําใหการลงทุนคาขายใดๆ ไมอยู

ในความประมาท รูจักเก็บออมและไมใชจายฟุมเฟอย และจุดแข็งที่เปนกลยุทธสําคัญคือการดําเนิน

ธุรกิจโดยใชเงินสดและส่ังซ้ือสินคาในปริมาณมากๆ ดังนั้นในชวงที่ลดคาเงินบาทสินคาที่นําเขามา

เก็บไวจํานวนมากโดยใชเงินซื้อจึงไมมีภาระหนี้จากการลดคาเงินบาท 

3.2 การใชประโยชนจากสวนตางของอัตราแลกเปล่ียนเงินตรา จากการลดคาเงินบาท

ในป 2540 นั้น เกิดผลกระทบเนื่องจากการคาซบเซา ประชาชนรวมมือกับรัฐบาลที่รณรงคให

ประหยัดและหันมาใชสินคาไทย แตวิกฤตนี้ถือเปนโอกาสของผูบริหารที่มีความยืดหยุนตัวสูงอยาง 

เจเลง เจเลงปรับเปลี่ยนรูปแบบการคาโดยใชการสงออกแทนการนําเขาเพราะสินคาที่กักตุนไวมาก

เมื่อสงออกขายใหประเทศเพื่อนบาน โดยการลดราคาจากคาเงินที่ปรับ 50 บาทตอ 1 เหรียญสหรัฐฯ 

เจเลงประกาศขายใหเพื่อนบานในราคา 48 บาทก็ถือวาถาซ้ือกับเจเลงถูกกวาที่จะตองส่ังจาก

ประเทศผูผลิต ชวงเวลาดังกลาวรานเจเลงหันมาสงออกเกือบ 100% วิกฤตนี้ถือเปนโชคที่ธุรกิจ 

ยืดหยุนไหวตัวทันจึงมิไดรับผลกระทบ อีกทั้งยังไดรับประโยชนจากสวนตางของอัตราแลกเปล่ียน 

เงินตรานี้อยางมหาศาล  

3.3 เปนผูจําหนายรายใหญ  ในชวงวิกฤตป 2540  เศรษฐกิจทั่วประเทศชะลอตัว 

หางสรรพสินคาและรานคาตางๆ ไดรับผลกระทบไปทั่ว ขณะเดียวกันรานเจเลงไดปรับกลยุทธเนน

การสงออก รวมทั้งเปนผูจําหนายสินคารายใหญ โดยการรับซ้ือสินคาประเภทเดียวกันจากหางสรรพ- 

สินคาและรานคาตางๆ โดยการใชเงินสดจึงมีอํานาจตอรองราคาสูงมากเนื่องจากหลายธุรกิจตาง

ดําเนินไปไมได จึงกวานซ้ือและสงออกขายไปยังประเทศเพื่อนบานใกลเคียง มีทั้งสิงคโปร มาเลเซีย 

บรูไน เปนตน  

 จะเห็นไดวา หากเจาของธุรกิจประกอบกิจการโดยไมประมาท รูจักการใชเงินลงทุนและ

การออม รวมทั้งมีความยืดหยุน มีวิสัยทัศนในการประกอบธุรกิจแลว ถึงแมจะมีเหตุการณไมคาดคิด

อยางเชนวิกฤตทางการเงินในป 2540 ธุรกิจจะยังคงสามารถหาชองทางใหมฟนฝาผานวิกฤตไปได  

 
ปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลง พลาซา ประสบความสําเร็จ 
 

 รูปแบบการดําเนินธุรกิจของรานเจเลงไมวาจะมีการปรับเปล่ียนไปตามสภาวะที่ 

แวดลอมอันมีผลกระทบที่อาจทําใหธุรกิจหยุดชะงักหรืออํานวยประโยชนใหธุรกิจเติบโตอยางใดก็
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ตาม ปจจัยสําคัญอีกอยางหนึ่งที่จะชวยสนับสนุนและเปนฟนเฟองใหญใหชวยดําเนินธุรกิจไปและ

ฟนฝนอุปสรรคตางๆ ได ปจจัยสําคัญนั้นคือส่ิงที่ทําใหตรารานเจเลง พลาซา ประสบความสําเร็จได 

ซึ่งมี 2 ปจจัย คือปจจัยภายในและปจจัยภายนอก สรุปไดดังนี้ 

 4.1  ปจจัยภายใน  เปนการบริหารจัดการภายในองคกร ประกอบไปดวย 4’M คือ Man 

Money Material Management ดังนี้ 

  M ตัวแรกคือ Man ซึ่งเปนทรัพยากรบุคคลรานเจเลงมี 2 กลุม คือ กลุมผูบริหารและ

กลุมผูปฏิบัติหรือพนักงาน กลุมผูบริหารคือ เจเลง จํารัส อภิสิทธิ์อมรกุล สามีเจเลง และ กิตต์ิรวี    

ลาภชีวสิทธิ์ บุตรสาว ซึ่งทุกคนจะชวยกันบริหารงานในรูปแบบธุรกิจของครอบครัว   

  กลุมผูปฏิบัติหรือพนักงาน ซึ่งแยกได 2 ประเภทคือ  

- พนักงานประจําของรานเจเลงเองมีจํานวน 200 คน ที่ทุกคนมีหนาที่บริหาร

ตนเองโดยไมมีหัวหนาคนงานควบคุม ทุกคนมีเงินเดือนประจําและจะมีรายไดเปนเงินพิเศษจากการ

เปอรเซ็นจากการขายอีกสวนหนึ่ง มีเคร่ืองแบบพนักงานประจํารานคือเส้ือสีชมพูและมีสูทดํา ทุกคน

จะมีหนาที่ดูแลรับผิดชอบตนเองที่อยูแตละแผนก และจะไดรับการดูแลจากกลุมผูบริหารเสมือนเปน

คนในครอบครัว 

- พนักงานอีกกลุมจะเปนพนักงานของบริษัทผูผลิตสินคาตางๆ มีจํานวน

ประมาณ 100 คน เปนตัวแทนขายและแนะนําขายสินคาของตน พนักงานกลุมนี้จะไดรับเงินเดือน

และเปอรเซ็นหรือคาคอมมิสช่ันของยอดขายจากบริษัทนั้นๆ พนักงานทุกคนของรานจะไดรับการ

ปลูกฝงใหมีจิตสํานึกการดําเนินงานเสมือนเจาของธุรกิจคนหนึ่ง โดยเจเลงจะใชการสื่อสารโนมนาว

ใจทําใหพนักงานทุกคนมีความเห็นตอตราสินคาและตราของรานตรงกันวา ภาพลักษณของเจเลง

เปนตัวแทนของตราสินคาและตราของรานที่ส่ือใหลูกคาเชื่อมั่นในสินคาที่จําหนายอยู และในการ 

ปกครองลูกนองจะเสมือนเปนบุคคลในครอบครัวเดียวกัน พนักงานใหญจะเรียกเจวาแม และจะให

ความเคารพนับถืออยางจริงใจ เปนเพราะเจเลงจะไมเอาเปรียบใหคาตอบแทนท่ีคุมคา โดยเฉพาะใน

การติดตอส่ือสารพูดคุยกับพนักงานทุกคนจะเปนกันเองอยางมาก 

 M ตัวที่สองคือ Money เปนเงินลงทุน รานเจเลงเนนการใชเงินสดในการลงทุน และยึด

นโยบายไมเปนหนี้เปนหลัก การซื้อขายสินคานําเขามาจําหนายจะไมใชวิธีการเครดิตหรือผอนชําระ

จะใชเงินสดเพื่อเพิ่มอํานาจการตอรองดานราคาของธุรกิจ 

 Material คืออุปกรณเคร่ืองจักรตางๆ เปนทรัพยากรตัวหนึ่งของทางรานที่นําเทคโนโลยี

สมัยใหมไมวาจะเปนคอมพิวเตอร เคร่ืองชําระคาสินคา หรือการรับชําระคาสินคาผานบัตรเครดิตได 
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 Management คือรูปแบบการบริหารรานเจเลงมีรูปแบบบริหารลักษณะธุรกิจใน   

ครอบครัว มีเจาของกิจการไมกี่คนดําเนินการบริหารโดยตรง เจเลงจะสรางจิตสํานึกใหพนักงาน 

ทุกคนรูสึกวาเปนธุรกิจของตนเองดวย ทุกคนมีหนาที่ดูแลบริหารจัดการกับสินคาที่ตนเองรับผิดชอบ

เองโดยไมมีหัวหนาคนงานควบคุม  

 4.2  ปจจัยภายนอก เปนปจจัยที่แวดลอมธุรกิจการคาของรานเจเลงเปนส่ิงที่ตัวธุรกิจ

ไมสามารถควบคุมได แบงเปน 2 กลุม คือลูกคาและหนวยงานราชการและเอกชนที่เกี่ยวของดังนี้ 

 กลุมลูกคา เปนกลุมเปาหมายสําคัญสูงสุดที่รานเจเลงจะตองตอบสนองความตองการ

ใหได แบงลูกคาเปน 3 กลุมคือ 

   - กลุมลูกคาประจําจัดอยูในระดับลูกคาข้ันดีถึงดีมาก สินคาแบรนดแนมถึงราคา

ถูกเทาใดก็เปนส้ินคาฟุมเฟอยลูกคาประจําจะมีความพรอมดานปจจัยที่นํามาใชซื้อสินคาบอยกวา

ปกติ เปนการตอบสนองความตองการสวนเกินจากความจําเปน      

   - ลูกคาขาจรจัดอยูในระดับฐานะปานกลางถึงข้ันดี สภาพแวดลอมความเปนอยูมี

ผลในการแวดลอมและชักจูงใหลองใชสินคารานเจเลงอยางยิ่ง ไมวาจะเปนครอบครัวญาติพี่นอง 

หรือเพื่อนฝูง ซึ่งผูที่แวดลอมเหลานี้จะแนะนําใหลูกคากลุมนี้จะชักชวนใหใชสินคาที่ตนนิยมไปดวย 

   - ลูกคาที่ซื้อไปเพื่อจําหนาย เนื่องจากสินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืนจึงมีลูกคาประเภท

ที่ซื้อสินคาเพื่อไปจําหนายตอซ่ึงมีหลายประเภทคือ รานเสริมสวยที่ซื้อเพื่อใชในรานและมีไวจําหนาย

ใหลูกคาดวย พนักงานของบริษัทหรือโรงงานในตางจังหวัดที่จะซื้อไปขายใหกับเพื่อนรวมงาน 

 หนวยงานราชการและเอกชนที่เกี่ยวของกับธุรกิจการคา รานเจเลงที่มีทั้งการนําเขาและ

สงออก สินคาจะมีหลายหนวยงาน ดังนี้ 

   - กรมศุลกากร เปนหนวยงานที่รับผิดชอบดูแลกระบวนการนําเขาและสงออกเพื่อ

ตรวจสอบสินคาและเรียกเก็บคาธรรมเนียมใหถูกตอง  

  - กรมสรรพากร เปนหนวยงานของรัฐอีกหนวยหนึ่งที่ดูแลรับผิดชอบการเสียภาษี

รายไดของบุคคล ตามที่มูลคาการคาของรานเจเลงมีกําไรสูง อัตราการเสียภาษีคิดเปน 30% ของ

กําไร   

  - คณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย. เปนหนวยงานของรัฐที่สําคัญกับธุรกิจ

รานเจเลงมากอีกหนวยหนึ่ง เพราะสินคานําเขาทั้งเคร่ืองสําอางและอาหารจากประเทศญ่ีปุน จีน 

เวียดนาม การขอ อย.จะตองนํารายละเอียดของสินคาพรอมตัวอยางที่นําเขามาจากตางประเทศไป

ให อย.ตรวจสอบคุณภาพกอน หรือมีใบรับรองจากประเทศผูผลิตสินคามาประกอบการพิจารณาให

ผานมาตรฐานการตรวจสอบ  
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  - คูแขงทางการคา หางสรรพสินคาใหญรานรานคาผูจําหนายสินคาประเภท

เคร่ืองสําอางทั่วไปในบริเวณใกลเคียงถือเปนคูแขง โดยเฉพาะหางรานใหญๆ จะมีการจัดกิจกรรม

พิเศษโดยการลดเปอรเซ็นชวงเทศกาลเสมอ  หรือผูคารายยอยๆ เชน พนักงานตอนรับบนเครื่องบิน

นํามาขายเองหรือบางสวนแมคารับจากพนักงานนั้นมาขายอีกตอหนึ่ง สวนใหญก็จะมีสินคาประเภท

เคร่ืองสําอางนําเขาเทานั้น และที่ขายมากจุดหนึ่งมีราคาจะถูกกวาขายบนหางซึ่งอยูในบริเวณไมไกล

จากรานเจเลงมากนักคือ บริเวณดานหลังสํานักงานใหญของบริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน)   

- องคการการคาโลก หรือ World Trade Organization (WTO) เปนหนวยงานที่

เกิดจากความรวมมือกันระหวางประเทศที่มีหนาที่รับผิดชอบในการดูแลการคาระหวางประเทศให

เปนไปตามขอตกลงรวมกัน ในปจจุบันรานเจเลงไดเสียภาษีนําเขาสินคาจากตางประเทศเพราะเปน

ผูนําเขาสินคาจาก 10 ประเทศ หรือจํานวน 41 บริษัท ซึ่งเสียภาษีอยูในอัตรา 5% นับเปนอัตราท่ี  

ถูกลงมากจากอดีตที่ยังไมมีการตกลงเกี่ยวกับการคาเสรี บางประเทศยกเวนกําแพงภาษีระหวางกัน

ทําใหสินคาบางอยางก็ไมตองเสีย 

 
อภิปรายผล 
 

  จากผลการวิจัยเร่ืองกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา โดยการศึกษาขอมูล

เอกสารและการสัมภาษณเชิงลึกเจาของรานเจเลงและผูเกี่ยวของ ซึ่งจากสรุปผลการวิจัยสามารถ

อภิปรายผลกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา ตามลําดับวัตถุประสงคการวิจัยดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาการสรางตรารานเจเลง พลาซา 

2. เพื่อศึกษาการส่ือสารตรารานเจเลง พลาซา 

3. เพื่อศึกษาการตลาดของรานเจเลงที่ใชในการแกไขปญหาชวงวิกฤตคาเงินบาทและ
เศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 

4. เพื่อศึกษาปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ 

 
1.  กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา 
  

 จากสรุปผลการวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา พบวา รานเจเลง 

พลาซา ไดใชการสรางความแตกตาง (Differentiation) จากการสรางตราสินคาทั่วไป เพราะสินคา

อ่ืนๆ จะเนนนําเสนอชื่อยี่หอที่บอกถึงคุณสมบัติของสินคาชนิดนั้นๆ แตรานเจเลง พลาซาจะมีการใช

ภาพลักษณของตัวเจาของธุรกิจที่แสดงใหเห็นถึงความสวยงามเสมอแมวาจะสูงวัยแลว ความงาม
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ดังกลาวถือเปนสัญญะของบุคคลที่แสดงความหมายถึงสินคาประทินโฉมที่เจใชและจําหนายอยู 

ความงามดังกลาวเปนการแฝงใหลูกคารับทราบวาถาตองการจะสวยงามเหมือนเจเลงก็ตองมาใช 

สินคาแบบเจเลง ซึ่งมีนัยสัญญะเปนตัวแทนลูกคาในการทดลองใชสินคาตางๆ โดยการใชภาษา 

ส่ือสารทุกคร้ัง เพื่อรับประกันคุณภาพสินคาโดยแสดงตนวาไดเปนตัวแทนที่ไดทดลองใชสินคานั้นๆ  

 การสรางตรารานเจเลง พลาซาที่ใชภาพลักษณของตัวเจเลงที่เปนเจาของธุรกิจใหมี

ความโดดเดนในเร่ืองความงามท่ีลูกคาไดรับรูและเขาใจในสัญญะของบุคคลและการเปนตัวแทน  

ลูกคามีความหมายที่สรางความเขาใจถึงตัวสินคาประทินความงามตางๆ ที่จําหนายอยู ในการสราง

สัญญะของรานเจเลงนี้ไดสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับสัญญะวิทยาของ เฟอรดินานด เดอ สัสชัวร 

(Ferdenand De Saussure) นักภาษาศาสตรชาวสวิสที่อธิบายโครงสรางภายในของสัญญะวา

ประกอบดวยตัวหมายหรือรูปสัญญะ (Signifier) คือภาพกับเสียง และตัวหมายถึงหรือความหมาย

สัญญะ (Signified) คือแนวคิด (Concept) หรือกระบวนการสรางความหมายที่เกิดข้ึนไดตลอดเวลา 

และตามแนวคิดของ โรแลน บารทส (Roland Barthes) ตีความหมายของกระบวนการนี้ไว 2 ระดับ

คือ ระดับที่ 1 ตีความโดยตรง ซึ่งลูกคารานเจเลงแตละคนจะใชประสบการณการพบเห็นตัวเจเลง

หรือไดรับฟงเสียงพูดที่สรางความรูความเขาใจในตัวสินคา และระดับที่ 2 ตีความโดยนัยแฝง เปน

การใหความหมายในระดับสังคมที่มีปจจัยวัฒนธรรมมาเกี่ยวของ   

การพูดในลักษณะเหมือนเพื่อนมากกวาการเปนเจาของธุรกิจเปนการสรางความ 

สัมพันธ (Relevance) ที่มีการใหบริการที่เทาเทียมกัน โดยตัวเจเลงเปนเสมือนพนักงานขายที่แนะนํา

สินคาของตนโดยผานเสียงตามสายทุกๆ วัน แสดงถึงความใกลชิดในการตอนรับลูกคาดวยตนเอง

ความสม่ําเสมอในการใกลชิด จดจําและทักทายลูกคาอยางเปนกันเอง พรอมใหคําปรึกษาเกี่ยวกับ

การคุณภาพและการใชสินคาตางๆ ทางโทรศัพทดวยไดแสดงใหลูกคาเห็นวาทางรานใหความสําคัญ

เปนการสรางความนับถือและความคุนเคยไปพรอมๆ กัน และจากการประกาศเชิญชวนและทาทาย

ใหลูกคาไดทดลองพิสูจนคุณภาพสินคาที่มีภาพลักษณที่โดดเดนในความหลากหลาย และนําเขา 

สินคาดี มีคุณภาพ ราคาไมแพง ทันสมัยที่สุดในเมืองไทยและทั่วโลกซ่ึงเปนผูจําหนายแตเพียงผูเดียว   

การดําเนินกิจการโดยมีวิธีการสื่อสารขางตนมาต้ังแตเร่ิมถึงปจจุบันกวา 30 ปเปนลําดับ

การสรางตราที่สอดคลองกับวิธีการของบริษัท ยังก แอนด รูบิแคม จํากัด ที่เปนบริษัทตัวแทน

โฆษณาในประเทศสหรัฐอเมริกาที่ใชสรางตรา 4 ข้ันตอนคือ 1. สรางความแตกตาง ซึ่งเนนสินคา

ใหมที่เขาแขงขันในตลาดใหลูกคารูจักวาใครเปนผูผลิตและจําหนาย เปนการปองกันสินคา

เลียนแบบดวย  2. สรางความสัมพันธใหลูกคาทราบถึงคุณประโยชนของสินคาตางๆ แลวยังตองทํา

ใหเกิดความรูสึกเกี่ยวพันกับตรานั้นๆ ดวย  3. สรางความนับถือเปนการสรางประสบการณในการใช
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ที่ดี พิสูจนวาสามารถตอบสนองความตองการได ทําใหลูกคายอมรับในคุณภาพและสรางความ

เช่ือถือในตราได และ 4. สรางความคุนเคย ลูกคาเปนกลุมที่ใชสินคาสม่ําเสมอจนคุนเคยยอมรับวา

ไมมีสินคาอ่ืนที่ตอบสนองความตองการไดดีกวเปนการสรางความภักดีตอตราสินคา 

จากแนวความคิดเห็นของลูกคาทุกกลุมตอภาพลักษณตัวเจเลงที่เปนตรารานนั้นมี

ความคิดเห็นสอดคลองกันวารับรูวาสินคาที่โดดเดนมีจําหนายในรานเจเลงเปนเคร่ืองสําอางประทิน

โฉมเพราะการนําเสนอภาพตนเองใหลูกคารับรูไดโดดเดนที่สุด และในการสรางความสัมพันธ ความ

นับถือและความคุนเคยของเจเลง ในมุมมองแนวความคิดเห็นของกลุมลูกคาประจําและลูกคาที่ใช

และซ้ือไปขายมีคอนขางมีความเห็นคลายกันวามีความใกลชิด พบปะและพูดคุยกับเจเลงที่ไมถือตัว

ทําใหเกิดความเคารพนับถือและเช่ือมั่นในสินคาที่ไดรับคําแนะนําวาเปนของดีมีคุณภาพและราคา

ถูก แตลูกคาทั่วไปที่นานๆ จะไปซื้อสินคามีความเห็นแตกตางไปวาไมคุนเคยและสนิทสนมกับเจเลง

โดยตรง ยังคงเห็นวาเปนสินคาที่มีคุณภาพแตราคาเปนมาตรฐานสากลที่สูงกวาสินคาทั่วไปที่ผลิต

ในประเทศอยูดี ซึ่งจากแนวความเห็นที่แตกตางในเร่ืองราคาสินคาที่กลุมลูกคาทั่วไปเห็นวายังมี

ราคาสูงเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาที่ผลิตในประเทศไทยนั้น เนื่องจากลูกคากลุมนี้สวนใหญมีรายได

อยูในระดับปานกลาง การซื้อสินคาจะเลือกที่จําเปนไมฟุมเฟอย แสดงใหเห็นวา ลูกคาประจําและซ้ือ

ไปขายจะเปนลูกคาที่เขาไปที่รานบอยๆ เม่ือไดรับการตอนรับและฟงคําพูดบอยๆ ซึ่งทําใหเกิดความ

เคยชินจนทําใหนิยมสินคาตางๆ และเช่ือมั่นในคุณภาพสินคานั้นๆ ตามไป แตลูกคาขาจรยังเห็นวา

สินคาราคาสูงกวาอาจเปนเพราะรายไดไมสูงมาก เพราะสินคานําเขาถึงราคาแตก็เปนสินคาแบรนด

แนมที่มีราคาสูงอยูดี ทําใหยังดูวารานเจเลงขายสินคาฟุมเฟอย จะเลือกซื้อและใชเฉพาะสินคา     

จําเปนตองใชและมีราคาถูกกวาหางรานทั่วไปเทานั้น 

 
2.  กลยุทธการสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา 
 

 จากการศึกษากลยุทธการสื่อสารตราสินคารานเจเลง พลาซา พบวา มีการนําสวน

ประสมทางการตลาดคือ 3’P อันประกอบดวย ผลิตภัณฑและบริการ ราคา ชองทางการจําหนาย 

และ 1’C คือการส่ือสารการตลาด มาใชในการสื่อสารตราสินคารานเจเลง  

 เมื่อวิเคราะหกลยุทธการสื่อสารตรารานเจเลง พลาซา ใชกลยุทธการสื่อสารสวนประสม

ทางการตลาดตางๆ ใหมีจุดเดนเปนเอกลักษณเฉพาะตราสินคาไดเปนรูปธรรมและแตกตางมาก 

โดยเนนวา “รานเจเลง พลาซา เปนศูนยรวมสินคาจากตางประเทศทั่วทุกมุมโลกมีแหงเดียวใน

ประเทศไทย” กอปรกับการใชกลยุทธดานราคาที่ส่ือสารในทุกชองทางในการจําหนายที่เปดกวางทั้ง 
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ณ จุดจําหนาย ทางโทรศัพท โทรสาร อินเทอรเน็ต วาสินคามีราคาถูกที่สุด เพราะดําเนินธุรกิจดวย

เงินสด ควบคุมตนทุนคาใชจายดวยตัวเจาของเอง และเนนปริมาณการขายมากกวาการต้ังราคาที่สูง

เกินไป 

 เมื่อวิเคราะหลึกในรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดในแตละชองทางพบวา 

นอกจากการใชแตละชองทางสื่อสารการตลาดโดยตัวเองแลว ยังมีการเชื่อมโยงแตละชองทางไป

อยางผสมกลมกลืนและสอดรับกันไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะมีกิจกรรมการตลาดที่สามารถส่ือ

ความหมาย สรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคที่มุงหวังใหลูกคามี

พฤติกรรมสนองตามวัตถุประสงคคือการซื้อและนิยมใชสินคาของราน ซึ่งการวิเคราะหนี้เปนไปตาม

แนวคิดทางการตลาดของ สุวัฒนา วงษกะพันธ  (2530:55) และยังใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

อยางครบวงจร ซึ่งตรงกับแนวคิดการส่ือสารการตลาดของ เสรี วงศมณฑา (2540:30) ซึ่งพบวา ทาง

รานเจเลงพลาซาใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดเหลานี้ส่ือสารใหลูกคาไดรับรูรับทราบไดอยาง

เต็มประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล หรืออีกนัยหนึ่งคือมีแนวคิดทางดานสวนประสมทางการตลาด

ในหลายๆ แนวคิดมาใชไดอยางผสมกลมกลืนและลงตัว จนทําใหสวนประสมทางการตลาดคือ 

ผลิตภัณฑและบริการ ราคา และชองทางการจําหนายเปนกลยุทธการสื่อสารการตลาดหลักและเปน

จุดแข็งที่ประสบความสําเร็จ ซึ่งอธิบายสรุปไดดังนี้ 

1. การสรางเอกลักษณดานผลิตภัณฑ  (Product Identity) ใชความหลากหลายของ

ตราสินคายี่หอหรือแบรนดดังจากทั่วโลก เปนแหลงผลิตภัณฑความงามของสตรี รวมทั้งเปนศูนย

รวมผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ เห็นวาเปนการใชลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

รับรูไดเกี่ยวกับแบรนดซึ่งประกอบดวย ชื่อผลิตภัณฑ โลโก บรรจุภัณฑ และบริการที่ผูบริโภคจะไดรับ

เปนเคร่ืองมือส่ือสารทั้งการโฆษณาและประชาสัมพันธ 

2.  การสรางเอกลักษณดานราคา (Price Identity) ใชกลยุทธราคาถูกกวาที่อ่ืน โดย

เนนการเพิ่มปริมาณการขายไมเพิ่มกําไรตอหนวยมาก ใชระดับราคาของผลิตภัณฑที่สะทอนถึง

คุณภาพ และภาพพจนของผลิตภัณฑ รวมถึงสถานะทางสังคมของกลุมเปาหมาย เชน สินคาราคา

ถูกสําหรับคนมีรายไดนอย หรือตองการความประหยัด สวนสินคาราคาแพงสําหรับคนมีรายไดสูง

หรือเปนสินคามีคุณภาพเปนเคร่ืองมือส่ือสารที่มีการโนมนาวใจลูกคาใหเขามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ   

3. การสรางเอกลักษณดานการจัดจําหนาย (Price Identity) ณ จุดจําหนายที่มีความ

ใหญโตสวยงาม ต้ังอยูในทําเลดีที่สะดวกในการคมนาคม และมีชองทางการจําหนายใหมๆ เชนการ

ขายตรงโดยเปนสมาชิก ส่ังซื้อไดทางเครื่องมือส่ือสารตางๆ เชน โทรศัพท โทรสาร จดหมาย หรือผาน

ทางเว็บไซด ถือเปนการสรางความสะดวกในการซ้ือสินคาไดงายและรวดเร็วข้ึน รวมถึงแผนงาน
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ขยายสาขาที่บริเวณใกลเคียงกับทาอากาศยานสุวรรณภูมิเพื่อรองรับการเคล่ือนยายของชุมชนตาม

สนามบินแหงใหม เพราะคนกลุมนี้เปนกลุมใหญที่ทําใหธุรกิจสามารถเติบโตมาไดต้ังแตเร่ิมกิจการ ที่

มีความนิยมสินคาตางประเทศ และยอมรับในคุณภาพมาตรฐานของสินคา รวมถึงความตองการ

เช่ือมั่นดานจิตใจที่ทําใหคนอ่ืนชื่นชมในความมีรสนิยม เพื่อความนับหนาถือตา  ซึ่งชองทางตางๆ 

เหลานี้เปนเสมือนเคร่ืองมือของการสื่อสารที่เขาถึงตัวผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 

 ในดานการส่ือสารการตลาดหรือ 1C นั้น รานเจเลงมีรูปแบบและเคร่ืองมือการ          

ส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรหรือผสมผสาน (IMC) โดยใชเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อการจูงใจ

ตามวัตถุประสงคและเนนทุกวิธีการสื่อสารตราสินคาที่สอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา 

(2540:74)  ดังนี้ 

 
ตารางที ่7  แสดงการใชเครื่องมือสื่อสารเพื่อการจูงใจตามวัตถุประสงคและเนนทุกวิธกีาร

สื่อสารตราสนิคาของรานเจเลง 
 

วิธีการสื่อสารตรา เครื่องมือสื่อสารทีใ่ช วัตถุประสงค 

- การโฆษณา 

- การใชพนักงาน 

ส่ือสารมวลชน หนงัสือพมิพ 

นิตยสารคูสรางคูสม นิตยสารแกจน 

โบวชัวรตางๆ และพนกังานขาย 

 

การสรางความรูจัก โนมนาวใจ 

ผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเกดิ

พฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา 

โดยการสงขาวสารเกีย่วกับ    

ผลิตภัณฑและบริการ 

- การสงเสริมการขาย เสนอคุณคา ขอเสนอหรืองจงูใจ

พิเศษ เชน ลด แลก แจก แถม 

จูงใจและกระตุนพฤติกรรม  

กลุม เปาหมายใหตัดสินใจซือ้

อยางรวดเร็ว 

- การสื่อสาร ณ จุดซื้อ จัดแสดงสินคา โปสเตอร สัญลักษณ 

หรือวัสดุอ่ืนๆ ภายในราน 

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือก

ซื้อสินคา ณ จุดซื้อของลูกคา 

- การตลาดโดยตรง การใชโทรศัพท โทรสารไปรษณีย 

เว็บไซด 

การอํานวยความสะดวกในการ

ซื้อใหงายและรวดเร็วข้ึน 

- การประชาสัมพันธ 
- การจัดกิจกรรมพิเศษ

ตามวาระโอกาสตางๆ 

เจเลง พนักงานขาย ใชเสียงตามสาย 

เปนวทิยากรบรรยายตามสถาบัน

การ ศึกษา 

สรางภาพลักษณที่ดีของเจเลง 

มากกวาการเนนเปาหมายของ

ธุรกิจ 
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- ผลิตภัณฑเปนส่ือ  

- การจัดแสดงสินคา 

การรับประกันสินคา การสรางความนับถือ เชื่อมัน่ 

และยึดครองตําแหนงผลิตภัณฑ 

  กลยุทธที่สําคัญในการใชโดยเสียคาใชจายนอยที่สุดคือ การสรางกระแสความต่ืนเตน

ในการลงทุนดวยเงินสดในชวงวิกฤตทางการเงิน เพื่อใหเกิดการพูดถึงในวงกวางที่เรียกวา Talk of 

the Town หรือ Word of Mouth จึงทําใหส่ือมวลชนมาขอสัมภาษณเพื่อนําไปสื่อสารใหเองใน

หลายๆ ฉบับ  

 นอกจากนี้รานเจเลงไดมีการใชการขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการขาย การขาย

ตรงโดยผานชองทางการขายใหมๆ ใหทันยุคทันสมัย เชน ทางโทรศัพท โทรสาร จดหมายรวมถึง

วิธีการที่งายและสะดวกที่สุดคือทางเว็บไซด  www.ranjaeleng.com การจัดกิจกรรมพิเศษ  การจัด

แสดงสินคา จัดโชวรูม การใหบริการ การใชปาย การจัดทําคูมือตางๆ  รานเจเลงใชในการสื่อสารตรา

สินคาซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดเร่ืองครบเคร่ืองเร่ืองการสื่อสารการตลาดของ เสรี วงษมณฑา เพียงแต

รานเจเลงนําวิธีการตางๆ ไปใชดวยตนเองอยางจริงจัง นับเปนจุดแข็งหนึ่งที่ตัวเจาของธุรกิจที่เปน    

ผูลงมือดําเนินงานตางๆ ดวยตนเองทั้งส้ิน ในการลดคาใชจายควบคุมตนทุนตางๆ จึงทําใหราน

สามารถต้ังราคาที่ถูกกวา และไดนําจุดนี้ส่ือสารใหลูกคาตลอดเวลาในทุกๆ ชองทางส่ือสารดวย 

 ในการลดคาใชจายและควบคุมตนทุนตางๆ อยางจริงจังของเจาของธุรกิจ สามารถ

อธิบายไดจากปรากฏการณในการใชปายโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อสงเสริมการขายโดยการจัด   

กิจกรรมพิเศษ เพราะไดใชปายผาขนาดใหญเดิมที่ใชต้ังแตป 2546 นํามาใชในชวงเดียวกันในป 

2547 และ 2548 ดวย จุดนี้มองใหเห็นวาเจาของกิจการนี้เปนผูที่มีความประหยัดและควบคุมการ   

ใชจายอยางจริง 

 
3.  กลยุทธการตลาดของรานเจเลง พลาซา ที่ใชในการแกไขปญหาในชวงวิกฤตคาเงินบาท

และเศรษฐกิจตกตํ่าในป 2540 
 

จากผลการวิจัยพบวา เนื่องจากรานเจเลงมีนโยบายใชเงินสดในการดําเนินธุรกิจ จึงทํา

ใหมีความยืดหยุนในการการตลาดสูง กอปรกับเจาของธุรกิจเปนผูมีวิสัยทัศนและจริงจังในการ

ดําเนินงานตางๆ ดวยตนเอง ดังนั้นเมื่อเกิดวิกฤตคาเงินบาทในป 2540  เจเลงมองเห็นชองทางการ

ใชประโยชนจากสวนตางของอัตราแลกเปล่ียนเงินตรา จึงไดปรับเปล่ียนรูปแบบการคาโดยใชการ

สงออกแทนการนําเขา รวมทั้งการรับซ้ือสินคาประเภทเดียวกันจากหางรานทั่วไปเพื่อสงออก

จําหนาย สามารถวิเคราะหไดวา การที่เจาของธุรกิจประกอบกิจการโดยไมประมาท และใชเงินสด
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ลงทุนและเงินหมุนเวียนที่ระมัดระวัง และมีความยืดหยุนในการประกอบธุรกิจแลว เมื่อมีเหตุการณ

ไมคาดคิดไวอยางเชนวิกฤตทางการเงินในป 2540 เกิดข้ึน ธุรกิจนั้นๆ ยังคงสามารถหาชองทางใหม

ฟนฝาผานวิกฤตได ซึ่งการบริหารธุรกิจที่สามารถบริหารไดเชนนี้สวนมากจะมีเงินลงทุนมาก แตโลก

ปจจุบันการนําลงทุนตางๆ อาจตองใชการกูยืมจากสถาบันการเงินตางๆ มาใช ดังนั้น ผูประกอบ

ธุรกิจนั้นจึงควรมีการวิเคราะหการตลาดกอนต้ังแตศึกษาความตองการของผูบริโภคและจํานวน

ผูบริโภคในตลาดที่จะเปนกลุมเปาหมาย กระทั่งตองศึกษาคูแขงในตลาดวามีมากนอยเพียงใด 

เพื่อใหธุรกิจสามารถเขาแขงขันในตลาดเพื่อแยงสวนแบงทางการตลาดใหไดมากที่สุด ซึ่งเปนไปตาม

แนวคิดการบริหารธุรกิจทั่วไป 

 

 อยางไรก็ตาม นอกจากความหลากหลายของผลิตภัณฑที่มีความแตกตางในดานราคา

ที่ตํ่ากวาแลว การบริการที่ประทับใจ ชองทางการจําหนายที่เปดกวาง และการสอดประสานกันของ

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่มีการวางแผนการดําเนินการมาเปนอยางดี จึงสามารถดําเนินธุรกิจ

ไปอยางมีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จในการสื่อสารใหผูบริโภครับรู รับทราบ และมีความ

นิยมในตราสินคารานเจเลง  

 
4.  ปจจัยใดที่ทําใหตรารานเจเลงประสบความสําเร็จ 
  

 จากการศึกษาปจจัยที่ทําใหตรารานเจเลง พลาซา ประสบความสําเร็จ พบวา เกิดจาก

ทั้งปจจัยในและภายนอก ซึ่งปจจัยภายประกอบไปดวย 4’m คือ Man Money Material 

Management เหมือนกับการดําเนินธุรกิจทั่วไป แตในรูปแบบการบริหารกิจการขนาดใหญของราน 

ตัวเจเลงเองเปนผูใชเวลาเก็บเกี่ยวประสบการณ ความช่ําชอง และพรอมที่จะรุกอยางผูที่มีวิสัยทัศน

กวางไกลมาต้ังแตตน ดวยบุคลิกภาพ  5 ก. คือ กฎ เกง แกรง กลาหาญ และกาวไกล เธอจึงไมเคย

หยุดยั่งและพรอมมุงมั่นที่จะผลักดันตราสินคารานเจเลงไมใชแคแบรนดดังระดับประเทศ หรือ

ระดับชาติ เธอยังคงใชวิธีบริหารจัดการแบบครอบครัวใชอยางคุมคาที่สุด และการดูแลพนักงาน จะ

เนนใหทุกคนมีจิตสํานึกในความความเปนเจาของกิจการดวยโดยใชวิธีการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ

เพื่อเปล่ียนแปลงทัศนคติ ความเชื่อใหพนักงานคลอยตาม ทั้งนี้ยังรวมถึงตัวปจจัยภายอกที่สําคัญตอ

ธุรกิจอยางยิ่งคือลูกคาทุกๆ กลุม ที่เจเลงไดใชการสื่อสารผานตามเสียงตามสายเพื่อแนะนําสินคา

ตางๆ ทุกๆ วัน เพื่อโนมนาวใจใหลูกคาตัดสินคาซ้ือ  
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 แนวทางการส่ือสารเพื่อโนมนาวใจนี้สอดคลองกับแนวคิดของ อรวรรณ ปลัธนโอวาท 

และ อรุณีประภา หอมเศรษฐี ที่ใหความหมายของการโนมนาวใจวาเปนการพยายามจักชักจูง 

ทัศนคติ ความเชื่อ และการตัดสินใจซื้อของผูอ่ืน ที่อยูบนพื้นฐานที่ถูกตองตามหลักจรรยา ซึ่งการจะ

โนมนาวใจใหประสบความสําเร็จจะตองวิเคราะหความเชื่อและทัศนคติของผูรับสาร ซึ่ง มาสโลว 

กลาวถึงความตองการของมนุษยซึ่งตรงกับเปาหมายธุรกิจของรานเจเลงคือ ความตองการทางดาน

สังคม เพราะสินคารานเจเลงนําเขามาจากตางประเทศ ถึงขายในราคาไมแพง แตก็ยังมีราคาสูงกวา

สินคาที่ผลิตในประเทศไทยอยูดี แตที่รานเจเลงไดรับความนิยมจากกลุมลูกคาประจําและลูกคาที่ใช

และซื้อไปขาย ที่จะไปซื้อสินคารานเจเลงบอยคร้ัง แสดงใหเห็นถึงความตองการของมนุษยทางดาน

สังคมนี้คือ การตองการเปนที่ยอมรับในสังคมและบุคคลอ่ืน สําหรับกลุมลูกคาขาจรทั่วไปที่นานๆ จะ

ไปซื้อยังมีความเห็นวาสินคานําเขาเปนของฟุมเฟอยและมีราคาแพง จึงไมไดไปซ้ือบอยนัก จะเลือก

ซื้อเฉพาะสินคาที่จําเปนตองใชและราคาไมแพงมาก   

  สวนปจจัยภายนอกอ่ืนถือเปนความจําเปนที่ธุรกิจจะตองดําเนินการใหถูกตองตาม

กฎหมาย ซึ่งจะตองเกี่ยวของกับหนวยงานรัฐตางๆ เพราะรานเจเลงที่มีทั้งการนําเขาและสงออกคือ 

กรมศุลกากร  กรมสรรพากร  คณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย. องคการการคาโลก หรือ World 

Trade Organization (WTO) สําหรับคูแขงทางการคามีหลายกลุมคือ หางสรรพสินคาใหญราน

รานคาผูจําหนายสินคาประเภทเคร่ืองสําอางทั่วไปในบริเวณใกลเคียง โดยเฉพาะหางรานใหญๆ จะ

มีการจัดกิจกรรมพิเศษโดยการลดเปอรเซ็นชวงเทศกาลเสมอ หรือผูคารายยอยๆ เชน พนักงาน

ตอนรับบนเครื่องบินนํามาขายเองบริเวณดานหลังสํานักงานใหญของบริษัทการบินไทย จํากัด 

(มหาชน)   ลูกคาสวนใหญจะเรียกติดปากวา “หลังการบินไทย”  

 

  จึงสรุปผลไดวา การกาวสูความสําเร็จในการสรางตรารานเจเลง และส่ือสารใหตรา    

สินคาเขาถึงลูกคาอยางทั่วถึงและสม่ําเสมอ รวมถึงปจจัยการตลาดตางๆ ทําใหธุรกิจของรานเจเลงที่

เปดตัวรานใหมในชวงวิกฤตของคาเงินบาทตกตํ่าในป 2540 สามารถฟนฝาอุปสรรคตางๆ มาโดยใช

กลยุทธที่มีความยืดหยุนและวิสัยทัศนอันยาวไกลของเจาของกิจการที่มีความจริงจังในการดําเนิน

ธุรกิจดวยตนเองและบริหารจัดการปจจัยภายในแบบครอบครัว รวมถึงปจจัยสําคัญที่สุดคือลูกคา

กลุมตางๆ ที่เปนปจจัยภายนอกท่ีการตลาดยุคใหมจะตองตอบสนองและใหความสําคัญในการนํา

ผลิตภัณฑที่ตรงความตองการมาตอบสนองลูกคานั้น  
 
ขอเสนอแนะ 
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 จากการวิจัยเร่ือง “กลยุทธการสรางตรารานเจเลง พลาซา” ผูวิจัยมีความเห็นวา รูปแบบ

การสรางตราและส่ือสารตราใหลูกคารับรู รับทราบ รวมถึงการใชกลยุทธการตลาดในการบริหาร

จัดการธุรกิจมีความนาสนใจอยางยิ่ง ซึ่งผูวิจัยมีขอเสนอแนะสําหรับการสรางตราและการ

บริหารธุรกิจรานเจเลงใน 2 ประเด็นดังนี้ 

 1. การสรางตราที่ถาวรม่ันคงกวาตัวบุคคล  ตามที่เจเลงซ่ึงมีอายุถึง 57 ป ที่ยังมีความ

สวยงามและเปรียบเสมือนเปนตราของสินคาแหงความงามของรานนั้น มีความเห็นวาภาพเจเลงเปน

ตราที่ยังไมคงทนถาวรมากพอใหลูกคารับรูรับทราบไดตลอดไปในอนาคต อันเนื่องจากตัวบุคคล

รูปรางหนาตาหรือสังขาลยมีความไมเที่ยง ยอมจะรวงโรยไปตามกาลเวลา หากมองไปอีก 10 ปหรือ 

20 ป เจเลงอายุถึง 67 ปหรือ 77 ป การใชตัวเจเลงเปนตรารานเจเลงอาจไมสามารถส่ือวาสินคา

ประทินโฉมมีประสิทธิภาพไดอีกตอไป ดังนั้น ในโอกาสที่กําลังจะเติบโตหรือสรางแบรนดให ดังไปทั่ว

โลก เพื่อใหรุนลูกรุนหลานที่จะสืบทอดธุรกิจมีแบรนดที่คงทนถาวร และสามารถส่ือเช่ือมโยงใหรับรู

และเชื่อมั่นในคุณภาพสินคา รานเจเลงควรสรางแบรนดใหมที่ยั่งยืนคงทนกวา และสามารถเปน

ตัวแทนเจเลงใหไดใหลูกคายอมรับ ซึ่งปจจุบันเจเลงยังอยูสามารถเปนผูสรางไดงายกวาที่จะใหรุนลูก

รุนหลานมาสรางใหมในภายหลัง   

 2.  สําหรับการบริหารจัดการธุรกิจ ปจจุบันรานเจเลงใชการบริหารจัดการภายในองคกร

แบบครอบครัว มีรูปแบบงายๆ มีผูบริหารไมกี่คนตัดสินใจในธุรกิจ แตในอนาคตเมื่อเปดสาขาใหม

หลายๆ สาขาและขยายตลาดไปทั่วโลกนั้น การบริหารจัดการแบบเดิมอาจมีปญหาที่ตองรอผูบริหาร

คนหนึ่งๆ ตัดสินใจ ดังนั้น ธุรกิจขนาดใหญๆ ควรจะมีผูบริหารที่ตองมีความชํานาญแบบมืออาชีพ มี

ระบบธุรกิจที่เปนมาตรฐานใหผูบริหารใหมๆ ดําเนินการแทนได เปนมืออาชีพที่จะสามารถบริหาร 

จัดการและควบคุมดูแลกิจการทั้งหมดตอไปในอนาคต 

 
ขอเสนอแนะการวิจัยในอนาคต 
 

 สําหรับขอเสนอแนะในการวิจัยในอนาคตผูวิจัยมีความเห็นวาหัวขอที่นาจะมีการ

ศึกษาวิจัยเพื่อนําผลที่ไดนําไปปรับปรุงและพัฒนาใหธุรกิจขยายตัวดวยความมั่นคงแและเติบโต

อยางยั่งยืนตอไปประกอบไปดวย 

1. ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเนื้อหาของคําพูด ภาษา หรือขอความที่ใชในเอกสารตางๆ ที่

ไดมีการสื่อสารในทุกชองทางของรานเจเลง เพื่อจะไดทราบถึงเนื้อหาและวิธีการสื่อสารที่ทําใหลูกคา

รับรู รับทราบวามีความแตกตางกับเนื้อหาในการส่ือสารธุรกิจอ่ืนๆ หรือไม 
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2. ควรศึกษาวิจัยเร่ืองการสื่อสารภายในองคกรรานเจเลง พลาซา เพื่อนําผลการศึกษา

ที่ไดไปประยุกตใชในธุรกิจเดียวกันตอไป 

3. ควรศึกษาวิจัยเร่ืองการสรางความภักดีในตรารานเจเลง พลาซา ใหลูกคาเกิดความ

นิยม ชื่นชอบ และจงรักภักดีตอตราสินคา 

  ผูวิจัยมีความเห็นวา การศึกษาวิจัยในมุมมองหรือแนวทางที่แตกตางออกไปนั้นจะเปน

ประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชในการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็กใหขยายและเติบโตเปนธุรกิจ

ใหญ รวมถึงเปนธุรกิจมหาชนที่เจริญเติบโตยั่งยืนตอไปในอนาคต 
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ภาคผนวก ก. 
ตัวอยางคําถามท่ีใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ 

กลุมผูประกอบการรานเจเลง 
 

1. ประวัติความเปนมาของรานเจเลง 

2. วัตถุประสงคในการจัดต้ัง  

3. โครงสรางองคกร การบริหารจัดการเปนอยางไร และมีบคุลากรภายในองคกรจํานวนเทาไร 

4. ประเภทของสินคาทีจ่ําหนายนําเขามาจากประเทศใด วธิีการนาํเขา 

5. รูปแบบและความหมายของตรารานเจเลง พลาซา โลโก  และสโลแกน 

6. กลุมเปาหมายเปนใคร 

- ลักษณะประชากรศาสตรเปนแบบใด 

- พฤติกรรมการใชสินคาตางประเทศเปนอยางไร 

7. กลยุทธการสือ่สารการตลาด  

- ผลิตภัณฑ  

- ราคา  

- สถานที่จาํหนาย 

-   การสงเสริมการตลาด เชน การลด แลก แจก แถม มหีรือไม อยางไร 

8. การโฆษณาและประชาสัมพันธ มีการใชงบประมาณจํานวนเทาไร/ป และจางเอเยนซ่ีโฆษณา

หรือไม 

- ส่ือมวลชน เชน โทรทัศน  หนังสือพิมพ นติยสาร และส่ือส่ิงพิมพอ่ืนๆ 

- ส่ือบุคคล เชน เจาของรานเอง การขายโดยบุคคล การตลาดโดยตรง  

- ยอดจําหนายโดยประมาณตอป 

9. มีปญหาและอุปสรรคในการดําเนินการส่ือสารการตลาดมีหรือไม แกไขอยางไร 

10. ป 2540 ประเทศไทยเกิดวิกฤตทางเศรษฐกิจ มีผลกระทบกับการดําเนินกิจการหรือไม 

อยางไร ใชวิธีใดในการแกไขปญหา 

11. มีการติดตอส่ือสารกับหนวยงานภาครัฐหรือไม ดําเนนิการอยางไร 

12. ปจจัยใดทีท่านเหน็วาทําใหการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑของกลุมประสบความสําเร็จ 

- จากตัวผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  ตัวลูกคา ฯลฯ 

- จากปจจัยอ่ืนๆ เชน ความชวยเหลือของหนวยงานรัฐ เปนตน 

13. คาดการณแนวโนมการตลาดในอนาคตเปนอยางไร และมีแผนรองรับไวหรือไม 
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ภาคผนวก ข. 
ตัวอยางคําถามท่ีใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ 

กลุมลูกคา 
 

1. ชื่อ-นามสกุล สถานทีท่ํางาน ที่อยูอาศัย  

2. เขาไปซื้อสินคาบอยแคไหน 

3. คุณซื้อเพื่อไปจําหนายตอหรือไม 

4. ถาพูดถงึตราสินคารานเจเลง พลาซา คุณนกึถึงอะไร 

5. คุณรูจักและเคยพูดคุยกับเจเลงหรือไม 

6. คุณเคยไดรับทราบขาวสารขอมูลของสินคารานเจเลงหรือไม รูปแบบใดบาง 

7. คุณชอบวิธีการส่ือสารขอมูลของรานเจเลงหรือไม 

8. สินคาของรานเจเลงเปนอยางไร คุณชอบสินคาใดมากทีสุ่ด 

9. คุณวาราคาสินคารานเจเลงเปนอยางไร 

10. รานเจเลงมีขอดี ขอเสียอยางไร 
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