
บทที่ 5

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ

สินค้าระดับโลกในธุรกิจฟาสต์ฟ้ดของประเทศไทยเป็นการดำเนินงานในรูปแบบของ 

แฟรนไซสิ' (Franchise) โดยเจ้าของกิจการในประเทศไทยได้ช้ือสิทธิทางการค้ามาจากต่าง

ประเทศ ดังนี้นํลักษณะของการดำเนินการลื่อสารทางการตลาดจึงเป็นความร่วมมือกิน

ระหว่างสำนักงานใหญ่และลาขาประเทศไทย ซ่ึงการวิจัยครั้งนี้จะศึกษาว่าสำนักงานใหญ่

มืแนวทางในการกำหนดนโยบายการลื่อสารทางการตลาดให้กิบสาขาประเทศไทยอย่างไร 

และในขณะเดียวกินทางลาขาประเทศไทยได้มืส่วนร่วมในการกำหนดนโยบายการล่ือสารทาง 

การตลาดอย่างไร เพ่ือให้นโยบายดังกล่าวมีความเหมาะสมกิบผู้บริโภคในประเทศไทย

รวมทั้งศึกษาถึงกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดที'สินค้าระดับโลกนำมาใช้ในการสร้างความ 

สำเร็จในธุรกิจฟาลต์ฟ้ดของประเทศไทย

ระเบียบวิธีวิจัยท่ีใช้ในกา?วิจัยคร้ังน้ี คือ การลัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 

Interview) และการวิเคราะห์เอกสาร (Document Analysis) สำหรับแนวคืดท่ีนำมาใช้

เป็นกรอบในการวิจัยประกอบด้วย แนวคดเร่ืองการตลาด (Marketing) การตลาดระดับโลก 

(Global Marketing) และการลือสารทางการตลาด(Marketing Communication) รวมถึง 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง

สรุปผลการวิจัย

วัตฤประสงค์,ข้อ 1 แนวทางการกำหนดนโยบายการล่ือสารทางการตลาดของสำนักงานใหญ่

สำนักงานใหญ่จะกำหนดนโยบายหลักหรือ “QSC” ซึ่งประกอบด้วยเรื่องคุa๓ าพ 

(Quality) การให้บริการ (Service) และความละอาด (Cleanliness) ให้กิบสาขาประเทศไทย 

เพื่อนำไปใช้เป็นกรอบในการวางแผนกลยุทธ์การลื่อสารทางการตลาดให้เหมาะสมกิบ 

ผู้บริโภคขาวไทยต่อไป
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นอกจากนีทางสำนักงานใหญ่จะมีการกำหนดมาตรฐานการปฏิบัติงานั'ณทุกขันตคูน 

เพ่ีอให้สาขาประIทศไทยปฏิบัติตามมาตรฐานอย่างเคร่งครัด เร่ืมต้ังแต่มาตรฐานของแหล่ง

วัตถุดิบไปจนถึงมาตรฐานในการให้บริการแก่ลูกค้า รวมต้ังยังมีการควบคุมผลการดำเนินงาน 

ของสาขาประเทศไทยอย่างใกล้ชิดอีกด้วย

วัตถุประสงค์ข้อ ? การมีส่วนร่วมในการกำหนดนโยบายการล่ือสารทางการตลาดของสาขา 

ประเทศไทย

สาขาประเทศไทยลามารถวางแผนกลยุทธ์การลื่อสารทางการตลาดได้อย่างอิสระ 

ภายใต้กรอบของนโยบายหลักซ่ึงทางสำนักงานใหญ่กำหนดไว้ โดยสำนักงานใหญ่จะ

ทำหน้าท่ีเป็นท่ีปรึกษาคอยให้คำแนะนำ รวมต้ังให้ความช่วยเหลือในเร่ืองต่างๆ เช่น เร่ือง

การ่สิกอบรมพนักงาน เร่ืองเงินทุน เร่ืองเทศโนโลยการผลิต เร่ืองภาพยนตร์โฆษณาท่ีได้ผลิต 

มาจากส่วนกลาง เป็นต้น

วัตถุประสงค์ข้อ 3 กลยุทธ์การล่ือสารทางการตลาดของสินค้าระดับโลภในธุรกจฟาสต์ฟ้ด

ของประเทศไทย

1 ■ผลิตภัณฑ์ ใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองเพ่ีอตอบสนองความต้องการท่ี

เปล่ียนแปลงของผู้บริโภค ซึ่งผลิตภัณฑ์ท่ีพัฒนาข้ึนส่วนใหญ่จะยังคงอยู่ในสายผลิตภัณฑ์

เดิม แต่จะทำการปรับเปล่ียนรสชาติหรึอขนาดใหม่

2. ราคา ทุกบริษ้ทจะกำหนดราคามาตรฐานข้ึนมาเป็นลักษณะของการใช้นโยบายราคาเดียว

ในการกำหนดราคาจะพิจารณาจากต้นทุนการผลิตประกอบกับราคาของคู่แข่งขัน กลยุทธ์

ท่ีใช้ คือ การแข่ง1ขันด้านราคาด้วยการออกผลิตภัณฑ์ราคาต่ํา เพ่ีอดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าร้าน 

นอกจากน้ียังใช้กลยุทธ์ปรับต้นทุนให้ต่ําท่ีสุด โดยใช้วิธีการเพ่ีมปริมาณการส่งออก ลดการ 

นำเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ เป็นต้น

3. ช่องทางการจัดจำหน่าย ประนาทของช่องทางการจัดจำหน่ายแบ่งออกเป็น 1) การเป็ด 

ร้านจำหน่ายโดยตรงแก่ผู้บริโภค 2) การบริการส่งถึงบ้าน 3) การขายผ่านคนกลางซ่ึงในท่ีน้ี 

หมายถึงร้านสะดวกซ้ือและร้านมินิมาร์ทในลถานิบริการนํ้ามัน



85

การเลือกทำเลท่ีตั้งพิจารณาจากความหนาแน่นของกลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก โดยเน้น 

ไปทีศูนย์การค้า และแหล่งชุมชนต่าง  ๆ เซ่น มหาวิทยาลัย โรงพยาบาล สถานีบริการน้ํามัน 

เป็นต้น กลยุทธ์ท่ีนียมใช้คือการขยายซ่องทางการลัดจำหน่ายเพ่ีอให้ครอบคลุมกลุ่มเป้า

หมายมากขึ้น รวมท้ังการตกแต่งร้านให้สวยงามและดูทันสมัยเพ่ีอดึงดูดใจให้ผู้ท่ีลัญจร

ผ่านไปมาแวะเช้ามาใช้บริการ

4. การโฆษณา ลักษณะของโฆษณาแบ่งออกเป็น 2 ประ๓ ท คือ โฆษณาเพ่ีอส่งเสริมการขาย

และโฆษณาตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นโฆษณาส่งเสริมการขายมากกว่าเนองจาก

ธุรกิจฟาลต์ฟ้ดมีการลัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายตลอดท้ังปี ส่ือโฆษณาท่ีใช้แบ่งเป็น

2 ประ๓ ท คือ า ) ส่ือมวลซน ได้แก่ สื่อโทรทัศน์สื่อหนังลือพิมพ์ ส่ือวิทยุ ส่ือใบปลิว ส่ือป้าย 

โฆษณากลางแจ้ง 2) ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย ได้แก่ สติ๊กเกอร์ โปสเตอร์ ป้ายโฆษณาแขวน 

ป้ายรายการอาหาร

การเลือกใช้สื่อโฆษณาพิจารณาความเหมาะสมของตัวผลิตภัณฑ์และกลุ่มเป๋าหมาย 

เป็นหลัก โดยใช้แนวความคิดหลักในการนำเสนอโฆษณาซ่ึงกำหนดมาจากสำนักงานใหญ่

การสร้างสรรค์งานโฆษณาจะเน้นประสิทธิภาพในการลื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายอย่างขัดเจน 

ในการผลิตภาพยนตรโฆษณาส่วนใหญ่ทางสาขาประเทศไทยจะสร้างข้ึนมาเอง เน่ืองจาก

ความแตกต่างของแต่ละท้องถิ่น จึงไม่สามารถรันโฆษณาจากส่วนกลางมาใช้ได้

5. การส่งเสริมการขาย ธุรกิจฟาสต์ฟ้ดจะลัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ีอกระตุ้นให้ลูกค้า 

เข้าร้านอย่างต่อเน่ืองตลอดท้ังปี โดยใช้การส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายเพ่ีอให้เหมาะลมกับ 

กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม ซ่ึงรูปแบบท่ีนิยมใช้ ได้แก่ การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ การแจกคูปอง 

การลดราคา การขายอาหารชุด การขายพริเมียม การลัดชิงโชค เป็นต้น นอกจากน้ียังพบว่า 

มีการร่วมมีอกับธุรกิจอ่ืนในการลัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายร่วมกันอีกด้วย

6. การประชาลัมพันธ์ แบ่งออกเป็น 2 ประ๓ ท ได้แก่ กิจกรรมเพ่ีอสร้างภาพลักษณ์ซ่ึงเป็น

กิจกรรมเพ่ีอประโยชน์ต่อส่วนรวม และกิจกรรมเพ่ีอเผยแพร่ข่าวสารของบริษ้ท
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8. การใช้พนักงานขาย พนักงานขายจะมีหน้าที่ให้บริการลูกค้าอย่างรวดเร็ว ถูกต้อง แน่นยำ 

สุภาพ และมีปฏิภาณไหวพริบในการขายด้วย ทุกบริษัทจะใช้กลยุทธ์การผึเกอบรมพนักงาน 

ตามมาตรฐานที่ทางสำนักงานใหญ่กำหนดไว้ ประกอบกับกลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจใน

การทำงานให้แก่พนักงานขายเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการให้ดีข้ึน

อภิปรายผล

ในการกำหนดนโยบายการลื่อสารทางการตลาดของสินค้าระดับโลกจะเป็นการ 

ร่วมมือกันระหว่างสำนักงานใหญ่และสาขาประเทศไทย โดยทางสำนักงานใหญ่จะกำหนด 

นโยบายหลักขึ้งเป็นมาตรฐานสากลเพื่อส่งต่อให้สาขาประเทศไทยนำนโยบายหลักนี้ไป 

กำหนดเป็นกลยุทธ์การลื่อสารทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับท้องถิ่นต่อไป จึงกล่าวได้ว่าแนว 

ความดีดทางการตลาดที่เหมาะสมกับสินค้าระดับโลกควรจะเป็นการผสมผสานความเป็น 

มาตรฐานสากล (Standardization) ให้เข้ากับความเป็นท้องถิ่น (Localization) เน่ืองจาก

ความเป็นสินค้าระดับโลกจำเป็นต้องคงไว้ข้ึงความเป็นมาตรฐานท่ี'วโลกไว้ ใน'ขณะเดียวกันก็ 

ต้องคำนึงถึงความแตกต่างของแต่ละท้องถิ่นด้วย ลอดคล้องกับแนวความดีดทางการตลาด

แบบผสมผสานข้ึง ธนพล พนดักด้ิ'อุดมสิน (2533) ได้กล่าวไว้ว่านโยบายแบบผสมผสาน 

ระหว่างความเป็นมาตรฐานกับความเป็นท้องถิ่นจะเหมาะสมกับบริษัทข้ามซาติที่มีสาขาทั่ว 

โลก เนื่องจากนโยบายแบบผสมผสานน้ีช่วยลดต้นทุนค่าใช้จ่ายทางการตลาด โดยการทำให้ 

ส่วนผสมทางการตลาดบางส่วนเหมือนกัน ในขณะเดียวกันก็ให้ความยืดหยุ่นในการปรับส่วน 

ผสมทางการตลาดบางส่วนให้เหมาะสมแต่ละประเทศ

เมื่อพจารณาถึงบทบาทหน้าที่ในการดำเนินการลื่อสารทางการตลาดพบว่าทุกบริษัท 

จะทำหน้าท่ีเป็นท่ังผู้ส่งข่าวสารและผู้รับข่าวสารไปด้วยในขณะเดียวกัน กล่าวคือ บริษัทจะ 

ทำหน้าท่ีส่งข่าวสารเพ่ือซักจูงให้กลุ่มเปัาหมายเข้ามาใช้บริการภายในร้าน โดยการกำหนด

ข่าวสารให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค ในขณะเดียวกันก็รับข้อมูลป้อนกลับ

(Feedback)^ากลูกค้า เพื่อนำมาปรับปรุงคุณภาพการดำเนินการลื่อลารทางการตลาดของ 

บริษัทให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนด้วย ขึ้งสอดคล้องกับแนวความดีดของ Terence A. Shimp 

(1993) ที่ได้กล่าวว่าธุรกิจท่ังหลายทำหน้าท่ีทางการล่ือสารท่ังลองด้าน คือ เป็นผู้ส่งข่าวสาร
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และเป็นผู้รับข่าวสารไปด้วยพร้อมก้น ในฐานะผู้ส,งข่าวสารธุรกิจต้องซักจูงไจผู้บริโภคให้มา 

ซ้ือสินค้าของตนซ่ึงจะทำให้ธุรกิจน้ันได้รับผลกำไรตามความมุ่งหมาย ส่วนในฐานะของผู้รับ' 

ข่าวสารธุรกิจต้องปรับปรุงตนเองให้เหมาะลม หรือทันต่อความเคล่ือนไหวในตลาดตลอดเวลา 

จึงต้องแสวงหาข่าวสารจากผู้บริโภคในลักษณะการปัอนกลับ (Feedback) ซ่ึงจะช่วยให้ธุรกิจ 

ได้ทราบถึงความต้องการของลูกค้า อันจะเป็นแนวทางในการปรับปรุงสินค้าให้ตรงความ

ต้องการของลูกค้าได้มากข้ึนในโอกาสต่อไป

นอกจากนี้ย ังพบว่าบริษัทสินค้าระดับโลกมีการทำวลัยผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง 

เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา เพ่ือนำข้อมูลพ่ืได้มา 

พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ลามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีข้ึน ตลอดจนวางแผน 

กิจกรรมการส่งเสริมการขายให้เหมาะสมกับกลุ่มเปัาหมายแต่ละกลุ่ม ซ่ึงลอดคล้องกับ

สุวัฒนา วงษ์กะพันธ์ (2530) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า แนวความคิดทางการตลาดในปัจจุปันมุ่งเน้นไป 

ที่การศึกษาและวเคราะห์ถึงความต้องการและความพึงพอใจในสินค้าและบริการของผู้บริโภค 

เป็นสำคัญ โดยอาศัยการวิลัยเป็นหลักในการหาข้อมูลเพ่ือนำมาประกอบการตัดสินใจ

วางแผนการตลาด

สินค้าระดับโลกในธุรกิจฟาลต์ฟ้ดใช้การลื่อสารทางการตลาดโดยนำแนวความคิด 

ของการทำหน้าท่ีร่วมกันในการถ่ายทอดข่าวสารของส่วนผสมทางการตลาดทุกตัว ซ่ึงได้แก่

ผสิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการลัดจำหน่าย โทรโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประขา 

ลัมพันธ์ และการใช้พนักงานขาย เนื่องจากผู้บริโภคจะพิจารณาองค์ประกอบทุกด้านของ

ร้านฟาสต์ฟ้ดก่อนท่ีจะตัดสินใจเข้าร้านฟาสต์ฟ้ด ซ่ึงลอดคล้องกับผลการวิลัยของรชนี

ยนต์นิยม (2529) ที่ว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในร้านฟาลต์ฟ้ดของนักศึกษา 

ได้แก่ รสซาตอาหาร ทำเลท่ีต้ังร้าน มารยาทของพนักงาน การตกแต่งและบรรยากาศร้าน 

ความรวดเร็วในการให้บริการ ความละอาดและราคาของอาหารและเครื่องด่ืม และลอดคล้อง 

กับแนวคิดเร่ืองการล่ือสารการตลาดของลุวัฒนา วงศ์กะพันธ์ (2530:76) ท่ีกล่าวเอาไว้ว่า 

ส่วนประกอบทุกตัวของส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการลัด 

จำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ต่างมีบทบาทในการทำหน้าท่ีเป็นลัญลักษณ์ในการ

ถ่ายทอดความคิดจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย การล่ือสารทางการตลาดจะมี

ประสิทธิภาพมากทีสุดเมื่อส่วนผสมทางการตลาดทำหน้าที่ร่วมกัน อันจะเอ้ืออำนวยให้เกิด 

ผลสำเร็จในการล่ือสารการตลาดของบริษัทได้เป็นอย่างดี
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ในการวางแผนการล่ือสารทางการตดาดพบว่ามีการพิจารณาความสัมพันธ์ของแต่ดะ 

กิจกรรมเพ่ือให้มีความลอดคล้องและดำเนินไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคีอ ใช้กลยุทธ์การ 

ออกผลิตกัณฑ์ใหม่ มาจำหน่ายในราคาพิเศษ ผ่านทางซ่องทางการจัดจำหน่ายท่ีเหมาะลม 

โดยใช้การโฆษณาเพ่ือแนะน่าผลิตกัณฑ์ให้เป็นท่ีรู้จัก และใช้การส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้น 

ให้เกิดกา?ทดลอง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของพัลลภ เหมือนคีรี (2538) ท่ีพบว่า

การวางแผนโ1มษณาผ่านทางลื่อมวลซน กิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง การวาง

แผนประซาสัมพันธ์ การอบรมพนักงานขายให้มีประลิทธิภาพ ตลอดจนการเลือกทำเลท่ีต้ัง 

ของร้าน ล้วนเป็นปัจจัยเสริมซึงกันและกันอันน่าไปลู่ความสำเร็จทางธุรกิจ ส่งผลให้ร้าน

เซเว่นอเลฟเว่นเป็นท่ีรู้จักและยอมรับจากสาธารณซน

ในเรื่องของซ่องทางการจัดจำหน่ายถีอว่ามีล่วนสำคัญต่อความสำเร็จในธุรกิจ 

ฟ่าลต์ฟัดมาก เพทะการขยายเคริอข่ายซ่องทางการจัดจำหน่ายจะทำให้ผู้ประกอบการมี

โอกาสในการขายสินค้าได้มากข้ึน และทำให้ลามารถส่ังช้ือวัตถุดิบในราคาท่ีต่ําลง ซ่ึงจะซ่วย 

ให้ใด้เปริยบในการแข่งขัน เซ่นเดียวกับการเลือกทำเลที่ตั้งที่เหมาะลมกับกลุ่มเป้าหมาย

ก็จะช่วยให้ธุรกิจประสบความสำเร็จได้ง่ายข้ึนด้วย ส่วนเหตุผดของการเลือกทำเลท่ีต้ังร้าน

ในศูนย์การค้าเป็นอันคับแรก เนื่องจากศูนย์การค้าในปัจจุบันได้มีก''?พัฒนารูปแบบการให้ 

บริการแบบครบวงจรซึ่งมีความสะดวกสบายมากขึ้น ทำให้สมาซิกทุกคนในครอบคร้ว่จึง

หันมาใช้เวลาว่างในศูนย์การค้ามากข้ึน

การใช้ล่ือโฆษณาพบว่าล่ือโทรทัศน์ถูกน่ามาใช้เป็นล่ือหลักในการส่งซ่าวสาร เหตุผล 

ในการตัดสินใจมาจากพถุติกรรมการบริโภคล่ือของกลุ่มเป้าหมาย กล่าวคือ เด็กและวัยรุ่น 

ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจฟาสต์ฟ้ดมีพฤดีกรรมการเปิดรับข่าวลารทางโทรทัศน์มาก 

ที่สุด ลอดคล้องกับงานวิจัยของถ!ฐวุฒ ศริกคัญญ (2540) ที่ได้พบว่ากลุ่มคัวอย่างท่ีเป็น

วัยรุ่นทุกคนเปิดรับล่ือโทรทัศน์ และกว่าร้อยละรอเปิดรับล่ือโทรทัศน์ทุกวัน นอกจากน้ี

ลื่อโทรทัศน์เป็นล่ือท่ีสามารถแสดงภาพและเสืยงได้ จึงมีความเหมาะลมกับผลิตกัณฑ์อาหาร 

ซ่ึงต้องแสดงให้เห็นถึงความน่ารับประทาน รวมทงสามารถให้ข้อมูลเก่ียวกับกิจกรรมส่งเสริม 

การขายแก่ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย สอดคล้องกับผลการวิจัยของรัซ่นี

ยนต์นิยม (2529) ที่พบว่าลื่อโทรทัศน์ทำให้นักศึกษาททบทยละเอียดเกี่ยวกับการล่งเสริม 

การขายมากท่ีสุด และสอดคล้องกับข้อมูลทางวิชาการซ่ึงสำรวจโดยนิสิตเภ.สัซศาตร์



89

แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างการโฆษณากับ 

พฤติกรรมกา?เสือกรับประทานอาหารฟาสต์ฟัด ซ่ึงปรากฎว่า80%ของผู้ตอบแบบลอบถาม

เซ่ึอว่าการโฆษณามีผลชักจูงให้เสือกรับประทานอาหารฟาลต์ฟัด อีกทั้งประมาณ 90%ของ

ผู้ตอบแบบลอบถามทราบและสามารถบอกรายละเอียดเกี่ยวกับการล่งเสริมการขายในแต่ละ 

ช่วงเวลาได้เป็นอย่างดี นอกจากน้ียังพบว่าแนวโน้มการรันประทานอาหารฟาลต์ฟัดน่าจะ

เพิ่มขึ้นตามความขอบและการพบเห็นโฆษณาอีกด้วย

ในลวนของการล่งเสริมการขายพบว่าธุรกิจฟาสต์ฟัดจำเป็นต้องจัดกิจกรรมลงเสริม 

การขายตลอดท้ังบี,เน่ืองจากมีการแข่งขันในธุรกิจสูงมาก ประกอบกับผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเข้า 

ร้านฟาลต์ฟ้ดก็ต่อเม่ือมีการล่งเสริมการขาย (กรุงเทพธุรกิจ, 6 ม.ค.2541) กล่าวคือ ผู้บริโภค 

ในปัจจุบันมีกำลังซ้ือท่ีจำกัด จึงลดการใช้จ่ายในการบริโภคอาหารฟาลต์ฟัดน้อยลง ดังน้ีน 

ทางผู้ประกอบการทุกรายจึงต้องเน้นให้ผู้บริโภคเห็นถึงความคุ้มค่าคุ้มราคาเป็นหลัก ล่งผลให้ 

การส่งเสริมการขายได้กลายมาเป็นกลยุทธ์หลักในการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเข้าร้าน

แม้ว่ากิจกรรมการส่งเสริมการขายจะมีรูปแบบท่ีหลากหลายแตกต่างกันไป แต่ก็ล้วน 

มีวัตถุประสงค์เดียวกันคือ ต้องการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเข้าไปใช้บริการภายในร้านบ่อยครงข้ึน 

เพิ่อนำไปสู่ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ดัวอย่างเช่น การแจกคูปองลดราคา 

หริอแลกฟริเพ่ือให้นำคูปองมาใช้บริการในคร้ังต่อไป หริอการขายพริเมียมเพ่ือให้ผู้บริโภค

สะสมพริเมียมจนครบทุกแบบ เป็นต้น จะเห็นได้ว่าแต่ละกิจกรรมล้วนต้องการให้ผู้บริโภคเข้า 

มาใช้บริการท่ีร้านอย่างต่อเน่ืองท้ังสิน ส่วนเหตุที่สินค้าระดับโลกลามารถจัดกิจกรรม

ล่งเสริมการขายได้อย่างต่อเนื่องและมีรูปแบบที่หลากหลายมากกว่าเมื่อเปริยบเทียบกับ 

สินค้าท้องถ่ิน เน่ืองมาจากสินค้าระดับโลกมีความได้เปรยบในเร่ืองจำนวนช่องทางการจัด

จำหน่ายท่ีมากกว่า ลังซ้ือวัตถุดิบในปริมาณมากกว่า อำนาจการต่อรองกับชัพพลายเออร์ 

จึงมีมาก ราคาขายผลิตภัณฑ์ต่อหน่วยก็ต่ําลง ทำให้สามารถใช้กลยุทธ์การลดราคาได้

นอกจากนี้ยังพบว่าการใช้กลยุทธ์พริเมียมซึ่งเป็นการ์ตูนคาแรคเตอร์จ่ากภาพยนตรั 

ในเครือวอลท์ดีลนีย์กำลังได้!ปความนิยมเป็นอย่างมาก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ

ฟาลต์ฟัด คือ กลุ่มวัยรุ่นเป็นกลุ่มที่นิยมไปชมภาพยนตร์ตามศูนย์การค้า (ผู้จัดการรายวัน, 

2540) ประกอบกับภาพยนตร์ในเครือวอลท์นิลนิย์เป็นภาพยนตร์จากต่างบ่ระเทศ จึงทำให้ 

พริเมียมดังกล่าวได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ยูกิ นากามูระ
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(อ้างถง 1น พิชัย นิรมานสกุล, 2539) ทีว่ากลุ่มผู้บริโภคทีเป็นวัยรุ่นมีแนวโน้มท่ีจ;;ใช้สินค้าท่ีมา 

จากต่างประเทศในระดับสูงเพื่อความทันสมัย และตามอย่างกันและกัน จากความสำเร็จใน 

การใช้กลยุทธ์พรีเมียมทีาให้หลายบริษัทไค้หันมาเน้นกลยุทธ์พรีเมียมอย่างจริงจัง จึงกล่าวไค้ 

ว่าพรีเมียมไค้กลายมาเป็นกลยุทธ์หลักในการส่งเสริมการขายของธุรกิจฟาสต์ฟัดในปัจจุบัน

ในส่วนของการลัดกิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกัน (Cooperative Promotion) พบว่า 

ทุกบริษัทไค้ร่วมมือกับธนาคารในการลัดการส่งเสริมการขายโดยใช้สสิปเอทีเอ้มเป็นสื่อ 

เหตุท่ีทุกบริษัทไค้ตัดสินใจร่วมกับธนาคาร เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการเอทีเอ็มเป็น

กลุ่มท่ีมีกำลังซ้ือ จึงย่อมมีโอกาสท่ีจะนำลสิปเอทีเอ้มน้ันมาใช้บริการในร้านฟาสต์ฟัดเซ่นกัน 

ประกอบกับต้นทุนในการใช้ส่ือเอทีเอ้มถือว่าตํ่ามากเม่ือเปรียบเทียบกับสื่อโฆษณาอื่น ดังน้ัน 

การใช้สสิปเอทีเอ้มในการส่งเสริมการขายจึงไค้รับความนิยมจากผู้ประกอบการทุกราย 

จากแนวโน้มดังกล่าวจึงคาดว่าในอนาคตอาจจะมีการนำสื่อรูปแบบใหม่มาใช้ในการส่งเสริม 

การขายก็เป็นไปไค้

ข้อจำกัดในการวิจัย

1. เน่ืองจากธุรกิจฟาสต์ฟัดในประเทศไทยมีการแข่งชันสูงมาก ทางบริษัท'ท่ีผู้วิ'ลัยเช้า1ไป

ลัมภาษณ์จึงไม่สามารถเปิดเผยข้อมูลบางอย่างไค้เพราะเป็นความลับทางธุรกิจ

2. เนื่องจากผู้บริหารระดับสูงของแต่ละบริษัทมีภาระหน้าท่ีการงา,นมาก จึงไม่สะดวกท่ีจะให้ 

ผู้วิจัยเข้าสัมภาษณ์

ข้อเสนอแนะทวไป

ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะสำหร้ปผู้ประกอบการในธุรกิจฟาสต์ฟ้ดเพ่ือใช้ในการแข่งชัน 

ค้านผลิตภ'ณท์

•  ควรมีการปรันปรุงรูปแบบและรสชาติของอาหารอยู่ตลอดเวลา ตลอดจนเพ่ิมรายการ

อาหารที่มีความแปลกใหม่เพ่ือสร้างสืลันให้กับร้าน และดึงดูดใจให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้

บริการในร้านบ่อยคร้ังข้ึน
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ด้านราคา

•  เน่ืองจากในปัจจุบันผู้บริโภคมีกำลังช้ือท่ีจำกัด ผู้ประกอบการจึงต้องพยายามเลนอขาย 

ผลตภัณฑ์ด้วยราคาท่ีต่ําท่ี*3ดในขณะท่ีผู้ประกอบการไม่ขาดทุน เพ่ือใช้ราคาเป็นตัวดึงดูด 

ใจผู้บริโภคให้ตัดสินใจเข้าร้าน

•  ควรมีการบริหารต้นทุนการผลิตให้มีประสิทธิภาพสูงสุด โดยการตัดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น 

ออกไป ลดการนำเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ และพยายามหาตลาดส่งออกให้กับผู้ผลิต 

วัตถุดิบ (supplier)^ากช้ืน ตลอดจนใช้พนักงานอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือท่ีบริษัทจะได้ 

สามารถกำหนดราคาผลิตภัณฑ์!ด้ต่ํากว่าคู่แข่ง

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย

•  ควรปิดข่องทางการจัดจำหน่ายท่ีไม่ลามารถทำกำไร และหันมาขยายซ่องทางการจัด 

จำหน่ายท่ีมีต้นทุนตํ่า เซ่น การเปิดเป็นจุดขายย่อย (kiosk) ตามโรงเรียน มหาวิทยาลัย 

โรงพยาบาล เป็นต้น

•  ควรมีการปร้ปปรุงตกแต่งร้านท้ังภายในและภายนอกให้สวยงาม ทันสมัย และรักษาเอก

ลักษณ์ของร้านไว้ รวมท้ังสร้างบรรยากาศของร้านให้ดีด้วยการเปิดเพลงท่ีกำลังได้!บ

ความนิยมเพ่ือเป็นการดึงดูดใจกลุ่มเปัาหมายให้เข้ามาใช้บริการ

ด้านโมษณา

•  ควรเน้นการโมษณา ณ จุดขาย (P.O.P) ให้มากช้ืน เน่ืองจากมีต้นทุนตํ่าและลามารถ 

กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการช้ือได้ทันที

ด้านการส่งเสริมทา?ขาย

•  ควรมีการจัดการส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่องตลอดทั้งปีโดยเฉพาะในช่วงเทศกาล 

สำคัญเพ่ือสร้างยอดขายให้ได้มากท่ีสุด

•  ควรหาพันธมิตรทางธุรกิจในการจัดทำการส่งเสริมการขาย เพ่ือให้ได้กลุ่มเปัาหมายท่ี 

กว้างมากช้ืน และยังเป็นการช่วยประหยัดงบประมาณในการส่งเสริมการขายอีกด้วย
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ด้านกา?ขายโดยพนักงาน

•  ควรมีการผกอบรมพนักงานขายอย่างต่อเน่ือง เพ่ือช่วยพัฒนาคุณภาพของการให้บริการ 

ตลอดจนควรมีการสร้างแรงจูงใจในการทางานให้แก่พนักงาน เพ่ือให้มีกำลังใจในการให้ 

ปริการท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น

ข้อเสนอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป

1. เนื่องจากการวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผู้ส่งสารเท่าน้ัน ในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป

ควรศึกษาถึงกลุ่มผู้บริโภคซ่ึงเป็นผู้ร้ปสาร โดยศึกษาถึงทัศนคติ พฤติกรรม และความพึงพอใจ 

ในการบริโภคอาหารฟาสตโฟ้ด เพ่ือนำข้อมูลใบนิช้ในการป!บปรงการส่ือลารทางการตลาด

ของผู้ประกอบการในธุรกิจฟาสต์ฟ้ดต่อไป

2. เน่ืองจากการวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะสินค้าระดับโลก (Global Brand) ในธุรกิจ 

ฟาลต์ฟ้ด'ของประเทศ1ไทยเท่าน้ัน ' ในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไปควรศึกษาถึงการส่ือสารทาง 

การตลาดของสินค้าท้องถ่ิน (Local Brand) ในธุรกิจฟาสต์ฟ้ดของประเทศไทยท่ีใช้รูปแบบ 

การดำเนินธุรกิจแบบแฟรนไชลั (Franchise) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความเหมือนและความ 

ต่างระหว่างการส่ือสารทางการตลาดของสินค้าระดับโลกและสินค้าท้องถิ่น
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