
 

บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

  ในการศกึษาเรื่อง “สว่นประสมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อการ
ตดัสินใจรบัชมละครเวทีของคนในกลุ่ม Gen Y” ซึ่งใชแ้นวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการ
น าเสนอรายละเอียดโดยจ าแนกตามหวัขอ้ดงัตอ่ไปนี ้ 
  1. แนวคดิเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 
  2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด (8P’s)  
  3. แนวคดิเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดออนไลน ์
  4. แนวคดิเก่ียวกบัพฤติกรรมการรบัชม 
  5. แนวคดิเก่ียวกบัคนกลุม่ Gen Y 
  6. ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
  7. แนวคดิเรื่องการจดังานละครเวที 
  8. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร (Demography)  

 แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากร หมายถึง แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกับประชากร ซึ่งมี
รากฐานของค าศพัทภ์าษากรีก มาจากค าว่า “Demo” หมายถึง “People” แปลว่า ประชากร หรือ 
ประชาชนและค าว่า “Graphy” ซึ่งหมายถึง “Description” ซึ่งมีความหมายว่า ลักษณะการน า
ค าศพัทท์ัง้สองมารวมกนัก็จะไดค้วามหมายว่า วิชาท่ีเก่ียวกบัประชากรนั่นเอง (ชยัวฒัน ์ปัญจพงษ ์
และณรงค ์เทียนสงค,์ 2521)  
 แนวความคิดดา้นประชากร เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลกัการเป็นเหตเุป็นผล ซึ่งพฤติกรรม
ของมนษุยอ์าจเกิดขึน้จากปัจจยัภายนอก เชน่ แรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุน้ 
 ยุบล เบ็ญจรงคกิ์จ (2542) กล่าวว่า ประชากรท่ีแตกต่างกันจะน าไปสู่พฤติกรรมและ 
การตดัสินใจท่ีแตกตา่งกนัไปดว้ย  
 แนวความคิดของดา้นประชากรศาสตรน์ัน้ สามารถจ าแนกประชากรออกเป็นกลุ่ม ๆ 
ไดจ้ากลักษณะและพฤติกรรม เช่น กลุ่มคนท่ีมีลักษณะและบุคลิกใกลเ้คียงกันมักจะอยู่ในกลุ่ม
เดียวกัน รวมถึงบุคคลท่ีอยู่ในชนชัน้ทางสังคมเดียวกันก็จะตอบสนองถึงข่าวสาร ความตอ้งการ  
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ไปในทิศทางเดียวกนั มากไปกว่านัน้ปัจจยัการเปล่ียนแปลงของประชากรอาจจะมาจากปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรมอีกดว้ย  
 ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับประชากรมีดงันี ้เพศ อายุ การศึกษา เชือ้ชาติ อาชีพ สงัคม 
ครอบครวั ศาสนา เป็นตน้ (ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2548) 
 ปัจจัยต่าง ๆ ขา้งตน้สามารถบ่งบอกถึงลักษณะเฉพาะท่ีอยู่ในบุคคลนั้น ๆ ไดอี้กดว้ย  
(สวุสา ชยัสรุตัน,์ 2537) แนวความคิดของประชากร สามารถจ าแนกและอธิบายถึงคณุสมบตัิเฉพาะ
ตนของคนนัน้ ๆ ซึ่งมีผลต่อการส่ือสารกับผูร้บัสาร ในสถานการณต์่าง ๆ ในการส่ือสารแต่ละครัง้ 
ถ้าผู้ร ับสาร มีจ านวนน้อยก็อาจจะไม่ส่งผลให้เกิดปัญหาไดเ้พราะเราสามารถวิเคราะหผ์ูร้ ับสาร 
ไดทุ้กคน แต่ในทางกลบักันถา้ในบางสถานการณผ์ูร้บัสารมีจ านวนมากเราจะไม่สามารถวิเคราะห์
ผูร้บัสารไดอ้ย่างละเอียดถ่ีถ้วน ดงันัน้การจ าแนกผูร้บัสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ก็อาจท าใหง้่ายต่อการ
ส่ือสารมากขึน้ โดยสามารถจ าแนกตามลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุการศกึษา รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน สถานะภาพ พืน้ท่ีอาศยั ซึ่งปัจจยัเหล่านีอ้าจส่งผลกระทบ
ตอ่ การทศันคต ิพฤตกิรรมการรบัชม ความเขา้ใจในการส่ือสารขอ้มลูดา้นประชากรจะมีประสิทธิภาพ
และเขา้ถึงมากท่ีสดุก็ตอ่เม่ือก าหนดกลุ่มเปา้หมายท่ีชดัเจน ซึ่งคนท่ีมีลกัษณะทางประชากรตา่งกนัก็
จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาตา่งกนัอีกดว้ย  
  1. เพศ (Sex) ธรรมชาตไิดส้รา้งความสมดลุทางเพศโดยเบือ้งตน้ไดจ้  าแนกปัจจยัทางเพศ
ออกเป็นสองกลุ่มใหญ่ ๆ คือผู้หญิง (Female) และผู้ชาย (Male) ก็จะมีความแตกต่างกันด้าน
กายภาพ ความถนัด อารมณ์ สภาวะทางจิตใจ และการตัดสินใจ ซึ่งจะน าพาความคิด ทัศนคติ 
รสนิยมท่ีแตกต่างกันออกไป รวมถึงประเพณีและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทหนา้ท่ีของผูห้ญิง
และผูช้ายท่ีแตกตา่งกนัของทัง้สองเพศในสงัคมอีกดว้ย  
  2. อาย ุ(Age) ปัจจยัของประชากรดา้นอายก็ุเป็นอีกหนึ่งปัจจยัท่ีมีความส าคญัซึ่งปัจจยั
ทางอายุนีก็้สามารถเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจและวฒุิภาวะในการใชชี้วิต รวมถึงพฤติกรรมและ
ความคิดอีกดว้ย นอกจากนีย้งัเป็นตวัแปลท่ีสามารถเปล่ียนไปไดต้ามกาลเวลา คนท่ีมีอายนุอ้ยกว่า
อาจจะมีการตดัสินใจท่ีมีอารมณ ์เขา้มาเป็นส่วนเก่ียวขอ้งมากกว่า และคนท่ีมีอายุนอ้ยกว่าก็จะมี
ความคิดท่ีค่านิยมมากกว่าคนท่ีมีอายุมาก รวมไปถึงกลุ่มคนท่ีมีอายุนอ้ยจะเป็นกลุ่มท่ีมองโลก
ในแง่ดีมากกว่าและยึดถือในอุดมการณข์องตวัเองเม่ือ เปรียบเทียบกับกลุ่มคนท่ีมีอายุมากกว่า 
ในทางกลับกัน กลุ่มคนท่ีมีอายุมากกว่าจะชอบท่ีจะเสพข่าวสารท่ีหนักมากกว่าเนน้ไปทางดา้น
บนัเทิง กลุ่มคนท่ีมีอายุมากกว่าจะเป็นกลุ่มคนท่ีมองโลกในแง่รา้ยกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับกลุ่มคน
อายุน้อยเพราะกลุ่มคนอายุมากได้ผ่านประสบการณ์ชีวิตมามากกว่าซึ่งส่งผลกระทบต่อการ
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ตดัสินใจ รวมไปถึงกลุม่คนท่ีมีอายมุากจะมีความคิดเชิงอนรุกัษน์ิยมมากกว่า ระมดัระวงั และยดึถือ
หลกัปฏิบตัมิากกวา่ (ก่ิงแกว้ ทรพัยพ์ระวงศ,์ 2546) 
  3. การศึกษา (Education) การศึกษานัน้ หมายถึง ระดบัการศึกษาและความรูท่ี้ไดร้บั
จากสถาบนัและอาจรวมถึงประสบการณชี์วิตของบคุคลนัน้ ๆ ซึ่งบง่บอกถึงการรบัหนงัสือและมีผล
ตอ่การรบัข่าวสารตา่ง ๆ การศกึษาจะชว่ยใหค้นนัน้ ๆ มีความรูท้ัง้ทางดา้นวิชาการการใชชี้วิต ซึ่งสิ่ง
เหลา่นีท้  าใหค้วามสามารถในการรบัข่าวสารเพิ่มมากขึน้และสามารถแยกแยะข่าวสารตา่ง ๆ ไดเ้ป็น
อย่างดีอีกดว้ย ซึ่งการศึกษาไดเ้ริ่มส่งผลตัง้แต่ผู้สอนมาถึงผู้เรียน ซึ่งผู้สอนสามารถสอดแทรก 
ทศันคติและความรูไ้ปสู่ผูเ้รียนได ้นอกจากการศึกษาจะเพิ่มพูนความรูแ้ลว้การศึกษายงัสามารถ
สรา้งความแตกตา่งทางดา้นความคิด ทศันคติไดอี้กดว้ย รวมถึงยงัพฒันาความคิดในดา้นคณุธรรม
จริยธรรมต่าง ๆ อีกดว้ย ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกัน สาขาวิชาท่ีแตกต่างกัน ยุคสมยัและระบบ
การศึกษาท่ีแตกต่างกัน อาจจะส่งผลกระทบต่อความคิดและความตอ้งการท่ีแตกต่างกันอีกดว้ย 
(ปรมะ สตะเวทิน, 2546)  
  4. สถานะทางสงัคม (Socio-Economic Status) ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรใ์นแง่
ของสถานทางสงัคม อนัไดแ้ก่ ถ่ินก าเนิด ภูมิล  าเนา เชือ้ชาติ รายได ้และฐานะทางสงัคม ซึ่งปัจจยั
เหลา่นีมี้ผลตอ่ผูร้บัสาร ดงันี ้ 
   4.1 ความแตกตา่งทางดา้นเชือ้ชาติ ความแตกตา่งทางดา้นเชือ้ชาติก็จะส่งผลท าให้
มีความคิด ทศันะคติ มมุมอง และประสบการณท่ี์แตกต่างกนั ซึ่งก็จะน าไปสู่การรบัสารท่ีแตกต่าง
กนัไปดว้ย  
   4.2 ความแตกตา่งดา้นสถานะทางสงัคม การมีสถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกิจท่ี
แตกตา่งกนัของกลุ่มคนซึ่งมีอิทธิพลต่อผูร้บัสารท่ีจะมีคา่นิยม และเปา้หมายท่ีแตกตา่งกนัออกไป
อีกด้วย ผู้ท่ีมีสถานะทางสังคมสูงกว่าก็จะแสวงหาสิ่งท่ีเป็นประโยชนสูงสุดให้กับตนเองเม่ือ
เปรียบเทียบกนัผูท่ี้มีสถานะทางสงัคมท่ีดอ้ยกวา่ 
   4.3 รายไดแ้ละความมั่นคงทางเศรษฐกิจความมั่นคงทางเศรษฐกิจหรือรายไดข้องทาง
ไดข้องบุคคลนัน้ ๆ จะแสดงถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจของครอบครวันัน้ ๆ ดว้ยเช่นกัน ซึ่งจะมี
อิทธิพลต่อการดแูลตวัเองและการใชจ้่ายในการรบัรูข้่าวสาร ผูท่ี้มีความพรอ้มทางดา้นรายไดท่ี้
นอ้ยกว่าก็จะมีขอ้จ ากัดในการเลือกบริโภคข่าวสารและมีขอ้จ ากัดในการรบัรูร้่วมไปถึงการคน้หา
ประสบการณใ์หม ่ๆ ดว้ยเชน่กนั  
   4.4 สถานภาพสมรส สถานภาพสมรสนัน้ มีความหมายคือ การครองเรือนซึ่งสามารถ
จ าแนก ดงันี ้โสด สมรส หยา่ หมา่ย หรือแยกกนัอยู่ ลกัษณะของวฒันธรรมและประเพณี 
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   4.5 พืน้ท่ีอาศยั ประชากรท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครแตล่ะทอ้งถ่ินมี อิทธิพลตอ่สถานสมรส
ของคนกลุ่มนัน้ ๆ ท่ีอยูใ่นความแตกตา่งกนัของพืน้ท่ีซึ่งมีผลโดยตรงตอ่ผูร้บัสาร การวิเคราะหข์อ้มลู
ข่าวสารต่าง ๆ นัน้ก็มีปัจจยัมาจากสถานภาพสมรส เช่น คนโสด จะมีอ านาจในการตดัสินใจ
ดว้ยตนเองมากกว่าคนท่ีสมรสแลว้ มากไปกว่านั้นกลุ่มคนท่ีสมรสแล้วย่อมมีการรับรูข้่าวสารท่ี
แตกตา่งกนัถา้เปรียบเทียบกนัคนโสด เพราะมีปัจจยัมาจาก สภาพของครอบครวัและจ านวนบคุคล
ท่ีอยูร่อบขา้ง 
  5. ศาสนา (Religion) ศาสนานัน้เป็นอีกหนึ่งปัจจยัส าคญัของผูร้บัสารท่ีจะเลือกรบัสาร
ท่ีแตกตา่งกนัออกไป เชน่ ศาสนาพทุธ ศาสนาครสิต ์ศาสนาอสิลาม และศาสนาอ่ืน ๆ เพราะกลุม่คน
ท่ีนบัถือศาสนาท่ีแตกตา่งกนั ยอ่มมีความเช่ือ ทศันคต ิมมุมอง พฤตกิรรมท่ีแตกตา่งกนัออกไป และ
ศาสนาก็มีสว่นเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมของบคุคลกลุม่คนนัน้ ๆ อีกดว้ย 
 ศาสนามีอิทธิพลตอ่บคุคลนัน้ ๆ ใน 3 ประเดน็ท่ีส าคญั คือ ศีลธรรม คณุธรรม และความเช่ือ 
ของบุคคลต่อเศรษฐกิจและการเมือง การท่ีผูส้่งสารจะสามารถถ่ายทอดข่าวสารไปยงักลุ่มคนท่ีมี
ความเช่ือทางศาสนาท่ีแตกต่างกันนัน้ ผูส้่งสารตอ้งพิจารณาถึงความแตกต่างของศาสนานัน้  ๆ 
อย่างถ่องแท ้เพ่ือท่ีจะสามารถถ่ายทอดข่าวสารนัน้ ๆ ไปสู่ผูร้บัสารท่ีมีความแตกต่างกันไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด รวมถึงยงัสามารถส่งสารใหก้ับผูร้บัสารไดอ้ย่างถูกตอ้งมากท่ีสุดอีกดว้ย 
(ปรมะ สตะเวทิน, 2546) 
 สรปุไดว้่า ปัจจัยทางดา้นประชากร เป็นสิ่งท่ีแสดงถึงความแตกต่างกันของผูบ้ริโภค
ในดา้นตา่ง ๆ เช่น เพศ อาย ุการศกึษา สถานะทางสงัคม และศาสนา ซึ่งปัจจยัทัง้หมดนีมี้อิทธิพล
ต่อการรบัรูข้่าวสาร ของผูร้บัสาร ทัง้โดยตรงและโดยออ้ม ไม่ว่าจะเป็นเรื่องความคิด ค่านิยม 
ความเช่ือ และประสบการณ ์ของแตล่ะบคุคลนัน้ ๆ ดว้ย 
 ปัจจยัอ่ืนดา้นประชากรนัน้สามารถน ามาวิเคราะหเ์พ่ือท าใหเ้กิดความเขา้ใจมากขึน้
ในการส่ือสารได ้โดยมีแนวคิดท่ีเขา้ใจถึงความแตกตา่งของบุคคลแตล่ะกลุ่ม นอกจากนีแ้นวคิดนี ้
ยงัสามารถน าไปวิเคราะหเ์พ่ือตอ่ยอดในประชากรดา้นอ่ืน ๆ ไดอี้กดว้ย 

แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) 

 คอทเลอร ์และ อามสตอง (Kotler & Armstrong, 1996, p. 6) กล่าวว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถท างานร่วมกันให้เกิดผล
ในตลาดเปา้หมาย 
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 แมค คารธี์ (McCarthy, 1960) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
เอาไวว้่า เป็นผลงานท่ีเกิดขึน้จากกิจกรรมทัง้หลายท่ีเก่ียวกับความพยายามใหอ้งคก์ารบรรลุผล
ส าเร็จตามวตัถปุระสงคโ์ดยอาศยัการคาดหมายความตอ้งการตา่ง ๆ ของลกูคา้และยงัรวมถึงการท่ี
สินคา้และบรกิารผา่นจากผูผ้ลิตไปยงัลกูคา้ เพ่ือตอบสนองความพอใจใหก้บัลกูคา้ 
 นารีรตัน ์ฟักเฟ่ืองบญุ (2554) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไวว้า่
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุไดท่ี้องคก์รจะตอ้งน ามาใชร้ว่มกนั เพื่อสนอง
ความพงึพอใจของตลาดเปา้หมายดว้ยเครื่องมือตา่ง ๆ 
 นอกจากนี ้ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541) ไดอ้ธิบายถึง สว่นประสมทางการตลาดไว้
ว่า เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคมุ
ไดกิ้จการ ธุรกิจจะตอ้งสรา้งสว่นประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธท์างการตลาด 
 จากความหมายส่วนประสมทางการตลาดของนกัวิจยัต่างประเทศและประเทศไทย 
สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีกิจการใชเ้พ่ือตอบสนองตอ่
วตัถปุระสงคท์างการตลาดเปา้หมายประกอบดว้ยกลยทุธท์างการตลาดท่ีส าคญั เป็นปัจจยัท่ีกิจการ
สามารถควบคมุได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสรา้งส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด ประกอบดว้ย 4P คือ ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 
และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
 แนวความคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาด จึงมีบทบาทส าคญัในทางการตลาด เพราะ
เป็นการรวบรวมการตดัสินใจทางการตลาดทัง้หมด เพ่ือน ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพ่ือใหธุ้รกิจ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเปา้หมาย แตปั่จจบุนัการแข่งทางการตลาดท่ีมีคูแ่ขง่เยอะ 
ท าใหก้ารใชแ้ค่ 4P นัน้ไม่เพียงพอแต่การรองรับการแข่งในยุคการตลาดแบบออนไลน์แล ้ว 
โดยจะตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาดสมัยใหม่ ซึ่งเป็นส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หรือท่ีเรียกสัน้ ๆ วา่ 8P’s โดยอาศยัเครื่องมือการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบผสมผสาน
ซึ่งแบ่งส่วนขยายเพิ่มเติมจากเดิมอีกหลายส่วน (บริษัท นันทวัน แมนเนจเม้นท ์จ  ากัด, 2554, 
ออนไลน)์ ซึ่งมีอยูม่ากมายมาปรบัใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจแตล่ะประเภท โดยเฉพาะธุรกิจออนไลนท่ี์
มีการแข่งขนัสงู เน่ืองจากปัจจบุนัเทคโนโลยีสารสนเทศมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนัของคนเรา
ทุก ๆ ดา้นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเท่านัน้ท่ีจะท าใหธุ้รกิจออนไลนป์ระสบ
ความส าเร็จได้ง่ายและเร็วขึน้ ดังนั้นเพ่ือให้การธุรกิจบนส่ือออนไลน์มีประสิทธิภาพและเห็น
ประสิทธิผลชดัเจนมากขึน้ ซึ่งประกอบไปดว้ย  
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ภาพประกอบที ่2.1 กลยทุธก์ารตลาดแบบ 8P’s 
ทีม่า : https://vayoit.com/blog/marketing-strategy/ 

 1. กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
 2. กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) 
 3. กลยทุธด์า้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
 4. กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 
 5. กลยทุธด์า้นบรรจภุณัฑ ์(Packaging Strategy) 
 6. กลยทุธด์า้นการใชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) 
 7. กลยทุธด์า้นการใหข้า่วสาร (Public Relation Strategy) 
 8. กลยทุธด์า้นการใชอ้  านาจการตอ่รอง (Power Strategy) 

  1. กลยุทธด์า้นผลิตภัณฑ ์(Product Strategy) ในท่ีนีเ้ราหมายถึงละครเวที เริ่มตัง้แต่
ขัน้ตอนการผลิตละครใหมี้ความน่าสนใจ สรา้งความแตกตา่งไปจากคูแ่ข่งท่ีละครเวทีประเภทเดียวกัน 
การตดัสินใจรบัชมละครเวที ตอ้งมีความชดัเจนในละครประเภทนัน้ ๆ อย่างมาก เพราะนอกจาก
จะสามารถก าหนดกลุม่ลกูคา้เปา้หมายไดแ้ลว้ ยงัตอบสนองไดต้รงกบัความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้ดว้ย 
ซึ่งขอ้มลูท่ีไดจ้ะเป็นประโยชนต์อ่การพฒันาปรบัปรุงละครเวทีท่ีจะผลิตตอ่ไป 

https://vayoit.com/blog/marketing-strategy/
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  2. กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) คือการก าหนดราคาบตัรชมท่ีค านวณจากตน้ทนุ
การผลิตละครบวกกับก าไรท่ีตอ้งการได ้ตน้ทุนการผลิตละครเวที โดยไม่ไดมี้การผลิตละครเอง 
ตน้ทนุการผลิตละครคือราคาทนุของการผลิตบวกกับค่าใชจ้่ายและบวกกับผลก าไรท่ีตอ้งการไดร้บั 
แลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย กลยทุธส์  าคญัในการก าหนดราคาสงูหรือราคาต ่า หลกัส าคญัท่ีตอ้ง
พิจารณาไดแ้ก่ 1) การตัง้ราคาตามคูแ่ข่ง หากละครท่ีผลิตไม่ไดแ้ตกตา่งจากละครประเภทเดียวกัน
ทัง้ในดา้นประเภท รูปแบบ และคณุภาพ การตัง้ราคาสงูหรือราคาต ่าอาจไมมี่ผลตอ่การตลาดเพราะ
ละครไม่มีความโดดเด่นแตกตา่งไปจากคูแ่ข่งหรืออาจสรา้งความแตกตา่งไดย้าก การก าหนดราคา
บตัรชมจึงจ  าเป็นตอ้งตัง้ราคาตามคูแ่ข่ง การตดัสินใจรบัชมขึน้อยู่กับความถึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ 
2) การตัง้ราคานอ้ยกว่าหรือใกลเ้คียงกบัคูแ่ข่ง กรณีท่ีเป็นละครประเภทเดียวกนักบัทอ้งตลาด เพ่ือ
ดึงความสนใจของลูกคา้ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจรบัชมสินคา้จากราคาท่ีถูกกว่า ส่วนก าไรท่ีบริษัทอ่ืน
ไดร้บัจะเนน้ท่ีปรมิาณการขาย 3) การตัง้ราคาสงูกวา่ การตัง้ราคาบตัรใหส้งูกวา่ราคาบตัรของบริษัท
อ่ืนท่ีเป็นเรื่องประเภทเดียวกนัท่ีมีอยู่ในทอ้งตลาด 
  3. กลยุทธ์ดา้นการจ าหน่าย (Place Strategy) ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายบัตรชม
ละครเวทีท่ีนิยมใช้มีอยู่สองรูปแบบคือ 1) รา้นคา้ขายบัตรใหก้ับลูกคา้โดยตรง 2) ขายบตัรผ่าน
เว็บไซต ์วิธีการขายผ่านช่องทางการจ าหน่ายแบบนีเ้ป็นการขยายกลุ่มลูกค้าเพิ่มขึน้ ท าให้มี
ยอดขายบตัรเพิ่มมากขึน้ และการจ าหนา่ยบตัรผา่นเว็บไซตช์ว่ยอ านวยความสะดวกตอ่ลกูคา้ไปอีก
หนึ่งชอ่งทางดว้ย 
  4. กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) จุดประสงคข์องกลยุทธ์นี ้
เพ่ือกระตุน้ใหล้กูคา้เกิดความตอ้งการชมละครเวทีในช่วงเวลานัน้ ๆ โดยน าเสนอผลประโยชนใ์หก้ับ
ลกูคา้เป็นครัง้คราว เช่นการจดังานเปิดตวั Grand opening ตามหา้งสรรพสินคา้ หรือทางรายการดงั
ตา่ง ๆ และมีโปรโมชั่น ขอ้เสนอใหก้ับผูท่ี้ซือ้บตัรชมละครเวทีในวนัท่ีจดังานหรือออกรายการ จะได้
ส่วนลด หรือบตัรฟรีเพิ่ม หรือเลือกใชว้ิธีอ่ืนท่ีมีอยู่หลายรูปแบบ แต่สิ่งส  าคญัคือตอ้งน ามาใช้ให้
เหมาะกบัละครเวทีท่ีน ามาจ าหน่าย และตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธด์า้นอ่ืน ๆ ดว้ยการน าเทคนิคกล
ยทุธก์ารส่งเสริมการตลาดมาใชก้บัการขายบตัรชมออนไลน ์ใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธด์า้นอ่ืน ๆ ซึ่งมี
การสง่เสรมิการขายในสองลกัษณะคือ 1) มุง่เนน้ไปท่ีลกูคา้โดยตรงเพ่ือใหล้กูคา้ซือ้บตัรชมมาก และ 
2) มุ่งเนน้ไปท่ีตวัแทนเพ่ือสรา้งแรงจงูใจในการขาย โดยการใหส้่วนลดบตัรชม แถมบตัรชมอีก 1 ใบ 
ก าหนดเป้าในการซือ้บัตรเพิ่มเพ่ือให้เป็นของขวัญพิเศษ เป็นการลด แลก แจก แถม เพ่ือท าให้
ยอดขายเพิ่มขึน้ 
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  5. กลยุทธด์า้นบรรจุภัณฑ ์(Packaging Strategy) หลกัส าคญัในการน ากลยุทธ์มาใช้
กบัธุรกิจ สิ่งส าคญัคือตอ้งค านงึถึงการออกแบบบรรจภุณัฑท่ี์มีความสวยงามโดดเดน่กว่าผลิตภณัฑ์
ของคูแ่ข่ง ส่วนการขายแบบชมผ่านช่องทางออนไลน ์กลยทุธบ์รรจภุณัฑอ์าจเป็นเรื่องของบตัรชมท่ี
มีลวดลายท่ีแตกต่างกัน เพ่ือสร้างความพิเศษให้กับลูกค้าท่ีจองผ่านช่องทางออนไลน์ และ
จ าเป็นตอ้งเลือกใหเ้หมาะสมกับขนาดหรือประเภทของท่ีนั่งบตัรชมละครเวที ท่ีมีการบรรจหีุบห่อท่ี
เรียบรอ้ยดว้ย เขียนรายละเอียดใหถ้กูตอ้งชดัเจนครบถว้น สิ่งเหล่านีส้ามารถสรา้งความประทบัใจ
และท าใหลู้กคา้มีทัศนคติท่ีดีต่อการจองบตัรชมผ่านช่องทางออนไลนท่ี์สั่งซือ้บตัรชมซึ่งจะท าให้
ลกูคา้พงึพอใจและกลายเป็นลกูคา้ประจ าท่ีอยากจะมาชมละครเวทีเรื่องตอ่ ๆ ไปไดใ้นอนาคต 
  6. กลยุทธก์ารใชพ้นักงานขาย (Personal Strategy) การขายโดยใชพ้นักงานเป็นการ
สรา้งสมัพนัธภาพท่ีดีกับลูกคา้ในระยะยาว ซึ่งไม่ใช่การขายเพียงอย่างเดียวแตย่งัเก่ียวขอ้งกับการ
จดัการทั่วไปดว้ย เช่น การจา้งพนกังานขายรวมถึงการบริหาร การเตรียมการเสนอขาย และการ
บริการหลังการขาย ในส่วนของการจองบัตรผ่านช่องทางออนไลนก์ลยุทธ์การใช้พนักงานขาย 
วิธีการอาจแตกตา่งไปจากธุรกิจอ่ืนเน่ืองจากเป็นการขายบตัรท่ีผูซื้อ้และผูข้ายติดตอ่ซือ้ขายกนัผ่าน
ออนไลน ์พนกังานขายจงึเป็นคนท าหนา้ท่ีโตต้อบค าถามและใหข้อ้มลู รายละเอียดของละครเวทีกับ
ลูกคา้โดยตรง การสอบถามขอ้มูลสินคา้ หากไดร้บัค าตอบชา้อาจเป็นอีกสาเหตหุนึ่งท่ีท าใหล้กูคา้
ขาดความเช่ือมั่น และไมไ่วว้างในการซือ้บตัรชมละครเวทีในครัง้ตอ่ ๆ ไป 
  7. กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Strategy) การให้ข้อมูลข่าวสารเป็นกลยุทธ์ท่ีมี
ความส าคญัและเหมาะกบัยคุปัจจบุนัท่ีมีการติดตอ่ส่ือสารถึงกนัอย่างไรพ้รมแดน สภาพแวดลอ้ม
และการใชชี้วิตของคนในสังคมโดยมีเรื่องของอินเทอรเ์น็ตมาเก่ียวขอ้ง ท าใหส้ามารถรับข้อมูล
ขา่วสารตา่ง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว รูปแบบการน ากลยทุธม์าใชโ้ดยเฉพาะการขายบตัรชมละครเวทีผ่าน
ช่องทางออนไลน ์การใหข้่าวสาร เช่น การโพสประกาศในเว็ปไซต ์โปรโมทละครเวทีผ่านรายการดงั 
โฆษณาตามเว็บลงประกาศฟรี ปา้ยโฆษณากลางแจง้ โปสเตอรต์ามหา้งสรรพสินคา้ช่ือดงัตา่ง  ๆ 
ซึ่งมีใหบ้ริการอยู่มากมาย หรือตอ้งการใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกับการชมละครเวทีท่ีตรงกับ
ความตอ้งการของกลุม่เปา้หมาย  
  8. กลยุทธด์า้นการใช้อ านาจการต่อรอง (Power Strategy) เหมาะกับการน ามาใชก้ับ
การจองบตัรผ่านช่องทางออนไลน ์ซึ่งมีหลากหลายรูปแบบ เช่น การใชอ้  านาจเพ่ือสรา้งเครือข่าย
โดยคนท่ีตอ้งการสั่งซือ้บตัรชมละครเวทีท่ีเลือกท่ีนั่งท่ีพิเศษ รอบพิเศษ แตจ่องสะดวกและประหยัด
กว่า แถมยงัไดข้องสมนาคณุหรือไดใ้กลช้ิดกบันกัแสดง หรือมีสิทธิพิเศษในการชมละครเวทีในรอบ
นัน้ ๆ ใหก้ับลูกคา้ท่ีมาจองผ่านช่องทางออนไลนท่ี์เร็วกว่าคนอ่ืน ๆ ส่วนการขายบตัรใหก้ับลูกคา้
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ทั่วไปผ่านหนา้โรงละคร หรือในเว็บไซตใ์นรอบทั่ว ๆ ไป รูปแบบการใชก้ลยทุธด์า้นการใชพ้ลงัอาจมี
การก าหนดราคาขายท่ีแตกต่างกันไดเ้พ่ือเป็นการจูงใจ ซึ่งจะท าใหก้ารจองบตัรชมละครเวทีทาง
ออนไลนมี์ยอดขายเพิ่มขึน้ สว่นลกูคา้จะไดร้บับตัรชมในราคาท่ีถกูลงดว้ย 
 ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ บทบาทส าคญัในทางการตลาดท่ี
จ าเป็นจะตอ้งน ามาใชใ้นการวางแผนการตลาดผ่านส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 8 ส่วน เพ่ือให้
บรรลวุตัถปุระสงคแ์ละเปา้หมายทางการตลาด เพ่ือจะไดต้อบสนองต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
โดยผูว้ิจยัจะน ามาใชเ้ป็นตวัแปรเพ่ือท่ีจะทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจรบัชมละครเวทีของคนในกลุม่ Gen Y” 

แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดออนไลน ์

 สมาคมตวัแทนโฆษณาแห่งสหรฐัอเมริกา (The American Association of Advertising 
Agencies) ใหค้วามหมายของการส่ือสารการตลาดออนไลน ์หมายถึง การส่ือสารการตลาดเชิง
บรูณาการ เป็นการวางแผนภายใตแ้นวคิดเดียว โดยใชก้ารส่ือสารหลากหลายรูปแบบเพ่ือใหบ้รรลุ
วัตถุประสงคท่ี์วางไว้ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาการตอบกลับโดยตรง การส่งเสริมการขายการ
ประชาสมัพนัธ ์ซึ่งรูปแบบตา่ง ๆ จะถกูใชอ้ยา่งผสมผสาน เพ่ือความชดัเจนตรงกนัเป็นหนึ่งเดียวและ
เกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสงูสดุ 
 Semenik Richard (2002, p. 563) ไดใ้หค้  าจ ากดัความไวว้า่กลยทุธก์ารส่ือสาร การตลาด
หมายถึงการประสมประสานเครื่องมือการส่ือสารการตลาดหลาย ๆ อย่างเข้าด้วยกันอย่าง 
เหมาะสมเพ่ือด าเนินการส่งเสริมการตลาดซึ่งให้ความส าคญักับวิธีการส่ือสารเพ่ือการจูงใจทุก 
รูปแบบและแสดงบุคลิกภาพของสินคา้อย่างชัดเจน สุวฒันา วงษ์กะพนัธ ์(2530, หนา้ 55) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้่า การส่ือสารการตลาดเป็นกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือส่ือความหมาย สรา้งความรู ้
สรา้งความเขา้ใจ สรา้งการยอมรบัระหว่างธุรกิจกับผูบ้ริโภค โดยมีจดุมุ่งหวงัท่ีจะใหเ้กิดพฤติกรรม
การตอบสนองตามวตัถปุระสงคข์องธุรกิจนัน้ 
 เสรี วงษ์มณฑา (2547, หนา้ 90) ไดใ้หค้  าจ ากัดความไวว้่ากลยุทธก์ารส่ือสารการตลาด 
หมายถึงเป็นกระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารเพ่ือการ 
จงูใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเปา้หมายอยา่งตอ่เน่ือง  
 การตลาดสมัยใหม่นั้น นักการตลาดจะไม่เพียงแต่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ท่ีดี ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม และวางจัดจ าหน่ายท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถซื ้อได้ 
โดยสะดวกเท่านัน้ แตน่กัการตลาดจ าเป็นจะตอ้งจดัระบบการส่ือสารท่ีดีดว้ย เพ่ือใหส้ามารถน าไป
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ตดิตอ่ส่ือสารกบับคุคลหลายฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เชน่ ลกูคา้ทัง้ในปัจจบุนัและในอนาคต คนกลาง ผูถื้อหุน้ 
ผูจ้  าหนา่ยปัจจยัการผลิต และสาธารณชนโดยทั่วไป เป็นตน้ รวมทัง้เพ่ือนเป็นการสง่เสรมิ การตลาด 
เพ่ือใหบ้รรลวุตัถปุระสงคต์า่ง ๆ ดงักลา่วมาแลว้ดว้ย การตดิตอ่ส่ือสารเพ่ือใหเ้กิดผลดีมีประสิทธิภาพ 
และเพ่ือใหบ้รรลวุตัถุประสงคต์าม ตอ้งการจ าเป็นจะตอ้งใชเ้ครื่องมือส่ือสารหลาย ๆ อย่างร่วมกัน 
ซึ่งเรียกว่า ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Marketing communications mix) หรือ เรียกอีก
อย่างหนึ่งว่า ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ซึ่งประกอบดว้ยเครื่องมือส่ือสาร
หลกัส าคญั 5 อยา่ง คือ (Kotler, 1997, p. 604) สรุปสาระส าคญั ดงันี ้
  1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง ข่าวสารท่ีส่งผ่านส่ือมวลชนบางอย่างโดยมี 
ผูอ้ปุถมัภท่ี์ระบเุป็นผูอ้อกคา่ใชจ้่ายในการโฆษณานัน้ การโฆษณาเป็นการติดตอ่ส่ือสารท่ีมีลกัษณะ  
เป็นการเชิญชวน มีลักษณะไม่เป็นกลาง และค่อนข้างมีอคติ ลักษณะการโฆษณาจะเป็นไป  
ในท านองท่ีว่า ผมจะขายวิธีการท าละครเวทีท่ีประสบความส าเร็จ หรือความคิดใหแ้ก่คณุ (Russel 
& Lene, 1996, p. 32) ส่ือมวลชน (Mass media) ท่ีใชเ้ป็นส่ือในการโฆษณานัน้ ไดแ้ก่ วิทย ุโทรทศัน ์
นิตยสาร และหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ ซึ่งสามารถส่งข่าวสารเขา้ถึงตวับุคคลแตล่ะคน ครอบคลุมกลุ่ม
บคุคลไดอ้ย่างกวา้งขวาง และกวา้งไกล บางครัง้ผูร้บัข่าวสารจะไดร้บัข่าวสารในเวลาเดียวกนั และ
ดว้ยเหตท่ีุลกัษณะของการส่ือสารไม่ใชบุ้คคล การส่ือสารจึงเป็นการส่ือทางดา้นเดียว (One-way 
communication) ขอ้มลูยอ้นกลบัจากผูร้บั ขา่วสารจึงไม่สามารถท่ีจะไดร้บัในทนัที ดงันัน้ขา่วสารท่ี
สง่ไป ผูท้  าการโฆษณา จ าเป็นจะตอ้งพิจารณาใหร้อบคอบเสียก่อนวา่ ผูร้บัขา่วสารจะสามารถเขา้ใจ
ความหมายไดต้รงกัน และสามารถตอบสนองต่อข่าวสารไดต้ามท่ีตอ้งการไดห้รือไม่ (Belch and 
Belch, 1993, pp. 10-11)  
  การโฆษณามีทัง้ขอ้ดีและขอ้เสีย ขอ้ดีคือ สามารถควบคมุสิ่งโฆษณาไดม้าก เน่ืองจาก 
บริษัทเสียค่าใชจ้่ายซือ้เนือ้ท่ีเพ่ือโฆษณา จึงสามารถท่ีจะก าหนดขอ้ความโฆษณาได ้จะใหพู้ดให ้
กล่าวอะไร จะใหก้ล่าวเม่ือไร และจะใหส้่งข่าวสารถึงใคร ซึ่งสามารถควบคมุก ากับใหเ้ป็นไปตามท่ี 
ตอ้งการไดม้าก ขอ้ดีอีกอย่างหนึ่งก็คือ สามารถน ามาใชต้ิดตอ่ส่ือสารกบัผูฟั้งไดท้ัง้ในระดบัประเทศ 
หรือมุง่เนน้กลุม่ย่อยบางกลุม่โดยเฉพาะก็อาจท าได ้และนอกจากนัน้แมว้่าการโฆษณาจะตอ้งลงทุน 
ดว้ยเงินจ านวนมาก แต่เน่ืองจากการเขา้ถึงของข่าวสารถึงผูค้นเป็นจ านวนมาก ดงันัน้ ตน้ทุน
การเขา้ถึงตอ่บุคคล (Cost per contact) จึงถกูท่ีสดุเม่ือเปรียบเทียบกับเครื่องมืออ่ืน ๆ อีก 4 อย่าง 
ในสว่นประสมของการส่ือสาร  
  2. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาดท่ี
จดัท าขึน้ เพ่ือเสนอคณุค่าหรือสิ่งจงูใจพิเศษ (Extra value or incentives) ส าหรบัการชมละครเวที
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ใหก้บัพนกังานขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือผูบ้ริโภคขัน้สดุทา้ย เพ่ือใหส้ามารถกระตุน้การขายใหเ้ร็วขึน้ 
(Belch and Belch, 1993, p. 16) การส่งเสริมการขายโดยทั่วไปสามารถแยกออกไดเ้ป็น 2 ประเภท 
ประเภทแรก เป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีผู้บริโภค (Consumer-oriented) และเป็น
ประเภทท่ี 2 เป็น กิจกรรมท่ีมุ่งเน้นท่ีคนกลาง (Trade-oriented) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ี
ผูบ้ริโภค มีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหผู้ซื้อ้บตัรตดัสินใจซือ้เร็วขึน้ ซือ้มากขึน้ โดยใชเ้ครื่องมือต่าง  ๆ 
เป็นสิ่งจงูใจ เช่น การแจกบตัร คปูอง แจกของตวัอย่าง ของแถม ส่วนลด การแข่งขนั ชิงโชค รวมทัง้
วสัดอุปุกรณต์า่ง ๆ ท่ีน ามาตกแตง่ ณ แหลง่ขาย เป็นตน้ สว่นการส่งเสริมการขายมุง่เนน้คนกลางนัน้ 
มีจุดมุ่งหมายเพ่ือท่ีจะกระตุน้ใหผู้้คา้ปลีก ผูค้า้ส่ง หรือรา้นคา้ท่ีจัดจ าหน่ายทั่วไป รบับตัรชมไป
จ าหน่าย รวมทัง้ส่งเสริม สนบัสนนุผลิตภณัฑข์องบริษัทอีกดว้ย ส าหรบัเครื่องมือท่ีนิยมน ามาใช ้มี
มากมาย เช่น การลดราคา (Price deals) การแข่งขนัการขาย (Sales contests) การจดัแสดงสินคา้
และจดันิทรรศการ (trade shows and exhibits) และการจดัแสดงตวัอย่างละครเวที ณ แหล่งขาย 
(Point-of-sale: POS display) เป็นตน้ 
  นักการตลาดนิยมใช้การส่งเสริมการขาย เป็นเครื่องมือเพ่ือเร่งการขายกันอย่าง
แพรห่ลาย ในปัจจุบนั เน่ืองจากมูลเหตปัุจจัยส าคญัหลายประการ กล่าวคือ การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งเนน้คนกลาง โดยใชส้ิ่งจงูใจทางการเงิน ส่งเสริมละครเวทีเรื่องนัน้ของบริษัทมากขึน้ ผูค้า้
ปลีกเป็นจ านวนมาก บอ่ยครัง้ท่ีน  าบตัรชมละครเวทีไปจ าหน่ายเพราะไดส้่วนลดพิเศษ หรือ เพราะ
ปรารถนาจะช่วยผูผ้ลิต ส่วนการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค จะเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซือ้ทนัที ซึ่งเป็นการเรง่เรา้การขายในระยะสัน้ เครื่องมือสง่เสรมิการขาย เชน่ ตวัอยา่งสินคา้ 
คูปอง การลดราคา การใชข้องแถมของแจก ฯลฯ สิ่งดงักล่าวเหล่านัน้จะเป็นสิ่งจูงใจใหเ้กิดการ
ทดลองซือ้บตัรชมละครเวทีเรื่องตอ่ ๆ ไป หรือใหย้งัคงภกัดีกบัคา่ยละครเวทีนัน้ ๆ ตอ่ไป 
  อย่างไรก็ตาม แมว้่าผูจ้ดัการการตลาดจะนิยมใชว้ิธีการส่งเสริมการขายกนัมาก 
เพ่ือสง่เสรมิการขายในสระยะสัน้ดงักล่าว แตก็่เกิดปัญหาเช่นเดียวกัน ปัญหาส าคญั คือ บางบริษัท
หวงัพึ่งการส่งเสริมการขายและมุ่งเนน้แผนงานการตลาดในระยะสัน้มากจนเกินไป นกัวิชาการ
บางท่าน ใหข้อ้คิดว่า การส่งเสริมการขายจะมีส่วนเพิ่มขอดขายใหก้ับละครเวที เป็นการชั่วคราว
และ ระยะสัน้เท่านัน้ และบอ่ยครัง้ยงัเป็นการกระทบตอ่ละครเวทีเรื่องอ่ืน ๆ ท่ีไม่ส่งเสริมการขาย
อีกดว้ย ปัญหาส าคญัอีกอยา่งหนึ่งก็คือ การท่ีนกัการตลาดหนัมานิยมใชเ้ครื่องมือสง่เสรมิการตลาด
กันมากยงัท าใหเ้กิดความอัดแน่นเต็มไปดว้ยเครื่องมือและกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีสรา้งความ
สบัสน (Promotional Clutter) ใหก้บัผูบ้รโิภคอีกดว้ย 
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  3. การประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพรข่่าว (Public relations and publicity)  
  การประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง การติดต่อส่ือสารและการสร้าง
ความสมัพนัธข์องบริษัทกบักลุ่มชมุชนตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษัท ชมุชนเหล่านีไ้ดแ้ก่ ลกูคา้ ผูข้าย 
ปัจจัยการผลิต ผูถื้อหุน้ พนักงานของบริษัท รฐับาล สาธารณชนทั่วไปและสังคมซึ่งองคก์ารนั้น
ด าเนินงานอยู่ (Boone and Kurtz, 1995, p. 574) โปรแกรมการประชาสัมพันธ์อาจจะมีลักษณะ
เป็นทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได้ แต่วัตถุประสงคส์  าคัญก็คือ เพ่ือเสริมสร้างสัมพันธภาพ 
พฤตกิรรมการรบัชมละครเวทีและความพงึพอใจในการบริการดว้ย สว่นการเผยแพรข่่าว (Publicity) 
หมายถึง ข่าวสารท่ีเผยแพร่ต่อสาธารณชนเก่ียวกับบริษัท ท่ีจดัท าละครเวทีท่ีปรากฏในส่ือมวลชน
ต่าง ๆ ในรูปแบบของข่าว โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ้่าย (Lamb, Hair & McDaniel, 1992, p. 436) 
การเผยแพรข่า่วเป็นเครื่องมือส่ือสารท่ีส าคญัท่ีสดุอยา่งหนึ่ง ในบรรดา เครื่องมือตา่ง ๆ ท่ีน ามาใชใ้น
งานประชาสมัพนัธเ์พ่ือสรา้งภาพลกัษณท่ี์ดีใหก้ับองคก์ร ขอ้ไดเ้ปรียบของการประชาสมัพนัธแ์ละ
การเผยแพร่ข่าวคือ เสียค่าใชจ้่ายต่อเม่ือเทียบกับเครื่องมือการส่งเสริมการตลาดอ่ืน  ๆ ท่ีกล่าว
มาแลว้ นอกจากนัน้ข่าวสารท่ีเผยแพรท่างส่ือมวลชนตา่ง ๆ ยงัไดร้บัความเช่ือถือมากกว่าเครื่องมือ
ส่ือสารอ่ืน ๆ อีกดว้ย เชน่ การโฆษณา เป็นตน้ 
  ส่วนขอ้เสียท่ีส าคญัท่ีสุดคือ ไม่สามารถควบคุมได ้เช่น ข่าวสารเก่ียวกับละครเวที
ไม่อาจจะรบัประกนัไดว้่าจะลงในหนงัสือพิมพฉ์บบัใด หนา้ไหน หรือจะน าออกอากาศทางโทรทศัน์
เวลาใด เวลาท่ีน าออกอากาศนั้นกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ดูโทรทัศนห์รือไม่ ข่าวสารท่ีน าเสนอ
เหมาะสมหรือ ขาดสาระส าคญัหรือไม่ และเป็นไปไดว้่าบางครัง้การเผยแพรข่่าวอาจเป็นการท างาน
องคก์าร แทนท่ีจะสรา้งภาพลกัษณใ์นทางท่ีดีใหก้บัองคก์ารนัน้ก็อาจเป็นได ้
  4. การขายโดยบุคคล (Personal selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อตวั 
ซึ่งผูข้ายพยายามท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ และ/หรือ เชิญชวนผูซื้อ้ท่ีมุ่งหวงั (Prospective buyers) 
ใหซื้อ้ผลิตภัณฑห์รือบริการของบริษัท หรือใหป้ฏิบัติตามความคิดอย่างใดอย่างหนึ่ง (Belch & 
Belch, 1993, p. 20) การขายโดยบุคคลเป็นองคป์ระกอบอีกตวัหนึ่งของส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด จากนิยามขา้งตนแ้สดงใหเ้ห็นว่า การขายโดยบคุคลเป็นการเผชิญหนา้กนัระหว่างผูข้าย
และผูซื้อ้ เป็นการเสนอขายดว้ยวาจา ตกลงซือ้ขายกนั ท าใหแ้ตล่ะฝ่ายสามารถสงัเกตความตอ้งการ 
และพฤติกรรมของแตล่ะฝ่ายไดอ้ย่างใกลช้ิด พรอ้มทัง้สามารถปรบัปรุงขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกนั
ทัง้สองฝ่ายตามสถานการณไ์ด ้
  ข้อดีของการขายโดยพนักงานขายคือ เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีสามารถยืดหยุ่นได้ 
สามารถปรับข่าวสารให้ข้อดีของการขายโดยพนักงานขายคือ เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีสามารถ
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ยืดหยุ่นได ้สามารถ ปรบัข่าวสารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ หรือตามแตส่ถานการณข์องลูกคา้
แต่ละรายได ้สามารถเลือกตลาดและประเภทของลูกค้าท่ีจะติดต่อซือ้ขายกันได ้รวมทั้งรู ้การ
ตอบสนองของลูกคา้ในทันที ไม่เหมือนกับการโฆษณา ส่วนขอ้เสียท่ีส าคญั คือ ค่าใชจ้่ายในการ
ติดตอ่แต่ละราย (cost per contact) สงู ดงันัน้ หากบริษัทใชว้ิธีนีก้ับกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ ก็จะ
ท าใหเ้สียค่าใชจ้่ายท่ีสูงมาก นอกจากนัน้การใชพ้นกังานขายหลาย ๆ รายเขา้พบลูกคา้ การเสนอ
ขา่วสารใหก้บัลกูคา้ อาจจะไม ่เหมือนกนั ขาดความเป็นเอกลกัษณห์รือความเป็นหนึ่งเดียว  
  5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง ระบบการตลาด ซึ่งองคก์รใชเ้ครื่องมือ
ส่ือสารต่าง ๆ ติดต่อกับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหเ้กิดการ ตอบสนอง
อย่างใดอย่างหนึ่ง หรือเกิดรายการซือ้ขายขึน้ (Belch & belch,1993, p.15) ตาม แนวความคิดดัง้เดิม 
การตลาดทางตรงไม่ไดร้วมอยู่เป็นองคป์ระกอบอย่างหนึ่ง ในส่วนประสมการ ส่งเสริมการตลาด 
หรือส่วนประสมการส่ือสารการตลาด แต่อย่างไรก็ตามในปัจจุบนั มีปัจจัยส าคญั 2 ประการ 
ท าการส่ือสารการตลาดเปล่ียนแปลงไป กลา่วคือ 
  ประการแรก เน่ืองจากตลาดมีการแบ่งแยกตวัออกเป็นตลาดส่วนย่อย ๆ มากขึน้ 
นักการตลาดจึงจ  าเป็นตอ้งปรบัเปล่ียนวิธีการด าเนินงานการตลาด จากการตลาดมวลชน (Mass 
marketing) สู่การมุ่งเน้นตลาดจุลภาค (Micro market) ด้วยการจัดโปรแกรมการตลาด จ ากัด
ขอบเขตแคบลง เพ่ือสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ใกลช้ิดมากขึน้ 
  ประการท่ีสอง เน่ืองจากความกา้วหนา้ทางดา้นคอมพิวเตอรแ์ละเทคโนโลยีสารสนเทศ 
(Information technology) ไดเ้จริญรุดหนา้ไปไกลมาก ท าใหธุ้รกิจสามารถติดต่อส่ือสารกับตลาด
ไดอ้ย่างรวดเร็วมากกว่าแต่ก่อน เทคโนโลยีใหม่จึงช่วยใหเ้กิดช่องทางการส่ือสารการตลาดใหม่ 
เพ่ือน าขา่วสารเขา้ถึงตลาดส่วนย่อยไดม้ากมายหลายวิธีเพิ่มขึน้ (Kotler & Armstrong, 1997. p. 442)  
  จากการเปล่ียนแปลงทางดา้นการส่ือสารการตลาดดงักล่าว ปัจจุบนับริษัทไดพ้ัฒนา
แนวความคิด เก่ียวกับการติดต่อส่ือสารการตลาดสมยัใหม่ขึน้ท่ีเรียกว่า “การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ” (Integrated marketing communications: IMC) โดยรวมการตลาดทางตรง
เขา้เป็นองคป์ระกอบ สว่นหนึ่งดว้ย การตลาดทางตรง เป็นความพยายามของนกัการตลาด เพ่ือท่ีจะ
สรา้งความสมัพนัธ ์เขา้ถึงลกูคา้แบบตวัตอ่ตวั (One-to-one relationship) หรือเขา้ไปมีส่วนรว่มกับ
ลกูคา้แตล่ะราย โดยใชเ้ครื่องมือส่ือสารตา่ง ๆ ติดตอ่กบักลุ่มลกูคา้ท่ีคาดหวงัโดยตรง เพ่ือใหล้กูคา้
ตอบสนองไดใ้นทนัที หรือใหส้ามารถโตต้อบกนัได ้(Interactive) อนัเป็นการติดต่อส่ือสารสองทาง 
(Two-way communication) ซึ่งเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีนิยมใช้กันมากในปัจจุบัน เช่น รายการ
โทรทศัน ์ช่อง 5 “เชา้วนัใหม่ interactive” และ “CNN interactive” เป็นตน้ ส าหรบัรูปแบบของการ
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ส่ือสารการตลาดแบบเจาะตรง (Direct marketing communication) ท่ีเป็นหลกัและนิยมใชก้นัมาก
มี 4 รูปแบบ ดงันี ้คือ (Kotler & Armstrong, 1997, p. 448) 
   5.1 การตลาดโดยใชจ้ดหมายตรงและแคตตาล็อก (direct-mail catalog marketing) 
หมายถึง การด าเนินงานการตลาดโดยใชว้ิธีส่งจดหมาย ใบโฆษณา ตวัอย่างสินคา้ โบวช์ัวร ์
แผ่นพบั ใบปลิว แคตตาล็อก และจา พวกประเภทเสมือน “พนกงัานขายติดปีกบิน” (Salespeople 
on wings) อ่ืน ๆ ส่งตรงไปยังลูกค้าเป้าหมาย (Prospects) ตามรายการลูกค้าท่ีเลือกสรรทาง
ไปรษณีย ์หรืออาจวางในรา้นคา้ หรือศนูยก์ารคา้ใหญ่ ๆ เพ่ือใหล้กูคา้สามารถหยิบไปได ้ทัง้นีเ้พ่ือให้
ลกูคา้สั่งซือ้สินคา้ หรือตอบสนองอย่างใดอยา่งหนึ่งตามตอ้งการ 
   5.2 การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท ์(Telemarketing) หมายถึง การดา เนินงานการตลาด 
โดยใชโ้ทรศพัทเ์ป็นเครื่องมือเพ่ือขายสินคา้และบริการโดยตรงกับลูกคา้หรือธุรกิจต่าง ๆ โดยวิธีนี ้
บรษิัทอาจจะท าเป็นแผ่นพบั โบรชวัร ์ฯลฯ น าเสนอเรื่องราวละครเวทีว่าเป็นรูปแบบใด และบริการท่ี
เสนอขายพรอ้ม ก าหนดราคา และหมายเลขโทรศพัท ์แลว้ผูข้ายน าบตัรชมละครเวทีหรือสินคา้ไป
มอบใหถ้ึงบา้น ยกตวัอยา่งเป็นอาหารเช่น อาหารฟาสฟู๊ ด, โดมิโนพิซซา่ หรือ พิซซา่ฮทั เป็นตน้ 
   5.3 การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน ์(Television marketing) หมายถึง การด าเนินงานการตลาด
โดยใช้โทรทศัพทเ์ป็นเครื่องมือในการขายสินค้า ซึ่งอาจเลือกทา ได้ 2 วิธี วิธีแรก คือใช้วิธีการ
โฆษณาเพ่ือใหผู้บ้ริโภคตอบสนองโดยตรง (Direct-response Advertising) โดยนกัการตลาดอาจ
ออกสปอตโฆษณา ทางโทรทัศน ์(Television spot) ครัง้ละประมาณ 60-120 วินาที เพ่ือบรรยาย 
ลกัษณะผลิตภณัฑ ์พรอ้มทัง้เชิญชวนใหล้กูคา้สั่งซือ้ผ่านหมายเลขโทรศพัทเ์พ่ือสั่งซือ้ วิธีท่ีสอง คือ 
การใชโ้ทรทศันช์่องใดช่องหนึ่ง จดัโปรแกรมทางโทรทัศนเ์พื่อขายสินคา้ และบริการอย่างเดียว 
ตลอด 24 ชั่วโมง พิธีกรผูจ้ดัรายการจะน าเสนอพรอ้มก าหนดสว่นลดใหเ้ป็นพิเศษผูซื้อ้ทางบา้นก็จะ
เลือกซือ้ท่ีบา้นและโทรศพัทส์ั่งซือ้เขา้มา รายการสั่งซือ้จะบนัทึกไวใ้นเครื่องคอมพิวเตอร ์การส่ง 
มอบสินคา้จะกระทา ภายใน 48 ชั่วโมง วิธีท่ี 2 นีเ้รียกว่า การจ่ายตลาดท่ีบา้นผ่านช่องทางโทรทศัน ์
(home shopping channels) 
   5.4 การขายโดยผา่นระบบออนไลน ์(online computer shopping) หมายถึง การเสนอ
ขายบตัรชมละครเวทีโดยเครื่องคอมพิวเตอรร์ะบบออนไลน ์ซึ่งเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกับผูข้าย สามารถ
ตอบโตก้ันไดใ้นทางอิเล็กทรอนิกส ์ผูข้ายจะจดัท าแคตตาล็อกของละครเรื่องนัน้ เพ่ือน าเสนอผ่าน
เครื่องคอมพิวเตอร ์ผูบ้ริโภคก็จะใชค้อมพิวเตอรห์รือโน็ตบุคท่ีใชต้ามบา้น (Home computer) 
ตอ่สายเขา้สู่ระบบทางสายเคเบิลทีวีหรือสารโทรศพัท ์หรือ Internet การตลาดทางตรง ไดร้บัความนิยม
อยา่งมากในปัจจบุนั แตก็่มีทัง้ขอ้ดีและขอ้เสีย ขอ้ดีคือ ชว่ยใหผู้บ้ริโภคสามารถซือ้บตัรไดโ้ดยสะดวก 
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ซึ่งสอดคลอ้งกับวิธีชีวิตของสงัคมสมยัใหม่ ในแง่ ของธุรกิจ การตลาดทางตรงมีส่วนช่วยใหบ้ริษัท
สามารถติดต่อส่ือสาร เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย มีประสิทธิภาพมากขึน้ ข่าวสารท่ีส่งไปก็
สามารถปรบัใหเ้หมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอย่างดี รวมทัง้สามารถวดัประสิทธ์ิผลของการ
ส่ือสารไดง้่ายอีกดว้ย ส่วนขอ้เสีย คือ การตลาดแบบเจาะ ตรงเป็นตวัสรา้งปัญหาตามมามากมาย 
ปัญหาส าคญัคือ เม่ือธุรกิจหนัมาใชว้ิธีการติดตอ่ส่ือสารใน รูปแบบนีม้ากขึน้ เพ่ือแขง่ขนักนัเรียกรอ้ง
ความสนใจจากผู้บริโภค ความมากมายและหลายหลาย ของส่ือโฆษณาทัง้ในรูปจดหมายหรือ
โทรศพัท ์อาจจะสรา้งความสบัสนใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้และยิ่งไปกว่านัน้ บางครัง้อาจสรา้งความร าคาญ
ใหก้ับผูบ้ริโภค เพราะในตูร้ ับจดหมายจะเต็มไปด้วย จดหมายโฆษณาสินคา้อย่างท่ีเรียกกันว่า 
จดหมายขยะ หรือ Junk mail และ อาจจะท าใหเ้กิดผลเสียตอ่ภาพลกัษณข์องการชมละครเวที และ
บรกิารในสายตาของลกูคา้ท่ีใชว้ิธีการขาย แบบนีก็้อาจเป็นได ้
  เครื่องมือส่ือสารการตลาดทัง้ 5 อยา่ง ดงักลา่วขา้งตน้ ถือเป็นเครื่องมือหลกัท่ีนกัการตลาด
น ามาใช้เพ่ือการติดต่อกับผู้ท่ีเก่ียวข้องในการด าเนินธุรกิจ จะเป็นไดว้่ามีทั้งข้อดี ข้อเสีย และ 
ขอ้จ ากัดท่ีไม่เหมือนกัน ดงันัน้ในการน าเครื่องมือทัง้หมดมาใชร้่วมกัน เพ่ือใหไ้ดส้่วนประสมการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงเครื่องมือส่ือสารแตล่ะอย่างให้
รอบคอบ เพ่ือท่ีจะน ามาใชร้ว่มกนั รวมทัง้วิธีการประสมประสานกบัเครื่องมืออย่างอ่ืน เพ่ือใหบ้รรลุ
วตัถปุระสงคข์ององคก์ร และวตัถปุระสงคก์ารสง่เสรมิการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 องคป์ระกอบของการตดิต่อส่ือสาร  
  1. ผูส้่งข่าวสาร (Source) เป็นผูมี้อิทธิพลเหนือจิตใจของผูร้บัข่าวสาร สารท่ีจะส่งไปยงั
อีกบคุคลหนึ่งเพ่ือใหเ้กิดการรบัรูร้ว่มกนั ซึ่งตอ้งเป็นผูมี้ความรูค้วามสามารถ ไวใ้จได ้ไดร้บัการเช่ือถือ
จากผูร้บัขา่วสาร 
  2. ผูร้บัข่าวสาร (Audience) จะเป็นผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย จะเป็นผูอ้่าน ผูฟั้ง 
ผูเ้ห็นขา่วสารตา่ง ๆ  
  3. ขา่วสาร (Message) เป็นองคป์ระกอบของเครื่องมือส่ือสารท่ีส าคญั โดยจะเป็นขอ้ความ
หรือสญัลกัษณต์า่ง ๆ ท่ีผ่านกระบวนการเขา้รหสัแลว้ และพรอ้มจะส่งไปยงัผูร้บัข่าวสาร โดยค านึงถึง
ความเหมาะสมกบัส่ือหรือชอ่งทางขา่วสารท่ีจะน ามาใชใ้หส้อดคลอ้งกนั 
  4. ชอ่งทางขา่วสาร (Channel) เป็นเครื่องมือส่ือสารท่ีเป็นตวักลางในการใชเ้ป็นช่องทาง 
เพ่ือชว่ยสง่ข่าวสารจากผูส้่งสารไปยงัผูร้บัสาร แบง่เป็นช่องทางข่าวสารท่ีใชบ้คุคล ไดแ้ก่ พนกังานท่ี
ใหบ้ริการ พนกังานรบัโทรศพัท ์พนกังานขาย เป็นตน้ ส่วนช่องทางข่าวสารประเภทท่ีไม่ใช้บุคคล 
ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน ์วิทย ุนิตยสาร และปา้ยโฆษณา เป็นตน้ 
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  5. การเขา้รหสัขา่วสาร (Encoding) เป็นการน าความคิดขอ้มลูขา่วสารในรูปของสญัลกัษณ์
เพ่ือแสดงความหมายถ่ายทอดความคิด 
  6. การถอดรหสัข่าวสาร (Decoding) เป็นการถ่ายทอดหรือแปลข่าวสารท่ีไดร้บัจากผูส้่ง
ขา่วสาร แสดงถึงการรบัรู ้การเขา้ใจของผูร้บัข่าวสาร การถอดรหสัเพ่ือใหเ้ขา้ใจตรงกนัทัง้ผูส้ง่ข่าวสาร
และผู้รับข่าวสาร ขึน้อยู่กับประสบการณ์ การรับรู ้ ทัศนคติต่าง  ๆ จนต้องมีส่วนร่วมตรงกัน 
ประสบการณต์รงกนัจะท าใหก้ารส่ือสารประสบผลส าเรจ็มีประสิทธิผล 
  7. การตอบสนอง (Response) เป็นปฏิกิรยิาของผูร้บัขา่วสารท่ีแสดงออกมาภายหลงั 
  8. อุปสรรค หรือสิ่งรบกวน (Barriers) หมายถึง สิ่งท่ีขดัขวาง สรา้งปัญหา ท าใหก้าร
แลกเปล่ียนขา่วสารเกิดการสะดดุไมส่ามารถด าเนินไปไดอ้ย่างราบรื่น 
  9. ข้อมูลย้อนกลับ (Feedback) กระบวนการในการส่งข้อมูลข่าวสารถึงผู้บริโภค
เปา้หมายจะส าเร็จต่อเม่ือมีการตีความไดส้  าเร็จ และสามารถเขา้ใจตรงกับวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ
จะส่งข้อมูลข่าวสาร ซึ่งสามารถทราบไดจ้ากข้อมูลย้อนหลัง เป็นปฏิกิริยาตอบสนองของผู้รับ
ข่าวสารท่ีส่งกลับคืนมายังผู้ส่งข่าวสาร ข้อมูลย้อนกลับจะเป็นตัวประเมินความส าเร็จของ
กระบวนการส่ือสาร เพ่ือจะน าไปปรบัปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมกับโอกาสต่าง ๆ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 
2550, หนา้ 206-208) 
 ขัน้ตอนในการพฒันาการติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิผล (วารุณี ตนัติวงศว์านิช และคณะ, 
2545, หนา้ 244) 
  1. การระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีจะท าการส่ือสารด้านการตลาดเริ่มจากการก าหนด
กลุ่มเปา้หมายท่ีชดัเจนไวใ้นใจ กลุ่มเปา้หมายอาจเป็นผูซื้อ้ท่ีมีศกัยภาพหรือผูใ้ชใ้นปัจจบุนัซึ่งบุคคล
เหลา่นีเ้ป็นผูท้  าการตดัสินใจซือ้หรือเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ 
  2. ก าหนดวตัถปุระสงคข์องการติดตอ่ส่ือสาร ก าหนดสิ่งท่ีจะไดต้อบสนอง จากกลุ่มเปา้หมาย
ไดแ้ก่อะไรบา้ง ในส่วนใหญ่แลว้ปฏิกิริยาตอบสนองสุดท้าย คือ การซือ้ ผูท้  าการส่ือส ารวจตลาด
จ าเป็นตอ้งรูว้่ากลุ่มเปา้หมายอยู่ในขัน้ตอนใดและตอ้งการเปล่ียนไปเป็นขัน้ตอนใด โดยกลุ่มเปา้หมาย
อาจอยูใ่นขัน้ตอนใดก็ไดข้องขัน้ความพรอ้มของการซือ้ (Buyer-Readiness -Stage) ซึ่งล  าดบัขัน้ตอน
ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีในการท าการซือ้คือขัน้ตอนเหล่านีร้วมถึง การรูจ้กั (Awareness) ความรู ้และ
ความเขา้ใจ (Knowledge) ความพอใจ (Liking) ความช่ืนชอบ (Presence) ความเช่ือมั่น (Conviction) 
และการซือ้ (Purchase) 
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  3. การออกแบบข่าวสารผูส่ื้อสารต้องสรา้งข่าวสารท่ีมีประสิทธิผล ข่าวสารในอดุมคติ
ถือเป็นขา่วสารท่ีท าใหเ้กิดความตัง้ใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) การกระตุน้ความปรารถนา 
(Desire) และก่อใหเ้กิดการกระท า (Action) ซึ่งก็คือการตดัสินใจซือ้ 
  4. เนือ้หาของข่าวสารท่ีจะการสื่อสารตอ้งชีใ้หเ้ห็นถึงแก่นของข่าวสารท่ีจะส่งให้
กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือสรา้งการตอบสนองท่ีปรารถนา เนือ้หาของสารอาจจูงใจผูร้บัได ้3 รูปแบบ คือ 
การจงูใจดว้ยความมีเหตผุล การจงูใจดว้ยอารมณ ์และการจงูใจดา้นศีลธรรม 
  5. โครงสรา้งของข่าวสารท่ีผูส้่งสารจะตอ้งตดัสินใจในประเด็นตา่ง ๆ เก่ียวกบัโครงสรา้ง
ขา่วสารไดแ้ก่ 3 ประเดน็นี ้
   ประเดน็แรก คือ แสดงถึงขอ้สรุปใหผู้ร้บัขา่วสารสรุปเอง 
   ประเดน็ท่ีสอง คือ กลา่วถึงละครเวทีในดา้นเดียว (กลา่วถึงแตข่อ้เดน่ของ ละครเวที) 
   ประเดน็ท่ีสาม คือ น าเสนอใหเ้หตผุลอยา่งหนกัแนน่ในตอนแรกหรือในภายหลงั 
  6. รูปแบบของข่าวสารท่ีผูส่ื้อสารดา้นการตลาดจ าเป็นตอ้งมีคือ รูปแบบ (Format) ของ
ขา่วสารท่ีแนน่อน ถกูตอ้ง ชดัเจน  
  7. การเลือกส่ือหรือช่องทางการติดต่อส่ือสารผูส่ื้อสารตอ้งเลือกช่องทางในการส่ือสาร 
(Channels of Communication) มี 2 แบบ คือ 
   7.1 ชอ่งทางการติดตอ่ส่ือสารท่ีไมใ่ชบ้คุคล (Non-Personal Communication Channels) 
คือ ส่ือท่ีน าเสนอขา่วสารท่ีไมมี่การติดตอ่กบับคุคลและไมมี่การสง่ขอ้มลูปอ้นกลบั ประกอบดว้ย 
   ส่ือท่ีใชโ้ดยทั่วไป (Media) รวมถึงส่ือสิ่งพิมพ ์(หนังสือพิมพ ์นิตยสาร การขายตรง 
ทางไปรษณีย)์ สื่อกระจายเสียง (วิทยุ โทรทัศน)์ สื่อติดประกาศ (ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 
ป้ายโปสเตอร)์ และส่ือออนไลน ์
   บรรยากาศ (Atmosphere) เป็นสภาพแวดล้อมท่ีสรา้งหรือเสริมขึน้ใหผู้้ซือ้บัตรชม
ละครเวที 
   เหตกุารณ ์(Events) สิ่งท่ีปรากฏขึน้มาเพ่ือส่ือขา่วสารแก่ผูฟั้งเปา้หมาย 
   7.2 ชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสารท่ีใชบ้คุคล (Personal Communication Channels) 
  8. การเลือกแหล่งสารท่ีตอ้งการติดต่อส่ือสารโดยการใช้บุคคลและไม่ใช้บุคคลจะมี
ผลกระทบกลุ่มเป้าหมายเพียงใด ขึน้อยู่กับว่ากลุ่มเป้าหมายรูส้ึกอย่างไรต่อผูส่ื้อสาร ดว้ยเหตุนี  ้
สารท่ีส่งโดยแหล่งท่ีเช่ือถือได้มากกว่าจึงสามารถโน้มน้าวใจกลุ่มเป้าหมายไดม้ากกว่า ดังนั้น  
นกัการตลาดจงึจ าเป็นตอ้งจา้งบคุคลท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นผูส่ื้อสาร เชน่ ดารา นกัแสดง  
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  9. การรวบรวมขอ้มูลป้อนกลบัหลงัจากส่งข่าวสารไปแลว้ ผูส่ื้อสารตอ้งวิจยัผลกระทบ
ตอ่กลุ่มเปา้หมายดว้ย ดงันัน้ การวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซกัถามกลุ่มเปา้หมายถึงความจ าไดใ้น
ขา่วสารท่ีสง่ความถ่ีในการเห็น จดุเดน่ท่ีจ  าได ้ความรูส้กึท่ีมีตอ่ขา่วสาร และทศันคตท่ีิมีตอ่การรบัชม
ละครเวทีของธุรกิจทัง้ในอดีตและในปัจจุบนั ผูส่ื้อสารตอ้งจดักิจกรรมท่ีเป็นผลจากข่าวสาร คือ 
มีผูซื้อ้บตัรชมละครเวทีเป็นผูก้ล่าวถึงการรบัชมละครเวทีกบับคุคลอ่ืนในลกัษณะของการส่ือสารหลกั 
(สมวงศ ์พงศส์ถาพร, 2549, หนา้ 203-215) 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤตกิรรมการรับชม  

 มอรร์ิลล ์และโลวเ์ว่นสตีน (Merrill and Lowenstein,1971) กล่าวไวว้่า ผูร้บัข่าวสาร 
แต่ละบุคคลจะมีระดับการเปิดรับส่ือและข่าวสารท่ีแตกต่างกันไปขึน้อยู่กับลักษณะเฉพาะและ 
ปัจจยัท่ีแตกตา่งกนั ซึ่งเกิดจากปัจจยัพืน้ฐานหลายประการ เช่น ความเหงา ความอยากรูอ้ยากเห็น
ในสิ่งต่าง ประโยชน์ใช้สอยของตนโดยพื ้นฐานมนุษย์มีความเห็นแก่ตัว ลักษณะเฉพาะของ
ส่ือมวลชนโดยทั่วไป นอกจากองคป์ระกอบเก่ียวกับ เพศ อายุ อาชีพรายได ้การศึกษา สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจและสงัคม ตลอดจนทศันคติความเช่ือตา่ง ๆ จะมีอิทธิพลต่อระดบัในการเปิดรบัสาร
แลว้ ลกัษณะเฉพาะของผูร้บัสารก็มีความตอ้งการท่ีตา่งกัน (ภทัทิรา กลิ่นเลขา, 2559, หนา้ 65) 
 Katz et al. (1974, p. 31) กล่าวไวว้่า บคุคลมีการใชป้ระโยชนแ์ละความพึงพอใจจากส่ือ
ท่ีต่างกันจึงท าใหมี้พฤติกรรมการเปิดรบัส่ือใหแ้ตกต่างกันออกไป และแนวทางการศึกษาการใช้
ประโยชน ์และการไดร้บัความพงึพอใจ คือการศกึษาผูร้บัสารเก่ียวกบั 1) สภาวะทางสงัคมและจิตใจ 
ซึ่งก่อใหเ้กิด 2) ความตอ้งการจ าเป็นของบุคคล และเกิดมี 3) ความคาดหวงัจากส่ือมวลชน หรือ
แหลง่ขา่วสารอ่ืน ๆ แลว้น าไปสู ่4) การเปิดรบัส่ือมวลชนในรูปแบบตา่ง ๆ กนั อนัก่อใหเ้กิดผลคือ 5) 
การไดร้บัความพงึพอใจตามท่ีตอ้งการและ 6) ผลอ่ืน ๆ ท่ีตามมาซึ่งอาจจะ ไมใ่ชผ่ลท่ีตัง้เจตนาไวก็้ได ้
 Kotler, Philip (อา้งถึงใน ยงยุทธ ์ฟูพงศศ์ิริพนัธ ์และคณะ, 2547, หนา้ 269) พฤติกรรม
การรับชมเป็นความรู้สึกทางอารมณ์และวิวัฒนาการด้านความชอบหรือไม่ชอบของมนุษย์ 
นอกจากนี ้การแสดงออกจึงมีแนวโนม้ท่ีแสดงถึงนิสัยหรือความคิดบางอย่างได ้ความรูส้ึก 
การรบัชมจะเป็นตวัการท าใหม้นษุยอ์ยู่ในกรอบของความชอบหรือไม่ชอบตอ่นิสยัอย่างใดอย่างหนึ่ง 
โดยการขบัเคล่ือนเขา้หาหรือหนีหา่งจากสิ่งนัน้ 
 Mowen, John C. and Minor, Michael (อา้งถึงใน อดลุย ์จาตรุงคก์ลุ และดลยา จาตรุงคก์ลุ, 
2546, หนา้ 125) ไดใ้หค้  านิยามของพฤติกรรมไวว้่าเป็น แกนกลางของความรูส้ึกชอบและไม่ชอบ
ของบคุคล กลุม่ ประสบการณ ์สิ่งของรวมทัง้ความคดิเห็นท่ีเรามองไมเ่ห็น 
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 Kotler, Philip and Armstrong, Gary (อา้งถึงใน วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ, 2546, 
หนา้ 77) พฤติกรรม คือ การประเมิน ความรูส้ึก และความโน้มเอียงของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดหรือ
ความคิดใดอย่างเหนียวแน่น พฤติกรรมเป็นสิ่งท่ีเปล่ียนไดย้าก พฤติกรรมของบุคคลจะมีรูปแบบ
และการเปล่ียนแปลง พฤตกิรรมหนึ่งจ  าเป็นตอ้งปรบัเปล่ียนสิ่งอ่ืนท่ีท าไดค้อ่นขา้งยาก 
 กิติมา สุรสนธิ (2548) จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการรับชมของผู้ชมละครเวทีของ 
ผลการวิจยัขา้งตน้พบว่า วตัถปุระสงคท่ี์ผูช้มใหค้วามสนใจและความส าคญักบัส่ือขอ้มลูในส่วนอ่ืน ๆ 
มีจ านวนคอ่นขา้งสงู วตัถปุระสงคใ์นการรบัชมของผูช้มละครเวที คือเปิดรบัชมเพ่ือความ สนกุสนาน
เพลิดเพลินและมีรายละเอียดเนือ้หาดี ในความเป็นจริงควรเรง่ ปรบัแผนช่องทางการรบัชมและการ
ประชาสัมพันธ์ในส่วนของความรู้ ช่องทางการส่ือสารเนื ้อหาสาระ  ท่ีผู้ชมจะได้รับให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  ให้มากท่ีสุด 
เน่ืองมาจากผูช้มละครเวทีแตล่ะคนมีกระบวนการเลือกสรรในการเปิดรบัชม ข่าวสารตา่งกนั ดงันัน้ 
ช่องทางการส่ือสารถึงผูช้มท่ีดีควรมีช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลาย เพ่ือให ้ข่าวสารมีการกระจาย
อย่างทั่วถึง ผลการวิจัยขา้งตน้สอดคล้องกับกระบวนการเลือกสรรในการเปิดรับ  สารตามท่ี 
กิติมา สุรสนธิ (2548) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการเลือกสรรในการรบัสาร ประกอบดว้ย 1) ผูร้บัสาร
จะเลือกรบัสารหรือเลือกสนใจ 2) เลือกรบัรูห้รือเลือกตีความหมาย 3) เลือกจดจ าการท่ีกลุม่ตวัอย่าง
ไม่สามารถจดจ าได ้อาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอย่างจะเลือกสนใจและจดจ าบางส่วนในเฉพาะส่วนท่ี
ตนเองสนใจหรือตอ้งการเทา่นัน้ 
 ศภุร เสรีรตัน ์กล่าวไวว้่า พฤติกรรมของบคุคลโดยรวมทัง้หมดท่ีมีต่อสิ่งใด ๆ ท่ีมองเห็น
ในฐานะท่ีเป็นกลไกของ (1) ความเขม้แข็งของความเช่ือทัง้หลายแต่ละอย่างท่ีบุคคลมีอยู่เก่ียวกับ
เนือ้หาของสิ่งใด ๆ (2) การประเมินผลท่ีบุคคลมีต่อความเช่ือแต่ละอย่างท่ีเก่ียวข้องกับสิ่งนัน้  ๆ 
(Fishbein,1967, p. 394) โดยความเช่ือ (belief) ในท่ีนีห้มายถึง ความเป็นไปไดท่ี้บุคคลเข้าไป
เก่ียวพนักนักบัสว่นของความรูท่ี้เป็นจรงิท่ีก าหนดขึน้ (Loudon and Bitta,1988, p. 505) 
 ปัจจยัส าคญัในการพฒันาตนเอง ก็คือ การเรียนรูห้รือเขา้ใจพฤติกรรมของตนเองท่ีแสดง
ออกมา เน่ืองจากพฤตกิรรมเป็นผลท่ีเกิดขึน้ในลกัษณะตา่ง ๆ ตลอดเวลา และพฤตกิรรมท่ีแสดงออก
มายังมีอิทธิพลต่อชีวิตของตนเองและสังคมอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการพัฒนาท่ีมีศักยภาพจึง
นอกจากจะตอ้งเขา้ใจลักษณะการแสดงออกของตนเองแลว้ ยังตอ้งเขา้ใจความหมายของค าว่า
พฤตกิรรมอยา่งถกูตอ้งอีกดว้ย 
 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงและกิริยาท่าทางของสิ่งมีชีวิตท่ีเกิดรว่มกันกับสิ่งแวดลอ้ม 
เป็นการตอบสนองของระบบหรือสิ่งมีชีวิตตอ่สิ่งเรา้หรือการรบัเขา้ทัง้หลาย ไม่ว่าจะเป็นภายในหรือ
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ภายนอก มีสติหรือไม่มีสติระลึก ชดัเจนหรือแอบแฝง และโดยตัง้ใจหรือไม่ไดต้ัง้ ใจ นอกจากนัน้
ยงัมีนกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายไวห้ลากหลาย เชน่ 
 สมโภชน ์เอ่ียมสุภาษิต ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการปรบัพฤติกรรมไดใ้หค้วามหมายของค าว่า 
พฤติกรรมหมายถึง สิ่งท่ีบุคคลกระท า แสดงออกมา ตอบสนอง หรือโต้ตอบต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
สภาพการณใ์ด สภาพการณห์นึ่งโดยท่ีผูอ่ื้นสามารถสงัเกตได ้
 วิวัฒนาการและพฤตกิรรม 
 พฤตกิรรมชว่ยใหค้นและสตัวป์รบัตวัใหเ้ขา้กบัสิ่งแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ สตัวช์ัน้
ต  ่าแสดงพฤติกรรมผลกัดนัของการวิวฒันาการ เพ่ือใหเ้ป็นไปตามหลกัของการอยู่รอด พฤตกิรรมใด
ท่ีแสดงออกแลว้ปรบัตัวเขา้กับสิ่งแวดล้อมได ้พฤติกรรมนัน้ก็คงอยู่ได ้พฤติกรรมใดท่ีแสดงออก
มาแลว้มีการปรบัตวัไดน้อ้ยกว่า พฤติกรรมนัน้ก็ตอ้งสูญสลายไป เม่ือพูดถึงพฤติกรรมของคน 
มีหลายคนคิดถึงค าว่า "สญัชาตญาณ" ซึ่งหมายถึงพฤติกรรมท่ีเราท าไดต้ิดตวัมาแต่ก าเนิด เช่น 
มีสัญชาตญาณท่ีรกัลูก คนมีสัญชาตญาณในการต่อสู ้แต่การใชค้  าว่า "สัญชาตญาณ" แบบนีมี้
ลักษณะหละหลวม ไม่เป็นวิทยาศาสตรแ์ละไม่ถูกตอ้งนกั เพราะเราไดป้นเปเอากับพฤติกรรม 
ท่ีแสดงเพราะการถกูบีบบงัคบั หรือยอมท าตามโดยอตัโนมตัิ เขา้กบัพฤติกรรมท่ีเราไดร้บัติดตวัมา
ตัง้แตก่ าเนิด (ในอีกความหมายหนึ่งคือไม่ตอ้งเรียนก็ได)้ 
 กฎเกณฑเ์ก่ียวกบัพฤตกิรรม กฎเกณฑท่ี์เป็นหลกัใหญ่ ๆเก่ียวกบัพฤตกิรรมมีดงันี ้คือ 
  1. พฤติกรรมทุกอย่างต้องมีสาเหตุ เป็นลักษณะความคิดแบบวิทยาศาสตร ์ว่า  
ไม่ปรากฏการณใ์ดเกิดขึน้โดยปราศจากสาเหต ุอินทรียจ์ะแสดงการตอบสนองเป็นพฤติกรรมอะไร
ออกมา ก็ตอ้งมีสิ่งเรา้มากระตุน้เสมอ สิ่งเรา้ท่ีมากระตุน้นัน้ท าใหค้นเกิดแรงจงูใจ ซึ่งอาจจะเห็นได้
ชัดโดยผูแ้สดงรูส้ึกตวัหรือผูอ่ื้นอาจสืบสาเหตุไดง้่าย หรืออาจจะมองเห็นไม่ชัดเจน ผูก้ระท าก็ไม่
รูส้ึกตวัว่าท าอย่างนีเ้พราะแรงจงูใจอะไร หรือผูอ่ื้นพยายามมาคน้หาแรงจงูใจก็สืบหาตน้ตอไดย้าก 
ปัญหาของการคน้หาสาเหตขุองการกระท าของคน ก็อยู่ตรงท่ีว่าเราไม่รูว้่าอะไรเป็นแรงจงูใจใหค้น
แสดงพฤติกรรมนัน้ ๆ แรงจงูใจมี 2 ลกัษณะ คือ แรงจงูใจท่ีเป็นสิ่งเรา้ท่ีสามารถท าใหอิ้นทรียแ์สดง
พฤติกรรมออกมาไดว้่า เรียกแรงจูงใจฉับพลนั (aroused motive) เช่น เวลาหิวขา้วเราก็เดินไปหา
อาหารกิน ส่วนอีกประเภทหนึ่งคือแรงจงูใจสะสม (motivational disposition) เป็นแรงจงูใจท่ีไม่ได้
ท าใหอิ้นทรียแ์สดงพฤติกรรมออกมาทนัที แตไ่ดเ้ก็บสะสมเอาไว ้เพราะฉะนัน้ในบางครัง้ การแสดง
พฤติกรรมในครัง้หนึ่ง ๆ นอกจากจะมีแรงจูงใจฉับพลันแล้ว ยังอาจมีแรงจูงใจแอบแฝงท่ีสะสม
ออกมาดว้ย พฤตกิรรมท่ีประกอบดว้ยแรงจงูใจทัง้สองประเภท อาจจะมีลกัษณะเดน่ใหส้งัเกตได ้คือ
ความเขม้ขน้ของพฤติกรรมค่อนขา้งสูงเน่ืองจากแรงผลกัดนัจากแรงจงูใจสะสม เราอาจอธิบาย
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กรณีไม้ขีดก้านเดียวหรือน า้ผึง้หยดเดียว หรือการกระท าอะไรไม่สมเหตุสมผลก็อธิบายไดด้ว้ย
หลกัการของแรงจงูใจนีเ้ชน่กนั  
  2. สาเหตท่ีุเหมือนกนัอาจแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตา่งกัน เป็นหลกัท่ีพดูว่าต่างจิตต่างใจ 
ตวัอยา่งนีพ้บไดเ้สมอในชีวิตประจ าวนั คนสองคนไปดหูนงัเรื่องเดียวกัน ออกมามีทศันะท่ีไมเ่หมือนกนั 
  3. สาเหตท่ีุแตกตา่งกนัอาจแสดงพฤติกรรมท่ีเหมือนกนั เวลาท่ีเราเห็นคนรอ้งไหน้ัน้ 
เรายงับอกสรุปไมไ่ดว้า่ เขารอ้งไหเ้พราะ ดีใจ เสียใจ ตกใจ หรือต่ืนเตน้ 
  4. พฤติกรรมตา่งท่ีสะสมกันมานานจนเป็นนิสยัหรือทศันคติ ถา้จะท าการเปล่ียนแปลง
ลกัษณะนิสยัเหล่านีก็้ตอ้งใชเ้วลานานเกือบจะเท่ากบัระยะเวลาของการสรา้งสม เน่ืองจากนิสยัเกิด
จากการแสดงพฤติกรรมเดียวกันจนซ า้ซากเป็นรูปแบบ เม่ือเกิดเป็นรูปแบบแลว้จะเกิดลกัษณะ
อย่างหนึ่งคือ มีแนวโนม้ท่ีจะคงเอาไว ้ยิ่งถา้ผ่านช่วงแห่งการเปล่ียนแปลงไปแลว้(เช่นวยัรุ่น ) หรือ
รูปแบบนิสัยนัน้ไดก้่อตวัมาเป็นระยะเวลานาน แนวโนม้แห่งการคงตวัยิ่งสูง เพราะฉะนัน้ในการ
เปล่ียนแปลงลักษณะนิสัย ทัศนคติ หรือวิธีคิดของบุคคลจึงต้องใช้เวลาแห่งการปรับตัว 
โดยพิจารณาเง่ือนไขอ่ืน ๆ เช่น ช่วงเวลาในการสะสมนิสยั วยัของบคุคล และถา้เรามีวิธีการท่ีดีใน
การเปล่ียนแปลง ก็อาจชว่ยใหย้น่ระยะเวลาใหส้ัน้ลง 
 ขอ้สรุปทั่วไปก็คือ นิสยัก่อตวัมายาวนาน ก็ย่อมตอ้งการช่วงระยะแห่งการเปล่ียนแปลง
มากขึน้ดว้ย คนมีอายุมีแนวโน้มเปลี่ยนแปลงได้ยากกว่าเด็ก เพราะเรื่ องระยะอย่างหนึ่ง 
เม่ือวัยวิกฤต ิ(critical period)แหง่การเปล่ียนแปลงอีกอย่างหนึ่ง  

แนวคิดเกี่ยวกับคนกลุ่ม Gen Y 

 มนุษย์แต่ละยุคแต่ละสมัยมีความแตกต่างกัน  ไม่ว่าจะทางด้านสังคม วัฒนธรรม 
ประเพณีและเทคโนโลยี ตลอดจนการอบรมบ่มเพาะการเลีย้งด ูการปลูกฝังค่านิยมและความเช่ือ 
การเติบโต ในสภาพแวดล้อมท่ีต่างกันภายใต้ความเจริญก้าวหน้าของสังคมและเทคโนโลยี  
จึงเป็นท่ีมาของความน่าสนใจในการศึกษาเรื่องราวความเก่ียวพนัและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  
ของคนในแตล่ะยคุโดยใชค้  าสากลทั่วโลกว่า เจเนอเรชั่น (GENARATION) จะเห็นไดช้ดัวา่โดยทั่วไป
แลว้จะมีการแบง่ช่วงอายขุองกลุ่มคนแต่ละเจเนอเรชั่นหลกั ๆ ดงันี ้1. Baby Boomer หมายถึง 
ผูท่ี้เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2489 -2507 (ค.ศ. 1946-1964) 2. Generation X หมายถึง ผูท่ี้เกิดระหว่าง 
พ.ศ.2508-2519 (ค.ศ. 1965-1979) 3. Generation Y หมายถึง ผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2520 –2542 
(ค.ศ.1977 –1999) (วราศรี อจัฉรยิะเดชา, 2558, หนา้ 33-34) 
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 Gen Y คือประชากรกลุ่มท่ีเกิดหลงั Extraordinary Generation หรือ Generation X, Gen X 
พวกเขาเกิดในช่วงเวลาท่ีบา้นเมืองสงบสุขและเติบโตมาในยุคของการเปล่ียนแปลงอย่างมากของ
สภาพแวด ลอ้มทางสงัคมเศรษฐกิจและการเมือง รวมทัง้เทคโนโลยีท่ีกา้วหนา้เป็นวยัท่ีเพิ่งเริ่มเขา้สู่
วยัท างาน มีลกัษณะนิสยัชอบแสดงออกมีความเป็นตวัของตวัเองสงู ไมช่อบอยูใ่นกรอบและ ไม่ชอบ
เง่ือนไข เป็นคนทันสมัย ไม่ตกยุค และมักเบื่อง่าย พวกเขาเป็นกลุ่มคนท่ีทันโลกทันเทคโนโลยี  
สามารถใช้อุปกรณ์และเครื่องมือทันสมัย อาทิ ไอโฟน ไอพอด โน๊ตบุ๊กและกล้องดิจิตอลได้
คล่องแคล่ว คนกลุ่มนีจ้ึงมีบุคลิกลกัษณะดา้นหนึ่งท่ีค่อนขา้งหวือหวา ตามสมยันิยมพ่วงติดมากับ
ความเก่งกลา้ในการแสดงออกและกลา้ท่ีจะคิดนบัเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีเอกลกัษณแ์ละโดดเดน่มีความ
เป็นตวัของ (ชชัวาล, 2553, ออนไลน)์  
 Francese (2003) ใหค้วามหมายไวว้่า คนเจเนอเรชั่นวายกลายเป็นกลุ่มบุคคลท่ีถูกระบุ
ใหเ้ป็นกลุม่เปา้หมายใหม่ท่ีหนา้จบัตามองเป็นอยา่งมากของนกัการตลาด เน่ืองจากคนเจเนอเรชั่นนี ้
มีความกา้วหนา้ทางสภาวะสงัคมและการงานคอ่นขา้งสงูขึน้ จากระดบัการศกึษาท่ีสงูมากขึน้
รวมไปถึงเพศหญิงในปัจจุบนัไม่ไดเ้ป็นรองผู ้ชายในการท างานอีกต่อไป จึงส่งผลใหส้ภาวะ
ความเป็นอยูข่องครอบครวัมีก าลงัซือ้สงูขึน้ตามดว้ยเชน่กนั 
 โกวิทย ์วงศส์รุวฒัน ์(2552) ไดใ้หค้วามหมายของค าว่าเจนเนอเรชั่น วาย ว่าเป็นกลุ่มคน
ท่ีเจริญเติบโตขึน้มาพรอ้มกับความเจริญกา้วหนา้ของเทคโนโลยี คอมพิวเตอร ์อปุกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์
และถือเป็นยุคท่ีมีการใชง้านออนไลนผ์่านเครือข่ายอินเทอรเ์น็ตอย่างแพร่หลายแลว้ ในดา้นของ
ลักษณะนิสยัของกลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายนัน้ จะมีความโดดเด่นในเรื่องของการกลา้แสดงออก 
มีความคิดริเริ่มสรา้งสรร มีแนวคิดนอกกรอบคอ่นขา้งสงู เป็นตวัของตวัเอง ปราศจากเง่ือนไขตา่ง ๆ 
ตลอดจนบคุลิกของการท างานท่ีชดัเจน มีความทะเยอทะยานสงู 
 ลักษณะพฤตกิรรมของคน Gen Y  
 กลุ่มคน Gen Y จะมีความชดัเจนในดา้นตา่ง ๆ คอ่นขา้งสงู ไม่ว่าจะเป็นดา้นอารมณร์อ้น 
ตอ้งการความสมบูรณแ์บบในความส าเร็จของสิ่งต่าง ๆ ท่ีท าอย่างรวดเร็ว เป็นเหตุมาจากความ
เช่ือมั่นในตนเองว่ามีความพรอ้มในทกุ ๆ ดา้นอีกทัง้ยงัมีศกัยภาพมากพอท่ีจะประสบความส าเร็จใน
เรื่องนัน้ ๆ ได ้(กศุลิน ขตัยิะ, 2555) มกัจะหมกัหมกมุน่อยูก่บัตวัเอง ตดิเพ่ือน ชอบท าหลาย ๆ อยา่ง
พรอ้มกนัเสียงดงั มองโลกในแง่ดีเป็นกลุ่มประชากรท่ีนกัการตลาดทั่วโลกคาดว่าจะมีอิทธิพลสงู
ในโลกปัจจบุนั 
 ผูเ้ช่ียวชาญการวิจยัลกัษณะของคนแตล่ะรุน่ชีว้่า Gen Y ซึ่งก าลงัเขา้สู่วยัท างานนบัเป็น
คนวัยท างานท่ีได้รับการเลี ้ยงดูจากพ่อแม่อย่างดีท่ีสุดในประวัติศาสตร์ของโลก (เสาวนีย์  
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พิสิฐานุสรณ,์ 2550, ออนไลน)์ คนรุ่นวยันีมี้ศกัยภาพสูงมากในการเรียนรู ้มากกว่าคนรุ่นใด ๆ ท่ี
ผ่านมา Gen Y มีพลงัในตวัเองมาก และมกัคิดนอกกรอบพวกเขามกัมีความคิดท่ีแปลกแหวกแนว
และมี ความมั่นใจในตวัเองค่อนขา้งสงูความสามารถของ Gene Y ไม่ว่าจะเป็นในนวตักรรมใหม่ ๆ 
ดา้นต่าง ๆ ทัง้เทคโนโลยีคอมพิวเตอร ์และการส่ือสารอิเล็กทรอนิกสล์ว้นเป็นความรูแ้ละทักษะท่ี
จ าเป็นตอ่การท างานในโลกยคุไรพ้รมแดนเชน่ในปัจจบุนั  
 ชาว Gen Y ส่วนใหญ่มกัมีความสามารถในการใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอรท่ี์หลากหลาย
สามารถเรียนรูส้ิ่งใหม่ ๆ ไดอ้ย่างรวดเร็วและพร้อมพัฒนาตนเองอยู่เสมอ (Gang-Y.com, 2553, 
ออนไลน)์ 
 ดา้นการศกึษาของ Gen Y ท่ีผ่านมาจะพบว่าพวกเขาไดร้บัการศกึษาท่ีคอ่นสงูและอยู่ใน
สถานศกึษาท่ีเปิดโอกาสใหแ้สดงความคิดเห็นของตวัเองมากขึน้โดยเฉพาะเม่ือเปรียบเทียบกบั
แนวทางการเรียนรูข้อง Gen X พวกเขาจะกลา้แสดงออกในขณะเดียวกันก็รบัฟังความคิดเห็นของ
ผูอ่ื้น Gen Y สามารถเรียนรูไ้ดดี้กับคนกลุ่ม Baby Boomers โดยเฉพาะถา้ความสมัพนัธไ์ม่ไดเ้ป็น
แบบทางการมากนกั หากคน Gen B ใหโ้อกาสปรกึษาหรือพดูคยุ และใหค้  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์
ก็อาจท าให้การเรียนรูข้องคน Gen Y มีประสิทธิภาพมากขึน้ได ้(อภิวุฒิ  พิมลแสงสุริยา, 2553, 
ออนไลน)์ 
 ด้านการท างาน คน Gen Y 
 คน Gen Y ตอ้งการความชดัเจนในการท างานว่าสิ่งท่ีท ามีผลตอ่ตนเองและตอ่หน่วยงาน
อย่างไรเป็นกลุ่มคนท่ีตอ้งการเรียนรูใ้นประสบการณท่ี์หลากหลาย ตอ้งการประสบการณแ์ละการ
เรียนรูใ้หม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา (พสุ เดชะรินทร,์ 2552) พวกเขามีความสามารถในการท างานหลาย
ดา้นท่ีเก่ียวกบัการนวตักรรมใหม่ ๆ คอมพิวเตอรเ์ทคโนโลยีสารสนเทศ และส่ืออีกหลายประเภท อีก
ทัง้ยงัมีความสามารถในการท างานหลาย ๆ อย่างไดใ้นเวลาเดียวกนั มีความคิดสรา้งสรรค ์มีความ
เช่ือมั่นในตนเองสงู สามารถรบัมือกบัความเปล่ียนแปลง ตอ้งการท างานท่ีมีความกา้วหนา้สามารถ
แสดงความคิดเห็นและบริหารจัดการดว้ยตนเอง ทัง้ในเรื่องเวลาและสถานท่ี ให้ความส าคัญต่อ
สัมพันธภาพท่ีดีในการท างาน (ทิพวัลย ์สินนิธิถาวร, 2553, ออนไลน)์ กลุ่ม Gen Y เป็นกลุ่มท่ีน า
เทคโนโลยีมาใชใ้หเ้กิดความสะดวกสบายใหก้บัตนเองและดว้ยเทคโนโลยีเขาจงึมองว่า เขาสามารถ
ท างานท่ีไหน หรือตอนไหนก็ไดโ้ดยเม่ือถึงก าหนดเขาก็จะสามารถสง่งานไดต้ามเวลา ดงันัน้องคก์รท่ี
ตอ้งการดึงดูดคน Gen Y มาท างานดว้ยหากสามารถเขา้ใจถึงอุปนิสัยของพวกเขาจะสามารถดึง
ศกัยภาพตา่ง ๆ เหล่านีม้าใชไ้ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ อีกทัง้เช่ือว่าการประสบความส าเร็จในชีวิตจะ
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เกิดขึน้ตอ้งท างานหนกัท าใหมี้การแตง่งานชา้ลงจะสงัเกตไดว้่าคน Gen Y นอ้ยมากท่ีแตง่งานก่อน
อาย ุ30 ปีและหากมีแฟนแลว้แฟนเป็นอปุสรรคกบังาน พวกเขาจะเลิกกบัแฟนและเลือกงาน 
 อย่างไรก็ดี อีกดา้นหนึ่งของคน Gen Y คือ ความเช่ือมั่นในตนเองสงู และการแสดงความ
คิดเห็นของตนเองอย่างอิสระ บางทีก็ท าใหผู้ร้่วมงานรูส้ึกอึดอัดไดง้่ายโดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับ
บุคคลท่ีมีบุคลิกภาพและค่านิยมท่ีต่างกันในแต่ละรุ่นอย่างสงัคมไทย Gen Y มกัอึดอดัเม่ือความ
คิดเห็นของพวกเขาไม่ไดร้บัการยอมรบัจากหวัหนา้งาน Gen Y จะพอใจอย่างมากถา้สามารถเลือก
เวลาท างานตามความสะดวกของตนเองหรือท างานจากสถานท่ีอ่ืนได ้เช่น ท่ีบา้น หรือนอกสถานท่ี
ท างานโดยยึดผลงานตามก าหนดเวลา สิ่งท่ีพวกเขาไม่ชอบอย่างมาก คือระเบียบวินยัท่ีมากเกินไป 
เชน่ หา้มใชโ้ทรศพัทมื์อถือระหว่างท างานหา้มใชค้อมพิวเตอรใ์นเรื่องส่วนตวั ฯลฯ 
 Gen Y บางคนสามารถลาออกจากงานทันทีโดยไม่ค  านึงถึงปัญหาเรื่องการตกงาน 
มีก าลงัดา้นการเงินในการบรโิภคสินคา้อยา่งเตม็ตวัและก าลงัจะกา้วเขา้สู ่การงาจากการศกึษาเรื่อง 
"ความคาดหวงัตอ่การท างาน" (รชัฎา อสิสนธิสกลุ, 2549) 
 พบว่า คน Gen Y ต้องการลักษณะงานท่ีสร้างสรรค์และท้าทายเหมาะสมกับ
ความสามารถ มีโอกาสกา้วหนา้ในการท างาน และมีสมัพนัธภาพท่ีดีกบัเพ่ือนรว่มงานและเจา้นาย 
พวกเขายึดหลกัความสบายใจในการท างานส าคญักว่ารายไดห้รือต าแหน่งงาน นอกจากนี ้Gen Y 
ยงัตอ้งการท างานท่ีพวกเขาไดมี้ส่วนรว่มในการตดัสินใจไดแ้สดงความคิดเห็นอย่างอิสระ มีคา่จา้ง
และสวสัดิการท่ีเหมาะสมและมีความยืดหยุ่นในการท างานทัง้ในเรื่องเวลาและสถานท่ีท างานหาก
ถามหาถึงความจงรกัภักดีต่อองคก์ร ความภักดีต่อบริษัทของ Gen Y จะอยู่ในอนัดบัทา้ยสุด พวก
เขาใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ ครอบครวั รองลงไปคือ กลุ่มเพ่ือน เพ่ือนรว่มงาน และตวัของพวก
เขาเอง Gen Y ยอมรบัว่าพวกเขาไมจ่งรกัภกัดีกบัองคก์รแตจ่งรกักบัวิชาชีพ ไพรซว์อเตอรเ์ฮาสค์เูปอรส์ 
(วรญัญา ศรีเสวก, 2553, ออนไลน)์ ส ารวจกลุ่มคน Gen Y ในเอเชียพบว่าคนรุ่นนีต้อ้งการท างาน
กบัองคก์รท่ีมีความรบัผิดชอบตอ่สงัคมและสิ่งแวดลอ้ม อีกทัง้พวกเขายงัพรอ้มท่ีจะตดัสินใจลาออก
จากงานหากพบวา่บรษิัทไมด่  าเนินธุรกิจอยา่งมีความรบัผิดชอบ  
 Gen Y มีรสนิยมชอบดแูลตนเองสงูชอบแตง่ตวั ตอ้งการท างานในแวดวงแฟชั่น ในองคก์ร
ท่ีตอ้งแตง่ตวัไปงานตา่ง ๆ หรือนอนดกึต่ืนสาย ตอ้งการองคก์รท่ียืดหยุ่นในเรื่องเวลาและตอ้งการให้
คนมองวา่เขาเป็นผูใ้หญ่ บางครัง้องคก์รปฏิบตัิกบัคนกลุม่นีเ้ป็นเด็กอยู่ตลอดเวลาพวกเขาจงึตอ้งการ
โอกาสในการพิสูจนค์วามสามารถตนเองและตอ้งการความส าเร็จในชีวิตอย่างรวดเร็ว (ผูจ้ดัการ
รายสปัดาห,์ 2553, ออนไลน)์ 
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 ปัจจยัจงูใจท่ีส าคญัของคนใน Gen Y อีกประการหนึ่ง คือ การท างานเป็นทีมคนเหล่านี ้
ไม่ชอบท่ีจะนั่งท างานอยู่คนเดียวง่าย ๆ โดยไม่สงุสิงกับใครพวกเขาตอ้งการท่ีจะท างานท่ีมีโอกาส
พูดคุย สังสรรคก์ับผู้อ่ืนและต้องการสถานท่ีท างานท่ีมีลักษณะเปิดโล่งท่ีเปิดโอกาสให้สร้าง
ปฏิสมัพนัธก์บัเพ่ือนรว่มงาน คนวยั Gen Y นัน้อยากจะท างานในสถานท่ีท่ีสามารถเขา้ถึงหรือติดต่อ
เพ่ือนรว่มงานและเจา้นายไดส้ะดวกตลอดเวลา (พส ุเดชะรนิทร,์ 2552) 
 พฤตกิรรมทางการตลาดของ คน Gen Y 
 ส าหรบัการวางแผนการตลาดในปัจจุบนั Gen Y ไม่ใช่เพียงกลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่นธรรมดา
เท่านัน้หากแต่พวกเขาเป็นกลุ่มวัยท่ีก าลังเติบโตเต็มท่ีและก าลังก้าวเขา้สู่วัยท างานท่ีจะมีก าลัง
ทรพัยแ์ละกา้วหนา้ทางบทบาทหนา้ท่ีดา้นการงานและมีก าลงัดา้นการเงินในการบริโภคสินคา้อย่าง
เต็มตวัพวกเขาก าลงัจะกา้วเขา้สู่ Great Generation ในช่วงเวลาปัจจุบนัพฤติกรรมการบริโภคของ 
Gen Y คอ่นขา้งแตกตา่งอยา่งชดัเจนจากคน Gen B และ Gen X กลุม่ Gen Y เป็นผูบ้รโิภคท่ีใจรอ้น
ตอ้งการเห็นผลส าเรจ็ทกุอยา่งอย่างรวดเร็วเน่ืองจากเช่ือในศกัยภาพของตนเอง 
 เหตผุลในการตดัสินใจซือ้สินคา้ของคน Gen Y ส่วนใหญ่ใชเ้หตผุลลูกผสมเป็นส่วนใหญ่ 
เชน่ เลือกเพราะมีความชอบทนัสมยั มีสไตล ์ฉะนัน้จะใชเ้หตผุลทางอารมณผ์สมกบัเหตผุลเชิงตรรกะ
ท่ีตัง้อยู่บนฐานขอ้มลูซึ่งเขาเช่ือถือหลายแหล่ง พวกเขาจะหาขอ้มลูอย่างถ่ีถว้นก่อนจะตดัสินใจซือ้
สินค้าหรือบริการแต่ละชิน้ อินเทอรเ์น็ตจึงเป็นเครื่องมือส าคัญในการค้นคว้าและช่วยในการ
ตดัสินใจเลือกบรโิภคของคนกลุม่นี ้ 
 พฤตกิรรมเดน่ Gen Y มีดงันีคื้อ (อรรถสิทธ์ิ เหมือนมาตย,์ 2551, ออนไลน)์ 
  1. รกัการจบัจ่าย แต่ปฏิเสธการ Shopping แบบเดิม ๆ แต่แสวงหาการจับจ่ายแบบท่ี
หลากหลายชอ่งทาง 
  2. รกัความบนัเทิง 
  3. ช่ืนชอบสีสนัสดใส 
  4. รกับรรยากาศสนกุสนาน มีชีวิตชีวา 
  5. มีพฤตกิรรมแบบการท างานหรือท ากิจกรรมตา่ง ๆ ภายในเวลาเดียวกนั (Multi-tasking) 
  6. ดูทีวีและฟังวิทยุน้อยลง แต่ไปเพิ่มท่ีการส่ือสารแบบไรส้ายและการส่ือสารทาง
อินเทอรเ์น็ต 
  7. มีความจงรกัภกัดีตอ่ตราสินคา้ (Brand Loyalty) ต ่ากวา่ทกุ Generation 
  8.ไม่กลวัการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีแต่กลบัรูส้ึกทา้ทายและมองการเปล่ียนแปลง
ดงักลา่วในแง่บวก 
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 จากการศกึษาแนวคดิเก่ียวกบัคน Gen Y ของผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ กลุม่คน Gen Y มีลกัษณะ
เด่น คือ ความกลา้แสดงออก รกัอิสระ พรอ้มท่ีจะเปิดรบัสิ่งใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา มีความเป็นตวั
ของตวัเองสงู ไม่นิยมการอยู่ในกรอบและเง่ือนไขชอบความสนกุสนาน มีความช่ืนชอบในเรื่องของ
เทคโนโลยีและความก้าวหน้าเป็นชีวิตจิตใจ แตกต่างจากคนยุคอ่ืน  ๆ บุคคลกลุ่มนี ้จึงมี
ความสามารถพิเศษในการท าสิ่งตา่ง ๆ ไดห้ลาย ๆ อย่างพรอ้มกนั และเสพติดการอยู่ในโลกออนไลน์
จนกลายเป็นส่วนหนึ่งของชีวิต โดยกิจกรรมตา่ง ๆ ในชีวิตประจ าวนัแทบจะทกุท่ีทกุเวลาจะตอ้งใช้
งานอินเทอรเ์น็ต ผ่านสมารท์โฟน แท็บเลต แอพพลิเคชั่นต่าง ๆ จึงเป็นท่ีมาของความสนใจใน
การศกึษาของผูว้ิจยัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อการ
ตดัสินใจรบัชมละครเวทีของคนในกลุ่ม Gen Y เพ่ือเป็นแนวทางหลักใน กรอบการศึกษาครัง้นี ้
เพ่ือใหท้ราบถึงแนวคิดของกลุ่มคน Gen Y ท่ีมีตอ่ละครเวที เพ่ือใหน้กัการตลาด ผูจ้ดัละครเวทีหรือ
นักวิชาการทางดา้นการละครเวที และผูท่ี้สนใจทั่วไป ไดใ้ชเ้ป็นแนวทางเพ่ือท่ีจะพฒันาการท า
การตลาดของละครเวทีตอ่ไป 

ทฤษฎเีกี่ยวกับการตัดสินใจ  

 ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค  
 ผูบ้ริโภคแตล่ะคนมีความแตกตา่งกนัในดา้นตา่ง ๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตา่งกนัของ
ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแตล่ะบคุคล ท าใหก้ารตดัสินใจซือ้ของแตล่ะบุคคลมี
ความแตกต่างกัน โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ดงันี ้
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ภาพประกอบที ่2.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมผูบ้ริโภค 
ทีม่า : https://doctemple.wordpress.com/2017/01/25/ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่/คณุราช ศริวิฒัน ์

  1. ปัจจัยดา้นวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตท่ีสังคม
เช่ือถือวา่เป็นสิ่งดีงามและยอมรบัมาปฏิบตั ิเพ่ือใหส้งัคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บคุคล
ในสังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพ่ือการอยู่เป็นส่วนหนึ่งของสังคม 
วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ดว้ยกัน วัฒนธรรมเป็นสิ่ง ท่ีก าหนดความต้องการ
พืน้ฐานและพฤตกิรรมของบคุคลโดยบคุคลจะเรียนรูเ้รื่องคา่นิยม ทศันคต ิความชอบ การรบัรู ้และมี
พฤตกิรรมอยา่งไรนัน้ จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสงัคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครวั และสถาบนัตา่ง ๆ 
ในสงัคม คนท่ีอยู่ในวฒันธรรมตา่งกันย่อมมีพฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกลยุทธจ์ึง
ตอ้งแตกต่างกันไปส าหรบัตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกัน โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกได้
เป็น 3 ประเภท ดงันี ้
   1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) หมายถึง สิ่งท่ีเป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการด าเนิน
ชีวิตท่ีสามารถเรียนรูแ้ละถ่ายทอด สืบต่อกันมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม 
วฒันธรรมจงึเป็นสิ่งพืน้ฐานในการก าหนดความตอ้งการซือ้และพฤติกรรมของบคุคล 
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   1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มย่อย ๆ ในแตล่ะวฒันธรรม 
ซึ่งมีรากฐานมาจากเชือ้ชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกตา่งกัน บคุคลท่ีอยู่ในวฒันธรรมกลุ่ม
ย่อยจะมีขอ้ปฏิบตัิทางวฒันธรรมและสงัคมที่แตกต่างกันไปจากกลุ่มอื่น ท า ใหม้ีผลต่อชีวิต
ความเป็นอยู่ ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกต่างกันและในกลุ่ม
เดียวกนัจะมีพฤตกิรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุม่ย่อย เชน่ กลุม่เชือ้ชาต ิกลุม่ศาสนา กลุม่สีผิว 
กลุม่อาชีพ กลุม่ยอ่ยดา้นอาย ุกลุม่ยอ่ยดา้นเพศ 
   1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจัดล าดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป
ระดบัต ่า โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลงึกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกลูหรือชาติก าเนิด ต าแหน่ง
หนา้ท่ีของบคุคลเพ่ือจะเป็นแนวทางในการแบง่สว่นตลาด การก าหนดตลาดเปา้หมาย ต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑแ์ละการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชัน้ทางสงัคมแบง่เป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มย่อย โดยชัน้
ทางสงัคมของบคุคลสามารถเล่ือนขัน้ไดท้ัง้ขึน้และลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได ้อาชีพ 
ต าแหนง่หนา้ท่ีการงาน เชน่ เม่ือบคุคลมีรายไดเ้พิ่มขึน้ ยอ่มแสวงหาการบรโิภคท่ีดีขึน้ ประกอบดว้ย 
    (1) ชัน้สงูระดบัสงู (Upper-upper) มีความร ่ารวยเพราะไดร้บัมรดกตกทอดมากมาย 
มีบา้นเรือนอยูใ่นชมุชนคนร ่ารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลกู ๆ เขา้เรียนในโรงเรียนท่ีดีท่ีสุด 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑจ์ะไม่พิจารณาถึงราคามากนัก แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความพอใจ
มากกว่าชัน้สูงระดบัต ่า (Lower-upper) กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งท่ีสุดของสงัคม กลุ่มนีส้รา้งฐานะความ
ร ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษัท หรือหวัหนา้งานอาชีพต่าง ๆ ท่ี
ประสบผลส าเร็จ ไดร้บัการศกึษาสงู ชอบช่วยเหลือสงัคม ชอบซือ้ผลิตภณัฑท่ี์เป็นสญัลกัษณแ์สดง
ฐานะเพื่อตนเอง และครอบครวั เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระว่ายน า้ส่วนตวั รถยนตร์าคาแพง เป็นตน้ 
และการซือ้สินคา้จะไมถื่อเรื่องเงินเป็นส าคญั  
    (2) ชัน้กลางระดบัสูง (Upper-middle) กลุ่มคนท่ีท างานเป็นพนักงานในออฟฟิศ
ทั่วไป (white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง ( top – level blue – collar 
worker) จ  านวนมากผ่านการศึกษาระดบัวิทยาลัย ตอ้งการใหส้ังคมยอมรบันับถือ และพยายาม
กระท าในสิ่งท่ีถกูตอ้งเหมาะสม มกัจะซือ้ผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเพ่ือยกระดบัตนเองใหท้นัสมยั 
    (3) ชั้นกลางระดับต ่า (Lower-middle) กลุ่มผู้ใช้แรงงานทั้งในออฟฟิศและใน
โรงงานส่วนท่ีเหลือ ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดในสงัคม ประกอบดว้ยคนงานท่ีมีทักษะและกึ่งทักษะ 
(skilled and semiskilled workers) รวมทัง้พนกังานขายในธุรกิจขนาดย่อยทั่วไป ใชชี้วิตมีความสขุ
ไปแตล่ะวนัมกกวา่จะอดออมเพ่ืออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ 
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    (4) ชัน้ต  ่าระดบัสงู (Upper-lower) กลุ่มผูท้  างานส่วนใหญ่ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นงาน
ประเภทท่ีไมต่อ้งมีทกัษะหรือกึ่งทกัษะ ไดร้บัการศกึษาต ่า รายไดน้อ้ย มีมาตรฐานการครองชีพระดบั
ความยากจนหรือเหนือกว่าเพียงเล็กนอ้ยเท่านัน้ การยกระดบัสงัคมของตนเองใหส้งูขึน้คอ่นขา้งจะ
ล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกันมิใหฐ้านะตนเองตกต ่าลงไปมากกว่านี ้และอาศยัอยู่ในบา้นท่ีพอจะสู้
คา่ใชจ้า่ยไดเ้ทา่นัน้ 
  ชัน้ต  ่าระดบัต ่า (Lower-lower) กลุ่มผูว้่างงานไม่มีงานจะท า หรือหากมีจะมีท าอยู่บา้ง 
ส่วนใหญ่ก็เป็นงานต ่าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศกึษา ท่ีพกัอาศยั ในระดบัท่ีน่าสงสารมาก
ท่ีสุด เป็นกลุ่มชัน้ล่างสุดของสงัคม ไม่สนใจหางานท าท่ีถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวิตอยู่ดว้ยการรบั
เงินชว่ยเหลือจากหนว่ยงานการกศุล หรือประชาสงเคราะหเ์ท่านัน้ 
  2. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวันและมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมจะประกอบดว้ย 
   2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพล
ต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ี
ยอมรบัของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบตัิตามและยอมรบัความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง สามารถแบง่ไดเ้ป็น 2 
ระดบั คือ กลุม่ปฐมภมูิ และกลุม่ทตุยิภมูิ 
   2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทัศนคติ 
ความคิดและคา่นิยมของบคุคล ซึ่งสิ่งเหล่านีมี้อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของครอบครวั การเสนอ
ขายสินคา้จงึตอ้งค านงึถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวิตของครอบครวัดว้ย 
   2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บคุคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
ฉะนัน้ในการตัดสินใจซือ้ ผูบ้ริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวข้องกับ การตดัสินใจซือ้
สินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ย ดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ดงัตอ่ไปนี ้
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ภาพประกอบที ่2.3 แสดงบทบาทและสถานะของบคุคลในการตดัสินใจซือ้ 

ทีม่า : จาก Marketing Management (p. 161), by P. Kotler (1994) 

    (1) ผูร้เิริ่ม (Initiator) คือ บคุคลผูร้เิริ่มคดิถึงการซือ้สินคา้อยา่งใดอย่างหนึ่ง 
    (2) ผู้ท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผู้ท่ีมีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 
    (3) ผูต้ดัสินใจซือ้ (Decider) คือ บคุคลผูมี้อ านาจและหนา้ท่ีในการตดัสินใจซือ้ว่า
จะซือ้สินคา้อะไร ซือ้ท่ีไหนและซือ้อยา่งไร 
    (4) ผูซื้อ้ (Buyer) คือ บคุคลผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการซือ้สินคา้ 
    (5) ผูใ้ช ้(User) คือ บคุคลผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีบริโภคหรือใชส้ินคา้และบริการ 
  3. ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal Factor) การตดัสินใจซือ้ของผูซื้อ้ไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะ
สว่นบคุคลของคนในดา้นตา่ง ๆ ดงันี ้
   3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกตา่งกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต์า่งกนั เชน่ กลุม่วยัรุน่
ชอบทดลองสิ่งแปลกใหมแ่ละชอบสินคา้ประเภทแฟชั่น และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 
   3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครวั การด ารงชีวิตในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการทศันคตแิละคา่นิยมของบคุคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤตกิรรมการซือ้ท่ี
แตกตา่งกนั Kotler (2003, p. 260) ไดก้ลา่วว่า วงจรชีวิตครอบครวั ประกอบดว้ยขัน้ตอนแตล่ะขัน้ตอน
จะมีลกัษณะการบรโิภคและพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั ดงันี ้
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   ขัน้ท่ี 1 เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว ไม่พกัอาศยัท่ีบา้น มีภาระทางดา้นการเงินนอ้ย 
เป็นผู้น  าแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว เครื่องใช้ในครัว 
เฟอรน์ิเจอร ์สนใจดา้นการพกัผอ่น บนัเทิง อปุกรณใ์นการเลน่เกม เสือ้ผา้และเครื่องส าอาง 
   ขัน้ท่ี 2 คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีสถานะดา้นการเงินดีกว่า มีอตัรา
การซือ้สงูสดุและมกัจะซือ้สินคา้ท่ีมีความถาวรคงทน เช่น รถยนต ์ตูเ้ย็น เตาไฟฟ้าและเฟอรน์ิเจอร์
ท่ีมีความคงทนและสวยงาม 
   ขัน้ท่ี 3 ครอบครวัเต็มรูปแบบขัน้ท่ี 1 : บตุรคนเล็กต ่ากว่า 6 ขวบ มีเงินสดนอ้ยกว่าขัน้
ท่ี 2 มกัจะซือ้สินคา้จ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น รถยนตส์ าหรบัครอบครวั เครื่องซกัผา้ เครื่องดดูฝุ่ น และ
ยังซือ้ผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก เช่น อาหาร เสือ้ผ้า ยา วิตามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจ
ในผลิตภณัฑใ์หมเ่ป็นพิเศษ 
   ขัน้ท่ี 4 ครอบครวัเต็มรูปแบบขัน้ท่ี 2 : บตุรคนเล็กอายเุท่ากบั 6 ขวบหรือมากกว่า 6 ขวบ 
มีฐานะทางการเงินดีขึน้ ภรรยาอาจท างานดว้ย เพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ กลุ่มนีไ้ม่ค่อยไดร้ับ
อิทธิพลจากการโฆษณา สินคา้ท่ีซือ้มกัมีขนาดใหญ่หรือซือ้เป็นจ านวนมาก เช่น อาหารจ านวนมาก 
จกัรยานภเูขา รถยนตค์นัท่ี 2 และใหบ้ตุรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 
   ขัน้ท่ี 5 ครอบครวัเตม็รูปแบบขัน้ท่ี 3 : คูแ่ตง่งานสงูวยัและมีบตุรท่ีโตแลว้อาศยัอยู่ดว้ย 
มีฐานะการเงินดีสามารถซือ้สินคา้ถาวรและเฟอรน์ิเจอรม์าแทนของเก่า ผลิตภณัฑท่ี์บริโภคอาจจะ
เป็นบรกิารของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นและการทอ่งเท่ียวหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดมิ 
   ขัน้ท่ี 6 ครอบครวัท่ีมีบุตรแยกครอบครวัขัน้ท่ี 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรท่ีแยก
ครอบครวัและหวัหนา้ครอบครวัยงัท างานอยู ่มีฐานะการเงินดี ชอบการเดนิทางเพ่ือพกัผ่อน บริจาค
ทรพัยส์ินบ ารุงศาสนาและชว่ยเหลือสงัคม 
   ขัน้ท่ี 7 ครอบครวัท่ีมีบตุรแยกครอบครวัขัน้ท่ี 2 : ครอบครวัท่ีบิดามารดาอายมุาก บตุร
แยกครอบครวัและหวัหนา้ครอบครวัเกษียณแลว้ กลุ่มนีจ้ะมีรายไดล้ดลง คา่ใชจ้่ายส่วนใหญ่เป็น
คา่รกัษาพยาบาลและผลิตภณัฑส์ าหรบัผูส้งูอาย ุ
   ขัน้ท่ี 8 คนท่ีอยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกนัและยงัท างาน
อยู ่กลุม่นีร้ายไดย้งัคงมีอยู ่และพอใจในการทอ่งเท่ียว 
   ขัน้ท่ี 9 คนท่ีอยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกันและออกจาก
งานแลว้ กลุม่นีร้ายไดน้อ้ยและคา่ใชจ้่ายส่วนใหญ่เป็นคา่รกัษาพยาบาล 
   3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกตา่งกนั 
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   3.4 รายได ้(Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบคุคลจะกระทบตอ่สินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซือ้ โอกาสเหลา่นีป้ระกอบดว้ย 
รายไดก้ารออมสินทรพัย ์อ านาจการซือ้และทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน สิ่งเหล่านีมี้อิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ทัง้สิน้ 
   3.5 การศกึษา (Education) ผูท่ี้มีระดบัการศกึษาสงูมีแนวโนม้จะบรโิภคผลิตภณัฑท่ี์มี
คณุภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศกึษาต ่า 
   3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือ
หมายถึงอตัราผลประโยชนท่ี์รบัรูต้่อตราสินคา้ รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ
ของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 
ความคดิเห็น (Opinions) (ศริวิรรณ เสรีรตัน,์ 2541, หนา้ 130-135) 
  4. ปัจจัยดา้นจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซื ้อของ
บุคคลไดร้บัอิทธิพลจากปัจจัยดา้นจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้และการใชส้ินคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 
   4.1 การจงูใจ (Motivation) หมายถึง พลงัสิ่งกระตุน้ (Drive) ท่ีอยู่ภายในตวับคุคล ซึ่ง
กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอกได ้
พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดขึน้ตอ้งมีแรงจงูใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความตอ้งการท่ีไดร้บัการกระตุน้
จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ีเกิดขึน้
ภายในตวัมนษุย ์ถือว่าเป็นความตอ้งการของมนษุย ์ ไม่ว่าจะเป็น ความตอ้งการทางดา้นต่าง ๆ 
ท าใหเ้กิดแรงจงูใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 
   4.2 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการรบัรูข้องแตล่ะบคุคลซึ่งขึน้อยู่ปัจจยัภายใน 
เช่น ความเชื่อ ประสบการณ ์ความตอ้งการและอารมณ ์และยงัมีปัจจยัภายนอกคือ สิ่งกระตุน้ 
การรบัรูจ้ะแสดงถึงความรูส้กึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 การเห็น ไดย้ิน ไดก้ลิ่น รส กาย การสมัผสั 
ซึ่งแตล่ะคนมีการรบัรูแ้ตกตา่งกนัไป ขึน้อยูก่บั 
    (1) ลกัษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองตอ่สิ่งกระตุน้สิ่งเรา้ตา่ง ๆ 
    (2) ความสมัพนัธข์องสิ่งกระตุน้เรา้กบัสิ่งแวดลอ้มในขณะนัน้ 
    (3) เง่ือนไขของแตล่ะบคุคลท่ีมีความตอ้งการ ทศันคต ิคา่นิยมแตกตา่งกนั 
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   4.3 การเรียนรู ้(Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤตกิรรมซึ่งเป็นผลจากประสบการณ์
ของบุคคล การเรียนรูข้องบุคคลจะเกิดขึน้ เม่ือบุคคลไดร้บัสิ่งกระตุน้และเกิดการตอบสนองตอ่
สิ่งกระตุน้นัน้ 
   4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็นผล
มาจากประสบการณใ์นอดีต 
   4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ความรูส้ึกดา้นอารมณแ์ละแนวโนม้การปฏิบตัิท่ีมีผลตอ่ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 2003, 
p. 270) หรือ หมายถึงความรูส้ึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งส่วนประกอบของทัศนคติ 
จะประกอบดว้ย 3 สว่น ดงันี ้
    (1) สว่นของความเขา้ใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรูแ้ละความ
เช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้รโิภคของผูบ้รโิภค 
    (2) ส่วนของความรูส้ึก (Affective Component) หมายถึง สิ่งท่ีเก่ียวกับอารมณ์
ความรูส้ึกท่ีมีต่อผลิตภัณฑแ์ละตราสินคา้ ความรูส้ึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น การ
เกิดความรูส้กึชอบหรือไมช่อบตอ่ผลิตภณัฑ ์
    (3) สว่นของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนม้ของการกระท า
ท่ีเกิดจากทศันคต ิหรือ การก าหนดพฤตกิรรม ท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 
   4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลักษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกตา่งของบคุคลซึ่ง
น าไปสูก่ารตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอ่สิ่งกระตุน้ 
   4.7 แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรูส้ึกนึกคิดท่ีบคุคลมีต่อตนเอง
หรือความคดิท่ีบคุคลคิดว่าบคุคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอ่ตนอยา่งไร 
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ภาพประกอบที ่2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูบ้ริโภค 
ทีม่า : ฟิลลิป คอตเลอร ์(Philip Kotler), 1997, Marketing Management Analysis (p. 275) 

  จากรูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ้หรือผูบ้ริโภค แสดงใหเ้ห็นว่าในกระบวนการตดัสินใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคนัน้ ยอ่มไดร้บัอิทธิพลจากปัจจยัตา่ง ๆ หลากหลายปัจจยั และในทา้ยท่ีสดุก็จะแสดงออกมา
ในรูปของพฤติกรรมการตอบสนองท่ีแตกต่างกัน ซึ่งสิ่งเหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดตอ้งใหค้วามใส่ใจ
ในกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภครวมถึงปัจจยัหรือสาเหตตุ่าง ๆ อนัจะท าใหส้ามารถคน้หา
ความตอ้งการของผูซื้อ้และสามารถตอบสนองไดอ้ยา่งสงูสดุ 
  5. ปัจจยัดา้นการตลาด (Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ้ึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเครื่องมือดงัตอ่ไปนี ้
   5.1 ผลิตภัณฑ ์(Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจดัหา 
การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถท าใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009, p. 616) 
ประกอบดว้ยสิ่งท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เชน่ บรรจภุณัฑ ์สี ราคา คณุภาพ ตราสินคา้ บรกิารและ
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ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภัณฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ี์
เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้ผลิตภัณฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์(Utility)มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภัณฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้น
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านงึถึงปัจจยัตอ่ไปนี ้
    (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
    (2) องคป์ระกอบ (คณุสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน รูปรา่งลกัษณะ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 
    (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบรษิัทเพ่ือแสดงต าแหนง่ท่ีแตกตา่ง และมีคณุคา่ในจิตใจของลกูคา้เปา้หมาย 
    (4) การพฒันาผลิตภัณฑ ์(Product Development) เพ่ือใหผ้ลิตภัณฑ ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรบัปรุงใหดี้ขึน้ (New and Improved) ซึ่งตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้ยิ่งขึน้ 
    (5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
   5.2 ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนท่ีตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภัณฑ/์บริการ หรือเป็น
คณุค่าทัง้หมดท่ีลูกคา้รบัรูเ้พ่ือใหไ้ดผ้ลประโยชนจ์ากการใชผ้ลิตภัณฑ/์บริการคุม้กับเงินท่ีจ่ายไป 
(Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) หรือหมายถึง คณุคา่ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น 
P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึน้ ถัดจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคณุค่า (Value) ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน์ัน้ ถา้คณุค่าสูงกว่าราคา
ผูบ้รโิภคจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านงึถึง 
    (1) คณุคา่ท่ีรบัรูใ้นสายตาของลกูคา้ ซึ่งตอ้งพิจารณาการยอมรบัของลกูคา้ในคณุค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สงูกวา่ผลิตภณัฑน์ัน้ 
    (2) ตน้ทนุสินคา้และคา่ใชจ้า่ยท่ีเก่ียวขอ้ง 
    (3) การแขง่ขนั 
    (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 
   5.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรา้งความพอใจ
ตอ่ตราสินคา้หรือบรกิาร หรือความคิด หรือตอ่บคุคล โดยใชจ้งูใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพ่ือเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลตอ่ความรูส้กึ ความเช่ือ และพฤตกิรรม
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การซื ้อ (Etzel, walker and Stanton. 2007, p. 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้อ้ เพ่ือสรา้งทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ การตดิตอ่ส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย 
(Personal selling) ท าการขาย และการตดิตอ่ส่ือสารโดยไมใ่ชค้น (Non personal selling) เครื่องมือ
ในการติดตอ่ส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้นึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งตอ้งใชห้ลกัการ
เลือกใช้เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated Marketing 
Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุ
จดุมุง่หมายรว่มกนัได ้เครื่องมือการสง่เสรมิการตลาดท่ีส าคญั มีดงันี ้
    (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองคก์ร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์
รายการ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 33) กลยทุธใ์นการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกับ (1) กลยุทธ์
การสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยทุธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) 
(2) กลยทุธส่ื์อ (Media strategy) 
    (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบคุคล
กบับคุคลเพื่อพยายามจงูใจผูซื้อ้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้อ้ผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton, 2007, p. 675) หรือเป็นการเสนอ
ขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือใหเ้กิดการขาย และสรา้งความสมัพนัธอ์นัดีกับลูกคา้ (Armstrong and 
Kotler, 2009, p. 616) งานในขอ้นีจ้ะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การบรหิารหนว่ยงานขาย (Sales force management) 
    (3) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้หรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 617) 
เป็นเครื่องมือกระตุน้ความตอ้งการซือ้ท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
(Etzel, Walker and Stanton. 2007, p. 677) ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการ
ซือ้โดยลกูคา้คนสดุทา้ย หรือบคุคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ 
คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) 
(2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) 
การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การสง่เสรมิการขายท่ีมุง่สูพ่นกังานขาย (Sales force Promotion) 
    (4) การใหข้่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดงันี ้(1) การใหข้า่วเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษัทท่ี
ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ
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สิ่งพิมพ์ (2) ประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการ
วางแผนโดยองคก์รหนึ่งเพ่ือสรา้งทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภัณฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกับ
กลุม่ใดกลุม่หนึ่ง (Etzel, Walker and Stanton, 2007, p. 677) มีจดุมุง่หมายเพ่ือสง่เสรมิหรือปอ้งกัน
ภาพพจนห์รือผลิตภณัฑข์องบรษิัท 
    (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 
การโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาด
เช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายตา่งกนั ดงันี ้
     - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 
เป็นการติดตอ่ส่ือสารกบักลุม่เปา้หมายเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตา่ง ๆ 
ที่นกัการตลาดใชส้่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซื้อ้และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทัง้นี  ้
ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพ่ือส่ือสารโดยตรงกับลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและ
แคตตาล็อค 
     - การโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) 
เป็นขา่วสารการโฆษณาซึ่งถามผูอ้่าน ผูร้บัฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้่ง
ขา่วสาร หรือปา้ยโฆษณา 
     - การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส ์(Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือขา่ยคอมพิวเตอรห์รืออินเทอรเ์น็ต เพ่ือส่ือสาร สง่เสรมิ และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดย
มุง่หวงัผลก าไรและการคา้ เครื่องมือท่ีส าคญัในขอ้นีป้ระกอบดว้ย 
     1) การขายทางโทรศพัท ์
     2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
     3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 
     4) การขายทางโทรศพัท ์วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซึ่งจงูใจใหล้กูคา้มีกิจกรรมการ
ตอบสนอง 
   5.4 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรา้งของช่องทาง
ซึ่งประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพ่ือเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด 
สถานบันท่ีน าผลิตภัณฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรกัษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหนา่ยจงึประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันี ้
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    (1) ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุม่ของบคุคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑห์รือบริการส าหรบัการใชห้รือบริโภค (Kotler 
and Keller. 2009, p. 787) หรือหมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์กูเปล่ียน
มือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้
ทางอตุสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชช้่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อตุสาหกรรม และใชช้อ่งทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม 
    (2) การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนนุการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบตัิการตามแผน 
และการควบคมุการเคล่ือนยา้ยวตัถดุิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจดุเริ่มตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and Keller, 
2009, p. 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภัณฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้รโิภคหรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงันี ้
     - การขนสง่ 
     - การเก็บรกัษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ 
     - การบรหิารสินคา้คงเหลือ 
    พฤติกรรมของมนษุยโ์ดยเรียนรูจ้ากทางเลือกและขัน้ตอนต่าง ๆ ของการตดัสินใจ  
ในปัจจบุนันัน้ มนษุยท์กุคนตอ้งมีการตดัสินใจตลอดเวลา เชน่ การตดัสินใจซือ้กิน ท าอะไร ไปท่ีไหน 
เป็นตน้ การตดัสินใจเหล่านีมี้ทัง้ยากและง่ายซึ่งการตดัสินใจในบางครัง้ตอ้งใชเ้วลายาวนัน้กว่าและ
ตอ้งไดร้บัค าปรกึษาจากบุคคลรอบ ๆ จะตดัสินใจได ้ทฤษฎีการตดัสินใจนัน้มีความหมายเบือ้งตน้
ว่ากระบวนการเลือกทางใดทางหนึ่งในการบริโภค ทางเลือกท่ีไดผ้่านการพิจารณาแลว้ เพ่ือน าไป  
สูจ่ดุมุง่หมายและบรรลจุดุประสงค ์(Decision = การตดัสินใจ), (Making = การท า) ซึ่งอาจกล่าวได้
ว่าการตดัสินใจในการกระท านัน้ คือการเลือกทางเลือกท่ีมีอยู่ใหเ้หลือทางเลือกเดียวเพ่ือท่ีจะบรรลุ
เป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด (Branard, 1938) รวมไปถึงยงัมีนกัวิชาการอ่ืน ๆ ไดใ้หค้  า
จ ากัดความของทฤษฎี การตดัสินใจ เช่น (Gibson, Ivancevich, Donnelly & Konopaske, 2003) 
เช่น การตดัสินใจนัน้เป็นกระบวนการและส่วนส าคญัในการบริหารองคก์ร ซึ่งตอ้งมีขอ้มูลข่าวสาร
และ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพ่ือท่ีจะโนม้นา้วใจผูบ้รโิภคได ้
    กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนการท่ีตอ้งใชเ้วลาและ
ความพยายาม ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้รโิภค (Consumer Decision - Marketing Process) ซึ่งประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงันี ้
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    1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
    ในขัน้ตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บรกิาร ซึ่งความตอ้งการหรือปัญหานัน้เกิดขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก  
     (1) สิ่งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เชน่ ความรูส้กึหิวขา้ว กระหายน า้ เป็นตน้ 
     (2) สิ่งกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน 
ประสมทางการตลาด (4P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากินจึงรูส้ึกหิว,เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทัศน ์– 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซือ้ อยากได้,เห็นเพ่ือนมีรถใหม่แล้วอยากได้  
เป็นตน้  
    2. การแสวงหาขอ้มลู (Information Search)  
    เม่ือผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไป
ผู้บริโภคก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค 
แบง่เป็น  
     (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครวั 
คนรูจ้กัท่ีมีประสบการณใ์นการใชส้ินคา้หรือบริการนัน้ ๆ 
     (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา
ตาม ส่ือตา่ง ๆ พนกังานขาย รา้นคา้ บรรจภุณัฑ ์ 
     (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียด
ของ สินคา้หรือบรกิารจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
     (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ 
สว่นตวัของผูบ้รโิภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ ๆ มาก่อน  
    3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
    เม่ือได้ข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมิน
ทางเลือก โดย ในการประเมินทางเลือกนัน้ ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคณุสมบตัิท่ีจะใชใ้นการ
ประเมิน เชน่ ย่ีหอ้ ราคา รูปแบบ บรกิารหลงัการขาย ราคาขายตอ่หนว่ย เป็นตน้  
    4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision)  
    หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการ
ตดัสินใจซือ้ ซึ่งตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นตา่ง ๆ ดงันี ้ 
     (1) ตราย่ีหอ้ท่ีซือ้ (Brand Decision)  
     (2) รา้นคา้ท่ีซือ้ (Vendor Decision)  
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     (3) ปรมิาณท่ีซือ้ (Quantity Decision)  
     (4) เวลาท่ีซือ้ (Timing Decision)  
     (5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)  
    5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Postpurchase Behavior)  
    หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการไปแลว้นัน้ นกัการตลาด
จะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซือ้ ซึ่งความพึงพอใจนัน้เกิดขึน้จากการท่ีลกูคา้
ท าการเปรียบเทียบสิ่งท่ีเกิดขึน้จริงกบัสิ่งท่ีคาดหวงั ถา้คณุคา่ของสินคา้หรือบริการท่ีไดร้บัจริง 
ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสงูกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลกูคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนัน้ 
โดยถา้ลกูคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซือ้ซ  า้หรือบอกต่อ เป็นตน้ แตเ่ม่ือใดก็ตามท่ี
คณุคา่ท่ี ไดร้บัจริงต  ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลกูคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็
คือ ลูกคา้จะ เปล่ียนไปใชผ้ลิตภัณฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 
ดว้ยเหตนีุ ้นกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจ สอบความพึงพอใจของลกูคา้หลงัจากท่ีลกูคา้ซือ้สินคา้
หรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนย์รับข้อ
รอ้งเรียนของลกูคา้ (Call Center) เป็นตน้  
   จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่ จะซือ้หรือบรกิารใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มลูเก่ียวกบัตวัสินคา้ สงัคมและกลุม่ทางสงัคม พฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค เวลาและโอกาส (ศริวิรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ, 2543, หนา้ 85-86) 

แนวคิดเร่ืองการจัดงานละครเวท ี

 การจดัโครงสรา้งองคก์รของธุรกิจละครเวที (กฤษรา วริศราภูริชา , 2551, หนา้ 1-28) 
ในกระบวนการผลิตละครแต่ละเรื่องถือว่า ผูร้วมงานฝ่ายต่าง ๆ มีความส าคญัเท่าเทียมกันหมด  
ไม่ว่าผูก้  ากบัการแสดง ผูก้  ากบักบัเวที ผูเ้ขียนบทละคร นกัแสดง ผูอ้อกแบบฉาก ผูอ้อกแบบเสือ้ผา้ 
ผูอ้อกแบบแสง ผูส้รา้งฉาก ช่างเทคนิคฝ่านแสง ช่างเทคนิคฝ่ายเสียง ผูเ้ปล่ียนฉาก และแม้แต่
เจา้หนา้ท่ีผูด้แูลท าความสะอาดพืน้เวทีและโรงละคร ฯลฯ ตา่งก็มีภาระหนา้ท่ีส าคญัไม่ยิ่งหย่อนไป 
กว่ากนัทกุคนท างานรว่มกนัเป็นทีม มีความเป็นน า้หนึ่งใจเดียวกนั การผลิตละครท่ีไดท้ีมงานท่ีดี 
มี วินัย รูจ้ักหน้าท่ีของตนเองเป็นอย่างดี ย่อมท า ใหไดผ้ลงานท่ีประสบความส าเร็จและบรรลุ
เปา้หมาย ท่ีวางไวโ้ดยง่ายดาย อยา่งในการศกึษางานการผลิตละครของฝ่ายเบือ้งหนา้จ าเป็นตอ้งปู
พืน้ฐานพืน้ความรู ้เก่ียวกับหนา้ท่ีและโครงสรา้งองคก์รผูผ้ลิตละครเวที เพ่ือใหเ้ขา้ใจถึงโครงสรา้ง
ต าแหนง่และโครงสรา้งเจา้หนา้ท่ีผูผ้ลิตละครเวที ในการผลิตละครเวทีได ้ดงันี ้ 



49 

  ผูอ้  านวยการสรา้ง  
  ผูก้  ากบัการแสดง ผูช้ว่ยผูก้  ากบัการแสดง  
  ผูก้  ากบัดนตรี ผูแ้ตง่เพลง นกัดนตรี นกัรอ้ง ผูก้  ากบัทา่เตน้ นกัเตน้ระบ า  
  ผูก้  ากบัฝ่ายเทคนิค ผูก้  ากบัดา้นไฟฟ้า ฝ่ายสรา้งฉาก ทาสีฉาก ฝ่ายติดตัง้อปกุรณแ์สง 
ฝ่ายตดิตัง้อปกุรณเ์สียงฝ่ายสรา้งเครื่องประกอบฉาก 
  ฝ่ายประกอบงานเทคนิคพิเศษ ภาพและระบบพิเศษ ฝ่ายตดัเย็บเสื ้อผา้ ฝ่ายแต่งหนา้
และทรงผม  
  ผูก้  ากบัละครเวที - ผูช้่วยผูก้  ากบัเวที ฝ่ายแสง ฝ่ายเสียง ฝ่ายภาพประกอบ ฝ่ายเครื่อง
ประกอบฉาก ฝ่ายเปล่ียนฉาก ฝ่ายเครื่องแต่งกาย ฝ่ายแต่งหนา้ ฝ่ายตกแต่งทรงผม ฝ่ายเทคนิค
พิเศษ  
  ผู้ก ากับฝ่ายศิลป์ ผู้ออกแบบฉาก นักออกแบบแสง ผู้ออกแบบเสียง(ผู้แต่งเพลง) 
ผูอ้อกแบบเครื่องประกอบฉาก ผูอ้อกแบบเครื่องแตง่กาย ผูอ้อกแบบการแตง่หนา้-ท าผม ผูอ้อกแบบ
เทคนิคพิเศษ  
  ฝ่ายธุรกิจ ฝ่ายประชาสัมพันธ์ ฝ่ายเหรญัญิก ฝ่ายบตัรและสูจิบตัร ฝ่ายตอ้นรบัและ
สถานท่ี ฝ่ายสวสัดกิาร ฝ่ายนิทรรศการ ฝ่ายรกัษาความปลอดภยั  
  ท่ีปรกึษากฎหมาย ท่ีปรกึษาทั่วไป  
  ผูแ้ตง่ - แปลบทละคร นกัแสดง 
 ข้ันตอนการผลิตละครเวท ี 
 สามารถแบง่ออกเป็น 12 ขัน้ตอนหลกั ดงันี ้ 
  1. การเตรียมงานของฝ่ายอ านวยการแสดงหรือผูอ้  านวยการสรา้ง เป็นการรวบรวมทุน
และฟอรม์กลุ่มนายทนุและผูท้รงคณุวฒุิ มีความรอบรูใ้นเรื่องการผลิตละครขึน้เพ่ือหาแนวทางและ
วางเปา้หมายในการผลิต ตลอดจนเฟ้นหาตวับคุคลท่ีมีความสามารถในสาขาตา่ง ๆ ท่ีเหมาะสมให้
มารบัผิดชอบด าเนินการผลิตจนประสบความส าเร็จบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ผูอ้  านวยการสรา้งจะ
ก าหนดงบประมาณครา่ว ๆ โดยอาศยัขอ้มลูราคาวสัด ุอปุกรณ ์และรายละเอียดปลีกย่อยอ่ืน ๆ จาก
ผูร้ว่มงานระดบัหวัหนา้ฝ่ายตา่ง ๆ ขอ้มลูจากประสบการณข์องตนเองท่ีเคยด าเนินการผ่านมา หรือ
ขอ้มลูจากท่ีปรกึษากิตติมศกัดิท่ี์ตัง้ขึน้เฉพาะกาล (กฤษรา วริศราภูริชา, 2551, หนา้ 1-28) ส าหรบั
การแสดงแตล่ะรายการ  
  2. กลุ่มผูอ้  านวยการแสดงคดัเลือกบทละครตนพอใจ รวมทัง้ บุคคลท่ีมีความสามารถ 
ในการก ากบั 
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  การแสดงและบริหารงานดา้นต่าง ๆ เป็นเรื่องค่อนขา้งยากท่ีผูอ้  านวยการแสดง ซึ่งมี
ความรอบรูด้า้นการตลาดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถคดัเลือกบทละครท่ีดี เป็นท่ีถูกใจของผูช้มและ
เหมาะสมกบัสถานภาพสงัคมปัจจบุนั พรอ้มกบัคดัเลือกผูร้ว่มงานท่ีมีความสามารถสงูเขา้มาบริหาร
หน่วยงานต่าง ๆ และสะสางงานดา้นการแสดงใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีวางไวด้ว้ยตนเอง ดงันัน้ ส่วน
ใหญ่แลว้ผูอ้  านวยการแสดงจงึมกัเป็นเพียงนายทนุท่ีตอ้ง 
  การช่ือเสียงและผลประโยชนท์างการเงิน ปลอ่ยใหผู้ก้  ากบัการแสดง ซึ่งตนเองเช่ือมั่นว่า
มีความสามารถสงู และมีสไตลก์ารก ากบัการแสดงท่ีเหมาะสมกบับทละครเรื่องนัน้ ๆ ท่ีอยู่ในความ
สนใจท่ีจะลงทุนเป็นผูเ้ลือกบทละคร วิเคราะหบ์ท การคดัเลือกนกัแสดง ตลอดจนผูร้่วมงาน 
ฝ่ายตา่ง ๆ ตามประสบการณแ์ละความพึงพอใจของผูก้  ากับการแสดงเอง นอกจากนีผู้อ้  านวยการ 
แสดงท่ีเป็นแบบอาชีพจ าเป็นตอ้งตัง้ท่ีปรึกษากฎหมายขึน้มา เพ่ือดแูลกฎหมายและจดัด าเนินการ 
ดา้นเอกสาร และเง่ือนไขขอ้สญัญาในการซือ้ลิขสิทธ์ิบทละครท่ีไดต้กลงซือ้จากผูเ้ขียน หรือเจา้ของ
ลิขสิทธ์ิผลงานชิน้นั้น ๆ มาไว้เพ่ือด าเนินกิจกรรมการแสดงและสร้างสรรคง์านตามขั้นตอนท่ี
กฎหมายก าหนดไวแ้ละท างานสงวนลิขสิทธ์ิผลงานท่ีไดส้รา้งสรรคข์ึน้มาใหมห่รือท่ีไดร้บัสิทธ์ิขาดมา
ไวค้รอบครอง  
  3. จดัหาสถานท่ีในการแสดง ภายหลงัจากท่ีผูก้  ากับการแสดงไดร้บัมอบหมายหน้าท่ี
จากผู้อ  านวยการแสดง และรับทราบถึงงบประมาณท่ีจะไดร้ับแล้ว ผู้ก ากับการแสดงจะศึกษา 
ตีความ และท าความเขา้ใจบทละครท่ีตนเลือกมาอย่างละเอียดถ่ีถว้น พิถีพิถัน ในขณะเดียวกันก็
เลือกตวับุคคลท่ีมีประสิทธิภาพสูงในการ ด าเนินงานและมีความเหมาะสมดว้ยประการใด ๆ มา
รว่มงานดา้นตา่ง ๆ และบคุคลกลุม่แรกท่ีควรพิจารณา ไดแ้ก่ ผูก้  ากบัเวที ผูอ้อกแบบฉาก ผูอ้อกแบบ
แสง ผู้ออกแบบเสือ้ผ้า ตัวละคร ผู้ก ากับ เทคนิค เป็นตน้ และขณะเดียวกันก็เลือกโรงละครท่ี
เหมาะสมกับสไตลก์ารแสดงท่ีก าหนดไวใ้น การเลือกโรงละครนีจ้ะเป็นตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบ
ตา่ง ๆ ของโรงละครท่ีเอือ้อ านวยต่อบทละคร และเนือ้หาการแสดงใหม้ากท่ีสดุ  
  ซึ่งบทละครท่ีดีส่วนใหญ่จะก าหนดขนาดและรูปแบบของโรงละครไวแ้ลว้ จากนัน้
จึงค านงึถึงระบบเสียงของโรงละคร ในการแสดงท่ีดีนกัแสดงจะไมพ่ึงไมโครโฟน นกัแสดงตอ้งอาศยั
เสียงของตนเป็นหลกั หากเป็นโรงละครขนาดใหญ่ ก็จ  าเป็นตอ้งออกเสียงของตนเองใหด้งัเต็มท่ีตาม
เทคนิคท่ีนักแสดงไดฝี้กฝนมา อย่างไรก็ตาม สไตลแ์ละรูปแบบ ของการแสดงก็มีส่วนก าหนด
โรงละครดว้ย ถา้การแสดงมีตวัละครนอ้ย มีฉากและการเคล่ือนยา้ย ฉากไม่มากนกัก็ไม่จ  าเป็นตอ้ง
ใชโ้รงละครท่ีมีขนาดใหญ่ เชน่ โรงละครแหง่ชาต ิหรือศนูยว์ฒันธรรมแหง่ประเทศไทย เป็นตน้ แตถ่า้
เป็นละครหรือการแสดงแบบสไตลท่ี์มีสีสนัและมีฉากท่ียิ่งใหญ่ และตอ้งการผูช้มจ านวนมากเพ่ือให้
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คุม้ค่าลงทุน โรงละครดงักล่าวย่อมเหมาะสมเป็นท่ีสุด เพราะมีอุปกรณท่ี์ช่วยใหเ้กิดบรรยากาศท่ี
สวยงามตระการตามากมายอยา่งพรอ้มมลู 
  4. คดัเลือกตวับคุคลและก าหนดแผนงานฝ่ายต่าง ๆ หลงัเลือกโรงละครได ้ผูก้  ากบัการ
แสดงท าโครงร่างระบบงานของฝ่ายต่าง ๆ อย่าง มีระเบียบแบบแผน พร้อมทั้งระบุตัวบุคคล
ผูเ้ช่ียวชาญท่ีจะมารบัหนา้ท่ีด  าเนินงานในส่วนตา่ง ๆ ทกุดา้น มีการจดัท าเอกสารตา่ง ๆ อยา่งครา่ว ๆ 
ท่ีเก่ียวกับบทละคร เนือ้เรื่อง ตลอดจนภูมิหลงัหรือ ประวตัิความเป็นมาของบทละคร แนวคิดและ
การตีความของผู้ก ากับการแสดงท่ีมักเรียกกันว่า Concept and interpretation สมัยของละคร 
ประวตัิความเป็นมาของผูแ้ตง่ สไตลแ์ละรูปแบบของ การแสดงนัน้ ๆ ท่ีส  าคญัท่ีสุด คือ บทละครท่ี
พิมพเ์สร็จเรียบรอ้ยแลว้ตอ้งแจกใหผู้ร้ว่มงานทกุคน ตอ่จากนัน้จึงจดใัหมี้การพบกนัระหว่างหวัหนา้
ฝ่ายต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ ผูอ้  านวยการแสดง ผูก้  ากับการแสดง ผูก้  ากับเวที ผูอ้อกแบบฉาก ผูอ้อกแบบ
แสง ผูอ้อกแบบเสือ้ผา้ตวัละคร และผูค้วบคมุทางดา้นเทคนิค เป็นตน้เรียกว่า Production Meeting 
เป็นการพบปะเพ่ือแนะนา ตวัผูร้ว่มงานท่ีเป็นหวัหนา้ ฝ่ายตา่ง ๆ ทกุคนและเป็นหนทางท่ีเดียวท่ีฝ่าย
ตา่ง ๆ  
  จะไดพ้บปะกันเพ่ือส่ือสารขอ้มูลและรบัการแจก แจงรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาใน
เบือ้งตน้พรอ้มรายละเอียดเพิ่มเติมเท่าท่ีจะท าไดม้ากท่ีสุด และก าหนดวนัท่ีจะท าการคดัเลือก
ตวัละครทัง้หมด  
  5. เตรียมการผลิตละคร เม่ือทกุฝ่ายงาน ทราบเนือ้หางานของตนเป็นท่ีเรียบรอ้ยแลว้ จงึ
แยกยา้ยไปด าเนินงานตามหนา้ท่ีของตน ผูก้  ากบัการแสดงจะวางแผนคดัเลือกตวัละครท่ียงัขาดอยู่ 
ก าหนดบุคลิกและ ลกัษณะตวัละครแต่ละตวัก าหนดวัน เวลา และวิธีการคดัเลือก ก าหนดวนัและ
เวลาท่ีจะประชมุฝ่าย  
  งานออกแบบอีกครัง้หนึ่ง ท าตารางซอ้ม วางต าแหน่งการเคล่ือนไหวของตวัละครอย่าง
คร่าว ๆ (Blocking) ดว้ยดินสอ ผูอ้อกแบบฉากเริ่มอ่านบทละครอย่างละเอียดถ่ีถ้วน คน้หาข้อมูล
ภายในบท อยา่งละเอียดเพ่ือเป็นแนวทางการทา การคน้ควา้ (Research) เพิ่มเตมิเก่ียวกบัวนั เดือน ปี 
และ สถานการณโ์ลกในระยะเวลานัน้ นอกจากนีย้ังตอ้งคน้หาสภาวะแวดลอ้มของตวัละครและ
สงัคม ฐานะความเป็นอยู่ของตวัละคร เครื่องประกอบฉากการแสดงและเวที (Props) ทัง้หมดรวมถึง
การพฒันาของเหตกุารณแ์ละตวัละครตัง้แตต่น้จนจบ  
  ก าหนดสไตลแ์ละรูปแบบของฉากใหเ้หมาะสม กับสไตลแ์ละรูปแบบการแสดงซึ่งได้
รบัทราบมาจากการพบปะพดูคยุกบัผูก้  ากบัการแสดง เพ่ือหาขอ้มลูเพิ่มเติม แลว้จงึท าการออกแบบ
ฉากตามขัน้ตอนและวิธีการของผูอ้อกแบบฉากแต่ละคร ส่วนผูอ้อกแบบแสงเม่ืออ่านบทละครแลว้
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จะท าการบนัทึกย่อ ฉากตอ่ฉาก รวบรวมขอ้มลูเชน่เดียวกบั ผูอ้อกแบบฉาก จากนัน้จงึตรวจเช็คและ
รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวกับอุปกรณเ์ครื่องใหแ้สงสว่างท่ีมีอยู่ในสต็อกซึ่งจะสามารถนา มาใชใ้นละคร
เรื่องนัน้ ๆ ไดส้ว่นผูอ้อกแบบเสือ้ผา้เครื่องแตง่กายตวัละคร ก็ตอ้งอ่านบทละครแลว้เก็บขอ้มลูตา่ง ๆ 
เช่นเดียวกนั แตเ่นน้ท่ีรายละเอียดเก่ียวกบัตวัละครแตล่ะตวัเป็นส าคญั ตอ้งตรวจเช็คดจู  านวนตวั
ละครในแตล่ะฉากและตวัละคร รวมทัง้หมดทกุฉากวา่มี จ  านวนเทา่ใด จ านวนการเปล่ียนเสือ้ผา้ของ
นักแสดงแต่ละตวัในแต่ละฉากมีเท่าใด เช็คจ านวนเครื่องแต่งกายและเครื่องประดบัทัง้หมด 
ท าตารางใชง้านในฉากต่าง ๆ อย่างละเอียด รวบรวมขอ้มูลใหถู้กตอ้งท่ีสุด แลว้จึงน ารายละเอียด
เขา้มาประชมุ เพ่ือแสดงความคิดเห็นและน าเสนอรูปแบบท่ีตนคิดจะสรา้งสรรคแ์ละออกแบบไวอ้ย่าง
ครา่ว ๆ ใหส้อดคลอ้งกับขอ้มลูท่ีตนไดค้น้ควา้ไวป้ระกอบกับขอ้มูลของผ่านอ่ืน ๆ สิ่งท่ีขาดเสียมิได้
เลยส าหรบัการประชมุในชว่งนีคื้อภาพรา่ง (Sketch Design) ฝ่ายฉาก ฝ่ายแสง และฝ่ายเครื่องแตง่
กายตวัละคร ฯลฯ ซึ่งถือเป็นส่ือทางความคิดท่ี ดีท่ีสดุส าหรบัผูร้ว่มงานทกุฝ่าย เพ่ือจะไดร้บัผลงาน
รวมท่ีเป็นอนัหนึ่งอนัเดียวกัน หลงัจากตกลงกันจนเป็นท่ีเรียบรอ้ยเก่ียวกับสไตล ์รูปแบบ และการ
น าเสนอ พรอ้มทัง้ ขอ้มูลเพิ่มเติม ฝ่ายงานอ่ืน ๆ ฝ่ายฉากจะตอ้งกลบัไปท ารายละเอียดท่ีสมบูรณ์
ยิ่งขึน้พรอ้มกับจัดท าแบบแปลน (Floorplan) ท่ีใช้สเกลและสัญลักษณ์ท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม 
เพ่ือใหผู้ก้  ากบัการแสดง สามารถน าไปใชใ้นการท า Pre-Blocking เพ่ือก าหนดต าแหนง่ของตวัละคร
บนเวทีไดล้ว่งหนา้ก่อน การซอ้มจรงิในวนัถดัไป และฝ่ายแสงสามารถเขียน Light Plot ลงแบบแปลน
นีไ้ดเ้ช่นเดียวกัน ส่วนผูก้  ากับเวทีก็สามารถน าแบบแปลนดงักล่าวไปขยายแบบลงพืน้เวทีหรือพืน้
หอ้งท่ีจะใชใ้นการซอ้ม เรียกว่าการท า Ground Plan โดยใชเ้ทปพนัสายไฟหรือเทปกระดาษสีตา่ง ๆ 
ติดท า เครื่องหมายบอก ทิศทางเขา้ออก ขอบเขตของหอ้งหรือแนวการตัง้ฉาก และความสงูต ่า ของ
ระดบัยกพืน้ และท่ีตัง้ เฟอรน์ิเจอรต์า่ง ๆ เป็นตน้ ในขณะท่ีงานของฝ่ายตา่ง ๆ ก าลงัด  าเนินอยู่ และ
มีการสรุปในท่ีประชุมในระยะแรกจะ ถ่ีมาก ต่อมาจะค่อย ๆ ห่างออกไปเป็นสปัดาหล์ะ 1 ครัง้ 
ขณะท่ีผูก้  ากบัการแสดงจะดแูลใหน้กัแสดง ซอ้มบทตามแผนงานท่ีวางไวร้ว่มกบัผูก้  ากบัเวที ผูก้  ากบั
การแสดงจะวิเคราะห์บทละคร และวิเคราะห์ลักษณะตัวละครให้นักแสดงได้ทราบ ก าหนด
จุดมุ่งหมาย ความหมายต่าง ๆ และแนวทาง ในการแสดงตั้งแต่ต้นจนจบ หรือเป็นไปตาม
รายละเอียดและวิธีการของผูก้  ากบัการแสดงแตล่ะคน  
  6. ประชาสมัพนัธ ์เม่ือการด าเนินงานของฝ่ายตา่ง ๆ เริ่มเป็นรูปเป็นรา่งท่ีดีแลว้ ผูก้  ากับ
การแสดงจะก าหนดใหฝ่้ายประชาสัมพันธ์ส่งข่าวไปตามส่ือมวลชนแขนงต่าง  ๆ เช่น สถานีวิทยุ 
สถานีโทรทศัน ์นิตยสารและหนงัสือพิมพฉ์บบัตา่ง ๆ ท่ีเหมาะสม พรอ้มทัง้จดัท าโปสเตอรท่ี์น่าสนใจ
ซึ่งจะตอ้งระบ ุวนั เวลา สถานท่ี นกัแสดงส าคญั ผูก้  ากบัการแสดง ราคาบตัร สถานท่ีจองบตัรและ
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จ าหน่ายบัตร หากเป็นระยะท่ีการซ้อมลงตัวพอสมควรแล้ว อาจจะมีการจัดฉากประกอบเพ่ือ
ถ่ายภาพการซอ้มการแสดงบางส่วนเพ่ือน าไปใชใ้นการประชาสมัพนัธ ์ซึ่งจะท าใหด้นู่าสนใจและ
น่าตดิตามชมมากยิ่งขึน้  
  7. สรุปผลการด าเนินงานท่ีผ่านมาในระยะแรก พิจารณาปัญหาท่ีเกิดขึน้และวาง
แนวทางแกไ้ข เปล่ียนแปลงรวบรวมขอ้มูล ขอ้บกพร่อง และขอ้ปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดขึน้ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง ของทางฝ่ายฉาก เทคนิค แสงเสียง และเสือ้ผา้ซึ่งตอ้งด าเนินงานไปพรอ้ม ๆ กันและมี
ความสมัพนัธ ์ซึ่งกนัและกนั ขอ้มลูจาก 
  ฝ่ายต่าง ๆ เหล่านีจ้ะถูกน าเขาท่ีประชุมเพ่ือร่วมกันรับทราบและพิจารณา หาทาง
ปรบัปรุงแกไ้ข โดยมีผูก้  ากบัการแสดงเป็นผูต้ดัสินใจชีข้าดขัน้สดุทา้ย  
  8. การซอ้มตามล าดับขั้นต่าง ๆ ระยะเวลาในการซ้อมการแสดงละครแต่ละเรื่อง
ไม่เหมือนกนั อนัเน่ืองจากความยากง่ายของบทละครแตล่ะเรื่องประสบการณข์องนกัแสดงแต่ละคน 
และเวลาท่ีเหลืออยู่ส  าหรบัการผลิตละครเรื่องนัน้ ๆ ส าหรบับทละครแบบ 3 องกจ์บ (Tree-act play) 
จะใชเ้วลาซอ้มประมาณ 5-6 สปัดาหเ์ป็นอย่างนอ้ยหลงัจากการคดัเลือกตวัละคร การซอ้มกระท า
กัน 5-6 วันต่อสัปดาห ์และใช้เวลาในการซ้อมต่อครัง้ไม่ควรเกิน 2-3 ชั่วโมง ส าหรับละครแนว
คลาสสิกและละครท่ีมีการแตง่ เสือ้ผา้มาก ๆ การฝึกซอ้มจะตอ้งใชเ้วลามากย่ิงขึน้ ส  าหรบัละครแบบ
องคเ์ดียวจบ (One-act play) ควรใชร้ะยะเวลาในการซอ้มประมาณ 3-4 สปัดาห ์และสปัดาหล์ะ 
3-4 ครัง้ อยา่งไรก็ตาม ควรจะจดัใหมี้การซอ้มมากครัง้ท่ีสดุเทา่ท่ีจะท าได ้เพ่ือจะไดผ้ลงานแสดงท่ีดี
เย่ียมและไดม้าตรฐาน โดยปกติผูก้  ากับการแสดงจะก าหนดเปา้หมายในการซอ้มแตล่ะครัง้ไว้ดว้ย
แลว้ล าดบัการซอ้มแบบมาตรฐาน ทั่ว ๆ ไป ไดแ้ก่ 
   8.1 Reading rehearsals คือ การอา่นบทซึ่งจะกระท าตอ่มาหลงัจากคดัเลือกตวัละครได ้
เรียบรอ้ยแลว้ ในการซอ้มในครัง้แรกนี ้นกัแสดงทกุคนจะเขา้มารว่มกนั เราอาจจะใหเ้จา้หนา้ท่ีฝ่าย
ตา่ง ๆ เขา้มาพรอ้มกนัดว้ยเพ่ือท าความเขา้ใจบท การซอ้มจะกระทา โดยนกแัสดงนั่งรอบโต๊ะใหญ่ 
พรอ้มกับมีบทละครท่ีสมบูรณใ์นมือ ในการซอ้มนีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือใหทุ้กคนเขา้ใจบทละครอย่าง 
ถ่องแทต้ามท่ีผูก้  ากบัการแสดงตอ้งการพรอ้มกบัวางแนวการน าเสนอไวดว้ย ผูก้  ากบัการแสดงเสนอ
แก่นของเรื่องและแนะน าไคลแม็กซ ์แสดงภาพรา่งของฉากและแบบแปลนท่ีใกลเ้คียงความเป็นจริง
มากท่ีสุด นกัแสดงอ่านบทของตนเองโดยท่ีผูก้  ากับการแสดงคอยดแูลเรื่องการออกเสียง และการ
ตีความบท การซ้อมนีอ้าจกระท าหลาย ๆ ครัง้ติดต่อกัน ผู้ก ากับการแสดงอาจจะตัง้ค  าถามท่ี
เก่ียวขอ้งกบัตวัละครแตล่ะตวั ตวัอยา่งเชน่ อาจจะถามว่าท าไมตวัละครจงึพดูเช่นนี ้และค าพดูนัน้
มีความหมายว่าอย่างไร หรือค าพดูนัน้เผยใหเ้ห็นอะไรท่ีเก่ียวขอ้งกับตวัละครนัน้ ๆ ฯลฯ ก ากบัการ
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แสดงบางท่านไม่ชอบใชว้ิธีการนีแ้ต่ใหน้กัแสดงศึกษาบทดว้ยตวัเองก่อน แลว้เม่ือถึงเวลาซอ้มใน
ระยะแรกใหถื้อบทละครซอ้มไปเรื่อย ๆ จนกวา่จะจ าบทได ้ 
   8.2 Blocking rehearsals คือ การซอ้มท่ีกระท ากนับทพืน้ท่ีท่ีมีขนาดใหญ่เพียงพอท่ีจะ 
รา่งแบบแปลนฉากท่ีขยายขึน้เท่าสเกลจริงโดยท าเครื่องหมายตา่ง ๆ ดว้ยเทปผา้หรือเทปกระดาษท่ี 
เรียกว่า Marking tape ลงบนพืน้เพ่ือบ่งบอกท่ีตัง้ของฉากและเครื่องประกอบฉากต่าง ๆ รวมถึง
ประตู หรือช่องทางเข้าออกของตัวละคร การซ้อมแบบ Blocking rehearsals นี ้เป็นการซ้อม
ตามล าดบัการเคล่ือนไหวขัน้พืน้ฐานตามท่ีบทก าหนด  
   มีการจดักลุ่มตวัละครก าหนดการเขา้และการออกของตวัละครต่าง ๆ ตามคิว รวมถึง
การเคล่ือนท่ีแบบ Crosses เพ่ือการเน้นหรือเพ่ือเปิดทางให้ตัวละครอีก ตัวหนึ่งได้ต  าแหน่งท่ี
เหมาะสมตามบทบาทและสถานการณร์่วมตา่ง ๆ ในขณะท่ีผูก้  ากบัการแสดง ก าหนดการเคล่ือนท่ี
ของตวัละครแตล่ะตวันกัแสดงควรจดบนัทึกต าแหนง่ของตนเองลงในบทละครดว้ยดินสอและหากมี
การเปล่ียนแปลงในอนาคตก็สามารถแกไ้ขบนัทึกนัน้ไดท้นัที จึงไม่ควรใชห้มึกเขียนในการเคล่ือนท่ี
ไปในแต่ละช่วง นกัแสดงควรทราบ หรือก าหนดความหมายและสาเหตุแห่งการเคล่ือนท่ีนัน้เสมอ 
และตอ้งแน่ใจดว้ยว่าไดเ้ปล่งขอ้ความต่าง ๆ ทุกค าพูดออกมาดว้ยใจ ความท่ีไดต้ีความแลว้
อย่างถกูตอ้งท่ีสดุ ในขณะนัน้เม่ือการซอ้มชว่งท่ีหนึ่งเสรจ็สิน้แลว้ ควรทอ่งจ า  
   ค าพดูในช่วงท่ีหนึ่ง (Act1) นีท้ัง้หมดในขณะท่ีเริ่มซอ้มในช่วงท่ีสอง (Blocking II) และ
ควรทอ่งจ าช่วงท่ีสองทัง้หมดเม่ือเริ่มซอ้มช่วงท่ีสาม (Blocking III) ควรจ าบทในส่วนของตนเองใหไ้ด ้
ทัง้หมดประมาณ 2 อาทิตยก์่อนวนัแสดงจรงิ  
   8.3 Business rehearsals หรือ Developing rehearsals คือ การซอ้มการเคล่ือนไหว 
พิเศษปลีกย่อยเล็ก ๆ น้อย ๆ เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจและช่วยเป็นคิวเสริมความทรงจ าของ
นกัแสดง โดยปกติควรมีการวางแผน Business ล่วงหนา้ โดยผูก้  ากับการแสดงจะเป็นผูใ้หข้้อมูล
รายละเอียด ปลีกย่อยต่าง ๆ เม่ือการซอ้มไปถึงขัน้ท่ีนกัแสดงเลิกถือบทแลว้ ผูก้  ากบัการแสดงบาง
คนนิยมก าหนด ทิศทางการเขา้ออกไวล้่วงหนา้ แตใ่หน้กัแสดงพฒันาการเคล่ือนไหวตา่ง ๆ ดว้ยแรง
บันดาลใจ (Motivation) ท่ีเกิดขึน้ในขณะท่ีสวมบทบาทของตัวละครนั้น ๆ ในการซ้อมระดับนี ้
นอกจากจะนนั ไปท่ีเรื่องการพฒันาบุคลิกลกัษณะนิสยัของตวัละคร และเรื่องแรงบนัดาลใจต่าง ๆ 
จนถึงความเช่ือในบทบาทท่ีนักแสดงนัน้ ๆ รบับทอยู่ยงัรวมไปถึงการส่งหรือแสดงออกซึ่งอารมณ ์
ปฏิกิริยา ตอบสนองและความรูส้ึกรวมกับนักแสดงตวัอ่ืน ๆ เริ่มมีการใชเ้ครื่องประกอบฉากการ
แสดงและ เวทีท่ีเรียกว่า Props ซึ่งอาจจะใชส้ิ่งเทียมชั่วคราวแทนของจริงไปก่อนจนกว่าจะถึงวัน
แสดงก็ไดส้  าหรบับทท่ีมีการแสดงความรกั ฉากตอ่สู ้หรือฉากกลุม่คนจ านวนมากท่ีผูก้  ากบัการแสดง
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อาจจะยงัไม่ตอ้งการใหผู้ใ้ดเห็น ก็สามารถจดัใหมี้การซอ้มย่อยเป็นพิเศษในลกัษณะลบัเฉพาะมิให้
มีผูอ่ื้นอยู ่ดว้ยยกเวนน้กแัสดง ผูก้  ากบัการแสดง และผูก้  ากบัเวทีเทา่นัน้  
   8.4 Memory rehearsals คือ การซอ้มเพ่ือท่องจ าบท หรือ line ตา่ง ๆ มีดว้ยกนัหลาย
วิธี เช่น หาความหมายของแตล่ะ line ก่อนแลว้จึงท่องจ าปากเปล่าหรือท่องจ าโดยอาศยั Business 
หรือ Props และบางคนอาจจะท่องจ า lines ตอ่ lines โดยไมเ่ขา้ใจความหมายอย่างลึกซึง้เลยตัง้แต่ตน้ 
แต่สามารถจดจ าได้คล่องแคล่วแล้วค่อยท าความเข้าใจผู้ก ากับขณะท าการซ้อม เป็นเรื่อง
ความสามารถพิเศษเฉพาะของนกัแสดงแตล่ะคน 
   8.5 Characterization and Motivation rehearsals คือ การซ้อมเ พ่ือเน้นในเรื่ อง 
Motivation หรือ Characterization ส่วนใดท่ียงัขาดความหมายหรือจุดมุ่งหมายก็พยายามแนะน า
ใหแ้กไ้ขจนบรรลผุลตามท่ีตอ้งการ  
   8.6 Running rehearsals คือ การซอ้มตลอดทัง้เรื่องเรียงฉากตอ่ฉาก เริ่มประมาณ 
1 อาทิตยก์่อนการซอ้ม Dress rehearsals การขดัจงัหวะระหว่างการแสดงมีนอ้ยท่ีสดุเท่าท่ีจะท าได ้
มีการเช็คเวลาท่ีใชใ้นการแสดงแต่ละฉากการซอ้มแบบนีจ้ะใหน้ักแสดงทราบเหตุการณต์่าง  ๆ ท่ี
เกิดขึน้ทั้งหมด ท าให้ทราบ Tempo และ rhythm ท่ีเหมาะสม ผู้ก ากับการแสดงบางคนชอบ
ขดัจงัหวะเหตกุารณเ์ม่ือมีความผิดพลาดเกิดขึน้เพ่ือใหค้  าแนะน า การขดัจงัหวะดงักล่าวเสียเวลา
มากท่ีดีท่ีสุด ควรเป็นการซอ้มแบบท่ีด าเนินเรื่องไปตัง้แต่ตน้จนจบ แลว้จึงใหค้  าแนะน ารวมกันใน
ภายหลงัโดยการจดขอ้บกพรอ่งตา่ง ๆ ไวอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้น  
   8.7 Intergrating rehearsals หรือ Polishing rehearsals คือ การซอ้มในสภาวะ-แวดลอ้ม 
จริงของตวัละคร คือ มีฉากหรือยกพืน้จริงท่ีจะใชใ้นการแสดง อาจจะมีการทดลองเสือ้ผา้จริงเพ่ือให้
เกิดความเคยชินโดยตอ้งมีเครื่องประกอบฉากการแสดงและเวทีอย่างครบถว้น ผูก้  ากบัการแสดงจะ 
ท าการทดสอบมมุมองของผูช้มจากท่ีนั่งตา่ง ๆ ทั่วโรงละคร ตรวจสอบดรูายละเอียดปลีกย่อยตา่ง ๆ 
อยา่งถ่ีถว้นเพ่ือประสิทธิภาพท่ีดีท่ีสดุในการแสดง บางครัง้อาจจะมีการซอ้มเฉพาะฉากแสดงความรกั 
ฉากการตอ่สู ้หรือฉากท่ีมีความซบัซอ้นยุ่งยาก ในการซอ้มระยะนีเ้ป็นการซอ้มท่ีช่วยใหก้าร แสดงมี
ชีวิตชีวาน่าติดตามและน่าสนใจยิ่งขึน้ ส่วนของการแสดงตอนใดท่ีดแูลว้น่าสนใจก็อาจจะ ปรบัปรุง
ตดัทอนบทใหก้ระชบั ผูก้  ากบัการแสดงจะตอ้งดแูลตวัละครทัง้ท่ีเป็นตวัเอกและตวัรองใหส้วมบทบาท
อยา่งเหมาะสม  
   8.8 Technical rehearsals คือ การซอ้มทางเทคนิค เนน้ในเรื่องการเปล่ียนฉาก แสง
และ เสียง เป็นการซ้อมท่ีไม่ตอ้งมีนกัแสดงอยู่ดว้ยก็ไดเ้นน้ความพรอ้มเพรียงของผูร้่วมงานฝ่าย
เทคนิคท่ีประกอบงานดา้นเทคนิคโดยเฉพาะ หากมีสิ่งใดไม่เรียบรอ้ยก็จะไดจ้ัดการแก้ไขให้ดีขึน้ 
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นอกจากนี ้ยังเป็นการซอ้มจดัคิวเขา้ออกและการดา เนินงานของฝ่ายต่าง ๆ ดว้ย เช่นกัน ผูก้  ากับ
เวทีอาจจะทดลองปิดเปิดม่านตามคิวท่ีก าหนดไว ้นกัแสดงอาจจะทดลองแตง่ชุดเดินไปมาบนเวที
ตามแบบท่ี เรียกไว้ Costume parades เพ่ือทดสอบสีเสือ้ผ้ากับสีของฉากและสีของไฟบนเวที 
นอกจากนี ้หากเป็นละครท่ีมีฉากมากกว่า 1 ฉากขึน้ไป และเป็นฉากท่ีมีเครื่องประกอบฉากการ
แสดงและเวที จ  านวนมาก ก็จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการซอ้มเปล่ียนฉากแยกออกมาอีกทอดหนึ่ง เรียก 
Shift rehearsals ในการซอ้มนี ้ผูก้  ากบัการแสดง ผูอ้อกแบบฉาก ผูก้  ากบัเทคนิค และผู้ก ากบัเวที 
จะคอยก ากบัดแูล ประสานงานรว่มกนักบัเจา้หนา้ท่ีฝ่ายฉากและฝ่ายเครื่องประกอบฉากการแสดง
และเวที ใหใ้ชเ้วลา ในการเปล่ียนฉากนอ้ยท่ีสุดและมีประสิทธิภาพดีท่ีสุด ถูกตอ้งตามต าแหน่งท่ี
ก าหนดไวใ้นขณะเดียวกันก็มีการซอ้มของฝ่ายแสงเรียก Lighting rehearsals ฝ่ายจดัแสงจะจดัคิว
แสง (Light cues) ซึ่งจะก าหนดระดบัแสง ความสว่าง และระยะเวลาในการขึน้ลงของระดบัแสง 
และเม่ือการซอ้มด าเนินไประยะหนึ่งอาจจะมีการเปล่ียนแปลงระดบัแสงและปรบัคิวใหม่เพิ่มเติมขึน้ 
ในขณะท่ี คิวแสงเก่าอาจจะตอ้งยกเลิกหรือปรับปรุงใหม่ รายละเอียดมากยิ่งขึน้ การซ้อมดา้น
เทคนิคนีอ้าจจะมี การด าเนินการถึง 3 หนตอ่สปัดาห ์ขึน้อยูก่บัความซบัซอ้นของควิ  
   8.9 Dress rehearsals คือ การซอ้มใหญ่ เป็นการซอ้มท่ีฝ่ายงานตา่ง ๆ ตอ้งมีความพรอ้ม 
และมีความสมบูรณแ์บบเกือบรอ้ยเปอรเ์ซ็นต ์มีการด าเนินงานเสมือนวันแสดงจริงทุกประการ 
ทัง้ทางดา้นฉาก แสง เสียง เทคนิค และเสือ้ผา้ ฯลฯ มีการจบัเวลาอย่างละเอียดทุกช่วง แมแ้ต่การ
เปล่ียน ฉาก กลุม่คนท่ีตอ้งอยู่ในระหว่างการซอ้มใหญ่ ไดแ้ก่ Stage Management, Stage Carpenter, 
Wardrode mistress, Male- up artist, Technical director, Light crew, Special effect crew, 
Sound man และ Property man การซอ้มใหญ่อาจจะมีการซอ้ม 3 วนัตดิตอ่กนั โดยวนัแรกเป็นการ
ซอ้มปิด ไม่ใหผู้ช้มอยู่ในโรงละครนัน้เลย เนน้หนกัในเรื่องเสือ้ผา้ตวัละคร และเป็นรอบแรกท่ีมีการ
แต่งหน้า นักแสดงเสมือนการแสดงจริง เม่ือมีข้อผิดพลาดส่วนใด ก็มีการจดบันทึกและท าการ
ซ่อมแซมแกไ้ข เพ่ือใหท้นัใชง้านในวนัถัดไป การซอ้มรอบท่ีสองและสามจึงจดัใหมี้ผูช้มบา้งเพ่ือให้
นักแสดงคุน้เคย เม่ือสิน้สุดการซอ้มการแสดงแต่ละรอบ ผู้ก ากับการแสดงจะใหค้  าติชมในระยะ
เดียวกันนี ้บตัรเริ่มขายออกไปบา้งแลว้บางส่วน การประชุม Production meeting ครัง้สุดทา้ย
จะจดัขึน้ในระยะ นีเ้พ่ือสรุปผลงานของฝ่ายตา่ง ๆ ก่อนการแสดงจะเริ่มขึน้ ในระยะการซอ้มใหญ่นี ้
ทกุอย่างเสมือนการแสดงจริง ดงันัน้ ความรบัผิดชอบดา้นการแสดงเป็นหนา้ท่ีรบัผิดชอบดแูลโดยผู้
ก ากบัเวที โดยตรง ใหท้กุอยา่งเป็นไปตามท่ีไดซ้อ้มไว ้ 
  9. ด  าเนินการผลิตละครขัน้สดุทา้ย เริ่มเปิดการแสดงใหค้นชมรอบแรก อาจจะเป็นรอบ
บตัรเชิญซึ่งเปิดใหเ้ฉพาะแก่ ส่ือมวลชนท่ีเรียกกนัว่ารอบ Press เพ่ือเปิดโอกาสใหมี้การวิจารณข์อ้ดี
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และขอ้เสียของละครเรื่อง นัน้ ๆ แลว้เผยแพรใ่หผู้ส้นใจไดร้บัทราบ การแสดงรอบพิเศษนีค้วรอยู่ห่าง
จากแสดงจริง 3-4 วนัเพ่ือส่ือมวลชนสามารถน าค าวิจารณล์งพิมพไ์ดท้นัและเป็นการเปิดโอกาสให้
ทีมงานสามารถแกไ้ข ขอ้บกพรอ่งของการแสดงใหดี้และเหมาะสมมากย่ิงขึน้ก่อนรอบการแสดงจรงิ 
โดยใชข้อ้มลูตา่ง ๆ จากค าวิพากษว์ิจารณข์องหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารฉบบัส าคญั ๆ แตบ่อ่ยครัง้ท่ี
บทวิจารณถ์กูตีพิมพ ์หลงัการแสดงรอบแรกผา่นพน้ไปแลว้ 
  10. เปิดการแสดงจริง ผูก้  ากบัเวทีจะมีบทบาทส าคญัมากท่ีสุดในช่วงนี ้คือ จะมีหนา้ท่ี
รบัผิดชอบทกุสิ่งทกุอย่างท่ีเกิดขึน้กบังานเบือ้งหลงฉัาก หากมีการผิดคิวก็เป็นหนา้ท่ีของผูก้  ากับเวที
ที่จะแกไ้ขปัญหา เฉพาะหนา้นัน้ โดยถือว่าการแสดงตอ้งด า เนินต่อไปไม่ว่าจะมีปัญหาอะไร
เกิดขึน้ผูก้  ากบัการแสดง จะนั่งดกูารแสดงอยู่ดา้นหนา้หรือดา้นหลงัผูม้เกือบทกุรอบการแสดงเพ่ือ
มองหาขอ้บกพรอ่งตา่ง ๆ เทา่ท่ีพบในการแสดงแตล่ะรอบและแจง้ใหน้กัแสดงทราบเพ่ือหาทางแกไ้ข
ใหท้นัในรอบตอ่ ๆ ไป  
  11. แกไ้ข ปรบัปรุง และเปล่ียนแปลง หากผูก้  ากบัการแสดงและเห็นขอ้บกพรอ่งมากมาย
และเห็นว่าการแสดงออกแนวการ ก ากับของตนเองนกัแสดงเริ่มไม่สดใสเหมือนในตอนเริ่มตน้ 
ผูก้  ากบัการแสดงสามารถเรียก นกัแสดงและฝ่ายงานอ่ืน ๆ มาพรอ้มกนัละหาทางแกไ้ขขอ้บกพร่อง
ตา่ง ๆ ก่อนการแสดงรอบตอ่ไป หากจ าเป็นก็อาจใหมี้การซอ้มอีกครัง้ก่อนการแสดงรอบต่อไปหาก
จ าเป็นก็อาจใหมี้การซอ้มอีกครัง้ก่อนการแสดงจรงิในวนันัน้  
  12. จบการแสดง เมื่อสิน้สุดการแสดงรอบสุดทา้ย ก่อนจะมีการเลีย้งอ าลาจากกนั 
ฝ่ายงานดา้นตา่ง ๆ จะตอ้งมาช่วยกนัเก็บของและรือ้ฉากลงทัง้หมด พรอ้มทัง้เก็บอปุกรณ์ทกุอย่าง
เขา้ท่ีในทันทีซึ่งนิยม เรียกว่า Strike ทัง้นีเ้พราะในช่วงดงักล่าวผูท้  าละครยังอยู่กันพรอ้มหนา้ 
หากปลอ่ยทิง้ไวเ้นิ่นนาน ภายหลงัจะเกิดปัญหาความเบื่อหนา่ยและก าลงันอ้ยเกินกว่าท่ีจะสามารถ
ท างานใหล้ลุ่วงอย่างมี ประสิทธิภาพไดฝ่้ายเครื่องประกอบฉากการแสดงและเวทีตอ้งคืนของกลับ
แหล่งท่ีขอยืมมาโดยด่วน ก่อนท่ีจะมีการสูญหายหรือช ารุดโดยอุบัติเหตุ จากนั้นก็จะมีการ
ประเมินผลของผลงานท่ีผ่าน มาว่ามีขอ้บกพร่องซึ่งเป็นจุดอ่อนอย่างไร และมีส่วนดีท่ีเป็นจุดแข็ง
อยา่งไร ผูก้  ากบัการแสดงท าการรวบรวมเอกสารและขอ้มลูตา่ง ๆ ค านวณรายรบัรายจ่ายและจดัท า
บญัชีแสดงยอดก าไรขาดทนุ ทัง้นี ้เพ่ือเป็นแนวทางในการผลิตการแสดงหรือละครเรื่องอ่ืน ๆ ตอ่ไป 
(กฤษรา วรศิราภรูชิา, 2551, หนา้ 1-28) 
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งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 อาทิตย ์วอ่งไวตระการ (2560) ไดศ้กึษาเรื่อง อิทธิพลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
และเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดออนไลนท่ี์มีผลต่อการรบัรูข้องผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นรา้นคา้ออนไลน ์ผลการวิจยัพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดและเครื่องมือส่ือสารทางการตลาด
ออนไลนส์ามารถสกัดปัจจยัใหม่ออกมาได ้8 กลุ่ม โดยแต่ละปัจจยัส่งผลต่อปัจจยัในการรบัรูข้อง
ผูบ้ริโภคดงันี ้1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยดา้นเครื่องมือส่ือสารทางการตลาด
ออนไลนท์ัง้ 8 กลุ่มมีอิทธิพลตอ่การรบัรูข้องผูบ้ริโภคในดา้นการยอมรบัเทคโนโลยีเก่ียวกบัการรบัรู ้
ประโยชนต์อ่การใชง้าน 2) ปัจจยัเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดออนไลนด์า้นการท าการตลาดผ่าน
เครื่องมือคน้หาบนอินเทอรเ์น็ตและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 กลุ่ม มีอิทธิพลตอ่การรบัรู ้
ของผูบ้ริโภคในดา้นการยอมรบัเทคโนโลยีเก่ียวกบัการรบัรูว้่าง่ายต่อการใชง้าน 3) ปัจจยัเครื่องมือ
ส่ือสารทางการตลาดออนไลนด์า้นการตลาดผ่านเนือ้หาและดา้นการส่งเสริมการขายผ่านเครื่องมือ
ส่ือสารทางการตลาดออนไลนมี์อิทธิพลตอ่การรบัรูข้องผูบ้ริโภคในดา้นการรบัรูค้วามเส่ียง 4) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นคณุภาพของผลิตภัณฑท่ี์เหมาะสมกับราคาและความน่าเช่ือถือ 
ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละราคา ดา้นการบรกิารและการจดัสง่ ปัจจยัเครื่องมือส่ือสาร
ทางการตลาดออนไลนด์า้นการท าการตลาดผา่นเครื่องมือคน้หาบนอินเทอรเ์น็ต และดา้นการตลาด
บนส่ือสงัคมออนไลนมี์อิทธิพลตอ่การรบัรูข้องผูบ้ริโภคในดา้นความไวว้างใจ และ 5) ปัจจยัการรบัรู ้
ของผูบ้ริโภคในดา้นการยอมรบัเทคโนโลยีเก่ียวกบัการรบัรูว้่าง่ายและมีประโยชนต์อ่การใชง้าน การ
รบัรูค้วามเส่ียง และความไวว้างใจ สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านรา้นคา้ออนไลน ์
 เมทินี ทองศรีเกต ุ(2552) ไดศ้ึกษาเรื่อง พฤติกรรมการดลูะครทางโทรทศันข์องวยัรุ่นใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นวยัรุน่ เป็นผูห้ญิงท่ีมีอายรุะหว่าง 15-18 ปี
อยู่ในระดับการศึกษาชั้น มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. และมีรายได้น้อยกว่า 5000 บาท 
เก่ียวกับ พฤติกรรมการดูละครโทรทัศนพ์บว่ากลุ่มตัวอย่างมีจ านวนโทรทัศน ์ 1 เครื่องดู ละคร
โทรทศันด์โูทรทศันท่ี์บา้น ใน 1 สปัดาหด์ลูะครโทรทศันท์กุวนัเฉล่ียแตล่ะวนัดลูะครโทรทศัน ์1 - 2 ชม./
วนั ดลูะครโทรทศันเ์พ่ือเป็นการใชเ้วลาว่างใหเ้ป็นประโยชนด์ลูะครโทรทศันก์บัสมาชิก ในครอบครวั
พูดคุยกับสมาชิกในครอบครวับ่อยครัง้ถึงเรื่องราวในละครโทรทัศนท์ัง้ขณะชมและ เวลาอ่ืน ๆ ดู
ตามท่ีคนอ่ืนเปิดละครสืบสวนดลูะครโทรทศันท์กุวนัในช่วงเวลา3เดือนติดตามดลูะคร โทรทศัน3์-4 
เรื่อง กลุ่มตวัอย่างซึ่งเป็นวยัรุ่นมี ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวของละครโทรทศันมี์ภาพรวมใน ระดบั
มากโดยชอบแนวของละครท่ีมีเนือ้หาแนวผจญภยัมีคา่เฉล่ียเป็นล าดบัสงูท่ีสดุ รองลงมาคือ ละครมี
เนือ้หาแนวหาปลูกฝังความเป็นไทยและมีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นในละครมีเนือ้หาแนว พืน้บา้น 
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วรรณคดีระดบัต ่าสุด ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกับดาราละครโทรทัศนมี์ภาพรวมในระดับมากโดย
วัยรุ่นมีความ คิดเห็นดา้นติดดามข่าวของดาราจึงติดตามชมละครมีค่าเฉล่ียเป็นล าดับสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือกิริยาตลก สนุกสนาน ของดาราและมีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นในการสนใจดาราท่ีมี
รูปรา่งและบคุลิคท่ีดี ระดบัต ่าสดุ 
 อภิวฒุิ พิมลแสงสรุยิา (2553) จากการศกึษา กลุม่ Generation Y คือประชากรกลุม่ท่ีเกิด
หลงั Extraordinary Generation หรือ Generation X, Gen X เกิดในระหว่างปี พ.ศ. 2523-2543 
พวกเขาเกิดในช่วงเวลาท่ีบา้นเมืองสงบสุข และเติบโตมาในยุคของการเปล่ียนแปลงอย่างมากของ
สภาพแวดลอ้มทางสงัคม เศรษฐกิจและการเมือง รวมทัง้เทคโนโลยีท่ีกา้วหนา้ เป็นวยัท่ีเพิ่งเริ่มเขา้สู่
วยัท างาน มีลกัษณะนิสยัชอบแสดงออก มีความเป็นตวัของตวัเองสงู ไมช่อบอยูใ่นกรอบและไม่ชอบ
เง่ือนไข Gen Y เป็นคนทันสมัย ไม่ตกยุค และมักเบื่อง่าย พวกเขาเป็นกลุ่มคนท่ีทันโลก ทัน
เทคโนโลยี สามารถใชอ้ปุกรณแ์ละเครื่องมือทนัสมยั อาทิ ไอโฟน ไอพอด โน๊ตบุ๊ก และกลอ้งดิจิตอล
ไดค้ล่องแคล่ว คนกลุ่มนี ้จึงมีบคุลิกลกัษณะดา้นหนึ่งท่ีคอ่นขา้งหวือหวา ตามสมยันิยม พ่วงติดมา
กับความเก่งกลา้ในการแสดงออกและกลา้ท่ีจะคิดนับเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีเอกลักษณแ์ละโดดเด่นมี
ความเป็นตวัของ (ชัชวาล, 2553, ออนไลน)์ Gen Y หมักหมกมุ่นอยู่กับตวัเอง ติดเพ่ือน ชอบท า
หลาย ๆ อย่างพรอ้มกนั เสียงดงั มองโลกในแง่ดี เป็นกลุ่มประชากรท่ีนกัการตลาดทั่วโลกคาดว่าจะ
มีอิทธิพลสงูในโลกปัจจบุนั  
 เสาวนีย ์พิสิฐานสุรณ ์(2550) ผูเ้ช่ียวชาญการวิจยัลกัษณะของคนแตล่ะรุน่ชีว้่า Gen Y ซึ่ง
ก าลงัเขา้สู่วยัท างาน นบัเป็นคนวยัท างานท่ีไดร้บัการเลีย้งดจูากพ่อแม่อย่างดีท่ีสดุในประวตัิศาสตร์
ของโลก คนรุน่วยันีมี้ศกัยภาพสงูมากในการเรียนรู ้มากกว่าคนรุ่นใด ๆ ท่ีผ่านมา Gen Y มีพลงัใน
ตวัเองมาก และมกัคดินอกกรอบ พวกเขามกัมีความคดิท่ีแปลกแหวกแนวและมีความมั่นใจในตวัเอง
ค่อนขา้งสูง ความสามารถของ Gene Y ไม่ว่าจะเป็นในนวตักรรมใหม่ ๆ ดา้นต่าง ๆ ทัง้เทคโนโลยี
คอมพิวเตอร ์และการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส ์ลว้นเป็นความรูแ้ละทกัษะท่ีจ าเป็นตอ่การท างานในโลก
ยุคไร้พรมแดนเช่นในปัจจุบัน ชาว Gen Y ส่วนใหญ่มักมีความสามารถในการใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอรท่ี์หลากหลาย สามารถเรียนรูส้ิ่งใหม ่ๆ ไดอ้ยา่งรวดเรว็และพรอ้มพฒันาตนเองอยูเ่สมอ  
 Gang-Y.com (2553) ด้านการศึกษาของ Gen Y ท่ีผ่านมาจะพบว่าพวกเขาได้รับ
การศึกษาท่ีค่อนสูง และอยู่ในสถานศึกษาท่ีเปิดโอกาสใหแ้สดงความคิดเห็นของตวัเองมากขึน้ 
โดยเฉพาะเม่ือเปรียบเทียบกับแนวทางการเรียนรู้ของ Gen X พวกเขาจะกล้าแสดงออกใน
ขณะเดียวกันก็รบัฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้น Gen Y สามารถเรียนรูไ้ดดี้โดยเฉพาะถา้ความสมัพนัธ์
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ไม่ไดเ้ป็นแบบทางการมากนกั หากใหโ้อกาสปรกึษาหรือพดูคยุ และใหค้  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน ์ก็
อาจท าใหก้ารเรียนรูข้องคน Gen Y มีประสิทธิภาพมากขึน้ได ้ 
 พนิดา อ่อนลออ (2559) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีท าให้
ลาซาดา้ (Lazada) ประสบความส าเร็จ” โดยมีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาการบริหารงานการตลาด
ออนไลนข์อง เว็บไซตล์าซาดา้ ซึ่งเป็นกลยุทธก์ารส่ือสารการตลาดของลาซาดา้ และรูปแบบและ
ลักษณะเว็บไซตข์อง ลาซาด้า เพ่ือใช้ในการแข่งขันกับเว็บไซตซื์อ้ขายสินค้าออนไลน์อ่ืน ผล
การศกึษาพบวา่ การบรหิารงานการตลาดออนไลนข์องลาซาดา้แตกตา่งจากการตลาดแบบออฟไลน ์
จึงตอ้งปรบัเปล่ียนการบริหารใหส้อดคลอ้งกับการตลาดออนไลน ์คือมีการด าเนินงานแบบสงัเกตุ
สถานการณท่ี์เปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ และสงัคม ซึ่งพบการตลาดออนไลนมี์
แนวโนม้เพิ่มสูงขึน้เรื่อย ๆ จึงตอ้งสรา้งจุดแข็งดว้ยการเป็นธุรกิจครบวงจร ท าใหมี้ภาพลกัษณก์าร
เป็นผูน้  าการตลาดออนไลน ์หรือ e – Commerce โดยน าสว่นประสมทางการตลาด (6P’s) เขา้มาใช้
ในการตลาดออนไลน ์เนน้ท าการตลาดผ่านเว็บไซต ์และใหค้วามส าคญัดา้นเนือ้หา ระบบการซือ้
สินคา้ท่ีสะดวกรวดเร็ว มีการประชา สมัพนัธผ์่านเว็บไซต ์ท าใหล้าซาดา้เป็นท่ีรูจ้กัและเป็นท่ีนิยม มี
ผูใ้ชบ้ริการจ านวนมาก ท าใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพสงูสดุ ดา้นรูปแบบและลกัษณะของเว็บไซต ์
มีการออกแบบมาเพ่ือ ช่วยอ านวยความสะดวกของลูกคา้ โดยเนน้แนวคิดแบบ User-Centered 
Design ท่ีใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการและความสะดวกสบายของลกูคา้ และตอ้งการใหล้กูคา้
กลบัมาซือ้ซ า้ เพิ่มโอกาสในการขยายฐานลกูคา้และรกัษาลกูคา้เดมิไว ้รูปแบบและลกัษณะเว็บไซต์
ของลาซาดา้มีความน่าสนใจและมีความแตกต่างจากเว็บไซต ์เน่ืองจากลกัษณะและรูปแบบของ
เว็บไซตน์ัน้มีสว่นส าคญัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสนใจท่ีจะเลือกซือ้สินคา้กบัลาซาดา้มากขึน้ 
 เมธาวี เจริญผล (2558) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ของ
นิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด”์ การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค ์ 
  1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลนข์องนิตยสารลอฟฟีเซียล 
ไทยแลนด ์ 
  2. เพ่ือศึกษาการตอบสนองของผู้อ่านในการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ของ
นิตยสารลอฟฟีเซียลไทยแลนด ์ผลการวิจยัพบว่ากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลนข์อง
นิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์ประกอบไปดว้ย 4 ขัน้ตอน ไดแ้ก่  
   1) การวิเคราะหส์ถานการณต์ลาดปัจจบุนัท่ีเปล่ียนแปลง  
   2) การก าหนดกลุม่เปา้หมายท่ีเป็นวยัรุน่เพิ่มเตมิจากกลุม่เปา้หมายหลกั  
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   3) การก าหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ได้แก่การเลือกใช้ 
ส่ือน าเสนอเนือ้หาสารท่ีรวดเร็วและมีความถ่ีสูง การส่ือสารผ่านแบรนดแ์อมบาสเดอรแ์ละบิวตี ้
บล็อกเกอรก์ าหนดงบประมาณการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลนข์องนิตยสารและระยะเวลาใน
การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลนข์องนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์ 
   4) การระเมินผลจากการมีสว่นรว่มของกลุม่เปา้หมาย  
 ณวดี เศรษฐเมธีกลุ (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง “การบริหารจดัการละครเวทีอย่างมีประสิทธิภาพ 
ดว้ยการประยุกตใ์ชอ้งคค์วามรูท้างดา้นอีเวน้ทเ์มเนจเ์มนท์” การจดักิจกรรมทางการตลาดหรือท่ี
เรียกกันอีกอย่างว่าอีเว้นท ์มารเ์ก็ตติง้ (Event marketing) ไดเ้ข้ามามีบทบาทอย่างมากต่อการ
เปิดตวั การเผยแพรข่่าวสาร และนวตักรรมใหม่ ๆ ของสินคา้ บริการและธุรกิจต่าง ๆ ในสงัคมไทย
อย่างกวา้งขวาง ท าใหก้่อเกิดธุรกิจรบัจา้งจดังานกิจกรรมทางการตลาดท่ีเรียกว่า บริษัท ออรก์าไน
เซอร ์ขึน้มากมายเพ่ือตอบรบัความตอ้งการของหนว่ยงานทัง้ภาครฐัและเอกชน  
 เกรียงไกร กาญจนโภคิน (2555, หนา้ 10) จากการศกึษาพบว่า “อีเวน้ท ์มารเ์ก็ตติง้” คือ
เครื่องมือการส่ือสารท่ีสามารถน าตราสินคา้หรือ แบรนด ์(Brand) ไปสู่กลุ่มเปา้หมายทางการตลาด
อย่างมีประสิทธิภาพ โดยกิจกรรม ทางการตลาดท่ีสรา้งสรรคข์ึน้สามารถสรา้งใหเ้กิดประสบการณ์
รว่มกบัแบรนด ์ผ่านการรบัรูข้องกลุ่มเปา้หมายดว้ยประสาทสมัผสัทัง้หา้ ทัง้ทาง รูป รส กลิ่น เสียง 
และสมัผสั ในการสรา้งประสบการณร์่วมใหเ้กิดความประทบัใจกับผูช้มนัน้ยากท่ีจะปฏิเสธไดว้่า
ปัจจบุนันีเ้ทคโนโลยีทางดา้น แสงสีเสียงและส่ือผสมไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญั อปุกรณต์า่ง ๆ ช่วย
เสรมิใหก้ารแสดง ท่ีคดัสรรมานัน้เกิดความนา่สนใจมากยิ่งขึน้ อีกทัง้เทคโนโลยีท่ีน ามาใชย้งัสามารถ 
สรา้งบรรยากาศต่าง ๆ โดยลดทอนการสรา้งฉากแบบสามมิติ ความก้าวหนา้ทางเทคโนโลยี 
ยังน ามาซึ่งการเปิดกวา้งทางความคิดของผูส้รา้งสรรคง์านอีเวน้ทใ์นการน าเสนอผลงาน ท่ีแตกตา่ง
แปลกใหม่ ถือเป็นการปรบัตวัตามยุคสมัยของโลกดิจิตอลในปัจจุบนั การเปล่ียนแปลงไม่เกิดขึน้
เฉพาะวงการอีเวน้ท ์มารเ์ก็ตติง้ แตร่วมถึงการออกแบบ และสรา้งสรรคล์ะครเวทีของเมืองไทยและ
นานาชาตดิว้ย  
 รวิภา สขุสสุาสน ์(2559) ไดศ้กึษาเรื่อง “การเปิดรบัส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดิจิตอล
และความตัง้ใจซือ้สินคา้บนส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดิจิตอลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
โดยศึกษาถึงลกัษณะประชากรศาสตร ์พฤติกรรมการเปิดรบัส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดิจิตอล
รูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรมดา้นความสนใจ และดา้นความคิดเห็นการรับรูข้้อมูลทาง
การตลาดผ่านส่ือโฆษณากลางแจ้งประเภทดิจิตอล และความตั้งใจซือ้สินค้าบนส่ือโฆษณา
กลางแจง้ประเภทดิจิตอลกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศกึษาครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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จ านวน 400 ตวัอย่าง เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มลูคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูลไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว 
การวิเคราะหเ์ชิงถดถอยแบบพหคุณู โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสงัคมศาสตร ์
 ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 20 – 29 ปี มีระดบั
การศกึษาปริญญาตรี สถานภาพโสดประกอบอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน
อยูใ่นชว่ง 10,001 – 20,000 บาท ความถ่ีในการเปิดรบัส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดจิิตอล 1 – 2 ครัง้/
วนัระยะเวลาในการเปิดรบัส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดิจิตอล 30 วินาที – 1 วินาที/ครัง้ช่วงเวลา
ในการเปิดรบัส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดิจิตอลหลงั 17.01 น. สถานท่ีในการเปิดรบัส่ือโฆษณา
กลางแจง้ประเภทดิจิตอลริมถนนส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคอ่านขอ้ความบนส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภท
ดิจิตอลไดไ้ม่ครบมีรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความสนใจ และดา้นความคิดเห็นในระดบัมากส่วน
ดา้นกิจกรรมในระดับปานกลางการรับรูข้้อมูลทางการตลาดผ่านส่ือโฆษณากลางแจ้งประเภท
ดจิิตอล และความตัง้ใจซือ้สินคา้บนส่ือโฆษณากลางแจง้ประเภทดจิิตอลในระดบัมาก 
 ดวงใจ จันทรดี์ (2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง “ทัศนคติท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
โซเชียลมีเดียในการแสวงหาขอ้มลูการท่องเท่ียวของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร” 
โดยจ าแนกทศันคติในดา้นองคป์ระกอบของโซเชียลมีเดียออกเป็น 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นบริบท 
ดา้นเนือ้หา ดา้นปฏิสัมพันธ ์ดา้นการส่ือสาร ดา้นการท าใหต้รงกับความตอ้งการเฉพาะ และ
ดา้นการเช่ือมโยง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
 ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 28-30 ปี 
มีสถานภาพโสดการศกึษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 
45,001 บาท ขึน้ไปโดยมีระดบัทศันคติในดา้นองคป์ระกอบของโซเชียลมีเดียในการแสวงหาขอ้มูล
การท่องเท่ียวของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวาย โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก โดยเฉพาะในรายดา้นบริบท 
ดา้นส่วนประกอบท่ีเป็นเนือ้หาดา้นความเป็นชมุชนปฏิสมัพนัธแ์ละดา้นท าใหต้รงกบัความตอ้งการ
เฉพาะลูกคา้ผลการทดสอบสมมุติฐานการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท่ี์แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใชโ้ซเชียลมีเดียในการแสวงหาขอ้มลูการท่องเท่ียวท่ี
แตกตา่งกนั ส าหรบัทศันคตใินดา้นองคป์ระกอบมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใชโ้ซเชียลมีเดียใน
การแสวงหาขอ้มูลการท่องเท่ียว ดา้นความถ่ีในการใชโ้ซเชียลมีเดีย (ครัง้/วนั) และดา้นระยะเวลา
เฉล่ียในการเขา้ใชโ้ซเชียลมีเดีย (ชั่วโมง/วนั) ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายพบว่าในดา้นบริบท ดา้น
ส่วนประกอบท่ีเป็นเนือ้หา ดา้นการส่ือสาร และดา้นการเช่ือมโยงมีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการ
ใชโ้ซเชียลมีเดียในการแสวงหาขอ้มูลการท่องเท่ียวในระดบัต ่า ทิศทางเดียวกันงานวิจยันีส้ามารถ
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เป็นแนวทางส าหรบัแนวทางใหแ้ก่หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทัง้ภาครฐั รฐัวิสาหกิจ และผูป้ระกอบการ
ธุรกิจทอ่งเท่ียวของเอกชนในการใชแ้ละพฒันาส่ือออนไลนโ์ซเชียลมีเดีย เพ่ือน าเสนอขอ้มลู ขา่วสาร
ประชาสมัพนัธเ์ก่ียวกบัการท่องเท่ียว และตรงความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิ่งขึน้ 
 แรกขวญั สวาสดพินัธ (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง “การส่ือสารการตลาดของคา่ยเพลงโมโนมิว
สิคผ่านสื่อยูทูบ” ผลการวิจยัครัง้นี ้พบว่า การส่ือสารการตลาดของค่ายเพลงโมโนมิวสิคผ่านทาง
ส่ือยทูบู มีประสิทธิภาพสงูท่ีสดุและไดร้บัผลตอบรบัท่ีดีท่ีไดจ้ากผลการวิเคราะหข์อ้มลูจากสถิติการ
เขา้ชมและการติดตามผลงานเพลงและศิลปินทางส่ือยูทูบ โดยผลการวิจยัคือ ส่ือยูทูบคือช่องทาง
หลกัในการโปรโมทผลงานเพลงและศิลปินของค่ายเพลงโมโนมิวสิคท่ีไดร้บัความนิยมสูงสุดจาก
ผลงานประเภท มิวสิควิดีโอ ท่ีมีความยาวกึ่งหนงัสัน้ และใชก้ารลงทนุในการผลิตท่ีสงูมากกว่าค่าย
เพลงอ่ืน ๆ โดยไรข้อ้จ  ากัดในเรื่องของพืน้ท่ีการใชส่ื้อท่ีไม่มีค่าใชจ้่ายในการซือ้พืน้ท่ีท่ีโทรทัศนไ์ม่
สามารถท าได ้และใชเ้ทคนิคในการสรา้งยทูปูแชนเนลท่ีท าใหค้นทั่วไปท่ีเขา้มาชมวิดีโอไดช้มวิดีโอท่ี
หลากหลายวนเวียนอยู่ภายในยูทูปแชนเนลอย่างเป็นทางการของค่ายเพลงโมโนมิวสิค ส่งผลให้
ศิลปินและผลงานเพลงเป็นท่ีรูจ้กัและไดร้บัผลตอบรบัท่ีดีอย่างกวา้งขวางมากขึน้ผ่านทางส่ือยูทบู
ดว้ยผลงานเพลงประเภท Boy Band, Girl Group ซึ่งถือเป็นกลยุทธก์ารสื่อสารการตลาดของ
ค่าย เพลงโมโนมิวสิค เพราะเป็นแนวเพลงท่ีไดร้บักระแสความนิยมสงูสดุจากแฟนเพลงเปา้หมายท่ี
สว่นใหญ่เป็นกลุม่เดก็วยัรุน่ 
 พทยันชุ บศุน า้เพชร (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง “กลยทุธข์องผูจ้ดัละครโทรทศันใ์นกระบวนการ
สรา้งสรรคล์ะคร โทรทศันไ์ทยทีวีสีชอ่ง 3 กรณีศกึษา คณุยศสินี ณ นคร” โดย ผลการวิจยัพบวา่  
  1) ผูจ้ดั ละครโทรทศันค์ณุยศสินี ใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารในรูปแบบตา่ง ๆ ตามสถานการณ ์
ซึ่งสามารถแบ่งตามขั้นตอนได ้3 ขัน้ตอน คือ การใชก้ลยุทธ์ทางการส่ือสารแบบโน้มน้าวใจ
ในขัน้ตอนการเตรียมงาน (pre-production) ใชก้ลยทุธท์างการส่ือสารแบบโนม้นา้วและการส่ือสาร
แบบกลุ่มในขัน้ตอนการผลิต (production) และใชก้ลยทุธท์างการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ
ในขัน้ตอนหลงัการผลิต (post-production)  
  2) การใชก้ลยุทธ์เก่ียวกับระบบอุปถัมภเ์พ่ือสรา้ง ความพึงพอใจในการร่วมงานและ
พรอ้มกลบัมารว่มงานกนัอีกครัง้ของทีมงานและนกัแสดง  
  3) การใชก้ลยุทธ์การสรา้ง ภาพลกัษณ ์เพ่ือการแสดงออกถึงความน่าเช่ือถือทางการ
ส่ือสาร โดยใชผ้ลงานการสรา้งสรรคล์ะครโทรทศัน ์การ ปรากฏตวัในวงสงัคม และการใชส่ื้อใหม่ 
 ประภาส บวับาน (2557) ไดศ้กึษาเรื่องศกึษาเรื่อง “พฤติกรรมการรบัชม การใชป้ระโยชน ์
และความพึงพอใจของผูช้มละครเวทีสญัจรท่ีมีตอ่คณะละครมรดกใหม่” ประชากรท่ีศกึษา คือผูช้ม
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หรือนกัเรียนท่ีเคยชมละครเวทีสญัจรจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง 
เครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม สถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ คา่รอ้ยละ คา่เฉล่ีย 
สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคา่ที และคา่ไคสแควร ์
 ผลการวิจยั พบวา่  
  (1) กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 10-15 ปี ศกึษา
อยูร่ะดบัชัน้ ม.3 และกลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ศกึษาอยูท่ี่โรงเรียนเศรษฐบตุรบ าเพ็ญ 
  (2) กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการรบัชมละครเวทีสญัจร คือชมปีละครัง้ ตัง้ใจชมตลอด
การแสดง สนใจเนื ้อหาประเภทละครเก่ียวกับวิชาภาษาไทย เหตุผลในการรับชมเพ่ือความ
สนุกสนานเพลิดเพลินและมีรายละเอียดเนือ้หาดี อาจารยข์องโรงเรียนแนะน าให้ชมการแสดง 
ระยะเวลาท่ีติดตามชมน้อยกว่า 1 ปีและกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่องทางในการรับชมต่อทาง 
Facebook ของคณะละครมรดกใหม ่
  (3) กลุ่มตวัอย่างมีการใชป้ระโยชนจ์ากการรบัชมละครมาก โดยเฉพาะท าใหไ้ดร้บัสาระ
และความบนัเทิงท่ีสอดแทรกในละคร  
  (4) กลุ่มตวัอย่างพึงพอใจดา้นเนือ้หาของละครเวทีมาก โดยเฉพาะเนือ้หาของละครเวที
มีความหลากหลาย พึงพอใจดา้นตวัละครของละครเวทีสัญจรมาก โดยเฉพาะผูแ้สดงละครเวทีมี
ทกัษะในการส่ือสาร และพึงพอใจดา้นการเผยแพร่ข่าวสารมาก โดยเฉพาะการประชาสมัพันธ์ให้
ขอ้มลูขา่วสารเก่ียวกบัละครเวทีสญัจรของคณะละครมรดกใหม่ 
 ศราวธุ ไพรีพินาศ (2557) การเลือกประเภทเรื่องแนวอิงประวตัิศาสตรท่ี์จะน ามาสรา้งบท 
สามารถแยกออกได้เป็นสองแนวทางเลือก แนวทางท่ีหนึ่งเรื่องท่ีมีข้อมูลผ่านการตีความและ 
เพิ่มเติมดว้ยจินตนาการ เช่นเรื่องแนวอตัชีวประวตัิ และงานแนววิจยัทางประวตัิศาสตร ์แนวทาง
ท่ีสองเรื่องท่ีมีขอ้มูลตีความและเพิ่มเติมทางประวตัิศาสตรส์ูง เช่น พวกนวนิยายอิงประวตัิศาสตร ์
ซึ่งการเลือกเรื่องควรเลือกเรื่องท่ีมีความขดัแยง้สงู และเรื่องท่ีเป็นท่ีรูจ้กัเพ่ือใหผู้ช้มสนใจมากขึน้ 
 พิชญา พิริยะประทานคณุ (2556) การแสดงในโรงละครโรงเล็กนัน้เนือ้หาของละคร 
เป็นเรื่องท่ีผูท้  าละครละครมีประเด็นจะบอกกับสงัคมโดยเป็นประเด็นสงัคม ทศันคติ และค่านิยม 
ของสงัคมปัจจุบนั ซึ่งโรงละครโรงเล็กมีผูช้มเฉพาะกลุ่ม ปัจจยัส าหรบัละครโรงเล็กคือ ปัจจยัดา้น 
การตลาดมีความส าคญักับโรงละครโรงเล็ก ปัจจยัดา้นสถานท่ีควรเป็นท่ีเดินทางไดส้ะดวกปัจจัย
ด้านการส่ือสารกับผู้มีการใช้การส่ือสารผ่าน Facebook ซึ่งมีรายละเอียดของละครเวทีอยู่ใน 
Facebook ซึ่งผูช้มสามารถคน้หาไดง้่าย 
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 สินียา ไกรวิมล (2545) บทโทรทศันท่ี์น าไปผลิตและไดร้บัความนิยมมีลกัษณะท่ีปรากฎ 
ร่วมกัน คือ โครงเรื่องเก่ียวกับความรกั ความรกัระหว่างชนชัน้ และความขดัแยง้ระหว่างคนกบั 
คนในเรื่องของความรัก (Binary Opposition) ฐานะสูงและฐานะต่างตัวละครมีลักษณะตายตัว 
(Type Character) บทสนทนาถ่ายทอดวาทกรรม (Discourse) เก่ียวกับความรัก ตวัละครจะจบ  
ลงแบบสุขนาฏกรรม (Happy Ending) มีการเล่าเรื่องเห็นได้แบบรอบด้าน (The Omniscient)  
มีองคป์ระกอบการเล่าเรื่องส่วนใหญ่ ประกอบด้วย โครงเรื่อง (Plot) แก่นของเรื่อง (Theme)  
ความขัดแยง้ (Conflict) ตวัละคร (Ending) ตอนจบ ฉาก (Setting) บทสนทนา (Dialogue) มีวิธี
เฉพาะตวัคือการเลน่จงัหวะ ทิง้ความต่ืนเตน้ทา้ยฉาก มีการปรบับทตามบรบิทของสงัคม 
 สุรีย ์ทองสมาน (2542) บทละครโทรทศันท่ี์ดดัแปลงจากนวนิยาย มีความแตกต่างจาก  
นวนิยายโดยแบง่ออกเป็น 3 สว่นไดแ้ก่ สว่นท่ีหนึ่งโครงเรื่องมีการยึดตามประพนัธเ์ป็นหลกั และเพิ่ม
เนือ้หาตามความเหมะสม สว่นท่ีสองไดแ้ก่ ตวัละครและลกัษณะนิสยัตวัละคร มีการเพิ่มใหต้วัละคร
หลักมีลักษณะนิสัยท่ีชัดเจน ส่วนท่ีสามไดแ้ก่ ฉาก มีการดัดแปลงสถานท่ีจากบทประพันธ์ให้
เหมาะสม สาเหตุของบทละครโทรทัศน์ต่างจากนวนิยายจากคือ ผู้แสดง ผู้ชม และระยะเวลา  
การน าเสนอ 
 สภุาพร ว่องวฒันสิริ (2553) ไดท้  าการศกึษาเรื่อง “ปัจจยัท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ 
สินคา้อิเล็กทรอนิกสเ์ชิงนิเวศเศรษฐกิจของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า  
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ รู้จักสินค้าอิ เล็กทรอนิคเชิ งนิ เวศเศรษฐกิจประเภทตู้เย็น และ
เครื่องปรับอากาศ จากการให้ระบุแหล่งของข้อมูลท่ีท าให้รู ้จักกับสินค้าอิเล็กทรอนิคเชิงนิเวศ
เศรษฐกิจมากท่ีสดุไดม้า จากโฆษณาทางโทรทศัน ์ส่วนการวิเคราะหปั์จจยัท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจ
เลือดซือ้สินคา้อิเล็กทรอ นิคเชิงนิเวศเศรษฐกิจ 6 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นสถานท่ี
จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์ชิงนิเวศเศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยดา้น ความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑเ์ชิงนิเวศเศรษฐกิจ และปัจจัยดา้นทัศนคติต่อ
ผลิตภณัฑเ์ชิงนิเวศเศรษฐกิจ เม่ือน ามาวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้ พบวา่ มีเพียงปัจจยัดา้นความรู้
เก่ียวกับผลิตภัณฑเ์ชิงนิเวศ เศรษฐกิจเพียงปัจจยัเดียวท่ีไม่ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ 
ส่วนท่ีเหลือทั้ง 5 ปัจจัยต่าง ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจของกลุ่มเจเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ปัณณธร เธียรชยัพฤกษ ์(2560) ไดศ้กึษาเรื่อง “ยคุเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) หรือ ยคุ 
Millennials ซึ่งก็คือคนท่ีเกิดอยู่ในช่วงปี พ.ศ. 2523-2540” คนกลุ่มนีเ้ติบโตขึน้มาท่ามกลางความ
เปล่ียนแปลง และคา่นิยมท่ีแตกตา่งระหว่างรุน่ปู่ ย่าตา ยายกบัรุน่พ่อแม่ แตก็่รบัเอาความเจริญของ
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เทคโนโลยีและอินเทอรเ์น็ตเขา้มาแทรกอยู่ในการด ารงชีวิตประจ าวันดว้ย เน่ืองจาก ครู ถือเป็น
อาชีพท่ีมีความส าคญัตอ่คณุภาพของทรพัยากรมนษุยร์ะบบการศกึษาตลอดจนการ พฒันาประเทศ
ใหเ้จริญกา้วหนา้ตอ่ไปในอนาคต หากประเทศใดท่ีมี “ครู” ท่ีมีคณุภาพย่อมเป็นเคร่ืองการนัตีไดถ้ึง
แนวโนม้ในการมีทรพัยากรมนุษยท่ี์มีคุณภาพครูตอ้งไม่เพียงแต่เอาใจใส่ผูเ้รียนเท่านัน้ยังตอ้งมี 
ทกัษะในการ “จดุไฟ” ในใจของผูเ้รียน ใหร้กัการเรียนรู ้ใหส้นกุกบัการเรียนรู ้หรือใหก้ารเรียนรูส้นุก 
และกระตุน้ให้อยากเรียนรูต้่อไป ครูจึงตอ้งยึดหลัก “สอนน้อย เรียนมาก” (Teach Less Learn 
More) กล่าว คือ ในการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ของผูเ้รียน ครูตอ้งตัง้ค  าถามและตอบไดว้่าผูเ้รียนได้
เรียนรูอ้ะไรและเพ่ือให ้ผูเ้รียนไดเ้รียนรูใ้นสิ่งเหล่านัน้ ดงันัน้ ครูจึงมีบทบาทอย่างมากในการช่วย
พฒันากระบวนการเรียนรูก้ารคิดวิเคราะห ์สงเคราะห ์การแกปั้ญหาใหก้ับนกัเรียนเจเนเรชั่นวาย โดย
การใชห้ลกัธรรมในทางพระพทุธศาสนามาบูรณาการกับ กระบวนการเรียนรูใ้นศตวรรษท่ี 21 จะ
เป็นการช่วยใหน้กัเรียนในยุคนีไ้ดพ้ฒันากระบวนการเรียนรูไ้ดเ้ป็น อย่างดี เป็นการแกปั้ญหาท่ีเกิด
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลอยา่งแทจ้รงิ 
 อดิพล เอือ้จรสัพันธุ ์ (2561) งานวิจัยชิน้นีมุ้่งศึกษาถึงพฤติกรรมการใชส่ื้อของกลุ่ม  
เจนเนอเรชั่น เอ็กซ ์และเจนเนอเรชั่นวาย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม 
ขอ้มูล โดยการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 800 คน โดยแบ่งเป็น
กลุม่เจนเนอเรชั่น เอ็กซ ์ชว่งอายรุะหว่าง 39-53 ปี และกลุม่เจนเนอเรชั่น วาย อายรุะหว่าง 18-34 ปี 
ผลการวิจัย พบว่า อุปกรณท่ี์ทัง้กลุ่มเจนเนอเรชั่น เอ็กซ ์และเจนเนอเรชั่น วาย ใชใ้นการเข้าถึง  
ขอ้มูลข่าวสารมากท่ีสุด คือ โทรศพัทมื์อถือ รองลงมา คือ คอมพิวเตอร ์โทรทศัน ์และส่ือสิ่งพิมพ ์
ตามล าดบั ช่วงเวลาท่ีกลุ่มเจนเนอเรชั่น เอ็กซใ์ชใ้นการบริโภคส่ือสูงสุด คือ ช่วง 18.01-21.00 น. 
(97.00%) รองลงมา คือ ช่วงเวลา 21.01-24.00 น. ส่วนกลุ่มเจนเนอเรชั่น วาย ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริโภค
ส่ือ สูงสุด คือ ช่วง 21.01-24.00 น. (85.75%) รองลงมา คือ ช่วงเวลา 18.01-21.00 น. (83.50%) 
ด้านช่องทาง ท่ีกลุ่มเจนเนอเรชั่น เอ็กซ์ ชอบท่ีจะใช้ในการบริโภคส่ือ คือ โทรทัศน์ (96.50%) 
รองลงมา คือ หนังสือพิมพ์ (91.50%) เว็ปไซด์ (61.25%) และส่ือสังคมออนไลน์ (60.75%) 
ตามล าดบั  
 กลุ่มเจนเนอเรชั่น วาย ช่องทาง ท่ีชอบใชใ้นการเขา้ถึงส่ือมากท่ีสดุ คือ ส่ือสงัคมออนไลน ์
(91.25%) รองลงมา คือ โทรทศัน ์(76.00%) และ เว็ปไซด ์(73.15%) นอกจากนีผ้ลการวิจยัยงัพบว่า 
เนือ้หาจากส่ือท่ี กลุ่มเจนเนอเรชั่น เอ็กซ ์ช่ืนชอบมากท่ีสุด คือ ข่าว (81.00%) รองลงมา คือ ละคร 
(55.50%) รายการวาไรตี ้(49.50%) และรายการบนัเทิง (47.00%) สว่นเนือ้หาจากส่ือท่ีกลุม่เจนเนอ
เรชั่น วาย ช่ืนชอบมากท่ีสดุ คือ ข่าวเช่นกนั รองลงมา คือ รายการวาไรตี ้รายการบนัเทิง และละคร 
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ตามล าดบั อย่างไรก็ตามเม่ือถามกลุ่มเป้าหมายว่า ท่านมีความ เช่ือถือหรือเช่ือขอ้มูลข่าวสารจาก
แหล่งสารใดมากท่ีสุด กลุ่มเจนเนอเรชั่น เอ็กซ ์ตอบว่า เช่ือถือและไวว้างใจใน ขอ้มูลข่าวสารจาก
โทรทศันม์ากท่ีสุด (84.00%) รองลงมา คือ หนงัสือพิมพ ์(74.50%) วิทยุ (66.25%) และส่ือสงัคม
ออนไลน ์(14.00%) ส่วนกลุ่มเจนเนอเรชั่น วาย เช่ือถือและไวว้างใจขอ้มูลจากโทรทัศนม์าก ท่ีสุด
เชน่กนั (85.00%) รองลงมา คือ หนงัสือพิมพ ์(64.00%) และส่ือสงัคมออนไลน ์(19.00%) 
 อทุิส ศริวิรรณ (2555) กล่าวว่า กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) คือ กลุ่มคนท่ีเกิด
ระหว่างปี พ.ศ. 2523 – 2533 ซึ่งคนเจนเนอเรชั่นวายส่วนใหญ่ รกัง่าย หน่ายเร็ว สมาธิสัน้ กลา้
แสดงออก หวือหวา ทนัแฟชั่น ทนัโลก ทนัเหตกุารณ ์เกาะตดัเทคโนโลยีใกลช้ิด ตอ้งการ ประสบ
ความส าเร็จแบบเป็นตวัของตวัเอง และ ไม่ตอ้งการเป็นเจา้คนนายคน แตต่อ้งการท างาน แบบเป็น
นายตวัเอง ไมช่อบใหใ้ครสั่ง ไมช่อบใหใ้ครบงัคบั หรือ ควบคมุ  
 ณฐัวฒุิ พงศส์ิร ิ(2552) กลา่ววา่ คนเจนเนอเรชั่นวายจะมีอายรุะหว่าง 10-32 ปี เป็นคนท่ี
เติบโตมาในยุคของการเปล่ียนแปลงอย่างมากของสภาพแวดล้อมทางสงัคม เศรษฐกิจ และ 
การเมือง รวมทั้งเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า มีบุคลิกลักษณะตามสมัยนิยม มีความเก่งกล้าในการ 
แสดงออก และกลา้คดิ กลา้ท า 
 พชัริดา วฒันา (2536) ไดศ้กึษาวิจยัเรื่องศิลปินเพลงไทยสากลและส่ือมวลชน วิถีทางใน
การสรา้งความมีชื่อเสียง ซึ่งผลการศกึษาพบว่า ศิลปินเพลงเป็นกลไกส าคญัของสินคา้ เพราะ
เป็นผูน้  าเสนอผลงานเพลง หรือพรีเซ็นเตอร ์(Presenter) ผูข้บัรอ้งเพลง (singer) และเป็นผูข้ับรอ้ง
เพลง (Singer) และเป็นผูท่ี้มีภาพลักษณ ์(Image) เฉพาะตวัท่ีเขา้กับผลงานเพลง ซึ่งเป็นตวัแปร
ส าคญัของ การสรา้งความนิยมและมีผลต่อยอดขาย ค่ายเพลงต่าง ๆ จึงมุ่งเนน้ในการสรา้งความ
สนใจไปท่ีตวัศิลปินเพลงเป็นจุดแรก โดยอาศยัการสรา้งภาพลักษณข์องศิลปินเพลงใหเ้กิดความ
สะดดุหูสะดดุตา ของผูช้มมากท่ีสุดขณะท่ีการสรา้งจดุสนใจจากผลงานเพลงจะลดนอ้ยลง ท าให้
ผลงานเพลงท่ีออกมา มีลักษณะคล้ายคลึงกัน ไม่มีความเด่นเฉพาะตัว เพราะมีการผลิตเพลง
ออกมามากและมีรูปแบบของ แนวดนตรีท่ีคลา้ยคลึงกันมากไป ในอนาคตค่ายเพลงจะมีการมอง
ตลาดไปในทุกกลุ่มและจะมี การผลิตผลงานเพลงของศิลปินทุกประเภททุกรูปแบบ โดยไม่เน้น
เฉพาะเพลงฮิตส าหรบัวยัรุน่ เพียงอย่างเดียว ประชาชนจะสามารถเลือกสินคา้ในแบบท่ีตนพอใจได้
มากขึน้  
 ณัฐกิตติ์ เพ็งมีศรี (2554) ไดศ้ึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้เพลง
ลิขสิทธ์ิของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชวิ้ธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานครท่ีซือ้ 
และเคยซือ้สินคา้เพลงลิขสิทธ์ิจ  านวน 400 ตวัอย่าง พบว่า ปัจจยัทศันคติดา้นความเขา้ใจมีผลต่อ



68 

การเลือกซือ้สินคา้เพลงลิขสิทธ์ิของกลุ่มผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัมาก
ท่ีสุด ปัจจยัรองลงมาคือส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ (Product) และ ปัจจยัทัศนคติ
ดา้นความรูส้ึกตามล าดบั ส่วนปัจจยัท่ีไม่มีผลดา้นการตดัสินใจซือ้สินคา้เพลงลิขสิทธ์ิของผูบ้ริโภค
คือ สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และการสง่เสรมิการตลาด 
 พีระพล พิภวากร (2552) ไดศ้ึกษาโครงสรา้งตลาด และพฤติกรรมการแข่งขนัของธุรกิจ  
การจดัคอนเสิรต์ศิลปินแจ๊สตา่งประเทศในประเทศไทย โดยใชว้ิธีสมัภาษณเ์ชิงลึกจากผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
ในวงการดนตรีแจ๊สในประเทศไทย โดยใชก้ารวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาจากแนวคิดโครงสรา้งตลาด
ผู้ขายน้อยราย แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมทางการตลาด การแข่งขันด้านราคา การไม่แข่งขัน  
ดา้นราคา แนวคิดการก าหนดราคาและมูลค่า ทางธุรกิจ รวมถึง แนวคิดการสรา้งความแตกต่าง
ใหก้บัสินคา้ จากการศกึษาพบว่า ธุรกิจการจดัคอนเสิรต์ศลิปินแจ๊สท่ีน าศลิปินตา่งประเทศมาแสดง
ในประเทศไทยนัน้มีการตลาดแบบผูข้ายนอ้ยราย ซึ่งผูจ้ดัส่วนใหญ่มกัจะมีธุรกิจอ่ืนท่ีตวัเองท าอยู่
แล้วไม่ไดจ้ัดคอนเสิรต์แจ๊สเป็นธุรกิจหลัก และมีความไดเ้ปรียบในการบริหารตน้ทุนเน่ืองจาก 
 มีความไดเ้ปรียบในการใชส่ื้อประชาสมัพนัธแ์ละมีความน่าเช่ือถือในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเปา้หมาย
หลกัในการด าเนินธุรกิจ ท าใหเ้ป็นอุปสรรคในการเขา้สู่ธุรกิจรูปแบบดงักล่าวของผูแ้ข่งขนัรายใหม่
จากการศึกษาดา้นการแข่งขันพบว่า ผูจ้ัดคอนเสิรต์มีการแข่งขัยทัง้ในดา้นราคาและไม่แข่งขัน
ทางดา้นราคา ซึ่งวิธีการก าหนดราคาในการขายบตัรคอนเสิรต์พบว่า มีการก าหนดราคาจากตวัแปร 
2 ประเภทคือ ก าหนดราคาจากฐานตน้ทนุและก าหนดราคาจากคณุคา่ของสินคา้ กลยทุธท่ี์ใชใ้นการ
ก าหนดราคาไมมี่ความแน่นอนเน่ืองจากพิจารณาจากกลุม่เปา้หมายซึ่งมีความแตกตา่งกนั โดยส่วน
ใหญ่จะมีอยู่ 5 ประเภทคือ การตัง้ราคาเดียว การตัง้ราคาแบบขัน้บนัได การตัง้ราคาแบบมีเง่ือนไข
พิเศษ การตัง้ราคาแบบขายพ่วง และ การตัง้ราคาส าหรบัการจ าหน่ายล่วงหนา้นอกจากการแข่งขนั
ทางดา้นราคาผลการศึกษายงัแสดงใหเ้ห็นว่ามีการใชก้ลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่างใหส้ินคา้ 
ซึ่งประกอบไปดว้ย การสรา้งภาพลกัษณใ์หก้บัสินคา้ การสรา้งคณุคา่ การใชค้วามไดเ้ปรียบในการ
ส่ือสารเพ่ือเพิ่มมูลค่า และ ช่องทางในการจัดจ าหน่าย ปัจจยัเหล่านีถื้อว่าเป็นส่วนส าคญัในการ
แข่งขนัดา้นความแตกตา่ง ซึ่งเป็นกลยทุธห์ลกัของการประกอบธุรกิจการจดัคอนเสิรต์ศิลปินแจ๊สใน
ประเทศไทย 
 สิรมัชญา ศวิาบตุรี และ สพุาดา สิรกิตุตา (2557) ไดศ้กึษา แรงจงูใจ การรบัรูค้วามคาดหวงั 
และพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์ต่างประเทศในกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้เคย
รบัชมคอนเสิรต์ตา่งประเทศในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุัง้แต ่14 ปีขึน้ไป จ านวน 400 ตวัอย่างโดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากการศึกษาพบว่า ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่มีการ
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รบัชมคอนเสิรต์อยู่ท่ีปีละ 2 ครัง้โดยเฉล่ีย มีคา่ใชจ้่ายในการซือ้บตัรรบัชมคอนเสิรต์ 3126.49 บาท
ตอ่ครัง้ มีปัจจยัท่ีเลือกชมคอนเสิรต์คือ ศิลปิน แนวเพลง ผลงาน โดยส่วนใหญ่คน้หาขอ้มลูจากทาง
อินเทอรเ์น็ต และซือ้บตัรรบัชมคอนเสิรต์จากไทยทิกเก็ตเมเจอรเ์ป็นส่วนใหญ่ แรงจงูใจท่ีส าคญัใน
การตดัสินใจเลือกรบัชมคอนเสิรต์คือ แรงจูงใจดา้นอารมณ ์และ ดา้นเหตผุล ใหค้วามส าคัญกับ
ศิลปินและการบริการมากเป็นอันดบัแรก รองลงมาคือดา้นสถานท่ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสริมการตลาด นอกจากนีผ้ลการศึกษายงัแสดงใหเ้ห็นว่า เพศ สถานภาพ และ อาชีพ มีผลต่อ
พฤติกรรมในการเลือกรบัชมคอนเสิรต์ท่ีแตกต่างกันออกไป รวมถึงดา้นของส่วนประประสมทาง
การตลาดก็มีความแตกตา่งเชน่กนั 


