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บทคัดยอ  การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงคของการศกึษาดวยกัน 2 ขอ คือ (1) เพื่อศึกษา
ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต และ (2) เพ่ือ
ศกึษากลยุทธการใชสื่อเพ่ือสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซ ีซูเปอรเซ็นเตอร สาขารงัสิต  
 

การเก็บขอมูล ใชขอมลูประเภทเอกสาร ทั้งในรูปแบบที่หางบิ๊กซ ีซูเปอรเซ็นเตอร จัดทําขึ้น ขอมูล
ที่อยูในรูปของสื่อที่จัดทําขึ้นเพื่อสงเสริมการตลาด และใชขอมูลจากการสมัภาษณบุคคลที่เกี่ยวของของหางบิ๊กซ ี
ซูเปอรเซ็นเตอร และบริษัทโฆษณา เพื่อนําขอมูลมาประกอบการวิจัยสดุทาย การสัมภาษณกลุมโดยมจีํานวนกลุม
ตัวอยาง 12 คน แบงเปนกลุมพอบาน / แมบาน จํานวน 6 คน และกลุมวัยทาํงาน จํานวน 6 คน เพื่อนําขอมูลมา
ประกอบการวิจัย  
ผลการวิจัยพบวา  

1. ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตดัสินใจเลือกใชสื่อน้ันมีอยู 2 ปจจัย คือ ปจจัยภายนอก ไดแก 
สถานการณทางการตลาด รวมทั้งการแขงขันกับองคกรอื่น ประกอบดวย (1) นโยบายและกฎหมาย (2) เทคโนโลยี (3) 
สังคมและวัฒนธรรม (4) คูแขงขัน และ (5) กลุมลูกคา ปจจัยภายใน ไดแก สถานการณภายในองคกร ประกอบดวย (1) 
การกําหนดกลยทุธทางการตลาด และ (2) การกาํหนดนโยบายและเปาหมายการใชสื่อ  
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2. กลยุทธการใชสื่อเพื่อเสริมการตลาด มีขั้นตอนการดําเนินงานในดานการใชสือ่อยางเปนระบบ 
เพื่อใหการใชสื่อตางๆ เกิดผลตามที่ตองการ โดยมีความเขาใจถึงความสัมพันธระหวางการตลาดและงานดานการใช
สื่อ โดยมีการศกึษาและวิเคราะหขอมูลที่สาํคญัทุกดานที่จําเปนตอการนําไปสูการประสบความสําเร็จของการใชสื่อ 
โดยที่สามารถทาํใหการใชสื่อเหนือคูแขงขัน เขาตรงกลุมเปาหมายไดมากที่สดุ จากการศกึษากลยุทธการใชสือ่ของ
หางบิ๊กซ ีซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต แบงเปน 3 ขั้นตอน ขั้นที่ 1 กอนการวางแผนสื่อ ประกอบดวย (1) การสาํรวจ
ลูกคา (2) ขอมูลกลุมเปาหมาย (3) เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ (4) เกี่ยวกับตัวราคา (5) ดานชองทางการจดัจําหนาย (6) 
การศกึษาแผนงาน ขั้นที่ 2 การวางแผนสื่อ มีการดําเนินงานออกเปนดังนี้ (1) การกําหนดวัตถุประสงค (2) การวางแผน
สื่อ (3) การกาํหนดกลุมเปาหมายในการใชสื่อ (4) กลยุทธการสรางแบรนด (5) การวางแผนการใชสื่อ (6) การจดัซื้อสือ่ 
ขั้นที่ 3 การใชสื่อ เปนขั้นตอนสุดทายที่มีการใชสื่อ ดังนั้น จึงตองมีการเตรียมงานเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงค 
โดยเริ่มจาก (1) การกําหนดกลยทุธการสงเสริมการตลาด (2) ปจจัยดานการเลือกใชสื่อ (3) การใชสื่อ มีการเลือกใชสื่อ
อยู 4 ประการ คือ สื่อโทรทัศน สื่อหนังสือพิมพ สื่อแผนพับ / โบชัวร และสื่อโฆษณา ณ จุดขาย (4) ประสิทธิภาพของ
การใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด โดยผูบริโภคทั้งสองกลุมนี ้มีการซื้อสินคาโดยคํานึงถึง (1) ราคา และ (2) สถานที่ตั้ง 
สื่อโฆษณาที่มีสวนชวยในการตดัสินใจซื้อสินคา ไดแก แผนพับ / โบชัวร ลักษณะขาวสารที่ไดรับจากสื่อโฆษณาจะ
เปนในเรื่องของการลดราคา ประเภทสื่อที่มีอิทธิพลตอการสรางขาวสารโฆษณา ไดแก แผนพับ / โบชัวร และมคีวาม
ตองการใหมกีารสงเสริมการตลาดในรูปแบบของการลดราคา  

 

กลาวโดยสรุป กลยุทธการใชสือ่ของหางบิ๊กซ ี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต มีการวางแผนโดยเริ่ม
จากการทําสํารวจลกูคา มีการทําความรูจักกับลักษณะของสื่อแตละประเภทไปจนกระทั่งการวางแผนสื่อตามขั้นตอน
ตางๆ และทําการติดตามผลเมือ่ออกสื่อแลว ซึ่งการตรวจสอบเชนนี้ทําใหทราบถึงประสิทธิภาพของสื่อวาจะตอง
ปรับปรุงหรือแกไขในจุดใดบางในการกําหนดกลยุทธการใชสื่อตอไป  
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ABSTRACT 
 

  This research employed a quality research. Its purposes were (1) to study about the factors 
determining decision-making on using media for marketing promotion of the Big C Supercenter, Rangsit Branch, 
and (2) to study about the strategies of using media for marketing promotion of the Big C Supercenter, Rangsit 
Branch. 
  Data collected in this research were of the documentary evidence including formats created by 
the Big C Supercenter, the media created for marketing promotion, the data collected by interviewing persons 
working for the Big C Supercenter and advertising company concerned, and finally, by interviewing 2 sample 
groups moving 12 members The first one consisted of 6 male/female holds of the household and the Second one 
consisted of 6 working persons. 
 

  The findings were as the following : 
 

  1. There were two types of factor playing as the determinant of decision-making that what media 
should be selected for use. The external factors were marketing situations including the competition with other 
organizations. These were consisted of (1) policy and laws and regulations, (2) technology, (3) society and culture, 
(4) competitors, and (5) groups of customers. The internal factors were the internal situation of the organization 
itself including (1) the stipulation of marketing strategies, and (2) the provision of policy and target for the 
application of media to be used. 
 

  2. There were orderly steps so that the application of strategies for marketing promotion clued be 
in effect as needed and met the following requirements : Relations between the marketing and the affairs of using 
media should be understood; All important information and data leading to the achievement of using media 
successfully should be studied and analyzed in every aspect; The competency of using media should be superior in 
rank to that of any its own competitors as well as should reach the targeted groups directly as much as possible. The 
findings also indicated that the strategies of using media for marketing promotion of the Big C Supercenter, Rangsit 
Branch, were divided into 3 steps. Step 1 – Before Initiation of Media Planning – The following elements were 
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conducted : (1) Surveying customers; (2) Studying information and data concerning targeted groups; (3) Studying 
products; (4) Studying prices; (5) Studying places; and (6) Studying working plans. Step 2 – Initiation of Media 
Planning – The affairs were orderly conducted as follows : (1) Setting up its objectives; (2) Initiating media 
planning; (3) stipulating targeted groups of the media to be used; (4) considering brand establishment strategies; (5) 
planning media application; and (6) purchasing promised media. Step 3 – Application of Media – It was the last step 
where the media would be employed so that the relevant preparation conformable to the objectives set forth should 
be made. It began from (1) Setting up strategies to be used for marketing promotion; (2) Factors concerning the 
selection of media to be used; (3) The application of media – the following 4 media were used – television, 
newspaper, folder/brochure, and advertising media at point of sale; (4) The efficiency of applying media for 
marketing promotion as those two groups had purchased the goods as needed by considering (1) price and (2) place. 
The advertising media to which they had helped in making decision to purchase goods were folder/brochure. The 
information perceived from the advertising media was pertained to the reduction of price. The type of media 
influencing the creation of advertising information was categorized as of folder/brochure. In addition marketing 
promotion by means of price reduction was needed. 
 

  It could be concluded that the strategies of using media for marketing promotion of the Big C 
Supercenter, Rangsit Branch were planned so as to start from surveying their customers and making acquaintance 
with the attributes of particular media to making media planning step by step respectively. Moreover, follow-up had 
been conducted after any of media was released. Checking by this way could reveal about the efficiency of such 
media that what should be reformed, changed, or corrected in the next time where any of such strategies would be 
used again. 
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บทท่ี  1 

 

บทนํา 

 

ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ในอดีตรูปแบบการดําเนินชีวิตของมนุษยจะอาศัยอยูกันอยางงาย ๆ มีลักษณะของการพ่ึงพาตนเอง 
การผลิตจึงมีลักษณะเปนการผลิตเพียงเพ่ือใชตามความจําเปน สวนท่ีเหลือก็จะนํามาแลกเปล่ียนกันแบบส่ิงของ   

แตเม่ือบานเมืองพัฒนามากขึ้น รูปแบบการดําเนิน ชีวิตของมนุษยก็เปล่ียนไป เกิดการซื้อขายสินคาทั้งจาก

ภายในและภายนอกชุมชน จากชุมชนหนึ่งกับชุมชนอ่ืน ๆ ทําใหเกิดสถานที่ที่เปนแหลงซื้อขายสินคาของชุมชน 

มีลักษณะเปนยานเศรษฐกิจที่เรียกวา ตลาด    

      

           ในชวงเวลาตั้งแต พ.ศ. 2500 เปนตนมา อิทธิพลตะวันตกในดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีผลทําใหวิถี

ชีวิตของคนไทยเปล่ียนแปลงในหลาย ๆ ดาน ที่เห็นไดชัดเจน คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาอุปโภค – บริโภค ซึ่ง

แตเดิมจะซื้อจากตลาดหรือรานคาปลีกทั่วไปทั่สะดวกและอยูในละแวกใกลเคียงกับที่อยูอาศัยเปนหลักก็

กลับมาใหความสําคัญกับรานคาปลีกสมัยใหมมากข้ึน ประกอบกับ ทามกลางกระแสการเปล่ียนแปลงของคล่ืน

วัฒนธรรมและเทคโนโลยีที่เปนไปอยางรวดเร็วของโลกยุคปจจุบันที่เรียกวา  “ไฮ-เทค”  ส่ิงที่ตองรับแรงกระทบ

จากการเกิดข้ึนและหลีกเล่ียงไมได ก็คือ การดําเนินชีวิตและพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตองแปรตามภาวะความ

ทันสมัยของโลกดวยเชนกันแนวความคิด ประสบการณ สภาพแวดลอม ทั้งดานสังคมและวัตถุนิยมไดเขามามี

อิทธิพลตอการตัดสินใจในการกําหนดชีวิตมากข้ึนเร่ือย ๆ ส่ิงที่เกิดข้ึนตามมาตอธุรกิจก็คือ กระบวนการตลาดที่

ตองกาวใหทันพฤติกรรมของผูบริโภคอยางไมหยุดนิ่ง  นี่เปนเร่ืองของปรากฎการณที่ไมอาจปฏิเสธ

ความกาวหนาของโลกทกุวันนี ้ ซึ่งในการจับจายใชสอยของผูบริโภคตองคํานึงถึงความคุมคา หาส่ิงที่ดีที่สุด

ใหแกตนเอง 
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ตารางท่ี 1แสดงความคุมคาในการเลือกซ้ือสินคาจากลูกคา 

 

สิ่งที่ตองการเพิ่ม                                 ตนทุนที่ตองการลดลง 

 

 คุณภาพสินคา  (Product  Quality)                                       เงนิ   (Money)      

 มีทางเลือก  (Choice)                                                          เวลา   (Time) 

 สะดวก   (Convenient)                                                        ความพยายาม   (Effect) 

 บริการประทบัใจ  (Good  Service)                                       ความกดดัน   (Stress) 

 บรรยากาศที่ดี   (Pleasant  Environment)                             ความเส่ียง   (Risk) 

 

     ท่ีมา  :  McGoldrich J. Peter  Retail Marketing. Berkshire : McGraw – Hill Education, 2002,p. 96. 

         

          จะเห็นไดวาการไปใชบริการธุรกิจคาปลีกของผูบริโภคเกิดจากผูบริโภคไดส่ิงที่ตองการเพิ่ม คือ  มี

สินคาใหเลือกหลากหลาย สินคาทุกชิ้น มีคุณภาพทัดเทียมกับชองทางอ่ืน แตราคาต่ํากวา มีการประกันราคาที่

ซื้อ  มีบริการพิเศษที่อํานวยความสะดวกใหอยางมาก  และเพื่อดึงสวนแบงการตลาดจากคูแขงขัน หาทางชนะ

ใจผูบริโภค ดวยกลยุทธการตลาดที่แตกตาง จึงทําใหการแขงขันดานกลยุทธการขายจึงเกิดข้ึน  และทวีความ

รุนแรงมากข้ึนเร่ือย ๆ กลยุทธตาง ๆ ถูกนํามาใชสนององคประกอบทางการตลาดไมวาจะเปนการปรับปรุง

พัฒนาทางดานตาง ๆ โดยใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพ ราคาจําหนายเพราะเปนตัวแปรสําคัญในการ

สงเสริมการขาย  การจัดกิจกรรมตาง ๆ หรือการจัดตั้งโครงการเพื่อตอบแทนใหกับสังคมตลอดจนการปรับปรุง

ระบบการจําหนายโดยใหความสําคัญกับการเพิ่มจํานวนสาขาเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภค  ลวนถือ

วาเปนนโยบายดานการสงเสริมการขายของธุรกิจคาปลีกที่มีการวางแผนงานในแตละปใหสอดคลองกับสภาพ

เศรษฐกจิ การแขงขัน และสภาพการตลาดในแตละป ประกอบกับการขยายตัวของการคาที่ทําอยางเกินตัว  จึง

หาทางออกดวยการโดยกูเงินทุนระยะส้ันจากตางประเทศ มาใชในการขยายงานเม่ือเกิดวิกฤตทางการเงิน  

ตลาดหุนเกดิมีความซบเซา คาเงินตึงตัว  ดอกเบี้ยสูงและเม่ือคาเงินบาทถูกโจมตี ติดตอกันหลายคร้ังตอน

ปลายป  2539  และตนป  2540  ไทยไดกาวสูวิกฤตเศรษฐกิจ  มีการลอยตัว คาเงินบาท มีการปดสถาบัน 

การเงินที่มีฐานะออนแอ เพราะจากสภาพคลอง หนี้ตางประเทศถูกเรียกคืน ทั้งหมดมีผลกระทบโดยตรงตอชอง

ทางการจัดจําหนาย ธุรกิจที่มีสายปาน เชน  หางขนาดเล็กและขนาดกลางปดกิจการ  สวนหางขนาดใหญ

หาทางขายกิจการบางสวนหรือทั้งหมดใหพันธมิตรตางประเทศ 

 

ตารางท่ี 2 แสดงโครงสรางการถือหุนของผูประกอบธุรกิจคาปลีก – คาสง  เดือนมกราคม  2544 
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             กิจการ                             ทนุตางชาติ                                     ทุนไทย 

        

       เทสโกโลตสั                                   เทสโกอังกฤษ  92.1%                                    ซี.พี  7.9% 

           บิก๊ซ ี ซปุเปอรเซน็เตอร                     กาสิโน  ฝร่ังเศส  66%                                   จิราธิวัฒน  13%  

ผูถือหุนรายยอย 21%                                                                                                                 

           คารฟรู  ไฮเปอรมารเกต็                    คารฟรู  ฝร่ังเศส  40%                                   เอส  เอส  ซ ี พี  โฮ

ลดิ้ง  60%   

           ทอ็ปส  ซปุเปอรมารเกต็                    รอยลัเอโฮลด  100% 

           ฟดูไลออน  ซเูปอรมารเกต็                เดลเลซ  49%  ฟูดไลออนอิงค  51% 

             แม็คโคร                                        เอสเอชวีกรุป  90%                                        ซ.ีพี  10% 

 

 ท่ีมา  :  “ทิศทางคาปลีก 2 แสนลาน จบัตาผลประโยชนโครงสรางธุรกจิ”  กรุงเทพธุรกิจ 1.  มกราคม  2544 

หนา  16. 

 

          จากรายงานการวิจัยเร่ือง  “ทางรอดธุรกิจคาปลีกรายยอย”  เผยใหเห็นถึงสถานการณตลาดคาปลีกที่

กําลังเผชิญกับภาวะการแขงขันที่รุนแรงวา  ในป พ .ศ. 2543  มีมูลคาตลาดคาปลีกรวมสูงถึง  500,000  ลาน

บาท  แบงเปนการคาปลีกรูปแบบดั้งเดิม  300,000  ลานบาท และการคาปลีกสมัยใหม  200,000  ลานบาท   

 

ตารางท่ี  3 แสดงเปรียบเทียบตลาดการคาปลีกสมัยใหมและการคาปลีกรูปแบบดั้งเดิม 

 

ประเภทการคาปลีก        ป  2542                         ป 2547 (ประมาณการ)              อัตราเจริญเตบิโต 

                                   รอยละ   มูลคาตลาดรวม      รอยละ    มูลคาตลาดรวม                รอยละ  

                                                        (ลานบาท)                                 (ลานบาท)            

Traditional Trade             13              210,000                 24              500,000                               25 

Modern  Trade                 87            1,600,000                76             2,000,000                           138 

 

       ท่ีมา  :   “ตลาด Moderntrade  ในอีก 4 ปขางหนา .”  ประชาชาติธุรกิจ. 29 ตุลาคม 2543 
 
           เม่ือรูปแบบการคาปลีกสมัยใหมไดเขามาสูประเทศไทยมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคที่สนใจ  คือ  

รานคาปลีกประเภทซูเปอรเซ็นเตอร  (Supercenter )  อยาง หางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  มีแนวโนมที่เพิ่มมากข้ึน   
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เนื่องมาจากการที่ผูบริโภคมีเจตคติและพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาที่เปล่ียนแปลงไป  ซึ่ง จากเดิมที่กลุม

ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาจาก  ตลาดสด    รานคาปลีกขนาดเล็ก  และรวมทั้งเลือกซื้อจา กซูเปอรมารเก็ตใกล

บาน  ไดเปล่ียนมาเปนการเลือกซื้อสินคาจาก บิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  ที่มีความหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือก

ซื้อมากมายทั้ง เคร่ืองอุปโภค และบริโภค    จากขอมูลทางการเงิน  2542 – 2546  พบวา  มียอดขายเพิ่มมาก

ข้ึนเร่ือย ๆ  

 

รูปท่ี 1 แสดงขอมูลยอดขายของ  Big  C ซูเปอรเซ็นเตอร 

 
 

 
 

 
 

ท่ีมา   :  WWW. HTTP:// BIG  C .CO.TH  
 

 

 ความเปนมาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร      
 

          บิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  เปดทําการจากแนวคิดอันทันสมัยของธุรกิจรานขายปลีก  ภายใตหลักการของ  

“ซูเปอร - เซ็นเตอร“ หรือ ไฮเปอรมารเก็ต  (HyperMarket )  อันหมายถึง  รานคาที่จัดจําหนายเคร่ืองอุปโภค 

บริโภค ในราคาประหยัด มีการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาและเปดจําหนายสินคาทุกวัน  ตั้งแตแวลา 9.00 

– 23.00 น.  ปจจุบันมีทั้งหมด 33  สาขา  โดยแบงเปนสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑลจาํนวน  18  สาขา  

และสาขาตางจงัหวัดจาํนวน 15 สาขา  และคาํวา “บิ๊กซ”ี จะหมายถึง ส่ิงดังตอไปนี ้

 “บิ๊ก”  หมายถึง  ขนาดของบริการอันนอบนอมและพื้นที่ขนาดใหญ  

 “ซี”  หมายถึง  ลูกคา   
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           ดังนั้น  บิ๊กซี  จึงหมายถึง  รานขายปลีกอันทันสมัย ที่มีพื้นที่กวางใหญ พร่ังพรอมในการอํานวยความ

สะดวกกับความตองการของลูกคา   

         

           ภายในหางสินคาอุปโภค – บริโภค จะมีการแบงเปนหมวดหมูของสินคาภายในหาง  โดยแบงเปน  4 

ประเภท  ดังนี้   

 

1.  อาหารสด  จําหนาย  เนื้อสัตว อาหารทะเล ผักสด อาหารพรอมปรุงและพรอมทาน อาหารแชแข็ง เบ

เกอร่ี และเคร่ืองเทศตาง ๆ ยอดจําหนายของสินคาประเภทนี้ คือ 8.7% ของยอดขายทั้งหมด 

2. อาหารแหง  จําหนาย อาหารพรอมปรุง เคร่ืองปรุงรส เคร่ืองดื่ม ขนมขบเคี้ยว สุรา ของใชสวนตัว 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดและอุปกรณเล้ียงสัตว  ยอดจําหนายอาหารแหงคือ 48.2% ของยอดขาย

ทั้งหมด 

3. เสื้อผาและเคร่ืองประดับ  (Soft Line)  จําหนาย เส้ือผา เคร่ืองสําอาง ของจําหนายของสินคา

ประเภทนี้ คือ 13.3% ของยอดขายทั้งหมด 

4. ผลิตภัณฑตกแตงบาน  (Hard  Line)   จําหนายเคร่ืองนอน เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองครัว เฟอรนิเจอร 

อุปกรณกีฬา เคร่ืองประดับยนต ของเลนและอุปกรณซอมแซม ยอดจําหนายของสินคาประเภทนี้ คือ 

29.8% ของยอดขายทั้งหมด   

ตารางท่ี 4 แสดงสัดสวนการขายสําหรับป  2546 

 

                       ตารางสัดสวนการขายสําหรับป   2546          % 
           

                          อาหารสด                                                                      8.7 

                                     อาหารแหง                                                                  48.2 

                                     เสื้อผาและเครื่องตกแตง                                               13.3 

                                     อุปกรณและของใชภายในบาน                                      12.6 

                                     เครื่องใชไฟฟา                                                              17.2 

                                        รวม                                                                         100.0  

                    

 
                      ท่ีมา  :  รายงานประจําป  บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  ป  2546 

ภาวะการแขงขัน  :   
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          บิ๊กซีมีคูแขงขันหลัก  ไดแก  หางเทสโก โลตัส  และหางคารฟูร  และอาจรวมถึงหางแม็คโครที่เปนคู

แขงขันทางออม  ในป 2546  ที่ผานมาภาวะการแขงขันนับวารุนแรงมากข้ึนกวาเดิม  โดยเฉพาะสาขาในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื่องจากในป 2546 ผูประกอบการไดขยายสาขาเพิม่มากข้ึนจากตาราง

เปรียบเทียบจํานวนสาขาของคูแขงขัน ณ วันส้ินป 2546  จะเห็นไดวา  บิ๊กซีมีสาขาทั้งส้ิน  36  สาขา  โดยเปด

สาขาใหมในระหวางป  2546 จาํนวน 3 สาขา และมีการยายสถานบริการ 1 สาขา หางเทสโก โลตสั มีสาขา

ทั้งส้ิน 52 สาขา โดยเปดสาขาใหมในระหวางป 2546 จาํนวน  11  สาขา  หางคารฟูร มีสาขาทั้งส้ิน 19 สาขา 

โดยเปดสาขาใหมในระหวางป 2546 จาํนวน 2 สาขา และหางแม็คโคร มีสาขาทั้งส้ิน 23 สาขา โดยเปดสาขา

ใหมในระหวางป 2546 จาํนวน  2 สาขา 

 

ตารางที่ 5 แสดงจํานวนสาขาเปรียบเทียบค ู แขงขัน 

 

                ตารางเปรียบคูแขงขัน                                   จํานวนสาขา 

                                                              กรงุเทพ              ตางจังหวดั             รวม 

                      หางบ๊ิกซี                                                                 19                                       17                                 

36 

                       หางเทสโก  โลตสั                                                    21                                       31                                

52 

                       หางคารฟรู                                                             17                                         2                                

19 

                       หางแม็คโคร                                                             8                                       15                                

23 

                     รวม                                                        65                               65                         130 

 

ท่ีมา  :  รายงานประจําป  บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  ป  2546 

 

ซ่ึงในชวงเริ่มตนของซูเปอรเซ็นเตอร กลุมลูกคาหลักยังมีอยูในวงจํากัด ซ่ึงมักจะเปนชาว
ตางประเทศหรือคนไทยท่ีเคยผานการใชชีวิตในตางประเทศ ซูเปอรเซ็นเตอรในชวงเวลาดังกลาวจึงมีท้ังแบบท่ี
เปนรานเดี่ยว 0และแบบที่ถูกบรรจุไวเปนแผนกหนึ่งของหางสรรพสินคา   เชน หางบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร        
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โดย พ.ศ.  2538   เปดสาขารังสิต  (จังหวัดปทุมธาน)ี  โดยเขาดําเนินการแทนที่หางเซฟวัน (Save One)  ซึ่ง

ตอมามีการเปล่ียนชื่อเปนบิ๊กซี รวมถึงเขาสูตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย  บริษัทบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรได

เปดดําเนินการภายในศูนยการคาฟวเจอรพารค สาขารังสิต จังหวัด ปทุมธานี   เนื่องจากเปนจังหวัดหนึ่งใน

ภาคกลางอยูหางจากกรุงเทพฯไปทางทิศเหนือประมาณ 46 กิโลเมตร มีพื้นที่ประ มาณ 1,565.856 ตาราง

กิโลเมตร เเบงการปกครองออกเปน 7 อําเภอ คือ อําเภอเมืองปทุมธานี สามโคก ลาดหลุมเเกว ธัญบุรี หนอง

เสือ คลองหลวง และ ลําลูกกา (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย)  ดําเนินกิจการโดยบริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

จํากัด (มหาชน) ดวยทุนจดทะเบียน  8,250 ลานบาท โดยการรวมทุนระหวาง กลุมบริษัทคาสิโน  กรุป ประเทศ

ฝร่ังเศส ถือหุนรอยละ 41 บริษัท เสาวนีย โฮลดิ้ง จํากัด ถือหุนรอยละ 27 กลุมตระกูลจิราธิวัฒน ถือหุนรอยละ 

19 และผูถือหุนรายอ่ืน ๆ อีก รอยละ 13  ซึ่งมุงเนนการขายปลีกอยางจริงจัง  ซึ่งผูบริโภคจะไดรับความ

สะดวกสบายในการจบัจายซือ้หาสินคา ภายในตวัอาคารทีท่นัสมัย สะอาด สามารถเลือกชมสินคาไดตาม

ความพอใจ อีกทั้งสินคาบริโภค ประเภทอาหารสดและอาหารพรอมปรุงก็ไดถูกคัดสรรมาแลวคร้ังหนึ่งภายใต

บรรจุภัณฑที่สะอาดมีปายแสดงน้ําหนักและราคา รวมไปถึงวันหมดอายุใหผูบริโภคไดรับทราบ สงผลให

พฤติกรรมการซื้อของคนเปล่ียนไป โดยหันมาคํานึงถึงความคุมคากับราคา (Value of Money) มากข้ึน (อางถึง 

:  รําไพ เกิดดี, 2536 : 5)  จึงทําใหเกิดส่ิงที่เรียกวา แรงจูงใจใหมาใชบริการที่นี่เปนสวนใหญ แรงจูงใจเกิดจาก

ปจจัย ดังตอไปนี ้    

     

แรงจูงใจในการเขามาใชบริการของลกูคาจากหาง บิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขารังสิต  คอื   

          

          1.  ทําเลท่ีตั้ง  เนื่องจากผูบริโภคมีรูปแบบการดําเนินชีวิตเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่เปล่ียนไป 

นิยมใชบริการรานคาปลีกประเภทซูเปอรเซ็นเตอร อยางหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  ซึ่งผูบริโภคที่อาศัยอยูใน

บริเวณใกลหางบิ๊กซี สาขารังสิต โดยเฉพาะวันหยุดผูบริโภคมักจะนิยมไปซื้อสินคาหรือใชบริการหางบิ๊กซี สาขา

รังสิต  เปนอยางมาก ซึ่งบิ๊กซี  สาขารังสิต  เปนสถานที่ที่ตั้งอยูในศูนยการคาเพียงแหงเดียวในยานนี้ จึงทําให

ผูบริโภคนิยมมาใชบริการเปนอยางมาก เพราะมาคร้ังเดียวไดทุกส่ิงตามที่ตองการเม่ือเทียบกับสาขาอ่ืน ซึ่ง

ตั้งอยูโดดเดี่ยวบางก็ติดถนนใหญทําใหการจราจรติดขัด ไป – มา ไมสะดวก ซึ่งบิ๊กซี  สาขารังสิต อํานวยความ

สะดวกในดานที่จอดรถใหแกผูบริโภค  หรือที่เรียกวา  “One Stop Shopping”  เรียกวา แบบครบวงจร เพราะมี 

3 หางในที่แหงเดียว  คือ  หางโรบินสัน  หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  และ หางเซ็นทรัล ซึ่งทั้ง 3 หางนี้ ตั้งอยูใน

ศูนยการคาฟวเจอรพารค  สาขารังสิต    
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2. ดานการบริการของพนักงาน  มีนโยบายมุงพัฒนาดานการบริการในทุก ๆ ดานเพื่อชวงชิง

ความเปนเลิศในธุรกิจคาปลีก  โดยมีการยกระดับมาตรฐานในการบริการใหสูงข้ึน  เพื่อใหลูกคาไดพึงพอใจกับ

การบริการ  ผลิตภัณฑมีใหเลือกมากมายตามที่ตองการ พนักงานยินดีตอบขอซักถามดวยความเต็มใจ 

3.     ยอดขาย  จากผลการวิจยั (ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน หางบิ๊กซี สาขารังสิต  ป 

2544 ) พบวา ในจาํนวนสาขา สาขาทีถ่อืวาเปนสาขาใหญทีส่ดุ โดยเปรียบเทยีบจากยอดขาย      ไดแก สาขา

รังสิต  ซึ่งมีที่ตั้งติดกับศูนยการคาฟวเจอรพารครังสิต  ถ .รังสิต – นครนายก ต . ประชาธิปตย อ . ธัญบุรี จ . 

ปทมุธาน ี  

 

          4.   ดานราคาและนโยบาย   ลูกคามีความพึงพอใจ การติดบารโคดแสดงราคาไวชัดเจนทําใหไมตอง

เสียเวลาเดินไปมาระหวางจุดชําระเงินและชั้นวางสินคา  ราคาถูกกวาเม่ือเปรียบเทียบกับหางอ่ืน เนื่องจาก

ลูกคาไมไดสนใจขอมูลสวนนี้เพราะวา เขามาซื้อสินคาที่นี่เพียงแหงเดียวจึงไมมีโอกาสเปรียบเทียบราคา  ดังนั้น 

ราคาสินคาที่บิ๊กซีเสนอขายใหแกลูกคาจึงเปนราคาถูกทุกวัน โดยมิตองรอวันลดราคา  ใหบริการ ตั้งแตเวลา 

09.00 น. – 23.00 น.   

 

          5.   การสงเสริมการขายแนะนําบริการ  มีการจดัโปรโมชัน่  ลด แลก แจก แถม การสงรายการสินคา 

(โบรชวัร) ใหแกลูกคา  โปรโมชั่นพิเศษใหลูกคาสมัครสมาชิกบิ๊กซี การดฟรี เพื่อซื้อสินคาโดยไมตองชําระเงิน

เปนเวลา 50  วัน  

 

          6.   ปจจัยดานสินคา  คือ สินคาภายในรานมีการจัดเรียงใหมองเห็นงายและเปนหมวดหมู  

 

  จุดแข็งของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต มีดังตอไปน้ี    

 

1. เปนรานคาปลีกซื้อสินคาใหเลือกมากมายกวา  2,000 รายการ ซึ่งไดรับการเลือกสรรอยางพิถีพิถัน

เปนสินคาที่มีคุณภาพมาตรฐาน 0

2. มีเครือขายจําหนายสาขาอยางตอเนื่องไปทุกภูมิภาคในประเทศดวยทิศทางการบริการที่มี

มาตรฐานเดียวกันสงผลใหธุรกิจรานคาปลีก บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ประสบความสําเร็จเปนที่นาภูมิใจ 

ใหม สด สะอาดไวบริการตลอดเวลา 

3. เปนธุรกิจที่มีประสบการณทางดานการคาปลีกมานานมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก 

4. มีตนทุนต่ําเม่ือเทียบกับรานคาปลีกดวยกัน มีสาขามากทําใหปริมาณสินคาที่ส่ังซื้อแตละคร้ังจึง

มากตามไปดวยสงผลใหอํานาจการตองรองกับผูขายปจจัยการผลิตไดมากตนทุนสินคาต่ํา 
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5. 0

6. 0

มีจุดแข็งในการใหบริการลูกคาอยางเปนมิตรและอบอุนเปนกันเอง 

             7.   บิ๊กซี ไดจัดทําโครงการ E-Business ระหวางธุรกิจตอธุรกิจเพื่อชวยเหลือในเร่ืองการผลิตสินคาให

สอดคลองกับความตองการของลูกคาในปริมาณที่พอเหมาะและกระจายสินคาสูมือผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว 

รวมทั้งจะพัฒนาไปถึงข้ัน E-Business ที่เปดใหลูกคาชอปปงผานคอมพิวเตอร 

มีศูนยกระจายสินคาอุปโภค – บริโภค โดยใชเทคโนโลยีในการสงขอมูลขาวสารผานเคร่ือง

คอมพิวเตอรทําใหสะดวกรวดเร็วมากยิ่งข้ึน 

          อยางไรก็ตาม พัฒนาการของซูเปอรเซ็นเตอรในประเทศไทยยังคงมีอยูอยางตอเนื่องเร่ือยมา

โดยเฉพาะอยางยิ่งในสภาวะเศรษฐกิจที่ทรุดตัวลงตั้งแต พ.ศ. 2540 เปนตนมา การมีทางเลือกในการซื้อสินคา

มากข้ึนยอมจะสงผลใหเกิดการแขงขันกันรุนแรงยิ่งข้ึน ทําใหซูเปอรเซ็นเตอรแตละแหงตางก็ใชกลยุทธทาง

การตลาด  ซึง่ นโยบายดานการตลาดถือเปนปจจัยหนึ่งที่มีความสําคัญตอยอดขาย ไมวาจะเปนการลดราคา 

การใหของแถม หรือการสรางบรรยากาศสภาพแวดลอมในการซือ้ และการส่ือสารการตลาด   และความสําเร็จ

ของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร    ซึ่งบริษัทใดที่มีการวางแผนนโยบายการตลาดไดเหมาะสม ถูกตอง ก็จะ

สามารถทํายอดขายไดเพิ่มสูงข้ึน สงผลถึงกําไรของบริษัท แผนการตลาดที่เนนเร่ืองภาพพจน หรือโครงการตอบ

แทนสังคมก็จะทําใหมีภาพพจนที่ดีในสายตาประชาชน สงผลใหบริษัทนั้นเปนที่เชื่อถือและยอมรับของสังคม   

ลูกคาจํานวนมาก  เปนลูกคาที่มีเวลาจํากัด  มีงานที่จะตองทําและรับผิดชอบมากมายและลูกคาสวนใหญ  

เปนลูกคาที่มีการศึกษา  มีความรูและมีความตองการในตัวสินคาที่ไมมีที่ส้ินสุด  การส่ือสารกับลูกคาสามารถ

ใชเพื่อการแจงใหพวกเขาทราบวา เขาสามารถหาซื้อสินคาที่เขาตองการไดจากรานคาใดบาง  นอกจากนั้น  ยัง

เปนการชวยดึงดูดลูกคาใหสนใจรานคาและกระตุนใหลูกคามีความตองการที่จะซื้อสินคาอีกดวย  ในการ

ส่ือสารของรานคาปลีกกับลูกคานั้นสวนใหญจะเปนบอกใหลูกคาทราบ  เกี่ยวกับตัวกิจการ  เชน  ที่ตั้ง  เวลาทํา

การ  สินคาที่กิจการจัดจําหนาย  บริการที่กิจการเสนอตอลูกคา   

 

           เนื่องจากพัฒนาการการส่ือสารที่ไรพรมแดน  การเปดรับส่ือตาง ๆ ของผูบริโภคเปนไปอยางกวางขวาง 

สะดวกและรวดเร็ว  ซึ่งบทบาทของการส่ือสารที่มีเพิ่มมากข้ึนในชีวิตประจําวันนี้กอใหเกิดการรับรู  ความ

ตองการ ตลอดจนคานิยมอ่ืน ๆ อาทิ การนิยมเลียนแบบวัฒนธรรมตะวันตก ฯลฯ อันเปนผลทําใหเกิดการ

เปล่ียนแปลงดานพฤติกรรมในที่สุด ซึ่งส่ิงที่มีบทบาทสําคัญ คือ การกําหนดกลยุทธในการใชส่ือ เพราะ  ส่ือ

สนับสนุนเปนเคร่ืองมือที่สําคัญเคร่ืองมือหนึ่งในแผนการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน หรือ (Integrated 

Marketing Communications) IMC ซึ่งไดมีการนําไปใชในธุรกิจคาปลีกสมัยใหม  และมีการเลือกใชส่ือเพื่อให

สารที่ตองการจะสงสามารถไปถึงกลุมเปาหมาย และเกิดประสิทธิผลมากที่สุด  และมีการตลาดเชิงรุกที่มีการใช

จายเงินดานส่ือโฆษณาเพื่อการสงเสริมการตลาดจํานวนมากและมีแนวโนมสูงข้ึน  (ดสิเคานตสโตรปรับแนว
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สงเสริมการขาย, 2544 : 2)  ดังแสดงในตาราง โดยรานคาปลีกดิสเคานตสโตรปจจุบัน ไดแก  บิ๊กซี  เทสโก 

โลตัส  คารฟูร  เปนตน   

 

      ตารางท่ี 6 แสดงการใชจายดานสือ่โฆษณาของรานคาปลกีสมยัใหมประเภทดสิเคานตสโตร 

 

           คาย                 ม.ค. – มิ.ย. 2543 (บาท)        ม.ค. – มิ.ย. 2544 (บาท)      สัดสวนเปล่ียนแปลง  (%) 

    เทสโก  โลตัส                  19,838,000                       52,268,000                       163% 

        บิ๊กซี                               14,888,000                        21,764,000                        66% 

         คารฟูร                            15,921,000                       17,655,000                         11% 

        แม็คโคร                            957,000                              ไมระบุ 

 

ท่ีมา  :  “ ดสิเคานตสโตรปรับแนวสงเสริมการขาย “  ผูจัดการ. 8 ตุลาคม 2544,หนา 2. 
 

          โดยท่ัวไป  รานคาปลีกจะติดตอส่ือสารกับลูกคาดวยเครื่องมือตอไปนี้คือ  การโฆษณา  การสงเสริมการ
ขาย  การประชาสัมพันธ และการใชพนักงานขาย  ซ่ึงเครื่องมือเหลานี้ก็คือ องคประกอบท่ีสําคัญของการ
สงเสริมการตลาดนั้นเอง 
 

ภาพท่ี 2 แสดงองคประกอบเคร่ืองมอืการสงเสริมการตลาด 
 

 

การโฆษณา 

(Advertising) 

 

    การใชพนักงานขาย 

  (Personal  selling) 

 รานคาปลีก                   โดย       

สื่อสารขอมูลตาง ๆ                                                                                                  ไปสู                    

ผูบริโภค 

  การประชาสมัพนัธ 

(Publicity) 

 

    การสงเสริมการขาย 

    (Sales promotion)                   
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องคประกอบของการสงเสริมการตลาด  (Hasty  and  Reardon.  1997) 

 กลุมลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี  คือ  กลุมผูมีรายไดปานกลางถึงรายไดต่ํา  ซึ่งเปน

ประชากรสวนใหญของประเทศ  ดังนั้น สินคาที่หางบิ๊กซีเสนอขายใหแกลูกคา จึงเปนสินคาที่มีคุณภาพดีและ

ราคาที่ถูกทุกวันเพื่อเปนการสรางความคุมคาใหแกผูบริโภคสูงสุด  โดยลูกคามิตองตัดสินใจเปรียบเทียบราคา

กับคูแขงรายอ่ืน ๆ นอกจากนี้ หางบิ๊กซียังจัดใหมีบริการตาง ๆ เพื่อเปนการตอบสนองความตองของลูกคาและ

ใหสอดคลองกับสภาวะการแขงขัน ดังนี้   

 

1.  บริการสงสินคาฟรีในรายการสินคาขนาดใหญ 

2. นโยบายรับประกันราคาสินคาและคุณภาพของสินคา 

3. บริการเคานเตอรเซอรวิสในการชําระคาบริการตาง ๆ  

4. บริการเว็บไซดของบิ๊กซี (WWW.bigC.co.th

 

)  ในการเลือกซื้อสินคา 

การทําตลาดโดยตรง  มีวิธีการจัดจําหนายสินคาผานส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ  หนังสือพิมพ ส่ือ

ส่ิงพิมพ เปนตน แตส่ือที่นิยมใชมากในปจจุบัน  เนื่องจากเปนรูปแบบที่ประหยัด เขากับสภาพเศรษฐกิจใน

ปจจุบัน ไดแก ส่ือประเภทใบปลิว โบรชัวร โดยเฉพาะรานคาปลีกสมัยใหมเปนรานขายสินคาอุปโภค – บริโภค 

ตางก็ใชส่ือใบปลิว เปนส่ือชวยในการแจงขาวสาร ตลอดจนรายละเอียดของสินคา แกผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

ซึ่งเปนการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคา โดยเฉพาะโปรโมชั่นที่ลงโฆษณาในใบโบรชัวร เชน 

การเสนอผลิตภัณฑใหมพรอมใหสวนลดในราคาพิเศษ หรือการจัดชุดสินคาราคาถูก หรือเปนการแถมเม่ือส่ัง

สินคาครบตามเงื่อนไขที่กําหนด และเพื่อเปนการเขาถึงกลุมเปาหมายใหทั่วถึง จึงมีการแจกใบโบรชัวรถึงบาน  

 

               กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจคาปลีก โดยภาพรวมจะไมแตกตางกันมากนัก ทวาอยูที่

การกําหนดสัดสวนสินคา การสรางความแตกตางดานคุณภาพผลิตภัณฑที่แตละบริษัทตางนํามาใชเปนจุด

ขาย  เชน   

 

  -  บิ๊กซี ใชแบรนด ลีดเดอรไพรซ โดยสินคาจะมีราคาต่ํากวาสินคาชั้นนําทั่วไปถึงกวา 30%         

โดยบิ๊กซี ชูจุดเดนเร่ืองราคามาเปนตัวดึงดูดผูบริโภค 

- เทสโก โลตัส  ใชแบรนด คุมคา , Super Save , Tesco มีราคาถูกลงกวาเดิม เฉล่ีย 7% ขณะที่

สินคาบางตวัถกูปรับราคาลงมากกวา 20 %  
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- คารฟูร นําสินคาในที่รายอ่ืนไมผลิตออกมาทําตลาด เชน เตาแกส เคร่ืองใชไฟฟา เปนตน 

          การใชส่ือเพื่อสงเสริมการขายของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร   บริษัทใชวิธีการจัดสงโบรชัวร ซึ่งเปนการ

โฆษณาสินคาโดยระบุราคาใหแกกลุมลูกคาเปาหมายในบริเวณรอบ ๆ หางบิ๊กซีแตละหางโดยตรง  นอกจากนี้ 

บริษัทยังใชวิธีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศนและปายโฆษณาตาง ๆ  ซึ่งส่ือจะทํา

หนาที่เปนสะพานเชื่อมโยงไปถึงสินคาประเภทอ่ืน ๆ ในกรณีของการโฆษณาจะเปนรูปแบบที่เห็นไดงายที่สุด   

 

             ในแงของผูซื้อ สาเหตุสําคัญที่ทําใหผูซื้อตัดสินใจซื้อสินคาดวยวิธีการตลาดโดยตรง แทนที่จะซื้อสินคา

จากรานคา คอื  

 

1. แกปญหาเร่ืองความอาย  หรือ  ความรําคาญ ผูซื้อหลายคนไมกลาที่จะถามคําถามบางอยางกับผูขาย 

หรือไมชอบเผชิญหนากับพนักงานขาย บอยคร้ังที่ผูซื้อตองเปล่ียนใจ เพราะความไมชอบใจตอทีทาของ

ผูขาย หรือรําคาญตอความพยายามเซาซี้ของผูขาย เพราะฉะนั้นการมีชองทางซื้อโดยไมตอง

เผชิญหนาจะชวยแกปญหานี้ได 

2. ความพิเศษ คือ จุดเดนพิเศษของสินคาในการขายแบบการตลาดโดยตรง คือ การสรางความรูสึกที่เปน

พิเศษ ไมมีขายทั่วไป เปนของดี มีจํานวนจํากัด ความรูสึกนี้มีสวนชวยกระตุนเปนอยางมากในการ

ตัดสินใจ 

3. ราคาถูก เพราะไมมีการผานพอคาคนกลาง จึงชวยใหตนทุนราคาสินคาถูกลง ทําใหราคาจําหนายของ

สินคาถูกกวาซื้อจากราน 

4. รับประกันสินคา  โดยทั่วไปผูขายมักมีขอเสนอเร่ืองการรับประกันสินคา รับเปล่ียนถามีขอบกพรองของ

สินคา  

 

    ดังนั้น การศึกษาถึงกลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของ หาง บิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขา  

รังสิต  ที่ไดกลาวมาแลวจะทําใหทราบวา มีการใชส่ือเปนเคร่ืองมือในลักษณะใดบาง รูปแบบและวิธีการในการ

ใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด จะเปนส่ิงที่เปนประโยชน เพื่อกระตุนใหเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินคาไปยัง

กลุมเปาหมาย เพื่อดึงดูดใหผูบริโภคทุกเพศทุกวัยเขามาจับจายซื้อหาสินคา จะเห็นไดวา การพัฒนาของส่ือ

ตาง ๆ ในไทยมีการเชื่อมโยงเปนเครือขาย แตละส่ือมีการสนับสนุนกันและกัน ส่ือแตละส่ือลวนมีขอดี – ขอเสีย

ที่แตกตางกันออกไป  เปนกลยุทธทางการตลาดอยางหนึ่ง ที่จะชวยเพิ่มยอดขายของธุรกิจได เม่ือมีการใชส่ือ

เขาถึงประชาชนเปนจํานวนมากพรอมทั้งโปรโมชั่นตาง ๆ จะมีผลกระทบตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคอยางไร 

เพราะผูบริโภคสวนใหญชอบความสะดวกสบาย ความทันสมัย เพื่อนําไปวิเคราะห และใชเปนขอมูล
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ประกอบการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของสินคาตาง ๆ ของผูประกอบการที่ประกอบธุรกิจคลาย

กับหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  ไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป  จึงเปนเหตุใหผูวิจัยจึงไดศึกษาวิจัย หัวขอเร่ือง  กล

ยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด หางบิ๊กซี  ซูเปอร-เซ็นเตอร  สาขารังสิต 

 

ปญหานําวิจัย   
 

1. ปจจัยใดที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร  สาขา รังสิต 

2. กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิตเปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา   

 

1. เพื่อศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

2. เพื่อศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 
ขอบเขตของการวิจัย    

 

                1. การวิจัยคร้ังนี้วิจัยเฉพาะปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด

และกลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต เทานั้น ซึ่งจะไดขอมูล

จากการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Indepth Interview) และขอมูลจากประสบการณจากการทาํงานจริงในการ

วิจัยเทานั้น ซึ่งในสภาพความเปนจริงอาจมีอิทธิพลจากตัวแปรอ่ืน ๆ อีกมากมาย 

     2.   ชวงระยะเวลาการวิจยั  ระหวางเดอืนมีนาคม -  พฤษภาคม  2548 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน  3 เดอืน  

                3.   ขอมูลบางอยาง เชน ขอมูลลับเฉพาะ บริษัทไมสามารถเปดเผยใหทราบได ผูวิจัย จึงตอง

ใชวิธีการคนควาเปนสวนใหญ    

 

นิยามศัพท   
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          กลยุทธการใชสื่อ  หมายถึง  ลักษณะหรือวิธีการใชส่ือ รวมทั้งการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริม

การตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร โดยผานทางส่ือ โทรทัศน หนังสือพิมพ ส่ือโบรชัวร หรือ แผนพับ และ

ส่ืออ่ืน ๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรูและเกิดพฤติกรรมการซื้อ 

 

          สื่อเพื่อสงเสริมการตลาด หมายถึง ส่ือชนิดตาง ๆ ที่มีลักษณะการนําเสนอสินคาในรูปแบบการลด 

แลก แจก แถม โดยแบงประเภทตามรูปแบบการใชส่ือ  ไดแก ส่ือโทรทัศน ส่ือหนังสือพิมพ แผนพับหรือโบรชัวร 

ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย 

 

           การสงเสริมการตลาด  หมายถึง  การดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ในการใชความคิดสรางสรรค เพื่อสราง

ขอมูลและจูงใจเพื่อขายสินคาและบริการไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ

ที่หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีเสนอขาย รวมทั้งแจงบอกคุณคาและลักษณะที่สําคัญเรงเรากระตุน หรือเชิญชวน

ใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือใชบริการของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

  

          สวนประสมการสงเสริมการตลาด   หมายถึง  เคร่ืองมือที่ใชในการสงเสริมการตลาด (Promotion 

tools / activities) เพื่อติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing- Communication Mix) ระหวางผูผลิตและ

ลูกคาตลาดเปาหมายเพื่อแจงขาวสารหรือจูงใจใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เคร่ืองมือเหลานี้

ประกอบดวย 

- 0

- 0

การโฆษณา  (Advertising) 

- 0

การประชาสัมพันธ  (Public Relation) 

- 0

การขายโดยบคุคล  (Personal Selling) 

          หางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  หมายถึง  รานคาปลีกสมัยใหม มีขนาดเล็ก ขนาดกลางและใหญ รูปแบบ
ของรานคามีการออกแบบและจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพ่ือความสะดวกและเปนระเบียบ ผูบริโภคไดมีโอกาส
เลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง การดําเนินธุรกิจนั้นมีท้ังลักษณะเปนธุรกิจครอบครัวและธุรกิจแบบมืออาชีพ ระบบ
การบริหารการจัดการมีหลักเกณฑท่ีแนนอนและซับซอน โดยมีการนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาใชในการ
ดําเนินงาน เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกลูกคาและเพ่ือการบริหารจัดการของราน รูปแบบรานคามีหลาย
ประเภท มีการเจาะจงกลุมผูบริโภคเปาหมายอยางชัดเจน  

การสงเสริมการขาย  (Sales Promotion) 
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           สาขารังสิต   หมายถึง   รานคา ที่มีขนาดกลาง เปน สาขาที่เปดใหบริการจําหนายสินคาอุปโภค – 

บริโภค ในลําดับการจดทะเบียนเปนสาขาที่  3  ตั้งอยูภายในศูนยการคาฟวเจอรพารค  รังสิต  จ.  ปทมุธาน ี

 

          ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกใชสื่อ หมายถึง  

           1. ปจจัยภายนอก  เปนสภาพแวดลอมที่อยูภายนอกองคกร ไดแก 1. นโยบายและกฎหมาย 

2. เทคโนโลย ี3. สังคมและวัฒนธรรม 4. คูแขงขันทางการตลาด 5. กลุมลูกคา 

             2.  ปจจัยภายใน เปนสภาพแวดลอมที่อยูภายในองคกร ไดแก 1. การกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด 2. การกาํหนด เปาหมายในการใชสือ่ 

   

        ผูสงสาร หมายถึง ผูมีสวนในการกําหนดกลยุทธการใชส่ือและการวางแผนการใชส่ือ วามี

ข้ันตอนในการนําเสนอกลยุทธอยางไร ไดแก บริษัท ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด และ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

 

          กลุมผูสนทนา หมายถึง กลุมเปาหมายหรือผูบริโภค ที่ทําการสัมภาษณเปนกลุมโดยพรอม

เพรียงกันจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ไดแก 1. กลุมพอบาน-แมบาน 2. กลุมวัยทํางาน  

       

 

 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ    

 
          1.   เพื่อนําผลที่ไดจากการศึกษาไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการส่ือสาร   

          2.   เพื่อนําผลที่ไดไปใชในการกําหนดนโยบายและการสงเสริมการขายเกี่ยวกับการเลือกใชส่ือ 

3.  ผลจากการวิจัยจะเปนประโยชนเจาของส่ือ สําหรับใชเปนขอมูลในการปรับปรุงและพัฒนาส่ือใหเกิด

ประสิทธิภาพและไดผลคุมคามากที่สุด 

 

 

DPU



บทท่ี  2 

 

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

           ในการศึกษาวิจัย  เร่ือง  “กลยุทธการใชเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขา

รังสิต”   ในคร้ังนี้ เพื่อศึกษาลักษณะการใชส่ือ (Media Use) พรอมกับวิเคราะหถึงปจจัยที่เปนตัวกําหนดการใช

ส่ือ โดยมีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของนํามาเปนกรอบในการศึกษา ดังตอไปนี้  

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการใชส่ือ 

2. แนวคดิการตลาดและการสงเสริมการตลาด   

3. แนวคิดเกี่ยวกับการวางแผนส่ือ 

4. แนวคิดเกี่ยวกับรานคาปลีก   

5. ทฤษฎีการส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจ         

       6.   งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการใชสื่อ 

             

          ในกระบวนการส่ือสารที่เปนการส่ือความหมายจากแหลงขาวสารผานส่ือตาง ๆ ไปยังผูรับขาวสารซึ่ง

เปนบุคคลเปาหมายในการส่ือสารนั้น ถาผูสงขาวสารสามารถส่ือความหมายไดสอดคลองกับความตองการ

ของผูรับขาวสาร ก็ยอมสามารถที่จะโนมนาวใจกระตุนความตองการใหผูรับขาวสารไดรับรู เกิดการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติอันจะมีผลไปสูการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไดอยางมีประสิทธิผลในที่สุด (อางถึง :บุรณี 

อนันทวงศ, 2544) 

 

           องคประกอบสําคัญประการหนึ่ง ของการส่ือสารซึ่งจะเปนพาหนะหรือตัวกลาง นําสารจากผูสงไปยัง

ผูรับสารนั้น ก็คือ ส่ือนั้นเอง ในกระบวนการส่ือสารนั้น ส่ือมีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาผูสงสาร สาร และ

ผูรับสาร เพราะวาการที่ผูสงสารซึ่งตองการสงสารไปยังผูรับแตไมมีส่ือการส่ือสารนั้น ๆ ยอมไมเกิดข้ึน (อางถึง 

นิภากร กําจรเมนุกูล, 2540) 
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          การเลือกใชส่ือที่เหมาะสมก็เปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งตอผลหรือประสิทธิผลของการส่ือสารดวย เชน ใน

การสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต สําหรับกลุมเปาหมายที่ไมเคยเปดรับส่ือหรือ

อยูหางไกล ถามีการเลือกใชส่ือในการเขาถึง ก็จะสามารถทําใหกลุมเปาหมายมีการรับรูเกิดข้ึนได  จําเปนอยาง

ยิ่งที่ตองนําส่ือชนิดตาง ๆ มาใชเพื่อใหกลุมเปาหมายรูจักมากที่สุดและที่สําคัญสามารถโนมนาวใจให

กลุมเปาหมายนั้นมาใชบริการใหไดมากที่สุด  

 

          Rogers ( 1983) ใหความหมายของส่ือวา ส่ือ คือ เคร่ืองมือหรือวิธีการที่สารไหลจากผูสงสารไปยัง

ผูรับสารการเลือกใชชองสารอะไรนั้นข้ึนอยูกับวัตถุประสงคของการส่ือสารและผูรับสาร   

(อางถึง บุรณี อนันทวงศ, 2544) 

 

          1. สื่อมวลชน  หมายถึง ส่ือที่สามารถที่จะเขาถึงกลุมผูรับสารที่มีจํานวนมากไดอยางรวดเร็ว เปนการ

เพิ่มความรู แพรกระจายขาวสาร รวมทั้งเปล่ียนทัศนคติที่ไมฝงรากลึกได ไดแก วิทยุ โทรทัศนและหนังสือพิมพ   

 

         โรเจอร และ ชเูมคเคอร (Roger with Shoemaker,1971) ไดกลาวถึง คุณสมบัติที่ดี 3 ประการของ

ส่ือมวลชน คือ  

 - สามารถเผยแพรขาวสารไปสูประชาชนจาํนวนมากไดในเวลาทีร่วดเร็ว 

 - สามารถใหความรูและขาวสารแกประชาชนไดเปนอยางด ี

 - สามารถทําใหเกิดความเปล่ียนแปลงทัศนคติที่ไมฝงแนนได 

 

          โจเซฟ ท ีแคลปเปอร (Joseph T. Klapper) ไดเสนอแนวความคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของส่ือมวลชนที่มี

ตอการเปล่ียนแปลงทัศนคติ และพฤติกรรมของประชาชนไวดังนี้ (Klapper,1960)  

(อางถึง บุรณี อนันทวงศ, 2544) 

 

          1. ส่ือมวลชนไมไดมีอิทธิพลตอประชาชนโดยตรง แตจะมีอิทธิพลโดยออมเพราะมีปจจัยตาง ๆ ที่สกัด

กั้นอิทธิพลของส่ือมวลชน ไดแก ความมีใจโนมเอียงของผูรับสาร การเลือกของผูรับสาร อิทธิพลของบุคคล 

ขาวสารและลักษณะของธุรกิจดานส่ือมวลชน 

          2. ส่ือมวลชนจะเปนเพียงแรงเสริม (Reinforcement) ที่สนับสนุนทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง 

ตลอดจนแนวโนมดานพฤติกรรมของประชาชนใหเขมแข็งข้ึน และพรอมที่จะแสดงออกมา เม่ือมีแรงจูงใจหรือมี

โอกาสเหมาะสม 
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          3. ส่ือมวลชนอาจเปล่ียนแปลงทัศนคติของประชาชนไดเพียงเล็กนอย และมักเปนทัศนคติที่ไมฝงราก

ลึก การเปล่ียนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกหรือเปล่ียน ไปในทางตรงกันขามนั้นเปนไปไดยาก อาจเปล่ียนไดบาง

แตตองใชเวลาและบุคคลตองไดรับขาวสารเพียงพอ อยางไรก็ตาม อิทธิพลของส่ือมวลชนในดานการ

เปล่ียนแปลงจะเกิดข้ึนก็ตอเม่ือบุคคลมีความโนมเอียงที่จะเปล่ียนแปลงอยูกอนแลว 

          4. ส่ือมวลชนสามารถสรางทัศนคติใหแกประชาชนได ในกรณีที่บุคคลไมเคยมีความรูและประสงการณ

เกี่ยวกับส่ิงนั้นมากอนและไดรับสารที่เสนอเร่ืองราวในแนวเดียวกันบอย ๆ เปนอิทธิพลในลักษณะสะสม ไมใช

อิทธิพลที่กอใหเกิดผลผลทันทีทันใด 

 

          2. สือ่บคุคล  หมายถึง ตัวบุคคลที่นําขาวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดยอาศัยการ

ติดตอส่ือสารที่ประกอบดวยบุคคลตั้งแต 2 คน ข้ึนไปมากทําการส่ือสารกันในลักษณะตัวตอตัว (Personal to 

Personal) กลาวคือ ทั้งฝายผุสงสารและผูรับสารสามารถที่จะติดตอแลกเปล่ียนสารกันไดโดยตรง ขณะหนึ่งคน

หนึ่งจะทําหนาที่เปนผูสงสาร คนอ่ืน ๆ จะทําหนาที่เปนผูรับสาร  

(อางถึง บุรณี อนันทวงศ, 2544) 

 

          แคทซ และ ลาซารสเฟลด (Katz and Lazarsfeld,1955) ใหความเหน็วา การส่ือสารระหวางบคุคลมี

ผลตอการทําใหผูรับสารยอมรับที่จะเปล่ียนแปลงทัศนคติ และยอมรับที่จะใหความรวมมือในการดําเนินกิจการ

ตาง ๆ มากที่สุด ฉะนั้น ส่ือบุคคลจึงมีความสําคัญกวาในข้ันของการใหความรู ความเขาใจที่ถูกตองและแจมี

ผลบางในการสรางทัศนคติในเร่ืองที่บุคคลยังไมเคยรับรูมากอน  

(อางถึง บุรณี อนันทวงศ, 2544) 

 

          3. สื่อเฉพาะกิจ เปนส่ือที่สรางข้ึนเพื่อติดตอกับกลุมเปาหมายโดยเฉพาะ ซึ่งอาจเปนกลุมเปาหมายที่

เปนบุคคล กลุมบุคคลหรือมวลชน (มสธ., 2532) ไดแก 

               3.1 แผนพับ  คือ รูปแบบของเอกสารแผนพับที่เปนกระดานแผนเดียวกันพับเปนเลา มี

จุดมุงหมายเพื่อแนะนําโครงการ ชักจูงใจ เพื่อเปนการใหความรูและการประชาสัมพันธ รวมทั้งการเชิญชวนให

ประชาชนเขารวมในโครงการ ขอดี คือ สามารถเขาถึงกลุมผูรับสารเปาหมายไดอยางกวางขวาง 

          3.2 ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ  คือ มีลักษณะเปนธงราว แขวนไวตามชั้นของสินคาในหาง ขอดวย คือ 

สามารถพบเห็นไดเฉพาะในหางเทานั้น 

 

เกณฑในการเลือกใชสื่อ       
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          การรูจักเลือกและใชส่ือที่ถูกตองจะนําไปสูการส่ือสารที่มีประสิทธภาพและบรรลุเปาหมายที่วางไวได 

ดังนั้น เพื่อใหการตัดสินใจในการเลือกใชส่ือตาง  ๆ งายข้ึน มีเกณฑในการเลือกใชส่ือดังตอไปนี้  (อางถึง นภิา

กร กําจรเมนุกูล, 2540) 

 

1. ความสามารถของสื่อในการเขาถึงผูรับสาร คือ การนําคุณสมบัติของส่ือมาใชในการ

พิจารณาเลือกใชส่ือในการส่ือสาร คุณสมบัติเหลานั้นประกอบดวย  

1.1 ความสามารถของส่ือในการทําใหผูรับเกิดความเขาใจไดอยางรวดเร็ว  

1.2 ความสามารถของผูรับสารในการเปนเจาของส่ือ ส่ือแตละส่ือมีราคาที่แตกตางกัน  

1.3 ความครอบคลุมของส่ือ หมายถึง ความสามารถของส่ือในการเขาถึงกลุมเปาหมาย เปนอัตรารอย

ละของการครอบครองส่ือใด ๆ  

2. งบประมาณในการซ้ือสือ่ ส่ือตาง ๆ มีราคาถูกแพงตลอดจนคุณสมบัติที่ตางกัน ถาผูสงสารมี

งบประมาณมากโอกาสที่จะเลือกส่ือหลาย ๆ ประเภทหรือส่ือที่มีราคาสูงตลอดจนการกําหนดความถี่ในการ

ส่ือสารยอมมีมากกวา  อยางไรก็ตา ม งบประมาณคาใชจายในการซื้อส่ือเพียงอยางเดียวไมไดเปนตัวกําหนด

ประสิทธิผลของการส่ือสาร แตข้ึนอยูกับการรูจักจัดสรรงบประมาณในการเลือกซื้อส่ือ เปนส่ิงสําคัญที่จะทําให

การส่ือสารเปนไปตามเปาหมายทีว่างไว   

3. การพิจารณาเลือกใชเน้ือท่ีหรือเวลาของสื่อเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เชน ส่ือที่เปน

แผนพับตัวอักษรตองชัดเจน มีสีสัน ไดเห็นรูป  การเลือกเนื้อที่หรือเวลาที่เหมาะสมจะทําใหสารที่สงไปถึง

กลุมเปาหมายที่ตองการและเปนจํานวนมาก ทําใหการสงสารแตละคร้ังเปนไปอยางคุมคาและมีประสิทธิภาพ

สูง 

4. การเลือกสื่อที่มีลักษณะเฉพาะและเหมาะสมกับเนื้อหาสาร  ส่ือตองมีลักษณะโดดเดน

ของขอความทําใหผูบริโภคเขาใจไดงาย 

5. การเลือกสื่อท่ีเปนท่ียอมรับและเช่ือถือ เชน นิยมใชส่ือไปตามแหลงชุมชน ซึ่งดูแลวนาสนใจ 

และไดผลทําใหมีจุดเดนคนเห็นพรอมกันและเห็นบอย  

6. ความถ่ีในการสงสาร การสงสารที่ตองการใหเกิดประสิทธิผลตามเปาหมายนั้น ถาหาก

สามารถสงสารไดเปนจํานวนบอยคร้ังเทาใด ยอมเปนการย้ําในสาระของสารทําใหกลุมเปาหมายเกิดความจํา

อันอาจนําไปสูการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผ ู รับสารได  
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          Boger (1990) (อางถึง ชนะ พึ่งคุณพระ, 2543)  ไดอธิบายในเร่ืองของการโฆษณา  ประชาสัมพันธ

เอาไวใน  Method used in advertising วาการโฆษณาประชาสัมพันธนั้นมีคความสําคัญในการดําเนินธุรกิจ

การคาธุรกิจการบริการตาง ๆ  โดยการใชส่ือเขามามีสวนสําคัญ เพื่อใหการสงเสริมการตลาดนั้นดําเนินไป

อยางมีประสิทธิภาพ โดยมีกลวิธีในการสงเสริมการตลาดดวยส่ือเพื่อจุดมุงหมายดังตอไปนี้  

 

            1.   Attract attention  หมายถึง การดงึดดูความสนใจ โดยการดงึเอาความตองการหรือความ

ปรารถนาของคนที่เปนกลุมเปาหมายออกมาใหไดในจุดแรกเร่ิม โดยการนําเสนอที่สรางข้ึน ใหเกิดความ

นาสนใจใครรูใหมากที่สุด ซึ่งในการสรางสนใจในส่ิงที่นําเสนอ ในรูปของการสงเสริมการตลาดนั้น ทําใหตอง

สรางส่ิงที่มีลักษณะของการเชิญชวนใหนาดูนาชม  (Appeals)  ที่จะมีสวนในการสรางความสนใจใหชัดเจนใน

ตัวสินคายิ่งข้ึน 

             2.   Stimulate desire หมายถึง การกระตุนเราความปรารถนาทีม่าจากการไดรบัการสราง

ความสนใจที่มีในตอนแรกเร่ิมนั้นใหกลายมาเปนความพึงพอใจ  จนเกิดความเห็นชอบและเกิดความเอนเอียง

ทางความคดิ ความเชือ่ และสามารถทาํใหคลอยตามตอการชวนเชือ่  จากการสงเสริมการตลาด 

             3.   Generate action   หมายถึง การพยายามหาหนทางทีจ่ะสงเสริมความคดิและความปรารถนาที่

เกิดข้ึนและมีอยู  ใหสงผลออกมาทางการกระทําที่สอดคลองกับความตองการของผูที่นําเสนอการโฆษณานั้น 

ดังเชน  การโฆษณาสินคาที่สามารถจูงใจใหผูที่ชมโฆษณาเกิดความสนใจทายที่สุด ตัดสินใจเชื่อที่จะซื้อสินคา

นั้นตามจุดมุงหมายของผูนําเสนอ 

 

              จากแนวคิดดังกลาวขางตน ทําใหทราบวา ส่ือโฆษณาเปนส่ิงที่ใชในการเผยแพรขาวสารที่มี

ประสิทธิภาพ นักวางแผนส่ือโฆษณาส่ือเลือกส่ือโฆษณาเพื่อใหการโฆษณาบรรลุตามจุดมุงหมายได ดังนั้น

งานวิจัยคร้ังนี้จึงนําแนวคิดนี้มาใชเพราะมีสวนสําคัญในการวิเคราะหเกี่ยวกับเร่ืองของส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร ซึ่งมีลักษณะของธุรกิจการคาที่ตองอาศัยการโฆษณาประชาสัมพันธ โดยเฉพาะกลยุทธการใช

ส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดเปนกลไกสําคัญไดเปนอยางดี        

 

2.   แนวคิดการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

 

                 ในสวนนี้จะพิจารณาความหมายและความสัมพันธระหวางการตลาดและการสงเสริม

การตลาด 
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            Stanton and Futrell (1987)  และ McCarthy and Perreault (1990)  (อางถึง : ศริิวรรณ เสรี

รัตน 2539)   ไดใหความหมายของการตลาดไววา  เปนกิจกรรมของธุรกิจที่กําหนดข้ึนเพื่อที่จะวางแผนราคา , 

สงเสริมการตลาด , การจดัจาํหนาย , คุณคาผลิตภัณฑ , การบริการ และความคิดไปยังตลาดเปาหมาย เพื่อ

บรรลุวัตถุประสงคขององคกร ความหมายนี้แสดงใหเห็นถึง กิจกรรมที่ทําใหคุณคาของสินคาและบริการ

เคล่ือนยายไปยังลูกคา โดยมีเคร่ืองมือของการตลาดที่สําคัญ 4 ประการ ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ ราคา 

สถานที่การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ซึ่งเรียกวา สวนประสมทางการตลาด หรือเรียกส้ัน ๆ วา 4Ps 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ 

 

            ดลกร  ขวัญคาํ (2540)  กลาววา  สําหรับความหมายของการสงเสริมการตลาด ในวงการตลาดนัน้มี

ความหมายหลากหลายไปตามความสนใจของนกัตลาด หรือนกัวิชาการแตละคน  และตามระยะเวลาของการ

พฒันาวิชาการทางการตลาด เชน  

            E. Jerom Mecarthy และคณะ (อางถึง ดลกร ขวัญคํา , 2540)  ไดใหความหมายวา การสงเสริม

การตลาดหมายถงึ “เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย ผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อ” 

           Jerome B. Keman และคณะ (อางถึง ดลกร ขวัญคํา , 2540)  ไดใหความหมายวาการสงเสริม

การตลาดหมายถงึ “ความพยายามใด ๆ ของผูขายในอันที่จะชักชวนผูซื้อใหยอมรับขอมูลขาวสารจากผูขาย 

และเก็บไวในความทรงจําเพื่อระลึกได” 

            James F. และคณะ (1989) (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ , 2544) ไดใหความหมายวา การสงเสริม

การตลาดหมายถงึ “การวางแผน การออกแบบวิธีการ การควบคุมเพื่อติดตอส่ือสารระหวางบริษัท หรือ

ผลิตภัณฑกับลูกคาที่มุงหวัง เพื่อชวยอํานวยความสะดวกใหเกิดการขาย และนํามาซึ่งกําไรในระยะยาวของ

บริษัท”  

             Norman Govoni และคณะ (1993) (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 2544)  ไดใหความหมายวา การ

สงเสริมการตลาดหมายถงึ “วิธีการที่นักการตลาดใชติดตอไปยังตลาดเปาหมาย” 

            ศริิวรรณ  เสรีรัตน และ เจริญ โชไชย (2537)  ไดใหความหมายการสงเสริมการตลาด หมายถงึ “การ

ติดตอส่ือสาร ระหวางผูจําหนาย และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑมีวัตถุประสงคเพื่อจูงใจใหเกิดทัศนคติ

และพฤตกิรรมการซือ้”  

             Pride and Ferrell (1993) (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ , 2544)    กลาวไวถงึบทบาทของการ

สงเสริมการตลาดไววา  การสงเสริมการตลาดมีบทบาทในการตดิตอส่ือสารระหวางผูขาย /ธุรกิจ ไปสูลูกคาที่

เปนตลาดเปาหมายทั้งรายเดียว หรือรายกลุม หรือองคกร โดยมีวัตถุประสงคดังนี ้
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             1.   เพื่อเปนการแจง, บอก หรือใหขอมูลขาวสารแกลูกคา และลูกคาที่มุงหวังไดทราบวาขณะนี้ธุรกิจ /

ผูขายมีผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ วางจําหนายในตลาดแลว  ลูกคาหรือผูกําลังจะเปนลูกคาสามารถซื้อไดจาก

ที่ใดบาง 

            2.   เพื่อชักชวน หรือโนมนาวจิตใจใหลูกคา  หรือลูกคาที่มุงหวังกําไรซื้อผลิตภัณฑของธุรกิจโดยแจง

ถึงคุณประโยชน ขอดีของผลิตภัณฑใหลูกคาทราบ เพื่อจะไดเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

      3.  เพื่อเปนการจูงใจ และสรางความม่ันใจใหแกลูกคา ในการตัดสินใจซื้อและการซื้อซ้ํา 

 

  Philip Kotler (1999) (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 2544)     ไดกลาววา  การสงเสริมการตลาด เปน 

p ตัวที่ส่ี  ของสวนผสมการตลาด ที่ครอบคลุมเคร่ืองมือการส่ือสารทุกอยาง ที่สามารถสงสารสูผูรับเปาหมาย  

เคร่ืองมือที่วานี้มีอยู  5 ประเภทดวยกัน  คือ  

 

1. 0การโฆษณา   

           การโฆษณา คือ เคร่ืองมือที่ดีที่สุด สําหรับการสราง การรับรูของบริษัท ผลิตภัณฑ บริการ หรือ

ความคิด เม่ือพิจารณาตนทุนการเขาถึงประชาชนหนึ่งพันคนแลว จะพบวายากที่จะมีเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน

ใดทีม่ผีลมากเทากบัการโฆษณา นอกจากนีถ้าโฆษณานัน้มีความสรางสรรค แคมเปญโฆษณาทีว่าจะสามารถ

สราง ภาพลักษณ และแมแตความชอบในบางระดับ หรืออยางนอยก็เปนการสรางความสามารถในการยอมรับ

ของตราสินคา 

 

                การโฆษณาจะมีประสิทธิผลมากที่สุด  เม่ือมีการกําหนดเปาหมายใหแคบลงมาโฆษณาที่ลง

ในนติยสารทีม่กีลุมผูอานเฉพาะ  จะมีผลกระทบมากกวาการลงโฆษณาสะเปะสะปะเพราะการลงโฆษณาใน

ลักษณะนี้ เปนเร่ืองของการลงทุนมากกวาการใชจาย  แมวาบางคร้ังอาจเปนเร่ืองยากที่จะวัดอัตราผลตอบแทน

ตอการลงทนุโฆษณา  แตคาดวานาจะไดผลตอบแทนสูงกวาหากมีการโฆษณาในส่ือเฉพาะ 

2. การสงเสริมการขาย 

                 โฆษณาสวนใหญไมไดชวยใหยอดขายของบริษัทกระเตื้องข้ึนทันที  เพราะเปนเร่ืองของ

ความคิดมากกวาพฤติกรรม  แตการสงเสริมการขายตางหากที่มีผลตอพฤติกรรม เพราะลูกคาจะรับรู หรือได

ยินเกี่ยวกับการลดราคา หรือไดรับของขวัญ หรือไดรับโอกาสถูกรางวัลบางอยาง ถึงตอนนี้แลวลูกคาจะมี

พฤติกรรมหรือการกระทําอยางใดอยางหนึ่ง 
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                 การสงเสริมการขาย  ซึ่งจะประกอบดวยการเสนอส่ิงจูงใจหลากหลายแบบ  เปนส่ิงที่อยู

นอกเหนือการควบคุม  การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  อาจสงผลในแงที่ทําใหความพอใจในตราสินคาของ

ผูบริโภค  รวมทั้งความนาเชื่อถือของตราสินคาลดนอยลงไป  ดังนั้นควรใชการสงเสริมการขายเม่ือบริษัทมีตรา

สินคาที่เหนือกวา  แตมีระดับของการรับรูหรือเปนที่รูจักคอนขางต่ําหลังจากนั้นการสงเสริมการขาย  ซึ่งในที่นี้

หมายถึงการเปดใหทดลองสินคาเพื่อเปนการกระตุนการรับรู  จะทําใหฐานลูกคาของบริษัทขยายตัว  

นอกจากนี้การสงเสริมการขายจะมีประสิทธิผลอยางมาก  เม่ือสามารถดึงดูดลูกคาใหม  ซึ่งคอนขางมีความ

จงรักภักดีตอตราสินคาเขามา 

 

3. การประชาสมัพนัธ 

                 การประชาสัมพันธ  หรือเรียกส้ัน ๆ วา  พีอาร  ก็เหมือนกับการสงเสริมการขายตรงที่มีเคร่ือง - 

มือ0หลากหลายประเภท  ที่จริงพีอารเปนวิธีการที่คอนขางมีประสิทธิผล  แมวาจะมีการใชพีอารในการสงเสริม

ผลิตภัณฑหรือบริการนอยเกินไป  เหตุผลขอหนึ่งไดแก  การพีอารของบริษัทหนึ่งมักจะอยูในความรับผิดชอบ

ของหนวยงานแยกตางหากซึ่งไมเพียงแตดูแลเร่ืองการประชาสัมพันธการตลาดหรือเอ็มพีอาร (Marketing 

Public Relations  :  MPR)  แตยังดูแลเร่ืองการประสัมพันธอ่ืน ๆ ของบริษัทอีกมากมาย  นักการตลาดจึง

จําเปนตองขอทรัพยากรจากฝายพีอารหรือตองเขาไปติดตอใชการบริการบริษัทพีอารอิสระ 

              เอ็มพีอารนี้จะประกอบดวย  ชุดของเคร่ืองมือที่สามารถจําแนกประเภทเรียงลําดับตามตัวยอ

ของพยัญชนะ ของคําภาษาอังกฤษวา  PENCILS  ดังนี ้

              E   =   events  การจัดเหตุการณพิเศษ  (เชน  การเปนผูอุปถัมภรายการกีฬา  งานแสดงสินคา  เปน

ตน) 

              P  =   publications การประกาศ  การเผยแพร ( เชน  นติยสาร  รายงานประจาํป   โบรชัวรสําหรับ

แจกลูกคา  เปนตน) 

              N   =  news  ขาวสาร  (เชน  การแจงขาวสาร เร่ืองราวดี ๆ เกี่ยวกับบริษัท พนักงานและผลิตภัณฑ

ของบริษัท)   

              C   =   community involvement activities  กิจกรรมที่เกี่ยวของกับชุมชน  (เชน  การอุทศิเวลาและ

เงินเพื่อสนองความตองการของชุมชน) 

                  I   =   identity media  ส่ือเฉพาะ  (เชน  เคร่ืองเขียน  นามบัตรธุรกิจ  กฎระเบียบวาดวย

การแตงการของบริษัท)   

                  L   =   lobbying activities  กิจกรรมการว่ิงเตน  (เปนความพยายามใชอิทธิพล เพื่อใหมี

การออกกฎหมาย และกฎระเบียบที่เอ้ือตอธุรกิจ รวมทั้งการยับยั้งกฎระเบียบที่ขัดตอผลประโยชนธุรกิจ) 
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                  S  =  social responsibility activities  กิจกรรมที่แสดงความรับผิดชอบตอสังคม (เปนการสราง

ชื่อเสียงที่ดีแกบริษัท  ผานการแสดงความรับผิดชอบตอสังคม) 

 

4. พนักงานขาย 

               หนึ่งในเคร่ืองมือส่ือสารที่ส้ินเปลืองมากที่สุด  ไดแกพนักงานขายของบริษัทนั่นเอง  

โดยเฉพาะอยางยิ่งสวนที่ตองออกภาคสนาม  ตองเดินทางบอยคร้ัง  และตองใชเวลาไปกับการไลตามลูกคาที่

คาดหวัง รวมทั้งการรักษาลูกคาเดิมใหมีความพึงพอใจ 

               ในสวนของพนักงานขายนั้น  มีขอดีในแงที่วาเปนเคร่ืองมือที่มีประสิทธิผลกวาการโฆษณา  

หรือไดเร็กเมล เพราะพนักงานขายคือผูที่ไดพบปะกับลูกคา และสามารถพกพาคนเหลานี้ ไปรับประทานอาหาร

กลางวัน สามารถประเมินความสนใจของเขา ตอบคําถามและไขขอของใจตาง ๆ จนกระทั่งปดการขายในที่สุด 

หากผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ มีความซับซอนมาก ความจําเปนที่จะตองใชพนักงานขายก็จะมากตามไปดวย 

 

5. การตลาดทางตรง 

         ตลาดในปจจุบันมีการแตกตัวเปนตลาดขนาดเล็กลงเร่ือย ๆ ดังนั้น จึงมีการใชส่ือเฉพาะ 

เพื่อการเขาถึงตลาดเหลานี้มากข้ึน  เชน  ส่ือจําพวกนิตยสาร  ที่ไดรับการออกแบบมาเพื่อถายทอดโฆษณาและ

บทบรรณาธิการสูลูกคาเฉพาะกลุม  ในขณะที่ความกาวหนาของส่ือโทรทัศน เครือขายเคเบิล และการถายทอด

สัญญาณผานดาวเทียม  นําไปสูการแพรกระจายชองสัญญาณทีวีจํานวนมากมาย  เพื่อเขาถึงกลุมผูชมใน

อนาคตอันใกล  ส่ือเหลานี้ไมเพียงแตสามารถเขาถึงสวนตลาดและตลาดสวนเล็กไดอยางมีประสิทธิภาพ

กวาเดิมเทานั้น แตยังเขาถึงปจเจกบุคคล หรือ “สวนตลาดที่ประกอบดวยลูกคาเดียว”  อีกดวย  อันเปนผลจาก

การตลาดฐานขอมูล  จะเห็นไดวา บริษัทหลาย ๆ แหงตางก็มีฐานขอมูลสวนตัว ซึ่งประกอบดวยขอมูลลูกคาที่

มีอยูเดิมและลูกคาคาดหวัง 

เนื่องจากฐานขอมูลบริษัทมีขอมูลเปนจํานวนมาก  ดังนั้น เราจะไมสามารถติดตามการจัดกลุม

ลูกคาที่หลากหลายไดเลย หากปราศจากเทคนิคการวิเคราะหที่กาวหนา  เพราะฐานขอมูลลูกคาเปรียบไดกับ

คลังขอมูล  ที่ตองมีการจัดทําเหมืองขอมูล   โดยใชเคร่ืองมือการสถิติ และการคํานวณที่ทันสมัยเขาชวย  ซึ่งทํา

ใหบริษัทสามารถกําหนดตลาดเปาหมายของตนไดดีข้ึน  และสามารถปรับปรุงอัตราการตอบสนองของลูกคา

ดวย 

Paul R. Dittmer and Gerald G. Griffin (1992) (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ , 2544)     

กลาวถึง การสงเสริมการตลาดวา  เปนองคประกอบตัวที่ส่ี ในการตลาดบริการ ซึ่งมีความสําคัญไมนอยไปกวา 

P ตัวอ่ืน ๆ  

DPU



สําหรับตลาดบริการนัน้  การสงเสริมการตลาด คอื  กระบวนการบอกกลาว , ชกัชวน และโนมนาว

ลูกคา  เพื่อใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดบริการ ที่เปนทั้งผลิตภัณฑ และบริการโดยมีกิจกรรมทางการ

สงเสริมการตลาด 5 ประการดวยกนั  คอื   

1.   การขายโดยบุคคล  เปนการติดตอกันของบุคคลคือ ระหวางผูซื้อและผูขาย ซึ่งเปนลักษณะ

ของการติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนา  แตบางคร้ังก็สามารถเกิดการติดตอส่ือสารทางโทรศัพทข้ึนไดเหมือนกัน  

ดังนั้น  การขายโดยบุคคลทําใหผูขายสามารถติดตอส่ือสารกับผูซื้อไดโดยตรง  เปนการใช  ความสามารถดาน

สติปญญา คือ พนักงานขายจะสามารถปอนคําถาม หรือตอบคําถามลูกคาไดทันที และสามารถใชความ

พยายามกับกลุมเปาหมายเพื่อจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาหรือบริการได โดยเฉพาะอยางยิ่งในตลาดบริการ การ

ใชพนักงานขายจึงเปนเคร่ืองมือสําหรับการขายที่มีประสิทธิภาพยิ่ง 

2.   การโฆษณา  เปนการติดตอส่ือสารทางตรง  โดยไมใชบุคคลไปสูผูที่คาดวาจะเปนลูกคา

องคกรในอุตสาหกรรมบริการทั้งหลายจึงใชการโฆษณาเปนบอกกลาวถึงสินคาบริการ  แตเนื่องจากคาใชจาย

สูง องคกรจึงตองมีความรอบคอบในการกําหนดคาใชจายเพื่อการซื้อโฆษณา 

หนึ่งในเปาหมายสําคัญของการโฆษณา คือ การสามารถเขาถึงตลาดลูกคาที่เจาะจงได และ

สามารถหลีกเล่ียงการเขาถึงผูที่ไมสามารถ หรือไมใชผูที่จะซื้อสินคาบริการ ดังนั้น  จึงตองอาศัยการแบงสวน

แบงตลาด เพื่อการโฆษณาที่ไดประสิทธิผล 

3.   การสงเสริมการขาย  คือ  การที่ผูขายหยิบยื่นขอเสนอพิเศษตาง ๆ เพื่อเปนการจูงใจผูซื้อทํา

ใหเกิดการซื้อแบบทันทีทันใด  สําหรับสินคาบริการ  การซื้อแบบทันทีอาจจะไมใชการจายเงินแลวไดสินคามา  

แตเปนการจองลวงหนากอนที่จะใชสินคาบริการ 

4.   การสงเสริมการขายสินคา ณ จุดขายโดยเฉพาะ  (Merchandising)  เปนการเพิ่มยอดขาย

ของสินคาบริการ  โดยการเสนอสินคาใหออกสูสายตาของลูกคาที่เคยใชสินคาและบริการแลวซึ่งแตกตางกับ

การสงเสริมการขายตรงทีก่จิกรรมในการสงเสริมการขายเนนขายสินคาและบริการใหแกลกูคาใหม 

5.   การประชาสมัพนัธ  เปนกิจกรรมทางการสงเสริมการตลาดที่มีจุดมุงหมายดังนี้   

1. เปนการปรับปรุงหรือสงเสริมภาพพจนของบริษัท  หรือองคกร   

2. สรางชื่อของบริษัทหรือองคกรใหเปนที่รูจัก หรือ 

3. เสริมสรางความสัมพันธอันดีระหวาง บริษัทหรือองคกร กับพนักงาน ลูกคา หรือบุคคลอ่ืน ๆ 

และเพื่อใหตระหนักถึงความสําคัญของบริษัทหรือองคกร 

กิจกรรมที่ใชในการประชาสัมพันธ  สามารถทําไดหลายรูปแบบ  เชน  การสนับสนุนเกี่ยวกับงาน

การกุศลของทองถิ่น  และการแจงขาวสารเกี่ยวกับการจัดกิจกรรม  หรือเหตุการณตาง ๆ ที่เกิดข้ึนในบริษัทหรือ

องคกร 
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              Philip Kotler, John Bowen, and James Makens (1999) (อางถึง กาญจนรัตน  

รัตนสนธิ, 2544)      ไดกลาววา  สวนผสมการสงเสริมการตลาด  เปนเคร่ืองมือพื้นฐานที่ใชเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงค  ในการติดตอส่ือสารทางการตลาดขององคการ ประกอบดวย  4  เคร่ืองมือหลัก คือ  

           1.   การโฆษณา  เปนรูปแบบคาใชจายในการติดตอส่ือสาร  โดยไมใชบุคคล  เพื่อนําเสนอเกี่ยวกับ

ความคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑ  หรือบริการ  โดยผูอุปถัมภที่ระบุชื่อ 

           2.   การสงเสริมการขาย  เปนกิจกรรมการตลาดที่สามารถกระตุนใหเกิดการซื้อ-ขาย ผลิตภัณฑ 

หรือบริการไดทันทีทันใด โดยการจัดหาส่ิงจูงใจพิเศษ  หรือคุณคาพิเศษของผลิตภัณฑ หรือบริการ 

              3.   การประชาสมัพนัธ  เปนการสรางความสัมพันธที่ดี ระหวางองคการและชุมชม โดยใชการให

ขาวเปนเทคนิคในการติดตอส่ือสารที่สําคัญ  เพื่อสรางภาพลักษณที่ดี  สรางความเขาใจและการยอมรับจาก

ชุมชน 

             4.   การขายโดยบุคคล  เปนการนาํเสนอขายผลิตภัณฑ  หรือบริการโดยการสนทนาแบบ

เผชิญหนาระหวางผูขาย และผูที่คาดวาจะเปนลูกคา เพื่อจูงใจใหเกิดการซื้อ 

 

              Henry Assael (1990)  (อางถึง กาญจนรัตน รัตนสนธิ , 2544) ไดกลาวถงึสวนผสมการสงเสริม

การตลาดวา  ในการพัฒนาสวนผสมการสงเสริมการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพนั้น  นักการตลาดตองเขาใจถึง

จุดมุงหมายในการใชเคร่ืองมือ เพื่อการส่ือสารการตลาดแตละประเภทเสียกอน  ดังนี้   

 

                1.   การโฆษณา  เปนคาใชจายในการดําเนินการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลเพื่อการคา

เปนการส่ือสารขอความเกี่ยวกับผลิตภัณฑ, บริการ หรือองคการ ที่ซึ่งปราก ฏอยูในส่ือที่ใชส่ือสาร เชน โทรทัศน 

วิทยุ หรือนิตยสาร เปนตน 

                การโฆษณามีวัตถุประสงคในการส่ือสารที่หลากหลาย หนึ่งในนั้นคือ การทําใหลูกคา

สามารถรูจักสินคาใหม ที่จะนําเสนอในตลาดใหได เพราะการโฆษณานั้นมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ หรือบริการ โดยผูบริโภคเกิดความรูสึกเห็นจริงตามคําโฆษณา  ดังนั้น จุดมุงหมายที่สําคัญของการ

โฆษณา จึงอยูที่การรักษาตราของผลิตภัณฑ หรือบริการ ใหสามารถคงอยูในตลาดตราบนานเทานาน 

                2.   การสงเสริมการขาย   มีบทบาทในการดาํเนนิการตลาดทีต่รงกนัขามกบัการโฆษณา 

เพราะการสงเสริมการขายเปนกิจกรรมระยะส้ัน ในการจัดหาคุณคาพิเศษของผลิตภัณฑ เพื่อกระตุนการซื้อ

สินคา หรือบริการ โดยการใชเคร่ืองมือในการสงเสริมการขายตาง ๆ เชน คูปองสําหรับลด แลก แจก แถม การ

ชิงโชค การใหคืนเงินหลังการซื้อ เปนตน ซึ่งเทคนิคที่กลาวมานี้ก็เพื่อใชในการสงเสริมใหผูบริโภคซื้อสินคาแบบ

เปนชุด และเปนการจูงใจใหมีการซื้อมากกวาหนึ่งคร้ัง 
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             3.   การขายโดยบุคคล   เปนการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัว  หรือการเผชิญหนาระหวาง

ตัวแทนขายของบริษัท กับลูกคา โดยผูขายตองพยายามชักจูงใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการ โดย

มีการโฆษณา และการสงเสริมการขายคอยสนับสนุน เชน เม่ือลูกคาพบเห็นโฆษณาของสินคา หรือบริการแลว 

ดังนั้น การขายโดยบุคคลสามารถทําใหลูกคารูจัก และตระหนักถึงคุณประโยชนของสินคา หรือบริการนั้น ๆ 

มากข้ึน และเปดใจรับการขายจากบุคคลไดไมยาก 

           4.   การแจงขาว  บริษัทสวนใหญใชการแจงขาวเปนตัวชวยเสริมในการสงเสริมการตลาดเพราะ

สามารถติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล  เกี่ยวกับผลิตภัณฑ , บริการ หรือองคการ ที่ไมไดเสียคาใชจายโดยตรง 

ซึ่งอยูในรูปของส่ือมวลชน เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร และวิทย ุ

                 การแจงขาว เปนกิจกรรม ซึ่งอยูภายใตการดําเนินการของฝายประชาสัมพันธ เพื่อเปนการสราง

ความสัมพันธอันดีระหวางบริษัทกับสาธารณชน แตการแจงขาวก็สามารถเปนไดบวกและลบ  โดยบริษัท

พยายามที่จะเสริมสรางแตขาวในแงดี และพยายามหักลบ หรือแกไขในขาวที่จะกอใหเกิดความเสียหายได 

                   จากความเหน็ของนกัวิชาการดานการตลาดขางตน พอสรุปไดวา  “การสงเสริมการตลาด”  เปน

กิจกรรมที่ทําหนาที่ในการติดตอส่ือสาร  บอกกลาว หรือเชิญชวนใหลูกคากลุมเปาหมายที่วางไว 

                จากความหมายดงักลาว  เหน็ไดวา กจิกรรมการสงเสริมการตลาดเปนกจิกรรมดานการ

ติดตอส่ือสาร โดยเปนการสงขอมูลที่เกี่ยวของกับการขายสินคาใหกับผูบริโภค  ดังนั้น  จึงมีผูเรียกกิจกรรมนี้วา

เปนการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication)  แตโดยทั่วไปนิยมใชคําวา Promotion มากกวา

เพราะเปนหนึ่งในสวนผสมทางการตลาด หรือ 4P นั่นเอง 

          จากแนวคดิดงักลาวขางตน  สามารถ ทําใหเรามองเห็นภาพของการสงเสริมการตลาดในทางการตลาด

ไดชัดเจนข้ึน ซึ่งในการสงเสริมการตลาดเราจะพิจารณาจากกลยุทธการตลาดทั้งหมด ดังนั้นงานวิจัยคร้ังนี้จะ

นําแนวคิดนี้มาใชเปนกรอบอางอิงในการอธิบายถึงกลยุทธการใชส่ือขององคกรธุรกิจและวิเคราะหปจจัยที่เปน

ตัวกําหนดการใชส่ือทางดานการตลาดวาส่ือโฆษณาที่ผลิตโดยองคกรธุรกิจนั้นอาศัยกระบวนการทางดาน

การตลาดอยางไร และนํามาเปนเกณฑในการสงเสริมทางดานการตลาด ของบริษัทในธุรกิจคาปลีก  

 

3. แนวคิดเกี่ยวกับการวางแผนสื่อ 

 

          James  R. Adams  (1997)  (อางถึง ศิวรรยา กุมาลยวิสัย, 2539) กลาวไววา  การวางแผนส่ือ  กค็อื  

การใชงบประมาณของบริษัทมีอยูเพื่อใหเกิดผลตอบแทนระยะยาว 
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            การวางแผนส่ือไมมีกฎเกณฑที่แนนอน ตายตัว  ไมมีการวัดที่แนนอนวาในสภาพแวดลอมอยางหนึ่งที่

การวางแผนส่ือประสบความสําเร็จแลว  ในสภาพแวดลอมอีกอยาง การวางแผนส่ือนั้นจะประสบความสําเร็จ

เสมอไป 

 

          การที่จะเลือกใชส่ือประเภทใดเพื่อประโยชนทางการตลาดนั้น  ข้ึนอยูกับนโยบายของบริษัทตลอดจน

งบประมาณซึ่งเปนตัวแปรสําคัญในการเลือกวาจะใชส่ือประเภทใด  มากนอยแคไหน  และอยางไร  แนนอนวา

ถาบริษัทใดมีงบประมาณมาก  บริษัทนั้นก็ยอมสามารเลือกใชส่ือไดหลากหลายประเภท  และมีปริมาณความถี่

ของการใชส่ือมากดวย 

 

          จากการวิจัยพบวา บริษัทที่มีงบประมาณมากมักจะเลือกใชส่ือมวลชนประเภทโทรทัศน  สวนบริษัทที่มี

งบประมาณนอยก็มักจะเลือกใชหนังสือพิมพ  แผนพับ  ใบปลิว  โบรชัวร  มากกวา  แตบางคร้ังบางคราว 

ความคิด  ดังกลาวก็ไมเปนความจริงเสมอไป  โดยปจจัยที่ตองคํานึงถึงในการวางแผนส่ือวาจะใชส่ือประเภทใด  

มากนอยแคไหน  มีดังนี้  

 

ปจจัยที่ตองคํานึงถึงในการวางแผนการใชส่ือ   

 

          1.   ขนาดของตลาดแตละสวนแบงการตลาดของสินคา  ทั้งนี้  การวางแผนการใชส่ือจะตองคํานึงถึง

ขนาดตลาดที่เปนที่จําหนายสินคานั้น  โดยจะตองคํานึงถึงวาตลาดนั้นมีขนาดและกลุมลูกคาใหญพอที่สมควร

จะทุมเทงบประมาณเพื่อการใชส่ือมากนอยแคไหน  ในกรณีของตลาดรถยนต  ผูจําหนายรถยนตยอมตอง

พิจารณาวาตลาดรถยนตในชวงเวลาดังกลาวเปนเชนไร  โดยพิจารณาปจจัยรอบขาง เชน  ปจจัยทางเศรษฐกิจ  

กําลังซื้อของผูบริโภค  เปนตน   

 

           2. สวนแบงทางการตลาดของสินคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ผูวางแผนส่ือตองคํานึงถึง  ควบคูไปกับ

ทิศทางของตลาดในขณะนั้น  ถาตลาดสินคานั้น  กําลังมีการขยายตัว  สินคายี่หอตาง ๆ ก็จะตองพยายามเพิ่ม

สวนแบงทางการตลาด  แตถาแนวโนมในตลาดเปนไปในทิศทางตรงกันขาม  สินคายี่หอตาง ๆ ก็ตองพยายาม

รักษาสวนแบงตลาดใหคงเดิมมากที่สุด  สวนแบงทางการตลาดก็มีผลกระทบกับการวางแผนส่ือในแงที่วาหาก

สินคาใดมีสวนแบงทางการตลาดมากอยูแลวแนวโนมการใชส่ือก็จะมีขนาดมากตามไปดวยเนื่องจากสินคา  

ดังกลาวมีงบประมาณมากกวา 

DPU



              3. ธรรมชาติของตัวสินคานั้น  เนื่องจากสินคาบางประเภทก็เหมาะที่จะใชส่ือมวลชนเพียงบาง

ประเภทในการทาํการตลาดเทานัน้  เชน  วารสารทางการเงนิกไ็มสมควรมีโฆษณารานอาหาร หรือ นติยสาร

ผูหญิงก็สมควรมีสินคาเพื่อผูหญิงในหนังสือนั้นเปนสวนใหญ  เปนตน 

 

                   4. กลวิธีและระดับในการจัดจําหนายสินคา  ปจจัยดังกลาวนี้มีผลกระทบตอการเลือกใชส่ือ  ทั้งนี้

เพราะถาสินคาถูกจัดจําหนายเฉพาะในทองถิ่นก็ไมจําเปนตองใชส่ือประเภทโทรทัศน  เนื่องจากส่ือดังกลาว

ครอบคลุมกลุมคนจํานวนมาก  และส้ินเปลืองงบประมาณมากกวา  แตถาเปนสินคาที่จัดจําหนายทั่วประเทศก็

สมควรเลือกใชส่ือโทรทัศนเพื่อประโยชนที่คุมคา 

 

                5. ชวงเวลาในการจําหนายสินคา  สินคาที่มีการจําหนายตกทอดทั้งปจะตองมีการวางแผนส่ือที่

รอบคอบและรัดกุมกวาสินคาที่จําหนายเพียงบางชวงเวลาในแตละป   

 

                 6. สถานที่ที่จะใชส่ือ  สถานที่ที่จะเลือกใชส่ือเพื่อการตลาดจะตองถูกนํามาพิจารณา  ทั้งนี้เพราะ

โดยสวนใหญ  การใชส่ือเพื่อประโยชนทางการตลาดจะไดผลมากที่สุดเม่ืออยูในทองถิ่นของ สํานักงานใหญที่

เปนที่ตั้งของบริษัทที่จําหนายสินคานั้น  การเลือกใชส่ือในทองถิ่นอ่ืน ๆ นักวางแผนส่ือจึงตองคํานึงถึงความ

คุมคาดวย 

 

7. การสงเสริมการตลาด  ผูวางแผนการใชสือ่จะตองเขาใจรูปแบบการสงเสริมการตลาดวาจะ

กระทําเม่ือไหร  และในรูปแบบใดบาง 

 

8. การแขงขัน  ผูวางแผนส่ือจะตองคํานึงถึงกลยุทธของคูแขงขัน  มีการติดตามความเคล่ือนไหว

ของคูแขงขันตลอดเวลาเพื่อไมใหเกิดการเพล่ียงพลํ้าอันอาจนํามาซึ่งการเสียโอกาสทางการตลาด 

 

                    9.สถานภาพของลูกคา  ปจจัยนี้  หมายถึง  การวางแผนส่ือเพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีในการ

ใชสินคานั้นหรือบริการของบริษัท  ดวยการสงสารที่มีความหมายและสรางความรูสึกที่แตกตางดวย 

 

                   นอกจากนี้  James  Adams  (1997) (อางถึง ศิวรรยา กุมาลยวิสัย, 2539)  ยงักลาวไววา  การ

เร่ิมขบวนการของการใชส่ือจะตองตั้งวัตถุประสงคกอนวาตองการบรรลุเปาหมายอะไร  ซึ่งอยางนอยที่สุด

เปาหมายตองประกอบดวย 
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เปาหมายในการใชส่ือ   

 

1. Box   เปนการตั้งงบประมาณในการใชส่ือวาจะตองเหมาะสมและคุมคากับยอดขาย

จําหนายสินคา  หรือการใชงบประมาณใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายของงบนโยบายของบริษัท 

 

                   2. Reach  เปนการวัดการเขาถึงผูรับส่ือในชวงเวลาหนึ่ง  ส่ือเขาถึงผูบริโภคไดกี่คน  ถาต่ํากวา  

50%  ถอืวา  Noise Level  ต่ําจะถูกสินคาอ่ืนกลบ  การเขาถึงนี้จะเปนลักษณะที่กระจายโฆษณาออกไปให

กวางมากที่สุดเทาที่จะมากไดโดยอยูในขอบเขตของงบประมาณที่มีอยู  สวนใหญแลวการเขาถึงจะใชในชวง

แนะนําสินคาเขาสูตลาด  เพราะจะกระจายขาวสารเกี่ยวกับสินคาไดมาก  ซึ่งทําใหงายตอการบรรลุ

วัตถุประสงคที่ตั้งไว  แตทั้งนี้ก็ตองแลวแตการกําหนดนโยบายของแตละบริษัทดวยวาลักษณะสินคาและการ

เลือกกลุมเปาหมายนั้น   ตองการใหการใชส่ือเขาถึงคนจํานวนมากหรือไม 

 

                    3. Frequency  เปนความถี่เฉล่ียในชวงเวลาหนึ่งวามีจํานวนที่คนเห็นส่ือคนละกี่คร้ัง  ซึ่งควรตั้ง

วัตถุประสงควาตองการใหผูบริโภคเห็นโฆษณาดวยความถี่เทาไหร  จึงมีแนวคิดเร่ืองการเขาถึงอยางมี

ประสิทธิภาพ  (Effective  Reach)  เกิดข้ึน  เนื่องจากความเชื่อที่วาการเห็นโฆษณาแตละคร้ังนั้นมี

ความสําคัญไมเทากัน  Effective  Reach  ควรอยูในชวง 4-10 คร้ังตอ  1 เดอืน  หมายความวา  ถาใน 4 

สัปดาหมีคนเห็นโฆษณานอยกวา  4  คร้ัง  ถือวาไมใชเปนการเขาถึงที่ไดผลเพราะผูบริโภคจําไมได 

                   

   4.  Continuity  เปนการจัดตารางที่จะเสนอโฆษณาวาจะสรางรูปแบบความตอเนื่องของโฆษณา

อยางไร  เขาออกจากส่ืออยางไร  ซึ่งการวางแผนส่ือใหเกิดความตอเนื่องนี้ตองคํานึงถึงงบประมาณและความ

เหมาะสมในแตละชวงดวย 

                    5. Impact   หรือความประทับใจ  คือ  หลังจากทําการโฆษณาและประชาสัมพันธไปในส่ือแตละ

ประเภทแลว  เรามีความตองการใหเกิดอะไรข้ึนในความรูสึกของผูบริโภค  เชน  ตองการสรางความเปนผูนําใน

ตลาดใหกับบริษัทหรือตองการสรางภาพพจนที่ดีใหกับสินคา  

  

           ดังนั้น  ในการเลือกใชส่ือใหเหมาะสมจะตองรูความตองการ ลักษณะของส่ือเพื่อที่จะนํามาใชกับ

กลุมเปาหมาย  ชวงเวลาที่เหมาะสม เพื่อใหโฆษณาที่ผานนั้นเกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึงจําเปนตองใหความ

ระมัดระวังในการวางแผนส่ือ ซึ่งในการที่จะเลือกใชส่ือประเภทใดเพื่อประโยชนทางการตลาดนั้น  ข้ึนอยูกับ
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นโยบายของบริษัทตลอดจนงบประมาณซึ่งเปนตัวแปรสําคัญในการเลือกวาจะใชส่ือประเภทใด  มากนอยแค

ไหน  และอยางไร  แนนอนวาถาบริษัทใดมีงบประมาณมาก  บริษัทนั้นก็ยอมสามารเลือกใชส่ือไดหลากหลาย

ประเภท  และมีปริมาณความถี่ของการใชส่ือมากดวย 

          งานวิจัยคร้ังไดนําแนวคิดนี้มาใชเพื่อวิเคราะหปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกใชส่ือ เพราะ

การวางแผนการใชส่ือ คือ  จะตัองคํานึงถึงกระบวนการกําหนดแผนการปฏิบัติงาน  ซึ่งแสดงวา เวลาและเนื้อที่

โฆษณาจะนํามาใชอยางไร เพื่อชวยใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดบรรลุผลสําเร็จ เพื่อนําขาวสารการ

โฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาไปยังผูซื้อหรือผูใชที่มุงหวัง ดวยการใชชองทางการส่ือสารที่เหมาะสม

กลมกลืนกัน การกําหนดวัตถุประสงคการใชส่ือจะตองมีลักษณะที่เฉพาะเจาะจงที่สามารถวัดได  และ

โดยทั่วไปจะแสดงวัตถุประสงคมุงเนนประเด็นหลักใน 3 เร่ือง คือ การเขาถึง  ความถี่  และความตอเนื่อง  

แผนการใชส่ือ จะใหคําตอบตอคําถามตอไปนี้วา   ควรใชส่ือชนิดไหน ดวยวิธีใด จะใชเม่ือไร และจะใชที่ไหน จึง

จะสามารถนําขาวสารโฆษณาเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

         เนื่องจากขอมูลบางอยางเกี่ยวกับการวางแผนการใชส่ือขางตนเปนความลับที่ทางบริษัทไมเปดเผย  

ดังนั้น ผูวิจัยจึงเลือกศึกษา เฉพาะขอมูลที่เปดเผยไดเทานั้น   

 

4. แนวคิดเกี่ยวกับรานคาปลีก   

 

          อาจกลาวไดวาแนวคิดเกี่ยวกับรานคาปลีก  จําเปนอยางยิ่งที่ตองทําความเขาใจความหมายของ

รานคาปลีก  ตราสินคากับตรารานคาปลีก  (Brand & Retail Brand)  หนาที่ของผูคาปลีกและการจําแนก

รูปแบบและประเภทของรานคาปลีกประเภทตาง ๆ โดยมีรายละเอียด  ดังนี้   

          Levy และ Weitz  (1996) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร,2544) หมายถึง การคาปลีกวา หมายถึง  ธุรกิจที่

จําหนายสินคาและบริการไปสูผูบริโภคเพื่อการบริโภค สวนตัวผูคาปลีกนั้นทําหนาที่เปนชองทางการจัด

จําหนายที่เชื่อมตอระหวางผูผลิตกับผูบริโภค 

            Kotler  (1997) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร ,2544) ไดใหความหมายของการคาปลีกวา  หมายถงึ  

กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการโดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย  (End Users)  เพื่อการใช

สวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ  ผูคาปลีก  (Retailer)  หรือ รานคาปลีก (Retail Store)  คือ  ผูประกอบกิจการคา

ประเภทใดก็ตามที่ปริมาณการขายหลักไดจากการคาปลีก องคกรใดก็ตามที่ทําการขายประเภทนี้ ไมวาเปน

ผูผลิต  ผูคาสงหรือคาปลีก  ก็จัดวาเปนการทําธุรกิจคาปลีก เชนกัน ไมวาสินคาหรือบริการนั้นขายผานวิธีการ

ใด ๆ  
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          สมจติร  ลวนจาํเริญ  (2528)  ใหความหมายของการคาปลีกวา  หมายถึง  การซื้อขายสินคาและหรือ

บริการระหวางผูคาปลีกกับผูบริโภคทางตรงโดยไมมีการผานคนกลางใด ๆ อีก 

              จากนิยามที่กลาวมาขางตนสามารถสรุปไดวา  การคาปลีก  หมายถึง  การซื้อขายสินคาและหรือ

บริการระหวางผูคาปลีกกับผูบริโภคทางตรงโดยไมมีการผานคนกลางใด ๆ อีก  โดยผูคาปลีกเปนผูที่มีความ

ใกลชิดกับผูบริโภคเปนอยางมาก  และมีหนาที่เปนชองทางการจัดจําหนายสินคาไปยังผูบริโภคคนสุดทาย   ซึ่ง

ผูคาปลีกจะเปนผูขายสินคาเองหรือวาจะมีพนักงานขายของตัวเองไวติดตอกับผูบริโภค  และการคาปลีกนั้น

หมายถึงการขายบริการในรูปแบบตาง ๆ ดวย  เชน การบริการตัดผมของรานตัดผม  การฉายภาพยนตรของโรง

ภาพยนตร  เปนตน 

 

ตราสินคากับตรารานคาปลีก  (Brand & Retail Brand)   

 

           การที่จะศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับรานคาปลีก  (Retail Store) นั้น  กอนอ่ืนตองทําความเขาใจถึงเร่ืองตรา

สินคา  (Brand)  เนื่องจากปจจุบันเร่ืองตราสินคา  (Brand)  นั้นเปนเร่ืองที่มีบทบาทสําคัญและมีความเกี่ยวพัน

ในธุรกิจหลาย ๆ ประเภท  จึงตองทําความเขาใจในเร่ืองความหมาย  หนาที่และความสําคัญ  รวมไปถึง

องคประกอบของตราสินคาและตรารานคาปลีก  (Retail Store)  เปนอันดับแรก 

 

           สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา  (The American  Marketing Association)  ไดใหความหมาย

ของตราสินคา  (Brand)  วา  หมายถึง  ชื่อ  เงื่อนไข  รูปลักษณ  สัญลักษณ  เคร่ืองหมาย  

ตาง  ๆ ที่รวมกันแลวสามารถทําใหสินคาแตกตางไปจากสินคาอ่ืน ๆ หรือเปนการผสมผสานส่ิงดังกลาวขางตน  

เพื่อระบุวา  สินคาและการบริการของผูขายคืออะไร   และมีความแตกตางจากสินคาคูแขงอยางไร  (Kotler, 

1997)  (อางใน ธีรวิทย ฉายภมร,2544) 

 

           Aaker  (1998) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร ,2544)  อธิบายความหมายของตราสินคา  (Brand)  วา

หมายถึง  ชื่อ หรือ สัญลักษณ  ตาง ๆ เชน โลโก  (Logo)  เคร่ืองหมายการคา  และการออกแบบหีบหอที่

ผสมผสานแลวมีความมุงหมายเพื่อจะแยกหรือระบุวา  เปนสินคาหรือบริการของผูขายรายหนึ่งหรือกลุมหนึ่ง  

และเพื่อทําใหสินคานั้นแตกตางจากคูแขง   

           Keller  (1998) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร ,2544)   อธิบายถึงหนาที่และความสําคัญของตราสินคา  

(Brand)  ที่มีตอผูบริโภคไววา  ตราสินคานั้นทําหนาที่ในการระบุที่มาหรือตนกําเนิดหรือแหลงผลิตของสินคา  
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และชวยใหผูบริโภคตอบสนองตอผูผลิตที่ตนมีความเชื่อถือไดอยางถูกตอง  ลดความเส่ียง  อันเกิดจากการ

เรียนรูเกี่ยวกับตราสินคานั้น  ทําใหเกิดการตัดสินใจที่งายและรวดเร็วข้ึนในการเลือกบริโภคสินคา 

          ในการสรางตราสินคาตามนิยามขางตน  Keller  (1998)  ระบุหลักไววา  เปนการเลือกชื่อตราสินคา  

สัญลักษณ  การออกแบบหีบหอ  หรือคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่สามารถระบุสินคาและสรางความแตกตางจากสินคา

อ่ืน ๆ โดยทั้งหมดนี้เรียกรวมกันวา  สวนประกอบของตราสินคา  เชน  การบริการ  สินคาที่บริการ  บรรยากาศ  

สถานที่  เปนตน 

          อาจสรุปไดวา  ตราสินคา  คือ  ผลิตภัณฑที่ใหคุณประโยชนทางกายภาพรวมกับคุณคาเพิ่มซึ่งมีคุณคา

เพียงพอที่ผูบริโภคจะซื้อ  โดยสรางความแตกตางจากคูแขงของตนทั้งในดานที่เปนรูปธรรมและนามธรรม  และ

ทําหนาที่ปกปองผูบริโภคและปกปองผูผลิตมีความแตกตางไปจากตราสินคาอ่ืนในทางที่ดี  ตราสินคานั้นก็

ยอมจะไดรับผลประโยชนโดยทําใหเกิดปริมาณความตองการจากผูบริโภคได  ตราสินคามิไดเปนเพียง

ผลิตภัณฑเทานั้น  แตตราสินคายังรวมถึงทรัพยสมบัติ  (Asset)  ที่เปนเอกลักษณของเจาของสินคา  โดยตอง

อาศัยระยะเวลาในการสรางสมและพัฒนาใหเกิดข้ึนภายในใจผูบริโภค  กอเกิดเปนคุณคา  (Value)  และ

คุณลักษณะ  (Attribute)  ทั้งที่เปนรูปธรรมและนามธรรม 

           องคประกอบของตราสินคามีดวยกัน  2 ระดบั  คอื  ปจจยัภายใน  (Intrinsic  Cues)  หมายถึง  ปจจัย

ซึ่งถามีการเปล่ียนแปลง  ยอมสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลงตอตัวผลิตภัณฑทางกายภาพและปจจัยภายนอก  

(Extrinsic  Cues)  หมายถึง  องคประกอบดานอ่ืน ๆ ที่ไมใชตัวผลิตภัณฑ  เชน หีบหอ และองคประกอบที่ไมใช

องคประกอบทางกายภาพ  เชน  ตราสินคา  มูลคาตราสินคา  และภาพลักษณของตราสินคา  เปนตน   

 

              รานคาปลีก  (Retail  Store)  นั้นถือไดวา  เปนส่ิงที่มีตราสินคาได  (Brand)  หรือเรียกวา  ตราหรือ

ยี่หอรานคาปลีก  (Retail  Brand)  โดย  Stobart  (1995)  ไดเสนอมุมมองวา รานคาปลีกไมควรถูกมองวาเปน

เพียงคนกลาง ชองทางกระจายสินคา  หรือแหลงที่ไดมาซึ่งสินคาเทานั้น  โดยปจจุบันมีความเปล่ียนแปลงดาน

รานคาปลีก  และมีการคํานึงถึงความสําคัญของตราสินคาของรานคาปลีกมากข้ึน  เชน  รานคาปลีกในประเทศ

อังกฤษ  ฝร่ังเศสและเยอรมัน  ที่ใหความสําคัญตอตรารานคามากข้ึน  จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูบริหารหรือเจาของ

รานคาปลีกตองใหความสําคัญตอตราหรือชื่อรานคาของตน  โดยตรารานคานี้เองจะเปนเคร่ืองมือในการสราง

ใหผูบริโภคเกิดความสนใจ  จดจํา  กอใหเกิดพฤติกรรมการอุปถัมภรานคา  เกิดการจดจําและเรียนรูในการ

คาดหวัง  (Expectation)  จากรานคา  และความภักดตีอรานคา  โดยตราของรานคาชวยในการสราง

ภาพลักษณและสรางตําแหนง  (Positioning)  สําหรับรานคาไดในที่สุด 
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หนาท่ีของผูคาปลีก   

 

            Levy  และ  Weitz  (1996)  (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร,2544)   อธิบายถึงหนาที่ของ ผูคาปลีกวา  ผูคา

ปลีกทําหนาที่ทางธุรกิจในการเพิ่มคุณคาของสินคาและบริการที่จําหนายสูผูบริโภค  โดยมีหนาที่  ดังตอไปนี้   

 

 1. สรรหาหรือจัดเตรียมสินคาใหมีความหลากหลายทั้งประเภท ขนาด จํานวนและยี่หอแก

ผูบริโภค 

2. ลดจํานวนหนวยในการจําหนายตอคร้ังจากผูผลิตตอคร้ังจากผูผลิตที่มีการจําหนายคราวละ

มาก ๆ ใหมีจํานวนและปริมาณที่พอเหมาะกับการบริโภคสวนตัว 

 

3. เก็บรักษาสินคาแทนผูบริโภค  โดยชวยใหผูบริโภคลดคาใชจายในการเก็บสินคาไวกับตนเอง 

4. จัดเตรียมบริการ  เพื่ออํานวยความสะดวกในการซื้อสินคาและใชสินคา  เชน  การใหบริการ

ดานการผอนชําระเงิน การแสดงสินคาเพื่อใหผูบริโภคพิจารณาเปรียบเทียบสินคากอนการซื้อ การมีพนักงาน

ในการแนะนําและใหขอมูลสินคา  เปนตน 

 

การจําแนกรูปแบบของธุรกิจคาปลีก 

 

             Kotler  (1997) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร ,2544)    อธิบายวา  ปจจุบันนี้ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาและ

บริการจากรานคาอันสามารถแบงเปน 2 ประเภทหลัก  ไดแก  รูปแบบธุรกิจคาปลีกที่มีรูปแบบเปนรานคา  

(Store Retailing)  และรูปแบบธุรกิจคาปลีกที่ไมมีรานคา  (Nonstore Retailing)  

           โดยสามารถแบงรูปแบบธุรกิจคาปลีกที่มีรูปแบบเปนรานคา  (Store Retailing)  ไดเปน 8 ประเภท  

ไดแก  รานคาเฉพาะอยาง  (Specialty Store) หางสรรพสินคา  (Department Store)   ซูเปอรมารเก็ต  

(Supermarket) รานคาสะดวกซื้อ  (Convenience Store)  ดิสเคานตสโตร (Discount Store) ออฟไพรซรีเทล

เลอร  (Off – price Retailer) ซเูปอรสโตร (Superstore) และ แคตตาล็อกโชวรูม (Catalog Showrooms)   

           ในดานรูปแบบธุรกิจคาปลีกที่ไมมีรานคา  (Nonstore Retailing)  นั้น  เปนรูปแบบของการคาปลีกที่มี

การพัฒนาอยางตอเนื่อง  โดยสามารถแบงออกไดเปน  4 ประเภท  ไดแก  การขายตรง  (Direct Selling)  

การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) เคร่ืองขายอัตโนมัติแบบหยอดเหรียญ (Automatic Vending)  และ

การซือ้บริการ  (Buying Serviecs)  ทั้งนี้ไดมีการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีทางดานการส่ือสาร  ที่ทําใหการคา

ปลีกแบบไมมีรานคาสามารถทําไดโดยผานส่ือที่ทันสมัยเพื่อการเขาถึงผูบริโภคไดอยางกวางขวางมากข้ึน  เชน  

DPU



ผานทางรายการส่ังซื้อทางโทรทัศน และการซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต  ซึ่งกําลังไดรับความนิยมและเปนที่สนใจ

อยูในขณะนี ้

           สวน  Levy และ  Weitz (1996) (อางถึง ธีรวิทย ฉายภมร ,2544)   ไดเสนอวิธีการแบงประเภทของ

รานคาปลีกโดยใชลักษณะความเปนเจาของ  (Ownership)  เปนเกณฑที่สามารถแบงออกไดเปน  3 รูปแบบ

หลัก  ไดแก  รานคาปลีกเดี่ยวที่เปนอิสระ  (Independent, Single – store Establishment)  รานคาปลีกลูกโซ

ในรูปบริษัท  (Corporate Chain Store)  และแฟรนไชส  (Franchises)   

           จากรูปแบบที่กลาวมาขางตน  สามารถกลาวไดวา  วิธีการแบงรูปแบบรานคาปลีกนั้นบางรูปแบบมี

ลักษณะที่เปนสากล  จึงอาจไมปรากฏในประเทศไทย  หรือมีรูปแบบที่ไดดัดแปลงและปรับเปล่ียนใหเขากับ

สภาพธุรกิจและตลาดผูบริโภคของประเทศไทย  ซึ่งข้ึนอยูกับเกณฑในการพิจารณาที่หลากหลาย  และ

เนื่องจากรานคาหนึ่ง ๆ อาจถูกจัดเขาอยูในหลายกลุมในหลายประเภทได  เพื่อใหเกิดความเขาใจจึงสรุปการ

แจกแจงออกเปน  3 กลุมใหญ ๆ  คือ  รานคาปลีกจําแนกตามลักษณะกรรมสิทธ์ิหรือความเปนเจาของ  

รานคาปลีกจําแนกตามลักษณะการใหบริการ  และรานคาปลีกจําแนกตามการจัดการธุรกิจหรือกลยุทธการ

ดําเนินธุรกิจ  (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย  , 2542)   

 

1. รานคาปลีกจําแนกตามลักษณะกรรมสิทธิ์หรือความเปนเจาของ 

 

การจําแนกรานคาปลีกตามลักษณะกรรมสิทธ์ิหรือความเปนเจาของ สามารแบงออกไดเปน 5 

ประเภท  (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย  , 2542)  ไดแก 

 

1.1 รานคาปลีกอิสระ 

 

รานคาปลีกประเภทนี้เปนของสวนบุคคล  หรือหุนสวนหรืออาจเปนบริษัท จํากัด  การจัดการตาง ๆ 

ข้ึนอยูกับคนเพียงคนเดียว หรือบุคคลภายในครอบครัว หรือเพื่อนฝูง รานคาประเภทนี้  เชน  รานขายของชํา

ทั่วไปและรานขายยา  เปนตน  มีการจัดตั้งไดงาย  ลงทุนนอย  ไมตองอาศัยความรูความสามารถสูง  ดวยเหตุนี้

การบริการงานของรานคาปลีกอิสระจึงมีความคลองตัวสูงในดานการตัดสินใจ ไมวาจะเปนสินคาที่นํามา

จําหนาย  การตั้งราคาและอ่ืน ๆ แตในขณะเดียวกัน หากเจาของไมมีความสามารถหรือขาดการเอาใจใสอยาง

เพยีงพอ  กอ็าจทาํใหประสบความลมเหลวและเกดิขอจาํกดัดานความสามารถในการขยายสาขาได 

 

1.2 รานคาปลีกแบบลูกโซ 
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            รานคาปลีกแบบนี้  เปนรานคาที่มีการเปดสาขามากกวา  1 สาขาข้ึนไป  ปจจัยสําคัญในการบริการ

รานคาแบบลูกโซ  หรือสาขาจะตองมีระบบแผนการดําเนินการเดียวกัน  ตองมีมาตรฐานทั้งภาพลักษณของ

รานคาและการบริการเดียวกัน  ดังนั้น  การบริหารรานคาประเภทนี้  จึงจําเปนตองกําหนดนโยบายจาก

สวนกลาง  (Centralized Management)  เชน  ภาพลักษณของรานคาตองเหมือนกัน สินคาและบริการตอง

เหมือนกัน  หรือเวลาเปด – ปด  การดาํเนนิงานตองเปนไปตามนโยบายรวมจากสวนกลาง 

           จึงเห็นไดวารานประเภทนี้มีความแตกตางจากรานคาปลีกแบบอิสระ  โดยที่รานคาปลีกสาขาไมมี

อํานาจในการตดัสินใจ  การจดัการ  จึงทําใหความคลองตัวในการดําเนินการมีนอยกวา แตเกิดความสะดวกใน

การควบคุมรานคาปลีกสาขาในมุมมองของผูบริหารสวนกลาง 

                รานคาปลีกแบบลูกโซขนาดใหญ  มักมีจํานวนสาขามาก เพื่อเปนการเพิ่มประสิทธิภาพใน

การจัดการและลดตนทุนในการดําเนินการ  รานคาปลีกประเภทนี้มักจะขยายกิจการในแนวดิ่งมากข้ึน  

(Vertical  Integration)  ตัวอยาง  รานคาประเภทนี้  ไดแก  หางสรรพสินคา  เปนตน 

 

1.3 รานคาปลีกแบบแฟรนไชส 

 

          การดําเนินธุรกิจภายใตระบบ  Franchise  เปนรูปแบบหนึ่งของความรวมมือทางธุรกิจระหวางกิจการ  

โดยมีพันธะผูกพัน  และสิทธิรวมกันตามขอสัญญาที่ตกลงกันไว  กลาวไดวาธุรกิจ 

แฟรนไชส  (Franchise)  เปนรูปแบบทางการตลาดที่บริษัทแม หรือ ผูใหสิทธิอนุญาตใหบุคคลหรือ 

นิติบุคคล  มีสิทธิในการใชชื่อการคา  รูปแบบการบริการ  หรือผลิตภัณฑที่บริษัทผูใหสิทธิไดพัฒนาข้ึน  ภายใต

ระบบนี้กิจการที่ไดรับสิทธ์ิ สามารถดําเนินงานเองโดยอิสระ  แตตองปฏิบัติตามมาตรฐานและแนวทางที่ผูให

สิทธ์ิกําหนด  โดยผูใหสิทธ์ิจะใหความชวยเหลือทางดานการตลาด การบริการ  

           การควบคุมคุณภาพสินคา  การฝกอบรม การจัดหาสินคาการสงเสริมการขายแกผูไดสิทธ์ิ โดยผูไดรับ

สิทธ์ิตองจายคาสิทธ์ิ (Franchise Fee)  ตามสัญญาที่ไดตกลงกันการใหสิทธ์ิในการดําเนินธุรกิจในระบบแฟรน

ไชส  แบงออกเปน  2 ลักษณะ  คือ  การใหสิทธ์ิในตัวผลิตภัณฑหรือเคร่ืองหมายการคา  (Product / Trade 

Name Franchise)  เปนการที่ผูใหสิทธ์ิมอบสิทธ์ิในการใชตัวผลิตภัณฑ  หรือเคร่ืองหมายการคา  โดยที่ผูให

สิทธ์ิจะไมกาวกายการบริหารของผูไดรับสิทธ์ิ  เชน  สถานีบริการน้ํามันตาง ๆ และบริษัทที่จําหนายน้ําอัดลม  

เปนตน  และการใหสิทธ์ิในรูปแบบธุรกิจและการดําเนินธุรกิจ  (Business Format  Franchise)  โดยผูใหสิทธ์ิ

จะแนะนําสูตรฝกอบรมในการดําเนินธุรกิจแกผูไดรับสิทธ์ิ ในดานการเลือกทําเลที่ตั้งรานคา  การนําเขาสินคา  
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การฝกอบรมพนกังาน  การบริการกจิการขาย  การโฆษณา  การบริหารการเงนิ  เปนตน  โดยตวัอยางรูปแบบ

ธุรกิจนี้  ไดแก  เซเวนอีเลฟเวน 

 

 

1.4 รานคาปลีกแบบเชาพื้นที่หรือฝากขาย 

 

           รานคาปลีกประเภทนี้  มักนิยมใชในการบริหารหางสรรพสินคาขนาดใหญ  (Department Store)  โดย

ที่หางสรรพสินคายอมใหเจาของสินคาเขามาเชาสถานที่ในบริเวณหางสรรพสินคาเพื่อเปดดําเนินการจําหนาย

สินคา  โดยผูเขามาเชาจะไดรับคาตอบแทนตามแตจะตกลงกัน  โดยความรับผิดชอบตาง ๆ เปนของเจาสินคา

หรือผูที่มาเชาสถานที่เอง  โดยเจาของสถานที่ไมตองรับผิดชอบ  เชน  บูทขายเคร่ืองสําอางค  บูทขายเส้ือผา

ตาง ๆ เปนตน   

 

            การคาปลีกในลักษณะนี้  เปนการเกื้อกูลผลประโยชนซึ่งกันและกัน  ระหวางเจาของสินคาหรือผูเชา

และเจาของสถานที่  โดยผูใหเชาไมตองเส่ียงตอสินคาเส่ือมสภาพหรือสูญหายและไมจําเปนตองมีความ

เชี่ยวชาญในธุรกิจนั้น ๆ ขณะเดียวกันยังไดประโยชนจากการที่เจาของสินคามีชื่อเสียงมาจัดจําหนายสินคาใน

หางของตน  เปนการดึงดูดลูกคาอีกทางหนึ่ง  สําหรับผูเชาหรือเจาของสินคาก็สามารถไดทําเลในการคา พรอม

กับการสงเสริมการขายก็สามารถจัดสรรหรือไดรับประโยชนจากการสงเสริมการขายของหางไดอีกดวย 

 

1.5 รานปลีกแบบสหกรณรานคา 

 

การดําเนินธุรกิจในรูปแบบสหกรณนั้นจะมีการขายหุนใหแกประชาชนทั่วไป  โดยถือวาผูซื้อหุนเปน

สมาชิกและเปนเจาของรานคานั้นดวย  และจะไดรับผลสวนแบงกําไร  โดยการจัดสรรมาจากเงินปนผล  ซึ่งผล

กําไรที่สมาชิกไดรับมากนอยเพียงใดนั้นข้ึนอยูกับอัตราการซื้อสินคาแตละสมาชิก 

 

1.  รานคาปลีกจําแนกตามลักษณะการใหบริการ  

 

ทางสถาบันวิจัยเพื่อพัฒนาประเทศไทยไดทําการจําแนกการคาปลีกตามลักษณะการใหบริการ

ออกไดเปน  4 รูปแบบ   (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย  , 2542)  ไดแก 
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           2.1   รานคาดั้งเดิม  หรือ   Traditional  trade (TT)  โดยผูซื้อตองบอกความตองการสินคาแก

ผูขายกอน  แลวผูขายจึงจัดหาสินคาที่ตองการให  ไดแก  รานคาปลีกทั่วไป 

           2.2   รานคาและบริการตนเอง  หรือ  Self – Service  Trade  (SST)  เนนใหลูกคาบริการ

ตนเอง  ไดแก  ซูเปอรมารเก็ต  ดิสเคาตสโตร และรานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง 

          2.3   รานคาที่มีแนวคิดการใหบริการเหมือนโรงแรม หรือ  House, Recreation and Catering 

(HORECA)  คือ  ใหบริการของหางสรรพสินคา  ที่มีพนักงานขายบริการตั้งแตการแนะนําสินคาหยิบสินคาและ

ชําระเงิน 

          2.4   การขายที่ไมมีการตั้งรานคา  หรือการขายตรง  (Direct Sales)  ผูขายสินคาจะใหบริการ

ลูกคาถึงบานโดยตรง  โดยอาจผานผูแทนจําหนายของบริษัท ผานบริการทางไปรษณีย โทรทัศน  หรือ

อินเตอรเน็ต  เปนตน  

 

2.  รานคาปลีกจําแนกตามการจัดการธุรกิจหรือกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

 

      การจําแนกรานคาปลีกออกโดยพิจารณาตามการจัดการธุรกิจหรือกลยุทธการดําเนินธุรกิจนั้น  

สามารถแบงออกเปน  2  ประเภท  ไดแก  รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (Traditional  Trade)  และรานคาปลีก

สมัยใหม  (Modern  Retail  Store)  (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย  , 2542)   

 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (Traditional  Trade)   ไดแก  รานคาซึ่งมักมีลักษณะเปนอาคารพาณิชย  

พื้นที่คับแคบ  ไมมีการตกแตงหนาราน หรือการจัดวางสินคาเปนหมวดหมู  สินคาจะวางอยูทั่วไปตามความ

สะดวกในการหยิบฉวยของเจาของราน  การดําเนินธุรกิจอาจเปนกิจการที่ดําเนินโดยเจาของคนเดียว หรือ

รวมกันเปนหางหุนสวนหรือบริษัท แตมีลักษณะธุรกิจครอบครัว  การบริหารเปนแบบงาย ๆ ไมมีหลักเกณฑที่

แนนอน ไมซับซอน  ไมมีการใชเทคโนโลยีในการจัดการดําเนินธุรกิจ  ไมเนนการเจาะกลุมลูกคาอยาง

เฉพาะเจาะจง  การทําการแบงกลุมตลาดไมชัดเจน  รานคาประเภทนี้  ไดแก  รานขายปลีกทั่วไปและรานขาย

ของชําหรือเรียกกันทั่วไปวา  “รานโชวหวย”  โดยกระจายทั่วไปตามชุมชนตาง ๆ ซึ่งสินคาสวนใหญเปนสินคาที่

จําเปนแกการครองชีพ เชน  ขาวสาร  อาหารแหง  สบู  ยาสีฟน  ฯลฯ  หรืออาจมีการจําหนายของสดดวย  เชน  

ผักสด  เนื้อสด  และอาจมีการบริการดานอาหารหรือจําหนายอาหารปรุงสําเร็จ  รานขายของชําถือวาเปนแหลง

ระบายสินคาที่มีความสําคัญตอเศรษฐกิจสวนรวม  เนื่องจากมีความใกลชิดผูบริโภคมากที่สุด 
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            รานคาปลีกอีกประเภทหนึ่ง  ไดแก  รานคาปลีกสมัยใหม  (Modern Retail Store)  ซึ่งมีทั้งที่เปน

รานคาขนาดเล็ก  ขนาดกลางและขนาดใหญ  รูปแบบของรานคามีการออกแบบและจัดวางสินคาเปนหมวดหมู  

เพื่อความสะดวกและเปนระเบียบ  การดําเนินธุรกิจมีทั้งลักษณะเปนธุรกิจครอบครัวและธุรกิจแบบมืออาชีพ  

ระบบการบริการการจัดการมีหลักเกณฑที่แนนอนและซับซอน  ซึ่งมีลักษณะสําคัญของรานคาปลีกสมัยใหม  

คือ  มีการนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาใชในการดําเนินงาน  เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคาและเพื่อการ

บริหารจัดการของราน  รูปแบบรานคามีหลายประเภทมีการเจาะจงกลุมผูบริโภคเปาหมายอยางชัดเจน  โดย

สามารถแบงลักษณะรานคาประเภทนี้ออกไดเปน  7  ประเภท  ไดแก 

 

1.1 ซูเปอรมารเก็ต  (Supermarket)   

 

                   ซูเปอรมารเก็ต  เปนรานคาปลีก ที่มีพื้นที่ไมนอยกวา  2,500 เมตร  โดยจะจาํหนายสินคาอุปโภค 

– บริโภค ที่จําเปนตอการดํารงชีวิตประจําวัน  สินคาสวนใหญที่จําหนาย  ไดแก  อาหารซึ่งมีรอยละ 40 ของ

สินคา  โดยจะใหความสําคญัทีค่วามสดใหม  ความหลากหลายของอาหารและเนนการขายแบบบริการตนเอง  

เพื่อลดคาใชจายและเพิ่มอัตราการหมุนเวียนของสินคา  ทําใหสามารถจําหนายสินคาไดในราคาที่ถูกลง  โดย

ทําเลที่ตั้งมักอยูภายในหางสรรพสินคา  แตในปจจุบันมีแนวโนมที่จะแยกออกมาเปนรานตางหากมากข้ึน  เชน  

ฟูดแลนด  ซันนี่ซูเปอรมารเก็ต  ทอปส  และฟูดไลออน  เปนตน 

 

1.2 หางสรรพสินคา  (Department store)   

 

            หางสรรพสินคา  เปนรานคาปลีกที่มีขนาดใหญ  มีพื้นที่ประมาณ  8,000 – 20,000  ตารางเมตร  มี

สินคาจํานวนมากไวบริการ  โดยแบงสินคาออกเปนหมวดหมูอยางชัดเจน  สินคาที่จําหนายเปนสินคาที่ทันสมัย

ตามความนิยมของผูบริโภค  สินคามีคุณภาพดีและราคาคอนขางสูง  โดยเนนการตกแตงรานคาใหสวยงาม  

สรางบรรยากาศใหลูกคาเพลิดเพลินกับการซื้อสินคา  หางสรรพสินคาเปรียบเหมือนการนําเอารานคาปลีก

หลายประเภทเขามารวมอยูดวยกัน  ประกอบกับมีการนํากลยุทธตาง ๆ เขามาใช  เชน  การสงเสริมการขาย  

การนาํพนกังานขายมาไวคอยบริการและอํานวยความสะดวกในการเลือกซือ้สินคา  เปนตน 

            นอกจากนี้  ในสภาวะการแขงขันที่สูงข้ึน  หางสรรพสินคาไดปรับเปล่ียนรูปแบบการบริการเพื่อความ

สะดวกและเพิ่มความหลากหลายใหกับผูบริโภค  โดยเนนในดานกลยุทธการตลาด  เชน  พัฒนาตราสินคาของ

ตนเอง  ไมวาจะเปนสินคาแฟชั่นหรือสินคาตกแตงบาน  จากเดิมที่มีเพียงสินคาภายในซูเปอรมารเก็ตเทานั้น  

รวมทั้งไดเพิ่มชองทางในการจัดจําหนายใหมากข้ึนดวย  และมีการใหความสําคัญกับการทําการตลาดเฉพาะ
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กลุมที่ชัดเจนข้ึน  (Marketing  Segmentation)  สําหรับการการสงเสริมการขายนั้นไดพยายามเขาถึงลูกคาใน

ชองทางใหม ๆ โดยการจัดทําฐานขอมูลลูกคา  เพื่อใชในการติดตอขาวสารและเสนอขายสินคาอีกดวย  รานคา

ประเภทนี ้ ไดแก  เซน็ทรัล  เดอะมอลล  โรบนิสัน  เปนตน  

 

1.3  รานคาเฉพาะอยาง (Specialty  Store)   

 

                    เปนรานคาปลีกที่จําหนายสินคาจํานวนจํากัดไมกี่ประเภท  อาจจะจําหนายเฉพาะสินคาที่มี

ลักษณะพิเศษจริง ๆ หรือสินคาเพียงไมกี่ชนิด  จึงสามารถจัดหาสินคาแบบแปลก ๆ มาจําหนายหรืออาจเปน

รานคาที่จําหนายสินคานําสมัย  สินคาตามแบบนิยม  เชน  มารคแอนดสเปนเซอร  วัตสัน  บูทส  เปนตน 

 

1.4  รานสะดวกซื้อ  (Convenienec store)   

 

             เปนรานคาที่สนองความตองการของผูบริโภคที่ตองการความสะดวกในการซื้อสินคา  โดยมีพื้นที่

บริการประมาณ  40 – 100  ตารางเมตร  เนนการอํานวยความสะดวก  ตั้งแตทําเลที่ตั้ง  เวลาในการบริการ

และสินคาที่วางจําหนาย 

           ลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาที่พักอาศัยหรือทํางานอยูในละแวกใกลเคียง  และมีพฤติกรรมการซื้อเม่ือ

จําเปน  รานคาสะดวกซื้อจะมีสินคาที่จําหนายไมหลากหลายนัก  แตเนนกลยุทธทางดานการขยายสาขาเพื่อ

ครอบคุลมพื้นที่ใหมากที่สุด  และมีการหลีกเล่ียงกลยุทธดานการลดราคา  ราคาสินคาสวนใหญจึงสูงกวาราคา

ในซูเปอรมารเก็ต  โดยทําเลที่ตั้งมักอยูในเขตชุมชนตาง ๆ เวลาการใหบริการครอบคลุม  24  ชั่วโมง  หรือเปด

บริการเปนระยะเวลานาน  เชน  เซเวนอีเลฟเวน  (7 – Eleven) แฟมิล่ีมารท  (Family Mart)  เปนตน 

 

              ปจจุบันรานสะดวกซื้อไดมีการขยายสาขาในสถานีบริการน้ํามันมากข้ึน  เพื่อสนองตอรูปแบบ

การดําเนินชีวิตที่เรงรีบ  และสภาวะการจราจรที่ติดขัด  โดยเปนการลงทุนระหวางผูคาน้ํามันและ 

ผูประกอบการคาปลีกธุรกิจนี้  เชน  เอเอ็มพีเอ็ม  (AM/PM)  รวมทุนกับ  ปตท.  7-Eleven รวมทุนกับ พีที  เปน

ตน  นอกจากนี้  ผูคาน้ํามันเองไดมีการพัฒนารานสะดวกซื้อข้ึนมาเองภายในสถานีบริการน้ํามัน  เชน  Star  

Mart ของ  คาลเทก็ซ  และ Lemon Green  ของบางจาก  เปนตน 

 

1.5  แคททิกอร่ีคิดเลอร  (Category  Killer)   
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             เปนรานคาที่จําหนายสินคาประเภทใดประเภทหนึ่ง  โดยมีลักษณะพิเศษ  คือ  มีการกําหนดชวงราคา

สินคาที่แนนอนและมีสินคาครบในประเภทนั้น ๆ การทําเชนนี้ทําใหมีแรงจูงใจในการซื้อขายโดยนําสินคาที่มี

คุณภาพและลักษณะการใชงานใกลเคียงกันมาวางไวดวยกัน  ทําใหอัตราการหมุนเวียนของสินคาคงที่  เปน

การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารราน  เชน  พาวเวอรบายที่เนนสินคาเคร่ืองใชไฟฟาและอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส  ซูเปอรสปอรตที่เนนสินคาเคร่ืองกีฬา  โฮมเวิรคและโฮมโปรที่เนนสินคาตกแตงบานและ

เฟอรนิเจอรตาง ๆ เปนตน 

 

1.6  รานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash and Carry) 

 

                  เปนรานคาที่มีการจําหนายสินคาที่มีความหลากหลายของประเภทของสินคามากถึงประมาณ  

20,000  ถึง  30,000 รายการ  โดยเนนสินคาอุปโภคที่จําเปนตอการบริโภคประจําวัน  มียอดการจําหนายหรือ

การหมุนเวียนคอนขางสูง  และจะบรรจุในหีบหอพลาสติก  (Shrink  Wrap)  หรือกลอง  ซึ่งในหีบหอหรือกลอง

เหลานั้นอาจมีสินคาบรรจุอยูเปนโหล 

 

                  กลุมลูกคาเปาหมายของรานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง  จะถูกกําหนดไวอยางชัดเจนโดยผูที่

สามารถเขามาซื้อสินคาตองเปนสมาชิกเทานั้น  และสามารถแจกแจงออกไดเปน  2  กลุม  ไดแก  กลุมรานคา

หรือกลุมรานขายของชําทั่วไป  กลุมที่สอง  คือ  หนวยงานหรือหางราน  บริษัทตาง ๆ และกลุมธุรกิจใหบริการ

ตาง ๆ เชน  โรงแรม  ภัตตาคาร 

 

 

ราคาสินคาที่จําหนายโดยเฉล่ียในรานคาประเภทนี้  จะมีราคาถูกกวาสินคาที่จําหนายใน

หางสรรพสินคา  รานคาปลีกและรานคาสงทั่วไป  เนื่องจากปริมาณการซื้อที่มากกวา  รวมถึงระบบการจัดการ

ที่มีประสิทธิภาพ  และการประสานงานรวมกับผูผลิตสินคาเพื่อลดคาใชจาย  นอกจากนี้เพื่อลดตนทุนการ

ดําเนินงานลง ลูกคาตองบริการตนเองตั้งแตการเลือกซื้อสินคาจนถึงการขนสินคากลับเอง  ลักษณะของราน

แบบเงนิสดและบริการตนเองในประเทศไทย  ไดแก  แม็คโคร  เปนตน   

 

              แตเนื่องจากปจจุบันโครงสรางของการคาปลีกเร่ิมมีความซ้ําซอน  (Overlapping)  ทําให

รูปแบบรานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง  (Cash and Carry)  ของ แม็คโครที่แตเดิมนั้นใหบริการในรูปคา

สงแกสมาชิกผูประกอบการขนาดเล็กและกลาง  เพื่อการนําไปจําหนายตอเทานั้นไดมีการเปล่ียนแปลงโดยได

DPU



ขยายกลุมลูกคาไปสูผูบริโภคทั่วไปแบบไมมีขอจํากัดดานสมาชิก  จึงถือไดวา แม็คโครนั้นเปนคูแขงทางตรง

ของรานดิสเคานสโตรเลยทีเดียว  (สยามธุรกจิ. 29  กันยายน  2543, หนา 1) 

 

1.7   ดิสเคานตสโตร  (Discount Store)   

      

              ดิสเคาตสโตร  เปนรานคาที่นําเอาหลักการของซูเปอรมารเก็ตมาประยุกตใช  คือ  ไมมีพนักงานขาย

มาใหบริการแกลูกคา  เปนรานคาปลีกอีกประเภทหนึ่งที่ขายสินคาราคาถูก  สินคาที่จําหนายเปนสินคาอุปโภค 

– บริโภคทั่ว ๆ ไป  มีกลุมเปาหมายเปนผูบริโภคระดับกลางถึงระดับลาง  โดยเนนการบริการตนเองและขาย

สินคาจํานวนมากในราคาถูกและมีคุณภาพพอประมาณ  รานคาปลีกในลักษณะนี้สวนหนึ่งเปนผลมาจากการ

ปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาพเศรษฐกิจ  โดยการใหบริการสินคาอยางครบครันในสถานที่เดียวกัน  (One 

– stop- Shopping)  ในราคาที่ต่ําที่สุดและบริการที่จอดรถฟรี 

 

             ในปจจุบันการเจริญเติบโตของดินเคานตสโตรมีลักษณะที่สวนกระแสเศรษฐกิจที่กําลังซบเซา  

ผูบริโภคเขามาใชบริการมากเนื่องจากราคาถูก  ในขณะที่ผูประกอบการขยายสาขาใหกระจายไปตามพื้นที่ตาง 

ๆ ทั้งในกรุงเทพมหานครและภูมิภาค  เพื่อครอบคลุมลูกคาเปาหมายใหมากที่สุด จึงทําใหรานคาประเภทนี้เขา

มามีบทบาทกับชีวิตประจําวันมากข้ึน 

 

        ขอไดเปรียบสําคัญทางธุรกิจของรานคาปลีกแบบดิสเคานตสโตร  คือ  ราคาจําหนายสินคาที่มีราคา

ต่ํากวารานคาปลีกแบบอ่ืน  โดยงานวิจัยของ  Brennan  และ  Lundsten (2000)  ในการศกึษาผลกระทบของ

รานคาปลีกแบบดิสเคานตสโตรที่มีผลตอรานคาเฉพาะอยางในสหรัฐอเมริกา พบวา ผูบริโภคใหความสนใจใน

การซื้อสินคาที่รานคาปลีกแบบดิสเคานตสโตรมากข้ึนและมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อจากรานคาปลีก

เฉพาะอยาง  (Specialty  Store)  เนื่องดวยราคาที่ต่ํากวา  และความหลากหลายของสินคาเปนหลัก  ซึ่งเปน

จุดแข็งที่เหนือกวารานคาปลีกเฉพาะอยาง  (Specialty Store)   โดยสามารถสรุปสาเหตทุีด่สิเคานตสโตร

สามารถขายไดในราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบรานคาปลีกประเภทอ่ืนนั้น  เนื่องจาก   

 

1.  สินคาที่วางจําหนายแตกตางกัน 
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                        ดิสเคานตสโตรจะไมเนนการขายสินคาที่มียี่หอ  หรือสินคาที่มีราคาแพง  แตจะเปนสินคาที่

จําเปนตอชีวิตประจําวัน  ในลักษณะ  Everyday – Everybody  ทําใหไมตองเจาะจงระดับลูกคา ฐานลูกคาจึง

กวางเม่ือเทียบกับหางสรรพสินคา 

 

2.  เงินลงทุนไมมาก 

 

                      ดิสเคานตสโตรไมเนนการตกแตงทั้งภายในและภายนอก  ทําใหไมตองส้ินเปลืองคาใชจายใน

การตกแตง  และการดูแลรักษา  จึงสามารถจําหนายสินคาไดในราคาต่ํา 

 

3.  คาใชจายในการดําเนินงานต่ํา   

 

นอกจากที่ใหลูกคาบริการตนเองแลว  ดิสเคานตสโตรยังเปรียบเสมือนคลังสินคาขนาดใหญสามาร

เก็บรักษาสินคาไดจํานวนมาก  ทําใหประหยัดคาใชจายในการขนสงสินคาเขาราน  ขณะเดียวกันยังสามารถ

ปองกันการขาดตลาดของสินคาไดอีกทางหนึ่งดวย 

 

 ดิสเคานตสโตรนั้นยังสามารถแบงออกไดเปน  2  ลักษณะ  ไดแก  ซูเปอรเซ็นเตอร  (Supercenter)  

และไฮเปอรมารเกต็  (Hyper market)  (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย  , 2542)  โดยมีรายละเอียด  

ดังนี ้

1.  ซูเปอรเซ็นเตอร  (Supercenter)   

 

                  เปนรานคาปลีกตามแนวคิดการคาของสหรัฐอเมริกา  เนนจําหนายสินคาประเภทเส้ือผา  

เคร่ืองนุงหมเปนหลัก  รวมทั้งเคร่ืองใชตาง ๆ และนําอาหารมาจําหนายเพิ่มเติมเปนสินคาเสริม  โดยมีขนาด

ใหญกวาซูเปอรมารเก็ตมา  คือ  มีพื้นที่ประมาณ  12,000 – 20,000  ตารางเมตร  รานคาปลีกประเภทนี้ได

นําเอาความสะดวกที่จอดรถมาประยุกตกับการขายสินคาที่จําเปนตอการดํารงชีวิต  สินคาที่วางจําหนายใน

รานแบงเปนสินคาในซูเปอรเซ็นเตอร  รอยละ  80  และสินคาทั่วไป รอยละ  20  และยังมีบริการอ่ืน ๆ อีก  เชน  

บริการซักแหง ขายยา  หรือ ศูนยอาหารไวคอยบริการอีกดวย  ตัวอยางเชน  บิ๊กซี  เทสโกโลตัส  เปนตน 
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                       โดยงานวิจัยของ  Morganosky  (1997)  ในการศึกษารูปแบบรานคัาที่ขายสินคาอุปโภค 

(Grocery Retailing)  พบวา  รูปแบบของดิสเคานตสโตร  ในลักษณะซูเปอรเซ็นเตอร  (Supercenter)  

สามารถดึงดูดผูบริโภคจากรานคาในรูปแบบอ่ืน ๆ ได โดยเฉพาะอยางยิ่งรูปแบบซูเปอรมารเก็ต  

(Supermarket)  ไดรับผลกระทบที่ชัดเจนที่สุด 

 

2.  ไฮเปอรมารเก็ต  (Hypermarket)   

 

            เปนรานคาปลีกขนาดใหญ  จําหนายสินคาเชนเดียวกับซูเปอรสโตร  แตที่แตกตาง คือ  เนน

จําหนายสินคาประเภทอาหารเปนหลัก  มีอาหารใหเลือกมากมายเปนพิเศษและจําหนายสินคาประเภทเส้ือผา

เสริมเล็กนอย  การบริหารงานซับซอนกวารานคาทั่วไปเพราะตองมีตนทุนต่ําและมีการจัดการที่ใชคาใชจาย

นอย  เชน  คารฟูร  เปนตน   

 

                 ดังนั้น  จากที่ไดกลาวมาขางตนทําใหทราบถึงการจําแนกรูปแบบประเภทของรานคาปลีกโดย

เกณฑที่หลากหลายขางตน จะเห็นไดวารานคาปลีกบางประเภทนั้นไดมีการซ้ําซอน  (Overlapping)  กันเม่ือใช

เกณฑที่แตกตางกันไป  ดังนั้น  ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้จะเลือกใชเกณฑการจําแนกรูปแบบรานคาปลีกโดย

พิจารณาตามการจัดการธุรกิจหรือกลยุทธการดําเนินธุรกิจ โดยมุงศึกษาในรานคาปลีกสมัยใหม  (Modern 

Retail Store)  ประเภทซูเปอรเซ็นเตอร  (Supercenter)   

 

 

5.   ทฤษฎีการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ 

 

         การส่ือสารมีความสําคัญ และเปนพื้นฐานของการมีปฏิกิริยาของมนุษย  วัตถุประสงคที่สําคัญประการ

หนึ่งของการส่ือสาร คือ การกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงผลบางประการในตัวผูรับสาร โดยมีผูใหนิยาม ดังนี ้

 

           แอนเดอรเซน  (Andersen,1971) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)  ใหนิยามการส่ือสารเพื่อโนม

นาวใจวา เปนกระบวนการส่ือสารที่ผูสงสารพยายามจะหาปฏิกิริยาตอบสนองที่เจาะจงที่เปนไปตามที่ผูสงสาร

ตองการจากผูรับสาร 
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              เชเดล   (Scheidel,1967) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)    กวาววาการส่ือสารเพือ่

โนมนาวใจเปนกิจกรรมที่รวมกันของผูพูดและผูฟง และเปนกิจกรรมที่ผูพูดพยายามอยางแนวแนที่จะมีอิทธิพล

เหนือพฤติกรรมของผูฟงทั้งทางวัจนภาษาและอวัจนภาษา 

 

            เบรมเบค  และโฮเวลล  (Brembeck & Howell,1952) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)

 

  กลาวถงึ

การโนมนาวใจไววา “เปนความพยายามอันแนวแนที่จะเปล่ียนแปลงความคิด การกระทําโดยการควบคุม

แรงผลักดันของมนุษยไปสูเปาหมายที่กําหนดไวลวงหนา”  หรือ  “ ความพยายามที่จะสรางอิทธิพลเหนือผูอ่ืน 

(Influence Attempt)” 

           เบตตงิเฮาส  และ โคด ี (Bettinghaus & Cody,1986) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)

 

   การ

ส่ือสารเพื่อโนมนาวใจเปนความพยายามของบุคคลหนึ่งที่จะเปล่ียนทัศนคติความเชื่อและพฤติกรรมของคนอ่ืน

หรือกลุมอ่ืนโดยการถายทอดสารบางอยางออกไป 

 

           การส่ือสารเพื่อโนมนาวใจจึงหมายถึงการส่ือสารเพื่อจูงใจ ชี้แนะ  ชักชวนใหบุคคลทําตามในเร่ืองใด

เร่ืองหนึ่ง  การศึกษาเร่ืองการโนมนาวใจมีวัตถุประสงคเพื่อเปนแนวทางในการที่จะพยายามทําความเขาใจและ

ผลักดันพฤติกรรมของผูอ่ืนใหปฏิบัติตามที่ผูสงสารตองการโดยอาศัยกระบวนการส่ือสารที่มีประสิทธิผลเปน

เคร่ืองมือในการโนมนาวใจโดยมุงไปที่เปาหมาย  คือ  ผูรับสาร สถานการณขาวสารและชองทางในการรับสาร 

 

           จึงสรุปไดวา  “การส่ือสารเพื่อโนมนาวใจ”  คือ  กระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจขององคกรที่พยายามจะมี

อิทธิพลตอความคิด ทัศนคติ คานิยม และการกระทําของลูกคา ผานทางการใหขอมูลขาวสาร โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร   

 

            สําหรับการที่จะสรางการโนมนาวใจใหเกิดข้ึนนั้น  จะตองอาศัยความรูเกี่ยวกับสาเหตุของการตัดสินใจ  

(ทําไมลูกคาจึงซื้อ)  กับความรูเกี่ยวกับตัวลูกคา และการกระทําที่ตองการใหเกิด คือ การซื้อสินคาและเกิด

ความจงรักภักดี  

            ทั้งนี้ผลของการโนมนาวใจนั้น  เราสามารถจะมองไดจากสภาพของบุคคลเดิมที่ไดเปล่ียนทัศนคติ 

สามารถจะสังเกตเหน็ไดจากการเปล่ียนแปลงการรับรู  ความรูสกึและพฤตกิรรม โรเซนเบอรกและโฮฟแลนด 

(Rosenberg and Hovland,1960) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)    กลาววา  ผลของการโนมนาวใจ
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จะรวมทัศนคติและความเชื่อไวเม่ือมีการตอบสนอง  การเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึนในตัวผูรับสารจะเกิดการ

เปล่ียนแปลงในดานความรูและสํานึก  การเปล่ียนแปลงดานอารมณและความรูสึก การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

 

           1.   การเปล่ียนแปลงในดานความรูสึกและจิตสํานึก (Concept, Awareness)  หรือการเปล่ียนแปลง

ความคิดรวบยอด ความเชื่อที่เรามีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง คุณคาที่เราใหตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือความเชื่ออยางใดอยาง

หนึ่งและโลกทัศนรอบตัวเรา ปกติการเปล่ียนแปลงในการรับรูและสํานึกแสดงออกใหเห็นไดทางวาจาซึ่งผูรับ

สารแสดงออกมาหลังจากที่ไดรับฟงสารโนมนาวใจไปแลว แตอยางไรก็ดี การเปล่ียนแปลงในการรับรู  ความคิด

รวบยอดหรือโลกทัศนอาจจะไมเกิดข้ึนในทันทีจะเกิดเพราะไปไดขอมูลเพิ่มข้ึนจากการพูดคุยหลังจากนั้น 0

 

 เรา

อาจสังเกตไดวา  ผูสงสารที่โนมนาวใจอาจจะไมสามารถทําใหผูรับสารถึงข้ันลงมือปฏิบัติได  แตอาจทําใหผูรับ

สารเปล่ียนแปลงในดานความรูและจิตสํานึก ความคิดรวบยอดหรือการรับรูได และการเปล่ียนแปลงเชนนี้ก็เปน

พื้นฐานในการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในภายภาคหนาเม่ือไดรับสารโนมนาวใจตอ ๆ ไป 

2.   การเปล่ียนแปลงอารมณความรูสึก  (Affection)   เปนการเปล่ียนแปลงที่แสดงออกไดโดยการ

หัวเราะ รองไห ขนหัวลุก ฯลฯ ซึ่งสังเกตและวัดการโตตอบจากวาจาหรืออากัปกิริรยาของผูรับสารดวยตนเอง 

3.   การเปล่ียนแปลงดานพฤติกรรม  (Behavior)  เปนการเปล่ียนแปลงการกระทาํทีส่ารมารถเหน็

ได  การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมนี้เปนไปไดคอนขางยาก ในการสังเกตการเปล่ียนแปลงดานพฤติกรรม จะ

สังเกตไดจากวาจาและการกระทําของผูรับสาร 

 

   อยางไรก็ตามไมวาการเปล่ียนแปลงนั้นจะเนื่องมาจากการเปล่ียนแปลงความคิดเห็นการรับรูอิทธิพล

เหนือความชอบหรือการเปล่ียนแปลงการกระทําก็ดี ทั้งหมดนี้ไมสามารถจะแยกออกจากกันไดอยางชัดเจนนัก 

คือ ในบางคร้ังคนเราก็อาจเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเนื่องมาจากหลายสาเหตุ แตส่ิงที่แนนอนก็คือ การ

เปล่ียนแปลงทั้งหลายนั้นมีจุดเร่ิมมาจากการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูรับสารในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง และความ

ยากงายของเร่ืองที่ตองการส่ือสารก็มีผลตอการเปล่ียนแปลงเชนกัน นอกจากนี้ในบางคร้ังการเปล่ียนแปลงก็

อาจไมเกิดข้ึนในทันทีทันใด  ตองอาศัยระยะเวลาในการเปล่ียนแปลง ดังนั้น จึงเปนหนาที่ของผูส่ือสารที่จะตอง

วางแผนการโนมนาวใจอยางรอบคอบเพื่อใหไดผลตามที่ตองการ 

 

ทั้งนี้ อรวรรณ  ปลันธนโอวาท  (2537) (อางถึง  วินัย ปล่ังพินิจกิจการ, 2543)     ไดกลาวเกี่ยวกับ

การส่ือสารเพื่อโนมนาวใจไววา การส่ือสารที่จะมีประสิทธิภาพกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงถึงข้ึนพฤติกรรมนั้น  ผู
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สงสารจะตองมีความเขาใจเงื่อนไขทั้งในสวนของบุคคลและส่ิงแวดลอมของผูรับสารได  ผูสงสารควรคํานึงถึง

องคประกอบข้ันพื้นฐานในการโนมนาวใจ ซึ่งมีดังนี ้

 

1. องคประกอบภายในผูรับสาร 

 

            ไดแก  การวิเคราะหกลุมผูรับสารเปาหมายวากลุมเปาหมาย คือใคร การที่ผูรับสารคนหนึ่ง ๆ 

จะสามารถถกูโนมนาวใจไดนัน้อาจพจิารณาไดจาก  

 

             2.   ความรู ทัศนคติและพฤติกรรมของผูรับสารที่เกี่ยวของกับประเด็นที่จะทําการส่ือสารเปน

อยางไร 

            1.   ลักษณะทางประชากร  ไดแก  เพศ  อายุ  เชื้อชาติ  การศึกษา  อาชีพ  เนื่องจากมีผลตอ

ประสบการณในการเรียนรู  การมีปฏิสัมพันธทางสังคมแตกตางกัน 

               3.   พฤติกรรมบางอยางที่ผูรับสารมีอยูนั้น  ไดรับอิทธิพลมาจากใคร 

 

               ดังนั้น  ผูรับสารของการส่ือสารจึงควรกําหนดไว  2  กลุม  คือ  ผูรับสารไดแก  บุคคลที่ผูสงสาร

ตองการใหมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  และผูรับสารเอง  ไดแก   บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมของบุคคลที่เปนกลุมเปาหมายหลัก 

 

2. องคประกอบภายนอกของผูรบัสาร สามารถแยกออกไดดังนี ้

 

            1.   ความแตกตางภายในผูสงสาร  ไดแก  ความนาเชื่อถือของผูสงสาร อํานาจและบทบาททางสังคม  

สัมพันธภาพกับผูรับสาร  และลักษณะทางประชากรอ่ืน ๆ เชน อายุ เพศ อาชีพ 

          2.   การวิเคราะหสถานการณ ไดแก  การคนหาและทําความเขาใจสภาพสังคมที่เปนอยูทั้งทางสภาพ

ทางประวัติศาสตรภูมิศาสตรและวัฒนธรรมของกลุมคนที่จะทําการส่ือสาร 

           3.   ความแตกตางของส่ือ ความนาโนมนาวใจของสารจะแตกตางกันเม่ือเปนการส่ือสารระหวาง

บุคคล เปรียบเทียบกับการส่ือสารผานส่ือ  เชน  วิทยุ  โทรทัศน  เปนตน 

 

            กลาวสรุปไดวา  การโนมนาวใจเปนเหตุใหเกิดการเปล่ียนแปลงการรับรู อารมณ ความรูสึก 

และพฤติกรรม  ซึ่งเหลานี้เปนเร่ืองที่จะตองศึกษาองคประกอบตาง ๆ ของผูสงสารและผูรับสาร ความสัมพันธ
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ของขอความที่ตองการส่ือสารหรือสาร  ความรูและความคิดตลอดจนพฤติกรรมที่เปล่ียนไปอยางชัดแจง  ซึ่งก็

เปนหนาที่ที่สําคัญขององคกรที่ตองโนมนาวใจลูกคาใหยอมรับและอนุมัติงานโฆษณา 

 

 

              ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําแนวคิดการส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจและจูงใจมาใชเปนแนวทางในการ

วิเคราะหรูปแบบกลยุทธดานตาง ๆ การใชส่ือของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต งานวิจัยในคร้ังนี้ไดนํา

แนวคิดมาใชเพื่อแสดงใหเห็นวา  การที่ลูกคาจะตองจายเงินเปนจํานวนมากในการตัดสินใจซื้อสินคา ลูกคา

ตองใชความรอบคอบในการตัดสินใจหรือเปรียบเทียบราคากับคูแขง  จึงเปนหนาที่ของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร ที่จะใชเหตุผลสนับสนุนในการโนมนาวใจในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ซึ่งการส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจ

กอใหเกิดการเปล่ียนแปลงทัศนคติ และความเชื่อ  

 

 

 

6. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

           ชนะบุญ  พึ่งคุณพระ  ไดทําการวิจัยเร่ือง  “กลยุทธการใชส่ือสารมวลเพื่อสงเสริมการขายของบริษัท

เทปเพลไทยอิสระ”  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดของบริษัทเทปเพลงไทยอิสระและกล

ยุทธการใชส่ือสารมวลชนเพื่อสงเสริมการขายของเทปเพลงไทยอิสระ 

             จากผลการวิจัยพบวา  การใชส่ือสารมวลชนเพื่อสงเสริมการขายนั้นเปนการเลือกใชส่ือ ซึ่งส่ือส่ิงพิมพ

ถือไดวาเปนส่ือที่บริษัทเทปเพลงไทยอิสระใชมากที่สุด  รองลงมาไดแก ส่ือวิทยุ และส่ือโทรทัศน ตามลําดับ

นอกจากนี้ยังไดมีการใชกิจกรรมพิเศษอ่ืน ๆ เพื่อเปนสวนชวยในการสงเสริมการขายดวย   

 

          นิติพัฒน   สุทธิชนโสภากุล  ไดทําการวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมกลุมผูบริโภคสตรีที่มีตอการรับรูส่ือ

โฆษณาในการตัดสินใจซื้อสินคา ดิสเคาตนสโตร กรณีศึกษา  :  เทสโก โลตสั ”  โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อ

ศึกษาถึงพฤติกรรมการเปดรับส่ือโฆษณา 

           จากผลการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัท 

มีรายได 30,000-40,000  บาทตอเดือน ในดานพฤติกรรมการเปดรับส่ือโฆษณาพบวา กลุมตัวอยางใหความ

สนใจรับขาวสารโฆษณาจากทางโทรทัศนมากที่สุด เปนการสรางขาวสารโฆษณาเพื่อการจูงใจ อิทธิพลที่มีตอ

การสรางขาวสารโฆษณา คอื การลด แลก แจก แถม เปนหลัก    
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            นริสา  ทรงไตรย   ไดทําการวิจัยเร่ือง  “  บทบาทของส่ือที่มีผลตอผูนําชุมชนในการริเร่ิมการ

พัฒนาภายใตโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  ตําบลหัวเวียง  อําเภอเสนา  จังหวัดพระนครศรีอยุธยา “ 

โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษา  การเปดรับส่ือกับบทบาทของผูนําชุมชน   

                จากผลการวิจัยพบวา  ปจจัยที่มีความสัมพันธกับบทบาทของผูนําชุมชนตอการพัฒนา

โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  ไดแก  วิทยุกระจายเสียง  และหนังสือพิมพ 

 

            เบญจวรรณ  ภัสรางกูร  ไดทําการวิจัยเร่ือง  “  ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาท

ของส่ือและปจจัยที่เกี่ยวของกับการรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ : กรณีศึกษา  แฟบกับโกเต็กซ “ โดยมี

วัตถุประสงคหลัก  เพื่อศึกษาถึงส่ือและปจจัยที่มีความเกี่ยวของกับการรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ  

 

               จากผลการวิจัยพบวา  ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งอาศัยอยูในพื้นที่ทั่วทั้ง

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต  18 ปข้ึนไปมีจํานวนทั้งส้ิน  1,836,443  คน  สําหรับปจจัยส่ือที่เกี่ยวของกับ

การรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ  คือ  ส่ือโฆษณาที่มีบทบาทมากที่สุดเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ

ใชสินคาชื่อสามัญมากกวาปจจัยอ่ืน ๆ  

           

              พตัราภรณ  หงษทอง  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง  “ กลยทุธการใชสือ่และกจิกรรมรณรงค

ของบอดี้ ช็อป เพื่อนําเสนอเนื้อหาส่ิงหาส่ิงแวดลอม “  โดยมีวัตถุประสงคหลัก   1.  เพื่อศึกษาลักษณะการ

เลือกใชส่ือและกิจกรรมรณรงคเพื่อส่ิงแวดลอม ของ บอดี้ ช็อป   2.  เพื่อวิเคราะหถึงปจจัยที่เปนตัวกําหนดการ

ตัดสินใจเลือกใชส่ือ 

                   ผลจากการวิจยัพบวา  ลักษณะการใชสือ่ในการเผยแพรขาวสารและกจิกรรมรณรงคดาน

ส่ิงแวดลอม มีการเลือกใชส่ือทุกประเภท  ทั้งที่เปนส่ือรุกและส่ือรับ โดยใหความสําคัญกับส่ือเฉพาะกิจมากกวา

ส่ืออ่ืน ๆ  และปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกใชส่ือนั้น พบวา มีอยู 2 ปจจัย คือ  ปจจัยภายใน  ไดแก 

นโยบายจากบริษัทแม นโยบายสงเสริมการขาย และปจจัยภายนอก ไดแก  สถานการณทางการตลาด การ

แขงขันกับองคกรอ่ืน  

 

             สนุยี  โรจนโอฬารรัตน  ไดทําการวิจัยเร่ือง   “บทบาทของส่ือและปจจัยที่มีผลตอการยอมรับ

การดื่มไวนของผูบริหารในองคกรธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร“ โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษา  การเปดรับ

ส่ือและบทบาทของส่ือกับการยอมรับ  
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          ผลการวิจัยพบวา  การเปดรับส่ือมวลชนจากส่ือนิตยสาร มีความสัมพันธกับการยอมรับการดื่มไวน 

และการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเร่ืองไวนจากส่ือโทรทัศน มีความสัมพันธเชิงลบกับการยอมรับการดื่มไวน และ

สุดทายการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเร่ืองไวนจาก เพื่อน พนักงานขาย และสามี /ภรรยา มีความสัมพันธกับการ

ยอมรับการดื่มไวน 

 

                  วินัย  ปลั่งพินิจกิจการ  ไดทําการวิจัยเร่ือง  “กลยุทธการใชส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ (P.O.P) เพื่อจูง

ใจของบริษัท จัดจําหนายเพลง กรณีศึกษา บริษัทแท็กซี่ ดิสทรีบิวชั่น จํากัด”  โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษา  

กลยุทธการใชส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ  (P.O.P) เพื่อจูงใจ  ของบริษัทแท็กซี่ ดิสทรีบิวชั่น จํากัด    

             

 ผลจากการวิจัยพบวา  ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ   (P.O.P)  แตละประเภทแตกตางกัน การดึงดูดใหลูกคา

เขารานหรือชมสินคามากนอยข้ึนอยูกับประเภทของส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ (P.O.P)  ของแตละชนิด ซึ่งโฆษณา 

ณ จุดซื้อ มีผลทําใหเกิดการซื้อสินคา  ลักษณะของส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ (P.O.P)  ที่ดึงดูดใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซื้อจะมีลักษณะแตกตางกันไปข้ึนอยูกับประเภทนั้น ๆ  

 

 ศิวรรยา   กุมาลยวิสัย  ไดทําการวิจัยเร่ือง  “  การใชส่ือเพื่อการตลาดของบริษัทรถยนตในประเทศ

ไทย “  โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษา  เปรียบเทียบรูปแบบและเนื้อหาในการใชส่ือเพื่อการตลาดของบริษัท

รถยนตในประเทศไทย  5 บริษทั  คอื  โตโยตา  ฮอนดา  ฮนุได  ไครสเลอรและวอลโว  

            จากผลการวิจัยพบวา  บริษัทรถยนตแตละแหงมีรูปแบบการใชส่ือแตกตางกันโดย โตโยตาใช

งบประมาณกับส่ือตาง ๆ มากที่สุดเปนอันดับหนึ่งและใหความสําคัญกับส่ือโทรทัศนมากที่สุด  ฮอนดา ฮุนได 

ไครสเลอร และวอลโว  ใชงบประมาณกับส่ือส่ิงพิมพมากที่สุด  สวนวอลโวและไครสเลอรมีความแตกตางของ

สัดสวนการใชงบประมาณกับส่ือส่ิงพิมพและส่ือโทรทัศนไมมากนัก สําหรับส่ือวิทยุไดรับความสําคัญนอยที่สุด

จากทุกบริษัท นอกจากนี้ แตละบริษัทยังมีการใชส่ือเฉพาะกิจ เชน ปายโฆษณา แผนพับ เปนส่ือเพื่อเสริมแตก็

มีสัดสวนไมมากนัก 
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บทท่ี  3   

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

          การวิจัยเร่ือง  “กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร”  เปนการวิจัยเชิง

คุณภาพ โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อ 

 

      1.เพื่อศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

                 2. เพื่อศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

           เพื่อนําผลการวิจัยคร้ังนี้ไปกําหนดเปนแนวทางการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

มาประยุกตใชอยางเหมาะสมและเกิดการพัฒนาปรับปรุงในเร่ืองการใชส่ือตอไป 

 

          การวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ใช

หลักการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  เพื่อวิเคราะหกลยุทธ0การใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของ

หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึ่งจะสามารถไดขอมูลที่เปนขอเท็จจริงและไดขอมูลที่สะทอนใหเกิดความรู ความ

เขาใจ ในการแขงขันธุรกิจทางดานคาปลีกสมัยใหม เนื่องจากสถานการณปจจุบันในวงการคาปลีกอยางหาง 

บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการแขงขันทางดานการตลาดมีโอกาสเติบโต ตอไปมากข้ึนเร่ือย ๆ การใชส่ือของธุรกิจ

ประเภทนี้ตองมีการปรับเปล่ียน มีการพัฒนาหรือมีการหมุนเวียน โดยมีเงื่อนไข ปจจัยอะไรบางในการเลือกใช

ส่ือ โดยการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งจากการสัมภาษณของบุคคลที่เกี่ยวของและจากเอกสา 0

 

ผูวิจัยจะไดเชื่อมโยง

ขอมูลจากแหลงตาง ๆ ประกอบกับการใชหลักแนวคิดและทฤษฎีเพื่อประกอบในการวิเคราะห เพื่ออธิบายถึง

กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  รวมทั้งปจจัยที่เปนกําหนดการใชส่ือเพื่อ

สงเสริมการตลาดของบริษัท ดังกลาว โดย  จะกลาวถึงวิธีการดําเนินการวิจัยอยางเปนข้ันตอน ดังนี้   

 

1. แหลงขอมูลท่ีใชในการศึกษา 

 

 แหลงขอมูล แบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี ้
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1.1 แหลงขอมูลปฐมภูม ิ เปนการกําหนดกลุมเปาหมายในการสัมภาษณ โดยผูวิจัยเลือกที่จะทําการ

สัมภาษณ แบงออกเปน 3 สวน ไดแก  

 

         1. การสัมภาษณเชิงลึก  (In – Depth Interview) แบบมีโครงสราง เพื่อทราบถึงกลยุทธการใชส่ือ 

และปจจัยที่เปนตัวกําหนดการใชส่ือนั้น  สําหรับกลุมตัวอยางในสวนนี้  ผูวิจัยเลือกวิธีแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling)  คือ  เลือกศึกษาบุคลากร  ในองคกรของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนบุคลากรที่

ทํางานในแผนกส่ือโฆษณา เพื่อสงเสริมการตลาด จํานวน 2 ทาน  และองคกรภายนอกบริษัทผลิตส่ือโฆษณา

ใหกับหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํานวน 1 ทาน  เปนบุคลากรที่ทํางานในแผนก ส่ือโฆษณา เพื่อสงเสริม

การตลาดซึ่งมีหนาที่และความรับผิดชอบโดยตรงในการจัดทําส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด ซึ่งไดแก 

 

 

           ระดบัผูบริหาร / ผูจัดการฝายการตลาด ของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร / ผูบริหารส่ือโฆษณาของหาง 

บิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร  จํานวน 1 ทาน ประกอบดวย  

            - คุณโชติรส ยิ้มสินสมบูรณ 0

 

ตําแหนง ผูชวยผูอํานวยการที่ปรึกษาบริหารส่ือโฆษณา หาง บิ๊กซี  หนาที่

ความรับผิดชอบ บริหารส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี ประจําที่ หางบิ๊กซี สํานักงานใหญ  

 

               ระดับฝายปฏิบัติการ ของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํานวน 1 ทาน ซึ่งประกอบดวย  

 

       - คุณ จงกนก สุรังสรรค หนาที่ความรับผิดชอบ ประชาสัมพันธ (Organizaer) ของหาง บิ๊กซี ซูเปอร

เซ็นเตอร รับผิดชอบเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย ซึ่งมีความรูเกี่ยวกับการส่ือของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

             ผูที่มีสวนเกี่ยวของในแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  บริษัท ครี 

เอทีฟ จูซ จีวัน จํากัด จํานวน 1 ทาน ซึ่งประกอบดวย  

          - คุณ ทวี จารุกิจไพศาล 0

 

ตําแหนง บริหารงานลูกคา หนาที่ความรับผิดชอบ พัฒนากลยุทธโฆษณา 

การส่ือสาร การสรางแบรนด ประจําอยูที่บริษัท ครี เอทีฟ จูซ จีวัน 

          2.การสนทนากลุม (Focus Group Discussion)  เพื่อใหการศึกษามีความสมบูรณในดานขอ -มูล 

ผูวิจัยจะทําการสัมภาษณประกอบเพื่อความสมบูรณในดานเนื้อหามากข้ึน โดยการเก็บขอมูลจากการสนทนา

กลุมเพื่อศึกษาผลการใชส่ือของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขา รังสิต เพื่อประกอบการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัย
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ตองการขอมูลจากกลุมผูบริโภคที่เปนผูเขามาใชบริการหรือในฐานะผูรับสาร  รวมทั้งส้ินจํานวน 2 กลุม กลุมละ 

6 คน โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา มีการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคที่เขา

มาใชบริการหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร   ดวยเพราะเหตุผลใด  มีการตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ือใด เปนตน  

 

0

 

สาเหตุที่ผูวิจัยเลือกแบงกลุมเปาหมายในการสัมภาษณเปน 3 กลุม มีดังตอไปนี้ คือ 

 

          สวนท่ี 1 ภายในองคกร ระดับผูบริหาร/ผูจัดการฝายการตลาด ซึ่งเปนผูมีหนาที่การตัดสินใจใชส่ือและ

กําหนดกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหกับหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร รวมระดับฝายปฏิบัติการ ที่มีหนาที่

ดําเนินการใชส่ือใหกับหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

          สวนท่ี 2 ภายนอกองคกร บริษัทโฆษณา ซึ่งเปนผูวางแผนการใชส่ือ รวมทั้งการสํารวจขอมูลที่

เกี่ยวกับกลุมลูกคาในประเด็นตาง ๆ และสามารถเขาถึงความตองการของลูกคา 

          สวนท่ี 3 กลุมสนทนา โดยแบงเปน 2 กลุม ไดแก กลุมพอบาน -แมบาน และกลุมวัยทํางาน โดยไดทํา

การสนทนากลุมจากผูบริโภคที่มาซื้อสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ที่แตกตางกันไป ระหวาง 2 กลุม มี

การตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ือใด ผูเขารวมสนทนากลุมที่เปนตัวแทนของผูบริโภคเปาหมายของหาง บิ๊กซี ซูเปอร

เซ็นเตอร สาขา รังสิต มีขอมูล ดังตอไปนี ้

 

         กลุมสนทนา : กลุมพอบาน – แมบาน จํานวนผูเขารวมสนทนากลุมทั้งส้ิน  6 คน อายุ  อยูในชวง

ระหวาง 35 - 45 ป ซึ่งเปนกลุมพอบาน - แมบานที่มาซื้อสินคาของหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต   

- 0เพศ  ชาย  จาํนวน   2 คน  ซึ่งมีรายชื่อดังตอไปนี้  

      ๏ คณุ สรรเสริญ เรืองศร                อาย ุ35  ป         อาชพี      พอบาน 

- 0

     ๏ คณุ อภิชาต                               อาย ุ  40  ป        อาชพี     พอบาน 

เพศ  หญงิ   จาํนวน   4  คน  ซึ่งมีรายชื่อดังตอไปนี ้

      ๏ คณุ นงลักษณ ขําเหมือนแข         อาย ุ 38  ป        อาชพี     แมบาน 

     ๏ คณุ ศรันพร                                 อาย ุ 38  ป        อาชพี    แมบาน 

     ๏ คณุ โสภนา พรหมเสนะ                อาย ุ 43  ป        อาชพี    แมบาน 

 

     ๏ คณุ สายรุง                                   อาย ุ 45  ป       อาชพี   แมบาน 
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          เหตุผลที่เลือกกลุมนี้เพราะเห็นวา การที่จะซื้อสินคาที่ใดก็ตามกลุมนี้จะคํานึงถึงความประหยัด ตอง

เปนสินคาราคาถูก เพราะมีรายไดนอยวงเงินจํากัด  

          กลุมสนทนา : กลุมคนวัยทํางาน  จํานวนผูเขารวมสนทนากลุมทั้งส้ิน  6 คน อายุ  อยูในชวงระหวาง 

25-40 ป ซึ่งเปนกลุมวัยทํางาน ที่มาซื้อสินคาของหางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต   

                         

                   -  เพศ  ชาย  จาํนวน   3  คน  ซึ่งมีรายชื่อ ดังตอไปนี ้ 

๏ คณุ สัญญา ตรีปยวรกลุ               อาย ุ  29  ป    อาชพี  คาขาย 

                         ๏ คณุ หาญ    ใจเพช็ร                     อาย ุ  30  ป    อาชีพ พนักงานบริษัท  

             ๏ คณุ ชาต ิ                                    อาย ุ  25  ป    อาชีพ พนักงานโรงงาน 

       -  เพศ  หญงิ จาํนวน   3  คน ซึ่งมีรายชื่อ ดังตอไปนี้  

                     ๏ คณุ ขนษิฐา คราประยรู               อาย ุ35  ป     อาชพี  ประกอบกจิการสวนตวั 

           ๏ คณุ กลัญา                                อาย ุ 31  ป      อาชีพ  พนักงานหางสรรพสินคา 

 

            ๏ คณุ สําเริง                                  อาย ุ 40  ป      อาชพี  พนกังานโรงงาน 

          

          เหตุผลที่เลือกกลุมนี้เพราะเห็นวา การที่จะซื้อสินคาที่ใดก็ตามกลุมนี้มีอํานาจการตัดสินใจซื้อสินคา

มากที่สุดโดยคนหาแหลงสินคาดี มีคุณภาพ ราคาบางคร้ังก็คํานึง และมักมีการเปรียบเทียบราคากับที่อ่ืนกอน 

มีการเปดรับส่ือมากที่สุด   

 

          ดังนั้น เหตุผลที่ผูวิจัยไดเลือกกลุมเปาหมายในการสัมภาษณออกเปน 3 กลุม จะชวยทําใหผูวิจัย

สามารถแยกแยะและรวบรวมขอมูลไดอยางเปนระบบ กลุมบุคคลทั้ง 3 กลุมนี้เกี่ยวของและมีความสัมพันธ

โดยตรงกับการทําวิจัยคร้ังนี้ สามารถใหขอมูลแกผูวิจัยเกี่ยวกับเร่ืองที่ตองการศึกษาไดเปนอยางดี ทําใหการ

ศึกษาวิจัยมีความครอบคลุมเนื้อหาครบถวน อันจะทําใหขอมูลที่ไดรับมีความแมนยําและนาเชื่อถือ 

0

 

วิธีการคัดเลือกกลุมเปาหมายในการสัมภาษณ มีดังนี ้

1. 0

2. 0

รวบรวมรายชื่อของผูมีสวนเกี่ยวของในดานส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

เพื่อทําการติดตอขอสัมภาษณโดยสงแนวคําถามใหพิจารณาและนัดวันเวลาสัมภาษณกอนลวงหนา 

ดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกตามประเด็นคําถามที่กําหนดไว โดยขอมูลที่ไดจะเก็บบันทึกไวเทป

บันทึกเสียง จากนั้นจึงทําการถอดเทปสัมภาษณเพื่อนําขอมูลที่ไดไปวิเคราะหในข้ันตอนตอไป 
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3. 0

4. 0

ดําเนินการคัดเลือกผูเขารวมสนทนากลุม เพื่อใหไดผูเขารวมการสนทนากลุมที่มีคุณสมบัติตรงตามที่

ตองการ คือ เปนผูที่เขามาซื้อสินคาหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

ดําเนินการสนทนากลุม โดยเร่ิมจากการใหผูเขารวมสนทนากลุมไดทําความคุนเคยกัน เพื่อใหมี

บรรยาการศเปนกันเองมากข้ึน จากนั้นผูดําเนินการสนทนากลุมจึงนําเขาสูการพูดคุยตามประเด็น

คําถามที่กําหนดไวตอไป 

1.2 0

 

แหลงขอมูลทุติยภูม ิ

          1. เอกสาร  ที่ผูวิจัยใชในการศึกษา  โดยแหลงขอมูลในการวิจัยคนควาจากเอกสารประกอบ 

                  -  ขาวสารที่เกี่ยวกับหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

                   - บทความ หนังสือ วิทยานิพนธ หรือ ส่ิงพิมพที่เกี่ยวของกับลักษณะของธุรกิจคาปลีกหางบิ๊กซี

ซูเปอรเซ็นเตอร   การใชส่ือเพื่อเพิ่มเติมจากขอมูลประเภทบุคคลที่ไดจากการสัมภาษณ เอกสารตัวอยางตาง  ๆ 

ที่เปนส่ือโฆษณาของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เชน โบรชัวร  หนังสือพิพม  

 

 

 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย   

           2.1 คําถามการสัมภาษณ ไดแก คําถามที่ใชในการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth Interview) โดย

กาํหนดคาํถามแบบกวาง ๆ ไวลวงหนา เพื่อที่จะใหไดขอมูลที่ละเอียดถูกตองและครอบคลุมประเด็นที่ผูวิจัย

ตองการทราบ  อีกทั้งยังเปดโอกาสใหกลุมเปาหมายที่ใหขอมูลสามารถพูดไดอยางเต็มที่ตามประเด็นที่ผูวิจัยได

ตั้งไว และยืดหยุนประเด็นคําถามตามสถานการณในการสัมภาษณ  โดยแบงแนวคําถามออกเปน 3 สวน คือ  

 

สวนท่ี 1 คําถามสําหรับการสัมภาษณ องคกรหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

          คําถามเกี่ยวกับกลยุทธการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด ของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสติ โดยแบง เปน 2 สวน ดังนี้  

 

  - คําถามเกี่ยวกับปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด 

1.  ปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
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2.  ปจจัยภายนอกและปจจัยภายในมีผลตอการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดอยางไร 

3.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการกําหนดแนวทาง เปาหมายอยางไร ในการใชส่ือเพื่อ

สงเสริมการตลาด 

        - คําถามเกี่ยวกับกลยุทธการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต  

1.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการสงเสริมการตลาดในรูปแบบใดบาง 

2.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีกลยุทธการเลือกใชส่ือแตละประเภทอยางไร 

3.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีกลยุทธการใชส่ืออยางไร 

4.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการเลือกใชส่ือใดมากที่สุด เพราะเหตุใด 

5.  ประเภทส่ือที่ใชในการสงเสริมการตลาด มีส่ือใดบาง 

6.  มีการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดโดยผานชองทางใดบาง เพื่อไปถึงกลุมเปาหมาย 

7.  หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการใชส่ือใดเปนหลักและส่ือทั่วไปอะไร  การใชส่ือดังกลาวดี

อยางไร และเหตุใดจึงใชส่ือนี้  

8.  ผูรับสารหรือกลุมเปาหมายคือใคร  

สวนท่ี 2 คําถามสําหรับการสัมภาษณ องคกรภายนอก บริษัทโฆษณา ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด 
 

        - คําถามการวางแผนการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

1. แนวคิดการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนอยางไร 

2. การส่ือสารการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีจุดเดนอยางไรบาง 

3. บริษัทมีการวางแผนในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนอยางไร 

4. วัตถุประสงคของแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร คืออะไร 

5. ในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดกลุมเปาหมายที่ตองการเขาถึงคือใคร 

6. บริษัทมีการทําวิจัยตลาดมากอนหรือไม ผลเปนอยางไรบาง 

7. การใชส่ือมีการใชส่ือไหนบางในการโฆษณา และเลือกใชส่ือใดเปนส่ือหลักและเลือกใชไหนเปนส่ือรอง 

8. บริษัทมีเปาหมายในการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปน

อยางไร 

9. ขอเสนอแนะ ปรับปรุงในการวางแผนการใชส่ือ  
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สวนท่ี 3   คําถามสําหรับการสัมภาษณ สนทนากลุม 

 

   - คําถามเพื่อวัดประสิทธิภาพของการใชสื่อหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

1. ปจจัยในการพิจารณาเลือกซื้อสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

2. ประเภทส่ือที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

3. ลักษณะขาวสารที่ไดรับจากส่ือของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

4. ประเภทของส่ือที่มีอิทธิพลตอการสรางขาวสารโฆษณาของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

5. ความตองการรูปแบบการสงเสริมการตลาดจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

6. ขอเสนอแนะ    

 

2.2 เทปบนัทึกเสยีง ผูวิจัยจะบันทึกเสียงการสัมภาษณและการพูดคุยกับกลุมเปาหมาย เพื่อสามารถนํามาใช

วิเคราะหไดในภายหลัง ซึ่งจะทําใหการรวบรวมขอมูลของการวิจัยคร้ังนี้มีความสมบูรณและครบถวนในแงมุม

ตาง ๆ  

 

2.3 ตัวผูวิจัย ซึ่งจะวิเคราะหขอมูลเบื้องตนที่ไดจากการพูดคุย การสัมภาษณไปพรอมกับการรวบรวมขอมูล 

 

2.4 กลองบนัทึกภาพ ซึ่งผูวิจัยใชในการบันคึกภาพถายตัวอาคารหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

3. การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 

          การจัดเตรียมคําถามสําหรับการสัมภาษณเชิงลึก โดยคํานึงถึงคุณภาพของเคร่ืองมือวามีความ

เที่ยงตรงตามเนื้อหาที่ผูวิจัยตองการหรือครอบคลุมเนื้อหาทั้งหมดตามวัตถุประสงคของการวิจัยหรือไม 

ตองการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยนําไปใหผูเชี่ยวชาญในสาขาวิชาการที่เกี่ยวของกับการวิจัยคร้ังนี้

ตรวจสอบใหไดครบตามที่ตองการและเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยใหมากที่สุดตลอดกระบวนการวิจัย

แลวนํามาปรับปรุงแกไขกอนนําออกไปใชจริง 
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4.   การวิเคราะหขอมูล 

 

 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลจากผลการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In – Depth Interview)  ในการวิเคราะห

ขอมูลที่ไดจากการวิจัยเร่ือง “กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต ”  

ในคร้ังนี้ ไดอาศัยแนวคิดตาง ๆ ที่เกี่ยวของมาเปนกรอบในการวิเคราะหขอมูลดวย ดังนี้  

       -  เพื่อศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา

รังสิต   

        -  เพื่อศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต 

การวิเคราะหสวนนี้  ผูวิจัยจะทําการสัมภาษณบุคลากรระดับผูบริหาร / ผูจัดการและผูที่มีสวน

เกี่ยวของเกี่ยวกับส่ือ เลือกมาเปนกลุมตัวอยาง มาเปนกรอบในการวิเคราะหขอมูลเพื่อใหเปนไปตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย 

  สวนท่ี  2   การวิเคราะหขอมูลที่ไดจากผลการสนทนากลุม  (Focus Group Discussion)  การเรียบเรียง

ขอมูลจ 0

 

ะดึงประเด็นที่สําคัญข้ึนมาแลวเปรียบเทียบขอมูลที่ไดรับจากบุคคลและกลุมสนทนา โดยวิเคราะหถึง

ความสําคัญของการกลยุทธการใชส่ือและปจจัยที่เปนตัวกําหนดการใชส่ือ และระดับความสําคัญของส่ือใน

การมีสวนโนมนาวใจที่มีตอการตัดสินใจซื้อสินคา ของผูบริโภค 

 

5.   การนําเสนอขอมูล 

           ขั้นตอนท่ี  1  การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) ในมุมมองของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการ

วางแผนส่ือ  การนําเสนอขอมูลจะทําการสรุปและรายงานผลเปนขอเขียน โดยการสรุปขอมูลที่ไดจากการ

สัมภาษณเชิงลึกในรูปแบบของการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  และนาํเสนอในรูปเลมของ

รายงานผลการศกึษา 

          ขั้นตอนท่ี  2  การสนทนากลุม  (Focus Group Discussion)  การนําเสนอขอมูลเปนรูปแบบของการ

วิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพือ่เปนการวิเคราะหสรุปรายงานผลการสนทนากลุม 

 

                  การนําเสนอขอมูลในสวนนี้ จะใชวิธีการเขียนบรรยาย (Descriptive)  และยกตัวอยาง

ประกอบคําอธิบายจากกรณีตัวอยาง โดยแบงเปนประเด็นตามวัตถุประสงคของการวิจัย และในชวงทายจะมี

การสรุปผลการศึกษา  พรอมทั้งขอเสนอแนะอ่ืน ๆ ที่จะเปนประโยชนในการนําไปศึกษาตอไป  
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บทท่ี  4 

 

ผลการวิจัย 

 

               หาง บิ๊กซี ซูเปอร็เซ็นเตอร เปนผูประกอบการธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่ดําเนินธุรกิจจัดจําหนาย 

สินคาอุปโภค – บริโภค ที่จําเปนในชีวิตประจําวันโดยเนนราคาถูก จึงทําใหมีลูกคาเปาหมายเปนจํานวนมาก 

ทําใหฐานการตลาดกวางขวาง และที่สําคัญที่สุด คือ ธุรกิจประเภทไฮเปอรมารท มีศักยภาพในการเจริญเติบโต

สูง แมระดับรายไดของซื้อสินคาสวนใหญ เปนผูมีรายไดปานกลางจนถึงระดับต่ํา ก็ไมกระทบกระเทือนตอยอด

การจําหนายสินคา ตรงกันขามยอดจําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ไดเพิ่มทวีข้ึน ตลอดเวลา 

 

              ในการศึกษาเร่ือง “กลยุทธการใชส่ือเพี่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต “ เปนวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยใชแนวทางการศึกษาวิจัยที่ไดกําหนดไวในปญหา

นําวิจัย 2 ขอ  

 

1. ปจจัยใดที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต 

2. กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต เปนอยางไร 

 

               โดยการสัมภาษณ การศกึษาเนือ้หาจากเอกสาร รวมถงึการสัมภาษณแบบสนทนากลุม 

(Focus Group) โดยแสดงถงึผลการวิจยัในรูปแบบพรรณนา และตารางสรุปการวิจยั การนาํเสนอผลงานวิจยั

ในบทนี้ จะแบงเปน 2 ตอน ดังตอไปนี ้

 

1. ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต 

2. กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

 

 

ปญหานําวิจัย ขอท่ี 1 ปจจัยใดท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 
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ตอนท่ี 1  ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชสื่อเพ่ือสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร สาขา รังสิต 

 

           ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต จะพบวา มีการวิเคราะหปจจัยอยู 2 ปจจัย ที่นําไปสูการตัดสินใจเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพ คือ ปจจัย

ภายนอกและปจจัยภายใน  

 

“ในการท่ีเราจะตัดสินใจเลือกใชสื่อเพ่ือสงเสริมการตลาดน้ัน เราจะมีการวิเคราะหปจจัย คือ 1. 

ปจจัยภายนอก 2. ปจจัยภายใน” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“สิ่งท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจคาปลีกอยาง บิ๊กซี เราตองนึกถึงหลักการตลาดโดยเร่ิมคํานึงถึง ปจจัย

และสภาพแวดลอม โดยแบงเปน 1. ภายนอก 2. ภายใน น่ีคือ สิ่งสําคัญท่ีสุด เราจําเปนตองศึกษา” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

   1. ปจจัยภายนอก   

 

            ปจจัยภายนอก ไดแก สถานการณทางการตลาด เชน นโยบายและกฎหมาย เทคโนโลยี สังคม

และวัฒนธรรม รวมทั้งการแขงขันกับองคกรอ่ืน เชน เทสโก โลตัส และ คารฟูร เปนปจจัยที่มีผลตอการ

ดําเนินการดานการใชส่ือ ที่ไมสามารถควบคุมได หรืออาจจะควบคุมไดเพียงบางสวน อีกทั้งยังมีการ

เปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา อาจกลาวไดวา ในกระบวนการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ซึ่งประกอบไปดวย การวางแผน การจัดดําเนินงานใชส่ือตามแผนการและประมิน

ผลทางการตลาดและระบบขอมูลทางการตลาด ไมสามารถควบคุมไดทั้งหมด เนื่องจากมีปจจัยภายนอก

องคกรเขามามีผลกระทบตอแผนงานและการดําเนินงานที่วางไว ดังนั้น หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จึงมีการ

กาํหนดทศิทางการวางแผนการใชสือ่ตามความผันแปรตามสภาวะแวดลอมภายนอกองคกร  

“ปจจัยภายนอกเราจะมีการวิเคราะหสิ่งแวดลอมท่ีอยูภายนอกองคกร ไดแก สถานการณทาง

การตลาด รวมท้ังคูแขงขัน สวนปจจัยภายในเราจะมีการวิเคราะหถึง การกําหนดกลยุทธการตลาด 

การกําหนดเปาหมายในการใชสื่อ” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 
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“ปจจัยและสภาพแวดลอมภายนอก เปนสิ่งท่ีอยูนอกเหนือการควบคุมของผูประกอบการอยางบิ๊กซี 

ภาพองครวมแบบกวาง ไดแก 1. สภาพเศรษฐกจิ 2. สงัคม 3. การเมืองและกฎหมาย 4. เทคโนโลย ีถา

เล็กลงมาเปนเร่ืองใกลตัว ไดแก 1. ลูกคา 2. คูแขงขัน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

1. นโยบายและกฎหมาย  
 

            การดําเนินงานของธุรกิจประเภทไฮเปอรมารเก็ตอยางหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

ที่ประสบความสําเร็จในปจจุบันไมสามารถหลีกเล่ียงผลกระทบทางการเมืองและกฎหมายไปได ซึ่งเงื่อนไข

เหลานี้ลวนมีผลกระทบตอการดําเนินงานของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ซึ่งตองมีการตระหนักถึง

และติดตามความเปล่ียนแปลงตาง ๆ ที่เกิดข้ึนอยูเสมอ โดยมีประเด็น ดังนี้  

 

(1.1) นโยบายของรัฐบาล 

 

           บทบาทหรือนโยบายของรัฐที่หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการติดตามอยาง

ตอเนื่อง คือ นโยบายดานเศรษฐกิจภายในประเทศ และความสัมพันธทางการคา การลงทุนกับตางประเทศ ซึ่ง

การดําเนินงานของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะอยูภายใตการบริหารและการจัดการของรัฐ เปน

เหตุใหการดําเนินธุรกิจมีความยากลําบากมากข้ึน เนื่องจากตองมีการตรวจสอบหาขอมูลเกี่ยวกับนโยบายของ

รัฐบาลไทย รวมทั้งตรวจสอบนโยบายทางการคาของประเทศที่เปนบริษัทแม เพื่อประกอบการตัดสินใจ

ดาํเนนิการ 

 

“กฎหมายมผีลกระทบโดยตรงตอการบริหารงานของเรา เพราะการเปลีย่นแปลงทางการเมอืง 

โดยเฉพาะการขยายพ้ืนท่ีหรือสาขาของเรา ตองมาตั้งอยูชาญเมืองเราตองมองหาทําเลท่ีดี ตองมา

กอนคูแขงขัน  ถาตั้งอยูเขตในเมือง จะมีกฎหมายหาม ถาฝาฝนมีบทกําหนดโทษ  บางคร้ังเราตองรับ

เอานโยบายจากตางประเทศเขาดําเนินงานดวย จําเปนตองมีการตรวจสอบทั้งสองดาน” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“ในการทําอะไรกต็ามหรือประกอบธกุริจอยางบิก๊ซี เราตองคํานึงถึงบรรทัดฐานท่ีมไีวสาํหรับการ

ประกอบธุรกิจอยางบิ๊กซี จะมีขอกําหนดตางๆ เพ่ือใหทําแบบเดียวกัน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

(1.2) ระเบียบขอบังคับและกฎหมาย 
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           ระเบียบขอบังคับและกฎหมาย เปนกรอบที่จํากัดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

โดยมีความสัมพันธหรือที่มาจากนโยบายของรัฐบาล แบงไดเปนดังนี ้

 

- กฎหมายสําหรับผูประกอบการ  

 

         - กฎหมายผังเมือง ไดมีการประกาศใขเพื่อปกปองผูคาปลีกรายเล็ก โดยหามเปดรานคามากกวา 5,000 

ตารางเมตร ในอาณาเขต 15 – 20 กโิลเมตร 

         - การขยายตัวของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ในเร่ืองทําเลที่ดี โดยเฉพาะในพื้นกรุงเทพ 

เนื่องจากมีพื้นที่ที่มีศักยภาพสูง มีจํานวนลดลง สงผลใหหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ตองปรับตัวโดย

เขาไปใชพื้นที่ในหางสรรพสินคา  

         - กรมการคาภายในกระทรวงพาณิชย มีการพิจารณารางระเบียบปฏิบัติ การทําธุรกิจคาปลีก – คาสง 

เพื่อใหเกิดการแขงขันที่เปนธรรมตามกฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคา 

 

- กฎหมายสําหรับผูบริโภค 

 

          - เพื่อคุมครองผูบริโภค ไมใหถูกเอาเปรียบจากการดําเนินธุรกิจที่ขาดจริยธรรม ในลักษณะการโฆษณา

ชวนเชื่อ  

          -  การกําหนดราคาสินคาที่สูงเกินควร 

           - การนําสินคาหรือบริการที่เปนสาเหตุใหเกิดความไมสงบเรียบรอยมาจําหนาย 

 

 “ในการประกอบธรุกจิ แนนอนจะตองมสีิง่ท่ีเปนมาตรฐานมารองรับ เพ่ือสทิธหิรือผลประโยชนแก

ผูประกอบการและผูบริโภค โดยท้ังน้ี กฎระเบียบท่ีมีผลตอการดําเนินงานของเราจะมีท้ัง 1. กฎหมาย

สําหรับผูประกอบการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีควบคุมไมใหเอาเปรียบจากการดําเนินธุรกิจเพ่ือใหเปนมาตรฐาน

เดียวกัน 2. กฎหมายสําหรับผูบริโภค เปนการคุมครองผูบริโภคเพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“กฎระเบียบของเราจะแบงเปน 2 ดาน คือ 1. กฎหมายสําหรับผูประกอบการจะเปนในสวนท่ีเกี่ยวกับ

การตั้งพ้ืนท่ีใชพ้ืนท่ีไมใหละเมิดหรือสรางความเดือดรอนแกรายอ่ืน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 
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2. เทคโนโลย ี

 

           เนื่องจาก เทคโนโลยี ถูกปรับปรุงและพัฒนาข้ึนมาอยางรวดเร็ว ทําใหเกิดผลิตภัณฑใหม ๆ 

ข้ึนมาจํานวนมาก เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับกลุมเปาหมาย เปนส่ิงสําคัญที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจของ

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต โดยมีประเด็น ดังนี ้

 

2.1 การเปลีย่นแปลงเทคโนโลยทีางการสือ่สาร 

 

           การเกิดข้ึนของคอมพิวเตอร ไดสรางมาตรฐานการติดตอส่ือสารใหเกิดข้ึนอยางหลากหลาย 

ทําใหเกิดโอกาสทางการตลาด คือ การโฆษณาและขายสินคาตรงผานอินเตอรเน็ต มีเว็บไซดเปนของตนเอง 

คอื WWW.BIG C .CO.TH 

 

2.2 การเปลีย่นแปลงเทคโนโลยดีานกระบวนการผลติ 

 

           มีการนําระบบคอมพิวเตอรมาใชในการผลิตสินคา สามารถทําไดเร็วข้ึน ใชระบบบริหารการผลิต

และการกระจายสินคาที่กาวหนาทันสมัย ทําใหสินคามีความหลากหลายและคุณภาพสูงข้ึน 

 

“ในการดําเนินธุรกิจคาปลีกอยางหาง บิ๊กซี หรือไมวาประกอบธุรกิจอะไรก็ตามในตอนน้ี แนนอนสิ่งท่ี

ตองมี คือ เทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของ และเราตองมีการเตรียมรับกับความเปลี่ยนแปลงในตรงน้ีใหได

และพัฒนาปรับปรุงใหมคีวามเทาเทียมกนัและสะดวกรองรับกบัการใชงาน” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“การพัฒนาทางเทคโนโลยเีปนสิง่สาํคัญสาํหรับองคกรของเรา ในการใชพฒันาปรับปรุงอยางตอเน่ือง 

เพ่ือสนองความตองการของลูกคาเรา” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

3. สังคมและวัฒนธรรม 

 

          มีผลตอพฤติกรรมการใชชีวิตและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งสงผลดีใหกับสินคาหรือบริการของ

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต โดยทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ไดใหความสนใจในดาน

ตาง ๆ ดังนี ้
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3.1 การจราจร 

 

          เปนปญหาใหญสําหรับกลุมเปาหมายของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ทําใหเกิดการ

เปล่ียนแปลงเกี่ยวกับสภาพ ความเปนอยูทางสังคมและการดํารงชีวิตที่มีความยุงยากและซับซอนมากตอง

สูญเสียเวลาไปกับการเดินทาง เพื่อตอบสนองความตองการในการจับจายใชสอยของกลุมเปาหมาย ขจัด

ปญหาในดานการจราจร จึงเกิดเปนปรากฏการณใหมข้ึน คือ  

         - เปนหางขายของถูกที่ตั้งอยูใจกลางชุมชน เพื่อลดเวลาในการเดินทางระหวางที่พักกับแหลงซื้อสินคา 

         - เกิดบริการใหม ๆ ดานการจัดจําหนายสินคา มีบริการแบบครบวงจร 

 

“เพ่ือรองรับความเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคในปจจุบันท่ีตองการความสะดวกสบายและ

ประหยดัเวลาในการเดนิทาง ตองการซ้ือสนิคาท่ีมรีาคาถูก เราจึงทําการขยายสาขาไปในพ้ืนท่ีตาง ๆ 

ตามแหลงชุมชน มบีริการแบบครบวงจร” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

 “จะเห็นวา บิ๊กซี ของเรามีการขยายสาขาเยอะมาก ท้ังเพราะวาเพ่ือรองรับเอ้ืออํานวยในการจับจาย

ใชสอยของลูกคา” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

 

 

4. คูแขงขัน 

 

          สถานการณทางการตลาดในดานการแขงขันในธุรกิจไฮเปอรมารเก็ต อยางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต นับวันจะมีระความรุนแรงสูงชึ้น โดยกลยุทธหลักมีการเรงขยายชองทางจัดจําหนาย โดยเฉพาะ

พื้นที่กรุงเทพและปริมณฑล เปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย ซึ่งใน

เวลาเดียวกันคูแขงขันใหความสนใจกับกลยุทธสงเสริมการขายเพิ่มข้ึน โดยตองการตอกย้ําตราสินคา ทิศ

ทางการแขงขันของธุรกิจ ไดเปล่ียนมาสูสงครามราคาอยางชัดเจน ซึ่งทําใหการแขงขันอยางนี้สามารถตอบโต

ซึ่งกันและกันไดอยางทันทวงที  
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“ลักษณะการแขงขันท่ีเกิดขึ้นในตลาด คือ นโยบายการกําหนดกลยุทธของคูแขงขัน เพ่ือแขงขันกับ

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ซ่ึงคูแขงขันหลัก ๆ คือ 1. หางเทสโก โลตสั 2. หางคารฟูร ซ่ึงมี

ราคาใกลเคียงกันเขาสูตลาด เพ่ือมองเห็นชองทางเพ่ือสรางความไดเปรียบหรือเพ่ือหลบหลีก

ชองทางท่ีเสียเปรียบได จะตองคอยตรวจสอบและวิเคราะหคูแขงอยูตลอดเวลา “ 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“คูแขงขันของเรา จะมี เทสโกและคารฟูร เราจําเปนตองวิเคราะหกลยุทธการตลาดของคูแขงดวย 

เพ่ือทําใหบิ๊กซี ของเราชิงความไดเปรียบ” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

4.1 หางเทสโก โลตัส 

 

ลักษณะการทําธุรกิจของโลตัส : 

 

1. เนนความเปน  One Stop Shopping ที่มีทั้งศูนยอาหาร รานขายยา  ฯลฯ ในสวนของ 

โลตัสเนนการจําหนายสินคาราคาถูก และมีสินคาที่ตอบสนองความตองของลูกคาทุกอยาง 

2. การตั้งราคาขาย มุงเนนราคาถูกทุกวัน (Every Day Low Price) โดยไมไดพิถีพิถันในเร่ืองตราสินคามากนัก 

แตเนนที่คุณภาพดีราคาถูกทุกวัน 

3. มีบริการที่จอดรถทั้งในรมและกลางแจง 

4. โลตัส มีศูนยกระจายสินคา 

5. ลูกคาสามารถใชบริการที่โลตัสไดโดยไมตองสมัครเปนสมาชิก และโลตัสยังบริการรับบัตรเครดิตทั้งในและ 

ตางประเทศ 

6. การรับประกันความพอใจของลูกคา 

 

สวนประสมการตลาด  :  

 

1. ผลิตภัณฑ จําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค เคร่ืองประดับ เส้ือผา เคร่ืองใชไฟฟา สินคาที่จําหนายใน

โลตัส มีทั้งในรูปขายปลีกและขายสงโดยเนนที่การขายปลีกเปนหลัก 

2. การตั้งราคาขาย โลตัสกําหนดการตั้งราคาขายและการทํากําไรของสินคาแตกตางกันดังนี ้
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2.1 สินคาวาว จะมีราคาถูกที่สุดเม่ือเทียบกับคูแขงขันและการกําหนดกําไรตอหนวยคอนขางต่ํา 

ระยะเวลาของรายการ 3 เดอืน 

2.2 สินคาราคาประหยัดทุกวัน เปนสินคาที่ราคาใกลเคียงกับราคาของคูแขงในขณะที่มีรายการสงเสริม

การขาย โดยมีระยะเวลาของรายการ 3 เดอืน 

2.3 สินคาลดราคา เปนสินคาราคาพเิศษระยะเวลาของรายการ 14 วัน 

2.4 สินคาราคาปกติ มีการตั้งราคาโดยที่ตองการกําไรตอหนวยสูงที่สุดเม่ือเทียบกับการตั้งราคาขายของ

สินคารูปแบบอ่ืน 

3. ชองทางการจัดจําหนาย โลตัส มีสาขาทั่วประเทศ โดยแบงเปน กรุงเทพและปริมณฑล รวมทั้ง

ตางจังหวัด 

4. การสงเสริมการตลาด โลตสัไดมกีารจดัทาํแผนพบัสงเสริมการขาย แตละฉบบัมีระยะเวลาประมาณ 

14 วัน โดยแผนพับนี้จะแจกจายตามบานเรือน สํานักงานที่มีบริการใกลเคียงกับสาขาโลตัส โดยทํา

การสงเสริมการขายตลาดจะเนนการลดราคาเปนหลัก   การลงโฆษณา จะลงในหนังสือพิมพไทยรัฐ 

ทุกสัปดาหเพื่อเปนการแจงใหผูบริโภคทราบถึงราคาของสินคาที่มีราคาถูก   

 

 

 

 

 

4.2 หางคารฟรู  

 

ลักษณะการดําเนินงาน :  

 

1. การตั้งราคาขาย จะจําหนายสินคาที่ราคาต่ํากวาคูแขงที่มีอยูรัศมีใกลเคียงกัน พรอมรับประกันคืนเงิน

และสินคาภายใน 8 วัน หากผูซื้อ พบวา มีผูขายสินคาชนิดเดียวกันในราคาที่ต่ํากวาหางคารฟูร 

2. มีบริการที่จอดรถ ขนาด 500 – 3,000  คัน ตอหนึ่งสาขา 

3. มีสินคาใหเลือกซื้อครบทุกส่ิงในสถานที่เดียวกัน เชน จําหนายสินคาทั้งหมดภายในสถานที่เดียวกัน 

รถเข็น 

4. สินคามีไวบริการลูกคาแบบชวยตัวเอง 

 

สวนประสมทางการตลาด :  
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1. ผลิตภัณฑ ประกอบไปดวยสินคาอุปโภค – บริโภค เส้ือผา เคร่ืองประดับ เคร่ืองใชไฟฟา จําหนายทั้งใน

รูปการขายปลีกและในรูปการขายสง โดยเนนการขายปลีกเปนหลัก 

2. ราคา จําหนายสินคาในราคาต่ํากวาคูแขงขันที่อยูใกลเคียงกัน และมีการรับประกันการคืนเงินและ

สินคาภายใน 8 วัน หากผูซื้อพบวา มีมีผูขายสินคาชนิดเดียวกันในราคาที่ต่ํากวาหางคารฟูร 

3. ชองทางการจัดจําหนาย คารฟูร มีสาขาทั่วประเทศ มีทั้งในกรุงเทพและตางจังหวัด 

4. การสงเสิรมการตลาด มีการจดัทาํแผนพบัสงเสริมการขายโดยเนนการลดราคาสินคาเปนหลัก 

ระยะเวลาของแผนพับ 14 วัน 
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5. กลุมลูกคา 

 

            เปนส่ิงที่นับวาเปนองคประกอบเบื้องตนที่หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ทําการศึกษา 

ถึงความเปล่ียนแปลงส่ิงตาง ๆ ที่เกิดข้ึนดวยกลุมเปาหมาย คือ ผูซื้อหรือผูบริโภค สินคาและบริการ ซึ่งกลุม

ลูกคาเปาหมายจะเปน แมบานอายุ 30 ป ข้ึนไป ซึ่งมีระดับรายไดปานกลางจนถึงระดับต่ําสุด มีพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มากข้ึน  

 

“กลุมลูกคาเปาหมายจะเปน แมบานอายุ 30 ป ข้ึนไป ซ่ึงมีระดับรายไดปานกลางจนถึงระดับต่ําสุด  

ซ่ึงเปนโอกาสท่ีเราจะใชสื่อเพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายและผลิตสินคาตรงกับตองการของกลุมน้ีได“ 

(โชติ ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

“จะเปนลูกคาท่ีมาใชบริการภายในหางท่ีเปนลูกคาประจํา รวมท้ังลูกคาท่ีเปนครอบครัวและแมบาน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

2. ปจจัยภายใน 
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          แนวนโยบายตาง ๆ  ทีเ่กีย่วกบัการกาํหนดกลยทุธทางการตลาด รวมทัง้การกาํหนดนโยบายเปาหมาย 

การดําเนินงานการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ตองข้ึนอยูกับบริษัท

แมเปนหลักเปนสวนที่สามารถจะควบคุมไดใหเปนไปตามเปาหมายของธุรกิจของตน ซึ่งมีประเด็นดังนี้  

 

1. การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

 

          เปนส่ิงที่ทําใหหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ประสบความสําเร็จ เนื่องจากสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดดี รวมทั้งทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคามากข้ึน ในยุคขาวยากหมากแพง 

โดยแบงเปน 2 สวน ดังนี้  

 

สวนท่ี 1  ใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) อันประกอบดวย 3’P คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 

(Price) และชองทางการจัดจําหนาย (Place) มาวิเคราะหกลยุทธการตลาด ที่หางบิ๊กซี ใชในการดําเนินธุรกิจ 

ในสวนนี้จะตองมีความสอดคลองไปในทิศทางการดําเนินงานเดียวกัน จึงจะมีโอกาสสรางความนาเชื่อถือ และ

ชักจูงผูบริโภคใหเกิดความตองการและสนใจที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ ในที่สุด 

 

สวนท่ี 2 ชองทางการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Channel) หรือ 1C มาวิเคราะหการชอง

ทางการใชส่ือของ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต  สามารถที่จะจัดวางสวนประสมการตลาดเหลานี้ใหมี

ความกลมกลืนกนัในแผนงานทางการตลาด   

  

“กอนท่ีเราจะเร่ิมทําธุรกิจหรือผลิตสินคาสักอยาง เราตองมองหาผูบริโภคเปนหลักวา ผูบริโภค

ตองการอะไร แลวเราถึงมากาํหนด ใชการตลาด เปนตวันํา ในการดาํเนินธรุกจิและใชการสงเสริม

การตลาดผานสื่อ เพ่ือใหผูบริโภครับรู ” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ,9 มีนาคม 2548) 

“สิ่งแรกท่ีทํา เราตองเริ่มจากการวิเคราะหแผนการตลาดของเรา ซ่ึงตรงน้ีตองชัดเจนมากและเปนสิ่งสําคัญ

ท่ีสุด” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

กลยุทธการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต  
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            จากการสัมภาษณและเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร พบวา การประกอบธุรกิจขายสินคาของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต นั้น มุงเนนขายสินคาราคาถูกใหแกลูกคา จัดใหมีบริการ 

ตาง ๆ เพื่อเปนการตอบสนอง ความตองการของลูกคา สินคาสวนใหญของบริษัทเปนผลิตภัณฑที่ผลิต

ภายในประเทศ โดยผลิตเองหรือการจางผูผลิตภายใตชื่อ “Leader Price” ซึ่งมีคุณภาพใกลเคียงกับยี่หอชั้นนํา 

และกลยุทธการตลาดที่ หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต นํามาใช มีประเด็น ดังนี ้

 

 

 

 

 

 

1 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   

 

ประกอบดวย 3’P คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) และชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยเร่ิมจาก 

 

 
 

1. กลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ   : ซึ่งมีประเด็นดังนี ้

 

            กลุมขององคประกอบหรือลักษณะเฉพาะของส่ิงใดส่ิงหนึ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค ผลิตภัณฑรวมถึงการบริการ อาจเปนส่ิงที่สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได เชน ตรายี่หอ คุณภาพสี 

การรับประกนั การบรรจหุบีหอ การบริการหลังการขาย 

 

(1) ตัวผลิตภัณฑ (Product)  

  

            หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต  ถือไดวา เปนหางที่จําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ในราคาถกู

ทุกวันไดมีการเลือกสรรสินคาที่มีคุณภาพ ในพื้นที่เดียวกัน (One Stop Shopping) เนนใหลูกคาบริการตนเอง  
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“สําหรับผลิตภัณฑของหางทุกเคร่ืองหมายการคา เปนท่ียอมรับและรูจักในดานคุณภาพอยางดีจากผุ

บริโภค โดยจําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค กวา 10,000 รายการในพ้ืนท่ีเดียวกัน ของแตละสาขา ได

มกีารจัดประเภทสนิคาสาํหรับจําหนายใหเปนมาตรฐานเดยีวกนัในทุกสาขา”  

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548)  

“มีความหลากหลายใหกับสินคา มีชองทางในการเลือกซ้ือมากขึ้น ภายในจุดเดียวกัน เชน การนํา

สินคาท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

 

           ซึ่งสามารถจําแนกตัวผลิตภัณฑของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต แบงเปน 4 ประเภท ไดดังนี ้

 

1. ประเภทอาหารสด  จําหนาย  เนื้อสัตว อาหารทะเล ผักสด อาหารพรอมปรุงและพรอมทาน อาหารแช

แข็ง เบเกอร่ี และเคร่ืองเทศตาง ๆ  

 

ตัวอยางผลิตภัณฑ : ประเภทอาหารสด 

 

 
(ท่ีมา : http://www.big C .co.th) 

 

2. อาหารแหง  จําหนาย อาหารพรอมปรุง เคร่ืองปรุงรส เคร่ืองดื่ม ขนมขบเคี้ยว สุรา ของใชสวนตัว 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดและอุปกรณเล้ียงสัตว  ยอดจําหนายอาหารแหงคือ 48.2% ของยอดขายทั้งหมด 

 
ตัวอยางผลิตภัณฑ : ประเภทอาหารแหง 

 

 
(ท่ีมา : http://www.big C .co.th) 
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3.  เสื้อผาและเคร่ืองประดับ  (Soft Line)  จําหนาย เส้ือผา เคร่ืองสําอาง ของจําหนายของสินคาประเภท

นี้  คอื 13.3% ของยอดขายทั้งหมด 

 

ตัวอยางผลิตภัณฑ : ประเภทเสื้อผาและเคร่ืองประดับ 

 

 

 

 
(ท่ีมา : http://www.big C .co.th) 

4. ผลิตภัณฑตกแตงบาน  (Hard  Line)   จําหนายเคร่ืองนอน เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองครัว เฟอรนิเจอร 

อุปกรณกีฬา เคร่ืองประดับยนต ของเลนและอุปกรณซอมแซม ยอดจําหนายของสินคาประเภทนี้ คือ 29.8% 

ของยอดขายทั้งหมด        

   

ตัวอยางผลิตภัณฑ : ประเภทตกแตงบานเคร่ืองใชไฟฟา  

 

 

 

(ท่ีมา : http://www.big C .co.th) 

 

(2) รายการผลิตภัณฑ (Product Line)  

 

            ในแตละสาขาของหาง บิ๊กซี ซ  ูเปอรเซ็นเตอร จะมีการกําหนดรายการผลิตภัณฑ ที่จําหนายเหมือนกัน 

โดยจะเนนความหลากหลาย เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา ลักษณะพิเศษหรือจุดเดน คือ การ

จําหนายสินคาในลักษณะที่จําหนายปลีก และจําหนายเปนจํานวนมากมีทั้งจําหนาย จะมีการจําหนายเปน

แพ็คพิเศษ รวมทั้งจําหนายสินคาในรูปการขายปลีก 

 

“ในแตละสาขาของหางบิ๊กซี จะมีการกําหนดรายการผลิตภัณฑหรือสายผลิตภัณฑท่ีจําหนาย

เหมอืนกนัหรือเปนมาตรฐานเดยีวกนั สนิคาท่ีจาํหนายจะมปีระมาณ 10,000 รายการ มีท้ังท่ีเปน

สนิคาในไทยและ Brandname นอกจากน้ัน ยังมีสินคาท่ีจําหนายตามฤตูกาล เพ่ือเปนการตอบสนอง

ความตองการเฉพาะลูกคา “ 
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(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548)  

“จะมีความสมบูรณและครบถวนในรูปแบบของสินคาและการตกแตง มีความหลากหลาย โดยสอดคลองกับ

พื้นท่ี” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

 

 

 

 

(3) การใชตราสนิคาของตนเอง  

 

           ปจจุบัน หางบิ๊กซี ยังไดนําตราสินคาของตัวเองออกมาใช โดยเนนที่คุณภาพ มาตรฐานและราคา

ยอมเยาว ซึ่งหางบิ๊กซี จัดตั้งข้ึนเพื่อจําหนายสินคาของตัวเอง โดยมีแผนที่จะขยายไลนสินคาจากปจจุบันที่มีอยู 

ซึ่งเปนจุดเดนที่สามารถดึงดูดผูบริโภคใหเขามาซื้อสินคาไดราคาที่ถูก 

 

“สินคาท่ีจําหนายในหางบิ๊กซี นอกเหนือจากตราสินคาของผูผลิตและผูจัดจําหนายโดยตรงแลว บิ๊กซี 

มกีารใชตราสนิคาเฮาแบรนด ภายใต แบรนดลดีเดอรไพรและเฟร์ิสไพรซ จะมชีองทางจําหนายใน

เฉพาะท่ีใชช่ือ ลีดเดอรไพร จัดตั้งเพ่ือจําหนายสินคาเฮาแบรนด มีแผนท่ีจะขยายไลนสินคาท่ีมีอยู 

100 รายการ เพ่ิมขึ้นเปน 200 รายการ” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548)  

“จะพบวาในการเขามาหางบิ๊กซี จะมีการใชยี่หอของบิ๊กซี ซ่ึงมีการผลิต ผลิตภัณฑหลายประเภทใน

การใชตราบิ๊กซี คุณภาพเทาเทียมกันหมด” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

ตัวอยาง : สินคาเฮาแบรนด ภายใต แบรนดลีดเดอรไพร 

 

 

  

(ท่ีมา : http://www.big C .co.th) 
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(4) การรับประกนัความพอใจของสนิคา  

 

            หางบิ๊กซี ตองการสรางความม่ันใจใหกับลูกคา ย้ําภาพรานคาปลีกสมัยใหม สามารถขอ

แลกเปล่ียนหรือคืนเงินได หากภายหลังพบวา สินคาคุณภาพไมดี หรือมีราคาแพงกวาคูแขง  

 

“เปนการเสนอบริการพิเศษใหลูกคา ทางบิ๊กซี มีการรับประกันความพอใจในสินคา ซ่ึงหากลูกคาซ้ือ

สินคาไปแลว สินคาน้ันไมไดมาตรฐาน สามารถนํามาแลกเปลี่ยนหรือคืนเงินได” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 

“มีการรับประกันความพอใจสของสินคา ซ่ึงมีมานานแลว เพ่ือสรางความมั่นใจใหกับผูบริโค” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

ตัวอยาง : สัญลักษณการรับประกันความพอใจ 

 

 
  

 
 
  

 
 

บ๊ิกซี มีความยินดีรับประกันความพอใจใหกับลูกคาทุกทาน 

1. 

สินคาทุกชิ้นท่ีทานซื้อจากบิ๊กซี  หากทานไมพึงพอใจในคณุภาพ  เน่ืองจากความผิดพลาดจากผูผลิต  ทางเรายินดเีปล่ียนคนืให  

 
ภายในระยะเวลา  10 วัน สําหรับเครื่องใชไฟฟา  

 

 
ภายในระยะเวลา  30 วัน สําหรับสินคาอื่นๆ  (ยกเวนอาหารสด ) 

 

 

 

 

 

 

 

DPU



 

 

  

2. กรุณาแสดงใบเสร็จรับเงิน  ใบรับประกัน เพ่ือขอใชสิทธิ์ในการรับประกันความพอใจ  ณ จุดบริการลูกคาบิ๊กซีในสาขาท่ีทานซื้อสินคาน้ัน  สําหรับสินคาเครื่องใชไฟฟา  กรณุา

ตรวจสอบอุปกรณและกลองบรรจุใหครบถวนกอนนํามาเปล่ียนคืน  

 

 

 

 

(ท่ีมา : http://www.big C.co.th) 

 

2.กลยุทธการตลาดดานราคา ซึ่งมีประเด็นดังนี ้

 

            ผลิตภัณฑที่ไดจัดหาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค จะตองอยูภายใตระดับราคาที่ผูจะเกิด

ความพึงพอใจและยินดีที่จะจับจายเพื่อซื้อหาผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวยเหตุนี้ การกําหนดราคาขายใหกับผลิตภัณฑ

จึงควรคํานึงถึงความคุมคาและความคาดหวังที่ผูบริโภคตองการจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้น ๆ  

 

(1) ราคา   

 

             ปรัชญาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ที่มีใจความวา “ เราใหคุณมากกวาคําวาถูก “  หมายความวา 

บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จะเปนผูนําดานราคา คือ ราคาถูกกวาที่อ่ืน โดยใชกลยุทธดานราคาถูกกวา 2

 

เปนหลัก

สําคัญ นอกจากนี้ยังมีนโยบายการรับประกันราคา 

 
(ท่ีมา : http://www.big C.co.th) 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

“ราคา เราจะกําหนดราคาขายจากตนทุนสินคา บวก กําไรขั้นตน ซ่ึงจะนึงถึงการตั้งราคาของคูแขง

ดวย จะมีการสํารวจราคาของคูแขงทุกสัปดาห โดยสินคาแตละประเภทจะมีกําไรแตกตางกันไป จะไม

ขายสินคาท่ีแพงกวาคูแขง เราจะตั้งต่ํากวาหรือเทียบเทากับคูแขง  ” 

“สําหรับสินคาของเราจะมีการกําหนดนโยบายราคาใหต่ํากวาหรือเทียบเทาคูแขงขัน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 
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          จากการสัมภาษณของ นายประพันธ เอ่ียมรุงโรจน รองประธานอาวุโส ฝายพัฒนาธุรกิจและ

อสังหาริมทรัพย กลาววา  

 

“กลยุทธรับประกันราคาโดยคืนสวนตางใหถึง 5 เทา ซ่ึงเราตองการสรางความมั่นใจวา บิ๊กซี ขายถูกจริง ๆ 

และยินดีคืนเงิน 5 เทา สําหรับลูกคาท่ีพบสินคาท่ีอ่ืนขายถูกกวา” 

(กรุงเทพธุรกิจ , 27 มิถุนายน 2544)  

 

ตัวอยาง : สญัลกัษณการรับประกนัราคา 
 

 

             
 

3. กลยุทธการตลาดดานชองการจัดจําหนาย  

 

            เปนการบริหารชองทางการจัดจําหนาย เพื่อใหผลิตภัณฑนั้น ๆ สามารถไปสูผูบริโภคได 

ภายใตเงื่อนไขดานเวลาและสถานที่ ๆ เหมาะสมมีความสะดวกตอการจัดซื้อหาของผูบริโภค ชองทางการจัด

จําหนายนั้นจะตองมีความสอดคลองกับการบริหารดานผลิตภัณฑและราคาที่ไดกําหนดข้ึน 

 

 

 

 

 ทําเลท่ีตั้ง  

 

          ในการประกอบธุรกิจคาปลีกหางบิ๊กซี ปจจัยแหงความสําเร็จ ปจจัยหนึ่ง คือ ทําเลที่ตั้งของหาง และ

การกระจายสินคา โดยเฉพาะ ปจจุบันสภาพการจราจรในกรุงเทพฯ และการแขงขันที่รุนแรงจากคูแขงขันใน

ธุรกิจเดียวกัน ทําใหการพิจารณาเลือกทําเลที่ตั้งเปนส่ิงสําคัญ ซึ่งจะสงผลกระทบตอยอดขาย 
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“สําหรับการทําธุรกิจคาปลีก สิ่งสําคัญท่ีสุด คือ ทําเลท่ีตั้ง ลูกคาสามารถเขามาซ้ือสินคาบริการได

สะดวกสบาย หากสามารเขาไปเจาะตลาดไวกอนยอมไดเปรียบเหนือคูแขงเมื่อลูกคาชินกับการใช

บริการ”  

 (โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 

“การเดินทางเปนสิ่งสําคัญตอพฤติกรรมการซ้ือ ดังน้ัน การท่ีบิ๊กซี ไดมีการขยายไปน้ัน จะชวยทําให

ผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายมากท่ีสุด” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

           จากการสัมภาษณ คุณ จริยา จิราธิวัฒน รองประธานฝายการส่ือสารการตลาด ในส่ือหนังสือพิมพ  

คุณจริยา จิราธิวัฒน กลาววา   

 “การเลือกทําเลท่ีตั้งของบิ๊กซี จะดูจากความหนาแนนของชุมชน กําลังซ้ือของประชากรในบริเวณน้ัน และ

บริเวณใกลเคียง รวมท้ังความสะดวกสบายในการเดินทารงของลูกคา สําหรับการเลือกทําเลท่ีตั้งเขตชาน

เมือง ตางจังหวัด จะมีหลักเกณฑในการเลือก คือ เนนตามหัวเมืองใหญ มีประชากรมีกําลังซ้ือมาก โดยเนน

ตลาดหลักท่ีมีความพรอมในเมืองใหญ” 

(โลกวันนี้ , 8 มีนาคม 2547) 

ตัวอยาง : แสดงท่ีตั้งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขาท่ัวประเทศ 

 

 
 

 องคประกอบของราน 

 

            ในการบริหารงานของหางบิ๊กซี จะมีการจัดการในมาตรฐานเดียวกัน โดยจะมีสวนกลางเปนผู

กําหนดนโยบาย ภาพลักษณของรานคา การจัดเรียงสินคา การทําการสงเสริมการตลาด การเลือกสรรสินคา

และบริการ การโฆษณา การตั้งราคาสินคา รวมทั้งการวางผังรานคา เพื่อใหทุกสาขามีมาตรฐานและรูปแบบ

เดียวกัน 
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“สําหรับการบริหารงานการปฏิบัติการในแตละสาขา เพื่อความเรียบรอยของสาขาจะมีผูจัดการสาขาเปน

ผูดูแลเอง โดยยึดแนวนโยบายจากสวนกลาง ดังน้ัน ลูกคาท่ีใชบริการในบิ๊กซี สาขาใดก็ตาม จะมีความรูสึก

คุนเคยกับแผนผังของรานคา การจัดเรียงสินคา ทําใหสะดวกตอการใชบริการ”  

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“สําหรับการบริหารจะมีการจัดหมวดหมูของสินคา เนนโทนสีเขียว ขาว ความสบายตา มองเห็น

ชัดเจน” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

            การจัดผังภายใน หางบิ๊กซี จะมีการจัดผังภายในรานเปนแบบเดียวกัน มีรายละเอียด ดังตอไปนี ้

 

1.  การจัดผังตามประเภทสินคา จะแบงสินคาออกเปน สินคาอุปโภค – บริโภค 

2. การเนนตัวสินคา โดยการมีปายบอกใหรูวา มีสินคาชนิดใดบาที่จําหนายในหมวดหมูนั้นคาอุปโภค อีก

ขางหนึ่งจะเปนสินคาบริโภคและอาหารสด 

3. ทุกสาขาจะมีการจัดผังคลายกัน คือ ถาเปนสาขาที่ชั้นเดียว ทางเขาจะมี 2 ขาง โดยขางหนึ่งจะเปนสิน 

4. การจัดชองชําระเงินจะมีชองชําระเงินจํานวนมากไวบริการลูกคา โดยมีถึง 40 – 60 ชอง ข้ึนอยูกับ

ขนาดของพื้นที่ โดยจัดแบงเปนชองชําระเงินดวยเงินสด หรือบัตรเครดิต และชองชําระเงินกอนสําหรับ

สินคาไมเกิด 10 ชิ้น และชําระเงินสด 

 

 

 

 

  การกระจายสินคา 

 

            จากการสัมภาษณ คุณ โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ พบวา หางบิ๊กซี มีศูนยกระจายสินคาของตัวเอง จะ

กระจายไปยังสาขาตาง ๆ ทั่วประเทศ โดยผูผลิตหรือผูจัดจําหนายเปนผูรับผิดชอบในการกระจายสินคา 

 

“ปจจัยพื้นฐานท้ีมีสวนกําหนดความสําเร็จของหางบิ๊กซี คือ ระบบบริหารสินคาคงคลังท่ีมีประสิทธิภาพ โดย

มุงเนนการจัดสง สินคาท่ีมีคุณภาพในราคาต่ํามาจําหนายในตลาด” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

“ขึ้นอยูกับความพรอมในการจัดจําหนายในการจัดจําหนายบวกกับบริหารคลังท่ีมีประสิทธิภาพมาก

ท่ีสุด แพรหลายไดอยางรวดเร็ว” 
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(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

กลยุทธชองทางการสื่อสารการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

              การส่ือสารการตลาดของหางบิ๊กซี มุงเนนที่การสงเสริมการตลาด ซึ่งเปนองคประกอบหนึ่ง

ของกลยุทธการส่ือสารการตลาด มีหนาที่ 3 ประการ คอื 

1. เพื่อเปนการแจงบอกหรือใหขอมูลขาวสาร แกผูบริโภคไดรับรูวา ขณะนี้มีสินคา วางจําหนายใน

ทองตลาด และผูบริโภคสามารถหาซื้อได ณ ที่ใด 

2. เพื่อเปนการจูงใจ สรางความม่ันใจใหกับผูบริโภค เพื่อใหตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด 

3. เพื่อเปนการชักชวน หรือโนมนาวจิตใจผูบริโภคใหซื้อสินคาของผูผลิตโดยการแจงบอกสวนดี สวนเดน

ของสินคา สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจ 

 

“กลยุทธชองทางการสื่อสารการตลาดเปนกลยุทธท่ีสําคัญอีกอยางหน่ึง ซ่ึงหางบิ๊กซี ไดมีการนํากลยุทธการ

สงเสริมการตลาดมาใชอยางตอเน่ือง ซ่ึงมีจุดเดนคือ เขาถึงกลุมเปาหมายไดรวดเร็ว” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , มีนาคม 2548) 

 

โดยกลยุทธชองทางการส่ือสารการตลาดที่มุงเนนการสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร สาขา รังสิต มีประเด็นดังนี้  

 

1. ชองทางการสื่อสารการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต 

 

           กลยทุธทางการตลาดหรือสวนประสมทางการตลาดทัง้ 3’P ที่สามารถส่ือสารไปสูกลุมลูกคา อัน

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย จะมีความสัมพันธกับ 1 C คอื Channel ที่โดยทั่วไป 

คือ ชองทางการสงขาวสาร ขอมูล จากผูสงไปยังผูรับสาร 

 

“สําหรับการสื่อสารท่ีหางบิ๊กซี สื่อสารออกไป หมายถึง ชองทางการสื่อสาร โดยการเช่ือมโยงจาก 3’P เพื่อ

เปนการแจงขอมูล ชักจูงไปยัง ผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงค เพื่อชักจูงใหผูรับขาวสารมีปฏิกิริยาตอบสนอง

กลับมา โดยคาดหวังใหเปนไปตามท่ีเราตองการ” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 
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“จุดเดนท่ีเหนือคูแขงขัน ในการสงเสริมการตลาดท่ีเรานํามาใช จะมีช่ือเสียงในเร่ืองของราคาท่ี

คอนขางถูกเมื่อเปรียบเทียบกับรานคาปลีกในระยะใกล มีการใชพ้ืนท่ีของหางบิ๊กซี ใหเกิดประโยชน

มากท่ีสุดทางการคา และความเปนกลุมเล็ก ๆ ในเชิงสรางสรรคใหหาง ดูมีภาพลักษณ” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

 

               หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  มีการโฆษณาสินคาและการประชาสัมพันธ บริษัทจะ

ใชวิธีการจัดสงโบรชัวร ซึ่งเปนการโฆษณาสินคาโดยระบุราคาใหแกกลุมลูกคาเปาหมายในบริเวณรอบๆ 

นอกจากนี้ยังใชวิธีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ โทรทัศน และปายโฆษณาตาง ๆ  

 

2. นโยบาย เปาหมาย ทางธุรกิจในการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี 2

 

ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขารังสิต  

               บริษัทมีนโยบายที่จะขยายฐานทางธุรกิจเพื่อใหครอบคลุมสวนแบงตลาด โดยการเพิ่มจํานวนสาขาให

มากยิ่งข้ึน เพื่อรองรับความตองการของลูกคา และการจัดสรรสินคาที่ครบวงจร คํานึงถึงความเปนอยูของ

บุคคลกรบริษัท สําหรับการบริหารงานของหางบิ๊กซี คือ การตอบสนองความตองการของลูกคาและความพึง

พอใจของลูกคา  

 

“ท่ีผานมา หางบิ๊กซี ไดรับการยอมรับวาประสบความสําเร็จอยางสูงถือเปนหน่ึงในตัวเลือกของผูบริโภค 

ปจจุบัน หางบิ๊กซี เปดดําเนินการแลว 38 สาขา ท่ัวประเทศ มีแนวคิด คือ ตองการเปนผ  ู นําทางดานการผลิต 

กระจายรายไดและสงเสริมการจางงาน เพิ่มอัตราการผลิตภายในประเทศ ซ่ึงมีผ  ู บริหารมีออาชีพเขามาเปน

คนกําหนดทิศทาง และยุทธศาสตรของบิ๊กซีในอนาคตอยางชาญฉลาด สําหรับการบริหารงานของหางบิ๊กซี 

คือ การตอบสนองความตองของผูบริโภค ซ่ึงบริษัทไดเผยแพรนโยบายน้ีผานทางโฆษณาและการ

ประชาสัมพันธทางสื่อตาง ๆ มีการจัดสงโบรชัวรเพื่อใหลูกคาท่ัวไปไดรับทราบ รานคาท่ีจําหนายสินคา

อุปโภค – บริโภค สินคาท่ีมีคุณภาพ ราคาประหยัดและอํานวยความสะดวกใหบริการลูกคาอยางนา

ประทับใจทุกวัน” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

 

             จากการสัมภาษณ คุณ จริยา จิราธิวัฒน ทางส่ือส่ิงพิมพ พบวา  นโยบายในการวางแผนของการใชส่ือ

เพื่อสงเสริมการตลาดขององคกรนั้น ไมมีกฏเกณฑตายตัวแนนอน ข้ึนอยูกับศักยภาพสภาพแวดลอมขณะนั้น 

แตส่ิงที่สําคัญที่สุดในงานบริการ คือ ความตองการและความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก 
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              คุณ จริยา จิราธิวัฒน รองประธานฝายการส่ือสารการตลาด ใหสัมภาษณทางส่ือส่ิงพิมพ 

กลาววา  

 

“จะเห็นไดวาในชวง 3 – 4 ปท่ีผานมา ธุรกิจคาปลีกตางแขงขันกันดวยการขยายสาขา แตสิ่งท่ีสําคัญท่ี

เราทํา คือ การสรางหางบิ๊กซี ใหเปนของลูกคาท่ีเขามาใชบริการโดยไมจําเปนตองมาซ้ือของ แต

ขอใหมาท่ีน่ีก็สามารถไดสิ่งท่ีดี ๆ กลับไปแลว เพราะตองการใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด” 

(โลกวันนี,้8 มีนาคม 2547) 

 

การกําหนดวิสัยทัศน   
 

1. เปนหางจําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ราคาถกูและมีคณุภาพ 

2. เปนสถานที่อํานวยความสะดวกสบายในการจับจายใชสอยซื้อสินคาแบบ One Stopping 

3. มีทีจ่อดรถสะดวกสบาย 

4. เปดบริการทุกวัน ตั้งแตเวลา 9.00 น. – 23.00 น.  

 

 

 

“จุดยืนของเรา คือ การอํานวยความสะดวกสบายใหลูกคา มีสินคาราคาถูก ตอบสนองความตองการ

ของลูกคา’ 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

ตัวอยาง : ปายแสดงเวลาปด – เปดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

 
 

การกําหนดพันธกิจ 

 

1. เปนผูผลิตและจําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ภายใตชื่อ “Learder Price” 

2. การจําหนายสินคาของบริษัทเกือบทั้งหมดเปนการจําหนายภายในประเทศโดยผาน Supplier 
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“ธุรกิจของเราเปนธุรกิจท่ีจําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค โดยใหลูกคาซ้ือสินคาหรือบริการไปใชในการ

อุปโภค – บริโภค สินคาบางประเภทเราจะผลิตภายใตเฮาแบรนดของเราเอง” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

 

การกาํหนดวตัถุประสงค  

 

1. ดานตลาดผูบริโภค ซื้อสินคาหรือบริการไปใชในการอุปโภค – บริโภค 

2. ดานตลาดผูผลิต ผูผลิตสินคาและบริการเพื่อนําไปผลิตเปนสินคา ไปใชในการผลิต 

3. ดานตลาดผูขายตอ ผูผลิตสินคาและบริการของเรา เพื่อนําไปขายตอทํากําไรแกธุรกิจตอไป 

 

“วัตถุประสงคของการใชสื่อโฆษณา ของหางบิ๊กซี โดยหลัก ๆ คือ เพื่อแจงการสงเสริมการตลาด เพื่อสราง

ความตระหนักรู เพื่อสรางภาพลักษณของหางบิ๊กซี ใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

“มีการจัดรูปแบบท่ีชัดเจน มีความสมบูรณของานมีการเปดงานในกลุมของฝายบริหารของหาง

รวมกับ Orgarnizer เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความหลากหลายในธุรกิจ” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน 2548) 

การกําหนดเปาหมาย 

 

1. ตองทําใหบริษัทมีกําไรทุกป 

2. ตองการขยายฐานตลาดไปยังตางประเทศ 

3. ชวยใหประเทศมีรายไดโดยทั่วกัน กระจายรายไดไปสูผูรวมงานของบริษัททุกระดับชั้น 

 

“เราจะทําใหธุรกิจของเรามียอดขายเพิ่มข้ึน จากเดิมท่ีมีอยู เราตองการเปนผูนําดานการตลาดและเรามีสวน

ใหมีการกระจายรายไดท่ัวกัน” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

 

ภาพท่ี 3 แสดงภาพรวม ปจจัยภายนอกและปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชสื่อเพื่อสงเสริม

การตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  
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                                            ปจจยัภายนอก  

       
           1. นโยบายและกฎหมาย                                                               2.  เทคโนโลยี   

 

 

                                                      ปจจัยภายใน  
 

                                                      การกาํหนดกลยุทธการตลาด 
                                              
                                           การกาํหนด เปาหมายการใชส่ือ               
                                               
              5.  ลูกคา                                                                                  3.  สังคมและวัฒนธรรม 

    
4. คูแขงขัน 

 

 

 

 

 

 

ปญหานําวิจัย ขอท่ี 2 กลยุทธการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรสาขา 

รังสติ เปนอยางไร  

          

         จะเห็นไดวา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการกําหนดกลยุทธเลือกใชส่ือเพื่อสงเสริม

การตลาด ที่เหมาะสมกับสินคาโดยมีการกําหนดการใชส่ือ ซึ่งมีวิธีการข้ันตอนตาง ๆ จะทําใหบรรลุ

วัตถุประสงคตามที่ไดตั้งไว โดยมีการพิจารณาในประเด็นตาง ๆ เพื่อเลือกใชส่ือที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดตรงตามตองการซึ่งเพื่อใหนําชิ้นงานการโฆษณาใหปรากฎสูสายตาประชาชน โดยผานส่ือตาง ๆ โดยมีผู

วางแผนโฆษณานั้นเปนผูกําหนดแผนงานตาง ๆ ใชวิธีการตามข้ันตอนการใชส่ือที่เหมาะสมกับตัวสินคา การ

วางแผนการใชส่ือโฆษณานั้น เปนงานที่จะตองอาศัยหลาย ๆ อยางประกอบกันอยางแรกที่ผูวางแผนการใชส่ือ

โฆษณานั้น เปนงานที่จะตองอาศัยหลาย ๆ อยางประกอบกัน  จากการศึกษาหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต พบวา มีการพิจารณาลักษณะของลูกคา กลยุทธการวางตําแหนงและคูแขงขัน มีการศึกษาและวิจัย

ตลาด โดยในสวนนี้ทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการใหบริษัทครีเอทีฟ จูซ จี วัน จํากัด เปน

ผูดําเนินการ ซึ่งเปนนโยบายของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต เพราะเห็นวา เปนบริษัทที่มีความ
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เชีย่วชาญในดานการพฒันากลยทุธโฆษณาตาง ๆ มานานและมีประสบการณในการวางแผนส่ือโฆษณาไดดี

เยี่ยม  

 

“ในสวนน้ีทางเรามคีวามเห็นวา เราจะใหบริษทัสรางสรรคโฆษณา มาดาํเนินการ ในการพิจารณา

เลือกบริษัทโฆษณาตองอาศัยปจจัยหลายประการ ไดแก ขอบเขตของบริษัทโฆษณา องคการบริหาร

ของบริษทัโฆษณา ผูบริหารหลกัของบริษทั การวางแผนงานและแนวความคิดในการนําเสนอ

ความคิดสรางสรรครวมท้ังการวางแผนสือ่โฆษณา ซ่ึงสวนน้ีเรามีการจางบริษัท ครีเอทีฟ จูซ จีวัน   

จํากัด เขามารวมงานกับเรา เพราะมีประสบการณในการวางแผนสื่อโฆษณาไดดีเยี่ยม โดยเราวัดจาก

ผลงานโฆษณาตาง ๆ ท่ีทาง ครีเอทีฟ นํามาเสนอ ซ่ึงริเร่ิมดาํเนินการมาตัง้แตป 2002 และทําใหบิ๊กซี 

ประสบความสาํเร็จในการใหผูบริโภครูจกัเราทางสือ่โฆษณา” 

(โชติรส  ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

 

              กลยุทธที่ทางบริษัท ครีเอทีฟ จูซ จี วัน จํากัด เปนคนกําหนด โดยเร่ิมตั้งแตการสรางแบรนด มีการ

สํารวจขอมูลตลาด ศกึษาแผนงานโฆษณา การกาํหนดงบประมาณส่ือโฆษณา การวางแผนส่ือโฆษณา และ

สุดทายมีการประเมินผล 

 

“เราไดเขาไปรวมงานกับหางบิ๊กซี ตั้งแตเดือนตุลาคม ป 2002 กลยุทธท่ีบริษัท จูซ จี วัน ซ่ึงกอนท่ีจะมา

วางแผนเราตองกําหนด โดยทําการสํารจขอมูลเกี่ยวกับกลุมลูกคา เพื่อทําใหทราบ ความตองการ 

ของลูกคาและเปนการทําใหทราบความเปนหางบิ๊กซี ในสายตาลูกคา เปนอยางไร โดยเราทําอยางเปน

ข้ันตอน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล , 29 มีนาคม 2548)  

 

          ในการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการ

วางแผนงานอยู 3 ข้ันตอน คือ  

1. ข้ันกอนวางแผนส่ือโฆษณา 

2. ข้ันการวางแผนส่ือโฆษณา 

3. ข้ันการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด 

 

          ซึ่งผูวางแผนมีการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการใชส่ือเปนอยางดี และมีความสามารถในการเลือกใชส่ือ

เหลานั้นเพื่อนํามาสนับสนุนการตัดสินใจในการเลือกใชส่ืออยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งมีประเด็นตาง ๆ ดังนี้  
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ขั้นท่ี 1 กอนการวางแผนสือ่ 

 

          สภาพแวดลอมการแขงขันในตลาดคาปลีกนับวันจะรุนแรงข้ึน ส่ิงที่นํามาตัดสินใจทางการตลาด

เพื่อใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน ทําใหรูจักหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  คือจะอาศัยการโฆษณา ถือได

วาเปนเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เพราะอาศัยชองทางการส่ือสารในวงกวาง

เพื่อชวยใหมีประสิทธิภาพ ซึ่งส่ิงที่ทําหนาที่ไดดีที่สุด คือ “ ส่ือโฆษณา” นั่นเอง ซึ่งในข้ันกอนการวางแผนส่ือจะ

เร่ิมตนดวยการสํารวจขอมูลทางการตลาด ทําใหผูบริโภคยอมรับความเปนหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร และ

รวมทั้งสํารวจขอมูลกลุมเปาหมาย เพื่อตอบสนองความตองของผูบริโภค สุดทายศึกษาแผนงานสรางสรรคงาน

โฆษณา อาจกลาวไดวา ผูวางส่ือโฆษณานัน้ ไดทาํการศกึษาตลาดของสินคาตลอดจนศกึษาแผนงาน

สรางสรรค โฆษณาของสินคานั้น เพื่อนําขอมูลตาง ๆ มาประกอบการพิจารณาอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

โดยส่ิงตาง ๆ ที่บริษัท ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด ทําการศึกษากอนการวางแผนส่ือโฆษณา โดยมีประเด็น

ดังตอไปนี ้

 

 

1. ขอมูลทางการตลาด 

 

          สภาพแวดลอมการแขงขันในตลาดคาปลีกที่รุนแรงข้ึน บริษัท ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน มีการนําขอมูลมา

วิเคราะห ไดแก ขอมูลทางการตลาด เพื่อนํามาใชในการตัดสินใจทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

ซึ่งมี ประเด็นดังนี้  

 

1.1 การสํารวจลูกคา 
 

          เปนการตรวจสอบสถานการณตาง ๆ ที่เปนอยูในปจจับันและอนาคต เกี่ยวกับลูกคาของหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอรในตลาดเปาหมายซึ่ง บริษัท ครี เอ ทีฟ ไดทําการสํารวจขอมูลหรือรับขอมูลจากลูกคา หรือที่

นยิมเรียกในวงการโฆษณาวา “การรับบรีฟ” มีการรับและรวบรวมขอมูลทุกอยางที่เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ

จากลูกคา เพ่ือนาํมารวบรวมวิเคราะห เรียบเรียง และสรุปออกมาเปนแนวทางในการวางแผนโฆษณา 

 

“ขอมูลจาก “บรีฟ” จะมีความสําคัญกับแผนกสื่อโฆษณามากและมีความจําเปนท่ีตองทราบขอมูล

เกี่ยวกับ “บรีฟ” เน่ืองจากตองนําเสนอแผนงานใหกบัหางบิก๊ซี ดงัน้ัน ฝายเอ อีหรือ ฝายโฆษณา จะ
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เปนผูรับผิดชอบจะนําขอมูลดังกลาวมามอบใหแตละแผนกท่ีเกี่ยวของภายในบริษัทและขอมูล

ดังกลาวจะนําไปสูแผนสื่อโฆษณา และตรงตามความตองการของลูกคา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  

 

          การสํารวจลูกคา ที่บริษัท ครีเอ ทีฟ ไดทําการสํารวจขอมูล ซึ่งมีประเด็นดังตอไปนี้ ในสวนนี้ทางบริษัท 

ครี เอ ทีฟ จูซ จีวัน ไดทําการสํารวจจากกลุมลูกคา ของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขาตาง ๆ เพื่อวิเคราะห

เกี่ยวกับลูกคา ประกอบดวยขอมูลที่บงชี้ถึง 

 

- ภาพรวมของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

          ในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อประเมินสภาพแวดลอมทั่วไปของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึ่งผูจัดการ

สวนใหญจะมุงเนนแตการจัดจําหนาย โดยไมไดหันมามองความเปนระเบียบเรียบรอยภายในหาง ดังนั้น สินคา

ในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จึงตองมีการพิถีพิถันในความเปนระเบียบเรียบรอยภายในหางเปนพิเศษ

โดยเฉพาะดานความเปนระเบยีบ 

- แบรนดหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
 

            ส่ิงที่ควรทํา คือ สรางบุคลิกของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เพื่อใหสามารถกําหนดกลุมเปาหมาย ที่

เฉพาะเจาะจงไดรวมทั้งสรางภาพลักษณของแบรนด เพื่อใหกําหนดราคาที่เราตองการขายได ซึ่งจากการ

สํารวจลูกคาและมีการประเมินเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑของหาง ซึ่งอันดับแรกจะตองสรางความแตกตางใหมี

สวนเปรียบเทียบกับคูแขงรายอ่ืน ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สารมารถทําไดในสวนตาง ๆ ดังนี้ คือ 1. ราคาถกู 

2. ความสนกุสนาน และสุดทาย 3. ความเปนไทย 

 

“นอกจากราคาถูกแลว การเขามาในหาง บิ๊กซี จะไดพบกับความสนุกสนาน และความเปนไทย 

รวมท้ังบรรยากาศก็เปนไทย ซ่ึงดูจากสวนประกอบ ดังตอไปน้ี 

 ถานึกถึงบิ๊กซี จะนึกถึง สัญลักษณ หางบิ๊กซี สีเขียว สีเหลือง สีแดง 

 มีมูลนิธิ บิ๊กซี 

 สัญลักษณูถุกชัวร 

 ราคาต่ํากวาคูแขง 

 ทําอะไรเพ่ือคนไทย และมีการคืนภาษีใหกับทองถ่ิน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  
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- การเปนผูสนับสนุน 

 

              เปนรูปแบบการสงเสริมสังคมที่หางบิ๊กซี มีสวนในการพัฒนาสังคมและใหความรวมมือตอบแทน

สังคม เปนวิธีที่จะไดผลกับกลุมเปาหมายที่ใหความสําคัญในเร่ืองของสังคม 

            

“เปนหางท่ีใหความรวมมือ กับ รัฐบาล สงเสริมในเร่ือง OTOP บิ๊กซี ยังไงก็ดูความเปนไทยมากกวา 

และยังสนับสนุนในตัวชุมชน เขาไปมีสวนรวมโครงการ OTOP” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  

 

- การบริการลูกคา  

 

             เพื่อจะโนมนาวใจลูกคา ใหมีความรูสึกวา สินคาที่นํามาเสนอขายเปนสินคาที่มีการรับประกัน จะเปน

ขอไดเปรียบกวาการใชส่ือโฆษณา ผูบ ริโภคอาจจะสนองตอบทางพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ 

ผูบริโภคมีการรับรูเกี่ยวกับสินคาและเขาใจในขอความที่ส่ือความหมายไปยังผูบริโภคมากข้ึน โดยทําใหมีการ

เปล่ียนแปลงดานทัศนคติที่มีตอสินคาที่นํามาเสนอ            

 

“มีเร่ืองการรับประกันของสินคา เพราะมีสัญลักษณ เชน พบสัญลักษณน้ีมั่นใจวาถูกชัวร” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- การสงเสริมการตลาด  

 

             สําหรับสินคาอุปโภค -  บริโภค การสงเสริมการขายและการโฆษณาเปนของคูกัน โดยจะตองสนันสนุ

นซึ่งกันและกันควบคูกันไป ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนผูจัดในฐานะกิจกรรมพิเศษทางการตลาดของ

บริษัท เพื่อสรางความนาสนใจในการส่ือสาร 

 

“มีตนแบบการจัดแสดงสินคาท่ีเราสามารถเห็นแลวก็เกิดการกระตุนในการซ้ือท่ี มี บารโคตติดไว” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- มคีณุคา หรือ ความชอบของลกูคา 
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              ในสวนนี้ราคาจะเปนปจจัยหลักของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการ เปนตัวเลข

สามารถเปรียบเทียบไดงายจากคูแขงขัน ซึ่งทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จะมีการกําหนดราคาโดยหวังผลใน

ดานการรักษาสวครองตลาดจากคูแขง โดยตั้งราคาใหต่ํากวาคูแขง เพื่อจูงใจใหผูบริโภคมาใชบริการ รวมทั้ง

ผูบริโภคของคูแขง 

 

“ในแงราคาของหางบิ๊กซี จะโดดเดนมาก เช่ือวา หางบิ๊กซี เสนอราคาท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคาและลูกคาก็

มีความจงรักภักดี เราไมเคยทําราคาใหสูง เราขายในราคาต่ํากวา หรือ เทียบเทากับคูแขง” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

 

 

- การสรางภาพลักษณ 
 

              เปนการรับรูภาพลักษณ ระดับความรูและพฤติกรรมในการซื้อสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ของ

กลุมเปาหมาย เปนการสรางความประทับใจตอผูบริโภคที่มีตอหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร            

 

“หางบิก๊ซี ฉลองครบรอบ 10 ป ในป 2003 เปดสาขาใหมท่ีราชดําริ มีท้ังสวนท่ีเปนไฮเปอรมารเก็ต 

ของบิ๊กซี และสวนท่ีเปนของขางนอกบิ๊กซี ซ่ึงบิ๊กซี สาขารังสิตยังเปนรูปแบบเกา แตทุกวันน้ีพยายาม

ปรับใหเปนแบบเดียวกันหมด เพ่ือใหภาพลักษณดูดี ประกอบกับแคมเปญ ภราดร ซ่ึงชวยดึง

ภาพลักษณขึ้นมาไดเยอะเลย ถูกมองวา เปนเพ่ือสนิทนาเช่ือถือได คุนเคย” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- ลักษณะเฉพาะตัวหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

            ผูบริโภค คือ สวนสําคัญที่สุดของตลาด จึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองศึกษาขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ

ผูบริโภค จะตองมีการวิเคราะหใคร คือ ผูซื้อ ซึ่งมีผลเกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เนื่องจาก

การตลาดในปจจุบันผูบริโภคมมีความตองการที่ซับซอนและแตกตางกันมากข้ึน  

 

“กลุมเปาหมาย แมบาน อายุ  30 ป ขึ้นไป ดูทันสมัยขึ้น เปนกลุมติดดิน รายไดระดับปานกลาง เราไม

แฟช่ัน” 
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(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

            การโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนเพียงรูปแบบหนึ่งในการสงเสริมการตลาด แต

การโฆษณา ถือไดวา เปนเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เพราะอาศัยชองทางการ

ส่ือสารในการส่ือสารในวงกวางเพื่อชวยประสิทธิภาพ ซึ่งส่ิงที่ทําหนาที่ไดดีที่สุดคือ “ส่ือโฆษณา” นั่นเอง 

 

“ในฐานะท่ีเปนผูวางแผนสื่อโฆษณา เปนผูทําหนาท่ีคัดเลือกและวางแผนชองทางการสื่อสารเพ่ือ

นําเอาขอมูลขาวสารสําหรับสินคาไปสูผูบริโภค กลุมเปาหมาย จึงตองทําความเขาใจเกี่ยวกับทาง

การตลาดเพราะมีผลตอการใชสื่อโฆษณา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 
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             ขอมูลทางการตลาดเพื่อการตัดสินใจในการดําเนินงาน ที่บริษัท ครีเอทีฟ นํามาวิเคราะหในการ

วางแผนส่ือ ซึ่งมีประเด็นดังนี ้

 

2. ขอมูลลูกคากลุมเปาหมาย 
 

            ในทางการตลาดสวนสําคัญที่สุด คือ  ผูบริโภค จําเปนอยางยิ่งจะตองศึกษาขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ

ผูบริโภค เพราะปจจุบันผูบริโภคมีความตองการที่ซับซอนและแตกตางกันมากข้ึน ดังนั้น บริษัท ครี เอ ทีฟ จึงมี

การนําหรือสํารวจผูบริโภค ซึ่งเปนส่ิงสําคัญที่สุดของขอมูลทางการตลาด เพราะการจําแนกกลุมเปาหมายนี้มี

ความสําคัญมาก ดวยเหตุผลที่วา เขาถึงกลุมบุคคลแตละกลุมของแตละผลิตภัณฑในเวลาเดียวกันแลคนหาส่ิง

ที่ผูบริโภคตองการได 

 

“ในการสํารวจขอมูลผูบริโภคเราตองทําความเขาใจผูบริโภคใน 3 ดาน คือ ดานประชากรศาสตร ดาน

จิตวิทยา และดานภูมิศาสตร” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.1 ดานประชากรศาสตร 
 

              ขอมูลดานประชากรศาสตร จะชวยใหบริษัท ครี เอ ทีฟ สามารถกําหนดขอบเขตของ

กลุมเปาหมายได ซึ่งถือเปนส่ิงแรกที่จะตองตัดสินใจวาจะมุงทําการส่ือสารไปที่กลุมเปาหมายหรือ

กลุมเปาหมายที่เจาะจง โดยในสวนนี้จะเกี่ยวของกับลักษณะของผูบริโภค คือ เพศ อายุ การศึกษา 

 

“สิ่งแรกท่ีเราทํา จะตองตัดสินใจวาจะมุงทําการสื่อสารไปท่ีประชากรหรือกลุมเปาหมายซ่ึง

กลุมเปาหมายที่เจาะจงและเราทําการสํารวจมา แมบานอายุ 30 ปขึ้นไป” 
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(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.2 ดานจิตวิทยา 
 

                   ขอมูลทางดานจิตวิทยาชวยใหบริษัท ครี เอ ทีฟ สามารถแยกแยะความแตกตางของ

กลุมเปาหมายที่คลายกันไดชัดเจน เปนการแบงตามจิตวิทยาภายในตัวบุคคล  ซึ่งมีประเด็น ดังตอไปนี ้

 

- ลักษณะการดําเนินชีวิตของกลุมผูบริโภค 

 

              ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑและบริการ จํานวนมากมาย การพยายามเรียนรูพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑและบริการ จะมีความไดเปรียบเหนือคูแขง ซึ่งจะเปนเร่ืองลักษณะการดํารงชีวิตของผูบริโภค โดยจะ

ศึกษาความคิดเห็นตอเร่ืองตาง ๆ สามารถทําใหรูกวาง ๆ เกี่ยวกับผูบริโภคมากข้ึน  

 

“เปนกลุมเปาหมายท่ีชอบของถูก และมีคุณภาพ เช่ือวา หางบิ๊กซี เสนอราคาท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคา ดู

สมัยใหมขึ้น กลุมลูกคาจะเปนแบบสบาย ๆ ติดดิน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 

             เพื่อใหสามารถกําหนดส่ิงกระตุนที่เหมาะสมใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ซึ่ง

กระบวนการตัดสินใจ มีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อสินคาของกลุมผูบริโภคอยู 3 ข้ันตอน คือ  

 

คิด (Think)            รูสึก (Feel)          กระทํา (Do) 

             

 

“จากการสํารวจกลุมเปาหมาย จะพบวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค มี 3 สิง่ คือ  

 

1. คิด (Think) ผูบริโภคนึกถังตรายี่หอ ท่ีตนตองการ เชน ถามวา หางท่ีขายราคาถูกและซ้ือเปน

ประจําคือ สวนใหญตอบวา หางบิ๊กซี นึกถึงอะไร ของราคาถูก 

2. รูสึก (Feel)ผูบริโภคเช่ือวา บิ๊กซี เสนอราคาท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคา 
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3. กระทํา (Do)ผูบริโภคมองวา บิ๊กซ ขายถูกกวาจากการเปรียบเทียบ ก็ทําการซื้อสินคาจากหาง 

บิ๊กซี” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- พฤตกิรรมในการซ้ือสนิคา 

 

             ผูบริโภคจะประเมินคุณคาหรือประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซื้อมา จึงนับเปนข้ันตอนที่

มีความสําคัญอยางยิ่งตอการพฤติกรรมในการซื้อสินคา ดังนั้นจึงควรพิจารณาจาก ความภักดี ในตรายี่หอ 

ระยะเวลาในการซื้อสินคา ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ รูปแบบการใชสินคา พฤติกรรมในการเปดรับส่ือ

โฆษณา  ซึ่งทําใหสามารถผลิตสินคาใหถูกตองกับการใช 

 

“ในสวนน้ีเราจะดูพฤติกรรมการซ้ือสินคา ผูบริโภคบางรายมีความภักดีในตรายี่หอ ระยะเวลาในการ

ซ้ือสินคาของแตละคนยอมแตกตางกัน ในการซ้ือสินคาน้ัน อาจไดรับแรงกระตุนหรืออิทธิพลจากสื่อ

โฆษณา การใชสินคาซ้ือไปเพ่ือตุนไวก็มี จากท้ังหมดน้ีเปนเพราะผูบริโภคมีการเลือกรับสื่อชนิดตาง 

ๆ ขึ้นอยูกับเลือกรับสารตรงความสนใจของเขาในขณะน้ัน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

-  ความภักดีในตรายี่หอ 

 

                ผูบริโภคบางรายมีความจงรักภักดีตอหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ในขณะทีผู่บริโภคบางรายอาจ

มีความจงรักภักดีตอหางอ่ืน หรือผูบริโภคบางรายอาจไมไดสนใจจะเปนหางไหนก็ไดของใหเนนราคาถูกสินคาที่

ใชทุกคร้ังที่ซื้อ 

       

“ผูบริโภคบางคน มีความภักดีในการเขามาซ้ือสินคาในหางบิ๊กซี ถือไดวาเปนลูกคาประจํา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

-  ระยะเวลาในการซ้ือสนิคา 

 

          ระยะเวลาในการซื้อสินคาของแตละคนยอมแตกตางกันบางคนอาจจะซื้อสินคานอยแตซื้อบอย บาง

คนอาจจะซื้อนาน ๆ คร้ังแตจํานวนมาก บางคนอาจจะซื้อเม่ือมีความตองการใชสินคา            
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“บางคนท่ีไปสัมภาษณลูกคาเขามาซ้ือสินคาตอนใกล ๆ ของในบานหมดแลวก็ทําการซ้ือตุนเอาไว จะ

ใชไดนาน ๆ ไมตองมาบอย ๆ หรือบางคนจะซ้ือเมื่อมีความตองการใชสินคาในเวลาน้ัน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

 

-  ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 

 

              ในบางคร้ังการที่ผูซื้อตัดสินใจซื้อเนื่องมาจากไดรับแรงกระตุนหรืออิทธิพลจากคนรอบขาง ซึ่ง

อาจจะเปนผูที่ตองการใชสินคาหรือผูที่ตองการใหผูซื้อทดลองใช 

 

“ในสวนน้ีอาจไดแรงกระตุนหรืออิทธิพลจากคนรอบขาง คือ บอกปากตอปากวาหางบิ๊กซี ขายของถูก 

มีการเปรียบเทียบราคากับหางอ่ืนดวยตนเอง” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- รูปแบบการใชสนิคา 

 

              บางคร้ังสินคาที่ผูบริโภคซื้อมาอาจจะไมไดใชทันที ชวงเวลาที่ซื้อและเวลาที่ใชอาจมีชวงเวลาที่

แตกตางกัน 

 

“ผูบริโภคบางคนซ้ือสินคาไปตุนไวเยอะ ๆ อาจยังไมไดใชทันที ในชวงเวลาท่ีซ้ือและเวลาท่ีใช  อาจมี

ชวงเวลาท่ีแตกตางกัน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

-  พฤตกิรรมในการเปดรับสือ่โฆษณา 

 

           ผูบริโภคจะมีการเปดรับส่ือโฆษณาชนิดตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคเลือกรับสารที่ตรงความสนใจของผูบริโภคใน

ขณะนัน้ ๆ                    

 

“สื่อโบรชัวร กระตุนลูกคาท่ีไมมีความสนใจแตบังเอิญเห็นราคาท่ีมันแปะหรือลงไว วาลดราคา” 
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(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

 

 

2.3 ดานภูมิศาสตร 

 

               มีความจําเปนสําหรับ บริษัท ครีเอทีฟ ในแงการเลือกใชส่ือโฆษณาใหครอบคุลมพื้นที่ที่สินคา

วางจําหนายอยู ตามอาณาเขตทางภูมิศาสตรที่สินคาแตกตางกัน 

 

“ในแงภูมิศาสตร เราทราบวา หางบิ๊กซี มีสาขาท่ัวประเทศ สินคาท่ีมียอดจําหนายสูง คือ ในกรุงเทพ 

ในชวงแรก เชน บิ๊กซี สาขา รังสิต มียอดจําหนายสูงสุด เปนตน มีแผนการสงเสริมการขายในหางบิ๊ก

ซี ทุกสาขา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3. ขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ 

 

             ขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในลักษณะตาง ๆ  ซึ่งมี

ความจําเปนตอบริษัท ครีเอทีฟ อยางมาก เปนการคาดหวังใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมตามส่ิงที่ส่ือสารผาน

โฆษณา 

 

“เราจําเปนตองทําความเขาใจกับตัวสินคาในหางบิ๊กซี เพราะเราตองทําใหลูกคาเกิดพฤติกรรม ตาม

สิ่งท่ีเราสื่อสารผานโฆษณา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3.1 รายละเอียดของสินคา 

 

              จะเปนเร่ืองเกี่ยวกับตรายี่หอ จดจํางาย บงบอกความเปนตัวของตัวเองของสินคาชัดเจน ชวย

ใหลูกคาเห็นความแตกตางระหวางผลิตภัณฑในแตละชนิดแตละแบบของผูผลิตแตละรายมีลักษณะเฉพาะเปน

จุดเดนใหเกิดความสนใจและจดจํา 
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“เราจะตองมีการ List สินคาของบิ๊กซี ออกมาวามีอะไรบาง ซ่ึงในปจจุบันสินคาบางอยางหางบิ๊กซี  มี

การใชตราสนิคาของตนเอง ภายใต แบรนด  Leader Price” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3.2 ตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

               เปนส่ิงที่สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได เปนตําแหนงที่ผูผลิตสินคาสรางใหกับตัวสินคา

อาจเปนตําแหนงในความรูสึกของผูบริโภคเอง 

 

“ในสายตาของลายตาของลูกคา มองหางบิ๊กซี เปนหางท่ีมีการจําหนายสินคาราคาถูก ผลิตภัณฑมี

คุณภาพในระดบัหน่ึง” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3.3 หีบหอผลิตภัณฑ 

 

             ปจจุบันทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการบรรจุหีบหอไดเปล่ียนแปลงไปมาก จะตองมีลักษณะจูงใจ การ

ออกแบบ การใหสีสันที่มีลักษณะเดนเปนพิเศษ เพื่อใหเดนกวาคูแขงซึ่งตองยอมรับวาผลิตภัณฑที่มีการ

ออกแบบหีบหอที่ดีมีสวนชวยใหผูบริโภคจดจําตราผลิตภัณฑของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ไดงายยิ่งข้ึน 

 

“เราจะนําเสนอหีบหอท่ีโดดเดนของสินคาใหสะดุดตาลูกคา โดยใหความสําคัยในตราหางบิ๊กซี ลูกคา

ยังจดจํา โลโก ของบิ๊กซี ไดเปน สีแดง สีเหลือง สีเขียว เชน ถุงพลาสติกของบิ๊กซี ตัวอักษร C สแีดง  ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3.4 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

 

           ยอดขายของผลิตภัณฑสวนใหญจะเจริญเติบโตผานข้ันตอนตาง ๆ ซึ่งจะเปล่ียนแปลงตามกาลเวลา 

ซึ่งการวางแผนส่ือโฆษณา ในแตละชวงของสินคาจะมีความแตกตางกัน 
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ขั้นแนะนํา               ตองมีการใชส่ือโฆษณาอยางมากเพื่อสรางความถี่ จําเปนตองมีการตอกย้ําความจํา

ผูบริโภค 

ขั้นเจริญเติบโต     เม่ือหางบิ๊กซี เร่ิมเปนที่รูจัก เร่ิมมีการแขงขันรุนแรง การใชส่ือโฆษณา ตองรักษาระดับการ

เขาถึงและความถี่สูงเขาไว 

ขั้นอ่ิมตัว                 ยอดขายสินคาเร่ิมคงที่ การใชส่ือโฆษณาจะเปนการสรางใหผูบริโภคเกิดความภักดี แต

ยังคงมีการโฆษณาตอเนื่องเพื่อย้ําเตือน 

ขั้นถดถอย           การใชส่ือโฆษณาลดลงเพราะงบประมาณถูกตัด การโฆษณาชวงนี้จะเปน เพียงกระตุน

ความทรงจําของผูบริโภคเทานั้น 
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4. ขอมูลดาน ราคาสนิคา 
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                ราคาเปนเพียงองคประกอบเดียวที่มีบทบาทในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน

ผลิตภัณฑและเลือกซื้อผลิตภัณฑในที่สุด ซึ่งตองกําหนดจุดยืนผลิตภัณฑในดานคุณภาพ และราคา 

 

“การตั้งราคาต่ํา เปนการตั้งราคาเพ่ือกีดกันคูแขงขันทางการตลาด ดังน้ัน ผลกําไรตอหนวยของสินคา

เรา จะคอนขางต่ํา จึงตองขายในปริมาณมาก มีกลุมเปาหมายจํานวนกวาง ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

5. ขอมูลดาน ชองทางการจัดจําหนาย 
 

               ถึงแมวา ผลิตภัณฑของเราตองการจะเสนอขาย จะดีเดนเพียงไรก็ตาม คงจะไมมีประโยชนอะไร

มากนัก ถาผูบริโภคไมสามารถจะหาซื้อไดในเวลาที่เขาตองการและในสถานที่ ๆ เขาจะหาซื้อไดสะดวก ดังนั้น

ส่ิงสําคัญของการจัดจําหนายผลิตภัณฑ คือ การนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังสถานที่ ๆ ผูบริโภคตองการจะหา

ซื้อและที่ที่ผูบริโภคหาซื้อไดสะดวก 

               

“เปนสินคาท่ีวางจําหนาย ในพ้ืนท่ี หรือ ภูมิภาค ของประเทศ วิธีการอาจขายผานพอคาคนกลาง 

จําหนายปลีก ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

6. การศกึษาแผนงานสรางสรรคโฆษณา 
 

           เปนการพิจารณาแผนงานสรางสรรคโฆษณา ซึ่งการสรางสรรคงานโฆษณาของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร มีทั้งการโฆษณาเพื่อการคา เปนการโฆษณาที่เนนเกี่ยวกับราคา ตัวสินคา และการโฆษณาเพื่อสราง

ภาพลักษณ เปนการโฆษณาที่เนนไปที่ภาพลักษณขององคกรซึ่งมีการใหความสําคัญกับสังคมและมีสวนชวย

พัฒนาสังคมกับรัฐบาล ดังนั้น การเขาใจถึงแผนสรางสรรคในดานวัตถุประสงคของแผนงานโฆษณา จึงตอง

วางแผนส่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงคที่ตั้งไว 

 

 

 

 

6.1 วตัถุประสงคในการโฆษณา 
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            ขอมูลสวนนี้นับไดวามีความสําคัญที่สุดในการวิเคราะหขอมูลเพื่อจัดทําแผนส่ือโฆษณา การโฆษณา

ใหไดผลจะตองไดรับการออกแบบใหจูงใจผูบริโภคใหหันมานิยมในสินคาและบริการที่โฆษณา เปนส่ิงกระตุน

ความตองการสินคาและบริการของผูบริโภค และเปนการสรางความรูสึกที่ดีใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคที่มีตอหางบิ๊ก

ซี ซูเปอรเซ็นเตอร เพื่อใหหางบิ๊กซี เปนที่รูจักกันทั่วไป 

 

“ซ่ึงในการรับรูของลกูคาตองรับรูใน 3 สวนประกอบ คือ 1. ตองการใหกลุมลูกคาจดจําหาง บิ๊กซี  2. 

เปนหางเพ่ือคนไทย 3. เปนหางท่ีShopแลวสนุก ซ่ึงตองมีการตอกย้ํา ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

6.2 กลยทุธทีใ่ชในงานโฆษณา 
 

                  การโฆษณาสามารถสรางภาพลักษณในตัวสินคาใหเกิดข้ึนในใจผูบริโภคไดซึ่งจะตองกําหนด

แนวคิดใหชัดเจน การโฆษณานั้นจะตองทําใหเห็นจุดขาย สารมารถบอกตําแหนงตราสินคาไดชัดเจน ซึ่งกล

ยุทธในการสรางสรรคงานโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จะมี 3 แบบ 

 

“ราคา เราจะมีการทํา การสงเสริม ทุกเดือนอยูแลว ซึ่งในการทําราคา ”Low Price Leader” ตองให

ชัดเจน อยางเชนหนังโฆษณา “For Thai” ตองเดน เชน การสนับสนุนเพ่ือสงัคม” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

ขั้นท่ี 2 การวางแผนสือ่ 

 

          ในการจัดทําส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  ประกอบดวย 1. วัตถุประสงคในการใชส่ือ 2.

การวางแผนส่ือ 3. กลุมเปาหมายในการใชส่ือ  4. กลยุทธการใชส่ือ 5. การจัดซื้อส่ือ ซึ่งมีประเด็น ดังนี ้

 

 

 

 

 

2.1 กําหนดวัตถุประสงคของแผนสื่อ 
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                 ในการวางแผนส่ือเพื่อกระตุนความสนใจในผลิตภัณฑหรือบริการชนิดนั้น ๆ เปนการที่ตองการ

ใหกลุมเปาหมายไดเห็นหรือฟงขอความโฆษณานั้น  จําเปนจะตองกําหนดวัตถุประสงคข้ึน เพื่อใชเปนแนวทาง

ในการดําเนินงาน  

 

“ในการกาํหนดวตัถุประสงคของแผนสือ่ เปนการกาํหนดใหสอดคลองกบัแผนงานท่ีวางไวจะมี

ลักษณะ กําหนดผลที่ตองการไดการโฆษณาเขาถึงกลุมเปาหมาย กําหนดระยะเวลา และรูปแบบสื่อ

โฆษณา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

            การกําหนดวัตถุประสงคในการวางแผนส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึ่งมีประเด็น 

ดังตอไปนี ้

 

- กําหนดผลที่ตองการจะไดจากโฆษณา  

     

             เปนการชักจูงใหผูบริโภคเปล่ียนแปลงทัศนคติเดิมที่มีตอสินคาหรือบริการ ชักนําใหเกิดความ

ประทับใจในสินคาหรือบริการ ผูบริโภคมีความเคล่ือนไหวมากข้ึน กระจัดกระจายกันอยูตามแหลงตาง ๆ และ

เกิดการแขงขันในระหวางธุรกิจเดียวกัน  การโฆษณาจะชวยใหการติดตอระหวางผูผลิตกับผูบริโภคเปนไป

อยางมีประสิทธิภาพ 

         

“เรามี CONCEPT ท่ีชัดเจน และพยายามทําตรงน้ันใหเกิดขึ้นใหได ซ่ึงท่ีผานมาผลการสํารวจลูกคามี

ความพอใจและยอมรับกบัการสรางแบรนดในระดบัด ีและทางเรากม็กีารทําในแงของ Research 1. 

เปนการสรางภาพพจน 2. เพ่ือใหลูกคาไดจดจํา Big C” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- กําหนดขอบเขตการเขาถึงกลุมเปาหมายและกําหนดระดับความถี่ 
 

               ในสวนนี้แสดงถึงความสามารถในการเขาถึง จํานวนผูรับสารที่ไดรับส่ือโฆษณานั้น ๆ โดยส่ือโฆษณา

ที่สามารถเขาถึงกลุมคนไดมากกวายอมดีกวาส่ือที่เขาถึงกลุมคนไดนอย       

        

“เราตองการใหกลุมเปาหมายเห็นโฆษณาของเรามากที่สุด” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 
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           ในการเขาถึงกลุมเปาหมายและกําหนดระดับความถี่ ซึ่งมีประเด็น ดังตอไปนี ้

 

-  การกําหนดจํานวนการเขาถึง (Reach) 
 

            เปนการกําหนดวาในชวงระยะเวลา การโฆษณาแตละคร้ังตองการเขาถึงกลุมเปาหมายจํานวนเทาไหร 

โดยจะกําหนดเปนรอยละ 

 

“สวนใหญเราจะลงโฆษณาทางโทรทัศนในชวงPrime Time ลูกคาเขาถึง 40 – 60% , Non – Prime Time 

ลูกคาเขาถึง 30 – 40%”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- การกําหนดความถี ่
 

              จะวัดจํานวนคร้ังที่ผูบริโภคไดเห็นโฆษณาจากส่ือ ซึ่งความถี่จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับการวางแผนส่ือ 

จํานวนคร้ังที่ออกโฆษณา เพื่อเผยแพรแกบุคคลหรือแกครัวเรือน โดยใหผูบริโภคเห็นโฆษณาบอยที่สุด  

           

“เปนการกําหนดจํานวนคร้ัง ท่ีออกโฆษณา โดยใหโฆษณาเราบอยท่ีสุด เพ่ือใหเกิดการรับรู การจดจํา 

และการยอมรับโฆษณาสนิคาของเรา ถาเปนหนัง Lost Item ระยะเวลา 3 – 4 วัน ชวง Promotion จะ

ยาวกวา”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

- กาํหนดระยะเวลาและรูปแบบการใชสือ่ 
 

                   การโฆษณานั้นมีส่ิงที่นาสนใจ คือ การโฆษณาสามารถกระตุนใหผูบริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑที่

โฆษณาได ซึ่งเปนที่ยอมรับวา ผูบริโภคจํานวนมากซื้อสินคาและบริการ เพราะการโฆษณา ขอความโฆษณา

และการวางรูปแบบซึง่เปนหวัใจสําคญัของการโฆษณา รวมทัง้ระยะเวลาในการโฆษณา    

 

“ระยะเวลาของแตละเร่ืองแลวแตองคกร บิ๊กซี ตองการอะไร ป 2004 มีการทํา Sport marketing โดย

เอาภราดร มาเปน Presenter ,มาทํา Above the Line และ Below the Line หนังถูกใชเกอืบท้ังป เปนใน

แงของ Image ท้ังป แตชวง lounch เราอาจจะใชระยะเวลา 2 เดือน หลังจากน้ัน เราใชวิธีการ Flade 15 

วัน แลวมาเลือกใหม หนัง Pricing (ถูกชัวร) ใชเวลาออกอากาศ 2 – 3 เดือน เน่ืองจากหนังพวกน้ีไมมี
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อายุระยะเวลายาว โฆษณาเพ่ือสรางความจํากลับมา แลวแต แคมเปญ ขณะน้ันมันนาสนใจขนาด

ไหน”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.2 การวางแผนสือ่ 

 

          การวางแผนส่ือจําตองมีการติดตามและวัดผลอยูตลอดเพื่อใหสอดคลองกับสภาวะตลาดที่ได

เปล่ียนแปลงไป และวิเคราะหปญหาที่เกิดข้ึน พรอมทั้งกําหนดแผนการปรับปรุงเพื่อการแกไขอยางทันที ในการ

วางแผนส่ือโฆษณา จําเปนตองมีการกําหนดแผน เพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินงานซึ่งแผนงานที่วางไวตอง

เปนยุทธวิธีที่ดีที่สุดที่จะสนับสนุนแผนการตลาดที่วางไว  

 

“ในการวางแผน จะมกีารวางแผน 1-3 ป เปนแผนระยะสั้น บิ๊กซี จะตองเปนอยางน้ีกอน แตพอ 3 ปขึ้น

ไป เรามีขอดี อยางหน่ึง คือ มีการเช็คตรวจตราสม่ําเสมอ ซ่ึงพอผานไป 1 ป จะมาประเมินผลวามันดี

อยางไร ดอยอยางไร อยางลงตัวและละเอียด ซ่ึงในป 2004 ซ่ึงเราจะเห็นวา ความเปนไทยกับ 

LowPrice Leader ยงัคงอยู” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.3 การกําหนดกลุมเปาหมายในการใชสื่อ 

 

               การใชส่ือโฆษณานั้นจําเปนจะตองมีการกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน  ซึ่งในสวนนี้ตองมีการ

ยอนไปดูขอมูลของกลุมเปาหมายที่ทําการรวบรวม ซึ่งเปนกลุมที่เราไดจากการรวบรวมขอมูลทางการตลาด 

 

“เปนขอมูลท่ีเราไดจากการสํารวจกลุมเปาหมาย  โดยกลุมเปาหมายหลัก กลุมแมบานอายุ 30 ป ขึ้น

ไป กลุมเปาหมายรอง คือ อาย ุ25 ปขึ้นไป ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.4 กลยทุธในการสรางแบรนด 

 

            ในการสรางแบรนด บริษัทครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด จะมีการเขาไปดูแล 4 ตวั หลัก ๆ คอื 

ลูกคาเปนอยางไร องคกรของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนอยางไร กลุมเปาหมายในภาพรวมเปนอยางไร เพื่อ

วิเคราะหวา แบรนดตอนนี้เปนอยางไร ถาแบรนดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ดีอยูแลวก็พัฒนาใหดีข้ึน ถาแบ
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รนดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร แยลง ก็จะมีการพัฒนาตรงที่มีปญหา การสรางแบรนดที่บริษัท ครีเอทีฟ จูซ 

จี วัน จํากัด เปนคนกําหนดมีประเด็น ดังตอไปนี้  

 

- การสรางแบรนด 

 

           ในสภาวะที่การแขงขันทางการตลาดมีสูงข้ึน เนื่องจากคูแขงขันมากข้ึน ความแตกตางของสินคามี

นอย และผูบริโภคมีความจงรักภักดีกับตราสินคานอยลง แนวคิดในการสรางแบรนด และรักษาแบรนดใหแกรง

อยูเสมอ จึงเปนส่ิงสําคัญที่นักวางแผนใชเพื่อกําหนดจุดยืนและภาพพจนสินคาในใจของผูบริโภคและสราง

ความสัมพันธที่ดีระหวางแบรนดกับผูบริโภค ซึ่งการสรางแบรนดที่ทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ที่ทําใก

กลุมเปาหมายเขาไปใชบริการ มี 3 ส่ิงองคประกอบ  

 

1. การเปนผูนําดานราคา 

2. ความสนุกสนานในการเขามาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

3. เนนความเปนไทย 

 

“ในการสรางแบรนดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ท่ีทําใหลูกคาเขามาใชบริการหางของ

เรา  เราจะมีการยึด 3 สิ่ง ตอไปน้ี คือ 1. การเปนผูนําดานราคา 2. ความสนุกสนานในการเขามาใน

หางบิ๊กซี 3. ความเปนไทย” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

1. การเปนผูนําดานราคา (Low Price Leader)  

 

            เปนการสรางเอกลักษณดานราคา ระดับราคาของผลิตภัณฑที่สะทอนถึงคุณภาพและภาพพจนของ

ผลิตภัณฑ รวมถึงสถานะทางสังคมของกลุมเปาหมาย ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต เปนหางที่ขาย

ของสินคาราคาถูก ถาเทียบกับคูแขงขัน จะเห็นไดวา ราคาถูกกวา หรือ เทียบเทากับราคาคูแขงขันเหมาะ

สําหรับคนมีรายไดนอยหรือตองการความประหยัด 

 

           “จะเห็นไดวา กอนน้ันบริษัท จีวัน ไดทําการสํารวจขอมูล ซ่ึงมองแลวเห็นวา หางบิ๊กซี ขายของ

ราคาถูกกวา หรือเทยบเทากับราคาคูแขง สวนหน่ึงเปนตลาดไฮเปอรมารเก็ต ลักษณะของธุรกิจ จะมี

กําไรตอการขาย (Margine : Volume) เราจะไดนอย มันจะแตกตางจาก 7- Eleven ซ่ึงขายของแพง น่ัน
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คือ รานคาท่ีเปนแบบสมัยใหม ไฮเปอรมารเก็ตเราจะขายแพ็คใหญ ซ่ึงเราเขาไปซ้ือปลีกได แตท่ีอยู

ไดเพราะเราขายจํานวนมาก” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  

 

2.  ความสนุกสนานในการเขามาในหางบิก๊ซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสติ (Fun Shopping)  

 

                  ในการที่ผูบริโภคเขามาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะไดพบกับความสนุกสนาน 

เปนการสรางความรูสึกใหเกิดแกผูบริโภคที่ม่ีตอหางบิ๊กซี เขามาในหางนี้แลวรูสึกแตส่ิงที่ดีดีกลับไป ซึ่ง

ความรูสึกนี้จะเกิดแกผูบริโภคทุกคร้ังที่เขามาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 

“ยงัคงทําในสวนท่ีทาํอยางไร ใหทุกอยางในหางบิก๊ซี ซ ูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต ดูสนุก ซ่ึงสนุกไมใช

ตลกขบขัน แตสนุกแบบมี Image เชน เอาตัวการตูน Micky bear หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มาเลน 

การสรางกจิกรรมใหม ๆ ใหเกดิข้ึนอยาง เชน ในป 2003 ช็อปแลวกร๊ีด เปนการทํากิจกรรมหางบิ๊กซี 

ทุกสาขา ประโยชน 1. เพ่ือดงึคนเขามาในหาง 2. สรางความสัมพันธระหวางหางบิ๊กซี กับ ลูกคา 3. 

การขายในหางทางหน่ึงลกูคาเขามาในหางอยางนอยตองไดของตดิมอืกลบัไป 4. ตรงกับแนวคิดท่ีวา 

Fun Shopping” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  

 

3.  ความเปนไทย (For Thai)  

 

            ในการทําโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะมีการเนนความเปนไทยมากที่สุด มีการ

เสนอบรรยายกาศความเปนไทย ซึ่งเปนการรับรูตอลักษณะภายนอกของแบรนด เพื่อส่ือตําแหนงและบุคลิก

ของหางบิ๊กซี ใหผูบริโภครับรูออกมาวาเปนหางที่ผูบริโภคยอมรับในความเปนไทย รูสึกไดถึงตัวตนของหางวามี

ความเปนไทย 

“เราตองทําใหเกดิ Please of Mind ลูกคาท่ีเขามาในหางบิ๊กซี สบายใจ หายหวงเร่ืองราคาแน ๆ ทําทุก

อยางเพ่ือสะทอนกลับความเปนไทยมากท่ีสุด ทําอะไรเพ่ือคนไทย หางบิ๊กวี มีมูลนิธีบิ๊กซี ซ่ึงเราเปด

มานานและเปดเปนรายแรกในตลาดไฮเปอรมารเก็ต ทําเพื่อสังคม พยายามใหลูกคาตระหนักถึง

สังคมเกี่ยวกับการศึกษาของเด็ก เน่ืองจากหางบิ๊กซี เปดครอบคลุมท่ัวประเทศ ซ่ึงจะเสียภาษี ณ 

ทองถ่ินน้ัน ๆ ซ่ึงทุกบาท ทุกสตางคื ท่ีลูกดาซ้ือในหางบิ๊กซี คืนภาษีใหกับสังคม ณ ทองถ่ินน้ัน เปน

หางท่ีใหความรวมมือกับรัฐบาลเวลามีงานเกี่ยวกับ OTOP เราจะมีการเปดเปนโซนหรือมุมเล็ก ๆการ

สรางแบรนดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จึงมีความสัมพันธกับผูบริโภค” 
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(ทวี จารุกิจไพศาล , 29 มีนาคม 2548)  

 

ภาพท่ี 4 แสดงกลยุทธการสรางแบรนดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

 

                                                                              แบรนด 
 

 

 
การรับรูลักษณะภายนอก                                                              ความรูสึกของผูบริโภค 
                                                                                         ที่มีตอ
หางบิ๊กซี 
- ราคา                                                                                       - เปนหางท่ีจําหนาย 
                                                                                                 สนิคาราคาถกู 
- ความสนกุสนาน                                                                         - มีความรูสึกเปนกันเอง 
                                                                                                 มีแตสิ่งดี ๆ  
- ความเปนไทย                                                                            - ใหความสาํคญั / 
                                                                                                   พฒันาสงัคม เชน 
                                                                                                       - สนับสนุนโครงการOTOP 

 

 
 

- การสรางแบรนดใหยอมรับ 

 

             ในการสรางแบรนด เปนการสรางส่ิงที่ดีใหเกิดข้ึนกับตัวสินคาตองทําใหผูบริโภคทราบวาแบรนดมี

ความแตกตางและเหนือคูแขงขันอยางไร ซึ่งแบรนดที่ไดรับการยอมรับมากจากผูบริโภค มักจะเปนแบรนดที่

ประสบความสําเร็จทางการตลาด เปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับลูกคา ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขา 

รังสิต ก็มีการทําแบรนดใหแตกตางจากคูแขงขัน ไมวาจะเปนในเร่ืองของโลโก การตอบแทนใหกับสังคม เนน

ราคาถูก มีการรับประกันสินคา 

 

“เราจะดูจากภาพเปลือกนอกของมัน จับตองได คือ ถาเอย คําวา “Big C นึกถึง Logo สีเขียว สีเหลือง 

สแีดง  2. มูลนิธิ บิ๊กซี 3. สัญลักษณถูกชัวรเปนโฆษณา 4. ราคาก็ต่ํากวาคูแขงเพราะมีการตรวจเช็ค 

ราคาอยูเปนประจํา”เนนราคาถูก” 5. ทําอะไรเพื่อคนไทย ในการทําการสงเสริมการตลาดพยายามจับ

สิ่งท่ีแมบานขอบลงไป เชน ตลาดสดขวัญใจแมบาน มีการบริการลูกคาในเร่ือก1รรับประกนัสนิคา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548)  
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ภาพท่ี 5 แสดงองคประกอบการสรางแบรนด  

           

  ผูบริโภค                                                         หางบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

                                   
                                      แบรนด 
 
 
                                         
 
                                        ผลิตภณัฑ 
 

 

2.5  วิธีการดําเนินงาน 
 

                                        ฝาย A.E.       เปนแกน “Brief” ใหไดงานที่ดีที่สุดเพื่อใหลูกคาตองการ  

 

 

                        มีหัวหนางานเปนแกน 

 

 

 

                             มี Teamwork Creative 

                          จะมาสรางสรรคงาน        

 

2.6 การวางแผนการใชสือ่ 

 

             จากการศึกษา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต พบวา  เปนกระบวนการวางแผนการโฆษณา

สินคา ซึ่งเกี่ยวของกับการวางแผนการใชส่ือโฆษณา เพราะมีความสําคัญตอการปฏิบัติงานตอวงการธุรกิจ

อยางมาก เนื่องจากแผนงานส่ือโฆษณา นั้นจะมีประสิทธิภาพไดนั้นตองมีการวางแผนควบคูไปกับการวางแผน

งานตลาดเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่วางไว เพื่อใหไดประสิทธิภาพ 
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“การวางแผนการใชสื่อ มีกระบวนการพิจารณาการบริหาร โดยพิจารณาลักษณะของลูกคาเปนเกณฑ 

สําหรับกลุมลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี คือ กลุมผูมีรายไดปานกลาง ถึงรายไดระดับต่ํา 

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ เขตปริมณฑล และจังหวัดใหญ ๆ ในภูมิภาคตาง” 

 (ทวี จารุกิจไพศาล, 29 มีนาคม 2548) 

 

- การกาํหนดกลวธิใีนการวางแผนสือ่ 

 

                 ในการวางแผนส่ือ การกําหนดกลวิธีซึ่งจะสรางความเดนใหแก โฆษณา   การเลือกใชส่ือโฆษณาให

เหมาะสมจะตองรูความตองการ ลัก ษณะของส่ือที่จะนํามาใชกลุมเปาหมาย เพื่อใหโฆษณาที่ผานส่ือนั้นเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งกลวิธีในการวางแผนส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอร มีประเด็นดังตอไปนี ้

 

(1) กลวิธีในการวางแผนสื่อ 

 

- การเนนสือ่โฆษณา   เปนการเนนส่ือบางประเภทใหแนชัดลงไป โดยลงโฆษณาใหมากในเฉพาะพื้นที่ที่

ตองการ  

 

“หลัก ๆ โบรชัวร หนังสือพิมพ ทีวี สื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล , 29 มีนาคม 2548) 

 

 

- จุดเดนของสื่อ 

 

                      จุดเดนของส่ือจะสรางความเดนใหโฆษณา โดยอาศัยตําแหนงที่วาง ลําดับที่ปรากฏหรือขนาดที่

ใชเปนตัวสรางความเดนเพื่อใหผูบริโภคมองเห็นและจดจําโฆษณา 

 

“สื่อโบรชัวร มีรายละเอียดสินคามาก หนังสือพิมพ จะลงไทยรัฐ ลงวันพุธกับวันศุกร  ซ่ึงใกลเคียงกับ

ทีวี เราจะไดจํานวนหนามาก ทีวี ชวงท่ีเปน Prime time Weekend วันหยุด Variety ชวงตอนเยน็ เพราะ

คนดจูะเยอะ”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2.7 การจัดซ้ือสื่อ 
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               เปนการกาํหนดงบประมาณของการโฆษณาจากยอดขาย การจดัซือ้ส่ือโฆษณา ในปทีผ่านมา โดย

ใชงบประมาณ จาํนวนมาก  

 

“ในปท่ีผานมา ป 2004 เรามีการใชงบประมาณในการจัดซ้ือสื่อโดยภาพรวมตลอดท้ังป มีท้ังสื่อ

โทรทัศน สื่อหนังสือพิมพ ปายตาง ๆ และมีการเปรียบเทียบกับคูแขงขัน”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,  29 มีนาคม 2548) 

 

ตารางท่ี 10  แสดงคาใชจายสื่อโฆษณา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร (อัตราสวน ลาน : บาท) 

 

รายละเอียด                 สือ่โทรทัศน     สือ่หนังสอืพมิพ        อ่ืนๆ  

 

1. การสงเสรมิการตลาดหางบ๊ิกซี                  25,548               38,366                        708 

  ซูเปอรเซ็นเตอร  

 

 

 

 

 

 

ขั้นท่ี 3 การใชสื่อ 

 

          ในข้ันนี้เปนข้ันตอนสุดทายที่มีการใชส่ือโฆษณาออกเผยแพรสูสายตากลุมผูบริโภค ดังนั้นจึงตองมีการ

เตรียมงานเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของงานโฆษณาที่วางไว โดยเร่ิมจาก การวางแผนการใชสือ่

โฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  เปนการเตรียมงานโฆษณา โดยมีการกําหนดการเลือกส่ือ

โฆษณาและประสิทธิภาพของแผนงานโฆษณานั้น จะตองมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด ซึ่ง

การวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  มีหลักที่สําคัญที่ทําให

หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ประสบความสําเร็จ คือ การเลือกประเภทของส่ือโฆษณา เพื่อจะใชเปน

พาหนะในการนําขาวสารไปยังกลุมเปาหมายไดอยางถูกวิธี  เพราะเนื่องจากการที่จะใชส่ือทุกประเภทเพื่อให

เขาถึงกลุมเปาหมายไดครอบคุลมมากที่สุดนั้น เปนส่ิงที่เปนไปไดยาก เนื่องจากจะตองใชงบประมาณโฆษณา

สูง นอกจากนั้นแลว ยังอาจกอใหเกิดการสูญเปลาอีกเปนจํานวนมาก 
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“ในการเลือกใชสื่อของหาง บิ๊กซี ตองมีการพิจารณาถึงประเภทของสื่อท่ีจะใชเพ่ือดูถึงความ

เหมาะสม ถาสื่อใดมีการเขาถึงกลุมเปาหมายไดเปนจํานวนมาก อยางหาง บิ๊กซี มีการเนนสื่อหลัก 

คือ โบรชัวร ซ่ึงจะสงไปตามบานถาสื่อไหนมีงบประมาณสูงและเขาถึงกลุมเปาหมายไดระดับหน่ึง ก็

จะใชเฉพาะชวงเหตุการณสําคัญ ๆ หรือโอกาสพิเศษ เชน สื่อโทรทัศน” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 

 

3.1 กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

 

             เพื่อใหผูบริโภคมีความตองการในสินคาและบริการของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึ่งมีสินคามากมาย

หลายชนดิ ผูบริโภคมีโอกาสเลือกและจะเลือกเฉพาะผลิตภัณฑทีส่ามารถตอบสนองความตองการและสราง

ความพอใจใหแกผูบริโภค จึงมีการแขงขันกันอยางมากในระหวางองคกรกับคูแขงขันเพื่อใหผูบริโภคมีความ

จงรักภักดีตอตรายี่หอของตน ทั้งนี้อาศัยเคร่ืองมือการติดตอส่ือสารในการสงเสริมการตลาด ซึ่งการสงเสริม

การตลาดของหางบิ๊กซี จะใชควบคูกับกลยุทธการส่ือสารการตลาด ในการชวยเพิ่มมูลคาในสินคา และการขาย

สินคานั้น ๆ เปนไปอยางรวดเร็ว     

 

“การท่ีหางบิก๊ซี จะบรรลเุปาหมายจําเปนจะตองอาศยักจิกรรมหลายอยางหรือชองทางการสือ่สาร 

เพ่ือใชเปนเคร่ืองมอื ในการสงเสริมการตลาดโดยจะตองเลอืกใหเหมาะสมกบัแผนงานหรือ

วตัถุประสงคทางการตลาด” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 

 

กลยุทธการสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต ประกอบดวย 

 

1. การโฆษณา 

2. การสงเสริมการขาย 

3. การเผยแพรขอมูลขาวสารและการประชาสัมพนัธ 

4. การขายโดยใชพนกังานขาย  

5. การออกแบบราน 

 

1. การโฆษณา 
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            การโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต คือ การใหขอมูลขาวสารหรือกระบวนการใน

การส่ือสารที่มุงกับผูบริโภคโดยตรง ซึ่งสามารถจะสรางโอกาสทางการตลาด หรือพัฒนาการตลาดอยาง

ตอเนื่องใหเกิดข้ึนได ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต ใชวิธีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ 

โทรทัศน และปายโฆษณาตาง ๆ เพื่อเปนการแจงใหผูบริโภคทราบถึงราคาสินคาที่ถูกและเกิดความตองการ

เลือกซื้อสินคา 

 

“ในการสงเสริมการตลาดของหางบิก๊ซี เราจะใชโฆษณามากท่ีสดุ โดยจะใชชองทางการสือ่สารผาน

สื่อโฆษณา ซ่ึงเราจะเนนสื่อโบรชัวรมากท่ีสุด เปนหลัก เพราะเขาถึงกลุมเปาหมายไดดีท่ีสุด เปนสื่อท่ี

เสียคาใชจายไมสูงเทากับการลงโฆษราทางสื่อโทรทัศน หนังสือพิมพ นอกจากน้ียังมี สื่อ ณ  จุดขาย 

ปายตาง ”ๆ 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ , 9 มีนาคม 2548) 

 

            ส่ือโฆษณาที่ทางหางบิ๊กซี ซ ูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต จัดข้ึน จะพบวา ส่ือโบรชัวร และส่ือหนังสือพิมพ 

สวนใหญ จะเปนการลงโฆษณาสินคา รูปแบบการโฆษณาขายสินคาอยางเดียว ซึ่งมีรายละเอียดเกี่ยวกับการ

ลดราคาของสินคา  

 
2. การสงเสริมการขาย 

 

             หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีจุดเดน สําคัญในการดําเนินธุรกิจ คือ มีการกําหนด

สินคามาจําหนายในราคาพิเศษข้ึนมา ซึ่งสามารถสังเกต สินคาราคาพิเศษไดจากปายโฆษณา ณ จุดขาย 

เพื่อใหลูกคาซื้อสินคาอุปโภค – บริโภค ไดในราคาถกู  

 

“การสงเสริมการตลาด เราจะมีกลยุทธการสงเสริมการตลาดโดยการลดราคา จําหนายสินคาในราคา

ท่ีถูกทุกวัน ขณะเดียวกันเนนสินคาท่ีมีคุณภาพ ปานกลาง และพยายามบริหารรานใหมีตนทุนต่ําท่ีสุด 

เพ่ือจําหนายสินคาใหลูกคาในราคาถูกท่ีสุด” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  , 9 มีนาคม 2548) 

“ในเร่ืองของพ้ืนท่ี โดยมีการจัดบูทโดยใหคนมาขายของมีการจัดแตงบูท ซ่ึงมีลักษณะเปนรถเข็น มี

การจัดสื่อตาง ๆ เพ่ือบงบอกถึงความเปนหางบิ๊กซี” 

(จงกนก สุรรังสรรค, 1 กันยายน  2548) 
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            จากการรวบรวมขอมูลจากส่ืออิเล็กทรอนกิส {Online} 2547 แหลงที่มา : http : // www.big C .co.th 

(วันที่ 17 มีนาคม 2548) จะพบวา หางบิ๊กซี ซุปเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต มีการสงเสริมการขายตาง ๆ ดังนี้  

 

1.  ดานราคา  

 

การสงเสริมการขายโดยกําหนดสินคามาจําหนายในราคาพิเศษขึ้นมา 12 แบบ คือ 

 

                                 ตัวอยาง :   

 

 
 

เราใหคณุมากกวาคาํวาถกู  
สินคาราคาถูกกวาราคาขายปกติของหางทั่วไป สามารถเลือกซ้ือไดทุกวันที่บิ๊กซี โดยไมตองรอวันลดราคา 

 

 

 
 

1ถูกสุดสุด1

 

 
สินคาคัดสรรในราคาถูกสุดสุด ในชวงเวลาที่กําหนด คุณจึงประหยัดไดทุกคร้ังที่ชอปที่บิ๊กซี  

 
 

สินคาสั่งพิเศษ  
สินคาราคาพิเศษที่บิ๊กซีเลือกมาจําหนายเฉพาะชวงเวลา ซ่ึงอาจมีระยะเวลาและจํานวนจํากัด 

 
 

สินคาใหม  
สินคาใหมลาสุด พรอมราคาถูกเปนพิเศษในชวงแนะนํา 
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ลดลางสตอก  
สินคาที่นํามาลดราคาสุดประหยัด เพื่อตองการจําหนายใหหมดจากสตอก 

 

 

 
 

บิ๊กแพ็ค  
สินคายกหีบในราคาประหยัดสุดดวยจํานวนที่มากกวา พบไดทุกวันที่บิ๊กซี 

 

 

 
 

ลีดเดอร ไพรซ  
สินคาคุณภาพที่บิ๊กซีผลิตข้ึนเอง ดวยมาตรฐานเดียวกันกับสินคาช้ันนําทั่วไป แตราคาถูกยิ่งกวา 

 
 

ทุบราคาถูกสุด 
สินคาคุณภาพที่ลดราคาถูกสุดในตลาด และจัดจําหนายในจํานวนจํากัด มีระยะเวลา 3-5 วันเทานั้น 

 

 

 
 

ทั้งถูก ทั้งแถม 
สินคาจัดรายการพิเศษ “ยิ่งซ้ือมาก ยิ่งประหยัดมาก” โดยซ้ือใหครบตามจํานวนที่ระบุ จะไดรับ 
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ใชเลย  
สินคาที่บิ๊กซีคัดเลือกมาจําหนายในราคาถูกกวาใคร ทั้งถูก ทั้งดี จนคุณม่ันใจไดวาสินคานี้ ราคานี้แหละ … 

ใชเลย 
 

 
 

ถูกชัวร  
รายการสินคาที่มีการปรับราคาใหเทากับหรือถูกกวาราคาที่คูแขงลงโฆษณา เห็นสัญลักษณนี้ม่ันใจไดวา ถูก

ชัวร 

 
 

 
 

สินคาจัดรายการ 
สินคาอาหารสดที่คัดเลือกมา เพื่อใหคุณม่ันใจในคุณภาพความสดในราคาสุดพิเศษ 

 

 

 

3. การขายโดยใชพนักงานขาย  

 

               หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต ใชแนวคิดในการใหบริการลูกคา โดยเนนบริการตนเองของ

ลูกคา ทั้งนี้เพื่อลดตนทุนในการดําเนินงานเพื่อใหเกิดตนทุนต่ําสุด จะเห็นไดจากการขายโดยบุคคลเปนการ

ติดตอส่ือสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อชักจูงใหเกิดพฤติกรรมการซื้อข้ึน 

 

“ในสวนน้ีเราจะมีพนักงานขายหนาราน เพ่ือคอยเรียงและเติมสินคาใหเต็มช้ันเพ่ือใหลูกคาไดจับจาย

ใชสอยโดยสนิคาไมขาดช้ันและในบางแผนกจะมพีนักงานขายคอยบริการใหคาํแนะนําในการใช”  

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ,9 มีนาคม 2548) 

 

               ระดบัพนกังานของหางบิก๊ซ ีซเูปอรเซน็เตอร สาขารังสิต สามารถแบงไดเปน  

 

1.พนักงานขายหนาราน เปนผูดูแลความเรียบรอยของสินคา การเติมสินคาใหเต็มชั้นวางสินคาโดยพนักงาน

ขายหนารานของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มี 2 ประเภท คอื 
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1.2 2

      1.1 พนักงานขายหนารานของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะดูแลรับผิดชอบสินคา เฉพาะ

หมวดหมูเทานั้น 

พนักงานขายหนาราน ของผูผลิตหรือผูจําหนาย ซึ่งถูกสงมาประจําในแตละสาขาของหางบิ๊กซี 

ซุปเปอรเซ็นเตอร เพื่อดูแลรับผิดชอบเฉพาะสินคาของผูผลิตหรือผูจําหนายนั้น ๆ ซึ่งจะทําใหการ

บริหารสินคามีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 

2.หัวหนาแผนกและผูชวยผูจัดการแผนก ทําหนาที่ในการตรวจสอบสินคาทุกวัน แลวทําการส่ังซื้อสินคา

เพื่อใหมีสินคาเพียงพอที่จะขาย 

4. 

 

การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

 

            หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการประชาสัมพันธ เพื่อการเผยแพรขอมูลขาวสารเพื่อให

ผูบริโภคเกิดการรับรูเกี่ยวกับ สินคา นอกจากนี้ยังกอใหเกิดความสัมพันธอันดีกับกลุมประชาชน 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

“เพ่ือเปนการสรางภาพพจนท่ีดีแก บิ๊กซี ดังน้ัน จึงตองมีการใหขาวและประชาสัมพันธอยางตอเน่ือง 

โดยตั้งแตเปดหางบิ๊กซี แหงแรกในป 2537 ไมวาจะเปนการแถลงขาวการเปดสาขาใหม รวมท้ังการ

จัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือสังคม มูลนิธิบิ๊กซี เปนตน โดยจะใหขาวผานทางหนังสือพิมพ” 

“ทําการเสียงตามสายในหางบิ๊กซี” 

(จงกนก สุรรังสรรค,1กันยายน 2548) 

 
 

 
 

 

5. การออกแบบราน 
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             หางบิ๊กซ ี ซูเปอรเซ็นเตอร จะมีรูปแบบมาตรฐานในการตกแตงสถานที่ เหมือนกันทุกสาขา โดย

ดานหนาจะเปนบริการที่จอดรถที่กวางขวาง สะดวกสบาย ภายในรานจะออกแบบเปนอาคารชั้นเดียวที่มีสินคา

ทั้งหมดจําหนาย โดยแบงตามหมวดหมูสินคา 

 

ตัวอยาง : การออกแบบอาคารหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

 
 

 

“การตกแตงสถานท่ีของบิ๊กซี น้ัน จะตกแตงใหเปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา โดยใชสีเขียว เหลือง 

แดง ซ่ึงเปนสัญลักษณของหางบิ๊กซี มาใชในการตกแตงราน นอกจากน้ียังนําสีเขียว เหลือง แดง มา

จัดทําเคร่ืองแบบพนักงาน ชองชําระเงิน ปาย และถุงใสของ เพ่ือสรางความเปนเอกลักษณของ

หางบิ๊กซี”  

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

 

 

ตัวอยาง : โลโกของหางบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

(ท่ีมา : http://www.big C.co.th) 

 

     
 

ตัวอยาง : ถุงใสสินคาหาง บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

 

 

DPU

http://www.big/�


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DPU



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2 กลยุทธการเลือกใชสื่อโฆษณา 

 

              มีการตัดสินใจจะเลือกส่ือการโฆษณา ซึ่งผูโฆษณาจะตองพิจารณาเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพสูง

ในการสงขาวไปยังผูบริโภค  ส่ือโฆษณาตาง ๆ ที่ใชจะมีคุณสมบัติแตกตางกันไป รวมทั้งความสามารถในการ

ครอบคลุมของส่ือ 

 

“เราเลือกสื่อตางประเภทกัน มีท้ังโบรชัวร ทีวี หนังสือพิมพ สื่อ โฆษณา ณ จุดขาย”                                                                  

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 3.2.1 ปจจัยดานการเลือกใชสื่อ 
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           หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ขอมูลตาง ๆ เพื่อนํามาเปนแนวทาง

ในการใชส่ือโฆษณาใหมีประสิทธิภาพและส่ิงที่หางบิ๊กซี มีการคํานึงถึงเพื่อประกอบการเลือกใชส่ือโฆษณาแต

ละชนิด มีดังนี ้

 

1. สื่อโทรทัศน  

 

             เปนส่ือที่มีทั้งภาพและเสียงมารวมเขาดวยกัน ซึ่งทําใหมีความไดเปรียบส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ  เพราะการที่

ไดเห็นทั้งภาพและเสียงพรอมกัน จะทําใหจูงใจผูดูไดดีกวา 

 

(1) ความนิยมของรายการ 

 

             วัดจํานวนผูที่เห็นโฆษณาซึ่งสามารถทราบไดจากการประเมินจํานวนผูที่คาดวาจะเห็นโฆษณา ไดจาก

ผลสํารวจจํานวนผูชมที่ทําการเปดรับส่ือชนิดนั้น 

 

“ เรามกีารสาํรวจจํานวนผูชมท่ีทาํการเปดรับสือ่ชนิดน้ันในชวงรายการใด เวลาอะไร ซ่ึงเราจะใช

ชวงเวลา Primetime เปนเวลาท่ีมีคามากท่ีสุด เพราะทุกคนจะพักผอนและดูชวงน้ีกันเยอะ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

(2) รายการที่ตรงกับกลุมเปาหมาย 

 

             โดยทั่วไปเพศและชวงอายุจะไดรับการนํามาพิจารณาเปนอันดับแรก แตพฤติกรรมในการอุปโภค – 

บริโภคสินคา ก็ถือเปนอีกสวนหนึ่งที่ตองนํามาพิจารณา 

 

“ เพศและอาย ุจะมกีารพิจารณาเปนอันดบัแรก แตพฤตกิรรมในการอุปโภค – บริโภคสินคา เรามีการ

นํามาประกอบคูกัน” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(3) การเลือกชวงเวลาลงโฆษณา 
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             ส่ิงที่ควรใหความสนใจและระบุลงในแผนส่ือโฆษณา คือ ชวงเวลาที่ตองการจะลงโฆษณามากกวา

การระบชุือ่รายการ 

 

“ จริง ๆ แลว การระบรุายการท่ีจะลงโฆษณาสนิคา อาจไมนาสนใจ รายการท่ีแนะนําแตเราจะให

ความสนใจในชวงเวลาลงโฆษณามากกวา คือ ชวง Primetime” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

2. สื่อหนังสือพิมพ 

 

            เปนส่ือในการผลิตมากที่สุด ในบรรดาส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน ๆ เปนการโฆษณา สินคาที่ตองการแจง

ใหลูกคาทราบในเวลาอันรวมเร็ว ซึ่งมีประเด็นในการเลือกใชดังนี ้

 

(1) ระยะเวลา 

 

             หากตองการแจงใหผูบริโภคทราบในเวลาอันส้ัน โดยเฉพาะอยางยิ่งการจัดการสงเสริมการขาย เชน 

ลดราคาสินคา ส่ือหนังสือพิมพถือไดวาเปนส่ือที่เหมาะสมอยางมาก 

 

 

 

“สื่อท่ีทําใหลูกคาเปาหมายไดรู โดยเฉพาะอยางยิ่งการจัดรายการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 

แถม มีระยะเวลากวาสื่อทีว”ี 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(2) การครอบคลมุ 

 

             หนังสือพิมพเปนเคร่ืองมือที่สําคัญ ในการนําขอความโฆษณาไปสูกลุมเปาหมายทุกกลุม ทุกระดับที่

ตองการได เนื่องจากเปนส่ือที่มีอยูทุกหนทุกแหง 

 

“เปนสื่อท่ีอยูทุกหนทุกแหง และจะใชสื่อน้ีในการโฆษณาสินคาไปสูกลุมเปาหมายท่ัวประเทศ ท่ีเรา

ตองการ” 
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(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

  

(3) จํานวนการอานซํ้า 

 

               เปนส่ือที่นําเสนอขาวสารประจําวันตลอดจนความเปนไปของสังคม จึงควรพิจารณาวาหนังสือพิมพ

ฉบับใดที่มีจํานวนการอานซ้ําสูง ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการลงโฆษณาโดยผานหนังสือพิมพไทยรัฐ ซึ่งมี

ยอดการจําหนายสูงสุด 

 

“ผูอานไดอานตลอดเวลา อยางท่ีเราลง เราตองการสรางความถ่ีในการเขาถึง” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3. แผนพับ / โบรชัวร  

           

                เปนส่ือที่มีรูปเลม เปนส่ือหลักที่ใชไปถึงกลุมเปาหมายไดดีกวาหนังสือพิมพ เพราะมีการแจกตาม

บานเรือนทุก ๆ สัปาดาห ซึ่งมีประเด็นในการเลือกใชดังนี ้

 

 

 

 

( 1)ระยะเวลา 

 

          เนื่องจากส่ือแผนพับโบรชัวร มีระยะเวลายาวกวาส่ือหนังสือพิมพ สามารถอานซ้ําไดตลอดเวลา มีสีสัน 

พรอมทั้งเสนอราคา รายละเอียดของสินคาไดมากกวาส่ือหนังพิมพ เขาถึงทุกครัวเรือน เพราะมีการแจกตาม

บานเรือนตาง ๆ ทุกสัปดาห 

 

“ผูอานไดอานตลอดเวลา อยางท่ีเราลง เราตองการสรางความถ่ีในการเขาถึง  จะเหมือนกับของ

หนังสอืพิมพ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(2) การครอบคลมุ 
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                เปนส่ือที่สามารถไปถึงกลุมเปาหมายไดกวางกวา แมกระทั่งบานที่อยูไกล ๆ ก็ตาม 

กลุมเปาหมายสามารถเห็นรูปแบบตัวสินคา มีการเลนลวดลายตาง ๆ มีสีสัน 

 

“เปนสื่อท่ีตองใชในการผลิต มีการออกแบบลวดลายสีสันเปลี่ยนไปเร่ือย ๆ  และจะใชสื่อน้ีในการ

โฆษณาสินคาไปสูกลุมเปาหมายท่ัวประเทศ ท่ีเราตองการ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

  

(3)  จํานวนการอานซํ้า 

 

                  เปนส่ือทีส่ามารถนาํมาเสนอไดตลอดเวลา แมเวลาผานไปกต็าม บางคร้ังสามารถทาํการ

เปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา  

 

“ผูอานไดอานตลอดเวลา อยางท่ีเราลง เราตองการสรางความถ่ีในการเขาถึง มีการเปลี่ยนแปลงได

ตลอดเวลา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

  

4. สื่อโฆษณา ณ จุดขาย 

 

            จํานวนผูที่พบเห็นปายโฆษณาอาจเปล่ียนแปลงไปไดอยูตลอดเวลา หากผูบริโภคเขาไปใชบริการที่

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ยอมทําใหผูบริโภคพบเห็นโฆษณาประเภทนี้ซึ่งติดอยูตามชั้นวางสินคา  

 

“สื่อประเภทน้ีจะมีใหเห็นเฉพาะลูกคาท่ีเขามาใชบริการหางบิ๊กซี เทาน้ัน ซ่ึงจะเปนแบบธงราว หรือ

ปายการสงเสริมการตลาดตาง ๆซ่ึงสื่อน้ีเหมาะกับลูกคาท่ีไมไดตั้งใจมาซ้ือสินคา แตเห็นปายแลวก็

เกิดการอยากซ้ือสินคาขึ้นมา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

 

DPU



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DPU



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DPU



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

3.2.2 ปจจัยดานสาร หรือ ขอความ 

 

            ส่ือโฆษณาหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะพบวามีการใหความสําคัญกับการจัดรายละเอียด

ในเร่ืองสาร หรือ ขอความ  ซึ่งมีประเด็นดังนี ้

 

(1) อายุของตัวสาร หรือ ขอความโฆษณา 

 

                 ในสวนนี้เราจําเปนตองมีการพิจารณาอายุของส่ือ จะตองมีการคํานึงถึงส่ือที่สามารถเลือกใช

ได วาส่ือประเภทใดมีขอความโฆษณาอายสุัน้และส่ือประเภทใดมีขอความโฆษณาอายยุาว  

       

“สื่อโฆษณาท่ีมีอายุสั้น คือ สื่อทีวีท่ีออกไป ซ่ึงเราจะเลือกสื่อหนังสือพิมพและแผนพับมากกวา เราถือ

วามีความเหมาะสม แตขณะเดียวกัน สื่อหนังสือพิมพตัวเองก็เปนสื่ออายุสั้น เพราะผูอาน ๆ แลวก็ท้ิง

มันไป บางทีอานแตสาระสําคัญ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(2) ความซับซอนของสาร 
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                จะตองคํานึงถึงเร่ืองความซับซอนของตัวสาร  สามารถสรางความสนใจจากผูบริโภคได 

สามารถตอกย้ําในตัวสินคาได  

        

“สารหรือขอความท่ีมีความซับซอนมาก คือ สื่อหนังสือพิมพ กวาเราจะไดสินคาก็ตองผานมาหลาย

หนาเหมือนกัน สวนทีวี มีความเรียบงาย เน่ืองจากมีขอจํากัดเร่ืองทางดานเวลาในการออกอากาศ” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(3) ลักษณะของตัวสาร 
 

               สารหรือขอความโฆษณาแตละชิ้นยอมมีจุดเดนในงานสรางสรรคที่ตางกันไป หากโฆษณาชิ้น

นั้นมีความเดนดานในลักษณะใดลักษณะหนึ่งเราก็ควรพิจารณาในความเหมาะสมของส่ือนั้น ๆ  

 

“ทีวีเราสามารถประยุกตเพลงเขากับการโฆษณาสินคาได ถาโดดเดนดานภาษาเราจะใชสื่อ

หนังสือพิมพ แผนพับ / โบรชัวร และสื่อท่ีกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาขณะน้ัน คือ สื่อ

โฆษณา ณ จุดขาย” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(4) รูปแบบจุดขายของสาร 

 

              เราจะตองดูองคประกอบของรูปแบบโฆษณาดวยวา เปนแบบใด มีการสรางเหตุผลหรือเราอารมณ

แบบใด ส่ือโฆษณาประเภทใดที่เหมาะสมกับจุดขายอันนี้ ซึ่งทําใหรูสึกวาอยูใกลชิดและเปนสวนหนึ่งของ

โฆษณา 

 

“สินคามีรูปแบบใชจุดขายดานอารมณ สื่อโฆษณาท่ีเหมาะคือ ทีวี และสามารถสรางภาพพจนท่ีดีได

ในสายตาผูชม” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

(5) ความรวดเร็ว 

 

              เปนการพิจารณาความรวดเร็วของประเภทส่ือโฆษณา ซึ่งตองเลือกใชใหเหมาะกับสถานการณนั้น ซึ่ง

สามารถเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา  
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“โบรชัวร หรือ หนังสือพิมพ เปนสื่อในการขายสินคาหรือโฆษณา ท่ีทันสมัย ทันเหตุการณ เชน การ

แจงขาว เกี่ยวกับการสงเสริมการขายสินคา” 

(ทวี จารุกิจไพศาล ,29 มีนาคม 2548) 

 

3.3 กลยุทธการใชสื่อ 

 

          การที่เราจะเขาถึงกลุมเปาหมายใหเกิดการรับรู คือ การโฆษณาสินคา โดยทั้งนี้ตองอาศัยการวางแผน 

การโฆษณาสินคา ซึ่งตองอาศัยส่ือโฆษณาเปนส่ือกลางในการส่ือสาร 

 

“เรามีการกําหนดกลยุทธการใชสื่อเพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมายน้ัน การใชสื่อโฆษณามีหลายรูปแบบ แต

ไมมีกลยุทธไหนท่ีดีท่ีสุดขึ้นอยูกับความเหมาะสมในแตละสถานการณ ในการวางกลยุทธสื่อ เพ่ือทํา

ให”ทราบวาสนิคาคูแขงขันอยูในสถานะใด ในตลาดและมเีปาหมายทางการตลาดและการโฆษณา

อยางไร สวนใหญจะมุงเนนเพ่ือใหช่ือของผลิตภัณฑติดตาผูบริโภค” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

“การกําหนดกลยุทธการใชสื่อเพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมายน้ัน การใชสื่อโฆษณามีหลายรูป  เพ่ือเขาถึง

กลุมเปาหมาย ไดแก ธงญี่ปุน สื่อโทรทัศน โบรชัวร” 

(จงกนก สุรรังสรรค,1  กันยายน 2548) 

 

3.4 ประเภทของสื่อท่ีใชในการสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 
 

              จากการศึกษา หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต พบวา ส่ือเปนปจจัยสําคัญในการนําเอา

ขอความจากผูผลิตหรือบริษัทตัวแทนโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายที่มีอยูจํานวนมาก ภายในระยะเวลา

อันรวดเร็ว แตทั้งนี้ทั้งนั้น ข้ึนอยูการเลือกใชส่ือที่เหมาะกับสินคาหรือโฆษณาที่จัดทําข้ึน ซึ่งส่ือโฆษณาที่หาง 

บิ๊กซี ใชมีดังนี ้

 

1. สื่อโฆษณากระจายเสียง 

1.1 ส่ือโทรทัศน 

2. สื่อสิ่งพิมพ 

2.1 หนังสือพิมพ 

3. สื่อโฆษณา ณ จุดขาย 
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4. สื่อเฉพาะกิจ 

4.1 โบรชวัร 

 

“หางบิ๊กซีของเรามีการเลือกใชสื่ออยูหลายประเภทขึ้นอยูกับการเลือกใชมากกวา การท่ีสินคาตัวใด

ตัวหน่ึงจะเลือกใชสื่อทุกอยางยอมจะเปนไปไดยาก เน่ืองจากจะตองใชงบประมาณโฆษณามากและมี

การเสี่ยงสูง ซ่ึงสื่อโฆษณาท่ีใชหลัก ๆ สื่อโบรชัวร เขาถึงกลุมเปาหมายไดรวดเร็ว” 

 (โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

“ซ่ึงสื่อโฆษณาท่ีใชหลัก ๆ สื่อโบรชัวร เขาถึงกลุมเปาหมายไดรวดเร็ว” 

(จงกนก สุรรังสรรค,1  กันยายน 2548) 

 

 

จากการสัมภาษณทางส่ือส่ิงพิมพ คุณจริยา จิราธิวัฒน กลาววา 

 

“ในชวงหลายปท่ีผานมาการแขงขันระหวางธุรกิจ discount store ตาง ๆ อยูในขัน้รุนแรงและสวนใหญ

สูกันดวยกลยุทธดานราคา ดังน้ัน เพ่ือสรางความแตกตางและสรางแบรนดใหใกลชิดกับผูบริโภคมาก

ขึ้น โดยในป 2547 น้ี บิ๊กซีไดกําหนดนโยบายแขงขันภายใตกลยุทธสปอรตมารเก็ตติ้ง เปนหลัก 

เพ่ือใหสอดคลองกับกระแสกีฬาโลก” 

(กรุงเทพธุรกิจ ,3 มีนาคม 2547) 

 

 ลักษณะของสื่อ และขอดี – ขอเสีย ของสื่อแตละประเภท ของสื่อโฆษณาเพื่อสงเสริมการ ตลาด 

หางบิ๊กซี ซุเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 
 

               จากการศึกษา หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต พบวา ส่ือโฆษณาที่หาง บิ๊กซี ใชมีหลาย

ประเภทข้ึนอยูกับการเลือกใช  การใชส่ือตองพิจารณาถึงความเหมาะสม รวมทั้งขอดี – ขอเสียอยางรอบคอบ  

ลักษณะของส่ือโฆษณา และขอดี – ขอเสีย ของส่ือโฆษณาแตละประเภท มีประเด็น ดังตอไปนี ้

 

1. สื่อโทรทัศน     
 

          ส่ือโฆษณาทางทีวีมีอิทธิพลอยางมากตอวัฒนธรรมของกลุมเปาหมายในสังคมไทย เพราะ 

โทรทัศนเปนส่ือที่สามารถเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายไดเปนจํานวนมากเกือบทั่วประเทศ  
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“สาํหรับสือ่โฆษณาทางโทรทัศน ท่ีหางบิก๊ซีไดเลอืกใช จะใชสถานีโทรทัศนชองตาง ๆ ในการลง

โฆษณา คือ ชอง 3 , ชอง 5, ชอง 7, ชอง 9 และ ITV  โดยจะใชเฉพาะชวงเหตุการณสําคัญ ๆ หรือ

โอกาสพิเศษ เพราะมีสื่อท่ีมีราคาแพง จะมีท้ังตัวการตูน ANIMATION มีการใชสปอรตมารเก็ตติ้ง 

ในชวงกระแสกฬีาโลก” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  ,9 มีนาคม 2548) 

 

ขอดีของสื่อโทรทัศน   
 

การที่ใชส่ือโทรทัศนก็เพราะ เปนส่ือที่มีทั้งภาพและเสียง ทําใหสินคาดูนาสนใจมากยิ่งข้ึน ทําใหกลุมเปาหมาย

จดจําและรับรู ครอบคลุมพื้นที่ไดกวางขวาง จะใชทุก ๆ เดือน หรือเหตุการณสําคัญ  ๆ

ขอเสียของสื่อโทรทัศน  

 

          คาใชจายในการผลิตคอนขางสูง เสียคาใชจายในการซื้อเวลา อัตราคาโฆษณามีราคาแพง โดยเฉพาะ

ชวงเวลา Primetime กลุมเปาหมายอาจจะสนใจหรือไมสนใจเลยก็ได อาจถูกละเลยและผานไปอยางรวดเร็ว 

 

2. สื่อหนังสือพิมพ   

 

               ส่ือส่ิงพิมพเปนส่ือที่สามารถใหรายละเอียดของสินคาไดมากกวา ส่ือโทรทัศน อีกทั้งไมมีขอจํากัด

เร่ืองเวลา และเลือกผูรับสารได โดยการแบงกลุมผูอานออกไปตามความสนใจ     

 

“เราจะใชสื่อโฆษณาลงทางหนังสือพิมพไทยรัฐ ซ่ึงจะลงเต็มหนาสี โดยจะลงทุก ๆ สัปดาห จะมีวันพุธ 

กับ วันศุกร สวนใหญจะลงเพ่ือเสนอขายสินคา การลด แลก แจก แถม ในสื่อน้ีจะรายการผลิตภัณฑ

ท่ีลดราคาสวนใหญ จะมีท้ังสินคาอุปโภค - บริโภค มีการกําหนดระยะเวลาการลดราคา “ 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  , 9 มีนาคม 2548) 

 

ขอดีของสื่อหนังสือพิมพ  

 

          เปนส่ือที่ประชาชนนิยมอานกันมากและเปนส่ือที่เปดโอกาสใหผูโฆษณาสามารถกลาวถึงรายละเอียด

ของสินคาหรือบริการไดมากกวา 

1. เปนส่ือที่สามารถเลือกผูรับขาวสารได 

2. เปนส่ือที่มีการแบงอาณาเขต ทางภูมิภาค 
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3. เปนส่ือที่สามารถเขาถึงคนจํานวนมาก 

 

“ในการเลือกลงสื่อหนังสือพิมพ เพราะวา สินคาของเราตองการบอกรายละเอียด ราคา การลด แลก 

แจก แถม ของโฆษณา สามารถเสนอภาพสินคา ทําใหผูซ้ือมองเห็นและเขาใจ ลักษณะของสินคา 

อายุของโฆษณาอยูไดนานกวาโทรทัศน เปนสื่อท่ีลงเพ่ือแนะนําสินคาท่ีมีการลดราคาในหาง” 

(โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  , 9 มีนาคม 2548) 

ขอเสียของสื่อหนังสือพิมพ  

 

         โฆษณามีแตภาพ ไมมีการเคล่ือนไหว เขาถึงกลุมผูบริโภคไดยาก เพราะคนอานเปนคนทั่วไป 

เกดิการสูญเปลา  

1. เปนส่ือที่ไมอาจเขาถึงผูที่อานหนังสือไมออกได 

2. ความสามารถในการดึงดูดใจนอยกวาส่ืออ่ืนเพราะสวนใหญเปนรูปขาว-ดํา แมจะพิมพเปนสี คุณภาพ

ก็ไมดีเทาที่ควร 

 

“อัตราหนาสีของสื่อหนังสือพิมพคอนขางสูง โดยเฉพาะไทยรัฐ มีคุณคาความนาสนใจนอยกวา

โทรทัศน” 

(โชตริส ยิม้สินสมบรูณ, 9 มีนาคม 2548) 

 

3. สื่อโบรชัวร   

 

              เปนส่ือโฆษณา มีลักษณะคลายใบปลิวแผนใหญ แลวนํามาพับ 2 พับ ข้ึนไป เพื่อใหบรรจุ

เนื้อหา รูปภาพและขอความไดมากข้ึน ใหรายละเอียดไดครบถวน สมบูรณกวาส่ือหนังสือพิมพ  

 

“ เปนสื่อโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายโดยตรง โดยอาศัยสื่อสิ่งพิมพประเภทแผนพับ โบรชัวร มีการ

สงเสริมการตลาดทุก  2 สัปดาห ลักษณะของสื่อน้ี จะระบุรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาของบิ๊กซีไว 

โดยเฉพาะชวงท่ีมีการลดราคาซ่ึงคลายกับหนังสือพิมพ แตแตกตางท่ีวา มีการระบุสาขาท่ีลดราคาไว 

บางทีสินคาบางอยางไมไดลดทุกสาขา มีการระบุระยะเวลาเปด – ปดหาง” 

       (โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

 

ขอดีของสื่อโบรชัวร  
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          เนื่องจากกลุมเปาหมายที่ตองการเขาถึง มีทั้งกรุงเทพฯ และปริมณฑล บางทีส่ืออ่ืน ๆ อาจจะไมได

เขาถึงหรือไมเพียงพอ มีความคลองตัวสูง  สามารถบอกรายละเอียดไดชัดเจนกวาส่ือหนังสือพิมพ 

 

 

ขอเสียของสื่อโบรชัวร  

 

          บางคร้ังอาจเกิดการสูญเปลา บางคร้ังสงไปไมถึงผูรับ ซึ่งทางหาง บิ๊กซี จะมีการจัดสงโบรชัวรไปตาม

บานตาง ๆ 

 

4. สื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ  

 

            เปนการโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย ณ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ซึ่งมีอิทธิพลตอผูซื้อ

สินคามาก อาจทําใหผูบริโภคซื้อสินคาทั้ง ๆ ที่ไมไดตั้งใจจะมาซื้อ สามารถหยุดผูซื้อสินคาที่เดินผานไปผานมา

ได โดยการใชเทคนิคแปลก ๆ เชน การใชแสง สี เสียง และการเคล่ือนไหว จะมีส่ือที่ใชในการโฆษณา ณ จุดซื้อ

ตาง ๆ เปนตน  

 

“ เปนสื่อท่ีหยุดผูซ้ือสินคาท่ีเดินผานไปผานมาได เปนผูซ้ือสินคาโดยตรง เปนสารโฆษณาท่ีชวย

กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดเร็วขึ้น ซ่ึงสื่อโฆษณาท่ีใช ไดแก การจัดช้ันและตูสินคา การจัดตูโชว

หนาราน การใชธงราวและสตกิเกอรโบบาย ปานแบนเนอร” 

       (โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ  , 9 มีนาคม 2548) 

 

ขอดีของสื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ  

 

          สามารถจูงใจคนที่เดินผานไปมาใหเขาไปชมสินคาในหาง อันจะนําไปสูการซื้อตอไปไดเพราะมีการ

ตกแตงสวยงามสะดุดตา เนื่องจากในดานคาใชจายนั้น ส่ือชนิดนี้จะเสียคาใชจายหลัก ๆ คือ คาผลิตเทานั้น 

 

ขอเสียของสื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ 

 

          ตองเปนกลุมเปาหมายที่เขามาเดินในหางเทานั้น“เฉพาะลูกคาที่เดินเขามาในหางของเราเทานั้น ที่จะ

เห็นส่ือตัวนี้ วามี Promotion อะไรบาง ไมมีการกระจายไปสูลูกคาใหม มีขอจํากัดเกี่ยวกับพื้นที ่
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3.5การเนนสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 

    ในบางคร้ัง สินคาของหางบิ๊กซี และสินคาคูแขงอาจมีการใหความสําคัญในส่ือโฆษรา แตละชนิด

แตกตางกันข้ึนอยูกับวา การใชส่ือโฆษณานั้น มีความเหมาะสมกับกลยุทธที่ใชในการวางแผนส่ือโฆษณามาก 

– นอยเพียงไร 

 

“ทางเราจะใหความสําคัญในสื่อโฆษณาประเภทโบรชัวรมากท่ีสุด เพราะเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยาง

รวดเร็วไดดีท่ีสุด มีการลงรายละเอียดของสินคา มีการบอกราคา แจง Promotion ไปยังกลุมเปาหมาย 

ซ่ึงจะผลิตประมาณ 80,000 – 120,000 เลม จะเนนราคาสินคา รูปเลม รองลงมาสื่อหนังสือพิมพ สื่อ

โทรทัศน สื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ” 

               (โชติรส ยิ้มสินสมบูรณ ,9 มีนาคม 2548) 

               

3.6 ประสิทธิภาพของการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต 

 

           ประสิทธิภาพในการใชส่ือโฆษณาเพื่อสงเสริมการตลาด จะวัดจากการสัมภาษณจากผูบริโภคที่เปน

กลุมเปาหมายของหาง บิ๊กซี เพื่อทําใหทราบวาส่ือใดอิทธิพลและสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดเปนจํานวน

มาก  

 

1. ปจจัยในการพิจารณาเลือกซ้ือสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 
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          ผลจากการสนทนากลุมระหวางกลุมพอบาน-แมบาน และกลุมคนวัยทํางาน โดยภาพรวม พบวา มีการ

พิจารณาเลือกซื้อสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ที่เหมือนกัน โดยคํานึงถึงปจจัยในการเลือก

ซื้อสินคา ดังนี ้

 

กลุมท่ี 1 กลุมพอบาน -  แมบาน         

 

           ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมพอบาน – แมบาน มีการพิจารณาซื้อสินคา จากหางบิ๊กซี ซูเปอร

เซ็นเตอร สาขา รังสิต  ดังตอไปนี้  

1. ราคา 

2. สถานที่ตั้ง 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน -  แมบาน จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 4 ทาน มีความคิดเห็น 

ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1. ราคา   มีการกําหนดราคาข้ันต่ํา ผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองราคาเปนหลัก โดยเนนสินคาราคาถูกเพียง

อยางเดียว ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ชอบมาบิ๊กซี เพราะท่ีนีขายสินคาราคาถูก” 

(สรรเสริญ เรืองศร , 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.)  

“พาครอบครัวมาซ้ือสินคาท่ีนีเปนประจําเพราะราคาถูก” 

(อภิชาต ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“สินคาทีคุณภาพดี และท่ีสําคัญราคาถูก” 

(นงลักษณ ขําเหมือนแข ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“มาท่ีน่ีประหยัดเงินไดสินคาราคาถูกกลับไป” 

(ศรันพร ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน -  แมบาน จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2. สถานท่ีตั้ง  มีการขยายสาขาเพื่อรองรับความเจริญเติบโตของธุรกิจและเอ้ืออํานวยความสะดวกในการ

เดินทางใหแกผูบริโภค ผูบริโภคจะคํานึงถึงเร่ืองความสะดวก ความสบายในการเดินทาง  ซึ่งวิเคราะหคําพูด

จากการสัมภาษณ ดังนี ้
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“บานอยูใกลบิ๊กซี อยูคลองหน่ึงจึงมาซ้ือของท่ีน่ี 

(  โสภนา พรหมเสนะ ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“แถวน้ีรถไมคอยติด การเดินทางสะดวกใกลบาน” 

(  สายรุง ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

กลุมท่ี 2  กลุมคนวัยทํางาน         

 

           ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมวัยทํางาน มีการพิจารณาซื้อสินคา จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต  ดังตอไปนี้  

1. ราคา 

2. สถานที่ตั้ง 

3. การสงเสริมการตลาด 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน -  แมบาน จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 3 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1. ราคา    มีการใชกลยุทธการตั้งราคาข้ันต่ํา ผูบริโภคกลุมนี้จะใหความสําคัญโดยการ เนนราคาสินคาถูก มี

การเปรียบเทยีบราคา และตรวจราคากอน  ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“มีของใหเลือกเยอะ ราคาจะถูกมาก” 

(  สัญญา ตรีปยะวรกลุ , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“มีการเปรียบเทียบราคากับหางอ่ืนกอน ซ่ึงเห็นวา บิ๊กซีขายของถูกกวา” 

(  สําเริง ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ชอบมาซ้ือท่ีน่ี เพราะมีการตรวจเช็คราคาอยูเปนประจํา” 

(  กลัญา ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน -  แมบาน จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2. สถานท่ีตั้ง  เปนการสรางรูปโฉมใหม ผูบริโภคในกลุมนี้มักจะคํานึงถึงเร่ือง ความสะดวกและระยะเวลาใน

การเดินทาง เพราะตองแขงกับเวลา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้
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“มาบิ๊กซีท่ีนีท่ีเดียว เพราะสะดวกในการเดินทางบานอยูรังสิต” 

(  หาญ ใจเพ็ชร ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“มักจะพาครอบครัวมาท่ีนีเพราะเวลาเลิกงานก็แวะบิ๊กซีไดเลย” 

(  ชาต ิ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 1 ทาน มีความคิดเห็น ใน

เร่ืองดังตอไปนี ้

3. การสงเสริมการตลาด ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับการจัดกิจกรรมตาง ๆ โดย เนนเร่ืองการลดราคา

สินคา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ท่ีน่ีจะมีการลดราคาสินคาอยูเปนประจําสม่ําเสมอ” 

(  ขนษิฐา คราประยรู ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

2.  ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสติ 

 

กลุมท่ี 1 กลุมพอบาน -  แมบาน         

 

           ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมพอบาน – แมบาน มีการตัดสินใจซื้อสินคา จากหางบิ๊กซี ซุปเปอร

เซ็นเตอร สาขา รังสิต  ดวยส่ือโฆษณา ดังตอไปนี้  

1. ส่ือโทรทัศน 

2. แผนพับ / โบรชวัร 

 

               จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน  จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 4 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1. สือ่โทรทัศน  เปนส่ือที่มีทั้งภาพและเสียง ผูบริโภคมีการเปดรับขาวสารจากส่ือโทรทัศนเปนประจํามากกวา

ส่ืออ่ืน  ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“สื่อทีวี มีท้ังภาพและเสียงไดเห็นโฆษณาเปนประจํา” 
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(  โสภนา พรหมเสนะ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“เพราะเปดดูโทรทัศนบอย ถาวางก็จะด”ู 

(อภิชาต ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“ทีวีไดเห็นรูป เห็นภาพ” 

(  สายรุง ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“สื่ออ่ืนจะไมคอยไดเห็น จะเห็นจากทีวีบอย” 

(  สรรเสริญ  เรืองศร,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน  จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2.  แผนพับ / โบรชัวร ผูบริโภคเห็นรายละเอียดของสินคา มีการใชส่ือนี้ในการตัดสินใจซื้อสินคา ซึ่งวิเคราะห

คําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“มีรายละเอียดของสินคาไวชัดเจน” 

(ศรันพร, 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“ใหรายละเอียดของสนิคา” 

(นงลักษณ ขําเหมือนแข ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

กลุมท่ี 2 กลุมวัยทํางาน         

 

           ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมวัยทํางาน มีการตัดสินใจซื้อสินคา จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต  ดวยส่ือโฆษณา ดังตอไปนี้  

1. ส่ือส่ิงพิมพ 

2. แผนพับ / โบรชวัร 

3. ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน  จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 3 ทาน มีความคิดเห็น ใน

เร่ืองดังตอไปนี ้

1. สื่อสิ่งพิมพ  สามารถใหรายละเอียดของเนื้อหาชัดเจน ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบราคากับที่อ่ืนได และมี

การเปดรับเปนประจํา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้
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“ชอบดูหนังสือพิมพมากกวา เพราะมีเน้ือหาเยอะ” 

(  ขนษิฐา คราประยรู ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“มีการเปรียบเทียบราคากับท่ีอ่ืนได” 

(  หาญ ใจเพ็ชร ,25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“เพราะอยูในวยัทํางานและอานหนังสอืพิมพเปนประจํา” 

(สําเริง , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

               จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน  จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น 

ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2. แผนพับ / โบรชัวร  มีการจัดสงไปตามบานตาง ๆ ผูบริโภคเห็นวาสื่อน้ีมีรายละเอียดราคาสินคาลด

ราคา มีการเสนอตัวสินคามีสีสันมากกวา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ในใบโบรชวัรจะลงโฆษณาสนิคาราคาถูก มกีารลงรายละเอียดของสนิคา” 

(  สัญญา ตรีปยะวรกลุ , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“มีราคา คือ จากราคาเดิมท่ียังมีไดลด จะมีรูปแบบใหเราเห็นสินคา 

ทําใหมนันาสนใจและมสีสีนั” 

(  กลัญา , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

               จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน  จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 1 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

3. สื่อโฆษณา ณ จุดขาย  เปนส่ือที่อยูในหางเพียงอยางเดียว  ผูบริโภคชอบที่เห็นส่ือนี้มากกวาเพราะดู

แนนอนกวา เปนการกระตุนใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ปายน้ีทําใหเราเห็นวา ราคาปกติเทาน้ี ลดจากเดิมอีเปนจํานวนเทาน้ี ซ่ึงบางทีเราไมไดดูวามี”อะไร

ลดบาง แตพอมาถึงเห็นปายน้ีก็ทําใหเกิดการซ้ือเลย” 

(ชาต ิ, 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

3. ลักษณะของขาวสารท่ีไดรับจากสื่อโฆษณาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  
 

 กลุมท่ี 1 กลุมพอบาน -  แมบาน         
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          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมพอบาน – แมบาน ไดรับขาวสาร จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต  ดวยส่ือโฆษณา เร่ืองตอไปนี ้

1. การลดราคา 

2. การแจกตวัอยาง 

3. การใหของแถม 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1.  การลดราคา  ผูบริโภคกลุมนี้มีความคิดวา ขาวสารที่ไดรับนั้น จะระบุในเร่ืองของการลดราคา ขายสินคา

ทั่วไป ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“สวนใหญจะเปนในเร่ืองการลดราคามากกวา” 

(โสภนา พรหมเสนะ ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“มีการลดราคาบอกไว ขายสินคาท่ัวไป” 

(สรรเสริญ เรืองศร ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2. การแจกของตัวอยาง ผูบริโภคกลุมจะไดรับขาวสารในส่ือโฆษณาจะระบุไว ควบคูกับการลดราคา ซึ่ง

วิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“นอกจากจะมีการลงวาลดราคาแลว ยังมีการระบุแจกของตัวอยางดวยในบางคร้ัง” 

(ศรันพร ,  20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“จะเปนในเร่ืองของการแจกของตวัอยาง กบัการลดราคา” 

(นงลักษณ เหมือนแข ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้
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3. การใหของตัวอยาง ผูบริโภคจะไดรับขาวสารจากส่ือในเร่ือง ระบุซื้อสินคาพรอมทั้งแถมของตัวอยาง ซึ่ง

วิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“มีการสงเสริมการขายในการซ้ือสินคา ยังบอกดวยวามีสินคาตัวอยางแถมไปดวย” 

(อภิชาติ , 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“มีการระบุวาแจกของแถมอะไร” 

(สายรุง ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

กลุมท่ี 2 กลุมคนวัยทํางาน         

 

          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมวัยทํางาน ไดรับขาวสาร จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

จากส่ือโฆษณา เร่ืองตอไปนี ้

1. ขายสินคาอุปโภค – บริโภค 

2. การสงเสริมการตลาด 

 

           จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 4 ทาน มีความคิดเห็น ใน

เร่ืองดังตอไปนี ้

1. ขายสินคาอุปโภค – บริโภค  ผูบริโภคจะไดรับขาวสารจากส่ือในเร่ืองของประเภทของสินคา การจําหนาย

สินคาราคาถกู ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“สวนใหญลงโฆษณาจะเปนการขายสินคาอุปโภค - บริโภคมากกวา” 

(  สัญญา ตรีปยะวรกลุ , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“จะเปนอาหารบริโภค ประเภทสนิคา” 

(  ขนษิฐา คราประยรู , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“เปนสินคาอุปโภค - บริโภค” 

(สําเริง , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ประเภทสนิคาอุปโภค - บริโภค” 

(หาญ ใจเพ็ชร , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

     จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น ใน

เร่ืองดังตอไปนี ้
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2.  การสงเสริมการตลาด จะเปนเรื่องของ การลด แลก แจก แถม ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ 

ดังนี ้

 

“สือ่โฆษณาท่ีพบเห็น จะเปนไปในเร่ืองของการลด แลก แจก แถม” 

(ชาต ิ, 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“จะมีการสะสมยอดเมื่อซ้ือผลิตภัณฑครบตามี่กําหนดและแลกของรางวัล” 

(กลัญา , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

4. ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการสรางขาวสารโฆษณา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรสาขา

รังสติ 

 

กลุมท่ี 1 กลุมพอบาน -  แมบาน         

 

          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมพอบาน – แมบาน เห็นวา ส่ือโฆษณาที่มีอิทธิพลตอการสราง

ขาวสารโฆษณา จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  ดวยส่ือโฆษณา ดังตอไปนี ้

1. ส่ือโทรทัศน 

2. แผนพับ / โบรชวัร 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 5 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1.  สื่อโทรทัศน ผูบริโภคเห็นวาสามารถรับรูไดมากกวา มีทั้งภาพและเสียง ชวยกระตุน ซึ่งวิเคราะหคําพูดจาก

การสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ทีวี เพราะ คนสามารถรับรูไดมากกวา เขาถึงไดมากกวา” 

(สายรุง , 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“ทีวี มีท้ังภาพแลเสียง ไดเห็นตัวสินคา” 

(สรรเสริญ เรืองศร , 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“เพ่ือใหไดผล ควรนําเสนอผานทางทีว”ี 

(อภิชาติ ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“ทีวีมากท่ีสุด เพราะคนดูตลอด เมื่อเปดแลวก็เจอ” 

(นงลักษณ เหมือนแข ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 
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“ทีวีเปนสื่อกระตุน เตะตา และนาสนใจ” 

(ศรันพร,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 1 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

 

 

2. สื่อโบรชัวร ผูบริโภคเห็นวา ส่ือนีมี้รายละเอียด ราคา ระยะเวลา ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“สื่อโบรชัวร มีรายละเอียด ราคา ประหยัด” 

(โสภนา พรหมเสนะ ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

 กลุมท่ี 2 กลุมคนวัยทํางาน         

 

          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมคนวัยทํางาน เห็นวา ส่ือโฆษณาที่มีอิทธิพลตอการสรางขาวสาร

โฆษณา จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  ดวยส่ือโฆษณา ดังตอไปนี ้

1. ส่ือโบรชัวร 

2. ส่ือส่ิงพิมพ 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 4 ทาน มีความคิดเห็น 

ดังตอไปนี ้

1.  สื่อโบรชัวร ผูบริโภคเห็นวามีการระบุราคา ทําใหทราบวาสินคาลดราคา นําไปเปรียบเทียบราคาที่อ่ืนได 

เห็นความหลากหลายของสินคา  ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

 

“ใบโบรชวัร มกีารบอกราคาสนิคาไว ชัดเจนอยางไหนลดราคา” 

(กลัญา ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ท่ีบานมักจะไดรับสื่อประเภทน้ีบอย สามารถเปรียบเทียบราคากับท่ีอ่ืนได” 

(ชาต ิ, 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ไดเห็นความหลากหลายในตวัสนิคาท่ีลงในสือ่ ทําใหนาสนใจ” 

(สัญญา ตรีปยะวรกลุ , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 
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 “มีการตัดสินใจซ้ือสินคาไดงาย ไมตองรีรอ” 

(สําเริง , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น 

ดังตอไปนี ้

 

2. สื่อสิ่งพิมพ ผูบริโภคเห็นวาส่ือนี ้มีการบอกราคา แจงวันที่ นิยมส่ือนี ้ ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ 

ดังนี ้

 

“หนังสือพิมพ มีการบอกราคา แจงวันท่ี” 

(ขนษิฐา คราประยรู ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ท่ีบานจะรับหนังสือพิมพทุกเชา ไดเปดอานบอยเปนการเชิญชวน” 

(หาญ ใจเพ็ชร ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

5. ความตองการรูปแบบการสงเสริมการตลาด จากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

 กลุมท่ี 1 กลุมพอบาน -  แมบาน         

 

          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมพอบาน – แมบาน เห็นวา ตองการใหมีการสงเสริมการตลาด จาก

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  เร่ืองดังตอไปนี ้

 

1. การลดราคา 

2. การชงิโชค 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 3 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

1. การลดราคา ผูบริโภคอยากใหมกีารลดราคา เพราะ ชอบสินคาราคาถกู  ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการ

สัมภาษณ ดังนี ้

 

“อยากใหบิ๊กซี มีการลดราคาแบบน้ีตลอดไป” 
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(อภิชาติ ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“มกีารลดราคา เพราะคนไทยชอบของถูก” 

(สรรเสริญ เรืองศร, 20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“การลดราคา ซ่ึงท่ีเปนอยูดีแลวเพราะถูกกวาหางอ่ืน” 

(ศรันพร ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมพอบาน – แมบาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 3 ทาน มีความ

คิดเห็น ในเร่ืองดังตอไปนี ้

2.  การชิงโชค  ผูบริโภคอยากใหมีการจับรางวัล เพราะกระตุนใหเกิดการซื้อ ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการ

สัมภาษณ ดังนี ้

 

“อยากใหมีการชิงโชคเพราะจะไดรับรางวัลกับคนอ่ืนบาง” 

(โสภนา พรหมเสนะ ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“การชิงโชคอยูแลวมันไดลุนรางวัลด”ี 

(นงลักษณ เหมือนแข ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

“ชอบการชิงโชคอยูแลว เพราะมันไดลุนรางวัลด ี

(สายรุง ,20 กุมพาพันธ 2548 เวลา 13.00 น.) 

 

 กลุมท่ี 2 กลุมคนวัยทํางาน         

 

          ผลจากการสนทนากลุม พบวา กลุมคนวัยทํางาน เห็นวา ตองการใหมีการสงเสริมการตลาด จาก

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  เร่ืองดังตอไปนี ้

1. การลดราคา 

2. สะสมยอดแลกซื้อผลิตภัณฑในราคาพิเศษ 

3. การจดัรายการพเิศษตามเทศกาลตาง ๆ  

 

            จากการสัมภาษณสนทนากลุมคนวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น 

ดังตอไปนี ้
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1. การลดราคา ผูบริโภคอยากใหมกีารลดราคา เพราะ เนนของถูก ระยะเวลา  ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการ

สัมภาษณ ดังนี ้

 

 

“อยากใหมีการลดราคาเพราะสินคาจะไดถูกกวานี”้ 

(สัญญา ตรีปยะวรกุล, 25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“ลดราคาเพราะระยะเวลาในการลดราคาสินคาบางอยางนอยเกินไป” 

(คุณ ชาติ , 25 กุมภาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

             จากการสัมภาษณสนทนากลุมวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น 

ดังตอไปนี ้

 

2. สะสมยอดเมื่อแลกซ้ือผลิตภัณฑในราคาพิเศษ  ผูบริโภคตองการใหม ีเพราะไมตองจายเงินแพง ซึ่ง

วิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

“อยากใหมีการสะสมยอดแลกซ้ือผลิตภัณฑ เพราะจะไดไมตองจายเงินแพงมาก” 

(ขนษิฐา คราประยรู ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“สะสมยอดเมื่อแลกซ้ือผลิตภัณฑในราคาพิเศษเพราะท้ังครอบครัวซ้ือท่ีน่ี” 

(หาญ ใจเพ็ชร ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

 

       จากการสัมภาษณสนทนากลุมวัยทาํงาน   จาํนวน 6 ทาน พบวา จาํนวน 2 ทาน มีความคิดเห็น 

ดังตอไปนี ้

 

3. การจัดรายการพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ  มีความตองการ เพราะ ในโอกาสพิเศษ ๆ สินคาจะมีราคาแพง 

ซึ่งวิเคราะหคําพูดจากการสัมภาษณ ดังนี ้

“การจัดรายการพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ เพราะการจัดรายการสงเสริมการตลาดแบบนี้มีไมคอยบอย 

เพราะมันเปนชวง ๆ มีระยะเวลา” 

(กลัญา,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 

“อยากใหมีการจัดรายการพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ เพราะในชวงหนาเทศกาลขาวของจะมีราคาแพง

มาก” 

(ชาต ิ,25 กุมพาพันธ 2548 เวลา 15.00 น.) 
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บทท่ี 5 

 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

          การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต” เปนการศึกษาวิจัยเพื่อดู ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือและกลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริม

การตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ที่ส่ือสารถึงผูบริโภคที่ทําใหเขามาใชบริการและซื้อสินคา

ตาง ๆ  

 

          การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในการเก็บขอมูล โดยใชการศึกษา

แบบ 

1. การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) 

2. การสนทนากลุม (Focus Groups) และการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของ (Documentary Source) 

 

โดยผูวิจัยไดตั้งวัตถุประสงคของการวิจัย ดังน้ี 

 

1. เพื่อศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต 

2. เพื่อศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

สรุปผลการวิจัย  

 

1. ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต 

2. กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 
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ตอนท่ี 1 ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร สาขา รังสิต  

 

          จากการศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอร

เซ็นเตอร สาขา รังสิตจะพบวา ในการตัดสินใจเลือกใชส่ือนั้น มีการวิเคราะหส่ิงแวดลอมที่มีผลกระทบตอการ

ดําเนินงานอยู 2 ปจจัย คือ ปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน 

 

          ปจจัยภายนอก  เปนส่ิงที่ไมสามารถควบคุมได เปนปจจัยในวงกวาง ที่เขามามีผลกระทบตอการ

ดําเนินงาน และแผนงานที่วางไว สรุปผล ดังนี ้

 

1. นโยบายและกฎหมาย ในการดําเนินงานทางการตลาดใหประสบความสําเร็จของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร สาขา รังสิต ไมสามารถที่จะหลีกเล่ียงผลกระทบจากสภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย 

ภายในประเทศและนอกประเทศได ซึ่งมีทั้ง  

 

1.1 นโยบายของรัฐบาล จะเกี่ยวกับระเบียบขอบังคับ เกี่ยวของกับการดําเนินงานของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร สาขา รังสิต จะมีทั้ง  

 

1.1.1 กฎหมายสําหรับผูประกอบการ จะเกี่ยวกับกฎหมายผังเมืองและกรมการคา เพื่อใหมีมาตรฐานในการ

กําหนดรูปแบบการขยายตัวของธุรกิจคาปลีก 

1.1.2 กฎหมายสําหรับคุมครองผูบริโภค เพื่อคุมครองผูบริโภคไมใหถูกเอาเปรียบจากผูประกอบการ เพื่อเปน

บรรทดัฐานในการจดัการและดแูลการประกอบธุรกจิใหมมีาตรฐานและระเบยีบวินยัมากข้ึน 

 

2. เทคโนโลย ีเพื่ออํานวยความสะดวกใหกับกลุมเปาหมาย เปนส่ิงที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจของหาง บิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 

2.1 การเปลีย่นแปลงเทคโนโลยทีางการสือ่สาร มีการโฆษณาและขายสินคาผานอินเตอรเน็ต ซึ่งหาง บิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร ไดสรางเว็บไซด คือ WWW. Bib C. Co.Th เปนของตนเองเพื่อใหไดเขาไปศึกษาเกี่ยวกับหาง 

บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มากข้ึน รวมทั้งมีการเสนอสินคาหลากหลาย 
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2.2 การเปลีย่นแปลงเทคโนโลยดีานกระบวนการผลติ ใชระบบบริหารการผลิตและการกระจายสินคาที่

กาวหนาทันสมัย  

 

3. สังคมและวัฒนธรรม สภาพความเปนอยูของของกลุมผูบริโภค เอ้ืออํานวยความสะดวกสบายที่มีใหกับ

ผูบริโภคซึ่งเปนกลุมเปาหมาย   

 

3.1 การจราจร เพื่อตอบสนองความตองการในการจับจายใชสอยของกลุมเปาหมายและรองรับมาตรฐาน

รูปแบบการขยายตัวของธุรกิจคาปลีก ใหสอดคลองกับความเปล่ียนแปลงของทองถิ่น เพื่อลดเวลาการเดินทาง 

ดังนั้น หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการขยายตัวมาสูตามปริมณฑล เกิดบริการใหม ๆ แบบครบ

วงจร 

 

4. คูแขงขัน สถานการณทางการตลาดนั้น จะเห็นวา ธุรกิจคาปลีกประเภท ซูเปอรเซ็นเตอร มีการนําเสนอ

สินคาและบริการใหม ๆ ใหแกกลุมผูบริโภคมากที่สุด ดังนั้น จึงเปนแรงผลักดันใหคูแขงทุกรายพยายาม

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ซึ่งการแขงขันทางธุรกิจนี้ทําใหผูประกอบการตางมีการวางกลยุทธ โดย

พยายามสรางความไดเปรียบ โดยนโยบายการกําหนดกลยุทธของคูแขง เพื่อแขงขันกับหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร  

 

5. กลุมลูกคาหรือกลุมเปาหมาย  เปนส่ิงที่ทําใหหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ทําการศึกษากอนอันดับ

แรก มีผลตอการดําเนินงานทางการตลาด โดยกลุมเปาหมายจะเปนแมบานอายุ 30 ป ข้ึนไป มีระดับรายได

ปานกลางจนถึงระดับต่ําสุด 

 

          ปจจัยภายใน แนวนโยบายตาง ๆ ตองข้ึนอยูกับบริษัทแมเปนหลัก เปนสวนที่สามารถควบคุมไดให

เปนไปตามเปาหมาย เปนปจจยัภายในองคกรในการกาํหนดนโยบายเปาหมายการใชสือ่ รวมทัง้นโยบายการ

กําหนดกลยุทธทางการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ซึ่งผลกระทบที่เกิดข้ึนนั้น ๆ จะมีเพียง

เฉพาะภายในองคกรเทานั้น ซึ่งสรุปผล ดังนี้  

 

1.การกําหนดกลยุทธทางการตลาด เปนส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี โดยแบงเปน 

2 สวน คือ หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) อันประกอบไปดวย 
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3 P และ 1C เปนองคประกอบสําคัญในการดําเนินธุรกิจ เปนชองทางในการส่ือสารไปสูกลุมผูบริโภคของหาง 

บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร   

 

กลยุทธการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 
1.1 กลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ  

 ใชความหลากหลายของผลิตภัณฑ โดยการจําแนกเปนประเภท มีทั้งสินคาอุปโภค – บริโภค รวมไว

ดวยกัน 

 เปนแหลงรวมของความหลายของผลิตภัณฑ มีสินคาประมาณ 10,000รายการ  

 มีการใชตราสินคาของตนเอง ภายใตชื่อวา “Leader Price”  

 มีการรับประกันความพอใจของสินคา สามารถนํามาแลกเปล่ียนคืนไดหากภายหลังพบวาสินคานั้น

ไมไดมาตรฐาน 

 

1.2 กลยุทธการตลาดดานราคา 

   ราคาจะตั้งต่ํากวาคูแขงขันหรือเทียบเทาคูแขง มีปรัชญาวา “เราใหคณุมากกวาคาํวาถกู” 

   ราคาตนทนุตอหนวยจะต่าํ เนนปริมาณการขายมาก 

   มีองคประกอบของราน ภาพลักษณของราน ผูบริโภคจะดูวาเปนหางจําหนายสินคาราคาถูก 

    มีกลยทุธนโยบายทางดานราคาเดยีว คอื เนนราคาถกู 

 
1.3 กลยทุธดานชองทางการจัดจําหนาย 

 มีทําเลที่ตั้งอยูที่ชุมชนหนาแนน ผูบริโภคสามารถเขามาซื้อสินคาบริการไดสะดวก 

 

         1C ชองทางการสื่อสาร เปนชองทางการสื่อสารไปสูผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายของหางบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็น

เตอร ซึ่งเปนการส่ือสารสวนประสมทางการตลาดที่เปน 3P ขางตน คือ P ตวัแรก คอื Product เปนกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ ตัวที่สองเปนกลยุทธดานราคา และตัวที่สามเปนกลยุทธดานสถานที่ สําหรับเดิมจะมี P ตัวที่ส่ีเปน 

Promotion ไดมีการปรับรูปแบบมาเปน 1C ชองทางการส่ือสารตลาดกับ 3P ไปพรอม ๆ กัน สําหรับชอง

ทางการส่ือสารการตลาดของหางบิ๊กซี สรุปไดดังนี ้
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 ดานโฆษณาของ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร นั้น มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการแจงขอมูลขาวสารแกลูกคา

ถึงสินคาราคาถูก 

 ดานการสงเสริมการขาย ตองการที่จะทําการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 

 การใหขาวแลประชาสัมพันธ เพื่อสรางภาพลักษณที่ดี และทําใหเปนที่รูจักแกกลุม

ลูกคา 

 การใชโลโก สีแดง สีเหลืองและสีเขียว เพื่อชวยสรางการรับรู และการจดจําแกลูกคา 

 

2. การกาํหนด เปาหมาย ทางธรุกจิในการใชสือ่ 

 มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับ จําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ที่จําเปนและจําหนายสินคา

ที่นิยมสําหรับลูกคา 

 มีการขยายสาขาทั่วประเทศ เปนมิตรกับลูกคาอยูในทําเลที่ไปมาสะดวก เนนความ

ตองการของลูกคา 

 เสนอสินคาราคาต่ําสุด จะเปนผูนําดานราคาในตลาด 
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        มีการสงเสริมสังคมและพัฒนาสังคม 

  

ตอนท่ี 2. กลยุทธการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 

          การศึกษากลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะพบวา 

บริษัท ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด เปนผูวางแผน การใชส่ือที่มีความเชี่ยวชาญในดานการพัฒนากลยุทธโฆษณา

ตาง ๆ มานาน และมีประสบการณในการวางแผนส่ือโฆษณาไดดีเยี่ยม ในการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริม

การตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการวางแผนอยู 3 ข้ันตอน ซึ่งสรุปผล ดังนี ้

 

ขั้นท่ี 1. กอนวางแผนสื่อ อาจกลาวไดวา ในข้ันกอนการวางแผนส่ือจะเร่ิมตนดวย ขอมูลทางการตลาด ไดแก 

การสํารวจลูกคา ซึ่งจะเร่ิมเปนลําดับแรก เพื่อทําการสํารวจกลุมลูกคา รูจักผลิตภัณฑและบริการมาก -นอย

เพียงไร และมีความรูสึกอยางไร 

 

1. ขอมูลทางการตลาด เปนขอมูลเกี่ยวกับการสํารวจของลูกคา เพื่อทําใหทราบวา กลุมเปาหมายมีความคิด

อยางไรในภาพความเปนหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

      (1) การสํารวจลูกคา จะพบวา หาง บิ๊กซี มีการตรวจสอบขอมูลสถานการณตาง ๆ โดยบริษัท ครี เอ ทีฟ 

จูซ จี วัน จํากัด ไดทําการสํารวจเกี่ยวกับลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายตลอดเวลา เพราะการสํารวจผูบริโภคจะ

ชวยให ทราบเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งสามารถนําไปพัฒนา ปรับปรุงส่ือโฆษณาใหตรงตาม

ความตองการของผูบริโภคได โดยไดทําการสํารวจผูบริโภคในประเด็นตาง ๆ เพื่อเปรียบเทียบกับคูแขง  

 

2.  ขอมูลลูกคากลุมเปาหมาย เปนขอมูลลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี ที่บริษัทครีเอทีฟ ทําการ

สํารวจขอมูล โดยทําการจําแนกขอมูลกลุมเปาหมาย 3 ดาน คือ  

(1) ดานประชากรศาสตร  เปนการกําหนดขอบเขตของกลุมเปาหมาย ซึ่งกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี 

สวนใหญ จะเปนแมบานอายุ 30 ปข้ึนไป 

(2) ดานจิตวิทยา เปนขอมูลที่สามารถแยกแยะความแตกตางของกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี ที่คลายกัน

ไดอยางชัดเจน   
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- ลักษณะการดําเนินชีวิตของผูบริโภค ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายชอบของถูก มีการตัดสินใจซื้อสินคา

โดยนึกถึงหางบิ๊กซี ซึ่งเปนหางจําหนายของถูก 

- กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา ในการซื้อสินคาผูบริโภคจะนึกถึงหางบิ๊กซีกอน เพราะเปนหางที่จําหนาย

สินคาราคาถูก และรูสึกอยากมาซื้อสินคาที่บอย ๆ จึงตัดสินใจซื้อสินคาที่นี่เปนสวนใหญ 

- พฤติกรรมในการซ้ือสินคา ผูบริโภคจะมีความภักดีตอหางบิ๊กซีสูงซึ่งถือไดวาเปนลูกคาประจํา ซึ่งจะ

ไดรับอิทธิพลจากคนรอบขาง คือ บอกปากตอปากวาเปนหางขายของถูก สวนใหญจะซื้อสินคาไวตุน 

ผูบริโภคจะมีการเปดรับส่ือแตกตางกัน  

(3) ดานภูมิศาสตร จะพบวา หางบิ๊กซี มีการขยายสาขาไปทั่วประเทศ ซึ่งพบวา กรุงเทพมียอดการ

จําหนายสูง โดยเฉพาะหางบิ๊กซี สาขารังสิต แผนการสงเสริมการตลาดทุกสาขา 

 

3. ขอมูลดานผลิตภัณฑ  เปนขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑทุกแงทุกมุม ซึ่งในการวางแผนส่ือ บริษัทครีเอ ทีฟ 

จําเปนตองทําความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอยูภายในหางบิ๊กซี  เพราะตองการใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรม

การซื้อสินคา ที่นําเสนอผานส่ือโฆษณา  

- รายละเอียดของสินคา เนื่องจากหางบิ๊กซี มีการใชโลโกเพื่อใหผูบริโภคจดจํางาย บงบอกความเปนตัวของ

ตัวเอง โดยมีการผลิตสินคาภายใต ชื่อ “Leader Price”  

- ตําแหนงผลิตภัณฑ ในสายตาของผูบริโภคมองหางบิ๊กซี เปนหางที่จําหนายสินคาราคาถูก 

- หีบหอผลิตภัณฑ มีการนําเสนอหีบหอที่โดดเดน โดยใหความสําคัญกับตรายี่หาบิ๊กซี โดยใชโลโก สีแดง สี

เหลือง สีเขียว 

- วงจรชีวิตผลิตภัณฑ เนื่องจากการวางแผนส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี จะมีความแตกตางกัน  

 

4. ขอมูลดานราคา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีกลยุทธการตั้งราคาของสินคาดวยการตั้งราคาต่ํากวาคูแขง

หรือเทียบเทากับคูแขง เนนปริมาณที่ขายจํานวนมาก เพราะมีผูบริโภคกลุมเปาหมายวงกวาง  

 

5. ขอมูลชองทางการจัดจําหนาย  สินคาของหางบิ๊กซี จะมีการวางจําหนายในพื้นที่หรือภูมิภาคของประเทศ 

อาจขายผานพอคาคนกลาง 

 

6. การศกึษาแผนงานสรางสรรคโฆษณา เปนการพจิารณาแผนงานสรางสรรคโฆษณา ซึง่การโฆษณาของ

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีทั้งการโฆษณาเพื่อการคาและการโฆษณาเพื่อสรางภาพลักษณ ซึ่งการศึกษา

แผนงานสรางสรรคงานโฆษณา มีการพิจารณาแผนงานอยู 2 ประเด็น ดังนี ้
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 6.1 วตัถุประสงคในการโฆษณา 

 

 - ตองการใหกลุมเปาหมายจดจําความเปนหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 - เปนหางเพื่อคนไทย 

 - เปนหางที่ดูสนุกสนานเวลาเขามาในหาง 

 

 6.2 กลยทุธท่ีใชในงานโฆษณา 

 

           การโฆษณาสามารถสรางภาพลักษณในตัวสินคา ใหเกิดข้ึนในใจผูบริโภคได ซึ่งกลยุทธในการ

สรางสรรคงานโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จะมี 3 แบบ 

 

        - ความเปนผูนาํดานราคา “Low Price Leader” 

        - ทาํอะไรเพือ่คนไทย “For Thai” 

        - การไดรบัความสนกุสนาน “Fun Shopping” 

 

ขั้นท่ี 2 การวางแผนการใชสือ่ การวางแผนส่ือจําเปนตองมีการติดตามผลและวัดผลอยูตลอดเวลา เพื่อให

สอดคลองกับสภาวะตลาดที่เปล่ียนแปลงไป ในการวางแผนส่ือโฆษณาจําเปนตองมีการกําหนดแผนเพื่อใชเปน

แนวทางในการดําเนินงาน ซึ่งแผนงานที่วางไว สรุปผล ดังนี้  

 

2.1 การกําหนดวัตถุประสงคของแผนสื่อ 

 

          ในการกําหนดวัตถุประสงคของแผนส่ือโฆษณาของหาง บิ๊กซี ไดตั้งวัตถุประสงคของแผนส่ือโฆษณา 

คอื  

 

- ตองการใหเขาถึงกลุมเปาหมาย 

- มีการกาํหนดระยะเวลาและรูปแบบส่ือโฆษณา 
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2.2 การวางแผนสือ่ การวางแผนส่ือโฆษณา หาง บิ๊กซี มีการติดตามผลและวัดผลอยูตลอดเวลาเพื่อให

สอดคลองกับสภาวะตลาดที่ไดเปล่ียนแปลงไป ในการจัดทําแผนส่ือโฆษณาของหาง บิ๊กซี จะมีการวางแผน

ระยะส้ัน คือ 1-3 ป ซึ่งมีการประเมินผลอยูตลอดเวลา  

 

2.3  กําหนดกลุมเปาหมายในการใชสื่อ กลุมเปาหมายของหาง บี๊กซี  เปนกลุมเปาหมายที่ไดรวบรวมขอมูล

จากการสํารวจโดยพบวา กลุมเปาหมายแมบานอาย ุ30 ปข้ึนไป กลุมเปาหมายรอง คือ อายุ 25 ปข้ึนไป 

 

2.4 กลยทุธในการสรางแบรนด  เปนการสรางความหมายที่ดีใหเกิดข้ึนกับตัวสินคา เปนการบอกผูบริโภควา 

“แบรนด” แตกตางจากคูแขงและเหนือกวาคูแขงอยางไร เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหกับสินคา ซึ่งการสรางแบ

รนดที่บริษัทครีเอทีฟ เปนคนกําหนดมีอยู 3 ดาน 

 

 1. การเปนผูนําดานราคา  หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรเปนหางที่จําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค 

เหมือนกับคูแขงขันทุกอยาง แตมีส่ิงหนึ่งที่สะทอนความเปนหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร คือ การสรางเอกลักษณ

ดานราคา จะจําหนายสินคาในราคาถูกกวาหรือเทียบเทานคูแขงขัน 

  2. ความสนุกสนาน ในการเชามาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเตอร มีการสรางความรูสึกดี ๆ ใหกับผูบริโภค

ที่เขามาซื้อสินคาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  มีความเปนกันเองมากที่สุด ถึงแมวามันเปนส่ิงที่จับตองไมได แต

สามารถสัมผัสไดถึงความรูสึกอันนี้ เปนการสรางบุคลิกใหกับตัวหางมีความสนุกสนาน 

  3. เนนความเปนไทย  ภายในตวัหาง จะมีการเนนความเปนไทยมากทีส่ดุ มีการเสนอบรรยากาศ

ความเปนไทย ซึ่งเปนการรับรูลักษณะภายนอกของแบรนด ซึ่งมันเปนเอกลักษณที่เกิดจากการออกแบบตกแตง 

บรรยากาศในรานที่แตกตางจากคูแขง สะทอนถึงกลุมเปาหมาย มีการสนับสนุน ใหความสําคัญกับการพัฒนา

สังคม เชน มีการสนับสนุนในเร่ือง “หนึ่งผลิต ภัณฑหนึ่งตําบล” 

 

- การสรางแบรนดใหยอมรับ  เปนการสรางส่ิงที่ดีใหเกิดข้ึนกับตัวสินคา เปนหางที่นาซื้อ นาเขามาใชบริการ

ซึ่งชวยสรางยอดการจําหนายใหกับองคกรได การสรางแบรนดที่ดีมักจะมีความสัมพันธกับยอดขายและไดรับ

การยอมรับจากผูบริโภค จะเห็นวา หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนหางที่มีการยอมรับผูบริโภคมากและมีการ

จดจําที่เกี่ยวกับตัวหางบิ๊กซี ไมวาจะเปนในเร่ืองของ 1. โลโก 2. ราคาถกู 3. ทําอะไรเพื่อคนไทย การสรางแบ

รนดใหของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรใหเปนที่ยอมรับของผูบริโภค โดยเกิดจาก 

- หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ในฐานะผูผลิต มีการออกแบบ ตั้งชื่อ ตั้งราคาใหบริการ 

- ตัวสินคา คุณภาพสินคา ราคาสินคา ผานชองทางการส่ือสาร 
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- ผูบริโภค มีความพึงพอใจในหางบิ๊กซี มีการยอมรับมากข้ึน มีการรับรูทัศนคติจากการซื้อสินคาและบริการ 

     

2.5 วิธีการดําเนิน ในการวางแผนส่ือของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะมอบหมายให บริษัท ครี เอ 

ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด เปนคนวางแผนงานการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด 

 

2.6  การวางแผนการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด : เปนการเตรียมงานโฆษณา โดยมีการกาํหนดการเลือก

ส่ือโฆษณา โดยพจิารณาลักษณะ 

         - ประชากรศาสตร เปนเกณฑ รวมถึงระดับรายได ซึ่งกลุมเปาหมายของหางบิ๊กซี เปนกลุมผูมีรายได

ปานกลางถึงรายไดระดับต่ํา อาศัยอยูในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล ตามจังหวัดใหญ ๆ ในภูมิภาคตาง  ๆ

 

- การกาํหนดกลวธิใีนการวางแผนสือ่ เปนการเลือกใชส่ือใหเหมาะสมและลักษณะของส่ือที่จะนํามาใช

กลุมเปาหมาย เพื่อใหโฆษณาที่ผานส่ือนั้นเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งหางบิ๊กซี มีกลวิธีในการวางแผนส่ือ

โฆษณา  

1. มีการเนนส่ือ ซึ่งส่ือหลัก ที่หาง บิ๊กซี ใช คือ โบรชัวร  

2. จุดเดนของส่ือ 

- โบรชัวร มีการลงรายละเอียดสินคาไดมาก  

- หนังสือพิมพ จะลงวันพุธ กับ วันศุกร 

- โทรทัศน จะลงในชวง Prime Time เพราะกลุมเปาหมายจะดูกันเยอะ 

 

1.1 การจัดซ้ือสื่อ ในปที่ผานมาจะพบวา หางบิ๊กซี มีการใชงบประมาณในการจัดซื้อโฆษณาทั้งป ซึ่งโดย

พิจารณาจากยอดขาย ซึ่งมีการจัดซื้อส่ืออยู 4 ประเภท คอื 1. ส่ือโบรชัวร 2. ส่ือหนังสือพิมพ 3. ส่ือโทรทัศน 4. 

ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย 

 

ขั้นท่ี 3 การใชสื่อ ข้ันตอนนี้เปนข้ันตอนสุดทายที่มีการใชส่ือโฆษณาออกเผยแพรสูสายตากลุมผูบริโภค 

ดังนั้น จึงตองมีการเตรียมงานเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของงานโฆษณาที่วางไว ซึ่งการใชส่ือสําหรับ

ข้ันตอนนี้ สรุปผล ดังนี้  
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3.1  การสงเสริมการตลาด : การสงเสริมการตลาด จะเปนข้ันตอนสําคัญอันดับแรกในการกําหนดกลยุทธ

การใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได กลยุทธการสงเสริมการตลาด

ของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สรุปผล ดังนี้  

 
1. การโฆษณา จะมีการใชส่ือเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

- ส่ือกระจายเสียงและภาพ ไดแก ส่ือโทรทัศน  

- ส่ือส่ิงพิมพ   ไดแก หนังสือพิมพ 

- ส่ือเฉพาะกิจ ไดแก แผนพับ / โบรชวัร 

- ส่ืออ่ืน ๆ        ไดแก ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย 

 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย เพื่อความสะดวกจะมีพนักงานมาบริการดานตาง  ๆ 

       - การบริการตนเอง  

        - การเสนอขาย 

        - การส่ือสาร 

        - การเติมสินคาที่จะทําการขายใหเต็มชั้นวางสินคา 

        - ตัวอยางสินคาที่จะทําการขาย 

        - งานแสดงสินคา   

        

3. การสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนกลุมเปาใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 

        - เนนการลดราคา 

        - การคืนเงิน 

        - การรับประกนัสินคา 

        - การจัดบูท 

 

    4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ เปนแจงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ให

กลุมเปาหมายไดรับทราบ 

         - การใหสมัภาษณ 

         - การทําเพื่อสังคม มีมูลนิธิบิ๊กซ ี

         - รายงานประจาํป 
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         - การเปนผูสนับสนุนโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 

         - การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน 

        

5. อ่ืน ๆ   

         - การออกแบบราน 

          

3.2 กลยุทธการเลือกใชสื่อ มีการตัดสินใจที่จะเลือกส่ือโฆษณา ซึ่งตองพิจารณาเลือกส่ือโฆษณาที่มี

ประสิทธิภาพสูงในการสงขาวสารไปยังผูบริโภค รวมทั้งปจจัยดานการเลือกใชส่ือ ซึ่งหาง บิ๊กซี มีการใชส่ือที่โบร

ชัวร หนังสือพิมพ โทรทัศน ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ 

 

 (1) ปจจัยดานการเลือกใชสื่อ เนื่องจากปจจัยดานการเลือกใชส่ือมีการคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ขอมูลตาง ๆ 

เพื่อนํามาเปนแนวทางในการเลือกใชส่ือโฆษณา ใหมีประสิทธิภาพ ซึ่งส่ิงที่มีการคํานึงถึง เพื่อประกอบการ

เลือกใชส่ือโฆษณาแตละชนิด ดังแสดงเปนตารางสรุปผล ดังนี ้

 

(2) ปจจัยดานตัวสารหรือขอความ มีการใหความสําคัญกับการจัดรายละเอียดในเร่ืองของสารหรือขอความ  

 

3.3 กลยุทธการใชสื่อ  ในการเลือกใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ปจจัยหลักที่ทําใหประสบ

ความสําเร็จ คือ  มีการพิจารณาถึงประเภทของส่ือที่จะใชในการเขาถึงกลุมผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคมีความ

ตองการในการสินคาและบริการของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการแขงขันกันอยางมาก ในระหวางองคกรกับ

คูแขงขัน  โดยอาศัยส่ือโฆษณาเปนส่ือกลาง  

 

3.4 ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีใชในการสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

  ลักษณะของส่ือโฆษณาที่หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรใช มีหลายประเภทข้ึนอยูกับการเลือกใช ซึ่งตางมี

ทั้งขอดี- ขอเสีย แตกตางกัน รวมถึงลักษณะการใชและวัตถุประสงค โดยแบงเปน 

 

     สื่อโฆษณากระจายเสียง ส่ือโทรทัศน 
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      สื่อสิ่งพิมพ หนังสือพิมพ 

     สื่อโฆษณา ณ จุดขาย 

     สื่อเฉพาะกิจ โบรชวัร 

 

 3.5 การเนนสื่อโฆษณา เพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

          

           การเนนส่ือโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการใหความสําคัญในส่ือโฆษณาแตละประเภท

แตกตางกันไป  

 

 

 โบรชัวร  จะเปนส่ือที่หางบิ๊กซี  ซูเปอรเซ็นเตอรใชมากที่สุด  

      เขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว 

      มีการลงรายละเอียดของสินคาไดมาก 
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      มีการบอกราคา แจง Promotion 

      เนนราคาสินคา เปนรูปเลม มีสีสัน 

      จะผลิตประมาณ 80,000 – 120,000 เลม 

     

    หนังสือพิมพ 

        มีการลงรายละเอียดของสินคาแตนอยกวา โบรชัวร 

        จะลงทุก ๆ วันพุธกับวันศุกร 

        จะลงผานทางหนังสือพิมพไทยรัฐซึ่งมียอดการจําหนายสูงสุด 
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     สื่อโทรทัศน 

         จะลงในชวง PrimeTime กลุมเปาหมายดูกันมาก 

           

             สื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ 

 

                 เปนปายแขวนอยูในหางบิ๊กซี  

                ตองเปนลูกคาที่เขามาในหางจึงพบส่ือนี ้

 

3.6 ประสิทธิภาพของการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

        

           เปนการสัมภาษณแบบเปนกลุมซึ่งเปนกลุมเปาหมายของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ระหวางกลุม

พอบาน-แมบาน กับ กลุมวัยทํางาน  ในการแสดงความคิดเห็นในประเด็นที่ถาม เพื่อทําใหเห็นถึงความเหมือน

และความแตกตางระหวางกลุมคนทั้ง 2 กลุม คือ กลุมพอบาน – แมบาน และ กลุมวัยทํางาน 
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1. ปจจัยในการพิจารณาเลือกซ้ือสินคาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

          ผลจากการสนทนากลุมระหวางกลุมพอบาน-แมบาน และกลุมคนวัยทํางาน โดยภาพรวม พบวา มีการ

พิจารณาเลือกซื้อสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ที่เหมือนกัน โดยคํานึงถึงปจจัยในการเลือก

ซื้อสินคา ดังนี ้

 

(1) ราคา  จะเห็นไดวา หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีการจูงใจผูบริโภคใหมาใชบริการ โดยใชกล

ยุทธทางดานราคาเปนหลัก มีการกําหนดราคาข้ันต่ําเปนราคาที่ผูบริโภคเต็มใจที่จะจายและถูกกวาราคาตาม

ทองตลาด  

(2) สถานท่ีตั้ง เพื่อเปนการสนองตอบรับความตองการของผูบริโภค จึงมีการขยายสาขาเพื่อรองรับความ

เจริญเติบโตของธุรกิจและเอ้ืออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค เปนการสรางรูปโฉมใหม เปนการลดพื้นที่

ขนาดใหญในตัวเมืองโดยจะตั้งอยูตามแหลงปริมณฑลตาง ๆ  

(3) การสงเสริมการตลาด หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ไดใหความสําคัญกับการจัดกิจกรรมตาง ๆ 

อยางตอเนื่อง เพื่อสรางความสัมพันธกับผูบริโภคอยางตอเนื่อง มีการจัดรายการตาง ๆ ตามความเหมาะสม

และความจาํเปน  

 

2.ประเภทสื่อโฆษณาท่ีมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร   สาขา 

รังสติ 

 

          ผลจากการสนทนากลุมพอบาน-แมบาน และกลุมวัยทํางาน โดยภาพรวม พบวา ส่ือโฆษณาที่มีสวน

ชวยในการตัดสินใจซื้อสินคา จากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ดวยส่ือตอไปนี ้

 

(1) สื่อแผนพับ / โบรชัวร  เปนส่ือที่สามารถใหรายละเอียดของสินคาไดมากกวาส่ืออ่ืน ๆ ไมมีขอจํากัดใน

เร่ืองเวลาและยังเลือกผูรับสารได  

สื่อโทรทัศน 

(2) โทรทัศน เปนส่ือหลักประเภทออกอากาศที่สามารถเขาถึงผูบริโภคไดจํานวนมาก ประกอบกับโทรทัศนเอง 

มีลักษณะเดน คือ สามารถไดยินเสียงและไดเห็นภาพ รวมทั้งสีสันตาง  ๆ ที่สวยงาม  

(3) สื่อสิ่งพิมพ  หนังสือพิมพเปนส่ือที่เขาถึงคนไดเปนจํานวนมาก มีความยืดหยุนทั้งในขนาดและความถี่ มี

ความรวดเร็วทันตอเหตุการณ  
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(4) สื่อโฆษณา ณ จุดซ้ือ   เปนการโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย ณ สถานที่จําหนายสินคา ซึ่งมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคมาก สินคาที่จําหนายมีการจัดวางในการดึงดูด ความสนใจ มีการตกแตงดวยธงราว หรือ มีกลองเสียง  

 

3. ลักษณะขาวสารท่ีไดรับจากสื่อโฆษณาจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

          จากการสนทนากลุมพอบาน-แมบานและกลุมวัยทํางาน พบวา ลักษณะขาวสารที่ไดรับจากส่ือ

โฆษณา จากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  สาขา รังสิต ในประเด็นดังนี ้

 

(1) การลดราคา เปนวิธีที่นิยมใชสําหรับการสงเสริมการขายที่มุงตัวผูบริโภค เปนวิธีการที่งายและสะดวก การ

ลดราคานี้บางอยางจะมีข้ึนเปนคร้ังคราว เพื่อตอบแทนผูบริโภค และเพื่อใหผูบริโภคซื้อสินคามากข้ึน 

(2) การแจกของตัวอยาง  เพื่อใหผูบริโภคที่ยังไมเคยใชสินคาและผูที่เปนลูกคาเดิม แตไมไดใชผลิตภัณฑตัว

นั้น ไดมีโอกาสทดลองใชสินคา 

(3) การใหของตัวอยาง รูปแบบของวิธีนี้ คือ ซื้อสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งแลวไดสินคาอีกชนิดหนึ่งติดไปดวย 

โดยอาจจะไดฟรี ๆ หรือ อาจจะตองเสียงเงินเพิ่มเล็กนอย แตราคาที่เพิ่มก็ยังถูกกวาราคาตามทองตลาด ซึ่ง

ผูบริโภคในบางคร้ังจะไดสินคาอ่ืนที่เกี่ยวของกับสินคาที่ซื้อ 

(4) จําหนายสินคาอุปโภค - บริโภค หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต เปนหางที่ดําเนินการจัดจําหนาย

สินคาอุปโภค-บริโภค ที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน โดยเนนราคาถูก  

(5) การสงเสริมการตลาด เปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพสูงในการกระตุนยอดขาย ซึ่งในปจจุบันมีสินคาและ

บริการเกิดข้ึนมากมายในทองตลาด การโฆษณาจะเห็นผลชากวาการสงเสริมการขาย ซึ่งผูบริโภคจะทําการซื้อ

สินคาในชวงที่มีการสงเสริมการขายมาก 

 

4. ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการสรางขาวสารโฆษณาของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต 

 

          ผลจากการสนทนากลุมพอบาน-แมบาน และ กลุมวัยทํางาน พบวา ประเภทส่ือโฆษณาที่มีอิทธิพลตอ

การสรางขาวสารโฆษณาของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต มีดังนี ้

 

(1) สื่อแผนพับ หรือ โบรชัวร  เปนส่ือที่สามารถเลือกลุมเปาหมายที่ตองการเขาถึงได มีความคลองตัวและ

ยืดหยุนในดานเวลา มีการจัดรูปแบบและองคประกอบตาง ๆ การใชสีสัน ภาพประกอบ 
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(2) สือ่โทรทัศน เปนส่ือที่ไดรับความนิยมสูงสุด ดวยเหตุผลที่สามารถครอบคลุมพื้นที่ไดกวางไกลกวาส่ือชนิด

อ่ืน เปนส่ือโฆษณาที่ชักนําภาพ เสียงโฆษณาเขาสูบานของกลุมผูบริโภคที่เปดเคร่ืองรับโทรทัศนชมรายการตาง 

ๆ ไดทั่วประเทศ  

(3) สื่อสิ่งพิมพ เปนส่ือที่เขาถึงคนไดเปนจํานวนมาก มีความยืดหยุนทั้งในดานเวลาและความถี่ ถือเปนการ

เชิญชวนเหมาะกับสินคาที่อยูในชวงเปดตัวใหม 

 

5. ความตองการรูปแบบการสงเสริมการตลาดจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

          ผลจากการสนทนากลุมพอบาน-แมบาน และ กลุมวัยทํางาน โดยสวนใหญ มีความตองการรูปแบบ

การสงเสริมการตลาดจากหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ในประเด็น ดังนี ้

 

(1) การลดราคา การลดราคาเปนเทคนิค การสงเสริมการตลาดที่งาย ไมมีความยุงยากในการตระเตรียม

แผนงาน เปนการดึงดูดผูบริโภครายใหม ผูบริโภคจะไดรับผลตอบแทนทันที เปนการลดเงินจํานวนหนึ่งใหแก

ผูบริโภคจากราคาปกติของผลิตภัณฑนั้น  

(2) การชิงโชค เปนเทคนิคการสงเสริมการขาย ซึ่งผูชนะจะข้ึนอยูกับโชค ผูเขารวมรายการเพื่อชิงโชค 

โดยทั่วไปแลวไมจําเปนตองสงหลักฐานการซื้อ ผูเขารวมรายการเพียงแตซื้อเพื่อการพิจารณาเขาจับฉลากหรือ

เลือกรางวัล โดยกรอกขอมูลตามแบบฟอรมที่จัดทําข้ึน หรืออาจเขียนดวยลายมือ เปนวิธีการสงเสริมการขาย

ของรานคาปลีกที่สามารถนําไปใชดึงดูดลูกคาไดเปนอยางด ี

(3) สะสมยอดเมื่อแลกซ้ือผลิตภัณฑในราคาพิเศษ เปนขอเสนอพิเศษที่ทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต จัดทําข้ึนเปนการใหสิทธิพิเศษ แกผูบริโภค เพื่อนําไปซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ ในราคาพิเศษ ผลประโยชนตาง 

ๆ ที่ผูบริโภคจะไดรับ  

(4) การจัดรายการพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ   การสงเสริมการขายแบบนี้มีไมคอยบอย ข้ึนอยูกับโอกาส

ตาง ๆที่ทางหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จัดรายการ ซึ่งมีระยะเวลาส้ันในการสงเสริมรูปแบบนี้  

 

การอภิปรายผล 

 

           การอภิปรายผลการวิจยัเร่ือง “ กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

สาขา รังสิต ผูวิจัยไดอภิปรายผลที่เปนประเด็นสําคัญเพื่อตอบปญหานําวิจัย ดังนี ้
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1. ปจจัยที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต 

2. กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

ตอนท่ี 1 ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอร  เซ็น

เตอรสาขา รังสิต 

 

          ในการดําเนินธุรกิจคาปลีกใหสอดคลองกับสถานการณที่มีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา อาจกลาว

ไดวา  ปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน ดังกลาวขางตน  เปนนโยบายบริษัทแมที่มีการพิจารณาคํานึงถึง

สภาพแวดลอมส่ิงตาง ๆ ทั้งที่อยูภายนอกองคกรและภายในองคกร เปนส่ิงสําคัญที่เปนตัวกําหนดการตัดสินใจ

ใชส่ือ ซึ่งในการประกอบธุรกิจอยางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต จะตองเผชิญกับสถานการณตาง ๆ ที่

อยูรอบตัวที่มีผลตอการกําหนดกลยุทธการใชส่ือ ไดแก สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี 

ผูบริโภค คูแขง รวมทั้งปจจัยภายใน ไดแก กลยุทธทางการตลาด การกําหนดเปาหมาย และจําเปนอยางที่

หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ตองการคํานึงถึงกอนเปนอันดับแรก เพื่อศึกษาแนวทางหรือขอจํากัดตาง ๆ ที่

เกี่ยวของหรือมีผลกระทบตอการดําเนินงาน เพื่อนํามาแกไขหรือพัฒนาข้ึนและเพื่อรองรับกับการเปล่ียนแปลง

ตาง ๆ ในอนาคต   

 

              หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนผูประกอบการในกลุมเซ็นทรัล นับเปนกลุมคาปลีกอันดับหนึ่ง

ของประเทศ โดยเปนผูบุกเบิกกิจการซูเปอรเซ็นเตอร (Big C) ซึ่งเปนศูนยการคาปลีกที่ใหบริการแบบครบวงจร  

จากการศกึษาแนวคดิรานคาปลีก (อางใน : ธีรวิทย ฉายภมร ,2544)   พบวา มีการจําแนกรูปแบบรานคาปลีก

ออกเปนประเภทตาง ๆ ซึ่งการจําแนกรานคาปลีกหางปลีก ซูเปอรเซ็นเตอร โดยพิจารณาจากการจัดการธุรกิจ

หรือกลยุทธการดําเนินธุรกิจนั้น  

           แนวคิดนี้มีความสอดคลองกับงานวิจัยชิ้นนี้ คือ  หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนผูประกอบการ

ในกลุมเซ็นทรัล กลุมเซ็นทรัลนับเปนกลุมคาปลีกอันดับหนึ่งของประเทศ โดยเปนผูบุกเบิกกิจการซูเปอรเซ็น

เตอร (Big C) ซึ่งเปนศูนยการคาปลีกที่ใหบริการแบบครบวงจรโดยรูปแบบของหางบิ๊กซี จะเปนในรูปของ

ซูเปอรเซ็นเตอร เปนรานคาปลีกที่มีพื้นที่ไมนอยกวา 12,000 ตร.ม. ซึ่งมี 3 รูปแบบ 

 Full Scale จะใชพื้นที่ 20,000 ตร.ม. เปนหางที่ตั้งอยูตามลําพัง 
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 Compact Size จะใชพื้นที่ 8,000 ตร.ม. ใชพื้นที่ขนาดเล็ก 

 เปดภายในศูนยการคา เชน สาขา รังสิต 

 

           จําหนายสินคาอุปโภค – บริโภค ที่จําเปนตอการดํารงชีวิตประจําวัน มีความหลากหลายของอาหาร

และเนนการขายแบบบริการตนเอง เพื่อลดคาใชจาย และเพิ่มอัตราการหมุนเวียนของสินคา ทําใหสามารถ

จําหนายสินคาไดในราคาที่ถูกลง    แตทั้งนี้ทั้งนั้น ในการประกอบธุรกิจคาปลีก มีการแขงขันจากคูแขงขันสูง 

ดังนั้น หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จึงมีการใช เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคใหได 

 

          ดังนั้น สภาพแวดลอมหรือปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชส่ือของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

ทั้ง 2 ปจจัย ลวนมีผลกระทบตอการดําเนินงานทางการตลาดในระดับที่แตกตางกัน ซึ่งในการบริหารงานของ

หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ไดใชความเขาใจในสภาพแวดลอมทางการตลาดตาง ๆ อยางถองแท 

โดยมีการพิจารณาปจจัยตาง ๆ ดวยความระมัดระวัง เพราะความรูความเขาใจในสภาพตาง ๆ มีสวนชวยให 

หาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต สรางความไดเปรียบทางการตลาดจากคูแขงขันได และเปนหนทางที่จะ

นาํพาความสําเร็จมาสูกจิการไดในระยะยาว   

 

ตอนท่ี  2. กลยุทธการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต  

 

          กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร บริษัท ครี เอ ทีฟ จูซ จี วัน จํากัด 

จะเปนผูดูแลเกี่ยวกับการจัดดําเนินการวางแผนการใชส่ือ การวางแผนการใชส่ืออยางรัดกุม เพื่อใหการใชส่ือ

ตาง ๆ เกิดผลตามที่ตองการโดยผูวางแผนส่ือจะตองเขาใจถึงความสัมพันธกันระหวางตลาด การโฆษณา และ

งานดานส่ือ ซึ่งจะนําไปสูความตองการทางการตลาดไดอยางเหมาะสม  จากการศกึษาข้ันตอนการวางแผนส่ือ

ทุกข้ันตอน จะพบวา การวางแผนส่ือที่ดีนั้นจะตองเร่ิมตั้งแตการทําความรูจักกับลักษณะของส่ือแตละประเภท 

ไปจนกระทั่งการวางแผนส่ือตามข้ันตอนตาง ๆ และสามารถทําใหการใชส่ือของเราเหนือคูแขงขันเขาตรง
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กลุมเปาหมายของเราไดมากที่สุด  จากการศึกษากลยุทธการใชส่ือของหาง บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

มีการผานข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้  

 

ขั้นท่ี 1. กอนการวางแผน  ผูวางแผนส่ือโฆษณาไดทําการสํารวจโดยมีขอมูลตาง ๆ 1. การรวบรวมขอมูลทาง

การตลาด 2. การศกึษาแผนงานโฆษณา 3. งบประมาณของส่ือ 

ขั้นท่ี 2 การวางแผนสือ่ เปนการวางแผนส่ืออยางกวาง ๆ ตลอดระยะเวลาซึ่งมีการวางแผนระยะส้ัน โดยเร่ิม

จาก การกําหนดกลุมเปาหมาย วัตถุประสงค กลยุทธ วิธี งบประมาณในส่ือแตละประเภท  

 

           จากการศึกษาแนวคิดการวางแผนการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด (อางใน : ศวิรรยา กมุาลย

วิสัย, 2539) ผูวิจัยพบวา การวางแผนส่ือไมมีกฎเกณฑแนนอนตายตัว มีการเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา การที่

จะเลือกใชส่ือใดเพื่อประโยชนทางการตลาดนั้น ข้ึนอยูกับนโยบายขององคกรเปนหลัก  

          แนวคิดนี้มีความสอดคลองกับงานวิจัยชิ้นนี้ คือ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร เปนหลัก มีการเลือกใชส่ือ

หลายประเภท  และมีการวางแผนอยางเปนระบบในการตัดสินใจเลือกใชส่ือ ซึ่งมีปจจัยที่ตองคํานึงถึงในการ

วางแผนการใชส่ือ 

 

 ขนาดของตลาด เนื่องจากธุรกิจคาปลีกมีขนาดตลาดที่ใหญ และกลุมลูกคาม่ีทั่วประเทศ ซึ่งเปน

กลุมเปาหมายรายไดระดับปานกลางจนถึงระดับต่ํา เนนการจําหนายสินคาราคาถูก ซึ่งมีแนวโนมจะซื้อ

สูงข้ึน 

 ธรรมชาติของตัวสินคาน้ัน เนื่องจากเปนสินคาอุปโภค – บริโภค ที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน จึงเหมาะที่

จะใชส่ือโฆษณาในการทําตลาด เพราะลูกคาในธุรกิจคาปลีกมีทุกเพศ ทุกวัย อยูกระจัดกระจาย 

 ชวงเวลาในการจําหนายสนิคา เปนสินคาที่มีการจําหนายทั้งปและเปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน ซึ่งมี

การวางแผนเปนแผนระยะส้ัน 1- 3 ป 

 สถานท่ีท่ีจะใชสื่อ เนื่องจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต ตั้งอยูชาญเมือง การเลือกใชส่ือจึงมี

การใชส่ือหลายประเภท โดยแบงเปนส่ือหลัก คือ โบรชัวร ส่ือรอง คือ หนังสือพิมพ โทรทัศน ส่ือโฆษณา ณ 

จุด ซื้อ 

 การสงเสิรมการตลาด ซึ่งจะมีการสงเสริมการตลาดเปนประจําทุกเดือน โดยการเนนราคา “Low Price 

Leader”  

 การแขงขัน  หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการคํานึงถึงกลยุทธของคูแขงขัน ซึ่งไดแก เทสโก โลตัส และ หาง

คารฟูร 
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 สภาพของลูกคา  มีการสํารวจลูกคา ซึ่งผลจากการใชส่ือโฆษณา ทําใหผูบริโภคมีการจดจําหางบิ๊กซี 

ซูเปอรเซ็นเตอร  

 

ท้ังน้ีมีการเร่ิมกระบวนของการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ  

 ตองการใหลูกคา จดจําหางบิ๊กซี มากข้ึน 

 เปนหางเพื่อคนไทย 

 เปนหางที่เขามาแลวทําใหเกิดความสนุกสนาน 

 

           โดยมีเปาหมายในการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด ตามแนวคิด (อางใน : ศิวรรยา กุมาลยวิสัย, 2539) 

ประกอบดวย  

       มีการจัดตั้งงบประมาณ โดยในปที่ผานมามีการใชส่ือโฆษณาของแตละประเภท  
 

 การเขาถงึลูกคา ใชการโฆษณา ในชวง  Primetime ซึ่งมีลูกคาที่พบถึง 40-60% และ

ในชวง Non Primetime ประมาณ 30-40 % 
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 การกําหนดความถี่ ข้ึนอยูกับการวางแผนส่ือ โดยกําหนดจํานวนคร้ังที่ออกโฆษณา 

โดยใหโฆษณาบอยที่สุด เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรู จดจํา เชน หนัง Lost Item ระยะเวลา ประมาณ 3-4 

วัน ถาเปนโฆษณาเกี่ยวกับ Promotion ระยะเวลาจะยาวกวา 

 รูปแบบความตอเนื่อง มีการทํา Sport Marketing เกือบทั้งป มีทั้ง Above the Line 

และ Below the Line          

 ความประทับใจ ตองการใหผูบริโภคเกิดการรับรู และจดจําความเปนหาง บิ๊กซี ซูเปอร

เซ็นเตอร 

ขั้นท่ี 3 การใชสื่อ ซึ่งมีการตัดสินใจใชส่ือหลายประเภท ซึ่งโฆษณาตาง ๆ ที่ใชมีคุณสมบัติแตกตางกันไป 

รวมทั้งความสามารถในการครอบคลุมของส่ือ ที่เขาถึงกลุมเปาหมาย โดยมีทั้งส่ือหลัก คือ โบรชัวร ส่ือรองคือ 

หนังสือพิมพ โทรทัศน ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ การตัดสินใจใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร ข้ึนอยูกับ 

 

3.1  การสงเสริมการตลาด  

 

           เนื่องจากการตลาดตองดําเนินงานทามกลางสภาวะการแขงขันตาง ๆ ตองเผชิญกับคูแขงใน

ปจจุบันและอนาคตมากข้ึน ดังนั้น จึงตองมีการใชเคร่ืองมือทางการตลาดที่จะสามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคาได สวนประสมทางการตลาดถามุมมองจากผูขายซึ่งใชเปนเคร่ืองมือกระตุนผูซื้อ สวนทางดาน

มุมมองของผูซื้อ ถูกออกแบบมาเพื่อสนองความตองการของลูกคา Robert Lautherborn แนะนาํวา 4Ps ใน

มุมมองของผูขายจะสะทอนถึง 4Cs ในมุมมองของผูซื้อ  

 

4Ps มุมมองจากผูขาย                                                               4Cs มุมมองจากผูซ้ือ 

Product ผลติภณัฑ                                                           Customer Solution การแกปญหาใหลูกคา 
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Price ราคา                                                                        Customer Cost ตนทุนของลูกคา 

Place ชองทางการจัดจําหนาย                                            Convenience ความสะดวก 

Promotion การสงเสริมการตลาด                                         Communication การติดตอสื่อสาร 

 

          เม่ือใดก็ตามที่สามารถสรางการรูจักและการยอมรับได จึงจะมีผูคนตองการซื้อและตองการใช การ

สงเสริมการตลาดที่ดีนั้น จะทําใหกลุมเปาหมายรูจักเกิดการใชและยอมรับ เกิดการแสดวงหาและไดสัมผัสกับ

ผลิตภัณฑและบริการเพื่อตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะมีการใชส่ือโฆษณาเปนตัวกลางในการสรางการรับรูแก

กลุมเปาหมาย ในการเลือกใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี มีการพิจารณาถึงประเภทของส่ือที่จะใชใน

การเขาถึงกลุมผูบริโภค 

 

          จากแนวคดิการตลาดและการสงเสริมการตลาด Philip Kolter (1990) พบวา การสงเสริมการตลาด

เปนส่ิงที่ครอบคลุมเคร่ืองมือการส่ือสารทุกอยาง ที่สามารถสงสารสูผูรับสารเปาหมาย          

           แนวคิดนี้สอดคลองกับงานวิจัยชิ้นนี้ คือ เครื่องมือการสงเสริมการตลาด จะพบวา หาง บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็น

เตอรมีการเนนประเภทของสื่อโฆษณามากที่สุด ที่ใชในการสงเสริมการตลาดข้ึนอยูกับความเหมาะสมของสินคา

หรือโฆษณาที่จัดทําข้ึน ซึ่งมีทั้ง  

 สื่อโฆษณาทางโทรทัศน 

 ส่ือโฆษณาทางหนังสือพิมพ 

 ส่ือโฆษณาทางโบรชวัร 

 ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ 
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3.2 กลยุทธการเลือกใชสื่อ 

 

 ปจจัยดานการเลือกใชสื่อ การใชส่ือโฆษณาใหมีประสิทธิภาพ มีการคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ขอมูล

ตาง ๆ ที่หางบิ๊กซี นํามาใชเปนแนวทางในการใชส่ือ ข้ึนอยูกับองคประกอบของส่ือแตละประเภท 

 ปจจัยดานตัวสาร หรือ ขอความ  มีการใหความสําคัญกับการจัดรายละเอียดในเร่ืองตัวสารหรือ

ขอความ 

     อายขุองตวัสารหรือขอความ 

      ความซบัซอนของสาร 

      ลักษณะของสาร 

      รูปแบบจดุขายของสาร 

      ความรวดเร็ว 

 

          จากแนวคิดเกี่ยวกับการเลือกใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด (อางใน : พัตราภรณ หงษทอง , 2542)  

การโฆษณานั้นมีความสําคัญในการดําเนินธุรกิจการบริการตาง ๆ โดยการใชส่ือเขามามีสวนสําคัญ เพื่อใหการ

สงเสริมการตลาดนั้นดําเนินไปอยางประสิทธิภาพ  
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  แนวคิดนี้สอดคลองกับงานวิจัยชิ้นนี้ คือ การใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร เพื่อจุดมุงหมาย ดังนี ้

 

1. เพื่อเปนดึงดูดความสนใจ ในรูปแบบของตัวสินคา การลดราคา เสนอความหลากหลายในประเภทของ

สินคาที่มีอยูในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จากการใชส่ือ 

2. มีการกระตุน เพื่อเกิดการรับรู การสรางความสนใจซึ่งมีทั้ง การลด แลก แจก แถม เม่ือซื้อผลิตภัณฑ 

ซึ่งระบุไวในส่ือโฆษณา 

3. ลูกคาเกิดการรับรูในส่ือโฆษณาและเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร 

 

3.3 กลยุทธการใชสื่อ มีการตัดสินใจใชส่ือหลายประเภท ซึ่งโฆษณาตาง ๆ ที่ใชมีคุณสมบัติแตกตางกันไป 

รวมทั้งความสามารถในการครอบคลุมของส่ือ ที่เขาถึงกลุมเปาหมาย ซึ่งมีการใชส่ือหลัก คือ ส่ือโบรชัวร ส่ือรอง 

ไดแก หนังสือพิมพ โทรทัศน ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 

 

3.4 ประเภทของสือ่ท่ีใชในการสงเสริมการตลาด มีทั้งส่ือหลัก คือ โบรชัวร ส่ือรองคือ หนังสือพิมพ 

โทรทัศน ส่ือโฆษณา ณ จุดซื้อ  

3.5 ประสิทธิภาพของการใชสื่อเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต 

 

           เปนผลจากการส่ือสารที่หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต พยายามจะหาทางส่ิงที่ตอบสนองที่

เจาะจงที่เปนไปไปตามที่ลูกคาตองการ โดยการใชสอโฆษณา จะวัดจากการสัมภาษณ จากกลุมลูกคา จํานวน 

2 กลุม คือ กลุมพอบาน – แมบาน และกลุมวัยทํางาน เพื่อเปรียบเทียบการใชส่ือโฆษณาในการเขาถึง

กลุมเปาหมาย ทั้ง 2 กลุมโดยมีประเด็นคําถามที่ตั้งไว  

 

           จากแนวคิดการส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจ ในการใชส่ือโฆษณา ของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา

รังสิต (อางใน : วินัย ปล่ังพินิจการ) ผูวิจัย พบวา การส่ือสารเพื่อโนมนาวใจ คือ การส่ือสารเพื่อจูงใจ โดยอาศัย

กระบวนการส่ือสาร  

 

           แนวคิดนี้ สอดคลองกับงานวิจัยชิ้นนี้ คือ หางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ไดใชส่ือโฆษณาหลายประเภท 

รวมทั้งกลยุทธตางๆ  ที่มีประสิทธิผลเปนเคร่ืองมือในการโนมนาวใจ โดยมุงไปที่กลุมลูกคา โดยผานชอง
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ทางการส่ือสาร ทั้งนี้ ผลของการโนมนาวใจนั้น จะสังเกตุไดจากกลุมลูกคาที่มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเกิดข้ึน 

ผลของการโนมนาวใจโดยใชส่ือจะทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงทัศนคติที่เกิดข้ึนในตัวผูรับสารจะเกิดการ

เปล่ียนแปลง ทั้ง 3 ดาน ดังนี ้

 

 

1. การเปล่ียนแปลงในดานความรูสึกและจิตสํานึก ลูกคามีการเปล่ียนเปล่ียนในการรับรู คือ จากการ

ไดรับส่ือโฆษณาหรือเกิดจากปากตอปาก รูไดวาเปนหางที่จําหนายของถูก 

2. การเปล่ียนแปลงดานความรูสึก รูสึกถึงการเขามาในหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอรแลวเปนกันเอง ไดรับ

ความสนกุสนาน 

3. การเปล่ียนแปลงดานพฤติกรรม มีการซื้อสินคาที่หางบิ๊กซี บอยข้ึน 

 

          การส่ือสารที่จะมีประสิทธิภาพกอใหเกิดการเปล่ียนเปลงถึงพฤติกรรมนั้น (อางใน : วินัย ปล่ังพินิจ

การ) ผูสงสารจะตองมีความเขาใจเงื่อนไขทั้งในสวนของบุคคลและส่ิงแวดลอมของผูรับสารได ซึ่งผูสงสารมีการ

คํานึงถึงองคประกอบในการโนมนาวใจ เปนพื้นฐาน ดังนี ้

 

1. องคประกอบภายในผูรบัสาร 

          ซึ่งหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา รังสิต พบวา มีการวิเคราะหกลุมเปาหมาย คือ เปนกลุมลูกคา

ทั่วไป ซึ่งมีรายไดระดับปานกลางจนถึงรายไดระดับต่ํา และมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็น

เตอร เปนประจํา เนื่องจากมีการรับรูวาหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จําหนายสินคาราคาถูก 

2. องคประกอบภายนอกผูรบัสาร 

1. ความแตกตางภายในผูสงสาร เนื่องจากหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร มีการเนนราคาถูก ลูกคาที่เปา

หลัก คือ อายุ 30 ป ข้ึนไป และลูกคากลุมเปาหมายรอง คือ อายุ 25 ปข้ึนไป  

2. การวิเคราะหสถานการณ มีการคนหาและทําการสํารวจ ผลจากการสํารวจเปนกลุมที่ไมแฟชั่น ติด

ดิน 

3. ความแตกตางของสื่อ การใชส่ือโฆษณาแตละชนิดจะมีความโนมนาวใจแตกตางกัน 
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ขอจํากัดในการวิจัยคร้ังน้ี 

1. เนื่องจากในการสัมภาษณเพื่อประกอบการวิจัยชิ้นนี้ ผูใหสัมภาษณมีเวลาจํากัด และมีจํานวนผูรับผิดชอบ

เกี่ยวกับทางดานนี้นอย จึงทําใหการสัมภาษณวิจัยคร้ังนี้ไดขอมูลมาเพียงมาบางสวนเทานั้น  

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสาํหรับผูประกอบการ (ท่ีมา : ผลสาํรวจของกลุมสนทนา)  

1.  ดานผลิตภัณฑ ในดานเคร่ืองแตงกาย ควรมีการนําสินคาประเภทที่ไดรับความนิยม มีชื่อเสียง มาจําหนาย

บาง 

2.  ดานบริการ ควรเพิ่มพนักงานแคชเชียรใหมากกวานี ้

3.  ควรมีการอบรมพนักงานในดานความรูเกี่ยวกับสินคาที่มีอยูในหางใหเกิดความแมนยํา  

 

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยคร้ังน้ี 

1. การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษา กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา 

รังสิต ซึ่งเห็นวา ควรมีการใชส่ือโฆษณาใหมากกวานี้ เชน ทางดานวิทยุ หนังสือตาง ๆ ที่เกี่ยวกับธุรกิจ ส่ือ

อินเตอรเน็ต เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายไดกวางกวานี้ เพื่อสรางลูกคาใหมข้ึนมาแตยังคงรักษาลูกคาเกาไว 

2. ควรมีการเพิ่มการโฆษณาบอย ๆ เพื่อผูบริโภคจะไดรับทราบขอมูลขาวสารที่ทางหางบิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร  

เพราะบางคร้ังผูบริโภคจะไมไดรับทราบขาวสารเลยก็เปนได 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป  

1. ควรทําการเปรียบเทียบกลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาดของคูแขงตาง ๆ หากมีการศึกษาเปรียบเทียบ

การใชกลยุทธืทางการตลาดและเปรียบเทียบการใชกลยุทธแตละแหง จะทําใหทราบถึงขอดีและขอเสียของ

ผูประกอบการแตละแหง และสามารถนําไปพัฒนาและปรับปรุงดานกลยุทธการใชส่ือของผูประกอบการตอไป

ได 
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