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บทคดัย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร และ (2) เพื่อศึกษาการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้ทาํการรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้ชมละครเวทีของผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ราย โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 

โดยเคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม และนาํขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติ สถิตท่ีใช้ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้การ

วเิคราะห์ถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณในการทดสอบสมมติฐาน ผลการวจิยัสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1) ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก      

2) การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริม

การขาย สามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ไดร้้อยละ 51.7 
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ABSTRACT 
 

 The purposes of this research were (1) To study level of brand equity of theatre 

business of The Commercial Theatre Producer in Bangkok Metropolitan and (2) To study 

integrated marketing communication affecting brand equity of theatre business of The 

Commercial Theatre Producer in Bangkok Metropolitan. The sample size was 400 viewers who 

were selected by accidental sampling method. The research instruments were questionnaires and 

data were analyzed by statistical program. Statistics for data analysis were percentage, arithmetic 

mean, and standard deviation. Multiple Linear Regression was used to test the hypothesis. The 

research results were as follows:       

 1. In overall, brand equity of theatre business of The Commercial Theatre Producer in 

Bangkok Metropolitan was at high level.     

 2. Integrated Marketing Communication in term of advertising, public relations, and 

sales promotion could explain the variation of brand equity of theatre business at 51.70%. 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

เน่ืองจากในปัจจุบนัอุตสาหกรรมบนัเทิงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการใชชี้วิตของมนุษยม์าก 

เพราะเทคโนโลยีมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็วมากทาํให้มนุษยส์ามารถเขา้ถึงส่ือไดง่้ายข้ึน ซ่ึงส่วน

ใหญ่มนุษยม์กัใชค้วามบนัเทิงสร้างความสุข ความจรรโลงใจ ความเพลิดเพลินต่างๆ ทาํให้เกิดการ

ผอ่นคลายความเครียดท่ีเกิดข้ึนในชีวิตประจาํวนั อุตสาหกรรมบนัเทิงจึงเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีมี

การพฒันาอยา่งมีนยัสาํคญัควบคู่ไปกบัการพฒันาทางเทคโนโลยขีองส่ือต่างๆ และมีความสําคญัต่อ

เศรษฐกิจโดยรวมทั้งการว่าจ้างแรงงานท่ีเก่ียวข้อง การพฒันาธุรกิจต่างๆท่ีเป็นส่วนหน่ึงของ

อุตสาหกรรมบนัเทิง เช่น แฟชัน่ เคร่ืองสาํอาง ฯลฯ  

กลุ่มของอุตสาหกรรมบนัเทิง ประกอบดว้ย ภาพยนตร์ (Film) แอนิเมชัน่ (Animation) 

การแพร่ภาพและกระจายเสียง (Broadcasting) เกมส์ (Games) ส่ิงพิมพ ์(Printing & Publishing) และ

ดนตรี (Music) หรือแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ อุตสาหกรรมประเภทท่ีตอ้งผา่นส่ือหรือการบริการ

ดา้นบนัเทิง และอุตสาหกรรมประเภทการแสดงสด (นลทั พุทธานุรักษ.์2553) โดยในปี 2557 ธุรกิจ

ส่ือบันเทิงในประเทศไทยท่ีประกอบด้วย การแพร่ภาพ และกระจายเสียง ภาพยนตร์ ดนตรี 

ศิลปะการแสดง และทศันศิลป์ มีแนวโนม้ขยายตวัมากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย.2557) 

ธุรกิจละครเวทีเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมประเภทการแสดงสดท่ีนับได้ว่ามีการ

เจริญเติบโตของธุรกิจอย่างมากในช่วงเวลาระยะสั้ น เพราะธุรกิจละครเวทีเร่ิมจากการท่ีมีจาํนวน

ผูช้มแค่กลุ่มหน่ึง แต่ปัจจุบนัละครเวทีสามารถเขา้ถึงผูช้มไดม้ากข้ึน จึงทาํให้มีฐานผูช้มเพิ่มมากข้ึน 

และจากการเติบโตของธุรกิจละครเวทีในระยะเวลาอนัรวดเร็ว จึงทาํใหมี้ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

เกิดข้ึนมากมาย ทาํให้มีแนวโน้มการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนของผูผ้ลิตแต่ละราย โดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยใ์นประเทศไทยมีมากมายหลายคณะ ซ่ึงคณะละครท่ีสําคญัๆและยงัเปิดการแสดงอยูมี่ดงัน้ี 

1. บริษทั ดรีมบ๊อกซ์ จาํกดั  2. บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) 3. บริษทั     

อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วลิเลจ จาํกดั(มหาชน) และ4. บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั   
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บริษทั ดรีมบ๊อกซ์ จาํกดั ก่อตั้งข้ึนในปีพ.ศ. 2544 บริษทัมีจุดประสงค์ท่ีจะสืบสานงาน

ดา้นศิลปะการละคร งานบนัเทิง และการแสดงบนเวทีให้เป็นท่ีรู้จกัของคนไทยในวงกวา้ง โดยมุ่ง

สร้าง    แรงบนัดาลใจ ทศันคติและจิตสํานึกดีงามให้กบัสังคม ละครเวทีเร่ืองล่าสุดท่ีผลิตคือ เร่ือง

นางพญางูขาว เดอะมิวสิคลั ในปี พ.ศ. 2556 (บริษทั ดรีมบอ๊กซ์ จาํกดั.2558) 

บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 11 กนัยายน 2532 

โดย นายปัญญา นิรันดร์กุล และ นายประภาส ชลศรานนท์ มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างสรรค์ผลงาน

บนัเทิงทางโทรทศัน์และส่ือต่างๆ  ด้วยทุนจดทะเบียนเร่ิมตน้ 2 ล้านบาท โดยรายการโทรทศัน์

รายการแรกของบริษทัฯ คือ เวทีทอง ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งสูงและนบัเป็นกา้วแรกของบริษทัฯ

ในธุรกิจผลิตรายการโทรทศัน์ จากนั้น บริษทัฯไดผ้ลิตรายการโทรทศัน์ต่างๆมากมาย โดยมีบริษทั 

โต๊ะกลมโทรทศัน์ จาํกัด บริษทัย่อยในเครือของบริษัท เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ จาํกัด 

(มหาชน) ดาํเนินธุรกิจผลิตรายการโทรทศัน์ และมหรสพเก่ียวกบัการบนัเทิงทุกรูปแบบ อาทิเช่น 

ภาพยนตร์ ละครเวที บริการดา้นภาพยนตร์ วทิย ุโทรทศัน์ และการบนัเทิงอ่ืน ๆ (บริษทั เวิร์คพอยท ์

เอน็เทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน).2559) 

บริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วิลเลจ จาํกดั ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2533 ซ่ึงในปัจจุบนั บริษทัฯ 

ดาํเนินธุรกิจทางดา้นธุรกิจสร้างสรรค ์ซ่ึงมีธุรกิจในเครือทั้งหมด 14 ธุรกิจ ละครเวทีเร่ืองล่าสุดท่ี

ผลิตคือ เร่ืองรอยดุริยางค ์เดอะมิวสิคลั ในปี พ.ศ.2558 (วสันต ์เวยีนรุ่งเรือง.2558)  

บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั ดาํเนินการผลิตรายการโทรทศัน์ประเภทละคร เกมโชว ์ วาไรต้ี 

ละครเวที เพื่อออกอากาศทางสถานีโทรทศัน์ และรับจา้งผลิตละคร ก่อตั้งข้ึนใน พ.ศ. 2546 โดยนาย

ถกลเกียรติ วรีวรรณ ซ่ึงดาํรงตาํแหน่งผูจ้ดัการ บริษทั เอ็กแซ็กท ์จาํกดั บริษทั ทีนทอล์ค จาํกดั และ

บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั โดยบริษทัน้ีมีโรงละครท่ีสร้างข้ึนเองคือ โรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธีย

เตอร์ เป็นโรงละครสําหรับแสดงละครเวที ตั้งอยูบ่ริเวณชั้น 4 และ 6 ของศูนยก์ารคา้เอสพลานาด 

รัชดาภิเษก ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพมหานคร นบัวา่เป็นโรงละครเอกชนท่ีมีจาํนวนท่ีนัง่มากท่ีสุด

เป็นอนัดบั 1 ของประเทศไทย ละครเวทีเร่ืองล่าสุดท่ีผลิตคือ เร่ืองวนัสละโสดกบัโจทก์เก่าๆ เดอะ

มิวสิคลั คอมมาด้ี ในปี พ.ศ.2558 (เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์.2558)  

เม่ือกล่าวถึงการเจริญเติบโตของธุรกิจละครเวทีนั้น ส่ิงท่ีสามารถแสดงให้เห็นว่าธุรกิจ

ละครเวทีมีการเจริญเติบโตมากข้ึน สามารถดูไดจ้ากปัจจยัหลายๆอยา่ง เช่น จาํนวนรอบของละคร

เวทีแต่ละเร่ือง หรือจาํนวนผูเ้ขา้ชมต่อรอบ เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพที ่1.1 กราฟแสดงจาํนวนรอบการแสดงละครเวทีต่อเร่ืองของบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั ตั้งแต่  

                      พ.ศ.2547-2555 

ท่ีมา : เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์(2558) 

 

จากภาพท่ี 1.1 พบวา่จาํนวนรอบการแสดงปี 2547 มีประมาณ 25 รอบต่อหน่ึงเร่ือง แลว้มี

แนวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จนถึงปี 2555 มีจาํนวนรอบการแสดงสูงสุดถึง 100 รอบ แมช่้วงปี 2549 – 

2552 จะมีจาํนวนรอบท่ีค่อนขา้งคงท่ี แต่โดยภาพรวมจาํนวนรอบการแสดงมีการเพิ่มข้ึนจากปี 2547 

นอกจาก จาํนวนรอบของละครเวทีแต่ละเร่ืองแลว้ จาํนวนละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงใน

แต่ละปีนบัเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีทาํให้เห็นถึงการเจริญเติบโตของธุรกิจละครเวทีได ้เพราะยิ่งมีละคร

เวทีเปิดทาํการแสดงมาก แสดงวา่มีการแข่งขนัของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยย์ิง่สูงมากข้ึนเช่นกนั 

 

ตารางที่ 1.1 จาํนวนละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงตั้งแต่ปี 2556 - ปี 2558 

บริษทั/ช่ือผูผ้ลิต 
จาํนวนละครเวที 

ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 

บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั 2 2 2 

บริษทั ดรีมบ๊อกซ์ จาํกดั 1 1 0 

บริษทั เวิร์คพอยท ์เอน็เทอร์เทนเมนท ์จาํกดั 

(มหาชน) 
0 0 2 

บริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วลิเลจ จาํกดั(มหาชน)  0 0 1 

บริษทั โคเมด้ี ไลน์ จาํกดั 0 1 1 

รวม 3 4 6 
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จํานวนรอบการแสดงละครเวทีตอเรื่องของ 
บริษัท ซีเนริโอ จํากัด ตั้งแตป พ.ศ.2547-2555 

จํานวนรอบ 
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จากขอ้มูลทั้งหมดพบวา่ในปัจจุบนัธุรกิจละครเวทีมีการแข่งขนักนัอยา่งมาก ดว้ยปัญหา

ดงักล่าวจึงทาํใหผู้ผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยท์ั้งรายเก่าและรายใหม่ตอ้งมีการปรับกลยุทธ์เพื่อช่วงชิง

ส่วนแบ่งทางการตลาด โดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยจึ์งตอ้งจดัทาํกลยทุธ์ทางการตลาดออกมาเพื่อ

กระตุน้ยอดขายบตัรชมละครเวที โดยจะทาํการส่งเสริมการขาย โดยใชพ้นกังานขาย หรือการจดัทาํ

ประชาสัมพนัธ์  และการโฆษณา เพื่อกระตุน้ความสนใจจากผูช้ม เช่นการโฆษณาให้รู้วา่มี การลด 

แลก แจก แถม เป็นตน้ เพื่อใหส่้งผลต่อยอดขายบตัรชมละครเวทีเพิ่มข้ึน 

ผูว้ิจยัจึงตอ้งการท่ีจะเก็บรวบรวมขอ้มูลและศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผล

ต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากในปัจจุบนัมีผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยม์ากมาย และมีการแข่งขนัทางการตลาดเป็นอยา่งมาก ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยทุ์ก

บริษทัลว้นตอ้งการให้ผูช้มกลบัมาชมละครเวทีท่ีบริษทัตนเองผลิตซํ้ าในเร่ืองถดัไป โดยคาดวา่ผล

ของการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์และสามารถท่ีจะเป็นแนวทางในการขยายตลาดละครเวทีให้

เป็นไปอยา่งเหมาะสม 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

1. เพื่อศึกษาระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 

  

 สมมติฐานที่ 1 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

 สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  สมมติฐานที่ 3 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 

  สมมติฐานที่ 4 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

  สมมติฐานที่ 5 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

 

1.4 กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในการวจิัย   

 

 การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ในเร่ืองของตวัแปรอิสระและ

ตวัแปรตามของงานวจิยัในคร้ังน้ี จึงไดก้าํหนดกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

 จากแนวคิดของ Kotler (2009) ไดก้ล่าววา่การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ซ่ึงหมายถึง

กระบวนการพฒันาและนาํโปรแกรมการส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ มาใชเ้พื่อจูงใจผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

และกลุ่มผูบ้ริโภคคาดหวงั โดย เสรี วงษ์มณฑา (2540) ได้กล่าวว่าเคร่ืองมือการส่ือสารทาง

การตลาดท่ีนิยมใช้ เ ป็นแนวทางปฏิบัติ  และได้รับความสํา เ ร็จ  ได้แก่  การโฆษณา การ

ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง   การส่งเสริมการขาย และการขายโดยใชพ้นกังาน 

 ผูว้จิยัไดท้บทวนแนวคิดของเสรี วงษม์ณฑา (2540) ภานุพงศ ์เหรียญกนกกุล (2554) และ 

แคทรียา ตั้ งเจริญ (2554) ได้กล่าวว่าการส่ือสารการตลาดบูรณาการได้ถูกนํามากระตุ้นทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และสร้างความคุน้เคยกบัตราสินคา้ ทาํให้เกิดคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงสามารถ

วดัผลการตอบสนองได้ชัดเจนทั้งจากยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง

ในทางท่ีดีข้ึน 

 การกําหนดตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ได้แก่ การ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย และการขายโดยใชพ้นกังาน 

 การกาํหนดตวัแปรตาม ประกอบดว้ย คุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงตราสินคา้      

การรับรู้คุณภาพ การเช่ือมโยงตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 ผูว้ิจ ัยได้ประมวลแนวคิดจากทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องแล้วกําหนดเป็นกรอบ        

การวจิยัเพื่อเป็นแนวทางในการวจิยัซ่ึงแสดงกรอบแนวคิด ดงัภาพท่ี 1.2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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            ตัวแปรอสิระ               ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่1.2 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

1.5 ขอบเขตของการวจิัย 

 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น โดยผูว้ิจยัทาํการศึกษา

ทฤษฎี ความรู้ และผลงานวิจยัในเร่ืองท่ีเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดบูรณาการ และคุณค่าตรา

สินคา้ เพื่อนาํมาเป็นส่วนประกอบในการวิจยัและสรุปผลในงานวิจยั ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตการ

วจิยั ดงัน้ี 

 1.5.1 ประชากรในการวจัิย 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ชมละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยใ์น

เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

  1.5.2 ตัวแปรทีศึ่กษา 

       1.5.2.1 ตัวแปรอิสระ คือการส่ือสารการตลาดบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา                   

การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย และการขายโดยใชพ้นกังานขาย      

  1.5.2.2 ตัวแปรตาม คือคุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงตราสินคา้ การรับรู้

คุณภาพ การเช่ือมโยงตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

1.5.3 ระยะเวลาทีใ่ช้ในการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีจะทาํการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล จากแบบสอบถามในเร่ืองการ

ส่ือสารการตลาดบูรณาการของธุรกิจละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ 2559 

ถึงเดือนมีนาคม 2559 

 

 

คุณค่าตราสินค้า 

1. การตระหนกัถึงตราสินคา้ 

2. การรับรู้คุณภาพ 

3. การเช่ือมโยงตราสินคา้ 

4. ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

1. การโฆษณา 

2. การประชาสัมพนัธ์ 

3. การตลาดทางตรง 

4. การส่งเสริมการขาย 

5. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.6 นิยามคาํศัพท์เฉพาะ 

  

การศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัไดใ้ชค้าํศพัทเ์ฉพาะบางคาํท่ีจาํเป็นในการศึกษาเพื่อใหก้ารใชภ้าษาท่ี

มีความชดัเจนและรัดกุม ดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอกาํหนดนิยามศพัท์เฉพาะเพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั

ในการอ่านการวจิยัฉบบัน้ี 

   1. ละครเวทีเชิงพาณิชย ์หมายถึง การแสดงสดบนเวที ท่ีมีฉาก แสง เสียง และบทละคร 

ประกอบกนั โดยจดัแสดงเพื่อมุ่งเนน้ผลกาํไรสูงสุด 

 2. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ คือกระบวนการนาํเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลายๆ 

รูปแบบมาผสมผสานให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้ผูบ้ริโภค

เป้าหมายรับรู้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นๆ มีคุณค่าเพิ่มไปจากผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตรายอ่ืนในตลาด                            

2.1 การโฆษณา หมายถึง การสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคจาํ

ตราสินคา้นั้นได ้ ทาํไดโ้ดยการใชโ้ฆษณาทางโทรทศัน์ วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือสังคมออนไลน์ และ

ป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

 2.2 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การติดต่อส่ือสารจากบริษทัผลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

ไปสู่กลุ่มผูช้มละครเวที โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสาร เก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง

ไปสู่สาธารณชน ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือโทรทศัน์ ส่ือวทิย ุและส่ือกิจกรรมต่างๆ เป็นตน้ 

  2.3 การตลาดทางตรง หมายถึง การส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ผา่นทางเคร่ืองมือส่ือสาร

ต่างๆ ได้แก่ โทรศพัท์ อีเมล์ หรือเว็บไซต์ เป็นต้น เพื่อให้ข้อมูลท่ีเฉพาะเจาะจงกบัลูกค้า ตาม

กลุ่มเป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการ เป็นตน้ 

 2.4 การส่งเสริมการขาย หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ ไดแ้ก่ สิทธิพิเศษจากบตัรสมาชิก คูปองส่วนลด การลดราคา 

และมีการแข่งขนัชิงรางวลั เป็นตน้ 

 2.5 การขายโดยใชพ้นกังานขาย หมายถึง พนกังานท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหา

ลูกคา้ เสนอขาย กระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ การให้บริการก่อนและหลงัการ

ขาย รวมถึงการให้คาํแนะนาํแก่ลูกคา้ ไดแ้ก่ การแนะนาํโปรโมชัน่ การดูแลเอาใจใส่ ความสะดวก

รวดเร็วในการบริการ และการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ เป็นตน้ 

 3. คุณค่าตราสินคา้ คือคุณค่าทางธุรกิจและความคาดหวงัต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อองค์กร 

สินคา้ และบริการ รวมถึงประสบการณ์จากการส่ือสารและการรับรู้ท่ีผา่นมาจากตราสินคา้ 

3.1 การตระหนกัถึงตราสินคา้ หมายถึง การทาํให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยรู้จกัตราสินคา้นั้น

มาก่อนไดรู้้จกักบัสินคา้นั้น โดยระดบัการตระหนกัถึงตราสินคา้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ระดบั 

ดงัน้ี ไม่รู้จกัตราสินคา้ จดจาํตราสินคา้ได ้การระลึกไดใ้นตราสินคา้ และระดบัสูงสุดในใจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 3.2 การรับรู้คุณภาพ หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีรับรู้ถึงคุณภาพโดยรวมหรือ

คุณภาพท่ีเหนือกว่าของสินคา้หรือบริการ ไดแ้ก่ การเขา้ถึงบริการ ความสามารถของผูใ้ห้บริการ 

ความน่าเช่ือถือ การตอบสนอง และการเขา้ใจและการรู้จกัลูกคา้ เป็นตน้ 

 3.3 การเช่ือมโยงตราสินคา้ หมายถึง ทุกส่ิงทุกอย่างท่ีเช่ือมต่อกบัตราสินคา้เขา้กับ

ความทรงจาํบนพื้นฐานประสบการณ์ของผูบ้ริโภค หรือการเปิดรับการส่ือสารของผูบ้ริโภค 

สามารถแบ่งออกได ้3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ การเช่ืองโยงดา้นคุณสมบติัของตราสินคา้ การเช่ือมโยงดา้น

คุณประโยชน์ของตราสินคา้ และการเช่ือมโยงดา้นทศันคติของตราสินคา้  

 3.4 ความภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง ความพึงพอใจท่ีสมํ่าเสมอ จนกระทัง่อาจมีการ

ซ้ือตราสินคา้เดิมในผลิตภณัฑ์ของบริษทั เม่ือลูกคา้มีความภกัดีต่อตราสินคา้จะทาํให้เกิดส่วนครอง

ตลาดท่ีคงท่ีและเพิ่มข้ึน สามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี ผูซ้ื้อไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ ผูซ้ื้อ

จากความเคยชิน ผูซ้ื้อท่ีคิดถึงตน้ทุนในการเปล่ียนตราสินคา้ เป็นมิตรกบัตราสินคา้ และผูซ้ื้อมีความ

ผกูพนั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการของธุรกิจละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัดงัน้ี 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

2.3 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบับริษทัท่ีผลิตละครเวทีเชิงพาณิชย ์

2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

 

2.1.1 ความหมายของการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ หรือท่ีบางตาํราเรียกวา่ การส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจร มาจาก Integrated Marketing Communication หรือท่ีเรียกกนัติดปากวา่ IMC ปัจจุบนัเป็น

เคร่ืองมือท่ีนิยมนาํมาใชก้นัมากในกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อุปโภครายใหญ่ เพื่อหวงัผลให้สินคา้และ

ข่าวสารการเสนอขายสินคา้ไดรั้บความสนใจ ตลอดจนสามารถจูงใจให้ลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือ

มากท่ีสุด 

  เสรี วงษ์มณฑา (2540) ไดใ้ห้ความหมายว่า การส่ือสารการตลาด นั้นเป็นกลยุทธ์การ

ประสานงานและการรวมความพยายามทางการตลาดของบริษทั และการติดต่อส่ือสารเพื่อส่งเสริม

การตลาดโดยใช้ทุกเคร่ืองมือของการจูงใจท่ีเหมาะสม เพื่อให้ข่าวสารและภาพลกัษณ์ท่ีสอดคลอ้ง

กนัและเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั เน่ืองจากกระบวนการส่ือสารทางการตลาดมีความสลบัซบัซ้อนมาก

ข้ึน ผูโ้ฆษณาท่ีเป็นเจา้ของสินคา้พบวา่ตลาดมีการแบ่งแยกเป็นส่วนๆ ยอ่ยเล็กลงไปเร่ือยๆ และการ

ติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลก็สลบัซับซ้อนมากข้ึนทาํให้

การใช้โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ และการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลกัแต่

ดั้งเดิมนั้นไม่เพียงพอท่ีจะส่ือสารตราสินคา้ใหเ้กิดพฤติกรรมทางบวกท่ีนกัการตลาดตอ้งการ 

  ประดิษฐ์ จุมพลเสถียร (2544) ได้ให้ความหมายว่า การส่ือสารการตลาด หมายถึง 

กระบวนการเพื่อส่ือสารข้อมูลของผลิตภณัฑ์และบริการ หรือความคิดสู่กลุ่มเป้าหมายอย่างมี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงการส่ือสารการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพจะตอ้งศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ซ่ึงประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

และการตลาดทางตรง 

ธีรพนัธ์ โล่ทองคาํ (2545) ให้คาํนิยามของการส่ือสารการตลาดบูรณาการ (Integrated 

Marketing Communication) วา่เป็นกระบวนการในการพฒันาโปรแกรมการส่ือสารท่ีมุ่งโนม้นา้ว 

และชกัจูงกลุ่มเป้าหมายท่ีคาดว่าจะเป็นผูบ้ริโภค ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและใช้ผลิตภณัฑ์ โดย

กระบวนการเหล่านั้นมุ่งใชเ้คร่ืองมือส่ือสารหลากหลายรูปแบบ 

จากความหมายของการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีกล่าวมาในขา้งตน้ อาจสรุปได้ว่า       

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ คือ กระบวนการท่ีใช้การส่ือสารหลายรูปแบบมาผสานกนัเพื่อให้

สอดคล้องกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย และมีผลให้กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมการซ้ือและ

เลือกใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ       

 2.1.1.1 เหตุผลท่ีกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเป็นท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนั คือ  

1. เป็นการสร้างจุดยืนให้แก่สินคา้ (Positioning) เป็นการเสริมสร้างภาพ 

ลกัษณ์และตาํแหน่งสินคา้ให้เขม้แข็งข้ึน หรืออาจเปล่ียนแปลงและสร้างทศันคติใหม่ให้เกิดข้ึนกบั

สินคา้นั้น 

2. เป็นการกระตุน้กลุ่มลูกคา้และกลุ่มลูกคา้และกลุ่มท่ีคาดหวงัให้มีการ

ตอบสนองเพื่อใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในท่ีสุด 

3. เพื่อรักษาความสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ืองระหว่างผูบ้ริโภคและสินค้า          

(ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ.2544)  

 2.1.1.2 เหตุผลท่ีควรใช้การส่ือสารการตลาดบูรณาการ (IMC) มีดังน้ี (เสรี             

วงษม์ณฑา.2540) 

1. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ เป็นการวางแผนแบบขยายผลหลายแนว 

ซ่ึงประกอบดว้ย แนวกวา้ง แนวลึก และแนวยาว 

2. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ เป็นการวางแผนเชิงกลยุทธ์หน่ึงเดียว 

ทั้งน้ีจะตอ้งผสมกลมกลืนกนั 

3. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ สามารถลดงบประมาณการใชส่ื้อลงได ้

4. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ไม่เพียงแต่สร้างการรับรู้ และการจดจาํ 

แต่ก้าวไกลไปจนถึงการเปล่ียนแปลงทศันคติเก่ียวกับสินคา้ท่ีจะส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมในทางบวก ท่ีจะเสริมสร้างการตลาดทาํใหสิ้นคา้มียอดขายท่ีสูงข้ึน 

5. การส่ือสารการตลาดบูรณาการ นั้นมีความหลากหลายของวิธีการส่ือสาร

ตราสินคา้ 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.1.3 การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ มีแนวคิดหลกั 4 ประการ คือ  
1. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะรวมการติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ี

เหมาะสมของลูกคา้ (IMC Coordinates all customer communication) โดยระลึกวา่บุคคลสะสม

ขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีเหมาะสมมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงการส่ือสารการตลาดจะ

มีหลายรูปแบบไดแ้ก่ 

1) การโฆษณา (Advertising) 

2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

4) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

5) การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 

6) การจดักิจกรรมพิเศษ (Special Event) 

7) การจดัแสดงสินคา้ (Displays) 

8) การจดัโชวรู์ม (Showroom) 

9) การจดัศูนยส์าธิตการทาํงานของสินคา้ (Demonstration Center) 

10) การจดัสัมมา (Seminar) 

11) การจดันิทรรศการ (Exhibition) 

12) การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) 

13) การใชบ้ริการ (Services) 

14) การใชพ้นกังาน (Employee) 

15) การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 

16) การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 

17) การใชป้้ายต่างๆ (Signage)      

18) การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet)  

19) การใชสิ้นคา้เป็นส่ือ (Merchandising)     

20) การใหส้ัมปทาน (Licensing)      

21) คู่มือ (Manual)       

2. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใช่ตวัสินคา้ (IMC 

starts thecustomer, not the product) จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารจะเร่ิมจากผลิตภณัฑ์ โดยคน้หา

วิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้เป้าหมายเก่ียวกบัประโยชน์ของสินค้าท่ีลูกคา้จะได้รับซ่ึงการ

เร่ิมต้นจะเร่ิมจากความรู้สึกนึกคิดของลูกค้า และค้นหาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า แล้ว

ยอ้นกลับไปศึกษาคุณสมบัติของสินค้า และระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงต้องติดต่อกับผูรั้บ

ข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ พยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารกบั

ลูกคา้แต่ละกลุ่มให้เขา้ถึงดว้ยความถ่ีสูงสุด(IMC seeks to create one-on-one communication with 

customers) โดยเร่ิมจากจุดเร่ิมต้นท่ีว่าลูกค้าทุกคนมีเอกลักษณ์และจะต้องตอบสนองโดยการ

ติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะเฉพาะบุคคลใหดี้ท่ีสุด 

4. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสอง

ทางกบัลูกคา้ (IMC creates two-way communication with customers) ทั้งท่ีใชส่ื้อ (Media) และไม่

ใช้ส่ือ (Nonmedia)นอกจากน้ียงัตอ้งให้ขอ้มูลจากลูกคา้ตลอดจนรับฟังความคิดเห็นและความ

ตอ้งการของลูกคา้ กล่าวคือ จะตอ้งรับฟังส่ิงท่ีลูกคา้พดูหรือตอ้งการ แลว้กาํหนดข่าวสารและจดัการ

ตอบสนองส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถสร้างงานโฆษณาท่ีตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ได ้(ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ.2551) 

2.1.2 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทางการตลาดบูรณาการ (IMC) 

IMC จะใชทุ้กรูปแบบของการติดต่อส่ือสาร ในกรณีน้ีจะใชก้ารติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบ

ท่ีเหมาะกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น หรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับทุกรูปแบบ รูปแบบต่างๆ ของ IMC 

ตวัอยา่งรูปแบบเหล่าน้ีเป็นท่ีนิยมใชก้นัมาก ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1  

 

ตารางที ่2.1 เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

1. การโฆษณา 11.   การจดันิทรรศการ 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 12.   การจดัศูนยฝึ์กอบรม 

3. การส่งเสริมการขาย 13.   การใหบ้ริการ 

4. การประชาสัมพนัธ์ 14.   การใชพ้นกังาน 

5. การตลาดทางตรง 15.   การบรรจุภณัฑ์ 

6. การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ 16.   การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี 

7. การจดัแสดงสินคา้ 17.   การใชป้้ายต่างๆ 

8. การจดัโชวรู์ม 18.  การใชเ้ครือข่ายส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์  

9. การจดัศูนยส์าธิตการทาํงานของสินคา้ 19.   การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ 

10. การจดัสัมมนา 20.   อ่ืนๆ 

ท่ีมา : เสรี วงษม์ณฑา (2540)  

  

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตวัอยา่งเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทางการตลาดบูรณาการ (IMC) ดงัน้ี 

  2.1.2.1 การโฆษณา (Advertising)  

การโฆษณา เป็นศาสตร์ท่ีเขา้มามีบทบาทสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ หรือ ใชบ้ริการ

ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เป็นท่ียอมรับละเช่ือถือ แตกต่างจากการโฆษณาในสมยัก่อนท่ีเป็นเพียง

การชวนเช่ือเท่านั้น การโฆษณาเป็นศาสตร์เชิงการออกแบบนิเทศศิลป์ (Visual Communication 

Design) คือ งานออกแบบเพื่อสังคมอุตสาหกรรมสมยัใหม่ ท่ีเนน้การส่ือสารไปสู่คนหมู่มาก หรือ

เพื่อสาธารณชนทั้งน้ีการสร้างสรรคง์านนิเทศศิลป์ จึงจาํเป็นตอ้งอาศยัองคค์วามรู้ และความชาํนาญ

ด้านต่างๆ มาประกอบกัน คือความรู้ความชํานาญด้านศิลปะ (Art) ความรู้เร่ืองการส่ือสาร 

(Communication) ความรู้เร่ืองการตลาด (Marketing) ผลผลิตจากการออกแบบนิเทศศิลป์ เช่น การ

โฆษณาทางส่ิงพิมพ ์การโฆษณาทางส่ือวทิยแุละโทรทศัน์ (สกนธ์ ภู่งามดี.2547)  

  การพิจารณาถึงความจาํเป็นในการใช้โฆษณา ควรพิจารณาถึงความจาํเป็นในกรณี

ดงัต่อไปน้ี (เสรี วงษม์ณฑา.2540) 

  1) เม่ือสินคา้ของบริษทัมีความแตกต่าง (Product Differentitation) ใน

วงการโฆษณาแบ่งความแตกต่างออกเป็น 2 ประเภท คือ  

(1) ความแตกต่างทางกายภาพ (Physical Differentiation) การโฆษณาจะ

ช้ีความแตกต่างท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น หนากวา่ บางกวา่ ทนกวา่   

(2) ความแตกต่างดา้นจิตวิทยา (Phychological Differentiation) การ

โฆษณาจะสามารถช้ีความแตกต่างท่ีมีผลทางดา้นจิตใจ โดยเฉพาะการสร้างภาพพจน์ในตราสินคา้ 

(Brand image) ในกรณีท่ีไม่สามารถหาความแตกต่างทางดา้นกายภาพได ้เน่ืองจากมีคุณสมบติั

เหมือนกนัทุกประการ  

2) เม่ือสินคา้มีความดีซ่อนเร้น (Hidden Selling Point) ในกรณีท่ีสินคา้มีส่ิง

ท่ีไม่สามารถมองเห็นได้ด้วยตาเปล่าแต่ราคาต่างกัน ดังนั้ นเม่ือใดก็ตามท่ีสินค้าของบริษัทมี

คุณสมบติั   ดี ๆ ซ่อนเร้นอยูภ่ายในจึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งบอกใหลู้กคา้ทราบ  

3) เม่ือตลาดของผลิตภณัฑ์กวา้งขวาง (Mass Market) เม่ือตลาดของบริษทั

เป็นตลาดท่ีกวา้งขวางและมีลูกคา้มาก สินคา้เป็นสินคา้มวลชน (Mass Product) เป็นสินคา้ท่ีมีตลาด

หรือลูกคา้มาก ซ่ึงถา้ไม่ใช้การโฆษณาจะทาํให้ไม่สามารถสร้างการรับรู้ หรือความเขา้ใจในสินคา้

กบัลูกคา้ได ้ 

4) เม่ือคู่แข่งระดบัเดียวกนัใชก้ารโฆษณา ในบางคร้ังบริษทัอาจไม่ตอ้งใช้

การโฆษณาแต่ถูกบีบบงัคบัใหโ้ฆษณา เช่น ในปัจจุบนัความคิดของผูบ้ริโภคมีอยูว่า่ถา้สินคา้ใดไม่มี

การโฆษณาสินคา้นั้นเป็นของไม่ดีหรือไม่เป็นท่ีนิยม   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5) เม่ือตอ้งการสกดักั้นการเขา้มาของคู่แข่ง การโฆษณาอยา่งหนกั (Heavy 

Advertising) เพื่อป้องกนัคู่แข่งท่ีจะเขา้มา เม่ือบริษทัทาํการโฆษณามาก คู่แข่งขนัจะไม่มัน่ใจท่ีจะ

เขา้มาต่อสู้ เป็นการสกดักั้นในแง่งบประมาณและส่ือ  

6) เม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบ (Impact) ในดา้นความยิ่งใหญ่ สินคา้บาง

ชนิดอาศัยการโฆษณาเพื่อสร้างความยิ่งใหญ่ โดยเฉพาะต้องมีการโฆษณาผ่านโทรทัศน์ ลง

หนงัสือพิมพเ์ตม็หนา้ หรือมีป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ (Billboard)  

7) เม่ือตอ้งการเขา้ตลาดหลกัทรัพย ์สินคา้บางชนิดตอ้งการจะเขา้ตลาด

หลักทรัพย์ต้องการท่ีจะให้คนเห็นความยิ่งใหญ่ เห็นความเป็นบริษัทท่ีมีอนาคตท่ีสดใน มี

ความกา้วหนา้ น่าเช่ือถือ จึงจาํเป็นจะตอ้งมีการโฆษณาบริษทั (Corporate Advertising) เพื่อให้เกิด

ความน่าเช่ือถือและภาพพจน์ท่ีดี  

8) เม่ือตอ้งการสร้างภาพพจน์สาํหรับธุรกิจ หรือ องคก์รท่ีมีภาพพจน์เชิงลบ 

ไดแ้ก่ ธุรกิจสัมปทาน สถาบนัการเงิน รัฐวสิาหกิจ เป็นตน้ เน่ืองจากลกัษณะธุรกิจอาจถูกโจมตีและ

มีภาพพจน์เชิงลบไดง่้าย ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งใชก้ารโฆษณาเพื่อท่ีจะอธิบายและช้ีแจงให้ประชาชน

เขา้ใจการทาํงานของบริษทัและสร้างภาพพจน์ท่ีดีใหเ้กิดข้ึนในสายตาประชาชน  

9) เ ม่ือต้องการขายความคิด เ ม่ือบริษัทมีความคิดท่ีจะพัฒนาสังคม 

ประเทศชาติ ก็ควรจะมีการทาํโฆษณาข้ึนมาเพื่อชกัจูงใจใหป้ระชาชนเกิดความเห็นคลอ้ยตาม   

2.1.2.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)   

การประชาสัมพนัธ์เป็นการส่ือสารทางการตลาดอยา่งหน่ึงท่ีตอ้งการถ่ายทอดส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงให้กบัสาธารณชนเป้าหมาย การประชาสัมพนัธ์จึงเป็นการเผยแพร่หรือการ

กระจายข้อมูลข่าวสาร เร่ืองราวขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นนโยบาย วตัถุประสงค์ ผลงาน และ

กิจกรรมการดาํเนินงานต่างๆ ให้กบัผูรั้บสารท่ีเป็นสาธารณชนรูปแบบต่างๆ ดงันั้น ในการท่ีจะ

ส่ือสารขอ้มูลข่าวสารท่ีองค์การตอ้งการจะถ่ายทอดให้ผูรั้บไดส้ําเร็จและมีประสิทธิภาพสามารถ

เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดน้ั้น นอกจากจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะของข่าวสารและวิธีการส่ือสารแลว้ ปัจจยัท่ี

สาํคญัมากอีกอยา่งหน่ึงคือ การใชเ้คร่ืองมือ (Tools) หรือส่ือ (Media) ท่ีเหมาะสม ดงันั้นการเลือกใช้

เคร่ืองมือหรือส่ือในการประชาสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง จาํเป็นตอ้งเขา้ใจในลกัษณะของเคร่ืองมือ

หรือส่ือแต่ละประเภท ขอ้ดีขอ้เสีย รวมถึงความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการดว้ย (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์.2541) 

  การเลือกเคร่ืองมือหรือส่ือท่ีจะใช้ในการประชาสัมพนัธ์ในกรณีใดก็ตามตอ้งมีการ

กําหนดวัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ ส่ิงท่ีเป็นตัวกําหนดเคร่ืองมือหรือส่ือท่ีจะใช้

ประกอบดว้ย   กลุ่มเป้าหมายหรือผูรั้บสาร ตวัข่าวสารเอง องคป์ระกอบดา้นเวลา และงบประมาณ

ขององค์การ โดยปกติในการประชาสัมพนัธ์มกัจะใชส่ื้อมากกวา่หน่ึงอย่าง ประเภทของเคร่ืองมือ

หรือส่ืออาจแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกัๆ ไดแ้ก่ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  1) ส่ือท่ีสามารถควบคุมได ้(Controlled Media) เป็นส่ือท่ีองคก์ารสามารถ

ควบคุมไดอ้ย่างสมบูรณ์ ทั้งในดา้นเน้ือหา รูปแบบ การผลิต และวิธีการเผยแพร่ไปสู่สาธารณชน

กลุ่มเป้าหมาย เช่น กระดานป้าย (Billboard) ซ่ึงองคก์ารสามารถควบคุมเน้ือหาและรูปร่างลกัษณะ

ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

  2) ส่ือท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Uncontrolled Media) เป็นส่ือท่ีองคก์ารไม่

สามารถควบคุมได ้เน่ืองจากองคก์ารไม่ใช่เจา้ของส่ือเหล่าน้ีดงันั้นจึงไม่สามารถบงัคบัให้ส่ือเหล่าน้ี

เสนอข่าวสารท่ีองค์การตอ้งการได ้ลกัษณะของส่ือแบบน้ีจะเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงสาธารณชน

จาํนวนมากไดห้รือเรียกวา่ส่ือมวลชน (Mass Media) ตวัอยา่งเช่น วิทยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เป็น

ตน้ 

ในการเลือกเคร่ืองมือหรือส่ือท่ีเหมาะสมกบัวตัถุประสงค์ของการประชาสัมพนัธ์

ขององคก์ารควรพิจารณาส่ือท่ีมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

1) สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ใจได ้

2) กลุ่มเป้าหมายมีความคุน้เคยในการใชแ้ละสามารถจดัหาไดอ้ยา่งสะดวก 

3) ส่ือท่ีใชค้วรสอดคลอ้งกบัความเช่ือ ทศันคติ และค่านิยมกลุ่มเป้าหมาย 

  ดัง นั้ น เพื่ อ ท่ี จะส าม ารถ เ ลื อก ส่ือได้อย่า ง เหม า ะส ม ผู ้รับผิดชอบใ นก า ร

ประชาสัมพนัธ์ควรทราบถึงลกัษณะของส่ือประเภทต่างๆ ขอ้ดีขอ้เสียของส่ือแต่ละชนิด นอกจากน้ี

ควรพิจารณาถึงความครอบคลุมและต้นทุนของส่ือแต่ละประเภทเพื่อท่ีจะสามารถบรรลุ

วตัถุประสงคใ์นการประชาสัมพนัธ์ขององคก์ารได ้

  การประชาสัมพนัธ์จะตอ้งทาํได้นอกเหนือจากการให้ข่าว เพราะการให้ข่าวเป็น

เพียงส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์เท่านั้น ตวัอยา่ง การประชาสัมพนัธ์ การท่ีเรามีสัมพนัธภาพ

กับส่ือมวลชน มีสัมพนัธภาพกับชุมชนท่ีดี การรู้จักพฒันาบุคลากรของเราให้มีวิญญาณการ

ใหบ้ริการ (Services Mind) การท่ีสามารถจดัการปัญหาต่างๆ เหล่าน้ี เป็นการประชาสัมพนัธ์ทั้งส้ิน

(เสรี วงษม์ณฑา.2540) 

  2.1.2.3 การตลาดทางตรง (Direct marketing)  

การตลาดทางตรง หมายถึง การส่ือสารทางตรงกบัลูกคา้เป้าหมายเม่ือทาํให้เกิดการ

ตอบสนองหรือธุรกรรม ประเพณีนิยม การตลาดทางตรงไม่ไดถู้กพิจารณาเป็นองค์ประกอบหน่ึง

ของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด อย่างไรก็ตาม เพราะว่าการตลาดทางตรงกลายเป็น

ส่วนประกอบท่ีสําคญัของแผนงาน IMC ขององคก์ารจาํนวนมากและมกัเก่ียวขอ้งกบัจุดมุ่งหมาย

งบประมาณและกลยุทธ์ท่ีแยกจากกนั เรามองการตลาดทางตรงเหมือนหน่ึงเป็นส่วนประกอบของ

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (สินี เสรีวฒัน์.2551) 

  การตลาดทางตรงเป็นมากกวา่การขายทางไปรษณีย ์และแคตตาล็อกการสั่งซ้ือทาง

ไปรษณีย  ์ และเก่ียวขอ้งกิจกรรมท่ีหลากหลายประกอบด้วยการจดัการฐานขอ้มูล การขายตรง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาดทางส่ือสาร และการโฆษณาตอบสนองทางตรง โดยวิธีการขายทางไปรษณียแ์ละการ

กระจายเสียงและส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทต่าง ๆ การตลาดทางตรงใช้ในกรณีต่างๆ ต่อไปน้ี (เสรี วงษ์

มณฑา.2540) 

 1) เม่ือมีฐานขอ้มูลท่ีดีพอ ในกรณีน้ีทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใครอยูท่ี่ไหน 

จะเป็นการประหยดักวา่การใชส่ื้อ 

 2) เ ม่ื อ ต้อง ก า ร ส ร้า ง ก า ร ตล า ด ท่ี มี ค วา ม เ ป็ น ส่ วนตัว  ต้อง ก า รใ ห้

กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกวา่เป็นการตลาดแบบส่วนตวั เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บจดหมาย แลว้จะรู้สึกวา่

เป็นลูกคา้สาํคญั และภาคภูมิใจวา่ตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

 3) ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล  โดยใชก้ารตลาดเจาะตรงแทน เพื่อเป็นการ

เตือนความทรงจาํและเร่งรัดการตดัสินใจ 

 4) เป็นการเตือนความทรงจาํ การใชก้ารตลาดเจาะตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบั

ลูกคา้เดิมและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี        

 2.1.2.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือไปจากการ

โฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนกังานขาย และการประชาสัมพนัธ์ ท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ัง

คราว เพื่อกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย บุคคลในช่องทาง  

การตลาด หรือพนกังานขายของกิจการ การส่งเสริมการขายไม่สามารถใช้เพียงเคร่ืองมือเดียวได ้

โดยทัว่ไปมกัจะใช้ร่วมกบัการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใช้พนักงานขาย เช่น

โฆษณาใหรู้้วา่มีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนกังานขายไปแจกสินคา้ตวัอยา่งตามบา้น เป็นตน้ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2541) 

  ดงันั้นการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ และการขายโดยพนกังานขาย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือ

หรือเพิ่มยอดขายของกิจการ รวมถึงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของคนกลางในการจดัจาํหน่าย  

 การตัดสินใจเก่ียวกับการใช้การส่งเสริมการขาย นักการตลาดจะต้องทําการ

ตดัสินใจเก่ียวกบัดา้นต่างๆไดแ้ก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2541) 

    1) การกาํหนดวตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย (Setting Sales-

Promotion Objectives) 

    2) การเลือกเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขาย (Selecting Sales-Promotion 

Tools) 

    3) การพฒันาโปรแกรมการส่งเสริมการขาย (Developing the Sales-

Promotion Program) 

    4) การทดสอบและการดาํเนินงานตามแผน (Per-testing and Implementing) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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    5) การประเมินผลการส่งเสริมการขาย (Evaluating and Implementing) 

2.1.2.5 การขายโดยใชพ้นกังานขายการขาย (Personal Selling)  

การขายโดยใช้พนกังานขายการขายถือวา่เป็นงานทางการตลาดท่ีมีความสําคญั ดงั

คาํโบราณกล่าวไวว้า่ “ส่ิงต่างๆ จะไม่สามารถเกิดข้ึนไดเ้ลย จนกว่าการขายจะเกิดข้ึน” ในอดีตคน

ทัว่ไปมกัจะคิดวา่พนกังานขายตอ้งพูดเก่ง ชอบตีสนิท พูดจาเช่ือถือไม่ได ้แต่ปัจจุบนัพนกังานเป็น

มากกว่าผูรั้บคาํสั่งซ้ือ (Order Taker) โดยพนกังานขายตอ้งคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ และมี

ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ได ้คนท่ีทาํหน้าท่ีในดา้นการขายอาจมีช่ือเรียก

ไดห้ลายๆ อยา่ง เช่น พนกังานขาย (Sales People) ตวัแทนขาย (Sales Representatives) ผูจ้ดัการฝ่าย

ลูกคา้ (Account Executives) ท่ีปรึกษาการขาย (Sales Consultants) วิศวกรการขาย (Sales 

Engineers) ตวัแทนขายภาคสนาม (Field Representatives) ตวัแทน (Agent) ผูจ้ดัการเขต (District 

Managers) และตวัแทนการตลาด (Marketing Representatives)  เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2541) 

การขายโดยพนกังานขายจึงเป็นส่ิงสําคญัในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ การขายโดยพนักงานขายเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีช่วยผลกัดันให้ลูกคา้ใช้สินค้าใหม่ เพิ่ม

ยอดขาย และใหลู้กคา้ไดรู้้ถึงตราสินคา้ของบริษทั ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้า่ การขายโดยพนกังานขาย 

(Personal Selling) คือ รูปแบบของการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลต่อบุคคล (Person-to-person 

Communication) ท่ีพนกังานขาย (Salesperson) ใช้ความพยายามในการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อทาํการซ้ือ

สินคา้หรือบริการของบริษทั จะเห็นไดว้า่การขายโดยพนกังานขายเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสาร

สองทาง (Two-way Communication Process) ท่ีทั้งพนักงานขายและลูกคา้คาดหวงัสามารถ

ตอบสนองซ่ึงกนัและกนัอยา่งทนัทีทนัใด   

ในงานวิจยัคร้ังน้ีไดเ้ลือกเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารการตลาดบูรณาการมาทั้งส้ิน 5 

เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย และการ

ขายโดยใช้พนักงานขาย โดยทั้ง 5 เคร่ืองมือน้ีจะเห็นได้ชัดเจนในงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1.3 ข้ันตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ   

ขั้นตอนท่ี 1 ขอ้สรุปขอ้มูลเพื่อผูบ้ริหาร (Executive Summary) เป็นการนาํเสนอเฉพาะ

ขอ้มูลท่ีสําคญั (Highlights) เพียงสั้นๆ แต่ชดัเจน เพื่อให้ผูบ้ริหารบริษทัลูกคา้ (เจา้ของสินคา้หรือ

บริการ) สามารถอ่านขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื่อประกอบการตดัสินใจวา่แผนการส่ือสารการตลาด

เชิงบูรณาการท่ีเขียนข้ึนมานั้นน่าสนใจมากนอ้ยเพียงใด ในขั้นตอนน้ีถือวา่มีความสําคญัมาก เพราะ

ถ้าเขียนแล้วไม่สามารถสร้างความเช่ือถือให้แก่ผู ้บริหารได้ รายละเอียดข้างในแผนก็ไม่มี

ความหมาย ซ่ึงการเขียนแผนจะตอ้งระลึกเสมอว่า ผูบ้ริหารส่วนใหญ่เป็นผูมี้อาํนาจตดัสินใจ มกั

ตอ้งการขอ้มูลท่ีสั้ นชัดเจนเฉพาะท่ีสําคญัโดยครอบคลุมถึงแนวทางแก้ปัญหา ไม่จาํเป็นตอ้งใส่
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รายละเอียดลงไปมาก เพราะถา้ผูบ้ริหารสนใจก็สามารถดูในรายละเอียดของแผนได ้ซ่ึงแผนท่ีเขียน

จะไดรั้บการยอมรับหรือปฏิเสธ ก็อยูใ่นขั้นตอนน้ี (เสรี วงษม์ณฑา.2539) 

ขั้นตอนท่ี 2 ขั้นตอนการวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) ขั้นตอนน้ีเป็นการ

วเิคราะห์ถึงองคป์ระกอบ และสถานการณ์ท่ีสําคญัของสินคา้หรือบริการ อนัมีส่วนเก่ียวขอ้งในการ

ช่วยแก้ไขปัญหา และผลกัดนัให้แผนประสบความสําเร็จ ขอ้มูลท่ีจาํเป็นในขั้นตอนน้ีมี 4 ขอ้คือ 

(เสรี วงษ-์มณฑา.2539) 

1) ประวติัความเป็นมาของสินคา้และบริษทั (Company and Product History) โดย

ธรรมเนียมแลว้ควรจะแสดงขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัไวก่้อน เพราะเป็นหลกัจิตวิทยาง่ายๆ ว่าควรให้

ความสําคญักบับริษทัลูกคา้ แต่ไม่ควรสนใจมากจนกระทัง่ลืมศึกษาประวติัความเป็นมาของสินคา้

หรือบริการเพราะเป็นข้อมูลท่ีสําคญัต่อการทาํแผน การศึกษาถึงสภาพปัจจุบนัของสินค้าหรือ

บริการจะครอบคลุมขอ้มูลท่ีสาํคญัคือ ประวติัการขายสินคา้ การวางตลาดสินคา้ คู่แข่งขนัของสินคา้ 

สถานการณ์ทางการตลาด และถา้ทาํการศึกษาถึงสินคา้ท่ีผา่นมาวา่มีจุดแข็ง จุดอ่อน อยา่งไร ยิ่งเป็น

การดี หลงัจากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์หาสาเหตุของการเกิดปัญหาและหาวิธีการอนัเป็นกุญแจ

สําคญัท่ีจะแกไ้ขปัญหาน้ี โดยการเขียนเป็นลาํดบัขั้นตอนอยา่งชดัเจนและส่ิงท่ีขาดไม่ไดก้็คือ การ

ระบุถึงเป้าหมายของแผนการรณรงคว์า่เป็นอยา่งไร 

2) การประเมินผลสินคา้ (Product Evaluation) เนน้การศึกษาสินคา้หรือบริการ วา่

อะไรคือประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บโดยตรง พิจารณาถึงการกระจายสินคา้ตลอดจนราคาของสินคา้ 

โดยทาํการศึกษาอยา่งแทจ้ริงไม่ใช่เป็นการคาดเดาหรือประเมินจากความรู้สึก แลว้ทาํการวิเคราะห์

สาเหตุของปัญหาท่ีเกิดกบัสินคา้หรือบริการวา่อยู่ท่ีใด เช่น ผูท่ี้ตวัสินคา้หรือการบริการ ราคาหรือ

การกระจายสินคา้ เป็นตน้ เพื่อจะไดห้าทางแกไ้ขปัญหาไดถู้กตอ้งและตรงจุด 

3) การประเมินผูบ้ริโภค (Consumer Evaluation) ทาํการศึกษาผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

(Target Market) สาเหตุท่ีตอ้งให้ความสําคญักบักลุ่มน้ีมากก็เพราะว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีจะตอ้ง

เข้าถึงให้ได้ การศึกษาต้องครอบคลุมลักษณะทางภูมิศาสตร์ ลักษณะภูมิหลัง (Demographics) 

ลกัษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) และจาํนวนของกลุ่มเป้าหมายว่ามีมากนอ้ยเพียงใด มีส่วน

แบ่งเท่าใดจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ยิ่งถา้ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) การใช้สินคา้และ

แนวคิดท่ีมีต่อสินคา้มากเท่าใดยิง่จะทาํใหก้ารวางแผนง่ายและตรงกบัปัญหามากข้ึนเท่านั้น 

4) การประเมินคู่แข่งขนั (Competitive Evaluation) ตรงกบัสุภาษิตจีนท่ีวา่ “ถา้รู้จกั

ศตัรู รบก่ีคร้ังก็ชนะ” ในทางการส่ือสารการตลาดก็เช่นกนั ตอ้งรู้จกัวา่คู่แข่งขนัเป็นใครและกาํลงัทาํ

อะไร ยิ่งรู้จกัคู่แข่งมากเท่าใดก็ยิ่งมีโอกาสวางแผนให้บรรลุเป้าหมายมากเท่านั้น ซ่ึงตรงส่วนน้ีตอ้ง

พยายามคน้หาขอ้มูลของคู่แข่งขนัทุกดา้น ไม่วา่จะเป็นจุดอ่อน งบประมาณท่ีใช ้ยอดขายของสินคา้ 

ฯลฯ เพื่อจะนาํขอ้มูลดงักล่าวในการใชป้ระโยชน์ต่อการวางแผน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขั้นตอนท่ี 3 ขั้นตอนเป้าหมายของการตลาด (Marketing Goals) ถึงแมว้า่แผนการส่ือสาร

การตลาดเชิงบูรณาการจะไม่ใช่แผนการตลาด แต่ก็ตอ้งอาศยัขอ้มูลทางการตลาดเป็นพื้นฐานสําคญั 

เพียงแต่ว่าแผนการตลาดเป็นการตั้งเป้าหมายสําหรับสินคา้และบริษทั ในขณะท่ีแผนการส่ือสาร

การตลาดมุ่งประเด็นไปท่ีโปรแกรมการส่ือสาร ซ่ึงออกแบบเพื่อสนบัสนุนหรือช่วยในเร่ืองแผนการ

ส่ือสารการตลาดโดยสามารถทาํไดท้ั้งในระยะสั้ น (Short Term) ซ่ึงนิยมเขียนแผนประมาณ 1 ปี 

หรือในช่วงปีงบประมาณและการเขียนแผนในระยะยาว ( Long Term) คือ ประมาณ 3-5 ปี การ

เขียนทั้งสองลกัษณะน้ีข้ึนอยู่กบัว่าจะใช้เวลานานเท่าใด ส่วนการประเมินโครงการจะมีหรือไม่ก็

ข้ึนอยูก่บัจาํนวนของงบประมาณเป็นสําคญั ในการเขียนเป้าหมายการตลาด ควรทาํการสรุปขอ้มูล

พื้นฐานของส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพราะจะทาํให้เป้าหมายทางการตลาด

สมบูรณ์และชดัเจนยิง่ข้ึน และท่ีสาํคญัการเขียนเป้าหมายทางการตลาด ควรเขียนให้ผูบ้ริหารบริษทั

ลูกคา้ทราบถึงความสําคญัของแผนท่ีจะช่วยส่งเสริมให้สินคา้ประสบความสําเร็จทางการตลาด ซ่ึง

ขอ้มูลส่วนน้ีจะช่วยในการตดัสินใจยอมรับเร่ืองค่าใชจ่้ายอนัเกิดจากแผนท่ีผา่นการยอมรับแลว้ (เสรี 

วงษม์ณฑา. 2539) 

ขั้นตอนท่ี 4 ขั้นตอนงบประมาณ (Budget) ถา้กล่าวถึงค่าใช้จ่าย ผูบ้ริหารทุกคนจะรู้สึก

กลวักบัการท่ีจะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูง ดงันั้นเวลาท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการเสนอเร่ืองงบประมาณท่ีตอ้ง

เกิดขั้นในการดําเนินกิจกรรมต่างๆ ตามแผนก็คือ หลังจากเสนอเป้าหมายทางการตลาดและ

ส่วนผสมทางการตลาด ตลอดจนวิธีการส่ือสารการตลาดไดรั้บการยอมรับดว้ยความพึงพอใจจาก

ผูบ้ริหารบริษทัลูกคา้เพราะเป็นช่วงเวลาท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะเสนอค่าใช้จ่ายอนัเกิดจากกิจกรรม

ต่างๆ ท่ีจะช่วยในการแกปั้ญหาสินคา้หรือบริการได ้ ทางท่ีดีท่ีสุดควรแสดงค่าใชจ่้ายดา้นส่ือสาร

การตลาดในอดีตด้วย เพื่อจะได้เป็นข้อมูลเปรียบเทียบกับค่าใช้จ่ายท่ีจะเกิดข้ึนใหม่ โดยปกติ

งบประมาณจะตอ้งรวมถึงค่าใชจ่้ายท่ีจะเกิดข้ึนใหม่ โดยปกติงบประมาณจะตอ้งรวมถึงค่าใชจ่้ายทุก

อย่าง ไดแ้ก่ การทาํวิจยั การผลิตงาน ค่าวสัดุต่างๆ ค่าประเมินผลงานหลงัจากดาํเนินกิจกรรมว่า

เกิดผลกระทบ (Impact) กบักลุ่มเป้าหมายหรือไม่มากนอ้ยเพียงใด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งถา้สามารถ

นาํเสนองบประมาณของคู่แข่งขนัดว้ยก็จะเป็นผลดีในการท่ีจะทาํให้ผูบ้ริหารบริษทัลูกคา้ตดัสินใจ

ได้ชัดเจนยิ่งข้ึน โดยการนาํขอ้มูลการเปรียบเทียบกบังบประมาณท่ีจะตอ้งใช้จ่ายตามแผนการท่ี

กาํหนด (เสรี วงษม์ณฑา.2539) 

ขั้นตอนท่ี 5 ขั้นตอนเสนอแนะงานโฆษณา (Advertising Recommendations) ถา้สังเกตจะ

เห็นว่าการเขียนแผนการโฆษณาจะเร่ิมจากจุดทัว่ๆ ไป สู่จุดท่ีเฉพาะมากข้ึน นัน่แสดงวา่ขั้นตอนน้ี

เป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการโฆษณาโดยตรง ซ่ึงจะทาํให้เห็นภาพท่ีชัดเจนยิ่งข้ึนว่าปัญหาของ

สินคา้หรือบริการมีวิธีการแกไ้ขโดยใชก้ารโฆษณาใชอ้ยา่งไร ดงันั้นแผนการโฆษณาในขั้นน้ีจึงถือ

ว่าเป็นขั้นตอนท่ีมีความละเอียดอ่อน ซ่ึงประกอบไปด้วย 5 ประเด็นสําคัญคือ (เสรี วงษ์

มณฑา.2539) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1) กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Target Market) ในส่วนน้ีตอ้งทาํการระบุกลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมายของสินคา้หรือบริการว่าเป็นกลุ่มใด มีจาํนวนมากนอ้ยเพียงใด ลกัษณะทางกายภาพและ

จิตวิทยาของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นอย่างไร มีพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้อย่างไรบา้งและท่ี

สาํคญัมีพฤติกรรมการรับส่ือโฆษณาอยา่งไร เพื่อจะไดน้าํขอ้มูลเหล่าน้ีมากาํหนดแผนการโฆษณา 

2) วตัถุประสงคข์องการส่ือสารโฆษณา (Advertising Communication Objectives) 

เป็นส่วนท่ีแสดงวตัถุประสงคข์องการโฆษณาวา่อะไรเป็นเป้าหมายท่ีสําคญั มีหลกัการเขียนง่ายๆ 

คือ ชดัเจน เขา้ใจง่าย นาํไปปฏิบติัได ้และท่ีสําคญัสามารถประเมินผลการเพิ่ม การลดลงและการ

เปล่ียนแปลงของการรับรู้ ความพึงพอใจ ความเช่ือถือของผูบ้ริโภคไดว้่ามีผลต่อการโฆษณามาก

นอ้ยเพียงใด 

3) กลยุทธ์งานสร้างสรรคโ์ฆษณา (Creative Strategy) ส่วนน้ีสําคญัมากเพราะถา้

นกัโฆษณาเลือกกลยทุธ์งานสร้างสรรคท่ี์ไม่ถูกตอ้ง หรือไม่เหมาะสม ก็จะทาํให้เสียทั้งงบประมาณ

และเวลาท่ีลงทุนในการทาํโฆษณาได ้นกัโฆษณาจึงตอ้งศึกษาขอ้มูลท่ีสําคญัอยา่งละเอียดและถ่อง

แทก่้อนทาํการสร้างสรรคง์านโฆษณา ขอ้มูลดงักล่าวไดแ้ก่ 

(1) สินคา้หรือบริการ (Product or Service) ทาํการศึกษาลกัษณะท่ีแทจ้ริง เช่น 

การออกแบบของสินคา้ ว่าสินคา้ทาํมาจากอะไร มีขั้นตอนการผลิตอย่างไร มีส่วนผสมอะไรเป็น

พิเศษหรือไม่ เป็นตน้ โดยขั้นตอนการผลิตอยา่งไร มีส่วนผสมอะไรเป็นพิเศษหรือไม่ เป็นตน้ โดย

ขอ้มูลท่ีไดจ้ะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีแทจ้ริง (Fact) และจะตอ้งทาํการศึกษาการรับรู้ (Perception) ของ

ผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ อาทิ ผูบ้ริโภคคิดและรู้สึกอย่างไรต่อสินคา้หรือบริการ 

ชอบหรือไม่อยา่งไร คุม้ค่ากบัราคาหรือไม่ เป็นตน้ 

(2) ผูบ้ริโภค (Consumer) หาขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายทุกดา้น ไม่วา่จะ

เป็นลกัษณะทางกายภาพ ภูมิศาสตร์ และสภาพจิตใจ ตลอดจนพฤติกรรมเปิดรับส่ือโฆษณา ถา้นกั

โฆษณาเขา้ใจผูบ้ริโภคแลว้ก็เท่ากบัวา่แผนดงักล่าวมีแนวโนม้จะสาํเร็จแลว้กวา่คร่ึง 

(3) การแข่งขนั (Competition) ศึกษาคู่แข่งขนัทั้งโดยตรงและโดยออ้มของสินคา้

ว่าเป็นบริษทัใด สินคา้ยี่ห้ออะไร มีวิธีการโฆษณาอย่างไร และเกิดผลต่อความรู้สึก ความเช่ือถือ

ตลอดจนพฤติกรรมการซ้ือการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายอยา่งไรบา้ง 

(4) ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากสินคา้คู่แข่งขนั (Competitive Consumer 

Benefit) หาสาเหตุท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคใชสิ้นคา้ของคู่แข่ง อะไรคือประโยชน์ (Benefit) ท่ีคู่แข่งขนับอก

แก่ผูบ้ริโภค และประโยชน์ดังกล่าวถ้านํามาเปรียบเทียบกับสินค้าของลูกค้าเราได้เปรียบหรือ

เสียเปรียบอยา่งไร เพื่อจะนาํมาเป็นขอ้มูลในการสร้างสรรคโ์ฆษณา (Advertising Message) ในการ

ท่ีจะชัดชวน โน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนยี่ห้อ (Switch) มาใช้สินค้าของเรา ซ่ึงเทคนิคในการ

สร้างสรรคโ์ฆษณาง่ายๆ ก็คือนกัโฆษณาตอ้งมองประโยชน์ของสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค (The 

consumer’s point of view) ไม่ใช่มุมมองของนกัการโฆษณาหรือนกัการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(5) ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (The Support for the Benefit) ตอ้งพยายามหา

เหตุผลท่ีสนบัสนุนวา่อะไรคือประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากสินคา้ โดยยดึหลกัง่ายๆ คือพยายาม

นาํเหตุผลจากคุณสมบุติท่ีแทจ้ริงของสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่มาบอกแก่ผูบ้ริโภค เช่น บางเบากว่า 

ปริมาณมากกวา่ ผสมดว้ยส่วนผสมพิเศษ เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างของสินคา้

หรือบริการ 

(6) สร้างขอ้มูลจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Target Market Incentive Statement) ตอ้ง

เป็นการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทางการตลาดโดยใช้ยี่ห้อของสินคา้ และประโยชน์ของสินคา้

หรือบริการท่ีกลุ่มผูซ้ื้อ/ใช้สินคา้จะไดรั้บหลงัจากใช้สินคา้/บริการนั้นๆ แลว้ โดยขอ้ความจะตอ้ง

บอกกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดว้า่สาเหตุใดเขาตอ้งตดัสินใจเลือกใชสิ้นคา้/บริการของเรา 

(7) ลีลาของโฆษณา (Tone) ถ้าเปรียบการทาํโฆษณาเป็นการปรุงอาหาร 

ส่วนผสมท่ีจาํเป็นและสําคญัก็คือ ลีลาการนําเสนองานโฆษณา นักโฆษณาบางคนเรียกว่า เป็น

บุคลิกภาพของงานโฆษณา (Personality) หรือ สไตล์ (Style) ลีลาในการทาํโฆษณามีมากมายหลาย

เทคนิคและกลยุทธ์ ข้ึนกบันกัโฆษณาแต่ละคน หรือไม่ก็บริษทัโฆษณาแต่ละแห่งจะนิยมชมชอบ

แบบใด แต่ก็มีหลกัการพื้นฐานคือ 

- ถ้าจะทาํโฆษณาสินคา้ท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ หรือสินคา้ยา ควรจะใช้ลีลา

ค่อนขา้งจริงจงั (Serious) เพราะจะสร้างความเช่ือถือและศรัทธาต่อผูบ้ริโภคไดดี้กวา่วธีิอ่ืน 

- ถ้าเป็นสินค้าใหม่ ก็ต้องนําเสนอด้วยรูปแบบท่ีแปลกใหม่ (Newly) 

ทนัสมยัและควรย ํ้าถึงรูปแบบการใชสิ้นคา้ดว้ยเน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีไม่มีอยูใ่นตลาดมาก่อน 

- ถา้เป็นสินคา้เก่ียวกบัเด็กก็ควรออกมาในลีลาสนุกสนานแฝงดว้ยความสุข

ความน่ารัก 

การวางกลยทุธ์ของลีลาโฆษณาจะเนน้ความรู้สึก อารมณ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจาก

โฆษณาไปพร้อมๆ กบัการไดรั้บสารโฆษณา 

(8) วตัถุประสงคข์องการส่ือสาร (Communication Objective) วตัถุประสงคก์าร

ส่ือสารท่ีดีควรตอบคาํถามต่อไปน้ีได ้

- อะไรคือประเด็นสาํคญัในการส่ือสาร 

- อะไรคือถอ้ยคาํท่ีจะใช ้และมีความชดัเจนพอท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ใจหรือไม่ 

- อะไรคือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคควรจะทาํหลงัจากรับสารโฆษณาแลว้ 

- อะไรคือเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคควรไปซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ 

4) การปฏิบติังาน (Execution) กลยุทธ์การสร้างสรรค์ช้ินงานโฆษณา มีหลายวิธี

ดว้ยกนั เช่น  

(1) ภาพร่างและขอ้ความของส่ือส่ิงพิมพ ์(Print Layout and Copy) 

(2) บทโฆษณาทางวทิย ุ(Radio Scripts) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(3) เร่ืองราวการโฆษณาทางโทรทศัน์ (Television Storyboards) 

(4) แก่นสาระและงานศิลป์ (Theme Lines and Art) 

(5) การออกแบบหีบห่อและภาพ (Package Designs and Illustrations) 

(6) ภาพร่างของโบวช์วัร์และแคตตาล็อค (Brochure or Catalog Layouts) 

(7) การออกแบบป้ายกลางแจง้ (Outdoor Board Designs) 

(8) โฆษณาแบบอ่ืนๆ 

 จะเห็นว่ากลยุทธ์การสร้างสรรค์ช้ินงานโฆษณามีหลายรูปแบบ การเลือกใช้รูป ก็

ข้ึนอยูก่บัสินคา้หรือบริการ แนวคิดของการสร้างสรรคต์ลอดจนงบประมาณโฆษณา ฯลฯ 

 5) ตารางกิจกรรมโฆษณา (Advertising Activities Schedule) เป็นการกาํหนด

แผนงานกิจกรรมต่างๆ วา่มีขั้นตอนการดาํเนินกิจกรรมต่างๆ อยา่งไร และเม่ือใด โดยทาํเป็นตาราง

การปฏิบติังานท่ีชดัเจน ง่ายต่อการเขา้ใจและปฏิบติั 

ขั้นตอนท่ี 6 ขอ้ตอนเสนอแนะส่ือโฆษณา (Media Recommendation) เป็นการแสดง

แผนการใชส่ื้อโฆษณาโดยตรง ซ่ึงเป็นตวักลางสําคญัในการนาํสารโฆษณาไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

ส่ือโฆษณาถือว่าเป็นองค์ประกอบสําคญัไม่ด้อยกว่าองค์ประกอบอ่ืนๆ ถึงแมว้่างานสร้างสรรค์

โฆษณาจะดีเพียงใดก็ตาม ถ้าใช้ส่ือโฆษณาไม่ถูกตอ้ง งานโฆษณาช้ินนั้นก็ตอ้งประสพกบัความ

ลม้เหลวโดยส้ินเชิง ในส่วนของส่ือโฆษณามีขั้นตอนยอ่ย ๆ ดงัน้ี (เสรี วงษม์ณฑา.2539) 

 1) ความสําคญัของส่ือโฆษณา (Key Media Problem) เป็นการเสนอแนวทางแกไ้ข

ปัญหาโดยใชส่ื้อโฆษณา โดยทัว่ไปนิยมเขียนประมาณ 2-3 ยอ่หนา้ เพราะเป็นการเกร่ินนาํโดยสรุป

ประเด็นสาํคญัของการใชส่ื้อโฆษณา 

 2) วตัถุประสงคข์องส่ือโฆษณา (Media Objectives) มีลกัษณะเฉพาะ (Specific) ทาํ

ใหม้องเห็นภาพของกิจกรรมต่างๆ ท่ีใชส่ื้อโฆษณาตลอดระยะเวลาของโครงการ โดยทัว่ไปจะระบุ

การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย (Reach) และจาํนวนคร้ังของการเขา้ถึง (Frequency) เป็นตน้ 

 3) กลยุทธ์ของส่ือโฆษณา (Media Strategy) จะกาํหนดวา่ส่ือโฆษณาใดเป็นส่ือ

หลกัและส่ือรอง ควรระบุรายละเอียดของส่ือโฆษณาอย่างชดัเจน ครอบคลุมถึงเวลาในการใช้ส่ือ 

โดยบอกถึงเหตุผล และขอ้แนะนาํของการใชส่ื้อโฆษณา 

 4) แผนการใชส่ื้อโฆษณา (Media Plan) ในส่วนน้ีจะเน้นการแสดงตารางใช้ส่ือ

โฆษณา (Flowchart Schedule) ตลอดระยะเวลาของการรณรงคโ์ดยมีขอ้มูลรวมถึงการครอบคลุม

กลุ่มเป้าหมาย (Coverage) การเขา้ถึง (Reach) จาํนวนคร้ัง (Frequency) ท่ีโฆษณาเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

ตลอดจนค่าใชจ่้ายต่อพนัคน (C.P.M) ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพการซ้ือส่ือโฆษณา เป็นตน้ 

 ในขั้นตอนของแผนการใชส่ื้อโฆษณา การเสนองบประมาณโฆษณาของแต่ละส่ือ

อยา่งถูกตอ้งและชดัเจน รวมทั้งยอดรวมค่าโฆษณาทั้งส้ินวา่มีมูลค่าเท่าไร จะช่วยให้แผนการใชส่ื้อ

โฆษณาเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขั้นตอนท่ี 7 ขั้นตอนของกิจกรรมอ่ืนๆ ทางการส่ือสารการตลาด (Other Marketing 

Communication Programs) นักส่ือสารการตลาดให้ความสําคัญกับกิจกรรมอ่ืนๆ ดังน้ี                       

(เสรี วงษม์ณฑา.2539) 

 1) ขอ้เสนอการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Recommendations) ถือเป็นส่วน

สาํคญั เพราะค่าใชจ่้ายของสินคา้หรือบริการส่วนมากทุ่มให้กบัการส่งเสริมการขาย บริษทับางแห่ง

จะรวมการโฆษณาเขา้กบัการส่งเสริมการขาย เพราะถือว่าโฆษณาเป็นกิจกรรมทางการตลาดอยา่ง

หน่ึงของการส่งเสริมการขาย แต่บางบริษทัก็จะแยกต่างหาก อย่างไรก็ตามการโฆษณาและการ

ส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์และเก่ียวขอ้งกนัอย่างใกลชิ้ดเพราะต่างก็ทาํหน้าท่ีช่วยส่งเสริมให้

สินคา้หรือบริการกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงส่วนของการส่งเสริมการขายมีประเด็นสาํคญั คือ 

(1) การระบุวตัถุประสงคก์ารส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Objective) ใน

ส่วนน้ีก็เหมือนกบัการเขียนวตัถุประสงคข์องกิจกรรมอ่ืนๆ ทางการส่ือสารการตลาดกล่าวคือ ตอ้งมี

การระบุจาํนวนเวลา และกลุ่มเป้าหมายของการส่งเสริมการขาย และท่ีสําคญัวตัถุประสงคด์งักล่าว

ตอ้งสามารถประเมินผลได ้จะเห็นวา่มีลกัษณะโดยทัว่ไปเหมือนกนั เพียงแต่จะมีเน้ือหาหนกัไปใน

การส่งเสริมการขายเท่านั้น 

(2) การกาํหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เป็นการ

มุ่งกลยุทธ์ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคและกลุ่มร้านคา้ท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ เพราะนกัส่ือสารการตลาด

ย่อมทราบดีว่ากลุ่มร้านค้ามีบทบาทและมีอิทธิพลในการผลกัดนัแนะนาํให้ผูบ้ริโภคซ้ือและใช้

สินคา้ไดอ้ยา่งไร ดงันั้นการทาํกลยทุธ์ท่ีดีควรครอบคลุมทั้งผูบ้ริโภคและร้านคา้ 

(3) การบริหารการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Executives) เป็นการ

กาํหนดกิจกรรมต่างๆ ของการส่งเสริมการขายใหช้ดัเจนวา่มีกิจกรรมอะไรบา้ง ซ่ึงตอ้งสัมพนัธ์และ

สอดคลอ้งเหมาะสมดา้นเวลากบักิจกรรมอ่ืนๆ ในแผนการส่ือสารการตลาด อนัจะช่วยผลกัดนัให้

บรรลุเป้าหมายทางการตลาดได ้

(4) การวางแผนการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Plan) กาํหนดตารางของ

กิจกรรมต่างๆ ตลอดระยะเวลาท่ีดาํเนินกิจกรรมทั้งหมดอยา่งชดัเจน เพื่อสะดวกแก่การปฏิบติัตาม

แผน เช่น จะใชคู้ปอง (Coupons) ก่ีเปอร์เซ็นตข์องกลุ่มเป้าหมาย จะใชข้องแถมสักเท่าไร ตลอดจน

จะทาํการลด แลก แจก แถม เม่ือใด รวมทั้งส่ิงตอบแทนจากการท่ีผูบ้ริโภคนาํคูปองมาแลกมีจาํนวน

เท่าใด ใครคือกลุ่มเป้าหมาย และกลุ่มเป้าหมายในการเขา้ร่วมกิจกรรมแต่ละกิจกรรมเป็นอย่างไร 

ฯลฯ 

  2) ขอ้เสนอแนะดา้นประชาสัมพนัธ์ (Public Relations Recommendation) เป็นหน่ึง

ในกิจกรรมทางการส่ือสารการตลาดท่ีจะช่วยส่งเสริมให้แผนบรรลุเป้าหมาย เป็นกิจกรรมท่ีมุ่ง

เสริมสร้างภาพลักษณ์ของสินค้าและบริษัทให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่มเป้าหมายและประชาชน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โดยทัว่ไป นอกจากน้ียงัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อร้านคา้ และสังคมโดยส่วนรวม โดยมี

ประเด็นยอ่ยๆ ของขอ้เสนอแนะดา้นประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี 

(1) ระบุวตัถุประสงคข์องการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations Objectives) โดย

เขียนวัตถุประสงค์ท่ีสามารถประเมินการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ความเช่ือ ความรู้สึกของ

กลุ่มเป้าหมาย อนัเกิดจากกิจกรรมต่างๆ ทางการประชาสัมพนัธ์ 

(2) กาํหนดกลยุทธ์ทางการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations Strategy) ก็มี

เทคนิคเหมือนกลยุทธ์อ่ืนๆ เพียงแต่เนน้วิธีการและเน้ือหาทางการประชาสัมพนัธ์เท่านั้น ส่วนน้ีถือ

วา่เป็นกุญแจสําคญัหรือเป็นการบริหารงานประชาสัมพนัธ์ เพราะจะอธิบายให้ทราบแนวทางหรือ

เทคนิคท่ีจะใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ อาทิ การเลือกและใช้ภาพถ่ายในการประชาสัมพนัธ์ เทคนิค

การเขียนข่าวประชาสัมพนัธ์ให้น่าสนใจ ตลอดจนเทคนิคการแจกข่าวไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคและ

ร้านคา้เป้าหมาย เป็นตน้ 

(3) บริหารกิจกรรมทางการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations Executives) 

กาํหนดกิจกรรมท่ีจะเกิดข้ึนจากการประชาสัมพนัธ์ เช่น รายการการแจกข่าวประชาสัมพนัธ์ รายช่ือ

ท่ีอยูข่องกลุ่มเป้าหมาย กาํหนดเวลาของการเชิญส่ือมวลชนมาเยีย่มชมกิจการของบริษทั เป็นตน้ 

(4) วางแผนการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations Plan) ส่วนใหญ่จะนิยมทาํ

เป็นตารางปฏิทิน (Calendar Flowchart) ของการปฏิบติังานประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงรวมแต่ละกิจกรรม

ในโครงการทั้งหมด และตอ้งสัมพนัธ์รวมทั้งสอดคลอ้งกบัแผนการโฆษณาและแผนการส่งเสริม

การขายตลอดจนกิจกรรมการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ โดยทัว่ไปงบประมาณของการประชาสัมพนัธ์

จะนาํเสนอร่วมกบักิจกรรมทางการประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้ผูบ้ริหารบริษทัลูกคา้ทราบว่าตอ้งใช้

งบประมาณในแต่ละกิจกรรมเท่าไร 

  3) ขอ้เสนอทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Recommendations) ถือวา่เป็น

กิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั และมกัถูกเขา้ใจวา่เป็นเพียงการส่ง

จดหมายโดยตรง (Direct Mail) เท่านั้น แต่แทท่ี้จริงแลว้กิจกรรมทางการตลาดโดยตรงมีมากมาย

หลายกิจกรรม การส่งจดหมายโดยตรงก็เป็นเพียงกิจกรรมหน่ึงเท่านั้น สําหรับคาํจาํกดัความของ

การตลาดโดยตรงนั้น สมาคมการตลาดโดยตรงของสหรัฐอเมริกาไดใ้ห้คาํจาํกดัความไวว้่า “เป็น

กิจกรรมทางการตลาดอยา่งหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อระบบทางการตลาด โดยกิจกรรมน้ีใชส่ื้อโฆษณาในการ

ประเมินผลการตอบสนองของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการและ/หรือ เป็นกิจกรรมทาง

การตลาดท่ีใชก้ลุ่มเป้าหมายไดทุ้กหนแห่ง” โดยมีประเด็นสาํคญัดงัน้ี 

(1) วตัถุประสงคก์ารตลาดโดยตรง (Direct Marketing Objectives) มีลกัษณะคือ 

เป็นการประเมินผลการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายเป็นส่วนใหญ่ เช่น หลงัจากส่งคูปองลดราคา

ไปยงักลุ่มเป้าหมายแลว้ ก่ีเปอร์เซ็นตข์องกลุ่มเป้าหมายท่ีนาํคูปองน้ีมาใชซ้ื้อสินคา้และเป็นไปตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวม้ากนอ้ยเพียงใด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(2) กลยุทธ์การตลาดโดยตรง (Direct Marketing Strategies) เป็นการกาํหนดกล

ยุทธ์ทางการตลาดโดยตรงว่าจะใช้เทคนิคใด ซ่ึงอาจจะใช้การส่งจดหมาย (Direct Mail) ไปยงั

กลุ่มเป้าหมาย หรือจะใช้เทคนิคการโทรศัพท์ กลยุทธ์ดังกล่าวควรสอดคล้องกับกลยุทธ์ของ

กิจกรรมอ่ืนๆ ทางการส่ือสารการตลาด อาทิ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการ

ประชาสัมพนัธ์ ฯลฯ 

(3) การบริหารกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Executions) 

เป็นการอธิบายโดยสรุปถึงเน้ือหาท่ีจะใชใ้นกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง เช่น เน้ือหาของจดหมาย

ตรง หรือขอ้ความ (Script) ท่ีใชใ้นการขายทางโทรศพัท ์รวมทั้งแนวทางการใชภ้าพสัญลกัษณ์อ่ืนๆ 

ประกอบในส่ือท่ีส่งไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ผูบ้ริหารของบริษทัลูกค้าได้เขา้ใจแนวทางการ

ปฏิบติังานของการตลาดโดยตรงอยา่งชดัเจน 

(4) การวางแผนการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Plan) ในทาํนองเดียวกบั

กิจกรรมอ่ืนๆ คือการกาํหนดตารางปฏิบติังานของกิจกรรมต่างๆ วา่จะทาํกิจกรรมใดก่อนหลงั เวลา

และสถานท่ีใด (Flowchart) ซ่ึงแน่นอนจะใหไ้ดผ้ลดียิง่ข้ึนตอ้งใหส้ัมพนัธ์กบักิจกรรมอ่ืนๆ ดว้ย 

4) ขอ้เสนอการส่ือสารการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ(Other Marketing Communica- 

tions Recommendations) เช่น การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ การขายโดยพนกังานขาย เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 8 ขั้นตอนการประเมินผล (Evaluation) เป็นการกาํหนดวา่แผนงานการส่ือสาร

การตลาดจะทาํการประเมินผลอยา่งไรและทาํเวลาใด ถา้ตอ้งทาํก่อนเร่ิมแผนโครงการ (Pretest) ตอ้ง

ระบุไวใ้นแผนการประเมินผลดว้ย และควรวางแผนถึงการใชว้ิธีการประเมินผล รวมทั้งตอ้งอธิบาย

ส่ิงเหล่าน้ีโดยสรุปพร้อมยกเหตุผลประกอบอยา่งชดัเจน(เสรี วงษม์ณฑา.2539)                                       

 ขั้นตอนท่ี 9 ขั้นตอนการสรุป (Conclusions) ในขั้นตอนน้ีจะทาํหรือไม่ก็ได ้เพราะอาจใช้

ขั้นแรกทาํการสรุปแทน ในขั้นน้ีควรเนน้ถึงคุณค่าหรือประโยชน์ของแผนน้ี ซ่ึงจะช่วยสนบัสนุนให้

สินคา้หรือบริการของบริษทัลูกคา้ประสพความสาํเร็จในอนาคต (เสรี วงษม์ณฑา.2539) 

2.1.4 ประโยชน์สําคัญในการใช้ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) 

ความสําคญัของประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใช้กลยุทธ์ IMC นั้นไดม้าจากแนวคิดท่ีว่า      

2+2 = 5 นัน่คือ แต่ละองคป์ระกอบของเคร่ืองมือ IMC ต่างก็สนบัสนุนและส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัทาํ

ใหคุ้ณค่าของเน้ือหาสาระท่ีส่ือสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมีผลกระทบและมีประโยชน์มากข้ึน ซ่ึง

สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

1. เกิดการสร้างสรรคท่ี์เป็นหน่ึงเดียว (Creative Integrity) ถือวา่เป็นแนวคิดท่ีสําคญั

ในการรณรงค์ IMC ไม่ว่าจะเป็นการใช้รูปแบบการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การเป็น

ผูส้นบัสนุนทางการตลาด การประชาสัมพนัธ์ การตลาดโดยตรงหรือแมแ้ต่การทาํกิจกรรมทางการ

ตลาด ต่างตอ้งมีรูปแบบ ลกัษณะความรู้สึกและแนวคิดไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีเรียกวา่ “One look – 

one voice” นัน่เอง    
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2. มีความคงท่ีและสมํ่าเสมอในเน้ือหา (Consistent Messages) ความสมํ่าเสมอและ

คงท่ีของเน้ือหาในการวางแผนส่ือสารการตลาดอย่างง่ายท่ีสุดก็คือการใช้เน้ือหาเดียวกันในทุก

เคร่ืองมือ IMC แต่ในความเป็นจริงแลว้คงยากท่ีจะเป็นเท่านั้น เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของ

สินคา้ยอ่มมีมากกวา่หน่ึงกลุ่ม ยิ่ง IMC มีหลกัวา่ทั้งสเทคโฮลเดอร์เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีสําคญัท่ีตอ้ง

ส่ือสารให้ครบถว้น ดงันั้นนกักลยุทธ์ IMC จึงตอ้งนาํเสนอจุดขายท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

(IndividualizedSelling Propositions) แต่คงบุคลิกภาพ จุดยนื และเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ไวค้งเดิม

ใหไ้ด ้    

3. ไม่เกิดการอคติในการแนะนําเร่ืองเคร่ืองมือ IMC (Unbiased IMC 

Recommendations) ดงัท่ีกล่าวแลว้วา่ IMC นั้นมีเคร่ืองมือและกิจกรรมหลากหลายรูปแบบท่ีนกักล

ยุทธ์สามารถเลือกใช้ให้เหมาะสมกบัปัญหาและสถานการณ์ทางการตลาดในภาวการณ์แข่งขนัท่ี

รุนแรงเช่นปัจจุบนัไดโ้ดยตอ้งไม่เกิดอคติหรือยึดติดกบัเคร่ืองมือหน่ึงจนไม่เปิดใจกวา้งในการใช้

เคร่ืองมือ IMC อ่ืนๆ ท่ีเหมาะสมและถูกตอ้งกวา่         

4. สามารถใชส่ื้อต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน (Better Use of Media) เป็น

ท่ีทราบกนัดีวา่ ส่ือแต่ละประเภทต่างก็มีคุณสมบติัแตกต่างกนัไปเคร่ืองมือ IMC บางรูปแบบไม่มี

โอกาสใชส่ื้อท่ีหลากหลาย แต่ในขณะท่ีบางเคร่ืองมืออยา่งโฆษณานั้น มีโอกาสใชส่ื้อหลายประเภท

มากกว่าหากนกักลยุทธ์ใช้เคร่ืองมือ IMC ท่ีหลากหลายรูปแบบผสมผสานกนัก็จะเป็นการเปิด

โอกาสให้แผนงานการตลาดสําหรับตราสินคา้สามารถใชส่ื้อต่าง ๆ เหล่าน้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

มากข้ึน     

5. ทาํใหเ้กิดความแม่นยาํและถูกตอ้งมากข้ึน (Greater Marketing Precision) นกักีฬา

ยิ่งปืนจะมีโอกาสยิงปืนแม่นยาํไดถ้้ามีปืนและกระสุนท่ีดี ตลอดจนมีความชาํนาญและผ่านการ

ฝึกฝนมาเป็นอยา่งดี ในทาํนองเดียวกนัเคร่ืองมือ IMC ท่ีถูกคดัสรรมาแลว้จากนกักลยุทธ์ IMC ท่ีมี

ทกัษะและความรอบรู้ก็จะสามารถเพิ่มความแม่นยาํถูกตอ้งใหก้บัแผนรณรงค ์IMC ไดเ้ช่นเดียวกนั 

6. เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบติังาน (Operation Efficiency) IMC 

ช่วยให้การแกปั้ญหาเป็นไปอยา่งรวดเร็วทนัท่วงที กระชบั ตรงประเด็นและเกิดการสูญเปล่านอ้ย 

เน่ืองจากแต่ละเคร่ืองมือหรือกิจกรรม ต่างก็ช่วยสนบัสนุนส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัจนให้มีผลกระทบ

ในเชิงบวกกบัตราสินคา้อยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา         

7. ประหยดัค่าใชจ่้าย (Cost Saving) IMC ช่วยลดการสูญเปล่า เพิ่มความแม่นยาํและ

เพิ่มอาํนาจการต่อรองกบัส่ือต่าง ๆ ให้มีมากข้ึน ดงันั้นยอ่มทาํให้การใชง้บประมาณมีประสิทธิภาพ

คุม้ค่า และประหยดัมากข้ึนกวา่เดิมอยา่งแน่นอน 

8. มีความสัมพนัธ์ในการทาํงานท่ีดี (Easier Working Relations) กลยุทธ์ IMC เป็น

แนวคิดท่ีดึงบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีรับผิดชอบการบริหารตราสินคา้มาวางแผนและกาํหนดกลยุทธ์ร่วมกนั

เพื่อเป็นแนวคิดและแผนปฏิบติัท่ีเกิดความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง จึงเป็นส่วนผลกัดนัท่ีทาํให้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เกิดความสัมพนัธ์ในการทาํงานร่วมกนัระหวา่งพนกังานในฝ่ายต่าง ๆ     

 จะเห็นว่ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ(IMC) นั้นมีประโยชน์มากต่อการ

บริหารการตลาดตราสินคา้ และพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงทาํให้แนวคิดน้ียงัคงอยูใ่นกระแสความนิยม

และความสนใจของนกักลยทุธ์การตลาดในปัจจุบนั (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ.2551) 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัคุณค่าตราสินค้า 

 

 2.2.1 ความหมายของคุณค่าตราสินค้า 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายวา่ คุณค่าตราสินคา้ นั้นคือการท่ีตราสินคา้ของ

บริษทัมีความหมายเชิงบวกในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อ นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างคุณค่า

ตราสินคา้ให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้กล่าวคือ การท่ีคนมีความรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ มีผลในการ

สร้างความแตกต่างให้ตราสินคา้ และมีผลก่อให้เกิดพฤติกรรมของตราสินคา้นั้น คุณค่าของตรา

สินคา้จะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคคุน้เคยกบัตราสินคา้ มีความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้อยา่งมัน่คงจดจาํ

ตราสินคา้นั้นไดด้ว้ยคุณลกัษณะท่ีไม่ซํ้ ากบัตราสินคา้อ่ืน 

 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2544) ไดใ้ห้ความหมายวา่ คุณค่าตราสินคา้ นั้นเป็นตราสินคา้ท่ีเป็นท่ี

ยอมรับและเช่ือถือ เป็นทุนหรือคุณค่าเพิ่มพูนในผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยในการสร้างมูลค่าให้กบัตรายี่ห้อ

ในมุมมองของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นผลของกิจกรรมทางการตลาดและโฆษณาท่ีดี ต่อเน่ืองรวมถึง

ประสบการณ์ดี ๆ ท่ีลูกคา้ขาประจาํพึงหวงัจะไดจ้ากการนิยมใชต้ราสินคา้หน่ึง ๆ อนัสืบเน่ืองมาก

จากทศันคติเชิงบวกท่ีมีต่อสินคา้ หรือบริการขององคก์ร  

รัตนา ก่ีเอ่ียน (2552) ได้ให้ความหมายว่า คุณค่าตราสินค้า นั้นเป็นผลกระทบทาง

การตลาดท่ีเกิดจากความมีลักษณะเฉพาะตัวของตราสินค้าและเป็นคุณค่าเพิ่มท่ีใส่เข้าไปใน

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงตราสินคา้ท่ีเกิดข้ึนกบัผลิตภณัฑส่์วนมากเป็นคุณค่าตราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภค 

Kotler (2009) ไดใ้หค้วามหมายวา่ คุณค่าตราสินคา้ นั้นเป็นคุณค่าเพิ่มของผลิตภณัฑ์และ

บริการ โดยจะสะทอ้นถึงวิธีคิด ความรู้สึก หรือการแสดงออกของผูบ้ริโภค โดยให้ความสําคญักบั

ตราสินคา้เช่นเดียวกบัราคา ส่วนแบ่งการตลาด และความสามารถในการทาํกาํไร คุณค่าตราสินคา้

เป็นสินทรัพยท่ี์ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ซ่ึงมีคุณค่าดา้นจิตใจและดา้นการเงินต่อบริษทั 

 จากความหมายของคุณค่าตราสินคา้ท่ีกล่าวมาในขา้งตน้ อาจสรุปไดว้า่ คุณค่าตราสินคา้ 

คือ คุณค่าท่ีเพิ่มพนูข้ึนของผลิตภณัฑแ์ละบริการ เพื่อสร้างความแตกต่างและความเฉพาะตวัของตรา

สินคา้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการจดจาํท่ีเป็นทศันคติเชิงบวกต่อสินคา้ หรือบริการขององคก์ร 
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2.2.2 แนวคิดเกีย่วกบัคุณค่าตราสินค้า 

 2.2.2.1 คุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของกิจการ 

ในมุมมองของกิจการนั้น คุณค่าตราสินคา้สามารถวดัไดจ้ากกระแสเงินสดท่ีเพิ่มข้ึน 

(Incremental Cash Flow) จากการท่ีสินคา้นั้นมีตราสินคา้ ซ่ึงเป็นผลมาจากการเพิ่มข้ึนของส่วนแบ่ง

ทางการตลาด (Market Share) การท่ีตั้งราคาไดสู้งกว่าคู่แข่ง (Premium Pricing) และการลด

ค่าใชจ่้ายทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Aaker.1996) 

ความพยายามในการเพิ่มคุณค่าใหก้บัตราสินคา้นั้น มีเหตุผลสาํคญั 2 ขอ้ดว้ยกนั นัน่

คือเพื่อเป็นการตั้งราคา (Set Price) ให้กบัตราสินคา้สําหรับเม่ือเวลาท่ีเกิดการซ้ือขายข้ึน และเพื่อ

เป็นการเพิ่มสินทรัพยซ่ึ์งจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Asset) น้ีเขา้ไปในบญัชีงบดุล (Balance Sheet) ยิ่ง

ไปกว่านั้นคุณค่าตราสินคา้ยงัมีประโยชน์ต่อกิจการในการออกสินคา้ใหม่ อีกทั้งยงัช่วยในการ

บริหารตราสินคา้ใหเ้กิดความยืดหยุน่ในขณะท่ีกิจการกาํลงัตกอยูใ่นช่วงวิกฤตรวมถึงช่วยทาหนา้ท่ี

เป็นเหมือนเคร่ืองป้องกนัการแข่งขนัและการเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งขนัรายใหม่ (Aaker.1996) 

2.2.2.2 คุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูค้า้ 

ในมุมมองของผูค้า้นั้น คุณค่าตราสินคา้สามารถวดัจากการมีอาํนาจเหนือกว่าของ

ตราสินคา้ (Brand Leveraging) ท่ีมีเหนือตราสินคา้อ่ืน ๆ ในตลาด ซ่ึงหมายถึงตราสินคา้ท่ีมีความ

แขง็แกร่งกวา่จะไดรั้บการยอมรับจากผูค้า้ จากช่องทางการจดัจาหน่าย และการกระจายสินคา้อยา่ง

กวา้งขวาง โดยตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัเป็นอยา่งดีนั้นมกัจะมีอาํนาจต่อรองกบัคนกลางมากข้ึน ทาํ

ให้เสียค่าธรรมเนียมในการวางสินคา้ในจาํนวนท่ีตํ่ากว่า และไดรั้บการจดัสรรพื้นท่ีท่ีดีในการวาง

สินคา้ในร้านคา้อีกดว้ย (Aaker.1996) 

2.2.2.3 คุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค 

Keller (2003) ไดใ้ห้คาํนิยามของคุณค่าตราสินคา้ในใจของผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นผล

อนัเน่ืองมาจากความรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ (Brand Knowledge) ของผูบ้ริโภคท่ีตอบสนองต่อกิจกรรม

ทางการตลาด (Marketing Response) ของแต่ละตราสินคา้ซ่ึงแตกต่างกนัออกไป  

คุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภคนั้นเป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ี

ดีและแข็งแกร่งเก่ียวกบัตราสินคา้ โดยท่ีทศันคติหมายถึง การเช่ือมโยงระหว่างส่ิง ๆ ใดส่ิงหน่ึงท่ี

เก่ียวพนัธ์กบัตราสินคา้ และการท่ีผูบ้ริโภคประเมินส่ิง ๆ นั้นแลว้เก็บไวใ้นความทรงจาํ ดงันั้นการ

วดัคุณการวดัคุณค่าตราสินคา้จึงตอ้งการวดัถึงความแข็งแกร่งของทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ 

ซ่ึงเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  

คุณค่าเพิ่มท่ีผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บจากตราสินคา้จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้เพราะการซ้ือสินคา้จากตราสินคา้ท่ีรู้จกัจะช่วยลดความเส่ียงในการซ้ือลง นอกจากนั้น

คุณค่าตราสินคา้ยงัช่วยเพิ่มระดบัความพอใจในการใชสิ้นคา้ และช่วยในการตีความ การจดัระเบียบ 

และการประมวลผลขอ้มูลจาํนวนมากเก่ียวกบัตวัสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นไปไดง่้ายข้ึนดว้ย  
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อยา่งไรก็ดี คุณค่าของตราสินคา้ในมุมมองของกิจการและมุมมองของร้านคา้ท่ีกล่าว

มาข้างต้นน้ี จะไม่มีความหมายหรือไม่มีความสําคัญใด ๆ เลย ถ้าหากว่าตราสินค้านั้ นไม่มี

ความหมายในสายตาของผูบ้ริโภค เพราะตราสินคา้จะเพิ่มคุณค่าให้แก่กิจการ ผูผ้ลิต และร้านคา้

ปลีกไดห้รือไม่นั้นข้ึนอยูก่บัวา่ตราสินคา้นั้นไดใ้ห้คุณค่าเพิ่มแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่นัน่เอง (มีนา อ่อง

บางนอ้ย. 2553) 

2.2.2.4 องคป์ระกอบของคุณค่าตราสินคา้ 

Keller (2003) ไดแ้บ่งองคป์ระกอบของคุณค่าตราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภคเป็น 

3 ส่วน โดยองคป์ระกอบแรก คือ การตอบสนองต่อกิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงจะสะทอ้นออกมาใน

ลักษณะของการรับรู้ (Perception) ความชอบมากกว่า องค์ประกอบท่ีสอง คือ พฤติกรรม 

(Behavior) ท่ีมีต่อกิจกรรมทางการตลาดทุกรูปแบบ ทั้งน้ีคุณค่าตราสินค้าจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือ

ผูบ้ริโภคมีการตอบสนองต่อตราสินคา้แต่ละตราแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงถา้ไม่มีความแตกต่างน้ีแลว้ 

ตราสินคา้นั้นก็จะกลายเป็นเพียงสินคา้ธรรมดาทัว่ไป (Generic Product) ในสายตาของผูบ้ริโภค 

และองคป์ระกอบสุดทา้ย ความรู้เก่ียวกบัตราสินคา้คือ ส่ิงต่าง ๆ ท่ีแสดงถึงเก่ียวขอ้งกบัตราสินคา้ท่ี

ปรากฏอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคนัน่เอง 

แบบจาํลองคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity Model) ของ Aaker (1991) ไดอ้ธิบายวา่

คุณค่าของตราสินคา้นั้นมีองค์ประกอบ 5 ส่วน ได้แก่ การตระหนกัถึงตราสินคา้ (Brand Name 

Awareness) การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations) 

ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) และสินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค้า (Other 

Proprietary Brand Assets) 

องค์ประกอบท่ีสําคัญของคุณค่าตราสินค้ามีอยู่ด้วยกัน 5 องค์ประกอบ ซ่ึง

รายละเอียดขององคป์ระกอบต่าง ๆ สามารถอธิบายไดด้งัภาพท่ี 2.1 
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ภาพที ่2.1 องคป์ระกอบของคุณค่าตราสินคา้ 

ท่ีมา : David A. Aaker (1991) 

 

 

คุณ
ค่ า

ตร
าสิ

น
คา้

 

- ทศันคติต่อตราสินคา้ 

- การเช่ือมโยงทศันคติกบั 

  ความคุน้เคย/ความคลา้ยคลึง 

- สาระของตราสินคา้ 

- ยีห่อ้ท่ีตดัสินใจซ้ือ 

การตระหนกั

ถึงตราสินคา้ 

- เหตผุลท่ีซ้ือ 

- ตาํแหน่งทางการตลาด/ความ    

  แตกต่างจากตราสินคา้อ่ืน 

- ราคา 

- ช่องทางท่ีสร้างความสนใจ 

  ใหส้มาชิก 

- การแผข่ยายออกไป 

การรับรู้

คุณภาพ 

การเช่ือมโยง 

ตราสินคา้ 

ความภกัดีต่อ 

ตราสินคา้ 

สินทรัพย์

ประเภทอ่ืน ๆ 

ของตราสินคา้  

- กระบวนการช่วยเหลือ/  

  ขอ้มูลท่ีตอบสนองกบั 

- เหตผุลท่ีซ้ือ 

- การสร้างทศันคติทางบวก 

- การแผข่ยายออกไป 

- ลดตน้ทุนทางการตลาด 

- สร้างอาํนาจทางการคา้ 

- ดึงดูดความสนใจ 

- ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 

  ใหม่ 

- สร้างการรับรู้ต่อตราสินคา้ 

- ตอกย ํ้าความมัน่ใจต่อตรา

สินคา้ 

- การตอบสนองต่อกลวธีิของ 

  คู่แข่ง 

ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

        เผยแพร่คุณค่าสู่ลูก- 

คา้โดยการทาใหผู้บ้ริโภค

เขา้ถึงปัจจยัต่อไปน้ีมาข้ึน 

ไดแ้ก่ 

- กระบวนการส่ือสาร/ 

   การตีความขอ้มูล 

- ความมัน่ใจในการ 

   ตดัสินใจซ้ือ 

- ความพึงพอใจจากการ 

   ใช ้

        เผยแพร่คุณค่าของ

องคก์ร โดยการทาํให้

ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงปัจจยั

ต่อไปน้ีมากข้ึน ไดแ้ก่ 

- การสร้างประสิทธิภาพ 

   และศกัยภาพของ   

   โปรแกรมทางการตลาด 

- ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

- ราคา/กาํไร 

- การแผข่ยายออกไปของ

ตราสินคา้ 

-การสร้างอาํนาจทาง 

   การคา้ 

- ความไดเ้ปรียบทางการ 

   แข่งขนั 
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1. การตระหนกัถึงตราสินคา้ (Brand Name Awareness) 

การตระหนักถึงตราสินค้า คือการจดจาํหรือระลึกได้ถึงตราสินค้าของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ เพราะเม่ือผูบ้ริโภคเกิดการ

ตระหนกัรู้ในตราสินคา้แล้ว ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความคุน้เคย (Famillarity) ในตราสินคา้นั้น ทาํให้

สินค้าเป็นท่ีน่าไวว้างใจ (Reliability) น่าเช่ือถือ (Credible) และมีคุณภาพท่ีสมเหตุสมผล 

(Reasonable Quality) และเป็นเหตุผลหลกัในการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือตรา

สินค้าท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากกว่าตราสินค้าท่ีผูบ้ริโภคไม่มีการตระหนักถึงตรามาก่อน (Aaker.1991) 

นอกจากน้ีแลว้ การตระหนกัถึงตราสินคา้เป็นความแข็งแกร่งท่ีเกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภค โดยการ

รับรู้ถึงตราสินคา้จะวดัไดจ้ากระดบัการจดจาํตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1) การจดจาํตราสินคา้ได ้(Brand Recognition) คือ การจดจาํหรือนึกถึง

ตราสินคา้ได ้ซ่ึงจะวดัโดยการสอบถามว่าผูบ้ริโภคเคยเห็นตราสินคา้น้ีหรือไม่ ซ่ึงเป็นการสะทอ้น

ถึงความคุน้เคยของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ 

2) การระลึกถึงตราสินคา้ (Brand Recall) เป็นการระลึกถึงตราสินคา้ได ้

โดยจะวดัจากการสอบถามวา่ เม่ือกล่าวถึงประเภทสินคา้นั้น ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะเอ่ยถึงตราสินคา้นั้น

ออกมาได ้โดยท่ีการระลึกถึงตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึงเหนือกวา่ตราสินคา้อ่ืน จะเป็นการระลึกถึงตรา

สินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงไดเ้พียงตราเดียวจากสินคา้ประเภทนั้น ๆ 

การตระหนกัถึงตราสินคา้มีประโยชน์ในการบริหารคุณค่าตราสินคา้ โดย

จะเป็นการเช่ือมโยงกับองค์ประกอบอ่ืน ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กับตราสินค้าได้ และจะนําไปสู่

ความคุน้เคยและช่ืนชอบในตราสินคา้ได ้รวมถึงบอกความหมายหรือความเก่ียวขอ้งในตราสินคา้ได ้

ในส่วนของสินคา้บริการ ผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณาในส่วนประกอบต่าง ๆ 

ท่ีมีหลายส่วนท่ีสอดคลอ้งกนัพิจารณาไดใ้นตวัสินคา้ รวมถึงความสามารถในการให้บริการ ซ่ึงจะ

เหมือนกบัส่วนบริการท่ีสามารถจบัตอ้งได ้ไวว้างใจได ้การตอบสนองต่อผูใ้ห้บริการ การมีอารมณ์

ร่วม ความไวว้างใจ และความสุภาพของพนกังานผูใ้หบ้ริการสินคา้ (Aaker.1991) 

อยา่งไรก็ตาม การตระหนกัถึงตราสินคา้เพียงอยา่งเดียว ก็ไม่สามารถทาํให้

ยอดขายเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการออกสินคา้ตวัใหม่ เน่ืองจากการตระหนกัรู้ตราสินคา้จะเป็นเพียง

การนาํร่องไปสู่ความสําเร็จเท่านั้น ไม่ไดท้าํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ (อรวรรณ หาญพิทกัษ์

พงศ.์2553) 

2. การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 

การรับรู้คุณภาพ คือ เป็นการรับรู้คุณภาพโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ 

ซ่ึงการรับรู้คุณภาพจะทาํให้เกิดความสําเร็จทางดา้นการเงิน กลยุทธ์ของธุรกิจ รวมถึงด้านอ่ืน ๆ 

ของตราสินคา้ดว้ย ในการสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพของผูบ้ริโภคข้ึนมาจะตอ้งทาความเขา้ใจเก่ียวกบั

คาํว่า “คุณค่า” ให้ถูกตอ้งก่อน และควรจะทราบถึงผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม (Segment) ในแต่ละ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วฒันธรรมเป็นอย่างไร จึงจะสร้างคุณภาพของสินคา้ท่ีดีไดแ้ละจะนาํไปสู่ทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภค

ได ้(Aaker.1996) 

นอกจากน้ีแล้ว การรับรู้คุณภาพยงัหมายถึง การท่ีตราสินค้าได้ถูกรับรู้

โดยรวมทั้งหมดหรือความเหนือกว่าของสินคา้หรือบริการ โดยจะพิจารณาจากวตัถุประสงค์หรือ

คุณสมบติัการใช้งานของสินคา้นั้น ๆ และคุณภาพท่ีรับรู้เป็นส่ิงท่ีสามารถวดัได้แต่จบัตอ้งไม่ได ้

เน่ืองจากเป็นความรู้สึกโดยรวมท่ีมีต่อตราสินค้าของผูบ้ริโภค ซ่ึงการรับรู้คุณภาพตราสินคา้จะ

แตกต่างกนัในแต่ละประเภทสินคา้ (Aaker.1991) 

การสร้างคุณค่าตราสินคา้ท่ีเกิดจากคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลในการทาใหเ้กิดคุณภาพท่ีถูกรับรู้ใหก้บัสินคา้หรือบริการ ซ่ึงแบ่งเป็น 2 ประเภท คือผลงาน

ของสินคา้ (Performance) คือ คุณลกัษณะการทาํงานพื้นฐานของสินคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีทศันคติต่อ

ผลงานของสินคา้แตกต่างกนัออกไป 

1) ปัจจยัท่ีเกิดคุณภาพท่ีถูกรับรู้ของผลิตภณัฑ์ โดยมีองค์ประกอบของ

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 8 ประเภท คือการปฏิบติัตามในรายละเอียดท่ีตั้งไว ้( Conformance with 

Specifications) เพื่อใหมี้การผลิตสินคา้มีคุณภาพ และลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึน 

(1) สมรรถภาพในการทาํงาน (Performance) ของผลิตภณัฑ์ หรือ

ลกัษณะการทาํงานหลกัของผลิตภณัฑ์นั้น (Garvin.1987) คุณภาพของสมรรถภาพในการทาํงาน 

หมายถึง ระดบัการทางานพื้นฐานของผลิตภณัฑ์ การวดัคุณภาพจะวดัจากคุณสมบติั (Attributes) 

การใชป้ระโยชน์หลกัในสินคา้หรือบริการ 

(2) รูปลกัษณ์ (Features) เป็นคุณสมบติัท่ีเสริมข้ึนมาจากการทาํงาน

โดยพื้นฐานของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงบางคร้ังเป็นการยากท่ีจะแยกลกัษณะการทาํงานออกมาจากรูปลกัษณ์ 

เจ้าของตราสินคา้สามารถสร้างข้อเสนอเพิ่มเติม โดยเพิ่มลักษณะพิเศษเข้าไปในตวัสินค้าหรือ

บริการได ้(Kotler. 2003) 

(3) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) จะสะทอ้นความน่าจะเป็นในการใช้

งานของผลิตภณัฑ ์และความลม้เหลวของผลิตภณัฑ ์โดยใชร้ะยะเวลาเป็นตวักาํหนด 

(4) ความสอดคลอ้งกนั (Conformance) รวมถึงการออกแบบ และ

คุณสมบติัท่ีเหมาะสมกนั ทาํใหเ้กิดมาตรฐานของสินคา้และบริการท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกนั (มีนา อ่อง

บางนอ้ย.2553) 

(5) ความทนทาน (Durability) วดัจากอายุการใชง้านของผลิตภณัฑ ์

ซ่ึงความทนทานนั้นสามารถส่งผลต่อความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ การรับประกนัจึงถูกนาเขา้มา

เพื่อรองรับการซ่อมแซมและยนืยนัในตวัผลิตภณัฑ ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(6) สุนทรียภาพของผลิตภณัฑ์ (Aesthetics) ส่ิงท่ีรู้สึกไดจ้ากดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นเสียง รสชาติ หรือกล่ิน ซ่ึงจะแสดงออกจากความช่ืนชอบส่วนตวั (มีนา อ่องบาง

นอ้ย.2553) 

(7) คุณภาพท่ีถูกรับรู้ (Perceived Quality) คุณสมบติั ภาพลกัษณ์ ทั้ง

ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้ช่ือเสียง โฆษณา (มีนา อ่องบางนอ้ย.2553) 

(8) การบริการหลงัการขาย (Service) ซ่ึงหมายถึงขั้นตอนในการดูแล

เอาใจใส่ (มีนา อ่องบางนอ้ย.2553) 

2) ปัจจัยท่ีเกิดคุณภาพท่ีถูกรับรู้ของการบริการในส่วนของบริการ 

(Service) นั้ น ผูบ้ริโภคจะสามารถพิจารณาถึงคุณภาพท่ีได้จากส่วนประกอบต่าง ๆ ดังน้ี 

(Parasuraman, Zeithaml & Berry.1990) 

(1) การเขา้ถึงบริการ (Access) การอาํนวยความสะดวก ในการส่ง

มอบบริการใหแ้ก่ลูกคา้ในดา้นเวลา สถานท่ี ให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงบริการไดง่้ายท่ีสุด ไม่ให้ลูกคา้

คอยนาน ทาํเลท่ีตอ้งมีความเหมาะสม สะดวกสบาย 

(2) การติดต่อส่ือสาร (Communication) ความสามารถขององค์กร

และพนกังานในการอธิบายให้ลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการเขา้ใจในปัญหาไดอ้ย่างถูกตอ้ง โดยใชภ้าษาท่ี

เขา้ใจง่าย 

(3) ความสามารถของผูใ้ห้บริการ (Competence) พนักงานท่ี

ใหบ้ริการตอ้งมีความรู้ ความชาํนาญ และทกัษะ ความสามารถในหนา้ท่ีงานท่ีใหบ้ริการ 

(4) การมีอธัยาศยั (Courtesy) พนกังานผูใ้ห้บริการตอ้งมีอธัยาศยัท่ี

เป็นไมตรี และมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีความสุภาพอ่อนนอ้ม บริการดว้ยความเตม็ใจ 

(5) ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ธุรกิจ องค์กรและพนกังาน ตอ้ง

สร้างความเช่ือถือ และความไวว้างใจให้เกิดข้ึนแก่บริการ ดว้ยความซ่ือสัตย ์โดยการเสนอบริการท่ี

ดีท่ีสุดใหลู้กคา้ 

(6) ความเช่ือมัน่ (Reliability) ธุรกิจ องคก์รและพนกังานตอ้งสร้าง

ความเช่ือมัน่ใหเ้กิดข้ึน โดยการใหบ้ริการความเหมาะสมถูกตอ้ง อยา่งสมํ่าเสมอ 

(7) การตอบสนอง (Responsiveness) องค์กรและพนกังานจะตอ้ง

ใหบ้ริการและแกปั้ญหาของผูใ้ชบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว ตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 

(8) ความปลอดภยั (Security) การบริการท่ีส่งมอบให้แก่ลูกคา้ไม่มี

ปัญหา ความเส่ียง และอนัตรายเม่ือใชบ้ริการ 

(9) ความเป็นรูปธรรม (Tangibles) ความมีรูปลกัษณ์ขององคก์ร และ

ผูใ้หบ้ริการท่ีสามารถประเมินถึงคุณภาพการบริการได ้อนัหมายถึง เทคโนโลยี วสัดุ อุปกรณ์ต่าง ๆ 

และพนกังาน 
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(10) การเขา้ใจและการรู้จกัลูกคา้ (Understanding / Knowing 

Customer) ธุรกิจ องคก์รและพนกังานผูใ้หบ้ริการ ตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ และ

ใหค้วามสนใจท่ีจะตอบสนองความตอ้งการอยา่งเตม็ความสามารถ 

การสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจบริการ คุณภาพบริการเป็นส่ิงสําคญั การ

ทาํใหบ้ริการอยูเ่หนือคู่แข่ง และการตอบสนองต่อตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งอาศยัการบอกต่อแบบปาก

ต่อปาก (Word-of-mouth Communications) ความตอ้งการส่วนบุคคล (Personal Needs) และ

ประสบการณ์ในอดีตท่ีผา่นมาเก่ียวขอ้งกบับริการ (Past Experiences) (มีนา อ่องบางนอ้ย.2553) 

3. การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations) 

การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ คือทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีเช่ือมต่อกบัตราสินคา้เขา้กบั

ความทรงจาํบนพื้นฐานประสบการณ์ของผูบ้ริโภค หรือการเปิดรับการส่ือสารของผูบ้ริโภค การ

เช่ือมโยงตราสินคา้จะแข็งแกร่งข้ึนหากได้รับการสนับสนุนผ่านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

ดงันั้น ตราสินคา้จึงมีส่วนช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถดึงข่าวเก่ียวกบัตราสินคา้ออกมาจากความทรงจาํ 

ทาํให้สินคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่งรวมทั้งทาํให้ผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซ้ือสินคา้โดยการสร้าง

ทศันคติเชิงบวกให้กบัตราสินคา้ และสามารถเพิ่มโอกาสในการขยายตวัของสินคา้ผ่านตราสินคา้

เดิมไดง่้ายข้ึนดว้ยในการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้นั้นสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

1) การเช่ือมโยงด้านคุณสมบติัของตราสินค้า (Attribute) เป็นการ

เช่ือมโยงท่ีเก่ียวขอ้งคุณสมบติักบัสินคา้โดยตรง (Product Related Attribute) หมายถึง ลกัษณะทาง

กายภาพหรือหน้าท่ีใช้สอยของตวัสินคา้หรือบริการกบัตราสินคา้ และคุณสมบติัท่ีไม่เก่ียวกบัตวั

สินคา้ (Non-product-related Attributes) ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นราคา (Price Information) บรรจุภณัฑ ์

หรือ ขอ้มูลดา้นลกัษณะท่าทางของตวัสินคา้ (Packaging or Product Performance Information) 

ภาพลกัษณ์ของผูใ้ช ้(User Imagery) และภาพลกัษณ์ในการใช ้(Usage Imagery) ของตราสินคา้นั้น 

(Keller. 1993) 

2) การเช่ือมโยงดา้นคุณประโยชน์ของตราสินคา้ (Benefit) เป็นการ

เช่ือมโยงท่ีเก่ียวกบัคุณค่าเฉพาะบุคคลท่ีไดรั้บจากการใช้ประโยชน์ในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ อนั

ไดแ้ก่ คุณประโยชน์ดา้นการใชง้าน (Function Benefit) เช่น การให้ความเยน็ของเคร่ืองปรับอากาศ 

คุณประโยชน์ด้านประสบการณ์ (Experiential Benefit) เป็นคุณสมบติัท่ีได้จากคุณสมบติัทาง

กายภาพของตวัสินคา้ ซ่ึงเกิดคุณค่าจากความรู้สึกของผูบ้ริโภคเม่ือได้ใช้สินค้าหรือบริการนั้น 

คุณประโยชน์ดา้นสัญลกัษณ์ (Symbolic Benefit) เป็นคุณสมบติัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ เป็นบ่ง

บอกถึงบุคลิก และการแสดงตวัตนของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการส่ือให้ผูอ่ื้นรับรู้โดยผา่นการใชสิ้นคา้หรือ

บริการ 

3) การเช่ือมโยงดา้นทศันคติของตราสินคา้ (Attitude) เป็นการเช่ือมโยง

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินตราสินคา้จากความรู้สึกในภาพรวมท่ีไดจ้ากการบริโภคสินคา้และบริการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อนัเกิดจากความเช่ือ และส่งผลถึงพฤติกรรม สามารถแสดงออกไดท้ั้งทางบวกและทางลบต่อตรา

สินคา้ ซ่ึงทศันคติต่างๆ นั้นเกิดจากการเรียนรู้ และสามารถปรับเปล่ียนได้ จุดน้ีเองทาํให้นักการ

ตลาดนาเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ มาใช้เพื่อปรับเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้มี

ทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 

4. ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง ความพึงพอใจท่ีสมํ่าเสมอ จนกระทัง่อาจมี

การซ้ือตราสินคา้เดิมในผลิตภณัฑข์องบริษทัใดบริษทัหน่ึง ส่ิงท่ีสําคญัท่ีความภกัดีต่อตราสินคา้ คือ 

เม่ือลูกคา้มีความภกัดีต่อตราสินคา้จะทาํใหเ้กิดส่วนครองตลาดท่ีคงท่ีและเพิ่มข้ึน และอาจกลายเป็น

ทรัพยสิ์นท่ีจบัตอ้งไม่ไดท่ี้สะทอ้นถึงราคาผลิตภณัฑ์ของบริษทั ความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นส่ิงท่ี

แสดงถึงความยึดมัน่ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นองคป์ระกอบของคุณค่า

ของตราสินคา้ (Brand Equity) ท่ีสําคญัท่ีสุดของคุณค่าตราสินคา้ เพราะหากผูบ้ริโภคไม่เห็นความ

แตกต่างของสินคา้แต่ละตรา ก็จะเป็นเหตุผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือตราสินคา้อ่ืน แต่ถ้า

ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ในระดบัสูงผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้อย่างต่อเน่ือง รวมทั้งยงัเป็น

องคป์ระกอบหลกัท่ีทาใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือซํ้ า ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์การต่อการใชสิ้นคา้ก็จะ

สามารถลดตน้ทุนทางการตลาดให้กบัตราสินคา้นั้น กิจการมีอาํนาจในการต่อรองกบัร้านคา้และยงั

ช่วยปกป้องตราสินค้าต่อการคุกคามจากคู่แข่ง อันจะเป็นส่ิงสะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพทาง

การตลาดของตราสินคา้นั้น นอกจากน้ี ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้สามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 

ดงัน้ี (Aaker. 1991) 

1) ระดบัแรก คือ ผูซ้ื้อไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ (Non-loyal Buyer) 

เป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ระดบัตํ่าท่ีสุด โดยลูกคา้ไม่เห็นความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ สามารถ

เปล่ียนไปใช้ตราสินคา้อ่ืน ๆ ไดจ้ากความช่ืนชอบ ตามความสะดวก หรือการจดักิจกรรมของตรา

สินคา้คู่แข่ง 

2) ระดบัท่ีสอง คือ ผูซ้ื้อจากความเคยชิน (Habitual Buyer) เป็นกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีพอใจในระดบัตํ่า หรือเร่ิมพึงพอใจกบัตราสินคา้ท่ีใชอ้ยู ่แต่คิดวา่ไม่มีเหตุผลเพียงพอในการ

ท่ีเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืน หรืออาจจะเรียกวา่ซ้ือเพราะความเคยชิน 

3) ระดับท่ีสาม คือ ผู ้ซ้ือ ท่ี คิดถึงต้นทุนในการเปล่ียนตราสินค้า 

(Switching Cost Loyal) การท่ีผูบ้ริโภครู้สึกวา่เม่ือเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืน อาจหมายถึงตน้ทุน

ของเวลา (Cost in Time) ตน้ทุนทางการเงิน (Money) ตน้ทุนในความเส่ียง (Risk) และตน้ทุนในการ

กระทาํการคน้หา (Performance) หรือในการเปล่ียนตราสินคา้ 

4) ระดบัท่ีส่ี คือ เป็นมิตรกบัตราสินคา้ (Friend of The Brand) เป็น

ระดบัท่ีผูบ้ริโภครู้สึกว่าตราสินคา้คือเพื่อน ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกผูกพนั โดยจะให้ความสําคญั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของสัญลกัษณ์ (Symbol) มีความช่ืนชอบต่อตราสินคา้อยา่งแทจ้ริง ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตรา

สินคา้ (Set of Use Experiences) หรือการรับรู้ต่อคุณภาพในระดบัสูง (A High Perceived Quality) 

5) ระดบัท่ีห้า คือ ผูซ้ื้อมีความผูกพนั (Committed Buyer) เป็นระดบั

สูงสุดของความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคิดวา่ตราสินคา้มีความผกูพนัและตราสินคา้ท่ี

ตนใชส้ามารถสะทอ้นถึงความเป็นตวัตนของเขาได ้จนผูบ้ริโภคเกิดความภาคภูมิใจเม่ือไดซ้ื้อตรา

สินคา้ นั้น ๆ 

ระดบัของความภกัดีของตราสินคา้นั้น สามารถวดัไดจ้ากรูปแบบการซ้ือท่ี

เกิดข้ึนจริงของตราสินคา้หน่ึง หรือวดัจากอตัราในการซ้ือซํ้ า (Repurchase rates) ความน่าจะเป็นท่ี

ลูกคา้กลบัมาซ้ือ (Percent of Purchases) และจาํนวนตราสินคา้คา้ท่ีถูกซ้ือ (Number of Brand 

Purchased) 

5. สินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand 

Assets) 

สินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา้ เป็นองค์ประกอบหน่ึงท่ีสําคญัท่ี

สามารถสร้างคุณค่าใหเ้กิดแก่ตราสินคา้ได ้คือ (Aaker.1991) 

1) เคร่ืองหมายการคา้ (Trade Mark) เคร่ืองหมายการคา้จะช่วยให้

ผูบ้ริโภคไม่เกิดการสับสนระหว่างสินคา้ของคู่แข่ง เช่น การสับสนในการระลึกถึงตราสินคา้ท่ีช่ืน

ชอบ เพราะถ้าไม่มีตราสินคา้หรือตราสินคา้ไม่เด่น อาจทาํให้ผูบ้ริโภคจาํตราสินคา้ท่ีเขาช่ืนชอบ

สลบักบัสินคา้สินคา้อ่ืนได ้

2) สิทธิบตัร (Paten) จะช่วยคุม้ครองคุณภาพหรือความโดดเด่นของ

สินค้าท่ีเป็นคุณลักษณะเฉพาะตัวของสินค้า ซ่ึงสินค้าอ่ืนไม่สามารถท่ีจะเลียนแบบสินค้าท่ีมี

สิทธิบตัรได ้

3) รางวลั (Prize) ท่ีไดรั้บจากหน่วยงานหรือองค์กรท่ีมีช่ือเสียงทั้งใน

และต่างประเทศ นับเป็นทรัพย์สินท่ีมีค่าสําหรับสินค้า เป็นอีกวิธีหน่ึงซ่ึงสามารถสร้างความ

ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั 

4) มาตรฐาน (Standard) ขององค์กรหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ี

ยอมรับกนัทัว่ไป เช่น ISO 9000 ISO 14000 หรือมาตรฐาน มอก. ของไทย ซ่ึงมาตรฐานเหล่าน้ี

นบัเป็นเสมือนการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงจะทาํใหสิ้นคา้มีคุณค่า  
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2.3 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบับริษทัทีผ่ลติละครเวทเีชิงพาณชิย์ 

 

2.3.1 บริษัท ดรีมบ๊อกซ์ จํากดั  

ก่อตั้งข้ึนในปีพ.ศ. 2544 บริษทัมีจุดประสงค์ท่ีจะสืบสานงานดา้นศิลปะการละคร งาน

บนัเทิง และการแสดงบนเวทีให้เป็นท่ีรู้จกัของคนไทยในวงกวา้ง โดยมุ่งสร้าง แรงบนัดาลใจ 

ทศันคติและจิตสํานึกดีงามให้กับสังคม บริษทัมีลักษณะการบริหารงานท่ีเป็นอิสระ เพื่อความ

คล่องตวัในการผลิตงาน โดยมีขอบเขตการดาํเนินงาน ดงัน้ี (บริษทั ดรีมบอ๊กซ์ จาํกดั.2558) 

1. สร้างสรรคแ์ละผลิตงานละครเวที สาํหรับผูช้มทัว่ไป   

2. จดัการผลิตละครและการแสดงบทเวทีสาํหรับองคก์รอ่ืน  

3. จดัการดา้นออกแบบและจดัทาํฉากสําหรับการแสดงละคร หรือ การแสดงอ่ืนๆ

บนเวที  

4. จดัการดา้นออกแบบและจดัทาํเส้ือผา้สําหรับการแสดงละคร หรือการแสดงอ่ืนๆ

บนเวที  

5. จดัการดา้นออกแบบและจดัทาํเคร่ืองประกอบฉากสําหรับการแสดงละครหรือ

การแสดงอ่ืนๆ  

6. พฒันาและเขียนบทละครเวที บทภาพยนตร์ และบทโทรทศัน์   

7. จดัทาํละครและการแสดงสาํหรับรายการโทรทศัน์  

8. จดัการและบริหารพื้นท่ีสาํหรับการแสดงต่างๆ  

9. จดังาน Event และงานดา้น Production House สาํหรับ Event  

10. ออกแบบ ตดัเยบ็ บริการเช่าชุดแฟนซี ชุดประกอบการแสดง 

11. โรงเรียนสอนการแสดง  

 

ตารางที ่2.2 รายช่ือเร่ืองละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงของบริษทั ดรีมบ๊อกซ์ จาํกดั 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2546 และพ.ศ. 2550 คู่กรรม เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2552 แม่นาค เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2553 นํ้าใสใจจริง เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2554 เฟรม เดอะมิวสิคลั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ) 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2555 ปริศนา เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2555 ดรีมเกิร์ลส 

พ.ศ. 2556 รอยรัก รอยฆาตกรรม 

พ.ศ. 2557 นางพญางูขาว เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2559 มอม เดอะมิวสิคลั 

ท่ีมา : บริษทั ดรีมบอ๊กซ์ จาํกดั (2559) 

 

2.3.2 บริษัท เวิร์คพอยท์ เอน็เทอร์เทนเมนท์ จํากดั (มหาชน) 

บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 11 กนัยายน 2532 

โดย นายปัญญา นิรันดร์กุล และ นายประภาส ชลศรานนท์ มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างสรรค์ผลงาน

บนัเทิงทางโทรทศัน์และส่ือต่างๆ  ดว้ยทุนจดทะเบียนเร่ิมตน้ 2 ล้านบาท โดยรายการโทรทศัน์

รายการแรกของบริษทัฯ คือ เวทีทอง ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งสูงและนบัเป็นกา้วแรกของบริษทัฯ

ในธุรกิจผลิตรายการโทรทศัน์ จากนั้น บริษทัฯไดผ้ลิตรายการโทรทศัน์ต่างๆมากมาย โดยมีบริษทั 

โต๊ะกลมโทรทศัน์ จาํกดั บริษทัย่อยในเครือของบริษทั เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ จาํกัด 

(มหาชน) ดาํเนินธุรกิจผลิตรายการโทรทศัน์ และมหรสพเก่ียวกบัการบนัเทิงทุกรูปแบบ อาทิเช่น 

ภาพยนตร์ ละครเวที บริการดา้นภาพยนตร์ วทิย ุโทรทศัน์ และการบนัเทิงอ่ืน ๆ  

บริษทัฯ มีเป้าหมายท่ีจะเป็นผูน้ําในธุรกิจผลิตรายการโทรทศัน์ ด้านการสร้างสรรค์

รายการโทรทศัน์คุณภาพท่ีใหท้ั้งสาระและความบนัเทิงแก่ผูช้มรายการโทรทศัน์ทุกกลุ่มโดยมุ่งเนน้

การสร้างสรรคร์ายการโทรทศัน์ข้ึนเอง เพื่อเผยแพร่ความเป็นไทยและเพื่อเป็นทรัพยสิ์นทางปัญญา

ของบริษทัฯ อีกทั้งบริษทัฯ มีแผนท่ีจะขยายธุรกิจและสร้างรายไดจ้ากการบริหารลิขสิทธ์ิ ซ่ึงเป็น

ทรัพย์สินทางปัญญาของบริษัทฯ ในรูปแบบต่างๆ เช่น การจาํหน่ายลิขสิทธ์ิรูปแบบรายการ

โทรทศัน์  การจาํหน่ายลิขสิทธ์ิผลงานรายการโทรทศัน์ของบริษทัฯ นอกจากน้ีการดาํเนินธุรกิจของ

บริษทัในเครือ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกัน และสนับสนุนกิจการเพื่อเป็นการส่งเสริมผลงาน 

ช่ือเสียง และเพิ่มช่องทางรายไดข้องบริษทัฯ อีกดว้ย (บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั 

(มหาชน).2558) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.3 รายช่ือเร่ืองละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงของบริษทั เวิร์คพอยท ์เอน็เทอร์เทนเมนท ์

จาํกดั (มหาชน) 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2550 ชายกลาง : โศกนาฏกรรมในจงัหวะแทงโก ้

พ.ศ. 2552 และพ.ศ. 2553 เดอะ เลเจนด ์ออฟ เร่ขายฝัน เฉลียง เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2554  รองเทา้ของพ่อ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2558 โหมโรง เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2558 โหมโรง เดอะมิวสิคลั รีสเตจ 

ท่ีมา : บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) (2558) 

 

2.3.3 บริษัท อนิเด็กซ์ ครีเอทฟี วลิเลจ จํากดั(มหาชน)     

บริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วิลเลจ จาํกดั (มหาชน) ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2533 โดยใช้ช่ือว่า     

บริษทัอินเด็กซ์ โปรโมชัน่ กรุ๊ป และต่อมาในปี พ.ศ. 2545 ไดจ้ดทะเบียนเปล่ียนช่ือเป็น บริษทั อิน

เด็กซ์ อีเวน้ท ์เอเจนซ่ี จาํกดั โดยในปี พ.ศ.2548 อินเด็กซ์ กรุ๊ป ผนึกรวมกบั จีเอ็มเอ็ม แกรมม่ี บริษทั 

จีเอม็เอม็ มีเดีย จาํกดั (มหาชน) ดว้ยการเป็นหุ้นส่วน 50-50 โดยบริษทัทั้งสองต่างมุ่งเนน้การดึงเอา

ศกัยภาพของกนัและกนัออก มาสร้างประโยชน์สูงสุดใหก้บัลูกคา้ และในปี พ.ศ.2552 ไดเ้ปล่ียนช่ือ

มาเป็น บริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วลิเลจ จาํกดั (มหาชน) ซ่ึงในปัจจุบนั บริษทั ดาํเนินธุรกิจทางดา้น 

Creative Business ซ่ึงมีธุรกิจในเครือทั้งหมด 14 ธุรกิจ ซ่ึงกลุ่มธุรกิจท่ีดาํเนินงานตอ้งใชศ้กัยภาพใน

ดา้นของความคิดสร้างสรรค์ โดยให้บริการสร้างสรรค์ และบริหารงานดา้นการส่ือสารการตลาด 

(วสันต ์เวยีนรุ่งเรือง.2558)  

 

ตารางที ่2.4 รายช่ือเร่ืองละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงของบริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วลิเลจ จาํกดั

(มหาชน) 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2554 รักเธอเสมอ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2555 แม่เบ้ีย ดิ อิโรติก อาร์ต มิวสิคลั 

พ.ศ. 2558 รอยดุริยางค ์เดอะมิวสิคลั 

ท่ีมา : บริษทั อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วลิเลจ จาํกดั (2558) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.3.4 บริษัท ซีเนริโอ จํากดั       

 บริษทั ซีเนริโอ จาํกดัดาํเนินการผลิตรายการโทรทศัน์ประเภทละคร เกมโชว ์วาไรต้ี ละคร

เวที เพื่อออกอากาศทางสถานีโทรทศัน์ และรับจา้งผลิตละคร ก่อตั้งข้ึนใน พ.ศ. 2546 โดยนายถกล

เกียรติ วีรวรรณ ซ่ึงดาํรงตาํแหน่งผูจ้ดัการ บริษทั เอ็กแซ็กท์ จาํกดั บริษทั ทีนทอล์ค จาํกดั และ

บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั โดยบริษทัไดร่้วมทุนกบั ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) และ บริษทั 

เมืองไทยประกนัชีวติ จาํกดั สร้างโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ เป็นโรงละครสําหรับแสดง

ละครเวที ตั้งอยู่บริเวณชั้น 4 และ 6 ของศูนย์การค้าเอสพลานาด รัชดาภิเษก ถนนรัชดาภิเษก 

กรุงเทพมหานคร นบัวา่เป็นโรงละครเอกชนท่ีมีจาํนวนท่ีนัง่มากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 ของประเทศไทย 

(เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์.2558) 

 

ตารางที ่2.5 รายช่ือเร่ืองละครเวทีท่ีเปิดทาํการแสดงของบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2540 วมิานเมือง 

พ.ศ. 2544 พ.ศ. 2545 และพ.ศ. 2550 บลัลงักเ์มฆ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2547 บางกอก 2485 เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2548 พ.ศ. 2549 และพ.ศ. 2554 ทวภิพ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2550 ฟ้าจรดทราย เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2550 ลูกคุณหลวง 

พ.ศ. 2550 แคท เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2551 สู่ฝันอนัยิง่ใหญ่ 

พ.ศ. 2551 ก่อนจะถึงบางรักซอย 9 ออนสเตจ 

พ.ศ. 2551 ขา้งหลงัภาพ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2551  ซินเดอเรลล่า 

พ.ศ. 2552 ชิคาโก เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2552 และพ.ศ. 2553 เน้ือคู่ 11 ฉาก จากวนัแรก...ถึงวนัลา 

พ.ศ. 2552 แม่นาคพระโขนง เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2552 มมัมา เมีย เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2552 ลมหายใจ เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2553 กินรีสีรุ้ง 

พ.ศ. 2553 หงส์เหนือมงักร เดอะมิวสิคลั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.5 (ต่อ) 

ปีท่ีเปิดการแสดง รายช่ือละครเวที 

พ.ศ. 2554 และพ.ศ. 2555 เร่ืองเล่า คืนเฝ้าผี 

พ.ศ. 2554 บอ๊กซ่ิงบอย 

พ.ศ. 2554 และพ.ศ. 2557 ส่ีแผน่ดิน เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2555 รักจบัใจ เดอะโรแมนติก มิวสิคลั 

พ.ศ. 2555 มิสไซง่อน 

พ.ศ. 2556 เดอะ แฟนทอม ออฟ ดิ โอเปร่า 

พ.ศ. 2556 ลดัดาแลนด์ 

พ.ศ. 2556 และพ.ศ. 2557  เลือดขตัติยา เดอะมิวสิคลั 

พ.ศ. 2558  บิวต้ีแอนด์เดอะบีสต ์

พ.ศ. 2558 วนัสละโสดกบัโจทกเ์ก่าๆ เดอะมิวสิคลั คอมมาด้ี 

ท่ีมา : เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ (2558) 

 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง    

  

 ปิยะจิต ทองมี (2545:บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทย

เร่ือง ขุนแผน มีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะศึกษาถึงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การดาํเนินงานดา้นการ

ส่ือสารการตลาด ตลอดจนปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทย

เร่ืองน้ี ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยอาศยัแหล่งขอ้มูล

ปฐมภูมิ (Primary Source) จากเคร่ืองมือท่ีใช้คือ เทคนิคในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก(In-depth 

Interview) กบับุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกาํหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทย

เร่ือง ขุนแผน ประกอบกับแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Source) จากหนังสือ เอกสารทาง

วิชาการ และผลงานการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยเร่ือง ขุนแผน ท่ีเผยแพร่ผา่นส่ือต่าง ๆ 

โดยผูศึ้กษาไดศึ้กษาในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การดาํเนินงานดา้นการ

ส่ือสารการตลาด รวมทั้งปัญหาและอุปสรรคในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยเร่ือง 

ขนุแผน  

 ผลการศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์เร่ือง ขุนแผน 

พบวา่ กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยเร่ืองน้ีแบ่งเป็น 3 ขั้นตอน คือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 1.ขั้นวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด เป็นชั้นท่ีทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจะทาํการกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาด จุดขายของภาพยนตร์ ผูช้มกลุ่มเป้าหมาย การสร้างสรรคส์าร 

การเลือกใชส่ื้อ และงบประมาณท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ 

 2. ขั้นการดาํเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย 3 ขั้นตอนตาม

ระยะเวลาของภาพยนตร์เร่ืองน้ี ดงัน้ี ระยะแรกคือระยะก่อนภาพยนตร์จะเขา้ฉาย ระยะน้ีจะเนน้การ

ส่ือสารโดยการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เป็นหลกั โดยใช้วิธีการแจง้ข่าวสาร ระยะท่ีสองคือ 

ระยะท่ีภาพยนตร์ใกล้เข้าฉาย ถือเป็นระยะท่ีต้องเน้นหนักท่ีสุดในการส่ือสารการตลาดของ

ภาพยนตร์เ ร่ือง น้ี  โดยใช้เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดทุกรูปแบบทั้ งการโฆษณา การ

ประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงใชว้ิธีการโนม้นา้วหรือชกัจูงใจ ระยะท่ีสามคือ ระยะท่ี

ภาพยนตร์กาํลงัฉายโดยยงัดาํเนินการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์อยา่งต่อเน่ือง เพื่อกระตุน้ให้

ผูช้มตอ้งการไปชมภาพยนตร์เร่ืองน้ีใหม้ากท่ีสุดและยงัคงใชทุ้กรูปแบบในการส่ือสารการตลาด แต่

ระดบัความเขม้ขน้ของการส่ือสารจะลดลงตามระยะเวลา ในระยะน้ีจะเป็นการส่ือสารในเชิงย ํ้า

เตือนความจาํ 

 3.ขั้นการประเมินผล การประเมินผลการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์เร่ือง ขุนแผน เป็น

การประเมินจากประสบการณ์ในการทาํงานของผูเ้ก่ียวขอ้ง โดยพิจารณาจากรายไดข้องภาพยนตร์

เป็นหลกั 

 สาํหรับผลการศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินงานดา้นการส่ือสารการตลาดของ

ภาพยนตร์ไทยเร่ือง ขนุแผน พบวา่ มีการใชเ้คร่ืองมือในการส่ือสารการตลาด 3 ประเภท ดงัน้ี 

1.การโฆษณาตามส่ือต่างๆ ได้แก่ ส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ือวิทยุ ส่ือโทรทัศน์ ส่ืออินเตอร์เนต 

ภาพยนตร์ตวัอยา่ง และส่ือวดีิโอ วอลล ์

2.การประชาสัมพันธ์ จะดําเนินการเป็นระยะๆ มาตลอด โดยมีการใช้ส่ือเพื่อการ

ประชาสัมพนัธ์ประเภทต่างๆ ไดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือวิทยุ ส่ือโทรทศัน์ ส่ืออินเตอร์เนต รวมทั้งยงัใช้

วธีิการจดังานแถลงข่าว การร่วมจดังานเสวนา การจดัฉายภาพยนตร์รอบส่ือมวลชน และการจดังาน

เล้ียงฉลองรายไดข้องภาพยนตร์เสริมดว้ย 

3.การส่งเสริมการขาย โดยใช้วิธีการแจกโปสการ์ดชิงรางวลัสร้อยคอทองคาํ แจกของท่ี

ระลึกของภาพยนตร์ และมีการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ เช่น การผลิตชุดเคร่ืองด่ืมและของท่ีระลึก 

ขนุแผนคูล พรีเม่ียมเซต รวมทั้งการจดัทาํเทปเพลงชุด อศัจรรยรั์กจากวรรณคดีขุนแผน พร้อมกบัจดั

ประกวดการร้อง รํา และเตน้จากเพลงอีกดว้ย 

สาํหรับประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาและอุปสรรคจากการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์

เร่ือง ขนุแผน พบวา่ เกิดปัญหาและอุปสรรคในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์จากดา้นการรับรู้

และความคาดหวงัของผูช้มกลุ่มเป้าหมาย กล่าวคือ การรับรู้ของผูช้มกลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อตวัละคร

ขุนแผน เป็นการรับรู้ท่ีเก่ียวกบัความเป็นนกัรักของขุนแผนอยู่ก่อนแล้ว เม่ือส่ือมวลชนเสนอข่าว
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอกย ํ้าเก่ียวกบัฉากรักของภาพยนตร์เร่ืองน้ี จึงยิ่งส่งเสริมการรับรู้เดิมของผูช้มกลุ่มเป้าหมาย จน

กลายเป็นปัญหาและอุปสรรคสาํคญัในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์เร่ืองน้ี รวมทั้งเกิดปัญหา

และอุปสรรคจากความคาดหวงัของผูช้มบางกลุ่มท่ีตอ้งการชมภาพยนตร์ท่ีเน้นฉากต่อสู้และฉาก

เทคนิคพิเศษมากกวา่ท่ีปรากฏในภาพยนตร์ จึงอาจทาํให้ผูช้มบางกลุ่มรู้สึกผิดหวงัได ้นอกจากนั้น

ยงัเกิดปัญหาและอุปสรรคในดา้นการดาํเนินงานในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์เร่ืองน้ี ทั้งน้ี

อาจเน่ืองมาจาก การไม่สามารถควบคุมการทาํงานของบุคลากรทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ย่างทัว่ถึง 

ดงันั้นในการดาํเนินงานดา้นการส่ือสารการตลาดจึงอาจเกิดความผิดพลาดข้ึนไดง่้าย และส่งผลทาํ

ใหก้ารดาํเนินงานบางอยา่งในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

จากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยจะ

สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนดา้นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยและใช้

เป็นแนวทางในการเปรียบเทียบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยและภาพยนตร์

ต่างประเทศเร่ืองอ่ืน ๆ ตลอดจนเพื่อใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งตระหนกัถึงปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน

ในการส่ือสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยและหาแนวทางในการแกไ้ขต่อไป 

ปาริชาต จนัทนะเปลิน (2549:บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารเพื่อดึงดูดผูช้มของ

ธุรกิจหนงักลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาถึง

โครงสร้างและการบริหารงานของธุรกิจหนงักลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการดาํเนินธุรกิจหนงักลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ และกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดธุรกิจ

หนงักลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์  

ผลการวจิยัพบวา่ 

1. ลักษณะโครงสร้างและการบริหารงานของธุรกิจหนังกลางแปลง 999 บรรเจิด

ภาพยนตร์ เป็นโครงสร้างท่ีไม่ซบัซอ้น เน่ืองจากเป็นกิจการท่ีใชบุ้คลากรไม่มาก บุคลากรในองคก์ร

ส่วนใหญ่มีความสัมพนัธ์กนัแบบเครือญาติ 

2. ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการดําเนินธุรกิจหนังกลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ 

ประกอบดว้ย 2 ปัจจยัหลกัคือ ปัจจยัภายนอกองคก์ร และปัจจยัภายในองคก์ร สาํหรับปัจจยัภายนอก

องค์กรไดแ้ก่ สังคมและวฒันธรรม สภาพภูมิอากาศและสภาพภูมิประเทศ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี

ภายนอก คู่แข่ง และผูช้ม ปัจจยัภายในองคก์ร ไดแ้ก่ นโยบายบริษทั การเงิน และเทคโนโลยีภายใน

องคก์ร 

3. กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดธุรกิจหนังกลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ 

ประกอบดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 9 กิจกรรม ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ

ส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรมพิเศษ ส่ือเคล่ือนท่ี ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือป้ายต่างๆ การนาํผลิตภณัฑ์มา

เป็นส่ือ และการใชพ้นกังานมาเป็นส่ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วรนาถ โอนอ่อน (2551:บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจต่อการใช้บริการโรงละคร 

เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานา การวิจยัในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงความ

พึงพอใจต่อการใช้บริการโรงละคร เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาดซ่ึงมีกลุ่ม

ตวัอย่างคือผูช้มละครทั้งหมด400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์

ความแตกต่าง โดยใช้สถิติทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความ

แตกต่างเป็นรายคู่ใชค้วามแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญันอ้ยท่ีสุด และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ 

1. ผูช้มละครท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้ เอสพลานาดส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001-50,000 บาท อาชีพ 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ และระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี/หรือเทียบเท่า 

2. ความคิดเห็นของผูช้มละครท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลา

นาดต่อปัจจัยด้านสถานท่ีโดยรวมด้านส่ิงอาํนวยความสะดวกโดยรวมด้านราคาโดยรวมด้าน

บุคลากรโดยรวม และดา้นขอ้มูลข่าวสารโดยรวม อยูใ่นระดบัดี 

3. ความพึงพอใจโดยรวมต่อการใช้บริการของผูช้มละครท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั         

เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้ เอสพลานาดอยูใ่นระดบัพอใจ 

4. ค่านิยมโดยรวม ของผูช้มละครท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพ

ลา-นาดอยูใ่นระดบัดี 

5. พฤติกรรมการมาใช้บริการของผูช้มละครท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลัย เธียเตอร์ 

ศูนยก์ารคา้เอสพลานาดพบว่าผูช้มละครรู้จกัโรงละครจากส่ือวิทยุ/โทรทศัน์ มาชมละครกบัเพื่อน 

มาชมละครด้วยรถยนต์ส่วนบุคคล และมาชมละครในช่วงเวลากลางคืนมากท่ีสุด นอกจากน้ี

ค่าใช้จ่ายในการมาใช้บริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังเท่ากบั 2,070.85 บาทโดยผูช้มละครจะกลบัมาใช้

บริการอีก และจะแนะนาํบอกต่อ. 

6. ผูช้มละครท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได ้และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความ

พึงพอใจโดยรวมต่อการใชบ้ริการของผูช้มท่ีโรงละครเมืองไทยรัชดาลยัเธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพ

ลานาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

7. ปัจจยัการใช้บริการ ในดา้นบุคคลากรให้บริการ สามารถทาํนายความพึงพอใจโดยรวม

ของผูช้มท่ีโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาด อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ                

ท่ีระดบั .05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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8. ปัจจยัการใชบ้ริการในดา้นบุคคลากรใหบ้ริการดา้นราคาและดา้นขอ้มูลข่าวสาร สามารถ

ทาํนายพฤติกรรมของผูช้มท่ี โรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาดดา้นการ

กลบัมาใชบ้ริการอีกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

9. ปัจจยัการใชบ้ริการ ในดา้นสถานท่ี ดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก และดา้นราคา สามารถ

ทาํนายพฤติกรรมของผูช้มท่ี โรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาดดา้นการ

แนะนาํบอกต่อ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

10. ความพึงพอใจโดยรวมของผูช้มละครมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม ของผูช้มท่ี โรง

ละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาด ใน ดา้นค่าใชจ่้ายในการมาใชบ้ริการโดย

เฉล่ียต่อคร้ังโดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก และเป็นไปในทิศทางตรงขา้มกนั ดา้นการกลบัมา

ใช้บริการอีกและด้านการแนะนาํบอกต่อ โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

11. ค่านิยมโดยรวมของผูช้มละครมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมของผูช้มท่ี โรงละคร

เมืองไทยรัชดาลยั เธียเตอร์ ศูนยก์ารคา้เอสพลานาด ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ัง โดย

มีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก และเป็นไปในทิศทางตรงขา้มกนัและดา้นการกลบัมาใชบ้ริการโดย

มีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก เป็นไปในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 

ผกาพนัธ์ุ เสถียรกาล (2554:บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ด้านการบริหารงานด้านการ

ส่ือสารการตลาด บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ถึงนโยบายในการบริหารงานด้านส่ือสารการตลาด ปัจจัยภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการ

บริหารงานดา้นส่ือสารการตลาด และกลยุทธ์ในการบริหารงานดา้นการส่ือสารการตลาด บริษทั 

เวร์ิคพอยท ์เอน็เทอร์ เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) 

การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาโดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ โดยทาํการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ผูบ้ริหารฝ่าย 1 คน หวัหนา้ฝ่าย 4 คน และพนกังานระดบั

ปฏิบติัการ 3 คน รวมทั้งหมด 8 คน ใชร้ะยะเวลาศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม 2553 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 

2554 

 ผลการศึกษาพบวา่ นโยบายการกาํหนดทิศทางการดาํเนินธุรกิจของบริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็น

เทอร์เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) จะส่งผลโดยตรงต่อการบริหารงานฝ่ายการตลาด เน่ืองจากแผนการ

ตลาดตอ้งไม่ขดัต่อนโยบายหลกัขององค์การ ดา้นการบริหารงานดา้นการส่ือสารการตลาด ทาํการ

ส่ือสารการตลาด ส่ือสารให้ข้อมูล สาระ และความบนัเทิงทุกรูปแบบ เพื่อให้เข้าถึงประชาชน 

รวมทั้งกลุ่มผูช้มเป้าหมาย และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เนน้สร้างการรับรู้ถึงรายการใหม่และเก่า รับรู้

และจดจาํรายการต่าง ๆ ทุกรายการของบริษทัฯ ให้ไดม้ากท่ีสุด สร้างกระแสผูช้มรายการในตลาด 

โดยการส่ือสารตอ้งเนน้การส่ือสารให้เห็นความเป็น Workpoint ทาํให้ประชาชน รวมทั้งกลุ่มผูช้ม

เป้าหมาย และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เข้าใจไปในทิศทางเดียวกันว่า Workpoint เป็นบริษทัผูผ้ลิต
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รายการโทรทศัน์ท่ีมีคุณภาพ เนน้ความคิดสร้างสรรค ์ความแปลกใหม่ ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัมาก

ท่ีสุด 

 สําหรับปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการบริหารงานด้านส่ือสารการตลาด บริษทั 

เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์ เทนเมนท ์จาํกดั (มหาชน) ปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการบริหารงานดา้นส่ือสาร

การตลาด คือ การจัดการด้านบุคลากร และคุณภาพของรายการ ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการ

บริหารงานด้านส่ือสารการตลาด คือ พฤติกรรมผูช้มรายการโทรทศัน์ สังคมและวฒันธรรมท่ี

เปล่ียนไป และความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี

 กลยทุธ์ในการบริหารงานดา้นการส่ือสารการตลาด บริษทั เวิร์คพอยท ์เอ็นเทอร์ เทนเมนท ์

จาํกดั (มหาชน) พบวา่ ฝ่ายส่ือสารการตลาดขององคก์าร เลือกใชก้ลยุทธ์กบักลุ่มผูช้มรายการ และ

กลุ่มลูกคา้ผูซ้ื้อส่ือโฆษณานั้น มีหลกัท่ีสําคญัท่ีสุดในการส่ือสารกบัลูกคา้คือ การนาํเสนอรูปแบบ

รายการท่ีมีความหลากหลายให้กบัลูกคา้ เห็นไดจ้ากการผลิตรายการท่ีหลากหลาย ซ่ึงปัจจุบนัมีถึง 

16 รายการท่ีออกอากาศตามสถานีช่องต่าง ๆ เพื่อให้กลุ่มผูช้มรายการเลือกรับชมรายการไดต้รงกบั

ความตอ้งการ และเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้ผูซ้ื้อส่ือโฆษณามีทางเลือกมากข้ึนในการเลือกรายการและราคา

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

พาขวญั ปละวุฒิ (2554:บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง การกาํหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขนัของ

ธุรกิจโรงภาพยนตร์ : กรณีศึกษา บริษทัเมเจอร์ ซินีเพล็กซ์ กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) จากปัญหาดา้นการ

แข่งขนัของธุรกิจโรงภาพยนตร์ท่ีมีความรุนแรงมากข้ึนจากการเกิดโรงภาพยนตร์รูปแบบใหม่ เช่น 

โรงภาพยนตร์ในระบบดิจิทลั ดิจิทลั 3D และ 4D โดยการใชเ้ทคโนโลยีท่ีมีความกา้วหนา้มาสร้าง

นวตักรรมท่ีทาํให้โรงภาพยนตร์มีความทนัสมยั หรูหราเป็นส่วนตวัมากข้ึนเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุดรวมถึงการหาช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีทาให้ลูกคา้

สามารถซ้ือตัว๋ชมภาพยนตร์ได้สะดวกและรวดเร็วข้ึนอีกทั้งลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหันมาให้ความ

สนใจเร่ืองการพกัผ่อนและการให้เวลากบัสมาชิกในครอบครัวมากข้ึนทาํให้การชมภาพยนตร์จึง

เป็นอีกหน่ึงทางเลือก การศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง เร่ือง การกาํหนดกลยทุธ์เพื่อการแข่งขนัธุรกิจโรง

ภาพยนตร์ของบริษทัเมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงปัญหาท่ี

แทจ้ริงท่ีทาํให้บริษทัตอ้งประสบกบัปัญหาในการดาํเนินธุรกิจ และนาํปัญหาน้ีมาวิเคราะห์ด้วย

กระบวนการทางบริหารและทาํการกาํหนดกลยทุธ์ เพื่อให้บริษทัสามารถเพิ่มความสามารถทางการ

แข่งขนัท่ีสูงข้ึนและสามารถแกปั้ญหาไดอ้ย่างตรงประเด็น ส่วนแบ่งการตลาดซ่ึงถือเป็นโอกาสท่ี

สําคญัและจะช่วยให้องค์กรสามารถแข่งขนัไดใ้นระยะยาว ซ่ึงผูศึ้กษาไดท้าการรวบรวมขอ้มูลจาก

แหล่งต่างๆทั้งขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary Analysis) โดยทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์

ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้ Siam Paragon จาํนวน 5 ท่าน และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary 

Data) และจากการวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดโ้ดยคน้ควา้ขอ้มูลของบริษทัและรายละเอียดต่างๆ จาก

เอกสารงานวจิยั ทฤษฎี แนวคิด ขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากเวบ็ไซด์ ส่ือส่ิงพิมพก์ารวิจยัคร้ังน้ี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วตัถุประสงค์ คือ (1) เพื่อศึกษายืนยนั ปัญหาระดับองค์กร ระดบัหน่วยธุรกิจ และระดับหน้าท่ี 

รวมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ของ

บริษทัฯ (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ของบริษทัฯ และ(3) เพื่อกาํหนดกลยุทธ์

ระดบัองค์กร ระดบัหน่วยธุรกิจ และระดบัหน้าท่ีด้านการตลาดเพื่อรักษาการเป็นผูน้าํของ Major 

Cineplex 

ผลการศึกษาพบว่า ด้วยการใช้แนวคิดกลยุทธ์การเจริญเติบโตแบบแนวราบ (Growth 

Strategy) สําหรับองคก์รท่ีตอ้งการรักษาตาํแหน่งความเป็นผูน้าํในกลุ่มอุตสาหกรรมบริการ หมวด

ธุรกิจส่ือและส่ิงพิมพ์ (โรงภาพยนตร์) โดยมุ่งไปท่ีการขยายตลาดใหม่ในต่างจังหวดัเพื่อให้

ครอบคลุมความตอ้งการของลูกคา้ ท่ีมีการแข่งขนัน้อยโดยใช้แนวทฤษฎี PEST Analysis, Five 

Force, SWOT, STP เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลกระทบกบัอุตสาหกรรมโรงภาพยนตร์ รวมถึง

วิเคราะห์ศกัยภาพขององค์กรและสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้งเพื่อให้องค์กร

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อทาํใหเ้กิดความพึงใจสูงสุด และไดเ้อาการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการเขา้มาช่วยในเร่ืองของการสร้างการรับรู้รวมถึงการส่ือสารทางการตลาดเพื่อแจง้

ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ เก่ียวกบัโรงภาพยนตร์ Nokia ใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดท้ราบ 

มรกต เหรียญทอง (2554:บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การดาํเนินธุรกิจละครเพลง บริษทั 

ซีเนริโอ จาํกดั เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัทางการ

ตลาดท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของละครเพลง โครงสร้างและการบริหารงานละครเพลง รวมถึงกลยุทธ์

ส่วนประสมทางการตลาดละครเพลงท่ีตอบสนองผูช้มของบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั 

งานวิจยัช้ินน้ีเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริหาร กลุ่ม

ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินงานละครเพลงบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั และกลุ่มผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินงาน

โรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ควบคู่กบัการศึกษาแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ เอกสาร ข่าว บทความ 

เทปบนัทึกภาพท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ียงัมีการสัมภาษณ์กลุ่มผูช้มละครเพลงบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั

ทั้งส้ิน 12 คน เพื่อนาํขอ้มูลมาประกอบการวจิยั 

ผลการวจิยัพบวา่  

1. ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจละครเพลง บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั ปัจจยั

ทางการตลาดนาํไปสู่กลยุทธ์การดาํเนินธุรกิจละครเพลง บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั ไดแ้ก่ การเนน้ผลิต

ละครเพลงให้ต่อเน่ืองและตอบสนองความตอ้งการของผูช้มให้ไดม้ากท่ีสุดเพื่อสร้างฐานผูช้มและ

สร้างรายไดสู่้ธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง  

2. ธุรกิจละครเพลง บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั วางโครงสร้างการบริหารงานแบบ “ลกัษณะ

งาน” คือการนาํตาํแหน่งหรือลกัษณะงานท่ีใกลเ้คียงกนัอยูใ่นกลุ่มเดียวกนัแบ่งไดท้ั้งส้ิน 7 กลุ่มใหญ่ 

ไดแ้ก่ กองอาํนวยการ ดา้นการแสดง ดา้นบทละคร ดา้นเพลง ดา้นองค์ประกอบศิลป์ ด้านเส้ือผา้ 

และดา้นการตลาด ทั้ง 7 กลุ่มงาน อยูภ่ายใตก้ารกาํกบัดูแลของฝ่ายดาํเนินการผลิต  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดละครเพลงท่ีตอบสนองต่อผูช้มของบริษทั ซีเนริโอ 

จาํกดั เป็นการดาํเนินงานโดยมีผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง กลยทุธ์ดงักล่าวมีรายละเอียดดงัน้ี 

 3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั จะคาดเดาความตอ้งการของผูช้ม

และผลิตละครเพลงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูช้มให้ไดม้ากท่ีสุด เป็นละครท่ีเขา้ถึง

กลุ่มผูช้มท่ีหลากหลาย อนันาํไปสู่รายได้จากการซ้ือบตัรของผูช้มซ่ึงส่งผลต่อความอยู่รอดของ

ธุรกิจ โดยกลยุทธ์ท่ีบริษัท ซีเนริโอ จาํกัด ให้ความสําคัญประกอบไปด้วย 8 ประการ ได้แก่ 

(1)รูปแบบการนําเสนอท่ีสนุกสนานหวือหวา (2)บทละครท่ีผูช้มรู้จกัดีอยู่แล้วและต้องการชม 

(3)ฉากละครท่ีสวยงามและอลงัการ(4)เพลงท่ีไพเราะติดหู (5)นกัแสดงนาํท่ีมีช่ือเสียง (6)ช่วงเวลา

ในการจดัแสดงท่ีเหมาะกับพฤติกรรมผูช้ม(7)ระบาํท่ียิ่งใหญ่สวยงาม และ(8)เคร่ืองแต่งกายท่ี

สวยงาม   

 3.2 กลยุทธ์ดา้นราคา บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั กาํหนดอตัราบตัรละครเพลงเป็น 6 

ระดบั 500 -2,800 บาท เพื่อให้เหมาะกบักาํลงัซ้ือของผูช้มท่ีหลากหลาย และไม่แตกต่างจากอตัรา

บตัรละครเพลงของบริษทัอ่ืน ๆ โดยพิจารณาราคาบตัรจากความเหมาะสมของตน้ทุนการผลิต การ

เขา้ถึงผูช้มหลากหลายกลุ่ม นอกจากน้ีบริษทัยงัปรับปรุงอตัราบตัรละครเพลงให้สอดคล้องกับ

สภาพเศรษฐกิจและความพึงพอใจของผูช้มอยูเ่สมอ 

 3.3 กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มุ่งเนน้ให้ผูช้มสามารถซ้ือบตัรชมละคร

ไดง่้ายและสะดวกท่ีสุด บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั จึงจดัจาํหน่ายบตัรละครผา่นช่องทางของไทยทิคเก็ต

เมเจอร์ เพราะมีจุดจาํหน่ายมาก สามารถอาํนวยความสะดวกในการซ้ือบตัรของผูช้มได้ อีกทั้งมี

ระบบการจดัการท่ีดีและเป็นท่ียอมรับโดยเฉพาะการซ้ือบตัรผา่นระบบอินเตอร์เน็ท  

 3.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ธุรกิจละครเพลงบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั เน้น

ส่ือสารไปยงักลุ่มผูช้มเป้าหมายเพื่อสร้างการรับรู้ ถึงการเปิดการแสดงละครเพลง รายละเอียดละคร

เพลงแต่ละเร่ือง เช่นนกัแสดงและทีมงานผลิต วนัเวลา สถานท่ีท่ีจดัแสดง รวมถึงการจาํหน่ายบตัร

และอตัราค่าเขา้ชม โดยผสมผสานเคร่ืองมือดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีหลากหลายเพื่อหวงัให้เกิด

พฤติกรรมต่อผูช้มในการตดัสินใจซ้ือบตัรเพื่อเขา้ชมละคร 

เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีธุรกิจละครเพลงบริษัท ซี เนริโอ จํากัด นํามาใช้

ประกอบดว้ย 9 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ (1)ภาพยนตร์โฆษณาทางโทรทศัน์ (2)การประชาสัมพนัธ์ เช่น การ

จดังานแถลงข่าว การจดัแสดงรอบกาล่า เป็นตน้ (3)การตลาดบทเพลง (4)การส่งเสริมการขาย 

(5)การตลาดทางตรงดว้ยไปรษณีย ์(6)การตกแต่งโรงละครเมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ดว้ยภาพจาก

ละครเร่ืองท่ีเปิดแสดง (7)การผลิตสินคา้ท่ีระลึกเพื่อจาํหน่าย (8)จดัทาํ Rachadarai Magazine (9)การ

สมคัรสมาชิกบตัร R-Card สามารถสะสมแตม้เพื่อรับสิทธิพิเศษอ่ืน ๆ ได ้

สาธิยา เถ่ือนวิถี (2555:บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ทศันคติ และความพึงพอใจท่ีมีผลต่อความ

ภกัดีในการใชบ้ตัรสมาชิก M Generation ของผูบ้ริโภคโรงภาพยนตร์ เครือ เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ ใน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์เพื่อทศันคติ และความพึงพอใจท่ีมีผลต่อความภกัดีในการใช้

บตัรสมาชิก M Generation ของผูบ้ริโภคโรงภาพยนตร์ เครือ เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กบัผูบ้ริโภคท่ีชม 

หรือเคยชมภาพยนตร์ท่ีโรงภาพยนตร์ เครือ เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร และเป็น

สมาชิกบตัร M Generation ทั้งเพศชายและหญิง ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน

คือ การทดสอบค่าท่ีการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการคาํนวณค่าสถิติสหสัมพนัธ์อยา่ง

ง่ายของเพียร์สัน 

ผลการศึกษาพบว่า 1. กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย มีอายุระหว่าง 19-24 ปี              

มีสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้ต่อเดือน 

10,001 – 15,000 บาท เป็นสมาชิกบตัร M Generation (สําหรับบุคคลทัว่ไป) มีระยะเวลาในการถือ

บตัรสมาชิก M Generation 10-12 เดือน และนิยมใชบ้ริการบตัรสมาชิก M Generation คู่กบัโรง

ภาพยนตร์ดิจิตอล ซีนีม่า (Digital Cinema) 2. ดา้นทศันคติ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีทศันคติ 

ต่อการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ผา่นการใชบ้ตัร M Generation ดา้นการสร้างสัมพนัธ์ดว้ยรางวลัอยูใ่น

ระดบัดี 3. ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมของบตัรสมาชิก M Generation ซ่ึงประกอบด้วย ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้น

บุคคล และด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัพึงพอใจมาก 4. ดา้นความภกัดีในการใช้บตัร

สมาชิก M Generation ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความภักดีในการใช้บัตรสมาชิก M 

Generation ประกอบดว้ยดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม อยูใ่นระดบัสูง 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 1. อาชีพและรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความภกัดีใน

การใชบ้ตัรสมาชิก M Generation ดา้นทศันคติแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 2. เพศ 

อายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ประเภทของบตัรสมาชิก  M Generation และระยะเวลาในการถือบตัร

สมาชิก M Generation ท่ีแตกต่างกัน มีความภกัดีในการใช้บตัรสมาชิก M Generation ด้าน

พฤติกรรมแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 3. ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหาร

ลูกคา้สัมพนัธ์ผ่านการใช้บตัรสมาชิก M Generation ด้านการสร้างความสัมพนัธ์ด้วยรางวลั มี

ความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในบตัรสมาชิก M Generation ของผูบ้ริโภค ด้านทศันคติ และด้าน

พฤติกรรม ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 4. ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของบตัรสมาชิก M Generation ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี

ความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในการใชบ้ตัรสมาชิก M Generation ของผูบ้ริโภค ดา้นทศันคติ และ

ดา้นพฤติกรรม ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จิรดา คาํเกตุ (2556:บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารและทศันคติท่ีมี

ต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอของประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร พฤติกรรมการรับชม ทศันคติ และแนวโน้ม

พฤติกรรมท่ีมีต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอ ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจาํแนกตามเพศ 

อาย ุรายได ้อาชีพ และการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งในการคน้ควา้คร้ังน้ีตอ้งเป็นผูท่ี้รู้จกัละครเวทีค่ายซีเน

ริโอ หรือ บริษทั ซีเนริโอ จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 18-60 ปี จาํนวน 300 คน ผล

การคน้ควา้ พบวา่ 

1. ลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัละครเวทีค่าย

ซีเนริโอจากส่ืออนัดบั 1 โทรทศัน์ ส่ืออนัดบั 2 อินเทอร์เน็ต และส่ืออนัดบั 3 ส่ือโปสเตอร์/ ป้าย

โฆษณา/ แผน่พบัแตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของประชาชนต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

ด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ี และด้านส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับ

ทศันคติของประชาชนต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอ พบว่าทศันคติท่ีดีของผูช้มเกิดจากประสบการณ์ท่ี

เคยรับชมแลว้จึงเกิดเป็นความประทบัใจ มากกวา่จะเป็นทศันคติท่ีดีจากการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร 

3. ทศันคติของประชาชนต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอมีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรม

ของประชาชนต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอ โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวมีค่าเป็นบวก นั่นคือ หากเกิด

ทศันคติท่ีดีต่อละครเวทีค่ายซีเนริโอก็จะทาํให้เกิดพฤติกรรมการรับชมละครเวทีค่ายซีเนริโอต่อไป

ในอนาคต 

วีระวลัย์ อ่ินอา้ย (2557:บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีในตรา

สินค้าบริษัท เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ กรุ๊ป จํากัด (มหาชน) ผ่านการใช้บริการสังคมออนไลน์ 

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ภาพลกัษณ์ตราสินคา้บนสังคมออนไลน์ และส่วนประสม

ทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีในตราสินคา้บริษทั เมเจอร์ ซีนี

เพล็กซ์ กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) ผา่นการใชบ้ริการสังคมออนไลน์ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง 

และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวจิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีบริเวณโรงภาพยนตร์เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ 

4 สาขา 

ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ใช้ t-Test และ F-Test วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

บุคคลและความจงรักภกัดีในตราสินคา้บริษทั เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) ผา่นการใช้

บริการสังคมออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ ยกเวน้ เพศ มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตรา

สินคา้ และใช ้Multiple Regression Analysis (MRA) วิเคราะห์และพยากรณ์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ภาพลกัษณ์ตราสินค้าบนสังคมออนไลน์และส่วนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัความ

จงรักภกัดีในตราสินคา้บริษทั เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) ผ่านการใช้บริการสังคม

ออนไลน์ พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้บนสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่ ยกเวน้ ความเก่าแก่ของตรา
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สินค้าและผู ้นําตลาด มีอิทธิพลต่อความภักดีในตราสินค้า และส่วนประสมทางการตลาด

อิเล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ การส่งเสริมการตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วน

บุคคล ยกเวน้ ผลิตภณัฑ์ ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตราสินคา้ 

โดยมีความสามารถในการพยากรณ์ท่ีร้อยละ 88.9 

อุรพงศ์ แพทยค์ชา (2557:บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง ภาพยนตร์ไทยกบักลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดแบบผสมผสานของภาพยนตร์ไทย ภาพยนตร์เป็นส่ือมวลชนแขนงหน่ึงท่ีเกิดจากการ

รวมกนัของศิลปะหลายแขนง ทั้งยงัเป็นส่ือบนัเทิงท่ีมีบทบาทสูง การสร้างภาพยนตร์ไทยให้มี

คุณภาพ และไดรั้บการยอมรับจากผูช้มนั้น ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง ทั้งการวิเคราะห์แนวทางเพื่อ

การผลิตภาพยนตร์ การวิเคราะห์ผูช้มภาพยนตร์ การวิเคราะห์หาจุดขายของภาพยนตร์ การตั้งช่ือ

ภาพยนตร์ และท่ีสําคญั คือการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานอย่างเหมาะสม จึงจะทาํให้

ภาพยนตร์ไทยประสบความสาํเร็จ และเป็นไปตามความตอ้งการของผูช้ม 

แรกขวญั สวาสดิพนัธ์ (2557:บทคดัยอ่) การวิจยัการส่ือสารการตลาดของค่ายเพลงโมโน          

มิวสิคผา่นส่ือยทููบ งานวจิยัคร้ังน้ี เป็นวจิยัเชิงคุณภาพซ่ึงศึกษาการส่ือสารการตลาดของค่ายเพลงโม

โนมิวสิคผา่นส่ือยทููบ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) เพื่อศึกษาการโปรโมทผลงานศิลปินผา่นส่ือ

ยูทูบของค่ายเพลงโมโนมิวสิค และ(2) เพื่อศึกษารูปแบบแนวเพลงของศิลปินท่ีเป็นจุดขายทาง

การตลาดของค่ายเพลงโมโนมิวสิค การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเน้นศึกษาวิธีการและประสิทธิผลของการ

ส่ือสารการตลาดผา่นส่ือยทููบขององคก์รค่ายเพลง ดว้ยการสืบคน้ขอ้มูลปฐมภูมิ และทาการวิจยัเชิง

สาํรวจดว้ยแบบสัมภาษณ์เชิงลึกกบัทีมงานของค่ายเพลงโมโนมิวสิค 

ผลการวิจยัคร้ังน้ี คือการส่ือสารการตลาดของค่ายเพลงโมโนมิวสิคผ่านทางส่ือยูทูบ มี

ประสิทธิภาพสูงท่ีสุด และไดรั้บผลตอบรับท่ีดีท่ีไดจ้ากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากสถิติการเขา้ชม

และการติดตามผลงานเพลงและศิลปินทางส่ือยทููบ โดยผลการวิจยัคือ ส่ือยทููบคือช่องทางหลกัใน

การโปรโมทผลงานเพลง และศิลปินของค่ายเพลงโมโนมิวสิค ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดจากผลงาน

ประเภท มิวสิควิดีโอ ท่ีมีความยาวก่ึงหนงัสั้น และใชก้ารลงทุนในการผลิตท่ีสูงมากกว่าค่ายเพลง

อ่ืน ๆ โดยไร้ข้อจาํกดัในเร่ืองของพื้นท่ีการใช้ส่ือท่ีไม่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือพื้นท่ีท่ีโทรทศัน์ไม่

สามารถทาํได้ และใช้เทคนิคในการสร้างยูทูบแชนเนลท่ีทาให้คนทัว่ไปท่ีเขา้มาชมวิดีโอได้ชม

วิดีโอท่ีหลากหลายวนเวียนอยู่ภายในยูทูบแชนเนลอย่างเป็นทางการของค่ายเพลงโมโนมิวสิค 

ส่งผลให้ศิลปินและผลงานเพลงเป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บผลตอบรับท่ีดีอยา่งกวา้งขวางมากข้ึนผา่นทาง

ส่ือยทููบ ดว้ยผลงานเพลงประเภท Boy Band, Girl Group ซ่ึงถือเป็นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

ของค่ายเพลงโมโนมิวสิค เพราะเป็นแนวเพลงท่ีได้รับกระแสความนิยมสูงสุดจากแฟนเพลง

เป้าหมายท่ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเด็กวยัรุ่น 

ภพพรหมินทร์ วโรตมว์ฒันานนท ์(2558:บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ส่ือสารแบบปากต่อปากในยุคดิจิทลั โดยการติดต่อส่ือสารกนัของมนุษยใ์นโลกปัจจุบนัมีความ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รวดเร็วและสามารถแพร่กระจายข้อมูลข่าวสารได้อย่างทัว่ถึงและกวา้งขวางมากกว่าในอดีต 

โดยเฉพาะการส่ือสารผา่นเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในยุคแห่ง

การส่ือสารผา่นระบบดิจิทลั การติดต่อกนัดว้ยระบบเครือข่ายออนไลน์ มกัจะมีลกัษณะรูปแบบการ

ส่ือสารการตลาดแบบปากต่อปากหรือ Viral Marketing เพราะเป็นการตลาดท่ีมีค่าใชจ่้ายไม่สูงและ

ให้ประสิทธิผลท่ีดี เม่ือมีการเปรียบเทียบกบัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ทั้งยงัมีนํ้ าหนกัในการสร้างความ

น่าเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภคมากกวา่การโฆษณาในรูปแบบอ่ืน เพราะการส่ือสารแบบปากต่อปากผา่นทาง

ส่ือสังคมออนไลน์ไม่จาํเป็นท่ีผูส่้งสารกับผูรั้บสารจะต้องมีความสนิทสนมใกล้ชิดกันจึงจะ

ก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้และบริการนั้น ๆ หากแต่เป็นผูบ้ริโภคกบั

ผูบ้ริโภคบอกต่อกนัเอง และส่งผลให้สินคา้และบริการท่ีผา่นกระบวนการการส่ือสารแบบปากต่อ

ปากในยคุดิจิทลัน้ีเกิดความน่าเช่ือถือในระดบัท่ีสูงมาก 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

 การศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที             

: กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยั

ตามขั้นตอน ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2 เคร่ืองมือในการวจิยั 

 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ชมละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการทาํวจัิย 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัน้ี คือผูท่ี้ชมละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดจ้ากสูตรการคาํนวณหาขนาดตวัอยา่งในกรณีท่ีไม่ทราบสัดส่วน

ประชากรท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Cochran.1997) โดยคาํนวณได ้ดงัต่อไปน้ี 

n   =   Z2 

          4E2 

 เม่ือ  n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z   =  ค่าระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัสําคญัถา้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 มี

           ค่า      Z = 1.96 

  E   =  ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้าํหนดท่ีร้อยละ 5 

  n   =   (1.96)2   =  384.16 หรือ 385 คน 

           4(0.05)2 
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 จากการคํานวณขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 คน และผู ้วิจ ัยได้สํารองสําหรับ

แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ไว ้4% หรือเท่ากบัจาํนวน 15 คน รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั

คร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน  

 3.1.3 การสุ่มตัวอย่าง 

 ในงานวิจยัคร้ังน้ี จะเลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  คือทาํ

การแจกแบบสอบถามแก่ผูช้มละครเวที ณ โรงละครท่ีจดัแสดง ท่ีนัง่อยูท่ี่ห้องรับรอง (Lobby) หรือ

ตามความสะดวกของผูว้จิยัและผูม้าชมละครเวที รวมทั้งส้ิน 400 คน 

 

3.2 เคร่ืองมอืในการวจิัย 

 

 ในการวิจัยค ร้ัง น้ีใช้แบบสอบถามเป็นเค ร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ซ่ึง

แบบสอบถามน้ีได้จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาด

บูรณาการของธุรกิจละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถามดงัน้ี 

 1. ทาํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวิชาการ ตาํราวิชาการ วารสาร ส่ือ

ส่ิงพิมพ์ งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อกําหนดขอบเขตและแนวทางในการจัดทาํแบบสอบถามให้

สอดคลอ้งกบัประเด็นปัญหาและวตัถุประสงค ์

 2. จากข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นควา้นํามาสร้างแบบสอบถาม โดยแบบสอบถาม

ดงักล่าวมีส่วนประกอบสาํคญั 4 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคล                   

 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบท่ีตรงตาม

ความเป็นจริงมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นแบบคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที      

 คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที ไดแ้ก่ ท่านเคยชมละครเวทีหรือไม่ เหตุผล

ท่ีท่านเขา้ชมละครเวที ช่วงเวลาท่ีท่านเลือกเขา้ชมละครเวที จาํนวนคร้ังท่ีท่านเขา้ชมละครเวทีต่อปี 

จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ชมละครเวที  ค่าใชจ่้ายในการเขา้ชมละครเวที และวิธีการเดินทางมา

ชมละครเวทีของท่าน  

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดบูรณาการ แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

การโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการ

ขายโดยใช้พนักงานขาย โดยการใช้คาํถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) โดยมี

รายละเอียดดงัน้ี แบบสอบถามปลายปิด แบบ Likert Scale ซ่ึงแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด้วยการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์การให้คะแนน คือการ

คาํนวณหาอนัตรภาคชั้น เพื่อการแปรผลคะแนนในแต่ละช่วง โดยมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นอนัตร

ภาคชั้นมี 5 ระดบั ดงัน้ี 

 5   หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่   

 4   หมายถึง   เห็นดว้ย  

 3   หมายถึง   ไม่แน่ใจ 

 2   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ย 

 1   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 ตอนท่ี 4 ขอ้มูลดา้นคุณค่าตราสินคา้ 

 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นคุณค่าตราสินคา้ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกั

ถึงตราสินคา้ ดา้นการรับรู้คุณภาพ ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ และดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้โดย

การใชค้าํถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี แบบสอบถาม

ปลายปิด แบบ Likert Scale ซ่ึงแบ่งระดบัคุณค่าตราสินคา้เป็น 5 ระดบั ดว้ยการวดัขอ้มูลประเภท

อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์การให้คะแนน คือการคาํนวณหาอนัตรภาคชั้น เพื่อการ

แปรผลคะแนนในแต่ละช่วง โดยมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นอนัตรภาคชั้นมี 5 ระดบั ดงัน้ี 

 5   หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่   

 4   หมายถึง   เห็นดว้ย  

 3   หมายถึง   ไม่แน่ใจ 

 2   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ย 

 1   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 3. จดัพิมพ์แบบสอบถามร่างเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบขอ

คาํแนะนาํ และพิจารณาความเท่ียงตรงในเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 

 4. นาํแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีไดรั้บการแนะนาํแกไ้ขแลว้นาํเสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิ ให้ทาํ

การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาอีกคร้ัง รวมไปถึงความชดัเจนของการใชภ้าษาในเชิงวจิยั 
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ตารางที ่3.1 รายช่ือ ตาํแหน่งและสถานท่ีปฏิบติังานของผูท้รงคุณวฒิุ 

ลาํดบัท่ี รายช่ือ ตาํแหน่ง สถานท่ีปฏิบติังาน 

1 ผศ.ดร.สมศกัด์ิ คูหาสวรรคเ์วช หวัหนา้ภาควชิา

พฒันาการเกษตรและ

การจดัการทรัพยากร 

คณะเทคโนโลยกีารเกษตร 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม

เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2 คุณเอ้ืออาทร วงศศิ์ริ ผูผ้ลิต และผูก้าํกบั

การแสดง 

บริษทั ดรีมบอกซ์ จาํกดั 

3 คุณชรินทร์  ล้ิมรังษี   ผูจ้ดัการฝ่าย

ประชาสัมพนัธ์ 

บริษทั ดรีมบอกซ์ จาํกดั 

  

 5. นาํแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิและปรับปรุงแกไ้ขแลว้นาํไป

ทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มคนวยัทาํงานท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน 

 6. หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ

แบบมาตราส่วนประมาณค่า โดยจะใช้วิธีของ Cronbach ค่าความเช่ือมัน่ท่ีหาโดยวิธีน้ี เรียกว่า 

“สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า” (α) มีสูตรในการหาความเช่ือมัน่วธีิน้ีคือ 
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เม่ือ α     แทน   ค่าความเช่ือมัน่ 

 k    แทน   จาํนวนขอ้ของเคร่ืองมือวดั 

 ∑ Si 
2 แทน   ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

 St 
2    แทน   ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

 สาํหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทางวชิาการอยูใ่นเกณฑ์ค่าเช่ือมัน่ยอมรับได ้คือ 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α – Coefficient) ในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ท่ีเป็นขอ้มูลเชิงคุณลกัษณะ ตอ้ง

ไดค้่า แอลฟา (α) ไม่ตํ่ากว่า 0.70 โดยการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ตามวิธีของ Cronbach’ Alpha 

Coefficient ท่ีคาํนวณได ้แสดงค่าท่ีไดด้งัตารางท่ี 3.2 – 3.3 
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ตารางที ่3.2 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ค่าความเช่ือมัน่ 

การโฆษณา 0.729 

การประชาสัมพนัธ์ 0.717 

การตลาดทางตรง 0.705 

การส่งเสริมการขาย 0.809 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย 0.737 

รวม 0.869 

 

ตารางที ่3.3 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

คุณค่าตราสินคา้ ค่าความเช่ือมัน่ 

การตระหนกัถึงตราสินคา้ 0.897 

การรับรู้คุณภาพ 0.792 

การเช่ือมโยงตราสินคา้ 0.739 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ 0.845 

รวม 0.920 

 

 7. ผูว้จิยันาํแบบสอบถามท่ีผูท้รงคุณวฒิุเสนอแนะมาปรับปรุงแกไ้ขแลว้นาํเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ให้พิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง ขั้นตอนสุดทา้ยจดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบั

สมบูรณ์เพื่อส่งไปยงักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การวจิยัเร่ืองน้ีเป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ โดยมุ่งเนน้ศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมี

ผลต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีของผู ้ผลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์แห่งหน่ึงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 3.3.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 

1. เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างท่ีทาํการวิจยัคือ

ผูช้มละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. นาํแบบสอบถามท่ีไดท้าํการตรวจแลว้ไปใหผู้ช้มท่ีเขา้ชมละครเวที จาํนวน 400 

ราย และเก็บรวบรวมแบบสอบถามโดยผูว้จิยัเอง 

 3.3.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ                   

 เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้เอกสารทางวิชาการ หนงัสือ วิทยานิพนธ์ บทความ 

วารสาร อินเตอร์เน็ต และข้อมูลของหน่วยงานต่างๆ เพื่อใช้เป็นกรอบความคิดในการศึกษา

ประกอบการวเิคราะห์และสรุปผล 

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  

 เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด นาํแบบสอบถามนั้นมา

ตรวจสอบความครบถว้นสมบูรณ์ จากนั้นนาํมาตรวจผลการให้คะแนนและนาํผลคะแนนท่ีไดม้า

ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติเพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการของธุรกิจ

ละครเวทีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวธีิการดงัน้ี 

 1. นาํแบบสอบถามท่ีไดม้าตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

 2. นาํแบบสอบถามท่ีมีความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์และแปลผลโดย

การใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ดงัน้ี 

 แบบสอบถามตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล นาํขอ้มูลท่ีไดม้าหา

ค่าความถ่ี และค่าร้อยละของตวัแปร 

 แบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการโดยนํา

ขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธีิการทางสถิติ โดยการหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละของตวัแปร  

  แบบสอบถามส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ โดยนาํ

ขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธีิการทางสถิติ โดยการหาค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

คะแนนเฉล่ีย                                     ระดบั 

4.501 – 5.000                                     มากท่ีสุด 

3.501 – 4.500                                   มาก 

2.501 – 3.500                                     ปานกลาง 

1.501 – 2.500                                     นอ้ย 

1.000 – 1.500                                   นอ้ยท่ีสุด 

 การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชเ้กณฑด์งัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตระ.2554) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระหวา่ง 0.000 – 0.999 หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบั

ความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการไม่แตกต่างกนัมาก 

 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 1.000 ข้ึนไป หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัความ

คิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการแตกต่างกนัมาก 

 แบบสอบถามส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ โดยนาํขอ้มูลท่ีไดม้า

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธีิการทางสถิติ โดยการหาค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

คะแนนเฉล่ีย                                     ระดบั 

4.501 – 5.000                                     มากท่ีสุด 

3.501 – 4.500                                   มาก 

2.501 – 3.500                                     ปานกลาง 

1.501 – 2.500                                     นอ้ย 

1.000 – 1.500                                   นอ้ยท่ีสุด 
 

 การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชเ้กณฑด์งัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตระ.2554) 

 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระหวา่ง 0.000 – 0.999 หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบั

คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก 

 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 1.000 ข้ึนไป หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีแตกต่างกนัมาก 

 3. การทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที ่3.4 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1  การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึง

ตราสินคา้ 

Multiple Linear 

Regression 

สมมติฐานท่ี 2 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ 

Multiple Linear 

Regression 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.4 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 3 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย

ใช้พนกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยง

ตราสินคา้ 

Multiple Linear 

Regression 

สมมติฐานท่ี 4 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย

ใช้พนักงานขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อ

ตราสินคา้ 

Multiple Linear 

Regression 

สมมติฐานท่ี 5 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

Multiple Linear 

Regression 

 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ี คือ 

 3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

 เป็นสถิติท่ีนาํมาใช้บรรยายคุณลกัษณะของขอ้มูล ท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่มประชากรท่ี

นาํมาศึกษา ไดแ้ก่ 

 3.6.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามในตอนท่ี 1 เก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนบุคคล และตอนท่ี 2 เก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที 

   

   ร้อยละ =      จาํนวนของขอ้มูลยอ่ย x 100                            

             จาํนวนรวมทั้งหมด 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 3.6.1.2 ค่าเฉลีย่เลขคณติ (Arithmetic Mean) เป็นการวดัแนวโนม้เขา้สู่ศูนยก์ลางของ

ขอ้มูลท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด เหมาะกบัขอ้มูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) หาได้

จากผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.2541) ใช้สําหรับแบบสอบถามขอ้มูล

ทัว่ไป โดยใชสู้ตร 

     X  = 
∑𝑥
𝑛

       

  เม่ือ  X หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 

              X  หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 

            ∑ x         หมายถึง ผลรวมของค่าต่างๆของกลุ่มตวัอยา่ง 

    n หมายถึง จาํนวนคนทั้งหมด 

 3.6.1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกบั

ค่าเฉล่ียเลขคณิตเพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ซ่ึงคาํนวณไดจ้ากสูตร  

(ชูศรี วงศรั์ตนะ.2554) 

   S.D. =  
)1(

)( 2

−

−∑ ∑
nn

xxn
  

   

  เม่ือ  S.D. หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

    X หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 

    n หมายถึง จาํนวนคนทั้งหมด 

 3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

 เป็นสถิติท่ีใช้สรุป การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวที : กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้ขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 

 3.6.2.1 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression 

Analysis)  

         เป็นการศึกษาถึงอิทธิพลตวัแปรอิสระ (Independent Variable) หลายตวัร่วมกนัวา่จะมี

ผลกระทบต่อตวัแปรตาม (Dependent Variable) อยา่งไรบา้ง ซ่ึงตวัแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั

แปรอิสระและตวัแปรตามเรียกวา่ตวัแบบการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ เขียนไดเ้ป็น เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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                    ikikiii XXXY εββββ +++++= ...22110                                          

 

เม่ือ iY          =     ค่าสังเกตท่ี i  ของตวัแปรตามของประชากร เม่ือ i  = 1,2,..., n

 jiX       =     ค่าสังเกตท่ี i  ของตวัแปรอิสระท่ี j  เม่ือ j  = 1,2,…, k  

  0β        =     ค่าท่ีตดัแกน Y ของสมการเส้นตรง (เม่ือ iX ทุกค่าเป็น 0) 

  jβ        =     ค่าสัมประสิทธ์ิของการถดถอยบางส่วน (Partial Regression 

Coefficient) 

  iε         =     ค่าความคลาดเคล่ือนท่ี i  

  k          =    จาํนวนตวัแปรอิสระ 

  n           =     ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด  

  ขอ้สมมติ (Assumption) ของการวเิคราะห์ถดถอย 

 1. iε   มีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) โดยมีค่าคาดหมาย 

(Expected Value) เป็นศูนยแ์ละมีความแปรปรวนคงท่ี 

  2.    iε  และ jε สาํหรับ ji ≠  เป็นอิสระต่อกนั 

  3.    jiX  แต่ละค่าเป็นอิสระต่อกนั 

  โดยทัว่ไปในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นพหุคูณจะใช้เมตริกซ์เป็น

เคร่ืองมือโดยกาํหนดค่าต่างๆดงัน้ี 

  สมการการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ 

  ค่าประมาณของ iY  ท่ีคาํนวณไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง เขียนเป็นสมการเรียกว่า

สมการการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ โดยมีสมการดงัน้ี  

                           kikiii XbXbXbbY ++++= ...22110

^
                                            (3.6) 

 โดยท่ี iY
^

 เป็นค่าประมาณของ iY  และ kbbbb ,...,,, 210 เป็นค่าประมาณของ 

kββββ ,...,,, 210  ตามลาํดบั ในการหาตวัประมาณ kbbbb ,...,,, 210  ของ kββββ ,...,,, 210  จะหา

ไดโ้ดยใช้วิธี Least Squares Method ในการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณจะใช้เมตริกซ์เป็น

เคร่ืองมือ ไดมี้สูตรในการประมาณค่าดงัน้ี 

 

                                      YXXXb ')'( 1−=           

                                                      เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  การทดสอบสมการความถดถอยเชิงซ้อนโดยใช้การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนจาํแนกแบบทางเดียว โดยมีสมมติฐานคือ 

 

  0: 210 === kH βββ    

  :1H   มี jβ  อยา่งนอ้ย 1 ค่า ≠ 0, เม่ือ j  = 1,2,…, k  

 

  เม่ือ kβ  เป็นค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) ซ่ึงแสดง

อตัราการเปล่ียนแปลงค่า สูตรท่ีใชใ้นการคาํนวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544)   

      

                       
)1/()'''(

/)''( 2

−−−
−

=

−

knYXbYY
kYnYXbF                                                                       

   

  เม่ือ      k          =     จาํนวนตวัแปรอิสระ 

                                       n          =    ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 

                                      
^
Y           =    ค่าเฉล่ีย 

 เปรียบเทียบค่า F ท่ีได้จากการคํานวณกับค่า F ท่ีได้จากตารางท่ี                    

df = n – k – 1 เม่ือกาํหนดระดบันยัสาํคญั α เท่ากบั 0.05 และ 0.01 

 ถา้ค่า F ท่ีไดจ้ากการคาํนวณมีค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัค่า F ท่ีไดจ้ากตาราง    

ท่ีระดบันยัสาํคญั α จะยอมรับ H0 แสดงวา่ X ทั้ง k ตวั ไม่ส่งผลต่อ Y ในรูปเชิงเส้น 

 ถา้ค่า F ท่ีไดจ้ากการคาํนวณมีค่ามากกว่าค่า F ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบั

นยัสาํคญั α จะปฏิเสธ H0 แสดงวา่มี X i อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีส่งผลต่อ Y ในรูปเชิงเส้น จึงตอ้งทดสอบ

ต่อไปว่า X i ตวัใดมีความสัมพนัธ์กบั Y โดยใช้สถิติทดสอบเก่ียวกบัสัมประสิทธ์ิการถดถอย

ทดสอบต่อไป 
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 กา รท ดส อบ นัย สํา คัญของค่ าสั มป ระ สิท ธ์ิก ารถดถอย (Regression 

Coefficient)  

 สมมติฐาน 

0:0 =jH β  

0:1 ≠jH β  

 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

                                               

jb

jj

S
b

t
β−

=                                                           

 

 เม่ือ  
jbS  หาไดจ้ากการถอดรากกาํลงัสองของ Var (b j) ซ่ึงคาํนวณไดจ้าก

สูตร 

                                                    12 )'()( −= XXbVar σ                                            

   

  เม่ือ  2σ  คือค่าความแปรปรวนของความคลาดเคล่ือน ซ่ึงประมาณไดจ้าก

สูตร 

                                                    
1
'''2

−−
−

=
kn

YXbYYσ                                                

                

 เปรียบเทียบค่า t ท่ีไดจ้ากการคาํนวณกบัค่า t ท่ีไดจ้ากตารางท่ี df = n – k – 1 

เม่ือกาํหนดระดบันยัสาํคญั α เท่ากบั 0.05 และ 0.01 

 ถา้ค่า t ท่ีไดจ้ากการคาํนวณมีค่าอยูร่ะหวา่ง 
2
αt−

 , df  และ
2
αt

,  df  ท่ีได้

จากตาราง ท่ีระดบันยัสาํคญั α จะยอมรับ H0 แสดงวา่ค่า jβ  = 0 นัน่คือ ตวัแปร Xj ไม่ส่งผลต่อตวั

แปร Y ในเชิงเส้นตรง 

 ถา้ค่า t ท่ีไดจ้ากการคาํนวณมีค่านอ้ยกวา่ 
2
αt−

, df  หรือมากกวา่ 
2
αt

,  df  

ค่า t ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบันยัสําคญั α จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 แสดงวา่ค่า jβ  ≠ 0 นัน่คือ ตวั

แปรตาม Xj ส่งผลต่อตวัแปร Y ในเชิงเส้นตรง 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 การแปลความหมาย  

 เม่ือ jβ  มีนัยสําคญั แปลความได้ว่าเม่ืออิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ี j 

เปล่ียนแปลงไป 1 หน่วย ค่าของตวัแปรตามจะเปล่ียนแปลงไป jβ   หน่วย เม่ืออิทธิพลของตวัแปร

อิสระอ่ืนๆคงท่ี 

 Coefficient of determination, ( 2R ) 

 2R  บ่งบอกถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์โดยบอกให้ทราบถึง สัดส่วน

หรือร้อยละความแปรปรวนของ Y ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้ว้ยกลุ่มตวัแปรอิสระ X i การคาํนวณจาก

สูตร 

                              −

−

−

−
=

2

2
2

'

''

YnYY

YnYXbR ×100, 0 ≤ R2 ≤ 1                                      

   การกาํหนดค่าตวัแปร  ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้าํหนดค่าของตวัแปรต่างๆ

ดงัน้ี 

   k      =     5 

   n      =    400 

   iY      =    คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ซ่ึงประกอบดว้ย การ

ตระหนกัถึงตราสินคา้ การรับรู้คุณภาพ การเช่ือมโยงตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

   X i    =  การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

        จากงานวิจยัดงัท่ีกล่าวขา้งตน้นั้น ทาํให้ไดส้มการความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุระหว่างการ

ส่ือสารการตลาดบูรณาการ และคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



66 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)    ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ภาพที ่3.1 กรอบแนวคิดในการวเิคราะห์ถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ 

 

สมการ  = b0+ b1x1+ b2x2+ b3x3+ b4x4 + b5x5  

iY
^

 = ค่าพยากรณ์ของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที 

 X1 = การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณา 

X2 = การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

  X3 = การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง 

X4 = การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขาย 

X5 = การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

b0 = ค่าคงท่ี 

  b1...b5 = สัมประสิทธ์ิการถดถอยเชิงเส้น 

iY
^

         

X1 

X2 

X3 

X4 

b1 

b2 

b3 

b4 

X5 

b5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวที : กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์1) 

เพื่อศึกษาระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขต

กรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัขอเสนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี   

 4.1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที ของผูช้มละครเวทีท่ีจดัโดยผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการของผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4.4 ผลการวิเคราะห์ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  4.5 ผลการวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร  

  

4.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

    

  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  อายุ ระดบั

การศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 

 

ตารางที ่4.1 จาํนวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1.เพศ 

     ชาย 

     หญิง 

 

134 

266 

 

33.50 

66.50 

รวม 400 100.00 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนบุคคล  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

2.อายุ    

     นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  

     มากกวา่ 20 ปี – 30 ปี      

     มากกวา่ 30 ปี – 40 ปี  

     มากกวา่ 40 ปี – 50 ปี  

     มากกวา่ 50 ปี – 60 ปี 

 

66 

146 

75 

71 

42 

 

16.50 

36.50 

18.75 

17.75 

10.50 

รวม 400 100.00 

3.สถานภาพ 

     โสด 

     สมรส 

 

354 

46 

 

88.50 

11.50 

รวม 400 100.00 

4.ระดบัการศึกษา 

     มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือตํ่ากวา่ 

     อนุปริญญา/ปวส. 

     ปริญญาตรี  

     สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

42 

30 

305 

23 

 

10.50 

7.50 

76.25 

5.75 

รวม 400 100.00 

5.อาชีพ 

     นกัเรียน/นกัศึกษา 

     ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

     พนกังานบริษทั 

     ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 

218 

71 

105 

6 

 

54.50 

17.75 

26.25 

1.50 

รวม 400 100.00 

6.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

     นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท       

     มากกวา่ 15,000 บาท – 25,000 บาท 

     มากกวา่ 25,000 บาท – 35,000 บาท 

     มากกวา่ 35,000 บาท – 45,000 บาท 

 

222 

102 

58 

6 

 

55.50 

25.50 

14.50 

1.50 

  

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ)  

ปัจจยัส่วนบุคคล  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

6.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ต่อ) 

     มากกวา่ 45,000 บาท – 55,000 บาท 

     มากกวา่ 55,000 บาท 

 

6 

6 

 

1.50 

1.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างผูช้มละครเวที ท่ีตอบแบบสอบถาม มีขอ้มูลปัจจยั

ส่วนบุคคลดงัต่อไปน้ี 

 เพศ  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง จาํนวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.50 รองลงมาเป็นเพศหญิง จาํนวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 

33.50 

 อายุ  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่มีอายุ

มากกวา่ 20ปี – 30ปี จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือ อายุมากกวา่ 30ปี – 40ปี 

จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 อายุมากกวา่ 40ปี – 50ปี จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 

อายุนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20ปี จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 อายุมากกวา่ 50ปี – 60ปี จาํนวน 

42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามลาํดบั 

 สถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่มี

สถานภาพโสด จาํนวน 354 คน คิดเป็นร้อยละ 88.50 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จาํนวน 46 คน 

คิดเป็นร้อยละ 11.50  

 ระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วน

ใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.25 รองลงมาคือระดบั

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.หรือตํ่ากว่า จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ระดบัอนุปริญญา/

ปวส. จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 

5.75 ตามลาํดบั 

 อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่

ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมาคือ อาชีพพนกังาน

บริษทั จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จาํนวน 71 คน คิดเป็น

ร้อยละ 17.75 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 

 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน 

ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท จาํนวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 

55.50 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 15,000 บาท – 25,000 บาท จาํนวน 102 คน คิดเป็นเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ร้อยละ 25.50 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท – 35,000 บาท จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อย

ละ 14.50 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 35,000 บาท – 45,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาท – 55,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 รายได้

เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 55,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเข้าชมละครเวที ของผู้ชมละครเวทีที่จัดโดยผู้ผลิต

ละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 จากกา รวิ เค ราะห์พ ฤติกรรมการ เข้าช มละครเวที  ของผู ้ช มละค รเวที  ในเข ต

กรุงเทพมหานคร ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ เคยชมละครเวทีจากบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

เหตุผลท่ีเขา้ชมละครเวที ช่วงเวลาท่ีเลือกเขา้ชมละครเวที จาํนวนคร้ังท่ีเขา้ชมละครเวทีต่อปีโดย

เฉล่ีย จาํนวนผูเ้ขา้ชมละครเวทีร่วมกบัท่าน ค่าใช้จ่ายในการเขา้ชมละครเวทีเฉล่ียต่อคร้ังต่อคน 

ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.2 

 

ตารางที ่4.2  พฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที 

พฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1.เหตุผลท่ีเขา้ชมละครเวที 

     ชอบเน้ือเร่ืองท่ีมีเอกลกัษณ์ท่ีหาดูไม่ไดจ้ากการแสดงอ่ืน 

     ชอบศิลปะการแสดงแขนงน้ีรู้สึกไดส้ัมผสับรรยากาศจริง 

     ชอบท่ีไดรู้้สึกวา่เป็นคนท่ีมีรสนิยมทางศิลป์ท่ีดี 

     ชอบฉาก/แสง/สี/เสียง/เทคนิคการแสดง 

     ชอบนกัแสดง 

     ชอบทีมงานผูส้ร้าง                        

 

66 

82 

29 

138 

79 

6 

 

16.50 

20.50 

7.25 

34.50 

19.75 

1.50 

รวม 400 100.00 

2.ช่วงเวลาท่ีเลือกเขา้ชมละครเวที 

     วนัธรรมดา ช่วงคํ่า 

     วนัเสาร์ ช่วงบ่าย 

     วนัเสาร์ ช่วงคํ่า 

     วนัอาทิตย ์ช่วงบ่าย 

     วนัอาทิตย ์ช่วงคํ่า 

 

80 

80 

80 

80 

80 

 

20.00 

20.00 

20.00 

20.00 

20.00 

รวม 400 100.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 

พฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที จาํนวน (คน) ร้อยละ 

3.จาํนวนคร้ังท่ีเขา้ชมละครเวทีต่อปีโดยเฉล่ีย  

     1 คร้ัง 

     2 คร้ัง 

     3 คร้ัง 

     มากกวา่ 3 คร้ัง 

 

98 

196 

46 

60 

 

24.50 

49.00 

11.50 

15.00 

รวม 400 100.00 

4.จาํนวนผูเ้ขา้ชมละครเวทีร่วมกบัท่าน 

     1 คน 

     2 - 3 คน 

     4 - 5 คน 

     มากกวา่ 5 คน 

 

5 

303 

57 

35 

 

1.25 

75.75 

14.25 

8.75 

รวม 400 100.00 

5.ค่าใชจ่้ายในการเขา้ชมละครเวทีเฉล่ียต่อคร้ังต่อคน 

     นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 

     มากกวา่ 500 บาท - 1,000 บาท 

     มากกวา่ 1,000 บาท - 1,500 บาท  

     มากกวา่ 1,500 บาท - 2,000 บาท  

 

77 

91 

101 

131 

 

19.25 

22.75 

25.25 

32.75 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูช้มละครเวทีท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีตอบแบบสอบถาม มีพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที ดงัต่อไปน้ี 

เหตุผลที่เข้าชมละครเวที พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 400 คน 

ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเขา้ชมละครเวทีคือ เลือกชมละครเวทีเน่ืองจากชอบฉาก/แสง/สี/เสียง/เทคนิคการ

แสดง จาํนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคือ ชอบศิลปะการแสดงแขนงน้ีรู้สึกไดส้ัมผสั

บรรยากาศจริง จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 ชอบนกัแสดง จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 

ชอบเน้ือเร่ืองท่ีมีเอกลกัษณ์ท่ีหาดูไม่ไดจ้ากการแสดงอ่ืน จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ชอบท่ี

ไดรู้้สึกว่าเป็นคนท่ีมีรสนิยมทางศิลป์ท่ีดี จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 ชอบทีมงานผูส้ร้าง 

จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ช่วงเวลาที่เลือกเข้าชมละครเวที พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที จาํนวน 

400 คน เลือกเขา้ชมละครเวทีในแต่ละช่วงเวลาคือ วนัธรรมดาช่วงคํ่า วนัเสาร์ช่วงบ่าย วนัเสาร์ช่วง

คํ่า วนัอาทิตยช่์วงบ่าย และวนัอาทิตยช่์วงคํ่า ในจาํนวนท่ีเท่ากนั 80 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 20.00 

จํานวนคร้ังทีเ่ข้าชมละครเวทต่ีอปีโดยเฉลี่ย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที 

จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เขา้ชมละครเวทีต่อปีโดยเฉล่ีย 2 คร้ัง จาํนวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 

รองลงมาคือ 1 คร้ัง จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 มากกวา่ 3 คร้ัง จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 

15.00 3 คร้ังจาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ตามลาํดบั 

จํานวนผู้ เข้าชมละครเวทีร่วมกับท่าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้มละครเวที 

จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่มีจาํนวนผูเ้ขา้ชมละครเวทีร่วมดว้ย 2 - 3 คน จาํนวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 

75.75 รองลงมาคือ 4 - 5 คน จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 มากกวา่ 5 คน  จาํนวน 35 คน คิดเป็น

ร้อยละ 8.75 1 คน จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 

ค่าใช้จ่ายในการเข้าชมละครเวทีเฉลี่ยต่อคร้ังต่อคน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูช้ม

ละครเวที จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเขา้ชมละครเวทีเฉล่ียต่อคร้ังต่อคน มากกว่า 

1,500 บาท - 2,000 บาท จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 รองลงมาคือ มากกวา่ 1,000 บาท - 1,500 

บาท จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 มากกวา่ 500 บาท - 1,000 บาท จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อย

ละ 22.75 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 500 บาท จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 ตามลาํดบั 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นที่มีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการของผู้ผลิต

ละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านต่างๆ ได้แก่  ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี  4.3 – 4.8 

 

ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับและลาํดับท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ดา้นการโฆษณา 3.640 0.733 มาก 4 

2. ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 3.641 0.876 มาก 3 

3. ดา้นการตลาดทางตรง 3.449 0.722 ปานกลาง 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.740 0.797 มาก 1 

5. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 3.708 0.791 มาก 2 

โดยรวม 3.635 0.592 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ระดบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 3.635 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.592 เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้น สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

 ลาํดบัท่ี 1 ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการด้านการส่งเสริมการขายในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 

3.740 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.797  

 ลาํดบัท่ี 2 ดา้นการขายโดยใช้พนกังานขาย พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการ

ส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมี

ค่าเท่ากบั 3.708 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการ

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมี

ค่าเท่ากบั 0.791 

 ลาํดบัท่ี 3 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการด้านการประชาสัมพนัธ์ในระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 

3.641 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการ

ประชาสัมพนัธ์ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.876 

ลาํดบัท่ี 4 ดา้นการโฆษณา พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาด

บูรณาการดา้นการโฆษณาในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.640 และผูช้มละคร

เวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณาไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.733 

ลาํดบัท่ี 5 ด้านการตลาดทางตรง พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

3.449 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้าน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาดทางตรงไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 

0.722 

 

ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการโฆษณา  

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการโฆษณา X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

โฆษณาทางส่ือโทรทศัน์ 
3.780 0.932 มาก 2 

2. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

โฆษณาทางส่ือวทิย ุ
3.098 1.103 ปานกลาง 5 

3. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น 

หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร เป็นตน้ 

3.243 1.220 ปานกลาง 4 

4. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

โฆษณาทางส่ือออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์

หรือเฟซบุก๊ เป็นตน้ 

4.423 0.745 มาก 1 

5. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

โฆษณาทางส่ือเฉพาะกิจ เช่นป้าย

โฆษณา โปสเตอร์ และแผน่พบั เป็น

ตน้ 

3.658 1.033 มาก 3 

โดยรวม 3.640 0.733 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านโฆษณา โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.640 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความ

คิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.733 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจากมาก        

ไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

ลาํดับท่ี 1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือออนไลน์ เช่น เว็บไซต์ หรือ       

เฟซบุ๊ก เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.423 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัท่ีมีต่อความคิดเห็นของการส่ือสารการตลาดบูรณา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การดา้นการโฆษณาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.745 

ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์ พบว่าผูช้มละครเวทีมี

ความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.780 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมี

ระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณาไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.932 

ลําดับท่ี 3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือเฉพาะกิจ เช่นป้ายโฆษณา 

โปสเตอร์ และแผ่นพบั เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.658 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณาแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมี

ค่าเท่ากบั 1.033 

ลาํดบัท่ี 4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์และ

นิตยสาร เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมี

ค่าเท่ากบั 3.243 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณา

การดา้นการโฆษณาแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.220 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือวิทยุ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความ

คิดเห็นในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.098 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมี

ระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการโฆษณาแตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.103 

 

ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโทรทศัน์ เช่น 

ออกรายการโทรทศัน์และมีการแสดง

ใหช้มบางส่วน เป็นตน้ 

4.170 0.989 มาก 1 

2. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือวทิย ุเช่น ออก

รายการวทิยแุละมีการสัมภาษณ์

บางส่วน เป็นตน้ 

3.400 1.423 ปานกลาง 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

3. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดังาน

แถลงข่าว 
4.110 1.025 มาก 2 

4. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดั

รอบการแสดงพิเศษเพื่อการกุศล 
3.323 1.211 ปานกลาง 4 

5. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดั

กิจกรรมพิเศษใหผู้ช้มมีส่วนร่วม เช่น 

การจดังาน Meet & Greet เป็นตน้ 

3.200 1.234 ปานกลาง 5 

โดยรวม 3.641 0.876 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ระดบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นประชาสัมพนัธ์ โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.641 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบั

ความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นประชาสัมพนัธ์ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.876 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจาก

มากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโทรทศัน์ เช่น ออกรายการ

โทรทศัน์และมีการแสดงให้ชมบางส่วน เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.170 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมี

ต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านประชาสัมพนัธ์ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.989 

ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดังานแถลงข่าว พบว่าผูช้มละครเวทีมีความ

คิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.110 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบั

ของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านประชาสัมพนัธ์แตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.025 

ลาํดบัท่ี 3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือวิทยุ เช่น ออกรายการวิทยุ

และมีการสัมภาษณ์บางส่วน เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.400 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อ

การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านประชาสัมพนัธ์แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.423  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลาํดบัท่ี 4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดัรอบการแสดงพิเศษเพื่อการกุศล พบว่าผูช้ม

ละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.323 และผูช้ม

ละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นประชาสัมพนัธ์

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.211 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดักิจกรรมพิเศษให้ผูช้มมีส่วนร่วม เช่น การจดั

งาน Meet & Greet เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปากลาง โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.200 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัของความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการดา้นประชาสัมพนัธ์แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม 

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.234 

 

ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการตลาดทางตรง 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการตลาดทางตรง X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

แนะนาํผา่นอีเมลโ์ดยตรงถึงท่าน 
2.343 1.259 นอ้ย 5 

2. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

แนะนาํผา่นโทรศพัทโ์ดยตรงถึงท่าน 

เช่น ส่งขอ้ความ เป็นตน้ 

2.428 1.305 นอ้ย 4 

3. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีช่องการ

ติดต่อสอบถามสะดวก เช่น ทาง

โทรศพัท ์เวบ็ไซต ์ไลน์ หรือเฟซบุก๊ 

เป็นตน้ 

3.933 1.091 มาก 3 

4. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีเวบ็ไซต์

ในการดูขอ้มูลเบ้ืองตน้ของละครเวที 
3.983 0.940 มาก 2 

5. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมสามารถการ

จองบตัรผา่นเวบ็ไซตไ์ด ้
4.560 0.799 มากท่ีสุด 1 

โดยรวม 3.449 0.722 ปานกลาง - 

  

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ระดบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง โดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.449 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมี

ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงไม่แตกต่างกนัมาก โดยเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.722 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ สามารถ

เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมสามารถการจองบตัรผ่านเวบ็ไซต์ได ้พบว่าผูช้มละคร

เวทีมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.560 และผูช้มละครเวที

แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.799 

ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีเวบ็ไซตใ์นการดูขอ้มูลเบ้ืองตน้ของละครเวที พบว่า

ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.983และผูช้มละคร

เวทีแต่ละคนมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการตลาดทางตรงไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.940 

 ลาํดบัท่ี 3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีช่องการติดต่อสอบถามสะดวก เช่น ทางโทรศพัท ์

เวบ็ไซต ์ไลน์ หรือเฟซบุ๊ก เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.933 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

รวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.091 

ลาํดบัท่ี 4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแนะนาํผ่านโทรศพัท์โดยตรงถึงท่าน เช่น ส่ง

ขอ้ความ เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัน้อย โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 2.428 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการ

ดา้นการตลาดทางตรงแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

1.305 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแนะนาํผา่นอีเมล์โดยตรงถึงท่าน พบวา่ผูช้มละคร

เวทีมีความคิดเห็นในระดบันอ้ย โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 2.343 และผูช้มละครเวทีแต่ละ

คนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงแตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.259 

 

ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้

คูปองส่วนลด 
3.695 1.198 มาก 3 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

2. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้

สิทธิพิเศษแก่สมาชิก 
3.900 1.045 มาก 2 

3. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแลก

บตัรชมละครเวที เช่น สะสมฝาแลก

บตัรฟรี เป็นตน้ 

3.038 1.285 ปานกลาง 5 

4. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้

ส่วนลดราคาบตัร เช่น ลดราคาบตัร

สาํหรับนกัเรียน/นกัศึกษา เป็นตน้ 

4.393 0.949 มาก 1 

5. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการ

แข่งขนัชิงรางวลั เช่น บตัรชมละครเวที 

หรือของท่ีระลึก เป็นตน้ 

3.673 1.200 มาก 4 

โดยรวม 3.740 0.797 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ระดับการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการส่งเสริมการขาย 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.740 และผูช้มละครเวทีแต่ละ

คนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.797 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้ส่วนลดราคาบตัร เช่น ลดราคาบตัรสําหรับ

นกัเรียน/นกัศึกษา เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.393 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาด

บูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึง

มีค่าเท่ากบั 0.949 

ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก พบว่าผูช้มละครเวทีมี

ความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.900 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมี

ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.045 

 ลาํดับท่ี 3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการให้คูปองส่วนลด พบว่าผูช้มละครเวทีมีความ

คิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.695 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.198 

ลาํดบัท่ี 4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแข่งขนัชิงรางวลั เช่น บตัรชมละครเวที หรือของ

ท่ีระลึก เป็นตน้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 3.673 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการ

ดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

1.200 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแลกบตัรชมละครเวที เช่น สะสมฝาแลกบตัรฟรี 

เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปานกลางโดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

3.038 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการ

ส่งเสริมการขายแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.285 

 

ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของการส่ือสาร

การตลาดบูรณาการของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการ  

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังาน

พบปะลูกคา้เพื่อเสนอขายอยา่งต่อเน่ือง 
2.903 1.199 ปานกลาง 5 

2. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังาน

แนะนาํโปรโมชัน่ สิทธิพิเศษท่ีเราควร

ไดรั้บ 

3.568 1.364 มาก 4 

3. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานท่ี

บริการสะดวกรวดเร็ว และมีความเอา

ใจใส่ต่อลูกคา้ 

4.160 0.693 มาก 1 

4. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังาน

เพียงพอในการใหบ้ริการ 
3.980 0.996 มาก 2 

5. ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังาน

แนะนาํและตอบคาํถามเก่ียวกบัละคร

เวทีเบ้ืองตน้ไดเ้วที หรือของท่ีระลึก 

เป็นตน้ 

3.930 1.081 มาก 3 

โดยรวม 3.708 0.791 มาก - 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ระดบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.708 และผูช้มละครเวทีแต่ละ

คนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.791 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานท่ีบริการสะดวกรวดเร็ว และมีความเอาใจใส่

ต่อลูกคา้ พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

4.160 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการ

ขายโดยใช้พนักงานไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.693 

ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานเพียงพอในการให้บริการ พบว่าผูช้มละคร

เวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.980 และผูช้มละครเวทีแต่ละ

คนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.996 

 ลาํดบัท่ี 3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานแนะนาํและตอบคาํถามเก่ียวกบัละครเวที

เบ้ืองต้นได้เวที หรือของท่ีระลึก เป็นต้น พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดับมาก โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.930 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการ

ส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.081 

ลาํดบัท่ี 4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานแนะนาํโปรโมชัน่ สิทธิพิเศษท่ีเราควรไดรั้บ 

พบวา่ผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.568และผูช้ม

ละครเวทีแต่ละคนมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการขายโดยใช้

พนกังานแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.364 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนักงานพบปะลูกคา้เพื่อเสนอขายอย่างต่อเน่ือง 

พบว่าผูช้มละครเวทีมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 2.903

และผูช้มละครเวทีแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.199 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.4 ผลการวิเคราะห์ระดับคุณค่าตราสินค้าของธุรกจิละครเวที ที่จัดโดยผู้ผลิตละครเวที

เชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

จากการวิเคราะห์ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านการตระหนักถึงตราสินค้า ด้านการรับรู้

คุณภาพ ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ และดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงใชก้ารวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไดผ้ลการวเิคราะห์ในดงัแสดงตารางท่ี 4.9 - 4.13 

 

ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและลาํดบัท่ีของคุณค่าตราสินคา้

ของธุ รกิ จละ ครเวที  ท่ี จัดโดย ผู ้ผ ลิ ตล ะค รเว ที เ ชิ งพ าณิชย์แ ห่ง หน่ึง  ใ นเข ต

กรุงเทพมหานคร 

คุณค่าตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 3.938 0.758 มาก 4 

2. ดา้นการรับรู้คุณภาพ 4.288 0.602 มาก 1 

3. ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 3.962 0.678 มาก 3 

4. ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 4.005 0.696 มาก 2 

โดยรวม 4.048 0.597 มาก - 

  

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีโดย

รวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.048 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้

ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

รวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.597 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  

 ลาํดบัท่ี 1 ดา้นการรับรู้คุณภาพ พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.288 และผูช้ม

ละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.602 

 ลาํดบัท่ี 2 ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

4.005 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตรา

สินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.696 

 ลาํดบัท่ี 3 ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.962 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนใหร้ะดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตรา

สินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.678 

ลาํดบัท่ี 4 ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ พบวา่ผูช้มละครเวทีใหร้ะดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

3.938 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึง

ตราสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.758 

 

ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัคุณค่าตราสินคา้และลาํดบัท่ี

ของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. เม่ือพดูถึงละครเวที ท่านนึกถึงละคร

เวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ี 

4.053 0.958 มาก 3 

2. เม่ือพดูถึงละครเวที ท่านนึกถึง

เอกลกัษณ์ของละครเวทีของบริษทั 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีได้

อยา่งรวดเร็ว 

3.923 0.853 มาก 4 

3. ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือ

โทรทศัน์ 

4.078 0.982 มาก 2 

4. ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือวทิย ุ
3.505 1.057 มาก 6 

5. ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือ

เฉพาะกิจ เช่น ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ 

และแผน่พบั เป็นตน้ 

3.835 0.915 มาก 5 

6. ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือ

ออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์หรือเฟซบุก๊ 

เป็นตน้ 

4.235 0.602 มาก 1 

โดยรวม 3.938 0.758 มาก - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวม

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.938 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการ

ตระหนกัถึงตราสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.758 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  

 ลาํดบัท่ี 1 ท่านเคยไดย้ินช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือออนไลน์ 

เช่น เวบ็ไซต ์หรือเฟซบุ๊ก เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.235 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.602 

 ลาํดบัท่ี 2 ท่านเคยไดย้ินช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือโทรทศัน์ 

พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

4.078 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนใหร้ะดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.982 

 ลาํดบัท่ี 3 เม่ือพูดถึงละครเวที ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ี พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.053 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.958 

ลาํดบัท่ี 4 เม่ือพูดถึงละครเวที ท่านนึกถึงเอกลกัษณ์ของละครเวทีของบริษทั ผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีไดอ้ย่างรวดเร็ว ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดย     

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.923 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุร- 

กิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.853 

ลาํดบัท่ี 5 ท่านเคยไดย้ินช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือเฉพาะกิจ 

เช่น ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ และแผน่พบั เป็นตน้ พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่น

ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.835 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.915 

ลาํดบัท่ี 6 ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีผา่นทางส่ือวิทยุ พบวา่

ผูช้มละครเวทีใหร้ะดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.505 

และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.057 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัคุณค่าตราสินคา้และลาํดบัท่ี

ของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้คุณภาพ 

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นการรับรู้คุณภาพ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีความสนุก สนาน 

รับชมแลว้ไดรั้บความบนัเทิง 

4.358 0.708 มาก 2 

2. ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีฉาก แสง สี เสียง ท่ี

สวยงามตระการตา 

4.355 0.772 มาก 3 

3. ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีความเหมาะ สมกบั

ทุกเพศทุกวยัในครอบครัว 

3.970 0.895 มาก 5 

4. บทละครและเพลงจากละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ีมีความเหมาะสมกบัเน้ือเร่ือง 

4.445 0.681 มาก 1 

5. ทีมนกัแสดงละครเวทีของบริษทั 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมี

ความสามารถเล่นเขา้ถึงบทบาทของ

การแสดง 

4.310 0.725 มาก 4 

โดยรวม 4.288 0.602 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ดา้นการรับรู้คุณภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.288 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้

คุณภาพไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.602 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  

 ลาํดบัท่ี 1 บทละครและเพลงจากละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมี

ความเหมาะสมกบัเน้ือเร่ือง พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.445 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.681 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีความสนุกสนาน รับชม

แลว้ไดรั้บความบนัเทิง พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณา

จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.358 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.708 

 ลาํดบัท่ี 3 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีฉาก แสง สี เสียง ท่ี

สวยงามตระการตา พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.355 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.772 

ลําดับท่ี 4 ทีมนักแสดงละครเวทีของบริษัทผู ้ผลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์แห่งน้ีมี

ความสามารถเล่นเขา้ถึงบทบาทของการแสดง พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ใน

ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.310 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.725 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีความเหมาะ สมกบัทุก

เพศทุกวยัในครอบครัว พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณา

จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.970 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม มีค่าเท่ากบั 0.895 

 

ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัคุณค่าตราสินคา้และลาํดบัท่ี

ของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้  

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีไดม้าตรฐาน

ระดบัสากล ท่านนึกถึงละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ี 

3.748 1.075 มาก 5 

2. เม่ือนึกถึงผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการ

ผลิตละครเวที ท่านนึกถึงบริษทัผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

3.905 0.932 มาก 4 

3. เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีราคาเหมาะ 

สม ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทั 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

4.028 0.770 มาก 2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.12 (ต่อ) 

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

4. เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความแปลก

ใหม่ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทั 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

3.990 0.769 มาก 3 

5. เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความเป็น

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั ท่านนึกถึงละคร

เวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ี 

4.138 0.667 มาก 1 

โดยรวม 3.962 0.678 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึง

มีค่าเท่ากบั 3.962 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการ

เช่ือมโยงตราสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.678 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

 ลาํดบัท่ี 1 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ท่านนึกถึงละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.138 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.667 

 ลาํดบัท่ี 2 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ท่านนึกถึงละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.028 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.770 

 ลาํดบัท่ี 3 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความแปลกใหม่ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทั ผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชย์แห่งน้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินค้าอยู่ในระดบัมาก โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.990 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.769 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลาํดบัท่ี 4 เม่ือนึกถึงผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการผลิตละครเวที ท่านนึกถึงบริษทัผูผ้ลิตละคร

เวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.905 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.932 

ลาํดับท่ี 5 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีได้มาตรฐานระดับสากล ท่านนึกถึงละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.748 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

1.075 

 

ตารางที่ 4.13 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัคุณค่าตราสินคา้และลาํดบัท่ี

ของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

1. ในการชมละครเวทีทุกคร้ัง ท่าน

ตั้งใจท่ีจะเลือกชมละครเวทีท่ีผลิตจาก

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ี 

3.958 1.076 มาก 4 

2. ละครเวทีท่ีผลิตจากบริษทัผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีจะเป็นทาง 

เลือกแรกในการชมละครเวทีเสมอ 

3.938 0.886 มาก 5 

3. หากมีละครเวทีมากกวา่หน่ึงเร่ือง

แสดงพร้อมกนั ท่านจะเลือกชมละคร

เวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ีเป็นลาํดบัแรก 

3.915 0.995 มาก 6 

4. ท่านจะแนะนาํใหผู้อ่ื้นมาชมละคร

เวทีของบริษทั ผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ีเม่ือมีโอกาส 

4.103 0.815 มาก 1 

5. ท่านรู้สึกสบายใจเม่ือไดช้มละครเวที

ของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ี 

4.043 0.760 มาก 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.13 (ต่อ) 

คุณค่าตราสินคา้ 

ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ X  S.D. ระดบั ลาํดบัท่ี 

6. ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี สร้างความพึงพอใจ 

หรือความสาํราญต่อผูช้มในเร่ืองราคา 

และความบนัเทิง 

4.073 0.793 มาก 2 

โดยรวม 4.005 0.696 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวมซ่ึง

มีค่าเท่ากบั 4.005 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความ

ภกัดีต่อตราสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 

0.696 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี  

 ลาํดบัท่ี 1 ท่านจะแนะนาํให้ผูอ่ื้นมาชมละครเวทีของบริษทั ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ีเม่ือมีโอกาส พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.103 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.815 

 ลาํดบัท่ี 2 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี สร้างความพึงพอใจ หรือ

ความสาํราญต่อผูช้มในเร่ืองราคา และความบนัเทิง พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่

ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.073 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.793 

 ลาํดบัท่ี 3 ท่านรู้สึกสบายใจเม่ือไดช้มละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.043 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.760 

ลาํดับท่ี 4 ในการชมละครเวทีทุกคร้ัง ท่านตั้ งใจท่ีจะเลือกชมละครเวทีท่ีผลิตจาก

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี พบว่าผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.958 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตรา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สินคา้ของธุรกิจละครเวทีแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

1.076 

ลาํดบัท่ี 5 ละครเวทีท่ีผลิตจากบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีจะเป็นทางเลือกแรก

ในการชมละครเวทีเสมอ พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณา

จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.938 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.886 

ลาํดบัท่ี 6 หากมีละครเวทีมากกวา่หน่ึงเร่ืองแสดงพร้อมกนั ท่านจะเลือกชมละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีเป็นลาํดบัแรก พบวา่ผูช้มละครเวทีให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้

อยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.915 และผูช้มละครเวทีแต่ละคนให้ระดบั

คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวม 

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.995 

 

4.5 ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดบูรณาการทีม่ผีลต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกจิ

ละครเวท ีในเขตกรุงเทพมหานคร ทีจ่ัดโดยผู้ผลติละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึงใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

  

การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้น

การส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวที ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ดว้ยวธีิ Stepwise ซ่ึงผูว้จิยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ดงัน้ี 
 

k   แทน จาํนวนตวัแปรอิสระ คือ 5 

β i
 แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยบางส่วนของตวัแปรอิสระ 

t แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบค่าวกิฤตจากการแจกแจงแบบ t 

Sig. แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบนยัสาํคญัของสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัทาํนาย 

R แทน ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีนาํเขา้สมการกบัตวัแปรตาม 

R2 แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณแสดงประสิทธิภาพในการทาํนาย 

F แทน ค่าอตัราส่วนวกิฤติ 

p-value แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบนยัสาํคญัของสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

SEE แทน ค่าความคลาดเคล่ือนของการประมาณค่าตวัแปร 

กาํหนดใหส้ัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนตวัแปรดงัน้ี 

X แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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X1 แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการโฆษณา 

X2 แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

X3 แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง 

X4 แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขาย 

X5 แทน การส่ือสารการตลาดบูรณาการดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

Y แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที 

Y1  แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที 

ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

Y2 แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ 

Y3 แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 

Y4  แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

Y5  แทน ค่าพยากรณ์คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

 

สมมติฐานที ่1 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

 

ตารางที่ 4.14 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้  

ตวัแปร bj t p-value 

ค่าคงท่ี 0.617 3.466     0.001** 

การโฆษณา 0.427 11.262     0.000** 

การส่งเสริมการขาย 0.472 13.541     0.000** 

R = 0.690 ; R2 = 0.476 ; SEE = 0.550 ; F = 180.466 ;  p-value = 0.000** 

หมายเหตุ   ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า มีค่า R2 เท่ากบั 0.476 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 2 ตวัสามารถ

อธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ ไดร้้อย

ละ 47.60 โดยการส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการ

ตระหนักถึงตราสินค้าในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (b4 = 0.472) ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 

รองลงมาคือ การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึง

ตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง (b1 = 0.427) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดงสมการ

^ 
 

^ 
 ̂ 
 

 

^ 

 

 

 
^ 

 

 

^ 
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ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ ไดด้งัสมการ   

      

   Y1 = 0.617** + 0.427** X1 + 0.472** X4 

 

สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ 

 

ตารางที่ 4.15 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ 

ตวัแปร bj t p-value 

ค่าคงท่ี 2.310 17.057     0.000** 

การโฆษณา 0.114 2.697     0.007** 

การประชาสัมพนัธ์ 0.298 8.745     0.000** 

การตลาดทางตรง 0.138 3.527     0.000** 

R = 0.629 ; R2 = 0.396 ; SEE = 0.470 ; F = 86.470 ;  p-value = 0.000** 

หมายเหตุ   ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า มีค่า R2 เท่ากบั 0.396 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถ

อธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ ไดร้้อยละ 39.60 

โดยการประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพใน

เชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (b2 = 0.298) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ การตลาดทางตรงมี

ผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพในเชิงเส้นตรง (b3 = 0.138) 

ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ดา้นการรับรู้คุณภาพในเชิงเส้นตรง (b1 = 0.114) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดง

สมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ ไดด้งัสมการ   

      

   Y2 = 2.310** + 0.114** X1 + 0.298** X2 + 0.138** X3 

 

^ 

^ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมมติฐานที่ 3 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 

 

ตารางที่ 4.16 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 

ตวัแปร bj t p-value 

ค่าคงท่ี 1.212 7.385     0.000** 

การโฆษณา 0.351 8.019     0.000** 

การประชาสัมพนัธ์ 0.170 4.025     0.000** 

การส่งเสริมการขาย 0.228 6.010     0.000** 

R = 0.673 ; R2 = 0.453 ; SEE = 0.503 ; F = 109.364 ;  p-value = 0.000** 

หมายเหตุ   ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า มีค่า R2 เท่ากบั 0.453 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถ

อธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ ไดร้้อยละ 

45.30 โดยการโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตรา

สินคา้ในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (b1 = 0.351) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ การ

ส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ใน

เชิงเส้นตรง (b4 = 0.228) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง (b2 = 0.170) ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ ไดด้งัสมการ   

      

   Y3 = 1.212** + 0.351** X1 + 0.170** X2 + 0.228** X4 

 

สมมติฐานที่ 4 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 
 

 

 

^ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.17 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

ตวัแปร bj t p-value 

ค่าคงท่ี 1.575 8.567     0.000** 

การโฆษณา 0.400 8.165     0.000** 

การประชาสัมพนัธ์ 0.124 2.614     0.009** 

การส่งเสริมการขาย 0.140 3.284     0.001** 

R = 0.591 ; R2 = 0.350 ; SEE = 0.564 ; F = 70.986 ;  p-value = 0.000** 

หมายเหตุ   ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า มีค่า R2 เท่ากบั 0.350 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถ

อธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ไดร้้อยละ 

35.00 โดยการโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตรา

สินคา้ในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (b1 = 0.400) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ การ

ส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ใน

เชิงเส้นตรง (b4 = 0.140) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่า

ตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง (b2 = 0.124) ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ไดด้งัสมการ   

      

   Y4 = 1.575** + 0.400** X1 + 0.124** X2 + 0.140** X4 

 

สมมติฐานที่ 5 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

 

ตารางที่ 4.18 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

ตวัแปร bj t p-value 

ค่าคงท่ี 1.489 10.971     0.000** 

การโฆษณา 0.321 8.879     0.000** 

^ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) 

ตวัแปร bj t p-value 

การประชาสัมพนัธ์ 0.179 5.098     0.000** 

การส่งเสริมการขาย 0.198 6.294     0.000** 

R = 0.719 ; R2 = 0.517 ; SEE = 0.416 ; F = 141.449 ;  p-value = 0.000** 

หมายเหตุ   ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า มีค่า R2 เท่ากบั 0.517 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถ

อธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม ไดร้้อยละ 51.70 โดยการ

โฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีโดยรวมในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด         

(b1 = 0.321) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ การส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อ

คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวมในเชิงเส้นตรง (b4 = 0.198) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 

0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวมในเชิงเส้นตรง 

(b2 = 0.179) ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของการ

ส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม ไดด้งัสมการ   

      

   Y5 = 1.489** + 0.321** X1 + 0.179** X2 + 0.198** X4 

 

^ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้จิยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะการวิจยั

เร่ือง “การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที : กรณีศึกษา 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยระยะเวลาในการศึกษา และเก็บ

รวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวจิยั ในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ 2559 ถึงเดือนเมษายน 2559 ประชากรท่ีใช้

ในการศึกษาคือ ผูช้มละครเวที ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา

คือแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาผูว้จิยั ไดอ้ภิปรายผลการวจิยั และขอ้เสนอแนะ  

 จากการวเิคราะห์ผลการวจิยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัโดยเสนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลตามลาํดบั ดงัน้ี 

 5.1 สรุปผลการวจิยั 

 5.2 อภิปรายผล 

 5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

 

 จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัโดยแยกออกเป็นตอน ๆ

โดยผูว้จิยัเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 5.1.1 ข้อมูลลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู้ชมละครเวททีี่จัดโดยผู้ผลิตละคร

เวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูช้มละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุมากกว่า 20ปี – 30ปี มี

สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 

 5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเข้าชมละครเวที ของผู้ชมละครที่จัดโดยผู้ผลิต

ละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

หน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูช้มละครเวที ท่ีตอบแบบสอบถามเลือกส่วนใหญ่เขา้ชมละคร

เวทีน่ืองจากชอบฉาก/แสง/สี/เสียง/เทคนิคการแสดง เขา้ชมละครเวทีต่อปีโดยเฉล่ีย 2 คร้ัง จาํนวนผู ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เขา้ชมละครเวทีร่วมดว้ย 2 - 3 คน และค่าใชจ่้ายในการเขา้ชมละครเวทีเฉล่ียต่อคร้ังต่อคน มากกวา่ 

1,500 บาท - 2,000 บาท 

 5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นที่มีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการของ

ผู้ผลติละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบูรณาการ

ของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัสูงเป็นลาํดบัหน่ึง รองลงมาคือ

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการประชาสัมพนัธ์ ด้านการโฆษณา และด้านการตลาด

ทางตรง ตามลาํดบั  

 5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวที ที่จัดโดยผู้ผลิต

ละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ผูช้มละครเวทีของผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้น พบวา่ ดา้นการรับรู้คุณภาพ อยู่ในระดบัสูงเป็นลาํดบัหน่ึง รองลงมาคือดา้นความภกัดีต่อตรา

สินคา้ ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ และดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ ตามลาํดบั 

5.1.5 สรุปผลการวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดบูรณาการที่มีผลต่อคุณค่าตราสินค้าของ

ธุรกจิละครเวท ีทีจั่ดโดยผู้ผลติละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุป

ตามสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 

สมมติฐานที่ 1 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 

0.01 รองลงมาคือ การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีด้านการ

ตระหนักถึงตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยตวัแปรอิสระทั้ง 2 ตวั

สามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ 

ไดร้้อยละ 47.60 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพ  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีด้านการรับรู้คุณภาพในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

รองลงมาคือ การตลาดทางตรงมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้

คุณภาพในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้

ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้คุณภาพในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยตวัแปร

อิสระทั้ง 3 ตวั สามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการรับรู้

คุณภาพ ไดร้้อยละ 39.60 

สมมติฐานที่ 3 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวทีด้านการเช่ือมโยงตราสินค้าในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 

รองลงมาคือ การส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีด้านการ

เช่ือมโยงตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวก

ต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 0.01 โดยตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวั สามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวทีดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ ไดร้้อยละ 45.30 

สมมติฐานที่ 4 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวทีด้านความภกัดีต่อตราสินค้าในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01

รองลงมาคือ การส่งเสริมการขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดี

ต่อตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อ

คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ 0.01 โดยตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวั สามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวทีดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ไดร้้อยละ 35.00  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 สมมติฐานที่ 5 การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีผลต่อคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การโฆษณามีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวทีโดยรวมในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ การส่งเสริม

การขายมีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจละครเวทีโดยรวมในเชิงเส้นตรง ท่ีระดับ

นยัสําคญัทางสถิติ 0.01 การประชาสัมพนัธ์มีผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

โดยรวมในเชิงเส้นตรง ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวั สามารถอธิบาย

ความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม ไดร้้อยละ 51.70 

 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย  

 

จากการศึกษา “การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละคร

เวที : กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์แห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถนํา

ผลการวจิยัมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 5.2.1 การวเิคราะห์ระดับคุณค่าตราสินค้าของธุรกจิละครเวท ีทีจั่ดโดยผู้ผลิตละครเวทีเชิง

พาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ผูช้มละครเวที ให้ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของคุณค่าตรา

สินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานครโดย

รวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ท่ีจดัโดยผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นรายดา้น พบวา่ ผูช้มละครเวที ให้ระดบั

คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการรับรู้คุณภาพอยู่ในระดบัมาก มีค่าสูงสุด รองลงมาคือ 

ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า ด้านการเช่ือมโยงตราสินค้า และด้านการตระหนักถึงตราสินค้า 

ตามลาํดบั ซ่ึงผูว้จิยัขออภิปรายผลคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ในแต่ละดา้นดงัน้ี  

 1. คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการรับรู้คุณภาพ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ 

ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการรับรู้คุณภาพอยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก

ละครเวทีหน่ึงเร่ืองมีองคป์ระกอบหลายอยา่งประกอบกนั เช่น ฉาก แสง สี เสียง เคร่ืองแต่งกาย รวม

ไปถึงบทละคร และบทเพลงท่ีมีความเหมาะสมกบัเน้ือเร่ือง ทาํให้ผูช้มละครเวทีเขา้ถึงอารมณ์ และ

ความรู้สึกตวัละครขณะนั้น จึงทาํใหผู้ช้มละครเวทีส่วนใหญ่รับรู้คุณภาพไดจ้ากองคป์ระกอบต่าง ๆ

ของละครเวทีเร่ืองนั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นพดล อินทร์จนัทร์ (2544) กล่าวไวว้่า อิทธิพลของแสง

สวา่งในการจดัการแสดงบนเวทีเป็นส่ิงจาํเป็น แสงสามารถสร้างอารมณ์ ความรู้สึก และบรรยากาศ

ให้แก่การแสดง ทาํให้เกิดความรู้สึกสะพรึงกลวั ชุ่มช่ืนใจ ตกใจ เศร้าสร้อยหงอยเหงา หดหู่ หรือเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แมแ้ต่ความรู้สึกฮึกเหิม นอกจากทางดา้นอารมณ์ แสงยงัสามารถให้รายละเอียดของบรรยากาศใน

การแสดง เช่น แสงโทนสีฟ้าในละครบอกว่าเป็นเวลากลางคืน หรือแสงกระพริบของโคมไฟชนิด

กระจายแสงแสดงถึงฟ้าแล็บในเวลาฝนตก แสงสามารถช่วยนาํสายตาของผูช้ม เช่น ในแสงท่ีใช้

ส่องตามตวันกัแสดง จากท่ีกล่าวมา การจดัแสงสาํหรับการแสดง จึงเป็นเร่ืองของการใชจิ้นตนาการ

ประกอบกับความคิดสร้างสรรค์ ผู ้ออกแบบเปรียบประหน่ึงผู ้สร้างบรรยากาศ  สร้างภาพ

ปรากฏการณ์ต่าง ๆ นอกจากน้ีผูอ้อกแบบแสงจาํเป็นตอ้งติดต่อเช่ือมโยงความคิดความเขา้ใจกบันกั

ออกแบบท่านอ่ืน ๆ ไม่วา่จะเป็นฉาก เคร่ืองแต่งกาย อุปกรณ์ประกอบการแสดง การแต่งหนา้ หรือ

แมแ้ต่กบันกัแสดงเอง เพื่อใหผู้ช้มเขา้ถึงอารมณ์และบทบาทของนกัแสดง 

 2. คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ จากการวิเคราะห์ขอ้มูล

พบวา่ ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ี

เน่ืองมาจากผูบ้ริโภค เม่ือไดรั้บการชมละครเวทีแลว้ จะเกิดการเปรียบเทียบละครเวทีท่ีรับชม กบั

ละครเวทีท่ีคาดหวงั เม่ือละครเวทีท่ีรับชมตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ผูช้มจะ

เกิดความพึงพอใจ เม่ือผูช้มมีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือบตัรชมละครเวทีซํ้ า หรือ

บอกต่อกบับุคคลรอบขา้ง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภพพรหมินทร์ วโรตมว์ฒันานนท ์

(2558) กล่าวไวว้่า การให้บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะทาํให้ลูกคา้สามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของการ

บริการได ้ถา้คุณภาพของการให้บริการเกินความคาดหวงัตั้งแต่ตอนแรก ลูกคา้ก็จะมีความรู้สึกว่า

บริการนั้น ๆ ดีท่ีสุด อาจทาํใหลู้กคา้บอกต่อคนรอบขา้งในแง่บวก และทาํให้ลูกคา้พฒันาไปสู่ความ

จงรักภกัดีต่อสินคา้และบริการ ซ่ึงจะสามารถสร้างผลกาํไรใหก้บัธุรกิจในระยะยาวไดม้ากข้ึน แต่ถา้

การใหบ้ริการทาํไดเ้พียงเสมอกบัความคาดหวงัในตอนแรก ลูกคา้ก็จะรู้สึกในระดบัพึงพอใจเท่านั้น 

หากการให้บริการไม่ได้เป็นไปตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไวใ้นตอนแรก ลูกคา้ก็จะรู้สึกในระดบัท่ีไม่

พอใจและอาจนาํไปสู่การบอกต่อในแง่ลบ ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดผลเสียต่อธุรกิจได ้

 3. คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ จากการวิเคราะห์ขอ้มูล

พบวา่ ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ี

เน่ืองมาจากละครเวทีท่ีจดัแสดงในเขตกรุงเทพมหานครมีบริษทัผูผ้ลิตหลายแห่ง แต่ละบริษทัตอ้ง

สร้างจุดเด่นของละครเวทีท่ีบริษทัผลิตข้ึน เพื่อให้ผูช้มสามารถจาํไดว้่าละครเวทีแต่ละแนว บริษทั

ไหนเป็นผูผ้ลิต ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มรกต เหรียญทอง (2554) กล่าวไวว้า่ ในประเทศไทย 

ผูส้ร้างละครเวที จะยึดเฉพาะส่ิงท่ีตนถนัด เช่น ทีมงานผูผ้ลิตละครเพลง บริษทั ซีเนริโอ จาํกัด 

แสดงทศันะว่าบริษทั ดรีมบ็อกซ์ จาํกดั นั้นเป็นผูผ้ลิตละครเวทีท่ีมีฐานกลุ่มผูช้มประจาํ โดยเน้น

กลุ่มคนดูท่ีมีความรู้ในดา้นศิลปะการแสดง หรือผูป้ระกอบวชิาชีพในแวดวงละครเวทีเป็นส่วนใหญ่ 

ส่งผลให้งานละครเพลงท่ีบริษทั ดรีมบ็อกซ์ จาํกดั ผลิตนั้นผูช้มตอ้งใชท้กัษะในการรับชมสูง ส่วน

ละครเวทีของบริษทั ทรู แฟนเทเชีย จาํกดั มีเป้าหมายเพื่อสร้างงานให้กบัศิลปิน อเคเดม่ี แฟนเทเชีย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



101 

เป็นหลัก ร่วมแสดงในเร่ือง ดังนั้ นผู ้ชมส่วนใหญ่จึงเป็นกลุ่มแฟนคลับของศิลปิน อเคเดม่ี           

แฟนเทเชีย เป็นหลกั 

 4. คุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้ จากการวิเคราะห์

ขอ้มูลพบว่า ระดบัคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ดา้นการตระหนกัถึงตราสินคา้อยูใ่นระดบั

มาก ทั้งน้ีเน่ืองมาจากในปัจจุบนัผูช้มละครเวทีสามารถเขา้ถึงส่ือออนไลน์ไดส้ะดวก และรวดเร็วข้ึน 

จึงทาํให้ผูช้มละครเวทีพบเห็นช่ือ หรือสัญลกัษณ์ของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีมากข้ึน ทาํให้เกิดการ

จดจาํบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ผกาพนัธ์ุ เสถียรกาล (2554) กล่าว

ไวว้า่ การโฆษณาผา่นทางอินเทอร์เน็ตและเวบ็ไซตข์องบริษทั เวร์ิคพอยท ์เอ็นเทอร์เทนเมนท ์จาํกดั 

(มหาชน) เป็นส่ือท่ีมีค่าใช่จ่ายไม่สูง แต่สามารถเข้าถึงกลุ่มคนเมือง และคนรุ่นใหม่ได้อย่าง

กวา้งขวาง ผูช้มรายการสามารถเขา้ไปอพัเดทข่าวสาร ขอ้มูลรายการ และกิจกรรมความเคล่ือนไหว

ต่าง ๆ ของบริษทัฯท่ีจดัข้ึน อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรดา คาํเกตุ (2556) กล่าวไวว้า่ ส่ือ

อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือใหม่ มีความรวดเร็วในการเขา้ถึงผูรั้บ ค่าใช้จ่ายตํ่า และกาํลงัไดรั้บความนิยม 

ประกอบกบัเทคโนโลยีโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ทาํให้ประชาชนทุกเพศ ทุกวยั ทุกช่วงอายุ ทุก

ระดบัการศึกษา ทุกอาชีพ สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ืออินเทอร์เน็ตไดทุ้กท่ี ทุกเวลา และทุก

เม่ือท่ีตอ้งการ  

 5.2.2  การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดบูรณาการที่มีผลต่อคุณค่าตราสินค้าของธุรกิจ

ละครเวท ีทีจั่ดโดยผู้ผลติละครเวทเีชิงพาณชิย์แห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณแบบ stepwise ของการส่ือสารการตลาด

บูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์

พบว่าตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

โดยรวม ไดร้้อยละ 51.70 ซ่ึงการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย มีผลทางบวก

ต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวมอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ส่วนการตลาด

ทางตรงและการขายโดยใชพ้นกังานขาย ไม่มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวทีโดยรวม ซ่ึง

ผูว้จิยัขออภิปรายการส่ือสารการตลาดบูรณาการในแต่ละดา้นดงัน้ี  

     การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการโฆษณา มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการโฆษณาผา่นทางส่ือออนไลน์รวมไปถึงส่ือโทรทศัน์ ทาํให้ผูช้มไดพ้บเห็นวา่จะ

มีละครเวทีแสดงบ่อยคร้ัง ซ่ึงเป็นการตอกย ํ้าทาํใหไ้ดย้นิช่ือละครเวที รวมไปถึงบริษทัผลิตละครเวที

เชิงพาณิชยบ์่อยคร้ังมากข้ึน ทาํให้เกิดการตระหนักถึงตราสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ         

อุรพงศ ์แพทยค์ชา (2557) กล่าวไวว้่า การโฆษณาเป็นการบอกกล่าวถึงตราสินคา้ใหม่ และเพื่อให้

ความรู้เก่ียวกบัลกัษณะของสินคา้ และบอกกล่าวถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น ๆ การ

โฆษณาทาํให้เกิดการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค การโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพ จะตอ้งเป็นการโฆษณาท่ี

สามารถโนม้นา้วใจให้ผูบ้ริโภคเกิดการทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีโฆษณาได ้โดยการโน้มนา้ว
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ใจมีอิทธิพลต่อการทาํให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ การโฆษณาทาํให้เกิดการจดจาํตราสินคา้ของ

บริษทัไวใ้นความทรงจาํได้ นอกจากน้ี การโฆษณายงัจะตอ้งสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ได้ใช้

สินคา้หรือบริการสามารถจดจาํสินคา้หรือบริการไดจ้ากการโฆษณา โดยการบอกถึงขอ้ดีและขอ้

ไดเ้ปรียบของสินคา้ ทั้งน้ี เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคและเปล่ียนมาใชสิ้นคา้ของเราได ้

และการโฆษณาสามารถสามารถเพิ่มคุณค่าให้กับสินคา้และบริการได้โดยมีลักษณะพื้นฐาน 3 

ประการ ท่ีบริษทัสามารถเพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้และบริการในการโฆษณาได ้คือ การทาํให้สินคา้ดู

ทนัสมยั การปรับปรุงคุณภาพและเน้ือหาของโฆษณา และการเพิ่มทางเลือกในการรับรู้ให้กับ

ผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พาขวญั ปละวุฒิ (2554) กล่าวไวว้า่ จากจุดอ่อนดา้นราคา

ของตัว๋ชมภาพยนตร์ท่ีมีราคาแพงและลูกคา้ไม่รู้จกัโรงภาพยนตร์ Nokia วา่มีความพิเศษกวา่โรงอ่ืน 

จึงควรใชก้ลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดเขา้มาช่วยในเร่ืองของการส่ือสารเพื่อเป็นการแจง้ให้ลูกคา้

ทราบถึงข้อดีของโรงภาพยนตร์ Nokia และกระตุ้นการซ้ือ โดยกลวิธีในการโฆษณาถือเป็น

เคร่ืองมือท่ีสําคญัในการสร้างความสนใจให้กบัลูกค้า เน่ืองจากลูกคา้มองเห็นภาพอย่างชัดเจน

เหมือนจริง การโฆษณาทาํให้เกิดคุณค่าตราสินคา้ โดยการสร้างการรับรู้ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบั

สินคา้ดา้นการเป็นผูน้าํดา้นเทคโนโลย ีสร้างความน่าเช่ือถือ สร้างการจูงใจ และเพื่อเตือนความทรง

จาํ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยะจิต ทองมี (2545) การโฆษณาของภาพยนตร์เร่ืองขุนแผน 

เป็นการโฆษณาพร้อมกนัหลาย ๆ ส่ือ เพื่อให้เขา้ถึงผูช้มเป้าหมายไดอ้ยา่งกวา้งขวาง สามารถสร้าง

ความสนใจและรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัภาพยนตร์ไดอ้ย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างการส่ือสารตราสินคา้ให้

ผูบ้ริโภคคุน้เคยและจดจาํได ้

การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์ มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวที ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ รวมไปถึงการจดังานแถลงข่าว ทาํให้

ผูช้มไดช้มการแสดงบางส่วนของละครเวทีท่ีกาํลงัจะจดัแสดงข้ึน เป็นการทาํให้ผูช้มเกิดการรับรู้

คุณภาพว่า บทละคร บทเพลง ฉาก การแต่งกาย ทาํให้เกิดการเช่ือมโยงตราสินคา้ไปถึงเอกลกัษณ์

ของละครเวทีท่ีผูผ้ลิตรายนั้นผลิตข้ึนมา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกล้ากมล สุริยนัต์ (2554) 

พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์กบัคุณค่าตราสินคา้ โดยมีความสัมพนัธ์เป็นไปไดใ้นทิศทางเดียวกนัในระดบั ปาน

กลาง  อีกทั้ งย ังสอดคล้องกับงานวิจัยของ  แรกขวัญ  สวาสดิพันธ์  (2557) กล่าวไว้ว่า  การ

ประชาสัมพนัธ์ผ่านหลากหลายช่องทาง ได้แก่ ฟรีทีวี หนังสือพิมพ์ และนิตยสาร ตามความ

เหมาะสมของศิลปินเพื่อย ํ้าเตือนความทรงจาํกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย และเพื่อแจง้ขอ้มูลข่าวสารให้

ผูบ้ริโภคเป้าหมายทราบ เช่น จดักิจกรรมพิเศษร่วมกบัค่ายโทรศพัทห์รือคล่ืนวิทยุ ให้กลุ่มเป้าหมาย

ได้พบปะกับศิลปินตวัจริง และร่วมเล่นเกมส์ แจกรางวลัเพื่อการโน้มน้าวใจให้กลุ่มเป้าหมาย

ตอบสนองในแนวทางท่ีองค์กรต้องการ และเพื่อสร้างทศันคติท่ีดี และความภกัดีต่อองค์กรให้

เกิดข้ึนในจิตใจของผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นตน้  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการตลาดทางตรง ไม่มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวที ทั้งน้ีเน่ืองมาจากในปัจจุบนัผูช้มละครเวทีสามารถเขา้ถึงส่ือต่าง ๆ ไดม้ากข้ึน ทาํให้ไดรั้บ

รู้วา่จะมีการแสดงละครเวทีเกิดข้ึน รวมไปถึงรับรู้ถึงคุณภาพ บทละคร บทเพลง ฉาก ของละครเวที 

จึงไม่จาํเป็นท่ีบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยต์อ้งมีการแนะนาํละครเวทีผ่านอีเมล์ หรือการส่ง

ขอ้ความ เป็นตน้ ซ่ึงไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ มรกต เหรียญทอง (2554) กล่าวไวว้่า กลยุทธ์

การตลาดทางตรงน้ีนบัเป็นกลยุทธ์ในลกัษณะการส่ือสารทางเดียว เป็นการส่ือสารจากโรงละคร

เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย จากการดาํเนินกลยทุธ์การตลาดทางตรง พบวา่กลุ่ม

ผูช้มช่ืนชอบกลยทุธ์น้ี เน่ืองจากรู้สึกวา่ตนไดรั้บการส่ือสารจากบริษทั ซีเนริโอ จาํกดั และโรงละคร

เมืองไทย รัชดาลยั เธียเตอร์ เป็นการส่วนตวั ทาํใหผู้ช้มรู้สึกวา่เป็นคนพิเศษและทาํให้เกิดความภกัดี

ต่อตราสินคา้ในเวลาต่อมา นอกจากน้ียงัเห็นตรงกนัวา่ส่ือไปรษณียบตัร สามารถทาํหน้าท่ีในการ

สร้างการรับรู้และสนใจ และกระตุน้ใหร้ะลึกถึงละครเพลงท่ีกาํลงัเปิดจาํหน่ายบตัร หรือกาํลงัแสดง

อยู ่อนันาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือบตัรชมละครในท่ีสุด 

 การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจ

ละครเวที ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการส่งเสริมการขายดว้ยการลดราคาบตัร หรือมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก 

ทาํใหผู้ช้มละครเวทีนึกถึงบริษทัผลิตละครเวทีเชิงพาณิชยท่ี์จดัการส่งเสริมการขายแบบน้ีเป็นลาํดบั

แรก เพราะราคาบตัรชมละครเวทีค่อนขา้งสูง การลดราคาหรือมอบสิทธิพิเศษจึงเป็นส่ิงจูงใจให้ซ้ือ

บตัรชมละครเวทีง่ายข้ึน จึงทาํให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกล้า

กมล สุริยนัต ์(2554) พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมี

ความสัมพนัธ์กบัคุณค่าตราสินคา้ โดยมีความสัมพนัธ์เป็นไปไดใ้นทิศทางเดียวกนัในระดบั ปาน

กลาง และเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นการให้ของแถมของรางวลั และดา้นการให้คูปองส่วนลด 

อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มรกต เหรียญทอง (2554) กล่าวไวว้่า กลยุทธ์การส่งเสริมการ

ขายของธุรกิจละครเพลง บริษัท ซีเนริโอ จํากัด มุ่งเน้นพัฒนาการส่งเสริมการขายร่วมกับ

ผูส้นับสนุนของละครเพลงเร่ืองนั้น ๆ ซ่ึงรูปแบบจะเป็นการนาํเสนอส่วนลดสําหรับลูกคา้ของ

ผูส้นับสนุนละครเพลงเร่ืองนั้น ๆ โดยวตัถุประสงค์ในการพฒันา  กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย

ลกัษณะน้ีเพื่อกระตุ้นยอดจองบตัรละครในช่วงแรกของการเปิดจองละครแต่ละเร่ือง ส่วนการ

ส่งเสริมการขายท่ีบริษทัพฒันาข้ึนเพื่อใหลู้กคา้ไดมี้ตวัเลือกในการตดัสินใจซ้ือบตัรชมละครง่ายข้ึน

กวา่การไม่มีการส่งเสริมการขาย  

 การส่ือสารการตลาดบูรณาการด้านการขายโดยใช้พนักงาน ไม่มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการชมละครเวที ผูช้มส่วนใหญ่สนใจคุณภาพของละครเวทีเป็น

หลกั การเกิดคุณค่าตราสินคา้ด้านต่าง ๆ จึงเกิดจากคุณภาพของละครเวที ดงันั้นการบริการจาก

พนกังานจึงไม่มีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ พาขวญั ปละวุฒิ (2554) 

กล่าวไวว้่า เอกลกัษณ์ด้านพฤติกรรมเช่น มารยาทของพนักงาน การแสดงออกของผูบ้ริหาร การ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฝึกอบรม ฯลฯ เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัแบรนด์จะทาํให้ลูกคา้จดจาํไดจ้ะตอ้งมีกระบวนการสร้างการ

รับรู้ใหเ้กิดข้ึนและตอกย ํ้าให้ลูกคา้เห็นและจดจาํโรงภาพยนตร์ Nokia ของ Paragon Cineplex อยา่ง

มากเม่ือทั้งสองส่วนเกิดข้ึนแล้วส่ิงท่ีตามมาในอนาคตคือความภักดีต่อตราสินค้า อีกทั้ งยงัไม่

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปาริชาต จันทนะเปลิน (2549) กล่าวไวว้่า จุดเด่นของบริษัทหนัง

กลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ ไม่ไดอ้ยูท่ี่หนงั แต่อยูท่ี่เจา้ของ และพนกังานขายท่ีอธัยาศยัดี มี

นํ้าใจ หนงัจะดีหรือไม่ดีอยา่งไรก็ตอ้งเรียกใชบ้ริการ บริษทัหนงักลางแปลง 999 บรรเจิดภาพยนตร์ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

 5.3.1   ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังนี ้

    1. ดา้นการโฆษณา บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยค์วรให้ความสําคญักบัการโฆษณา

ทางส่ือวทิย ุเพื่อใหผู้ช้มละครเวทีสามารถเขา้ถึงข่าวสารไดเ้พิ่มมากข้ึน เน่ืองจากการโฆษณาทางส่ือ

วิทยุมีการกระจายเสียงครอบคลุมพื้นท่ีไดอ้ยา่งกวา้งขวาง และมีการโฆษณาซํ้ าบ่อยคร้ัง รวมไปถึง

ควรใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพเ์ช่นกนั เพราะเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงผูช้มละครเวทีไดทุ้ก

เพศทุกวยั และสามารถใส่รูปภาพพร้อมรายละเอียดขอ้มูลไดม้าก 

  2. ดา้นการส่งเสริมการขาย บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยค์วรให้ความสําคญักบัการ

ส่งเสริมการขาย ดา้นการแลกบตัรชมละครเวที เช่น สะสมฝาแลกบตัรฟรีหรือลดราคาบตัร เป็นตน้ 

และการแข่งขนัชิงรางวลัเพิ่มข้ึน เพราะเม่ือผูช้มไดบ้ตัรฟรี หรือไดรั้บการลดราคาบตัร ทาํให้เป็น

ส่ิงจูงใจในการซ้ือบตัรมากข้ึน และถา้ละครเวทีท่ีไดรั้บชมมีคุณภาพจะเกิดการบอกต่อ หรือสร้าง

ความภกัดีต่อตราสินคา้ในการกลบัมาชมละครเวทีเร่ืองอ่ืน ๆ ต่อไป 

  3. ดา้นการประชาสัมพนัธ์ บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยค์วรใหค้วามสําคญักบัการจดั

รอบการแสดงพิเศษเพื่อการกุศล เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชย ์และเป็นการขยายฐานกลุ่มผูช้มละครเวที รวมไปถึงการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อให้ผูช้มมีส่วน

ร่วม เช่น การจดังาน Meet & Greet เป็นตน้ ถือเป็นการขยายฐานกลุ่มผูช้มละครเวทีสําหรับผูท่ี้ช่ืน

ชอบนกัแสดงแต่ไม่เคยชมละครเวทีมาก่อน 

     5.3.2   ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยต่อไป      

     1. การศึกษาการส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที

ท่ีจดัโดยผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจยัคร้ังต่อไปควร

ศึกษากลุ่มตวัอยา่งอ่ืน ๆ ร่วมดว้ย เช่น กลุ่มผูช้มละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

อ่ืน ๆ เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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    2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งหรือส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของ

ธุรกิจละครเวที เช่น ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือกระบวนการตดัสินใจเลือก

ซ้ือบตัรชมละครเวที เน่ืองจากปัจจยัเหล่าน้ีมีความสาํคญัอยา่งยิง่ต่อธุรกิจละครเวที 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 
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แบบสอบถาม

เลขท่ี……………….

สถานท่ี……………. 

 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

เร่ือง 

การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที 

: กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

คาํช้ีแจง 

 แบบสอบถามชุดน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อจดัเก็บขอ้มูลวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมี

ผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจละครเวที : กรณีศึกษา ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา

บริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ขอ้มูลท่ี

ท่านตอบจะไม่ส่งผลกระทบใดๆ ต่อท่านแต่อย่างใดเน่ืองจากข้อมูลท่ีนาํเสนอในผลงานวิจยัจะ

นาํเสนอในภาพรวม มิไดน้าํเสนอเป็นรายบุคคล และจะใชข้อ้มูลเพื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้ชมละครเวที 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

 

     ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงในความร่วมมือ

                      นาย อานนท ์ตั้งจิตตภ์ราดร

 นกัศึกษาระดบัปริญญาโท สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมาก

ท่ีสุดเพียงขอ้เดียว หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีกาํหนด 

1. เพศ 

  ชาย     หญิง  

2. อาย ุ

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   มากกวา่ 20 ปี – 30 ปี  

         มากกวา่ 30 ปี – 40 ปี    มากกวา่ 40 ปี – 50 ปี 

 มากกวา่ 50 ปี – 60 ปี    มากกวา่ 60 ปี 

3. สถานภาพ 

  โสด     สมรส 

  หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่   

4. ระดบัการศึกษา 

 มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. หรือตํ่ากวา่  อนุปริญญา / ปวส.   

 ปริญญาตรี     สูงกวา่ปริญญาตรี  

5. อาชีพ 

 นกัเรียน / นกัศึกษา    ธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ  

         พนกังานบริษทั   ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

         อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................................... 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

         นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท        มากกวา่ 15,000 บาท – 25,000 บาท  

 มากกวา่ 25,000 บาท – 35,000 บาท  มากกวา่ 35,000 บาท – 45,000 บาท 

 มากกวา่ 45,000 บาท – 55,000 บาท  มากกวา่ 55,000 บาท 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมการเข้าชมละครเวที 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีกาํหนด 

1. ท่านเคยชมละครเวทีจากบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

  เคย   ไม่เคย 

2. เหตุผลท่ีท่านเขา้ชมละครเวที (เลือกตอบเพียงขอ้เดียว) 

  ชอบเน้ือเร่ืองท่ีมีเอกลกัษณ์ท่ีหาดูไม่ไดจ้ากการแสดงอ่ืน                                   

  ชอบศิลปะการแสดงแขนงน้ีรู้สึกไดส้ัมผสับรรยากาศจริง 

  ชอบท่ีไดรู้้สึกวา่เป็นคนท่ีมีรสนิยมทางศิลป์ท่ีดี    

  ชอบฉาก/แสง/สี/เสียง/เทคนิคการแสดง 

 ชอบนกัแสดง 

 ชอบทีมงานผูส้ร้าง    

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

3. ช่วงเวลาท่ีท่านเลือกเขา้ชมละครเวที 

 วนัธรรมดา ช่วงคํ่า  วนัอาทิตย ์ช่วงบ่าย 

 วนัเสาร์ ช่วงบ่าย  วนัอาทิตย ์ช่วงคํ่า 

 วนัเสาร์ ช่วงคํ่า    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

4. จาํนวนคร้ังท่ีท่านเขา้ชมละครเวทีต่อปีโดยเฉล่ีย  

 1 คร้ัง                      2 คร้ัง 

  3 คร้ัง   มากกวา่ 3 คร้ัง 

5. จาํนวนผูเ้ขา้ชมละครเวทีร่วมกบัท่าน (รวมตวัท่าน) 

   1 คน   2 – 3 คน  

  4 - 5 คน     มากกวา่ 5 คน 

6. ค่าใชจ่้ายในการเขา้ชมละครเวทีเฉล่ียต่อคร้ังต่อคน    

  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 500 บาท   มากกวา่ 500 บาท – 1,000 บาท  

 มากกวา่ 1,000 บาท – 1,500 บาท   มากกวา่ 1,500 บาท – 2,000 บาท  
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

  

 

ข้อ การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

ด้านการโฆษณา 

1 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือ

โทรทศัน์ 

     

2 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือวทิย ุ      

3 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือ

ส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร เป็นตน้ 

     

4 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือ

ออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์หรือเฟซบุก๊(facebook)   

เป็นตน้ 

     

5 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการโฆษณาทางส่ือเฉพาะ

กิจ เช่นป้ายโฆษณา โปสเตอร์ และแผน่พบั เป็นตน้  

     

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

6 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการประชาสัมพนัธ์ผา่น

ส่ือโทรทศัน์ เช่น ออกรายการโทรทศัน์และมีการ

แสดงใหช้มบางส่วน เป็นตน้ 

     

7 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการประชาสัมพนัธ์ผา่น

ส่ือวทิย ุเช่น ออกรายการวทิยแุละมีการสัมภาษณ์

บางส่วน เป็นตน้ 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ข้อ การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

8 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดังานแถลงข่าว      

9 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดัรอบการแสดง

พิเศษเพื่อการกุศล      

10 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการจดักิจกรรมพิเศษให้

ผูช้มมีส่วนร่วม เช่น การจดังาน Meet & Greet เป็น

ตน้ 
     

ด้านการตลาดทางตรง 

11 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแนะนาํผา่นอีเมล์

โดยตรงถึงท่าน 

     

12 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแนะนาํผา่นโทรศพัท์

โดยตรงถึงท่าน เช่น ส่งขอ้ความ เป็นตน้ 

     

13 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีช่องการติดต่อสอบถาม

สะดวก เช่น ทางโทรศพัท ์เวบ็ไซต ์ไลน์ หรือ       

เฟซบุก๊(facebook) เป็นตน้ 

     

14 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีเวบ็ไซตใ์นการดูขอ้มูล

เบ้ืองตน้ของละครเวทีได ้ 

     

15 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมสามารถการจองบตัรผา่น

เวบ็ไซตไ์ด ้

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 

16 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการใหคู้ปองส่วนลด      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



117 

 
 

 

ข้อ การส่ือสารการตลาดบูรณาการ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

17 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการใหสิ้ทธิพิเศษแก่

สมาชิก      

18 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแลกบตัรชมละครเวที 

เช่น สะสมฝาแลกบตัรฟรี เป็นตน้       

19 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการใหส่้วนลดราคาบตัร 

เช่น ลดราคาบตัรสาํหรับนกัเรียน/นกัศึกษา  เป็นตน้       

20 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีการแข่งขนัชิงรางวลั เช่น 

บตัรชมละครเวที หรือของท่ีระลึก เป็นตน้      

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

21 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานพบปะลูกคา้เพื่อ

เสนอขายอยา่งต่อเน่ือง  

     

22 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานแนะนาํ

โปรโมชัน่ สิทธิพิเศษท่ีเราควรไดรั้บ 

     

23 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานท่ีบริการสะดวก

รวดเร็ว และมีความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ 

     

24 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานเพียงพอในการ

ใหบ้ริการ 

     

25 ละครเวทีท่ีท่านเลือกชมมีพนกังานแนะนาํและตอบ

คาํถามเก่ียวกบัละครเวทีเบ้ืองตน้ได ้

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนที ่4  แบบสอบถามเกีย่วกบัคุณค่าตราสินค้า 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
  

 

ข้อ คุณค่าตราสินค้า 

ระดบัคุณค่าตราสินค้า 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

ด้านการตระหนักถึงตราสินค้า 

1 เม่ือพดูถึงละครเวที ท่านนึกถึงละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

2 เม่ือพดูถึงละครเวที ท่านนึกถึงเอกลกัษณ์ของละคร

เวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีได้

อยา่งรวดเร็ว 

     

3 ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ีผา่นทางส่ือโทรทศัน์ 

     

4 ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ีผา่นทางส่ือวทิย ุ

     

5 ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ีผา่นทางส่ือเฉพาะกิจ เช่น ป้ายโฆษณา 

โปสเตอร์ และแผน่พบั เป็นตน้ 

     

6 ท่านเคยไดย้นิช่ือบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชย์

แห่งน้ีผา่นทางส่ือออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์หรือ       

เฟซบุก๊(facebook) เป็นตน้ 

     

ด้านการรับรู้คุณภาพ 

7 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ีมีความสนุกสนาน รับชมแลว้ไดรั้บความบนัเทิง 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อ คุณค่าตราสินค้า 

ระดบัคุณค่าตราสินค้า 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

8 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ีมีฉาก แสง สี เสียง  ท่ีสวยงามตระการตา      

9 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ีมีความเหมาะสมกบัทุกเพศทุกวยัในครอบครัว      

10 บทละครและเพลงจากละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิต

ละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีมีความเหมาะสมกบัเน้ือ

เร่ือง 

     

11 ทีมนกัแสดงละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ีมีความสามารถเล่นเขา้ถึงบทบาทของ

การแสดง 
     

ด้านการเช่ือมโยงตราสินค้า 

12 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีไดม้าตรฐานระดบัสากล ท่าน

นึกถึงละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

13 เม่ือนึกถึงผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการผลิตละครเวที 

ท่านนึกถึงบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

14 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

15 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความแปลกใหม่ท่านนึกถึง

ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ี 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี 

ผูจ้ดัทาํ 

ข้อ คุณค่าตราสินค้า 

ระดบัคุณค่าตราสินค้า 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่

เห็น

ด้วย 

ไม่

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

16 เม่ือนึกถึงละครเวทีท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ 

ตวั ท่านนึกถึงละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 

17 

 

ในการชมละครเวทีทุกคร้ัง ท่านตั้งใจท่ีจะเลือกชม

ละครเวทีท่ีผลิตจากบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ี 

     

18 ละครเวทีท่ีผลิตจากบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิง

พาณิชยแ์ห่งน้ีจะเป็นทางเลือกแรกในการชมละคร

เวทีเสมอ 

     

19 หากมีละครเวทีมากกวา่หน่ึงเร่ืองแสดงพร้อมกนั 

ท่านจะเลือกชมละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวที

เชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีเป็นลาํดบัแรก 

     

20 ท่านจะแนะนาํใหผู้อ่ื้นมาชมละครเวทีของบริษทั 

ผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ีเม่ือมีโอกาส 
     

21 ท่านรู้สึกสบายใจเม่ือไดช้มละครเวทีของ

บริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่งน้ี 
     

22 ละครเวทีของบริษทัผูผ้ลิตละครเวทีเชิงพาณิชยแ์ห่ง

น้ี สร้างความพึงพอใจ หรือความสาํราญต่อผูช้มใน

เร่ืองราคา และความบนัเทิง 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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