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การศึกษา 1. เพื5อศึกษาปัจจยัที5ส่งผลต่อการสื5อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์ห้
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เพราะการสื5อสารเกี5ยวกบัหลกัสูตรดา้นการบินตอ้งอาศยัความน่าเชื5อถือของบุคลากรผูค้วบคุมการสอน
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และหลกัสูตรที5ไดม้าตรฐานสากล นอกจากนีSอตัราค่าลงทะเบียนที5สูง ทาํใหผู้เ้รียนตอ้งการขอ้มูลอยา่ง

ละเอียดในการประกอบการตดัสินใจ ซึ5 งการขายโดยบุคคลจะสามารถสร้างความเชื5อมั5นและตอบ

ประเด็นคาํถามที5ผูเ้รียนสงสัยไดมี้ประสิทธิภาพสูงสุด นอกจากนีS  ก็ยงัมีการใชก้ลยทุธ์แบบปากต่อปาก 

(Word of Mouth) ซึ5 งผูเ้รียนอาจแนะนาํสถาบนัการบินฯ แบบปากต่อปากไปยงับุคคลที5รู้จกั เนื5องจาก

ความพึงพอใจที5ผูเ้รียนได้รับจากทางสถาบนัการบินฯ รวมถึงการบริการต่าง ๆ ทาํให้เกิดการรับรู้ 

แบรนดใ์นเชิงบวกในระดบับุคคลจนถึงระดบัองคก์ร 

นอกจากนีSก็ยงัมีการนาํเครื5องมือออนไลน์เขา้มาผสมผสาน เพื5อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้

อยา่งกวา้งขวางและรวดเร็วมากยิ5งขึSน โดยเครื5องมือออนไลน์ที5เลือกใชไ้ดแ้ก่ เวบ็ไซต,์ Facebook และ

ช่องทางที5 กําลัง เ ป็นที5 นิยมทัS ง  YouTube, Instagram, Twitter, TikTok ซึ5 งการพิจารณา เ ลือกใช้

แพลตฟอร์ม (Platform) ในการสื5อสารจะขึSนอยูก่บัพฤติกรรมและความนิยมของกลุ่มเป้าหมาย อยา่งไร

กต็าม แมจ้ะมีการเลือกใชเ้ครื5องมือการสื5อสารที5หลากหลายและเหมาะสม ทวา่หวัใจสาํคญัในการบรรลุ

เป้าหมายของการสื5อสารการตลาดแบบบูรณาการคือ การสื5อสารที5ตอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนัอยา่ง

ชดัเจน เพื5อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามที5องคก์รไดต้ัSงไว ้  
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Abstract 

 

       The main purposes of this study are to investigate the factors affecting integrated marketing 

communication and brand awareness among aviation training academy. This includes the examination 

of integrated marketing communication and brand development of DPU Aviation Academy, Dhurakij 

Pundit University (DAA), during the Covid-19 situation. The data collection was conducted by an in-

depth interview with the two executives of DAA, and one executive from Thai Inter Flying Company 

Limited. 

       The results found that the aviation business is susceptible to the current situation, 

specifically the widespread of the COVID-19. It subsequently caused seven factors affecting marketing 

communication comprising of: 1) Global Economy and Society 2) Health Measure Factors 3) Budget 

Policy Factors 4) Consumer Behavior Factors 5) Technological Factors 6) Financial Factors 7) Mental 

Health Factors. These factors are interrelated and have a significant correlation to the Covid-19 

epidemic. 

       Concerning the integrated marketing communication and brand development approach 

during the Covid-19 situation, the findings indicated that DAA use offline and online communication 

tools. The offline communication tool is personal selling; the aviation courses require the credibility of 

teaching supervisors and aviation international standards. In addition, a relatively high cost of 

registration fee makes students need detailed information before making decisions. Therefore, personal 

selling can build confidence and interact with students by answering questions more effectively. 

จ 



  

Furthermore, word-of-mouth strategies were also used, and students may introduce the academy to 

those they know due to the satisfaction and good services offered by the academy. This positively leads 

to the establishment of brand awareness at individual and organizational levels. 

       Besides, a mix of online tools has been utilized to reach the target audience at a large scale 

with more coverage. The chosen online communication channels include websites, Facebook, and other 

popular channels such as YouTube, Instagram, Twitter, and TikTok. The decision to choose a particular 

platform for communication depends on the behavior and preference of the target audience. Even a 

variety of communication channels has been appropriately selected, the primary aim to achieve the goal 

of integrated marketing communication goal is a mutual direction of communication. 
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บทที$ 1 

บทนํา 

 

1.1 ที$มาและความสําคญัของปัญหา 
รายงานสภาวะอุตสาหกรรมการบินของประเทศไทยปี 2560 โดยสาํนกังานการบินพลเรือน

แห่งประเทศไทย แสดงสถิติการขนส่งผูโ้ดยสารโดยภาพรวมของประเทศไทยช่วง 10 ปี ทีGผา่นมา (พ.ศ. 

2552 – 2561) พบวา่มีจาํนวนผูโ้ดยสารเพิGมขึKนประมาณ 2.8 เท่า จาก พ.ศ. 2552 ทีGมีจาํนวนผูโ้ดยสาร 58 

ลา้นคน เพิGมขึKนเป็นจาํนวน 162 ลา้นคน ใน พ.ศ. 2561 ดงัภาพทีG 1.1 สถิติจาํนวนผูโ้ดยสารภาพรวมทัGว

ประเทศ พ.ศ. 2552 – 2561 

 

ภาพที$ 1.1  สถิติจาํนวนผูโ้ดยสารภาพรวมทัGวประเทศ พ.ศ. 2552 – 2561 

ที$มา:  เวบ็ไซตส์าํนกังานการบินพลเรือนแห่งประเทศไทย, 2563 

 

นอกจากนีK  บริษทั โบอิKง จาํกดั คาดการณ์วา่จะมีการเติบโตของปริมาณการขนส่งผูโ้ดยสาร 

(Revenue Passenger Kilometers : RPK) ในช่วง 20 ปีขา้งหน้า (พ.ศ.  2560 – 2579) ของภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตว้า่จะมีอตัราการขยายตวัร้อยละ 6.2 ต่อปี การบินภายในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียง

ใตจ้ะมีสัดส่วนมากทีGสุดถึงร้อยละ 33 ของปริมาณการจราจรทางอากาศทัKงหมดในภูมิภาค จึงทาํให้

อุตสาหกรรมการบินเกิดการขยายตวัอย่างรวดเร็วจนเกิดภาวะขาดแคลนบุคลากร อาชีพดา้นการบิน 
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จึงเป็นอีกอาชีพหนึGงทีGมีการแข่งขนัและเป็นทีGตอ้งการสูงขึKน ทาํใหมี้การก่อตัKงสถาบนัฝึกอบรมดา้นการ

บินเพิGมขึKน โดยใน พ.ศ. 2561 ประเทศไทยมีสถาบนัฝึกอบรมทีGไดรั้บการรับรองจากสาํนกังานการบิน

พลเรือนแห่งประเทศไทยจาํนวนทัKงหมด 16 ราย และเป็นผลทาํให้รัฐบาลเห็นความสําคญัและทิศ

ทางการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมดา้นการบินทีGเพิGมสูงขึKน จึงมอบหมายให้สาํนกังานนโยบายและ

แผนการขนส่งและจราจร (สนข.) จดัทาํแผนพฒันาการขนส่งทางอากาศของประเทศไทยสําหรับ  

พ.ศ. 2562 - 2576 เป้าหมายคือ “การเป็นศูนย์กลางของธุรกิจการบินของภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก  

ทีGมีมาตรฐานการให้บริการระดบัโลก โดยประกอบดว้ยการเป็นจุดหมายปลายทางและจุดเปลีGยนถ่าย 

ทีGสาํคญัของภูมิภาค การเป็นศูนยก์ลางการซ่อมบาํรุงอากาศยาน (MRO) การเป็นฐานการผลิตชิKนส่วน

อากาศยาน และการเป็นศูนยก์ลางการพฒันาบุคลากรดา้นการบิน” ซึG งรัฐบาลไดร่้างแนวทางการพฒันา

ไวด้ว้ยกนั 5 แนวทาง ไดแ้ก่ แนวทางการพฒันาทีG 1 ดา้นการพฒันาระบบท่าอากาศยานและโครงสร้าง

พืKนฐานเชืGอมโยง แนวทางการพฒันาทีG  2 ด้านการพฒันาธุรกิจสายการบินและธุรกิจสนับสนุน  

แนวทางการพฒันาทีG 3 ดา้นการพฒันาบริการการเดินอากาศ แนวทางการพฒันาทีG 4 ดา้นการพฒันา

กลไกการกาํกบัดูแล และกฎ ระเบียบทีGเกีGยวขอ้ง และแนวทางการพฒันาทีG 5 ดา้นการพฒันาบุคลากร  

จากแผนพฒันาการขนส่งทางอากาศฯ ดังกล่าวทาํให้เห็นถึงความสําคญัของการสร้าง

บุคลากรเพืGอให้ทนัต่อการเติบโตของอุตสาหกรรมการบิน จึงมีภาครัฐและเอกชนหลายแห่งไดจ้ดัตัKง

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินเพืGอรองรับความตอ้งการดงักล่าวจาํนวนเพิGมมากขึKน แนวทางในการพฒันา

บุคลากรด้านการบินของ สนข. ดงักล่าวยงัสอดคลอ้งกบัสถาบนัคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์การมหาชน) 

(สคช.) (Thailand Professional Qualification Institute (Public Organization): TPQI) โดย สคช. มีหนา้ทีG

พฒันาระบบคุณวุฒิวิชาชีพแห่งชาติ สนับสนุนกลุ่มอาชีพให้ไดม้าตรฐานสากล รวมถึงการรับรอง

องคก์ารทีGมีหนา้ทีGรับรองสมรรถนะของบุคคลตามมาตรฐานอาชีพ เป็นศูนยก์ลางขอ้มูลเกีGยวกบัระบบ

คุณวฒิุวิชาชีพและมาตรฐานอาชีพ ใหส้อดคลอ้งกบัแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ โดยสาขา

วิชาชีพเกีGยวขอ้งกบัดา้นการบินทีG สคช. ดูแลประกอบดว้ย สาขาตอ้นรับบนเครืGองบิน สาขาบริการ

ภาคพืKนและสนบัสนุนการบินภาคพืKนในลานจอด สาขานกับิน สาขาบริการภาคพืKนและสนบัสนุนการ

บินภาคพืKนในอาคาร และสาขางานเทคนิคและฝึกอบรม ซึG งนโยบายทีGกล่าวมาขา้งตน้นัKนก็เพืGอรองรับ

การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมการบิน ดงันัKนจึงเป็นเรืGองทีGดีทีGภาครัฐบาลเขา้มามีบทบาทผลกัดนั 

ในการพฒันาบุคลากรดา้นการบินใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานการบินระดบัสากล 

แต่อุตสาหกรรมการบินเป็นหนึG งในอุตสาหกรรมทีGมีการเปลีGยนแปลงอย่างรวดเร็วและ

อ่อนไหวต่อปัจจัยแวดลอ้มอย่างมาก รายงานสถิติการขนส่งทางอากาศประจาํปี 2562 ของบริษทั  
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ท่าอากาศยานไทย จาํกดั (มหาชน)  แสดงให้เห็นว่าปริมาณการจราจรทางอากาศระหว่างประเทศเริGม

ชะลอตวัลงตัKงแต่กลางปีงบประมาณ 2562 เป็นตน้มา เนืGองจากตลาดนกัท่องเทีGยวจีนซึG งเป็นกลุ่มหลกั

ปรับตวัลดลงจากภาวะสงครามเศรษฐกิจระหว่างจีนและสหรัฐฯ ทีGไม่แน่นอน รวมทัKงการแขง็ค่าของ

เงินบาทไทยส่งผลกระทบต่อการท่องเทีGยว จนทาํให้การขนส่งทัKงภายในประเทศและระหว่างประเทศ

ของไทยไดรั้บผลกระทบไปดว้ย จากภาพทีG 1.2 กราฟแสดงจาํนวนเทีGยวบินของท่าอากาศยานกรุงเทพ 

(สุวรรณภูมิและดอนเมือง) ตัKงแต่พ.ศ. 2551 – 2562 ซึG ง พ.ศ. 2562 มีจาํนวนเทีGยวบินเพิGมขึKนเพียงเลก็นอ้ย

เท่านัKน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที$ 1.2  สถิติการขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานกรุงเทพ (สุวรรณภูมิและดอนเมือง) 

ที$มา:  เวบ็ไซต ์บริษทั ท่าอากาศยานไทย จาํกดั (มหาชน), 2563 

 

นอกจากการชะลอตวัลงของอุตสาหกรรมบินในกลาง พ.ศ. 2562 แลว้ ในปลายปีเดียวกนั  

ธุรกิจการบินก็ไดรั้บผลกระทบอย่างรุนแรงจากการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่หรือ 

โควิด-19 (Covid -19) โดยพบการระบาดครัK งแรกในเมืองอู่ฮัGน สาธารณรัฐประชาชนจีน เพียงในเวลา

ไม่กีGเดือนไวรัสโควิด-19 ก็ไดแ้พร่ระบาดไปอยา่งรวดเร็วและขยายเป็นวงกวา้งไปทัGวโลก ทาํให้หลาย

ประเทศจาํเป็นตอ้งใชม้าตรการปิดเมืองหา้มประชาชนเดินทางเขา้ออกทุกกรณี แต่ทัKงนีK การระบาดก็ยงั

ทวีความรุนแรงมากขึKนส่งผลกระทบต่อวิถีชีวิต สุขภาพ การเดินทางและเศรษฐกิจเกิดการถดถอยไป 

ทัGวโลก อุตสาหกรรมการบินเป็นในธุรกิจหนึG งทีGไดรั้บผลกระทบอย่างสาหัสจากสถานการณ์ไวรัส 
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โควิด-19  รัฐบาลมีมาตรการทีGเขม้งวดเกีGยวกบัการเดินทางโดยเครืGองบินเพิGมขึKน และผูโ้ดยสารเอง 

ก็ยงัคงมีความกงัวลดา้นสุขภาพ สาเหตุดงักล่าวเป็นผลใหจ้าํนวนผูโ้ดยสารลดลงอยา่งรวดเร็ว สายการ

บินต่างปรับตวัดว้ยการลดจาํนวนเทีGยวบิน ลดเงินเดือนผูบ้ริหารและพนกังาน ให้พนกังานลาพกัโดย 

ไม่รับเงินเดือนและสุดท้ายต้องลดรายจ่ายโดยการประกาศงดบินชัGวคราว ไม่ว่าจะเป็นเส้นทาง 

ในประเทศหรือต่างประเทศ จนทาํใหส้ายการบินยกัษใ์หญ่บางสายการบินตอ้งลม้ละลาย อาทิ สายการ

บิน Virgin Australia Airline เป็นหนึGงในสายการบินทีGใหญ่ทีGสุดในออสเตรเลียหรือสายการบิน Avianca 

Airlines ซึG งเป็นสายการบินทีGใหญ่เป็นอนัดบั 2 ของลาตินอเมริกา 

สมาคมขนส่งทางอากาศระหวา่งประเทศ (International Air Transport Association : IATA)

คาดการณ์ว่าสายการบินทัGวโลกอาจจะขาดทุนรวมกันถึง 8.4 หมืGนล้านดอลลาร์ใน พ.ศ. 2563  

การขนส่งทางอากาศมีความต้องลดลง 98% ในเดือนเมษายน พ.ศ. 2563 เมืGอเทียบกับปีก่อนหน้า 

เนืGองจากนโยบายการปิดพรมแดนเพืGอสกดักัKนการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 โดยทวีปทีGไดรั้บผล

มากทีGสุดคือเอเชีย รองลงมาคือยโุรป อเมริกา ตามลาํดบั โดย IATA ไดแ้นะนาํและแจง้เตือนใหรั้ฐบาล

ในโซนเอเชียแปซิฟิกเร่งช่วยเหลือสายการบินในประเทศของตนเองโดยออกมาตรการสนบัสนุนดา้น

เงินกูร้ะยะสัKนเพืGอเพิGมสภาพคล่องแก่สายการบิน ผ่อนผนัหนีK  ลดค่าธรรมเนียมและอตัราภาษี เพืGอช่วย

พยุงสายการบินในแต่ละประเทศให้ผ่านวิกฤติครัK งนีK ไปได ้IATA ยงัเน้นย ํKาว่ารัฐบาลควรใชน้โยบาย 

ทีGเร่งด่วนก่อนทีGจะสายเกินไป และธุรกิจสายการบินทัGวโลกอาจจะตอ้งใชเ้วลาถึง 3 ปีในการฟืK นฟู 

โดยสถานการณ์ของสายการบินสัญชาติไทยก็เชืGอมโยงและไดผ้ลกระทบเช่นเดียวกนัใน

ประเทศอืGนทัGวโลก โดย Economic Intelligence Center หรือ EIC ของธนาคารไทยพาณิชยไ์ดว้ิเคราะห์

สถานการณ์ของสายการบินสัญชาติไทยจากการเก็บรวบรวมสถิติจํานวนเทีGยวบินและจํานวน

นกัท่องเทีGยวทีGลดลง จึงชีK ใหเ้ห็นวา่ธุรกิจสายการบินสัญชาติไทยมีแนวโนม้ทีGจะสูญเสียรายไดร้าว 60% 

โดยเฉพาะเส้นทางระหวา่งประเทศจากการหยดุใหบ้ริการ ซึG งส่งผลใหส้ภาพคล่องของสายการบินส่วน

ใหญ่ลดลงเป็นอยา่งมากและสามารถรับภาระค่าใชจ่้ายทีGยงัคงเหลืออยู ่30% ของค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน

ไดป้ระมาณ 3 เดือนเท่านัKน สายการบินจึงมีโอกาสเสีGยงกบัการลม้ละลายสูง ไม่เพียงแค่ธุรกิจทางตรง 

ทีG เกีGยวข้องกับอุตสาหกรรมด้านการบินทีGได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ไวรัสโควิด-19 ครัK งนีK   

หากยงัคงมีธุรกิจอย่างสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินทีGตอ้งทยอยปิดตวัลงอย่างเช่น Flight Experience  

ซึG งเป็นสถาบนัทีGบริการฝึกบินดว้ยเครืGองฝึกบินจาํลอง (Flight Simulator) เคยมีสาขาย่อยทัKงในทวีป

เอเชีย ยโุรป ออสเตรเลีย แต่เมืGอตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์ไวรัสโควดิ-19 ทาํใหธุ้รกิจเครืGองฝึกบินจาํลอง 

(Flight Simulator) ได้ผลกระทบอย่างหนัก อาทิ ในประเทศไทยและประเทศมาเลเซียตอ้งประกาศ 
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ปิดตวัลงอยา่งเป็นทางการ จึงทาํให้ในทวีปเอเชียยงัคงเหลือเพียงสาขายอ่ยในประเทศสิงคโปร์และจีน

เท่านัKน 

 

 
 

ภาพที$ 1.3  การประกาศปิดตวัลงอยา่งเป็นทางการของ Flight Experience ประเทศมาเลเซีย 

และประเทศไทย 

ที$มา:  อินสตาแกรม Flight Experience ประเทศมาเลเซียและประเทศไทย, 2563 

 

ตวัอยา่งจากสถานการณ์ขา้งตน้ทาํใหเ้ห็นถึงผลกระทบทัKงทางตรงและทางออ้มของการแพร่

ระบาดของไวรัสโควดิ-19 กบัอุตสาหกรรมดา้นการบิน ซึG งวกิฤติครัK งนีKทาํใหธุ้รกิจสถาบนัฝึกอบรมดา้น

การบินทีGเคยไดรั้บความนิยมตอ้งมีการปรับตวัอย่างหนกั เนืGองจากสายการบินเริGมปรับขนาดองคก์ร 

ให้เล็กลงโดยการลดจาํนวนบุคลากร ส่งผลให้ไม่มีความตอ้งการในการฝึกอบรมดา้นการบิน สถาบนั

ฝึกอบรมดา้นการบินจึงตอ้งปรับเปลีGยนกลยุทธ์และแผนในการดาํเนินธุรกิจให้ทนัต่อความตอ้งการ 

และเหตุการณ์ทีGเปลีGยนไปอยา่งรวดเร็ว ซึG งสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์(DPU Aviation 

Academy: DAA) กเ็ป็นหนึGงในสถาบนัทีGไดรั้บผลกระทบจากการเปลีGยนแปลงดงักล่าว  

สถาบนัการบินฯ เป็นหน่วยงานหนึG งในมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย  ์ซึG งจุดประสงค์ใน 

การก่อตัKงเพืGอจดัฝึกอบรมดา้นการบินสําหรับองค์กรในอุตสาหกรรมด้านการบินและบุคคลทัGวไป 

ทีGสนใจ สถาบนัการบินฯ ไดรั้บรองจากสมาคมขนส่งทางอากาศระหว่างประเทศ (International Air 

Transport Association; IATA) จึงทาํให้เป็นสถาบนัฝึกอบรมด้านการบินทีGได้มาตรฐานระดบัสากล  

ถึงแมว้่าปัจจุบนัอุตสาหกรรมดา้นการบินจะตอ้งหยดุชะงกัแต่ สถาบนัการบินฯ ยงัคงพฒันาหลกัสูตร

อบรมดา้นการบินใหท้นักบัเหตุการณ์ทีGเกิดขึKน นอกจากนีK  สถาบนัการบินฯ ยงัมีแผนทีGจะเปิดใหบ้ริการ
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เครืGองฝึกบินจาํลอง (Flight Simulator) ในปลายปี 2563 จึงเป็นกรณีศึกษาทีGน่าสนใจว่ามีปัจจยัใดบา้ง 

ทีGส่งผลต่อดาํเนินการสืGอสารการตลาดของสถาบนัการบินฯ ภายใตส้ถานการณ์โควิด-19 และสถาบนั

การบินฯ มีแนวทางหรือกลยทุธ์การสืGอสารการตลาดสาํหรับธุรกิจสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินอยา่งไร  

รวมไปถึงการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นทีGรู้จกัในขณะทีGอุตสาหกรรมดา้นการบินกาํลงัซบเซา ซึG งผลการวิจยั

ทีGไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินธุรกิจใหก้บัสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินในประเทศไทยต่อไป 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

ในการศึกษาเรืGอง แนวทางการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้

เป็นทีG รู้จักของสถาบันการบิน มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ภายใต้สถานการณ์โควิด-19 ในครัK งนีK   

มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ดงันีK  

1. เพืGอศึกษาปัจจยัทีGส่งผลต่อการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์ห้เป็นทีG

รู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

2. เพืGอจัดทาํแนวทางการสืG อสารการตลาดของสถาบันการบิน มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ์

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

 

1.3 คาํถามวจัิย 

1. ปัจจยัทีGส่งผลต่อการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นทีGรู้จกัของ

สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 คืออะไร 

2. แนวทางการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นทีGรู้จกัของสถาบนั 

การบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 จะมีลกัษณะอยา่งไร 

 

1.4 ขอบเขตวจัิย  

ในการศึกษาเรืGองแนวทางการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็น

ทีGรู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควิด-19 ในครัK งนีK  ผูว้ิจยัได้

กาํหนดขอบเขตของการวจิยัไว ้ดงันีK  

1. ขอบเขตดา้นเนืKอหา การศึกษาครัK งนีK มุ่งศึกษาถึงแนวทางการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการโดย

เนน้ศึกษาไปทีGเครืGองมือการสืGอสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ไดแ้ก่ โฆษณา ประชาสัมพนัธ์
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และการเผยแพร่ข่าว ส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง  การขายโดยบุคคล  และการพฒันาแบรนดใ์ห้

เป็นทีGรู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยเ์ท่านัKน 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ ผูใ้หข้อ้มูล

หลกัในการศึกษาวิจยัครัK งนีK  คือ ผูบ้ริหารของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์จาํนวน 2 ท่าน 

และผูบ้ริหารของสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิKง จาํนวน 1 ท่าน  

3. ขอบเขตด้านเวลา ในการวิจยัครัK งนีK ทาํการวิจยัและเก็บขอ้มูลในช่วงระหว่างเดือนมกราคม  

ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2564 

 

1.5 นิยามศัพท์  

สถาบันการบิน มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ (DPU Aviation Academy: DAA) หมายถึง 

สถาบนัทีGให้บริการอบรมดา้นการบิน บริหารงานร่วมกบัวิทยาลยัพฒันาและฝึกอบรมดา้นการบิน 

มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยมุ่งเนน้เสริมสร้างทกัษะให้แก่บุคลากรในองคด์า้นการบินและบุคคล

ทัGวไปทีGตอ้งการองคค์วามรู้ดา้นการบิน  

สถาบันการฝึกอบรมด้านการบิน (Aviation Training) หมายถึง สถาบนัทีGเปิดหลกัสูตร

ฝึกอบรมด้านการบิน  ทัK งหลักสูตรภาคพืKนและบนเครืG องบิน  ซึG งหมายรวมทัK งสถาบันการบิน 

มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิKง 

สมาคมขนส่งทางอากาศระหว่างประเทศ (International Air Transport Association: 

IATA) หมายถึง องคก์ารการบินระหวา่งประเทศทีGดาํเนินงานโดยภาคเอกชนระดบัโลก ทีGก่อตัKงขึKนเมืGอ

ปี พ.ศ. 2488 ทีGกรุงฮาวานา ประเทศคิวบา กาํกบัดูแลในเรืGองมาตรฐานความปลอดภยัการขนส่งทาง

อากาศไม่ว่าจะเป็นเรืG องการออกกฎระเบียบ การดูแลเอกสาร และการดาํเนินธุรกิจของสายการบิน

พาณิชยเ์ช่น มาตรฐานดา้นราคาบตัรโดยสาร การชัGงนํKาหนกั เป็นตน้ 

โควิด-19 (Covid-19) หมายถึง โรคระบาดซึG งเกิดจากไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ องคก์าร

อนามยัโลก (World Health Organization : WHO) ประกาศใหก้ารแพร่ระบาดของโควิด-19 ใหเ้ป็นโรค

ระบาดใหญ่ทัGวโลก (Pandemic) โดยไวรัสโควิด-19 พบการระบาดครัK งแรกในเมืองอู่ฮัGน สาธารณรัฐ

ประชาชนจีนในเดือนธนัวาคมปี 2019  

การพฒันาแบรนด์หรือการพฒันาตราสินค้า (Brand) หมายถึง การสร้างแบรนดใ์หมี้ความ

เป็นธรรมชาติและมีชีวิตเพืGอสามารถเข้าถึงผู ้บริโภคได้ โดยมีแบรนด์เป็นศูนย์กลาง  (Brand 

centralization) มีองค์ประกอบหลกั 6 ไดแ้ก่ 1) แก่นแทข้องแบรนด์ (Brand Essences)  2) บุคลิกภาพ
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ของแบรนด์ (Brand Personality) 3) ระบบอตัลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand Identity System) 4) การรับรู้ทีG

แ บ รนด์ ค า ดหวัง  ( Brand Expected Perception) 5) ก า รกระทํา ขอ งแบรนด์  ( Brand Action)  

6) การถ่ายทอดเรืGองราวของแบรนด ์(Brand Storytelling)   

การสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หมายถึง 

แนวคิดการวางแผนการสืGอสารการตลาด โดยให้ความสําคญักบัการวางแผนดาํเนินการ เพืGอให้ตอบ

วตัถุประสงค์ทีGกาํหนดและสามารถเลือกใช้เครืG องมือหรือสืGอไดอ้ย่างมีประสิทธิ พร้อมทัKงสามารถ

ประเมินผลการตลาดไดจ้ริง  

ปัจจัยที$ ส่งผลต่อการสื$ อสารการตลาด  (Factors Influencing Integrated Marketing 

Communication) หมายถึง ปัจจยัภายในทีGส่งต่อการดาํเนินงานดา้นการสืGอสารการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยั

นโยบายดา้นงบประมาณ และปัจจยัภายนอกทีGส่งต่อการดาํเนินงานดา้นการสืGอสารการตลาด ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสงัคมโลก ปัจจยัดา้นมาตรการสาธารณสุข ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยั

ดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นการเงินและปัจจยัดา้นสุขภาพจิต 

แนวทางการสื$ อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication 

Strategy)  หมายถึง แนวคิดการวางแผนการสืGอสารการตลาดแบบองคร์วมซึG งให้ความสาํคญักบัแผน

ดาํเนินการ โดยนาํสิGงทีGตอ้งการสืGอสารมาจดัระเบียบและวางแผนการใชสื้Gอ ตวัอยา่งเช่น การโฆษณา 

การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ ซึG งนกัการตลาดจะใชสื้Gอเหล่านีK อยา่งมีระเบียบเพืGอให้เกิด

ความชดัเจนเป็นหนึGงเดียว เสมอตน้เสมอปลาย จนเกิดการสืGอสารทีGไดป้ระโยชน์สูงสุด  
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1.6 กรอบการวจัิย 

การศึกษาเรืGองแนวการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นทีGรู้จกั

ของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควิด-19 จากการศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎีและงานวิจยัทีGเกีGยวขอ้งเพืGอใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา สามารถนาํมาสร้างเป็นกรอบแนวคิดใน

การศึกษาวจิยัไดด้งันีK  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที$ 1.4  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควดิ-19 

  

เครื$องมือการสื$อสารทางการตลาด 

แบบบูรณาการ (IMC) 

- โฆษณา  

- ประชาสมัพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว 

- ส่งเสริมการขาย  

- การตลาดทางตรง  

- การขายโดยบุคคล  

 

ปัจจัยที$ส่งผลต่อการสื$อสารการตลาด  

1) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสงัคมโลก  

2) ปัจจยัดา้นมาตรการสาธารณสุข  

3) ปัจจยันโยบายดา้นงบประมาณ  

4) ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

5) ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี 

6) ปัจจยัดา้นการเงิน  

7) ปัจจยัดา้นสุขภาพจิต 

 แนวการสืGอสารการตลาดแบบ

บูรณาการและการพฒันา 

แบรนดใ์หเ้ป็นทีGรู้จกัของ

สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยั

ธุรกิจบณัฑิตย ์ 

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 
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1.7 ประโยชน์ที$คาดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบปัจจยัทีGส่งผลต่อการสืGอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นทีGรู้จกั

ของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

       2. แนวทางการสืGอสารการตลาดของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ภายใตส้ถานการณ์ 

โควดิ-19 สามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางสาํหรับองคก์รทีGตอ้งการดาํเนินธุรกิจสถาบนัฝึกอบรมดา้นการ

บินต่อไป 



บทที$ 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละผลงานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

 

 แนวคิดและทฤษฎีที.จะนาํมาใชเ้ป็นกรอบการศึกษาเรื.อง “แนวทางการสื.อสารการตลาด

แบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นที.รู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19” ไดแ้ก่  

 

2.1 แนวคดิเกี$ยวกบัตราสินค้า (Brand) 

2.1.1 ความหมายของตราสินคา้  

2.1.2 องคป์ระกอบของตราสินคา้ 

2.1.3 แนวการสร้างตราสินคา้ 

2.2 แนวคดิเกี$ยวกบัการสื$อสารการตลาด (Marketing Communication) 

2.2.1 ความหมายของการสื.อสารทางการตลาด  

2.2.2 ลกัษณะของการสื.อสารทางการตลาด 

2.2.3 การสื.อสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC- Integrated Marketing Communication) 

2.3 ข้อมูลเกี$ยวกบัสถาบันการบิน มหาวทิยาลยัธุรกจิบัณฑิตย์ (DPU Aviation Academy: DAA) 

2.4 เอกสารที$เกี$ยวข้อง   

2.5 งานวจัิยที$เกี$ยวข้อง   

 
2.1 แนวคดิเกี$ยวกบัตราสินค้า (Brand) 

ในสภาวะที.การแข่งขนัทางการตลาดมีสูงขึVน เนื.องจากการมีคู่แข่งขึVนที.มากขึVน ความ

แตกต่างของสินคา้มีนอ้ย และผูบ้ริโภคมีความภกัดีกบัตราสินคา้นอ้ยลง แนวคิดในการสร้างตรา จึงเป็น

สิ.งสําคญัที.นักการตลาดใช้เพื.อกาํหนดภาพพจน์และจุดยืนของสินคา้ในใจของผูบ้ริโภค และสร้าง

ความสัมพนัธ์ที.ดีระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค (ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554, น. 158-

175) 
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2.1.1 ความหมายของตราสินค้า  

คาํว่า Brand ในความหมายใหม่ไม่ไดห้มายถึงเฉพาะภาพลกัษณ์หรือ Brand Image เท่านัVน 

แต่ปัจจุบนัคาํว่า Brand ยงัคลุมไปถึงตวัสินคา้ ผลประโยชน์ คุณค่า และลึกลงไปถึงการสร้าง “แก่น” 

หรือแกนในสินคา้ที.ปัจจุบนัเรียกกนัว่า Brand DNA เหมือนกบัการสร้างและพิสูจน์เชืVอสายเผา่พนัทาง

ชีววิทยาของมนุษยแ์ละสัตวก์ลายเป็น “สายพนัธ์ุ” ของผลิตภณัฑน์ัVน ๆ (มานิต รัตนสุวรรณและสมฤดี 

ศรีจรรยา, 2555, น. 210-212) 

2.1.2 องค์ประกอบของตราสินค้า 

องคป์ระกอบของตราสินคา้หรือแบรนดน์ัVน เริ.มตัVงแต่วิสยัทศัน์ของตรา (Brand Vision) คือ

การมองอนาคตของตราผลิตภณัฑว์่าจะยืนอยูใ่นพนัธกิจของตรา (Brand Mission) คือภารกิจที.จะตอ้ง

รับผดิชอบในการดาํเนินการเพื.อใหบ้รรลุเป้าหมายที.ตัVงไว ้

สายพนัธ์ุของตราสินคา้ Brand DNA คือส่วนประกอบภายใน ไดแ้ก่ 

-  คุณประโยชน์หลกัของตราสินคา้ (Brand core benefit) คือประโยชน์ทางรูปธรรมที.จบั

ตอ้งได ้คุณประโยชน์หลกัอนัเป็นแกนหลกัของสินคา้ เช่น สินคา้เบเกอรี.  คุณประโยชน์หลกัคือ ความ

อร่อย โดยคุณประโยชน์หลกัยงัรวมไปถึงคาํสัญญาของสินคา้ (Brand Promise) ซึ. งแบรนด์จะมีความ

รับผดิชอบในการจะตอ้งส่งมอบคุณประโยชน์ใหต้ามสญัญาเมื.อลูกคา้นัVนซืVอสินคา้กลบัไปบา้น (Brand 

Delivery) เช่น อาหาร คาํสัญญา คือ ความอร่อย เมื.อลูกค้าซืV อไปแล้วจะต้องได้ความอร่อยและ

คุณประโยชน์ตามที.แบรนดโ์ฆษณาเชิญชวนเอาไว ้จึงจะถือวา่เป็นการส่งมอบคาํสญัญาที.ครบถว้น 

-  คุณค่าหลกัของตรา (Brand core value) คือคุณค่าทางนามธรรม ที.เพิ.มจากอตัถะประโยชน์

หลกัที.เป็นรูปธรรม ซึ. งแบรนดต์อ้งสร้างเอกลกัษณ์อนัโดดเด่นที.ผูบ้ริโภคจาํได ้หรือวางบุคลิกภาพของ

ตรา (Brand personality and tone of voice)  คือการวางบุคลิกภาพ การวางตวัของผลิตภณัฑ ์ใหผู้บ้ริโภค

จดจาํ เช่น ผลิตภณัฑผ์ูน้าํตลาดก็ตอ้งวางตวัให้โดนเด่น เป็นผูน้าํในวงการทุกเรื.อง โดยออกแบบสีสัน 

บรรจุภณัฑ ์การแต่งกาย การพูด นํV าเสียง วิธีการนาํเสนอ ความคิดริเริ.มซึ. งทัVงหมดจะตอ้งสอดคลอ้งกนั 

โดยการวางตาํแหน่งของตรา (Brand Positioning) คือการวางตาํแหน่งจุดที.จะยึดครองในใจของ

ผูบ้ริโภค ซึ. งการวางตาํแหน่งของตราอาจจะเปรียบเทียบได้จากคู่แข่ง เปรียบเทียบความได้เปรียบ

เสียเปรียบและเห็นช่วงว่างที.เป็นเอกลกัษณ์ของคุณค่าหรือคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑจ์ะเขา้ไปสู่จุด

จดจาํในใจกลุ่มเป้าหมายได้ คุณค่าและคุณประโยชน์เหล่านัVนจะถูกส่งให้ถึงผูบ้ริโภคได้ด้วยการ

นาํเสนอสินคา้ (Brand presentation) โดยผูบ้ริโภคจะมีอารมณ์ความรู้สึกร่วมจากการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ 

อาจจะเป็นความเชื.อ ความหรูหรา ความมั.นคง เป็นตน้ 
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-  เสน่ห์ดึงดูดของตรา (Brand Attributes) คือภาพลักษณ์ภายนอกจากการสัมผสั ผ่าน

ประสาททัVง 5 คือ รูป รส กลิ.น เสียง สมัผสั ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ความสวยงามจูงใจของผลิตภณัฑ ์รสชาติที.

อร่อยถูกปาก ถูกใจ กลิ.นหอมเยา้ยวนใจ เสียงอนัไพเราะ และความนุ่มนวล หรือความรู้สึกที.ดีที.ได้

สัมผสัทัVงจากผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์การนาํเสนอ การแสดงออก บรรยากาศ โดยการใชห้ลกัการเสน่ห์

ดึงดูดของตรานัVนนาํหลกัทางจิตวิทยามาใชท้าํใหผ้ลิตภณัฑเ์กิดความโดนเด่นจากภายนอกจนผูบ้ริโภค

เกิดความประทบัใจถึงมองคุณค่าและคุณประโยชน์แก่นภายในของผลิตภณัฑใ์นลาํดบัถดัไป 

2.1.3 แนวการสร้างตราสินค้า (รุจิภาส สมานนุหตัถ.์ 2552. น. 10-11) 

1. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ (Brand Positioning) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์  

จะเริ.มจากขัVนตอนทางการตลาดในการแบ่งกลุ่ม เป้าหมาย (Segmentation) ว่ากลุ่มเป้าหมายเป็นใคร  

มีความตอ้งการอย่างไร หลงัจากกาํหนด กลุ่มเป้าหมาย เจา้ของสินคา้จะทาํการเลือกกลุ่มเป้าหมาย 

(Targeting) วา่เป็นกลุ่มใด กลุ่มเป้าหมาย ที.เลือกมีความตอ้งการอยา่งไร มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

และลกัษณะจิตวิทยาอย่างไร ใน การสร้างแบรนด์ที.ดี หลงัจากนัVนเจ้าของสินคา้จะทาํการกาํหนด

ตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) วา่แบรนดน์ัVน คืออะไร สาํหรับใคร 

2. การกาํหนดบุคลิกภาพของผลิตภณัฑ์ (Brand Personality) การกาํหนดบุคลิกภาพของ

สินคา้มีความสัมพนัธ์กบับุคลิกของกลุ่มเป้าหมาย ทัVงในดา้นกายภาพ (Demographic) และดา้นจิตวิทยา 

(Psychographic) ดา้นกายภาพ คือการกาํหนดบุคลิกของแบรนด์ว่าเป็นเพศชาย หรือหญิง มีอายเุท่าใด 

ระดบัของรายได ้อาชีพ การศึกษาดา้นจิตวทิยากาํหนดลกัษณะนิสยั พฤติกรรม หรือทศันคติต่อสิ.ง 

ต่าง ๆ 

3. การสร้างเอกลกัษณ์ (Brand Identity) การสร้างเอกลกัษณ์ หมายถึง การสร้างเอกลกัษณ์

เพื.อสื.อตาํแหน่ง และบุคลิกของแบรนดใ์หผู้บ้ริโภครับรู้ออกมาเป็นผลิตภณัฑ ์ราคา และการจดัจาํหน่าย 

การสร้างเอกลักษณ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Identity) หมายถึง ลักษณะภายนอก ของ

ผลิตภณัฑที์.ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดเ้กี.ยวกบัแบรนด์ ประกอบไปดว้ย ชื.อผลิตภณัฑ ์โลโก ้ผลิตภณัฑ ์

บรรจุภณัฑ ์ระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์สีสนัและรูปทรงของผลิตภณัฑ ์รวมทัVงบริการที.ผูบ้ริโภคไดรั้บ 

ฯลฯ การสร้างเอกลักษณ์ด้านราคา (Price Identity) หมายถึง ระดับของราคาสินค้าของผลิตภณัฑ์  

ที.สะทอ้นถึงคุณภาพและภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ รวมถึงสถานนะทางสังคมของกลุ่มเป้าหมาย เช่น 

สินคา้ราคาถูกสําหรับคนรายได้น้อยหรือต้องการความประหยดั การตัV งราคานัVนเป็นสิ. งที.ต้องให้

ความสําคญั เพราะราคาสามารถบ่งบอกถึงตาํแหน่งภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ สามารถสื.อถึงคุณภาพ 

ตลอดจนสามารถสะทอ้นถึงบุคลิกของผูบ้ริโภค รวมทัVงราคายงัสร้างความภาคภูมิใจต่อผูเ้ป็นเจา้ของ  
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การสร้างเอกลกัษณ์ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place Identity) หมายถึง เอกลกัษณ์ที.เกิดจากที.ตัVง 

การออกแบบ การตบแต่งภายนอกและภายใน เช่น หา้งสรรพสินคา้ในเมืองกบัในชนบทมีการออกแบบ

ตบแต่งบรรยากาศภายในร้าน การจดัเรียงสินคา้ที.แตกต่างกนั สะทอ้นถึงกลุ่มเป้าหมายที.เขา้ใชบ้ริการ 

4. การสื.อสารแบรนด์ (Brand Communication) การสื.อสารของแบรนด์ คือการถ่ายทอด

ตาํแหน่งและบุคลิกของแบรนด์ผ่าน สื.อบุคคล หรือสื.อสารโฆษณาให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ โดยใช้

เครื.องมือสื.อสารทางการตลาดต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขาย

โดยพนกังานขาย และการตลาด ทางตรงเพื.อใหเ้กิดการรับรู้และภาพพจน์ของแบรนด ์

โดยองคป์ระกอบและขัVนตอนการทาํแบรนดใ์นแต่ละยคุจะปรับเปลี.ยนใหเ้ขา้กบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ปัจจุบนัเป็นการทาํการตลาดและแบรนดย์คุ 4.0 ซึ. ง ปิยชาติ อิศรภกัดี (2559) ไดส้รุปไวว้า่ การ

สร้างแบรนด ์4.0 จะตอ้งมีบุคลิกภาพและมีชีวิตมากกว่าแค่เพียงจุดยืนทางธุรกิจ การที.จะทาํเช่นนัVนได้

ธุรกิจตอ้งปรับตวัเขา้สู่รูปแบบการบริหารจดัการโดยมีแบรนด์เป็นศูนยก์ลาง (Brand Centralization) 

องคป์ระกอบหลกั 6 ส่วนของแบรนดที์.มีชีวติ ไดแ้ก่  

1. แก่นแท้ของแบรนด์ (Brand Essences) แก่นแทข้องแบรนด์หรือความคิด คือการทาํให้

ความคิดของแบรนด์จบัตอ้งได ้โดยแก่นแทจ้ะทาํให้เห็นถึงความคิดที.สะทอ้นและหล่อหลอมให้เกิด

ตวัตน เช่น สิ.งที.ไดรั้บมาจากการปลูกฝังหรือประสบการณ์ที.เกิดขึVนจากการดาํเนินชีวิต สาํหรับแบรนด์ 

แก่นแทข้องแบรนดคื์อเหตุหรือที.มา ซึ. งจะกาํหนดลกัษณะภายนอกและการแสดงออกของแบรนด์ อาทิ 

ความสาํคญัของแบรนดที์.มีต่อผูที้.เกี.ยวขอ้ง สงัคม ประเทศ  

แบรนดจึ์งจาํเป็นตอ้งถ่ายทอดความคิดหรือ แก่นแทข้องแบรนดใ์หช้ดัเจนและเขา้ถึงไดง่้าย 

จนเกิดเป็นคุณค่าร่วมระหวา่งแบรนดก์บัผูบ้ริโภค ซึ. งคาํพูดและความคิดถูกเหล่านีV จะช่วยทาํใหมี้ตวัตน

มากขึVน เช่น การใชแ้ฮชแท็ก (hashtag หรือสัญลกัษณ์ #) สัญลกัษณ์ดงักล่าวจะช่วยเชื.อมโยงผูบ้ริโภค

กบัคาํพดูหรือความคิดดงักล่าวเขา้ดว้ยกนัได ้ 

ดังนัVนแก่นแท้ของแบรนด์ควรคาํนึงถึงการนําไปเป็นเครื. องสื.อสารได้จริง อีกทัV งต้อง

สอดคลอ้งในดา้นของคาํพูดและการกระทาํของแบรนด์ แก่นแทข้องแบรนดจ์ะช่วยกาํหนดยทุธศาสตร์

และทิศทางของแบรนด์ หากแบรนด์มีแก่นแท้ที.ชัดเจนและเข้าถึงได้ การมีส่วนร่วมก็จะเกิดขึVน  

เพราะทุกคนที. เกี. ยวข้องเข้าใจบทบาทของกันและกัน  โดยแก่นแท้ของแบรนด์ประกอบด้วย

องคป์ระกอบดงันีV  

- ความเชื.อของแบรนด์ (brand belief) ความเชื.อเป็นสิ. งขับเคลื.อนแบรนด์และควบคุม 

ใหแ้บรนดอ์ยูบ่นเส้นทางที.ตัVงเป้าหมายเอาไว ้ความเชื.อเป็นพืVนฐานที.กาํหนดคาํพูดและการกระทาํของ 
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แบรนดใ์หเ้ชื.อมโยงและสอดคลอ้งกนั โดยความเชื.อที.สัมพนัธ์ต่อความคาดหวงั ความกงัวล และความ

ตอ้งการของสังคม จะสามารถเชื.อมโยงแบรนดก์บัผูบ้ริโภคและก่อให้เกิดความร่วมมือ การสนบัสนุน

จากผูบ้ริโภค  

 - วิสยัทศัน์ของแบรนด ์(brand vision) หรือเป้าหมายของแบรนด ์ความเชื.อกบัเป้าหมายเป็น

สิ. งที.มาคู่กัน ความเชื.อในการดาํรงชีวิตและการทาํธุรกิจของแบรนด์จะนําแบรนด์ไปสู่เป้าหมาย  

ความเชื.อบ่งบอกถึงสิ.งที.แบรนด์อยากให้เกิดขึVนในอนาคต ในขณะที.เป้าหมายคือสิ.งที.แบรนด์ตัVงใจ 

จะเป็นในอนาคต วิสัยทศัน์ของแบรนดจ์ะแสดงออกถึงจุดยืน ตวัตนที.แบรนดก์บัผูบ้ริโภคเชื.อร่วมกนั

และสามารถกาํหนดบทบาทที.แบรนดมี์ต่อสงัคมในอนาคตไดอี้กดว้ย 

- พนัธกิจของแบรนด์ (Brand Missions) คือการบอกว่าแบรนด์จะไปสู่เป้าหมายนัVนได้

อย่างไร วิสัยทัศน์ทาํให้ผูบ้ริโภคมองเห็นเป้าหมาย และพนัธกิจเป็นการบอกวิธีการที.จับต้องได้  

และดาํเนินการไดจ้ริงเพื.อบรรลุวสิยัทศัน์ที.ตัVงไว ้โดยการดาํเนินการขา้งตน้จะก่อใหเ้กิดพนัธสญัญาของ 

แบรนด ์(Brand Promise) ที.มีต่อตวัแบรนดแ์ละผูเ้กี.ยวขอ้ง  

แก่นแท้ของแบรนด์เป็นหลกัยึดทางความคิดและการกระทาํ เสมือนเข็มทิศนําทางให ้

แบรนด์ขบัเคลื.อนไปสู่เป้าหมายโดยไม่เสียตวัตนไปตามสถานการณ์ เมื.อเวลาผ่านไปแก่นแทข้อง 

แบรนด์ก็จะกลายเป็นคุณค่าหลกัที.แบรนด์มีร่วมกบัผูบ้ริโภค จนเป็นสายสัมพนัธ์ที.แข็งแรงระหว่าง 

แบรนดก์บัผูบ้ริโภค 

2. บุคลิกภาพของแบรนด์ (Brand Personality) บุคลิกภาพหรือตัวตน คือการทําให ้

แบรนด์มีชีวิต มีตวัตนและมีเรื. องราว ในยุค 4.0 ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของแบรนด์ไดอ้ย่าง

รวดเร็วและละเอียดมากขึVน ซึ. งบุคลิกภาพของแบรนดคื์อสิ.งที.นิยามความเป็นแบรนด ์สิ.งเหล่านีV จะช่วย

เชื.อมโยงการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อสิ.งที.แบรนดเ์ป็น บุคลิกภาพจะทาํใหแ้บรนดถู์กทาํใหเ้สมือนคนหนึ.ง

คน การออกแบบและวางรากฐานบุคลิกภาพอยา่งถูกตอ้งจะส่งผลดีอยา่งมากต่อการทาํธุรกิจ เพราะจะ

สามารถสร้างคุณค่าไดอ้ย่างต่อเนื.องและเป็นธรรมชาติ ช่วยเพิ.มประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ

โดยเฉพาะการวางแผน ช่วยทาํใหก้ารถ่ายทอดเรื.องราวของแบรนดป์ระสบความสาํเร็จและนาํไปสู่การ

สร้างเครือข่ายที.มีคุณค่าร่วมกนั 

3 ระบบอัตลักษณ์ของแบรนด์ (Brand Identity System) ระบบอัตลักษณ์หรือจุดเด่น  

จะช่วยสร้างความแตกต่างใหแ้บรนด ์เมื.อผูบ้ริโภคกบัแบรนดมี์บุคลิกภาพที.สอดคลอ้งกนั จะแนวโนม้

สูงที.ผูบ้ริโภคจะชื.นชอบและมีความรู้สึกที.ดีต่อแบรนด ์อตัลกัษณ์ของแบรนดจ์ะบ่งบอกจุดเด่นที.บ่งชีV

ความเป็นแบรนดแ์ละยงัเชื.อมโยงการรับรู้ จดจึงและนึกถึงแบรนดข์องผูบ้ริโภค อตัลกัษณ์จึงมีบทบาท
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และสนบัสนุนแบรนดท์ัVงในมิติของการมีชีวิตและการดาํเนินธุรกิจ หากสมมุติวา่แบรนดคื์อคนหนึ.งคน  

อตัลกัษณ์ของแบรนด์ก็คือสิ.งที.ทาํให้คนคนนัVนแตกต่างจากคนอื.น เช่น ผูบ้ริโภคเชื.อมโยงสัญลกัษณ์

ของโคก้ (แบรนดที์.เชื.อในความสุข) กบัธงชาติประเทศเดนมาร์ก ซึ. งเป็นประเทศที.ไดรั้บการจดัอนัดบั

วา่เป็นประเทศที.ผูค้นมีความสุขมากที.สุดแห่งหนึ.งของโลก  

• อตัลกัษณ์ที.มองเห็นได ้(Graphical Identity) เป็นอตัลกัษณ์ของแบรนดที์.สะทอ้นผา่นการ

มองเห็นของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัอตัลกัษณ์ที.มองเห็นไดจ้ากโลโก ้(Logo) รูปภาพ (Image) 

แบบตวัอกัษร (Font) สี (Color) ลายเส้น (Texture)  

• อตัลกัษณ์ที.สามารถสมัผสัได ้(Sensorial Identity) คือการรับรู้ที.นอกเหนือจากการมองเห็น 

เช่น การไดย้นิ การไดก้ลิ.น  

• อตัลกัษณ์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Identity) คือลกัษณะพฤติกรรมเฉพาะซึ. งมกัจะถูก

เชื.อมโยงไปถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภค (Consumer's Journey) เช่น การซืVอสินคา้ผ่าน

เวบ็ไซตอี์เบย์ (eBay) ตอ้งทาํการประมูล (Bid) ซึ. งเป็นพฤติกรรมที.แตกต่างจากการซืVอสินคา้ออนไลน์

ทั.วไป  

• อตัลกัษณ์เชิงประโยชน์ (Functional Identity) อตัลกัษณ์เชิงประโยชน์คือคุณค่าเฉพาะของ

แบรนดที์.มีต่อผูบ้ริโภค 

4. การรับรู้ที$แบรนด์คาดหวัง (Brand Expected Perception) การรับรู้ที.แบรนด์คาดหวงั 

หรือการเชื.อมโยงกบัผูบ้ริโภค จากสิ.งที.แบรนด์เป็นสู่สิ.งที.ผูบ้ริโภครับรู้ การคาดการณ์ความรู้สึกของ

ผูบ้ริโภคจึงสาํคญัต่อการออกแบบ เพราะความรู้สึกดงักล่าวจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่จะ

ทาํอะไรต่อไป เช่น จะซืVอสินคา้ ไม่พอใจ หรือบอกต่อเพื.อน ปัจจยัที.ส่งผลต่อการรับรู้ที.แบรนดค์าดหวงั

ภายใตบ้ริบทของสงัคมดิจิทลัมีอยูด่ว้ยกนัหลกั ๆ สองส่วน 

ส่วนแรกเป็นผลมาจากขอ้มูลและการบิดเบือนขอ้มูล เมื.อผูบ้ริโภคมีเวลารับขอ้มูลข่าวสาร

อย่างจาํกัด ทาํให้บางครัV งขาดการเชื.อมโยงและไตร่ตรองอย่างถี.ถ้วน จนทาํให้เกิดความเข้าใจที.

คลาดเคลื.อนและตีความคลาดเคลื.อนจนเกิดการสื.อสารที.ผดิพลาด  

ส่วนที.สอง การสื.อสารที.ไร้พรมแดนทาํใหผู้บ้ริโภคกา้วจากการเป็นประชากรของประเทศ

ใดประเทศ หนึ.งสู่การเป็นประชากรสัญชาติดิจิทลัที.กระจายกนัอยูท่ ั.วโลก ส่งผลใหเ้กิดการแพร่ซึมของ

วฒันธรรม (Culture Diffusion) ที.แตกต่างกนั เมื.อผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลัมาจากหลากหลาย รูปแบบ

วฒันธรรม กย็อ่มมีการรับรู้ที.แตกต่างกนั 
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การออกแบบการรับรู้ที.แบรนด์คาดหวงั จําเป็นต้องคาํนึงว่าสิ. งที.แบรนด์คิดกับสิ. งที.

ผูบ้ริโภครับรู้จริงอาจจะแตกต่างกนั หรือที.เรียกว่าช่องว่างของการรับรู้ (Perception Gap) เช่น แบรนด์

รถยนตเ์มอร์เซเดส-เบนซ์ (Mercedes-Benz) เป็นหนึ.งในแบรนดร์ะดบัโลกที.ประสบปัญหาเรื.องการรับรู้

บนวฒันธรรมที.แตกต่างกนั ในช่วงแรกที.แบรนดข์ยายตลาดเขา้สู่ประเทศจีน ชื.อของ Mercedes-Benz 

เมื.อเขียนเป็นภาษาจีน จะอ่านออกเสียงว่า “Ben Si” ซึ. งมีความหมายว่า “โง่ อนัตราย ถึงตาย” ซึ. งก็คง 

ไม่มีใครซืVอรถยนตที์.โง่และอนัตราย หลงัจากนัVนไม่นาน Mercedes-Benz ไดเ้ปลี.ยนชื.อเรียกของพวกเขา

ใหม่เป็น “Ben Chi” ซึ. งการออกเสียงแทบจะไม่ต่างจากเดิม แต่มีความหมายที.ดีขึVน ซึ. งแปลวา่ “การวิ.ง” 

เหตุการณ์ครัV งนัV นเป็นอีกหนึ. งตัวอย่างที. เกิดจากการทาํความเข้าใจความแตกต่างของวฒันธรรม  

จนนาํไปสู่การออกแบบการรับรู้ที.แบรนดค์าดหวงัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

5. การกระทําของแบรนด์ (Brand Action) ผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บรู้เฉพาะสิ.งที.แบรนดต์อ้งการ

นาํเสนอเท่านัVน แต่สามารถเขา้ถึงแก่นแทแ้ละกลไกในการดาํเนินธุรกิจของแบรนดใ์นเชิงลึกได ้นั.นทาํ

ให้การสื.อสารและการกระทาํของแบรนด์ส่งผลต่อการรับรู้ ที.นาํไปสู่ประสบการณ์ในเชิงบวกของ

ผูบ้ริโภค ซึ. งเป็นส่วนหนึ. งของกระบวนการสร้างสายสัมพนัธ์และการมีส่วนร่วม การกระทาํของ 

แบรนดจึ์งเป็นอีกหนึ.งตวัแปรสาํคญัที.จะทาํใหแ้บรนดไ์ดรั้บความเชื.อมั.นจากผูบ้ริโภค  

การแสดงออกถึงความสอดคลอ้งกนัระหว่างกลยทุธ์ธุรกิจและกลยทุธ์การสื.อสารเป็นการ

แสดงความจริงใจต่อผูบ้ริโภค หากแบรนดพ์ูดแต่ไม่ทาํ ผูบ้ริโภคจะเสื.อมศรัทธา แต่หากทาํแลว้ไม่พูด 

ผูบ้ริโภคจะไม่เขา้ใจจุดยืน ทาํให้แบรนด์เสียโอกาสในการเพิ.มคุณค่าและสร้างการมีส่วนร่วมการ

เชื.อมโยง 

6. การถ่ายทอดเรื$องราวของแบรนด์ (Brand Storytelling) การถ่ายทอดเรื.องราวหรือการ

สื.อสารเป็นสิ. งที.สําคัญพอ ๆ กับเรื. องราว ปัจจุบันผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ข้อมูล ข่าวสารได้ตลอด 

ตลอดเวลา ขอ้มูลเหล่านัVนมีผลอย่างมากต่อการคิดและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค จาํนวนขอ้มูลที.มี

ปริมาณมากทาํให้ผูบ้ริโภคเปลี.ยนแปลงและคาดเดาไดย้ากขึVน ซึ. งการสื.อสารเรื.องราว (Story/Content) 

ของแบรนด์ที.มีชีวิต มีวิธีการนาํเสนออย่างแตกต่างและเป็นตวัของตวัเอง จะช่วยเพิ.มโอกาสประสบ

ความสาํเร็จของแบรนดไ์ดม้ากขึVน  

การถ่ายทอดเรื.องราวมีลกัษณะคลา้ยกบัการพูดมีเป้าหมาย เพื.อให้ผูบ้ริโภครับรู้ที.มาและ 

ที.ไปของแบรนด์มากขึVน ไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางออ้ม และควรทาํอย่างสมํ.าเสมอทุกโอกาส 

ที.ผูบ้ริโภคไดส้ัมผสักบัแบรนด ์การถ่ายทอดเรื.องราวนอกจากจะทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัแบรนดแ์ละคุณค่า
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ของแบรนด์มากขึVน ยงัเป็นเครื.องมือสําคญัที.ช่วยกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซืVอสินคา้และบริการได้

อยา่งมีคุณค่าและเป็นธรรมชาติอีกดว้ย  

ทัV ง 6 องค์ประกอบข้างต้นที.กล่าวมานัV นคือการสร้างแบรนด์ให้มีชีวิต โดยใช้วิธีการ

ออกแบบองค์ประกอบที.สําคญัของแบรนด์ ไม่เพียงแต่มองผลประโยชน์ทางธุรกิจเพียงอย่างเดียว  

เพราะการสร้างสายสัมพนัธ์ที.แทจ้ริงจะเกิดขึVนไดอ้ยา่งสมบูรณ์ ตอ้งอาศยัการทาํความเขา้ใจภาพรวม

และรูปแบบที.แบรนด์กับผูบ้ริโภคมีโอกาสสัมผสัซึ. งกันและกัน จนกระทั.งการรับรู้ของผูบ้ริโภค

กลายเป็นประสบการณ์ที.ดีต่อแบรนด ์และนาํไปสู่สายสัมพนัธ์ที.แขง็แรงต่อไป โดยการเปลี.ยนการรับรู้

ของผูบ้ริโภคให้กลายเป็นประสบการณ์นัVน เกิดขึVนจากการที.แบรนด์เชื.อมโยงจุดสัมผสัของแบรนด์

ทัVงหมดกบัผูบ้ริโภคเขา้ดว้ยกนั จนกลายเป็นสิ.งที.เรียกว่า การดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภค (Consumer's 

Journey)  

 

2.2 แนวคดิเกี$ยวกบัการสื$อสารการตลาด (Marketing Communication) 

2.2.1 ความหมายของการสื$อสารทางการตลาด 

การสื.อสารทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมในการติดต่อสื.อสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื.อสร้าง

ความเขา้ใจ โดยมุ่งหวงัให้เกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวตัถุประสงค์ของแผนการตลาดของธุรกิจ  

ในการสื.อสารทางการตลาดนัVนอาจจะสื.อสารผ่านภาพ (Imagery) ถ้อยคาํ (Word) หรือสัญลกัษณ์ 

(Symbol) ก็ได้ แต่ทัV งนีV การสื.อสารการตลาดนัVนนักการตลาดจะต้องสื.อสารได้สอดคลอ้งกับความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยอาจใช้วิธีการโน้มน้าวจิตใจ กระตุน้ความตอ้งการเพื.อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ

ขอ้มูลที.เป็นประโยชน์และนาํไปสู่การเปลี.ยนแปลงทศันคติ ซึ. งจะมีผลต่อการเปลี.ยนแปลงพฤติกรรมใน

ที.สุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2537, น. 137) 

โดยสอดคลอ้งกับประดิษฐ์ จุมพลเสถียร ให้นิยามว่าการสื.อสารการตลาด (Marketing 

Communication) หมายถึง “กระบวนการเพื.อการสื.อสารข้อมูลของสินค้า บริการ หรือความคิดสู่

กลุ่มเป้าหมายอยา่ง มีประสิทธิภาพ” 

จากคาํนิยามที.นักวิชาการหลายคนไดใ้ห้ไวน้ัVน มีความสอดคลอ้งไปในทางเดียวกนั คือ  

การสื.อสารการตลาดหมายถึง กระบวนการส่งผ่านขอ้มูลทางการตลาดจากผูส่้งสารคือผูป้ระกอบการ 

ไปยงัผูรั้บสารคือผูบ้ริโภค โดยต้องการให้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ รับทราบ มีทัศนคติ จนถึงเกิดการ

เปลี.ยนแปลงพฤติกรรมเลือกบริโภคสินคา้ไปตามแผนการสื.อสารและจุดประสงคที์.ไดก้าํหนดเอาไว ้
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2.2.2 ลกัษณะของการสื$อสารการตลาด 

การสื.อสารการตลาดมีลกัษณะที.สาํคญั 5 ประการ ดงันีV  

1. เพื.อชกัชวนและใหข้อ้มูล (Persuasion and Information) การสื.อสารการตลาด พยายามที.

จะชกัชวนกลุ่มเป้าหมายใหเ้ปลี.ยนทศันคติ หรือพฤติกรรมที.มีต่อสินคา้และบริการ 

2. มีวตัถุประสงคเ์พื.อเพิ.มยอดขาย (Sales Objective) โดยทั.วไปแลว้วตัถุประสงคท์างการ

สื. อสารการตลาด คือ การสร้างความรู้จักในตราสินค้า (Brand Awareness) ส่งข่าวสาร (Deliver 

Information) ให้ความรู้แก่ลูกคา้ (Educate the Market) และสร้างภาพพจน์ที.ดีให้แก่สินคา้หรือ องคก์ร 

(Built positive image for the brand or company) โดยอยูภ่ายใตเ้ป้าหมายสุดทา้ยคือ การเพิ.มยอดขายของ

สินคา้หรือบริการใหแ้ก่ธุรกิจ 

3. มุ่งสื.อสารทุกจุดสัมผสัลูกคา้ (Contact Points) การที.จะบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด

ได้นัV นจะขึVนอยู่กับความสามารถในการจัดการสื.อสารให้ข้อมูลกับลูกค้าให้มากที.สุดในทุกจุดที. 

จะสามารถติดต่อกบัลูกคา้ได ้ในการวางแผนการสื.อสารในตลาดนัVนจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงจุดสัมผสัลูกคา้

ทุกจุดเท่าที.จะทาํได ้แลว้ออกแบบเครื.องมือการสื.อสารที.เหมาะสม เพื.อให้ขอ้มูลที.เกี.ยวขอ้งกบัสินคา้

หรือบริการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากที.สุด 

4. มีกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียหลายฝ่าย (Stakeholders) ในการสื.อสารการตลาดให้เกิดผล

นอกจากนกัการตลาดจะตอ้งพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมายแลว้ ยงัตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ที.เกี.ยวขอ้งกบั 

ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกลุ่มอื.น ๆ เช่น กลุ่มผูอ้ยูอ่าศยัรอบโรงงานผลิต เป็นตน้ 

การสื.อสารการตลาดประกอบไปดว้ย ส่วนประสมทางการสื.อสารการตลาด (Marketing 

Communication Mix) (เสรี วงษม์ณฑา, 2540, น. 7) ดงัต่อไปนีV  

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบค่าใช้จ่ายในการสื.อสารโดยไม่ใช้บุคคล

เกี.ยวกบัองคก์ร ผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิด โดยความหมายดงักล่าวมาจากสมาคมการตลาดแห่ง

สหรัฐอเมริกาไดบ้ญัญติัไว ้

2. การขายโดยใช้บุคคล (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื.อสารแบบตวัต่อตวัซึ. งผูข้าย

พยายามช่วยเหลือและชกัจูงผูซื้Vอใหซื้Vอผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาดา้นความคิด 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการตลาดซึ. งจดัหาคุณค่าพิเศษ

หรือสิ.งจูงใจพิเศษเพื.อให้ผูบ้ริโภคเลือกซืVอผลิตภณัฑ์และสามารถกระตุน้ยอดขายไดท้นัทีทนัใดจาก

กลุ่มผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูข้าย (Dealer) 
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4. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวสาร 

(Publicity) หมายถึง การติดต่อสื.อสารโดยไม่ใชบุ้คคล เกี.ยวกบัองคก์ร ผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิด

โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายโดยตรง หรือไม่ไดด้าํเนินการจากผูอุ้ปถมัภที์.ระบุชื.อ โดยทั.วไปอยูใ่นรูปข่าวหรือ

ประกาศเกี.ยวกับองค์กร ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ลักษณะให้ข่าวสาร การประชาสัมพนัธ์ (Public 

Relations) หมายถึง หนา้ที.ในการบริหารเพื.อสร้างทศันคติจากชุมชนซึ.งอยู ่ในรูปแบบของนโยบายและ

กระบวนการของบุคคล หรือองคก์รเพื.อสร้างความสนใจต่อชุมชนและการบริหารโปรแกรมการทาํงาน 

เพื.อสร้างความเขา้ใจและการยอมรับจากชุมชน การประชาสมัพนัธ์มีวตัถุประสงคที์.กวา้งกวา่การใหข่้าว 

เนื.องจากจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที. ดีของบริษัทที. เกิดขึV นกับชุมชน การให้ข่าวเป็นเทคนิค 

การติดต่อสื.อสารที.สาํคญัที.สุดของการประชาสมัพนัธ์และเป็นเครื.องมือที.ใชม้ากที.สุด 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที.นกัการตลาด ใชส่้งเสริม

ผลิตภณัฑ์โดยตรงและสร้างให้เกิดการตอบสนองในทนัทีทนัใด ประกอบดว้ยการขายทางโทรศพัท์ 

จดหมายตรง แคตตาลอ็ก โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ที.จูงใจใหผู้บ้ริโภคตอบกลบัเพื.อซืVอสินคา้ เพื.อรับ

ตวัอยา่งหรือนาํคูปองจากสื.อไปใชไ้ดจ้าํนวนนอ้ย 

 

2.2.3 แนวคดิเกี$ยวกบัการขายโดยบุคคล (Personal selling) 

ดารา ที.ปะปาล (2541) กล่าวไวว้่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การขาย 

ที.ผูข้ายติดต่อเผชิญหนา้กบัผูซื้Vอที.มุ่งหวงัหนึ.งคนหรือมากกวา่ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื.อเสนอขายผลิตภณัฑ์

หรือบริการ เพื.อตอบขอ้ซักถามและเพื.อให้ไดรั้บใบสั.งซืVอ การขายโดยบุคคลเป็นการขายโดยอาศยั

กระบวนการติดต่อสื.อสารระหว่างบุคคลแบบตวัต่อตวั (Person to Person Communications Process) 

อนัเป็นการสื.อสารที.มีลกัษณะแตกต่างจากการติดต่อสื.อสารแบบอื.น ๆ ในแง่ที.ว่า ข่าวสารจะไหลผา่น

จากผูส่้งข่าวคนหนึ.ง (หรือเป็นกลุ่มบุคคล) ไปยงัผูรั้บสารคนหนึ.ง (หรือกลุ่มบุคคล) โดยตรง โดยทั.วไป

จะเป็นแบบเผชิญหน้ากนั และเนื.องจากเป็นการติดต่อสื.อสารโดยตรงระหว่างบุคคล (Interpersonal 

Communication) ผูส่้งข่าวสารจึงสามารถที.จะรับขอ้มูลและประเมินการตอบ 

สนองจากฝ่ายผูรั้บสารไดใ้นทนัที ซึ. งกระบวนการสื.อสารแบบนีV เรียกว่า การติดต่อสื.อสาร  

2 ทาง (Two Way Communication) ระหวา่งผูซื้Vอและผูข้าย ซึ. งรูปแบบการติดต่อซืVอขายกนัแบบนีV  ผูข้าย

สามารถเสนอขายหรือปรับขอ้มูลข่าวสารใหเ้หมาะสมกบัผูซื้Vอแต่ละรายเฉพาะได ้รวมทัVงสามารถสร้าง

ความเป็นส่วนตวัไดม้ากกว่าการติดต่อสื.อสารผ่านสื.อต่าง ๆ ซึ. งการขายโดยบุคคลมีความใกลชิ้ดกบั

ลูกค้าที. มุ่งหวงัมากที.สุด ดังนัV น ผูข้ายจึงสามารถที.จะเสนอขาย ชักนําจูงใจให้เปลี.ยนพฤติกรรม  
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ตอบคําถามข้อข้องใจ  สามารถให้ข้อมูลเพื.อขจัดข้อขัดแย้งที. เกิดขึV น เพื.อสร้างความมั.นใจใน 

การตดัสินใจ รวมทัVงกระตุน้ให้เกิดการซืVอ จนกระทั.งเกิดการสั.งซืVอในที.สุด การขายโดยบุคคลจึงเป็น

เครื. องมือที.สําคญัในการสร้างทศันคติที.ดี ระหว่างการสื.อสารระหว่างบุคคลทัVง 2 ฝ่ายของทาํตลาด 

การสื.อสารการขายตรงเครื.องสาํอางมิสทิน 

 

 
 

ภาพที$ 2.1  แสดงการติดต่อซืVอขายกนัระหวา่งผูซื้Vอกบัผูข้าย 

ที$มา:  ดารา ที.ปะปาล, 2541 

 

บทบาทของการขายโดยบุคคล จะแตกต่างกนัไปในแต่ละบริษทัไม่เหมือนกนั ซึ. งขึVนอยู ่

กบัลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการที.เสนอขาย ขนาดของบริษทั และประเภทของอุตสาหกรรม  

บางบริษทัไม่มีการใชพ้นกังานขายเลย เช่น บริษทัซึ. งขายสินคา้โดยใชแ้คตตาลอ็คทางไปรษณีย ์(Mail-

Order Catalogs) แต่บริษทัที.ประกอบการธุรกิจขายตรงจาํเป็นที.จะตอ้งมีพนักงานขาย เพราะลูกคา้ 

ที.สั.งซืV อสินค้าจาํนวนมากจะติดต่อสื.อสารเฉพาะกับพนักงานขายเท่านัVน ในความรู้สึกของลูกค้า 

พนกังานขายคือตวัแทนบริษทั พนกังานขายจึงทาํหนา้ที.เป็นตวัเชื.อมที.สําคญัระหว่างบริษทักบัลูกคา้  

ในบางครัV งพนกังานจะทาํหนา้ที.เป็นตวัแทนทัVงสองฝ่ายคือ ฝ่ายผูข้ายและผูซื้Vอ 

กล่าวคือในฐานะที.ทาํหน้าที. เป็นตัวแทนของบริษทั พนักงานขายจะพยายามหาลูกค้า 

รายใหม่ เพิ.มขึVนแจง้บอกข่าวสารหรือขอ้มูลเกี.ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั ให้กบัลูกคา้เพื.อ

ขายผลิตภณัฑ์หรือเสนอขายผลิตภณัฑ์ใหม่ ตอบขอ้ซักถามเพื.อขจัดขอ้โต้แยง้ เจรจาต่อรองราคา  

และเงื.อนไขและปิดการขาย ในขณะเดียวกนั พนกังานขายในฐานะที.ทาํหนา้ที.เป็นตวัแทนของผูบ้ริโภค 

จะทาํหนา้ที.ถ่ายทอดความคิดหรือทศันคติของผูบ้ริโภคที.มีต่อผลิตภณัฑ ์มาแจง้ใหผู้เ้กี.ยวขอ้งในบริษทั

ทราบ ซึ. งพนกังานขายเป็นผูที้.มีความรู้เกี.ยวกบัความตอ้งการของลูกคา้ ทาํให้บริษทัสามารถพฒันาสิ.ง 

พนกังานขาย 

1. พนกังานขายกาํหนดความตอ้งการผูบ้ริโภค 

 

2. พนักงานขายเสนอข้อมูลและตอบคําถาม

ผูบ้ริโภค 

3. พนกังานขายและผูบ้ริโภคตกลงซืVอขายกนั 

ผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภค 
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ที.มีคุณค่าเพื.อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากขึVน ดงันัVน บางครัV งพนกังานขายจะทาํหนา้ที.เป็น

ผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้ (Account Manager) ทาํหนา้ที.สร้างความสมัพนัธ์ที.ดีระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้Vอ 

ขอ้ดีของการขายโดยพนกังานบุคคลคือ การขายโดยบุคคลเป็นเครื.องมือสื.อสารที.มีลกัษณะ

เด่น เป็นเอกลกัษณ์แตกต่างจาก เครื.องมืออื.น ๆ ที.นกัการตลาดนาํมาใชเ้พื.อการสื.อสารทางการตลาด 

การขายโดยบุคคลมีขอ้ดีดงัต่อไปนีV  

1. สามารถมีปฏิกิริยาโตต้อบกนัไดส้องทาง (Allowing for Two-Way Interaction) เนื.องจาก

การขายโดยบุคคล สามารถสื.อสารตอบโตก้บัผูรั้บสารได ้จึงทาํใหผู้ส่้งสารสามารถ กาํหนดผลกระทบ 

(Impact) ของข่าวสารได้ เช่น สามารถแก้ปัญหาด้านความไม่เขา้ใจข่าวสาร หรือปัญหาขอ้โต้แยง้  

หรือสามารถใหข้อ้มูลข่าวสารเพิ.มเติมไดท้นัที ในกรณีที.จาํเป็นซึ. งวิธีการดงักล่าวนีV รูปแบบการสื.อสาร 

อื.น ๆ ไม่สามารถรับขอ้มูลป้อนกลบัไดท้นัที  

2. สามารถปรับปรุงเปลี.ยนแปลงข่าวสารได้ (Tailoring of the Message) เป็นการติดต่อ

โตต้อบกนัโดยตรง จึงทาํให้ผูส่้งสารสามารถปรับปรุงเปลี.ยนแปลงข่าวสารให้เหมาะสมกบัผูรั้บสาร 

แต่ละรายโดยเฉพาะไดแ้ละผลที.ตามมาก็คือ ทาํใหส้ามารถระบุปัญหาหรือความตอ้งการของลูกคา้หรือ

ผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งและรวดเร็ว 

3. สามารถตรึงความสนใจของผูฟั้งไดดี้ (Lack of Distraction) การขายโดยบุคคลจาํนวน

มาก ซึ. งเป็นการเสนอขายแบบเผชิญหนา้กนัตวัต่อตวัในกรณีเช่นนีV  โอกาสที.จะทาํให้ผูซื้Vอหันเหความ

สนใจไปสนใจสิ.งอื.นมีนอ้ยที.สุดหรือแทบจะไม่มีเลย โดยทั.วไปไปแลว้ ผูซื้Vอจะมุ่งความสนใจที.ข่าวสาร

การขาย (Sales Message) มากกว่าสิ.งอื.นทัVงหมด และแมว้่าในสถานการณ์การเสนอขายกระทาํกนัเป็น

กลุ่มเป็นทีมระหว่างฝ่ายขายกบัฝ่ายผูซื้Vอ ก็ยงัสามารถตรึงความสนใจของผูรั้บสาร (ผูซื้Vอ) ไม่ให้หนัเห

ความสนใจไดดี้กวา่การใชสื้.อมวลชนอื.น ๆ ที.มีลกัษณะไม่เป็นส่วนตวั (Nonpersonal Mass Media) 

4. สามารถมีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซืV อด้วย (Involvement in the Decision 

Process) พนกังานขาย ซึ. งทาํหนา้ที.ใหค้วามช่วยเหลือหรือใหค้าํปรึกษาแก่ลูกคา้ ซึ. งไม่มีจุดมุ่งหมายเพื.อ

การขายโดยตรงแต่เพื.อสร้างความนิยมใหก้บับริษทัดงักล่าวมาแลว้ พนกังานขายเหล่านีVจะมีส่วนร่วมใน

กระบวนการตดัสินใจซืVอของผูซื้Vอที.สาํคญั 

ขอ้ดีหรือขอ้ไดเ้ปรียบดงักล่าว จะเห็นไดว้า่ ขอ้ดีของการขายโดยบุคคล ส่วนมากจะมุ่งเนน้

ในประเดน็ที.เป็นกระบวนการติดต่อสื.อสารระหวา่ง 2 คน คือ สามารถเปลี.ยนแปลงปรับปรุงข่าวสารได ้

และสามารถไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัโดยตรงไดท้นัที  
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2.2.4 การสื$อสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC- Integrated Marketing Communication) 

สมาคมบริษัทโฆษณาแห่งสหรัฐอเมริกา  (The American Association of Advertising 

Agencies) ได้ให้ความหมายของคาํว่าการสื.อสารการตลาดเชิงบูรณาการไวว้่าคือ แนวคิดการวาง

แผนการสื.อสารการตลาด โดยตระหนกัถึงคุณค่าที.เพิ.มขึVนของแผนดาํเนินการรวมที.ครบครันโดยวิธี

ประเมินคุณค่าบทบาทความสําคัญและการจัดระเบียบการใช้การสื. อสารทุกสื. อที.หลากหลาย 

ตวัอย่างเช่น การโฆษณาทั.วไป การใช้สื.อเขา้ถึงตรง การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์  

และผนึกกาํลงัการใชสื้.อเหล่านีV อย่างมีระเบียบ เพื.อให้เกิดความชดัเจนเป็นหนึ. งเดียว เสมอตน้เสมอ

ปลายและสร้างใหเ้กิดพลงัการสื.อสารที.หนกัแน่นไดป้ระโยชน์สูงสุด  

เทคโนโลยีที.ก้าวหน้าอย่างรวดเร็วช่วยพฒันาเครื. องจักรให้สามารถผลิตสินค้าสนอง 

ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดป้ริมาณมาก ดงันัVนการตลาดจึงเกิดทฤษฎีการตลาดที.แปรผนัไปตาม 

ยุคสมยัและเนื.องความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกัจากทฤษฎีการตลาดประกอบดว้ยองคป์ระกอบ

สาํคญั 4 ประการคือ  

1. สินคา้ (Product) 

2. ราคา (Price)  

3. การจดัจาํหน่าย (Place)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แตกองค์ประกอบไปอีก 4 ประการ ที.เรียกว่า 

Promotion Mix คือ 

1. การโฆษณา (Advertising)  

2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

3. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 

4. การขายตรงถึงผูบ้ริโภค (Personal Selling) 

การบรูณาการดา้นการตลาดนัVนเป็นการตลาดแนวโนม้ใหม่ที.ทาํใหเ้กิดการคิดประสานสื.อ

ทุกสื.อและกิจกรรมการตลาดทุกอย่างไวใ้นแผนเดียวกนัครบวงจร กลายเป็น Integrated Marketing 

Communication (IMC) การสื.อสารการตลาดแบบบรูณาการหรือครบวงจร หรืออาจเรียกว่าการสื.อสาร

การตลาดแบบครบเครื.อง (มานิต รัตนสุวรรณและสมฤดี ศรีจรรยา, 2555, น. 301-304) 
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ขัRนตอนการวางแผนการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ มีดงันีV  (เสรี วงษม์ณฑา, 2540, น.

55-56) 

1. การกาํหนดจุดมุ่งหมาย (Purposes) หรือภารกิจ (Mission) ประกอบด้วยการ กาํหนด

จุดมุ่งหมาย 3 ดา้น ดงันีV  

  1.1 กาํหนดภารกิจหลกัโดยรวม (Overall Task) เช่น การเปิดตวัสินคา้ใหม่ (Launching 

New Product) การนาํผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาดใหม่อีกครัV ง (Relaunching) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์

สินคา้ใหม่ (Repositioning) การขยายเขา้สู่ตลาดใหม่ (Expanding to New Segment) การจดัภาพลกัษณ์

สินคา้ใหม่ (Reorganizing Brand Image) เป็นตน้ 

  1.2 การกาํหนดภารกิจทางธุรกิจ (Business Task) เป็นจุดมุ่งหมายเชิงธุรกิจ โดยปกติ

จะเกี.ยวขอ้งกบัยอดขาย จาํนวนลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ส่วนแบ่งตลาด เป้าหมายกาํไรที.ตอ้งการ เป็นตน้ 

  1.3 การกาํหนดภารกิจของการสื.อสาร (Communication Task) เป็นการกาํหนดเนืVอหา

สาระที.รวมถึงอารมณ์ ความรู้สึก (Mood) เพื.อสนองภารกิจหลกัโดยรวมและภารกิจทางธุรกิจที.ตัVงไว ้

2. กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) โดยเน้นที.พฤติกรรมผูบ้ริโภคในรูปของค่านิยม 

และรูปแบบการดาํเนินชีวติ ประกอบกบัคุณสมบติัดา้นอื.น ๆ เช่น ลกัษณะพืVนฐานทาง ประชากรศาสตร์ 

และสงัคมศาสตร์ 

3. สร้างความเขา้ใจเกี.ยวกับสินคา้ (Product) และกาํหนดสิ. งที.ต้องการขายที. การตลาด

สามารถสนองความตอ้งการของตลาดได ้เช่น คุณสมบติัของสินคา้ (Attribute) แนวความคิด (Concept) 

และรายละเอียดของสินคา้ (Description of Product) เป็นตน้ 

4. ระบุปัญหา อุปสรรค และประโยชน์ (Problem, Threats, and Benefits) ทางการตลาดว่า

สินคา้สามารถแกปั้ญหาให้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งไร ซึ. งจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ปัญหาหรือความตอ้งการ

ของลูกคา้ก่อน 

5. กาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ (Brand Positioning) เป็นการกาํหนดตาํแหน่งครองใจให้กบั

สินคา้วา่ ตอ้งการใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคมองตราสินคา้วา่มีลกัษณะอยา่งไร 

6. กาํหนดประเด็นที.ใช้ในการสนับสนุนการขาย (Selling Points) ให้น่าเชื.อถือและเป็น

คาํมั.นสัญญา (Promise) ยนืยนัเกี.ยวกบัประโยชน์ (Benefit) หรือจุดขาย (Selling Points) ที.สามารถจูงใจ

กลุ่มเป้าหมายได ้โดยที.จุดขายนัVน ๆ จะตอ้งเป็นคุณสมบติัที.แทจ้ริงของสินคา้ที.สร้างความน่าเชื.อถือได ้

อาจเป็นลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะทางจิตวทิยา หรือลกัษณะทางสงัคมกไ็ด ้



 25 

7. ขอ้พิสูจน์ (Proof) เป็นสิ. งที.ทาํให้การสนับสนุนการขายเป็นสิ. งที.น่าเชื.อถือ โดยอาจ 

กาํหนดคุณสมบติัของสินคา้หรือการทาํงานกไ็ด ้

8. กาํหนดบุคลิกภาพของตราสินคา้ (Brand Personality) เป็นการกาํหนดว่าตราสินคา้นัVน  

ถ้าเป็นคนจะเป็นคนที.มีลักษณะอย่างไร เช่น มีรสนิยม เด่นสง่า ก้าวหน้า ทันสมัย กระตือรือร้น 

สนุกสนาน มนุษยส์มัพนัธ์ดี เป็นตน้ 

9. เลือกวิธีการสื.อสารตราสินคา้ (Brand Contact Points) หมายถึง กิจกรรมหรือเครื.องมือ 

ที.ใชใ้นการสื.อสาร โดยพิจารณาทัVงตวัสินคา้ สถานการณ์ งบประมาณ กลุ่มเป้าหมาย เพื.อความเหมาะสม 

คุม้ค่าเงินและไดป้ระสิทธิผลมากที.สุด เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การแจกใบปลิว การจดั

กิจกรรมพิเศษ การจดัสมัมนา การจดัซุม้แนะนาํสินคา้ เป็นตน้ 

10. กาํหนดแนวทางการนาํเสนอ (Presentation) เป็นการกาํหนดลีลา (Tone) และ อารมณ์ 

(Mood) ของการนาํเสนอในกิจกรรมการสื.อสารทุกอย่าง ซึ. งตอ้งมีความกลมกลืนกบั บุคลิกภาพของ

สินคา้และเป็นไปในแนวทางเดียวกนัทุกกิจกรรม 

  10.1 อารมณ์ (Mood) ในการนาํเสนอ หมายถึง การสร้างบรรยากาศในการนาํเสนอ 

เช่น เคร่งขรึม จริงจงั ละเมียดละไม หรือรวดเร็ว กระฉบักระเฉง เป็นตน้ 

  10.2 ลีลา (Tone) ในการนาํเสนอ หมายถึง การพิจารณาว่าจะมุ่งขายด้วยวิธีการใด  

จะมุ่งขายอยา่งชดัเจน (Hard Sell) หรือไม่มุ่งขายอยา่งชดัเจน (Soft Sell) หรือจะใชก้ารจูงใจดว้ยเหตุผล 

(Rational Tone) หรือจูงใจด้วยอารมณ์  (Emotional Tone) เ ป็นต้น  โดยสอดคล้องกับ เอกสาร

ประกอบการสอนเกี.ยวกบักระบวนการวางแผนการสื.อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
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ภาพที$ 2.2  กระบวนการวางแผนการสื.อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ที$มา:  เอกสารประกอบการสอนวชิากลยทุธ์การสื.อสารการตลาดแบบบรูณาการ, 2560 

 

โดยมีกระบวนการวางแผนอยู ่7 ขัVนตอนดงันีV  (มนต ์ขอเจริญ, 2560) 

1. วิเคราะห์สถานการณ์ โดยวิเคราะห์ใน 3 ดา้น 1) วิเคราะห์ผลิตภณัฑ ์ซึ. งวิเคราะห์ไดจ้าก

ข้อมูลพืVนฐานของบริษัทและเป้าหมายของบริษัท  ข้อมูลพืVนฐานของผลิตภัณฑ์และเป้าหมาย 

ของผลิตภณัฑ์ และสุดทา้ยขอ้มูลพืVนฐานของแบรนด์และเป้าหมายของแบรนด์ 2) วิเคราะห์คู่แข่งขนั 

โดยจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์คู่แข่งทัVงทางตรงและทางออ้ม เพื.อให้สามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

และปรับตวัใหท้นัต่อเหตุการณ์และการเปลี.ยนแปลงของคู่แข่งไดต้ลอดเวลา 

2. วิ เคราะห์กลุ่มเป้าหมาย  จากการศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภค  เ พื.อให้ เข้าใจ 

ทุกกระบวนการก่อนจะตดัสินใจซืVอสินคา้และบริการของลูกคา้ (Customer Journey) ขอ้มูลที.ไดจ้ะทาํ

ใหน้กัการตลาดวางแผนการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. กาํหนดวตัถุประสงค ์แบ่งเป็นการกาํหนดวตัถุประสงคใ์น 2 ดา้น คือ 1) วตัถุประสงคเ์ชิง

การสื.อสาร 2) วตัถุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม  

4. กาํหนดกลยุทธ์ นาํแนวคิดด้านการตลาดเขา้มาช่วยในการกาํหนดกลยุทธ์ซึ. งนิยมใช้

ดว้ยกนั 4 แนวคิด  
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4.1 การกําหนดกลยุทธ์จากแนวคิด  “วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์” เ ริ. มจากขัV นแนะนํา  

(Introduction Stage) ขัVนเจริญเติบโต (Growth Stage) และขัVนเจริญเติบโตเตม็ที. (Maturity Stage)  

4.2 การกาํหนดกลยุทธ์จากแนวคิด “การตลาดตามเป้าหมาย” ซึ. งมีดว้ยกนั 3 ขัVนตอน

คือ ขัVนที. 1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) ขัVนที. 2 การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) ขัVนที. 3 

การกาํหนดตาํแหน่งหรือผลิตภณัฑใ์นตลาด (Positioning)    

4.3 การกาํหนดกลยทุธ์จากแนวคิด “การแข่งขนั” แตกออกได้ 3 ลกัษณะ คือ การเป็น

ผูน้าํตลาดดา้นตน้ทุนรวม (Cost Leadership) การสร้างความแตกต่าง (Different) และการมุ่งตลาดเฉพาะ

ส่วน (Focus or Niche)  

4.4 การเลือกเครื.องมือ (เนืVอหา+สื.อ) การสื.อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ. งมีดว้ยกนั 

3 ขัVนตอนคือ ขัVนที.  1 การตัดสินใจเลือกผสมผสานเครื. องมือการสื. อสารการตลาด (The Mix of 

Marketing Communication Tools) ขัVนที.  2 การตัดสินใจด้านการสร้างสรรค์กลยุทธ์สาร (Message 

Strategy) ขัVนที. 3 การตดัสินใจเลือกผสมผสานสื.อ (The Selection of Media Mix) 

5. กาํหนดงบประมาณ สามารถใชว้ิธีการกาํหนดงบประมาณแบบผสมได ้3 วิธีคือ วิธีที. 1 

ใชก้ารแบ่งเปอร์เซ็นตจ์ากยอดขายที.คาดการณ์วา่จะไดรั้บในปีที.กาํลงัจะถึง วิธีที. 2 กาํหนดงบประมาณ

ตามวตัถุประสงค์ วิธีที. 3 กาํหนดงบประมาณโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งขนัที.มีส่วนแบ่งการตลาด

ประมาณเดียวกนั และอา้งอิงจากงบการตลาดของงคู่แข่งขนัดงักล่าว 

6. กาํหนดระยะเวลาและตารางการใช ้ขัVนตอนการตดัสินใจว่าจะวางสื.ออยา่งไร กิจกรรม

ต่าง ๆ จะใชเ้มื.อไร และลาํดบัการเกิดกิจกรรมต่าง ๆ จะเป็นอย่างไร 1) ช่วงเวลาที.ผลิตภณัฑข์ายดี 2) 

ลกัษณะของเครื.องมือ 3) วงจรชีวติผลิตภณัฑ ์4) การเดินทางของลูกคา้ 

7. ประเมินผล การประเมินผลแผนการสื.อสารการตลาดเพื.อวดัว่ากิจกรรมต่าง ๆ ที.ทาํใน

แผนนัVนสามารถบรรลุวะตุประสงคไ์ดห้รือไม่ วิธีการประเมินผลอาจจาํเป็นตอ้งใชห้ลากหลายวิธีตาม 

เครื.องมือที.เลือกใช ้และตอ้งประเมินอยา่งต่อเนื.อง นอกจากนีV ยงัมุ่งเนน้ที.พฤติกรรมของกลุ่มผูรั้บสาร

เป้าหมายมากกว่าทศันคติ เนื.องจากสามารถวดัความสําเร็จได้ เช่น 1) จาํนวนยอดขาย 2) จาํนวน

ผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรม 3) จาํนวนผูส่้งส่งร่วมชิงโชค 4) จาํนวนโทรศพัทที์.โทรมาสอบถามขอ้มูล 5) จาํนวน 

ผูที้.มีทศันคติที.ดีต่อสินคา้ 
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2.3  ข้อมูลเกี$ยวกบัสถาบันการบิน มหาวทิยาลยัธุรกจิบัณฑิตย์ 

สถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์(DPU Aviation Academy: DAA) ก่อตัVงขึVนเมื.อ

ปี พ.ศ. 2561 เพื.อเป็นสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน ของมหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์(DPU) โดยแบ่งส่วน

งานในการบริหารจดัการสถาบนัออกเป็น 3 ส่วน คือ หลกัสูตรวิชาฝึกบิน หลกัสูตรวิชาภาคพืVน และ

งานดา้นแผนกลยทุธ์และการตลาด 

หลกัสูตรฝึกอบรมต่าง ๆ ของสถาบนัการบินฯ พฒันาขึVนมาตามมาตรฐานของสมาคม

ขนส่งทางอากาศระหว่างประเทศ (IATA) องคก์ารการบินพลเรือนระหว่างประเทศ (ICAO) รวมถึง

ความตอ้งการของหน่วยงานดา้นการบินพลเรือน และสถาบนัการศึกษาที.มีหลกัสูตรดา้นการบินอีกดว้ย 

โดยมีวิสัยทศัน์ (Vision) ที.ตอ้งการจะเป็นศูนยก์ลางการฝึกอบรมดา้นการบินในภูมิภาคอาเซียน และ

ดาํเนินพนัธกิจ (Mission) เป็นสถาบนัหลกัในการฝึกอบรมดา้นการบินที.มีคุณภาพในการให้ความรู้ 

ประสบการณ์และทศันคติแก่บุคลากร เพื.อไปปฏิบติังานในอุตสาหกรรมการบินอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ซึ. งสถาบนัการบินฯ มุ่งเนน้ที.จะจดัหลกัสูตรฝึกอบรมสาํหรับบุคลากรดา้นการบิน ในระดบั

ตน้ ระดบักลาง ระดบัสูง ทัVงภาครัฐและเอกชน ทุกหลกัสูตรออกแบบให้มีความทนัสมยัเหมาะสมกบั

การพฒันาบุคลากรการบินและหลกัสูตรดงักล่าวตอ้งเป็นไปตามมาตรฐานของการบิน  

 

2.4 เอกสารที$เกี$ยวข้อง 
งานวจิยัเรื.องนีV มุ่งเนน้ที.จะศึกษาแนวทางการสื.อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันา

แบรนด์ให้เป็นที. รู้จักของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใต้สถานการณ์โควิด-19  

ซึ. งระหว่างที.ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เป็นช่วงเวลาที.มีการระบาดของโรคโควิด-19 ในทุกทวีปทั.วโลก 

ดงันัVนเอกสารที.เกี.ยวขอ้งส่วนใหญ่จะเป็นข่าว บทความ และการคาดการณ์เกี.ยวกบัสถานการณ์ที.ส่งผล

กระทบต่ออุตสาหกรรมการบิน โดยผูว้ิจัยได้แบ่งออกเป็น 2 ประเด็นคือ 1. ผลกระทบด้านผล

ประกอบการ 2. ผลกระทบดา้นบุคลากร 

2.4.1 ผลกระทบด้านผลประกอบการ  

องค์การการบินพลเรือนระหว่างประเทศ  (International Civil Aviation Organization: 

ICAO) ไดเ้ก็บขอ้มูลและวิเคราะห์ผลกระทบจากการระบาดของโควิด-19 กบัอุตสาหกรรมการบิน  

ใชก้ารคาดการณ์โดยอาศยักราฟแบบตวั V ซึ. งเป็นลกัษณะความถดถอยจะค่อย ๆ ลดลงอยา่งชา้ ๆ ถึงจุด

หนึ. งและจะเริ.มมีการฟืV นตวัขึVนอีกครัV ง และตวักราฟแบบ U เป็นลกัษณะความถดถอยที.เกิดขึVนอย่าง

รวดเร็วจนอยูใ่นจุดที.ต ํ.าสุด จะตอ้งใชร้ะยะเวลาในฟืV นตวัที.นาน ซึ. งจะเกิดความเสียหายต่ออุตสาหกรรม
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การบินมากวา่การเกิดความถดถอยแบบกราฟตวั V โดยสามารถเห็นผลกระทบและการเสียโอกาสทาง

ธุรกิจไดจ้ากภาพที. 2.2 – 2.5  

 สญัลกัษณ์แทนการถดถอยแบบ V 

  สญัลกัษณ์แทนการถดถอยแบบ U 

 

 
ภาพที$ 2.3  แสดงผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ-19 กบัอุตสาหกรรมการบินทั.วโลกเมื.อเปรียบเทียบ

กบัปี ค.ศ. 2019 

ที$มา:  www.icao.int, 2020 
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ภาพที$ 2.4  แสดงผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ-19 กบัอุตสาหกรรมการบินในเส้นทางระหวา่ง

ประเทศ (International Traffic) แต่ละภูมิภาคของโลกเมื.อเปรียบเทียบกบัปี ค.ศ. 2019 

ที$มา:  www.icao.int, 2020 

 

 
ภาพที$ 2.5  แสดงผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ-19 กบัอุตสาหกรรมการบินในเส้นทางในประเทศ 

(Domestic Traffic) แต่ละภูมิภาคของโลกเมื.อเปรียบเทียบกบัปี ค.ศ. 2019 

ที$มา:  www.icao.int, 2020 
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ภาพที$ 2.6  แสดงผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ-19 กบัองคก์ารที.เกี.ยวขอ้งกบับินระดบัโลก โดย

เปรียบเทียบกบัปี ค.ศ. 2019 

ที$มา:  www.icao.int, 2020 

 

จากภาพการคาดการณ์ขา้งตน้สามารถกล่าวสอดคลอ้งกบัการขอ้ยืนลม้ละลายของสายการ

บินยกัษใ์หญ่เช่น สายการบิน Virgin Australia Airlines ของออสเตรเลีย สายการบิน Avianca Airlines 

ของลาตินอเมริกา  สาเหตุหลกัมาจากมาตราการของแต่ละประเทศที.ประกาศปิดน่านฟ้าและขอ้จาํกดั

เกี.ยวกบัการเขา้-ออกประเทศ เพื.อป้องกนัไวรัสโควิด-19 โดยก่อนหนา้นีVสายการบินทัVงต่างประเทศและ

ในประเทศเริ.มมีปัญหาสถานะดา้นการเงินที.อ่อนแอเนื.องจากการทาํสงครามการคา้ระหว่างสาธารรัฐ

ประชาชนจีนและสหรัฐอเมริกา ประกอบกบัการแข่งขนัดา้นราคาบตัรโดยสารทาํให้สายการบินได้

กาํไรจากการดาํเนินธุรกิจลดลง และตวัแปรสาํคญัคือการแพร่ระบาดของไวรัสโควดิ-19 ที.ส่งผลกระทบ

อยา่งรุนแรงเป็นวงกวา้งสาํหรับอุตสาหกรรมการบินทั.วโลก 

สมาคมขนส่งทางอากาศระหวา่งประเทศ (International Air Transport Association : IATA) 

คาดการณ์ว่าสายการบินทั.วโลกอาจจะขาดทุนรวมกันถึง 8.4 หมื.นล้านดอลลาร์ในปี พ.ศ. 2563  

การขนส่งทางอากาศมีความต้องลดลง 98% ในเดือนเมษายน พ.ศ. 2563 เมื.อเทียบกับปีก่อนหน้า 

เนื.องจากนโยบายการปิดพรมแดนเพื.อสกดักัVนการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 โดยทวีปที.ไดรั้บผล

มากที.สุดคือเอเชีย รองลงมาคือยโุรป อเมริกา ตามลาํดบั โดย IATA ไดแ้นะนาํและแจง้เตือนใหรั้ฐบาล

ในโซนเอเชียแปซิฟิกเร่งช่วยเหลือสายการบินในประเทศของตนเองโดยออกมาตรการสนบัสนุนดา้น
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เงินกูร้ะยะสัVนเพื.อเพิ.มสภาพคล่องแก่สายการบิน ผอ่นผนัหนีV  ลดค่าธรรมเนียมและค่าภาษี เพื.อช่วยพยงุ

สายการบินในแต่ละประเทศให้ผ่านวิกฤติครัV งนีV ไปให้ได ้IATA ยงัเน้นย ํVาว่ารัฐบาลควรใช้นโยบาย 

ที.เร่งด่วนก่อนที.จะสายเกินไป และธุรกิจสายการบินทั.วโลกอาจจะตอ้งใชเ้วลาถึง 3 ปีในการฟืV นฟู 

โดยผลกระทบดา้นผลประกอบการของประเทศไทยทราบไดจ้ากสาํนกังานการบินพลเรือน

แห่งประเทศไทย (กพท.) (The Civil Aviation Authority of Thailand) รายงานสถิติการขนส่งทางอากาศ  

ไตรมาสที. 1 - 2 ประจาํปี 2563 กองเศรษฐกิจการบิน ฝ่ายส่งเสริมอุตสาหกรรมการบินสถานการณ์การ

แพร่ระบาดของเชืVอไวรัสโควิด-19 ไดส่้งผลกระทบอย่างมีนยัสําคญัต่อการขนส่ง ทางอากาศทั.วโลก 

โดยการขนส่งทางอากาศของไทยเริ.มไดรั้บผลกระทบตัVงแต่ปลายเดือนกมุภาพนัธ์ และมีแนวโนม้ไดรั้บ

ผลกระทบตลอดทัVงปี 2563 จาํนวนผูโ้ดยสารระหว่างประเทศในไตรมาสที. 1 ลดลงร้อยละ 35 และ 

ไตรมาสที. 2 ลดลงร้อยละ 99.4 จากปีที.ผา่นมา โดยการขนส่งผูโ้ดยสารระหวา่งประเทศไดรั้บผลกระทบ

อยา่งรุนแรงในเดือน เมษายนต่อเนื.องตลอดทัVงไตรมาส จากประกาศ กพท. เรื.อง หา้มอากาศยานทาํการ

บินเขา้สู่ประเทศไทยชั.วคราว ฉบบัที. 1 - 5 จาํนวนผูโ้ดยสารภายในประเทศในไตรมาสที. 1 ลดลงร้อยละ 

21.6 และไตรมาสที. 2 ลดลงร้อยละ 90.2 จากปีที.ผ่านมา โดยการขนส่งผูโ้ดยสารภายในประเทศเริ.มมี

ผลกระทบตัVงแต่มีการออกพระราช กาํหนดการบริหารราชการในสถานการณ์ฉุกเฉิน เมื.อวนัที. 26 

มีนาคม 2563 โดยมาตรการห้าม เดินทางขา้มจงัหวดัส่งผลให้สายการบินส่งผลให้สายการบินสัญชาติ

ไทยส่วนใหญ่ประกาศหยดุทาํ การบินชั.วคราวในเดือนเมษายน แลว้จึงกลบัมาเริ.มทยอยทาํการบินอีก

ครัV งเมื.อมีการผอ่นคลาย มาตรการดงักล่าวในเดือนพฤษภาคม  

ปริมาณเที.ยวบินทัVงภายในประเทศและระหว่างประเทศมีทิศทางสอดคลอ้งกบัจาํนวน

ผูโ้ดยสาร โดยในช่วงเวลาที.มีการบงัคบัใชป้ระกาศ กพท. เรื.อง หา้มอากาศยานทาํการบินเขา้สู่ประเทศ

ไทย ชั.วคราว จะมีการทาํการบินระหว่างประเทศเฉพาะเที.ยวบินพิเศษเพื.อรับคนไทยกลบัประเทศและ 

เที.ยวบินเปล่าที.เขา้มารับชาวต่างชาติกลบัประเทศเท่านัVน การขนส่งสินคา้ทางอากาศลดลงสอดคลอ้งกบั

จาํนวนเที.ยวบินโดยสาร เนื.องจากที.ผา่นมาการขนส่ง 

สินค้าทางอากาศของไทยส่วนใหญ่จะขนส่งไปกับใต้ท้องเครื. องบินโดยสาร กพท. 

คาดการณ์จาํนวนผูโ้ดยสารระหว่างประเทศในปี 2563 จะมีผูโ้ดยสารจาํนวน 16.14 ลา้นคน ลดลงร้อย

ละ 81.8 จากปีที.ผ่านมา และจาํนวนผูโ้ดยสารจะกลับมาใกล้เคียงกับ สถานการณ์ปกติในปี 2566 

หลงัจากนัVนจาํนวนผูโ้ดยสารระหวา่งประเทศของไทยจะปรับตวัเขา้สู่ การเติบโตตามสถานการณ์ปกติ

ในปี 2567 - 2568  
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ภาพที$ 2.7  แสดงสถิติการขนส่งทางอากาศภาพรวมของประเทศจาํนวนผูโ้ดยสารไตรมาสที. 1 - 2 

ประจาํปี 2563 

ที$มา:  เวบ็ไซตส์าํนกังานการบินพลเรือนแห่งประเทศไทย, 2564 

 

 
 

ภาพที$ 2.8  แสดงสถิติการขนส่งทางอากาศภาพรวมของประเทศ ปริมาณเที.ยวบินไตรมาสที. 1 - 2 

ประจาํปี 2563 

ที$มา:  เวบ็ไซตส์าํนกังานการบินพลเรือนแห่งประเทศไทย, 2564 
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2.4.2 ผลกระทบด้านบุคลากร 

สมาคมขนส่งทางอากาศระหว่างประเทศ (IATA) ไดค้าดการณ์เกี.ยวกบัตาํแหน่งงานใน

ธุรกิจการบินกว่า 25 ลา้นตาํแหน่งทั.วโลกอยูใ่นความเสี.ยงที.จะตกงาน IATA ประเมินความเสี.ยงนีV จาก

รายไดผู้โ้ดยสารต่อกิโลเมตร (RPK) ของสายการบินต่าง ๆ ในปี 2020 ลดลงไป 38% ซึ. งอาจมีความเสี.ยง

เพิ.มสูงขึVนหากรายไดข้องสายการบินยงัไม่ฟืV นตวั โดยไดผ้ลออกมาเป็นตวัเลขสําหรับการคาดการณ์

ตาํแหน่งที.อาจจะตกงานตามภูมิภาคดงันีV  ทวีปเอเชียและแปซิฟิก 11.2 ลา้นตาํแหน่ง ทวีปยโุรป 5.6 ลา้น

ตาํแหน่ง อเมริกาใต ้2.9 ลา้นตาํแหน่ง อเมริกาเหนือและแอฟริกา 2.0 ลา้นตาํแหน่ง และตะวนัออกกลาง 

0.9 ลา้นตาํแหน่ง ดงัแสดงในภาพที. 2.8 

 

ภาพที$ 2.9  กราฟการคาดการณ์ของผลกระทบวกิฤตโควดิกบัอตัราการจา้งงานในระดบัทวปี 

ที$มา:  IATA Economics, 2021 

 

ขอ้มูลจากสาํนกังานสถิติแห่งชาติพบวา่ ประเทศไทยประชากรที.มีอายมุากกวา่ 15 ปี ซึ. งอยู่

ในวยัแรงงาน มีจาํนวนอยู่ทัVงสิVน 56.49 ลา้นคน ซึ. งมีผูมี้งานทาํ 37.77 ลา้นคน โดยแบ่งออกไดเ้ป็น  

4 กลุ่มคือ 1) กลุ่มแรงงานในภาคเกษตร 12 ลา้นคน 2) กลุ่มแรงงานในภาคอุตสาหกรรม 6 ลา้นคน  

3) กลุ่มแรงงานในภาคบริการ 18 ลา้นคน และ 4) กลุ่มผูที้.ไม่มีงานทาํและยงัไม่ไดท้าํงานเพราะอยู่

ในช่วงเรียนต่อประมาณ 20 ลา้นคน กลุ่มแรงงานที.มีความเสี.ยงว่างงานและตกงานสูงคือกลุ่มอาชีพ 



 35 

ในภาคบริการจาํนวน 18 ลา้นคน แรงงานกลุ่มนีV จะไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์โควิดมากกว่า

แรงงานกลุ่มอื.น เนื.องจากการปิดประเทศต่อเนื.องยาวนาน ทาํให้ปริมาณนกัท่องเที.ยวหรือผูใ้ชบ้ริการ

ลดลง การคาดการณ์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของสาํนกังานประกนัสงัคม เกี.ยวกบัอตัราการจา้งงาน 

ในระบบหรือผูป้ระกนัตนในระบบประกนัสังคมมาตรา 33 ดงัภาพที. จากผลกระทบโควิดทาํใหจ้าํนวน

ของผูป้ระกนัตนในระบบประกนัสังคมมาตรา 33 ลดลงมากกว่าตอนวิกฤตแฮมเบอร์เกอร์ อีกนยัหนึ. ง

คือการจา้งงานในระบบมีอตัราลดลง 

 

  

ภาพที$ 2.10  อตัราการเติบโตของจาํนวนผูป้ระกนัตนในระบบประกนัสงัคมมาตรา 33 (%YoY) 

ที$มา:  เวบ็ไซตส์าํนกังานประกนัสงัคม, 2564 

 

2.5 งานวจัิยที$เกี$ยวข้อง 
งานวิจยัที.เกี.ยวขอ้งกบัแนวทางการสื.อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ใหเ้ป็นที.รู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

 

 



 36 

 2.5.1 กลุ่มงานวจัิยผลกระทบของสถานการณ์โควดิ-19 กบัอุตสาหกรรมการท่องเที$ยว  

นฤมล อนุสนธิพฒัน์ (2563) การปรับตวัทางเศรษฐกิจดา้นการท่องเที.ยวในสภาวะวิกฤต 

โควิด 19 ศึกษาการปรับตวัทางเศรษฐกิจดา้นการท่องเที.ยวในสภาวะวิกฤตโควิด 19 ในประเทศไทย 

โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพ ศึกษาขอ้มูลเอกสารทุติยภูมิและใชก้ารวเิคราะห์เนืVอหา  

ผลการศึกษาพบว่าการปรับตวัดา้นการท่องเที.ยวของไทย ท่ามกลางสภาวะโรคระบาดนีV  

ควรมีการปรับตวัใน 5 ดา้น คือ 1) การปรับตวัดา้นการ เพิ.มศกัยภาพท่องเที.ยวชุมชน ยกระดบัมาตรฐาน

การท่องเที. ยวชุมชนให้ เ กิดความเชื. อมั.น  ต่อนักท่องเที. ยวมากขึV นพร้อมทัV งพัฒนาและเพิ.ม 

ขีดความสามารถทางการแข่งขนัให้กบั ชุมชน 2) การปรับตวัดา้นการฟืV นตวัเศรษฐกิจในการท่องเที.ยว 

ส่งเสริมการแลกเปลี.ยน ขอ้มูลข่าวสารที.ทนัเวลา เชื.อถือได ้ตลอดจนแสวงหาความร่วมมือกบัคู่เจรจา

และหุ้นส่วน ทางยุทธศาสตร์ และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียในมาตรการสนบัสนุนและบรรเทาทุกขใ์นภาค

การ ท่องเที.ยว เพื.อรับมือกับความท้าทายในสถานการณ์นีV  3) การปรับตัวด้านธุรกิจท่องเที.ยว  

ใชห้ลกัการ 9Ps เพื.อเพิ.มขีดความสามารถทางการแข่งขนัใหก้บัอุตสาหกรรมการ ท่องเที.ยวไทย 4) การ

ปรับตวัด้านพฤติกรรมการท่องเที.ยวสมยัใหม่โดยใช้หลกัคิดเหล่านีV  มาใช้ให้เกิดประโยชน์ ได้แก่  

โลกาภิวตัน์การท่องเที.ยวเฉพาะกลุ่มชีวิตยคุดิจิทลั ความปลอดภยัระหวา่งการเดินทาง สายการบินราคา

ประหยดั นโยบายทางการเมืองและสังคมผูสู้งอาย ุและ 5) การปรับตวัดา้นการรับมือและสื.อสารภาวะ

วกิฤติ ส่งผลต่อธุรกิจท่องเที.ยวที.ตอ้งมีการปรับตวั มีการพฒันาช่องทางระบบการสื.อสารดา้นความเสี.ยง

การ ควบคุมโรคและสร้างความรู้ใหป้ระชาชนใหรู้้สึกปลอดภยัในการท่องเที.ยว  

เอกชัย ชํานินา (2563) ความสามารถของภาครัฐกับการจัดการการท่องเที.ยวภายใต้

สถานการณ์โรคติดต่อเชืVอไวรัสโคโรนา 2019  ศึกษาสภาพปัญหาของภาครัฐกับการจัดการการ

ท่องเที.ยวภายใตส้ถานการณ์โรคติดต่อเชืVอไวรัสโคโรนา 2019 และนาํมาวิเคราะห์ เพื.อเสนอแนว

ทางการจดัการการท่องเที.ยวภายใตส้ถานการณ์ โรคติดต่อเชืVอไวรัสโคโรนา 2019 โดยใชว้ิธีวิจยัเชิง

คุณภาพและเป็นการศึกษาเชิงพรรณนา ใชส้มัภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่ม  

ผลการวิจยัพบว่า สภาพปัญหาของภาครัฐกบัการจดัการการท่องเที.ยวภายใตส้ถานการณ์

โรคติดต่อเชืVอไวรัสโคโรนา 2019 ภาครัฐประสบปัญหาการมีจาํนวนนักท่องเที.ยวตํ.าที.สุดนับตัVงแต่ 

มีการเก็บสถิติทางการท่องเที.ยว ตํ.าที.สุดนบัตัVงแต่ปี 2496 ซึ. งส่งผลกระทบต่อเนื.องใหอุ้ตสาหกรรมการ 

ท่องเที.ยวหยุดชะงกั จากการวิเคราะห์ความสามารถของภาครัฐกบัการจดัการการท่องเที.ยว ภาครัฐ 

มีมาตรการเยียวยาแกปั้ญหาให้กบัผูป้ระกอบการเกี.ยวกบัธุรกิจดา้นการท่องเที.ยวใน รูปแบบของการ

เยียวยาดา้นภาษี โดยการให้กลุ่มนิติบุคคลสามารถเลื.อนการยื.นแบบแสดง รายการภาษีออกไปก่อน
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เพื.อให้กลุ่มนิติบุคคลดงักล่าวสามารถนาํเงินมาหมุนเวียนให้เกิดสภาพคล่องให้มากที.สุด การลดอตัรา

เงินสมทบประกนัสังคม รวมถึงการใชม้าตรการต่าง ๆ เพื.อกระตุน้ เศรษฐกิจท่องเที.ยวภายในประเทศ

ไทย เช่น โครงการเที.ยวปันสุข การเพิ.มวนัหยดุพิเศษเพื.อให้ ประชาชนไดอ้อกมาท่องเที.ยวคลายล็อค

กระตุน้เศรษฐกิจ เมื.อภาครัฐส่งเสริมและกระตุน้ การท่องเที.ยวมากขึVน ประการต่อมาคือการที.ภาครัฐ

อาํนวยความสะดวกให้นักท่องเที.ยว โดยยึด หลกัการสะอาด สะดวก และปลอดภยัเพื.อให้นักท่อง

ท่องเที.ยวทัVงชาวไทยและชาวต่างชาติ กลบัมาท่องเที.ยว ตลอดจนสร้างความปลอดภยับนเส้นทางการ

ท่องเที.ยวเพื.อวางแผนระยะยาว  

ทกัษิณา แสนเยน็ วรวุฒิ เวน้บาป วีระพนัธ์ ช่วยประสิทธิo  กุลธวชั ศรายทุธและอาภาภรณ์ 

หาโส๊ะ (2560) บทวิเคราะห์การรับมือโรคโควิด-19: ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมการบิน บทความ

การศึกษาผลกระทบจากโควิด-19 ต่อภาคอุตสาหกรรมการบิน โดยใชว้ิธีการศึกษาจากเอกสาร และ

นาํมาวิเคราะห์เชิงวิพากษ ์เพื.อเกิดความเขา้ใจในสถานการณ์ปัจจุบนั จากพฤติกรรมที.เปลี.ยนแปลงและ

การตื.นตวัในการป้องกนัตวัเองในการเดินทางหรือการปรับเปลี.ยนวถีิชีวติแบบใหม่ ซึ. งการเปลี.ยนแปลง

ดงักล่าวส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมการบิน 

การศึกษาสรุปความสําคญัไดว้่า การแพร่ระบาดของโรคโควิดที.เกิดขึVนอย่างรวดเร็วและ

ลุกลามไปทั.วโลกส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจและการดําเนินชีวิตของผู ้คนในทุกระดับชัV น โดย

อุตสาหกรรมการบินกเ็ป็นหนึ.งในธุรกิจที.ไดรั้บผลกระทบอยา่งหนกั มีมูลค่าความเสียหายอยา่งมหาศาล

จากวิกฤตครัV งนีV  ซึ. งอุตสาหกรรมการบินจึงตอ้งมีการปรับตวัใหท้นักบัพฤติกรรมของผูที้.เปลี.ยนไป เช่น 

ลดจาํนวนตารางการบิน บินตรงโดยไม่มีจุดพกั เป็นตน้ ขอ้เสนอที.น่าสนใจคือการเรียนรู้เกี.ยวกบัการ

ปรับตวัของอุตสาหกรรมการบินในอนาคต โดยจาํเป็นตอ้งเรียนรู้จากสถานการณ์โควิด-19 ประเมินผล

กระทบและมีการวางแผนและการดาํเนินงานของภาคอุตสาหกรรมการบินในอนาคต เพื.อใหเ้ขา้ใจและ

หาวธีิรับมือจากประสบการณ์การแพร่ระบาดของโรคดงักล่าว 

2.5.1 กลุ่มงานวจัิยการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

บณัฑิตา ชมนารถ (2562) กระบวนการสร้างสรรคง์านโฆษณาผ่านการสื.อสารเชิง บูรณาการ 

(IMC) ของบริษทั ไอพีจี มีเดียแบรนดส์ จาํกดั (PG Mediabrands Co.,Ltd) กรณีศึกษา : ซีรี. ส์เรื.อง "Sex 

Education" ภายใตต้ราสินคา้เน็ตฟลิกซ์ (Netflix) ศึกษาเกี.ยวกบักระบวนการสร้างสรรคง์านโฆษณาผา่น

การสื.อสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) และเพื.อศึกษา บทบาทหนา้ที. และการประสานงานของฝ่าย

สร้างสรรคก์บัฝ่ายอื.น ๆ ภายในบริษทัที.มีความเกี.ยวขอ้ง กบัการสร้างสรรค ์โดยศึกษาจากการคน้ควา้ 

และรวบรวมข้อมูลทางวิชาการจากหนังสือวิชาการ ตาํรา และอินเทอร์เน็ต (Internet) ที. เกี.ยวกับ
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กระบวนการสร้างสรรคง์านโฆษณาทัVงภาษาไทย และ ต่างประเทศ ศึกษาจากสารนิพนธ์ของนกัศึกษา

กลุ่มวิชาโฆษณา คณะวารสารศาสตร์และ สื. อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศึกษาจาก

ประสบการณ์ที.ไดรั้บจากการฝึกงานที.บริษทั ไอพีจี มีเดียแบรนดส์ โดยการสังเกต พูดคุย และติดตาม

ทุกขัVนตอนในการทาํงานของฝ่ายสร้างสรรค ์และศึกษาจากการสนทนา สอบถาม และสัมภาษณ์จาก

บุคคลภายในฝ่ายสร้างสรรค ์

 ผลการศึกษาพบวา่ กระบวนการสร้างสรรคป์ระกอบไปดว้ย 3 ส่วนใหญ่ คือ การพฒันากลยทุธ์

การสร้างสรรค ์การพฒันาแนวคิดโฆษณาหรือแนวคิดสร้างสรรค ์และ การพฒันากลวิธีสร้างสรรค ์ซึ. ง

เมื.อผูส้ร้างสรรคไ์ดป้ฏิบติัตามขัVนตอนทัVง 3 ดงักล่าวเรียบร้อย ขัVนตอน ถดัไปคือการเลือกใชสื้.อ โดย

อา้งอิงจากพฤติกรรมการเปิดรับ และการใชสื้.อของกลุ่มเป้าหมาย สาํหรับการสร้างสรรคง์านโฆษณา 

คือการเลือกใชสื้.อผ่านการสื.อสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) หรือการเลือกใชสื้.ออยา่งหลากหลาย 

โดยไม่จาํกดัรูปแบบ สําหรับการทาํงานของฝ่ายสร้างสรรค์ไม่ไดเ้สร็จสิVนที.การสร้างสรรค์ชิVนงาน 

เท่านัV น แต่ยงัรวมไปถึงการประสานงานร่วมกับฝ่ายอื.น ๆ ที. เกี.ยวข้องกับงานสร้างสรรค์อีกด้วย 

อย่างเช่น การประสานงานร่วมกบัฝ่ายวางแผนสื.อ และฝ่ายการผลิต โดยฝ่ายสร้างสรรค์จะทาํการ 

ตรวจสอบงานโฆษณา และรายละเอียดต่าง ๆ เพื.อใหก้ารสื.อสาร และผลงานการสร้างสรรคถู์กผลิตได ้

ออกมาตามที.สร้างสรรค ์และวางแผนเอาไว ้จนกระทั.งการสื.อสารงานโฆษณาดงักล่าวสิVนสุดลง 

ศุภลกัษณ์ เจษฎาญานเมธา (2562) กลยทุธ์การสื.อสารทางการตลาดของบริษทั เซ็นทรัล เจดี มนั

นี. จาํกดั กรณีศึกษา “แอปพลิเคชั.น ดอลฟิน วอลเล็ท (Dolfin Wallet)” มีวตัถุประสงค์เพื.อการศึกษา

กระบวนการสื.อสารทางการตลาด เครื.องมือการสื.อสารทางการตลาดของบริษทั เซ็นทรัลเจดี มนันี. 

จาํกัด และการสร้างบุคลิกภาพตราสินค้า แอปพลิชั.นดอลฟิน วอลเล็ท โดยใช้วิธีการศึกษาจาก 

แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การสมัภาษณ์กบัผูที้.มีส่วนเกี.ยวขอ้งกบัดา้นการตลาด เกบ็ขอ้มูลจาก ช่องทาง

ต่างๆ ที.ใชใ้นการสื.อสารทางการตลาดของบริษทั รวมถึงการศึกษาจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ  

ผลการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน โดยส่วนแรก คือ วิเคราะห์กระบวนการสื. อสารทาง 

การตลาดของบริษทั เซ็นทรัล เจดี มนันี. จาํกดั พบวา่ บริษทัไดใ้ชก้ระบวนการทัVงหมด 8 ขัVนตอน ไดแ้ก่ 

(1) การระบุปัญหา (2) การกาํหนดวตัถุประสงค ์(3) การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (4) การสร้างสาร (5) การ

เลือกใชสื้.อ (6) การตัVงงบประมาณ (7) การปฏิบติัตามแผน (8) การประเมินผล ซึ. งขัVนตอน ดงักล่าวเป็น

การรวบรวมขัVนตอนการคิด วางแผน การปฏิบติั และการประเมินผลไดอ้ย่างครบถว้น รวมถึงมีการ

รับมือ และแกไ้ขกบัวกิฤตต่างๆ ที.เกิดขึVนไดเ้ป็นอยา่งดี 
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ส่วนที.สอง คือ วิเคราะห์เครื.องมือในการสื.อสารทางการตลาดของบริษทั เซ็นทรัล เจดี มนันี. 

จาํกดั พบวา่ บริษทัไดผ้สมผสานการใชเ้ครื.องมือการสื.อสารทางการตลาดตามแนวคิด และ ทฤษฎีการ

สื.อสารทางการตลาดแบบบูรณาการครบทัVง 5 ประเภทไดอ้ย่างสอดคลอ้งกนั และเลือกใชช่้องทางที.

เหมาะสมกบัพฤติกรรมการเปิดรับสื.อ และพฤติกรรมการซืVอสินคา้ของคนในยุคปัจจุบนั ซึ. งสามารถ

สร้างการรับรู้ และโนม้นา้วใจกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ส่วนสุดทา้ย คือ วเิคราะห์การสร้างบุคลิกภาพตราสินคา้ของแอปพลิเคชั.น ดอลฟิน วอลเลท็ ซึ. งพบวา่ 

บริษทัมีการสร้างบุคลิกภาพตราสินคา้ที.ชดัเจน ทาํใหแ้บรนดมี์ชีวติ และสามารถ สร้างคุณค่าไดอ้ยา่ง

ต่อเนื.อง ประกอบกบัการสื.อสารกบักลุ่มลูกคา้อยา่งต่อเนื.อง ผา่นช่องทางต่างๆ ที.ช่วยใหผู้บ้ริโภค เกิด

การรับรู้ และเชื.อมโยงกบัตราสินคา้ไดดี้ยิ.งขึVน จนนาํไปสู่ความสมัพนัธ์ที.ดี ระหวา่งตราสินคา้ และ

ผูบ้ริโภค 



บทที$ 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 

 

ในการศึกษาครั+ งนี+ เป็นการวจิยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูว้จิยัไดก้าํหนด

ระเบียบวธีิการวจิยัดงันี+  

วธีิการวจัิยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

การศึกษาวิจัยคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจัยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก แบบกึJ งมี

โครงสร้างเป็นเครืJองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซึJ งไดก้าํหนดรายละเอียดเกีJยวกบัระเบียบวธีิวจิยัดงันี+  

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.1.1 ประชากร 

ประชากรทีJใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริหารของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ 

และผูบ้ริหารสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิ+งทีJรับผดิชอบเรืJองการฝึกอบรมดา้นการบิน จาํนวน 3 ท่าน 

3.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง 

ในการคัดเลือกกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูล จาํนวน 3 ท่านนี+  ผูว้ิจัยทาํการคัดเลือกจากผูบ้ริหารทีJ

รับผิดชอบเรืJองการฝึกอบรมดา้นการบินทีJมีความยนิดีทีJจะเป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกัมีรายละเอียดดงัตารางทีJ 

3.1 

 

ตารางที$ 3.1  รายชืJอผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

 

ลาํดบัที$ ชื$อ – นามสกลุ ตําแหน่ง 

1 นาวาอากาศตรี ดร.วฒันา  

มานนท ์

คณบดี และผูอ้าํนวยการสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยั

ธุรกิจบณัฑิตย ์

2 นางสาวชลฐิตา มุกดาหาร ผูจ้ดัการฝ่ายแผนกลยทุธ์และการตลาด  

สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

3 นายพนัธ์พิสุทธิX  นุราช รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิ+ง 
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3.2 เครื$องมือที$ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

ในการวิจัยครั+ งนี+  เครืJ องมือทีJใช้ในการเก็บข้อมูล คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึJ งมี

โครงสร้าง (Semi-Structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ทีJ มีการวางแผน การสัมภาษณ์ไว้ก่อน

ล่วงหนา้อย่างเป็นขั+นตอนแบบเขม้งวดพอประมาณ และขอ้คาํถามในการสัมภาษณ์มีโครงสร้างแบบ

หลวม (Loosely Structure) หมายถึง  ข้อคําถามสามารถปรับเปลีJยนได้ตามความเหมาะสมของ

สถานการณ์ในขณะนั+น ๆ โดยคาํถามทีJใชใ้นการสมัภาษณ์ ไดแ้ก่ 

1. สถานการณ์โควดิมีผลกระทบต่อสถาบนัอยา่งไรบา้ง 

2. ปัจจยัใดบา้งทีJส่งผลต่อการสืJอสารการตลาดแบบบูรณาการในปัจจุบนั 

3. ปัจจยัใดบา้งทีJส่งผลต่อการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นทีJรู้จกัปัจจุบนั 

4. แนวทางการสืJอสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดข์องสถาบนัการบิน 

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 จะเป็นอยา่งไรต่อไป 

 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมและวเิคราะห์ข้อมูล 

1. คดักรองกลุ่มตวัอยา่งโดยการถามคาํถามนาํวิจยัดว้ยผูว้จิยั  

2. อธิบายวตัถุประสงคก์บักลุ่มตวัอยา่ง เพืJอขอความอนุเคราะห์ในการเก็บขอ้มูล โดยการ

สมัภาษณ์ 

3. ทาํการสมัภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหาร

สถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิ+งทีJรับผดิชอบเรืJองการฝึกอบรมดา้นการบิน จาํนวน 3 ท่าน โดยแต่ละท่านจะ

ใชเ้วลาในการสมัภาษณ์ 30 - 45 นาที 

4. นาํไฟล์เสียงทีJไดจ้ากการบนัทึกการสัมภาษณ์มาถอดเสียง โดยการพิมพล์งในเครืJ อง

คอมพิวเตอร์ เพืJอนาํไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
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ประวตัผู้ิให้ข้อมูล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชื$อ นามสกลุ : นาวาอากาศตรี ดร. วฒันามานนท ์

อเีมล์ : watana.man@dpu.ac.th 

ประวติัการศึกษา  

ปริญญาเอก ปรัชญาดุษฎีบณัฑิต สาขาวชิาประชากรและการพฒันา (Population and 

Development) สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ (นิดา้)   

ปริญญาโท วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต วทิยาศาสตร์สิJงแวดลอ้ม มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 

ปริญญาตรี รัฐศาสตร์ บริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 

ตาํแหน่งงานปัจจุบัน  

 คณบดี วทิยาลยัการพฒันาและฝึกอบรมดา้นการบิน และผูอ้าํนวยการสถาบนัการบิน  

มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ประสบการณ์การทาํงาน  

รองผูว้า่การฝ่ายวชิาการ สถาบนัการบินพลเรือน 

ผูอ้าํนวยการหลกัสูตรปริญญาโท หลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต ภาควชิาการจดัการการบิน 

สถาบนัการบินพลเรือน 

ผูอ้าํนวยการกองวชิาบริการการบิน สถาบนัการบินพลเรือน  
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ชื$อ นามสกลุ      : คุณชลฐิตา มุกดาหาร  

อเีมล์   : choltita.muk@dpu.ac.th 

ประวติัการศึกษา  

ปริญญาโท การจดัการระหวา่งประเทศ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัตูลูซ ประเทศฝรัJงเศส 

Toulouse School of Management (TSM) 

ปริญญาโท การจดัการทัJวไป วทิยาลยัการจดัการ หลกัสูตรนานาชาติ (CMMU)  

มหาวทิยาลยัมหิดล  

ปริญญาตรี หลกัสูตรศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวชิาภาษาองักฤษ มหาวทิยาลยัมหิดล 

ตาํแหน่งงานปัจจุบัน  

 ผูจ้ดัการแผนกลยทุธ์และการตลาด สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ประสบการณ์การทาํงาน  

ผูจ้ดัการฝ่ายความสมัพนัธ์และความร่วมมือระหวา่งต่าง ประเทศ บริษทั ดู อิน ไทย  Do in Thai 

Co., Ltd., Bangkok, Thailand (SME Social Enterprise) 

พนกังานตอ้นรับบนเครืJองบิน สายการบินสิงคโปร์ แอร์ไลน์ 

พนกังานตอ้นรับภาคพื+น สายการบินนกแอร์ 
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ชื$อ นามสกลุ      : คุณพนัธ์พิสุทธิX  นุราช 

อเีมล์   : choltita.muk@dpu.ac.th 

ประวติัการศึกษา  

ปริญญาโท ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 

ปริญญาตรี สงัคมวทิยา มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

ตาํแหน่งงานปัจจุบัน  

- กปัตนับริษทั Thai Flying Service  

- ผูบ้ริหาร โรงเรียนการบิน Thai Inter Flying  

- เจา้ของบริษทัท่องเทีJยว Bkklifestyle  

ประสบการณ์การทาํงาน  

บริหารธุรกิจส่วนตวั  

นกับิน  

 



บทที$ 4 

ผลการศึกษา 

 

การศึกษาเรื)อง แนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นที)

รู้จักของสถาบันการบิน  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ภายใต้สถานการณ์โควิด-19 ในครัN งนีN  มี

วตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาถึงปัจจยัที)ส่งผลต่อการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ให้เป็นที)รู้จกั และจดัทาํแนวทางการสื)อสารการตลาดของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 โดยในการศึกษาครัN งนีN  เป็นการวจิยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) และการวิเคราะห์เอกสาร (Documentary Analysis) โดย

ทาํการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทย

อินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน  

โดยผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงันีN  

วตัถุประสงค์ที) 1  ปัจจยัที)ส่งผลต่อการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันา 

แบรนดใ์หเ้ป็นที)รู้จกัของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

วตัถุประสงคที์) 2  แนวทางการการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ใหเ้ป็นที)รู้จกัของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 

 

ผลการศึกษาวจัิยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

ในการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจัยทาํการศึกษาถึงแนวทางการ

สื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์ห้เป็นที)รู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยั

ธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควิด-19 โดยทาํการศึกษาดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหารของ

สถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน  

ผลการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งันีN  
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4.1 ปัจจัยที$ส่งผลต่อการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นที$รู้จักของสถาบัน

ฝึกอบรมด้านการบิน  

จากการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหารของสถาบันการบิน มหาวิทยาลัย 

ธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน สามารถสรุปผลการศึกษาเรื)อง

ปัจจยัที)ส่งผลต่อการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นที)รู้จกัดงันีN  

4.1.1 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิและสังคมโลก  

ปัจจุบนัทั)วโลกตอ้งเผชิญกบัการแพร่ระบาดของโควิด-19 แต่ละประเทศจึงจาํเป็นตอ้งใช้

มาตรการเขม้งวดในการเดินทางเพื)อป้องการแพร่ระบาดของโควิด-19 เป็นเหตุทาํให้อุตสาหกรรม 

การบินเกิดภาวะทรุดตวั เนื)องจากความตอ้งการในการเดินทางลดน้อยลงแทบเป็นศูนย ์รายงานจาก

องคก์ารการบินพลเรือนระหว่างประเทศ  (ICAO) แสดงให้เห็นว่าผลประกอบการดา้นการบินทั)วโลก

หลงัเกิดการแพร่ระบาดของโควิด-19  มีรายไดล้ดลงถึง 60% จากสถานการณ์ปกติ ซึ) งสอดคลอ้งกบั

สมาคมขนส่งทางอากาศระหวา่งประเทศ (IATA) ที)เคยประกาศไวล่้วงหนา้จากการศึกษาผลกระทบของ

โควิดเปรียบเทียบปี 2562 และปี 2563 โดยอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทยก็ประสบปัญหา

เช่นเดียวกบัหลายประเทศทั)วโลก องคก์รดา้นการบินจึงจาํเป็นตอ้งลดจาํนวนพนกังานและลดรายจ่ายที)

ไม่จาํเป็นให้มากที)สุด ผูที้)ประกอบอาชีพด้านการบิน อาทิ กัปตนั พนักงานต้อนรับบนเครื) องบิน 

ผูบ้ริหารสายการบิน ต่างอยูใ่นภาวะตกงาน อาชีพการบินจึงไม่ใช่อาชีพที)มีความมั)นคงอีกต่อไป และคง

ปฏิเสธไม่ไดว้่ากระแสเศรษฐกิจและสังคมโลกมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกสาขาศึกษาต่อของ

นกัเรียน นกัศึกษารวมถึงผูป้กครอง หรือแมแ้ต่การศึกษาต่อยอดในหลกัสูตรฝึกอบรมระยะสัNน  จึงทาํ

ใหเ้กิดผลกระทบต่อสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินคือจาํนวนนกัศึกษาลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั  

 “นกัศึกษาและผูป้กครองมีความมั)นใจนอ้ยลงเนื)องจากกงัวลวา่จบไปแลว้การบินจะกลบัมา

ไดรั้บความนิยมแบบเดิมหรือไม่ เพราะฉะนัNนจาํนวนนกัศึกษาใหม่จึงลดลง ส่วนสถาบนัฝึกอบรมดา้น

การบินก็ไดรั้บผลกระทบโดยตรง ในปี 2562 มีจาํนวนผูอ้บรมรวมแลว้ประมาณ 200-300 คน พอปี 

2563 ตน้ปีมีการแพร่ระบาดของโควิดทาํให้ตอ้งยกเลิกการฝึกอบรม จนกระทัNงปลายปี 2563 จึงเริ)ม

กลบัมาฝึกอบรมอีกครัN ง จากจาํนวนผูเ้ขา้อบรม 30-20 คนต่อหลกัสูตร ก็จะเหลือ 10 คน หรือบาง

หลกัสูตรไม่ถึง 10 คน”  (วฒันา มานนท,์ 2564) 

โดยที)รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง กล่าวเพิ)มเติมเกี)ยวกบัเรื)องนีNวา่  

“ผลของการแพร่กระจายของเชืNอไวรัสโคโรนาก็ทาํให้ประชาชนวิตกกงัวล ส่งผลต่อการ

เดินทาง พอประชาชนวิตกกงัวล การเดินทางอุตสาหกรรมการบินเริ)มลดนอ้ยลง พอเริ)มลดนอ้ยลงการ
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ปิดประเทศตามมา ทาํให้อุตสาหกรรมการบินไดรั้บผลกระทบอย่างหนกั ซึ) งมีผลอย่างมากต่ออาชีพ

นกับิน แน่นอนว่าคนที)สนใจเขา้มาในอุตสาหกรรมการบินลดลง กราฟก็ดิ)งลงอย่างเห็นไดช้ดั ทาํให้

สถาบนัฯ ไดรั้บผลกระทบเช่นเดียวกนั เพราะวา่ไม่มีคนที)สนใจอาชีพในอุตสาหกรรมการบินในช่วงนีN  

ทาํใหค้วามตอ้งการที)จะเป็นนกับินลดลงอยา่งเห็นไดช้ดัประมาณ 120%” (พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 2564) 

 

 
 

ภาพที$ 4.1  กลุ่มอาชีพที)มีความเสี)ยงตกงานช่วงโควดิ-19 

ที$มา:  เวบ็ไซต ์marketingoops, 2564 

 

โดยรายงานสถิติการขนส่งทางอากาศไตรมาสที) 1 ประจาํปี 2564 กองเศรษฐกิจการบิน ฝ่าย

ส่งเสริมอุตสาหกรรมการบิน สํานักงานการบินพลเรือนแห่งประเทศไทย ระบุว่าจาํนวนผูโ้ดยสาร

ภายในประเทศลดลงจากไตรมาสก่อนหน้าร้อยละ 54.2 เนื)องจากการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 

ระลอกใหม่ในพืNนที)จงัหวดัสมุทรสาคร ตัNงแต่เดือนธนัวาคม 2563 ต่อเนื)องมาจนถึงไตรมาสที) 1 ปี 2564 

จาํนวนผูโ้ดยสารระหว่างประเทศลดลงจากไตรมาสก่อนหนา้ร้อยละ 1.6 ถึงแมจ้ะมีการอนุญาตให้ทาํ
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การบินดว้ยเที)ยวบินกึ)งพาณิชย ์(Semi Commercial Flight) แต่จาํนวนผูโ้ดยสารกย็งัคงมีจาํนวนใกลเ้คียง

กบัไตรมาสก่อนหนา้ เนื)องจากความไม่มั)นใจต่อสถานการณ์การแพร่ระบาด ปริมาณเที)ยวบินรวมลดลง

จากไตรมาสก่อนหนา้ร้อยละ 42.8 ประกอบดว้ยปริมาณเที)ยวบินภายในประเทศลดลงร้อยละ 49.1 และ

เที)ยวบินระหว่างประเทศเพิ)มขึNนร้อยละ 12.1 ปริมาณการขนส่งสินคา้ทางอากาศเพิ)มขึNนจากไตรมาส

ก่อนหนา้ร้อยละ 13.9 ซึ) งมีปริมาณเพิ)มขึNนอยา่งต่อเนื)องจากไตรมาสที)ผ่านมา ศูนยบ์ริหารสถานการณ์

แพร่ระบาดของโรคติดเชืNอไวรัสโคโรนา 2019 (ศบค.) ไดอ้นุมติัแผนการผ่อนคลายมาตรการป้องกนั

ไวรัสโควิด-19 เมื)อวนัที) 30 มีนาคม 2564 เพื)อฟืN นฟูธุรกิจการดา้นการท่องเที)ยว โดยคาดว่าจะสามารถ

กระตุน้การท่องเที)ยวและการขนส่งทางอากาศได ้ธนาคารแห่งประเทศไทยไดป้ระเมินวา่การฟืN นตวัของ

เศรษฐกิจไทยจากการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ในปี 2564 จะมีจาํนวนนกัท่องเที)ยวต่างชาติอยู่

ในช่วง 1 แสนคนถึง 3 ล้านคน ส่งผลให้ประมาณการเศรษฐกิจไทยอยู่ระหว่างหดตัวร้อยละ 1.7  

ถึงขยายตวัร้อยละ 3 ซึ) งรายงานดงักล่าวจะทาํให้เห็นถึงปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสังคมโลกที)มีผลต่อ

จาํนวนผูโ้ดยสารที)ลดลงในอุตสาหกรรมการบินอยา่งชดัเจน 
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ภาพที$ 4.2  สถิติการขนส่งทางอากาศภาพรวมของประเทศไทย 

ที$มา:  เวบ็ไซตส์าํนกังานการบินพลเรือนแห่งประเทศไทย, 2564 

 

4.1.2 ปัจจัยด้านมาตรการสาธารณสุข 

ในเดือนมกราคมปี 2563 องคก์ารอนามยัโลก (WHO) เริ)มจริงจงัและเห็นว่าโควิด-19 เป็น

โรคระบาดที)ต้องมีแผนการรับมืออย่างเร่งด่วน จึงมีการประชุมเร่งด่วนเพื)อพิจารณาประกาศ

สถานการณ์ฉุกเฉินทางดา้นสาธารณสุขระหวา่งประเทศ เพื)อหารือมาตรการควบคุมการแพร่ระบาดของ

โควิด-19 โดยขณะเดียวกนัประเทศไทยเริ)มมีผูติ้ดเชืNอรายแรกซึ) งเดินทางมาจากต่างประเทศ แต่อยา่งไร

ก็ตามรัฐบาลไดตื้)นตวัเฝ้าระวงัคดักรองผูเ้ขา้ประเทศอยา่งเคร่งครัด และใหค้วามมั)นใจกบัประชาชนวา่

ประเทศไทยพร้อมรับมือกบัการระบาดครัN งนีN  ในปลายเดือนมกราคมปีเดียวกนัองค์การอนามยัโลก 

(WHO) ประกาศยกระดบัสถานการณ์แพร่ระบาดของเชืNอไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 เป็นภยัพิบติั

ฉุกเฉินระดบัโลก เนื)องจากมียอดผูเ้สียชีวิตในสาธารณรัฐประชาชนจีนเพิ)มขึNนต่อเนื)อง ทัNงยงัพบผูติ้ด

เชืNอใน 18 ประเทศและเขตปกครองทั)วโลก รัฐบาลไทยจึงประกาศตัNงศูนยบ์ริหารสถานการณ์แพร่

ระบาดของโรคติดเชืNอไวรัสโคโรนา 2019 (ศบค.) เพื)อควบคุมสถานการณ์โควิด-19 โดยเฉพาะ ปัจจุบนั



 50 

ประเทศไทยเกิดการแพร่ระบาดของโควิด-19 ทัN งหมดด้วย  3 ระลอก  ได้แก่  ระลอกแรกเกิด 

ในเดือนมกราคม 2563 ถึง 14 ธันวาคม ระลอกที)สองเกิดในเดือนธันวาคม 2563 ถึง 31 มีนาคม 2564 

และระลอกปัจจุบนัเกิดในเดือนเมษายน 2564  โดยจาํนวนผูป่้วย (ขอ้มูลวนัที) 25 พฤษภาคม 2564) 

แสดงดงัภาพที) 4.3 

 

 
 

ภาพที$ 4.3  สถานการณ์โควดิ-19 ในประเทศไทย  

ที$มา:  เวบ็ไซตก์รมควบคุมโรค, 2564 

 

นายกรัฐมนตรีตดัสินใจประกาศสถานการณ์ฉุกเฉินมีผลวนัที) 26 มีนาคม 2563 และมี

ประกาศห้ามประชาชนออกนอกเคหะสถานยามวิกาล ต่อมารัฐบาลไดก้ระจายอาํนาจให้ผูว้่าราชการ

จงัหวดัมีสิทธิb ขาดในการออกมาตรการและประกาศ ซึ) งการกระจายอาํนาจให้แต่ละจงัหวดัจดัการ

สถานการณ์โควดิ-19 นัNนมีทัNงขอ้ดีและขอ้เสีย เนื)องจากผูว้า่ราชการจงัหวดัสามารถติดตามและรับทราบ

สถานการณ์ไดอ้ยา่งใกลชิ้ดกวา่หน่วยงานส่วนกลาง หากแต่ปัญหาในการกระจายอาํนาจคือเรื)องสื)อสาร

ใหป้ระชาชนภายในจงัหวดัและนอกจงัหวดัเขา้ใจตรงกนั   
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 โดยสถาบันฝึกอบรมด้านการบินเองก็ได้ผลกระทบจากมาตรการด้านสาธารณสุขไม่

แตกต่างกบักลุ่มธุรกิจการบินอื)นๆ เพราะผูอ้บรมเดินทางมาจากต่างภูมิภาคทั)วประเทศไทย บางจงัหวดั

ประกาศใหมี้การกกัตวัหลงัเดินทางขา้มจงัหวดั หรือขอความร่วมใหป้ระชาชนลดความเสี)ยงดว้ยการงด

เดินทางออกนอกจงัหวดัทาํให้หลกัสูตรฝึกอบรมตอ้งเลื)อนกาํหนดการออกไป และไม่สามารถแจง้

กาํหนดการครัN งใหม่ไดเ้พราะการออกมาตรการดา้นสาธารณสุขที)ยงัไม่ชดัเจน ทางสถาบนัการบินฯ 

จาํเป็นตอ้งสื)อสารกบัผูเ้ขา้อบรมในเรื)องของกาํหนดการอบรมเป็นประจาํอย่างต่อเนื)อง ดงัที)ผูจ้ดัการ 

ฝ่ายแผนกลยทุธ์และการตลาด สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่  

 “ความเสี)ยงจากการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ในการจดัฝึกอบรมแต่ละครัN ง เนื)องจาก

หลายหลกัสูตรจาํเป็นตอ้งเรียนในหอ้งเรียน การรวมตวักนัทาํใหเ้กิดความเสี)ยงในการติดเชืNอฯ ดงันัNนจึง

ทาํให้ตอ้งมีการเลื)อนการฝึกอบรมออกไปเรื)อยๆ จนกว่าสถานการณ์จะคลี)คลาย ซึ) งในการกาํหนดวนั

ฝึกอบรมใหม่กย็ากที)จะหาวนัฝึกอบรมที)ตรงกนัได ้ส่งผลกระทบใหไ้ม่สามารถจดัฝึกอบรมไดใ้นที)สุด” 

(ชลฐิตา มุกดาหาร, 2564) 

 

4.1.3 ปัจจัยนโยบายด้านงบประมาณ  

จากผลการศึกษาพบว่าการแพร่กระจายของโควิด-19 เกิดขึNนโดยการสัมผสัและติดต่อผา่น

ทางระบบทางเดินหายใจ หลายประเทศทั)วโลกจึงรณรงคใ์หป้ระชาชนรักษาระยะห่างทางสงัคม (Social 

Distancing) ส่งผลใหกิ้จกรรมหรือบริการที)ตอ้งมีการสัมผสัใกลชิ้ดระหวา่งผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการ

ถูกจํากัดเวลาหรืออาจจะต้องงดบริการเป็นการชั)วคราว ทําให้เกิดผลกระทบอย่างรวดเร็วกับ

ผูป้ระกอบการขนาดเลก็ที)ตอ้งแบกรับรายจ่าย เช่น ค่าจา้งพนกังาน ค่าเช่าร้าน ค่าประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ 

โดยระยะเริ)มตน้ผูป้ระกอบการหลายรายยงัคงดาํเนินธุรกิจไปไดด้ว้ยเงินเก็บหรือผลกาํไร แต่เมื)อโควิด-

19 แพร่กระจายยาวนานขึNน ผูป้ระกอบการหรือองค์กรทัNงขนาดเล็ก ขนาดกลางรวมถึงขนาดใหญ่

จาํเป็นตอ้งลดขนาดองคก์รใหเ้ลก็ลงเพื)อความอยูร่อด 

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินก็เป็นหนึ) งในองคก์รที)ไดรั้บผลกระทบการแพร่กระจายของ 

โควิด-19  เห็นได้จากจาํนวนผูเ้ขา้อบรมและนักศึกษาที)ลดลง ทาํให้ผูบ้ริหารตอ้งพิจารณาทบทวน

รายจ่าย และออกนโยบายดา้นงบประมาณในการบริหารช่วงสถานการณ์โควิด-19 อย่างเร่งด่วน โดย

การชะลอและลดการใชง้บประมาณ ซึ) งหนึ)งในนัNนก็คืองบประมาณดา้นการตลาดประชาสัมพนัธ์ ดงัที)

คณบดีและผูอ้าํนวยการสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ไดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่ 



 52 

 “เนื)องจากปัจจยัภายนอกที)มีผลกระทบต่อนกัศึกษา จาํนวนนกัศึกษาลดลงนกัศึกษาจีนก็

ยงักลบัมาไม่ได ้รายไดต่้างๆ ก็ลดนอ้ยลง งบประมาณต่างๆ ที)นาํมาใชก้บัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์

การตลาดก็คงตอ้งไดรั้บการพิจารณาอยา่งเคร่งครัด แต่วา่ไดคุ้ยกบัผูบ้ริหารระดบัสูงวา่ อุตสาหกรรมที)

มนัมีผลกระทบโดยตรงในเวลานีNก็ท่องเที)ยวกบัการบิน เพราะฉะนัNนเขาควรที)จะมีส่วนสนบัสนุนเป็น

พิเศษ” (วฒันา มานนท,์ 2564) 

ซึ) งสอดคลอ้งกับผูจ้ ัดการฝ่ายแผนกลยุทธ์และการตลาด สถาบนัการบิน มหาวิทยาลยั 

ธุรกิจบณัฑิตยไ์ดก้ล่าวไวว้า่  

 “งบประมาณด้านการตลาดที)น้อยลง เพราะผลกระทบจากวิกฤติส่งผลโดยตรงกับ

โครงสร้างรายไดข้องสถาบนัฯ ดงันัNนงบประมาณในการสื)อสารการตลาดกบัลูกคา้จึงถูกจาํกดัลงเป็น

อนัดบัแรก เพื)อลดค่าใชจ่้ายในขณะที)รายไดล้ดนอ้ยลง” (ชลฐิตา มุกดาหาร, 2564)  

ไม่เพียงสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินเท่านัNนที)ตอ้งปรับลดงบประมาณภายในองคก์ร แต่ยงัมี

ธุรกิจในอุตสาหกรรมการบิน อาทิ บริษทั การบินไทย จาํกดั (มหาชน) กมี็การปรับงบประมาณดา้นการ

สื)อสารและประชาสัมพนัธ์ด้วยเช่นกนั ขอ้มูลจากงบการเงินประจาํปี 2563 แสดงงบประมาณด้าน

การตลาดในปี 2562 ใชไ้ป 10,637,026,412 บาท เมื)อเปรียบเทียบกบังบประมาณดา้นการตลาดในปี 

2563 ที)ใชไ้ป 1,952,068,751 บาท นอกจากผลกระทบการแพร่ระบาดของโควิด-19 แลว้ บริษทั การบิน

ไทย จาํกดั (มหาชน) ยงัตอ้งมีการยื)นคาํร้องขอฟืN นฟูกิจการลม้ละลายต่อศาล จึงทาํให้ตอ้งมีการปรับ

โครงสร้างหลายส่วน ไม่ว่าจะเป็นการปรับปรุงโครงสร้างองคก์รใหก้ระชบั ลดขัNนตอนที)ซบัซอ้นและ

ไม่จาํเป็น รวมถึงลดตน้ทุนและค่าใชจ่้าย 

โดยงบประมาณด้านการตลาดที)ลงลดสอดคล้องกับบทความของกรุงเทพธุรกิจ ให้

สัมภาษณ์โดยคุณศิวตัร เชาวรียวงษ์ นายกสมาคมโฆษณาดิจิทลั (ประเทศไทย) หรือ DAAT พบว่า

อุตสาหกรรมโฆษณาดิจิทลัไดรั้บผลกระทบจากการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ส่งผลใหง้บโฆษณาหดตวั

ลง 0.3% และไดก้ล่าววา่ 

“หลายอุตสาหกรรมไดรั้บผลกระทบจากโควิด-19 อย่างมาก จนทาํให้แบรนด์สินคา้และ

บริการปรับลดงบโฆษณาลงเพื)อใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ยอดขายที)ชะลอตวัลง และความตอ้งการ

สินคา้หดตวัตํ)าลงดว้ย ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมธุรกิจท่องเที)ยว การบริการ ยานยนต ์อสังหาริมทรัพย ์

สกินแคร์ และเครื)องสาํอาง ซึ) งตอ้งปรับตวัมากเป็นพิเศษ จึงตอ้งหนัมาใชสื้)อโฆษณาดิจิทลัที)สร้างความ

คุม้ค่าไดม้าก ขณะที)ธุรกิจอาหาร ยาและเวชภณัฑ ์รวมถึงสินคา้อุปโภคบริโภคไดรั้บผลกระทบนอ้ยกวา่ 

จึงยงัคงใชจ่้ายเงินโฆษณาผา่นสื)อดิจิทลัอยา่งต่อเนื)อง” 
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4.1.4 ปัจจัยด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 จากการศึกษาพบว่าความกงัวลและการตื)นตวัในการแพร่ระบาดของโควิด-19 นัNน เป็นผล

ทาํให้ทุกภาคส่วนทัNงรัฐบาล เอกชนและประชาชนจาํเป็นตอ้งปรับตวัเพื)อความอยู่รอดในเหตุการณ์

ปัจจุบนั การเปลี)ยนแปลงดงักล่าวเป็นเสมือนตวัเร่งใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปลี)ยนอยา่งรวดเร็ว จึงมี

ธุรกิจที)ได้รับผลกระทบเชิงบวกเนื)องจากมีความต้องการบริโภคเพิ)มขึN น เช่น ลาซาด้า (Lazada) 

แพลตฟอร์มซืNอขายออนไลน์ ซึ) งมียอดการเขา้ใชแ้พลตฟอร์มโตขึNน 60% ลูกคา้ใชง้านเฉลี)ยนานขึNน 11% 

และยอดคาํสั)งซืNอเติบโต 100% เมื)อเปรียบเทียบกนัในเดือนมีนาคมถึงกลางเดือนเมษายนของปี 2562 

และปี 2563 แต่บางธุรกิจกไ็ดรั้บผลกระทบเชิงลบ เช่น ธุรกิจขนส่งทางอากาศ อา้งอิงขอ้มูลจากธนาคาร

แห่งประเทศไทย พบว่ามาตรการงดการเดินทางและความกังวลด้านสุขภาพทาํให้พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเปลี)ยนไป  ธุรกิจขนส่งทางอากาศไดรั้บผลกระทบอย่างมากเมื)อหลายประเทศมีการควบคุม

การเดินทาง โดยเฉพาะการบินพาณิชยท์ัNงในส่วนของรายไดแ้ละจาํนวนผูโ้ดยสาร หากอา้งอิงจากขอ้มูล

จากทุกด่านของกรมตรวจคนเขา้เมืองจะเห็นว่าจาํนวนคนเดินทางเขา้ออกประเทศไทยเริ)มลดลงตัNงแต่

เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 (ขาเขา้ 1.16 แสนคน) และลดอยา่งมากในเดือนมีนาคม 2563 (ขาเขา้ 0.67 แสน

คน) เป็นผลจากจาํนวนผูโ้ดยสารที)ลดลง การลดจาํนวนเที)ยวบินของสายการบินระหวา่งประเทศตัNงแต่

เดือนกมุภาพนัธ์และการหยดุการบินภายในประเทศในที)สุด 
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ภาพที$ 4.4   จาํนวนผูโ้ดยสารผา่นเขตแดนประเทศไทยปี 2019 – มีนาคม ปี 2020  

ที$มา:  เวบ็ไซตธ์นาคารแห่งประเทศไทย, 2564 

 

ซึ) งสอดคลอ้งกบับทสมัภาษณ์ของรองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงวา่  

“การแพร่ระบาดของเชืNอไวรัสโคโรนาก็ทาํใหป้ระชาชนเป็นห่วงในเรื)องสุขภาพ จึงเลือกที)

จะหยุดเดินทาง หรือหากมีความจาํเป็นก็จะเลือกใช้ยานพาหนะชนิดอื)นแทน เช่น รถยนต์ส่วนตวั 

เนื)องจากรู้สึกปลอดภยัมากกว่าที)จะตอ้งเดินทางไปปะปนกบัคนอื)น เมื)อคนเดินน้อยลงอุตสาหกรรม 

การบินจึงฟืN นตวัค่อนขา้งชา้และอาจจะใชเ้วลานานหลายปีกว่าสถานการณ์จะกลบัมาเหมือนเดิม” นาย

(พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 2564) 

การเปลี)ยนแปลงดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมการบินตัNงแต่ตน้

นํN าจนถึงปลายนํN า เมื)อผูบ้ริโภคลดความสนใจลงการสื)อสารการตลาดจึงตอ้งเร่งเปลี)ยนแปลงพร้อมทัNง

ตอ้งปรับตวัใหท้นักบักระแสของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 

4.1.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี 

 เมื)อการแพร่ระบาดของโควิด-19 รุนแรงและขยายวงกวา้งไปทั)วโลก ตวัเลขผูติ้ดเชืNอเพิ)ม

สูงขึNนอย่างต่อเนื)อง แมบ้างประเทศจะสามารถดาํเนินนโยบายภายในจนไม่มีผูติ้ดเชืNอติดต่อกนันาน

หลายวนั แต่ก็มกัจะเกิดการระบาดระลอกใหม่ซึ) งมีความรุนแรงและส่งผลเสียยาวนานกว่าการระบาด
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ครัN งก่อนหนา้ โดยวงจรการแพร่ระบาดของโควิด-19 มกัจะเกิดคลา้ยคลึงกนัในหลายประเทศ ทางออก

ของการลดจาํนวนผูติ้ดเชืNอโควิด-19 ไดอ้ย่างถาวรคือการฉีดวคัซีน โดยบุคลากรทางการแพทยแ์ละ

นกัวิจยัในหลายบริษทัยายกัษใ์หญ่ก็เร่งทดลองวคัซีนป้องโควิด-19 ซึ) งใชร้ะยะเวลาไม่ถึง 2 ปี บริษทัยา

ในต่างประเทศก็ไดป้ระสบความสาํเร็จในการผลิตวคัซีนและฉีดใหป้ระชากรของตน เพื)อช่วยลดความ

รุนแรงของโควิด-19 แต่อย่างไรก็ตามประสิทธิภาพและจาํนวนของวคัซีนก็ยงัคงไม่เพียงพอต่อ

ประชากรทั)วโลก และสิ)งที)ย ํ)าแยไ่ปกวา่นัNนคือการกลายพนัธ์ุของโควดิ-19 ในหลายประเทศ ทาํใหว้คัซีน

บางยี)ห้อที)ถูกคิดคน้ไม่สามารถป้องกนัการแพร่ระบาดไดอ้ย่าง 100% ประเทศส่วนใหญ่จึงยงัคงตอ้ง

รณรงคใ์หป้ระชาชนสวมหนา้กากอนามยั รักษาความสะอาด เวน้ระยะห่างสังคมและงดกิจกรรมที)ตอ้ง

รวมตวั เช่น การเรียนในหอ้งเรียน การทาํงานในสาํนกังาน การประชุมสัมมนา เป็นตน้ แต่ดว้ยเงื)อนไข

ทางสงัคมที)คนจาํเป็นตอ้งประสานงานพดูคุยกนั ทาํใหเ้ทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทช่วยทาํใหก้ารสื)อสาร

ระยะไกลให้มีประสิทธิภาพมากขึNน และสามารถดาํเนินกิจกรรมไปไดใ้นเวลาที)มีการแพร่ระบาดของ

โควิด-19 กิจกรรมที)เคยจาํเป็นต้องรวมตัวกันถูกปรับเปลี)ยนให้อยู่ในรูปแบบออนไลน์เกือบร้อย

เปอร์เซ็นต์ เช่น การเรียน ออนไลน์ การทํางานจากที)บ้าน (Work from Home) การซืN อของจาก

แพลตฟอร์มซืNอขายออนไลน์  การเขา้ชมพิพิธภณัฑจ์ากเวบ็ไซต์ เป็นตน้ การดาํเนินกิจกรรมหรือการ

ให้บริการในรูปแบบออนไลน์จึงถูกพฒันาอยา่งรวดเร็ว เพื)อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ถึงง่ายและสะดวกมาก

ยิ)งขึNน ซึ) งการลดการเดินทางไปเรียน ไปทาํงานหรือทาํกิจกรรมนอกบา้นทาํให้คนมีเวลาว่างมากขึNน  

จึงเป็นช่วงเวลาที)สามารถพฒันาทกัษะในดา้นที)ตนเองตอ้งการไดเ้พิ)มมากขึNน  

 กิจกรรมการเรียนออนไลน์อยู่บา้นจึงเป็นที)นิยมในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 โดย

สถาบนัการศึกษาทัNงต่างประเทศและในประเทศไทยต่างกพ็ฒันาหลกัสูตรใหมี้ความหลากหลายทัNงดา้น

เนืNอหา วิธีการสอน จุดประสงค์เพื)อให้ผูเ้รียนสามารถเขา้ใจและเรียนรู้ได้ง่ายที)สุด โดยปัจจุบนัมี

หลกัสูตรอบรมให้เลือกหลากหลายรูปแบบ ทัNงแบบระยะสัNน ระยะยาว อบรมฟรีไม่เสียค่าใชจ่้าย หรือ

ลดอตัราค่าลงทะเบียนใหถู้กลงเป็นพิเศษ  
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ภาพที$ 4.5  ตวัอยา่งหลกัสูตรฝึกอบรมออนไลน์  

ที$มา:  online-learning.harvard.edu, 2021 และ twitter.com/longtunman, 2021 

 

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินจึงนาํเทคโนโลยีเขา้มาประยุกต์ใช้ในการอบรมให้มากขึNน  

ทัNงการปรับเปลี)ยนการอบรมบางหลกัสูตรที)ไม่ตอ้งมีการสอบภาคปฏิบติัก็ปรับให้เรียนในรูปแบบ

ออนไลน์ หรือปรับคู่มือการเรียนให้เป็นหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (eBook) เพื)อให้ตรงความตอ้งการของ

ผูเ้รียน ดงัที)คณบดีและผูอ้าํนวยการสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไว้

วา่ 

“หลกัสูตรของเราเป็นหลกัสูตรฝึกอบรมระยะสัNน เรากค็งจะตอ้งหาวิธีการที)จะฝึกอบรมทัNง

ในสถาบนัเองหรือออนไลน์ ทาํออนไลน์เพิ)มมากขึNน ทาํหลกัสูตรให้เป็นทัNงออนไลน์และ Classroom 

คือเราจะตอ้งมีทางเลือกใหลู้กคา้ เรากค็งจะตอ้งประชาสมัพนัธ์วา่เรา Classroom เรามีอะไร ออนไลน์เรา

มีอะไร แลว้กใ็บประกาศนียบตัรที)ไดม้าจากที)ไหนอยา่งไร” (วฒันา มานนท,์ 2564) 

โดยผูจ้ดัการฝ่ายแผนกลยทุธ์และการตลาด สถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ด้

ใหข้อ้มูลเพิ)มเติมวา่ 

“สถาบนัฯ ไดเ้พิ)มการฝึกอบรมเป็นแบบ Online เรียนผ่าน e-learning และสอนผ่าน Zoom 

มีการจดัทาํ eBook เป็นเอกสารประกอบการสอน การใชก้ลยทุธ์ Digital marketing หาลูกคา้ใหม่ๆ ผา่น 
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Social media เป็นรายบุคคล (สมคัรในนามส่วนตวั) ที)สนใจ Upskill, Reskill และ Recurrent แทน ไม่ใช่

ในนามองคก์รอีกต่อไป” (ชลฐิตา มุกดาหาร, 2564) 

4.1.6 ปัจจัยด้านการเงนิ  

จากการศึกษาพบว่าการแพร่ระบาดของโควิด-19 มีผลกระทบต่อความมั)นคงดา้นการเงิน

ของทุกหน่วยไม่ว่าจะเป็นภาคเศรษฐกิจหรือภาคครัวเรือน ซึ) งกลุ่มคนที)ไม่มีอาชีพประจาํเป็นคนกลุ่ม

แรกที)ไดรั้บผลกระทบอยา่งหนกั เช่น อาชีพคา้ขาย คนขบัรถแทก็ซี) รับจา้งทั)วไป เป็นตน้ ต่อมาคือกลุ่ม

คนที)มีอาชีพประจาํแต่ก็มีความเสี)ยงที)จะถูกเลิกจา้งหรือถูกปรับลดเงินเดือน ซึ) งขึNนอยู่กบัอาชีพหรือ

อุตสาหกรรมที)ตนทาํงานอยู่ เช่น ผูที้)ทาํงานในอุตสาหกรรมยาอาจไดรั้บโบนสัหรือเงินเดือนเพิ)มขึNน 

เนื)องจากยารักษาโรคเป็นปัจจยัสี)ที)คนจาํเป็นตอ้งใช ้แต่อาจมีบางอุตสาหกรรมที)ไดรั้บผลกระทบทาง

ลบ เช่น อุตสาหกรรมการท่องเที)ยว ผูที้)ประกอบอาชีพเป็นมคัคุเทศก์ นักบิน พนักงานตอ้นรับบน

เครื) องบิน พนักงานโรงแรม เป็นต้น  ดังที)คณบดีและผูอ้าํนวยการสถาบันการบิน มหาวิทยาลัย 

ธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่ 

“แต่ละสายการบินมีการ layout พนกังาน เช่น การบินไทย จากรัฐวิสาหกิจ มาเป็นบริษทั

จาํกดั แลว้ก็มีโครงการฟืN นฟูต่างๆ สายการบินอื)นๆ สภาพก็ไม่ต่างกนั การบริหารโครงสร้างองคก์ร

เปลี)ยนไปหมดพนกังานถูกให้ออกจาํนวนมาก จึงไม่มีความมั)นใจที)สายการบินฟืN นคืนชีพ และการนาํ

ความรู้ที)เรียนออนไลน์มาใช้ก็จะมีความมั)นใจน้อย ทาํให้คนเลือกที)จะเก็บเงินไวใ้ช้ในยามฉุกเฉิน

มากกวา่ที)จะนาํมาลงทุนกบัความรู้” (วฒันา มานนท,์ 2564) 

ซึ) งเว็บไซต ์Brandinside ไดแ้สดงขอ้มูลจากสถาบนัวิจยัความเป็นอยู่ฮาคูโฮโด อาเซียน 

(ประเทศไทย) ที)ทาํการสํารวจออนไลน์พฤติกรรมการใช้จ่ายของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ร่วมกบั

บริษทั ฮาคูโฮโด แบงคอก ระหวา่งวนัที) 8-15 มกราคม 2563 ในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามอาย ุ20-59 ปี 

จาํนวน 1,200 คนทั)วประเทศ โดยผลสาํรวจพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการใชจ่้ายลดลง ความไม่

แน่นอนของสถานการณ์การระบาดระลอกใหม่และภาวะเศรษฐกิจที)ตกตํ)าทาํให้ผูบ้ริโภคทั)วประเทศ

ระมดัระวงัเรื)องการใชจ่้ายมากขึNน โดยผลสาํรวจชีNวา่ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ความตอ้งการใชจ่้ายลดลงเกือบ

ทุกภูมิภาคโดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และภาคตะวนัออก ขณะที)ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมี

แนวโนม้ความตอ้งการในการใชจ่้ายเพิ)มขึNนจากการยา้ยถิ)นฐานจากกรุงเทพกลบัภูมิลาํเนาในช่วงโควดิ 

นอกจากนีN ยงัพบว่าความตอ้งการในการใชจ่้ายของผูต้อบแบบสอบถามอายรุะหว่าง 20-59 

ปี มีการลดลงในทุกกลุ่มอาย ุยกเวน้กลุ่มผูบ้ริโภคที)มีอายรุะหว่าง 20-29 ปี ที)มีแนวโนม้การใชจ่้ายเท่า

เดิมจากการซืNอผลิตภณัฑเ์สริมความงาม โทรศพัทมื์อถือ สินคา้และบริการอื)นๆ เพื)อลดความเบื)อหน่าย



 58 

จากการอยูบ่า้น โดยสาเหตุที)ความตอ้งการซืNอลดลงเกิดจากผลกระทบดา้นรายไดที้)ลดลง ความกงัวลต่อ

สถานะทางการเงินของครอบครัวและการวา่งงาน 

 

 
 

ภาพที$ 4.6  แนวโนม้ความตอ้งการในการใชจ่้าย 

ที$มา:  เฟซบุ๊กของ HILL ASEAN, 2021  

จากขอ้มูลดงักล่าวทาํใหเ้ห็นวา่ในภาวะเศรษฐกิจที)ย ํ)าแยเ่พราะการแพร่ระบาดของโควิด-19 

ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีการไตร่ตรองและเลือกบริโภคแต่ของที)จาํเป็นเท่านัNน นอกจากนีNสยามรัฐยงัแสดง

ขอ้มูลจากแกลลอปโพล (Gallop) เผยสาํรวจผลกระทบจากโควดิ-19 ระบาด ทาํใหค้นไทยมีรายไดล้ดลง

สูงถึง  76%  ดังนัN นสินค้าหรือบริการที)ไม่จําเป็นต่อการดําเนินชีวิตก็จะชะลอการซืN อออกไป  

เพราะประชาชนยงัไม่สามารถคาดเดากบัสถานการณ์และทิศทางเศรษฐกิจของประเทศไทยได ้ซึ) งทุก

ภาคส่วนกย็งัคงหวงัวา่หลงัจากประชาชนไดรั้บวคัซีน เศรษฐกิจภายในประเทศจะกลบัฟืN นตวัไดอี้กครัN ง 

หากแต่ในช่วงนีN การเก็บออมก็เป็นทางเลือกที)ประชาชนให้ความสําคญัมากกว่าการลงทุนและการ

เริ)มตน้ทาํธุรกิจ  

สถาบนัฝึกอบรมด้านการบินจึงเป็นหนึ) งในบริการที)ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชะลอการเรียน

ออกไป เนื)องจากอาชีพในอุตสาหกรรมการบินเป็นอาชีพที)มีความเสี)ยงต่อการตกงานสูง และภาวะ

เศรษฐกิจที)ไม่แน่นอนทาํใหโ้อกาสการจา้งงานลดตํ)าลง ถึงแมจ้ะเป็นอาชีพที)สามารถเดินทางไปทาํงาน

ต่างประเทศไดแ้ต่การแพร่ระบาดของโควดิ-19 กย็งัคงเรื)องที)น่ากงัวลและเป็นอุปสรรคในการเดินทาง 

4.1.7 ปัจจัยด้านสุขภาพจิต 

นอกจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 จะทาํใหเ้กิดอาการเจ็บป่วยทางร่างกายโดยตรง อาทิ 

อาการไข ้ปวดหวั ไอ ไวรัสลงปอดหรือบางรายอาจเสียชีวิต หากแต่ความน่ากลวัของโควิด-19 ยงัส่งผล
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กระทบต่อสุขภาพทางจิตใจ เพราะสถานการณ์ที)บีบบงัคบัใหต้อ้งเปลี)ยนแปลงวิถีชีวิตอยา่งรวดเร็ว เช่น 

ติดตามข่าวเกี)ยวกบัโควิด-19 ตลอดเวลา ทาํให้เกิดอาการตระหนกจนเกิดภาวะเครียด หรือพนักงาน

ประจาํที)ตอ้งทาํงานจากที)บา้น (Work from Home) ติดต่อกนัเป็นระยะเวลานาน อาจทาํให้เสียสมดุล

ระหวา่งการทาํงานและชีวติส่วนตวั (Work Life Balance) เพราะไม่มีเส้นแบ่งที)ชดัเจน ยิ)งกวา่นัNนบางคน

อาจจะตอ้งดูแลลูกซึ) งจาํเป็นตอ้งเรียนออนไลน์พร้อมกบัตอ้งทาํงานส่วนตวัไปดว้ยยิ)งทาํให้ไม่มีเวลา

ส่วนตวั จนเกิดภาวะซึมเศร้าสะสม เป็นตน้  

กรมสุขภาพจิตไดท้าํการสาํรวจสุขภาพจิตของประชาชนและบุคลากรทางการแพทย  ์ทาํให้

เห็นว่าภาวะดา้นอารมณ์ของคนไทยขึNนลงตามสถานการณ์การระบาด พบว่ามีภาวะความตื)นตระหนก

สูงช่วงพบการติดเชืNอ ขอ้มูลจากวนัที) 26 พฤษภาคม 2564 จากกรมสุขภาพจิตพบวา่คนไทยมีภาวะหมด

ไฟ (Burnout) มากเป็นอบัดบั 1 ลาํดบั 2 คือ เสี)ยงต่อภาวะซึมเศร้า ลาํดบัที) 3 คือ ภาวะเครียดสูง และ

ลาํดบัสุดทา้ยมีภาวะเสี)ยงที)จะฆ่าตวัตาย ตามภาพที) 4.7 

 

 
 

ภาพที$ 4.7  ขอ้มูลการประเมินสุขภาพจิตคนไทย 

ที$มา:  เวบ็ไซตก์รมสุขภาพจิต, 2564 

 

ภาวะทางสุขภาพจิตดงักล่าวมีผลต่อการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายต่อสถาบนัฝึกอบรมดา้นการ

บินเป็นอยา่งมาก เพราะทาํให้เกิดสภาวะที)ไม่ตอ้งการขอ้มูลที)มีสาระมากเกินไป สถาบนัจึงตอ้งมีการ

ปรับเปลี)ยนรูปแบบการนาํเสนอหรือเนืNอหาที)เป็นดา้นบวกทางดา้นจิตใจมากขึNน ดงับทสัมภาษณ์ของ

รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงวา่  

 “การเขา้ถึงผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเป็นเรื)องที)มีความทา้ทายอยา่งมาก เมื)อคนตอ้ง Work from 

Home นาน ๆ ก็เกิดความเบื)อหน่ายจนไม่อยากเสพสื)อที)มีสาระหนักๆ ทางสถาบนัฯ จึงลองเปลี)ยน

นําเสนอเนืN อหาที)สนุกสนานสอดแทรกเข้าไป เช่น การทาํสื) อสารผ่านช่องทาง TikTok เพราะมี
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เสียงเพลง ท่าเตน้ จะทาํให้คนดูรู้สึกสนุกเพลิดเพลินแลว้ก็ไดค้ลายเครียดอีกดว้ย” (พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 

2564) 

 

4.2 แนวทางการการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที$รู้จักของสถาบัน

ฝึกอบรมด้านการบินหลงัสถานการณ์โควดิ -19   

จากการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหารของสถาบันการบิน มหาวิทยาลัย 

ธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน สามารถสรุปผลการศึกษาเรื)อง

แนวทางการการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นที) รู้จกัของสถาบนั

ฝึกอบรมดา้นการบินภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 ดงันีN  

จากแนวโนม้และการคาดการณ์เกี)ยวกบัผลประกอบการของอุตสาหกรรมการบินที)อยูใ่น

ขัNนวิกฤติ ทาํให้สถาบันฝึกอบรมด้านการบินต้องมีการปรับเปลี)ยนการสื) อสารให้เหมาะสมกับ

สถานการณ์ และสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูเ้รียนที)เปลี)ยนแปลงไป ซึ) งผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้ขอ้มูลว่า  

ในปัจจุบนัสื)อออนไลน์เขา้มามีบทบาทอยา่งมากในการสื)อสารกบัผูเ้รียน มีอิทธิต่อการตดัสินใจในการ

เลือกสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน ดงันัNนแนวทางการสื)อสารจะมีการใชก้ารสื)อสารแบบบูรณาการหรือ

การสื)อสารการตลาดแบบองคร์วม ซึ) งใหค้วามสาํคญักบัแผนดาํเนินการ โดยนาํสิ)งที)ตอ้งการสื)อสารมา

จดัระเบียบและวางแผนการใชสื้)อ โดยจะเน้นการสื)อสารที)ชดัเจน คุม้ค่ากบังบประมาณและสามารถ

วดัผลไดจ้ริง ปัจจุบนัจะเนน้การใชเ้ครื)องมือสื)อสารที)สามารถใชค้วบคู่ไปกบัสื)อออนไลน์ได ้เนื)องจาก

เป็นสื)อที)สามารถเขา้ถึงผูเ้รียนไดป้ริมาณมากในเวลาอนัรวดเร็วและสามารถวดัประเมินผลไดอ้ยา่งเป็น

ระบบ อยา่งไรก็ตามแนวทางการสื)อสารการตลาดของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินมีลกัษณะเฉพาะตวั

กว่าธุรกิจอื)นทั)วไปคือ ตอ้งอาศยัความน่าเชื)อถือ ประสบการณ์หรือชื)อเสียงของผูบ้ริหารหรือผูส้อน  

และมาตรฐานความปลอดภยัของอุปกรณ์ฝึกอบรมหรือหลกัสูตรที)นาํไปปรับใชไ้ดก้บัการบินสากล 

หลกัจากการศึกษาดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหารทัNง 3 ท่าน จึงสรุปแนวทางการการสื)อสารของ

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินหลงัสถานการณ์โควดิ-19 ไดด้งันีN  

 

4.2.1 การขายโดยบุคคล (Personal selling) 

จากการศึกษาพบว่าสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินมีการใชก้ารขายโดยบุคคลเป็นเครื)องมือ

การสื)อสารที)มีบทบาทกบัผูเ้รียนสูงกว่าเครื)องมือการสื)อสารประเภทอื)น ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้ขอ้มูลว่า

สาเหตุที)ตอ้งใชก้ารขายโดยบุคคล เนื)องจากอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทยเป็นวงการที)ค่อนขา้ง
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แคบและเป็นองคค์วามรู้ที)ยงัไม่เปิดกวา้งมากนกั จึงมีผูเ้ชี)ยวชาญเฉพาะทางที)ไดก้ารรับรองจากองคก์ร

การบินระดบัสากลอยา่งจาํกดั โดยการสื)อสารออนไลน์เพียงอยา่งเดียวอาจไม่สามารถครอบคลุมและ

สร้างความเชื)อมั)นให้กบัผูเ้รียนทัNงหมดได ้ผูเ้รียนแต่ละกลุ่มยอ่มมีวิธีการในการคน้หาขอ้มูลที)แตกต่าง

กนั และเนื)องจากหลกัสูตรดา้นการบินมีราคาค่อนขา้งสูง จึงทาํให้ผูเ้รียนตอ้งการขอ้มูลที)เจาะลึกเพื)อ

ประกอบการตดัสินใจ การขายโดยบุคคลจะมีโอกาสเกิดความสําเร็จมากที)สุดเมื)อผูใ้ห้ขอ้มูลเป็น

ผูเ้ชี)ยวชาญและมีประสบการณ์การทาํงานในอุตสาหกรรมการบินมาก่อน นอกจากความรู้ดา้นมาตรฐาน

การบินสากลแลว้ ผูข้ายควรมีศิลปะในการสื)อสาร การโนม้นา้ว การเจรจาต่อรอง และที)สาํคญัคือการ

แนะนาํหลกัสูตรอยา่งตรงไปตรงมา เพราะใบประกาศนียบตัรที)ไดรั้บหลงัการฝึกอบรมของผูเ้ขา้อบรม

บางท่านจะมีการตรวจสอบโดยหน่วยงานการบิน หากผูข้ายไม่มีความชาํนาญหรือให้ขอ้มูลผิดพลาด

ย่อมทาํให้เกิดความเสียหายต่อผูเ้ขา้อบรม และชื)อเสียงของสถาบนัฯ ตามมาอีกดว้ย ดงัที)คณบดีและ

ผูอ้าํนวยการสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่  

“อาจารยข์องเราทุกคนจะตอ้งเป็น Marketing ตอ้งเป็นคนขายได ้ตอ้งเขา้ใจภาระกิจของ

หน่วย ตอ้งเขา้ใจว่าหน่วยตวัเองมีอะไร มีสินคา้การบริการอะไร ซึ) งผมเองก็เป็นหนึ) งในทีมขายดว้ย

เช่นกนั ยิ)งคนที)ขายมีความรู้มากก็ทาํให้ผูเ้รียนเกิดความเชื)อมั)น ผูเ้รียนก็จะสนใจสมคัรโดยอตัโนมติั” 

(วฒันา มานนท,์ 2564) 

 

4.2.2 กลยุทธ์แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) 

จากการศึกษาพบว่าสถาบันฝึกอบรมด้านการบินพยายามมุ่งเน้นในการสร้างความ

ประทบัใจและการดูแลผูเ้รียนให้ดีที)สุด โดยมีการเลือกใชอุ้ปกรณ์การฝึกอบรมที)เป็นมาตรฐานสากล 

เน้นเรื) องความปลอดภยัของผูเ้รียนและยงัดูแลช่วยเหลือผูเ้รียนอย่างใกลชิ้ด  จุดประสงค์เพื)อสร้าง

บรรยากาศที)ดีในการเรียนและเป็นการตลาดทางออ้มให้เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of 

Mouth) โดยผูเ้รียนเก่าจะเป็นกลุ่มอา้งอิงที)มีอิทธิพลเป็นอย่างมากในการสร้างความสนใจ และการ

ตดัสินใจเลือกสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน ดงัที)รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงได้

ใหส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่ 

“ไทยอินเตอร์ไฟลอิNงพยายามดูแลศิษยก์ารบินให้ดีที)สุดเพราะตอ้งการให้ศิษยก์ารบินเป็น

กระบอกเสียงในการบอกต่อ ดงันัNนการสื)อสารทางการตลาดของเรากย็งัทาํเหมือนเดิม กคื็อเนน้การบอก

ต่อ และเราจะมีการทาํการตลาดในต่างประเทศดว้ย” (พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 2564) 
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ภาพที$ 4.8  ตวัอยา่งการทาํกลยทุธ์การตลาดแบบปากต่อปาก 

ที$มา:  อินสตาแกรมของสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง, 2564 

 ซึ) งสอดคลอ้งกบัแนวทางของสถาบนัการบินฯ ตามที)ผูจ้ดัการฝ่ายแผนกลยทุธ์และการตลาด 

สถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่  

 “จากวกิฤติโควดิ-19 ส่งผลใหส้ายการบินหลายสายที)เป็นลูกคา้ของสถาบนัฯ ลม้ละลาย และ

ถูกตดังบประมาณการฝึกอบรมภายนอก ทาํให้สถาบนัฯ มีจาํนวนผูเ้ขา้รับการฝึกอบรมนอ้ยลงเท่าตวั  

ซึ) งเป็นผลกระทบโดยตรงที)หนักที)สุด ทางสถาบนัฯ จึงจาํเป็นตอ้งปรับเปลี)ยนกลยุทธ์การสื)อสาร

การตลาดแบบบูรณาการผ่านการสื)อสารหลากหลายรูปแบบ เพื)อให้บรรลุเป้าหมายทางการตลาด  

คือ เพื)อเพิ)มจาํนวนลูกคา้ใหม่และสร้างความภกัดีของลูกคา้เดิม ช่องทางที)ทางสถาบนัฯ ใช้ในการ

สื)อสาร มีดงันีN  การโฆษณาผา่นสื)อสิ)งพิมพ ์สื)ออินเตอร์เน็ต (online) การใช ้Word of Mouth การส่งเสริม

การขายในลกัษณะการใหส่้วนลดและส่วนแถม และการประชาสมัพนัธ์ผา่นเวบ็ไซต ์เป็นตน้ นอกจากนีN

ยงัไดท้าํการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การแจง้ข่าวการจดัการฝึกอบรม อพัเดตความเคลื)อนไหวของทาง

สถาบนัฯ ดว้ยการส่งขอ้ความทาง Line, Direct Mail จดหมายเชิญ และ E-mail รวมถึงการใชก้ลยุทธ์ 

Content Marketing เพื)อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซืNอหลกัสูตรฝึกอบรมตามที)ไดสื้)อความหมาย

ออกไป” (ชลฐิตา มุกดาหาร,2564) 

ซึ) งกลยุทธ์แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) หรือ WOM เป็นกลยุทธ์ ทางการตลาดที)มี

ประสิทธิภาพและประหยดัค่าใชจ่้าย เนื)องจากเป็นการติดต่อสื)อสารระหว่างผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองและ

การบอกต่อแบบปากต่อปากนัNน มีความสําคญัต่อการทาํธุรกิจในยุคปัจจุบนัเป็นอย่างมาก (Allan J. 

Kimmel and Philip J. Kitchen, 2013) ให้ความหมายของการสื)อสารแบบปากต่อปากว่า เป็นการส่ง
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ขอ้มูล ข่าวสารระหว่างบุคคลหนึ) งไปยงับุคคลหนึ) ง หรือระหว่างผูบ้ริโภคไปยงัผูบ้ริโภคคนอื)นๆ 

เกี)ยวกบัการ แนะนาํสินคา้และบริการ โดย (Emanuel, 2002) แบ่งการสื)อสารแบบปากต่อปาก ออกได้

เป็น 2 ประเภทตามสื)อที)ใช้ 1. การส่งข่าวสารผ่านการพูดบอกเล่าแบบปากต่อปาก (Word of Mouth 

Marketing) เป็นการพูดบอกเล่าจากบุคคลหนึ)งไปยงับุคคลหรือกลุ่มบุคคล ซึ) งทาํให้เกิดเป็นเรื)องราวที)

คนพูดถึง หรือที)เรียกว่า Talk of the town 2. การส่งผ่านข่าวสารต่อๆ กนัโดยอาศยัสื)ออิเล็กทรอนิกส์ 

(Viral Marketing) เป็นการ ส่งข้อมูลข่าวสารผ่านสื)ออิเล็กทรอนิกส์อย่าง เช่น E-mail และ Social 

Network  

(Marketingoops, 2019) ปัจจุบนัการสร้าง Word of mouth อาจถูกเรียกในชื)อที)แตกต่างกนั

ไป เช่น Influence ซึ) งได้ผลในเชิงจิตวิทยาที)เรียกว่า Social Proof การทาํการตลาดแบบปากต่อปาก

สามารถสร้างและเพิ)มยอดขายไดอ้ย่างมากในทางการตลาด จากการวิจยัของ Nielsen พบว่าผูบ้ริโภค

กว่า 84% เชื)อถือข้อมูลที)มาจากการบอกแบบปากต่อปาก โดยวิธีการตลาดแบบปากต่อปากที)มี

ประสิทธิภาพและนิยมใชมี้ดว้ยกนั 3 วธีิ  

1. การสร้าง User Generated Content : การให้ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายที)เป็นลูกคา้แบ

รนด์นัNนสามารถมาสร้าง content ไดเ้อง ทาํให้นักการตลาดสามารถปฏิสัมพนัธ์กบัชุมชนตวัเองและ

สร้างการสื)อสารระหว่างแบรนด์กับกลุ่มลูกคา้ได้  เช่น การทาํ Campaign Hashtag  การแชร์ความ

ประทบัใจหรือเรื)องราวของตวัเองกบัแบรนด ์เป็นตน้  

2. การทาํรีวิว : การสร้างรีวิวจะกระตุน้ผูบ้ริโภคที)ซืNอสินคา้ไปให้ช่วยกลบัมารีวิวแบรนด์

หรือสินคา้ รีวิวเหล่านีN จะเป็นตวัช่วยในการสร้างความน่าเชื)อถือและมีขอ้มูลเชิงสถิติเองว่ากว่า 90% 

ของผูบ้ริโภคนัNนมีการอ่านรีววิ ก่อนที)จะทาํการซืNอสินคา้ 

3. Referral Programss : การทาํ Referral Programs หรือการเชิญชวนบอกต่อใหม้าซืNอสินคา้ 

ผูที้)บอกต่อนัNนจะไดป้ระโยชน์จากการบอกต่อนีN  ไม่ว่าจะเป็นการลดราคาหรือไดสิ้นคา้และบริการฟรี 

จนถึงไดผ้ลตอบแทนตามที)ไดต้กลงกนั  
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ภาพที$ 4.9  การทาํกลยทุธ์การตลาดแบบปากต่อปาก 

ที$มา:  เวบ็ไซต ์marketingoops, 2564 

  

4.2.3 เครื$องมือสื$อออนไลน์ (Online) 

จากการศึกษาพบว่าสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินมีการใชสื้)อออนไลน์เป็นเครื)องมือการ

สื)อสารกบัผูเ้รียน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื)อการสร้างการรับรู้ การใหข้อ้มูลข่าวสาร การสร้างความสนใจ 

แก่ผูเ้รียนเพื)อกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจในการอบรมและการกระจายขอ้มูลข่าวสารออกไปในมุมกวา้ง 

ดงัที)รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงไดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่ 

“ทางสถาบนัฯ เน้นช่องทางต่างๆ ให้เขา้ถึงผูที้)สนใจมากยิ)งขึNน ไม่ว่าจะเป็นการทาํความ

ร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัเพิ)มเติมขึNนจากเดิมที)ทาํอยู ่หรือวา่จะเป็นช่องทาง Social Media ช่องทางปากต่อ

ปาก ทาํใหเ้ราตอ้งทาํงานหนกัมากขึNน กถึ็งวา่เป็นเรื)องที)ส่งผลกระทบอยา่งมากต่อสถาบนัแลว้กส็ถาบนั

ก็ยงัมีการใชจ่้ายจากโครงการที)ต่อยอดมาจากเดิมเช่นการทาํที)จอดเครื)องบินที)ท่าอากาศยานพิษณุโลก

ตอ้งใชเ้งินเป็นจาํนวนมาก ทาํให้เราตอ้งทาํงานหนกัมากขึNนเพื)อที)จะนาํเงินสดมาหมุนเวียนในบริษทั” 

(พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 2564) 

สอดคล้องกับผู ้จัดการฝ่ายแผนกลยุทธ์และการตลาด สถาบันการบิน มหาวิทยาลัย 

ธุรกิจบณัฑิตยไ์ดใ้หส้มัภาษณ์เชิงลึกไวว้า่ 

“การสื)อสารภาพลกัษณ์แบรนด์ที)โดดเด่นด้านหลกัสูตรที)รับรองโดย IATA การพฒันา

หลกัสูตรฝึกอบรมใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการขององคก์รหรือการมีหลกัสูตรที)หลากหลาย สามารถ

ประยุกตใ์ชเ้พื)อสร้างความไดเ้ปรียบไดใ้นการแข่งขนักบัสถาบนัฝึกอบรมอื)นๆ ได ้ภาพลกัษณ์ที)ดีจะ
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ช่วยสร้างความน่าเชื)อถือและไวว้างใจจากผูใ้ช้บริการฝึกอบรม การสื)อสารขอ้ความผ่านสื)อ Social 

media ที)ตรงใจลูกคา้จึงจาํเป็นอยา่งมาก และควรเพิ)มความถี)ในการสื)อสารเนืNอหาดา้นการฝึกอบรมให้

บ่อยและเป็นประโยชน์ต่อผูอ่้านใหม้ากขึNน” (ชลฐิตา มุกดาหาร, 2564) 

โดยสื)อออนไลน์ที)สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินเลือกใชไ้ดแ้ก่ 

1. ช่องทางเวบ็ไซต์ 

การสื)อสารผา่นทางเวบ็ไซตข์องสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินนัNน ผูใ้หส้มัภาษณ์ไดใ้หข้อ้มูล

วา่ เวบ็ไซตเ์ป็นแหล่งขอ้มูลที)สาํคญัที)ของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน เพื)อใหผู้เ้รียนหรือกลุ่มเป้าหมาย

สามารถเขา้มาคน้หาขอ้มูลเกี)ยวกบัสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินไดต้ามตอ้งการ เพราะพฤติกรรมของ

กลุ่มผูเ้รียนในปัจจุบนันีNมกัจะมีการคน้ควา้หาขอ้มูลจากหลายแหล่งขอ้มูลมาใชป้ระกอบการตดัสินใจ

ในการเลือกที)เรียน ซึ) งเวบ็ไซตก์็เป็นอีกช่องทางหนึ) งที)สะดวกและเหมาะสมต่อการใส่ขอ้มูลที)จาํเป็น 

เช่น ตารางการฝึกอบรม ราคาหลกัสูตรฝึกอบรม ชื)อผูส้อน ขอ้หัวที)เรียน แผนที)การเดินทางและภาพ

บรรยากาศการเรียน เป็นตน้  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที$ 4.10  เวบ็ไซตข์องสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง  

ที$มา:  เวบ็ไซตข์องสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง, 2564 
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ภาพที$ 4.11  เวบ็ไซตข์องสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ที$มา:  เวบ็ไซตข์องสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย,์ 2564 

(ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 2563) เวบ็ไซตเ์ป็น Own Media ที)สําคญัที)สุดในการแสดงความ

น่าเชื)อถือในการทาํธุรกิจและการสร้างแบรนด ์ซึ) งแทบจะไม่มีธุรกิจไหนในโลกที)จะไม่มีเวบ็ไซตเ์ป็น

ของตวัเอง เพราะโลกออนไลน์และโลกดิจิทลันัNนทาํใหพ้ฤติกรรมคนหนัมาใชอิ้นเทอร์เน็ตในการคน้หา

ขอ้มูลผา่น Google โซเชียลมีเดีย ทาํใหกิ้จกรรมการทาํการตลาดบนโลกออนไลน์ไม่วา่จะเป็นการสร้าง 

Traffic ผ่านการทํา  Search Engine Optimization (SEO), Search Engine Marketing (SEM) การซืN อ 

AdWords, Google Display Network (GDN) โฆษณาผ่านโซเชียลมีเดียมีการแข่งขนักนัสูง แต่ยงัมีอีก

ส่วนหนึ)งที)สาํคญักวา่การที)คนจะหาเวบ็ไซตเ์ราเจอนั)นคือ การสร้างเวบ็ไซตที์)ดี ที)เหมาะสม  

2. ช่องทางเฟซบุ๊ก Facebook 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้ขอ้มูลว่า การโฆษณาทางสื)อออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กเป็นช่องทางการ

สื)อสารที)ทางสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินใหค้วามสาํคญัอยูใ่นปัจจุบนั เนื)องจากเป็นสื)อออนไลน์ที)คน

ให้ความนิยมมากที)สุดในขณะนีN  เพราะสามารถรองรับรองทัNงขอ้มูลไดห้ลากหลาย ทัNงขอ้มูลที)เป็น
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ตวัอกัษร ภาพและวิดีโออีกทัNงยงัเป็นสื)อกลางในการแลกเปลี)ยนขอ้มูลข่าวสาร ความคิดเห็นระหว่าง

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน และสามารถส่งต่อโปรโมชั)นการลดราคาไดอ้ยา่งรวดเร็วอีกดว้ย 

 
 

ภาพที$ 4.12  ตวัอยา่งการสื)อสารออนไลน์ผา่นช่องทางเฟซบุ๊ก 

ที$มา:  เฟซบุ๊กของสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงและสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย,์ 2564 

 

โดยปัจจุบนัการทาํการตลาดบนช่องทางเฟซบุ๊ก มีการแข่งขนัและกลยทุธ์ที)เปลี)ยนแปลงไป

อยา่งรวดเร็ว โดยมีตวัอยา่งธุรกิจในอุตสาหกรรมการบินที)ประสบความสาํเร็จในการทาํการตลาดบน

ช่องทางเฟซบุ๊ก เช่น สายการบินการ์ตา้ แอร์เวยส์ (Qatar Airways) ซึ) งมีจุดเด่นที)การนาํภาพมาสื)อสาร

ใหเ้กิดการตอบโตร้ะหวา่งผูบ้ริโภคและสายการบิน  
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ภาพที$ 4.13  ตวัอยา่งการทาํประชาสมัพนัธ์ของสายการบินการ์ตา้ แอร์เวยส์ 

ที$มา:  เฟซบุ๊กสายการบินการ์ตา้ แอร์เวยส์, 2564 

 

 แต่อย่างไรก็ดีการทาํการตลาดในช่องทางเฟซบุ๊กก็ตอ้งมีการศึกษาและปรับตวัอยู่เสมอ 

นอกจากตามทนัผูบ้ริโภคแลว้กย็งัตอ้งตามทนัเทคโนโลยขีองช่องทางทาํการตลาดบนเฟซบุ๊ก เช่น ในปี 

2564 เฟซบุ๊กไดใ้หค้วามสาํคญักนัการถ่ายทอดสดผา่น (Live) มากขึNน กระแสของ Facebook Live ไดรั้บ

ความนิยมในช่วงที)มีการแพร่ระบาดของโควิด-19 ทาํใหมี้อตัราการใชง้านเพิ)มขึNนถึง 26.8% หรือจะเป็น

การนาํเสนอเนืNอหาในรูปแบบของภาพเคลื)อนไหว (Video Contents)  การใชเ้ฟซบุ๊กในกลุ่มที)มีความ

สนใจเหมือนกนั (Facebook Group) โดยปรับเปลี)ยนกระแสของการเปิดรับสื)อสารบนช่องทางเฟซบุ๊ก

มกัจะเกิดการเปลี)ยนแปลงไปตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3. ช่องทางที$กาํลงัเป็นที$นิยม 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ไดใ้หข้อ้มูลวา่ ปัจจุบนัพฤติกรรมและความนิยมของผูบ้ริโภคเปลี)ยนไปอยา่ง

รวดเร็ว พร้อมกับการเกิดใหม่ของช่องทางการสื)อสารที)เพิ)มขึNน อาทิ YouTube Instagram Twitter 

TikTok ซึ) งทางสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินตอ้งปรับเปลี)ยนช่องทางการสื)อสารให้เป็นไปตามความ

นิยมของกลุ่มเป้าหมายอยูเ่สมอ ดงัที)รองกรรมการผูจ้ดัการสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงไดใ้หส้ัมภาษณ์

เชิงลึกไวว้า่ 
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“ทางสถาบนัฯ ใชสื้)อออนไลน์ FB Website เพิ)มช่องทางในการเขา้ถึง แต่เราก็ตอ้งใชเ้ครื)อง

ที)หลากหลายมากขึNนเพราะว่าคนรุ่นใหม่ก็จะไปเล่นแพลตฟอร์ม Instagram, Instagram story, TikTok 

สิ)งเหล่านีN ที)เราทาํกท็าํใหเ้ขาซึมซบัและเกิดความสนใจมากยิ)งขึNน” (พนัธ์พิสุทธิb  นุราช, 2564) 

 

 
 

ภาพที$ 4.14  ตวัอยา่งการทาํประชาสมัพนัธ์ช่องอินสตาแกรมของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน  

ที$มา:  อินสตาแกรมของสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNงและสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย,์ 

2564 

(ลลิตา สันติวรรักษ,์ 2564) เสนอสถิติการใชง้านดิจิทลั (Digital) ของประเทศไทยปี 2021  

ที)เกิดจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลของ We Are Social และ Hootsuite เก็บขอ้มูลการใชง้านดิจิทลัของทั)ว

โลก โดยขอ้มูลการใชง้านดิจิทลัในประเทศไทยในส่วนช่องทางออนไลน์นัNน พบวา่ มีจาํนวนประชากร

ใชง้านในช่องทาง YouTube 37.3 ลา้นคน Instagram 16 ลา้นคน และ Twitter 7.35 ลา้นคน ดงัภาพที) 

4.15 
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ภาพที$ 4.15  สถิติการใชง้านดิจิตอลประเทศไทย ปี 2021 

ที$มา:  เวบ็ไซต ์ajlalita.com, 2564 

 

นอกจากนีN  We Are Social และ Hootsuite ไดเ้ผยแพร่การเก็บขอ้มูลในช่วงการแพร่ระบาด

ของโควิด-19 พบวา่ช่องทางออนไลน์ที)มีผูบ้ริโภคใชม้ากขึNนนัNนคือ TikTok ซึ) งมีจาํนวนดาวน์โหลดสูง

ที)สุดในช่วงโควิด-19 เพราะผูบ้ริโภคไดผ้่อนคลายความเครียด ไม่ว่าจะเป็นการทาํอาหาร การเตน้  

เป็นตน้  

ซึ) งแนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นที)รู้จกัของสถาบนั

ฝึกอบรมดา้นการบินภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19  จึงเลือกใชเ้ครื)องมือที)หลากหลายทัNงในรูปแบบของ

ออฟไลน์และออนไลน์ เพื)อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการสื)อสารที)ตัNงเป้าหมายไว ้

นอกจากนีNยงัตอ้งปรับแนวทางการสื)อสารใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัของสถานการณ์ปัจจุบนัเพื)อความ

ยั)งยนืทางการสื)อสารและการดาํเนินธุรกิจต่อไป 



บทที$ 5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื)อง แนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นที)

รู้จักของสถาบันการบิน  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ภายใต้สถานการณ์โควิด-19 ในครัN งนีN   

มีวตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาถึงปัจจยัที)ส่งผลต่อการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ให้เป็นที)รู้จกั และจดัทาํแนวทางการสื)อสารการตลาดของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย์

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 โดยในการศึกษาครัN งนีN  เป็นการวจิยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) และการวิเคราะห์เอกสาร (Documentary Analysis) โดย

ทาํการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทย

อินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน โดยสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ไดด้งันีN  

5.1  สรุปผลการศึกษา 

5.2  อภิปรายผล 

5.3  ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

ในการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัทาํการศึกษาถึงปัจจยัที)ส่งผลต่อ

การสื) อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที) รู้จักของสถาบันการบิน  

มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์รวมทัNงแนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ใหเ้ป็นที)รู้จกัภายใตส้ถานการณ์โควดิ-19 โดยทาํการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารของสถาบนัการบิน มหาวทิยาลยั

ธุรกิจบณัฑิตย ์และผูบ้ริหารสถาบนัไทยอินเตอร์ไฟลอิNง จาํนวน 3 ท่าน สามารถสรุปผลการศึกษาได้

ดงันีN  

5.1.1 ปัจจัยที$ส่งผลต่อการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที$รู้จักของ

สถาบันฝึกอบรมด้านการบิน 

1. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสงัคมโลก การแพร่ระบาดของโควดิ-19 ทาํใหรั้ฐบาลทุกประเทศ

จําเป็นต้องใช้มาตรการเข้มงวดในการเดินทางเพื)อป้องการแพร่ระบาดของโควิด-19 ส่งผลให้

อุตสาหกรรมการบินตอ้งลดจาํนวนเที)ยวบินหรือบางสายการบินตอ้งหยุดบินชั)วคราว ซึ) งผูป้ระกอบ
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อาชีพดา้นการบินจึงมีโอกาสเสี)ยงตกงานสูง โดยกระแสเศรษฐกิจและสังคมโลกดงักล่าวมีผลต่อการ

ตดัสินใจในการเลือกสาขาศึกษาต่อของนกัศึกษารวมถึงผูป้กครองและการศึกษาต่อยอดในหลกัสูตร

ฝึกอบรมระยะสัNน ทาํให้จาํนวนผูเ้ขา้อบรมในปี 2563 ลดลงมากกว่า 70 % เมื)อเปรียบเทียบกบัปี 2562 

โดยความรุนแรงของการแพร่ระบาดเป็นเหตุทาํใหต้อ้งประกาศเลื)อนหรือยกเลิกหลกัสูตรฝึกอบรมบาง

หลกัสูตร ซึ) งหากมีการจดัฝึกอบรมกจ็ะมีจาํนวนผูเ้ขา้ฝึกอบรมเพียงไม่ถึง 10 คน ต่อหลกัสูตร 

2. ปัจจยัดา้นมาตรการสาธารณสุข เพื)อควบคุมสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 

อย่างใกลชิ้ด รัฐบาลจึงจดัตัNงศูนยบ์ริหารสถานการณ์แพร่ระบาดของโรคติดเชืNอไวรัสโคโรนา 2019 

(ศบค.) รวมทัN งมีการประกาศสถานการณ์ฉุกเฉิน ห้ามประชาชนออกนอกเคหะสถานยามวิกาล  

และกระจายอาํนาจใหผู้ว้า่ราชการจงัหวดัมีสิทธิ[ ขาดในการออกมาตรการและประกาศ ประชาชนจึงตอ้ง

ติดตามขอ้บงัคบัในจงัหวดันัNนๆ ที)ตนจะเดินทางออกหรือเขา้ทุกครัN ง ซึ) งเป็นอุปสรรคสาํหรับผูเ้ขา้อบรม

ของสถาบนัฯ ที)เดินทางมาจากต่างภูมิภาคทั)วประเทศไทย เพราะบางจงัหวดัประกาศใหมี้การกกัตวัหลงั

เดินทางขา้มจงัหวดั หรือขอความร่วมให้ประชาชนลดความเสี)ยงดว้ยการงดเดินทางออกนอกจงัหวดั  

ทาํใหห้ลกัสูตรฝึกอบรมตอ้งเลื)อนกาํหนดการออกไป และไม่สามารถแจง้กาํหนดการครัN งใหม่ไดเ้พราะ

การออกมาตรการดา้นสาธารณสุขที)ยงัไม่ชดัเจน  

3. ปัจจยันโยบายดา้นงบประมาณ การแพร่กระจายของโควิด-19 ทาํให้ธุรกิจหรือบริการ

บางส่วนตอ้งงดบริการเป็นการชั)วคราว จึงเกิดผลกระทบต่อผลประกอบการที)ลดลงอย่างเห็นไดช้ดั 

หลายธุรกิจจึงจาํเป็นตอ้งลดขนาดองคก์รให้เล็กลงเพื)อความอยูร่อด ซึ) งสถาบนัการบินฯก็เป็นหนึ) งใน

องคก์รที)ตอ้งปรับการใชง้บประมาณให้เคร่งครัดมากขึNน เพื)อให้สอดคลอ้งกบัจาํนวนผูอ้บรมที)ลดลง 

เมื)องบประมาณดา้นการตลาดถูกปรับลดลงยิ)งทาํให้การวางแผนการสื)อสารการตลาดสําคญัมากขึNน  

โดยจาํเป็นตอ้งเลือกช่องทางการสื)อสารที)สามารถควบคุมงบประมาณและช่วยส่งเสริมผลประกอบการ

ไดเ้ป็นหลกั 

4. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ความกงัวลและการตื)นตวัในการแพร่ระบาดของโควิด-19 

ทาํให้ประชาชนตอ้งปรับตวัเพื)อความอยู่รอด ส่งผลให้เกิดการเปลี)ยนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

เปลี)ยนอยา่งรวดเร็ว จึงมีธุรกิจที)ไดรั้บผลกระทบเชิงบวกเนื)องจากมีความตอ้งการบริโภคเพิ)มขึNน เช่น 

ธุรกิจซืNอขายออนไลน์ และมีบางธุรกิจก็ไดรั้บผลกระทบเชิงลบ เช่น ธุรกิจขนส่งทางอากาศ เพราะ

ประชาชนมีความกงัวลในเรื)องสุขภาพมากขึNนจึงเลือกที)จะหยุดเดินทาง หรือหากมีความจาํเป็นก็จะ

เลือกใชย้านพาหนะชนิดอื)นแทน เช่น รถยนตส่์วนตวั เนื)องจากรู้สึกปลอดภยัมากกวา่ที)จะตอ้งเดินทาง

ไปปะปนกบัคนอื)น เมื)อคนเดินนอ้ยลงอุตสาหกรรมการบินจึงฟืN นตวัค่อนขา้งชา้และอาจจะใชเ้วลานาน
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หลายปีกวา่สถานการณ์จะกลบัมาเหมือนเดิม การเปลี)ยนแปลงดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงส่งผลกระทบ

ต่ออุตสาหกรรมการบินตัNงแต่ตน้นํN าจนถึงปลายนํN า เมื)อผูบ้ริโภคลดความสนใจลง การสื)อสารการตลาด

จึงตอ้งเร่งเปลี)ยนแปลงพร้อมทัNงตอ้งปรับตวัใหท้นักบักระแสของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 

5. ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีการแพร่ระบาดของโควิด-19 รุนแรงและขยายวงกวา้งไปทั)วโลก 

ตวัเลขผูติ้ดเชืNอเพิ)มสูงขึNนอยา่งต่อเนื)อง รัฐบาลจึงรณรงคใ์หป้ระชาชนสวมหนา้กากอนามยั รักษาความ

สะอาด เวน้ระยะห่างทางสังคมและงดกิจกรรมที)ตอ้งรวมตวั เช่น การเรียนในห้องเรียน การทาํงานใน

สํานักงาน การประชุมสัมมนา เป็นต้น จึงทาํให้ผูค้นนําเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการสื)อสารแบบ

ระยะไกล กิจกรรมต่างๆ ถูกปรับเปลี)ยนให้อยูใ่นรูปแบบออนไลน์เกือบร้อยเปอร์เซ็นต ์เช่น การเรียน

ออนไลน์ การทาํงานจากที)บา้น (Work from Home)  การซืNอของจากแพลตฟอร์มซืNอขายออนไลน์ เป็น

ตน้ การลดการเดินทางไปทาํกิจกรรมนอกบา้นทาํใหค้นมีเวลาวา่งมากขึNน จึงเป็นช่วงเวลาที)เกิดการเรียน

ออนไลน์เพิ)มสูงขึNน  ซึ) งสถาบนัการบินฯ กไ็ดมี้การปรับเปลี)ยนการอบรมบางหลกัสูตรใหส้ามารถเรียน

ในรูปแบบออนไลน์ หรือปรับคู่มือการเรียนใหเ้ป็นหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (eBook) เพื)อใหต้รงต่อความ

ตอ้งการของผูเ้รียน 

6. ปัจจยัดา้นการเงิน การแพร่ระบาดของโควิด-19 มีผลกระทบต่อความมั)นคงดา้นการเงิน

ของทุกหน่วยไม่ว่าจะเป็นภาคเศรษฐกิจหรือภาคครัวเรือน โดยขอ้มูลจากสถาบนัวิจยัความเป็นอยูฮ่าคู

โฮโด อาเซียน (ประเทศไทย) ที)ทาํการสาํรวจออนไลน์พฤติกรรมการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในประเทศ

ไทย ร่วมกบับริษทั ฮาคูโฮโด แบงคอก พบว่า ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการใชจ่้ายลดลง ความไม่

แน่นอนของสถานการณ์การระบาดระลอกใหม่และภาวะเศรษฐกิจที)ตกตํ)า ทาํให้ผูบ้ริโภคทั)วประเทศ

ระมดัระวงัเรื)องการใชจ่้ายมากขึNน และมีผลสาํรวจจากแกลลอปโพล (Gallop) ว่า ช่วงการแพร่ระบาด

ของโควิด-19 คนไทยมีรายไดล้ดลงสูงถึง 76%  ดงันัNนสินคา้หรือบริการที)ไม่จาํเป็นต่อการดาํเนินชีวิต 

ก็จะชะลอการซืNอออกไป สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินจึงเป็นหนึ)งในบริการที)ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชะลอ

การเรียนออกไป เนื)องจากอาชีพในอุตสาหกรรมการบินเป็นอาชีพที)มีความเสี)ยงต่อการตกงานสูง และ

ภาวะเศรษฐกิจที)ไม่แน่นอนทาํใหโ้อกาสการจา้งงานลดตํ)าลง  

7. ปัจจยัดา้นสุขภาพจิต นอกจากอาการเจ็บป่วยทางร่างกายแลว้การแพร่ระบาดของโควิด-

19 ยงัส่งผลกระทบต่อสุขภาพจิตของประชาชน เพราะสถานการณ์ที)บีบบงัคบัให้ตอ้งเปลี)ยนแปลงวิถี

ชีวิตอย่างรวดเร็ว และการแพร่ระบาดในแต่ระลอกทาํให้ประชาชนเกิดอาการตระหนกจนเกิดภาวะ

เครียด นอกจากนีN ยงัตอ้งปรับวิถีชีวิตใหม่ (New Normal) เช่น ตอ้งสวมใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา

ออกจากบา้น หรือตอ้งทาํงานจากที)บา้น (Work from Home) เรียนออนไลน์ เป็นตน้ ซึ) งการตอ้งอยู่
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ภายใตส้ังคมที)มีมวลความเครียดระยะเวลานานทาํให้ประชาชนเริ)มมีปัญหาดา้นสุขภาพจิต อาทิ ภาวะ

หมดไฟ (Burnout) ภาวะซึมเศร้า ภาวะเครียดสูง ภาวะเสี) ยงที)จะฆ่าตัวตาย เป็นต้น โดยภาวะทาง

สุขภาพจิตดงักล่าวมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินเป็นอยา่งมาก เพราะ

ทาํใหเ้กิดสภาวะที)ไม่ตอ้งการขอ้มูลที)มีสาระมากเกินไป สถาบนัฯ จึงตอ้งมีการปรับเปลี)ยนรูปแบบการ

นาํเสนอหรือเนืNอหาที)เป็นดา้นบวกและสอดแทรกความสนุกสนานเพิ)มมากขึNน 

5.1.2 แนวทางการการสื$ อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที$รู้จักของ

สถาบันฝึกอบรมด้านการบินภายใต้สถานการณ์โควดิ -19   

1. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หลกัสูตรฝึกอบรมดา้นการบินนัNนมีขอ้จาํกดัและ

กฎเกณฑที์)ชดัเจนคือ ครูผูส้อนและเนืNอหาจาํเป็นตอ้งไดรั้บรองจากองคก์รการบินสากล เพราะผูเ้รียน

จะตอ้งส่งหลกัฐานการอบรมให้องค์กรดา้นการบินตรวจสอบเป็นประจาํทุกปีหรือตามระยะเวลาที)

กาํหนด ซึ) งเป็นหนึ) งในหลกัการดา้นความปลอดภยัของการบิน กฎเกณฑ์ดงักล่าวจึงทาํให้หลกัสูตร

ฝึกอบรมดา้นการบินมีราคาสูง ผูเ้รียนหรือองคก์รจึงตอ้งการขอ้มูลที)เจาะลึกเพื)อประกอบการตดัสินใจ 

การขายโดยบุคคลจึงมีโอกาสเกิดความสาํเร็จมากที)สุดเมื)อผูข้ายเป็นผูเ้ชี)ยวชาญและมีประสบการณ์การ

ทาํงานในอุตสาหกรรมการบินมาก่อน ซึ) งผูข้ายควรมีทัNงองคค์วามรู้ดา้นการบิน การโนม้นา้ว การเจรจา

ต่อรอง และการแนะนาํหลกัสูตรอยา่งตรงไปตรงมา เพื)อใหต้รงต่อความตอ้งการของผูเ้รียน  

2. กลยทุธ์แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) นอกจากคุณภาพของหลกัสูตรฝึกอบรมแลว้

สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินยงัพยายามมุ่งเนน้ที)จะสร้างความประทบัใจและการดูแลผูเ้รียนให้ดีโดย

เลือกใชอุ้ปกรณ์ฝึกอบรมที)ไดม้าตรฐานสากล เนน้เรื)องความปลอดภยัของผูเ้รียนและยงัดูแลช่วยเหลือ

ผูเ้รียนอยา่งใกลชิ้ด จุดประสงคเ์พื)อสร้างบรรยากาศที)ดีในการเรียนและเป็นการตลาดทางออ้มให้เกิด

การบอกต่อแบบปากต่อปาก ผูเ้รียนเก่าจะเป็นกลุ่มอา้งอิงที)มีอิทธิพลเป็นอย่างมากในการสร้างความ

สนใจและการตดัสินใจเลือกสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน  

3. เครื)องมือสื)อออนไลน์ (Online)  

 1. ช่องทางเว็บไซต์ เว็บไซต์เป็นแหล่งข้อมูลที)สําคัญของสถาบันฝึกอบรมด้าน 

การบิน เพื)อให้ผูเ้รียนหรือกลุ่มเป้าหมายสามารถคน้หาขอ้มูลเกี)ยวกบัสถาบนัไดต้ามตอ้งการ เวบ็ไซต์

เป็นอีกช่องทางหนึ) งที)สะดวกและเหมาะสมต่อการใส่ขอ้มูลที)จาํเป็น เช่น ตารางการฝึกอบรม ราคา

หลกัสูตรฝึกอบรม ชื)อผูส้อน ขอ้หวัการเรียน แผนที)การเดินทางและภาพบรรยากาศการเรียน เป็นตน้  

2. ช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) การโฆษณาทางสื)อออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กเป็นช่อง

ทางการสื)อสารที)ทางสถาบนัฝึกอบรมด้านการบินให้ความสําคญัอยู่ในปัจจุบนั เนื)องจากเป็นสื)อ



 75 

ออนไลน์ที)คนให้ความนิยมมากที)สุดในขณะนีN  เพราะสามารถรองรับขอ้มูลไดห้ลากหลาย ทัNงขอ้มูลที)

เป็นตวัอกัษร ภาพและวิดีโอ อีกทัN งยงัเป็นสื)อกลางในการแลกเปลี)ยนขอ้มูลข่าวสาร ความคิดเห็น

ระหวา่งสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน และสามารถส่งต่อโปรโมชั)นการลดราคาไดอ้ยา่งรวดเร็วอีกดว้ย 

3. ช่องทางที)กาํลงัเป็นที)นิยม จากพฤติกรรมและความนิยมของผูบ้ริโภคที)เปลี)ยนไป

อยา่งรวดเร็ว พร้อมกบัการเกิดใหม่ของช่องทางการสื)อสารที)เพิ)มขึNน อาทิ YouTube, Instagram, Twitter 

TikTok ทางสถาบนัฯ จึงจาํเป็นตอ้งปรับเปลี)ยนช่องทางการสื)อสารใหห้ลากหลายเพื)อเขา้ถึงและสื)อสาร

กบักลุ่มเป้าหมายไดใ้กลชิ้ดมากยิ)งขึNน 

 

5.2 อภิปรายผล 

ผลการศึกษาวิจยัเรื)อง แนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์

ให้เป็นที)รู้จกัของสถาบนัการบิน มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยภ์ายใตส้ถานการณ์โควิด-19 พบว่าการทาํ

การสื) อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที) รู้จักของสถาบันการบินฯ  

ไม่สามารถนาํทฤษฎีดา้นการสื)อสารมาใชแ้บบตายตวัได ้เนื)องจากธุรกิจในอุตสาหกรรมการบินมีความ

อ่อนไหวต่อสถานการณ์ที)เกิดขึNนในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก โดยการแพร่ระบาดของโควิด-19 ทาํให้เกิด

หลายปัจจยัที)มีผลต่อการสื)อสารการตลาด ซึ) งสอดคลอ้งกบัขอ้มูลการคาดการณ์ถึงผลกระทบของ 

โควิด-19 ต่ออุตสาหกรรมการบินของ IATA (2020) นัNนคือผลกระทบดา้นผลประกอบการและดา้น

บุคลากร หากแต่ผลการศึกษายงัพบปัจจยัอื)นที)เกี)ยวขอ้งกบัการสื)อสารของสถาบนัฝึกอบรมดา้นการบิน

ทัNงภายในไดแ้ก่ ปัจจยันโยบายดา้นงบประมาณ และปัจจยัภายนอกไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสงัคม

โลก ปัจจยัดา้นมาตรการสาธารณสุข ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ปัจจยัดา้น

การเงินและปัจจยัดา้นสุขภาพจิต โดยทัNง 7 ปัจจยันัNนมีความเชื)อมโยงและสมัพนัธ์กนัภายใตเ้งื)อนไขของ

การแพร่ระบาดของโควิด-19 ซึ) งการแพร่ระบาดครัN งนีNผลกระทบต่อธุรกิจการท่องเที)ยวในประเทศไทย

เป็นอยา่งมาก ดงัที) เอกชยั ชาํนินา (2563) พบว่าสถานการณ์โรคติดต่อเชืNอไวรัสโคโรนา 2019 ภาครัฐ

ประสบปัญหาการมีจาํนวนนักท่องเที)ยวตํ)าที)สุดนับตัNงแต่มีการเก็บสถิติทางการท่องเที)ยว ตํ)าที)สุด

นบัตัNงแต่ปี 2496 ซึ) งส่งผลกระทบต่อเนื)องใหอุ้ตสาหกรรมการท่องเที)ยวหยดุชะงกั   

แนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็นที) รู้จัก หลงั

สถานการณ์โควดิ-19 จากการศึกษาพบวา่สถาบนัฝึกอบรมดา้นการบินมีการใชเ้ครื)องมือทางการสื)อสาร

ทัNงประเภทออฟไลน์และออนไลน์ โดยเครื)องมือการสื)อสารออฟไลน์ที)โดดเด่นคือ การขายโดยบุคคล 

(Personal Selling) เพราะการสื)อสารเกี)ยวกบัหลกัสูตรดา้นการบินตอ้งอาศยัความน่าเชื)อถือของบุคลากร
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ผูค้วบคุมการสอนและหลกัสูตรที)ไดม้าตรฐานสากล นอกจากนีNอตัราค่าลงทะเบียนที)สูงจึงทาํใหผู้เ้รียน

ตอ้งการขอ้มูลอย่างละเอียดในการประกอบการตดัสินใจ การขายโดยบุคคลจึงสามารถสร้างความ

เชื)อมั)นและตอบประเด็นคาํถามที)ผูเ้รียนสงสัยได้มีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ) งผลการศึกษาดังกล่าว

สอดคลอ้งกบั ดารา ที)ปะปาล (2541) ที)กล่าวถึงลกัษณะพิเศษของการขายโดยบุคคลวา่ การขายลกัษณะ

นีNผูข้ายจะสามารถโตต้อบและใหข้อ้มูลไดท้นัที การใหค้าํปรึกษาแก่ลูกคา้อยา่งเขา้ใจจะสามารถช่วยให้

เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างใกลชิ้ดและมีแนวโน้มในการตดัสินใจซืNอซึ) งในช่วงเวลาการแพร่ระบาดของ 

โควดิ-19  

การขายโดยบุคคลจะถูกปรับเปลี)ยนรูปแบบเพื)อใหเ้หมาะสมกบัเงื)อนไขทางดา้นสุขภาพคือ 

การเวน้ระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) โดยการทาํการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

นาํเครื)องมือดา้นเทคโนโลยีเขา้มาใชใ้นการสื)อสารสร้างบทสนทนาแบบตวัต่อตวัระหว่างคนขายกบั

ลูกคา้ ใชว้ิธีการส่งอีเมล ์(Direct Marketing) โทรศพัท ์(Mobile Marketing) หรือใชก้ารสนทนาผา่นสื)อ

ออนไลน์ (Social Media Marketing) ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ Facebook, LINE Official, VDO Call, 

VDO Walk Through, Virtual Reality 360 เป็นต้น โดยธุรกิจขนาดใหญ่ก็มีการปรับเปลี)ยนการขาย

รูปแบบเช่นกนั ดงับทสมัภาษณ์คุณวิทการ จนัทวิมล (2563) รองกรรมการผูอ้าํนวยการ สายงานกลยทุธ์

องคก์รและการสร้างสรรค ์บริษทั เอพี (ไทยแลนด)์ จาํกดั (มหาชน) ในบทความของผูจ้ดัการออนไลน์  

กล่าวว่า เอพีเริ) มนําระบบออนไลน์ (Online Booking) มาใช้ในการขายคอนโดมิเนียมโครงการ

คอนโดมิเนียมเปิดพรีเซลล ์เพราะสถานการณ์ปัจจุบนัทาํให้ลูกคา้ไม่กลา้เดินทางออกจากบา้น เอพีจึง

อาํนวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ไดช้มห้องแบบภาพเสมือนจริง โดยความทา้ทายของการขายบา้นผา่น

ออนไลน์ คือ การทาํให้ลูกคา้ไดเ้ห็นภาพเสมือนจริงมากที)สุด ระบบ DATA หลงับา้นตอ้งดี พนกังาน

ตอ้งมีความชาํนาญในการแนะนาํโครงการผา่น VDO Call หรือรูปแบบอื)นๆ สิ)งเหล่านีNตอ้งมีการพฒันา

อยา่งต่อเนื)อง นอกจากนีNยงัตอ้งทาํการศึกษาวธีิการที)จะทาํใหลู้กคา้มีอารมณ์ร่วมเหมือนการขายปกติ 

โดยแนวทางการตลาดของสถาบนัการบินฯ แบบออฟไลน์ไม่ได้ยุติลงหลงัจากผูเ้รียน

ตดัสินใจเลือกเรียนกบัสถาบนั ซึ) งแนวทางการสื)อสารการตลาดแบบออฟไลน์ที)สาํคญัอีกทางหนึ) งคือ 

การใชก้ลยทุธ์แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นผลจากการดูแลเอาใจใส่และช่วยแกปั้ญหาตลอด

ระยะเวลาการอบรม ผูเ้รียนจึงมีการแนะนาํสถาบนัแบบปากต่อ ทาํให้เกิดการรับรู้ในระดบับุคคลไป

จนถึงระดบัองคก์ร  

นอกจากนีN แนวทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการและการพฒันาแบรนด์ให้เป็น 

ที)รู้จกัก็ยงันาํเครื)องมือออนไลน์เขา้มาผสมผสาน เพื)อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างกวา้งขวางและ
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รวดเร็วมากยิ)งขึNน โดยช่องทางการสื)อสารแบบออนไลน์ที)เลือกใชไ้ดแ้ก่ เวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก และช่องทางที)

กาํลงัเป็นที)นิยมทัNง YouTube Instagram Twitter TikTok ซึ) งการพิจารณาเลือกใชแ้พลตฟอร์ม (Platform) 

ในการสื)อสารจะขึNนอยูก่บัพฤติกรรมและความนิยมของกลุ่มเป้าหมาย อยา่งไรก็ดีแมจ้ะมีการเลือกใช้

ช่องทางการสื)อสารที)หลากหลายมากขึNน แต่ใจความจะเป็นไปตามแผนการสื)อสารการตลาดแบบ 

บูรณาการคือ สื)อสารไปในทิศทางเดียวกนัอยา่งชดัเจน เพื)อใหบ้รรลุเป้าหมายของการสื)อสารที)ตัNงไว ้

โดยกรอบการวิจยัที)ใช้ในการศึกษาครัN งนีN  ระบุเครื) องมือการสื)อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการไวด้ว้ยกนั 5 เครื)องมือ ไดแ้ก่ โฆษณา ประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว ส่งเสริมการขาย 

การตลาดทางตรงและการขายโดยบุคคล ซึ) งผลวิจยัที)ไดน้ัNนสถาบนัการบินฯ มีการใชเ้ครื)องมือตาม

กรอบการวจิยั 1 เครื)องมือ คือ การขายโดยบุคคล อีก  4 เครื)องมือสถาบนัการบินฯ ยงัไม่ไดน้าํมาใช ้โดย

มีผลวจิยัเพิ)มเติมคือการใชก้ลยทุธ์แบบปากต่อปากและการใชเ้ครื)องมือออนไลน์ ดา้นการพฒันาแบรนด์

ใหเ้ป็นที)รู้จกันัNน ในขณะนีNสถาบนัการบินฯ ตอ้งการสร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand awareness) เนื)องจาก

สถาบนัการบินฯ ถูกก่อตัNงขึNนเมื)อไม่นานมานีN  จึงตอ้งการสร้างการรับรู้ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดท้ราบก่อนใน

เบืNองตน้ 

สรุป การแพร่ระบาดของโควิด-19 ส่งผลกระทบดา้นลบต่อผลประกอบการของสถาบนั

ฝึกอบรมดา้นการบินอย่างรวดเร็ว จึงจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนการสื)อสารการตลาดเพื)อเร่งปรับการ

สื)อสารให้เป็นไปภายใตเ้งื)อนไขทัNง 7 ปัจจยั และเตรียมแนวทางในการสื)อสารหลงัจากสถานการณ์ 

โควิด-19 โดยแนวทางดงักล่าวใชก้ารวิเคราะห์สถานการณ์ กลุ่มเป้าหมายและนาํวิธีการที)เคยดาํเนิน

มาแลว้ก่อนหนา้มาประยกุตใ์ชร่้วมกนั ซึ) งสถาบนัการบินฯ คาดหวงัว่าเมื)อเหตุการณ์กลบัมาเป็นปกติ

อุตสาหกรรมการบินจะไดรั้บการฟืN นฟูและการเดินทางโดยเครื)องบินจะกลบัมาเป็นนิยมอีกครัN ง 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะที)ไดจ้ากการศึกษาในครัN งนีN  

     1.1 เห็นควรให้มีการฝึกอบรมให้ความรู้เกี)ยวกบัการขายโดยบุคคล (Personal Selling) ให้กบั

เจา้หนา้ที)ทุกคนเพื)อเป็นการเพิ)มทกัษะ ความรู้ และความเชี)ยวชาญในการขาย 

 1.2 เห็นควรให้มีการประเมินผลการสื)อสารผ่านเครื)องออนไลน์เป็นประจาํทุกเดือน เพราะ

สถาบันการบินฯ มีการใช้เครื) องมือออนไลน์ที)หลากหลาย โดยผลที)ได้สามารถนํามาวิเคราะห์

เปรียบเทียบประสิทธิภาพของเครื)องมือแต่ละชนิด และนาํมาใชก้าํหนดงบประมาณของแต่ละเครื)องมือ
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ในเดือนถดัไป นอกจากนีN ยงันาํผลดงักล่าวมาปรับปรุงเนืNอหา รูปแบบการนาํเสนอให้ตรงตามความ

ตอ้งการและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายอยา่งเหมาะสม  

2. ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาวจิยัในครัN งต่อไป 

                 2.1 ศึกษาเพิ)มเติมเกี)ยวกบักลุ่มตวัอยา่งให้กวา้งขึNน เพื)อที)จะไดอ้งคค์วามรู้ที)หลากหลายและ

ไดผ้ลวจิยัที)มีความเที)ยงตรงมากยิ)งขึNน 

     2.2 เพื)อให้ไดผ้ลการวิจยัที)ครอบคลุมยิ)งขึNนอาจขยายผลไปศึกษาถึงกลุ่มผูใ้ช้บริการของ

สถาบนัการบินฯ เพื)อทราบพฤติกรรมและผลตอบรับของผูบ้ริโภค และนาํผลการศึกษามาปรับปรุงแนว

ทางการสื)อสารการตลาดแบบบูรณาการใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ)งขึNน 
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