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 This research on Integrated Marketing Communications of Thai Restaurants in 

Tokyo has the main objective to study the marketing communications methods and 

tools to deliver success.  In this study, qualitative research is employed to analyze 

Integrated Marketing Communications (IMC) and distinguish any problems.  The 

methods include In-Depth interviews of 15 owners/managers of Thai restaurants in 

Tokyo to study their Marketing Communications methods including the 

communications tools that they use effectively with their customers, and content 

analysis of communications and public relations tools, e.g., papers and digital media 

including in-store media in their restaurants 

 

The results of the study show that all Thai restaurants in Tokyo in the study 

used Integrated Marketing Communications (IMC) to promote their restaurants in a 

number of formats, e.g., papers and digital media, promotion, and word of mouth.  

However, the most effective media to influence Japanese people is digital media on 

the internet and mobile phone.  The Thai restaurants have to utilize this technology to 

publicize their products.  This issue is the challenge for Thai people who would like to 

set up a business in Tokyo or elsewhere in Japan. Moreover, sales promotion is 

another important tool for successful in the Thai restaurants in Tokyo 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ที่มาและความสาํคัญ 

ความสัมพันธทั้งทางดานการคาและสัมพันธไมตรีระหวางประเทศไทยและประเทศญี่ปุนมี

ระยะเวลายาวนานกวา 120 ปมาแลว  จากหลักฐานทางประวัติศาสตร  ประเทศไทยและประเทศ

ญี่ปุนมีความสัมพันธและมิตรภาพอันดีตอกันมาตั้งแตสมัยสุโขทัย โดยเริ่มจากการคาขายระหวาง

พอคาชาวไทยกับพอคาชาวโอกินาวา ในยุคนั้นสินคาสวนใหญที่ไทยซื้อขายกับชาวญี่ปุนจะเปน

สินคาประเภทสิ่งทอ ผาไหม เครื่องปนดินเผา ดาบ และสินคาที่ทางญี่ปุนนําเขาจากประเทศไทย

ไดแกประเภทเครื่องสังคโลก เครื่องเทศ สุรา ฯลฯ การคาขายระหวางชาวไทยและชาวญี่ปุนในชวง

นั้นจึงมีการแลกเปลี่ยนซื้อขายกันอยางกวางขวาง จนมีหลักฐานกลาวไววาเรือจากญี่ปุนที่เขามา

ทําการคาขายกับไทยในยุคนั้นมากกวาการคาขายกับประเทศใดๆ ความสัมพันธการคาขายกับ

ชาวญี่ปุนเริ่มมีสัมพันธภาพที่แนนแฟนขึ้นในในรัชกาลพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว 

จนกระทั่งไดมีการสถาปนาความสัมพันธทางการทูตอยางเปนทางการโดยการใหสมเด็จกรมพระ-

ยาเทววงษวโรปการ เสนาบดีวาการตางประเทศสยาม ลงพระนามใน “หนังสือปฏิญญาวาดวย

พระราชไมตรีแลการคาขาย ระหวางประเทศสยามกับประเทศญี่ปุน” รวมกับนาย Chuzo Aoki 

รองเสนาบดีวาการตางประเทศญี่ปุน เมื่อวันที่ 26 กันยายน พ.ศ.2430 (ค.ศ.1887) นับไดวาเปน

ประเทศแรกในเอเชียอาคเนยที่มีการสถาปนาความสัมพันธกันอยางเปนทางการขึ้น  (สิงหทอง   

ลาภพิเศษพันธุ, วารสารวิทยุสราญรมย ปที่ 4 ฉบับที่ 14 มกราคม - มีนาคม 2545)  ซึ่งนอกจาก

ความสัมพันธในดานเศรษฐกิจ การคา การลงทุน และความรวมมือสนับสนุนทางการเงินจาก

ประเทศญี่ปุนสูงเปนอันดับ 1 แลว ประเทศญี่ปุนและประเทศไทยยังดํารงความสัมพันธอันใกลชิด

ระหวางพระราชวงศของทั้งสองประเทศยาวนานสืบมา ในปจจุบันไมวาจะเปนศิลปะ วัฒนธรรม 

ภาษา การแตงกาย การคาขาย อาหารการกิน รวมถึงการทองเที่ยว ประเทศญี่ปุนเปนอีกหนึ่ง 

ประเทศที่มีอิทธิพลตอไทยในลําดับตนๆ (ความสัมพันธไทย-ญี่ปุน, www.thaiembassy.jp ) 

จวบจนถึงปจจุบันการคาขายของไทยและญี่ปุนยังดําเนินอยูอยางตอเนื่อง จากขอมูล 

“ตลาดสงออกอุตสาหกรรมอาหาร แนวโนมและการปรับตัวเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขนั

ในตลาดโลก” (กรมสงเสริมการสงออก) พบวา อาหารเปนอุตสาหกรรมหนึ่งในอุตสาหกรรม

เปาหมายที่ภาครัฐใหความสําคัญในการพัฒนาและผลักดันไปสูตลาดโลกใหกวางขวางยิ่งขึ้น 

เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่ไทยมีจุดแข็งทั้งในภาคการเกษตรและอุตสาหกรรมการเกษตร มี
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บุคลากรที่มีความรูและความชํานาญในการผลิต ซึ่งทําใหประเทศไทยสามารถแขงขันไดอยางมี

ประสิทธิภาพ  โดยตลาดประเทศญี่ปุนถือเปนตลาดสงออกสินคาของประเทศไทยที่มีความสําคัญ

และเปนตลาดใหญเทียบเทากับตลาดสหรัฐฯ ไมวาจะเปนภาพรวมการคาของไทย หรือแมแต

สินคาในกลุมของเกษตรและอาหารเองก็ตาม โดยญี่ปุนนําเขาสินคาจากไทยเปนอันดับ 10 หรือมี

สัดสวนประมาณรอยละ 3 ของสินคานําเขาทั้งหมดของญี่ปุน โดยสินคาเกษตรและอาหารมี

สัดสวนเปนรอยละ 20 ในสินคานําเขาจากประเทศไทย 

  

รูปที่ 1.1  โครงสรางสนิคาสงออกจากไทยไปญี่ปุน ป 2550 (มกราคม – เมษายน) 

 ที่มา : กระทรวงพาณิชย, กรมสงเสริมการสงออก (http://www.depthai.go.th) 

ป 2550 (ม.ค-เม.ย) ญี่ปุนเปนตลาดสงออกสําคัญอันดับที่ 2 ของไทยโดยมีสัดสวนการสงออก

เปนรอยละ 12.66 ของมูลคาการสงออกโดยรวมของไทย หรือมูลคา 5,783.95 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

โดยเพิ่มข้ึนรอยละ 12.66 สินคาไทยสงออกไปประเทศญี่ปุนในป 2550 (ม.ค-เม.ย) ประเภทของ

สินคาที่สงออกไปยังประเทศญี่ปุนมีสัดสวนดังนี้ สินคาเกษตรกรรม (กสิกรรม ปศุสัตว ประมง) 

รอยละ 12.07 สินคาอุตสาหกรรมเกษตร รอยละ 7.60 สินคาอุตสาหกรรม รอยละ 75.77 สินคาแร 

เชื้อเพลิง และอ่ืนๆ รอยละ 4.56 

การสงออกสินคาเกษตรกรรมไปญี่ปุน ป 2550 (ม.ค-เม.ย) มีมูลคา 697.98 ลานเหรียญ

สหรัฐฯ   ลดลงรอยละ 3.45 เมื่อเทียบกับมูลคา 722.93 ลานเหรียญสหรัฐฯ ของป 2549 ในชวง

ระยะเดียวกัน สินคาเกษตรกรรมสําคัญสงออกไปญี่ปุน ไดแก ยางพารา สัดสวนรอยละ 38.32 

ปลาหมึก สัดสวนรอยละ 10.26 กุง สัดสวนรอยละ 8.72 ปลา สัดสวนรอยละ 8.50 ผักสดแชเย็น 

แชแข็ง สัดสวนรอยละ 4.18  

 

สินคาอุตสาหกรรม

75.77%

สินคาเกษตรกรรม

12.07%สินคาอุตสาหกรรมการเกษตร

7.60%

สินคาแร เช้ือเพลิงและอื่นๆ

4.56%



 

 

3 

ปลาหมึก  เปนสินคาเกษตร (ประมง) สําคัญอันดับ 2 ซึ่งไทยสงออกไปญี่ปุน โดยมีมูลคา 

71.61 ลานเหรียญสหรัฐฯ  และในป 2550 (ม.ค-เม.ย) เพิ่มข้ึนรอยละ 39.01 เมื่อเทียบกับป 2549 

ในชวงระยะเดียวกันซึ่งมีมูลคาเทากับ 51.51 ลานเหรียญสหรัฐฯ และเมื่อดูสถิติการนําเขา

ปลาหมึก ของญี่ปุน พบวาป 2550 (ม.ค-เม.ย) มีการนําเขาจากตลาดโลกมูลคา 80.962 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 3.21 นําเขาจากไทยอันดับ 1 สัดสวนรอยละ 30.23 มูลคา 24.472 

ลานเหรียญสหรัฐฯ  

กุง เปนสินคาเกษตร (ประมง) สําคัญอันดับที่ 3 ซึ่งไทยสงออกไปญี่ปุน โดยมีมูลคา 60.84 

ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 25.13 ป 2550 (ม.ค-เม.ย) ในดานการนําเขาของญี่ปุน ป 2550 

(ม.ค-เม.ย) มีการนําเขากุง จากตลาดโลก โดยการนําเขาจากไทยอยูอันดับที่ 3 สัดสวนรอยละ 

10.86 มูลคา 50.158 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 20.89 ในขณะที่นําเขาจากอินโดนีเซีย 

และเวียดนาม เปนอันดับที่ 1 และ 2 สัดสวนรอยละ 24.31 และ 15.80 ตามลําดับ 

ปลา เปนสินคาเกษตร (ประมง) สําคัญอันดับที่ 4 ซึ่งไทยสงออกไปญี่ปุน โดยมีมูลคา 

59.31 ลานเหรียญสหรัฐฯ (ลดลงรอยละ 90) ในป 2550 (ม.ค-เม.ย) ดานการนําเขาของญี่ปุน ป 

2550 (ม.ค-เม.ย) มีการนําเขาปลา จากตลาดโลก   มูลคารวม 791.324 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

เพิ่มข้ึนรอยละ 6.03 โดยมีการนําเขาจากจีน ชิลี สหรัฐฯ และตุรกี เปนหลัก โดยการนําเขาจากไทย

อยูอันดับที่ 5 สัดสวนรอยละ 6.68 มูลคา 52.880 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 0.04 

ผักสดแชเย็นแชแข็งและแหง  เปนสินคาเกษตรสําคัญอันดับที่ 5 ซึ่งไทยสงออกไปญี่ปุน 

โดยมีมูลคา 6.75 ลานเหรียญสหรัฐฯ ป 2550 (ม.ค-เม.ย) เพิ่มข้ึนรอยละ 3.50 และ เมื่อพิจารณา

สถิติการนําเขาของญี่ปุน ป 2550 (ม.ค-เม.ย) พบวาญี่ปุนนําเขาผักสดแชเย็นแชแข็งและแหงจาก

ตลาดโลกเปนมูลคา 611.731 ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 8.83 มีการนําเขาจากไทยเปน

อันดับ 4 มูลคา 32.910 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 4.73 สวนอันดับหนึ่ง อันดับสอง และ

อันดับสาม นําเขาจากจีนนิวซีแลนด และสหรัฐฯ ในสัดสวนรอยละ 57.47 10.11 และ 9.90 

ตามลําดับ 

สินคาเกษตรที่มีความสําคัญรองลงไปคือ  ขาว น้ํายางขน กลวยไม และผลไมสด แชเย็น

แชแข็งเปนตน โดยมูลคาการสงออกวัตถุดิบทางอาหารที่กลาวมาขางตนไปยังประเทศญี่ปุน 

ระหวางป 2549และ 2550 ดังรูปที่ 1.2 

 

 



 

 

4 

มูลคาการสงออกวัตถุดิบทางอาหารไปยังประเทศญี่ปุน
(ลานเหรียญสหรัฐฯ)
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ปลาหมึก กุง ปลา ผักสดแชเย็น แชแข็ง 

2549 (ม.ค-เม.ย) 2550 (ม.ค-เม.ย) 
 

รูปที่ 1.2 แสดงมูลคาการสงออกวัตถุดิบทางอาหารไปยังประเทศญี่ปุน 

ที่มา: ขอมูล “ตลาดสงออกอุตสาหกรรมอาหาร แนวโนมและการปรับตัวเพื่อเพิ่มขีดความสามารถ

ในการแขงขันในตลาดโลก” (กรมสงเสริมการสงออก) 

การสงออกสินคาอุตสาหกรรมการเกษตรไปยังประเทศญี่ปุนที่สําคัญ 5 อันดับแรก ไดแก 

อาหารทะเลกระปองและแปรรูป สัดสวนรอยละ 31.68 อาหารสัตวเลี้ยง สัดสวนรอยละ 14.5 

เนื้อสัตวและของปรุงแตงจากเนื้อสัตว สัดสวนรอยละ14.52 น้ําตาลทรายและกากน้ําตาล สัดสวน

รอยละ 13.35 ผักกระปองและแปรรูป สัดสวนรอยละ 5.52      

อาหารทะเลกระปองและแปรรูป  ไทยสงออกสินคานี้ไปญ่ีปุน เปนมูลคา 139.30 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ ป 2550   (ม.ค-เม.ย)   เพิ่มข้ึนรอยละ 2.28  ดานสถิติการนําเขาของญี่ปุนในป 

2550 (ม.ค-เม.ย) มีการนําเขาอาหารทะเลกระปองและแปรรูปจากตลาดโลกมูลคา 468.546 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 4.22  โดยนําเขาจากจีน ไทย และอินโดนีเซีย เปนหลัก การนําเขา

จากไทยอยูในอันดับ 2 สัดสวนรอยละ 10.98 มูลคา 51.422 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 

2.75  การนําเขา ปู กุง ปลาหมึก บรรจุภาชนะอัดลม (อาหารทะเลแปรรูป) ในป 2550 (ม.ค-เม.ย) 

ญี่ปุนนําเขาจากตลาดโลกมูลคา 340.083 ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 5.80 มีการนําเขาจาก

จีน ไทย เวียดนาม เปนหลัก โดยการนําเขาจากไทยอยูอันดับที่ 2 สัดสวนรอยละ 22.84 มูลคา 

268.309 ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 9.98 

ในกลุมอาหารสัตวเล้ียง  ประเทศไทยสงออกสินคานี้ไปญ่ีปุนมูลคา 63.98 ลานเหรียญ

สหรัฐฯ ในป 2550 (ม.ค-เม.ย) โดยเพิ่มข้ึนรอยละ 13.88 และในดานการนําเขาของญี่ปุน ป 2550 

(ม.ค-เม.ย) มีการนําเขาจากสหรัฐฯ จีน และอินเดีย เปนหลัก ในสัดสวนรอยละ 26.88 17.09 และ 
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12.51 ตามลําดับ โดยการนําเขาจากไทยอยูในอันดับ 4 สัดสวนรอยละ 11.04 มูลคา 73.167 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 12.71 

เนื้อสัตวและของปรุงแตงจากเนื้อสัตว  ประเทศไทยสงออกสินคานี้ไปยังประเทศญี่ปุน 

เปนมูลคา 63.87 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในป 2550 (ม.ค-เม.ย)  เทียบกับ 47.57 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

ในชวงเดียวกันของป 2549  เพิ่มข้ึนรอยละ 34.27 ญี่ปุนนําเขาจากตลาดโลกมูลคา 1,395.965 

ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 2.88 มีการนําเขาจากจีน ไทย และสหรัฐฯ เปนหลัก ในสัดสวน

รอยละ 58.95 21.10 และ 5.21 ตามลําดับ โดยการนําเขาจากไทยอยูในอันดับที่ 2 สัดสวนรอยละ 

21.10 มูลคา 294.588 ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 1.50 

น้ําตาลทรายและกากน้ําตาล  ประเทศไทยสงออกสินคานี้ไปยังประเทศญี่ปุนเปนมูลคา 

58.70 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 12.17 ป 2550 (ม.ค-เม.ย) จากตลาดโลกมีมูลคา 

117.296 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 4.32 ในป 2550 (ม.ค-เม.ย) นําเขาจากฝรั่งเศส 

สหรัฐฯ และไทย เปนหลัก ในสัดสวนรอยละ 51.37 22.26 และ 12.89 ตามลําดับ โดยการนําเขา

จาก ออสเตรเลียไทย และ แอฟริกาใต เปนหลัก ในสัดสวนรอยละ 46.62  42.83  6.73 ตามลําดับ 

ซึ่งการนําเขาจากไทยอยูอันดับที่ 2 สัดสวนรอยละ 42.83 มูลคา 50.239 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

เพิ่มข้ึนรอยละ 5.09 

ผักกระปองและแปรรูป  ประเทศไทยสงออกสินคานี้ไปยังประเทศญี่ปุนเปนมูลคา 24.28 

ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 32.75 ในป 2550 (ม.ค-เม.ย) และในดานการนําเขาของญี่ปุน 

ป 2550 (ม.ค-เม.ย) จากตลาดโลกมีมูลคา 184.975 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนรอยละ 0.11 มี

การนําเขาจาก จีน เกาหลีใต และสหรัฐฯ เปนหลัก ในสัดสวนรอยละ 70.52 11.49 และ 9.37 

ตามลําดับ สวนการนําเขาจากไทยอยูในอันดับ 4 สัดสวนรอยละ 3.84 มูลคา 7.100 ลานเหรียญ

สหรัฐฯเพิ่มข้ึนรอยละ 14.17 

สินคาเกษตรอุตสาหกรรมที่สําคัญรองลงไปซึ่งไทยสงไปญี่ปุน ไดแก ผลิตภัณฑขาวสาลี

และอาหารสําเร็จรูปอ่ืนๆ  ส่ิงปรุงรสอาหาร ผลไมกระปอง เปนตน ซึ่งรูปสรุปมูลคาการสงออก

อุตสาหกรรมการเกษตรที่กลาวมาขางตน (ดูรูปที่ 1.3) 
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มูลคาการสงออกสินคาอุตสาหกรรมการเกษตรไปยังประเทศญ่ีปุน
(ลานเหรียญสหรัฐฯ)
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อาหารทะเลกระปองและแปรรูป  อาหารสัตวเล้ียง  เนื้อสัตวและ
ของปรุงแตงจากเนื้อสัตว

น้ําตาลทรายและ
กากน้ําตาล 

ผักกระปองและแปรรูป

2549 (ม.ค-เม.ย) 2550 (ม.ค-เม.ย) 
 

รูปที่1.3 แสดงมูลคาการสงออกอุตสาหกรรมการเกษตรไปยังประเทศญี่ปุน 

ที่มา: ขอมูล “ตลาดสงออกอุตสาหกรรมอาหาร แนวโนมและการปรับตัวเพื่อเพิ่มขีดความสามารถ

ในการแขงขันในตลาดโลก” (กรมสงเสริมการสงออก) 

เห็นไดว าประเทศไทยเปนแหลงผลิตอาหารที่สมบูรณ เปนที่นิยมของตางชาติ 

นอกเหนือจากความโดดเดนดานรสชาติแลว  อาหารไทยยังแสดงถึงความประณีตบรรจงและมี

ประโยชนตอสุขภาพ ปจจุบันอาหารไทยในตางประเทศไดรับความสนใจอยางสูงจากชาวตางชาติ 

โดยอาหารไทยจัดเปนอาหารยอดนิยมติดอันดับ 1 ใน 4 ของโลก (กรมสงเสริมการสงออก ตุลาคม, 

2550)  

ทั้งนี้ในป พ.ศ. 2547 รัฐบาลยังมีนโยบายสงเสริมใหประเทศไทยเปนครัวของโลก 

(Kitchen of the World)  โดยมีโครงการครัวไทยกาวไกลสูครัวโลก ซึ่งมีเปาหมายการดําเนินการใน

ระยะเวลา 5 ป ทั้งนี้ตั้งแตป พ.ศ. 2547 – 2551 (รุงเรือง ล้ิมชูปฏิภาณ, 2547)  เพื่อสนับสนุนการ

เปดธุรกิจรานอาหารไทยในตางประเทศและผลักดันใหรานอาหารไทยบริการอาหารรสชาติไทยแท

รวมทั้งมีมาตรฐานที่เปนสากล โดยมุงดําเนินการอยางเปนระบบใหมีการขยายตัวของรานอาหาร

ไทยจํานวนมาก ซึ่งจะสงผลดีตอการสรางภาพลักษณที่ดีของประเทศรวมทั้งการสงเสริมการ

ทองเที่ยวไทย  การสงออกสินคาอาหารและสินคาอ่ืนๆ  โครงการครัวไทยกาวไกลสูโลกมี

วัตถุประสงคในการมุงสงเสริมใหอาหารไทยเปนหนึ่งในอาหารที่ไดรับความนิยมไปทั่วโลก โดย

ตั้งเปาหมายสงเสริมอาหารไทยใหเปนอาหารที่ไดรับความนิยมของโลกภายในป 2551 มี

รายละเอียด ดังนี้ 

1. สามารถเปนผูสงออกสินคาอาหารรายใหญ 1 ใน 5 ของโลก ภายใน 2-3 ป และเปน

ผลิตภัณฑที่ไดรับความเชื่อมั่นในระดับสูงสุดดานความปลอดภัยและสุขอนามัย 
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2. ผลักดันใหวัตถุดิบในการปรุงอาหารของไทย ตลอดจนเครื่องปรุงอื่นๆ สามารถสงออก

ไดมากขึ้น 

3. เพื่อสนับสนนุใหรานอาหารไทยในตางประเทศเปนศูนยกระจายขอมูลการทองเทีย่ว 

รวมทัง้เปนจุดประชาสัมพันธประเทศไทยใหชาวตางชาติไดรับรู และเปนแหลงขาย

สินคาหนึง่ตําบลหนึง่ผลิตภัณฑ 

4. สนับสนนุการเปดธุรกิจรานอาหารไทยในตางประเทศ เพือ่ผลักดันใหรานอาหารไทย

บริการอาหารรสชาติไทยแท รวมทั้งมมีาตรฐานที่เปนสากล 

1.1.1 สถานการณรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน 

จากขอมูลการสํารวจจํานวนรานอาหารไทยในตางประเทศของกระทรวงพาณิชย ปจจุบัน

มีรานอาหารไทยในตางประเทศโดยประมาณที่ 11,800 รานทั่วโลกและพยายามผลักดันใหถึง 

20,000 ราน ในป พ.ศ. 2551 โดยประเทศสหรัฐอเมริกาเปนประเทศที่มีรานอาหารไทยมากเปน

อันดับหนึ่ง ซึ่งมีมากกวา 5,786 ราน ตามมาดวยประเทศออสเตรเลีย อังกฤษ เยอรมณี และญี่ปุน 

ตามลําดับ (ดูรูปที่ 1.4) 

 

ประเทศที่มีรานอาหารไทย
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รูปที่ 1.4 ประเทศที่มีรานอาหารไทยมากทีสุ่ด 5 อันดับแรกในป พ.ศ.2550 

ที่มา : กระทรวงพาณิชย, กรมสงเสริมการสงออก  (http://www.depthai.go.th) 

จากรูปที่ 1.4 จะเห็นไดวาในขณะนี้การขยายตัวของรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนมี

จํานวนเพียง 596 ราน ซึ่งถือวานอยที่สุดจากประเทศที่จัดอันดับ เพื่อเปนการขยายธุรกิจของ

รานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนใหเพิ่มมากขึ้น ไดมีการดําเนินโครงการวิจัยเพื่อการพัฒนาและเพื่อ

ลงทุนธุรกิจรานอาหารไทยใหเปนที่รูจักและไดรับความนิยมในกลุมผูบริโภคระดับนานาชาติ ซึ่ง
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เปนนโยบายที่ไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชนเพื่อสรางตลาดใหเกิดขึ้นอยางรวดเร็วและ

ยั่งยืน  

ปจจุบันชาวญี่ปุนนิยมบริโภคอาหารไทยเปนอันดับที่ 3 รองจากอาหารจีนและอาหาร

อิตาลี (ขาวเศรษฐกิจ Logistics news) โดยประเภทของรานอาหารไทยในญี่ปุนสามารถแบงได

เปน 6 ลักษณะดังนี้ (สถานเอกอัครราชทูตไทย ณ กรุงโตเกียว, www.thaiembassy.jp) 

1. รานอาหารไทยแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) 

2. ภัตตาคารระดับสูง (High Class Restaurant) 

3. รานอาหารครอบครัว (Family Restaurant ) 

4. รานอาหารแบบจานดวน (Fast Cuisine) 

5. รานอาหารกลุมบันเทิง  (Karaoke Bar) 

6. รานอาหารประเภทบาร (Bar and Snack) 

ทั้งนี้การสํารวจของสถานเอกอัครราชทูตไทย ณ กรุงโตเกียว พบวามีรานอาหารไทย

จํานวนกวา 57  ราน  ในประเทศญี่ปุนและเปนรานอาหารในกรุงโตเกียวนั้น  มีมากถึง 27 รานที่ได

เครื่องหมาย Thai Select หรือ เครื่องหมายมาตรฐานประเภท Q – Mark  ซึ่งเปนตราสัญลักษณที่

กระทรวงพาณิชยจะมอบใหรานอาหารไทยในตางประเทศที่เขารวมโครงการ  ภายใตขอกําหนด

ที่วาวัตถุดิบที่รานอาหารใชในการปรุงอาหารหลักตองเปนไก  กุง  ขาวหอมมะลิของไทย และตองมี

เมนูอาหารไทยกวา  60 เปอรเซ็นต พรอมตกแตงรานดวยสินคาโอท็อป (สํานักสงเสริมธุรกิจบริการ 

กรมสงเสริมการสงออก ตุลาคม, 2550) ซึ่งวัตถุประสงคหลักของการมอบเครื่องหมาย Thai 

Select  ใหกับรานอาหารไทยดังกลาว เพื่อสงเสริมอาหารไทยใหเปนหนึ่งในอาหารที่ไดรับความ

นิยมทั่วโลก โดยมีเครื่องหมาย Thai Select เปนเครื่องหมายรับรองคุณภาพและมาตรฐาน ไดรับ

การรับรองจากหนวยงานของรัฐบาลไทยและอยูในการดูแลของกรมสงเสริมการสงออกสังกัด

กระทรวงพาณิชย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเปนการสรางมาตรฐานการเลือกบริโภคอาหารไทยใหกับ

ผูบริโภคในประเทศตางๆ เปนการสรางมาตรฐานรานอาหารไทยใหมีคุณภาพ  ทั้งใชเปนเครื่องมือ

ในการประชาสัมพันธรานอาหารไทยที่มีคุณภาพใหผูบริโภคในทองถิ่นทราบและเกิดความสนใจใน

การบริโภคและใชบริการจากรานอาหารไทย  กระตุนใหผูประกอบการรานอาหารไทยตื่นตัวและให

ความสําคัญตอการพัฒนายกระดับรานอาหารใหดีข้ึน 
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ประเทศที่รานอาหารไทยไดรับ
เครืองหมาย Thai Select
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รูปที่ 1.5  ประเทศที่มีรานอาหารไทยไดเครือ่งหมาย Thai Select มากทีสุ่ด 5 อันดับแรก 

ที่มา : กระทรวงพาณิชย, กรมสงเสริมการสงออก  (http://www.depthai.go.th) 

 

1.1.2 ผลจากความตกลงหุนสวนเศรษฐกิจไทย-ญี่ปุน เจเทปา (JTEPA) ตอรานอาหารไทย
ในญี่ปุน 

ขอตกลงหุนสวนเศรษฐกิจไทย-ญี่ปุน (JTEPA) ถือเปนขอดีที่จะชวยเหลือผูประกอบการ

ธุรกิจรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน  หลังจากธุรกิจไดรับผลกระทบ 2 เร่ืองคือ ขาดแคลนพอครัว

ปรุงอาหารไทยที่ชํานาญซึ่งปญหาดังกลาวทําใหผูประกอบการรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวตอง

ปดตัวเปนจํานวนมาก  โดยผลดีของเจเทปา (JTEPA) จะชวยลดกฎระเบียบของญี่ปุนและชวยให

พอครัวแมครัวที่มีประสบการณเพียง 5 ป สามารถประกอบวิชาชีพเปนพอครัวแมครัวไดจากเดิมที่

ตองมีประสบการณไมนอยกวา 10 ป นอกจากนี้ขอตกลงเจเทปา (JTEPA) ชวยลดภาษีนําเขา

วัตถุดิบที่นํามาใชผลิตอาหารไทยลงเหลือเพียง 0 เปอรเซ็นตจากเดิมที่สินคาแตละอยางตองเสีย

ภาษีเฉลี่ยรอยละ 30 ซึ่งเปนตนทุนที่สูง ดังนั้นจึงถือวาขอตกลงเจเทปา (JTEPA) เปนผลดีตอ 

ธุรกิจรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน และสนับสนุนนโยบายครัวไทยสูครัวโลกไดเปนอยางดี (ขาว

เศรษฐกิจ, www.logisticnews.com) นอกจากนี้ สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย (TDRI) 

ไดทําการศึกษาถึงผลของการเจรจาขอตกลงหุนสวนเศรษฐกิจระหวางไทย-ญี่ปุน (JTEPA : 

Japan- Thailand Economic Partnership Agreement) และพบวา ในภาพรวมของการลงนามใน

ขอตกลงดังกลาว ซึ่งลงนามเมื่อวันที่ 3 เมษายน 2550 นั้นยังไมพบบทบัญญัติที่จะทําใหเกิดความ

เสียหายรายแรงตอเศรษฐกิจไทย นอกจากนี้ยังสงเสริมใหไทยมีโอกาสดีข้ึนในการกระตุนการลงทนุ

ระหวางไทยและญี่ปุน  
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อยางไรก็ดี สินคาออนไหวสูงของญี่ปุนอยางสินคาขาว สินคามันสําปะหลัง สินคาไก และ

สินคาน้ําตาล บางรายการญี่ปุนไมนํามาเจรจากับไทย (Exclusion List) แตจะเปดโอกาสใหทาํการ

ทบทวนตารางการลดภาษีได หรือตกลงวาจะนํามาเจรจากันในอนาคต (Renegotiate) สําหรับการ

ตกลงในครั้งแรก โดยฝายไทยอาจขอใหญี่ปุนลดภาษีเร็วขึ้นไดในรายการที่เราสนใจหรือนํารายการ

ที่ญี่ปุนยกออกจากการเจรจาในครั้งแรกมาลดภาษีได 

นอกจากนี้ ยังมีโครงการความรวมมือในกรอบ JTEPA ทั้ง 7 โครงการ โดยมีโครงการ

ความรวมมือเพื่อสนับสนุนโครงการครัวไทยสูโลก เปนหนึ่งในเจ็ดโครงการนี้ดวย เพื่อสนับสนุน

โครงการ “ครัวไทยสูโลก” ประเทศไทยและญี่ปุนจะรวมมือกันเพื่อสนับสนุนการสงออกผลิตภัณฑ

อาหารไทยหลากหลายชนิด รวมถึงเครื่องปรุง อาหารเตรียมสําเร็จ อาหารพรอมปรุง และอาหาร

พรอมรับประทาน ไปยังตลาดโลกรวมถึงตลาดญี่ปุน โครงการสนับสนุนรวมกันนี้จะดําเนินการ

ภายใตหุนสวนขององคการการคาตางประเทศญี่ปุน (เจโทร) สถาบันอาหารของประเทศไทย และ

องคการที่เกี่ยวของ ตามที่เหมาะสม  

1.1.3 รานอาหารไทยในธรุกิจแฟรนไชส (Franchise) 

จากหนังสือ Marketing Food Branding Restaurant,2008 กลาวเกี่ยวกับเร่ืองการทํา

ธุรกิจตางๆรวมถึงการทําธุรกิจรานอาหารไทยในรูปแบบแฟรนไชส ไวอยางนาสนใจดังนี้ 

การเปนเจาของกิจการ (Entrepreneur) ไดรับความสนใจจากคนไทยอยางจริงจังตั้งแต

กอนชวงภาวะเศรษฐกิจฟองสบู แตการเริ่มตนธุรกิจใหมสําหรับคนที่เปนลูกจางมืออาชีพมาตลอด

ชีวิตไมเคยทําธุรกิจของตนเองมากอนไมใชเร่ืองงาย และไมใชแคมีเงินทุนแลวจะสามารถทําธุรกิจ

ได การลงทุนทําธุรกิจในรูปแบบ แฟรนไชส จึงไดรับความนิยมอยางมากมาย เพราะเปนทางลัดใน

การเปนเจาของกิจการ จนมีการซื้อแฟรนไชสจากตางประเทศมากมายและยังมีการกอต้ังสมาคม

หรือชมรมเกี่ยวกับแฟรนไชสในประเทศไทยดวย  

ธุรกิจแฟรนไชส (Franchise) ที่เขามาในประเทศไทยมีทั้งธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ธุรกิจ

บริการ ธุรกิจดานการศึกษา ซึ่งสวนใหญจะเปนธุรกิจจากตางประเทศ เชน ประเทศสหรัฐอเมริกา 

อังกฤษ ยุโรป รวมทั้งประเทศในแถบเอเชียดวย  นอกจากนี้ยังมีแฟรนไชสที่เปนของคนไทยจํานวน

หนึ่ง จากความตองการเปนเจาของกิจการทําใหคนไทยตัดสินใจซื้อลงทุนซื้อแฟรนไชสมา

ดําเนินการหลายพันราย โดยมีเหตุผลคลายๆ กัน คือ คิดวาการลงทุนโดยแฟรนไชสจะชวยใหการ

ทําธุรกิจงายขึ้น เพราะเจาของแฟรนไชส (Franchisor) นาจะมีระบบในการดําเนินงานที่มี

มาตรฐานและมีประสบการณในการทําธุรกิจดังกลาวมากกวา  อีกทั้งชื่อเสียงของรานหรือ        
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ตราสินคา (Brand) ทีดีนาจะชวยใหขายไดมากกวาการเปดรานดวยตนเอง  จากเหตุผลขางตน 

ธุรกิจแฟรนไชส (Franchise) ควรที่จะประสบความสําเร็จไดเปนอยางดีในเมืองไทย แตกลับไมเปน

เชนนั้นเพราะชวงระหวางป พ.ศ. 2538-พ.ศ.2542 เศรษฐกิจตกต่ํา  ธุรกิจแฟรนไชสเร่ิมปดกิจการ

จํานวนมากและยังเกิดขอพิพาทระหวางกันดวย  ซึ่งบางคดีไมสามารถหาขอสรุปไดวาใครเปนผู

ตองรับผิดชอบระหวางเจาของ (Franchisor) กับผูซื้อ (Franchisee) ซึ่งมีขอมูลที่นาสนใจซึ่งสรุป

หาความลมเหลวของธุรกิจเเฟรนไชส รวบรวมโดย FT Consulting ระบุไววาความลมเหลวในธุรกิจ

เเฟรนไชสเกิดขึ้นจากปจจัย 3 ประการดังนี้ 

1. ปจจัยภายนอก คิดเปนรอยละ 25 ไดแก การเปลี่ยนแปลงกฎหมายหรือกฎทาง

ระเบียบสังคมตางๆ การเปลี่ยนแปลงอุตสาหกรรม การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี 

การเปลี่ยนแปลงของตลาดหรือสภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 

2. ผูซ้ือเเฟรนไชส  (Franchisees)  คิดเปนรอยละ 25 โดยปจจัยที่สรางความลมเหลว

ไดแก การเลือกทําเลที่ตั้งที่ไมดี ไมรักษามาตรฐานการดําเนินงาน ไมปฏิบัติตามระบบ 

ไมเอาใจใสในการดําเนินงานหรือไมเรียนรูเพิ่มเติม เปนตน  

3. เจาของเเฟรนไชส  (Franchisor)  คิดเปนรอยละ 50 ไดแก การขาดระบบการ

ดําเนินงานที่ดี การไมรักษาสัญญาที่ใหกับลูกคา ไมใหความชวยเหลือ หรือแกไข

ปญหา ไมยอมรับความคิดเห็นของผูซื้อเเฟรนไชส (Franchisee) ขาดการสงเสริม

การตลาดและไมมีการควบคุมมาตรฐาน การดําเนินงานที่ดี  

 จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาความลมเหลวธุรกิจแฟรนไชสรอยละ 50 เกิดจากผูขาย  

แฟรนไชสเอง  ดังนั้นความนิยมทําธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชสของคนไทยจึงหมดไปพรอมชวง

เศรษฐกิจตกต่ํา ทําใหรูปแบบการทําธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต กลาวคือ กลายมาเปนการเริ่ม

สรางธุรกิจใหมข้ึนดวยตนเอง ประกอบกับการสงเสริมของภาครัฐในเรื่องการสรางธุรกิจขนาดกลาง 

และธุรกิจขนาดยอม มีการอบรมใหความรูในการทําธุรกิจแขนงตางๆ ทําใหหลายธุรกิจของคนไทย

มีโอกาสเกิดขึ้นในชวงวิกฤตจนแข็งแรงขึ้นในปจจุบัน  

 แนวโนมการซื้อแฟรนไชสจากตางประเทศของคนไทยลดลงอยางเห็นไดชัดในชวง           

1 ทศวรรษที่ผานมา แตการขายแฟรนไชสไปยังตางประเทศของคนไทยมีแนวโนมที่เพิ่มสูงขึ้น

โดยเฉพาะในธุรกิจดานอาหาร ซึ่งคนไทยมีความเชี่ยวชาญและมีความไดเปรียบในแงของวัตถุดิบ

ที่มีคุณภาพ นอกจากนี้ชื่อเสียงของอาหารไทยไดรับการยกยองวาเปนหนึ่งในหาของอาหารที่อรอย
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ที่สุดในโลกยิ่งชวยใหอาหารไทยขยายตัวไปยังตางประเทศอยางรวดเร็ว (Marketing Food 

Branding Restaurant, 2008) โดยมีตัวอยางดังนี้ 

- รานโคคา ถือไดวาเปนรานอาหารไทยยุคบุกเบิกที่เร่ิมตนขายแฟรนไชสไปยังตางประเทศ 

ปจจุบันสาขาของรานสุกี้โคคาในตางประเทศมีมากกวาปะเทศไทยดวยซ้ํา โดยเฉพาะใน

ประเทศญี่ปุนรานโคคาประสบความสําเร็จเปนอยางสูง นอกจากนี้โคคายังขยายสายธุรกิจ

อาหารจากสุกี้เปนรานอาหารอีกหลายตราสินคา 

- รานเอ็มเค เจาแหงสุกี้ของเมืองไทยขยายสาขาไปยังตางประเทศมาหลายปแลว โดยขยาย

ไปยังประเทศญี่ปุนเปนที่แรกแตการขยายในครั้งนั้นยังไมเปนรูปแบบที่สมบูรณ  โดยราน 

เอ็มเคมีพารทเนอรที่ประเทศญี่ปุนนั่นคือรานอาหารญี่ปุนยาโยอิ (yayoi) เมื่อมองเห็นโอกาส

และชองวางการตลาดของประเทศไทย เอ็มเคจึงนําตราสินคา ยาโยอิ (yayoi) เขามาดวย

การวางตําแหนงตราสินคาที่แตกตางไปจากรานอาหารญี่ปุนในตลาด  เพราะยาโยอิ (yayoi) 

เปนรานอาหารญี่ปุนแบบรวดเร็ว เหมาะกับกลุมเปาหมายที่ไมมีเวลาแตสามารถทานอาหาร

ญี่ปุนได ซึ่งถือเปนการแลกเปลี่ยนในรูปแบบพารทเนอรของรานอาหารไทยเอ็มเค และ

รานอาหารญี่ปุน ยาโยอิ นอกจากนี้เอ็มเคขยายธุรกิจแฟรนไชสอยางจริงจังไปประเทศ

สิงคโปรโดยขายใหกับกลุมนักธุรกิจที่สิงคโปรเปนเจาของรานอาหาร Thai Village ซึ่งเปน

รานขายหูฉลาม และเปนรานอาหารที่จดทะเบียนอยูในตลาดหลักทรัพยของประเทศ

สิงคโปร 

- รานแบล็คแคนยอน รานกาแฟและอาหารไทยที่ขายแฟรนไชสแหงแรกใหกับนักลงทุนชาว

สิงคโปร ซึ่งเปนเพื่อนกับรานอาหาร Thai Village และขายแฟรนไชสที่สองใหกับนักลงทุน

ชาวมาเลเซียโดยมีเมณูเดนไดแกตมยํากุง ผัดไทยที่อรอยกวาหมี่ผัดของสิงคโปร และกาแฟ

แบบไทยที่ไดรับความนิยมไมแพ Starbuck หรือ Coffee Bean and Tea Leaf  

- รานอากิ-โกะ รานขายขนมทานเลน เชนผลไมแชอ่ิม ขนมปงกรอบ สามารถขยายธุรกิจไดดี

ในประเทศเกาหลี ญี่ปุน และสิงคโปร ซึ่งรูปแบบการดําเนินธุรกิจของอากิ-โกะตางจากราน

อ่ืนๆ คือ อากิ-โกะจะสงสินคาสําเร็จรูปทั้งหมดไปยังรานขายแฟรนไชสในตางประเทศ หรือ

เสมือนการเปนผูสงออกสินคา 

 นอกจากนี้รานอาหารไทยที่ขายแฟรนไชสไปยังตางประเทศอีกหลายราน เชน ราน The 

Pizza Company Oishi และกลุม CP เปนตน 
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 แฟรนไชสเปนรูปแบบการทําธุรกิจที่ถือกําเนิดขึ้นครั้งแรกในประเทศสหรัฐอเมริกา กอนที่

จะขยายอิทธิพลสูภูมิภาคเอเชีย วิวัฒนาการของแฟรนไชสในกลุมประเทศเอเชียนั้นประเทศที่

บุกเบิกไดแกประเทศญี่ปุน เหตุผลเพราะสภาพเศรษฐกิจ และสังคมของประเทศญี่ปุนที่เอ้ืออํานวย

ตอการขยายตัวของระบบแฟรนไชส นอกจากนี้ประเทศไตหวันและเกาหลีใต ก็จัดเปนอีกกลุม

ประเทศที่ระบบแฟรนไชสเขาไปพัฒนาอยางรวดเร็วไมแพกับประเทศญี่ปุน สวนแนวโนมของ

ประเทศที่มีศักยภาพในการทําธุรกิจแฟรนไชส ไดแก จีน อินเดียและอินโดนีเซีย สาเหตุมาจากทั้ง

สามประเทศมีจํานวนประชากรสูง และธุรกิจแฟรนไชสจะสามารถดําเนินธุรกิจไดในประเทศที่มี

สัดสวนประชากรชั้นกลางจํานวนมาก สําหรับยุคเริ่มตนของธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทยอยูใน

ฐานะผูซื้อเเฟรนไชส (Franchisee) มากกวาฐานะเจาของเเฟรนไชส  (Franchisor) เพราะในการ

ทําธุรกิจเเฟรนไชส  เปนธุรกิจที่ตองมีความรู (Know How) เฉพาะของแตละบุคคล ไมใชคิดจะทํา

แลวทําไดเลย นอกจากนี้แลวยังมีคนไทยสวนหนึ่งที่เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจและพัฒนาธุรกิจของ

ตนเองใหเปนระบบเพื่อมุงจะขายเเฟรนไชส   แตมีเพียงสวนนอยที่ประสบความสําเร็จที่เปนเชนนี้

เพราะหลายบริษัทขายเเฟรนไชส เร็วเกินไป บางบริษัทยังไมมีฐานะเปนบริษัทแม ยงัไมเขาใจลกึซึง้

ในธุรกิจเเฟรนไชส  ทั้งเรื่องของระบบ เร่ืองแบบแผน เรืองของคูมือปฏิบัติตางๆ การควบคุมดูแล 

การจัดสงสินคา รวมถึงการตรวจสอบ และที่สําคัญธุรกิจที่จะขายเเฟรนไชส  นั้นยังขาดความ

แข็งแกรงในเรื่องของตราสินคา เมื่อขายออกไปบนความไมพรอมก็ยอมที่จะเกิดปญหา เพราะไม

เขาใจธุรกิจที่แทจริง จึงทําใหธุรกิจเเฟรนไชส  สัญชาติไทยตองปดกิจการเปนจํานวนมากและเปด

โอกาสใหเเฟรนไชส  ตางชาติเขามามีบทบาทมากในยุคนั้น ปจจุบันธุรกิจเเฟรนไชส  สัญชาติไทย

จึงเร่ิมมีบทบาทมากขึ้นแตเติบโตอยางคอยเปนคอยไปและพัฒนาเปนระบบมากขึ้น โดยการเตบิโต

ทางธุรกิจสามารถแยกหมวดหมูตามประเภทสินคาและบริการไดคราวๆดังนี้ 

 กลุมแรก  คือ กลุมเเฟรนไชส  รานอาหาร 

 กลุมที่สอง  คือ กลุมธุรกิจส่ือสารและคอมพิวเตอร 

 กลุมที่สาม  คือ กลุมสินคาบริการและบันเทิงตางๆ 

 กลุมที่ส่ี  คือ กลุมรานคาปลีกขนาดยอม รานยาและเครื่องสําอาง 

 กลุมที่มีโอกาสในการขยายธุรกิจออกไปมากที่สุดและเปนกลุมที่มีศักยภาพสูงสุดในธุรกิจ

เเฟรนไชส  ของไทย คือ กลุมหนึ่งหรือกลุมเเฟรนไชสรานอาหาร  เนื่องจากอุตสาหกรรมอาหารเปน

ธุรกิจที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจักไปทั่วโลก โดยเฉพาะอยางยิ่งอาหารไทยที่มีชื่อเสียงและเอกลักษณเปน

ของตนเองในเรื่องรสชาติ  

 ธุรกิจอาหารเปนธุรกิจที่สามารถนําเงินตราเขาประเทศจํานวนมาก  ในแตละป

อุตสาหกรรมอาหารไทยมีมูลคาโดยรวมนับแสนลานบาท สําหรับธุรกิจเเฟรนไชสรานอาหารของ
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ไทยที่ไดนําเอาระบบนี้มาประยุกตใชมีอยูหลายรานดวยกัน เชน รานธุรกิจขนาดใหญอยาง เอ็มเค

สุกี้ โคคาสุกี้ แบล็คแคนยอน  โออิชิ  รานธุรกิจขนาดกลางอาทิ รานโมเดิรนคอฟฟ รานไอศกรีม

อิตาลีเจลาโต รานคันทรีเฟรช รานขนมอากิ-โกะ และรานอาหารไทยอยางรานออมทอง รานผัด

ไทยประทุมทิพย  ระบบเเฟรนไชสรานอาหารนี้ถือเปนกลุมธุรกิจที่มีโอกาสในการขยายธุรกิจ

ออกไปยังตลาดตางประเทศสูงสุด นอกจากนี้ปจจุบันธุรกิจเเฟรนไชสไดรับการสนับสนุนจากทาง

ภาครัฐรวมถึงภาคเอกชนอยางสถาบันการเงินตางๆ  ซึ่งพยายามสนับสนุนใหธุรกิจเเฟรนไชสของ

ไทยเกิดขึ้นโดยมีการฝกอบรมและสัมมนาใหกับผูที่สนใจ   เพราะธุรกิจแฟรนไชสนั้นเปนทางเลือก

หนึ่งที่ทําใหเศรษฐกิจดีข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่งการผลักดันใหเเฟรนไชสไทยกาวออกไปสูตลาด

ตางประเทศ ซึ่งมีผูประกอบการหลายรายที่ทําสําเร็จมาแลว  

1.1.4 ความสาํคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานกบัธรุกิจรานอาหารไทย 

สืบเนื่องจากสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงไปในปจจุบัน  ทําใหไม

เพียงแตอุตสาหกรรมการผลิตเทานั้นที่เติบโตขึ้น  แตธุรกิจบริการโดยเฉพาะธุรกิจรานอาหารที่

ไดรับความนิยมมากอยูแลวก็ยิ่งเพิ่มความสําคัญมากยิ่งขึ้น  โดยมีอัตราการเจริญเติบโตเร็วกวา

ธุรกิจการผลิตสินคาอ่ืนๆ ในสัดสวนถึงรอยละ 25-30 ของการคาทั้งหมดอีกดวย  ซึ่งปจจัยที่สงผล

กระทบใหเกิดการเปลี่ยนแปลงและการเติบโตของธุรกิจรานอาหาร ไดแก การเขาสูยุคโลกาภิวัตน 

(Globalization) ที่ทําใหทั้งผูผลิตและผูบริโภคตองพยายามปรับเปลี่ยนตนเองใหเขากับยุคของการ

ส่ือสารและเทคโนโลยีที่เจริญกาวหนาตามไปดวย  อีกทั้งการลดขอบังคับทางกฎหมายที่ไดเปด

โอกาสใหกับชองทางการทําธุรกิจรานอาหารมากขึ้น  การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตตางๆ ที่ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการเสาะหาบริการที่ดีสะดวกสบายและรวดเร็ว

มากยิ่งขึ้น และแนวโนมทางธุรกิจรานอาหารในปจจุบันที่หันมาเนนใหความสนใจกับการพัฒนา

คุณภาพของการบริการใหดียิ่งขึ้นเพื่อเขาถึงลูกคา  รวมถึงการมอบบริการภายใตมาตรฐาน

เดียวกันเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาครอบคลุมพื้นที่ซึ่งเปนที่แพรหลายมากขึ้นใน

ปจจุบัน (Lovelock,Patterson,&Walker,2004)  

Schultz (1993, as cited in Pickton, 2005) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสาน (IMC) วาเปนการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจกลุมเปาหมายในระยะเวลาหนึ่ง โดยใช

การสื่อสารในรูปแบบตางๆ ที่หลากหลายใหเหมาะสมกับผูบริโภคและกลุมเปาหมาย  

Kitchen (1999,as cited in li &Kitchen,2005) ไดกลาววาการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานเปนแนวคิดของการสื่อสารการตลาด  เพื่อวางแผนในการเพิ่มคุณคาใหแกตราสินคา

โดยการใชเครื่องมือที่หลากหลาย ทั้งโฆษณา ประชาสัมพันธ การขายตรง การสงเสริมการขาย 
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โดยใช เ ค รื่ อ งมื อ เหล านี้ ผสมผสานกันอย า งสอดคล อ ง เพื่ อ ให บ ร ร ลุจุ ดที่ ตั้ ง ไ ว   ซึ่ ง                     

Kotler & Armstrong (2004) ไดกลาวถึงประโยชนของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานไววา 

เปนการชวยสรางเอกลักษณตราสินคาใหแข็งแกรงและโดดเดน  ดวยการสรางภาพลักษณตรา

สินคาและขอความแข็งแกรงตราสินคาไปยังกลุมเปาหมาย  อีกทั้งยังชวยใหผูบริโภคสามารถจดจํา

ตราสินคาได  อันเนื่องมาจากผูบริโภคจะสัมผัสกับตราสินคาและการบริการอยางตอเนื่อง         

และจากเหตุผลดังกลาว  จึงทําใหเห็นความสําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานที่นํา

หลักการนี้ไปใชในธุรกิจของรานอาหารไทย  เพราะอาหารก็ถือเปนตราสินคาในรูปแบบหนึ่ง        

ซึ่งอยูทามกลางการตอสูมากมายไมเฉพาะเพียงแตธุรกิจรานอาหารไทยดวยกันเทานั้น แตจะตอง

เผชิญกับธุรกิจรานอาหารชาติอ่ืนอีก  ส่ิงที่จะทําใหธุรกิจรานอาหารไทยสามารถเปนที่นิยมและรูจกั

ของบุคคลทั่วไปไดก็คือการสรางความเปนเอกลักษณของรานตนเอง และสื่อสารออกไปยังลูกคา

ในรูปแบบการสื่อสาร 2 ทาง  โดยใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดนี้เปนผูชวยตัวสําคัญในการ

ผลักดันธุรกิจรานอาหารไทย  โดยตองเลือกใชเครื่องมือดังกลาวใหเหมาะสม  เพื่อสรางใหบริโภค

รูสึกแตกตางและอยากที่จะมาใชบริการธุรกิจรานอาหารไทย 

1.1.5 รานอาหารไทยและการสื่อสารขามวัฒนธรรม 

จากสภาวะการแขงขันและการชวงชิงอํานาจทางการคาการลงทุนจากทั่วโลกรุนแรงขึ้น

อยางตอเนื่อง  ไดสงผลกระทบโดยตรงตอธุรกิจรานอาหารไทยในตางประเทศ  ดังนั้นการ

เตรียมการที่ดีโดยการศึกษาลักษณะทางกายภาพ เชน ขอมูลประชากร พฤติกรรมการรับประทาน 

วัฒนธรรมความเปนอยู ปจจัยทางเศรษฐกิจ สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย ลักษณะ

ภูมิศาสตร และสิ่งแวดลอมทางดานวัฒนธรรมของประเทศคูคา  แมวาประเทศญี่ปุนจะมีลักษณะ

ทางกายภาพในความเปนเอเชียเหมือนกันกับประเทศไทย แตทางดานวัฒนธรรม สภาพแวดลอม 

ภาษา วิถีการดําเนินชีวิตความเปนอยูของคนญี่ปุนแตกตางจากของคนไทยอยางสิ้นเชิง ดังนั้นใน

การสื่อสารที่แสดงความเปนไทยผานรานอาหารไทย ทามกลางผูบริโภคชาวญี่ปุน จึงตองมีการ

เรียนรูถึงปจจัยทางดานวัฒนธรรม  เพื่อสรางความประทับใจและสงเสริมใหธุรกิจรานอาหารไทย

ในประเทศญี่ปุนประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้นดวย 

ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารไทยจึงตองทําการเรียนรูวัฒนธรรม และพฤติกรรมผูบริโภค

ใหเปนอยางดี  เพื่อที่จะหาชองทางการสื่อสารไปยังผูบริโภคไปยังสื่อตางๆแบบบูรณาการตาม

รูปแบบวิถีการดําเนินชีวิต วัฒนธรรม และความเปนอยูแบบชาวญี่ปุน  

ดังนั้นการสื่อสารการตลาดและการสื่อสารระหวางวัฒนธรรมจึงเปนกลไกสําคัญในการ

ผลักดันใหมีการสรางภาพลักษณที่ดีของรานอาหารไทยใหยั่งยืน  อยางไรก็ตาม งานวิจัยทาง
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วิชาการในยุคโลกาภิวัฒนเกี่ยวกับการศึกษาเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานของ

รานอาหารไทยในญี่ปุนนั้นยังไมเคยมีมากอน  ผูวิจัยไดเล็งเห็นความจําเปนในการทําวิจัยเพื่อเปน

องคความรูอันทันสมัยและเปนแนวทางการสืบคนขอมูลพื้นฐานอันจะเปนประโยชนตอประเทศ

และผูเกี่ยวของในการที่จะดําเนินนโยบายไดอยางมั่นคงและยั่งยืน  ทามกลางกระแสการแขงขันที่

เขมขนในระดับโลกตอไป 

1.2 ปญหานาํวิจยั 
1. สถานการณภาพรวมของรานอาหารไทยในญี่ปุนเปนอยางไร 
2. การสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยในกรงุโตเกียวมีรูปแบบ

ลักษณะเปนเชนไร 

3. ชองทาง (Channel) ที่ใชประชาสัมพนัธรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวแบบใดที่ประสบ

ความสาํเร็จ 

1.3 วัตถุประสงคการวิจยั 
1. เพื่อวิจยัขอมูลพื้นฐานและเอกสารเกี่ยวกับสถานการณและภาพรวมของรานอาหารไทยใน

ญี่ปุน 

2. เพื่อศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยใน
กรุงโตเกียว 

3. เพื่อศึกษารูปแบบชองทาง (Channel) ที่ใชในการประชาสัมพนัธเพื่อใหไดองคความรูดาน

กระบวนการสือ่สารการตลาดของรานอาหารไทยอาหารไทยในกรุงโตเกยีวใหประสบ

ความสาํเร็จ 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศึกษาการสื่อสาร

การตลาดของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวโดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึกผูประกอบการ

รานอาหารไทยที่เปนที่นิยมในกรุงโตเกียวและจังหวัดใกลเคียงจํานวน 15 ราน ทั้งนี้เนื่องจาก

รานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนมีจํานวนมาก และกระจายอยูตามเมืองตางๆ  ผูทําการวิจัยจึง

พิจารณาเลือกทําการวิจัยในกรุงโตเกียวซึ่งเปนเมืองหลวงของประเทศญี่ปุนและมีรานอาหารไทย

อยูเปนจํานวนมาก 
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1.5 ระเบียบวิธวีิจัย 

ใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งวิธีในการวิจัยใชการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก (In-depth Interview) เจาของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวจํานวน 12 รานและ

รานอาหารไทยในจังหวัดใกลเคียง 3 ราน รวมทั้งหมด 15 ราน และการศึกษาวิเคราะหส่ือตางๆ     

ที่ทางรานทําเพื่อส่ือสารแกลูกคากลุมเปาหมาย รวมถึงการวิจัยจากเอกสาร โดยมีแหลงขอมูลที่ใช

ในการวิจัยมีดังนี้ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนสวนของขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก            

(In-depth Interview) ผูประกอบการรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด

ของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวและจังหวัดใกลเคียง จํานวน 15 ราน รวมถึงสื่อส่ิงพิมพและ  

ส่ือดิจิตัลของรานอาหารไทย อาทิเชน นามบัตร โบรชัวร ใบปลิว เว็บไซตของรานอาหารเอง และ

ส่ืออ่ืนๆ ภายในราน เชน ที่รองจาน ซองตะเกียบ ทิชชู ของสมนาคุณ การตบแตงภายในราน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาและคนควาจากหนังสือ บทความที่ตีพิมพลง

ในนิตยสาร วารสาร และขอมูลออนไลน 

1.6 นิยามศพัท 

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communications) นั้น

หมายถึง  กระบวนการของการพัฒนาและใชรูปแบบการสื่อสารที่หลากหลายในการสื่อสารกับ

ลูกคาและผูบริโภคกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง  โดยมุงใหแตละกลุมผูรับสารที่เลือกสรรแลวเกิด

พฤติกรรมตามเปาหมายที่วางไว  แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะพิจารณาทุกจุดที่

ลูกคาหรือผูบริโภคกลุมเปาหมายมีการติดตอกับรานอาหารไทย และใชการสื่อสารทุกรูปแบบอยาง

สอดคลอง  โดยเริ่มตนแผนงานที่กลุมเปาหมายผูรับสารคือลูกคาและผูบริโภคเปาหมายเปนหลัก

โดยดูในเรื่องของพฤติกรรมผูบริโภค  แลวจึงยอนกลับมาวางแผนงานในการสื่อสารทั้งการ

ออกแบบตัวสารและการใชเครื่องมือส่ือสารอยางผสมผสาน  

อาหารไทย  หมายถึง อาหารที่ผลิตและจําหนายในรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน

เทานั้น 

รานอาหารไทย  หมายถึง สถานที่ที่มีอาหารไทยจําหนาย  มีการตกแตงรานและมี

บรรยากาศแบบไทย ซึ่งในที่นี้หมายถึงรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว ประเทศญี่ปุนเทานั้น 
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การสื่อสารระหวางวัฒนธรรม หมายถึง การสื่อสารโดยผูส่ือสารมีความแตกตาง

ทางดานวัฒนธรรม รวมถึงภูมิหลังวัฒนธรรมที่แตกตางกัน  ซึ่งในที่นี้หมายถึง การสื่อสารระหวาง             

ผูประกอบธุรกิจรานอาหารไทยในญี่ปุนและผูบริโภคโภคชาวญี่ปุน 

สื่อดิจิ ตัล   หมายถึง  ส่ือทางการประชาสัมพันธที่ ร านอาหารใช เปนเครื่องมือ

ประชาสัมพันธรานของตน โดยแบงออกเปน2 ประเภท ไดแก 

1.เว็บไซต แบงออกเปนเว็บไซตของรานจัดทําขึ้นมาเอง และเว็บไซตของGourmet 

Navigator ที่ชาวญี่ปุนใหความสนใจเขาไปหาขอมูลรานอาหารเปนจํานวนมาก เนื่องจากเว็บไซต

ดังกลาวรวบรวมขอมูลรานอาหารไวเปนจํานวนมากและถือเปนชองทางการประชาสัมพันธของ

รานอาหารที่นําขอมูลรานและโปรโมชั่นตางๆไปลงประชาสัมพันธ  

2.ส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site) ซึ่งมีรหัส QR Code เปนเครื่องมือเพื่อเขาไปยังการ

ใชส่ือทางโทรศัพทมือถือ  

เอกลักษณ (Identity) หมายถึง ภาพหรือส่ิงที่ถูกกําหนดโดยรานอาหารที่สะทอนใหเห็น

ภาพเนื้อแทของรานอาหาร ซึ่งทําใหลูกคาสามารถจดจําไดและสามารถแยกออกไดอยางชัดเจน

จากรานอื่นๆไดโดยแสดงเอกลักษณผานทาง ชื่อ สัญลักษณโลโก (Logo) โทนสี รูปแบบอักษร 

สโลแกน การตกแตงอาคารสถานที่ ผลิตภัณฑและอุปกรณตางๆภายในรานเชน นามบัตร ใบปลิว 

จาน แกวน้ํา กระดาษรองจาน กระดาษทิชชู เปนตน 

รานอาหารที่แบงประเภทตาม DEP หมายถึง การแบงประเภทรานอาหารตามกรม

สงเสริมการสงออก กระทรวงพาณิชย ซึ่งแบงออกเปน 6 ประเภทของรานอาหาร ไดแก  

1. รานอาหารไทยแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) 

2. ภัตตาคารระดับสูง (High Class Restaurant) 

3. รานอาหารครอบครัว (Family Restaurant) 

4. รานอาหารแบบจานดวน (Fast Cuisine) 

5. รานอาหารกลุมบันเทิง  (Karaoke Bar) 

6. รานอาหารประเภทบาร (Bar and Snack) 
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1.7 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1. ทราบถงึสถานการณของรานอาหารไทยในญี่ปุน 

2. นําผลการวิจยัไปใชในดานการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน 

3. ไดแนวทางการวิจัยการสื่อสารการตลาดรานอาหารไทยแกชาวญี่ปุนทีป่ระสบ
ความสาํเร็จซ่ึงจะนําไปสูการบริโภคอยางยั่งยนื 

4. ผลการวิจยัจะเปนองคความรูแกประชาชนชาวไทยทีม่ีความประสงคจะเขาไปลงทนุ
ทํารานอาหารไทยในประเทศญี่เปน เปรียบเสมือน Road Map ในการทําธุรกจิ

รานอาหารไทยในประเทศญี่ปุน 

5. เพื่อใหจาํนวนรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนมีจํานวนเพิม่มากขึ้นเพื่อเปนประโยชน
ทางดานธุรกิจแกประเทศไทย 

6. ผลการวิจยันี้จะเปนประโยชนตอหนวยงานตางๆที่เกีย่วของกับการพฒันาและกําหนด
นโยบาย อาทกิรมสงเสริมการสงออกสามารถนาํความรูเร่ืองความตองการสนิคาของ

ชาวญี่ปุนโดยเฉพาะวัตถุดิบที่จะใชในการปรุงอาหารไทย เพื่อเปนการสงเสริม

เกษตรกรหาวธิีผลิตวัตถุดิบใหตรงกับความตองการของชาวญี่ปุนมากที่สุด 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

การวิจัยในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากระบวนการ รูปแบบ และชองทาง (Channel) 

การสื่อสารการตลาดที่ใชในการประชาสัมพันธรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวใหประสบความสําเร็จ

เพื่อที่จะไดเปนแนวทางในการทําการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนใหเกิด

การบริโภคอยางยั่งยืนตอไป ทั้งนี้เพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัย ผูวิจัยไดทําความ

เขาใจในพื้นฐานแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของที่ใชเปนพื้นฐานและแนวทางในการศึกษาดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดธุรกิจการบริการ 
2. แนวคิดเอกลักษณ (Identity) ภาพลักษณ (Image) และชื่อเสียง (Reputation) 

3. แนวคิดการสื่อสารการตลาด 

4.  แนวคิดการตลาดระหวางประเทศ 

2.1 แนวคิดธรุกิจการบรกิาร 

ธุรกิจรานอาหารไทยถือเปนการบริการในอีกรูปแบบหนึ่ง ซึ่งธุรกิจรานอาหารไทย เปน

ธุรกิจการบริการหนึ่งของไทยที่มีศักยภาพในการสรางรายได ประกอบกับนโยบายการสงเสริมของ

รัฐบาลใหประเทศไทยเปนครัวของโลกทําใหธุรกิจรานมีอัตราการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว จึงควร

ทําความเขาใจถึงคุณลักษณะของการบริการที่ถูกตองเพื่อเปนการสรางความรูเปนพื้นฐานในการ

ประกอบธุรกิจบริการอยางธุรกิจรานอาหารไทย  

2.1.1 ความหมายของธุรกจิการบริการ 

“บริการ คือ กิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ถูกเสนอขายหรือจัดไวใหซึ่งจะ

เกี่ยวกับการขายสินคา” (สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา) 

“การบริการเปนกิจกรรมที่ถูกเสนอขาย ซึ่งใหผลตอบแทนในรูปของผลประโยชนและการ

พึงพอใจ โดยปราศจากการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพในตัวสินคา” (Blois 1974, 157) 

“การบริการ คือ กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆ ก็ตามที่บุคคลหนึ่งสามารถเสนอใหอีก

บุคคลหนึ่งซึ่งเปนสิ่งที่ไมอาจจับตองไดและไมทําใหเกิดความเปนเจาของใดๆทั้งสิ้น การผลิต

บริการนี้อาจจะเกี่ยวของหรือไมเกี่ยวของกับการผลิตสินคาก็ได” (Kotler and Bloom 1984,147; 

Kotler 1988, 477) 
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“การบริการ คือ กิจกรรมหรือชุดของกิจกรรมที่โดยทั่วไปมิอาจจับตองได ซึ่งตามปกติ

มักจะเกิดข้ึนเมื่อมีการติดตอกันระหวางลูกคากับพนักงานผูใหบริการ และ/หรือกับทรัพยากรที่มี

ตัวตนหรือสินคา และ/หรือระบบของผูใหบริการนั้น ซึ่งเปนการแกปญหาใหกับลูกคา (Gronroos 

1990, 27) 

“การบริการ คือการกระทํา กระบวนการ และผลการปฏิบัติงาน” (Zeithaml and bitne 

2009, 2) 

กลาวโดยสรุป  การบริการ (Service) คือ การกระทําที่เปนขั้นตอนและแสดงเปนผลงาน

ออกมาจากผูใหบริการสงใหกับลูกคา ซึ่งในบางครั้งอาจมีผลิตภัณฑที่จับตองไดมาเสริมการ

แลกเปลี่ยนการบริการดวยแตลูกคาไมไดเปนเจาของ หรืออีกนัยหนึ่งคือเปนการแลกเปลี่ยนกัน 

ขณะเดียวกันก็เปนการเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑที่เปนประโยชนใหแกลูกคา ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง 

หรือสถานที่ใดสถานที่หนึ่ง 

2.1.2 ลักษณะของธุรกิจการบริการ 

โดยทั่วไป “บริการ”จะมีลักษณะที่แตกตางจาก “สินคา”หลายประการ เชน บริการเปนสิง่ที่

ไมอาจจับตองได มีคุณภาพไมคงที การผลิต การจําแนกแจกจาย และการบริโภค มักจะเกิดขึ้น

พรอมๆกัน Gronroos (1990) ไดสรุปขอแตกตางที่สําคัญระหวางสินคาและบริการไวถึง 8 ประเด็น

ดวยกันดังตารางที่ 2.1 

ตารางที่ 2.1 ขอแตกตางระหวาง”สินคา” และ”บริการ” 
สินคา(Physical Goods) บริการ (Service) 

1. สามารถจับตองได (Tangible) 1. ไมสามารถจับตองได (Intangible)  

2. มีคุณภาพคอนขางคงที่ (Homogeneous) 2. มีคุณภาพไมคงที่(Homogeneous) 

3. การผลิตสามารถจําแนกแจกจายมักจะแยก
ตางหากจากการบริโภค 

3. การผลิตและการจําแนกแจกจาย และการบริโภค

มักเกิดขึ้นพรอมกัน 

4. เปนสิ่งของ (A Thing) 4. เปนกิจกรรมหรือกระบวนการ (A Process) 

5. มูลคาหลักของผลิตภัณฑเกิดจากการผลิตใน
โรงงาน 

5. มูลคาหลักของผลิตภัณฑเกิดจากปฏิสัมพันธ
ระหวางผูซื้อและผูขายบริการ 

6. โดยปกติลูกคาจะไมมีสวนรวมในกระบวนการผลิต 6. ลูกคาถือเปนสวนสําคัญในกระบวนการผลิต 

7. สินคาสามารเก็บในสต็อกได 7. บริการไมสามารเก็บในสต็อกได 
8. มีการโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ 8. ไมมีการโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ 
ที่มา: Christian Gronroos (1990). Service Management and Marketing: Managing the 

Moment of Truth in Service Competition, p.28. 
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ลักษณะของการบริการนั้นไดมีนักวิชาการหลายทาน(e.g., Kotler, 2000; Lovelock & 

Wright, 1999; Rust, Zahorik & Keiningham, 1996) ไดแบงลักษณะของการบริการออกเปน 4 

ลักษณะที่เหมือนกัน และเปนลักษณะที่สามารถอธิบายถึงความแตกตางระหวางสินคาและบริการ

ไดเปนอยางดี คือ 

1. การบริการเปนสิ่งที่ไมสามารถจับตองได (Intangibility) 

2. การบริการเปนสิ่งที่ไมสามารรถแยกจากกันได (Inseparability) 

3. การบริการมีองคประกอบหลากหลายคุณภาพไมคงที่ (Homogeneous) 

4. การบริการไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) 

ตารางที่ 2.2 สรุปลักษณะเฉพาะของบริการ ปญหาและแนวทางแกไข 

ลักษณะเฉพาะของบรกิาร ปญหา แนวทางแกไข 

1. ไมสามารถจับตองได 
(Intangible) 

- บริการสวนใหญไมสามารถ
ทดลองกอนการซื้อได 

- เพิ่มหลักฐานทางกายภาพ
เขาไปในบริการ 

2. มีคุณภาพไมคงที ่
(Homogeneous) 

- คุณภาพของการบริการมัก
ไมคงที ่

- คุณภาพจะขึ้นอยูกับผูให
บริการ เวลา สถานที ่และ

วิธีการ ในการใหบริการ 

- เพิ่มประสทิธิภาพในการสรร
หา คัดเลือก และฝกอบรม

พนักงาน 

- เพิ่มประสทิธิภาพใน
กระบวนการใหบริการ 

- มีระบบในการติดตาม
ประเมินผลของความพงึ

พอใจลูกคา 

3. การบริการเปนสิ่งที่ไม
สามารถแยกจากการผลิต

ออกจากการบริโภคได 

(Inseparability) 

 

- การไมสามารถแยกออกจาก
ผูใหบริการได 

- เพิ่มความรวดเร็วในการ
ใหบริการ 

- การใหบริการลูกคาจํานวนที่
มากขึ้นในการใหบริการหนึง่

คร้ัง 

4. การบริการไมสามารถเก็บ
ไวได (Perish ability) 

- เสียโอกาสในการขายบริการ - พยายามปรับปรุงอุปสงค
และอุปทานใหมีความ

สมดุลกัน 

ที่มา: Kotler 1994, 466-468; Payne 1993, 7; Armstrong and Kotler 2000, 245-246. 
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กฎทองแหงความสําเร็จในการทําธุรกิจรานอาหาร 

นอย นินจา (2549) ไดสัมภาษณเจาของรานอาหารไทยในประเทศสวิตเซอรแลนดและ

กลาววาการจะทํารานอาหารไทยใหไปรอดไดนั้นมีขอควรพิจารณาดังนี้ 

1. ราคาตองเหมาะสม (Reasonable Price) 

2. ทําเลที่ตั้งตองดี (Location) ตองเปนทําเลที่มีคนสัญจรไปมา บอกถึงสถานที่แลวลูกคา

รูจักและสามารถมาไดถูก ละไมเสียเวลามาก ซึ่งสิ่งนี้สําคัญมาก เพราะลูกคาประจําของแตละราน

จะมีอยูแลว ดังนั้นเวลามีการแนะนําแบบปากตอปากแลว ลูกคาใหมที่จะมาทานที่รานสามารถมา

ไดถูกรานทันที เพราะปจจัยของการเดินทางสะดวก หาเจองายก็เปนอีกปจจัยที่เอ้ือใหเกิดความถี่ 

ในการเขามารับประทานอาหารที่ราน  

3. ภาษา ถาไมสามารถพูดภาษาประเทศแมที่เขาไปประกอบธุรกิจได ในเบื้องตนควรใช

ภาษาอังกฤษกอน ควรมีคนงานประเทศนั้นๆทํางานดวยจะดีที่สุด เพราะเรื่องภาษี ทําบัญชี หรือ

เวลามีตํารวจมาตรวจราน  การขออนุญาตทํางานใหพนักงาน  จะไดไมมีปญหาเรื่องการ

ติดตอส่ือสารกัน 

4. ชวงสามเดือนแรกเปนชวงเวลาที่สําคัญของการเปดรานอาหาร จะเปนชวงที่ขายดี
เพราะวาคนจะมาลองรับประทานกันเยอะ หากทําไดดีก็จะมีลูกคาประจํา หากไมดีเตรียมปดราน

ได 

5. ระวังคําพูดภาษาไทย เนื่องจากมีเหตุการณครั้งหนึ่งมีลูกคาเขามานั่งรับประทาน

อาหารในราน นั่งรับประทานอยูตั้งนาน รับประทานเสร็จแลวแตยังไมยอมลุกจากเกาอ้ี ซึ่งชวงนั้นก็

ดึกมากแลว พนักงานก็อยากที่จะเก็บรานและกลับบานแลว มีพนักงานในรานคนหนึ่งพูดวา “นั่ง

จนรากงอกแลว จะนั่งหาสวรรควิมานอะไร” โดยบนเสียงดัง ไมคิดวาลูกคาฝร่ังจะฟงรูเร่ือง ปรากฏ

วาพอพูดเสร็จลูกคาเดินมาบอกวา “ขอโทษนะครับ ผมขอนั่งอีกแปปนึ่ง”ทั้งรานก็ช็อคไปเลย 

เจาของรานกลาวเสริมวา “เดี๋ยวนี้ไมไดแลวนะคะ ฝร่ังที่นี่เรียนภาษาไทยเยอะ เพราะโลกมันแคบ

ลง ยังไงก็ตองระวังดวย” 

6. บางครั้งคุณอาจช็อคกับการปฎิเสธอาหารไทยของฝรั่ง ไดโดยเฉพาะหากเปนการทาน
อาหารไทยครั้งแรกเพราะเคาอาจไมเคยรับประทานอาหารเอเชีย หรือแมกระทั่งเห็นดวยซ้ําเจาของ

รานเลาใหฟงวาเคยมีประสบการณในเรื่องนี้จํามาจนถึงทุกวันนี้ คือ”มีลูกคาฝร่ังเขามาทานอาหาร

และสั่งอาหารโดยดูจากรูปแลวชี้ๆ เอา จําไดวาเปนตมขาไก พอเรายกมาเสิรฟ เคาปฏิเสธนี่คือ
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อะไร เคาไมไดส่ัง อาหารขยะอะไรกันมีแตเศษเนื้อไก เศษผักผสมๆ กันมา ไมกิน เราก็เปลี่ยนให

เปนประเภทที่คุนเคย ตองใจเย็น บางครั้งก็บอกวาเผ็ดนะ ลูกคาบอกชอบทานเผ็ด แตพอทานเขา

จริงกลับบอกวาชอบเผ็ดแตอาหารจานนี้มันเผ็ดจนไมรูรสอะไรอีกเลย จนอารมณเสีย ในฐานะ

เจาของราน เราอาจไมคิดสตางคหรือไมก็เปลี่ยนอาหารใหลูกคาพอใจ ขอนี้ตองเขาใจและระวังให

ดีเหมือนกัน” 

7. ตองเขาใจการจัดอาหารดวย เชนกุง คนไทยจะแกะเปนตัวดังนั้นจึงเสิรฟกุงทั้งตัวพรอม

หัว แตฝร่ังไมไดนะ แมกระทั่งบางทีตองการความสวยงาม แกะเอาแตหัวออกเหลือปลายหางไว 

ลูกคายังถามวานี่คืออะไร หรือแมกระทั่งปลาหามเอาหัวออกมาแบบทั้งตัวนะ ตองเปนชิ้นๆ คนที่

สวิตเซอรแลนดจะรับประทานปลาเฉพาะวันศุกร ฝร่ังสวิสไมชอบทานอาหารซีฟูด เพราะประเทศ

รายลอมดวยภูเขา ไมมีทะเล ดังนั้นคนสวิสสวนใหญจึงทานอาหารประเภทไก เนื้อกระตาย เนื้อลูก

วัว เนื้อกวาง 

8. นอกจากการทําอาหารรานอาหารที่เรียกวา Restaurant แลว การทําราน Take away 

เล็กๆ ก็มีความนาสนใจ โดยมีพอครัวสักหนึ่งคนแลวมีเด็กชวยขางหนาอีกหนึ่งก็เพียงพอ 

นอกจากนี้ ยังแนะนําถึงวิธีการทําธุรกิจรานอาหารไทยในประเทศอังกฤษเพิ่มเติมโดย

สัมภาษณคุณวิรุฬเจาของกิจการรานอาหารไทยในประเทศอังกฤษโดยมองวาการทําธุรกิจ

รานอาหารไทยตองทําธุรกิจเปน ไมใชทํารานอาหารเปนดังนี้ 

1. ศึกษาและวางระบบการจัดการ 
 จะตองศึกษาและวางระบบการจัดการการทําธุรกิจรานอาหารมาพอสมควร ทั้งเรื่อง

ของทําเลที่ตั้ง การตกแตงราน ขนาดของกิจการ ระบบการเงิน การบริหารจัดการในรานตั้งแตพอ

ครัว แมครัว พนักงานเสิรฟ บัญชี การเสียภาษี การบริหาร Stock การจัดซื้อสินคาเขาราน 

2. หมดยุคการเลียนแบบ (Copy) 

 หากคิดวาการเลียนแบบรานที่ประสบความสําเร็จ ความคิดนี้ไดตกยุคแลว หมดสมัย

แลวสําหรับการไปลอกเลียนแบบของเจาของรานเดิมหรือเห็นเจานายขายดี อาศัยวาเคยเปนพอ

ครัว แมครัวหรือพนักงานเสิรฟมานาน มีประสบการณ ลูกคาแนนตลอด พอเก็บเงินเก็บทองก็

ออกมาตั้งรานเอง แตลืมนึกถึงเรื่องการทําธุรกิจ ทําเปนแตรานอาหาร แบบนี้เจ็บตัวมาเยอะ 

3. ตองจางมืออาชีพทองถิ่น 

 คุณวิรุฬไดใหแงคิดและแนวทางการจัดตกแตงรานอาหารไทยในยุคนี้วา “การทํา

รานอาหารไทยที่ประเทศอังกฤษนั้นหากจะทําในระดับที่เรียกวา Restaurant ก็นาจะลงทุนทําราน
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ที่มีที่นั่งอยางนอย 80 ที่นั่งขึ้นไปและเลือกทําเลใหดี ออกแบบตกแตงโดยมืออาชีพของคนใน

ทองถิ่นนั้นๆ อยาไปประหยัดงบดวยการคิดวารานไทย คนไทยตองออกแบบเองจะดีที่สุด ประเภท

ตนกลวย ตนไมปลอม หรืออะไรที่เปนไทยแทๆ ตามแบบรานรุนเกา ตอนนี้หมดสมัยนิยมไปแลว 

เหตุที่รานเดิมนั้นสามารถอยูได เนื่องจากทํามานานแลว มีชื่อเสียง ลูกคาเริ่มติดแลว เปรียบเสมอน

ตนไมใหญที่หยั่งรากแกวลึกแผขยายไปไกลแลว” 

4. การควบคุมตนทุนและคาใชจาย 

 การควบคุม Cost หรือตนทุนและคาใชจายของรานก็นับเปนหัวใจอยางหนึ่งที่จะนําพา

ธุรกิจใหอยูรอด กลาวคือ ตองทําธุรกิจใหเปนกอน แลวจึงไปทํารานอาหาร เจาของรานบาง

คนขับรถตระเวนซื้อวัตถุดิบหรืออาหารสดตามรานจีนบาง ไทยบางและก็ซื้อไมเยอะเพราะคิดเพียง

วาราคาถูก โดยลืมนึกไปวาการขับรถไปหนึ่งชั่วโมงกลับอีกหนึ่งชั่วโมงบวกกับการเสียเวลาเดินซื้อ

ของตามรานปลีกตางๆนั้นถือวาเปนตนทุนในการทําธุรกิจอยางหนึ่ง นอกจากนี้เจาของรานอาหาร

บางแหงตองการแตพื้นที่วางโตะใหไดมากๆ จนลืมเผื่อสถานที่ไวสําหรับสตอคสินคา ซึ่งตรงนี้ก็ถือ

วาเปนเรื่องของการที่จะตองทําธุรกิจใหเปนดวยเหมือนกัน 

5. ระวังถูกหลอก อยาประหยัดคาจางนักกฎหมายมืออาชีพ 

 มีคนไทยหลายคนถูกหลอกใหมา Take Over รานอาหารไทยดวยความที่ไวใจคนที่มา

ติดตอบาง หรือดวยความที่อยากเปนเจาของรานอาหารไวๆกลัวคนอื่นมาแยงชิงไปซะกอน ก็เลย

ทําใหลืมนึกถึงวาควรจะตองจางทนายความหรือนักกฎหมายตรวจสอบปูมหลังของกิจการหรอืราน

ที่ตองการจะไป Take Over กอนตัดสินใจเพราะกิจการที่ไปรับชวงคนอื่นมานั้น หนี้สินพะรุงพะรัง 

บางแหงซื้อขาวของมายังผอนไมหมด ผิดนัดไมจายเงินเจาหนี้ คางชําระภาษา นอกจากนี้อาจมีคน

มาตามยึดของภายในราน หรือเจาหนาที่ภาษีมาเยี่ยมเยือนดังนั้นควรระวังใหดีในจุดนี้ 

Marketing Food Branding Restaurant (2008) กลาวถึงเคล็ดลับความสําเร็จของ

รานอาหารไทย 8 ขอดังนี้ 

1. สรางโอกาสใหตัวเอง 
ในโลกมีคนอยู 3 จําพวก พวกแรก คือ โอกาสมาเยือนถึงประตูบาน แตปลอยใหผานเลย

ไป ไมสนใจไขวควาโอกาสแมแตนอย คนพวกนี้ถาโชคดีอยางตอเนื่องก็อาจเปนมนุษยเงินเดือนที่มี

เงินเลี้ยงปากเลี้ยงทองโดยไมขัดสน 

พวกที่สอง ขอใหมีโอกาสเพียงครั้งเดียว จะใชโอกาสนั้นพลิกชีวิตจากมนุษยเดินดินให

กลายเปนเศรษฐีไมยาก 
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พวกที่สาม เปนกลุมที่ไมรอโอกาสพวกเขาจึงไมนั่งงอมืองอเทารอคอยโอกาส แตจะสราง

โอกาสใหแกตนเอง  

นักธุรกิจที่เร่ิมจากเสื่อผืนหมอนใบในสายตาของคนทั่วไปคือ ความเสียเปรียบใหญหลวง 

ทวาคนเหลานี้เปลี่ยนความเสียเปรียบใหเปนความไดเปรียบ ฉะนั้น กฎขอแรกก็คือ การขยันกวา

คนอื่น อดทนมากกวาคนอื่น เมื่อโอกาสมาถึงแลว รักษาไวใหได ตอยอดไดก็จะประสบความสาํเรจ็ 

ตรงกันขามหากรักษาโอกาสไมได ตอยอดไมเปนก็กลายเปนคนลมเหลวตลอดกาล ผูประสบ

ความสําเร็จในโลกนี้ลวนแตสรางใหแกตนเองทั้งนั้น และที่สําคัญคือ อยูถูกที่ ถูกเวลา ซึ่งตองมี

คุณสมบัติครบถวนทุกประการ 

2. การใชความรูสึก (Sense) 

 ความสําเร็จในการทําธุรกิจนั้นมีพื้นฐานมาจาก ทุน ประสบการณและโอกาส ผูยิ่งใหญใน

วงการนี้มักใหน้ําหนักทั้งสามเงื่อนไขขางตนกวา รอยละ 99 ทวา รอยละ 1 ซึ่งสําคัญกวาเงื่อนไข

ใดๆทั้งปวงคือ ความรูสึก (Sense) บางครั้งรอยละ 99 อาจไมสามารถชี้ขาดธุรกิจได ทวา รอยละ 1 

สามารถไดเสียเลย กลาวคือถาตัดสินใจถูก ก็อาจประสบความสําเร็จ ถาตัดสินใจผิดก็ลมเหลว 

3. ตราสินคา (Brand) คือทุกสิ่งทุกอยาง 

ส่ิงสําคัญที่สุดในโลกการตลาดคือ ตราสินคา (Brand) การสรางตราสินคานั้นสอดคลอง

กับการสรางความแตกตาง (Differentiation) หากไมมีตราสินคาผลิตภัณฑและบริการทุกชนิดก็คง

จะเปนสินคาโภคภัณฑ (Commodity)เชน ขาว น้ําตาล มันสําปะหลัง ยางพารา เปนตน การเปน

สินคาโภคภัณฑ (Commodity) ที่ไมมีตราสินคานั้นทําใหสมรภูมิการแขงขันไปอยูที่ราคา สงคราม

ราคามักเกิดขึ้นในสินคาที่ไรตราสินคา หรือสินคาคาที่มีตราสินคาไมแข็งแกรงพอที่จะทนแรงเสียด

ทานผูนําตราสินคาได (Brand Leader) ไดขณะที่สินคาที่มีตราสินคาที่แข็งแกรง จนเปนผูนํานั้น

นอกจากขายสินคาไดในราคาสูงแลวตราสินคายังมีมูลคาอีกดวย ผูประกอบการที่ชาญฉลาดตอง

ใหความสําคัญกับการสรางตราสินคาเพราะตราสินคาคือบอเกิดความมั่งคั่ง (Wealth) ปจจุบันตรา

สินคาจํานวนมากที่ตอยอดจากตราสินคาแมสูตราสินคาลูกและตราสินคาอื่นๆในเครือไดก็เพราะ

ตราสินคาแมมีความแข็งแกรง ดังนั้นสินทรัพยที่สําคัญที่สุดก็คือ ตราสินคา 

4. ตั้งราคาอยางมืออาชีพ 

นักธุรกิจฝร่ังและนักธุรกิจจีนมีวิธีคิดแตกตางกันเพราะรากเหงาความคิดมาจากคนละขั้ว 

บริษัทฝร่ังนั้นเมื่อผลิตสินคาออกมาชิ้นหนึ่งที่มีความโดดเดนไมเหมือนใคร จะตั้งราคาสูงๆเพื่อเอา

กําไรตอชิ้นมากๆโดยขายนอยชิ้น (Limited Edition) ขณะที่สินคาบางประเภทตองใชราคาในการ

สรางตราสินคา จะตั้งราคาสูงๆ ดวยคิดวาผูบริโภคติดอยูที่สมการ ของดี =ราคาแพง อยางไรก็ตาม
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การตั้งราคาไมสมเหตุสมผลนั้นทําเอาเจาของธุรกิจประสบความลมเหลวมามากมายแลว ฝร่ังมัก

ตั้งราคาแบบ Cost-LED Pricing กลาวคือพิจารณาดูวาตนทุนเทาไรและตองการกําไรเทาไร 

จากนั้นเอาสองสวนนี่มาบวกเขาดวยกัน และกําหนดเปนราคาขายโดยไมไดสนใจเลยวาผูบริโภค

พรอมซ้ือราคานั้นหรือไม  การตั้งราคาสูง อาจไมเปนปญหาเลย หากราคาที่ตั้งสูงนั้นทําใหลูกคา

รูสึกวาลูกคาไดกําไร และถาลูกคาคิดวาเจาของรานใหมากขนาดนี้จะอยูไดไมขาดทุนแยหรือ ก็ยิ่ง

ดี โดยเจาของรานตองมองวาลูกคาคิดอยางไร ถาลูกคามองวาตนเองมีกําไร ยอมแสดงวาเดินมา

ถูกทางแลว ดังนั้นการตั้งราคาจึงเปนศิลปะชั้นสูง 

5. One Man Show  

องคกรบางแหงที่มีอัตราการเติบโตสูง ทําใหผูบริหารซึ่งเปนเสมือนตัวแทนองคกรและเปน

ตัวแทนตราสินคาตองวิ่งวุนอยูตลอดเวลา การลุยเดี่ยวในฐานะเจาของธุรกิจนั้นไดผลอยางแนนอน

แตตองเปนชวงแรกเทานั้น หากองคกรทําธุรกิจประเภททําธุรกิจประเภทเดียวอีกทั้งขนาดธุรกิจไม

ใหญมาก การบริหารโดยเพียงคนเดียวในระยะเริ่มตนเปนโมเดลที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

ที่สุด ซึ่งองคกรที่ยิ่งใหญในปจจุบันก็บริหารโดยผูกอตั้งเพียงคนเดียวเทานั้น เชน โฮเวิรด ชูลส แหง 

สตารบัคส  ไมเคิล เดลล แหง เดลล คอมพิวเตอร และสตีฟ จอบส แหง แอปเปล คอมพิวเตอร ซึ่ง

ในระยะแรกมีแตเพียงผูบริหารเพียงผูเดียว เมื่อองคกรเติบโตขึ้นก็จางมืออาชีพเขามาบริหาร ซึ่ง

สําเร็จบาง ลมเหลวบาง 

6. Brand Extension  

Brand Extension คือการตอยอดตราสินคาที่ประสบความสําเร็จเปนที่รูจักในหมูลูกคาอยู

แลว ไปสูผลิตภัณฑใหม ตัวอยางที่ดีที่สุดคือ โออิชิ โออิชินั้นเปนธุรกิจที่เจาะกลุมตลาดเฉพาะกลุม

เล็กๆที่นิยมอาหารญี่ปุน สาขาอาจดูมาก ทวาจํานวนสาขากระจุกตัวอยูภายในกรุงเทพฯเปนสวน

ใหญ กลุมลูกคาเปนชนชั้นกลางในเมืองและกลุมนี้เองที่ดื่มชาเขียวโออิชิ ซึ่งขายแพงกวาน้ําอัดลม 

แตกลับส่ังชาเขียวมาดื่มแทนน้ําอัดลมทําใหคุณตัน ภาสกรนที มั่นใจหากขายชาเขียวในตลาด

ทั่วไปแลว นาจะมีกลุมลูกคาที่ใหญพอ อยางนอยที่สุดหากถือวาลูกคาที่เขารานโออิชิ เขารานโออชิ ิ

ชื่นชอบชาเขียว โออิชิ เพราะกลุมที่ดื่มชาเขียวนั่นคือกลุมคนชั้นกลางที่ไมกินภัตตาคารโออิชิก็

เปนได และไมจํากัดเฉพาะตลาดในกรุงเทพฯแลวแตเปนการลงตลาดมวลชน (Mass) ที่มีขนาด

ใหญกวาตลาดอาหารที่เขาทําหลายเทา การตอยอดชาเขียวโดยใชตราสินคาโออิชินั้นเปนการ

ตัดสินใจที่ถูกตอง เพราะเปนตราสินคาที่คนรูจักอีกทั้งชื่อก็คลายญี่ปุนซึ่งสอดคลองกับชาเขียว

ญี่ปุนออยูแลว อยางไรก็ดีการตอยอดตราสินคาอาจเกิดโทษขึ้นมาหากตราสินคาลูกเกิดวิกฤต 
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7. วิกฤตเกิดขึ้นไดทุกที่ ทุกเวลา 

โลกธุรกิจทุกวันนี้หมุนเร็วกวาระยะเวลาหลายเทา  การเปลี่ยนแปลงนี้ทําให เกิด

วิกฤตการณที่อาจเกิดขึ้นไดทุกที่ทุกเวลาโดยเฉพาะอยางยิ่งกับองคกรที่มีการเติบโตสูงขณะที่

บุคลากรยังเติบโตไมทัน การแกวิกฤตตองใชความเร็วเปนหัวใจสําคัญ การบริหารวิกฤต Crisis 

Management อาจทําใหตนทุนสูงแตก็ทําใหความมั่นใจของผูบริโภคเพิ่มข้ึนมากดวยดังนั้นการ

เตรียมรับมือจึงเปนหนทางที่ดีที่สุด เพราะยิ่งดัง ยิ่งประสบความสําเร็จก็ยิ่งตกเปนเปาวิกฤตที่

เกิดขึ้นก็คงมีรูปแบบที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น 

8. Below the Line คือ ความไดเปรียบ  

Below the Line คือ การทํากิจกรรมทางการตลาด (Non Media Activities) เขาสูผูบริโภค

โดยตรง 

Above the Line คือการยิงโฆษณาผานสื่อมวลชน (Mass media) เปนการทําสงคราม

อากาศ ซึ่งโฆษณาที่ดีก็ไมจําเปนตองขายสินคาดีเสมอไป โลกการตลาดในรอบหลายปที่ผานมา 

Below the Line Marketing มีประสิทธิภาพมากจนหลายองคกรใหความสําคัญมากกวา Above 

the Line ดวย  

Below the Line Marketingคือ การทําสงครามภาคพื้นดินยึดกุมผูบริโภคแบบเขาถึงตัว

ขอดีที่เห็นไดอยางชัดเจนเมื่อเทียบกับโฆษณาคือ การระบุกลุมเปาหมายที่ชัดเจนแมนยํากวา

โฆษณาทั่วไปที่ถือวาเปนวิธีหวานแบบเหมารวม ทั้งนี้ประสิทธิภาพการวัดผลของกิจกรรมสามารถ

วัดผลในเรื่องยอดขาย เร่ืองของคนที่มารวมงานไดแมนยํา สะดวกและรวดเร็วกวาโฆษณา 

นอกจากนี้ยังสามารถกระตุนการปดการขายใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาไดทันทีเพราะถือเปนการ

ส่ือสารแบบ One to Oneที่ตางจากงานโฆษณาที่ภารกิจหลักเนนการทําหนาที่ในการสรางการ

จดจํากับตราสินคามากกวา ในการทํา Below the Line นั้นคูแขงทางการตลาดไมมีโอกาสรับรูถึง

ความเคลื่อนไหวได เพราะเปนการทํากิจกรรมแบบการลงพื้นที่เล็กๆ อีกสิ่งที่เปนจุดเดนคือความ

คลองตัวในการที่จะสอดแทรกเขาไปไดเกือบจะทุกหนทุกแหงที่กลุมเปาหมายรวมตัวกันมีตั้งแต

สเกลใหญที่ตองใชคนนับพันนับหมื่นคน ไลลงมาจนกระทั่งเพียงคนในการแจกสินคาตัวอยางหรือ

จะไมใชคนเลยก็ยังทําได  

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับเอกลกัษณ (Identity) ภาพลกัษณ (Image) และชื่อเสยีง (Reputation) 

Paul A. Argenti. (2007) กลาววา เอกลักษณ (Identity) เปนสิ่งที่มองเห็นได (Visual 

Manifestation) ที่แสดงถึงความเปนองคกรหรือบริษัท เชน ชื่อบริษัท สัญลักษณ (Logo) คําขวัญ 

ผลิตภัณฑ การบริการ อาคาร เครื่องแบบ รวมถึงสิ่งอ่ืนๆ ที่แสดงถึงความเปนองคกรและสามารถ
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ส่ือสารไปยังผูอ่ืนได  ถาสิ่งตางๆ เหลานี้สามารถสะทอนถึงองคกรไดอยางแมนยํา  ถือไดวาการสื่อ

ถึงความเปนเอกลักษณขององคกรนั้นประสบความสําเร็จ 

สวนภาพลักษณ (Image) เปนสิ่งสะทอนของเอกลักษณขององคกร คือ เปนการมอง

องคกรจากภายนอก  ภาพลักษณขององคกรสามารถมีไดหลากหลายขึ้นอยูกับมุมมองของบุคคล  

ดังนั้น การเขาใจถึงเอกลักษณและภาพลักษณคือความเขาใจองคกรนั้นอยางแทจริง รวมถึง

เปาหมายที่องคกรกําลังจะมุงไปดวย 

แมวาภาพลักษณสามารถเปลี่ยนแปลงไปตามบุคคลที่มอง  แตเอกลักษณจะตองมีความ

สอดคลองกัน  เชน  การใชสัญลักษณในการสื่อสารความเปนองคกร  การออกแบบสัญลักษณ

จะตองใหมีความหมาย (Meaning) ที่ตองการสื่อสารและสามารถสื่อสารไดอยางแมนยํา  อยางไร

ก็ตาม ผูที่พิจารณาอาจจะมองถึงภาพลักษณที่แตกตางกันขึ้นกับความรูสึกและความคิดของแตละ

บุคคล 

การมีชื่อเสียง (Reputation) ที่ดีขององคกรเกิดไดจากพื้นฐานการมีเอกลักษณและ

ภาพลักษณที่สอดคลองกัน  Charles Fombrun ศาสตราจารยมหาวิทยาลัย New York และ

ผูเขียนหนังสือ Reputation กลาววา ในบริษัทที่ใหความสําคัญแกชื่อเสียง  ผูจัดการจะตองทุมเท

ในการสราง รักษา และปกปองชื่อเสียงโดย 

1) การวางเอกลักษณที่เปนหนึ่งเดียว 

2) นําเสนอภาพลักษณที่เปนหนึ่งเดียวและสอดคลองกันตอสาธารณะ 

 
รูปที่ 2.1 ความสัมพนัธระหวางเอกลักษณ ภาพลักษณ และชื่อเสียง 

Corporate Identity 
Name, Brands, Symbols, Self-presentations 

Corporate Reputation 

Is perceived by … 

The sum of their  
perceptions equals …  

Customer 
Image 

Community 
Image 

Investor 
Image 

Employee 
Image 
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ชื่อเสียงมีความแตกตางจากภาพลักษณเพราะตองใชเวลาในการสรางขึ้น และไมใชเพียง

แคการรับรูที่เกิดขึ้นเพียงชั่วเวลาหนึ่งเหมือนภาพลักษณ  ชื่อเสียงมีความแตกตางจากเอกลักษณ

เพราะเปนผลจากทั้งภายในและภายนอก  แตเอกลักษณเปนการสรางจากภายในหรือตัวองคกร

เอง  ดังแสดงในรูปที่ 2.1 ชื่อเสียงจะเกิดจากการรับรูของบุคคลที่เกี่ยวของตางๆ ทั้งหมด 

2.3 แนวคิดการสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) 

คําวา การสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) เปนคําที่มีความหมายมา

จากสองคํา คือคําวา การสื่อสาร (Communications) และการตลาด (Marketing) โดย การตลาด 

(Marketing) หมายถึงกิจกรรมตางๆของธุรกิจและองคกรตางๆที่ทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนคุณคา

ของสินคาหรือบริการระหวางธุรกิจกับผูบริโภค ซึ่งสวนประสมทางการตลาดนั้นจะประกอบดวย 

สินคาหรือบริการ ราคา ชองทางการจําหนาย การสื่อสารการตลาด ดังนั้นการสื่อสารการตลาดจึง

เปนสวนหนึ่งของการตลาด โดย การสื่อสาร (Communications) นั้นเปนกระบวนการที่มีการ

ถายทอดความคิดและความหมายไปยังตัวบุคคล หรือระหวางองคกรกับบุคคล เพื่อที่จะทําให

บุคคลนั้นเกิดการรับรู เกิดทัศนคติที่ดี  และนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะทําใหการสื่อสาร

การตลาดนั้นประสบความสําเร็จ และนําไปสูการตลาดที่ประสบความสําเร็จดวย (Shimp,1997) 

Shimp (2003) ไดใหคํานิยามของการตลาดวาเปนการรวมปจจัยตางๆ ในสวนประสม

การตลาดของตราสินคา (Brand’s Marketing Mix) ซึ่งใชในการสรางและสื่อความหมายให

ผูบริโภคไดรูจักตราสินคา โดยปจจัยตางๆในสวนประสมการตลาดของตราสินคานี้ ไมไดหมายถึง

การสงเสริมการขายเพียงอยางเดียว แตยังหมายรวมถึงปจจัยอ่ืนๆที่ไดส่ือสารไปยังผูบริโภค ที้งที่

เปนการสื่อสารการตลาดที่เกิดขึ้นโดยตั้งใจ เชน การโฆษณา การขายโดยใชบุคคล และการสื่อสาร

การตลาดที่เกิดขึ้นโดยไมไดตั้งใจ เชนลักษณะของสินคา บรรจุภัณฑของสินคา หรือราคาของ

สินคา 

Pickton และ Broderick (2005) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดวา การสื่อสาร

การตลาดเปนการถายทอดขาวสารเกี่ยวกับธุรกิจและผลิตภัณฑไปยังผูรับสารที่เปนเปาหมาย 

เพื่อใหเกิดความเขาใจ พอใจ และโนมนาวใจใหเกดิความตองการผลิตภัณฑ อันมีลักษณะเปนการ

สงเสริมและสนับสนุนการดําเนินงานการตลาดธุรกิจ และสงเสริมใหการดําเนินการทางการตลาดสู

กลุมเปาหมายเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด 

ในดานของการตลาด การสื่อสารการตลาดมีความสําคัญเพิ่มมากขึ้นเนื่องจากธุรกิจมี

ความจําเปนที่จะตองติดตอและมีความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภค ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเลือกที่ใชสินคา
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หรือบริการของธุรกิจนั้นๆ ในธุรกิจแตละประเภททั้งที่เปนรานคาปลีกขนาดเล็ก ไปจนถึงผูผลิต

ขนาดใหญรวมถึงองคกรตางๆที่เปนธุรกิจไมคากําไร (Non- Profit Organization) เชนมูลนิธิ โบสถ 

สภากาชาดไทยเปนตน ตางก็ยอมตองการผูบริโภครูจักและมีทัศนคติที่ดีกับธุรกิจของตนเอง โดย

พยายามทําใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของธุรกิจตน ไมวาจะเปนการแจงใหทราบ 

(Informing) ซึ่งเปนการแจงใหผูบริโภคทราบและรูจักเกี่ยวกับสินคา บริการ และการขายธุรกิจของ

ตน การโนมนาวใจ (Persuading) เปนการทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกสินคาหรือบริการ ใชตรา

สินคาหรือเลือกที่จะเขารานคาของธุรกิจนั้น และการชักนํา (Inducing) เปนการทําใหผูบริโภคเกิด

พฤติกรรมโดยตรงตอขอเสนอที่นักการตลาดไดเสนอให เชนผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาที่มีขอเสนอ

ในการสงเสริมการขาย เปนตนซึ่งการที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาวธุรกิจจะตองใชการ

ส่ือสารการตลาดตางๆ เชน การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

การขายโดยใชบุคคล(Personal Selling) การใชปายในรานคา (Store Signs) การสื่อสาร ณ จุด

ขาย (Point of Purchase Displays) การบรรจุหีบหอสินคา (Product Packages) การสงจดหมาย

ทางตรง (Direct Mails) การแจกของตัวอยาง (Free Samples) การแจกคูปอง (Coupons) การให

ขาว (Publicity Releases) (Shimp,2003) 

ตามแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นมักเลือกใชการประชาสัมพันธ โฆษณา 

การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการจัดกิจกรรมพิเศษ แตการใชเครื่องมือนั้นจะเปน

อิสระตอกัน องคกรจะเลือกตามความจําเปนในแตละสถานการณซึ่งการเลือกใชแตละเครื่องมือ

นั้นมีจุดมุงหมายทางการตลาดที่แตกตางกัน ซึ่งขั้นตอนการสื่อสารการตลาดของแตละเครื่องมือที่

แยกจากกันนั้น ทําใหเกิดลักษณะดังนี้ 1.กลุมเปาหมายของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

แตกตางกัน 2.วัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแตกตางกัน  

3.กลยุทธและกลวิธีของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่แยกจากกันซึ่งในบางครั้งทําใหเกิด

ความไมสอดคลองในการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด  

2.3.1 การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communications) 

 แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนแนวคิดที่นักวิชาการในปจจุบันให

ความสําคัญเปนอยางมาก ซึ่งโดยสวนใหญแลว แนวคิดนี้เปนการศึกษาโดยอธิบายถึงลักษณะ

ของการผสมผสานเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของธุรกิจตางๆ เชน การสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานคืออะไร มีวิธีการสื่อสารกับผูบริโภคอยางไรจึงจะเปนการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสาน เปนตน มากกวาที่จะศึกษาถึงการสรางทฤษฎี และการศึกษาถึงหลักการที่แทจริงของ

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Schultz & Kitchen, 1997) ดังนั้นในสวนนี้จะเปนการศึกษา
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แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด ซึ่งเปนแนวคิดดั้งเดิมกอนที่จะพัฒนามาเปนแนวคิดการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน กระบวนการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

ความสําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในธุรกิจการบริการ การบูรณาการเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในการดําเนินธุรกิจ และวิธีการวัดประสิทธิผลการสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสาน  

จากการเกิดปญหาการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแตละเครื่องมือที่แยกจากกันและ

ทําใหเกิดความไมสอดคลองกันของการใชเครื่องมือ ประกอบกับปญหาเกี่ยวกับการแขงขันกัน

อยางรุนแรงในการใชส่ือตางๆ ราคาสื่อที่เพิ่มข้ึน เวลาและความเชื่อถือที่ผูบริโภคมีกับส่ือลดลงทํา

ใหชวงศตวรรษที่ 20 (1990’s) ไดมีผูผลิตสินคาและองคกรการตลาดสวนใหญในสหรัฐอเมริกาได

คาํนึงถึงความจําเปนและคุณคาของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing 

Communications) และไดมีการพัฒนาจนเกิดเปนแนวความคิดขึ้น ซึ่งการที่ธุรกิจสวนใหญไดหัน

มาใชแนวความคิดนี้ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้น (Schultz,1991,cited in Schultz & 

Kitchen ,1997;Shimp,2003) 

นักวิชาการและผูเชี่ยวชาญไดใหคําจํากัดความของคําวา”การสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสาน” ดังนี้ 

ในสวนคํานิยามของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้นไดมีนักวิชาการจํานวนมาก

ใหคํานิยามไว โดย American Association of Advertising Agencies (4As) ไดกลาววาการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานเปนแนวความคิดในการวางแผนการสื่อสารที่คํานึงถึงคุณคาสวน

เพิ่มของแผนการตลาดที่สามารถเขาใจได โดยจะประเมินกลยุทธของหลักการสื่อสารตางๆไมวาจะ

เปนการประชาสัมพันธ การโฆษณาและการสงเสริมการขาย โดยหลักการนั้นจะตองมีความชัดเจน 

ความสอดคลอง และมีผลกระทบตอการสื่อสารไปยังผูบริโภคมากที่สุด (Duncan & Everett, 

1993)  

Hume (1991, cited in Duncan & Everett, 1993) กลาวถึงการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานวา เปนวิธีที่มีการรวมการสื่อสารตางๆไวเพื่อใหอยูในใจผูบริโภค และทําใหเกิดผลขั้นตน

กลับมาคือการขายสินคาไดเพิ่มข้ึน 

Schultz et al. (1994) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนกระบวนการของ

การพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจหลายรูปแบบกับ

กลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยมีเปาหมายคือการที่จะมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายให
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สอดคลองกับความตองการของตลาด โดยพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand Contacts) 

เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคาที่จะนําไปสูความรู ความคุนเคย และความเชื่อมั่นใน

สินคา ยี่หอใดยี่หอหนึ่ง 

 Arens ,Weigold และChristian (2008) ไดใหความหมายการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานอยางกวางๆวา เปนแนวความคิดในการสรางและเพิ่มพูนความสัมพันธอันจะเปน

ประโยชนตอธุรกิจ ผูบริโภค ตลอดจนสาธารณชน โดยการพัฒนาและประสานกลยุทธการสือ่สารที่

จะสรางความแข็งแกรงแกธุรกิจ และผลิตภัณฑ ดวยการใชส่ือที่หลากหลาย (Variety Media) 

Phelps และ Johnson (1996, cited in Anantachart, 2001) กลาววา การสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสานเปนการใชเครื่องมือตางๆโดยจะตองสามารถรักษาภาพลักษณ ตําแหนง

ผลิตภัณฑ สารตางๆและเนื้อหาของโฆษณาใหมีความชัดเจน และมีความคงที่ในการสื่อไปยัง

ผูบริโภค 

Calthey และ Schumann (1996, cited in Anantachart, 2001) ไดใหความหมายที่

แตกตางไปวา สามารถแบงนิยามความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 3 ประการ 

ประการแรกคือ ความหมายเนนไปที่ผูรับสาร ประการที่สอง ความหมายเนนไปที่สารและสื่อที่มี

การผสมผสาน และประการสุดทายความหมายเนนไปที่การประเมินของผลที่ไดรับจากการสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสาน แตความหมายที่นิยมใชในการใหคําจํากัดความของการสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสานมากที่สุดคือความหมายที่เนนไปที่สารและสื่อที่มีการผสมผสานกัน 

Kotler,Armstrong,Saunders และ Wong (1999, cited in Pickton&Broderick, 2001)

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนแนวคิดที่จัดอยูภายใตการจัดการรวบรวม (Integrates)

และบริหารงานรวมกัน (Co-ordinates) ของบริษัทเกี่ยวกับชองทางตางๆ (Channel) ที่ใชในการ

ส่ือสารกับผูบริโภค เพื่อที่จะสงสารไปอยางชัดเจน และไดขอความที่เหมาะสมเกี่ยวกับองคกรและ

ตวัสินคาหรือบริการ 

Shimp (2003) กลาววาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนกระบวนการของการ

พัฒนาและการนํารูปแบบตางๆของโปรแกรมการสื่อสารไปใช เพื่อจูงใจผูบริโภคอยางตอเนื่อง โดย

ที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหมีอิทธิพลโดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย ซึ่งจะมีการ

พิจารณาชองทาง (Channel) ทั้งหมดที่ตราสินคาหรือบริษัทสามารถติดตอกับผูบริโภคสินคาหรือ

บริการได โดยชองทาง (Channel) นั้นจะตองมีศักยภาพในการสงสารไปยังผูบริโภค นอกจากนี้
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การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานยังตองใชรูปแบบการสื่อสารตางๆ ที่เขาใจงาย และมี

ความสัมพันธกับผูบริโภค เพื่อที่จะทําใหผูบริโภคสามารถเขาใจในสิ่งที่จะสื่อกับเขาได 

Pickton & Broderick (2005) การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนกระบวนการที่

เกี่ยวของกับการจัดการระบบการบริหารงานขององคกรในการวิเคราะห วางแผน นําไปปฏิบัติ และ

การควบคุมการสื่อสารการตลาดทั้งหมด ส่ือ ขอความ และเครื่องมือสงเสริมการขาย โดยเนนไปยัง

กลุมผูรับสารที่เฉพาะเจาะจง โดยมุงคํานึงถึงเศรษฐกิจ ประสิทธิผล ประสิทธิภาพ การยกระดับ

และความสอดคลองกันของการสื่อสารการตลาดเพื่อที่จะพยายามใหเกิดความสําเร็จในการ

แนะนําสินคาหรือบริการที่กําหนดไว และใหบรรลุวัตถุประสงคในการสื่อสารการตลาดขององคกร 

Anantachart  (2001) การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนการใชเครื่องมือตางๆ

รวมกันและเปนไปในทิศทางเดียวกันเพื่อใหเกิดผลของการสื่อสารไปยังผูบริโภคมากที่สุด 

Duncan (2005) นิยามวาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนกระบวนการบริหาร

ความสัมพันธกับลูกคาที่สามารถชวยผลักดันใหเกิดมูลคาสินคา (Brand Value) ได โดยตองมี

กระบวนการประสานทํางานรวมกันของฝายตางๆ (Cross –functional process) เพื่อการสราง

และสนับสนุนความสัมพันธกับลูกคาและผูมีสวนไดสวนเสียกับองคกร (Stakeholders) โดยตองมี

การควบคุมทุกการสื่อสารที่สงไปยังกลุมคนเหลานั้นและจะตองมีการจัดทําระบบฐานขอมูลเพื่อ

สนับสนุนการทํางานตามความคิดนี้ดวย 

สรุปไดวา การสื่อสารการตลาด คือกระบวนการบริหารความสัมพันธลูกคาโดยการ

ประสานงานของฝายตางๆรวมกันโดยผานชองทางการสื่อสารที่มีอยางหลากหลายไดอยาง

เหมาะสมและมีสวนชวยจูงใจใหผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนพฤติกรรม ทัศนคติ ซึ่งจะสงผลดีตอ

ผลิตภัณฑ และองคกร 

2.3.2 ลักษณะที่สําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 

จากความหมายที่ไดกลาวไวขางตนจะเห็นไดวาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปน

การสื่อสารการตลาดที่มีความสําคัญกับการตลาดในยุคปจจุบันเปนอยางมากและมีลักษณะที่

สําคัญที่จะเปนประโยชนในการนําไปใชกับธุรกิจ เพื่อใหประสบความสําเร็จในการสื่อสารกับ

ผูบริโภค โดย Shimp (2003) ไดกลาวถึง 5 คุณลักษณะของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

ไวดังนี้ 
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1. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมีผลตอการเกิดพฤติกรรม (Affect Behavior) 

ซึ่งนี่คือเปาหมายที่สําคัญอยางหนึ่งของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เพราะการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน ไมเพียงแตจะมีผลตอการรับรูในตราสินคาหรือการทําใหผูบริโภค

เปาหมายมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาเทานั้น แตการประสบความสําเร็จของการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสานนั้น ยังตองใหการสื่อสารมีผลโดยตรงตอการทําใหเกิดการตอบสนองของพฤติกรรม

ของผูบริโภคเปาหมาย เชน การที่ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการเนื่องมาจากการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสาน 

2. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะใชรูปแบบการสื่อสารประเภทตางๆในการติดตอ 

(Use All Form of Contact)  

ซึ่งการติดตอนั้นจะตองเปนชองทางที่เขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายและทําใหเกิดผล

ทางบวกตอตราสินคาหรือบริการโดยผูบริโภคเปาหมายจะตองรูสึกวาสารที่ตนไดรับนั้น ทําใหเกิด

ทัศนคติที่ดีตอสินคา หรือบริการ ซึ่งการติดตอนั้นสามารถใชชองทางตางๆ ไมวาจะเปน โทรทัศน 

นิตยสาร หนังสือพิมพ โปสเตอร ขอความบนอินเตอรเน็ต หรือส่ืออ่ืนๆที่สามารถจะใชได 

3. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะเริ่มตนที่ผูบริโภคหรือกลุมที่คาดวาจะเปนผูบริโภค
กลุมเปาหมาย (Start With The Customer or Prospect)  

ในการทําการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้น ธุรกิจจะตองเร่ิมตนที่กลุมผูบริโภคหรือ

กลุมที่คาดวาจะเปนผูบริโภคเปาหมายกอนแลวจึงมองไปที่การสื่อสารตราสินคา โดยจะใชวิธีการ

แบบการวางแผนจากภายนอกสูภายใน Outside-In คือมองความตองการของผูบริโภคกอน 

เพื่อที่จะนําขอมูลและสิ่งที่ผูบริโภคตองการมาเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคซื้อตราสินคาของธุรกิจ ซึ่ง  

Schultz และ  Kitchen (2000) ไดกลาวเพิ่มเติมวา การวางแผนจากภายนอกสูภายในนี้จะตอง

ศึกษาวาผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What?) ซื้อบอยเทาใด (How Often?) ซื้อที่ไหน (Where?) และ

ใชอะไรเปนมาตรฐานในการซื้อ (Decision Criteria?) ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเกิดขึ้นไดจากการรับรู

ขาวสารเกี่ยวกับตัวสินคาหรือบริการที่ควบคุมโดยนักการตลาด และส่ิงแวดลอมภายนอกอื่นๆ ซึ่ง

นักการตลาดไมสามารถควบคุมได เชน การบอกตอกัน เปนตน ทั้งนี้เพื่อที่จะสามารถกําหนดไดวา

จะใชการสื่อสารการตลาดวิธีใดจึงจะเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด 
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4. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตองเปนไปในรูปแบบเดียวกัน (Achieve Synergy)  

ปจจัยในการสื่อสารการตลาดทุกประเภท ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การโฆษณา 

การสงเสริมการขาย การจัดเหตุการณตางๆ (Event Marketing) และอ่ืนๆจะตองทําไปในทิศทาง

เดียวกัน (Single Voice) และสรางภาพลักษณของตราสินคาใหเปนเอกลักษณ แมวาจะมีการ

ส่ือสารการตลาดโดยใชเครื่องมือหลายประเภทก็ตาม 

5. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะตองสรางความสัมพันธที่ดี (Build Relationships)  

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองมีการสราง

ความสัมพันธที่ดีระหวางตราสินคากับผูบริโภค โดยที่ผูบริโภคจะตองรูสึกดีตอตราสินคา ซึ่ง

สามารถแสดงออกไดจากการที่ผูบริโภคซื้อสินคาซ้ําอีก หรือมีความภักดีตอสินคานั้น 

Schultz และ  Kitchen (2000) ไดกลาวถึงลักษณะของการติดตอส่ือสารแบบสองทางใน

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานวา ในการสื่อสารตลาดยุคกอน นักการตลาดจะใชรูปแบบการ

ติดตอส่ือสารแบบทางเดียว (One -way Communications) กับผูบริโภค เนื่องจากในยุคนั้นผูผลิต

สามารถควบคุมขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่จะทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซื้อไดเปนอยางดี 

ประกอบกับยังผูแขงขันจํานวนไมมากนัก ดังนั้นผูผลิตจึงเลือกที่จะใชส่ือที่กวาง ไมวาจะเปนทาง

วิทยุ โทรทัศน หรือนิตยสาร ซึ่งจะสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากที่สุด ตอมาธุรกิจตางๆเริ่ม

เติบโตและมีการแขงขันกันมากขึ้นทําใหแหลงขอมูลและสื่อตางๆ เปนที่ตองการในการสื่อสาร

ส่ือสารการตลาดไปยังผูบริโภค การสื่อสารการตลาดแบบทางเดียวเริ่มลดนอยและมีประสิทธิผลที่

นอยลงจึงมีการพัฒนาระบบการสื่อสารกับผูบริโภคโดยใชการติดตอส่ือสารแบบสองทาง (Two-

way Communications) ซึ่งนักการตลาดและผูบริโภคจะมีการแลกเปลี่ยนขอมูลรวมกันโดย

นักการตลาดจะตองเริ่มจากการรูถึงขอมูลของผูบริโภค และนําขอมูลที่ไดรับนั้นมาพิจารณาถึงสิ่งที่

ผูบริโภคตองการ จากนั้นก็ตอบสนองความตองการของผูบริโภคผานทางการผลิตสินคาหรือบริการ 

และนําไปสื่อสารการตลาดโดยผานสื่อตางๆ ใหผูบริโภครับรูและเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือ

บริการตอไป ซึ่งการติดตอส่ือสารแบบสองทางนี้ จะทําใหเกิดความสัมพันธที่ดีระหวางผูซื้อและ

ผูขาย โดยผูขายสามารถจะขายสินคาหรือบริการที่ตนผลิตไดและผูซื้อก็จะไดในสิ่งที่เขาตองการซึ่ง

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถที่จะสรางความสัมพันธที่ดีนี้ได 

ในขณะที่ Woods (1997) ไดกลาววา การใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในการ

สงสารตางๆขององคกร โดยผานทางเครื่องมือตางๆไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การโฆษณา 

และการสงเสริมการขายนั้น จะชวยสรางภาพลักษณที่เปนอันหนึ่งอันเดียวกัน (Unified Image) 
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ของบริษัท และจะชวยสนับสนุนการสรางความสัมพันธที่ดีระหวางผูริโภคและองคกรอีกดวย โดย

การที่ องคกรใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้นจะเปนประโยชนตอบริษัทดังนี้ 

6. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสรางคุณคาตราสินคา (Brand Equity)  

การใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสรางตราสินคาใหมีเอกลักษณไดโดย

บริษัทจะตองสรางการรับรูและความรูสึกชอบในใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายซึ่งจะนําไปสูการ

สรางคุณคาของตราสินคาอีกดวยโดยการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะเปนสิ่งที่ดีในการ

แขงขันกับคูแขงทางธุรกิจ 

7. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถใหขอมูลของสินคาและบริการได (Provider 

Information)  

ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง ผูบริโภคมีความจําเปนที่จะตองใชขอมูลเปนอยางมาก ซึ่ง

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนกลยุทธอยางหนึ่งที่ชวยในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

โดยจะทําหนาที่ในการใหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะและวิธีการใช สถานที่ขายหรือใหบริการ ส่ิง

กระตุนการซื้อตางๆ (เชน การลดราคา เปนตน) หรือขอมูลอ่ืนๆที่จะเปนประโยชนตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค 

8. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสื่อสารในสิ่งที่เราแตกตางจากคูแขงและ
สามารถสื่อสารเพื่อสนับสนุนตําแหนงสินคาในตลาดของเราได  (Communicate 

Differentiation and Enhance Positioning)  

องคกรตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสินคาหรือบริการขององคกรตนเองนั้นมีดีกวาคูแขง

อยางไร และอยูในระดับใด ซึ่ง การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถชวยตอบคําถามทั้ง

สองนี้ได เนื่องจากสามารถบอกถึงคุณสมบัติที่ดีตางๆของผลิตภัณฑและองคกรผานทางเครื่องมือ

ตางๆ ใหไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งการใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะทําใหเขาถึง

ผูบริโภคเปาหมาย และทําใหผูบริโภครับรูตามสารที่องคกรสงไปตามที่ตองการ 

9. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมผูบริโภค 

(Influence Attitudes and Behavior)  

องคกรสามารถใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในการสรางความชื่นชอบ และพึง

พอใจในองคกร สินคา และบริการขององคกร สูผูบริโภคเชนการบริการที่นาพึงพอใจ มีขอเสนอเพื่อ
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สงเสริมการขายใหแกผูบริโภค ส่ิงเหลานี้จะสรางความชื่นชอบ และประทับใจแกผูบริโภค และอาจ

นําไปสูการเกิดพฤติกรรมในที่สุด 

สวนที่เปนอีกหนึ่งปจจัยสําคัญในการใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานประสบ

ความสําเร็จไดนั่นคือแผนงานการการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน โดย Sirgy (1998) กลาวถึง

ลักษณะของแผนงานการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (IMC Campaign) ไววา แผนงานการ

ส่ือสารการตลาดที่จะมีประสิทธิผลดีนั้นจะตองมีลักษณะที่สําคัญ 2 ประการ กลาวคือ ประการ

แรกตองเปนแผนงานที่ตอเนื่อง (Campaign Continuity) สารทั้งหมดที่ส่ือสารผานสื่อตางๆกันใน

เครื่องมือการสื่อสารตางๆจะตองมีความสัมพันธระหวางกัน (Interrelated) คือจะตองมีปจจัยดาน

กายภาพ (Physical)และจิตวิทยา (Psychological) ที่เกี่ยวของกัน โดยความตอเนื่องทางกายภาพ

(Physical Continuity ) หมายถึงการใชแนวคิดสรางสรรคในการสื่อสารการตลาดทุกประเภท

เปนไปแนวทางเดียวกันทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอสินคาโดยการใชภาพลักษณของการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานไปในทิศทางเดียวกันแตละเครื่องมือ 

2.3.3 ลักษณะเฉพาะที่โดดเดนของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Features of 
Integrated Marketing Communications) 

Brand age (2007) ไดสรุปลักษณะเดนที่สําคัญของกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานที่แตกตางจากกลยุทธการสื่อสารการตลาดอื่น ซึ่งมีประเด็นที่นาสนใจถึง 9 ประการ 

ดงันี้ 

1. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมีวัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาดที่มี

การระบุถึงความชัดเจนที่เกี่ยวเนื่องและมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับวัตถุประสงคขององคกรนั่น

หมายความวานักกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ตองทําการกําหนดวัตถปุระสงคของ

การสื่อสารการตลาดใหกับตราสินคา ภายใตวัตถุประสงคขององคกร หากจะเปรียบเทียบ

ความสัมพันธของทั้งสองวัตถุประสงค โดยวัตถุประสงคขององคกร เปนโครงสรางใหญที่มี

วัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ที่เปนรายละเอียดของโครงสรางและชวย

ผลักดันใหโครงสรางดังกลาวมีความแข็งแรง และสมบูรณแบบมากขึ้น ดังนั้นนักกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดที่ดีจึงควรทําความเขาใจหลักการสําคัญในขอนี้อยูตลอดเวลา ในการกําหนดแผนกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 

2. แผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ตองครอบคลุมทุกขอบเขตและทุก

ระดับของเครื่องมือการสื่อสารการตลาด เพื่อใหเกิดความกลมกลืน สอดคลอง ตอเนื่อง และ
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สนับสนุนซึ่งกันและกัน จึงจะสามารถผลักดันใหบรรลุเปาหมายสูงสุดในการบูรณาการของกลยุทธ

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 

3. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ใหความสําคัญกับทุกลําดับและประเภท

ของกลุมเปาหมายการสื่อสารการตลาด กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้นหาได

จํากัดหรือตีวงของคําวากลุมเปาหมายไวที่ผูบริโภคหรือลูกคาเพียงเทานั้น แตยังสนใจและให

ความสําคัญที่ครอบคลุมถึงบุคคลที่เกี่ยวของกับธุรกิจในทุกประเภท ไมวาจะเปนหุนสวน ลูกจาง 

หนวยงานของรัฐ ส่ือมวลชน ผูลงทุน กลุมผูมีอิทธิพลหรือแมกระทั่งสาธารณชนที่รายลอมธุรกิจอยู 

ลวนสงผลกระทบทั้งทางตรงและทางออมตอชื่อเสียงและการดําเนินงานของธุรกิจทั้งสิ้น 

4. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตองทําหนาที่บริหารและจัดการสื่อสารตรา

สินคาในทุกรูปแบบ ใหมีความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันใหได ไมวาจะเปนการสื่อสารภายใน และ

ภายนอกองคกรก็ตาม  ทุกคนที่ เกี่ยวของจะตองเกิดการรับรู เชื่อมโยง  เกี่ยวเนื่องและมี

ความสัมพันธซึ่งกันและกันภายใตแนวคิดดังกลาว 

5. ทําการบริหารและบูรณาการทั้งเครื่องมือและบุคคลที่เกี่ยวของใหเกิดประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลสูงสุดตอทั้งองคกรและตราสินคา ดังจะเห็นไดวาเครื่องมือของกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสานนั้นมีหลากหลายรูปแบบทั้งที่เปนในสวนของ Above the line และBelow 

the line ที่จะทําการสื่อสารไปยังทุกกลุมเปาหมายของตราสินคาใหเกิดความนาเชื่อถือ ศรัทธา ซื้อ

และใชสินคาที่องคกรผลิตและจัดจําหนาย ดังนั้น กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตอง

ทําหนาที่ทั้งการบริหารและบูรณาการรูปแบบและเครื่องมือส่ือสารการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพ 

ตอการดําเนินธุรกิจเพื่อใหเกิดประโยชนละสรางผลกําไรสูงสุดตอองคกร 

6. ตองทุมเทความพยายามอยางเต็มความสามารถในการสื่อสารการตลาดเพื่อผลิตภัณฑ

ตราสินคาและองคกร การสื่อสารการตลาดไมไดเนนเฉพาะการสื่อสารตราสินคาเทานั้นแตยัง

วางแผนกลยุทธที่ครอบคลุมถึงรูปแบบการสื่อสารที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑและองคกรอีกดวย ดัง

จะเห็นไดจากการใช โฆษณาและการเปนผูสนับสนุนทางการตลาดที่มุงเนนใหความสําคัญไปที่

การสื่อสารตราสินคา การประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมทางการตลาด ใหความสําคัญไปที่การ

สื่อสารเพื่อองคกรมากกวา จึงเปนเหตุสําคัญที่ทําให กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

สามารถครอบคลุมรูปแบบและวัตถุประสงคการสื่อสารการตลาดไดอยางทั่วถึง 

7. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตองมีองคประกอบของการผสมผสานที่

ครบถวน เนื่องจากไมมีรูปแบบการสื่อสารใดที่มีความสมบูรณแบบ จึงเปนเหตุผลที่ทําใหตองทํา
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การแกไขขอบกพรองดังกลาวดวยการเติมเต็มความสมบูรณโดยการผสมผสานทั้งการสื่อสารที่ไม

ผานสื่อบุคคล และผานสื่อบุคคล เพื่อใหเกิดการผนึกกําลังที่จะสรางผลกระทบที่ดีตอตราสินคา

และองคกรอยางเต็มศักยภาพ 

8. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเนนและครอบคลุมทุกประเภทเนื้อหาสาระ

ที่สงไปยังลูกคากลุมเปาหมายในทุกบริบทไมวาจะเปนขาวสารที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ตราสินคา

และองคกรซึ่งตางอยูภายใตกลยุทธที่เกี่ยวของและมีความสม่ําเสมอคงที่และเปนหนึ่งเดียว 

(Single Consistent Strategy) 

9. กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตองทําการผสมผสานและใชส่ือที่

หลากหลายเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดทั้งตอผลิตภัณฑ ตราสินคา และสื่อทุกประเภทตางก็มีทั้ง

ขอเดนและขอดอยที่แตกตางกันบางสื่อมีความโดดเดนทางดานของเสียง บางสื่อมีความโดดเดน

ทางดานของภาพแตส่ือบางประเภทก็มีคุณสมบัติทั้งสองออยางในตัวเองแตมีราคาที่แพง ทําให

เกิดความสิ้นเปลืองในการสื่อสารการตลาด นั่นเปนสาเหตุสําคัญที่ผลักดันใหตองเลือกใชส่ือที่

หลากหลายรูปแบบเพื่อใหเกิดความเหมาะสมกับวัตถุประสงคและขอจํากัดทางดานงบประมาณ

ของการสื่อสารการตลาด 

ดังนั้นกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจึงเปนเครื่องมือสําคัญทางการตลาดที่

ถูกนําไปใชอยางแพราหลาย เพื่อใหตรงตามพฤติกรรมของผูบริโภค พัฒนาการดังกลาวทําใหการ

สื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมิไดถูกจํากัดหนาที่พียงแคการสื่อสารทางการตลาดเทานั้นแตยัง

เปนอีกหนึ่งเครื่องมือในการชวยสรางตราสินคาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2.3.4 การวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
 Belch และ Belch (2006) ไดอธิบายถึงกระบวนการการวางแผนการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 การทบทวนแผนการตลาด (Review Marketing Plan) เปนขั้นตอนแรกในการวางแผนการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน นักการตลาดตองทําความเขาใจสถานะขององคกร และตรา

สินคาในตลาด เปาหมายที่กําหนดไว และแผนการที่ทําใหบรรลุเปาหมายที่วางไวในแผนการตลาด

ซึง่โดยทั่วไปจะประกอบดวย 

1. รายละเอียดการวิเคราะหสถานการณทั้งการตรวจสอบตลาดภายในแลละการ
วิเคราะหตลาดภายนอกที่เกี่ยวกับปจจัยสภาพแวดลอมในการดําเนินงานและการ

แขงขัน 
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2. วัตถุประสงคที่ชัดเจนขององคกรเปนตัวกําหนดทิศทาง ระยะเวลาสําหรับการจัด

กิจกรรมทางการตลาดและวิธีการจัดผล 

3. กลยุทธและแผนการตลาดที่เกี่ยวของกับการเลือกตลาดที่เปนเปาหมาย และวางแผน

ที่เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด 

4. แผนการดําเนินการตามกลยุทธการตลาดเกี่ยวของกับงานที่จะตองทําและผูที่
รับผิดชอบ 

5. กระบวนการในการตรวจสอบและประเมินผลการดําเนินงาน รวมถึงการสงขอมูล

ยอนกลับเพื่อนําไปครอบคลุมการดําเนินงานและนําไปปรับเปลี่ยนกลยุทธการตลาดที่

เหมาะสม 

วิเคราะหสถานการณสงเสริมการตลาด (Promotion Program Situation Analysis) 

จําเปนจะตองวิเคราะหปจจัยทั้งภายในและภายนอก การวิเคราะหปจจัยภายในเปนการประเมิน

ส่ิงที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการ โดยทบทวนความสามารถในการวางแผนและดําเนินการให

สําเร็จตามแผนที่ตั้งไว ขอดี ขอดอย ของการดําเนินงานตามแผนการสงเสริมการตลาด การ

ประเมิน นอกจากนี้ยังรวมถึงการวิเคราะหภาพลักษณองคกรเนื่องจากภาพลักษณที่ดีจะสงผลตอ

การยอมรับของผูบริโภคมากกวาการใชคุณสมบัติของสินคาและบริการ รวมถึงการประเมินจุดแข็ง 

จุดออน จุดขายที่เปนเอกลักษณโดดเดน หรือผลประโยชนของสินคา บรรจุภัณฑ ราคาและการ

ออกแบบ สวนปจจัยภายนอกจะเปนการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค สวนแบงการตลาด กลยุทธ

การวางตําแหนงตราสินคานอกจากนี้ยังรวมถึงการวิเคราะหกลยุทธการตลาดโดยรวมของคูแขงทั้ง

ทางตรงและทางออม 

 การวิเคราะหกระบวนการสื่อสาร (Analysis of the Communications Process) การ

วิเคราะหการสื่อสารเปนการพิจารณาถึง ผูสงสาร ผูรับสาร ตัวสาร และชองทางสื่อสารแตละ

องคประกอบสามารถเขาถึงกลลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง และคุมคา ซึ่งจะนําไปใชเปนแนวทาง

ในการกําหนดกลยุทธและกําหนดวัตถุประสงคของการเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด

แบบผสมผสาน 

 การกําหนดงบประมาณ (Budget Determination) ขั้นตอนในการกําหนดงบประมาณเปน

ส่ิงที่นักการตลาดใหความสําคัญ เนื่องจากการสื่อสารมีความสัมพันธกับยอดขายและผลกําไร 

นักการตลาดควรกําหนดงบประมาณการสื่อสารการตลาดไวคราวๆกอน ซึ่งหลังจากกําหนดกล

ยุทธการสงเสริมการตลาดถูกกําหนดขึ้นอยางแนนอนแลว จะทําใหรูถึงงบประมาณที่แนนอนได 

 การพัฒนาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Developing in Integrated Marketing 

Communications Program) เปนขั้นตอนการลงรายละเอียดตางๆ ของกระบวนการสื่อสาร
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การตลาดซึ่งจะตองดูที่วัตถุประสงคการสื่อสารและกลุมเปาหมายหลัก เพื่อพิจารณาถึง

งบประมาณที่ตองใชใหเหมาะสมกับส่ือที่จะนําเสนอออกไปสูกลุมเปาหมาย เปนการผสมผสานกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดเขาดวยกัน (Integrated and Implement Marketing Communications 

Strategies) เปนขั้นตอนในกระบวนการคิด พัฒนาสรางสรรคผลิตสื่อ รวมถึงการซื้อเวลาและพื้นที่

โฆษณา 

 การตรวจสอบ ประเมินผล และการควบคุม (Monitor, Evaluate and Control in 

Integrated Marketing Communications Program) เปนขั้นตอนสุดทายในกระบวนการสื่อสาร

การตลาดแบบผสมผสาน เปนการตรวจสอบ การประเมินผล และการควบคุมแผนงานที่ไดกําหนด

ข้ึนวาตรงตามวัตถุประสงคหรือไม เพื่อที่จะนําผลที่ไดไปใชในการวางแผน และพัฒนากลยุทธการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานตอไป 

2.3.5 การบรูณาการเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในการดําเนินธุรกิจ 

 จากที่ไดกลาวแลววา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานไดพัฒนามาจากการสื่อสาร

การตลาด ซึ่งในอดีต ไดมีการใชเครื่องมือการสื่อสารแตละประเภทแยกจากกัน ไมวาจะเปนการ

ประชาสัมพันธ การโฆษณา การขายโดยใชบุคคล หรือการสงเสริมการขาย ซึ่งแตละวิธีก็มีกลยุทธ

ในการดําเนินงานที่แตกตางกันออกไปแตเนื่องจากการขยายตัวของสังคม จํานวนประชากรที่

เพิ่มข้ึนทําใหธุรกิจเร่ิมพบปญหาหลายประการในการดําเนินงานดานการตลาด เชนการแสวงหา

ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค การขาดทางเลือกในการจัดหาเครื่องมือและปญหาอื่นๆจนทําใหธุรกิจได

ตระหนักวา การขยายขอบเขตของการสื่อสารใหกวางขวางออกไปสูผูรับกลุมเปาหมายนั้น จะตอง

มีการประสานวิธีการสื่อสารอยางมีประสิทธิผลและนําเสนอถึงภาพลักษณที่แข็งแกรงของธุรกิจ

และผลิตภัณฑ  

2.3.6 การประชาสมัพันธ (Public Relations) 
 Institute of Public Relations (as cite in Pickton,2005) ไดใหความจํากัดความวาเปน

การวางแผนและความพยายามในการสรางและคงไวซึ่งความนิยม และความเขาใจอันดีระหวาง

องคกรและสาธารณชน 

 Lovelock และ Wright (1999) กลาววา การประชาสัมพันธเปนการที่ธุรกิจพยายามทําให

ผูบริโภคเกิดความรูสึกทางบวกตอธุรกิจและตอการบริการของธุรกิจ โดยการใหขาวแจก การจัด

กิจกรรมพิเศษ  และการใช ส่ือในรูปแบบตางๆ การประชาสัมพันธนอกจากเปนการสราง

ความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคและธุรกิจแลว ธุรกิจตองคํานึงถึงการที่มีความสัมพันธที่ดีตอ

นักขาวและสื่อมวลชนอีกดวย เพื่อที่ใหบุคคลเหลานี้เปนชองทางสงเสริมและสนับสนุนการดําเนิน

ธุรกิจขององคกร  
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 Kotler (2000) ไดกลาวถึงการประชาสัมพันธวา การประชาสัมพันธเปนเครื่องมือทาง

การตลาดที่สําคัญเชนเดียวกับโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย เนื่องจากธุรกิจมีความจําเปนที่

ตองสรางความสัมพันธที่ดีตอกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอความสามารถในการบรรลุวัตถุประสงคของ

องคกร นอกจากนี้การประชาสัมพันธยังเกี่ยวของกับโปรแกรมตางๆที่ถูกออกแบบมาเพื่อสงเสริม

และปองกันภาพพจนของธุรกิจ หรือตัวสินคาและบริการดวย หนาที่สําคัญของการประชาสัมพันธ

มี 5 ประการ คือ  

 Press Relations คือการเสนอขาวและขาวสารเกี่ยวกับองคกรในแงที่ดี 

 Product Publicity เปนการพิมพเผยแพรสินคาหรือบริการที่สนับสนุนใหเกิดความ

พยายามใหสินคาหรือบริการเปนที่รูจักในกลุมตางๆ 

 Corporate Communications เปนการสื่อสารเพื่อองคกร โดยสงเสริมใหเกิดความเขาใจที่

ดีภายในองคและชื่อเสียงขององคกรแกบุคคลภายนอก ดวยการสื่อสารทั้งภายในองคกร และ

ภายนอกองคกร 

 Lobbying เพื่อสงเสริมการออกกฎหมายตางๆเพื่อผลประโยชนตอธุรกิจ 

 Counseling การใหคําแนะนําแกฝายวางแผนวิสัยทัศนขององคกร หรือผูบริหาร 

ภาพลักษณขององคกรตลอดจนแกไขขอผิดพลาดเพื่อใหเขาใจขอเท็จจริง และความรูสึกดีตอ

องคกรมากที่สุด 

 Duncan (2005) ไดใหคําจํากัดความซึ่งคลายคลึงกับ Institute of Public Relations ไววา

การประชาสัมพันธ เปนการสื่อสารเพื่อสงเสริมใหเกิดความเขาใจทั้งสองฝายระหวางองคกรกับผูมี

สวนไดสวนเสียขององคกร ซึ่งจุดแข็งของการประชาสัมพันธคือ สามารถสรางการการตระหนักรู

และความรู สรางใหเกิดการยอมรับในองคการ ชื่อเสียงองคกร และตราสินคา ทําใหเกิดการ

ยอมรับตราสินคาที่ดีตามไปดวย นอกจากนี้ยังเปนการเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับตราสินคาที่มี

ประสิทธิภาพไดมากกวาเครื่องมือการสื่อสารอื่นๆ ซึ่งเปนการนําเสนอขอมูลผานสื่อซึ่งเปนการ

รวมถึงการใชส่ือที่สรางสรรค ผานกิจกรรมพิเศษ นอกจากนี้การประชาสัมพันธยังสามารถเขาถึง

กลุมผูรับสารแบบเฉพาะกลุม ยากที่ส่ืออ่ืนๆจะเขาถึงได และเปนเครื่องมือทางการสื่อสารที่คุมคา

มากที่สุด 

Shimp (2003) ไดอธิบายถึงคําจัดความของ Duncan (2005) วาหมายรวมถึงการสราง

ความสัมพันธกับสาธารณชนซึ่งเกี่ยวของกับองคกรทุกๆกลุมโดยแบงเปน 2 ประเภท คือ1.การ

ประชาสัมพันธเชิงองคกร (Corporate Public Relations) หมายถึงการประชาสัมพันธสัมพันธให

เกิดภาพลักษณที่ดีขององคกร 2.การประชาสัมพันธเชิงการตลาด (Marketing Public Relations) 

หรือที่เรียกวา MPRเปนรูปแบบของการประชาสัมพันธที่อยูในรูปของการเปนเครื่องมือส่ือสาร
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การตลาด หมายถึง รูปแบบของกิจกรรมทางการประชาสัมพันธที่มีการรวมเอาวัตถุประสงคทาง

การตลาดเขามาเชื่อมโยง เชน การสรางการตระหนักรู (Awareness) การใหความรู (Educating) 

การสรางความเขาใจ (Understanding) การสรางความนาเชื่อถือ (Building Trust) การใหเหตุผล

ที่ ผูบ ริโภคควรเลือกซื้อสินคา  (Reason to Buy) และการจูงใจให ผูบ ริโภคมีการยอมรับ 

(Acceptance) 

Kitchen และ Pelsmacker (2004) กลาวเสริมวาการประชาสัมพันธเชิงการตลาดเปน

ความพยายามปดชองวางระหวางระหวางผูบริโภค ธุรกิจ และสังคม ซึ่งหมายถึงเปนการเปนการ

ทําการประที่ เกี่ยวของกับตราสินคา  สงเสริมการขาย  และสนับสนุนสินคาผานการทํา

ประชาสัมพันธวิธีตางๆ ซึ่ง Duncan (2005) ไดอธิบายการประชาสัมพันธในรูปแบบเดียวกันนี้วา

การเผยแพรขาวเกี่ยวกับตราสินคา (Brand Publicity) หมายถึงรูปแบบการสงสารที่ไมตองเสียเงิน

เพื่อการสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาที่ไดรับการออกแบบมาซึ่งมีอิทธิพลตอผูบริโภค ซึ่งมี

จุดเดนเหนือกวาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดประเภทอื่น เพราะมีความนาเชื่อถือ เปนกลาง มี

คาใชจายต่ํา ซึ่ง Belch และ Belch (2006) กลาววาการประชาสัมพันธเชิงการตลาดเพิ่มคุณคา

ใหกับกระบวนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานหลายทางดวยกัน กลาวคือชวยเพิ่มการสราง

การตระหนักรู (Awareness) การใหความรู (Educating) ของตัวสินคา โดยขอมูลของตัวสินคาจะ

สามารถสรางความนาเชื่อถือ กอนที่สินคาจะออกสูตลาดเปนการสรางกระแสใหกับสินคาใหม 

รวมถึง สินคาที่มีชื่อเสียงแลวดวย 

 Duncan (2005) กลาวถึงขอดีของการประชาสัมพันธไววาสามารถสรางการตระหนักรู 

และความรูตอสินคา สรางใหเกิดการยอมรับในองคกรและชื่อเสียงองคกรได ซึ่งสงผลดีตอตรา

สินคาเนื่องจากสงผลใหเกิดการยอมรับที่ดีตามไปดวยนอกจากนี้การประชาสัมพันธเปนการสราง

ความนาเชื่อถือใหแกสินคาที่มีประสิทธิภาพมากกวาเครื่องมือส่ือสารอ่ืนๆ ซึ่งเปนการนําเสนอ

ขอมูลผานสื่อซึ่งเปนกลาง ไมมีผลประโยชนแอบแฝงกับความสําเร็จหรือลมเหลวแกสินคา อีกทั้ง

การสื่อสารผานรูปแบบของกิจกรรมตางๆที่สรางสรรค การประชาสัมพันธยังสามารถเขาถึงกลุม

ผูรับสารกลุมเฉพาะที่เครื่องมือส่ือสารอ่ืนไมสามารถเขาถึงไดดีเทา 

สําหรับขอเสียคือนักการตลาดไมสามารถควบคุมขอความได เนื่องจากการควบคุมผานสือ่ 

คือ บรรณาธิการ หรือ นักขาว และไมสามารถควบคุมความถี่ของขาวที่ลงในสื่อตางๆได 

เครื่องมือที่ใชในการประชาสัมพันธมีอยูหลายประเภท ไดแก ขาวประชาสัมพันธ (News 

Releases or Press Releases) ขาว ภาพขาว เทป ซีดี การกระจายเสียง วิดิทัศนขององคกรทีม่อบ

ใหกับส่ือ  แฟมขาว  (Press Kit) หมายถึงการรวบรวมขอมูลทั้งขาวประชาสัมพันธ  ภาพ
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ประชาสัมพันธ ประวัติ ความเปนมาองคกร สุนทรพจนของผูบริหารขอมูลเกี่ยวกับองคกร (Fact 

Sheet) เพื่อแจกใหกับส่ือมวลชนในวันแถลงขาว นอกจากนี้ยังมีเครื่องมือรูปแบบอื่นเชน การ

เดินทางเพื่อไปพบและเยี่ยมสื่อมวลชนตางๆเพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับส่ือมวลชน รวมถึงการ

จัดกิจกรรมตางๆ (Event) เชนงานเปดตัวสินคาใหม โปรโมชั่นใหม และจัดกิจกรรมนอกสถานที่ให

ผูบริโภคสามารถสัมผัสกับสินคา และตราสินคาอยางเขาถึง 

2.3.7 การโฆษณา (Advertising) 

Duncan (2005) ไดอธิบายถึงความหมายของ โฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบ

การนําเสนอที่ไมเปนเฉพาะบุคคล (Non-Personal) และไดรับการจายเงินจากผูใหการสนับสนุน 

(Sponsor) ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อเขาถึงกลุมผูรับสารเปนจํานวนมาก สรางความตระหนักรูในตรา

สินคา สรางความแตกตางจากตราสินคาคูแขงและสรางภาพลักษณตราสินคา ในขณะที่ Well et 

al.(1992,as cited in Pickton,2005)กลาววา การโฆษณา คือรูปแบบของการเสนอใดๆที่ตองมี

การชําระเงินและมิไดเปนไปในรูปแบบสวนตัว โดยใชการสื่อสารสื่อมวลชน เพื่อทําใหผูบริโภค

เปาหมายหันมาสนใจ 

Shimp (2003) กลาวถึงลักษณะที่สําคัญและหนาที่ของการโฆษณา 5 ประการ คือ 1.เปน

การแจง (Informing) เกี่ยวกับสินคาใหผูบริโภคไดรูจักถึงสินคา และตราสินคาใหมๆ ใหความรู

เกี่ยวกับลักษณะและประโยชนตราสินคา หรือแนะนําวิธีการใชสินคาแบบใหม อีกทั้งสราง

ภาพลักษณและประโยชนแกตราสินคาเพราะการโฆษณาสะดวกตอการแนะนําสินคาใหมและเพิ่ม

ความตองการตราสินคาที่มีอยูแลวใหมากยิ่งขึ้นสามารถเขาถึงบุคคลไดหลากหลาย ในตนทุนตอ

คนต่ํา 2.การโนมนาว (Persuading) โฆษณาที่มีประสิทธิ๓พจะตองสามารถโนมนาวใหผูบริโภค

เกิดความตองการอยากลองสินคาและบริการที่ทําการโฆษณา ในบางครั้งการโนมนาวนั้นไดรับ

อิทธิพลมาจากความตองการขั้นพื้นฐาน (Primary Demand) ซึ่งเปนการสรางความตองการตอ

สินคาหมวดหมูนั้นทั้งหมดหรือระบุตราสินคาเฉพาะเจาะจงได 3.การโฆษณาทําใหเกิดการระลึก

ถึง (Reminding) การโฆษณาทําใหตราสินคาอยูในความทรงจําของผูบริโภคเสมอ ผูบริโภคจดจํา

ตราสินคาได 4.การเพิ่มคุณคา (Adding Value) โดยการสรางอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภคดวย

การนําเสนอนวัตกรรมใหม (Innovation) หรือเปลี่ยนการรับรูของผูบริโภควาตราสินคาเหนือกวา

ตราสินคาของคูแขงอยางไร ซึ่งจะนําไปสูการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดและผลกําไรที่สูงขึ้น 5.

โฆษณาสนับสนุนองคกรในดานอื่นๆ (Assisting other Company Efforts) การโฆษณาเปนสวน

หนึ่งของการสื่อสารการตลาด ดังนั้นจึงสามารถชวยสนับสนุนองคกรในดานตางๆได เชนการ



 

 

46 

โฆษณาเพื่อแจงขอมูลการสงเสริมการขายเพื่อดึงดูดความสนใจแกลูกคา ชวยพนักงานขายในการ

ใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาแกผูบริโภค ทําใหผูบริโภคจดจําและระบุสินคาได เปนตน 

Duncan (2005) ไดแบงประเภทของสื่อโฆษณา (Media) ออกเปน 3 ประเภทหลักดวยกัน 

คือ1. ส่ือส่ิงพิมพ (Print Media) ไดแกหนังสือพิมพ นิตยสาร 2.ส่ือกระจายเสียง (Broadcasting) 

ไดแกโทรทัศน และวิทยุ 3.สื่อกลางแจง (Out of Home Media) ไดแกโฆษณากลางแจงเชน ปาย

โฆษณา บิลบอรด ปายโฆษณาตามตัวรถประจําทาง รถไฟฟา เปนตน Shimp (2003) กลาววาสื่อ

แตละประเภทยอมมีลักษณะที่โดดเดนเฉพาะตัวแตกตางกันไป โดยนักการตลาดควรเลือกใชส่ือ

แตละประเภทใหสอดคลองกับลักษณะการใชงาน นั่นคือเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมาย 

โฆษณาเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพเครื่องมือหนึ่ง เพราะสามารถ

เขาถึงกลุมคนจํานวนมากในเวลาเดียวกัน แตอยางไรก็ตามปจจุบันพบวาความสําคัญของโฆษณา

ไดลดลงมาก เนื่องจากการแขงขันทางการตลาดที่เพิ่มสูงขึ้นและมีส่ือรูปแบบใหมๆที่นาสนใจ

เกิดขึ้น ทําใหนักการตลาดตองพยายามพัฒนาและขยายบริการเพื่อใหครอบคลุมความตองการ

ของลูกคาใหครบวงจรมากยิ่งขึ้น โดยใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมากกวาเนน

ที่การโฆษณาเพียงอยางเดียวเหมือนในอดีต  ทั้งนี้ เพื่อให เขาถึงกลุมผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

2.3.8 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

ในการแขงขันกับคูแขงทางการตลาดที่สูงขึ้นนั้น การสงเสริมการขายเปนเครื่องมือการ

ส่ือสารการตลาดที่สําคัญมากเนื่องจากเปนเครื่องมือที่ถูกนํามาใชเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา

ใหมๆ กระตุนพฤติกรรมการซื้อ หรือแมกระทั่งรักษาฐานลูกคาเดิมไว ทั้งนี้ Duncan (2005) ไดให

คําจํากัดความของการสงเสริมการขายไววาเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่เพิ่มคุณคาเพื่อ

เปนการกระตุนใหเกิดการตอบสนองมากขึ้น ในขณะที่ Shimp (2003) ไดกลาวถึงคําจํากัดความที่

ครอบคลุมกลุมเปาหมายของการสงเสริมการขาย ไมไดจํากัดอยูที่ผูบริโภคอยางเดียวเทานั้น แต

หมายรวมถึงพนักงานขาย และผูคาขายอีกดวย โดยอธิบายวา การสงเสริมการขายหมายถึงสิ่ง

กระตุนใดๆก็ตามที่ผูผลิตสินคาใชเพื่อกระตุนผูขายทั้งผูขายสงและขายปลีก และผูบริโภคใหเกิด

พฤติกรรมการซื้อที่เร็วขึ้น บอยขึ้น และในปริมาณมากขึ้น อีกทั้งกระตุนพนักงานขายสามารถสราง

ยอดขายไดมากขึ้น โดยสิ่งกระตุนเหลานี้จะเปนตัวเพิ่มคุณคาใหกับประโยชนพื้นฐานของตรา

สินคาที่มีอยูแลวและการสงเสริมการขายนี้เปนเครื่องมือการสื่อสารที่กอใหเกิดพฤติกรรมในระยะ

ส้ันและชั่วคราวเทานั้น  ไมเหมาะกับการสงเสริมการขายในระยะยาวซึ่งแตกตางจากการ

ประชาสัมพันธดังที่ไดกลาวมาแลว ยกตัวอยางการสงเสริมการขายดวยการลดราคา ซึ่งหากลด
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ราคาเกิดขึ้นบอยครั้งจะทําใหคุณคาสินคาลดลงไปและไมสามารถกระตุนความสนใจจากผูบริโภค

ไดอีกในภายหลัง นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการบางกลุมมองวาการสงเสริมการขายเปนการลดความ

ภักดีตอตราสินคา (Brand Royalty) ของผูบริโภคเพราะจะทําใหผูบริโภคพิจารณาเลือกซื้อสินคา

โดยดูที่ขอเสนอหรือสิทธิประโยชนตางๆมากกวาที่จะสนใจตอคุณสมบัติขิงตัวสินคาจริงๆ เพราะ

ผูบริโภคมีความออนไหวตอเร่ืองราคามากซึ่งมักจะถูกชักจูงไดงายดวยการสงเสริมการขายใน

รูปแบบนี้แตอยางไรก็ตามการสงเสริมการขายก็ถือเปนกระบวนการสําคัญที่ชวยใหกระบวนการ

สรางตราสินคาประสบความสําเร็จ โดยเฉพาะกรณีที่มีสินคาออกใหม การสงเสริมการขายเชนการ

ลดราคา หรือแจกสินคาตัวอยางจะชวยดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจและเกิดการทดลองใช ซึ่ง

เปนวิธีการหนึ่งในการสรางการรับรูตราสินคาในใจผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 

Duncan (2005) ไดแบงประเภทการสงเสริมการขายเปน 2 ลักษณะคือการสงเสริมการ

ขายกับผูบริโภค และการสงเสริมการขายกับผูคา  

1. การสงเสริมการขายกับผูบริโภค (Consumer-Oriented Sale Promotion) เปาหมาย

คือผูบริโภคลําดับสุดทาย ซึ่งเปนผูใชสินคาหรือบริการ โดยใช คูปอง แจกสินคาตัวอยาง การแจก

ของแถม การคืนเงิน การแขงขัน การจับฉลากชิงโชค การทําของชํารวย และการสงเสริมการขาย 

ณ จุดซื้อ ซึ่งเปนกลยุทธแบบดึง (Pull Strategy) เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคลําดับสุดทายเกิด

พฤติกรรมการซื้อ 

2. การสงเสริมการขายกับผูคา (Trade–Orient Sales Promotion) มีเปาหมายที่ผูคา

ทางการตลาด ไมวาจะเปนผูคาสง ผูคาปลีก ผูกระจายสินคา โดยมีส่ิงตอบแทนพิเศษ ราคาพิเศษ 

สวนลดตามปริมาณการซื้อ(Volume Discounts) การแขงขันของผูจําหนายสินคา(Dealer 

Contest) ใหรางวัลพิเศษเมื่อผูจําหนายสินคาไดเพิ่มข้ึนตามเปาหมายที่วางไว การสาธิตและแจก

สินคาภายในราน (In-Store Demonstrations) การจัดอบรมดานการขาย (Sales Training)เปน

การใหความรูที่ถูกตองเกี่ยวกับสินคา และวิธีการขายใหกับพนักงานเพื่อใหสามารถสื่อสารกับ

ผูบริโภคไดอยางถูกตอง การแสดงสินคาที่กระตุนใหผูคาเหลานี้ส่ังซื้อสินคาสํารองเปนจํานวน

มากๆและกระตุนการใหสงเสริมสินคาและบริการขององคกรโดยใชกลยุทธแบบผลัก (Push 

Strategy)ซึ่งเปนการใชใหเกิดการผลักดันและขายสินคาออกจากผูขายไปยังผูบริโภค 

เครื่องมือการสงเสริมการขายที่นักการตลาดนิยมนํามาใชดึงดูดผูบริโภคคือการลดราคา 

(Price Reduction) เพราะเปนสิ่งที่ทําไดงายและผูบริโภคสามารถเขาใจไดอยางรวดเร็ว การลด

ราคาคือการเสนอขายสินคาในระดับที่ต่ํากวาราคาปกติ หรืออาจอยูในรูปของซื้อ หนึ่งแถมหนึ่ง 

หรือการเพิ่มปริมาณสินคาเพิ่มข้ึนในราคาเทาเดิม อยางไรก็ดีเครื่องมือการสงเสริมการขายไมได
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จํากัดอยูที่การลดราคาเพียงอยางเดียว เครื่องมือการสงเสริมการขายสามารถอยูในรูปของการให

คูปองสมนาคุณ (Coupon) โดยมีการกําหนดมูลคาลงไปในคูปองนั้นวามีมูลคาใชเปนสวนลดกับ

สินคาชนิดใดบาง การใหเงินคืน (Rebates) ก็เปนอีกวิธีหนึ่งที่ผูบริโภคสามารถจะไดรับเงินคืนที่ซื้อ

สินคาไปบางสวน หรือทั้งหมดคืน แตสวนใหญแลวผูบริโภคมักลืมและปลอยใหเกินระยะเวลาที่

กําหนดไว  การใหของแถม (Premiums) หรือการแลกซื้อก็เปนเครื่องมือสงเสริมการขายรูปแบบ

หนึ่งที่สามารถดึงดูดผูบริโภคไดมาก ซึ่งอิทธิพลที่เกิดขึ้นจะมากหรือนอยขึ้นอยูกับรูปแบบของแถม

และความตองการของผูบริโภคในขณะนั้น ของชํารวย (Specialty) เกี่ยวกับตราสินคา เชนปากกา 

ปฎิทิน เส้ือยืด มักนํามาเปนของแถมเพื่อใหผูบริโภคระลึกถึงตราสินคาในภายหลังได นอกจาก

เครื่องมือสงเสริมการการขายขางตนแลวยังมี การจับลาก (Sweepstakes) หรือการเลือกผูโชคดี

จากผูซื้อทั้งหมดเพื่อมอบรางวัลใหญ การจับคูสินคาตัวอื่น (Tie-in Promotion) คือการขายสินคาคู

กันในราคาที่ต่ํากวาปกติ กิจกรรมสงเสริมความภักดีตอตราสินคาสินคา (Loyalty Promotion) เชน

การสะสมยอดซึ่งการเลือกใชเครื่องมือสงเสริมการขายตัวใดตัวหนึ่งนั้นจะตองคํานึงถึงความ

เหมาะสมของเครื่องมือดังกลาวกับสถานการณของตราสินคารวมถึงการสื่อสารในรูปแบบอื่นๆ 

เกี่ยวกับตราสินคาที่มีอยูขณะนั้น และการสงเสริมการขายไมสามารถชดเชยสินคาที่มีจุดออน 

สรางความพึงพอใจตอผูบริโภคหรือผูขายในระยะยาวได 

2.3.9 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

Betch และ Betch (2006) กลาววาการตลาดทางตรงหมายถึงการติดตอส่ือสารไปยัง

กลุมเปาหมายโดยตรงเพื่อใหไดรับการตอบสนอง หรือการซื้อสินคา ซึ่งไมไดหมายความเพียงแค

สงจดหมายทางตรง หรือสงแคทตาล็อกสินคา แตหมายถึงกิจกรรมที่หลากหลาย เชนการขายตรง 

การตลาดทางโทรศัพท อินเตอรเน็ต ส่ือส่ิงพิมพ และสื่ออ่ืนๆ ประกอบกันเชนการสงจดหมายตรง

และติดตามดวยการโทรศัพท อีกทั้งการตอบสนองที่เกิดนี้จากกการตลาดทางตรงนี้ยังเปนการ

ตอบสนองแบบทันทีทันใดและสามารถติดตามผลได 

Shimp (2003) ไดใหความหมายของการตลาดทางตรงไววา เปนการสื่อสารโตตอบกัน

ระหวางสองฝาย (Interactive) โดยใชเครื่องมือส่ือสารอยางใดอยางหนึ่งหรือมากกวานั้นเพื่อให

เกิดผลตอบสนองที่สามารถวัดผลได หรือพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ณ สถานที่ใดๆก็ตามเปน

การสื่อสารเฉพาะบุคคล (Personalized) ระหวางนักการตลาดกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

Duncan (2005) อธิบายถึงองคประกอบของการตลาดทางตรงไววา ประกอบดวย            

1.ขอเสนอ (Offer) หมายถึงทุกสิ่งทุกอยางที่จับตองไดและจับตองไมไดที่เจาของตราสินคา

นําเสนอเพื่อแลกกับเงิน หรือพฤติกรรมอื่นๆ ของผูบริโภคเปนการตอบแทน เชนราคาสินคา 
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ประกันภัย ระยะเวลาในการสงของ ประเภทของการจายเงิน ของแถมอื่นๆ หรือภาพลักษณตรา

สินคา 2.ฐานขอมูล (Database) การทําการตลาดทางตรงขอมูลเปนสิ่งสําคัญที่ทําใหเจาของตรา

สินคาสามารรถขยายฐานขอมูลไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย นอกจากนี้การเก็บขอมูลดังกลาวยัง

ทําใหเจาของตราสินคาสามารถสรางขอเสนอที่เฉพาะบุคคลขึ้นมา (Personalized) เพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคได 3. การตอบสนอง (Response) หมายถึงสิ่งที่ผูบริโภคไดพูด หรือทํา

เพื่อเปนการตอบสนองตอการสื่อสารที่นําเสนอออกไป โดยหลังจากนั้นเจาของตราสินคาควร

ดําเนินการโตตอบอยางรวดเร็ว หรือหาทางแกปญหาใหกับลูกคา เพื่อใหลูกคาพึงพอใจ เกิด

ความรูสึกดี ประทับใจ และมีแนวโนมที่จะเกิดพฤติกรรมในทางบวกตอไป 4.การบรรลุเปาหมาย 

(Fulfillment) หมายถึงการสงสินคา หรือขอมูลตามที่ลูกคาตองการในชวงเวลาที่เหมาะสมและคุม

คาที่จายไป 

ประเภทของการตลาดทางตรงหลักๆประกอบ จดหมายทางตรง การทําการตลาดทาง

โทรศัพท และการขายตรง ทั้งนี้จดหมายตรงเปนวิธีการที่สําคัญที่สุดของการตลาดทางตรง

ประกอบดวยแคตตาล็อกสินคา ซึ่งปจจุบันมีการพัฒนาแบบสื่ออิเล็กทรอนิกสตางๆเพิ่มข้ึนดวย  

ขอดีของจดหมายตรงคือสามารถระบุถึงที่อยูของผูรับเปาหมายโดยนักการตลาดสามารถใช

ฐานขอมูลลูกคาที่มีอยูในการสรางสรรคขอความที่เปนขอความสวนบุคคลขึ้นมาเพื่อส่ือถึงผูบริโภค

ได อีกทั้งสามารถวัดถึงอัตราการตอบของผูบริโภค นอกจากนี้จดหมายทางตรงยังชวยสรางความ

นาดึงดูดใจ ในขณะที่ขอเสียคือ ราคาการผลิตสูงและใชระยะเวลานานในการผลิต 

2.3.10 การตดิตอสื่อสารโดยใชสื่อบุคคล (Personal Communication) 

หากกลาวถึงการติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล สวนใหญจะเขาใจวาเปนการขายโดยใชบคุคล

หรือพนักงานขาย แตในที่นี้ Lovelock และ Wright (1999) ไดกลาววาการติดตอส่ือสารโดยใชสื่อ

บุคคลนั้น เปนการสื่อสารแบบสองทางระหวางบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง ซึ่งอาจจะเปนพนักงาน

ใหบริการแกผูบริโภค หรือผูบริโภคดวยกันเองก็ได หรือจะเปนสื่อบุคคลที่มีความนาเชื่อถือ ซึ่ง

จะตองมีผลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  

การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) โดย Pickton และBroderick (2005) ไดให

ความหมายของการขายโดยใชบุคคลวา เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางพนักงาน ซึ่งทํา

หนาที่เปนตัวแทนของเจาของธุรกิจ เจาของสินคา หรือเจาของบริการ ในการสื่อสารขอมูลใหกับ

ผูบริโภค เพื่อการโนมนาวหรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  
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บทบาทที่สําคัญของการใชบุคคลคือ การใหความรูเกี่ยวกับสินคาหรือบริการกับผูบริโภค 

การบอกถึงวิธีการใชสินคาหรือบริการ การชวยผูบริโภคเมื่อตองการรับบริการหลังการขาย และ

การสนับสนุนใหผูบริโภคซื้อสินคาของธุรกิจ การขายโดยใชบุคคลแตกตางจากเครื่องมือส่ือสาร

การตลาดประเภทอื่น ดังนี้  

1. การขายโดยใชบุคคลจะตองมีการสรางความสัมพันธระดับสูงกับผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภค

เกิดความพึงพอใจในตัวพนักงานขาย และยากที่จะหลีกเลี่ยงตอสารที่พนักงานขายได

สงไปใหได   

2. พนักงานขายสามารถที่จะเลือกสงสารที่ตรงกับความสนใจและความตองการของผูบริโภค
แตละคนได  

3. การขายโดยใชบุคคลเปนลักษณะการติดตอแบบสองทางระหวางพนักงานขายกับ
ผูบริโภค เพื่อใหเกิดผลตอบรับกลับมาในทันที กลาวคือ พนักงานที่มีความกระตือรือรน

ยอมตองการใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อทันทีการขายโดยใชบุคคลนั้น 

4. พนักงานขายตองสามารถที่จะติดตอส่ือสารกับผูบริโภคโดยใชเทคนิค ขอมูลตางๆและการ

ส่ือสารการตลาดวิธีอ่ืนรวมกันในการสรางความสนใจใหแกผูบริโภค  

5. การติดตอกับผูบริโภคบอยๆนั้นสามารถสรางความสัมพันธอันดีกบผูบริโภคไดในระยะ
ยาวและยังจะชวยในดานของประสิทธิผลการขาย ความนาเชื่อถือในตัวพนักงานขายจาก

ผูบริโภคอีกดวย (Shimp, 2003) 

การบอกตอกัน (Word of Mouth) เปนอีกวิธีหนึ่งของการติดตอส่ือสารโดยใชสื่อบุคคล คือ

การบอกตอกัน มักจะเปนการติดตอส่ือสารระหวางผูบริโภคดวยกันเอง ในการพูดถึงขอดี ขอเสีย

ของธุรกิจ คําวิจารณและคําแนะนําของผูบริโภคตางๆจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคราย

อ่ืนๆที่ไดรับฟงการบอกตอนั้น การบอกตอกัน เปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่นักการตลาดไม

สามารถควบคุมได ดังนั้นธุรกิจการบริการ รวมถึงธุรกิจรานอาหารไทยจึงจําเปนที่จะตองสราง

ความรูสึกที่ดีในบริการใหแกผูบริโภค เพื่อที่จะใหผูบริโภคเกิดการบอกตอกันในทางดี ซึ่งจะมีผล

อยางมากตอธุรกิจ ผูบริโภคที่เคยมาใชบริการแลวสามารถชวยผูบริโภคใหมในการใหขอมูลในทาง

กลับกันหากเกิดการบอกตอในทางไมดีก็จะทําลายความนาเชื่อถือในการใหบริการของธุรกิจ และ

ไมมีผูบริโภคเขามาใชบริการ 
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2.4 แนวคิดการตลาดระหวางประเทศ 
 ความหมาย 

วรวรรณ องคครุฑรักษา (2547) กลาวไววาปจจัยทีม่ีความสาํคัญในการวางแผน

การตลาดระวางประเทศ ม ี5 ปจจัยหลกั ดังนี ้

1. ประชากรศาสตร (Demographic Characteristics) 

2. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 

3. สภาพการเมืองและกฏหมาย (Political and Legal Environment) 

4. ลักษณะทางภูมิศาสตร  (Geographic Characteristics) 

5. วัฒนธรรม (Cultural Environment) 

 

 
รูปที่ 2.2  ปจจัยที่มีความสาํคัญในการวางแผนการตลาดระหวางประเทศทัง้ 5 ปจจัย 

ที่มา : วรวรรณ องคครุฑรักษา.(2547). การโฆษณาระหวางประเทศเบื้องตน. กรุงเทพมหานคร: 

จรัลสนิทวงศการพิมพ 

1. ประชากรศาสตร (Demographic Characteristics) 

ขอมูลทางประชากรศาสตรเปนสิ่งสําคัญในการทําการตลาดตางประเทศ โดยมี 4 ขอ คือ 

1)  ขนาดของตลาด (Market Size) 

2)  อัตราการเกิดของประชากร (Population Growth) 

3)  ความหนาแนน (Population Distribution) 

4)  การศึกษา (Education) 

ปจจัยทางเศรษฐกจิ 
ECONOMIC 
SPENDING 

POWER วัฒนธรรม 
Culture 

ประชากรศาสตร 
  Demographic 

ลักษณะทางภูมิศาสตร 
    Geographic 

สภาพการเมอืงและกฏหมาย 
Political-legal 

 การวางแผนการ    
โฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ
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นักการตลาดตางประเทศหรือผูประกอบการที่ตองการลงทุนยังตางประเทศตองคํานงึ และ

ศึกษาขอมูลของประเทศที่ตองการไปลงทุนทั้ง 4 ปจจัยนี้กอน เชนผูประกอบการชาวไทยที่ตองการ

จะประกอบธุรกิจรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนก็ตองศึกษาปจจัยทั้ง 4 ดานของประเทศญี่ปุน

กอนทําการลงทุน 

2. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors)  

ปจจัยทางเศรษฐกิจของแตละประเทศเปนสิ่งที่ผูสงออกตองศึกษา เพื่อเพิ่มความมั่นใจใน

การลงทุน  ซึ่งจะพิจารณาจาก 2 ปจจัยหลัก คือ 

1) รายได (Income) 

2)  การพัฒนาเมือง (Urbanization) 

3. สภาพการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) 

 สภาพการเมืองและกฎหมายเปนสิ่งสําคัญและตองพิจารณาทั้งสภาพการเมือง และ

กฎหมายของประเทศผูสงออกและประเทศนําเขา เพื่อเปนการกําหนดทิศทางการวางแผน

การตลาด ชองทางการจําหนาย และการตั้งราคา เปนตน 

4. ลักษณะทางภูมิศาสตร  (Geographic Characteristics) 

ลักษณะทางภูมิศาสตร หมายถึง ลักษณะพื้นผิวของภูมิประเทศ ทรัพยากรธรรมชาติ 

อากาศ ซึ่งเปนสิ่งที่ควบคุมไมได แตส่ิงเหลานี้มีความสําคัญในการตัดสินใจลงทุนในตลาด

ตางประเทศ จึงจําเปนตองศึกษาอยางดีกอนการลงทุน 

5. วัฒนธรรม (Cultural Environment) 

 วรวรรณ องคครุฑรักษา (2547) กลาววา วัฒนธรรมประกอบไปดวยองคประกอบ 6 

ประการ คือ 

1) วัจนภาษา (Verbal Language) กลาวคือ ภาษาจะสะทอนวัฒนธรรมของชาตินั้นๆ 

ทั้งยังบอกระดับความเปนทางการของแตละสังคมดวย 

2) อวัจนภาษา (Non Verbal Language) คือ ภาษากาย ซึ่งสามารถสื่อถึงและ

ทัศนคติของผูพูดเปนการเนนย้ําภาษาพูดใหชัดเจนยิ่งขึ้น  โดยภาษากายแบงออกเปน 3 ลักษณะ 

คือ 

1. การสัมผัส (Touch) การสื่อสารผานการสัมผัสจะมีความแตกตางกันไปในแต

ละวัฒนธรรม เชน ชาวอเมริกัน ยุโรปเหนือ อังกฤษ เยอรมัน  มักจะถูกจัดเปน

พวกกลุมสัมผัสนัอย ( Low – Touch – Culture) คือไมคอยสัมผัสทางกายในที่

สาธารณะ ในขณะที่ชาวสเปน อิตาลี ฝร่ังเศสจะถูกจัดในกลุมสัมผัสมาก 
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(High – Touch – Culture) การเวนระยะหางระหวางบุคคล (Space Usage) 

ซึ่งแบงได 4 ระยะ ดังนี้ (Mueller,1996) 

1. ระยะใกลชิด (Intimate Distance) 

2. ระยะสวนตัว (Personal Distance) 

3. ระยะสังคม (Social Distance) 

4. ระยะสาธารณะ (Public Distance) 

2. สัญลักษณของเวลา (Time Symbolism) 

3. สีและสัญลักษณตาง ๆ 

        3) ความตองการ (Needs) นักการตลาดตางประเทศตองเขาใจความตองการของ

ผูบริโภคในตางวัฒนธรรม เพื่อใหทราบความตองการที่กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการบริโภค 

  4) คานิยม (Value) การเขาใจคานิยมของวัฒนธรรมที่ตางกันยอมเปนสิ่งสนับสนุนให

การตลาดตางประเทศประสบความสําเร็จ 

  5) ศาสนาและความเชื่อ (Religion, Moral, and Ethical Standards) ศาสนาที่

ตางกันก็สงผลตอการบริโภคที่ตางกัน ดังนั้น การทําความเขาใจศาสนาและความเชื่อจึงเปน       

ส่ิงสําคัญ 

  6) ประเพณีและรูปแบบการบริโภค (Customs and Consumption Pattern) ซึ่งมี      

3 ลักษณะ คือ 

     1. ผูบริโภคซื้ออะไร และบริโภคอยางไร 

     2. ใครเปนผูมีอํานาจตัดสินใจซื้อสินคา 

                 3. ผูบริโภคซื้อสินคาเทาไร 

 กลาวไดวาการลงทุนเปดรานอาหารไทยของผูประกอบการชาวไทยในประเทศญี่ปุน หรือ

แมแตกระทั่งผูประกอบการที่วางแผนจะลงทุนทําธุรกิจรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนนั้นจําเปน

อยางมากที่ตองทําการศึกษาปจจัยทางดานการวางแผนทางการตลาดทั้ง 5 ปจจัยหลัก เพื่อผล

ของความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจดังกลาว นอกจากนี้การทําการตลาดระหวางประเทศก็มีความ

จําเปนที่จะตองเรียนรูถึงการสื่อสารระหวางวัฒนธรรม 

2.4.1 การสื่อสารขามวัฒนธรรม 

 การบริหารธุรกิจระหวางประเทศนั้นปจจัยที่สําคัญที่สุดยอมเกี่ยวของกับ สองประเทศขึ้น

ไป โดยวัฒนธรรมมีผลตอพฤติกรรมตางๆในการดํารงชีวิตและพื้นฐานตางๆหลอหลอมใหเกิด

พฤติกรรมในการอยูรวมกันเปนสังคมที่แตกตางออกไป ความแตกตางเหลานั้นอาจมีบทบาทไม
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มากหรือมีบทบาทสูงจนคาดไมถึง ซึ่งสิ่งเหลานี้เกิดขึ้นจากความแตกตางทางดานวัฒนธรรม และ

ความไมรูถึงวัฒนธรรมในประเทศที่ไปทําการคาดวย ดังนั้นวัฒนธรรมของประเทศคูคาจึงเปน

ปจจัยที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่ผูประกอบการควรจะคํานึงถึง ในกรณีประกอบธุรกิจรานอาหาร

ไทยในกรุงโตเกียว แมวาประเทศไทยและประเทศญี่ปุนจะอยูในแถบประเทศเอเชียที่เหมือนกัน แต

สภาพความเปนอยู สภาพแวดลอม รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่แตกตาง จึงทําใหวัฒนธรรมและ

พฤติกรรมการแสดงออกของทั้งสองประเทศมีทั้งที่คลายคลึงและแตกตางออกไปโดยสิ้นเชิง ถึงแม

ชาวญี่ปุนดวยกันเอง หากอยูตางพื้นที่ คนละเขตก็ตาม เชน ความแตกตางของคนที่อาศัยในแถบ

โตเกียว และ แถบ โอซากา  ซึ่งทั้ง 2 เมืองนี้มีความเจริญทางเศรษฐกิจที่เจริญในลักษณะใกลเคียง

กัน แตพฤติกรรมและอุปนิสัยใจคอของคนสองเมืองนี้ยังมีความแตกตางกัน  ดังนั้นเจาของ

ผูประกอบการจึงควรทําความเขาใจเรียนรูถึงวัฒนธรรมและพฤติกรรมของชาวญี่ปุนใหเปนอยางดี 

เพื่อเปนประโยชนใหการสื่อสารถึงความเปนไทย ผานรานอาหารไทย สูชาวญี่ปุนประสบ

ความสําเร็จมากที่สุด  

2.4.2 วัฒนธรรม (Culture) 

ชนงกรณ กุณฑลบุตร (2547) กลาววาวัฒนธรรม คือรูปแบบหรือวิถีทางในการดํารงชีวิต

ของประชาชนในแตละสังคม วัฒนธรรมมิใชเปนเพียงขนบธรรมเนียมประเพณีที่เปนนามธรรม

เทานั้น แตยังรวมถึงสิ่งของตางๆที่มนุษยสรางขึ้นดวย (Material) การที่วัฒนธรรมเปนทั้งรูปธรรม

และนามธรรมที่ปรากฏอยูในสังคม ทําใหมนุษยตองเรียนรูตั้งแตเกิดและปรับตัวไปตามกาลเวลา

และสังคมที่เปลี่ยนไป รวมทั้งยังมีสังคมยอยที่ประกอบเขาเปนสังคมใหญ โดยวัฒนธรรม

ประกอบดวยคุณลักษณะดังตอไปนี้ 

1. มีการเรียนรู (Learned) พฤติกรรมที่เกิดจากการเรียนรูจากสังคมเทานั้นที่จะเรียกวา

เปนวัฒนธรรม 

2. เปนสิ่งที่เกิดรวมกัน (Shared) เชน คนไทยนิยมยกมือไหวเมื่อพบผูอาวุโส สวน

พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเฉพาะบุคคลจะไมถือวาเปนวัฒนธรรมของสังคม 

3. มีการถายทอดผานชนรุนตางๆ (Tran generation) โดยธรรมชาติแลวเมื่อวัฒนธรรม

เปนพฤติกรรมการดํารงชีวิตของประชาชนในสังคม ทําใหวัฒนธรรมมีการถายทอดจากรุนหนึ่งไปสู

อีกรุนหนึ่งอยางตอเนื่อง  

4. มีลักษณะรูปแบบ (Pattern) การเปลี่ยนแปลงในรูปแบบหนึ่งอาจสงผลตอส่ิงอื่นได 

ตัวอยางเชนวัฒนธรรมญี่ปุนยึดกลุมและอาวุโสซึ่งจัดเปนรูปแบบหนึ่ง แตเมื่อทํางานกับผูบริหาร
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จากตะวันตกซึ่งพิจารณาการเลื่อนตําแหนงจากผลงาน โดยไมดูความอาวุโส ซึ่งจะทําลาย

วัฒนธรรมในการยึดถือแบบกลุม ผูที่ไมไดรับการแตงตั้งจะรูสึกวาเปนผลงานของคนๆเดียว ซึ่งทั้งที่

ตนเองก็รวมมือดวย 

5. มีการเปลี่ยนแปลง (Adaptive) วัฒนธรรมมีการเปลี่ยนแปลงได แตการเปลี่ยนแปลงจะ

มากหรือนอยขึ้นอยูกับการยอมรับส่ิงใหมๆในแตละสังคม 

ซึ่งนอกจากปจจัยทางดานวัฒนธรรมแลวปจจัยที่สําคัญอีกประเภทหนึ่งคือ คานิยม 

(Value) คานิยมทางสังคมที่แตละสังคมยึดถือ คานิยมหมายถึงคุณคาที่ประชาชนในสังคมยอมรับ

และใหความสําคัญ คานิยมที่แตละบุคคลมีจะสงผลตอพฤติกรรมตางๆ และการตัดสินในสวนที่

เปนความดีหรือความไมดี ถูกหรือผิดซึ่งเปนปจจัยสําคัญตอการทํางานและอยูรวมกัน ในสวนที่

เปนการจัดการระหวางประเทศนั้นความแตกตางทางวัฒนธรรมยอมจะสงผลถึงความแตกตางๆใน

คานิยมตางๆ และสงผลถึงพฤติกรรมการดํารงชีวิตในดานตางๆ ไมวาจะเปนการเลือกซื้อสินคา 

การทํางานและการอยูรวมกันในสังคม และความคิดเห็นดานตางๆ ในยุคที่สังคมไทยมีการนิยมยก

ยองวัตถุ สินคาที่แสดงถึงความหรูหราและความมั่งคั่งก็จะขายดี ซึ่งคานิยมของชาวญี่ปุนที่มีตั้งแต

สมัยยุคสงครามโลกครั้งที่ สอง ที่ยึดถือแบบกลุม รูสึกเปนอันหนึ่งอันเดียวกันและความมีลําดับ

อาวุโส โดยการคบหาสมาคมในญี่ปุนเปนสิ่งที่โดดเดนเปนพิเศษคือความสัมพันธแบบ “รุนพี่” 

กับ  ”รุนนอง” ในโรงเรียนหรือที่ทํางานจะเรียกผูที่มีอายุหรือประสบการณมากกวา โดยการใช

คําพูดก็มีใหความสําคัญตอความสัมพันธแบบอาวุโส อยางเชนการใชคําสุภาพและการกําหนดที่

นั่งเพื่อแสดงความเคารพและออนนอมตอผูที่มีประสบการณและสถานภาพสูงกวา (มณฑา         

พิมทอง, 2542) 

2.4.3 ธุรกจิรานอาหารไทยกับวัฒนธรรมการกินชาวญี่ปุน 

ปรียา อิงคาภิรมย (2550)  กลาววา วัฒนธรรมการกินเปนเรื่องละเอียดออน คนไทยและ

คนญี่ปุนมีวัฒนธรรมการกินคลายคลึงกันมาก จะตางกันที่รสชาติอาหาร เพราะคนไทยนิยมรสจัด

จาน คนญี่ปุนจะทานรสออน คนญี่ปุนไดรับการปลูกฝงจากบรรพบุรุษต้ังแตสมัยโบราณวา การ

รับประทานอาหารนั้นจะตองใหครบทุกแหลง ทั้งภูเขา และทะเล  

อาหารจากภูเขา คืออาหารที่ไดจากพืชผักผลไมตามฤดูกาล ตลอดจนขาวเมล็ดทุกชนิด 

สวนอาหารจากทองทะเล คือปลาทะเลตางๆ สาหรายทะเล กุง หอย ปู เปนสําคัญ อาหารทะเลถือ

วาเปนอาหารแหงชีวิตชีวาของชาวญี่ปุน แตมีความสําคัญนอยกวาอาหารที่ผลิตจากถั่วเหลือง เชน

เตาหู มิโซะ เตาเจี้ยว และซอสตางๆ ที่หมักจากถั่วเหลือง อาหารญี่ปุนแทบทุกอยางจะเนนความ
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พิถีพิถัน ไมเพียงเฉพาะเวลาที่ทําเทานั้นแตเมื่อทําเสร็จแลว คนญี่ปุนตองคัดเลือกภาชนะที่บรรจุ

อาหาร เพื่อใหสีสันภาชนะเขากับอาหารและยังตองคํานึงถึงฤดูกาลดวย ทําใหอาหารญี่ปุนไม

เพียงแตนารับประทาน แตยังสวยงามสิ่งเหลานี้เนนใหเห็นถึงสุนทรียภาพแบบญี่ปุน ซึ่งถือเปน

หัวใจสําคัญของอาหารญี่ปุนที่หลายๆ ชาติในโลกเทียบเคียงไมได 

2.4.4 ความผกูพันที่มีตอธรรมชาติและฤดูกาล 

ฤดูกาลในประเทศญี่ปุนประกอบไปดวย 4 ฤดู ไดแกฤดูรอน ฤดูใบไมรวง ฤดูหนาว และ

ฤดูใบไมผลิ ซึ่งอากาศแตละฤดู ก็จะแตกตางกันอยางสิ้นเชิง จึงทําใหชาวญี่ปุนมีความตระหนัก

และมีความละเอียดออนกับการเปลี่ยนแปลงของฤดูกาลมากกวาประเทศไทย นอกจากนี้แตละฤดู

จะมีผักและผลไมตามฤดูกาล ทําใหชาวญี่ปุน มักใหความสําคัญกับการรับประทานอาหารประจํา

ฤดูดวย โยชิทะคะ ซะโตะ (2550) กลาววาการที่คนญี่ปุนเอาทรัพยากรธรรมชาติในแตละฤดูมาใช

ทําอาหาร โดยเลือกผัก ผลไมในแตละฤดูมาใชทําอาหารไมเพียงแตอรอย แตยังไดกินของสดๆ ที่

ปลูกไดในฤดูนั้นๆ ดวย การที่คนญี่ปุนมีความผูกพันกับฤดูกาลอยางมาก ก็เพราะญี่ปุนเปน

ประเทศเกาะที่อุดมสมบูรณลอมรอบไปดวยแมน้ํา ภูเขา ปาไมตางๆ ส่ิงเหลานี้สะทอนใหเห็นความ

ละเอียดออน ความสวยงาม ในการจัดอาหารใหเขากับฤดูกาลของญี่ปุน  

มาริ นางาซาวา (2550) กลาววาในญี่ปุน ฤดูใบไมรวงเปนฤดูแหงกีฬา ศิลปะและหนังสือ 

ซึ่งอากาศในฤดูใบไมรวงเปนฤดูที่อากาศดีที่สุดเหมาะที่จะทําทุกอยางและเหมาะที่จะเปนฤดูแหง

อาหารมากกวาสิ่งอื่นใด “วากันวาฤดูใบไมผลิเปนฤดูแหงการงวงเหงาหาวนอน” ปจจุบัน

ความกาวหนาทางเทคนิคการเกษตรและการนําเขา ทําใหรับประทานอะไรก็ไดตลอดทั้งป แตไมได

หมายความวาจะไมมีฤดูพิเศษอีกตอไป เพราะการรับประทานอาหารตามฤดูกาลนั้นเต็มไปดวย

คุณคาทางอาหารสําหรับรางกาย 

โยชิทะคะ ซะโต (2550) กลาวถึงอาหารที่สําคัญทั้ง 4 ฤดูของชาวญี่ปุนมีรายละเอียดดังนี้ 

ฤดูรอน หนารอนในญี่ปุนอากาศรอนอบอาว และมีความชื้นสูง ความรอนของอากาศทํา

ใหคนญี่ปุนไมคอยรับประทานอาหาร  ซึ่งอาหารที่คนญี่ปุนนิยมรับประทานไดแกโซเมง (ขนมจีน

แบบญี่ปุน) แชในน้ําแข็ง จิ้มในน้ําซอสญี่ปุน หรือไมก็เอากรีนพีสมาหุงกับขาว ทําใหเกิดความรูสึก

คลายรอนเพราะสีเขียวของถั่วในขาว และยังนิยมนําเครื่องปรุงรสอาหารและเครื่องเทศมาใชใหเขา

กับฤดู เชน เอาใบชิโซะหรือขิงฝน กินกับโซเมง (เปนเสนกวยเตี๋ยว เสนคลายขนมจีนของไทยแต

เสนเล็กวา) นอกจากนี้ชวงหนารอนยังมีประเพณี โดะโย โนะ ฮิ หรือวันที่กินปลาไหลเพราะในเนื้อ
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ปลาไหลมีวิตามินเอเยอะมาก ซึ่งชาวญี่ปุนเชื่อวาการกินปลาไหลในเดือนที่รอนอบอาวจะชวย

ปองกันไมใหเปนลมแดด 

ฤดูใบไมรวง พอยางเขาเดือนกันยายน และตุลาคมคนญี่ปุนจะเริ่มกินหอยแมลงภู และ

นิยมใสหอยแมลงภูในอาหารหมอไฟ หรือนําเกาลัดหรือเห็ดสดมาหุงกับขาวเอาเปลือกยูซึ (เปลือก

สมซีตรอนประเภทหนึ่ง) มาใสในอาหารเพิ่มความอรอยใหกับรสอาหารในฤดูใบไมรวง มาริ นางา

ซาวา (2550) กลาววาฤดูใบไมรวงนี้จะมีอาหารประจําฤดูดังนี้ 

- เกาลัด คนญี่ปุนชอบทานเกาลัดมากโดยชวงนี้จะมีขนมคุรินตง ซึ่งทําจากเกาลัดบด

ถือเปนขนมหวานประจําฤดูกาล คนญี่ปุนสวนมากคิดวาสัญลักษณประจําฤดูใบไม

รวงคือคุริโกะฮัง (ขาวอบเกาลัดญี่ปุน) ไกอบเกาลัด มันบดผสมเกาลัด  

- เห็ดมัตสึตาเกะ เปนเห็ดพิเศษของชาวญี่ปุน พบไดบริเวณที่มีภูเขา (แมแตในโตเกียว) 

มีไฟเบอรสูงและมีวิตามินบี2 ที่ลดความดันเลือดไดเปนอยางดี แตมีราคาคอนขางสูง

กิโลละ 30,000-210,000 เยน หรือประมาณ 11,673- 81,713 บาท 

- มันเทศ ฤดูใบไมรวงก็หมายถึงฤดูอิชิยากิ- อิโมะ คือมันเทศเผาในหินไฟรอนๆ 

- วัตถุดิบอ่ืนๆไดแก มะเขือมวง ปลาซัมมะ และลูกพลับ 

ฤดูหนาว  คนญี่ปุนจะนิยมกินหมอไฟ เชนสุกี้ยากี้ โยะเซะนะเบะ (อาหารหมอรวมมิตร

ญี่ปุน) เพราะเปนฤดูที่หัวผักกาดขาว และผักกาดขาวจะปลูกไดผลงาม ลูกโต รสชาติดี หวาน 

อรอยและราคาถูก 

ฤดูใบไมผลิ สวนใหญเปนผักที่ไดจากปา หรือที่เรียกวา ซันซะอิ (ผักปา)เชน อุโดะ วะระบิ 

นะโนะฮะนะ มักจะใชลวกกินกับซอสที่ใสโชยุ นอกจากนี้ยังมีวาซะบิและหนอไมสดที่รับประทาน

ในฤดูใบไมผลิจะอรอยมากที่สุด 

อากาศในแตละฤดูของญ่ีปุนเปลี่ยนแปลงอยางเห็นไดชัดเจนทําใหคนญี่ปุนมีความรูสึก

ตระหนักและมีความออนไหวกับการเปลี่ยนแปลงฤดูกาล ทําใหคนญี่ปุนมีความรักและความ

ผูกพันตอธรรมชาติที่เปลี่ยนแปลงไปในแตฤดูอยางแนนแฟนและยังสงผลกระทบอยางมากตอการ

ใชชีวิตประจําวันของคนญี่ปุนซึ่งสะทอนใหเห็นไดจากความรักสวยรักงาม ชอบประดิดประดอย

และประดับอาหารตลอดจนการนําเอาผักผลไมมาประดับประดาอยางสวยงาม และดวยความ

ผูกพันกับธรรมชาติและฤดูกาลนี่เองทําใหธุรกิจรานอาหารไทยสามารถนําการตระหนักถึงฤดูกาล

ตางๆและอาหารตามฤดูกาลนั้นนํามาใชในรานอาหารของไทย โดยอาจจะมีเมนูอาหารไทยที่มี

ตามฤดูกาลโดยใชวัตถุดิบหรือสวนประกอบตามแตละฤดูกาลแตเปนเมนูอาหารไทย นาที่จะ

สามารถสรางความสนใจแกลูกคาชาวญี่ปุนไดมาก 
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2.5 งานวจิัยที่เกี่ยวของในประเทศไทย 

วิลาวรรณ  แกวออน (2550) ไดทําการวิจัยเกี่ยวกับทัศนคติของชาวอเมริกันที่มีตอ

รานอาหารไทยโดยใชการสัมภาษณกลุม (Focus Group Interview) และการวิจัยเชิงสํารวจ พบวา 

กลุมตัวอยางมีทัศนคติที่ดีตอรานอาหารไทย โดยกลุมตัวอยางสวนใหญรูจักรานอาหารไทยจาก

การบอกตอ (Word of Mouth) และผานการแนะนํามาจากบุคคลอื่น เชน เพื่อน และสมาชิกใน

ครอบครัว สวนใหญเปนการบอกตอแตส่ิงที่ดีเกี่ยวกับรานอาหารไทย ผลการวิจัยพบวากลุม

ตัวอยางมีทัศนคติที่ดีตอรานอาหารไทยหลาย ๆ ดาน เชนการบริการของพนักงานในราน  ความ

หลากหลายของเมนูอาหาร  รสชาติอาหาร  ตลอดจนบรรยากาศและการตกแตงราน เปนตน กลุม

ตัวอยางสวนใหญชอบรานอาหารไทยที่มีความรวมสมัยเปนลักษณะสากลนิยม คือมีความเปนไทย

ผสมผสานกับความเปนตะวันตก โดยนํารูปแบบการตกแตงรานแบบไทยมารวมกับการตกแตง

แบบอเมริกันสไตลมากกวารานอาหารไทยแบบดั้งเดิมที่บริการดวยรายการอาหารชาววังที่มี

รสชาติอาหารแบบไทยแทและบรรยากาศแบบไทยแท   

แมวากลุมตัวอยางจะมีทัศนคติที่ดีตอรานอาหารไทย แตกลุมตัวอยางสวนใหญไปใช

บริการรานอาหารไทยแคปละ 2-3 คร้ังเทานั้น ทั้งนี้กลุมตัวอยางบางสวนใหเหตุผลวาทาํเลทีต่ัง้ของ

รานอาหารไทย คือปญหาหลัก ซึ่งสงผลตอการเดินทางไปรานอาหารไทยดวย   เชนอยูไกลจากที่

พัก และสถานที่ทํางาน เปนตน โดยรูปแบบรานอาหารไทยที่กลุมตัวอยางชื่นชอบมาก คือ 

รานอาหารไทยแบบรวมสมัยที่รานอาหารตั้งอยูในทําเลที่ตั้งที่ใกลสถานที่ทํางาน บาน และแหลง

ชุมชน 

อยางไรก็ตาม ชาวอเมริกันมีทัศนคติตอรานอาหารไทยในดานตางๆ ซึ่งอาจเหมือนและ

ตางกัน เชน กลุมตัวอยางบางสวนมีทัศนคติที่ดีตออาหารไทยเพราะรสชาติ  บรรยากาศการตกแตง

ราน หรือทั้งรสชาติอาหารและการตกแตงรานก็ได ในขณะเดียวกันผลการวิจัยพบวาการรับรูที่กลุม

ตัวอยางมีตอรานอาหารไทยคือรสชาติที่เผ็ดของอาหารไทย  ความเปนมิตรของพนักงานในราน 

ตลอดจนรูปแบบการตกแตงรานที่มีความเปนไทยผสมกับความเปนอเมริกัน ซึ่งการรับรูดังกลาวได

แสดงออกถึงเอกลักษณ (Identity) ของรานอาหารไทย เมื่อกลุมตัวอยางมีความชื่นชอบใน

เอกลักษณของรานอาหารไทย เชน รสชาติอาหารไทย ความเปนมิตรของพนักงานในราน ตลอดจน

รูปแบบการตกแตงราน ยอมสงผลใหเห็นวารานอาหารไทยมีภาพลักษณที่ดีในสายตาของกลุม

ตัวอยาง 
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เจษฎา พงษประภาพันธ (2550) ไดทําการวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดแบบผสมผสาน 

(Integrated Marketing Communications) ของเครื่องดื่มบีอ้ิง ในการวิจัยพบวา เครื่องดื่มบีอ้ิงมี

การใชกลยุทธอยางหลากหลายในการเขาถึงผูบริโภค ไดแก  

1. การโฆษณา โดยใชส่ือหลากหลายรูปแบบ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ส่ือ

กลางแจง ส่ือ ณ จุดขาย ทั้งนี้เนื่องจากการโฆษณาเปนการสรางการรับรูที่รวดเร็ว 

2. การประชาสัมพันธ เปนเครื่องมือในการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตราสินคา  สงผล

ใหขอความตางๆ รวมทั้งภาพลักษณโดยรวมมีความนาเชื่อถือยิ่งขึ้น  โดยมีการ

ประชาสัมพันธผานกลุมอางอิงในรายการโทรทัศน วิทยุ และลักษณะการใหขอมูล

ผานนิตยสารในเชิงบทความใหความรู (Advertorial)  

3. การสงเสริมการขาย มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายตลอดทั้งป  ซึ่งกิจกรรมที่

ผูบริโภครับรูในวงกวาง คือ การชิงโชคโดยผูบริโภคจะไดรวมทํากิจกรรมกับบุคคลที่มี

ชื่อเสียง  นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมรวมกับรานคาตางๆ 

4. การตลาดเชิงกิจกรรม  เพื่อเปนการสรางความสัมพันธอันดีระหวางตราสินคาและ

ผูบริโภค  โดยเครื่องดื่มบีอ้ิงไดใหความสําคัญกับสวนนี้พอๆ กับการโฆษณา 

5. การขายโดยพนักงาน โดยอาศัยพนักงานขายในการเชิญชวนใหทดลองสินคาและซื้อ

สินคา เพื่อเปนการสงเสริมการขายและการรับรูตอผลิตภัณฑอีกดวย 

จากการสํารวจทัศนคติ กลุมตัวอยางประเมินวา เครื่องดื่มบีอ้ิงมีจุดเดนในความสะดวกใน

การหาซื้อเปนอันดับแรก รองลงมาเปนการมีบรรจุภัณฑที่สวยงาม และการเปนสินคาที่ทันสมัย

ตามลําดับ  กลุมตัวอยาง  มีทัศนคติตอการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานโดยการใชเครื่องมือ

การโฆษณาของเครื่องดื่มบีอ้ิงในวา มีเนื้อเรื่องที่เขาใจงาย ทันสมัย และเหมาะกับคนรุนใหม  

อยางไรก็ตาม การวิจัยพบวา เครื่องดื่มบีอ้ิงมีคะแนนรวมในดานการระลึกถึงตราสินคาที่นอยกวา

เครื่องดื่มอะมิโน โอเค  อันเนื่องมาจากการเปนสินคาใหมในตลาดและประสิทธิภาพของ

กระบวนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในชวงแรกยังไมดีนัก โดยเฉพาะการรับรูเกี่ยวกับ

ประโยชนของสินคา การวางแผนการตลาดจึงควรมุงเนนในการสรางความรูแกกลุมเปาหมายโดย

อาศัยเครื่องมือการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับสถานการณ 
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บทที่ 3  

ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว“ เปนการ

ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งมุงศึกษาแนวทางการใชรูปแบบและเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวที่ประสบผลสําเร็จ เพื่อศึกษาแนวทางการ

ใชการสื่อสารการตลาดเพื่อเปนประโยชนตอไป ผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการศึกษาออกเปน 2 สวน

ดังนี้ 

1. การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารไทยใน

กรุงโตเกียวและจังหวัดใกลเคียงจํานวน 15 ราน เพื่อศึกษาแนวทางการสื่อสารการตลาด 

รวมถึงเครื่องมือการสื่อสารเพื่อใหเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

2. การวิเคราะหถึงเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธ (Content Analysis) ทั้งสื่อสิ่งพิมพ

ประเภทตางๆและสื่อประชาสัมพันธในรูปแบบดิจิตัล รวมถึงสื่อและอุปกรณภายในราน 

3.1 แหลงขอมูลในการวิจยั 

ผูวิจัยไดใชแหลงขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหดังตอไปนี้ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลประเภทบุคคล จากการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก (In-Depth Interview) ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวและจังหวัด

ใกลเคียงเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว จํานวน 15 ราน โดยการ

สุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช Key Performance นอกจากนี้ยังรวมถึง

ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือดิ-จิตัลและสื่อภายในราน ของรานอาหารไทยที่ทําการสัมภาษณ 

 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาและคนควาจากหนังสือ บทความที่

ตีพิมพลงในนิตยสาร วารสาร และขอมูลออนไลน 

 รายละเอียดของแหลงขอมลูปฐมภูมิ (Primary Data)  

เนื่องจากการวิจัยนี้ศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทย ดังนั้น

คุณสมบัติของกลุมตัวอยางในการสัมภาษณเชิงลึกกับเจาของธุรกิจผูประกอบการรานอาหารไทย

ในกรุงโตเกียว ซึ่งเปนบุคคลทีมีความรูและประสบการณโดยตรงในการวางแผนและควบคุมการใช

ส่ือตางๆในการประชาสัมพันธรานซึ่งขอมูลจากเจาของผูประกอบการธุรกิจถือวาแหลงขอมูลหลัก

ที่จะใหขอมูลไดตรงตามวัตถุประสงคในการศึกษา โดยผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางไวทั้งหมด 15 

ราน ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.1 แสดงรายละเอยีดของรานอาหารไทยในกรงุโตเกียวและจังหวัดใกลเคยีงที่ให

สัมภาษณ 

ชื่อราน ประเภทของราน ที่นั่ง ทําเลที่ต้ัง 

1. รานตนขาว (Ton Khao ) Ordinary Restaurant 24 สวนอูเอะโนะ 

2. รานทีห่นึ่ง (Tinun) Fast-Cuisine 25 มาจิดะ Tokyo Twin ชั้น 8 

3. รานชาวไทย (Chao Thai) Ordinary Restaurant 25 กินซา 

4. รานพริกชี้ฟา  

(Plik Chee Fa)  
Ordinary Restaurant 30 ชินจูก ุยานชอปปง 

5. รานขาวไทย (Khao Thai) Family Restaurant 34 
ทากาดาโนะบาบะ ติด

มหาวิทยาลยัวาเซดะ 

6. รานลูกชาง (Luke Chang) Fast-Cuisine 42 ชินจูกยุานชอปปง 

7. รานสยามออรคิด 

(Siam Orchid) 
Ordinary Restaurant 44 ชินจูกยุานชอปปง 

8. รานแกวใจ (Kaewjai) Fast-Cuisine 48 โทโคบาชิ ซึมดิะ 

9. ราน Touch of spice Ordinary Restaurant 76 ชินจูกยุานชอปปง 

10. รานบานไทย (Ban-Thai) 
High-class 

Restaurant 
110 

คาบูกิโจ แหลงสถาน

บันเทงิ 

11. ราน Mango Tree Cafe 
High-class 

Restaurant 
110 ชินจูก ุยานชอปปง 

12. รานเอราวัณ (Erawan) 
High-class 

Restaurant 
350 ชินจูก ุยานชอปปง 

รายละเอียดของรานอาหารไทยในจงัหวัดใกลเคียงโตเกยีว เพื่อนําผลการศึกษามาเปรียบเทียบ 

1. รานใจไทย(Jai Thai) Ordinary Restaurant 17 สนามบนินารติะ 

2. รานเงนิ  Ordinary Restaurant 56 ฮอนอาซกึิ คานากาวา 

3. รานทอง (Thong) 
High-class 

Restaurant 
88 โยโกฮามา 
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3.2 การวิเคราะหแหลงขอมูลในการสื่อสารประชาสมัพันธ 

 แหลงขอมูลของการศึกษาเพื่อวิเคราะหเนื้อหาเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธของ

ธุรกิจรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว เปนแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก ส่ือส่ิงพิมพของ

ทางราน เชนนามบัตร โบรชัวร คูปอง บัตรลดราคาคาอาหาร ใบปลิว ปายโฆษณาประชาสัมพันธ

ราน นิตยสาร เปนตน ส่ือดิจิตอลไดแกเว็บไซตของทางรานอาหารเอง รวมถึงสื่อและอุปกรณ

ภายในรานเชนที่รองจาน ซองตะเกียบ ทิชชู ของสมนาคุณ การตบแตงภายในราน 

3.3 เครื่องมือที่ใชในงานวิจัย 

เนื่องจากงานวิจัยนี้ใชขอมูลประเภทบุคคลเปนหลักดังนั้นเครื่องมือในการวิจัยไดแกแนว

คําถามการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ซึ่งผูวิจัยไดมาจากการศึกษาขอมูล

เอกสารอางอิงตางๆ แลวนํามาประยุกตเปนคําถาม สําหรับแนวคําถามในการวิจัยครั้งนี้จะ

ประกอบดวยคําถามหลักหรือหัวขอสําคัญที่กําหนดขึ้น เพื่อใหสอดคลองและครอบคลุมเนื้อหา

ตามวัตถุประสงคการวิจัยทุกประการ โดยแนวคําถามที่นํามาใชในการศึกษารวบรวมขอมูล 

ดังตอไปนี้ 

แนวคําถามสมัภาษณ 

1. ลูกคาของทานโดยสวนใหญแลวคือใคร  
御店の顧客はどのような方が多いですか？ 
 

2. ทานใชส่ือ หรือชองทางใดบางเพื่อประชาสัมพันธแกลูกคา 
御店の広告活動はどのように行っていますか？ 
 

3. เครื่องมื่อส่ือสารเพื่อประชาสัมพันธมีการกําหนดเนื้อหาเพื่อส่ือสารไปยังลูกคาหรือไม 

อยางไร 
広告の各媒体へのコミュニケーションにコンテンツ と伝言はありますか？どう

ですか？ 
 

4. วัตถุประสงคของการใชเครื่องมือส่ือสารแตละชนิดเหมือนหรือตางกนั หรือไม อยางไร  
広告の各媒体の目的（期待する効果）は同じでしょうか、それとも違いますか？

それはどうようなものでしょうか？ 
 

5. ทานมีการวางแผนกลยทุธการโฆษณาประชาสัมพันธ หรือไม อยางไร 
広告を出す上での戦略などはありますか？それはどのような戦略ですか？ 
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6. จุดขายในการโฆษณาประชาสัมพนัธที่ทานใชอยูในปจจุบันเปนอยางไร ตัวอยางเชนใช

ราคา หรือการตบแตงราน หรือสถานที่ หรือความเปนไทย 
広告を出す上で一番に押し出している、アピールしていることは何ですか？例え

ば、値段、店の飾りつけ、場所、タイらしさなど。 
 

7. ในการประชาสัมพันธกับลูกคาชาวญี่ปุนนัน้ มีปญหาหรอืไมและมีส่ิงใดบางที่ตองระวัง 
日本人の顧客に広告を出す上での問題点はありますか？何か注意しなければいけ

ないことなどはありますか？ 
 

8. อะไรคือหัวใจสําคัญในการสื่อสารของรานอาหารไทยทีจ่ะทําใหชนะใจชาวญี่ปุน 
タイ料理店の何が日本人の心を掴めると思いますか？ 
 

9. ส่ือหรือชองทางใดที่ใชแลว ประสบความสําเร็จ และ ชองทางใดบางที่ไมประสบ

ความสาํเร็จ 
広告媒体として何が成功しましたか？何が失敗しましたか？ 
 

10. รานของทานเคยรวมงานแสดงสินคาหรือไม ถาเคยรวมกิจกรรมผลเปนอยางไร 
御店はタイの産物を紹介するようなタイフェアなどに参加したことがあります

か？もし、参加したことがあれば、その効果はどのようなものでしたか？ 
 

11. ทานมีการประเมินผลการโฆษณาประชาสมัพันธ หรือไม 
御店は広告の効果測定を行っていますでしょうか？ 
 

12. รานของทานม ีThai select หรือไม ถาไมเพราะเหตุใด 

御店には Thai select がありますか？もし、無ければそれはどうしてですか？ 

 

13. ทานคิดวา Thai select มีสวนในการประชาสัมพนัธราน หรือเพิ่มยอดขายหรือไม 

Thai select は店の広告としての効果がある、売り上げが大きくなると考えます

か？ 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมลู 

 ผูวิจัยไดดําเนนิขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนดงันี้คือ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนแหลงขอมูลประเภทบุคคล โดยใชวิธีการ

สัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบธุรกิจ

รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวและจังหวัดใกลเคียงจํานวน 15 ราน ซึ่งกระจายไปยานตางๆ ใน

กรุงโตเกียว โดยผูประกอบการเหลานี้เปนผูซึ่งมีความรูและประสบการณทางดานการวางแผนการ

ส่ือสารการตลาดของรานอาหารโดยตรงเพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลที่ถูกตองนอกจากนี้ยังเปดโอกาสให
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ผูประกอบการไดแสดงความคิดเห็น เสนอแนะเรื่องตางๆ ที่เกี่ยวของกับการสื่อสารการตลาดดวย  

รวมถึงสื่อส่ิงพิมพและสื่อดิจิตัล  ซึ่งเปนชองทางที่รานอาหารใชส่ือสารแกผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

เชน นามบัตร โบรชัวร คูปอง ปายโฆษณาประชาสัมพันธและบัตรลดราคาอาหาร นิตยสาร และ

ขอมูลส่ือดิจิตัลโดยเปนเว็บไซตทั้งของทางรานนอกจากนี้ยังศึกษาถึงสื่อในรูปแบบอื่น คือ อุปกรณ

ภายในราน เชน แผนรองจาน ซองใสตะเกียบ ทิชชู ของสมนาคุณ การตบแตงภายในราน  

 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการศึกษาวิเคราะห รวบรวมขอมูลตางๆ

จากหนังสือ เอกสาร บทความ รวมทั้งขอมูลออนไลนที่ เกี่ยวของกับการศึกษาวิจัยทั้งจาก

ตางประเทศและภายในประเทศ 

3.5 การวิเคราะหขอมลู 

การวิเคราะหขอมูลผลที่ไดจากการศึกษา ผูวิจัยไดวางหลักวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

1. วิเคราะหขอมูลจากบทสัมภาษณของผูประกอบการธุรกิจรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว

และจังหวัดใกลคียงทั้ง 15 รานโดยการถอดบทสัมภาษณจากเครื่องบันทึกเสียงสัมภาษณ  จากนั้น

จึงคัดเลือกขอความและประเด็นสําคัญเพื่อนํามาตีความหมายและวิเคราะหตามวัตถุประสงคของ

การวิจัย 

2. นําขอมูลจากขอมูลทุติยภูมิทั้งจากสื่อส่ิงพิมพและส่ือดิจิตัลเกี่ยวกับรานอาหารไทยทั้ง

15 รานมาทําการวิเคราะหและสังเคราะห  เปรียบเทียบถึงความแตกตางและความคลายคลึงของ

สื่อส่ิงพิมพ  ไดแก นามบัตร โบรชัวร  ใบปลิว ปายโฆษณาประชาสัมพันธ บัตรสวนลด คูปอง  

รวมถึงสื่อดิจิตอล ไดแก เว็บไซตของทางราน รวมถึงสื่ออ่ืนๆ คือวัสดุอุปกรณภายในราน เชนที่รอง

จาน ซองตะเกียบ ทิชชู ของสมนาคุณ การตบแตงภายในรานของทั้ง 15 รานและการวิเคราะห

เว็บไซตเพิ่มเติมอีก11 ราน โดยแบงเปนเว็บไซตของรานอาหารเอเชียยอดนิยม1-10อันดับจาก

หนังสือ Tokyo Trend Ranking และอีกหนึ่งเว็บไซตเพิ่มเติมคือราน MK ตามวัตถุประสงคของการ

วิจัย 

3.6 การนาํเสนอขอมูล 

 การนําเสนอขอมูลงานวิจัยนี้ เปนการนําเสนอในรูปแบบพรรณนาเชิงวิ เคราะห 

(Descriptive Analysis) โดยแบงเปนประเด็นตามวัตถุประสงคของการวิจัย ซึ่งใชวิธีการอธิบาย

ขอมูลโดยนําความคิดเห็นและประเด็นที่นาสนใจมีน้ําหนักโดยมีเหตุผลสนับสนุน พรอมกับ

ยกตัวอยางประกอบกับการวิเคราะหของผูวิจัยโดยอิงขอมูลจากหนังสือ เอกสาร บทความ รวมทั้ง

แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยตางๆที่เกี่ยวของ 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว” ไดทําการ

วิเคราะหผลการวิจัยเปน 2 สวนหลักๆ ดังนี้ 

สวนที่1 ขอมูลพื้นฐานรายละเอียดลักษณะของรานอาหารไทยและการสัมภาษณเชิงลึก 

(In-Depth Interview) ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวจํานวน 15 ราน เพื่อศึกษา

แนวทางการสื่อสารการตลาด รวมถึงเครื่องมือการสื่อสารเพื่อใหเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายอยางมี

ประสิทธิภาพ 

สวนที่2 การวิเคราะหถึงเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธ (Content Analysis) ทั้งสื่อ

ส่ิงพิมพประเภทตางๆและสื่อประชาสัมพันธในรูปแบบดิจิตัล รวมถึงสื่อและอุปกรณภายในราน 

4.1 สวนที่ 1 ขอมูลพืน้ฐานและภาพรวมของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว 

4.1.1 ผลการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) เกี่ยวกับรายละเอียดลักษณะของ
รานอาหารไทย 

1. รานบานไทย (Ban-Thai) 

รานบานไทย ในยานคาบูกิโจ ซึ่งเปนยานแหลงบันเทิงกลางคืน รานบานไทยมีเจาของ

กิจการเปนชาวญี่ปุน โดยประเภทของรานแบงตาม DEP คือประเภท High-class Restaurant 

หรือรานอาหารภัตตาคารระดับสูง โดยมีที่นั่ง 110 ที่นั่ง ลักษณะการตกแตงเปนแบบไทย เปดเพลง

ไทย รสชาติอาหารเปนแบบไทยประยุกตตามใจชาวญี่ปุน การเปดใหบริการ วันจันทร-ศุกรแบง

ออกเปน 2 ชวง คือชวงกลางวัน 11.30-15.00 น.และตอนเย็นเวลา 17.00-23.45 น. สําหรับวัน

เสาร อาทิตยและวันหยุด เปดใหบริการตั้งแต 11.30-23.45 น. 

2. รานขาวไทย (Khao Thai) 

รานขาวไทยเปนรานอาหารไทยสัญชาติญี่ปุนเนื่องจากเจาของกิจการเปนชาวญี่ปุน

ภายใตบริษัท spice road  โดยรานอาหารไทยภายใตบริษัทนี้ไดแก รานขาวไทย (Kao-Thai) ราน

ที่หนึ่ง (Tinun)  และรานสยามออรคิด (Siam Orchid) โดยบริษัท Spiceroad เปนบริษัทมหาชน มี

เงินทุนจดทะเบียน 4,550 หมื่นเยน โดยมี กรรมการผูจัดการใหญคือนาย Yukio Wakui (涌井征男) 

Spiceroad เร่ิมกอต้ังตั้งแตป 1993  มีพนักงานทั้งหมด 300 คน แบงเปนพนักงานประจํา 150 คน 
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และพนักงานชั่วคราว 150 คน ประวัติของ Spiceroad เร่ิมจากป 1992 เร่ิมธุรกิจจากรานกวยเตี๋ยว 

โดยใชชื่อวา ที่หนึ่ง หลังจากนั้นในเดือนธันวาคมป 1993 จึงกอต้ังบริษัท Spiceroad  ข้ึนโดยมีราน

ขาวไทยเปนรานอาหารไทยเล็กๆ ตั้งอยูในเมืองทาคาดาโนะบาบะ  มีเมนูที่ข้ึนชื่อของรานที่หนึ่งคือ

กวยเตี๋ยวตมยํากุง   สวนรานขาวไทยนั้นเริ่มกอตั้งในป ค.ศ.2002 โดยความรวมมือของ     

กระทรวงพาณิชยญี่ปุนและรัฐบาลไทยภายใตโครงการ Thailand's Brand และถูกคัดเลือกเปน

รานอันดับที่ 1 (ขอมูลจาก www.Spiceroad.com)   

ปจจุบันรานอาหารในเครือบริษัท Spiceroad มีทั้งหมด 26 ราน  รวมทั้งรานคาปลีกที่

เปนแฟรนไชสดวย (ขอมูลจาก www.Spiceroad.com)  รานขาวไทย สาขาทาคาดาโนะบาบะ   

ถือเปนอีกหนึ่งแฟรนไชสของเครือ Spiceroad รานขาวไทยเปนรานขาวแกง  เมื่อแบงประเภทตาม 

DEP รานขาวไทยจัดอยูในประเภทรานอาหารประเภทครอบครัว (Family Restaurant) มี 34 ที่นั่ง

ซึ่งอยูติดกับมหาวิทยาลัยวาเซดะ  โดยมีเวลาใหบริการ เปด 2 ชวง คือ ชวงกลางวันเวลา      

11.30-14.00 น. มีแบบบุฟเฟตราคา 1,000 เยน (ประมาณ 360 บาท) และชวงที่สองเวลา    

17.00-24.00 น. 

3. รานพริกชี้ฟา (Plik Chee Fa) 

รานพริกชี้ฟาเปนรานอาหารไทยแทโดยมีนักธุรกิจชาวไทย เปนเจาของราน รสชาติของ

อาหารที่เสิรฟในรานก็เปนแบบไทยแทตนตํารับ รวมถึงการจัดตกแตงรานก็เปนไปในรูปแบบไทย

เนื่องจากรานพริกชี้ฟา (Plik Chee Fah) ตั้งอยูในยานชินจูกุ  ซึ่งถือเปนยานแหลงชอปปงของ

กรุงโตเกียว  โดยรานพริกชี้ฟาเปนรานอาหารประเภทรานอาหารแบบทั่วไป  (Ordinary 

Restaurant) การบริการแบงเปน 2 ชวงเวลา คือ ชวง 11.00-15.00 น. และ ชวง 17.00-23.00 น.

อาหารในชวงกลางวันราคาประมาณ 780 เยนขึ้นไป (ประมาณ 282 บาท) สําหรับตอนเย็นนั้น

เฉลี่ยประมาณ 3,000 เยน (ประมาณ 1,085 บาท) โดยมีเมนูที่เปนที่นิยม คือ ทอดมันกุง แกง

เขียวหวาน แกงปา ตมยํากุง การปรุงเนนรสชาติกลมกลอมตนตําหรับแบบไทย  ซึ่งการทําตมยํากุง

ใชวิธีเคี่ยวพริกตั้งแตกลางคืนแลวเอาเม็ดพริกออก  รานพริกชี้ฟาเคยไดรับรางวัลออกรายการ

โทรทัศนดวย บรรยากาศของรานในคืนวันศุกร เสาร อาทิตย จะมีลูกคาเปนจํานวนมาก 

4. รานเอราวัณ (Erawan) 

รานเอราวัณ  ตั้งอยูในยานชินจูกุ เปนรานอาหารไทยที่มีเจาของกิจการเปนชาวญี่ปุน  

นอกจากนี้รานอาหารในเครือเอราวัณอีกแหงคือรานอาหารไทยมีชื่อวา Touch of Spice สําหรับ

รานเอราวัณเมื่อแบงประเภทของรานตาม DEP เอราวัณจัดอยูในประเภทรานอาหารภัตตาคาร
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ระดับสูง (High-Class Restaurant) มีที่นั่งทั้งหมด 120 ที่นั่งและหองสวนตัว 4 หอง  แบงเวลาการ

บริการออกเปน 2 ชวง คือ ชวงเวลา 11.30-15.00 น. และ 17.00-23.30 น.  รสชาติของอาหารเปน

แบบไทยตนตําหรับ และมีการตบแตงแบบไทยสวยงาม หรูหรา  บรรยากาศของรานคอนขางโปรง 

ดูสบายตา  ภายในรานเปดเพลงญี่ปุน  ราคาอาหารในชวงกลางวันมีเปนบุฟเฟตราคา 1,050 เยน

ตอคน (ประมาณ 380 บาท) สําหรับมื้อเย็นราคาประมาณ 5,000 เยน (ประมาณ 1,810 บาท) 

5. ราน Mango Tree Cafe 

ราน Mango Tree Cafe เปนรานอาหารไทยที่ใชชื่อรานแบบสากลภายใตการดูแลของ

บริษัท Wonderland ซี่งเปนการรวมหุนของชาวญี่ปุน  โดยมีกรรมการผูจัดการใหญคือนาย        

โยชิโอะ  โคซิมะ (Yoshio Kozima ) กอต้ังเมื่อ 14 มีนาคม 1996 มีเงินทุนจดทะเบียน 4,000    

ลานเยน ซึ่งมีผูถือหุน บริษัท ไดโตะ เทรด รอยละ 100 ซึ่งเปนที่ปรึกษาผูนําทางดานการจัดการ

ภัตตาคาร โดยรานอาหารในเครือ Wonderland มีอาหารหลากหลายแบบ หลายตราสินคา       

รานอาหารภายใตชื่อของ Mango Tree ยังแบงออกเปน 3 แบบ ไดแก Mango Tree Tokyo 

Mango Tree Cafe และ Mango Tree Deli  โดย Mango Tree Cafe  ตั้งอยูใน Lumine 1       

ยานชินจูกุ หากแบงประเภทตาม DEP ราน Mango Tree Cafe จัดอยูในประเภทรานอาหาร

ภัตตาคารระดับสูง (High-class Restaurant) มีจํานวนที่นั่ง 110 ที่นั่ง การตบแตงรานเปนแบบ 

Modern Style เนนที่สีขาว-ดํา เปนลวดลายแบบมาลาย มีโซฟาประกอบพนัก ภาชนะสีสัน

สวยงาม รสชาติอาหารเปนแบบตนตําหรับ  มีการเปดเพลงสากลประกอบบรรยากาศของราน 

พนักงานแตงตัวดวยยูนิฟอรม เสื้อเชิ้ตสีดํา-กางเกงสแลค  ในการรับรายการสั่งอาหารจากลูกคา

พนักงานจะใชเครื่องบันทึกเมนูอาหารเปนตัวสั่ง การวางภาชนะ และการเก็บภาชนะคอนขางเปน

ระเบียบมาก เปดรานตั้งแต 11.00-23.00 น. โดยในชวงกลางวันมีชุดอาหารกลางวันใหเลือก

ภายในราคา 2,500 เยน มีกับขาวใหเลือก 2 อยางจาก 2 หมวด ของวาง 1 อยาง (เปนขาวเกรียบ

กุง 1 จาน) และเครื่องดื่มใหเลือก กาแฟ หรือ ชา ซึ่งตัวอยางอาหารภายในชุดประกอบดังนี้  

ชุดที่ 1 ชุดสมตํา-แกงเขียวหวานกุง-กาแฟ 

ชุดที่ 2 ชุดยาํวุนเสน-แกงปารวมมิตร-ชารอน 

สําหรับคาอาหารในชวงเยน็เฉลี่ยแลวประมาณ 7,000 เยน (ประมาณ 2,530 บาท) 

6. รานทีห่นึ่ง  

รานที่หนึ่งเปนรานอาหารไทยที่มีเจาของกิจการเปนชาวญี่ปุนภายในเครือ Spiceroad ซึ่ง

เปนเครือเดียวกันกับรานขาวไทยและรานสยามออรคิด  โดยรานที่หนึ่งเปนรานที่มีสาขามากที่สุด

ถึง 20 สาขา โดย 18 สาขาเปนรานอาหารไทย และอีก 2 สาขาเปน Noodle Bar   ซึ่งรานที่หนึ่งาข
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สาขามาจิดะ อาคารโตเกียวทวิน เปนอีกสาขารานอาหารไทยของรานที่หนึ่ง เมื่อแบงตาม DEP 

แลว  รานที่หนึ่งสาขามาจิดะเปนรานอาหารไทยประเภทรานอาหารจานดวน (Fast-Cuisine)  โดย

ที่สาขามาจิดะเริ่มเปดใหบริการตั้งแตเดือนตุลาคมป 2550 มีเมนูที่เปนที่รูจักของรานคือเมนู

กวยเตี๋ยวตมยํา และผัดไทย  นอกจากนี้ยังมีอาหารไทยอีกมากมายใหเลือกรับประทาน เปดบริการ

ตั้งแต 11.00-23.00 น. ราคาอาหารกลางวัน 680 เยนขึ้นไป และราคาเฉลี่ยของอาหารตอนค่ํา

ประมาณ 1,200 เยน ใชการตบแตงรานเปนแบบ Modern Style 

7. รานแกวใจ  

“รานแกวใจ ยกครัวไทยมาไวขางคุณ” จากสโลแกนของรานแกวใจเปนอีกหนึ่งรานอาหาร

ไทยที่มีความเปนไทยแททั้งอาหารและเจาของกิจการ  โดยผูเปนเจาของกิจการคือ คุณพิมพใจ 

มัตสึโมโต รานแกวใจมีสาขาทั้งหมด 7 สาขา โดยสาขาโคโตบาชิ ตั้งอยูในยาน สึมิดะ  ประเภท

ของรานอาหารแบงตาม DEP เปนรานอาหารประเภทรานอาหารจานดวน (Fast-Cuisine)  รสชาติ

ตนตํารับ รสชาติดี ชามะลิมีกลิ่นหอมมะลิ นอกจากนี้ยังผสมใบเตยดวย ซึ่งมีบริการที่สาขานี้แหง

เดียว คือสาขาโคโตบาชิ มีที่นั่ง 50 ที่นั่ง ตบแตงแบบไทย เปดเพลงไทยประกอบบรรยากาศ การ

บริการแบงออกเปน 2 ชวง คือ ชวงกลางวัน 11.30-15.00 น. และชวงเย็น 17.00-23.00 น. โดย

ในชวงกลางวันมีชุดอาหารกลางวันในราคา 997 เยนบริการลูกคาดวย  

8. รานสยามออรคิด  

รานสยามออรคิดเปนรานอาหารไทยภายใตเครือ Spiceroad ซึ่งเจาของกิจการเปนชาว

ญี่ปุน  เมื่อแบงตามประเภทของรานอาหารตาม DEP รานสยามออรคิด จัดอยูในประเภท

รานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) และมีการตกแตงแบบ  Modern Style มี 44 ที่นั่ง  

เปดบริการตั้งแต 11.30-23.00 น. โดยอาหารกลางวันราคาประมาณ 800 เยนขึ้นไป และสําหรับ

อาหารเย็นราคาโดยเฉลี่ย 2,000 เยน รานสยามออรคิดโดยมีจุดเริ่มตนนั้นมาจากราเมงที่คิดคน

สูตรรสชาติเอง มีเผ็ดมาก เผ็ดนอยใหเลือก แถมขาวและซุปใหดวย 

9. ราน Touch Of Spice  

ราน Touch Of Spice เปนรานอาหารไทยในเครือบริษัทเอราวัณ โดยผูบริหารเจาของ

กิจการเปนชาวญี่ปุน รานนี้ตั้งอยูในยานชินจูกุ เมื่อแบงตามประเภทของ DEP จัดอยูในประเภท 

รานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) มีจํานวนที่นั่ง 76 ที่นั่ง การตบแตงรานเปนแบบ 

Modern Style รสชาติอาหารมีทั้งแบบตนตําหรับและตามใจลูกคาชาวญี่ปุน บรรยากาศภายใน

รานคอนขางหรูหรา ใชเพลงไทยเดิมประกอบบรรยากาศ  การบริการแบงเปน 2 รอบและมี 2 
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ชวงเวลา คือวันจันทร-ศุกรชวงกลางวันเวลา 11.30-15.30 น. และชวงเย็นเวลา 16.00 -23.30 น. 

และวันนักขัตฤกษชวงกลางวันเวลา 11.30 -16.00 น. และชวงเย็นเวลา 16.00 -23.30 น. 

นอกจากนี้มีพื้นที่ใหลูกคาสูบบุหรี่  ทางรานมีเมนูชุดอาหารกลางสําหรับวันจันทร-ศุกรราคา 880 

เยน แตสําหรับวันหยุดอาหารกลางวันเริ่มที่ราคา 850 เยนขึ้นไป สําหรับเมนูอาหารเย็นนั้นราคา

เฉล่ียประมาณ 4,500 เยน เมนูที่เปนที่นิยม ไดแก เปาะเปยะสด ลาบ ตมยํากุง กุงผัดหนอไม ปูนิ่ม

ทอดกระเทียม รสชาติและวัตถุดิบอาหารเปนแบบไทยประยุกตตามความชอบของชาวญี่ปุน เชน 

ตมยํากุงใชผงตมยําชนิดกอน ไอศกรีมกะทิมีกลิ่นฉุนมากราวกับใชกะทิผงเปนสวนประกอบ      

ของหวานก็เปนลักษณะประยุกตไมใชของหวานไทย  ราน Touch of Spice ใชเครื่องปรุงที่ไมใช

วัตถุดิบสด  จึงทําใหรสชาติอาหารไมเปนแบบไทย 

10. รานลูกชาง 

 รานลูกชางเปนรานอาหารไทย เปดบริการมานานกวา 4 ป โดยมีผูจัดการรานเปนชาว

ญี่ปุน มีแมครัวหญิง 2 คน และพนักงานเสิรฟเปนชาย 1 คนและหญิง 1 คน พนักงานจะมีชุด

ประจํารานเปนชุดสีดําและมีตราสัญลักษณของรานติดอยู  

รานลูกชางเปนที่นิยมของชาวญี่ปุน สังเกตจากมีลูกคาแนนราน และมีทั้งลูกคาจองโตะ

ทางโทรศัพท  ซึ่งหากจองผานโทรศัพททางรานจะลดคาอาหารให 10% นอกจากนี้ยังมีแผนพบัวาง

แจกหนารานเปนกลยุทธในการเรียกลูกคา บรรยากาศภายในรานจะตกแตงแบบทันสมัยเอาใจ

ลูกคาวัยรุน ลูกคาสวนใหญอายุ 18-30 ป นอกจากนี้รานอาหารลูกชางมียังมีสาขาซึ่งอยูใกลกับ

รานอีก 2 แหง คือ รานชางปาและรานชางนอย จุดแข็งแกรงของราน คือ ผูจัดการจะขอรองลูกคา

กอนรับประทานอาหารวา กรุณารับประทานอาหารภายใน 2 ชั่วโมงเทานั้น เพื่อหมุนเวียนรบัลูกคา

รายอื่นๆ ได ซึ่งที่นั่งของรานมีประมาณ 40 ที่นั่ง 

อาหารที่ชาวญี่ปุนนิยมสั่งคือ เปาะเปยะสด ตมยํากุง แกงเขียวหวาน สมตํา แกงเผ็ด ขาว

ซอย อาหารทุกอยางรสชาติเขมขน อรอย และคงรสชาติเดิมของไทยไว  แตราคาอาหารถือวา

คอนขางแพง 

11. รานตนขาว 

 รานตนขาวเปนรานอาหารไทยโดยคนไทย ซึ่งอยูในยานสวนอูเอะโนะ โดยแบงตาม

ประเภทของ DEP เปนรานประเภทรานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) ส่ิงที่สําคัญที่

รานใหความใสใจอยางมากนั่นคือการใหบริการใหลูกคาประทับใจ เนื่องจากรานตนขาวเปนราน

เล็กๆเพียงแค 24 ที่นั่ง ดังนั้นลูกคาที่มารับประทานสวนใหญเปนลูกคาประจํา สําหรับลูกคาใหม
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นั้นจะทราบขอมูลของทางรานแบบปากตอปาก ซึ่งสื่ออีกทางของรานคือมีนักชิมตางๆมา

รับประทานแลวนําไปเขียนลงนิตยสารให จึงทําใหรานตนขาวเปนที่รูจักมากขึ้น การตบแตงราน

เปนแบบสไตลไทยทางภาคเหนือ โดยราคาของชุดอาหารกลางวันประมาณ 750 เยน (ประมาณ

280 บาท) และราคาเฉลี่ยของอาหารเย็นประมาณ 2,500 เยน (ประมาณ 930 บาท) 

12. รานใจไทย  

 รานอาหารไทยที่มีผูบริหารเปนชาวไทย โดยรานใจไทยมีทั้งหมด 4 สาขาดวยกันไดแก 

สาขา Yebisu Garden Place  สาขา Ginza  สาขาสนามบินนาริตะ และสาขา Okinawa  โดย

สํานักงานใหญอยูที่สาขา Yebisu ซึ่งสาขาที่ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลมานั้น คือ สาขาสนามบิน     

นาริตะ โดยสาขานี้เปดมาแลวกวา 4 ป มีจํานวนที่นั่ง 17 ที่นั่ง แบงตามประเภทของ DEP เปนราน

ประเภทรานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant)  มีผูจัดการเปนชาวญี่ปุน มีพอครัว 3 คน  

หญิง 1 คน ชาย 2 คน การบริการตั้งแต 9.30-20.00 น. ซึ่งราคาอาหารโดยเฉลี่ย 1,000 เยน 

(ประมาณ 370 บาท)  โดยอาหารที่คนนิยมสั่งคือกวยเตี๋ยวตมยํา กวยจั๊บ ชุดแกงเขียวหวาน    

และผัดกระเพราไขดาวราดขาว  

13. รานเงิน 

 รานเงินเปนอีกหนึ่งรานที่เปนรานอาหารไทยโดยหญิงไทย คือ คุณสุชารัย แสงวงศ โดย

รานเงินตั้งอยูที่ฮอนอาซึกิ คานากาวา มีจํานวนที่นั่ง 56 ที่นั่ง โดยเปดมาแลวประมาณ 6 ป 

ลักษณะลูกคาเปนพวกพนักงาน (Salary Man) สําหรับการใหบริการเปด 18.00-23.30 น. มี

อาหารกลางวันเฉพาะวันเสารและอาทิตยเทานั้น  โดยรานเงินไมมีขอมูลในการแบงประเภท

รานอาหารของ DEP  การจัดตกแตงรานเปนแบบไทยกึ่งพื้นเมืองทางภาคเหนือและภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ  โตะปูผาเปนผาลายทักทอ  มีภาพทองประดับอยูที่ผนัง  ลักษณะรานเปน

แบบรานเหลา (いさかや) สรางบรรยากาศโดยการเปดเพลงไทยสากล 

 ปญหาที่สําคัญของรานเงิน คือ การขาดแคลนพอครัว  ทําใหรสชาติอาหารไมคงที่        

เพราะเปลี่ยนไปตามพอครัว และภาษีการนําเขาอาหารไทยมีราคาแพงมาก 
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14. รานทอง 

 รานทองมีเจาของผูประกอบการเปนชาวญี่ปุน เหตุที่ชื่อรานทอง และในใบแนะนํารานหรือ

แมกระทั่งนามบัตรจะมีผูชายประกอบอยูดวยนั้น  เกิดจากชวงแรกมีพอครัวที่บุกเบิกชื่อทอง จึงตั้ง

ชื่อรานวาทอง  โดยรานทองมีทั้งหมด 4 สาขา คือ สาขา Hacchobori Honten  สาขา IIdabashi

สาขา Marununouchi PCP และสาขาที่ผูทําการวิจัยไดทําการเก็บขอมูล คือ สาขา Yokohama 

Joinus  ซึ่งประเภทของรานแบงตาม DEP เปนแบบประเภทรานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary 

Restaurant)  โดยมีที่นั่ง 88 ที่นั่ง 

 รานทองคอนขางไดรับความนิยมโดยมีลูกคาเนืองแนนตลอดเวลา  ลักษณะลูกคาที่สาขา 

Yokohama สวนใหญเปนแมบานอายุ 40 ปข้ึนไป ซึ่งอาหารที่เปนที่นิยมไดแก ผัดไทย สมตํา     

ผัดผักบุงไฟแดง ตมยํากุง และแกงเขียวหวาน  

 พนักงานรับคําสั่งอาหารโดยใชเครื่องในการรับ สวมชุดประจํารานแบบไทยพรอมกับ

ทักทายลูกคาแบบไทยนั่นคือ กลาวคําวาสวัสดี พรอมกับยกมือไหว 

15. รานชาวไทย 

 รานชาวไทยเปนรานอาหารที่เปนของชาวไทยอยางแทจริงโดยมีทั้งหมด 5 สาขา ไดแก

สาขา Dogenzaka สาขา Higachiguchi  สาขา Kawasaki สาขา Harujuku  และสาขา Ginza  

ซึ่งเปนสาขาที่ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูล  โดยมีขนาดที่นั่ง 25 ที่นั่ง ตั้งอยูใน Ginza Pacmy 

ประเภทของรานตามแบบ DEP เปนแบบรานอาหารแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant)  โดยราน

ชาวไทยมีจุดเดนที่ราคาและอาหารมีใหเลือกกวา 100 เมนู  ดวยเหตุที่รานนี้ราคาถูกกวาที่อ่ืนและ    

ใหอาหารในปริมาณที่มาก  จึงเปนที่ถูกใจพนักงานในยานกินซา  โดยเฉลี่ยแลวอาหารมือกลางวัน

ประมาณ 290 บาท และมื้อเย็นประมาณ 370 บาท  รานนี้มีแมครัว 3 คน ชาย1คน และหญิง 2คน 

การตบแตงรานเปนแบบไทยโดยใชไมแกะสลักประดับไวขางฝาผนัง 

 ลักษณะของลูกคามีตั้งแตวัยรุน-ครอบครัว  นอกจากนี้จากดวยทําเลที่ตั้งมีสํานักงาน

คอนขางเยอะจึงทําใหชวงกลางวันมีลูกคาที่เปนพนักงานบริษัทเขามารับประทานดวย  โดยอาหาร

ที่ส่ังสวนใหญ เชน ปอเปยะสด ทอดมัน กระเพรา ผัดไทย ผัดซีอ๊ิว ผัดขี้เมา 
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ตารางที่ 4.1 แสดงรายละเอยีดลักษณะของรานอาหารไทย เรียงตามจาํนวนที่นัง่ 

ราน 
สัญชาติ

เจาของกิจการ 

ประเภทของราน  

(แบงตาม DEP) 

ลักษณะ 

การตบแตง 
ทําเลที่ตั้ง 

จํานวน 

ที่นัง่ 

รสชาติ

อาหาร 
ราคาอาหาร 

1.รานใจไทย 

     
ไทย 

Ordinary 

Restaurant 

Modern 

style 
สนามบนินารติะ 17 

ถูกปาก

คนญี่ปุน 

Average Cost : ￥1,000 

(ประมาณ 370 บาท) 

Lunch Menu : ￥750 (ประมาณ 280 บาท) 2.รานตนขาว   

 
ไทย 

Ordinary 

Restaurant 
Thai style สวนอูเอะโนะ 24 

ถูกปาก

คนญี่ปุน Dinner Average Cost : ￥2,500  (ประมาณ 930 บาท) 

Lunch Menu : ￥680 up  (ประมาณ 246 บาทขึ้นไป) 3.รานที่หนึ่ง 

 

ญี่ปุน (บริษัท) 

Spice Road  
Fast-Cuisine 

Modern 

style 

machida Tokyo 

twin ชั้น8 
25 

ถูกปาก

คนญี่ปุน Dinner Average Cost : ￥1,200 (ประมาณ 434 บาท) 

4.รานชาวไทย    

 
ไทย 

Ordinary 

Restaurant 
Thai style กินซา 25 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 

Lunch Menu : ￥780 up 

(ประมาณ 290 บาทขึน้ไป) 

Dinner Average Cost ￥1,000 (ประมาณ 370 บาท) 

Lunch Menu : ￥780 up 

(ประมาณ 290 บาทขึน้ไป) 
5.รานพริกชี้ฟา ไทย 

Ordinary 

Restaurant 
Thai style 

ชินจูก ุ 

แหลงชอปปง 
30 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 
Dinner Average Cost : ￥3,000  

(ประมาณ 1,085 บาท) 
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ราน 
สัญชาติ

เจาของกิจการ 

ประเภทของราน  

(แบงตาม DEP) 

ลักษณะ 

การตบแตง 
 ทาํเลที่ตัง้ 

จํานวน 

ที่นัง่ 

รสชาติ

อาหาร 
ราคาอาหาร 

Lunch Menu : ￥900 up 

(ประมาณ 325 บาทขึน้ไป) 
6.รานขาวไทย  

 ญี่ปุน (บริษัท) 

Spice Road  

Family 

Restaurant 

Modern 

style 

ทากาดาโนะบาบะ 

ติดมหาวทิยาลัย

วาเซะดะ 

34 
ถูกปาก

คนญี่ปุน Dinner Average Cost : ￥1,500 

(ประมาณ 542 บาท) 

7.รานลูกชาง     ญี่ปุน - 
Thai Style 

ประยุกต 

ชินจูก ุ 

แหลงชอปปง 
42 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 

Lunch Menu : ￥990  (ประมาณ 362บาท) 

Dinner Average Cost: ￥ 3,000  

(ประมาณ 1,100บาท) 

Lunch Menu : ￥800 up 

(ประมาณ 289 บาทขึน้ไป) 
8.รานสยาม 

   ออรคิด 

 

ญี่ปุน (บริษัท) 

Spice road 

Ordinary 

Restaurant 

Modern 

style 

ชินจูก ุ 

แหลงชอปปง 
44 

ถูกปาก

คนญี่ปุน Dinner Average Cost : ￥2,000  

(ประมาณ 723 บาท) 

Lunch Menu : ￥780 up  

(ประมาณ 282 บาทขึน้ไป) 
9.รานแกวใจ  คนไทย Fast-Cuisine Thai style 

Tokobashi 

sumida 
48 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 
Dinner Average Cost : ￥1,300  

(ประมาณ 470บาท) 
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ราน 

สัญชาติ

เจาของกิจการ 

ประเภทของราน  

(แบงตาม DEP) 

ลักษณะ 

การตบแตง 
ทําเลที่ตั้ง  

จํานวน 

ที่นัง่ 

รสชาติ

อาหาร 
ราคาอาหาร 

10.รานเงนิ ไทย - Thai style 
ฮอนอาซกึิ  

คานากาวา 
56 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 

ราคาโดยประมาณ ￥1,000 -1,900  

(ประมาณ 370-695 บาท) 

 Lunch Menu : ￥1100 up 

(ประมาณ 395 บาทขึน้ไป) 11.ราน Touch   

     of Spice 

ชาวญี่ปุน 

บริษัทในเครือ

เอราวัน 

Ordinary 

Restaurant 

Modern 

style 
Shinjuku 76 

ถูกปาก

คนญี่ปุน Dinner Average Cost : ￥4,500 

(ประมาณ 1,628 บาท) 

12.รานทอง  ชาวญี่ปุน 
Ordinary 

Restaurant 
Thai style โยโกฮามา 88 

ถูกปาก

คนญี่ปุน 

Lunch Menu : ￥680up (ประมาณ 250บาท ขึ้นไป) 

Dinner Average Cost : ￥2,800  

(ประมาณ 250บาท1,040 บาท) 

Lunch Menu : ￥600 up 

(ประมาณ 217บาทขึ้นไป) 

13.รานบานไทย ญี่ปุน 
High-class 

Restaurant 
Thai style 

คาบูกิโจ  

แหลงสถานบนัเทงิ 
110 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 

Dinner Average Cost : ￥3,000 

(ประมาณ 1,085บาท) 
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ราน 

สัญชาติ

เจาของกิจการ 

ประเภทของราน  

(แบงตาม DEP) 

ลักษณะ 

การตบแตง 
ทําเลที่ตั้ง  

จํานวน 

ที่นัง่ 

รสชาติ

อาหาร 
ราคาอาหาร 

Lunch Menu : ￥2,625 up 

(ประมาณ 949 บาทขึน้ไป) 14. ราน Mango 

Tree Cafe 

ญี่ปุนบริษัท 

ในเครือ 

Wonderland 

High-class 

Restaurant 

Modern 

style 

ชินจูก ุ 

แหลงชอปปง 
110 

รสชาติ

แบบไทย

ประยุกต 
Dinner Average Cost : ￥7,000  

(ประมาณ 2,532บาท) 

Lunch Menu : ￥1,050 /หวั (ประมาณ 380 บาท)  

15. รานเอราวณั  

ญี่ปุน 

บริษัทในเครือ

เอราวัน 

High-class 

Restaurant 
Thai style 

ชินจูก ุ 

แหลงชอปปง 
350 

รสชาติตน

ตําหรับ

แบบไทย 

Dinner Average Cost : ￥5,000 up  

( ประมาณ 1,810 บาท) 
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4.1.2 ลูกคากลุมเปาหมาย 

ลูกคากลุมเปาหมายของรานอาหารไทยที่ผูทําการวิจัยไดทําการศึกษามานั้น ลูกคา

กลุมเปาหมายจะแตกตางกันออกไป แตโดยสวนใหญแลวผูใชบริการมักเปนเพศหญิง มากกวา

เพศชาย ทั้งนี้ผลของทําเลที่ตั้งก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายแตกตางกันไป ดังนี้ 

ตารางที่ 4.2 แสดงรายละเอยีดลูกคากลุมเปาหมาย 

ช่ือราน รายละเอียดลูกคากลุมเปาหมาย 

1.รานบานไทย  ลูกคาสวนใหญเปนผูหญิงชาวญี่ปุน 

2.รานขาวไทย  เนื่องจากสถานที่ของรานติดกับมหาวิทยาลัยวาเซะดะลูกคาสวนใหญจึงเปนนักศึกษา 

3.รานพริกชี้ฟา  ลูกคาสวนใหญเปนวัยทํางาน และรอยละ 90 ของลูกคานั้นเปนผูหญิง 

4.รานเอราวัณ  ลูกคาสวนใหญเปนวัยทํางาน ลูกคาชวงกลางวันสวนมากเปนลูกคาผูหญิง ตอนเย็นก็จะคละ

เคลากันไปโดยเฉพาะวันศุกร เสาร อาทิตย ลูกคาจะคอนขางแนนมาก 

5.ราน Mango  

   Tree Cafe 

ลูกคาสวนใหญของรานเปนลูกคาที่มีศักยภาพในการจับจาย คนทํางาน และวัยรุนที่คอนขาง

มีฐานะ  ลูกคาหญิงจะเขามารับประทานมากกวาเพศชาย ซึ่งอาหารที่ลูกคาชื่นชอบไดแก ขาว

มันไก ขาวกระเพรา และตมยํากุง 

6.รานที่หนึ่ง  กลุมลูกคาเปนกลุมแมบาน หนุมสาว วัยทํางาน นักศึกษาหญิง  และครอบครัว 

7.รานแกวใจ  พนักงานบริษัท  พนักงานลูกจางเงินเดือน (Salary Man) 

8.รานสยามออรคิด  

 

ลูกคาหลากหลาย เนื่องจากรานตั้งอยูในบริเวณสถานีรถไฟสวนใหญเปนพนักงานบริษัท เปน

ผูหญิงสวนใหญ สําหรับวันเสาร-อาทิตย ประเภทลูกคาแบบครอบครัวจะมารับประทาน เมนูที่

นิยมคือไกยาง แกงเขียวหวาน ขาวมันไก  

9.ราน Touch of  

   Spice 

ลูกคาที่เขามาใชบริการสวนใหญเปนผูหญิง ตั้งแตวัยสาว-วัยกลางคน นอกจากนี้ยังมีชาว

ยุโรปเขามาใชบริการในจํานวนมากดวย  เมนูที่เปนที่นิยมไดแก ปอเปยะสดทะเล ลาบ ตมยํา

กุง กุงผัดหนอไม ปูนิ่มทอดกระเทียม 

10.รานลูกชาง ลูกคาสวนใหญเปนหนุมสาวอายุ 20 ปขึ้นไป คนวัยทํางาน พนักงานบริษัท 

11.รานตนขาว ลูกคามีหลากหลายทั้งวัยทํางาน ครอบครัว และรวมไปถึงนักทองเที่ยวราตรี 

12.รานใจไทย 

เนื่องจากเปนสาขาที่ตั้งอยูภายในสนามบินนาริตะ ลูกคาจึงเปนผูใชบริการภายในสนามบิน 

ซึ่งลูกคามีทั้งเพศชายและหญิง แตสวนใหญเปนลูกคาผูหญิงอาหารที่เปนที่นิยมไดแก

กวยเตี๋ยวตมยํา กวยจั๊บ ชุดแกงเขียวหวาน ผัดกระเพรา-ไขดาว 

13.รานเงิน ลูกคาสวนใหญเปนพวกวัยทํางาน (Salary Man) 

14.รานทอง 
ที่สาขาโยโกฮามาลูกคาสวนใหญเปนแมบานอายุตั้งแต 40 ปขึ้นไปอาหารที่ชาวญี่ปุนชอบ

ไดแกผัดผักบุงไฟแดง ผัดไทย ตมยํากุง แกงเขียวหวาน 

15.รานชาวไทย 

 ลูกคามีหลากหลายตั้งแตวัยรุนไปจนถึงแบบครอบครัว ลูกคาสวนใหญอยูในวัย25-35 ป 

เพราะทําเลที่ตั้งของรานเปนสํานักงาน ลูกคาเหลานี้จะมารับประทานอาหารพวกอาหารจาน

ดวน สําหรับสาขาที่อยูยานชานเมืองกลุมลูกคาจะเปนประเภทครอบครัว 
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4.1.3 จุดขายและการใชสือ่พิเศษของรานอาหารไทยเพื่อสรางตราสินคา 

รายละเอียดของจุดขายและการใชส่ือพิเศษของรานอาหารไทยในญี่ปุนเปนดังนี้ 

ตารางที่ 4.3 แสดงรายละเอยีดจุดขายและการใชส่ือพิเศษของรานอาหารไทยเพื่อสรางตราสินคา 

ราน จุดขาย (Sale Point) 
สื่อพิเศษในการสรางตราสินคา 

/กลยุทธพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย 

1.ราน บานไทย   

  (kabukicho) 

- การตบแตงราน  

- ราคาสมเหตุสมผล  

- รสชาติ 
- ความสะดวก 

- แจกบัตรลดราคาอาหารที่เวบ็ไซต 
 www.ban-thai.jp และ

http://www.gnavi.co.jp/ 

- มีจัดอาหารและการบริการจดัปารตี้
เปนคอรสใหลูกคาเลือก 

2.รานขาวไทย   - ราคาสมเหตุสมผล  

- รสชาติ  
- การบริการในรูปแบบ

บุฟเฟตในราคา 1,000 เยน 

(ประมาณ 360 บาท) 

- เปดโรงเรียนสอนทาํอาหาร Herb & 

spice Asian Cooking Studio 

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต 
www.tinun.jp 

3.รานพริกชี้ฟา 

 

- รสชาติอาหารแบบตนตํารับ 

- เมนูอาหารมากมาย และ

เคยไดรับรางวลั Asanabi  

จาก Asahitv ในป 2007 

เนื่องจากมเีมนูอาหารมาก

ถึง 1,000 รายการ มีตมยํา 

7 ชนิด และ ขาวมีใหเลือก

ถึง 8 ชนิด นอกจากนี้ยงัมี

อาหารไทยแทอยางขาวซอย 

ใหลูกคาไดรับประทานดวย 

- ชุดอาหารในชวงกลางวัน
ราคาเริ่มที ่780 เยนขึน้ไป 

(ประมาณ 282 บาท) 

- มีบริการสงอาหารถงึที ่
- มีบริการหออาหารกลับบาน 

- ดาราและบุคคลในวงการบนัเทิงโดยใช
รูปแบบ Word Of Mouth 

- ลงแนะนํารานและอาหารในนิตยสาร
ตางๆ 

- แนะนาํรานผานทางรายการโทรทัศน 
- มอบโปรโมชัน่ใหแกลูกคาทกุเดือน 

- มีเมนูอาหารตามฤดูกาล 

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต 
www.plikcheefah.com 

- สามารถซื้อเครื่องปรุง วัตถุดิบผานทาง
เว็บไซตของทางรานได 
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ราน จุดขาย (Sale Point) 
สื่อพิเศษในการสรางตราสินคา 

/กลยุทธพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย 

4.รานเอราวัณ  - การตบแตงราน  

- รสชาติ  
- การบริการ 
- ความสะดวกสบาย 

- มีคูปองลดราคาอาหาร 500 เยน

ในทางเว็บไซตทั้งเว็บ www.erawan-

jp.comและhttp://www.gnavi.co.jp/ 

หรือหลังจากมารับประทานอาหาร

เสร็จจะไดรับบัตรสวนลด คนละ 500 

เยน (ประมาณ 180 บาท) 

- มีโปรโมชัน่ Happy Wednesday   

โดยผูที่มาใชบริการในวนัพธุจะไดรับ

สวนลดคาอาหารรอยละ 20 

5.ราน Mango  

   Tree Cafe 

- การตบแตงรานที่มีสไตล
ทันสมยั  

- การบริการ 
- การจัดตกแตงอาหารที่

สวยงาม 

- การใชส่ือโฆษณาทางโทรศัพทมือถือ
โดยในมือถือจะมีโปรแกรมQR Code

เพื่อที่จะอานรหัสดังกลาวในการแสดง

แผนที่และทางไปรานแบบทนัสมัย 

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต 
www.Wonderland.to และ 

http://www.gnavi.co.jp/ 

6.รานที่หนึ่ง  - ราคาสมเหตุสมผล  

- รสชาติ  
- การบริการ 
- ความสะดวกในการเขาถึง 

- การจัดดิสเพลรูปอาหารจริง บริเวณ
หนารานซึ่งทําใหอาหารดูนา

รับประทานมากขึ้น 

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต 
www.tinun.jp 

7.รานแกวใจ   - ราคาสมเหตุสมผล  

- รสชาติตนตํารับแบบไทยแท  
- ความสะดวกในการเขาถึง 
-  การบริการที่รวดเร็วและมี

บริการหออาหารกลับบาน

ดวย 

- มีชุดกลางวนัที่ราคา 997เยน 

(ประมาณ 360 บาท) 

- ใชส่ือบุคคลบริการลูกคา 

- รวมกับสถาบนัสอนทําอาหารของ
โรงเรียนการอาหารนานาชาติสวนดุสิต 

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต
www.Kaewjai.com 
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ราน จุดขาย (Sale Point) 
สื่อพิเศษในการสรางตราสินคา 

/กลยุทธพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย 

8.รานสยาม 

   ออรคิด 

 

- ราคาสมเหตุสมผล  

- รสชาติ  
- การบริการ 
- ความสะดวกสบาย 

- มีเมนูอาหารตามฤดูกาล
บริการดวย 

- ปรินทสวนลดจาก
http://www.gnavi.co.jp/ ใชเปน

สวนลดที่ราน  

- ประชาสัมพันธทางเว็บไซต 
www.tinun.jp 

9.ราน Touch  

   Of Spice 

- การตบแตงราน  

- รสชาติอาหาร  
- การบริการ 
- เมนูชุดอาหารกลางวัน วนั

จันทร-ศุกร ราคาเริ่มตนที่

880 เยน (ประมาณ 318 

บาท) และวนัหยุดเริ่มที่

ราคา 850 เยน (ประมาณ 

307 บาท) 

- มีโปรโมชัน่ Ladies Day ลดคาอาหาร

ใหแกลูกคาผูหญิงที่มารับประทานมื้อ

เย็นในวนัจันทร และวันพุธเปนจํานวน

รอยละ 20  

- มีตั๋วลดคาอาหาร 500 เยน (ประมาณ 

180 บาท) ทางเว็บไซตทัง้เวบ็ 

www.erawan-jp.com และ

http://www.gnavi.co.jp/ หรือหลังจาก

มาทานเสร็จ คนละ 500 เยน 

(ประมาณ 180 บาท) เพื่อนาํมา

รับประทานอาหารในครั้งตอไป 

10. รานลูกชาง - อาหารรสชาติดี ประยุกตให
ถูกปากคนญี่ปุน 

- ตกแตงรานรูปแบบไทย 

- ใชส่ือรูปภาพอาหารที่ชาว
ญี่ปุนรูจักเปนอยางดี เชน 

ตมยํากุง แกงเขียวหวาน 

- สามารถสํารองที่นั่งทางโทรศัพทได 
และจะไดรับสวนลด 10% 

- มีแผนพับวางแจกหนาราน 

- มีหลายสาขา 

- พนักงานใสชุดซึ่งมีตราสัญลักษณของ
รานติดอยู 

11.รานตนขาว - การบริการที่เปนกันเอง  
- การสรางบรรยากาศของ

รานแบบผอนคลาย  

- รสชาติอาหารที่ถูกปากชาว
ญี่ปุน 

 

- 
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ราน จุดขาย (Sale Point) 
สื่อพิเศษในการสรางตราสินคา 

/กลยุทธพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย 

12.รานใจไทย - อาหารรสชาติดี ประยุกตให
ถูกปากคนญี่ปุน 

- ตกแตงรานทันสมัย รวมถึง

สาขาอื่นๆ  มีการตกแต ง

แบบไทย 

- มีเมนูอาหารที่จัดเปนชุดใหลูกคาเลือก
เหมาะกับจํานวนคนที่มารับประทาน 

และมีหลากหลายราคาใหเลือก เชน

คอรสราคา 6,000 เยน 5,000 เยน 

และ 3,500 เยน 

- มีเมนูอาหารพิเศษแนะนําโดยใชชื่อวา 

ใจไทย Special 

- มีหลายสาขา 

- มีสื่อการประชาสัมพันธที่หลากหลาย
โดยมีการแสดงใบแนะนํารานแยกแต

ละสาขา แตยังคงสัญลักษณของราน 

- อุปกรณภายในรานใชสัญลักษณของ
รานทั้งหมด เชน ทิชชู  

13.รานเงนิ - รสชาติอาหารที่เปนตนตํา
หรับแบบไทย  

- เมนูอาหารและขนมไทยที่มี
หลากหลาย 

- การจัดตกแตงรานเหมือน
ทางภาคเหนือของไทย 

- มีการเก็บสะสมแสตมป  เมือ่ทานครบ 

10 คร้ังจะไดรับประทานอาหารฟร ี     

1 จานในราคาไมเกิน 1,000 เยน 

- เมนูอาหารภาพชัดเจนโดยมภีาพ
ศิลปะไทยประกอบทุกอนัแสดงความ

เปนไทย 

14.รานทอง - การตบแตงรานสวยงาม
แบบไทย  

- รสชาติอาหาร  
- ความสะดวกสบาย 

- การบริการ 
- มีอาหารตามฤดูกาลให

เลือกรับประทาน 

- การตบแตงอาหารสวยงาม 

- มีการแนะนาํเมนูอาหารสาํหรับการจัด
เลี้ยงสงัสรรค เชน อาหาร 7 เมนูราคา 

2,500 เยน อาหาร 8 เมน ู3,000 เยน 

- อาหาร 8 เมนู 3,500 เยน ซึง่อาหารแต

ละชุดเมนูอาหารจะแตงตางกันไป 

- มีมุมทีน่ัง่ดื่มเหลาใหกับนักธุรกิจดวย 

- พนักงานใชเครื่องมือในการรับ order 

- พนักงานใสชดุแบบไทยและกลาว
ทักทายดวยการยกมือไหวและกลาวคํา

วาสวัสดี 
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ราน จุดขาย (Sale Point) 
สื่อพิเศษในการสรางตราสินคา 

/กลยุทธพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย 

15.รานชาวไทย - อาหารราคาถูก  

- รสชาติดี  
- ปริมาณที่มากและราคา

สมเหตุสมผล 

- ชุดอาหารกลางวันราคา 

730-980 เยน โดยไมเกิน 

1 ,000  เ ยน  และราคาที่

เร่ิมตนก็ถูกกวาราคาอาหาร 

1 จานของบางรานดวย 

- เมนู อาหารหลากหลาย 

มากกวา 100 เมนู  

- มีการจัดงานออกรานไปยังสถานที่
ตางๆ เพื่อแนะนําอาหารของราน 

- อุปกรณการรับประทานภายในราน 

เชน ซองใสตะเกียบ และนามบัตร มี

ตราสัญลักษณของราน โทนสีที่ใชใน

สื่อประชาสัมพันธตางๆ เปนสีเดียวกัน 

และมีตราสัญลักษณ  

- มีหลายสาขา 

- ภายในเว็บไซต www.chaothai.jp มี

การแนะนําเมนูอาหารตางๆ รวมไปถึง 

การสอนทําอาหารไทยภายในเว็บไซต

ดังกลาวดวย 

 

4.2 สวนที่2 การวิเคราะหถึงเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพนัธ (Content Analysis) 

4.2.1 การใชสื่อประชาสัมพันธโดยรวม 

ส่ือและชองทางการประชาสัมพันธรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวมีมากมายหลากหลายซึ่ง

ประกอบไปดวยสื่อส่ิงพิมพไดแก นิตยสาร นิตยสารแจกฟรี Hot Pepper หนังสือพิมพ นามบัตร

ราน โบรชัวร ใบปลิว โปรโมชั่น สวนลด คูปองเงินสด บัตรสวนลดตางๆ รวมไปถึงสิ่งของเครื่องใช

และของที่ระลึกตางๆ ที่มีสัญลักษณของราน ในสวนของสื่อประชาสัมพันธประเภทดิจิตัลที่ทาง

รานอาหารไทยใช ไดแก เว็บไซตของตนเอง และเว็บไซต Gourmet Navigator ซึ่งเปนเว็บไซตที่

ไดรับความนิยมจากผูบริโภคในการหาขอมูลทางดานอาหาร จึงเปนอีกชองทางหนึ่งที่รานอาหาร

ประชาสัมพันธรานของตนเอง รวมถึงโปรโมชั่นตางๆ ในเว็บไซตดังกลาว  นอกจากนี้ยังมีส่ือดิจิตัล

อีกหนึ่งสื่อที่กําลังมาแรงและเปนที่นิยมในหมูวัยรุนและวัยทํางาน คือส่ือ Keitai Site เปนสื่อทาง

โทรศัพทมือถือที่สามารถอานรหัส QR Code ได โดยนําโทรศัพทมาถายที่รหัส QR Code แลว

โทรศัพทจะแสดงขอมูลเว็บไซตของรานดังกลาว ทําใหผูบริโภคสามารถหาขอมูลของรานตางๆ ได

อยางสะดวกสบายผานทางโทรศัพทมือถือ  เปนเทคโนโลยีที่เหมาะสมกับวิถีชีวิตคนเมืองอยาง

โตเกียวมาก โดยรายละเอียดการใชส่ือประชาสัมพันธของแตละรานอาหารดังตอไปนี้ 
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1. รานบานไทย 

การประชาสัมพันธของราน ไมมีการวางแผนการประชาสัมพันธเทาใดนัก  โดยมีเพียง 

ส่ือดิจิตัลทางอินเตอรเน็ตและสื่อส่ิงพิมพที่รานเปนคนทําขึ้นเอง  ส่ือทางดานดิจิตัลนั้น ไดแก 

เว็บไซตของตนเอง (www.ban-thai.jp) ภายในเว็บไซตมีการแจกบัตรลดราคาอาหารรอยละ 10 

และยังมีการลงแนะนํารานไปที่เว็บไซต  Gourmet Navigator  (http://www.gnavi.co.jp/)  ซึ่งเปน

เว็บที่รวบรวมสวนลดและแนะนํารานอาหารตางๆ เปนจํานวนมาก  ลูกคามักเขาไปในเว็บไซตนี้

เมื่อตองการสวนลดและคําแนะนําที่ดีเกี่ยวกับรานอาหารตางๆ ซึ่งทางรานก็จะใหสวนลดลูกคา

ที่มาจากเว็บไซตนี้ดวย  ส่ือที่รานบานไทยใชและไดผลดีจะเปนสื่อทางดานอินเตอรเน็ตโดยเฉพาะ 

เว็บไซต Gourmet Navigator   

 สําหรับส่ือส่ิงพิมพ มีการแจกแผนพับขอมูลเกี่ยวกับการใหบริการแบบคอรสใหลูกคาได

เลือกบริการ นอกจากนี้ยังมีคอรสการจัดปารตี้สังสรรคใหแกลูกคาดวย แตในแผนพับแจกมีเพียงที่

อยูและเบอรโทรแตไมมีแผนที่ใหแกลูกคา  นอกจากนี้ทางรานมีการทําโบรชัวรแนะนํารานคา 

นามบัตร รายละเอียดของโบรชัวรไมไดบอกถึงเว็บไซตของทางราน  แตในนามบัตรมีการบอก

รายละเอียดที่ครบถวน รวมถึงรายละเอียดของเว็บไซตดวย  

2. รานขาวไทย   

ส่ือที่ ร านใชคือ ส่ือดิจิตัล  โดยจะลงประชาสัมพันธ ขอมูล เชิญชวนในเว็บไซต 

http://www.gnavi.co.jp/ เว็บไซตของบริษัท www.Spiceroad.co.jp และ www.tinun.jp ซึ่ง

ภายในเว็บไซตมีการแจกบัตรสวนลดซึ่งบัตรสวนลดนี้มีผลทําใหเพิ่มจํานวนลูกคามากยิ่งขึ้นดวย 

และอีกหนึ่งจุดขายของรานอาหารไทยในเครือ Spiceroad คือทําใหผูบริโภคไดรูจักกับอาหารไทย

เพิ่มข้ึน โดยมีการเปดสอนและอบรมการทําอาหารไทยและอาหารเอเชีย  การเปดโรงเรียนสอน

ทําอาหาร Herb & Spice Asian Cooking Studio  โดยมีการแจกสื่อนี้ตามรานอาหารในเครือ 

Spiceroad ทั้งหมด  

3. รานพริกชี้ฟา  

 ปจจัยที่ทําใหรานพริกชี้ฟา เปนที่รูจักและโดงดังมาก ไดแก รสชาติแบบตนตํารับ และส่ือ

กา รประชาสั มพั นธ ร า น ใน รู ปแบบต า ง ๆ  ที่ ส ามา รถ เ ข า ถึ ง ลู กค า  ทั้ ง อิ น เตอ ร เ น็ ต 

(www.plikcheefah.com) โทรทัศน นิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพตางๆ ในการประชาสัมพันธราน 
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 นอกจากนี้รานพริกชี้ฟามีดารานักแสดงและบุคคลในวงการบันเทิงมารับประทานกัน

มากมาย  โดยดาราเหลานี้ทราบจากการบอกตอ (Word of Mouth) โดยเจาของรานขอใหดารา

และบุคคลมีชื่อเสียงเหลานี้ชวยเขียนลายเซ็นไวเปนที่ระลึก  ซึ่งเปนปจจัยสําคัญสวนหนึ่งที่ทําให

ลูกคาอยากเขามารับประทานที่รานมากยิ่งขึ้น เนื่องจากบุคคลที่มีชื่อเสียงเขามารับประทาน ส่ือ

ตางๆ ก็เริ่มใหความสนใจมากขึ้น โดยสวนใหญจะมาติดตอกับทางรานเพื่อลงประชาสัมพันธใหกับ

ทางรานอีกดวย  นอกจากนี้ทางรานยังขายวัตถุดิบเครื่องปรุงอาหารไทยและหัตถกรรมของที่ระลึก

แบบไทยใหแก ลูกคาทั้ งที่ ร านโดยตรง  หรือเพื่อความสะดวกสามารถซื้อผานเว็บไซต 

www.plikcheefah.com  ไดดวย 

  รานพริกชี้ฟามอบสิทธิพิเศษใหกับลูกคาทุกเดือนดวยโปรโมชั่นที่แตกตางตามแตละเดือน 

ทําใหลูกคาเกิดการติดตามและอยากที่จะมารับประทานบอยครั้ง  โดยเมนูอาหารก็มีความพิเศษ

จัดแบงตามฤดูกาล ลักษณะเดียวกับรานอาหารญี่ปุนที่มีเมนูตามชวงฤดูกาลตางๆ   

ส่ือประชาสัมพันธที่ใช คือ ใบปลิว นามบัตร เว็บไซต กลักไมขีดไฟ ที่บงบอกขอมูลสถาน

ที่ตั้งและเวลาการใหบริการของรานซึ่งรานเปนผูจัดทําเอง ยกเวนสื่อนิตยสารและรายการโทรทัศน  

จะมีผูเขามาติดตอกับทางรานเอง  ถึงแมทางรานจะไมมีการวางแผนการประชาสัมพันธอยาง

เดนชัด  แตปจจัยที่สําคัญประการหนึ่งคือส่ือบุคคลของทางรานนั่นเอง  หัวใจสําคัญของการ

ส่ือสารรานพริกชี้ฟาคือการตอนรับ ความเปนตนฉบับแบบไทยแท ทั้งรสชาติ     และการตอนรับ  

ดวยการประชาสัมพันธกับลูกคาชาวญี่ปุน  ส่ิงที่ตองระวังคือการตอนรับที่สรางความประทับใจให

ลูกคา  เครื่องแบบพนักงานควรแสดงความเปนไทยและรักษาความสะอาดดวย  ชองทางการ

ประชาสัมพันธที่สัมฤทธิ์ผลของรานในการเพิ่มจํานวนลูกคามากขึ้นคือส่ือทางดานนิตยสาร  

 นอกจากนี้อีกชองทางหนึ่งที่ทําใหลูกคารูจักรานพริกชี้ฟามากยิ่งขึ้นคือการรวมออกราน

งานแสดงสินคาในงานเทศกาลตางๆ ที่จัดขึ้นโดยสถานทูตไทยในกรุงโตเกียว  นับเปนอีกชองทางที่

ทําใหลูกคารูจักมากขึ้น  เจาของรานพริกชี้ฟากลาววา  หากมีโอกาสไปรวมงานออกรานใน

ลักษณะนี้ จําเปนตองสรางความเปนเอกลักษณและหาจุดตางใหแกราน  ซึ่งรสชาติของอาหารเปน

ส่ิงสําคัญที่ทําใหลูกคาตองการมาใชบริการที่รานในครั้งตอๆ ไป  ในสวนความสําคัญของ

มาตรฐาน Thai Select ของรัฐบาล เจาของกิจการกลาววาไมมีผลทําใหยอดขายเพิ่มข้ึน หรือทําให

ลูกคาวางใจกับรานที่มีมาตรฐาน Thai Select เนื่องจากลูกคาสวนใหญไมรูจักและไมเขาใจใน

มาตรฐานดังกลาว ประเด็นนี้เปนเรื่องสําคัญที่รัฐบาลควรประชาสัมพันธใหชาวญี่ปุนรูจักและ

เขาใจมาตรฐาน Thai Select มากกวานี้  
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สําหรับการประเมินผลเกี่ยวกับการใชส่ือนั้น  รานพริกชี้ฟามีแบบสอบถามหรือใบแนะนํา

ใหลูกคาไดเขียนขอแนะนําเพิ่มเติมอยูเสมอ 

4. รานเอราวณั  

ส่ือในการประชาสัมพันธที่รานเอราวัณใหความสําคัญมากที่สุด คือ ส่ือดิจิตัล  ดวยการ

ประชาสัมพันธรานผานทางเว็บไซต www.erawan-jp.com ผูประกอบการกลาววา “คนญี่ปุนสวน

ใหญถาจะทานอาหารไทยมักจะหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต  โดยเฉพาะคนวัยทํางานขอมูลทาง

อินเตอรเน็ตมีความสําคัญมาก”   ทางรานเอราวัณจึงวาจางบริษัท Humax ทําโฆษณาผานทาง

อินเตอรเน็ตใหดวย  ซึ่งสื่อทางเว็บไซตของเอราวัณคอนขางมีความนาสนใจเพราะนําเสนอรายการ

อาหารความเปนไทยไดอยางดี  ไมเฉพาะเพียงแนะนําเมนูอาหารเทานั้น  แตยังแนะนําและสอน

วิธีการทําอาหารของรานภายในเว็บไซตตนเองอีกดวย เชน สุกี้ที่เปนเมนูเดนของราน และอธิบาย

สรรพคุณของสมุนไพรไทยภายในเวบไซตอีกดวย  

นอกจากเว็บไซตของตนเองแลวรานเอราวัณใหความสําคัญกับเว็บไซต Gourmet 

Navigator (http://www.gnavi.co.jp/) ซึ่งเปนเว็บไซตที่แนะนํารานอาหารตางๆ ที่นาเชื่อถือและ

ลูกคาชาวญี่ปุนมักจะไปเลือกรานอาหารตางๆ จากเว็บไซตนี้  ภายในเว็บไซตของรานเอราวัณจึงมี

ลิงคเชื่อมตอไปยังเว็บไซต http://www.gnavi.co.jp/ แนะนําเมนูของรานเอราวันอีกดวย และส่ิงที่

แตกตางจากเว็บไซตของรานอื่นๆ คือ ภายในเว็บไซตมีคูปองลดราคาคาอาหารในอัตรารอยละ 10 

สําหรับผูที่สนใจจะไปรับประทานสามารถพิมพคูปองนี้ออกมาใชเปนสวนลดคาอาหาร นอกจาก

ส่ือทางเว็บไซตแลว  รานเอราวัณยังมีสื่อส่ิงพิมพแจกดวยเชนกัน เชน ขอมูลแนะนําการจัดเลี้ยง

สังสรรค  การทําโบรชัวรแนะนําราน โฆษณารานอาหารตามนิตยสาร เชน Hot Pepper โฆษณา

บริเวณในลิฟต อาคารที่ตั้งของราน และมีโปรโมชั่นพิเศษใหแกลูกคาอีกดวย 

5. ราน Mango Tree Cafe                                               

ราน Mango Tree Cafe เปนรานอาหารไทยที่คอนขางทันสมัย มีสไตล และลูกคาสวน

ใหญก็คอนขางมีศักยภาพในการจับจาย  ดังนั้น ส่ือการประชาสัมพันธที่ Mango Tree Cafe ใช

และมีความแตกตางจากรานอื่น คือ การใชรหัส QR code ในสื่อในรูปแบบใหม เรียกวา Keitai 

Site           โดยหลักการใชงาน คือ มือถือในประเทศญี่ปุนสามารถอานโปรแกรม QR Code เมื่อ

นํามือถือมาถายที่รหัสนี้ก็จะแสดงขอมูลรายละเอียดเว็บไซตของรานนั้นภายในมือถือทันที  เปนสือ่

ที่อํานวยความสะดวกดานขอมูลใหแกลูกคาเปนอยางยิ่ง  ส่ือดิจิตัลเพิ่มเติมของราน Mango Tree 
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Cafe   คือ เว็บไซตของบริษัทในเครือ Wonderland ที่ www.wonderland.to และเว็บไซตของราน

ตนเอง www.mangotree.jp  

 นอกจากนี้ ส่ืออ่ืนๆ ที่ใชก็จะเปนโบรชัวรแนะนําราน  สําหรับเร่ืองของสีเพื่อบงบอก

เอกลักษณของรานก็ยังคงมีอยู  โดยพื้นสีของ นามบัตร ที่รองจาน ไมจิ้มฟน ภาชนะ จะออกเปน

โทนสีสม-ขาว และใชรูปแบบตัวอักษรและสีของ Mango tree cafe เหมือนกันหมด และทางราน

จะมีแบบประเมินใหลูกคาแสดงความคิดเห็นดวย 

6. รานทีห่นึง่  

จุดเดนของรานที่หนึ่งคือความรวดเร็วและสัญลักษณที่จดจํางาย บงบอกถึงความเปนไทย

นั่นคือสัญลักษณนักมวยและสีแดงซึ่งจะปรากฏเปนสัญลักษณของรานที่หนึ่งในสื่อประชาสัมพันธ

ตางๆ  ชองทางการใชส่ือของทางรานผานทางเว็บไซตของรานตนเอง (www.tinun.jp) เว็บไซต 

Gourmet Navigator (http://www.gnavi.co.jp/) การแนะนํารานอาหารลงในเว็บไซตแนะนํา

อาหารดังกลาวทําใหลูกคารูจัก และจดจํารานมากขึ้นดวย  รวมถึงการใชส่ือใหมเทคโนโลยีทางมือ

ถือ Keitai Site เพื่อประชาสัมพันธรานอีกชองทางหนึ่ง 

ไมเฉพาะเพียงสื่อดิจิตัลเทานั้น  แตทางรานที่หนึ่งยังประชาสัมพันธรานของตนเองผาน

ทางนิตยสารแจกฟรี Hot Pepper โปสเตอร โบรชัวรแนะนํารานสาขาตางๆ รวมไปถึงการอออก

งานแสดงสินคาและรวมกับกิจกรรมที่รัฐบาลไทยจัดขึ้นดวย การใชส่ือที่ตางกันก็เพื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายที่แตกตางกัน โดยชองทางการประชาสัมพันธรานที่ประสบความสําเร็จ ไดแก       

การไปลงในนิตยสารแจกฟรี Hot Pepper ซึ่งเปนหนังสือที่แนะนําเกี่ยวกับเร่ืองของญี่ปุน รวมไปถึง

รานอาหารในประเทศญี่ปุนดวย  

สําหรับความเปนเอกลักษณของรานที่หนึ่ง  ถือไดวามีการสรางเอกลักษณที่คอนขางดี

ดวยการใชสีแดงและสัญลักษณนักมวย  ทําใหลูกคาสามารถจดจํารานไดเปนอยางดี  นอกจากนี้

ความแตกตางของบริเวณหนารานที่ยังไมเคยเห็นรานอาหารไทยรานอื่นๆ นําเสนอ แตเปนการ

นําเสนอแบบรานอาหารญี่ปุน  นั่นคือการจัดดิสเพลยรูปอาหารแบบของจริงบริเวณตูโชวหนาราน  

ซึ่งทําไดเหมือนและสวยงาม ดึงดูดใหลูกคาอยากรับประทานมากขึ้น  ทวารานที่หนึ่งสาขามาจิดะ

ไมไดรับมาตรฐาน Thai Select โดยผูประกอบการใหเหตุผลวาไมรูจักวา Thai Select คืออะไร            
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7. รานแกวใจ   

เจาของกิจการกลาวเรื่องการประชาสัมพันธของรานแกวใจวา  ”ใชเอกลักษณของเราใน

การประชาสัมพันธ ดึงจุดเดนขึ้นมาถึงจะขายได  ถาไปกินที่ไหนก็เหมือนกันไปหมดรานก็จะขาย

ไมได” ซึ่งสื่อการประชาสัมพันธของรานแกวใจมีคอนขางหลากหลายเนื่องจากรานแกวใจเปนราน

ที่มีหลายสาขา และเนื่องจากเจาของกิจการเปนคนไทย  จึงมีความสัมพันธแนนแฟนกับรัฐบาล

ไทย  มีส่ือส่ิงพิมพตางๆ ที่ผลิตโดยรัฐบาลของไทยมารวมกับรานแกวใจ เชน การประชาสัมพันธ

การสอนทําอาหารของโรงเรียนการอาหารนานาชาติสวนดุสิต  การใหความรูเกี่ยวกับขาวไทยของ

กรมสงเสริมการสงออก รวมถึงเรียนคอรสภาษาไทยดวย  

รานแกวใจใชส่ือที่นิตยสาร เชน นิตยสาร Tokyo Walker และมีเว็บไซตของทางรานเอง 

คือ เว็บไซต www.keawjai.com  ซึ่งชองทางที่ประสบผลสําเร็จมากที่สุดไดแก เว็บไซต สําหรับราน

แกวใจไมไดลงเว็บไซต Gourmet Navigator เนื่องจากเจาของรานใหเหตุผลวามีราคาที่แพงมาก 

8. รานสยามออรคิด  

รานสยามออรคิดใชสื่อประชาสัมพันธผานทางเว็บไซตGourmet Navigator 

(http://www.gnavi.co.jp) เว็บไซตของบริษัท www.Spiceroad.co.jp และ www.tinun.jp ซึ่งการ

ลงขอมูลในเว็บไซต http://www.gnavi.co.jp/ จะมีโปรโมชั่นสําหรับลูกคาใหพิมพออกมาแลว

นํามายื่นที่ราน ซึ่งลูกคามีความพึงพอใจมากเนื่องจากสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคา 

 นอกจากนี้มีการทําสื่อประชาสัมพันธรานในรูปแบบของสื่อส่ิงพิมพ เชน นามบัตร โบรชัวร 

สังเกตเห็นไดวา การประชาสัมพันธและการใชส่ือของรานอาหารในเครือ Spiceroad ทั้ง 3รานจะ

ออกมาในรูปแบบเดียวกันทั้งสีสันและรูปแบบตัวอักษร   

สําหรับการประเมินความพอใจของลูกคารานสยามออรคิดนั้น จะประเมินอยู 2 อยาง

ดวยกัน ไดแก รสชาติและคุณภาพอาหาร  โดยทางรานจะมีพนักงานระดับหัวหนาของบริษัทมา

ประเมินเดือนละ 3 คร้ังเพื่อควบคุมสูตรในการทําอาหารใหมีมาตรฐานตามที่กําหนดไว  นอกจากนี้

ยังใสใจถึงความคิดเห็นของลูกคาเพิ่มเติมดวย   

9. ราน Touch of Spice 

 ส่ือที่ใชในการประชาสัมพันธราน ไดแก เว็บไซต www.erawan-jp.com เนื่องจากราน

Touch of Spice  เปนหนึ่งในรานอาหารเครือเอราวัณ ภายในเว็บไซตของรานมีมอบสิทธิพิเศษ

ใหแกลูกคาดวยการแจกคูปองสวนลดคาอาหาร  500 เยน (ประมาณ 180 บาท) สามารถใชบริการ
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ไดทั้งราน Touch of Spice และรานเอราวัณ  นอกจากนั้ยังมีการใหความรูดานอาหารดวยการ

สอนทําอาหารภายในเว็บไซต และอํานวยความสะดวกสบายแกลูกคาสามารถสํารองที่นั่งลวงหนา

ที่นั่งผานทางเว็บไซตไดดวย  โดยภายในเว็บไซตจะมีหลายภาษาใหลูกคาไดเลือกอานซึ่งไมจํากัด

เฉพาะชาวญี่ปุนเทานั้น  นอกจากเว็บไซตของตนเองแลวอีกชองทางของการประชาสัมพันธราน 

คือ เว็บไซต Gourmet Navigator (http://www.gnavi.co.jp/) ซึ่งมีการดึงดูดความสนใจของลูกคา

โดยมีโปรโมชั่นสิทธิพิเศษมอบใหแกลูกคาเสมอ นอกจากนี้ยังใชส่ือใหมอยาง Keitai Site เพื่อให

ขอมูลแกลูกคาในอีกชองทางหนึ่งดวย 

 การประชาสัมพันธในสื่อสิ่งพิมพของราน Touch of Spice ใชโบรชัวรแนะนําราน ใบปลิว

แนะนําอาหารมื้อกลางวันซึ่งมีราคาของวันเวลาที่แตกตางกัน และใบปลิวแนะนําเมนูการจัดเลี้ยง

สังสรรค  ราน Touch of Spice ใหสิทธิพิเศษแกลูกคาสตรีโดยจัดใหมีโปรโมชั่น Ladies Day  โดย

มอบสวนลดใหแกผูหญิงที่มารับประทานอาหารอาหารเย็นในวันจันทรหรือวันอังคาร จะไดรับ

สวนลดคาอาหารในอัตรารอยละ 20 ทันที ซึ่งถือเปนกลยุทธโปรโมชั่นพิเศษแกลูกคา  

 สําหรับการแสดงเอกลักษณของราน ส่ือที่ออกมาทุกชนิดจะใชโทนสีเขียวมะนาว รวมกับ   

สีแดง และรูปแบบของตัวอักษร ทุกสื่อที่ออกมายังคงความเปน Touch of Spice นอกจากสีสัน

และรูปแบบแลวทุกสื่อของรานตองมีรูปแผนที่รานกํากับไวดวยเสมอ 

10. รานลูกชาง  

รานลูกชางใชสัญลักษณที่บงบอกถึงชื่อรานนั่นคือรูปชาง  รานนี้ไมมีเว็บไซตเปนของ

ตนเองแตมีขอความประชาสัมพันธในเว็บ Gourmet Navigator  (http://www.gnavi.co.jp/)  และ 

www.tabelog.com โดยเปนการลงประชาสัมพันธถึงรายละเอียดของราน ตําแหนงที่ตั้ง 

เมนูอาหาร ราคา และ Keitai site เพื่ออํานวยความสะดวกแกผูที่สนใจ  นอกจากนี้รานลูกชางยัง

เพิ่มส่ือการประชาสัมพันธรานของตนเองลงไปในโบรชัว Restaurant Guide ของตึกที่เปนที่ตั้งของ

รานลูกชาง  ดานการใชส่ืออุปกรณภายในราน เชน ซองใสตะเกียบที่มีตราสัญลักษณเปนรูปชางซึ่ง

เปนสัญลักษณที่รานทํามา  ก็ถือเปนอีกกลยุทธหนึ่งที่ทําใหเกิดการจดจําแกผูบริโภค 

11. รานตนขาว  

 รานตนขาวเปนรานที่ผลิตสื่อประชาสัมพันธนอยมาก  โดยผลิตเพียงแคนามบัตรของราน

เทานั้น  ที่เปนเชนนี้เนื่องจากเจาของรานไมสันทัดทางดานเทคโนโลยีมากเทาใดนัก  ในชวงแรกจึง

มีการวาจางบริษัทประชาสัมพันธรานโดยนําไปลงทางอินเตอรเน็ตบาง  แตเจาของประกอบการ

กลาววาลูกคาที่ไดรับทราบขอมูลจากอินเตอรเน็ตไมมากเทาที่ควร หลังจากนั้นผูประกอบการจึง
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เลิกจางบริษัทประชาสัมพันธลงในอินเตอรเน็ตไป  แตที่ทําใหรานตนขาวมีทั้งลูกคาประจําและ

ลูกคาหนาใหมแวะเวียนมารับประทานเนื่องจากรานตนขาวถือวาการบริการและการตอนรับตอง

มาเปนอันดับแรก  รวมทั้งการสรางบรรยากาศของรานใหผอนคลายเปรียบเสมือนการนั่งอยูที่บาน

ของตนเอง  จึงทําใหรานนี้จึงมีลูกคาประจําเยอะ  เมื่อลูกคาติดใจอาหาร บรรยากาศ และการ

ตอนรับ ลูกคาบางคนที่ทํางานดานนิตยสารก็จะนําไปลงสื่อส่ิงพิมพเผยแพรใหแกทางรานเอง และ

บางคนก็นําไปลงสื่ออินเตอรเน็ต  จึงทําใหมีคนแวะเวียนมารับประทานอาหารอยูเปนประจํา จึงถือ

วารานตนขาวอยูไดดวยการบริการที่จริงใจแกลูกคา และการบอกแบบปากตอปากของลูกคา 

12. รานใจไทย 

ส่ือและชองทางการประชาสัมพันธของรานใจไทยมีหลากหลายชองทาง ทั้งเว็บไซตของ

ตนเอง (www.jaithai.co.jp) ที่ประชาสัมพันธถึงสาขาตางๆ ของราน เมนูอาหาร โปรโมชั่น หรือ 

คอรสอาหารตางๆ ที่มีใหลูกคาเลือกรับประทาน  นอกจากนี้ยังมีใบแนะนํารานแตละสาขาที่มี

หลากหลายสีสันแตใชสัญลักษณชื่อรานที่เหมือนกัน  จะแตกตางก็เพียงรูปแบบและสีสันเทานั้น 

ทั้งนี้ส่ือภายในราน เชน กระดาษทิชชู เมนูแนะนํา ส่ิงตางๆ เหลานี้มีสัญลักษณตราสินคาของราน

ติดไปดวยเสมอ นอกจากการประชาสัมพันธดังกลาว  ทางรานยังมีการลงประชาสัมพันธในเว็บ 

Gourmet Navigator (http://www.gnavi.co.jp/) เพื่อดึงดูดลูกคาอีกทางหนึ่ง 

13. รานเงิน 

ส่ือที่ใชในการประชาสัมพันธรานเงินสวนใหญเปนสื่อที่จางบริษัททําให  เนื่องจากทางราน

ไมมีเว็บไซตเปนของตนเองจึงตองประชาสัมพันธผานทางเว็บไซตที่ใหบริการลงโฆษณา

ประชาสัมพันธไดแกเว็บไซต Gourmet Navigator (http://www.gnavi.co.jp/) และการลงสื่อ

ส่ิงพิมพอยาง Hot Pepper เหตุผลเนื่องจากลงรูปภาพไดและราคาไมแพงมากจนเกินไป จึงใหมี

ลูกคาแวะเวียนมาพอสมควร นอกจากนี้รานเงินยังจัดโปรโมชั่น หากมารับประทานครบ 10 คร้ังจะ

ไดรับอาหารฟรี 1 จาน 

14. รานทอง 

 ส่ือประชาสัมพันธรานทองนั้นมีทั้งสื่อส่ิงพิมพและสื่อดิจิตัลเนื่องจากมีทั้งเว็บไซตของ

บริษัทที่ทําการผลิต  นอกจากนี้ยังมีส่ือของอาคารที่ตนอยูประชาสัมพันธรานดวย  โดยลงใน 

Restaurant Guide และมีโปรโมชั่นใหลูกคาที่ตองการจัดเลี้ยงสังสรรคไดเลือกเมนูอาหารตามแบบ

ที่กําหนดใหลูกคาเลือกในราคาที่แตกตางกันไปแลวแตความชอบของลูกคา  อีกชองทางหนึ่งใน

การเปนสื่อประชาสัมพันธรานทองนั่น คือ พนักงานของรานที่ใสชุดแบบไทย การทักทายตอนรับ
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แบบไทย  ทําใหสรางความประทับใจแกผูมาใชบริการ  นอกจากการตอนรับแลว การสั่งเมนูก็เปน

แบบทันสมัย แมนยํา เพราะใชเครื่องมือในการสั่งอาหารจึงทําใหเกิดความผิดพลาดไดยาก 

15. รานชาวไทย 

 รานชาวไทยใชสีเขียวและชางมาเปนเอกลักษณของรานจึงทําใหส่ือที่ออกมาของรานชาว

ไทยคอนขางเปนไปในรูปแบบเดียวกัน เชน นามบัตร โบรชัวร ซองใสตะเกียบ  นอกจากนี้ยังใชส่ือ

ประชาสัมพันธผานทางเว็บไซตของรานตนเอง (www.chaothai.jp)  โดยมีรายละเอียดของสาขา

ตางๆ และมีส่ิงที่แตกตางจากรานอื่นๆ ดวย เชน การจัดกิจกรรม (Event) ไปยังสถานที่ตางๆ     

เพื่อประชาสัมพันธรานตนเอง นอกจากนี้มีการสอนการทําอาหารภายในเว็บไซต สําหรับส่ือ

ส่ิงพิมพ รานชาวไทยไดลงใน Floor Guide อีกทางหนึ่งดวย รวมไปถึงสื่ออ่ืนๆ เชน ซองตะเกียบ 

กระดาษทิชชู ก็ตองมีตราสัญลักษณรานชาวไทยเสมอและสีตองเปนโทนสีเขียวดวย  
 

4.2.2 การใชสื่อทางโทรศพัทมือถือ (Keitai Site) 

 ส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site) คือ ส่ือที่สามารถเขาสูเว็บไซตของรานตางๆ ผานทาง

รหัส QR Code ซึ่งสื่อนี้มีแคเพียงในประเทศญี่ปุนเทานั้นที่นํามาใช โดยหลักการทํางานเพียงนํา

โทรศัพทมือถือมาถายที่รหัส QR (มือถือในประเทศญี่ปุนจะมีโปรแกรมสําหรับใชกับรหัส QR 

Code ภายในเครื่องอยูแลว) ตามขั้นตอน  จากนั้นโปรแกรมจะเขาสูหนาเว็บไซตแสดงขอมูลและ

แผนที่ของรานที่มือถือไดทําการอานขอมูลรหัสอยางรวดเร็ว ทําใหผูใชสามารถหาขอมูลของราน

ตางๆไดอยางงายดายผานโทรศัพทมือถือ  ในปจจุบัน ส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site)เปนสื่อที่

กําลังมาแรงและเปนที่นิยมในหมูวัยรุนและวัยทํางานชาวญี่ปุนมาก  โดยเฉพาะผูคนในเมืองหลวง

อยางกรุงโตเกียว เนื่องจากชีวิตประจําวันที่เรงรีบเวลาทุกนาทีจึงเปนสิ่งสําคัญ  ในการเดินทางไป

ยังสถานที่ตางๆชาวญี่ปุนมักเดินทางโดยรถไฟ และสิ่งที่ชาวญี่ปุนยึดถือปฏิบัติคือการไมใช

โทรศัพทพูดคุยขณะโดยสารรถไฟเนื่องจากสัญญาณของมือถืออาจรบกวนการทํางานของรถไฟได  

ทําใหชวงระหวางการเดินทางชาวญี่ปุนสวนใหญจึงมักเขาไปหาขอมูลตางๆ ผานทางโทรศัพท จาก

เหตุผลของวิถีชีวิตและเทคโนโลยีดังกลาวของชาวญี่ปุน  ผูประกอบการรานอาหารไทยจึงควร

ปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ  เพราะสื่อดังกลาวเปนสื่อใหมและเปนที่

นิยมหากผูประกอบการเมื่อสามารถประชาสัมพันธผานทางสื่อนี้แลว  ก็จะสามารถเพิ่มจํานวน

ลูกคาไดมากยิ่งขึ้น  โดยรานอาหารที่ผูวิจัยไดทําการสํารวจผลปรากฏวาทุกรานที่มีเว็บไซตของ

ตนเอง หรือลงประชาสัมพันธผานทางเว็บไซต Gourmet Navigator (http://r.gnavi.co.jp) ก็จะ

แสดงรหัสนี้บนเว็บไซตดวย  บางรานก็นิยมใสรหัสนี้ลงไปในสื่อส่ิงพิมพดัง เชน นามบัตร โบรชัวร 
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และนิตยสาร Hot Pepper  โดยรานที่ผูวิจัยไดทําการสํารวจรานที่แสดง QR Code ผานทางสื่อ

ส่ิงพิมพ ไดแก ราน เอราวัณ และราน Mango Tree Cafe ดังตอไปนี้ 

รานเอราวัณ 

 

ราน Mango Tree Cafe 

 

QR Code 

 

รูปที่ 4.1 ตัวอยางนามบัตรของรานเอราวณั และราน Mango Tree Cafe ที่แสดง QR Code  

 ลักษณะของ QR Code ที่เมื่อนํามือถือมาถายที่รหัสนี้จะสามารถเขาสูเว็บไซตของราน

แสดงขอมูลรายละเอียดตางๆ ของรานรวมถึงแผนที่อีกดวย 

ตัวอยางการใชส่ือ Keitai site ทางเวบไซต  

รานเอราวัณ (http://r.gnavi.co.jp) ราน Bali-Hai  (www.balihai.jp) 

 

 

 

 

รูปที่ 4.2 ตัวอยางการใชส่ือ Keitai site ทางเว็บไซตของรานอาหารตางๆ  
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ราน Toji-Tokyo อาหารเกาหลี  

(www.teji-tokyo.com) 

รานลูกชาง ผานทางเว็บไซต 

(http://r.gnavi.co.jp) 

 

 
 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

รูปที่ 4.3 ตัวอยางการใชส่ือ Keitai site ทางเว็บไซตของรานอาหารตางๆ (ตอ) 
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4.2.3 การประชาสมัพันธผานทางการเขารวมกจิกรรมตางๆ 

การเขารวมกิจกรรมเปนชองทางการประชาสัมพันธรานที่ผูประกอบการรานอาหารไทยจะ

ไดสัมผัสถึงผูบริโภค และเปนการเพิ่มชองทางและโอกาสเพิ่มจํานวนลูกคา การใหลูกคาไดทํา

ความรูจักและทดลองชิมอาหารไทยจากงานกิจกรรมตางๆ จากการออกรานหรือจัดตั้งบูทภายใน

งานกิจกรรมตางๆ ลวนเปนการเพิ่มชองทางใหลูกคาไดรูจักรานอาหารไทยมากขึ้น โดยสถาน

เอกอัครราชทูตไทยประจําประเทศญี่ปุน มักจะจัดกิจกรรมสานความสัมพันธระหวางประเทศไทย 

และญี่ปุนอยูเกือบตลอดทั้งป  มีการประชาสัมพันธโดยการออกบูทกิจกรรมตางๆ ซึ่งก็ถือเปน

โอกาสแกรานอาหารไทยที่จะประชาสัมพันธรานของตนเองใหแกผูบริโภคไดทําความรูจัก     ซึ่ง

กิจกรรมที่ทางสถานเอกอัครราชทูตไทยจะจัดขึ้นเปนประจําทุกปและเปดโอกาสใหบรรดา

รานอาหารไทยเขามารวมกิจกรรมดวยเสมอ คือ งานเทศกาลไทย (Thailand Festival) เปนงานที่

แสดงถึงเอกลักษณวัฒนธรรมไทยและการแสดงแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมญี่ปุนดวย โดยจัดกิจกรรม

ข้ึนทุกๆ ปทั่วทั้งประเทศญี่ปุน แตละเมืองก็จะจัดกิจกรรมในวันที่แตกตางกันออกไป โดยแบง

ออกเปนดังนี้ 

- เมืองโตเกียว ชวงเวลาเดือนพฤษภาคม  โดยครั้งที่10 จะจัดขึ้นวันที่16-17 พฤษภาคม 

2552  ณ สวนสาธารณะโยโยงิ เขตชิบุยะ กรุงโตเกียว 

- เมืองนาโกยา ชวงเดือนพฤษภาคม โดยงานเทศกาลไทยครั้งที่ 5 จัดขึ้นวันที่ 30-31 

พฤษภาคม 2552 

- เมืองฮิโรชิมา ชวงเดือนพฤษภาคม โดยงานเทศกาลไทยครั้งที่ 3 จัดขึ้นวันที่ 3-5 

พฤษภาคม 2552 

- เมืองเกียวโต จัดขึ้นชวงเดือนกรกฎาคมของทุกป 

- เมืองยามานาชิ จัดขึ้นชวงเดือนสิงหาคมของทุกป 
- เมืองโอซากา จัดขึ้นชวงเดือนกันยายนของทุกป 

- เมืองโยโกฮามา จัดขึ้นชวงเดือนตุลาคมของทุกป 

- เมืองซาไก จัดขึ้นชวงเดือนตุลาคมของทุกป 

- เมืองชิซุโอกะ จัดขึ้นชวงเดือนตุลาคมของทุกป 

นอกจากนี้ยังมีงานเทศกาลลอยกระทงและงานเทศกาลอื่นๆ ตลอดทั้งป  ซึ่งกิจกรรมตางๆ

เหลานี้  ชวยเปนอีกแรงผลักดันใหคนรูจักวัฒนธรรมไทย และอาหารไทยเพิ่มมากขึ้นอีกดวย 
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รูปที่ 4.4 ภาพบรรยากาศงานเทศกาลไทยในประเทศญีปุ่น 

ผูวิจัยไดสรุปการใชส่ือตางๆ ของรานอาหารไทยทั้ง 15 รานตามที่ปรากฏในตารางหนา

ถัดไป โดยสวนมากแลวรานตางๆ จะมีการใชส่ือส่ิงพิมพประเภท ใบปลิว นามบัตร และโบรชัว

แนะนําราน  นอกจากนี้ยังมีการใชเว็บไซตในการประชาสัมพันธอยางแพรหลาย 
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ตารางที่4.4 สรุปการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทย 

สื่อสิ่งพิมพ สื่อดิจิตัล 

ชื่อราน 

นิต
ยส

าร
 

Ho
t P

ep
pe

r 

นา
มบ

ัตร
 

โบ
รชั

วร
แน

ะน
าํร
าน

 

ใบ
ปล

ิว 

หน
ังส

ือพ
ิมพ

 

เว
็บไ

ซต
ขอ

งร
าน

ตน
เอ
ง 

เว
็บไ

ซต
 

Go
ur

m
et

 N
av

iga
to

r 
โท
รศ

ัพท
มือ

ถือ
 

(K
eit

ai 
Si

te
) 

รวมออกงาน
เทศกาลและ
งานแสดง
สินคา 

โปรโมชั่นตางๆ สื่ออื่นๆ 

1.รานบานไทย 

 
√ √ √ - √ √ √ - - แจกบัตรลดราคาคาอาหาร

รอยละ10 ภายในเว็บไซต  

www.ban-thai.jp 

- กระดาษทิชชู และซองตะเกียบมี

สัญลักษณของรานอาหารบาน

ไทย 

2.รานขาวไทย 
 
 
 
 
 

- - - √ - √ √ √ - - แจกบัตรสวนลดราคาอาหาร

ภายในเว็บไซต 

- เพิ่มเติมเว็บไซตในเครือ 

Spiceroad 

(www.Spiceroad.co.jp) และ

เปดโรงเรียนสอนทําอาหาร Herb 

&spice Asian Cooking Studio 

- มีบัตรสวนลดรอยละ 10 

3.รานพริกชี้ฟา 
 
 
 
 

- √ √ √ √ √ √ - √ - มีเมนูอาหารตามฤดูกาลและ

โปรโมชั่นพิเศษทุกๆเดือน 

 

- ลงประชาสัมพันธรานในโทรทัศน 

และนิตยสารดวย 

- ของที่ระลึกคือกลักไมขีดไฟมี

ขอมูลของรานอยูดานหลัง 
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สื่อสิ่งพิมพ สื่อดิจิตัล 

ชื่อราน 
นิต
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(K
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รวมออกงาน
เทศกาลและ
งานแสดง
สินคา 

โปรโมชั่นตางๆ สื่ออื่นๆ 

4.รานเอราวัณ √ √ √ √ - √ √ √ - - พิมพสวนลดราคาคาอาหาร

มูลคา500 เยนจากเว็บไซต 

www.erawan-jp.com 

- โปรโมชั่น Happy 

Wednesday  โดยมาใช

บริการในวันพุธลดคาอาหาร

รอยละ 20 

- โปรโมชั่นจัดเลี้ยงสังสรรค 

 

5.ราน Mango 

   Tree Cafe 
 √ √ - - √ √ √ -  - เพิ่มเติมเว็บไซตในเครือ

Wonderland 

       (www.Wonderland.to) 

- อุปกรณในการรับประทาน เชน

ภาชนะ กระดาษรองจาน ไมจิ้ม

ฟน กระดาษทิชชู มีสัญลักษณ

ของราน Mango Tree Café 
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สื่อสิ่งพิมพ สื่อดิจิตัล 

ชื่อราน 
นิต
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าร
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ือพ
ิมพ

 

เว
็บไ

ซต
ขอ

งร
าน

ตน
เอ
ง 

เว
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ถือ
 

(K
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ai 
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) 

รวมออกงาน
เทศกาลและ
งานแสดง
สินคา 

โปรโมชั่นตางๆ สื่ออื่นๆ 

6.รานที่หนึ่ง √ √ √ √ - √ √ √ √ - - การจัดดิสเพลรูปอาหารเหมือน

จริง บริเวณตูโชวหนารานซึ่งทํา

ใหอาหารดูนารับประทานมากขึ้น 

7.รานแกวใจ √ √ √ √ - √ - - √ - ชุดกลางวันที่ราคา 997เยน 

(ประมาณ 360 บาท) 

 

- สามารถลงประชาสัมพันธรานใน

นิตยสาร 

- เปดโรงเรียนสอนทําอาหาร 

- เปดโรงเรียนสอนภาษาและ

วัฒนธรรมไทย 

- อุปกรณรับประทาน เชนกระดาษ

ทิชชูมีสัญลักษณของรานแกวใจ 

8.รานสยามออรคิด 

 

 

 

√ √ √ - - √ √ √ - - สามารถพิมพบัตรสวนลดจาก

เว็บไซต 

http://www.gnavi.co.jp และ

www.Spiceroad.com 

- 
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สื่อสิ่งพิมพ สื่อดิจิตัล 

ชื่อราน 
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รวมออกงาน
เทศกาลและ
งานแสดง
สินคา 

โปรโมชั่นตางๆ 
สื่ออื่นๆ 

 

9.ราน Touch of   

   Spice 
- √ √ √ √ √ √ √ - - โปรโมชั่น Ladies days ลด

ราคาคาอาหารรอยละ 20

ใหกับผูหญิงที่มารับประทาน

อาหารในมื้อเย็นวันจันทรและ

อังคาร 

- สามารถพิมพบัตรสวนลด

มูลคา 500 เยน จากเว็บไซต 

www.erawan-jp.com 

- อุปกรณการรับประทานอาหาร

เชน แผนกระดาษรองจาน และ

ทิชชู ใชสัญลักษณ Touch of 

Spice และโทนสีที่ใชเดียวกับ

สัญลักษณของรานและสื่อ

สิ่งพิมพอื่นๆ 

10.รานลูกชาง - √ √ √ - - √ √ √ - โปรโมชั่นอาหารใหเลือกตาม

คอรสตางๆ 

- ซองใสตะเกียบมีรูปสัญลักษณ

และชื่อรานติดอยู 

11.รานตนขาว 

- √ - - - - √ √ - - - ลงประชาสัมพันธรานในนิตยสาร 
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ชื่อราน สื่อสิ่งพิมพ สื่อดิจิตัล 
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งานแสดง
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โปรโมชั่นตางๆ 
สื่ออื่นๆ 

 

12.รานใจไทย 

- √ √ √  √ √ √ - - เมนูอาหารแบงเปนคอรสให

ลูกคาเลือกตามความตองการ 

- ใชชื่ออาหารแนะนําวา ใจไทย 

Special 

- กระดาษทิชชูมีสัญลักษณของ

รานใจไทย 

13.รานเงิน √ √ - - - - √ √ √ - บัตรสะสมแสตมปครบตาม

จํานวนแลวรับอาหารฟรี 

- 

14.รานทอง 
√ √ √ √ √ √ √ √ √ - แนะนําโปรโมชั่นเลี้ยงสังสรรค 

- มีอาหารตามฤดูกาลใหเลือก

รับประทาน 

- มอบของที่ระลึกใหแกลูกคาเปน

กลักไมขีด ที่ดานหลังมีขอมูลขาง

ราน และเบอรโทรติดตอ 

15.รานชาวไทย 

 √ √ √ √ √ √ √ √ - ชุดอาหารกลางวันราคา    

730-980 เยน 

- อุปกรณในการรับประทาน เชน

ตะเกียบมีตราสัญลักษณของราน

และดานหลังซองตะเกียบมี

ขอมูลของรานอยูดวย โทนสีที่ใช

เหมือนกันทั้งหมด 
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4.3 การศกึษา เปรียบเทยีบ และวเิคราะหเว็บไซตของรานอาหารเอเชียอืน่ๆ ทีม่ีชื่อเสียง 
และราน Mk Restaurant 

เพื่อใหการศึกษาการใช เว็บไซต  ที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น  ผูวิจัยจึงทําการศึกษา 

เปรียบเทียบและวิเคราะหเว็บไซตโดยศึกษาเว็บไซตของรานอาหารเอเชียนอกเหนือจากรานที่

ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูล  โดยนํารานอาหารที่ติดอันดับ 1-10 รานอาหารยอดนิยมโดยการจัด

อันดับจากหนังสือ Tokyo Trend Raking เพื่อศึกษารานอาหารคูแขงของรานอาหาร ตลอดจน

ศึกษาเว็บไซต ของราน MK ที่มีการขยายเเฟรนไชสไปยังประเทศญี่ปุนและมีการใชเว็บไซตในการ

ประชาสัมพันธ โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

ตารางที่ 4.4 รานที่ติดอันดับ 1-10 ของรานอาหารเอเชียทีเ่ปนทีน่ิยมประจําเดือนมกราคม 2552 

ลําดับ ชื่อราน ประเภทอาหาร 

1. Jim Thompson’s table Thailand อาหารไทย 

2. Mango Tree-Tokyo อาหารไทย 

3. Ginza Lime（銀座 ライム） อาหารนานาชาติ (Fusion food) 

4. CoCa Restaurant (コカレストラン) อาหารไทย 

5. Bali –Hai-Ginza อาหารอนิโดนเีซีย 

6. Aqua อาหารเวียดนาม 

7. Ginza Kanjohken อาหารเกาหล ี

8. Teji Tokyo อาหารเกาหล ี

9. Sapana (水道橋店) อาหารอนิเดีย (Halal food) 

10. Cita.Cita อาหาร Asian fusion  

ทั้งนี้  ผูวิจัยไดวิเคราะหถึงประเด็นตางๆ ในเว็บไซต ดังตอไปนี้ 

1. เนื้อหาทั่วไปของเว็บไซต (Content) 

2. เอกลักษณ (Identity) ของรานทางเว็บไซต 

โดยมีรายละเอียดดังนี้ 



 

 

100 

1. ราน Jim Thompson’s table Thailand (อาหารไทย) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Jim Thompson’s table Thailand (อาหารไทย)  จาก www.jttable.com 

หนาแรกเว็บไซต 

 
รายละเอียดเมนูอาหารในมื้อตางๆ             

 
ลูกคาสามารถสํารองที่นั่งไดภายในเว็บไซต 

 

  

เมนูในเว็บไซต 

 
นําเสนอขาวสารและโปรโมชั่นตางๆ ของราน 

 
Concept  ของรานมีทั้งภาษาอังกฤษและญี่ปุน 
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เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน Jim Thompson’s table Thailand 

สวนเนื้อหาทั่วไปของเว็บไซตราน Jim Thompson’s table Thailand ในหนาแรกของ

เว็บไซตประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 

- Home คือ หนาแรกของเว็บไซตประกอบดวย 3 สวนใหเลือก คือ Tokyo 

Restaurant, Pleasure Tour และ News 

- Concept กลาวถึงประวัติที่นาคนหาของ Jim Thompson และผลงานศิลปะผาไหม

ไทยอันวิจิตรงดงาม และความเปนไทยผานทางอาหารไทยตามแนวคิดของ Jim 

Thompson  

- News คือขาวสารประชาสัมพันธ กิจกรรม โปรโมชั่นตางๆของราน 

- Restaurant โดยมีใหเลือก 2 สาขา คือ สาขา Ginza Tokyo และ Akasaka Tokyo 

ในสวนของรานอาหารประกอบดวยขอมูลดังนี้  

- Course Menu คือ เมนูอาหารหลากหลายชนิดที่จัดมาเปนชุดในราคาที่แตกตางกัน 

ลูกคาสามารถเลือกคอรสอาหารไดตามความพึงพอใจ  ซึ่งภายในเว็บไซตมีการแสดง 

2 คอรสอาหาร คือ ราคา 3,800เยน และราคา 4,500 เยน 

- Dinner Menu ประกอบดวยรายละเอียดขอมูลของอาหาร และราคา 

- Lunch Menu กลาวถึงเวลาการใหบริการในมื้อกลางวันโดยแบงออกเปน 2 ชวงเวลา 

คือวันจันทร-วันศุกร เปดใหบริการเวลา 11.00-14.00 น.  วันเสาร -อาทิตยและ

วันหยุดนักขัตฤกษ เปดใหบริการเวลา 11.00-15.00 น. ในราคามื้อละ 1,750 เยน 

- Drink menu แสดงรายละเอียดและราคาของเมนูเครื่องดื่ม 

- Information บอกขอมูลรายละเอียดของราน เบอรโทรติดตอ วันเวลาเปดใหบริการ 

แผนที่ของแตละสาขา 

- Reservation ลูกคาสามารถสํารองที่นั่งลวงหนาผานทางเว็บไซตได สรางความ

สะดวกใหแกลูกคาที่ตองการมาใชบริการ และลูกคาสามารถระบุความตองการของ

ตนเองใหทางรานจัดเตรียมไวลวงหนาไดดวย 

เอกลักษณของราน Jim Thompson’s table Thailand ในเว็บไซต 

การสรางเอกลักษณของราน Jim Thompson’s table Thailand คือการใชโทนสีดําและสี

ทองเปนหลักทั้งเว็บไซต  รวมถึงใชภาพประกอบลวดลายไทย และผาไทยตามแบบของ Jim 

Thompson เนื่องจากราน Jim Thompson’s table Thailand ตองการสรางความเปนสากลดังนั้น

ในเว็บไซตจึงใหขอมูลเปน 2 ภาษาทั้งภาษาญี่ปุนและภาษาอังกฤษ จึงทําใหกลุมเปาหมายจึง
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ไมใชแตเพียงคนญี่ปุนเทานั้น ขอดีของเว็บไซตราน Jim Thompson’s table Thailand คือการให

ขอมูลเกี่ยวกับศิลปะอาหารของประเทศไทย รวมทั้งขอมูลของราคาอาหารทําใหลูกคาสามารถ

เลือกรับประทานเมนูตางๆอยางเหมาะสมกับตนเอง นอกจากนี้ลูกคาสามารถสํารองที่นั่งลวงหนา

และระบุความตองการใหทางรานไดรับทราบผานทางเว็บไซตไดดวย ซึ่งเอื้ออํานวยความสะดวก

ใหแกลูกคาเปนอยางมาก สวนขอเสียของทางเว็บไซตคือในการดูขอมูลแตละอยางจะใชเวลา

คอนขางนานในการโหลดขอมูล หากสามารถแกไขใหเวลาในการดูรายละเอียดตางๆรวดเร็วขึ้น

นาจะสรางความพอใจของลูกคาไดเพิ่มมากขึ้น 

2. ราน Mango Tree Tokyo (อาหารไทย)  
ตัวอยางเว็บไซตของราน Mango Tree Tokyo (อาหารไทย) จาก www.restaurant-mrs.com และ 

www.mangotree.jp 
หนาเว็บไซตรานอาหารในเครือบริษัท Wonderland     

    
สามารถเลือกอาหารประเภทตางๆ ได               

     
หนาเว็บไซตราน Mango Tree -Tokyo              

    

สามารถจองหองสวนตัวโดยไมเสียคาใชจาย 

 
สามารถสํารองที่นั่งผานทางเว็บไซตได 

 
เมนูอาหารตามฤดูกาล (ฤดูใบไมผลิ) 
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เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน Mango Tree Tokyo 

ราน Mango Tree Tokyo (อาหารไทย) สามารถเขาสูเว็บไซตไดสองชองทางคือ การเขาสู

เว็บไซตของรานอาหารในเครือบริษัท Wonderland ผานทางเว็บไซต www.restaurant-mrs.com 

และอีกหนึ่งชองทางคือเว็บไซต www.mangotree.jp 

เนื้อหาทั่วไปหลักของเว็บไซต www.restaurant-mrs.com มีดังตอไปนี้ 

- Our Vision คือ วิสัยทัศนของทางองคกร 

- Shop List คือ รายชื่อรานอาหารภายในเครือบริษัท Wonderland 

- Our Recommendation 

- Wonderland Club 

ในเว็บไซตจะมีสัญลักษณธงชาติแสดงถึงรานอาหารชาติตางๆ ภายในเครือ Wonderland 

ลูกคาสามารถเลือกประเทศของอาหารที่ตองการรับประทานได โดยเลือกธงแตละประเทศที่

ตองการ หลังจากนั้นจะปรากฏรายชื่อรานอาหารของประเทศที่เลือกขึ้นมา 

สําหรับเว็บไซตของราน Mango Tree Tokyo จะมีสวนเนื้อหาทั่วไปหลักของเว็บไซต 

www.mangotree.jp ดังตอไปนี้ 

- Home ประกอบดวยหัวขอขาวสารประชาสัมพันธของทางราน (Topic News) และ

ขอมูลรายละเอียดของราน สถานที่ เบอรติดตอ เวลาการเปดใหบริการ 

- Menus ประกอบดวยขอมูลรายละเอียดของเมนูอาหาร สวนประกอบอยางคราวๆ 

รวมถึงราคาดวย โดยแบงออกเปน อาหารตามสั่ง (A la Carte) อาหารแบบคอรส

(Course) อาหารกลางวัน (Lunch) เครื่องดื่ม (Drink ) และขาวสาร (News) 

- Private room มีหองสวนตัวใหบริการแกลูกคาที่มาเปนกลุมคณะและตองการความ

เปนสวนตัว 

- Online Booking ลูกคาสามารถสํารองที่นั่งลวงหนาผานทางเว็บไซตได โดยการ

บริการของ Opentable.jp Dining Reservation 

- Special Offer ขณะที่ผูวิจัยเปดเขาไปยังไมสามารถใชงานได 

- Contact us โดยเปนจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail) ติดตอกับทางราน 

เว็บไซตขอมูลของราน Mango Tree Tokyo ทั้ง 2 เว็บไซตสามารถอานไดทั้ง 2 ภาษา คือ

ภาษาอังกฤษและภาษาญี่ปุน  และเว็บไซตของ Wonderland ก็สามารถเลือกภาษาไดวาจะใช

ภาษาอังกฤษหรือภาษาญี่ปุนเพื่อดูขอมูลตางๆ ของเว็บไซตเชนกัน  เพื่อขยายลูกคากลุมเปาหมาย

ไมจํากัดเฉพาะแคชาวญี่ปุนเทานั้น  นอกจากนี้ยังสรางความเปนสากลแกรานอาหารดวย 
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เอกลักษณของราน Mango Tree Tokyo ในเว็บไซต 

ในเว็บไซตการสรางเอกลักษณ (Identity) รูปแบบของตัวอักษร (Font) ที่เปนเอกลักษณซึ่ง

ทั้งสามสาขาของราน Mango Tree ก็ใชรูปแบบอักษร (Font) ที่เหมือนกัน นอกจากนี้การใชโทนสี

ประกอบไปดวย สีขาว ดํา และสีเหลืองสมคลายกับผลมะมวงสุก ซึ่งเปนสีที่สรางการจดจําแกราน 

Mango Tree ทําใหลูกคาสามารถจดจําสัญลักษณของราน Mango Tree ไมเฉพาะสาขาที่ Tokyo 

เทานั้นแตสัญลักษณ รูปแบบอักษร และโทนสีของราน Mango Tree ทุกๆ สาขาออกมาในรูปแบบ

เดียวกันหมด 

3. ราน Ginza Lime (อาหารนานาชาติ) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Ginza Lime (อาหารนานาชาติ) จาก www.opefac.com 

หนาแรกเว็บไซตของรานอาหาร 

 
เมนูอาหารตางๆ 

  
โปรโมชั่น Free drink, Party plan, Birthday Plan 
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เนื้อหาทัว่ไปในเว็บไซตของราน Ginza Lime 

ราน Ginza Lime เปนรานอาหารภายในเครือบริษัท Operation Factory โดยมีขอมูลของ

รานอาหารภายในเครือหลายราน  เว็บไซตมีรายละเอียดเปนภาษาญี่ปุนทั้งหมดจึงเหมาะสําหรับ

ลูกคาชาวญี่ปุนและผูที่มีความรูภาษาญี่ปุนเทานั้น  ดังนั้นลูกคากลุมเปาหมายจึงเนนไปที่ชาว

ญี่ปุนเปนหลัก 

เนื้อหาทั่วไปของเว็บไซตราน Ginza Lime ประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 

- Home หนาแรกของเว็บไซตประกอบไปดวย Concept, Topics, Photo, แผนที่ของ

ราน (Out line) และการสํารองที่นั่ง (Reservation) 

- Ginza Lime food menu แนะนําอาหารเมนูตางๆ บอกถึงสวนประกอบ และราคาของ

อาหารโดยมีภาพประกอบแตละเมนูดวย 

- Ginza Free Drink Plan แนะนําโปรโมชั่นของรานเมื่อคาอาหารครบตามที่ราน

กําหนดไว หรือส่ังเมนูอาหารที่รานกําหนดไวจะไดรับของสมนาคุณเปนเครื่องดื่มฟรี 

- Ginza Lime Birthday Plan โปรโมชั่นสําหรับลูกคาที่ตองการฉลองวันเกิด หรือมีเล้ียง

สังสรรคในงานวันเกิด 

- Restaurant Gallary คือ หนาที่รวบรวมภาพบรรยากาศตางๆ ภายในราน 

บรรยากาศของราน Ginza Lime ตกแตงราวกับอยูใตทองทะเลซึ่งถือเปนจุดขายของราน

อีกประการหนึ่ง สําหรับลูกคาที่ตองการบรรยากาศที่แปลกแตกตางจากที่อ่ืนๆ การใหขอมูลภายใน

เว็บไซตหัวขอตางๆเปนประโยชนแกลูกคา และสามารถดึงดูดความสนใจลูกคาได แตขอจํากัดของ

เว็บไซตนี้คือเหมาะสําหรับผูที่มีความรูดานภาษาญี่ปุนเทานั้น ซึ่งราน Ginza Limeเปนอาหาร

นานาชาติ ควรที่จะใหขอมูลของรานที่เปนสากลมากกวานี้ จะสามารถขยายกลุมลูกคาเปาหมาย

ไดมากขึ้น 

เอกลักษณของราน Ginza Lime ในเว็บไซต 

การใชโทนสีของการตกแตงรานและเว็บไซตเปนไปแนวทางเดียวกัน กลาวคือลักษณะของ

รานเสมือนอยูใตทองทะเล การตกแตงเว็บไซต จึงใชโทนสีฟาเปนหลักเสมือนอยูใตทองทะเลและ

รูปภาพที่ตกแตงเว็บไซตจึงเนนบรรยากาศทะเล และใชสีฟาเปนหลัก 
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4. ราน Coca Restaurant (อาหารไทย) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Coca Restaurant (อาหารไทย) จาก www.restaurant-mrs.com 

เว็บไซตรานอาหารในเครือบริษัท Wonderland 

 
มีรายละเอียดอาหารพรอมรูปประกอบ 

 

สามารถเลือกอาหารประเภทตางๆ ไดตามประเทศ 

 

ที่ตั้งสาขาตางๆ 

 

เนื้อหาทัว่ไปในเว็บไซตของราน Coca Restaurant 

ราน Coca Restaurant อาหารไทย เปนอีกหนึ่งรานที่เปนรานอาหารภายในเครือบริษัท 

Wonderland ดังนั้นเว็บไซตที่สามารถเขาถึงราน Coca Restaurant ไดคือเว็บไซตของบริษัท 

Wonderland (www.restaurant-mrs.com) 

เนื้อหาทั่วไปหลักของเว็บไซต www.restaurant-mrs.com มีสวนประกอบดังตอไปนี้ 

- Our Vision คือวิสัยทัศนของทางองคกร 

- Shop List คือรายชื่อรานอาหารภายในเครือบริษัท Wonderland 

- Our Recommendation เปนสวนแนะนําอาหาร 

- Wonderland Club เปนสวนขาวสารของราน 

ในเว็บไซตจะมีสัญลักษณของธงชาติ แสดงถึงรานอาหารชาติตางๆ ภายในเครือ 

Wonderland ลูกคาสามารถเลือกประเทศของอาหารที่ตองการรับประทานได โดยเลือกธงแตละ

ประเทศที่ตองการ หลังจากนั้นจะปรากฏรายชื่อรานอาหารของประเทศที่เลือกขึ้นมา 
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เมื่อเลือกราน Coca Restaurant จะเขามาสูหนาแรกของรานโดยแนะนําเมนูสุกี้ในแบบ

ไทย นอกจากนี้ยังแนะนํา เมนู และคอรสตางๆ และราคา รวมไปถึงขอมูลโดยมีเนื้อหาทั่วไปของ

ลักษณะและขอมูลของราน ดังนี้ 

- Feature-ประกอบดวย Shop Introduction, Thai Suki Course Other Menu และ

Lunch 

- ขอมูลราน ประกอบดวย ที่ตั้ง เบอรโทรศัพท เวลาเปดบริการ แผนที่ของสาขาตางๆ 

บริการสํารองที่นั่งลวงหนา และเว็บไซตลิงคไปที่Gourmet Navigator  

เอกลักษณของราน Coca Restaurant ในเว็บไซต 

เว็บไซตประชาสัมพันธราน Coca Restaurant ผานทางเว็บไซต www.restaurant-

mrs.com ซึ่งเปนเว็บไซตของบริษัท Wonderland แตเมื่อเขาสูหนาเว็บไซตของราน ส่ิงที่เปน

เอกลักษณของรานคือรูปสัญลักษณหมอสุกี้สีแดงที่เปนสัญลักษณของราน Coca Restaurant 

เนื่องจากไมมีเว็บไซตเปนของตนเอง ขอมูลที่แสดงจึงเปนขอมูลพื้นฐานทั่วไป แตส่ิงที่แตกตางจาก

เว็บไซตที่ผานมาคือ การลิงคเว็บไซตของตนเองไปสูหนาเว็บไซต Gourmet Navigator ดวย  

5. ราน Bali-Hai Ginza (อาหารอินโดนีเซีย) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Bali-Hai Ginza (อาหารอินโดนีเซีย) จาก www.balihai.jp 

หนาแรกเว็บไซตของรานอาหาร 

 
สามารถพิมพคูปองสวนลดคาอาหาร  

รอยละ 5 จากเว็บไซตได 

 

เมนูอาหารตางๆ 

 
การตกแตงภายใน และแผนที่ 
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เนื้อหาทัว่ไปในเว็บไซตของราน Bali-Hai Ginza 

ราน Bali-Hai Ginza เปนรานอาหารอินโดนีเซียในเครือบริษัท Kora Group แตส่ิงที่

แตกตางจากกลุม Wonderland คือการเขาดูขอมูลของรานอาหารภายในเครือไมตองเขาทาง

เว็บไซตของบริษัทอยางเดียว  แตสามารถเขาถึงเว็บไซตของรานไดโดยตรง โดยเนื้อหาทั่วไปหลัก

ของเว็บไซต www.balihai.jp มีดังตอไปนี้ 

- Home หนาแรกของรานประกอบดวยขอมูลสถานที่ตั้งของราน แผนที่ เบอรโทรศัพท 

เวลาใหบริการ ขาวสารประชาสัมพันธ ลิงคของบริษัท Kora Group และบริการสาํรอง

ที่นั่งลวงหนาผานทางเว็บไซตโดยการบริการของ Opentable.jp โดยขอมูลตางๆ

เหลานี้อยูตรงสวนดานลางของหนาเว็บไซต สวนดานลางสุดเปนลิงคเว็บไซต

รานอาหารตางๆ ภายในเครือ Kora Group สําหรับผูที่สนใจอาหารประเภทอื่น 

- Concept กลาวถึงแรงบันดาลใจและเสนหของบาหลี ประเทศอินโดนีเซีย 

- Interior การตกแตงรานแบบสไตลบาหลี ทั้งรูปปน ที่นั่ง องคประกอบภายในราน 

- Menu แบงอาหารออกเปนประเภทตางๆ เชน อาหารเรียกน้ํายอย ซุป ขาว เปนตน 

โดยบอกชื่อรายละเอียดของเมนู และราคาของอาหารภายในเว็บไซตดวย 

- Coupon เปนสวนที่แตกตางจากเว็บไซตอ่ืนๆ ของรานอาหารที่ถูกจัดอันดับโดย 

Tokyo Raking โดยลูกคาสามารถพิมพคูปองสวนลดคาอาหารรอยละ 5 จากเว็บไซต

ไปใชเปนสวนลดได  ซึ่งไมใชเฉพาะเพียงแคราน Bali-Hai Ginza เทานั้น  แตลูกคา

สามารถเลือกรานอาหารที่อยูในเครือ Kora Group ทั้งหมดไดอีกดวย โดยเลือกวา

ตองการใชสวนลดนี้กับรานใดภายในเครือ หลังจากนั้นจึงทําการพิมพคูปองลดราคา

อาหารออกมา 

เว็บไซตของราน Bali-Hai Ginza รานอาหารภายในเครือ Kora Group สามารถหาขอมูล

ไดอยางสะดวกสบาย แผนที่ การเปดบริการ การสํารองที่นั่งลวงหนา ขอมูลของรานอื่นๆภายใน

เครือ Kora Group นอกจากนี้สามารถพิมพคูปองสวนลดคาอาหารนําไปใชไดดวย แตขอจํากัด

ของเว็บไซตคือสําหรับผูที่มีความรูดานภาษาญี่ปุนเทานั้น 

เอกลักษณของราน Bali-Hai Ginza ในเวบ็ไซต 

สําหรับการสรางเอกลักษณของราน Bali-Hai Ginza ทําไดคอนขางดีตั้งแตชื่อของรานที่

ลูกคาสามารถรับรูไดตัง้แตแรกถึงสไตลของอาหาร นอกจากนี้การตกแตงราน และเว็บไซตก็เปนไป

ในแนวทางเดียวกัน คือ อาหารประเภทอินโดนีเซีย การจัดตกแตงรานสไตลบาหลี  เมนูอาหาร ชื่อ

ราน ดึงดูดใหลูกคาตองการที่จะมาสัมผัสกับบรรยากาศแบบบาหลีที่ราน Bali-Hai Ginza 
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6. ราน Aqua (อาหารเวียดนาม) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Aqua (อาหารเวียดนาม) จาก www.create-restaurants.co.jp 

หนาแรกเว็บไซตของราน 

 
เมนูตางๆ 

 
 

ขอมูลของราน 

 
สามารถสํารองที่นั่งผานทางเว็บไซต 

 

เนื้อหาทัว่ไปในเว็บไซตของราน Aqua 

 ราน Aqua อาหารเวยีดนาม   เปนหนึง่ในรานอาหารภายในเครือ create-restaurants 

โดยตองเขาสูเว็บไซต www.create-restaurants.co.jp  

ขอมูลของรานประกอบดวยรายละเอียดขอมูลดานสถานที่ตั้ง เบอรโทรศัพทติดตอ โทรสาร 

เวลาใหบริการ จํานวนที่นั่งของราน 

 ขอมูลเมนูอาหารทั้งแบบจานเดี่ยว และเมนูอาหารแบบเปนคอรส รวมถึงราคาของ

คาอาหารที่แจงอยูกับขอมูลรายละเอียดของอาหาร  นอกจากนี้สามารถสํารองที่นั่งลวงนั่งผานทาง

เว็บไซตไดทาง Opentable.jp 

เอกลักษณของราน Aqua ในเว็บไซต 

 การสรางเอกลักษณของราน Aqua ดวยเว็บไซตนี้  คอนขางทําใหลูกคาจดจําถึงรานได

นอยเพราะการเขาถึงคอนขางลําบากเนื่องจากตองเขาสูเว็บไซตของบริษัทในเครือกอน และเนื้อหา

ทั่วไปที่ทางบริษัททําก็เปนการใหขอมูลทางดานตัวหนังสือแตเพียงอยางเดียว ทําใหเขาใจไดยาก  
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ตัวอยางเชน  กลาวถึงแตขอมูลสถานที่ตั้งของรานแตไมไดใหแผนที่ประกอบ ซึ่งการใหขอมูลราน

ผานทางเว็บไซตควรอํานวยความสะดวกดานแกลูกคามากที่สุด  และชองทางการเขาถึงเว็บไซต

ของรานสามารถเขาถึงไดงาย  จึงเรียกไดวาใหขอมูลแกลูกคาไดอยางแทจริง  นอกจากนี้ขอจํากัด

ของเว็บไซตดังกลาวคือใชภาษาญี่ปุนเพียงอยางเดียวเทานั้น  จึงทําใหกลุมเปาหมายอยูแคเฉพาะ

กลุมชาวญี่ปุน 

7. ราน Ginza Kanjohken (อาหารเกาหลี) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Ginza Kanjohken (อาหารเกาหลี) จาก http://r.gnavi.co.jp 
                                หนาแรกของเวบไซต                                               เมนูและบรรยากาศราน 

      
รายละเอียดของรานรวมถึง Keitai site 

 

เนื้อหาทัว่ไปในเว็บไซตของราน Ginza Kanjohken 

เนื่องจากราน Ginza Kanjohken (อาหารเกาหลี) ไมมีเว็บไซตเปนของตนเอง                 

จึงประชาสัมพันธรานของตนเองผานทางเว็บไซต Gourmet Navigator (http://r.gnavi.co.jp)     

ซึ่งเปนเว็บไซตยอดนิยมเกี่ยวกับขอมูลของรานอาหารตางๆ โดยเนื้อหาทั่วไปหลักของเว็บไซตนี้

ประกอบดวย 

- Restaurant Information คือขอมูลรายละเอียดของรานเกี่ยวกับสถานที่ตั้ง เบอร

โทรศัพท ที่นั่งภายในราน เวลาเปดใหบริการ ราคาเฉลี่ยคาอาหาร รายละเอียดการ

ชําระเงิน โดยเว็บไซต Gourmet Navigator มีรหัส QR Code ที่ใชกับส่ือใหมอยาง 

Keitai Site ใหขอมูลแกลูกคาดวย 
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- Menu บอกรายละเอียดของเมนูตางๆ พรอมราคาอาหาร นอกจากนี้มีเมนูแนะนําของ

ทางรานเพิ่มเติมดวย 

- Map/Coupon แสดงขอมูลของแผนที่ราน Ginza Kanjohken และมีคูปองสวนลด

คาอาหารของเว็บไซต Gourmet Navigator นําไปใชเปนสวนลดกับราน Ginza 

Kanjohken   

การลงประชาสัมพันธผานทางเว็บไซต Gourmet Navigator มีขอดีตรงที่มีผูบริโภคจํานวน

มากมักหาขอมูลของรานอาหารตางๆ ผานทางเว็บไซตนี้ จึงถือเปนการเพิ่มโอกาสใหลูกคาทํา

ความรูจักกับรานตนเองเพิ่มมากขึ้น  นอกจากนี้เว็บไซตนี้มีหลายภาษาใหลูกคาไดเลือกใชงาน ทํา

ใหเพิ่มจํานวนฐานลูกคามากยิ่งขึ้น  แตขอจํากัดของเว็บไซต Gourmet Navigator คือ ราคาการลง

โฆษณาคอนขางแพง และจะตองอยูในรูปแบบของทางเว็บไซต Gourmet Navigator  หากรานมี

เว็บไซตเปนของตนเองดวยและนํามาลงประชาสัมพันธที่นี่ดวย อาจทําใหมีโอกาสเพิ่มจํานวน

ลูกคาไดมากขึ้น 

เอกลักษณของราน Ginza Kanjohken ในเว็บไซต 

เนื่องจากราน Ginza Kanjohken ไมมีเว็บไซตเปนของตนเอง  ดังนั้น การนําเสนอรานจึง

อยูในรูปแบบของเว็บไซต Gourmet navigator เกือบทั้งหมด ทั้งรูปแบบตัวหนังสือ สีที่ใช ขอมูล

ของราน  มีเพียงสิ่งที่บงบอกถึงราน Ginza Kanjohken คือ รูปภาพอาหารและบรรยากาศของราน

เทานั้น 

8. ราน Teji-Tokyo (อาหารเกาหลี) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Teji-Tokyo (อาหารเกาหลี) จาก www.teji-tokyo.com 

หนาแรกเว็บไซตของราน 

 
มีคูปองลดราคาคาอาหาร และสามารถสํารองโตะ

อาหารผานเว็บไซตได 

 

เมนูอาหารตางๆ 

 
แผนที่ราน 
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เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน Teji-Tokyo 

ส่ิงที่เหมือนกันระหวางราน Ginza Kanjohken และราน Teji-Tokyo คือ การเปน

รานอาหารเกาหลีเหมือนกัน  แตส่ิงที่แตกตางกันคือราน Teji-Tokyo มีเว็บไซตของตนเองเพื่อ

ประชาสัมพันธ สวนราน Ginza Kanjohken ใชการประชาสัมพันธผานทางเว็บไซต Gourmet 

Navigator  โดยเนื้อหาทั่วไปของเว็บไซตราน Teji-Tokyo ประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 

- Concept มีรายละเอียดเกี่ยวกับ อาหารและวัฒนธรรมของเกาหลี 

- Space คือ พื้นที่สวนตางๆของรานที่มีลักษณะตนแบบจากเกาหลี เชนทางเขา พื้น

ทางเดิน การออกแบบที่นั่ง และหองสวนตัว 

- Food มีรายละเอียดของเมนูอาหารและราคาของอาหารจานตางๆใหลูกคาไดเลือก

รับประทาน 

- Drink เมนูเครื่องดื่มพรอมราคา 

- Coupon แจกคูปองสวนลดคาอาหารภายในเว็บไซต 

- Reservation ลูกคาสามารถสํารองที่นั่งลวงหนาผานทางเว็บไซต หรือตองการติดตอ

กับทางรานก็สามารถสง E-mail ติดตอกับรานไดโดยตรง 

- Access การเดินทางมายังที่รานมีทั้งแผนที่บอกเสนทางสิ่งที่พิเศษกวารานอื่นคือมี

แผนที่แสดงเสนทางการเดินทางได เชนเดินทางโดยรถไฟสาย JR เดินทางโดยรถยนต 

ซึ่งแผนที่ก็จะแตกตางกันไปและลูกคาสามารกําหนดจุดเริ่มตนการเดินทางของตน 

และแผนที่จะแสดงเสนทางการเดินทางใหตั้งแตจุดเริ่มตน 

การใชประโยชนจากเว็บไซตของตนเองและจากเว็บไซต Gourmet Navigator ของราน 

Ginza Kanjohken และราน Teji-Tokyo ไมไดแตกตางกันมาก และขอมูลที่ลูกคาไดก็แทบไม

แตกตางกัน แตการที่รานมีเว็บไซตเปนของตนเองสามารถเพิ่มบริการที่พิเศษกวาเว็บไซต 

Gourmet Navigator ใหแกลูกคา รวมถึงเว็บไซตของรานถือเปนแหลงแสดงขอมูลของขาวสาร 

และโปรโมชั่นตางๆ ใหแกลูกคาอีกชองทางหนึ่งดวย 

เอกลักษณของราน Teji-Tokyo ในเว็บไซต 

รานนี้มีการสรางเอกลักษณ  คือ มีการสรางสัญลักษณ (Logo) ของรานทําใหลูกคา

สามารถจดจําได รูปแบบตัวอักษรที่เปนรูปแบบเดียวกันกับสัญลักษณ นอกจากนี้ภายในเว็บไซต

ใชโทนสีเทา สีดํา และสีเหลือง โดยสามารถควบคุมใหเปนโทนเดียวกันไดเปนอยางดีรวมไปถึง

อุปกรณตางๆ ภายในราน เชน แผนที่ คูปองสวนลด ราน Teji-Tokyo สามารถแสดงเอกลักษณของ

รานตนเองผานมายังสื่อเหลานี้ดวย จึงสรางการจดจําแกลูกคาไดเปนอยางดี 
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9. ราน Sapana (อาหารอินเดีย) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Sapana (อาหารอินเดีย) จาก homepage3.nifty.com/sapana 

หนาแรกของเวบไซต 

เมนูอาหารซื้อกลับบาน 

 

เมนูอาหารตางๆ 

  

 
 

เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน Sapana 

ราน Sapana อาหารอินโดนีเซีย เปนอาหารจําพวกฮาลาล  โดยมีเนื้อหาทั่วไปหลักของ

เว็บไซตราน Sapana ดังนี้ 

- Menu ประกอบดวย Party Menu, Side Menu, Lunch Set, Dinner Set, Alcohol 

Drink, Soft Drink และเมนูอาหารสั่งกลับบาน 

- Link to Gourmet Navigator ลิงคขอมูลไปยังเว็บไซต Gourmet Navigator เพื่อให

ขอมูลแกลูกคาที่ใชเว็บดังกลาวเปนขอมูลในการหารานอาหาร 

เอกลักษณของราน Sapana ในเว็บไซต 

การสรางเอกลักษณของรานถือวานอยมาก  ส่ิงที่รานสามารถแสดงเอกลักษณ (Identity) 

ออกมาคือการเลือกใชโทนสีเหลือง และตราโลโก (Logo) สัญลักษณของรานที่มีรูปแบบเฉพาะแต

สีของโลโกกับโทนสีของเว็บไซตไมใชรูปแบบเดียวเดียวกันอาจทําใหลูกคาเกิดความสับสนได 

 

 



 

 

114 

10. ราน Cita.Cita (อาหาร Asian fusion) 
ตัวอยางเว็บไซตของราน Cita.Cita (อาหาร Asian fusion) จาก www. soho-s.co.jp/ 

รานอาหารภายในเครือ Soho’s 

 

 

 

หนาแรกเว็บไซตของราน Cita.Cita 

ขอมูลสําหรับปารตี้ 

 

เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน Cita.Cita 

 ราน Cita.Cita อาหาร Asian fusion เปนรานอาหารภายในเครือ Soho’s และใชเว็บไซต 

www.soho-s.co.jp/ ประชาสัมพันธรานตนเอง โดยมีเนื้อหาทั่วไปของเว็บไซตดังตอไปนี้ 

- What’s new ประชาสัมพันธขาวสารของทางราน 

- Lay out  พื้นที่ของรานในสวนตางๆตั้งแตดานหนาอาคาร ทางเขาราน ภายในราน 

ระเบียงและ ดานหนาอาคาร ซึ่งลูกคาสามารถเห็นภาพบรรยากาศภายในราน 

- Menu ใหขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดของอาหารเมนูตางๆและราคาของอาหารดวย 

- Shop Information ขอมูลรานเกี่ยวกับสถานที่ตั้ง เบอรโทรศัพท เวลาการใหบริการ 

จํานวนที่นั่ง ราคาอาหารโดยเฉลี่ย และจํานวนที่จอดรถ 

- Access การเดินทางมายังรานมีแผนที่แนะนําเสนทางโดยลูกคาสามารถเลือก

จุดเริ่มตนการเดินทางของตนเองได 
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เอกลักษณของราน Cita.Cita ในเว็บไซต 

เว็บไซตราน Cita.Cita มีขอดีตรงที่สามารถเลือกภาษาในการหาขอมูลของรานได  โดยมี 

2 ภาษาคือภาษาญี่ปุนและภาษาอังกฤษ  การใชรูปแบบตัวอักษรและสีโทนสีน้ําตาลก็สามารถ

สรางความจดจําไดดีและเปนโทนสีเดียวกันกับเครือ Soho ทําใหเกิดความรูสึกความเปนอันหนึ่ง

อันเดียวกัน  

การประชาสัมพันธทางเว็บไซตของราน MK Restaurant ในประเทศญี่ปุน 

ปจจุบันการขยายตัวของธุรกิจเเฟรนไชสไทยสูตางประเทศไดขยายตัวเพิ่มมากยิ่งขึ้น

โดยเฉพาะธุรกิจเเฟรนไชสประเภทอาหาร ซึ่งธุรกิจเเฟรนไชสดานอาหารที่ประสบความสําเร็จอยาง

มากคือ เอ็มเคสุกี้ จากความสําเร็จดังกลาวเอ็มเคสุกี้ไดขยายตัวธุรกิจแฟรนไชสไปยังประเทศญี่ปุน 

โดยมีพารทเนอรทางธุรกิจเปนรานอาหารในประเทศญี่ปุน คือ รานอาหารญี่ปุนยาโยอิ จึงทําใหทั้ง

สองรานนี้เกิดการแลกเปลี่ยนระหวางกัน เมื่อมองเห็นโอกาสและชองวางการตลาดของประเทศ

ไทย เอ็มเคจึงนําตราสินคา ยาโยอิ (yayoi) เขามาดวยการวางตําแหนงตราสินคาที่แตกตางไปจาก

รานอาหารญี่ปุน สวนในประเทศญี่ปุนก็เร่ิมทําการตลาดสุกี้ยากี้แบบไทย ใหลูกคาชาวญี่ปุนไดล้ิม

ลองผูวิจัยจึงทําการศึกษาชองทางการประชาสัมพันธทางสื่อดิจิตัลของรานเอ็มเคสุกี้ ธุรกิจเเฟรน

ไชสไทย ที่กําลังขยายตัวสูประเทศญี่ปุน โดยลักษณะเว็บไซตของรานเอ็มเคสุกี้ ดังนี้ 
                   หนาแรกของเว็บไซต                   มีแบบสอบถามความคิดเห็นผูใชบริการ 

     
       เมนูอาหารตางๆ                                       ที่ตั้งของรานสาขาตาง ๆ 
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เนื้อหาทั่วไปในเว็บไซตของราน MK Restaurant 

เนื้อหาหลักของเว็บไซต www.mkrestaurant.co.jp ประกอบดวย 

- MK News ประกอบไปดวยขาวสารของราน ประกาศรบัสมัครงาน และ ขอมูลของ

สาขาใหม 

- Menu ประกอบไปดวยเมนูอาหารและรายละเอียดและราคา 

- Store คือขอมูลของรานเอ็มเคในสาขาตางๆ รวมไปถึงแผนที่และรูปบรรยากาศของ

รานในแตละสาขา 

- Secret กลาวถึงขอมูลทีเ่ปนสูตรเด็ดเคล็ดลับ ตํานานของน้าํจิ้มเอ็มเคที่ประกอบดวย

สมุนไพรกวา 30 ชนิดและมเีพียง3คนเทานั้นที่รูสูตรน้ําจิ้มนี้ โดยเปรียบวาน้ําจิม้เอ็มเค 

คือ เอ็มเคสุกี ้

- Questionnaire คือสวนของแบบสอบถามความคิดเหน็ ความพึงพอใจของลูกคา 

- Contact us ลูกคาสามารถตดิตอกับบริษัทโดยตรงผานทางเว็บไซตได 

- Company แสดงประวัติและขอมูลขององคกร 

- MK Commercial สวนนี้แสดงถึงโฆษณาของเอ็มเคใหลูกคาไดดูดวยโดยจัดทําเปน

ภาษาญี่ปุน 

 เว็บไซตของเอม็เคประกอบดวยเนื้อหามากมายและที่สําคัญคือขอมลูของสวนตางๆ เชน

ในสวนของเมนูประกอบดวยภาพและรายละเอียดของอาหาร ทาํใหดนูารับประทานมากยิง่ขึ้น  

สําหรับเว็บไซต www.mkrestaurant.co.jp ทาํขึ้นมาเพือ่กลุมเปาหมายลูกคาชาวญีปุ่นโดยเฉพาะ 

เนื่องจากภายในเว็บไซตมีแตภาษาญี่ปุน จึงเปนการขยายแฟรนไชสสูประเทศญี่ปุนอยางเตม็ที ่ 

เอกลักษณของราน MK Restaurant ในเวบ็ไซต 

สําหรับการสรางเอกลักษณ (Identity) รานเอ็มเคยังคงใชสัญลักษณโลโก (Logo) MK สี

เขียวแดงเหมือนกับในประเทศไทย  รวมไปถึงการใชโทนสีเขียวและสีแดงภายในเว็บไซตเปน

รูปแบบเดียวกัน ทําใหลูกคาสามารถจดจํารานและสัญลักษณไดเปนอยางดี ส่ิงที่แตกตางจาก

ประเทศไทยคือภาพประกอบอาหารและขอมูลของรานสาขาตางๆ กลาวคือในประเทศญี่ปุนราน

เอ็มเคใหความสําคัญกับรายละเอียดขอมูลของอาหาร และขอมูลของตําแหนงที่ตั้งรานอยาง

ละเอียด โดยรานเอ็มเคในประเทศไทยเนนในเรื่องของกิจกรรมรวมกับลูกคามากกวาในประเทศ

ญี่ปุน  การวางตําแหนงของรานเอ็มเคในประเทศญี่ปุนขณะนี้เปนรานอาหารสําหรับครอบครัว

เหมือนกับในประเทศไทยในชวงแรก 



 

 

บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

การวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว

ประกอบดวยการศึกษาวิจัยสองสวน คือ สวนที่หนึ่ง การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

โดยการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) ผูประกอบการรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว 

ประกอบกับการวิเคราะหขอมูลจากเอกสาร เพื่อนําเสนอขอมูลในรูปแบบการวิเคราะหเชิงพรรณนา 

(Descriptive Analysis) และสวนที่สอง การวิเคราะหถึงเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธ 

(Content Analysis) ทั้งสื่อส่ิงพิมพประเภทตางๆ และสื่อประชาสัมพันธในรูปแบบดิจิตัล รวมถึงสื่อ

และอุปกรณภายในรานโดยมีสวนประกอบของการวิจัยตามวัตถุประสงคของงานวิจัย ดังนี้ 

1. การวิจัยขอมูลพื้นฐานและเอกสารเกี่ยวกับสถานการณและภาพรวมของรานอาหาร
ไทยในญี่ปุน 

2. การศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยใน
กรุงโตเกียว 

3. การศึกษารูปแบบชองทาง (Channel) ที่ใชในการประชาสัมพันธเพื่อใหไดองคความรู

ดานกระบวนการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยอาหารไทยในกรุงโตเกียวให

ประสบความสําเร็จ 

 ซึ่งสามารถสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคตโดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

5.1 การวิจัยขอมูลพืน้ฐานและเอกสารเกี่ยวกับสถานการณและภาพรวมของรานอาหาร
ไทยในญี่ปุน 

ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับสถานการณและภาพรวมของรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนโดย

รานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนมีจํานวน 596 ราน ซึ่งเปนรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวจํานวน 158 

ราน โดยไดรับมาตรฐาน Thai Select จํานวน 27 รานโดยประเภทของรานอาหารไทยตามกรม

สงเสริมการสงออกแบงออกเปน 6 ประเภทดังนี้ 

5.1.1 ประเภทของรานอาหาร 

จากการสัมภาษณเจาะลึกเจาของผูประกอบการรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว จํานวน15

รานนั้นมีทั้งสัญชาติไทยและสัญชาติญี่ปุน แตโดยสวนใหญนั้น รานอาหารไทยในกรุงโตเกียว
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สวนมากมีเจาของผูประกอบการเปนชาวญี่ปุนและเปนรานอาหารภายในเครือบริษัทตางๆ ซึ่ง

ประเภทของรานอาหารนั้นแบงออกเปน 4 ประเภทดังนี้ (ตามกรมสงเสริมการสงออก DEP)  

1. รานอาหารไทยแบบทั่วไป (Ordinary Restaurant) โดยรานอาหารประเภทนี้มีทั้งหมด 

จํานวน 6 รานจาก 15 รานที่ทําการศึกษา 

2. ภัตตาคารระดับสูง (High Class Restaurant) โดยรานอาหารประเภทนี้มีทั้งหมด 

จํานวน 4 รานจาก 15 รานที่ทําการศึกษา 

3. รานอาหารครอบครัว (Family Restaurant) มีจํานวน 1 รานจากทั้งหมด 15 รานที่

ทําการศึกษา 

4. รานอาหารแบบจานดวน (Fast Cuisine) มีจํานวน 3 รานจาก 15 รานที่ทําการศึกษา 

เมื่อพิจารณาถึงสัญชาติของผูประกอบการ พบวา รานอาหารไทยที่ผูประกอบการหลักมี

สัญชาติไทยมีจํานวน 6 ราน  และรานอาหารไทยที่ผูประกอบการหลักมีสัญชาติญี่ปุนมีจํานวน 9 

ราน 

5.1.2 ประเภทของผูใชบรกิาร  

นอกจากเรื่องความชื่นชอบรสชาติอาหาร ปจจัยอ่ืนที่สงผลตอการตัดสินใจเลือก

รับประทานอาหาร เชน ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร การตกแตงราน ตลอดจนการประชาสัมพันธ  

ปจจัยที่กลาวมาขางตนลวนเปนสวนสําคัญของการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารไทยทั้งสิ้น การ

แบงประเภทของผูใชบริการเพื่อประโยชนทางดานการวางแผนและเลือกใชเครื่องมือสื่อสาร

ประชาสัมพันธใหตรงกับประเภทของผูใชบริการมากที่สุด ซึ่งผูวิจัยแบงออกเปน 3 ประเภทดังนี้ 

1. Heavy Users ผูวิจัยใหคํานิยามคือ ผูบริโภคที่ชื่นชอบอาหารไทยเปนอยางมาก ทั้งใน

เร่ืองรสชาติแบบตนตําหรับที่มีความจัดจาน  ผูบริโภคกลุมนี้มีความพยายามในการหา

รานอาหารไทยที่ตนเองชอบแมทําเลที่ตั้งอาจหาคอนขางยาก  โดยขอมูลแบบปากตอ

ปากมีประสิทธิภาพแกผูบริโภคกลุมนี้เปนอยางมาก และมักจะรับประทานอาหารไทย

เปนประจํา สม่ําเสมอ ซึ่งรานอาหารไทยที่มีกลุมเปาหมายประเภทผูบริโภคกลุมนี้นี้มี

จํานวนทั้งสิ้น 5 ราน  

2. Medium Users คือ ผูบริโภคที่รับประทานอาหารไทยเปนครั้งคราว สวนมากใชการหา

ขอมูลจากหลายชองทางทั้งทางอินเตอรเน็ต นิตยสาร และสื่อส่ิงพิมพอ่ืนๆ รานอาหาร

ที่มีรสชาติถูกปาก (อาจไมใชรสชาติแบบตนตําหรับ) มีโปรโมชั่นที่นาสนใจ สามารถ

เขาถึงไดอยางสะดวก และการตบแตงรานที่ดีถือเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภคกลุม
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นี้เลือกรับประทานอาหารในรานนั้นๆ โดยรานอาหารไทยที่มีกลุมเปาหมายประเภทนี้มี

จํานวน 9 ราน 

3. Rare Users คือผูบริโภคที่ไมไดมีเปาหมายในการรับประทานอาหารไทย แตเพียงผาน

รานอาหารไทยที่มีการตกแตงสวยงาม ทําใหอยากลองเขาไปรับประทาน ซึ่งอาจเปน

การรับประทานแคเพียงครั้งเดียวเทานั้น  รานอาหารที่ตั้งอยูในทําเลที่ดี และมีคน

พลุกพลาน เชน ในหางสรรพสินคาและบริเวณสํานักงาน เปนตน ผูบริโภคจึงเกิดความ

สนใจอยากเขาไปรับประทาน รานอาหารสําหรับผูบริโภคกลุมนี้จะมีชาติอาหาร

แตกตางจากตนตําหรับ สวนใหญใชวัตถุดิบที่ประยุกต และเนนการจัดตกแตงอาหาร

ใหสวยงาม รานอาหารประเภทนี้มีจํานวน 1 ราน  

5.2 รูปแบบการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว 

จากผลการวิจัยสามารถสรุปรูปแบบการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของ

รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวไดดังนี้ 

1. การใชการประชาสัมพันธแบบทั่วไป โดยการใชส่ือส่ิงพิมพไดแกนามบัตร แผนพับ

แนะนําราน ใบปลิว หนังสือพิมพ ส่ือประชาสัมพันธภายนอกและภายในอาคาร 

นิตยสาร Hot Pepper และนิตยสารอื่นๆ รวมไปถึงการใชสื่อบุคคล ทําให

เกิดปรากฎการณบอกตอกันแบบปากตอปาก (Word of Mouth) และการใชอุปกรณ 

การตบแตงภายในรานที่แสดงถึงเอกลักษณของราน 

2. การใชการประชาสัมพันธผานทางสื่อดิจิตัล ไดแก เว็บไซตของรานอาหารตนเอง 

เว็บไซต Gourmet Navigator และส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site)  

3. รูปแบบการสื่อสารผานทางกิจกรรมที่จัดขึ้น โดยแบงออกเปนกิจกรรมที่ทางรานอาหาร

เปนผูจัดขึ้นเอง หรือกิจกรรมที่สถานเอกอัครทูตไทย ณ กรุงโตเกียวเปนผูจัดขึ้น และ

เปดโอกาสใหรานอาหารไทยมีโอกาสเขามามีสวนรวมภายในงาน การเขารวมกิจกรรม

เหลานี้เปนการเปดโอกาสใหลูกคาไดทําความรูจักกับรานอาหารไทยมากขึ้น ตัวอยาง

กิจกรรมที่มีการจัดขึ้น เชน กิจกรรมงานเทศกาลไทย (Thai Festival) ซึ่งเปนงานที่ทาง

สถานเอกอัครทูตจัดขึ้นทุกป เปนตน 
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5.3 รูปแบบชองทางการประชาสัมพันธของรานอาหารไทยอาหารไทยในกรงุโตเกียวให
ประสบความสําเรจ็ 

การใชส่ือและชองทางการประชาสัมพันธรานอาหารไทยมีรูปแบบที่หลากหลาย แตรูปแบบ

ชองทางการประชาสัมพันธรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวใหประสบความสําเร็จประกอบไปดวยการ

ใชการประชาสัมพันธรานผานชองทาง 3 รูปแบบคือ 

1. การประชาสัมพันธรานผานทางเว็บไซต ทั้งเว็บไซตของตนเองและเว็บไซตของ 
Gourmet Navigator โดยรานอาหารที่มีเว็บไซตเปนของตนเองจะมีขอไดเปรียบดาน

การกําหนดรายละเอียดขอมูลและการใชโปรโมชั่นสงเสริมการขายไดตามตองการ  

2. การประชาสัมพันธรานผานทางสื่อทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site) เนื่องจาก

เทคโนโลยีและการดําเนินชีวิตของชาวญี่ปุนในกรุงโตเกียวที่ใชโทรศัพทมือถือเปน

เครื่องมือของการหาขอมูลทางอินเตอรเน็ตและเทคโนโลยีที่รองรับความทันสมัยจึงทํา

ใหเกิดการใช ส่ือในรูปแบบใหมทางมือถือข้ึน โดยเครื่องมือของการใช ส่ือทาง

โทรศัพทมือถือคือ QR Code ส่ือดังกลาวเปนสื่อที่ไดรับความนิยมมากในหมูของวัยรุน

และวัยทํางานในกรุ ง โตเกียว  จึงทําให เปนอีกหนึ่ งชองทางสําคัญของการ

ประชาสัมพันธรานผานชองทางดังกลาว 

3. การใชกลยุทธสงเสริมการขาย (Promotion) การสงเสริมการขายเปนอีกหนึ่งรูปแบบที่

สามารถดึงดูดและกระตุนความสนใจแกลูกคาทั้งชาวญี่ปุนชาวตางชาติ รวมไปถึงชาว

ไทยที่อาศัยในประเทศญี่ปุนดวยทั้งกลยุทธทางดานราคา สวนลดพิเศษแกลูกคา 

คูปองสวนลดคาอาหาร โปรโมชั่นพิเศษทุกๆเดือน จึงทําใหเกิดการติดตามแกลูกคา จึง

กลาวไดวาการใชการสงเสริมการขายเปนอีกสวนหนึ่งที่ทําใหรานอาหารไทยประสบ

ความสําเร็จ และนําไปสูการบริโภคอาหารไทยอยางยั่งยืน 

จากรูปแบบการประชาสัมพันธทั้ง 3 ขางตนเปนชองทางของการประชาสัมพันธที่ไดผลและ

ประสบความสําเร็จของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวโดยรูปแบบดังกลาวอาจจะไมใชรูปแบบที่ดี

ที่สุด แตถือไดวาเปนรูปแบบที่เหมาะสมที่สุดของรานอาหารไทยเนื่องจากการใชรูปแบบการ

ประชาสัมพันธทั้ง 3 ไมตองมีการลงทุนสูง แตการใชชองทางเชนเว็บไซตและสื่อทางโทรศัพทมือถือ

ขอมูล รายละเอียดยังคงอยู และการเผยแพรผานทางชองทางดังกลาว สามารถใหขอมูลแกลูกคา

ไดครั้งละหลายคนในเวลาเดียวกัน ซึ่งแตกตางจากสื่อส่ิงพิมพที่ตองใชการลงทุนคอนขางสูง และ

อาจสื่อสารถึงลูกคาไดไมทั่วถึงเหมือนกับส่ือเว็บไซตและสื่อทางโทรศัพทมือถือ นอกจากนี้การ
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ลงทุนคาวัตถุดิบและการดําเนินการของรานอาหารไทยคอนขางสูงดังนั้นการเลือกใชส่ือและรปูแบบ

การประชาสัมพันธรานจึงตองไดประสิทธิผลที่ดีและการลงทุนที่ไมตองสูงมาก จึงทําใหรูปแบบการ

ประชาสัมพันธรานอาหารไทยทั้ง 3 รูปแบบขางตนเปนรูปแบบที่รานอาหารไทยใชและประสบ

ผลสําเร็จ 

 นอกจากรูปแบบดังขางตน รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวไดใชกลยุทธการใชเครื่องมือ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานเพื่อการประชาสัมพันธรานตนเองในรูปแบบที่หลากหลาย ทั้งสื่อ

ส่ิงพิมพ ส่ือดิจิตัล โปรโมชั่นตางๆ รวมถึงการใชส่ือบุคคลแบบปากตอปาก (Word of Mouth) และ 

กลยุทธการเปดโรงเรียนสอนทําอาหาร รูปแบบของสื่อที่มีอิทธิพลตอชาวญี่ปุนมาก คือ เว็บไซต 

และสื่อทางโทรศัพทมือถือ ผูวิจัยไดสรุปรูปแบบชองทางการประชาสัมพันธรานอาหารไทยผานการ

ใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานดังนี้ 

5.3.1 กลยุทธการประชาสัมพันธและโฆษณา (Public Relations and Advertising 
Strategies)  

รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวใชวิธีการหลากหลายในการประชาสัมพันธ กลาวคือ ใชส่ือ

ส่ิงพิมพ เชน โบรชัวรแนะนําราน ใบปลิว นามบัตร โดยรายละเอียดที่สําคัญและขาดไมไดคือการ

บอกรายละเอียดของที่ตั้งรานโดยจะมีรูปแผนที่รานประกอบอยูดวยทั้งในแผนพับแนะนําราน 

ใบปลิว หรือนามบัตร นอกจากนี้ การประชาสัมพันธทางสื่อส่ิงพิมพ เชน ในนิตยสารที่เปนที่รูจักกัน

ดีคือ  Hot Pepper ซึ่งเปนนิตยสารเกี่ยวกับรานอาหารตางๆ และยังเปนนิตยสารแจกฟรีตามสถานี

รถไฟและรานสะดวกซื้อ เปนการสรางความสะดวกใหแกผูบริโภคที่ตองการขอมูลดานอาหาร หาก

ผูประกอบการนําเสนอรานคาของตนในหนังสือดังกลาวก็จะเปนการเพิ่มโอกาสเพิ่มจํานวนลูกคา

มากขึ้น  รานอาหารของชาวไทยบางรานก็มีการประชาสัมพันธรานของตนเองผานทางหนังสือพิมพ

ไทยนิวส ซึ่งเปนหนังสือพิมพแจกฟรีใหแกคนไทยที่มีขาวสารเกี่ยวกับสถานการณตางๆ ในประเทศ

ไทยและขาวสารที่เปนที่สนใจทั่วไป  

นอกจากสื่อส่ิงพิมพที่กลาวมาขางตนแลว ส่ือที่ไดรับความนิยมจากผูบริโภคชาวญี่ปุนมาก

ที่สุด และ มีประสิทธิภาพมากที่สุด คือ ส่ืออินเตอรเน็ต โดยมีเว็บไซตที่ไดรับการยอมรับและเปนที่

นิยมมากของชาวญี่ปุนเมื่อตองการหาขอมูลของรานอาหารตางๆ คือ เว็บไซต Gourmet Navigator 

(Gurunabi) ที่ http://www.gnavi.co.jp/   

ส่ือที่กําลังเปนที่นิยมในหมูวัยรุนและวัยทํางานชาวญี่ปุนมากอีกสื่อหนึ่ง คือ ส่ือทาง

โทรศัพทมือถือ (Keitai Site) ซึ่งเปนเว็บไซตผานทางมือถือ ส่ือชนิดนี้มีความพิเศษกวาสื่ออ่ืนๆ คือ 
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เมื่อใชโทรศัพทมือถือที่ลงโปรแกรมที่อานรหัส QR ได หนาจอโทรศัพทมือถือจะแสดงเว็บไซตของ

รานขึ้นมาพรอมรายละเอียดตางๆ  

5.3.2 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies)  

เนื่องจากรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวมีคูแขงมาก  ไมเพียงรานอาหารไทยรานอื่นๆ แตยัง

รวมถึงรานอาหารชาติอ่ืนอีกดวย  การสงเสริมการขายก็เปนอีกวิธีหนึ่งที่จะชวยกระตุนผูบริโภคให

หันมาบริโภคอาหารไทยมากยิ่งขึ้น  จากการสํารวจรานอาหารไทย  มีการใชโปรโมชั่นตางๆ ที่

นาสนใจ ดังนี้ 

1. โปรโมชั่นลดราคาในบางวันหรือบางกลุมลูกคา เชน Happy Wednesday ที่มีการลด

ราคาสําหรับลูกคาที่มาใชบริการในวันพุธ  โดยจะไดรับสวนลดคาอาหารรอยละ 20 

หรือโปรโมชั่น Ladies Day เปนการลดราคาคาอาหารอัตรารอยละ 20 ใหแกลูกคา

ผูหญิงที่มารับประทานอาหารมื้อเย็นทุกวันจันทร และวันพุธ  

2. การแจกบัตรลดราคาคาอาหาร เชน รอยละ 10 ที่เว็บไซตของตนเองและเว็บไซต 

Gourmet Navigator  

3. แจกคูปองสวนลดอาหารมูลคา 500 เยน สามารถพิมพขอมูลจากทางเว็บไซตของ

รานอาหาร และเว็บไซต Gourmet Navigator นอกจากนี้ยังไดรับคูปองสวนลดเพิ่มอีก

ภายหลังรับประทานเสร็จเพื่อนํามาใชบริการในครั้งตอไป   

4. บริการจัดปารตี้เปนคอรสใหลูกคาเลือก เพื่อสรางความสะดวกใหแกลูกคาและเปนการ

เชิญชวนใหลูกคามาจัดปารตี้ที่รานเพิ่มมากขึ้น 

5. มอบโปรโมชั่นพิเศษใหแกลูกคาทุกเดือน เพื่อใหเกิดการติดตามของลูกคา นอกจาก

โปรโมชั่นตางๆที่กระตุนยอดขายโดยจะเนนไปที่อาหารมื้อเย็น แตอาหารมื้อกลางวัน

รานอาหารไทยก็มีการแขงขันกันมาก  โดยเฉพาะราคาเปนอีกหนึ่ งปจจัยที่

ผูประกอบการนํามาแขงขันกัน ซึ่งสวนใหญอาหารกลางวันจะถูกจัดเปนชุดใหลูกคา

เลือก และราคาจะไมเกิน 1,000 เยน เชน รานแกวใจ มีชุดอาหารราคา 997 เยน 

(ประมาณ 360บาท) หรือรานพริกชี้ฟา มีชุดอาหารเริ่มที่ 780 เยนขึ้นไป (ประมาณ 

282 บาท) และราน Touch of Spice มีเมนูชุดอาหารกลางวัน ราคาเริ่มตนที่ 880 เยน 

(ประมาณ 318 บาท) เปนตน 
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6. การจัดเมนูอาหารตามฤดูกาลใหลูกคาชาวญี่ปุนไดเลือกรับประทาน เชน รานพริกชี้ฟา

และรานสยามออรคิด ซึ่งแสดงใหเห็นถึงการที่อาหารไทยสามารถเปนสวนหนึ่งของ

วัฒนธรรมการกินตามฤดูกาลของชาวญี่ปุนดวย 

5.3.3 กลยุทธการใชสื่อบคุคลแบบปากตอปาก (Word of Mouth Strategies)  

รานอาหารไทยบางรานแมไมคอยเนนเรื่องการทําสื่อส่ิงพิมพ หรือมีเว็บไซตประชาสัมพันธ

รานของตนเอง หรือการทําโปรโมชั่นเพื่อกระตุนผูบริโภค  แตรานเหลานี้ก็ยังสามารถยืนหยัดอยูได

เพราะมีลูกคาประจําและลูกคาใหมแวะเวียนมาตลอดเวลา ตัวอยางเชน รานตนขาว ซึ่งเปน

รานอาหารสัญชาติไทยจํานวน 24 ที่นั่งในยานอูเอะโนะ หัวใจหลักของราน คือ การบริการที่เปน

กันเอง การตอนรับ รสชาติอาหาร และบรรยากาศของรานแบบไทย ซึ่งสรางความประทับใจแก

ลูกคาจึงทําใหมีลูกคาประจํา เมื่อลูกคาประจําเหลานี้ไปบอกเพื่อนหรือคนที่ รูจักใหมาลอง

รับประทานที่รานตนขาว ประกอบกับมีนักเขียนที่มารับประทานอาหารแลวนําขอมูลของรานไปลง

นิตยสารทําใหทางรานเปนที่รูจักมากขึ้น จากนั้นเริ่มมีการบอกตอแบบปากตอปากทําใหลูกคามาใช

บริการอยางสม่ําเสมอ บางรานก็มีการประชาสัมพันธในหลากหลายรูปแบบ เชน รานพริกชี้ฟา โดย

มีการถายรูปและขอลายเซ็นบุคคลมีชื่อเสียงในแวดวงบันเทิงที่มารับประทานก็ไว ถือเปนสื่อบุคคล

ที่ทําใหลูกคามีความสนใจและอยากมาลองรับประทานอาหารที่รานพริกชี้ฟาเพิ่มมากขึ้น  

นอกจากนี้ยังมีรานแกวใจที่ใชส่ือบุคคลโดยตัวเจาของรานเองเปนสื่อบุคคลประชาสัมพันธรานของ

ตนเองอีกดวย 

5.3.4 กลยุทธเปดโรงเรียนสอนทําอาหารเพื่อสรางความรูจักอาหารไทย   

โรงเรียนสอนทําอาหารและรานอาหารเปนธุรกิจที่เอ้ือซ่ึงกันและกันเพราะมีชาวญี่ปุน

จํานวนไมนอยที่ตองการเรียนรูถึงวิธีการทําอาหาร  รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวไมวาจะเปน

รานอาหารไทยสัญชาติไทยหรือรานอาหารไทยสัญชาติญี่ปุนตางก็ใชโรงเรียนสอนทําอาหารสราง

ความรูจักอาหารไทยใหแกลูกคา และใชรานอาหารไทยเปนตัวนําทางสูโรงเรียนสอนทําอาหาร 

ตัวอยางเชน รานอาหารไทยในเครือ Spice Road ไดแก รานขาวไทย รานที่หนึ่ง และรานสยามออร

คิดส มีการเปดโรงเรียนสอนทําอาหาร Herb & Spice Asian Cooking School ซึ่งถือเปนการขยาย

ธุรกิจที่เอ้ือซึ่งกันและกัน นอกจากนี้รานอาหารไทยสัญชาติไทยเชน รานแกวใจ รวมมือกับโรงเรียน

การอาหารนานาชาติสวนดุสิต เปดสอนโรงเรียนทําอาหารไทยและมีศูนย TEC ใหความรูสงเสริม

เร่ืองภาษาวัฒนธรรมไทยและเผยแพรความรูเกี่ยวกับขาวไทย เปนอีกหนึ่งชองทางใหชาวญี่ปุนได

ทําความรูจักกับอาหารไทยมากยิ่งขึ้น 
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5.4 การวิเคราะหเครื่องมอืการสื่อสารประชาสัมพนัธ (Content Analysis) 

ผลการศึกษาและวิเคราะหเครื่องมือการสื่อสารประชาสัมพันธ ไดแกเว็บไซตของ

รานอาหารเอเชียที่เปนที่นิยมอันดับ 1-10 จากหนังสือ Tokyo Trend Ranking ฉบับเดือนมกราคม 

ป พ.ศ.2552 และธุรกิจแฟรนไชสสุกี้ MK ที่กําลังขยายธุรกิจไปยังประเทศญี่ปุน สามารถสรุป

ผลการวิจัยดังนี้ 

5.4.1 ลักษณะโดยทั่วไปของเว็บไซต 

โดยทั่วไปเว็บไซตของรานอาหารทั้ง 11 ราน จะมีองคประกอบสวนใหญที่คลายคลึงกัน 

เปรียบเสมือนเปนองคประกอบพื้นฐานที่แตละเว็บไซตควรจะมีเพื่อใหขอมูลแกลูกคาและแนะนํา

รานของตนเอง ดังนี้ 

1. ขอมูลขาวสารของราน 

2. ขอมูลของรานอาหาร ซึ่งประกอบดวยขอมูลที่ตั้งของราน เวลาการใหบริการ เบอรโทร

ติดตอ และแสดงแผนที่ของรานอยางชัดเจน 

3. แนะนําเมนูอาหารและเครื่องดื่มในมื้อตางๆ โดยแสดงรายละเอียดของชื่อ รูปภาพ

อาหาร และราคาใหลูกคาไดเลือกตัดสินใจรับประทาน  

4. การสามารถสํารองที่นั่งลวงหนาผานทางเว็บไซต 

5. ประวัติองคกร หรือประวัติของรานอาหาร 

6. โปรโมชั่นและสิทธิพิเศษที่มอบแกลูกคา เชน สามารถพิมพสวนลดจากเว็บไซตได  

7. ชองทางที่ลูกคาสามารถติดตอกับทางรานไดโดยตรง 

5.4.2 การสรางเอกลักษณ (Identity) ของรานอาหารผานทางเวบ็ไซต 

รานอาหารที่มีเว็บไซตเปนของตนเองจะมีขอไดเปรียบรานอาหารไมมีเว็บไซตเปนของ

ตนเองในดานของการสรางเอกลักษณใหเกิดการจดจําแกลูกคา การเลือกใชโทนสี การใช

สัญลักษณโลโก (Logo) รวมไปถึงการกําหนดสวนประกอบของเว็บไซตที่สามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและสามารถแนะนํารานของตนเองใหลูกคาไดทําความรูจักอยางเต็มที่ ในทาง

กลับกัน รานที่ไมมีเว็บไซตของตนเองมีความจําเปนตองใชเว็บไซตอ่ืนๆ เชน เว็บไซต Gourmet 

Navigator เพื่อแนะนํารานของตนเอง จึงจําเปนตองใชรูปแบบของเว็บไซตนั้น ผูวิจัยจึงไดทําการ

รวบรวมการสรางเอกลักษณของรานอาหารผานทางเว็บไซตของทั้ง 11 รานดังนี้ 
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1. ราน Jim Thompson’s table Thailand มีการสรางเอกลักษณของราน คือ การใช

สัญลักษณโลโกของ Jim Thompson และนํารูปแบบของคําวา Table มาประดิษฐข้ึน

ใหมจึงทําใหเกิดความรูสึกถึงการเปนผลิตภัณฑใหมแตอยูภายในเครือของ Jim 

Thompson ส่ิงที่สรางความแตกตางออกไปอีกคือการกําหนดรูปแบบของรานโดย  

Jim Thompson’s table Thailand มีรูปแบบรานแสดงถึงเสนหของผาไหมของไทย 

โดยราชาไหมไทยอยาง Jim Thompson ดังนั้น การตบแตงราน การใชอุปกรณ และ

ผลิตภัณฑจึงเปนไปทางเดียวกันโดยเนนเสนหของผาไหมไทย โดยมีการเลือกใชโทนสี

ภายในเว็บไซตคือสีดํา สีทอง และในเว็บไซตมี 2 ภาษาคือภาษาอังกฤษและ

ภาษาญี่ปุน 

2. ราน Mango Tree Tokyo มีส่ิงที่ตางจากเว็บไซตอ่ืน คือ รานนี้เปนรานอาหารในเครือ

บริษัท Wonderland Group ดังนั้นการเขาถึงรานสามารถทําได 2 ทางคือเขาทาง

เว็บไซตของรานโดยตรง และอีกชองทางคือสามารถเขาจากเว็บไซตของบริษัท 

Wonderland ซึ่งสิ่งที่เปนเอกลักษณของเว็บไซต Wonderland คือ ลูกคาสามารถ

เลือกรานอาหารตามประเทศที่ตองการได โดยรายชื่อรานอาหารภายในเครือก็จะ

ปรากฏขึ้นใหลูกคาไดเลือกตามตองการ 

3. สําหรับเว็บไซตของ Mango Tree Tokyo มีเอกลักษณของรานคือสัญลักษณโลโก

(Logo) การใชโทนสีเหลืองสม-สีขาว ในทุกอุปกรณของราน เชน กระดาษทิชชู 

กระดาษรองจาน นามบัตร และสิ่งที่พิเศษ คือ แนะนําเมนูอาหารตามฤดูกาลใหลูกคา

ไดเลือกรับประทาน  และในเว็บไซตมี 2 ภาษาคือภาษาอังกฤษและภาษาญี่ปุน 

4. ราน Ginza Lime เปนรานอาหารภายในเครือบริษัท Operation Factory โดยมีส่ิงที่

แสดงถึงเอกลักษณของรานคือการใชสีโทนฟาและการตกแตงรานแบบทองทะเล 

5. ราน Coca Restaurant เปนรานอาหารภายในเครือ wonderland เมื่อเขาสูหนา

เว็บไซตของราน ส่ิงที่เปนเอกลักษณของรานคือรูปสัญลักษณหมอสุกี้สีแดงที่เปน

สัญลักษณของราน Coca Restaurant เนื่องจากเปนหนาเว็บไซตของบริษัท ขอมูลที่

แสดงจึงเปนขอมูลพื้นฐานทั่วไป แตส่ิงที่แตกตางจากเว็บไซตที่ผานมาคือ การเชื่อมตอ

เว็บไซตของตนเองไปสูหนาเว็บไซต Gourmet Navigator ดวย  

6. ราน Bali-Hai Ginza เปนรานอาหารภายในเครือบริษัท Kora Group แตมีส่ิงที่

แตกตางจากกลุม Wonderland คือการเขาดูขอมูลของรานอาหารภายในเครือ
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สามารถเขาถึงเว็บไซตของรานไดโดยตรงและสามารถดูขอมูลของรานอาหารอื่นๆ

ภายในเครือ Kora Group ไดอีกดวย นอกจากนี้สามารถพิมพดูปองสวนลดคาอาหาร

รอยละ 5 จากเว็บไซตเพื่อเปนสวนลด  มีการสรางเอกลักษณของราน คือ การใช

สัญลักษณโลโก (Logo) 

7. ราน Aqua มีส่ิงที่แสดงเอกลักษณของรานคือสัญลักษณโลโก (Logo) และการใชโทน

สีฟา 

8. ราน Ginza Kanjohken ไมมีเว็บไซตเปนของตนเองจึงประชาสัมพันธรานของตนเอง

ผานทางเว็บไซต Gourmet Navigator ซึ่งการลงประชาสัมพันธผานทางเว็บไซต 

Gourmet Navigator มีขอดีตรงที่มีผูบริโภคจํานวนมากเขามาหาขอมูลของรานอาหาร

ตางๆ จึงเปนการเพิ่มโอกาสใหลูกคาทําความรูจักกับรานตนเองเพิ่มมากขึ้น  เว็บไซตนี้

ยังมีหลายภาษาใหลูกคาไดเลือกใชงานทําใหเพิ่มจํานวนฐานลูกคามากยิ่งขึ้น แต

ขอจํากัดของเว็บไซต Gourmet Navigator คือ มีราคาการลงโฆษณาแพง และจะตอง

อยูในรูปแบบที่ทางเว็บไซต Gourmet Navigator กําหนด 

9. ราน Teji-Tokyo มีส่ิงที่เปนเอกลักษณของรานตั้งแตเปดหนาเว็บไซต คือ โทนสีเทา สี

ดํา และสีทอง รวมไปถึงสัญลักษณโลโกของชื่อรานที่งายตอการจดจําและเปน

เอกลักษณ ส่ิงที่แตกตางจากเว็บไซตอ่ืน คือ การใหบริการสมาชิกทางมือถือดวย รวม

ไปถึงการบอกเลาถึงวัฒนธรรมและอาหารของชาติเกาหลี และมีคูปองสวนลด

คาอาหารที่สามารถพิมพจากเว็บไซตได  

10. รานราน Sapana มีส่ิงที่ส่ือถึงเอกลักษณ คือ สัญลักษณโลโกของรานและการเลือกใช

สีโทนสีเหลือง สม และแดง 

11. ราน Cita.Cita เปนรานอาหารภายในเครือ Soho’s มีเอกลักษณของราน คือ การใช

สัญลักษณโลโกและสีโทนน้ําตาลใหเปนรูปแบบเดียวกัน 

12. ราน MK Restaurant มีเอกลักษณที่สามารถสรางความจดจําแกลูกคาได คือ

สัญลักษณโลโกและการใชโทนสีเขียว-แดง นอกจากนี้ภายในเว็บไซตยังมสีวนประกอบ

ที่แตกตางจากเว็บไซตอ่ืน คือ MK Secret ที่กลาวถึงสูตรเด็ดเคล็ดลับของอาหารของ

เอ็มเค ซึ่งสามารถสรางความสนใจและดึงดูดลูกคาใหไปลองรับประทาน นอกจากนี้ยัง

มีแบบสอบถามความคิดเห็นและความพึงพอใจเพื่อนําไปปรับปรุงใหดียิ่งขึ้น และมี 
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MK Commercial เปนอีกชองทางของการฉายโฆษณารานเอ็มเคแกลูกคาที่เขามายัง

เว็บไซต โดยเพิ่มชองทางไมใชเห็นเพียงแคในโทรทัศนเทานั้น 

5.5 อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว 

ทั้งการศึกษาจากเอกสารและการสัมภาษณแบบเจาะลึก(In-depth Interview) และ การวิเคราะห

เครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธ (Content Analysis) ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยเพื่อ

ตอบวัตถุประสงคของการวิจัยได ดังนี้ 

5.5.1 ขอมูลพื้นฐานเกีย่วกับสถานการณและภาพรวมของรานอาหารไทยในประเทศญีปุ่น 

จากผลการวิจัยรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวปรากฏวาสัญชาติของเจาของผูประกอบการ

รานอาหารไทยในกรุงโตเกียวโดยสวนใหญเปนชาวญี่ปุน และสวนใหญเปนรานอาหารภายในเครือ

บริษัทตางๆ  โดยรานอาหารไทยภายใตบริษัทนี้จะเปนในรูปแบบของรานอาหารไทยประยุกต ทั้ง

รสชาติอาหารและการตกแตงรานเปนแบบไทยประยุกตทั้งสิ้น นอกจากนี้รานอาหารไทยภายใตการ

ดูแลของบริษัทเมื่อแบงประเภทของรานอาหารตามกรมสงเสริมการสงออกแลว สวนใหญอยูใน

ประเภทของ ภัตตาคารระดับสูง (High-class Restaurant) และมีที่นั่งจํานวนมาก แตสําหรับ

รานอาหารไทยโดยเจาของผูประกอบการไทย สวนใหญจะเปนรานขนาดกลาง  โดยเมื่อแบงตาม

ประเภทรานอาหารของกรมสงเสริมการสงออกแลวสวนใหญอยูในประเภทของรานอาหารทั่วไป 

(Ordinary Restaurant)  การใชส่ือการประชาสัมพันธของรานอาหารประเภทนี้ พบวารานอาหารที่

มีเจาของผูประการเปนชาวญี่ปุน สามารถใชส่ือการประชาสัมพันธไดอยางหลากหลายชองทาง ซึ่ง

รานอาหารไทยที่มีผูประกอบการเปนคนไทย ยังมีการใชส่ือประชาสัมพันธที่มีหลากหลายนอยกวา 

เนื่องจากขอจํากัดของความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยีตางๆ และการลงโฆษณาประชาสัมพันธบางสื่อที่

เปนที่นิยมก็จะตองใชเงินจํานวนมาก 

5.5.2 รูปแบบการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยในกรุงโตเกยีว 

การสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียว ส่ิงที่สําคัญและ

เปนหัวใจหลักที่ควรเรียนรูของรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวคือ การเรียนรูวัฒนธรรมที่แตกตางและ

การดําเนินชีวิตในแบบวิถีของชาวญี่ปุน แตผูประกอบการรานอาหารไทยตองสามารถแทรกความ

เปนไทยใหชาวญี่ปุนสามารถเรียนรู  เขาใจ ในวัฒนธรรมและอาหารไทยจนกระทั่งอยากเขามารวม

เรียนรูเปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรมไทยและอาหารไทย ภายใตการดําเนินชีวิตแบบชาวญี่ปุน เชน

ความแตกตางของการใชส่ือส่ิงพิมพระหวางคนไทยและชาวญี่ปุน ความเจริญทางดานเทคโนโลยีที่
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แตกตางกัน และการสื่อสารความเปนไทยผานทางสัญลักษณอุปไมยที่ทําใหชาวญี่ปุนสามารถ

เขาใจถึงความเปนไทยได 

รูปแบบการการสื่อสารการตลาดระหวางวัฒนธรรมประกอบดวย 3 ประการ คือ การใชส่ือ

ประชาสัมพันธทั่วไป การใชส่ือประชาสัมพันธแบบดิจิตัล และการใชส่ือกิจกรรม  

การใชส่ือส่ิงพิมพเพื่อการประชาสัมพันธแกชาวญี่ปุนมีความแตกตางกับการใชส่ือส่ิงพิมพ

เพื่อการประชาสัมพันธแกคนไทย โดยมีรูปแบบที่แตกตาง คือ การบอกรายละเอียดของที่ตั้งรานที่

แสดงดวยรูปภาพและแผนที่ของรานไปกับส่ือประชาสัมพันธทุกชนิด มาริ นางาซาวา (2550)กลาว

วา ”เพราะความเปนอยูของชาวญี่ปุนมีความคุนเคยกับการใชแผนที่ไปยังสถานที่ตางๆ ดังนั้นการ

แสดงตําแหนงที่ตั้งของรานดวยการใชแผนที่จึงเปนสิ่งที่จําเปนมาก”  โยชิดะ โยโกะ (2551) กลาว

วา ”การขายไมไดหมายเฉพาะถึงรายละเอียดในการพูดคุยเทานั้น อิทธิพลของภาพ ซึ่งหมายถึง

รูปลักษณ หรือการทําใหเกิดความเขาใจในคุณสมบัติของสินคาก็เปนสิ่งที่ตองคํานึงถึงอยางมาก

เชนกัน” เรียกวาการจูงใจโดยใหเห็นภาพ ดังนั้นผูประกอบการรานอาหารไทยควรใหความใสใจและ

ระมัดระวังจุดนี้เพิ่มเติมเปนพิเศษดวยเพราะชาวญี่ปุนคุนเคยตอการดูแผนที่แตชาวไทยอาจจะไม

คุนเคยตอการดูแผนที่ในชีวิตประจําวันหากผูประกอบการไทยไมใสใจแกรายละเอียดดังกลาวอาจ

ทําใหเสียลูกคาชาวญี่ปุนได นอกจากสื่อส่ิงพิมพที่ทางรานจัดทําขึ้นมาเองแลว รูปแบบการ

ประชาสัมพันธผานทางสื่อส่ิงพิมพอ่ืนๆ ในรูปแบบของนิตยสาร หนังสือพิมพ เชนนิตยสาร Hot 

Pepper ก็เปนชองทางที่รานอาหารตางๆ ใหความสนใจที่จะประชาสัมพันธรานของตนเองและ

เสนอโปรโมชั่นของรานอีกดวย 

รูปแบบการสื่อสารการตลาดที่ไดรับความนิยมมากและประสบความสําเร็จมาก คือ การใช

ส่ือประชาสัมพันธแบบดิจิตัล  โดยสื่อรูปแบบแรกที่ผูวิจัยจะกลาวถึง คือ ส่ือเว็บไซต ซึ่งมีเว็บไซต

หลักๆ คือเว็บไซตของรานตนเองและเว็บไซตของ Gourmet Navigator คุณภานุพันธ กลาววา “คน

ญี่ปุนสวนใหญถาจะทานอาหารไทยมักจะหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต และโดยเฉพาะวัยทํางานแลว

ขอมูลทางอินเตอรเน็ตมีความสําคัญมาก” เพราะปจจุบันพฤติกรรมผูบริโภคมักหาขอมูลผานทาง

อินเตอรเน็ต และเว็บไซต Gourmet Navigator เปรียบเสมือนเปน Search Engine ที่ผูบริโภคชาว

ญี่ปุนใหการยอมรับและไววางใจเว็บไซตดังกลาวมาก หากรานใดประชาสัมพันธลงในเว็บไซตนี้ก็

มักจะประสบความสําเร็จทําใหมีจํานวนลูกคาที่ รูจักรานเพิ่มข้ึน นอกจากเว็บไซต Gourmet 

Navigator แลว เว็บไซตของรานอาหารตนเองก็มีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวากัน เนื่องจากหาก

รานอาหารมีเว็บไซตเปนของตนเองจะสามารถเพิ่มชองทางในการใหขอมูลแกผูบริโภคไดเปนอยาง

ดี ทั้งในสวนของโปรโมชั่นพิเศษ สวนลดพิเศษ แนะนําเมนูอาหาร แนะนําอาหารไทย สถานทีต่ัง้ของ
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ราน เนื่องดวยพฤติกรรมผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลง ดังนั้น หากเจาของผูประกอบการมีเวบ็ไซตของ

ตนเองก็จะเปนอีกชองทางที่มีประสิทธิภาพของการใหขอมูลแกผูบริโภคได 

ส่ือดิจิตัลอีกหนึ่งรูปแบบที่เปนที่นิยมในหมูวัยรุนคือส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai Site)เหตุ

ที่ส่ือดังกลาวไดรับความนิยมเปนอยางสูงและรานอาหารโดยสวนใหญหันมาใหความสําคัญกับส่ือ

ทางโทรศัพทมือถือเนื่องจากวิถีการดําเนินชีวิตของคนเมืองอยางกรุงโตเกียว มาริ นางาซาวา 

(2550) ถือวาเปนสื่อโทรศัพทมือถือทันสมัยมาก เหมาะกับวิถีชีวิตของชาวญี่ปุนที่มีความทันสมัย

ในเรื่องเทคโนโลยี และในชีวิตประจําวันของชาวญี่ปุน การเดินทางไปยังสถานที่ตางๆ นัน้ ชาวญีปุ่น

จะโดยสารระบบขนสงสาธารณะ การเดินทางของชาวญี่ปุนโดยสวนใหญมักเดินทางดวยรถไฟ ซึ่ง

การปฏิบัติตนในรถไฟนั้นชาวญี่ปุนจะไมคุยโทรศัพทขณะอยูภายในรถไฟ ดังนั้นระหวางการ

เดินทางชาวญี่ปุนมักจะใชโทรศัพทเพื่อหาขอมูลตางๆ หรืออานหนังสือ นอกจากนี้การดําเนินชีวิต

ของชาวญี่ปุนโดยเฉพาะในกรุงโตเกียวที่มีความเรงรีบ ทําใหชาวญี่ปุนมักหาขอมูลตางๆ ผานทาง

โทรศัพทมือถือในขณะที่เดินทาง ดังนั้น ผูประกอบการจึงควรเรียนรูและนําไปใชกับรานของตนเอง

เพื่อเปนการสรางชองทางการสื่อสารแบบใหมๆ แกลูกคาชาวญี่ปุน  

จากผลการวิจัยพบวารานอาหารไทยในกรุงโตเกียวใชการประชาสัมพันธรานผานทางสื่อ

ส่ิงพิมพนอยกวาผานทางเว็บไซตและการใชส่ือทางโทรศัพทมือถือเนื่องจากการประชาสัมพันธผาน

ทางสื่อส่ิงพิมพใชการลงทุนที่สูงกวาสื่อเว็บไซตและสื่อทางโทรศัพทมือถือ นอกจากนี้ความทั่วถึง 

งายตอการเขาถึง ความคุมคาตอการลงทุนของสื่อส่ิงพิมพนอยกวาการใชส่ือดิจิตัลอยางเว็บไซต

และทางโทรศัพทมือถือ จึงทําใหส่ือดิจิตัลจึงเปนชองทางเลือกแกรานอาหารไทยมากวาสื่อส่ิงพิมพ 

สัญลักษณอุปไมย จากการศึกษา Content Analysis ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือดิจิตัล และอุปกรณ

ภายในรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวพบวาสัญลักษณที่รานอาหารไทยในกรุงโตเกียว ใชอุปไมยสื่อ

ถึงความเปนไทยแกชาวญี่ปุนไดแกสัญลักษณ มวยไทย ครุฑ ลายกนก ดอกบัว พริก หนาจั่ว

บานเรือนไทย ชาง รวงขาว วัดพระแกว เรือสุพรรณหงส ลายผาไทย ภาษาไทย รูปอาหารไทยเชน

ตมยํากุง สมตํา ภาชนะดินเผาเปนตน โดยสัญลักษณที่ใชมากที่สุดไดแกสัญลักษณชาง และ

รองลงมาคือสัญลักษณลายกนก เหตุที่ผูประกอบการรานอาหารไทยเลือกชางเปนสัญลักษณ

อุปไมยสื่อถึงความเปนไทย เพราะชางคือตัวแทนของที่ระลึกที่ประเทศไทยมอบใหแกประเทศญี่ปุน

มาตั้งแตป พ.ศ 2460 และชางไทยในประเทศญี่ปุนสามารถเปนสื่อกลางของความสัมพันธไทย-

ญี่ปุนตั้งแตระหวางพระราชวงศไทย-ญี่ปุน จนถึงประชาชน (สถานเอกอัครราชทูตไทย ณ 

กรุงโตเกียว, www.thaiembassy.jp) ชางจึงเปนสัญลักษณที่ชาวญี่ปุนเขาใจเมื่อส่ือถึงความเปน

ไทยเพราะรูจักและคุนเคยกับชางไทยมาเปนระยะเวลายาวนาน ดังนั้นสัญลักษณที่ผูประกอบการ
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รานอาหารไทยสามารถใชส่ือถึงความเปนไทยและชาวญี่ปุนสามารถเขาใจไดงายคือสัญลักษณชาง 

แตส่ิงที่ผูประกอบการควรคํานึงคือการสรางความแตกตางและสรางเอกลักษณใหแกรานเพราะ

ปจจุบันรานอาหารไทยใชสัญลักษณชางคอนขางมากจึงอาจทําใหเกิดความสับสนและไมสามารถ

แยกความแตกตางของรานอาหารไทยได จึงอาจใชสัญลักษณอ่ืนๆที่แสดงถึงความเปนไทยเชนดอก

กลวยไม รถสามลอตุกตุก และการไหว สวัสดี เปนตน  

Paul A. Argenti. (2007) กลาววาหนึ่งในองคประกอบที่สําคัญของการสรางเอกลักษณ

ใหแกตราสินคา (Brand Identity) คือ สัญลักษณสินคา (Logo) เพราะ Logo คือสัญลักษณที่

สามารถมองเห็นไดที่ตราสินคาหรือองคกรใชเพื่อสรางเอกลักษณของตนเองไปยังผูบริโภค โดย

สัญลักษณสินคา (Logo) ควรจะประกอบดวยลายกราฟฟคที่ เรียบงาย หรืออาจใชคําเปน

สวนประกอบของสัญลักษณสินคา ดังนั้นการสรางความแตกตางของสัญลักษณที่ส่ือถึงความเปน

ไทยก็ถือเปนสวนหนึ่งของการสรางเอกลักษณและเปนสิ่งแรกของการสรางความแตกตางแก

รานอาหารของตน และในความแตกตางนั้นตองทําใหลูกคาชาวญี่ปุนเขาใจในสัญลักษณที่สื่อถึง

ความเปนไทยดวย 

5.5.3 รูปแบบชองทางการประชาสัมพนัธของรานอาหารไทยในกรุงโตเกยีวใหประสบ
ความสาํเร็จ 

ผลการวิจัยครั้งนี้ สอดคลองกับ ผศ.ดร.สุรชัย จิวเจริญสกุล (2550) ซึ่งกลาววา การตลาด

แบบผสมผสานนั้นมีบทบาทอยางมากในการประชาสัมพันธรานอาหารไทย  ประสิทธิภาพของการ

ประชาสัมพันธมีผลตอธุรกิจเปนอยางมากอันเนื่องมาจากการแขงขันที่สูงระหวางรานอาหารไทย

และรานอาหารประเภทอื่นๆ ที่มีอยูมากมาย  จากการวิจัยพบวาชองทางการประชาสัมพันธที่ถูก

นํามาใชอยางมากและมีประสิทธิภาพสูง คือ อินเตอรเน็ตซึ่งเปนชองทางที่สามารถเขาถึงผูบริโภค

ไดอยางรวดเร็วและแพรหลาย  การมีบทบาทอยางมากของอินเตอรเน็ตนั้น เนื่องมาจาก

ความกาวหนาทางเทคโนโลยีของประเทศญี่ปุนที่ทําใหการเชื่อมตอกับเว็บไซตมีความสะดวก 

รวดเร็ว และงายดาย  อีกทั้งความสามารถในการเชื่อมตออินเตอรเน็ตผานทางโทรศัพทมือถือทําให

คนญี่ปุนนิยมหาขอมูลตางๆ จากชองทางนี้ 

การใชส่ือเพื่อการประชาสัมพันธของรานอาหารไทยที่มีชื่อเสียงนั้น  มีการออกแบบเว็บไซต

ใหมีความสวยงามและความสะดวกสบายอยางมากในการหาขอมูลตางๆ  มีการนําเสนอโปรโมชั่น

หรือสวนลดในเว็บไซต ตลอดจนมีระบบรับการจองที่นั่งทางเว็บไซตเพื่ออํานวยความสะดวกตอ

ลูกคาอยางเต็มที่  นอกจากนี้ยังมีเว็บไซตที่รวบรวมเกี่ยวกับรานอาหารที่เปนที่นิยมของคนญี่ปุนใน

การคนหารานอาหาร  ซึ่งเปนชองทางที่สามารถประชาสัมพันธรานไดเปนอยางดี  การหาขอมูล
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รานอาหารตางๆ ในประเทศญี่ปุนสามารถทําไดอยางงายดายโดยการใชโทรศัพทมือถือชองทาง

อ่ืนๆ ที่ผูประกอบการรานอาหารไทยสามารถใชในการประชาสัมพันธที่มีบทบาทรองลงมาคือ การ

ใชส่ือโทรทัศน การเดินผานราน และการบอกเลาปากตอปาก  อยางไรก็ตาม  การบอกเลาปากตอ

ปากของผูบริโภคที่มีประสบการณไมดีกับรานอาหาร  อาจสงผลเสียตอธุรกิจได  จึงตองเปลี่ยน

ความไมพอใจ ความไมสะดวกใหเปนโอกาส (โยชิดะ โยโกะ, 2551) นอกจากนี้ ผูบริโภคเหลานั้น

อาจทําการเผยแพรประสบการณและทัศนคติที่ไมดีผานทางชองทางอินเตอรเน็ตซึ่งสารจะถูกสงถึง

ผูอ่ืนอีกมากมาย  ดังนั้นผูประกอบการจึงตองคํานึงเกี่ยวกับผลเสียที่อาจเกิดขึ้นจากการบอกตอกัน

ในการวางกลยุทธดวย 

จะเห็นไดวาการทําการตลาดและการประชาสัมพันธของรานอาหารไทยในญี่ปุนนั้นมีความ

หลากหลาย และเนนการใชประโยชนจากเทคโนโลยีเปนอยางมาก  ส่ิงนี้เปนความทาทายตอ

ผูประกอบการไทยที่ตองการเปดกิจการในประเทศญี่ปุนที่จะตองเรียนรูเพื่อสามารถประชาสัมพันธ

รานใหเปนที่รูจักไดอยางแพรหลาย  ซึ่งแตกตางโดยสิ้นเชิงกับการประชาสัมพันธรานอาหารใน

ประเทศไทยที่สวนมากจะใชวิธีการบอกปากตอปากหรือการแจกใบปลิวประชาสัมพันธ  นอกจากนี้

การจัดโปรโมชั่นที่ดึงดูดลูกคาก็เปนอีกสวนสําคัญในการประสบความสําเร็จในการประกอบกิจการ

รานอาหารไทยในญี่ปุนอีกดวย 

การจัดเมนูอาหารเปนอีกสวนสําคัญที่สงผลตอการประกอบกิจการรานอาหารไทยให

ประสบความสําเร็จ  คนญี่ปุนมีความตระหนักและมีความละเอียดออนกับการเปลี่ยนแปลงของ

ฤดูกาลมากกวาประเทศไทย นอกจากนี้แตละฤดูก็จะมีผักและผลไมตามฤดูกาล ทําใหชาวญี่ปุน 

มักใหความสําคัญกับการรับประทานอาหารประจําฤดูกาลมาก  การจัดเมนูของรานอาหารจงึตองมี

การวางแผนใหสอดคลองกับฤดูกาลของชาวญี่ปุน ปรียา อิงคาภิรมย (2550)  ซึ่งรานอาหารไทยใน

กรุงโตเกียวบางรานก็ใหความสําคัญกับการจัดเมนูอาหารตามฤดูกาล โดยทําเปนโปรโมชั่นพิเศษ

ประจําฤดูกาล สามารถสรางใหลูกคาเกิดการติดตามและอยากมารับประทานอาหารอยางตอเนื่อง 

อาจกลาวไดวา  การประชาสัมพันธของรานอาหารไทยในประเทศญี่ปุนจะตองมีการ

วางแผนการตลาดอยางเปนระบบ ดังเชน Belch และ Belch (2006) ไดนําเสนอ คือ มีการเริ่มที่การ

ทบทวนแผนการตลาด วิเคราะหสถานการณสงเสริมการตลาด วิเคราะหกระบวนการสื่อสาร 

กําหนดงบประมาณ พัฒนาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน และตองมีการตรวจสอบ 

ประเมินผล และการควบคุมเปนอยางดี เพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จได 
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5.6 ขอเสนอแนะทั่วไป 

1. การใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ใหสัมฤทธิ์ผลควรใชเครื่องมือการ

ประชาสัมพันธที่หลากหลาย ซึ่งการประชาสัมพันธรานอาหารไทยในกรุงโตเกียวสื่อ

ประชาสัมพันธที่ควรใชเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดอยางยิ่งคือ ส่ือดิจิตัล ไดแก

เว็บไซตของตนเอง และเว็บไซต Gourmet Navigator และสื่อทางโทรศัพทมือถือ 

(Keitai Site) สําหรับการใชส่ือส่ิงพิมพเปนเครื่องมือส่ิงที่ควรใหความสําคัญคือ

รายละเอียดของขอมูลตองชัดเจน และควรมีรูปภาพประกอบเพื่อความเขาใจ 

2. ชาวญี่ปุนมีความผูกพันกับธรรมชาติและใหความสนใจตอฤดูกาลที่เปลี่ยนแปลงเปน
อยางยิ่ง ดังนั้นหากเจาของผูประกอบการรานอาหารไทยใสใจในเรื่องของการทํา

เมนูอาหารไทยจากพืชผัก ผลไมตามฤดูกาลตางๆ จะเปนการสรางใหอาหารไทยและ

วัฒนธรรมการกินของชาวญี่ปุนเปนการบริโภคอยางยั่งยืน 

5.7 ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยในอนาคต 

1. ผลการวิจัยพบวาสื่อการประชาสัมพันธรูปแบบใหม คือส่ือทางโทรศัพทมือถือ (Keitai 

Site) ที่มีเพียงในประเทศญี่ปุนเทานั้นกําลังไดรับความนิยม และสามารถตอบรับกับ

การใชวิถีชีวิตแบบเมืองไดเปนอยางดี หากนักประชาสัมพันธไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง

การใชส่ือดังกลาวเพิ่มเติม อาจสามารถนํามาปรับใชภายในประเทศไทยได และหาก

สามารถทําไดผูประกอบการที่นําสื่อดังกลาวมาปรับใช จะสามารถเขาถึงผูบริโภคได

เพิ่มมากขึ้น 

2. เพื่อใหครัวไทยกาวไปสูครัวโลกอยางยัง่ยนื งานวิจยัในอนาคตควรศึกษาเพิ่มเติม

เกี่ยวกับรานอาหารคูแขงของรานอาหารไทยในตางแดนอยางละเอียด เพื่อที่จะ

สามารถนําองคความรูดังกลาวมาวางแผนใหเกิดการบริโภคอาหารไทยอยางยั่งยืน

ตอไป 
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สื่อ (Media) 

การใชสื่อของรานอาหารไทยแบงออกเปนดังนี้  

1) สื่อสิ่งพิมพ (Print media) 

2) สื่อดิจิตัล (Digital Media) 
 
1. สื่อสิง่พิมพ 

สื่อสิ่งพิมพประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

1) นามบัตรราน 

1.รานบานไทย  2.รานพริกชี้ฟา  3.รานเอราวัณ  4.ราน Mango Tree cafe 
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5.รานที่หนึ่ง  6. รานแกวใจ  7.รานสยามออรคิด  

 

8.ราน Touch of Spice 
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9.รานลูกชาง 10.รานตนขาว 11.รานใจไทย 12.รานเงนิ 
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13.รานทอง 14.รานชาวไทย 
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2) โบรชัวรแนะนําราน 

1. รานบานไทย 2. รานพริกชีฟ้า 
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3. รานเอราวณั  4. ราน Mango Tree cafe 
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5. รานทีห่นึง่  6. รานสยามออรคิด  

  

 

 

 

 



 

 

144 

7. ราน Touch of Spice 8. รานลูกชาง 
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9.รานใจไทย (สาขา Yebisu Garden Place) รานใจไทย (สาขาสนามบนิ นาริตะ) รานใจไทย (สาขา Okinawa) 
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10.รานทอง 11.รานชาวไทย 
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3) การจัดรายการพิเศษ 

รานเอราวัณ  

แนะนาํโปรโมชั่นการจัดเลี้ยงสังสรรค 

ราน Touch of Spice  

แนะนาํอาหารมื้อกลางวนั 
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ราน Touch of Spice 

แนะนาํโปรโมชั่นเลี้ยงสังสรรค 

ราน Touch of Spice 

ลงในโบรชวัรแนะนาํรานอาหารภายในอาคาร 
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รานทอง แนะนําโปรโมชั่นเลี้ยงสังสรรค รานลูกชาง มีโปรโมชั่นอาหารใหเลือกตามคอรสตางๆ 
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4) บัตรสวนลด (Discount Card) 

รานขาวไทย (Khao Thai) 

  

 

5) คูปองลดราคา (Discount Coupon) 

รานเอราวัณ (Erawan) 
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6) บัตรสะสมแสตมปตามจาํนวน  

รานเงนิ สะสมแสตมปครบ 10ครั้ง ไดอาหารฟรี 1 จาน 
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7) นิตยสารและหนงัสือพิมพ 

นิตยสาร Hot pepper เปนนิตยสารที่แจกฟรีบริเวณสถานีรถไฟฟา โดยภายในเลมจะมีคูปองสวยลดของรานอาหารไทยรานตางๆไปลงเพื่อสรางความสนใจ

แกผูบริโภคชาวญี่ปุนใหไปรับประทานได 

หนาปก และสถานที่แจกนิตยสาร ภายในเลม 
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นิตยสารผูหญิงในประเทศญีปุ่น เปนสื่ออีกชองทางที่รานอาหารใชเพื่อประชาสัมพันธราน 
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หนังสือพิมพ  

หนังสือพิมพไทยในญี่ปุนซึ่ง แจกฟรีถือเปนกระบอกเสียงและรวบรวมเหตุการณที่เกิดขึ้นใหชาวไทยในญี่ปุนไดทราบถึงสถานการณในประเทศไทย รวมถึง 

กิจกรรมตางๆที่คนไทยในญี่ปุนจัดขึ้น ภายในเลมมีโฆษณารานอาหารไทย รานวัตถุดิบอาหารไทย รวมไปถึงการรับสมัครงานภายในเลมดวย 

หนงัสือพมิพไทยนิวส (หนาปก) ภายในเลม 
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7) สื่อในรูปแบบอื่นๆ 

ราน บานไทย(Ban-Thai) 

ที่ใสตะเกียบและกระดาษทชิชูมีสัญลักษณหนาจั่วของราน 

บานไทย 

รานชาวไทย 

ซองใสตะเกียบ 
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รานพริกชี้ฟา 

ไมขีดไฟ 

รานทอง 

ไมขีดไฟ 

 

   

 

  
รานแกวใจ  

ทิชชู 

รานใจไทย 

ทิชชู 

 

 

     



 

 

157 

ราน Mango Tree Cafe 

ไมจิ้มฟน 

ราน Touch of Spice 

กระดาษทิชชู 

   
 

รานลูกชาง 

ซองใสตะเกียบ 

รานขาวไทย  

ใบสมัครรับพนักงาน 
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รานแกวใจ  

ใหการสงเสริมเรื่องภาษาวัฒนธรรมไทย และเผยแพรความรูเกี่ยวกับขาวไทย 

รานสยามออรคิด  

เปดโรงเรียนสอนทาํอาหารควบคูไปดวย 
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รานแกวใจ  

รวมกับโรงเรียนการอาหารนานาชาติสวนดุสิตสอนทําอาหารไทย 

รานตนขาว 

สื่อสิ่งพิมพที่ลงในนิตยสารเกี่ยวกบัเมนูของราน 
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2. สื่อประชาสัมพันธนอกสถานที ่(Out of Home Media) 
นอกจากสื่อสิ่งพิมพภายในราน สื่อสิ่งพมิพที่สรางการรับรูและความสนใจใหแกลูกคาภายนอกเกิดความสนใจและอยากเขามาใชบริการภายในรานอาหาร

ของผูประกอบการ สื่อสิ่งพิมพนอกสถานทีถ่ือเปนอีกสวนหนึ่งในการสรางการรับรู โดยการใชสื่อสิ่งพิมพของรานอาหารตางๆ ดังตอไปนี้ 

รานบานไทย ยานคาบูกิโจ รานขาวไทย ทากาดาโนะบาบะ ติดมหาวทิยาลยัวาเซะดะ 
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รานพริกชี้ฟา ชินจูก ุ รานเอราวัน  ชินจูก ุ ราน Mango Tree Cafe  ชนิจูก ุ
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รานทีห่นึ่ง  มาจิดะ รานแกวใจ Tokobashi sumida รานสยามออรคิด ชินจูก ุ

  

  

 

 

 

 

 

 



 

 

163 

 

รานเงนิ   ฮอนอาซึกิ คานากาวา รานชาวไทย  กินซา 
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รานทอง Yokohama 
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3. สื่อดิจิตัล 

แสดงเว็บไซตของรานอาหาร 

รานบานไทย  www.ban-thai.jp รานขาวไทย www.tinun.jp 
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รานพริกชี้ฟา www.pilkcheefah.com รานเอราวัณ www.erawan-jp.com 

  

ราน Mango Tree Café หนาเว็บไซตwonderland www.wonderland.to หนาเว็บไซตรานภายในเครอื Mango Tree cafe 
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หนาเว็บไซต Mango Tree Café Lumine 1 Shinjuku รานทีห่นึ่ง  www.tinun.jp 
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รานสยามออรคิด (ภายในเครือเดียวกับรานทีห่นึง่) www.tinun.jp ราน Touch of Spice www.erawan-jp.com 
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หนาเว็บไซตรานแกวใจ www.keawjai.com หนาแรกเมื่อเปดเขาไป 
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รานใจไทย www.jaithai.co.jp เมนูอาหารตางๆและโปรโมชั่นพิเศษ 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

171 

 

รานชาวไทย www.chaothai.jp กิจกรรมการรวมงานของรานในที่ตางๆ และการสอนทําอาหารไทย 
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รานเงนิ รานลูกชาง 

www.r.tabelog.com 

 

 
 

 

             www.gnavi.co.jp/                                             www.r.tabelog.com 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

 นางสาวยุพนิ  พึ่งภิญโญ เกดิวันที ่27 พฤศจิกายน 2527 จังหวัดลพบุรี จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีสาขาวิชาภูมิศาสตร จากคณะอักษรศาสตร จฬุาลงกรณมหาวิทยาลยั ในปการศึกษา 

2549 และเขาศึกษาตอระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาการประชาสัมพันธ ภาควิชาการ

ประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2550 
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