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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล

ในงานวิจัยเรอง “ปัจจัยในการเลือกใช้ลือโปสการ์ดของผู้โฆษณา และ การเปิดรับ 
ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อลือโปสการ์ด และต่อตราสินค้าที่โฆษณาในลือโปสการ์ด” ผู้วิจัยได้ 
ทำการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิจัยเซิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับ
นักการตลาดจากบริษัทเจ้าของสินค้าที่เลือกใช้ลือโปสการ์ดโดยผ่านบริษัทตัวแทนโฆษณาจำนวน
3 แห่ง และจากบริษัทเจ้าของสินค้าท่ีเลือกใช้ลือโปสการ์ดโดยไม่ผ่านบริษัทตัวแทนโฆษณาจำนวน
4 แห่ง เพ่ือคืกษาถึงปัจจัยในการเลือกใช้ลือประเภทน้ี และการวิจัยเซิงปรมาณ โดยอาสัย
การ่วิจัยเซิงสำรวจเพ่ือกัดการเปิดรับ ทัศนคติของผู้บริโภคต่อลือโปสการ์ด และต่อตราสินค้าท่ี
โฆษณาในลือโปสการ์ดโดยใช้แบบลอบถาม ซ่ึงผลการวิจัยของท้ังสองวิธีการมีรายละเอียดตัง
ต่อไปน้ี

ผลการวิเคราะห์

ส่วนท่ี 1 : ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเซิงคุณภาพ

•  ผลการวิเคราะห์การส้มภาษณ์แบบเจาะฟิกก้บนักการตลาดจากบริษัทเจ้าซองสินค้าที ่
เลึอกใ,ซิที่อโปสการ์ด

ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกนักการตลาดต่างๆ พบว่า ข้อมูลคำตอบในประเด็นคำถาม
ต่างๆ ของนักการตลาดจากบริษัทเจ้าของสินค้าที่เลือกใช้ลือโปสการ์ดโดยผ่านบริษัทตัวแทน 
โฆษณาจำนวน 3 แห่ง และจากบริษัทเจ้าของสินค้าท่ีเลือกใช้ลือโปสการ์ดโดยไม่ผ่านบริษัทตัว 
แทนโฆษณาจำนวน 4 แห่งน้ันไม่แตกต่างกันมากนัก แต่อย่างไรก็ตามสำหรับข้อมูลคำตอบท่ีมี 
ความแตกต่างระหว่างนักการตลาดทั้ง 2 กลุ่มนั้นจะพบเฉพาะในประเด็นคำถามที่เกี่ยวกับ 
กระบวนการและข้ันตอนในการจัดทำลือโปสการ์ดเท่าน้ัน

1. ก ล ุ่ม เป ้า ห ม า ย ซ อ ง ส ิน ค ้า

กลุ่มเป้าหมายของสินค้าท่ีเลือกใช้ลือโปสการ์ด คือ ผู้บริโภคชายและหญิงท่ีมีอายุ
ระหว่าง 15-35 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มกัยณุ่และกลุ่มคนวัยทำงานท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ ทันสมัย มีความ 
เป็นตัวของตัวเอง รักความก้าวหน้า และมีสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมระตับ B ข้ึนไป 
แต่อย่างไรก็ตามจากการคืกษาวิจัยคร้ังน้ีพบว่า ตราสินค้าต่างๆ ท่ีได้เลือกใช้ลือโปสการ์ดในการ 
โฆษณาและลือสาร อาจมีสินค้าบางประ๓ ทท่ีเป็นสินค้าสำหรับผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มเท่าน้ัน เช่น 
อุปกรณ์สำหรับการเล่นกีฬาของตราสินค้าต่างประเทศย่ีห้อหน่ึง ซ่ึงเป็นสินค้านำเข้าท่ีมีช่ือเลืยง
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ในต่างประเทศและมีราคาค่อนข้างสูงมาก ดังน้ันตราสินค้าน้ีจึงมีกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มท่ีเป็น 
นักกีฬา เป็นกลุ่มท่ีทันสมัยและมีสถานภาพทางเศรษฐกิจและลังคมระดับ A ข้ึนไป นอกจากน้ี 
ยังมีสินค้าที่เลือกใช้ลือโปสการ์ดบางประเภทนั้นเป็นสินค้าที่มุ่งเจาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นเพศใด 
เพศหน่ึงโดยเฉพาะ คือ สินค้าประ๓ ทซุดช้ันในสตร ซ่ึงตัวสินค้าดังกล่าวน้ันเป็นสินค้าท่ีได้มี 
การแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็นวัยต่างๆ ที่แตกต่างกัน และสาเหตุท่ีสินค้าประ๓ ทน้ีได้เลือกใช้ลือ 
โปสการ์ด เน่ืองด้วยเหตุผลท่ีว่ากลุ่มเป้าหมายของสินค้าประเภทชุดช้ันในสตรีน้ันยังคงเป็นกลุ่มผู้ 
บริโภคท่ีตรงกับกลุ่มเป้าหมายของลือโปสการ์ดท่ีต้องการจะทำการติดต่อลือสารด้วยน้ันเอง

2. วัตถุประสงค้ไนการเลือกใซลือโปสการ์ด

ในแง่ของวัตถุประสงคํในการเลือกใช้ลือโปสการ์ดในการโฆษณา และการลือสารตรา
สินค้าต่าง  ๆ น้ัน นักการตลาดส่วนใหญ่ได้แสดงทรรศนะท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก โดยผู้วิจัย
ลามารถสรุปออกมาได้เป็นประเด็นหลักๆ ดังน้ี

2.1 เพี่อสรางการร้ปรู้ไห้กับตราสินค้า

นักการตลาดส่วนใหญ่มีความเห็นว่าลือโปสการ์ดเป็นทางเลือกใหม่ท่ีสามารถ 
นำมาใช้เป็นช่องทางในการติดต่อลือสารตราสินค้าไปยังผู้บริโภคด้วยรูปแบบและวิธีการ 
นำเสนอท่ีน่าสนใจ โดยเฉพาะอย่างย่ิงวิธีการในการเผยแพร่โฆษณาและประชาลัมพันธ์ 
ตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักน้ันแตกต่างจากลือรูปแบบอ่ีนๆ อย่างเห็นได้ชัด ดังน้ันเม่ือผู้
บริโภคได้พบเห็นลือดังกล่าวก็จะเกิดความรู้ลืกสนใจ และเม่ือผู้บริโภคได้หยิบลือ
โปสการ์ดดังกล่าวก็จะลามารถรับรู้ในตราสินค้าท่ีโฆษณาในลือดังกล่าวได้ ดังตัวอย่าง 
บทสนทนาจากการลัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดังต่อไปน้ี

“คือเราต้องการให้ลูกค้าท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ เราอยากให้เค้ารู้จักว่า O.K. 
กาฟายรูปของ เราไม่ใช่เป็นแค่การถ่ายรูปท่ีเป็น Before -  After makeover
แล้วนะ คือ Photo en Vogue สามารถถ่ายได้หลากหลายรูปแบบท้ังขาวดำหริอ 
ในสไตล์ท่ีเป็นคุณ เราต้องการให้คนรู้ว่าภาพพวกน้ีออกมาสวย คุณก็ถ่ายได้
คนธรรมดาก็ถ่ายได้ไม่จำเป็นต้องเป็นดาราหริอนางแบบ” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 
2544)

“ในโปรแกรมแต่ละโปรแกรมของเรานั้นต้องการสร้างลือพิเศษให้เด่น 
ลำหรบโปรแกรมน้ันเลยให้คนจำได้ ถ้าเป็นภาพยนตร์ญ่ีปุนเค้าก็จะรู้ได้เลยว่าเรา



81

มีคือโปสการ์ดในการใช้ Inform หรอ Promote หนังญี่ปุน” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 
2544)

2.2 เพื่อต้องการที่จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไดโดยตรง

เน่ืองจากคือโปสการ์ดเป็นคือท่ีสามารถสร้างความแตกต่างจากการใช้คือในรูป 
แบบอ่ืน  ๆ โดยมีรูปแบบวิธีการนำเสนอท่ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคแต่ละบุคคลได้โดยตรง 
ซ่ึงน่ันก็คือ ผู้บริโภคเป้าหมายจะเป็นผู้เข้าไปหยิบคือโปสการ์ดด้วยตนเอง นอกจากน้ี 
คุณลักษณะของคือนั่นยังช่วยให้ตัวคือโปสการ์ดสามารถล่งผ่านจากบุคคลหน่ึงไปยังอีก 
บุคคลหน่ึงได้ โดยการเขียนข้อความในคือโปสการ์ดน่ันแล้วส่งไปให้บุคคลอ่ืน ทำให้ผู้ 
บริโภคท่ีรับรู้ในตราสินค้าท่ีโฆษณาในคือโปสการ์ดมีจำนวนมากย่ิงข้ึน คือโปสการ์ดตัง 
กล่าวน้ีไม่เพียงแต่จะสามารถนำไปใช้ประโยชน์ได้เท่าน่ัน ผู้บริโภคยังสามารถนำไป
เก็บเป็นของสะสมได้อีกด้วย อีกท้ังยังเป็นคือท่ีผู้บริโภคสามารถหยิบได้ฬร์ ประกอบกับ 
เป็นคือท่ีมีอายุการใช้งานท่ียาวนาน จึงทำให้ผู้บริโภคสามารถหยิบข้ึนมาดูหริออ่านได้ 
บ่อยคร้ัง อย่างไรก็ดีการออกแบบสร้างสรรค์งานโฆษณาบนคือโปสการ์ดเหล่าน้ีจะต้องมี 
ความสวยงาม สะดุดตา สามารถสร้างความP กสนใจและกระตุ้นให้ผู้บริโภคเข้ามา 
หยิบคือโปสการ์ดด้วยความสมัครใจได้ง่าย โดยคือโปสการ์ดตังกล่าวจะถูกนำไปบรรจุ 
ในชั้นวางโปสการ์ดที่ได้มีการติดตั้งและกระจายไปยังสถานที่ต่างๆ ตามแหล่งชุมชน 
สถานท่ีซ่ึงกลุ่มเป้าหมายมักจะเข้าไปใช้บริการหริอพบปะลังสรรค์กัน หรือสถานท่ีท่ีผู้
บริโภคสามารถเดินผ่านไปมาและสามารถลังเกตเห็นได้ง่าย เช่น ร้านอาหาร สถาน 
บันเทิงเริงรมย์ต่าง  ๆ ห้างสรรพสินค้า มหาวิทยาลัย ห้องสมุด ศูนย์หนังคือต่างๆ
เป็นต้น ดังน่ันสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีการติดต้ังช้ันวางโปสการ์ดเหล่าน้ีจะช่วยทำให้คือ
โปสการ์ดสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการได้โดยตรงและง่ายย่ิงข้ึน ดังตัวอย่าง
บทสนทนาซ่ึงได้จากการสัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดังต่อไปน้ี

“ ต้องยอมรับว่า Locations ท่ีเค้าเอาไปวางไม่ว่าจะเป็นกลุ่มของร้าน 
อาหารใหม่  ๆ เช่น Good Evening 1 Starbucks ศูนย์หนังคือ หรือวางในบริเวณท่ี 
ใกล้กับมหาวิทยาลัย โดยวิธีท่ีสามารถสร้างความแตกต่าง และหา Area ใหม่  ๆท่ี 
จะเข้าไปถึงตัวผู้บริโภคได้อย่างน่าสนใจ เป็นต้น” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“สาเหตุท่ีเราเลือกใช้คือโปสการ์ด เพราะเป็นคือท่ีสามารถเจาะถึงกลุ่ม 
ท่ีเราต้องการได้เลย อย่างท่ีผมจะยกตัวอย่างให้ฟัง สมมติว่าผมต้องการกลุ่ม
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เป้าหมายที่เป็นนักรักบี้เนึ่ย ผมลามารถระบุให้โปสการ์ดไปอยู่ตรงไหนก็ได้” 
(สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

เช่นเดียวกับนักการตลาดอีกท่านหนึ่งใด้กล่าวถึงเหตุผลในการเลือกใช้ลือ 
โปสการ์ด ก็เพราะต้องการท่ีจะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคกลุ่มใหม่ๆ
ฉะน้ันการเลือกใช้ลือจึงต้องเป็นลือท่ีทันสมัย มีรูปแบบท่ีแปลกใหม่ จึงจะสามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวได้ ดังตัวอย่างบฑสนทนาดังต่อไปน้ี

“ถ้าเราอยากจะ Reach คนกลุ่มใหม่เราก็ต้องจะใช้ลือใหม่ๆ น่ีเป็นเหตุ 
ผลหน่ึงท่ีเราเลือกใช้ลือโปสการ์ด” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

2.3 เพี่อสร้างภาพลักษณ์ใหม่ให้ลับตราสินค้า

นักการตลาดบางท่านมีความคิดเห็นว่าลือโปสการ์ดเป็นลือที่มีคุณลักษณะที่ 
เหมาะสม สามารถนำมาใข้ในการประชาสัมพันธ์และสร้างภาพลักษณ์ให้กับตราสินค้า 
ได้ ไม่เพียงแต่ลือโปสการ์ดเท่าน้ันท่ีมีภาพลักษณ์ท่ีทันสมัย แม้แต่ตราสินค้าน้ันเองท่ี 
ได้เลือกใช้ลือโปสการ์ดก็จะมีภาพลักษณ์ท่ีทันสมัยตามไปด้วย ดังบทสนทนาตัวอย่าง
ดังต่อไปน้ี

“คือสินค้าชุดช้ันในสตริของเราล่งออกค่อนข้างเยอะ ทีน้ีในช่วงหลังเรา 
เร่ิมมาดูแลตลาดในเมืองไทยมากข้ึน เราก็มาสร้างภาพพจน์ พอคนรุ่น1ใหม่มา 
เห็นลือโปสการ์ดพอเรา Reach คนกลุ่มใหม่ได้ คน'ท่ีเห็นก็1จะรู้สีก'ว่า Brand ของ 
เราลดข้ึน ใหม่ข้ึน จริงๆ  แล้วเราลือสารกับกลุ่มคนมานานแต่ว่าไม่ใช่ผ่านลือท่ี 
เป็นวัยรู่นท่ีเป็นลักษณะแบบน้ี” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

จากคำสัมภาษณ์ในข้างต้นแสดงให้เห็นว่า ลือโปสการ์ดเป็นลือท่ีเน้นในการเจาะกลุ่ม
เป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มวัยณุ่ กลุ่มคนทำงานท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ ดังน้ันรูปแบบและภาพลักษณ์ของ
ลือโปสการ์ดจึงมีความทันสมัย แปลกและน่าสนใจ อันเป็นผลให้ตราสินค้าต่างๆ ท่ีได้เลือก
โฆษณาในลือโปสการ์ดน้ันมีภาพลักษณ์ท่ีทันสมัยตามไปด้วย

2.4 เพี่อ'ช่วยยํ้าเตึอน่ในตราสินค้า

ปัจจุบันเจ้าของสินค้าต่างๆ ต่างให้ความสนใจในเร่ิองการลือสารทางการตลาด 
ตลอดจนการแสวงหาวิธีการในการลือสารต่างๆ ไปยังกลุ่มผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างย่ิง 
การใช้เคร่ืองมือการลือสารทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพ่ือท่ีจะบรรลุวัตถุประสงค์ใน
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การลือสารต่าง  ๆ ได้อย่างมีประสิทธิผล ด้วยเหตุน้ีเจ้าของสินค้า และนักการตลาด
ต่างๆ  จึงได้ตระหนักถึงความสำคัญในการเลือกใช้ลือต่างๆ เพ่ือนำมาใช้เป็นเคัร๋ึองมือ 
ในการลือสารเหล่าน้ัน แต่ท้ังน้ีการเลือกใช้ลือแต่ละอย่างน้ันข้ึนอยู่กับความเหมาะสม
และวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่างกันออกไป เซ่นเดียวกับการเลือกใช้ลือโปสการ์ดของเจ้าของ 
สินค้าต่าง  ๆ ซ่ึงเจ้าของสินค้าและนักการตลาดต่างๆ เหล่าน้ันต่างก็มองว่า ลือ
โปสการ์ดเป็นเคร่ืองมือท่ีมีความเหมาะสมในการช่วยย้ําเตือนในตราสินค้า หรอตอกย้ํา 
แนวความคิดในตราสินค้าของตนได้เป็นอย่างดี อันเป็นผลให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคย 
ความรู้ลืกและทัศนคติท่ีดีต่อตราสินค้าน้ันๆ ดังตัวอย่างบทสนทนาของนักการตลาดดัง 
ต่อไปน้ี

“Concept ของเราน้ันต้องการขาย Concept Keep Walking เราไม่ 
ต้องการขาย Concept ท่ีว่าด่ืมง่ายด่ืมสนุก เราใช้ลือโปสการ์ดเพ่ือช่วย Remind 
Concept ของเราซ่ึงคนก็จะเห็นได้จากลือทีวี 1 Billboard 1 Magazine มาแล้ว 
อันน้ีก็เป็นตัวนึงท่ีผู้บริโภคเค้าไปน่ังกินข้าว ไปใช้เวลาพักผ่อนล่วนตัว เม่ือเค้าได้ 
เห็นโปสการ์ดแล้วเกิดแรงบันดาลใจ และถ้าเค้าถูกใจรู้ลืกซอบคำพูดต่างๆ เหล่า 
น้ัน เค้าก็จะเก็บโปสการ์ดของเราไป” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

2.5 เพี่อใช้เป็นพี่อที่ส่งเสริมและสนับสนุนพี่อหลักอี!น ๆ

โดยล่วนใหญ่เจ้าของสินค้าต่างๆ และนักการตลาดเหล่าน้ีได้มืการใช้ลือหลัก 
เช่น ลือโทรทัศน์ ลือวิทยุ ลือนิตยสารสำหรับโฆษณาสินค้าของตนอยู่แล้ว แต่เน่ือง 
จากสภาวะการแข่งขันในตลาดท่ีเกิดข้ึนอย่างรุนแรงในปัจจุบัน ทำให้นักการตลาดได้
ตระหนักว่าการใช้ลือหลักเพียงอย่างเดียวนั้น อาจจะทำให้ไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้า 
หมายได้อย่างแท้จริงและอย่างมีประสิทธิภาพ ฉะน้ันจึงต้องมีการนำลือประเภทอ่ืนๆ
มาใช้เป็นเคร่ืองมีอท่ีช่วยล่งเสริมลือหลักดังกล่าว อย่างไรก็ดีลือเสริมเหล่าน้ีจะต้องมี
การพิจารณาเลือกให้ตรงกับวัตถุประสงค์และเหมาะลมกับกลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี
การใช้ลือประ๓ ทต่าง  ๆ จะต้องสามารถนำมาใช้ร่วมกับแผนงานทางด้านการลือสารทาง 
การตลาดที่เป็นแผนเดียวกันได้อย่างสอดคล้องและเหมาะสมที่สุด เช่นเดียวกับลือ
โปสการ์ดท่ีถูกนำมาใช้เพ่ือการสนับลนุนลือหลักอ่ืนๆ ท่ีมีอยู่ และเพ่ือให้การติดต่อลือ
สารน้ันเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด ดัง
บทสนทนาท่ีได้จากการสัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดังต่อไปน้ี
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“ เราใช้เป็นลือท่ีเสริมกับลือหลักตัวอ่ืน  ๆ ได้แก่ Billboard 1 TV 1 Print 1 
Magazine ก็เยอะมากและเป็น Concept ที่เรานำมาใช้ภายใต้ Campaign
เดียวกัน" (ลัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“ เราใช้ลือโปสการ์ดเป็นลือท่ีเสริมในลือนิตยสาร ซ่ึงในระยะแรกเราใต้ 
มีการวางแผนใช้ลือ Magazine ad. ไว้ 4 เดือน เราเรมทำลือโปสการ์ดก็เห็นว่า 
คนเรมให้ความสนใจเยอะข้ึน คนโทรเช้ามาติดต่อสอบถามมากข้ึน ขณะน้ีเราจึง 
ทำอ่ือโปสการ์ดควบคู่ไปกับ Magazine ad. และตัวสินค้าของเราเป็นภาพถ่าย 
เราต้องการให้ผู้บริโภคเห็นภาพถ่ายด้วย เม่ือนำภาพถ่ายท่ีเราใต้จัดเตริยมไว้เพ่ีอ 
นำใปลงใน Mag. ad. แต่ผลท่ีไต้คือภาพจมและใน Mag. ad. นั้นมีโฆษณา
เยอะมาก เม่ือผู้บริโภคเห็นภาพของเราก็จะมองว่าเป็น Fashion ad. อันหน่ึงทำ 
ให้งานของเราไม่โดดเด่น ผู้บริโภคเปิดดูแล้วก็ปิด แต่สำหรับโปสการ์ดเม่ืออยู่
ตามข้ันวางโปสการ์ดก็จะโดดเด่นมาก เม่ือผู้บริโภคเดินผ่านแล้วเห็นโปสการ์ดก็ 
จะเกิดความสนใจก็จะหยิบข้ึนมาดูจึงถือว่าเป็น Strategy ที่สามารถดึงดูดใจใต้” 
(สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

2.6 เพี่อนำไปประกอบการจัดงาน Event ต่าง ๆ

นอกจากน้ีในเรองของวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้ลือโปสการ์ดน้ัน จากการ
สัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ พบว่า นักการตลาดท่านหน่ึงไต้เลือกใช้ลือโปสการ์ดด้วย 
เหตุผลท่ีแตกต่างจากนักการตลาดท่านอ่ืนๆ ซ่ึงก็คือ การนำไปใช้ในการประกอบการ 
จัดงานกิจกรรมทางการตลาด เน่ึองจากสินค้าท่ีไต้นำมาใช้โฆษณาในลือโปสการ์ดน้ัน
เป็นภาพยนตร์ชุดญ่ีปุนของสถานีโทรทัศน์แห่งหน่ึง ตังน้ันเหตุผลท่ีเลือกใช้ลือน้ีก็เพ่ีอ
นำไปใช้เป็นของแจกให้กับกลุ่มเป้าหมายในงานประชาสัมพันธ์ภาพยนตร์ญี่ปุนของ 
สถานีโทรทัศน์แห่งน้ันน้ันเอง ตังบทสนทนาท่ีไต้จากการสัมภาษณ์ตังต่อไปน้ี

“ เพราะว่าตอนน้ัน Department แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ PR 1 IMC และ 
Advertising ในส่วนของ IMC มี Event เยอะ เราก็จะต้องหาของ Premium
อะไรบ้างไปแจกลูกค้า เพ่ีอเข้าถึงเค้าจริง  ๆใช้แล้วจะจำไต้ว่า O.K-น่ึคือของเรา 
คือเพี่อนำไปใช้เป็นของแจกในตอนแรกว่างั้นเถอะ เวลาเราจัดงาน Event ท่ี 
Major พอผู้ซมทราบข่าวเค้าก็จะมากัน เราอาจจะมีการ Co-sponsor เช่นร่วม 
มือกับ Shokubutsu เราก็จะแจกผลิตภัณฑ์จาก Shokubutsu ด้วย แจกของ
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จากสถานีของเราด้วย แต่ก็ต้องมีเง่ือนไขคือต้องนำ Sticker ของ Shokubutsu

มาด้วย เราถึงจะให้โปสการ์ด” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

3. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลีอกใช้สิ'อโปสการ์ด

ในแง่ของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ลือโปสการ์ดน้ัน ส่วนใหญ่นักการตลาด
ได้นำเสนอความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกัน ตังน้ี

3.1 เป็นสิอสมัย'ใหม่

กล่าวคือ ลือโปสการ์ดเป็นลือท่ีมีรูปแบบท่ีทันสมัย สามารถนำเสนอการ
สร้างสรรค์งานโฆษณาได้น่าสนใจ รวมท้ังยังเป็นลือท่ีโดดเด่นและเป็นลือท่ีมีคุณสมบัติ 
เฉพาะตัว โดยเฉพาะรูปแบบท่ีเป็นตัวโปสการ์ดซ่ึงมีขนาดเล็กกว่าลือสิงพิมพ์ชนิดอ่ืนๆ
มีความกะทัดรัด สามารถหยิบ เก็บ และพกพาได้สะดวก ย่ิงไปกว่าน้ันผู้บริโภคยัง 
สามารถนำลือโปสการ์ดตังกล่าวไปใช้ประโยชน์ได้อีกด้วย เซ่น นำไปใช้เขียนข้อความ 
ล่งไปหาบุคคลอ่ืน หรอเก็บเป็นของสะสมได้ และบางคร้ังยังสามารถนำไปใช้ร่วมกับ
กิจกรรมล่งเสริมการขายบางอย่างของตราสินค้าได้ และเหตุผลท่ีสำคัญอีกประการหน่ึง 
ก็คือ ลือตังกล่าวสามารถดึงดูดความสนใจและถูกพบเห็นได้ง่าย เน่ืองจากช้ันวาง
ลือโปสการ์ดจะถูกนำไปติดต้ังตามสถานท่ีต่างๆ ซ่ึงเป็นสถานท่ีผู้บริโภคเป้าหมายมักจะ 
นิยมเข้าไปใช้บริการ หริอสถานที่ซึ่งเป็นแหล่งพบปะสังสรรค์ระหว่างกลุ่มผู้บริโภค
นอกจากน้ีอาจจะเป็นบริเวณที่ซึ่งเป็นที่สาธารณะและเป็นจุดสนใจของผู้บริโภคได้เป็น 
อย่างดี ด้วยเหตุผลต่างๆ เหล่าน้ีจึงอาจกล่าวได้ว่า ลือโปสการ์ดน้ันเป็นซ่องทาง
ในการนำเสนอการสร้างสรรค์งานโฆษณาท่ีมีความแปลกใหม่ สามารถตอบสนองความ 
ต้องการของผู้บริโภคโดยเฉพาะอย่างย่ิงกลุ่มท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ได้อย่างดี เน่ืองจากคน
กลุ่มน้ีมักจะชอบแสวงหาการบริโภคสิงต่างๆ ท่ีมีค'วามแปลก'ใหม่ ซ่ึงอาจรวมถึงการ
แสวงหาลือใหม่ๆด้วยน้ันเอง ตังตัวอย่างบทสนทนาท่ีได้จากการสัมภาษณ์ตังต่อไปน้ี

“ก็ต้องยอมรับว่าอย่างแรก คือ ตัวของลือถือว่าเป็นของแปลกใหม ่
และเป็น Trend ได้อย่างง่ายดาย โดยเฉพาะอย่างย่ิงเป็นลือท่ีเป็น Collectible 
Item ใซ่ม๊ัย ใคร  ๆ ก็มีเก็บสะสมกัน แน่นอนผู้บริโภคไม่ใช่ว่ามีอะไรฉันก็เก็บ
อะไรท่ีขายของมากไป อะไรท่ีไม่สะดุดตาเค้าก็ไม่เก็บ” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม
2544)
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“ตอนแรกเรมจากส่วนตัวก่อน ส่วนตัวเราอยู่เมีองนอก เราก็สะสม
โปสการ์ดมาก่อนอยู่แล้ว แล้วทีน้ีพอมาท่ีน่ีเผอิญทางบรีษ้ท Post-Card เค้าเข้า 
มาติดต่อพอดี เราก็เลยเห็นว่าโปสการ์ดเป็นลือสมัยใหม่ที่ควรจะนำมาใช้”
(สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

3.2 ต ัว ส ิน ค ้า ม ีค ว า ม เห ม า ะส ม ท ี่จ ะ ใช ้ก ับ ท ี่อ โป ส ก า เด

โดยนักการตลาดบางท่านมีความเห็นว่าสินค้าของตนเหมาะลมที่จะใช้กับลือ 
โปสการ์ด เน่ีองจากสินค้าของตนน้ันมีรูปลักษณ์ท่ีเป็นงานดีลปะ และเป็นสินค้าท่ีจำ 
เป็นต้องเสือ,ให้เห็นด้วยภาพ ประกอบกับลือโปสการ์ดน้ันเป็นลือท่ีมีรูปแบบค่อนข้างเป็น 
งานดีลปะด้วยเซ่นกัน เพราะฉะน้ันการนำลือโปสการ์ดมาใช้กับสินค้าตังกล่าวน้ันจึงมี
ความเหมาะลมและลงตัวท่ีสุด ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดบางท่านจึงได้ตัดสินใจเลือกใช้
ลือโปสการ์ดตังกล่าว อย่างไรก็ตามลือโปสการ์ดจัดว่าเป็นลือท่ีมีเน้ือท่ีค่อนข้างจำกัดจึง 
ทำให้ผู้โฆษณาไม่สามารถใส่สาร หรอข้อความต่างๆ ได้มากนัก ตังน้ันภาพโฆษณาท่ี 
ปรากฏในลือโปสการ์ดน้ันจะต้องสามารถลือให้ผู้บ่ริโภคเกิดความเข้าใจ ตังบทสนทนา 
ตัวอย่างจากการสัมภาษณ์ตังต่อไปน้ี

“เพราะผมเห็นว่า Product ของผมเน่ีย อย่างพวกแว่นเน่ีย บาง
อย่างมันเหมือน Art Form เราก็เลยลงลือน้ี และผมคิดว่าในการทำตลาดห้รอ 
อะไรเน่ีย มันเหมาะกับตลาดของเมืองไทย” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

3.3 เป ็น ท ี่'อ ท ี่ม ีค วาม ค ุ้ม ค ่าม าก ก ว ่า เม ื่อ เป ร ึย บ เท ึย บ ก ับ ท ี่'อ ช น ิด ท ี่น  ๆ

ซ่ึงอาจกล่าวได้ว่าในเรองของความคุ้มค่าน้ัน ราคาก็เป็นปัจจัยท่ีสำคัญ
อย่างหน่ึงท่ีนักการตลาดได้นำมาใช้ในการพิจารณาเลือกใช้ลือ ท้ังน้ีการเลือกใช้ลือ
โปสการ์ดอาจจะมีความคุ้มค่ามากกว่า เน่ืองจากลือโปสการ์ดน้ันมีราคาท่ีไม่แตกต่าง
จากลือประ๓ ทอ่ืน  ๆ แต่ผลท่ีเกิดข้ึนก็คือ ลือโปสการ์ดสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรงได้มากกว่าลืออ่ืน  ๆน้ันเอง ตังตัวอย่างบทสนทนาจากการสัมภาษณ์ตังต่อใปน้ี

“ในเรองของราคาเมื่อเปรียบเทียบแล้ว ราคาของลือ Mag. กับลือ 
โปสการ์ดนั้นไม่ต่างกันด้วย และเนื่องจากโปสการ์ดเป็นลือที่คนหยิบไปแล้ว
สามารถนำไปเก็บสะสมได้ด้วย และปรีมาณหรีอจำนวนโปสการ์ดท่ีได้ก็ประมาณ 
25,000ใบ ซ่ึงเป็นลือท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และมีลักษณะ 
โดดเด่นทันที ไม่จมอยู่ในเล่มเหมือนนิตยสาร” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)
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“ เม่ือก่อนน้ีพ่ีเคยใช้ล่ีอน้ีแทนการลง Magazine บางส่วน เพราะว่า 
การลงทุนใกล้เคียงก่นต่อการลงคร้ังนึง,, (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“ถ้าเทียบว่าเฉล่ียแล้วค่า Operation ตกแผ่นละบาทเน่ีย สมมติว่า 5 
หม่ืนใบมีคนดูจรง  ๆ ซัก 2 หม่ืนคน บวกกับคนท่ีเดินเข้าร้านอาหารและท่ีเห็นทุก 
วัน ทุกวันเน่ีย ตกใบละบาทเน่ียพ่ีว่าคุ้ม 5 หม่ืนบาท 60 Locations 2 หม่ืน 
คนที่เก็บ อีกเป็นแสนคนเนี่ยที่เดินผ่าน แค,นี้ก ็ค ุ้มสตางค์ระดับนึงแล้ว” 
(สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

4. ก ระบ ว น ก า รแ ล ะข ั้น ต อ น ใน ก า รจ ัด ท ำล ี่อ โ ป ส ก า ร ์ด

จากประเด็นดังกล่าวน้ีนักการตลาดต่างๆ ได้นำเสนอความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน ดังท่ีได้ 
กล่าวไว้แล้วในข้างต้น โดยลามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดังน้ี

4.1 เจ ้าข อ งส ิน ค ้าท ี่เป ็น ผ ู้เล ีอ ก ใช ้แ อ โป ส ก าร ์ด โด ย ผ ่าน บ ร ิษ ัท ต ัวแ ท น โฆ ษ ณ า

จากการสัมภาษณ์พบว่า บริษัทตัวแทนโฆษณาจะเป็นผู้ท่ีคอยดูแลร้บ่ผิดชอบ 
ในเรองการวางแผนล่ีอท้ังหมดชองบริษัทเจ้าของสินค้าน้ันๆ และสำหรับการเลือกใช้
ลือนั้นมักจะพิจารณาถึงสักษณะของตัวสินค้าและความเหมาะสมในการใช้ลี่อรูปแบบ 
ต่างๆ  เช่นเดียวกับการเลือกใช้ลือโปสการ์ดซ่ึงบริษัทตัวแทนโฆษณาใต้พิจารณาถึง
ความเหมาะสม ตลอดจนการนำเสนอให้มีการใช้ล่ีอดังกล่าว ซ่ึงรวมท้ังการเลือก
บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดท่ีมีความเหมาะสมท่ีจะเป็นผู้ผลิตลือโปสการ์ดให้กับตราสินค้า 
หลังจากที่บริษัทตัวแทนโฆษณาได้มีการเปรียบเทียบระหว่างบริษัทผู้ผสิตลี่อโปสการ์ด 
รายอ่ืน  ๆ นอกจากน้ีบริษัทตัวแทนโฆษณายังต้องรับผิดชอบในด้านการสร้างสรรค์งาน 
โฆษณาในลือโปสการ์ด รวมท้ังช้ินงานท่ีเป็นอาร์ตเวิรค์เพ่ีอล่งไปให้บริษัทผู้ผลิตลือ
โปสการ์ดได้ดำเนินการผลิตเป็นลือโปสการ์ดจริงอีกด้วย ดังตัวอย่างบทสนทนาจาก
การสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“โดยท่ัวไปแล้วทางบริษัท Agency Leo Burnett หรือ Starcom จะ 
คอยดูแลในเรองลือท้ังหมดของบริษัทอยู่แล้ว และหลังจากท่ีใด้มีการประชุมและ 
ตกลงกันว่าลือโปสการ์ดเป็นล่ีอหน่ึงท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและตอบโจทย์ 
ของเราได้ ทาง Leo Burnett จะต้องเตรียม Artwork ทำออกมาเป็นคำพูด
และการวาง Layout การใช้ Font ต่าง  ๆ การใช้โทนลืระหว่าง Product 2 ตัว 
ของเราก็ไม่เหมือนกัน Font ก็ไม่เหมือนกัน ทุกอย่างมีกฎหมด โดยทาง Leo
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Burnett ก็จะทำ Artwork เพ่ีอให้ทาง Marketing ของเราตรวจลอบความถูกต้อง 
ตามกฏพ่ีต้ังไว้ แล้วก็ส่ง Artwork ไปให้ทางบริษัทผู้ผลิตโปสการ์ดนำไปผลิตและ 
ทำหน้าท่ีกระจายลิอโปสการ์ด นอกจากน้ี Campaign ท่ีเราทำเป็น Campaign 
เดียวกันท่ี'วโลก ไม่ว่าจะเป็นสิอต่างๆ ก็จะเหมือนกัน หรือแม้แต่ Screen
Saver ใน Internet ก็เป็นคำพูดเหมือนกันครอบคลุมไปทุกท่ี โดยมีวัตถุประสงค ์
เพ่ีอต้องการลิอให้ผู้บริโภคทราบว่า ลินค้าของเราเป็น Global Brand มีทุกท่ี
ท่ัวโลก" (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“ข้ันตอนในการทำสิอโปสการ์ดของเรา เราจะได้ Format มาจากทาง
เมืองนอกใส่แผ่น Diskette เราก็จะส่ง Format น้ันไปให้ Agency ท่ีรับผิดชอบ 
การสร้างสรรค์งานโฆษณาให้กับเรา เม่ือทาง Agency ทำงานมาให้เรา Proof 
เม่ือเรา Approve แล้วเค้าก็จะส่งไปให้ทางบริษัทผู้ผลิตทำการผลิตโปสการ์ด 
และนำไปกระจายตาม Racks ต่าง  ๆให้กับเรา” (สัมภาษณ์,26 มีนาคม 2544)

จากบทสัมภาษณ์ดังกล่าวสามารถนำมาแสดงในแผนภาพไค้ดังน้ี
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เจ้าข'องสินค้า

ออกแบบสิ'อโปสการ์ดโดย 
บริษัท ตัว แทนโฆษณา

บริษัทผู้ผลิตสิอโปสการ์ด 
เป็นผู้ดำเนินการผลิต

บริษัทผู้ผลิดสิอโปสการ์ด 
เป็นผู้นำไปกระจายตาม 

สถานที่ต่างๆ

แ ผ น ภ าพ ท ี่ 3 ผ ัง แ ส ด ง ก ระบ วน ก า รแ ล ะข ั้น ต อ น ก า รจ ัด ท ำส ิอ โป ส ก า ร ์ด ข อ ง เจ ้า ข อ ง  

ส ิน ค ้า โด ย ผ ่าน บ ร ิษ ัท ต ัวแ ท น โฆ ษ ณ า

4.2 เจ ้าข อ งส ิน ค ้าท ี่เป ็น ผ ู้เล ิอ ก ใซ ้ส ิอ โป ส ก าร ์ด โด ยไม ,ผ ่าน บ ร ิษ ัท ต ัวแท น โฆ ษ ณ า

จากการสิ'มภาษณ์พบว่า เจ้าของสินค้ากลุ่มน้ีจะเป็นผู้ท่ีติดต่อกับบริษัทผู้
ผลิตลิอโปสการ์ดโดยตรง ซ่ึงจะพบความแตกต่างจากเจ้าของสินค้าท่ีผ่านบริษัทตัวแทน 
โฆษณาตรงท่ีบริษัทตัวแทนโฆษณาจะเป็นผู้รับผิดชอบในการจัดทำช้ินงาน Artwork ข้ึน 
มาและจะส่งช้ินงาน Artwork น้ันไปให้บริษัทผู้ผลิตสิอโปสการ์ดเพ่ือดำเนินการผลิตและ 
กระจายสือโปสการ์ดเหล่าน้ันไปยังสถานท่ีต่างๆ ต่อไป แต่ลำหรับเจ้าของสินค้าท่ีไม่
ผ่านบริษัทตัวแทนโฆษณาน้ันได้มีการดำเนินการโดยแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ

4.2.1 บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ งส ิน ค ้าบ างแ ห ่ง จ ะ เป ็น ผ ู้จ ัด ท ำข ั้น ง าน  Artwork ม า ให ้

บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ส ิต ส ิอ โป ส ก าร ์ด เอ ง  โดย
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•  บางแห่งจะได้รับรูปแบบช้ินงาน Artwork มาจากต่างประ!,ทศ โดย Artwork
ท่ีได้รับมาน้ันจะถูกบันทึกในแผ่น Diskette. และสามารถนำไปให้บริษัทผู้
ผลิตลิอโปสการ์ดดำเนินการผลิตเป็นลิอโปสการ์ดได้ทันที ดังบทสนทนาตัว
อย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ ตัว Artwork จะมาจากทางเมืองนอกเป็น Diskette มาเป็น 
Format ของเค้าเลย เราก็จะส่งไปให้ทางบรษัทผู้ผลิตลิอโปสการ์ด แล้ว
เค้าก็จะจัดการเอง” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

จากบทสัมภาษณ์ดังกล่าวสามารถนำมาแสดงในแผนภาพได้ดังน้ี

เจ ้าข อ งส ิน ค ้า

อ อ ก แ บ บ โด ย บ ร ิษ ัท เจ ้าข อ ง  

ส ิน ค ้า ท ี่เป ็น บ ร ิษ ัท แ ม ่ใ น  

ต ่า งป ระ เท ศ โด ย ส ่งม า  

ใ น ร ูป ข อ ง  Diskette

บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ท ี่อ โป ส ก าร ์ด  

เป ็น ผ ู้ด ำ เน ิน ก า รผ ล ิตg
บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ร ั๊เอ โป ส การ ์ด  

เป ็น ผ ู้น ำ ไ ป ก ระจ าย ต า ม  

ส ถ า น ท ี่ต ่า ง ๆ

แ ผ น ภ าพ ท ี่ 4 ผ ้ง แ ส ด งก ระบ วน ก ารแ ล ะฃ ั๋น ต อ น ก า รจ ัด ท ำท ี่อ โป ส ก า ร ์ด ข อ ง เจ ้าข อ ง  

ส ิน ค ้า โด ย ไ ค ้ร ับ ร ูป แ บ บ จ าก บ ร ิษ ัท แ ม ่ใน ต ่า ง ป ร ะ เท ศ
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•  บางแห่งจะมีบริษัทที่อยู่ในเคริอเดียวกันรับผิดชอบในด้านการสร้างสรรค์งาน
โฆษณาต่างๆ ดังบทสนทนาตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“ทางบริษัทของเราก็จะจัดทำ Artwork ของเราเองและส่งไปให้ 
กับทางบริษัทผู้ผลิตสือโปสการ์ด แต่บริษัทของเราจะมี In-house ท่ีรับผิด
ชอบในเรอง Artwork ของเรา” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

จากบทสัมภาษณ์ดังกล่าวสามารถนำมาแสดงในแผนภาพได้ดังน้ี

เจ ้าข อ งส ิน ค ้า

เค ร ีอ ข อ งบ ร ิษ ัท  

เจ ้าข อ งส ิน ค ้า  

( เท -  House Agency )

บร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ท ี่อ โป สการ ์ด  

เป ็น ผ ู้ด ำ เน ิน ก า รผ ล ิต

บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิตท ี่อ 'โปสกาเด  

เป ็น ผ ู้น ำ 'ไป ก ระจ าย ต าม  

ส ถ าน ท ี่ต ่า ง ๆ

แ ผ น ภ าพ ท ี่ 5 ผ ังแ ส ด งก ระบ วน ก า รแ ล ะข ั้น ต อ น ก า รจ ัด ท ำท ี่อ โป ส ก า ร ์ด ข อ ง เจ ้า ข อ ง  

ส ิน ค ้า โด ย ผ ่าน บ ร ิษ ัท โฆ ษ ณ าใน เค ร ิอ ข อ ง เจ ้าข อ งส ิน ค ้า
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•  บางแห่งได้มีการว่าจ้างให้บรืษัทรับออกแบบงานอิสระเป็นผู้ออกแบบภาพงาน
โฆษณาให้ หลังจากน้ันก็จะส่งภาพท่ีต้องการผลิตเป็นสิอโปลการ์ดไปให้กับ 
ทางบรษัทผู้ผลิตลิอโปสการ์ด เพ่ือดำเนินการผลิตลิอโปสการ์ดออกมา ดัง
บทสนทนาตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“เราได้มีการจ้าง Graphic Freelance ออกแบบโปสการ์ดให้ 
ทางเราก็จะเตรียมภาพถ่ายท่ีเราต้องการส่งไปให้ทาง Graphic Design เม่ือ 
ทาง Graphic Design นำภาพไปทำเสร็จแล้วก็จะส่งมาให้ตรวจ เม่ือเรา
ตรวจเสร็จก็จะนำภาพนั้นส่งไปให้กับผู้ผลิตสิอโปสการ์ด ทางผู้ผลิตสิอ
โปสการ์ดก็จะนำไปทำและส่ง Proof มาให้ดู โดย Proof อันแรกจะเรียกว่า
เป็น Digital Proof เป็นการตรวจสอบความถูกต้องในเรองของสิ รูปแบบ 
คำพูด หลังจากน้ันก็จะส่ง Proof อันท่ี 2 ท่ีเป็นกระดาษอาร์ตจรีงมาให้ตรวจ 
ว่าถูกต้องหรือไม่ หลังจากนั้นก็จะส่ง Proof ตัวจรีงมาให้ดูอีกคร้ัง ในเรอง
ของตัวโปสการ์ดเราทำออกมาหลายรูปแบบมีทั้ง Blank ให้คนเขียนได้ด้วย 
หรือให้ Information เก่ียวกับ Promotion ของร้านเราด้วย เพ่ือดูว่าคนสนใจ 
หรือไม่ หรือเค้าเอาไว้เก็บสะสมอย่างเดียว” (ลัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)
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จากบทสัมภาษณ์ดังกล่าวลามารถนำมาแสดงในแผนภาพได้ดังน้ี

เจ ้าข อ งส ิน ค ้า

ออก  แ บ บ โด ย บ ร ิษ ัท ร ับ จ ้า ง  

อ อ ก แ บ บ ง า น อ ิส ร ะ ให ้ก ับ  

บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ งส ิน ค ้า  

( Freelance )

บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ร ีเอ โป ส การ ์ด  

เป ็น ผ ู้ด ำ เน ิน ก า รผ ล ิต

บร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ร ีเอ 'โป สการ ์ด  

เป ็น ผ ู้น ำ ไ ป ก ระจ าย ต า ม  

ส ถ า น ท ี่ต ่า ง ๆ

แ ผ น ภ าพ ท ี่ 6 ผ ังแ ส ด งก ระบ วน ก ารแ ล ะข ั้น ต อ น ก ารจ ัด ท ำ รีเอโป ส ก าร ์ด ข อ ง เจ ้าข อ ง  

ส ิน ค ้า โด ย ผ ่า น บ ร ิษ ัท ร ับ อ อ ก แ บ บ ง าน อ ิส ร ะ

4.2.2 บร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต ร ีเอโ ป ส ก า ร ์ด เป ็น ผ ู้จ ัด ท ำข ั้น ง าน  Artwork มาให ้

เน่ืองจากบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดบางแห่งได้มีข้อเสนอบางประการ 
ซ่ึงเป็นผลประโยชน์ต่อเจ้าของสินค้าต่างๆ คือ บริษัทผู้ผลิตสือโปสการ์ดจะ 
ออกแบบสร้างสรรค์งานโฆษณาในลือโปสการ์ดไห้กับเจ้าของสินค้าท่ีเลือกไซ้ 
ลือโปสการ์ดกับบริษัทของตน โดยมิได้มีการคิดค่าใช้จ่ายใดๆ เพ่ิมเติม ดัง 
บทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี
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‘‘เราจะเป็นคนส่ง Material ให้เค้า และเราจะกำหนด Concept 
ว่า O K -นะหนังเร่ืองน้ัน Concept ประมาณใสๆ นะ น่ารักนะ Graphic
อยากจะให้เน้นที่ตัวนางเอก แล้วเราก็จะส่งภาพไปให้เค้าและก็บอกให้เค้า
Design โปสการ์ดให้ตาม Concept ท่ีเราต้องการ ถ้าเค้า Design มาถูกใจ
เราก็จะ Approve ทันที แต่ก็มีบางกรณีท่ีว่าเค้า Design มาเท่า'ใหร่ก็ไม่ถูก
ใจเรา เราก็จะทำเองและส่งไปให้เค้า Material ท่ีส่งไปให้คือเรองย่อเพ่ือให้ 
คนดูเข้าใจใน Feel ของเรอง เวลาทำภาพ Graphic จะต้องลือออกมาไต้ว่า 
อารมณ์ของเรองน้ีเป็นอย่างไร โปสการ์ดรูปหน่ึงอาจจะนำเอาภาพหลาย
ภาพมาตัดต่อกันแล้วทำ Re-touch เช่น เร่ือง Sweet Daddy ใช้รูป 30 -  40 
รูปในโปสการ์ด 1 แผ่น ส่วนใหญ่ฑางบริษัฑผู้ผลิตเค้าจะทำโปสการ์ดมาให้
เราเลือก 2 Versions เกือบทุกคร้ัง บางคร้ังเราไม่ชอบเลยเค้าก็จะเอากลับ
ไปทำใหม่” (สัมภาษณ์,ธ มีนาคม 2544)
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จากบทลัมภาษณ์ดังกล่าวสามารถนำมาแสดงไนแผนกาพได้ดังน้ี

เจ้าของสินค้า

ออกแบบโดย!อโปสกา!ด 
โดยบริษัทผู้ผลิต!อ 

โปสกา!ด

บริษัทผู้ผลิต!อโปสกา!ด 
เป็นผู้ดำเนินการผลิต

บริษัทผู้ผลิต!อโปสกา!ด 
เป็นผู้นำไปกระจายตาม 

สถานที่ต่างๆ

แ ผ น ภ าพ ท ี่ 7 ลังแ ส ด ง ก ร ะบ ว น ก า รแ ล ะข น ต อ น ก า รจ ัด ท ำ !อ โ ป ส ก า !ด ข อ ง เจ ้า ข อ ง  

ส ิน ค ้า โด ย ผ ่าน บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต !อ โป ส ก า !ด

5. ห ล ัก เก ณ ฑ ์ใน ก า ร เส ิอ ก ใช ้บ ร ิษ ัท ผ ู้ผ ล ิต !อ โ ป ส ก า !ด ข อ ง เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า

สำหรับประเด็นในเรองของหลักเกณฑ์ท่ีนักการตลาดนำมาพิจารณาเลือกใช้บริษัทผู้ผลิต 
ลือโปสการ์ด เพ่ือผลิตล่ือโปสการ์ดให้กับตราลินค้าของตนน้ัน นักการตลาดส่วนใหญ่ได้แสดง 
ความคิดเห็นท่ีไม่แตกต่างกันดังต่อไปน้ี

5.1 เป ็น ผ ู้ผ ล ิต !อ โ ป ส ก า !ด แ ห ่ง แ รก แ ล ะม ีอ ย ู่เพ ีย ง แ ห ่ง เด ีย ว ใน ข ณ ะน ั้น

สาเหตุท่ีนักการตลาดบางท่านได้เลือกบริษัทผู้ผลิตล่ือโปสการ์ดท่ีเกิดขึ้นเป็น 
แห่งแรก เน่ืองจากไนขณะน้ันมีบริษัทผู้ผลิตล่ือโปสการ์ดอยู่เพียงรายเดียวและนักการ
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ตลาดมีความรู้ลืกสนใจและต้องการท่ีจะใช้ลือดังกล่าว ดังน้ันนักการตลาดจึงไต้ตัดสิน 
ใจเลือกใช้บริษัทแห่งน้ัน ดังตัวอย่างบทสนทนาของนักการตลาดท่ีไต้จากการสิ’มภาษณ์ 
ดังต่อไปน้ี

“ เน่ืองจากบริษัท Take - it Freecard เป็นบริษัทแรก และเราก็ใช้ต้ัง 
แต่แรกๆ  เลย และทางบริษัทน้ีเขาก็ Offer Promotion ให้กับเรา เน่ืองจากเรา 
มีการใช้ลือโปสการ์ดอย่างต่อเน่ือง” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“สมัยก่อนเมืองนอกเค้ามี แล้วตอนน้ีก็เรมมีเราก็เลยบอกว่าให้คนไป
Search ข้อมูลว่าใครทำไอ้น่ืบ้าง ตอนน้ันก็มีบริษัทน้ีอยู่เพียงแห่งเดียว”
(สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

5.2 ความสามารถของบริษัทผู้ผลิตรี!อโปสการ์ดในการเข้าถึงตัวเจ้าของสินค้าไค้รวด 
เร็วกว่าคู่แข่ง ซึ่งหมายความว่า

บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดต่างๆ จะต้องพยายามแข่งขันกันหาลูกค้าของตนอยู่ 
เสมอ และเน่ืองจากลือโปสการ์ดเป็นลือรูปแบบใหม่ ซ่ึงอาจจะมีเจ้าของสินค้าต่างๆ
อีกจำนวนมากท่ียังไม่มีการรู้จักและรับรู้ในลือน้ี รวมท้ังอาจจะยังไม่มีความเข้าใจใน
ลักษณะของลือดังกล่าวอย่างเพียงพอ ดังน้ันบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดต่างๆ จึงต้องมี
การเข้าไปแนะนำและนำเสนอรายละเอียดข้อมูลต่างๆ ท่ีเก่ียวกับลือโปสการ์ด เพ่ือให้
เจ้าของสินค้าเหล่าน้ันเกิดความเข้าใจและอาจจะมีผลให้เจ้าของสินค้าน้ันๆ เกิดความ 
สนใจและเลือกใช้ลือดังกล่าวไต้ ด้วยเหตุน้ีบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดรายใดท่ีลามารถ
เข้าไปถึงตัวเจ้าของสินค้าต่างๆ และสามารถเสนอขายลือโปสการ์ดของบริษัทของตนได้ 
กอนคู่แข่งก็จะทำให้บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดแห่งน้ันไต้เปรยบ และมีโอกาสท่ีจะถูก
เลือกให้เป็นผู้ผลิตลือโปสการดีไต้มากกว่าคู่แข่ง ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีไต้นำมาเสนอ 
ดังต่อไปน้ี

“ทางบริษัท Post-Card เองเน่ืยเป็นบริษัทท่ีเข้ามาเสนองานเราก่อน” 
(สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)
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5.3 สถานที่ติดชั้งชั้นวางโปสการ์ดอยูในสถานที่ๆเงตรง?าบความต้องการข,องเจ้าของ 
สินค้า

สำหรับในประเด็นนี้นักการตลาดส่วนใหญ่ได้เสนอความคิดเห็นที่สอดคล้อง 
กันอย่างเห็นได้ซัด ซ่ึงเป็นเหตุผลหลักท่ีนำมาใช้ในการพิจารณาเลือกบริษัทผู้ผลิตลือ
โปสการ์ด เน่ืองจากสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีความทันสมัยน้ันส่วนใหญ่มักจะเป็นสถานท่ีซ่ึง
กลุ่มเป้าหมายเข้าไปใซ้บรการหรอพบปะลังสรรค์กันอยู่เสมอ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสถาน 
ท่ีท่ีตามสมัยนิยม โดยท่ัวไปแล้วสถานท่ีติดต้ังช้ันวางโปสการ์ดของบริษัทผู้ผลิตท้ัง 2
แห่งน้ันมีความแตกต่างกันอยู่บ้าง กล่าวคือ บริษัท Post-Card มักจะมีช้ันวาง
โปสการ์ดของตนอยู่ในศูนย์หนังลือ ร้านอาหาร และในบริเวณของมหาวิทยาลัยต่างๆ 
รวมทั้งสถานที่ซึ่งมีความทันสมัยและกำลังเป็นที่นิยมของกลุ่มผู้บริโภคในปัจจุบันมาก 
กว่า ด้งน้ันบริษัท Post-Card จึงมีสถานท่ีค่อนข้างจะได้เปรียบกว่าคู่แข่ง ด้วยเหตุ
ผลด้งกล่าวนักการตลาดบางท่านจึงได้เลือกใช้ลือโปสการ์ดกับบริษัทแห่งนี้ ด้งบท
สัมภาษณ์ท่ีได้นำมาแสดงด้งตัวอย่างต่อไปน้ี

“Outlet เน่ืย เราจะมีการ Compare กับท้ัง 2 แห่ง เราดูจากตัวเรา
เองด้วยดูจาก List ด้วย เราจะดูตัว Outlet ท่ีเค้าจะลงให้เรา ท่ีชอบของ
Post-Card ก็เพราะว่ามันไปอยู่ท่ี Starbucks ตอนแรก แต่เด๋ียวน้ีปีน้ีไม่มีแล้ว
นะคะ ปีท่ีแล้วมีคือ Starbucks เป็นอะไรท่ีแบบว่าเรามองแล้วตรงเลย กลุ่มลูก
ค้าน้ีใช่เลย นอกจากน้ีโปสการ์ดเค้าบังอยู่ในกลุ่มของร้านอาหาร Greyhound
ร้านอาหารของเค้านี่ค่อนข้างจะ In-trend เค้าได้ไปอยู่ในมหาวิทยาลัยด้วย” 
(สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

“แรกๆ  เองท่ีพ่ี'จำ'ได้เน่ืย บริษัท Post-Card เองเค้าจะเน้นการวางเรอง 
ร้านอาหารเป็นส่วนใหญ่ เพระฉะน้ันเน่ืยก็จะตรงกับ Brand เราท่ีในแง่คนไปด่ืม 

ไปเท่ียว ไปกินชะมากกว่า แต่ว่าหลัง  ๆ ก็จะเรมมีเรองเข้าไปสถานบันเทิง เข้า 
ไป Entertain อย่างอี่นเข้าไปใกล้มหาวิทยาลัยมากกว่า” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 
2544)

“ เพราะผม Choose Location Choose อะไรต่ออะไรเน่ืย มันเป็น 
อะไรท่ีผมต้องการอยู่แล้ว” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)
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“ลาเหตุที่เลือกเพราะว่ามี Outlet ท่ี Starbucks แต่ ณ ตอนน้ี 
Starbucks ได้ถูกถอดออกไปแล้ว การท่ีเราจะเลือกบริษัท Post-Card หรือ
บรืใ?ทTake - it  Freecard ก็จะข้ึนอยู่กับ Outlet” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

ในขณะเดียวกันนักการตลาดบางท่านก็ได้เลือกใช้บรืใ?ท Take-it Freecard 
ด้วยเหตุผลท่ีคล้ายคลึงกัน คือ

“ท่ีเลือก Take-it Freecard ก็เพราะว่ามันง่าย เราไม่ต้องหาท่ี
Distribute อะไร” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

อย่างไรก็ตามผู้วิจัยได้พบว่านักการตลาดบางท่านได้เลือกใช้บริษัทผู้ผลิตท้ัง 2 
แห่งในเวลาเดียวกัน เน่ืองจากสินค้าท่ีเลือกใช้ลือโปสการ์ดน้ีเป็นลินค้าประ๓ ทซุดช้ัน
ในสตรี และเป็นสินค้าท่ีสามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายได้ตามวัย ฉะน้ันหลักเกณฑ์ในการ 
เลือกใซ้บรืใ?ทผู้ผลิตลือโปสการ์ดจึงขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของสินค้าและความ 
สามารถในการเข้าถึงผู้บรืโภคท่ีตรงกับกลุ่มเป้าหมายของสินค้า โดยมีหลักเกณฑ์ใน
การพิจารณาจากสถานท่ีช่ึงเป็นจุดติดต้ังช้ันวางโปสการ์ดของปริใ?ทท้ัง 2 แห่ง ดังบท 
สนทนาท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ ถ้าเป็นสินค้าวัยรุ่นเราก็จะเลือกลงกับบริษัท Post-Card ถ้าเอาแต่วัย 
สาวที่เป็นลักษณะท่ีเปรยวหน่อยนะคะ เราก็จะไปลงกับทางบริษัท Take -it
Freecard อะไรอย่างนี เป็นต้น พ่ีจะดูจุดท่ีเป็น Distribution Channel ของเค้า 
น่ีค่ะ สมมติว่าบริษัท Post-Card เน่ืยเค้าจะได้มหาวิทยาลัยท่ีค่อนข้างดี แล้ว
ก็จุดใหญ่คือ ร้าน Nood ร้าน Greyhound หรือร้านอะไรประ๓ ทแบบน้ีค่ะ 
Post-Card เน่ืยจะเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ Post-Card เองตอนหลังก็มีปัญหาอย่าง 
Starbucks เน่ืยก็หลุดแล้วเป็นอะไรท่ีน่าเลืยดาย เพราะตอนน้ันเน่ืยเรายอมจ่าย 
มากเพ่ีอท่ีจะเข้าไปอยู่ใน Starbucks สำหรับโปสการ์ดท่ีจะวางใน Starbucks
เน่ืย ถ้าใครอยากเข้าไปก็จะต้องยอมจ่ายมากข้ึน หมายความว่าจะต้องมีการ
พิมพ์ข้อความเพ่ิมข้ึน หมายความว่าจะต้อง Exclusive ผลิตสำหรับ Starbucks 
เลยไม่ได้จ่ายเพิ่มมากขึ้น แต่เราจะต้องพิมพ์การ์ดนอกเหนือจากที่ตรงนั้น
เพราะฉะน้ันเน่ืยมันก็จะแตกต่างกัน” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“ถ้าเป็นสินค้าวัยสาวเราก็จะลงกับบริษัท Take-it Freecard หลายพ้ืน 
ท่ีก็ดีแต่หลายพ้ืนท่ีก็ไม่ค่อยสด คือ อย่าง Black Canyon เน่ืยนะคะบางพ้ืนท่ีก็
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ดูจะไม่ค่อยดี ก่อนหน้าน้ีพ่ีจะออกสินค้าท่ีเป็นสาวเปรยว ฉะน้ันเน่ียมันเหมาะ
กับซ่องทางท่ีเค้าแจก ซ่องทางท่ีเค้าให้ลูกค้าหยิบเลือกนะคะจะเป็นลักษณะคน
กลางคีน เป็นสาวทำงาน ถามว่ากลุ่มเป้าหมายว่าพี่ดูเพราะสินค้าพี่เนี่ยเป็น 
Target คนหลายกลุ่ม ฉะน้ัน'พ่ีก็1จะเลือก'ว่าบ่ริษัทไหนสด ใหม่ท่ีจะเข้าถึงลูก
ค้าได้” (ลัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

5.4 เป็นบริษัทที่ได้รันการเสนอชี!อจากบริษัทด้วแทนโฆษณา

ในปัจจุบันจะพบว่าบริษัทเจ้าของสินค้าต่างๆ มักจะมีบริษัทตัวแทนโฆษณาท่ี 
ทำหน้าท่ี!บ่ผิดชอบและดูแลในเรองการโฆษณาและการใช้ลือต่างๆ ดังน้ันการท่ีเจ้า
ของสินค้าได้เลือกใช้ลือโปสการ์ดกับบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดท่ีบริษัทตัวแทนโฆษณาได้ 
เสนอให้น้ัน ก็เน่ืองด้วยบริษัทตัวแทนโฆษณาเหล่าน้ันได้มีการพิจารณาแล้วว่า บริษัท 
ผู้ผลิตลือโปสการ์ดแห่งน้ันมีระบบการพิมพ์ท่ีมีคุณภาพ การนำเสนอราคาท่ีเหมะสม
ห้รือมีข้อเสนอที่สามารถอำนวยผลประโยชน์,ให้กับเจ้าของสินค้า,ได้ดีกว่าผู้ผลิตลือ 
โปสการ์ดรายอ่ืน  ๆ ดังตัวอย่างบทสนทนาดังต่อไปน้ี

“ก็จริงๆ  แล้วเน่ืยอย่างท่ีบอก บางคร้ังเน่ืยเน่ืองจากเราให้ทาง Leo
Burnett ช่วยดูให้เค้าก็จะมีการเปรียบเทียบแล้วว่าควรใช้ม๊ัย แล้วนำมาเสนอให้ 
กับเรา” (ลัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“ทางบริษัท Spa ก็ได้มีการนำเสนอเข้ามาให้เราใช้ลือตัวน้ี และเป็นผู้ 
เลือกบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดให้กับเรา" (ลัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

5.5 ราคาของท่ีอโปสการ์ด

สำหรับในเรองของราคาน้ัน อาจกล่าวได้ว่าราคาก็เป็นปัจจัยหน่ึงท่ีถูกนำมา 
ใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกใช้บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดเซ่นกัน ถ้าบริษัทผู้ผลิต
ลือโปสการ์ดรายใดสามารถนำเสนอราคาให้กับเจ้าของสินค้าได้ดีกว่า ถูกกว่า ก็จะมี 
ผลทำให้เจ้าของสินค้าตัดสินใจเลือกท่ีจะใช้ส่ือโปสการ์ดกับบริษัทแห่งน้ันในระยะยาวได้ 
ยิ่งไปกว่านั้นถ้าบริษัทผู้ผลิตสื่อโปสการ์ดรายใดลามารถนำเสนอราคาที่เป็นล่วนลดล่ง 
เสริมการขายให้กับลูกค้าของตนได้ ก็จะทำให้เจ้าของสินค้าน้ันเกิดความรู้ลืกท่ีดีและ
เกิดความภักดีต่อบริษัทผู้ผลิตส่ือโปสการ์ดแห่งน้ัน และอาจกลายเป็นลูกค้าอย่างต่อ
เน่ืองได้ในท่ีสุด ดังตัวอย่างบทสนทนาดังต่อไปน้ี
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“ทางบริษัท Take—it Freecard เขา Offer Promotion ให้กับเรา 
เนื่องจากเรามีการใช้ลือโปสการ์ดกับเค้าอย่างต่อเน่ือง’’ (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 
2544)

“ผมอยู่กับ Postcard ผมได้ราคาดี” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

“ เรามี Loyalty กับบริษัท Post-Card แต่เราก็มีการเปรยบเทียบระหว่าง 
บริษัท Take-it Freecard เหมือนกัน ถ้าทาง Take-it Freecard มี Offer ที 
ดีกว่าก็ไม่แน่เหมือนกัน” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

5.6 ความสามารถในการเข้าใจในสินค้าของบริษัทผู้ผสิตทีอโปสการ์ดและแนวความ 
คิดที่เกี่ยวกับตราสินค้าไค้อย่างชัดเจน

จากเหตุผลดังกล่าวทำให้ทราบว่า นักการตลาดบางท่านได้ตระหนักถึงเร่ือง
ความเข้าใจในตัวสินค้าของบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดน้ันเป็นสำคัญ ท้ังน้ีนักการตลาด
เช่ือว่าการที่ผู้ผลิตลือโปสการ์ดลามารถทำความเข้าใจในตัวสินค้า รวมท้ังแนวคิดหริอ 
แนวทางต่าง  ๆท่ีเก่ียวข้องกับตราสินค้าน้ันๆ จะช่วยทำให้การลือสาร การร่วมงานต่างๆ 
น้ันมีความง่าย ความเข้าใจมากย่ิงข้ึน โดยเฉพาะอย่างย่ิงผลงานท่ีออกมาน้ันจะผิด 
พลาดได้ยากและตรงกับความต้องการของเค้าของสินค้าได้มากท่ีสุด ฉะน้ันบริษัทผู้
ผลิตลือโปสการ์ดท่ีมีความลามารถในการเข้าใจดังกล่าวก็จะเป็นบริษัทท่ีถูกเลือกให้เป็น 
ผู้ผลิตลือโปสการ์ดให้กับเค้าของสินค้ารายน้ันได้ในท่ีสุด ดังตัวอย่างบทสนทนาดังต่อ
ไปน้ี

“สมมติว่า,ทุกอย่างเค้า Present เหมือนกัน คือ 'ทุกบริษัทท่ีผม Deal 
ด้วยเน่ืยเราก็จะดูปฎิโไรียาของเค้ากับเรา ดูว่าเค้า เท กับเราม๊ัยถ้า เท กับเรา
เราก็เอาด้วย พอเราได้คุยกับเค้าของหริอคนท่ี Deal กับเราด้วยเน่ืย เค้า เท
กับ Product เราด้วย การทำงานอะไรอย่างเน๊ียมันจะง่าย เวลาโปสการ์ดบางที
มันต้องใช้ Imagination บางอย่าง เช่น บอกว่าO.K. คุณแก้ตรงนี้....ตรงนี้........
คือ Mind มันต้องได้” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

กล่าวโดยสรุปในเรื่องหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดของ 
เค้าของสินค้าน้ัน นักการตลาดล่วนใหญ่จะมีหลักเกณฑ์ที่คล้ายคลึงกัน และมีการ
เปรียบเทียบระหว่างบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดท้ัง 2 แห่ง เพ่ือหาบริษัทผู้ผลิตลือ
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โปสการ์ดที่มีความเหมาะลมและสามารถนำเสนอผลประโยชน์ที่ดืที่สุดให้กับบริษัทสิน 
ค้าของตน

6. ระยะเวลาและความถี่'ในการ,Iซ1เอ'โปสการ์ด

สำห!บในประเด็นน้ี นักการตลาดส่วนใหญ่ไค้ให้ข้อมูลท่ีสอดคล้องกัน กล่าวคือ นัก 
การตลาดเหล่าน้ีได้มีการนำคือโปสการ์ดมาใช้อย่างน้อยไม่ต่ํากว่า 3 เดือน และนักการตลาด
ส่วนใหญ่ได้มีการใช้คือดังกล่าวเป็นระยะเวลาประมาณ 1 ปีมาแล้ว สำห!บความถี่ในการใช้คือ 
โปสการ์ดน้ันมักจะมีการใช้กันอย่างต่อเน่ืองและสม่ําเสมอ ดังบทสนทนาตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“คือโปสการ์ดของสินค้าพ่ีเน่ืยมีการพิมพ์อย่างสม่ําเสมอทุกเดือน โดยจะเป็น 
คำพูดท่ีใช้กับตราสินค้า 2 ตัวควบคู่กันไป ในแต่ละเดือนเราก็จะใช้คำพูดภาษาไทย
หรือภาษาอังกฤษสลับกันไป พอภาษาไทยหมดแล้วเราก็เอาภาษาอังกฤษออกบ้าง”
(ลัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“เราใช้มาเป็นเวลา 4 เดือนต่อเน่ืองกัน ต้ังแต่เดือนพฤศจิกายนปี 43 โดย
ในช่วงแรกเรามีลายเยอะหน่อย เรามีท้ังหมด 4 รูปแบบ คือ เราอยากจะให้คนเห็น
นิดนึง เพราะว่าบางทีเรากลัวว่าเราถ่ายได้หลายสไตล์แล้วมีท้ังขาวดำ มี,ท้ังคื คือ
ถ้าเราเอาภาพนึงไปเน่ืย เรากลัวว่าคนจะคิดว่าเราถ่ายได้แบบน้ีแบบเดียว เราก็เลย
ทุ่มนิดนึงว่า O .K .H มีหลากหลายรูปแบบ แต่หลังจากน้ันเน่ืยเราจะเอาภาพหลายๆ 
ภาพท่ีเราถ่ายไว้มาทำให้เป็นรูปเล็กๆ และอยู่ในโปสการ์ดแผ่นเดียวกัน เราจะทำให้
เค้าเห็นว่าเราสามารถถ่ายได้หลายรูปแบบ” (ลัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

“คือ เร่ิมใช้ต้ังแต่เดือนมีนาคมปี 43 ค่ะ ความถ่ีในการออกก็ Collection ละ 
2 แบบ แต่ละ Collection ก็จะห่างประมาณ 2 เดือน” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม
2544)

7. ความพึงพอใจของเจ้าของสินค้าที่มึต่อผลตอบรับของผู้บริโภคเป้าหมาย

ในประเด็นของความพึงพอใจของเจ้าของสินค้าและผลตอบรับของผู้บริโภคเป้าหมายนัน 
ส่วนใหญ่นักการตลาดได้แสดงความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ มีความพอใจในระดับหน่ึง 
ผลตอบรับท่ีได้คือการรับรู้ในตราสินค้าของตนเพ่ิมมากข้ึน ผู้บริโภคมีความP กสนใจต่อตราสิน
ค้าเพ่ิมมากขึ้น อย่างใรก็ตามผลตอบรับท่ีเกิดข้ึนถือว่าเป็นสิงท่ีใม่สามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน
และผลตอบ!บต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนน้ันมิได้เกิดจากการใช้คือโปสการ์ดเพียงอย่างเดียว เน่ืองจากเจ้า
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ของสินค้าแต่ละรายน้ันมิได้ใช้เพียงลึอโปสการ์ดเท่าน้ัน แต่ได้มีการใช้ลึอหลักอ่ืนๆ ร่วมอยู่ด้วย
ดังน้ันผลตอบรับท่ีเกิดข้ึนจึงเกิดจากการใช้สิอทุกอย่างร่วมกัน ประกอบกับการท่ากิจกรรมทาง
ด้านการตลาดอ่ืน  ๆ อย่างไรก็ตามนักการตลาดบางท่านได้เสนอความคิดเห็นท่ีแตกต่างคือ ผล 
ตอบรบสามารถวัดได้จากจำนวนผู้ปริโภคท่ีโทรเช้ามาสอบถามข้อมูลเก่ียวกับสินค้า ในขณะท่ีนัก 
การตลาดอีกท่านหน่ึงได้มีความคิดเห็นว่า ผลตอบรับลามารถวัดได้จากการใช้สีอโปสการ์ดร่วม
กับการท่ากิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยมีเง่ือนไขให้ผู้บริโภคนำสือโปสการ์ดกลับมารับของท่ีระลึก 
ได้ ดังน้ันผลท่ีได้จึงสามารถวัดได้จากจำนวนลึอโปสการ์ดท่ีผู้บริโภคนำกลับมาใช้ร่วมในกิจกรรม 
ดังกล่าว นอกจากน้ีผู้บริโภคบางกลุ่มได้หยิบลึอโปสการ์ดเพ่ือนำไปเก็บเป็นของสะสม และยัง
มีการนำลึอโปสการ์ดเหล่าน้ันไปขายอีกด้วย เป็นต้น ตัวอย่างบทลัมภาษณ์จากนักการตลาด
ต่าง  ๆดังต่อไปน้ี

“เราก็P กพอใจสำหรับระดับน้ีนะคะ ถ้าพูดจริง  ๆ แล้วเน่ึยในการ Promote 
หนังณ่ีป่นเราท่าหลายทาง มีท้ังการประชาลัมพันธ์ การโฆษณา และลึอโปสการ์ด 
ก็เป็นลึอพิเศษท่ีเช้ามาเสริมเท่าน้ัน เพราะฉะน้ันจะบอกว่าเราคาดหวังจากลึอโปสการ์ด 
ตัวเดียวมันคงไม่ใช่ ผลตอบรับค่อนช้างดี Rating ของคนท่ีซมภาพยนตร์๓ ป่นหลังจาก 
ท่ีมีการใช้ลึอโปสการ์ดก็มีจำนวนเพ่ิมข้ึน พอในช่วงปีใหม่เราหยุดไปประมาณ 3 - 4
เดือน เพราะยังไม่มีหนังณ่ีปุนเรองใหม่เช้ามา พอหยุดปีบคนก็จะโทรเช้ามาถาม
ตลอดว่าเกิดอะไรข้ึนทำไมถึงไม่มีโปสการ์ดออกมาอีก ส่วนใหญ่คนท่ีสะสมโปสการ์ดของ 
เรา แต่ไม่ได้ดูหนังญ่ีป่นของเรามีจำนวนน้อย” (ลัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“เราก็พอใจในระดับหน่ึงนะคะ ท่าให้เราได้งานใหม่ๆ เช้ามา คือ ได้ถ่าย 
ปกเทปให้กับคิลปินของค่ายเพลงแห่งหนึ่ง พอทางค่ายเค้าทราบว่าเรามีการถ่ายรูป
ลักษณะน้ีจึงติดต่อให้ไปถ่ายปกเทปให้เค้า และเป็นการ Joint Promotion ร่วมกับ
เค้าและบางบริษัทก็ติดต่อให้เราถ่ายแฟช่ันเป็น Set ให้ ในเรองความคุ้มค่าอย่างเห็น
ได้ซัดเน่ึยมันจะได้ในเร่ืองของ Awareness แล้วก็ในเร่ืองการต่ืนตัวของลูกค้า คือ
มันก็ตรงกับความต้องการท่ีว่าให้คนรู้ว่าเด๋ียวน้ีเราถ่ายแบบน้ีได้เหมือนกัน แต่ในแง่ของ 
ท่าปีบแล้ว Sales ขึ้นทันทีมั๊ย มันไม่ใช่” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

“ก็พอใจในระดับหน่ึงค่ะ การใช้ลึอโปสการ์ดก็มีการสูญเสิยไปบ้าง เช่น
คนท่ีเก็บจะเป็นผู้ชาย แต่คนท่ีเก็บอาจจะเป็นคนแนะนำให้ซ้ือสินค้าก็ได้ อย่างเช่น
ฉันเก็บโปสการ์ดแล้วเห็นย่ีห้อน้ี เธอซ้ือย่ีห้อน้ีสิ ซึ่งจะกล่าวได้ว่าเป็นเหมือนการลงทุน 
ในระยะยาว แล้วก็คนท่ีหยิบโปสการ์ดไปเน่ึยอาจจะไม่ได้สนใจ Product ของเรา แต่
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อาจจะสะสม หรอชอบโปสการ์ด เพราะฉะน้ันเค้าก็อาจจะไม่ได้เป็นกลุ่มเป้าหมาย

แต่โดยรวมเราก็จะได้ Image ในเรองยอดขายก็ไม่สามารถบอกได้ว่าเกิดจากลึอ
โปสการ์ด เน่ืองจากบริษัทเรามีการใช้ลึอหลายอย่าง และสินค้าของเราก็มีการจัดกิจ 
กรรมอย่างต่อเน่ือง มีการจัดกิจกรรมส่งเสรมการขายต่างๆ เป็นด้น เพราะฉะน้ันเน่ืย 
ในเรองความคุ้มค่าเน่ืยเราก็จะได้ Awareness เป็นหลัก” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“ถ้าเราพูดถึงในแง่ Reach ในแง่ Awareness เน่ียก็บอกว่าจริง  ๆแล้วน่ีไม่แพง 
เพราะว่าถ้า You ดูเน่ืย ถึงแม้ว่าตัวโปสการ์ดจะหายไปแต่ด้านหน้าท่ีมันปะอยู่น่ัน ซ่ึง 
แน่นอนคนที่เดินผ่านก็ดู คนที่อยากจะเก็บก็จะเดินไปดูอีกรอบ เพราะฉะนั้นไอ้
Awareness ท่ีมันเกิดจากการท่ีไม่ใช่การ Distribute โปสการ์ดก็เป็นตัวนึงท่ีพ่ีคิดว่ามัน 
คุ้มแล้ว นอกจากน้ีผู้บริโภคจะโทรเข้ามาขอลึอโปสการ์ดกันมาก Feedback โดยรวม 
กลับมาจะค่อนข้างดี” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“จุดหน่ึงก็จะp n  Happy มากกว่า ตอนหลังก็ได้ข่าวว่าบางคนสะสมเป็น
Collection มีการขายกันด้วย มีมูลค่าข้ึนไปอีก เราก็ไม่เคยคาดคิดขนาดน้ันท้ังๆ ท่ี
มันเป็นของฬร ก็ตลกดี แต่ก็เป็นอะไรท่ีประทับใจ” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

“Feedback ของผมดีแล้วมันเป็นอะไรท่ีวัดได้ เช่น Number call ท่ีโทรเข้า 
มา” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

8. วิธีการวัดประสิทธิผลและผลตอบรับที่ได้จากการใซเ!อโปสการ์ด

ในแง่ของการวัดประสิทธิผลและผลตอบรับท่ีได้จากการใข้ลึอโปสการ์ดน้ัน นักการ
ตลาดส่วนใหญ่ได้เสนอความคิดเห็นที่คล้ายคลึงกัน กล่าวคือ การวัดประสิทธิผลที่ได้จากลึอ 
โปสการ์ดโดยตรงน้ันทำได้ยาก เน่ืองจากผลตอบรับต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนน้ันเป็นผลมาจากลึอหลายๆ
ลึอท่ีผู้บริโภคได้รับมากมายในแต่ละวัน อีกท้ังในแง่ของตัวลึอโปสการ์ดน้ันเองก็ถือว่าไม่สามารถ 
วัดผลได้ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีได้หยิบลึอโปสการ์ดออกไปน้ันอาจจะไม่ใช่ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้า
หมายของสินค้า นอกจากน้ีผู้บริโภคแต่ละคนก็อาจจะไม่ได้หยิบลึอโปสการ์ดแค่เพียงใบเดียว
อย่างไรก็ตามนักการตลาดบางท่านได้เสนอความคิดเห็นว่าการวัดผลตอบรับจากลึอโปสการ์ดนั้น 
อาจจะทำได้ หากเจ้าของสินค้าได้นำสิอโปสการ์ดมาใช้ในลักษณะของกิจกรรมส่งเสริมการขาย
โดยวัดจากจำนวนผู้บริโภคนำโปสการ์ดเหล่าน้ันกลับมาใช้ในกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีเจ้าของสิน 
ค้าได้จัดข้ึน ตัวอย่างบทสนทนาท่ีได้จากการสัมภาษณ์นักการตลาดจากบริษัทต่างๆ ตังต่อไปน้ี
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“การวัดผลซ่ึงมันก็ลำบากมาก จาก Research บางฑีมันยากถ้า Pick up
มา 1 คนแล้วถามว่าเคยเห็นอันน้ีจากพ่ีออะไรบ้าง พ่ีพนันได้เลยว่าโปสการ์ดต่ําเพราะ
ว่าอะไร  เพราะว่าเค้าอาจไม่ใช้ Target group ท่ีเข้าไปน่ังไช้บรการในร้านอาหาร
ร้านกาแฟ อาจจะเป็นคนทำงานท่ีขับรถผ่านเห็น Campaign เราจาก Billboard ทุก
วัน.....ทุกวัน..... อ่าน Magazine เพราะง้ันณ่ียผลตอบรับท่ีเกิดฃ้ึนก็เกิดจากพ่ีอหลายๆ
พ่ีอท่ีผู้บรืโภคได้รับ แล้วก็ทางบริษัทผู้ผลิตพ่ีอ'โปสการ์ดและ Leo Burnett เองจะต้องหา 
คำตอบมาให้ได้ว่า ผู้บรืโภคท่ีเป็นคนหยิบพ่ีอโปสการ์ดคือใคร ทำไมของไม่พอ ผู้
บรืโภคหยิบไปท้ิงหรือไม่ และการเติมโปสการ์ดมีการเติมสม่ําเสมอหรือไม่ ตอนน้ียังไม่ 
มีวิธีการวัดท่ีจรืงอังโดยเฉพาะจำนวนคนท่ีสนใจพ่ีอจรืงจัง ถึงแม้ว่าพ่ีอโปสการ์ดจะมี
ราคาค่าพ่ีอต่ํากว่าพ่ีออ่ีน  ๆ แต่ทางบรืษ้ท่ผู้ผลิตจะต้องตอบโจทย์ให้ได้ว่าเหตุใดพ่ีอตรง
น้ีจึงคุ้มค่ากับการใช้” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“Feedback จากการใช้พ่ีอโปสการ์ดน่ันเราวัดไม่ค่อยได้มาก แต่จากท่ีเรา
วัดก็คือทางอินเตอร์เน็ต และอีกทางคือเวลาเราอัด Event คนจะมาขอโปสการ์ดเยอะ
มาก ทำ'ให้เรา'ทราบ'ว่าคนดูภาพยนตร์ญป่น'จรง'  ๆ เค้าชอบหนังญ่ีปุนเรองน้ีจรืงๆ
ส่วนทางบรืษ้ท Take- it Freecard เค้าก็จะมี Web Site ของเค้า เค้าก็จะมีเกมสัเล็ก  ๆ
น้อยๆ  ของเค้า เค้าอาจจะใช้โปสการ์ดของเราให้กับคนท่ีเล่นเกมสั เค้าก็จะพอทราบ
ว่า 0 .«.นะมีคนเรียกร้องภาพยนตร์ญ่ีป่นของเราค่อนช้างเยอะ” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 
2544)

“ผลตอบรับท่ีได้จากโปสการ์ดยังวัดได้ การวัดของเราก็คือถือบัตรเช้ามาจะ
ได้รับพวงกุญแจฟร์ แต่จำนวนท่ีเช้ามาไม่เยอะ ถึงแม้ผู้บรืโภคจะหยิบโปสการ์ดของ
เราออกไปแต่ไม่ได้นำมาใช้กับ Promotion ของเรา แต่เราก็ถือว่าเป็นงบโฆษณาอย่าง
หน่ึง ถ้าเค้าหยิบไปก็แสดงว่าเค้าชอบงาน ad. ของเรา” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

นอกจากน้ีในการสัมภาษณ์ประเด็นดังกล่าว ผู้วิจัยพบว่าในเรองของการประเมินผล
การกระจายพ่ีอโปสการ์ดออกไปยังสถานท่ีต่างๆน่ัน บรืษ้ฑผู้ผลิตพ่ีอโปสการ์ดได้อัดทำเอกสาร
เพ่ีอรายงานผลการกระจายพ่ีอโปสการ์ดให้กับเจ้าของสินค้าต่างๆ อีกด้วย ดังตัวอย่างบทสนทนา 
จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ทางบรืษัท Post-Card มีการประเมินผลให้ในแง่ของการนำโปสการ์ดไปวาง 
ในแต่ละสถานท่ีจำนวนเท่าไหร่ และจำนวนโปสการ์ดถูกหยิบไปเท่าไหร่" (สัมภาษณ์, 
7 มีนาคม 2544)
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“ ท้ัง 2 บริษัทจะมีการรายงานผลในลักษณะของการกระจายการ์ดไปตาม 
Outlet ต่างๆ  มากกว่าว่าตอนน้ีมีการกระจายการ์ดไปท่ีใดบ้าง จำนวนเท่าไหร่ อย่างไร 
และจำนวนโปสการ์ดท่ีถูกหยิบออกไปจาก Rack” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“ เค้าจะบอกว่าโปสการ์ดมันไปได้เร็วมากน้อยขนาดไหน มีเหลืออยู่เท่าไหร่
เอาไปใช้งานหริออะไร อะไรประ๓ ทน้ัน คือ เค้าจะเป็นคนกระจาย แต่หมายความว่า 
มีคนเก็บมันข้ึนมา หยิบมัน หริอสนใจมากน้อยขนาดไหน เค้าจะบอกเรา เค้าจะดูว่า
โปสการ์ดหายไปจาก Rack เร็วขนาดไหน แล้วสมมติว่ามันหมดแล้วต้องเติมตามจุด
Distribute ของเค้า เค้าก็จะโทรมาบอก แล้วเม่ือมันหายไปจาก Rack เร็วอันน้ันแสดง 
ว่าคนสนใจ แต่มันก็ไม่ใช่ว่าวัดไต้เปิะ เปิะ นะคะ เพราะแบบว่ามีคนนึงท่ีหยิบไป
เยอะประ๓ ทน้ีก็มีเหมือนกัน” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

9. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการใชัขึ้อโปสกาเด

ในเร่ืองของปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการใช้ลือโปสการ์ดน้ัน นักการตลาดส่วน
ใหญ่ได้นำเสนอทรรศนะท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก จากการสัมภาษณ์ดังกล่าวผู้วิจัยไต้สรุปปัญหา
และอุปสรรคออกมาได้เป็นประเด็นต่างๆ ดังน้ี

9.1 คุณภาพ'ในเรี่องของการพิมพ์

จากประเด็นดังกล่าวพบว่า บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดบางบริษัทไม่ได้มีการ 
ควบคุมมาตรฐานในการผลิตลือโปสการ์ด เช่น กระดาษที่นำมาผลิตไม่ใช่กระดาษ
ประ๓ ทเดียวกับกระดาษท่ีนำมาใช้ผลิตลือโปสการ์ด คือ มีเน้ือกระดาษท่ีบอบบาง
มาก หริอมีฃนาดท่ีไม่ได้มาตรฐาน เพราะฉะน้ันลือโปสการ์ดท่ีปรากฏอยู่บนข้ันวาง
โปสการ์ดจึงมีความหลากหลาย ทำให้เห็นความแตกต่างระหว่างลือโปสการด์ท่ีวางอยู่ 
ด้วยกันได้อย่างชัดเจนซ่ึงจะทำให้ลือโปสการ์ดน้ันไม่มีความเป็นเอกลักษณ์ นอกจาก
น้ีคุณภาพลืของลือโปสการ์ดท่ีได้จากการพิมพ์มักจะไม่ถูกต้องตรงกับความต้องการของ 
เจ้าของสินค้า ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“Post-Card เองทำการ์ดไม่ได้ Concept ในลักษณะท่ีว่า ถ้าคนเขียน 
โปสการ์ดจริงต้องเป็นกระดาษแบบน้ีม๊ัย เท่านี้.... มีความหนาเท่าน้ีไม่แตกต่าง 
จากท่ีเป็น Concept ของมัน แต่ว่าของ Post-Card เองเน่ียนะคะจะหลากหลาย 
มากเลย ถามว่ามี Concept ตามท่ีเค้าเก็บ โปสการ์ดตามท่ีเค้านิยมกันริเปล่า
เนี่ย....เปล่า คือเค้าใช้การ์ดอะไรก็ได้ บางอะไรเหมือน Handbill เหมือนอะไร
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กระจุกกระจิก เค้าก็เอามาเสียบ.... เสียบ.... เสียบ........ เอาไว้ทำให้ไม่มีเอก

ลักษณ์” (ลัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“2 เดือน 3 เดือนแรกมีปัญหา You ดูเลย รุ่นแรก'พิมพ์สีเฬ๊ียน ช่วง
แรกจะผิดเยอะสีดำไม่เพ๊ียนแต่สีแดงเพ๊ียน จนกระท่ังช่วงอาทิตย์ท่ี 4 มันก็น่ิง
แล้ว เค้าก็มีการทำ Reprint ให้เราถ้ามันเสียเค้าก็ทำให้ใหม่” (สัมภาษณ์,6
มีนาคม 2544)

“ คุณภาพงานพิมพ์มีเรองสีนิดหน่อย อย่างท่ีบอกดือเราต้องดู 2 ส่วน 
ดือเราอยากจะได้สีล้มท่ีตรงกับสีของ Logo ของเราด้วย แต่ในขณะเดียวกันเรา
ก็'อยาก'ให้ภาพถ่าย1ของเราเน่ิยสีมันสวยด้วย แต่เน่ืองจากมันเป็น Artwork สี
เดียวกันเราคงอย่างใดอย่างหน่ึงไม่ได้ ก็จะมีเรองสีนิดหน่อย เพราะว่าภาพถ่าย 
ของเราค่อนข้างจะหลากหลายสีสันนิดนึง ดือ ถ้าเป็นรูปเดียวก็ไม่ค่อยมีปัญหา” 
(สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

9.2 คุณภาพในเรื่องความรํบผิดชอบในการกระจายสิ'อโปสการ์ด

กล่าวดือ ผู้ผลิตสีอโปสการ์ดมักจะไม่มีการสอดส่องดูแลในเรื่องการนำสือ 
โปสการ์ดไปเติมตามสถานท่ีต่างๆ ให้ตรงตามระยะเวลาท่ีกำหนด โดยเฉพาะอย่างย่ิง
พ้ืนท่ีท่ีอยู่ห่างไกลจากตัวเมีองจะพบว่า สีอโปสการ์ดท่ีวางอยู่บนช้ันวางสีอโปสการ์ด
น้ันยังเป็นของเติมอยู่ซ่ึงส่งผลให้เจ้าของลินค้าได้รับความเสียหาย เน่ืองจากภาพลิน
ค้าท่ีปรากฏในสีอโปสการ์ดน้ันยังคงเป็นภาพสินค้าชุดเก่า จึงทำให้ผู้บรืโภคไม่ทราบว่า 
เจ้าของสินค้าได้ออกสินค้าชุดใหม่มาแล้ว ตังตัวอย่างบทสนทนาตังต่อไปน้ี

“พ้ืนท่ีท่ีเค้าไปติดต้ังเน่ืยมันไม่ Update พ่ีไปดอนเมือง Rack เน่ืยจะ 
เก่า แล้วก็พ้ืนท่ีเน่ืยนะคะ ถ้าไกลพ้ืนท่ีหน่อยอย่างตอนท่ีพ่ีฃ้ึนไปเชียงใหม่ พอ 
ดีพ่ีไปตรวจสาขาก็เจอว่า Collection เดิมมันยังอยู่ บางคร้ังเน่ืยมัน'ไม่ Update 
ไงคะ มันท้ิงช่วงไปต้ัง 2 Collections หลุดไปต้ัง 2 Collections ความเร็วใน
การแจกการ์ดต้องไว ถ้ายังไม่ Update เนื่ยเราก็ลำบากเหมือนกัน"
(สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“ปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็น Issue ท่ีเก่ียวกับนอกจากของไม่พอ ใครเอาไป 
เอาไปท่ีไหน แล้วเติมทันหรือเปล่า ซ่ึงก็เป็นหน้าท่ีของ Agency ท่ีจะต้องไปนำ 
เอาคำตอบมาให้” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)
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9.3 คุณภาพในเร่ี'องของการดูแลสถานท่ีติดต้ัง

นักการตลาดบางท่านได้เสนอความเห็นว่า ช้ันวางส่ือโปสการ์ดตามสถานท่ีต่างๆ น้ัน
อาจจะมีบางพ้ืนท่ีท่ีผู้ผลิตส่ือโปสการ์ดไม่ค่อยได้ให้ความสนใจเอาใจใส่ดูแล โดยเฉพาะ 
อย่างย่ิงในเร่ีองของการรักษาความละอาด และการติดต้ังช้ันวางส่ือโปสการ์ดน้ันอาจ
จะอยู่ในบร่ีเวณท่ีผู้บร่ีโภคไม่สามารถสังเกตเห็นได้ง่าย หร่ีออยู่ในจุดท่ีไม่สามารถดึงดูด 
ความสนใจจากผู้บร่ีโภคได้ ดังตัวอย่างบทสัมภาษณ์ต่อไปน้ี

“หลายพื้นที่ก็ดีนะคะ แต่บางพื้นที่ก็จะดูไม่ค่อยดีไม่ค่อยสดไงคะ
อย่าง Black Canyon มีข้อเลิยเปร์ยบ'ได้เปรียบอย่าง'หน่ึงก็คือ ร้านของเค้าท่ี
เปิด,ใหม่ O.K-จะสวย ลด สะอาดแต่ Black Canyon เก่าท่ีเค้าไม่พัฒนาปรับปรุง 
นะคะ มันก็จะดูเน่าเน่า เท่าท่ีพ่ีดูนะคะข้อได้เปรยบของบร่ีษัท Post-Card นะ 
คะ เน่ืองจากร้านท่ีเค้าได้ไปอยู่เน่ีย คือส่วนใหญ่ 80 เปอร์เซ็นต์เน่ืยเป็นร้านท่ีดู 
ดี เพราะฉะน้ันเค้าจะไม่ปล่อยให้ Rack เค้าเน่า ,ๆ, (สัมภาษณ์,16 มีนาคม
2544)

นอกจากน้ีนักการตลาดบางท่านยังได้เสนอแนะความคิดเห็นในเร่ืองของสถาน 
ท่ีบางแห่งท่ีช่ึงได้ทำการยกเลิกการติดต้ังช้ันวางส่ือโปสการ์ดออกไปแล้ว โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งสถานที่แห่งนั้นเป็นสถานที่ซึ่งนักการตลาดส่วนใหญ่ให้ความสำคัญมากเป็น 
พิเศษและต้องการให้สื่อโปสการ์ดของสินค้าตนได้พื้นที่วางอยู่บนชั้นวางสื่อโปสการ์ด 
ของสถานท่ีแห่งน้ัน ถึงแม้ว่าสถานท่ีดังกล่าวได้ต้ังกฎเกณฑ์เง่ือนไขสำหรับเจ้าของสิน
ค้าท่ีต้องการวางส่ือโปสการ์ดของตนไว้ด้วยว่า ส่ือโปสการ์ดน้ันจะต้องมีการพิมพ์ข้อ
ความด้านหลังเพ่ือระบุว่าเป็นส่ือโปสการ์ดสำหรับสถานท่ีแห่งน้ีเท่าน้ัน เม่ือสถานท่ีดัง
กล่าวได้ถูกยกเลิก เจ้าของสินค้าจึงต้องประลบปัญหาในการเสิยพ้ืนท่ีดังกล่าว และ
ส่งผลให้โปสการ์ดที่มีการผลิตขึ้นมาเฉพาะสถานที่แห่งนั้นไม่สามารถนำไปวางได้อีก 
ดังตัวอย่างบทสนทนาดังต่อไปน้ี

“สถานท่ีติดต้ังบางแห่งอย่าง Starbucks เน่ืยนะคะ โปสการ์ดท่ีทำออก 
ไปล่ Starbucks เน่ืยมันก็ลำบากเหมือนกัน เพราะว่าเราแจกไปยังไม่เสร็จสิน
เลย Starbucks ก็ไม่ให้เราแจกแล้ว เค้าก็เอาไปวางตาม Senso ซ่ึงมันไม่ Work
น่ะ ก็ผิดจุดประสงค่อีกเหมือนกัน” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)
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9.4 การประเมินผลท่ีอโปสการ์ดน้ันทำได้ยาก

เน่ืองจากสิอโปสการ์ดท่ีถูกหยิบไปอาจจะถูกหยิบโดยกลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่ใช่กลุ่มเป้าหมาย 
ก็เป็นได้ หรอผู้บ่ริโภคคนหน่ึงอาจจะหยิบสือโปสการ์ดจำนวนหลายไบ เป็นต้น ซ่ึงใน 
กรณีน้ีผู้ผลิตสิอโปสการ์ดเองยังไม่สามารถหาวิธีควบคุมได้ นอกจากน้ีในเรองของการ
เข้าถึงจำนวนผู้บริโภคน้ันยังไม่สามารถตรวจสอบความถูกต้องท่ีแท้จริงได้ ดังตัวอย่าง 
บทสนทนาท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ถ้าถามว่าอยู่ๆมีคนนอกเดินเข้ามาในร้านอาหารแล้วหยิบเอาไปปีกนึง 
เรา Mind มั๊ย...เราก็ Mind ซึ่งอันน้ีก็เป็นตัวนึงท่ีเราก็พยายามพูดคุย สังเกต แต่ 
ในความเป็นจริงแล้วมันยากท่ีจะไปเฝึา ถ้า Target เอาไปเราไม่ Mind แต่ถ้า
ผู้บริโภคไม่ชอบเค้าก็ไม่เอา อันน้ีไม่ได้พูดถึง Brand เรา Brand เดียว ถ้าถาม
พี่ว่าปัญหาที่เกิดขึ้นอันนี้เนื่ยจะวัดได้ยังไง จะCheck ได้ยังไงเพราะเราไม่
Check จากว่าพิมพ์เท่าไหร่แล้วดีเท่าน้ัน แล้วถ้าเกิดมัน Work จรงๆ  เน่ืย
การท่ีจะไป Reach การ Refill น้ีเป็น Issues ท่ีหลัก  ๆ โปสการ์ดหมดเป็นหน้าท่ี
ของทางน้ีท่ีจะต้องแก้ไข Evaluation ยังไง Monitor ยังไงและจะ Track ยังไงว่า
มันถูกต้อง" (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“ถ้าเรากลับมาดูท่ี Feedback เน่ืยนะคะ ถ้าคนเก็บไปเน่ืยเป็นใคร
ถามว่ามีผลต่อยอดช้ือของเรารเปล่า...ไม่มีค่ะ เป็นพวกท่ีหยิบไปตามเพ่ือนแล้ว
เอาไปท้ิงนะคะ ลินค้าของพ่ีเน่ืยนะคะ ข้อเสิยเปรยบค่อนข้างเยอะ บางคน 
เอาไปแล้วเอาไปเก็บใช่ม๊ัยคะ ส่วนหน่ึงท่ีบอกว่าหยิบไปแล้วไม่ใช่กลุ่มเป้าหมาย 
หยิบไปแล้วเอาไปท้ิงอะไรแบบน้ี จรงๆ  แล้ววัดผลไม่ได้หรอกค่ะ เพียงแต่ว่า
คนมีความนิยมเราดูได้ว่าคนนิยมโปสการ์ดเราแค่ไหน แต่คนอาจเอาการ์ดไป
เพราะการ์ดสวย การ์ดเซ็กซ่ี เน่ืองจากถ่ายชุดช้ันในแล้วมันโปิไงคะอาจจะ
เป็นผู้ชายหยิบก็ได้ ปรากฏว่าไม่ใช่มีแต่กลุ่มเป้าหมายน้ีเลย แต่คนก็จะรับรู้
Brand ของเรามากข้ึน” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

9.5 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะหยิบที่อโปสการ์ดไปโดยมิได้อ่านข้อความที่อยู่ในที่อ 
โปสการ์ด

สำหรับในประเด็นน้ีนักการตลาดบางท่านไต้แสดงความคิดเห็นว่า ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่มักจะหยิบสิอโปสการ์ดไปเพ่ีอนำไปเก็บ ทำให้บางคร้ังมิได้อ่านหริอสนใจใน
สาร ข้อความ หริอรายละเอียดต่างๆ ท่ีเจ้าของสินค้าต้องการสิอไปยังผู้บริโภค และ
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จากพฤติกรรมของผู้บรืโภคดังกล่าวจึงมีผลทำให้วัตถุประสงค์ในการใช้ส่ือโปสการ์ดของ 
เจ้าของสินค้าไม่ประสบผลสำเร็จเท่าท่ีควร เช่น การใช้ส่ือโปสการ์ดเพ่ือจัดกิจกรรม
ล่งเสรมการขาย ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ต่อไปน้ี

“ Information ท่ีเค้าได้ไปเน่ียบางคนจะไม่ได้อ่าน เพราะบางคนอาจจะ 
เอาไปแล้วก็เอาไว้ดู แล้วไม่ได้พลิกมาดูจุดประสงค์ของเราว่าคุณเอามาใช้สิ 
คุณ'จะ'ได้ได้น่ี'ฟรี คุณจะได้ Promotion ตรงน้ีนะ” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม
2544)

9.6 ระยะเวลาในการออกแบบเอ โปสการ์ดที่มึอย่างจำกัด

ระยะเวลาในการออกแบบส่ือโปสการ์ดจัดว่าเป็นปัญหาหน่ึงท่ีนักการตลาดได้ 
ประสบคือ ผู้ผลิตสื่อโปสการ์ดที่ออกแบบสื่อโปสการ์ดให้กับเจ้าของสินค้านั้นไม่
สามารถออกแบบส่ือโปสการ์ดได้ตรงใจ หรือตรงกับความต้องการของเจ้าของสินค้าได้ 
เน่ืองด้วยระยะเวลาในการจัดทำส่ือโปสการ์ดน้ันมีอยู่อย่างจำกัด จึงล่งผลให้การออก
แบบส่ือโปสการ์ดน้ันไม่ดีเท่าท่ีควร เน่ืองจากเป็นการออกแบบเพียงเพ่ือให้ทันกับระยะ 
เวลาท่ีจะทำการผลิตส่ือโปสการ์ดเท่าน้ัน ดังบทสนทนาตัวอย่างที่ได้จากการสัมภาษณ์ 
ดังต่อไปน้ี

“บางคร้ังเราทราบล่วงหน้าน้อยมาก แต่อีก 2 อาทิตย์เน่ืยหนังจะต้อง 
ออกแล้ว เราต้องเร่งทำโปสการ์ดแต่ Design ท่ีออกไปยังไม่ถูกใจเรา แต่
โปสการ์ดจะต้องออกแล้ว ณ ตอนน้ัน เราต้องเอาแบบว่าให้ง่ายท่ีสุด เอาให้
มันมี ตรงจุดน้ีค่อนข้างแก้ไขลำบาก” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

9.7 ความล่าช้าในกระบวนการผลิตเอ โปสการ์ด

ในประเด็นน้ีเป็นปัญหาท่ีเก่ียวกับการผลิตของผู้ผลิตส่ือโปสการ์ด โดย
เฉพาะอย่างย่ิงปัญหาในเรองของแบบแท่นพิมพ์ท่ีนำมาใช้ในการผลิตน้ัน จะต้องพิมพ์ 
พร้อมกับเจ้าของสินค้าอ่ืน  ๆอีกหลายราย ดังน้ันเม่ือใดท่ีแบบช้ินงานในการสร้างสรรค์
งานโฆษณา (Artwork) ของสินค้าใดสินค้าหน่ึงมีความล่าช้า หรือมีปัญหาก็จะล่งผลให้ 
การพิมพ์ส่ือโปสการ์ดของสินค้าอ่ืนๆ มีความล่าช้าตามไปด้วย ดังบทสนทนาตัวอย่าง
ท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี
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“ในเรองเวลาใน Plate งาน'พิมพ์'ของปริษัท Post-Card ค่ะ คือ Plate 
งานพิมพ์คร้ังหน่ึงของเค้าจะมีสินค้าหลายๆ ช่องสินค้า บางครั้งงาน Artwork
ของเราพร้อมแล้วแต่ Artwork ของสินค้ามีบางตัวที่มีปัญหาใช่มั๊ยคะ เช่น สืเพ๊ี 
ยน เค้าก็จะดึงให้งานท่ีเราจะพิมพ์ออกมาช้าไปด้วย แต่บางคร้ังเราก็เคยทำงาน 
ของเราช้า งานของเราก็จะดึงงานของคนอื่นให้ช้าไปด้วยเหมือนกัน”
(สัมภาษณ์, 7 มีนาคม 2544)

10. การวางแผนในเรี่องการใช้โปสการ์ดเป็นเครี่องมีอในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ 
ตลาดของเจ้าของสินค้า

สำหM นประเด็นเร่ืองการวางแผนในการใช้ลือโปสการ์ดเป็นเคร่ืองมือในการจัดกิจกรรม 
ส่งเสริมการตลาดน้ันพบว่า เจ้าของสินค้าบางรายได้นำลือโปสการ์ดมาใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริม 
กิจกรรมทางการตลาดไปบ้างแล้ว และการนำลือโปสการ์ดไปใช้ในการส่งเสริมกิจกรรมทางการ
ตลาดของเจ้าของสินค้าต่างๆ น้ันอาจจะมีวิธีการหรือรูปแบบท่ีแตกต่างกันออกไป ในขณะท่ีเจ้า
ของสินค้าบางรายก็ใม่มีการนำมาใช้เป็นเคร่ืองมือส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาด เน่ืองจากว่า
สินค้าของตนน้ันไม่มีการลดราคา หรือการจัดการส่งเสริมการขายแต่อย่างใด อีกท้ังวัตถุประสงค์ 
ในการใช้ลือโปสการ์ดน้ันก็เพ่ือต้องการสร้างการรับรู้ในตราสินค้าเท่าน้ัน อย่างไรก็ตามมีนักการ
ตลาดบางท่านได้แสดงความไม่เห็นด้วยกับการนำลือโปสการ์ดมาใช้ในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ 
ตลาดในตราสินค้า เน่ืองจากการกระทำตังกล่าวอาจทำให้สูญเลืยแนวความคิดของความเป็นลือ 
โปสการ์ดไป นอกจากน้ีอาจทำให้สูญเสิยแนวความคิดในแคมเปญท่ีตราสินค้าน้ันๆ ได้ดำเนิน
อยู่ในขณะน้ันด้วย ตังตัวอย่างบทสนทนาได้จากการสัมภาษณ์ตังต่อไปน้ี

“ เรามีการทำ Promotion โดยการทำร่วมกับ Sponsor ท่ีเป็นเจ้าของสินค้า 
โดยทาง Sponsor เค้าจะเป็นผู้ฃอว่าอยากเข้ามามีส่วนร่วม ก็คือเรา Plan กันไว้อยู่แล้ว 
ว่าเราจะมีเกมสั มี Activity ในลือโปสการ์ด แต่ท่ีน้ีเน่ืยสมมติว่านางเอกเร่ืองใหม่เป็น
Presenter ของสินค้าตัวหน่ึงอยู่ เค้าก็เลยบอกว่าถ้าเรามีเกมสัอยู่แล้วเน่ืยเค้าขอมา
ร่วมเป็น Sponsor ด้วย โดยปกติแล้วหนังแต่ละเร่ืองจะมี Sponsor หสักอยู่แล้ว ถ้า 
เราทำลือโปสการ์ดเราจะต้อง Co-sponsor เราจะต้องเลือก Sponsor ของหนังเร่ืองน้ัน 
และนำโปสการ์ดน้ันไปใช้แจกในงาน Event เพียงอย่างเดียว” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม
2544)
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“ทำ Promotion มากไปมันก็จะ Lose Concept ของการเป็นลือ 
โปสการ์ด แต่ถามว่าวันนึงพ่ีสนใจจะทำม๊ัย พ่ีคงสนใจท่ีจะทำ เน่ีองจากว่าเราค้าขาย 
ค่ะ” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“แต่ในแง่ของการนำไปใช้เป็นส่วนลดน้ันเราไม่ต้องการทำ เพราะ Campaign 
Keep Walking ถึงแม้ว่าเราอยากให้คนP กดีและอยากจะทานเหล้าของเรา แต่
Campaign นีจะไม่ได้ขายสินค้าแต่จะขาย Concept Keep Walking เนืองจาก 
Campaign น้ีเราต้องการให้เป็นมากกว่า Campaign โฆษณาสามารถสร้างความP กท่ี 
ดี'ให้แก่ผู้บ่!''โภค1ได้ ถ้าสมมติเรามีคูปองด้านหลังพลิกมามีส่วนลด 50% พ่ีP กว่ามันทำ 
ให้ Campaign ดูด้อยค่าลง โดยหลักแล้วเมืองนอกมีกฎเลยว่าอะไรควรทำ อะไรไม่ควร 
ทำ เพราะเค้าอยากให้ Campaign มีความขลังของมัน บางอย่างถ้ากลายเป็นการ
ส่งเสรมการขายมากเกินไป ผู้บรืโภคก็จะp n ว่าสุดท้ายก็มาขายสินค้าชั้น ดังน้ัน
Concept ก็คือจะรักษา Image ของสินค้ามากกว่า” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

11. การวางแผนสิาหรับการใช!เอโปสการ์ดในอนาคตข'องเจ้าของสินค้า

ในแง่ของการวางแผนสำหรับการเลือกใช้ลือโปสการ์ดในอนาคตน้ัน นักการตลาดแต่
ละคนได้เสนอความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่ายังคงจะมีการใช้ลือประเภทนี้อย่างต่อเนื่อง 
เน่ืองจากเจ้าของสินค้าส่วนใหญ่ยังมีงบโฆษณาท่ีจะทำลือโปสการ์ดอยู่ นอกจากน้ีนักการตลาด
บางท่านยังได้แสดงความคิดเห็นอีกว่า ถึงแม้ว่าขณะน้ีงบโฆษณาในส่วนนี้จะหมดไปแล้ว แต่ถ้ามี 
โอกาสก็จะนำลือโปสการ์ดมาใช้อีก เน่ืองจากลือโปสการ์ดเป็นลือท่ีสามารถสร้างการรับรู้ในตรา
สินค้าได้อย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตามนักการตลาดบางท่านได้เสนอความคิดเห็นเพิ่มเติมว่า
สำหรับแผนการในการนำลือโปสการ์ดมาใช้อีกหรอไม่น้ันข้ึนอยู่กับการประเมินผลต่างๆ จากการใช้ 
ลือโปสการ์ดในช่วงระยะเวลาท่ีผ่านมา โดยจะพิจารณาถึงราคาของลือ และความเหมาะสมท่ีจะ 
ใช้ลือดังกล่าว ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ปีน้ีก็คงจะมีการมาน้ังทวนกันว่าตอนน้ีมันมี Candidate ก่ีคนแล้ว ใคร
Offer ให้เราได้บ้าง ตอนท่ีเราทำ Media strategy หรอ Media Review ในแต่ละปี
เน่ืยหรือแต่ละ Quarter ท่ีเรา Review เน่ืย เราก็จะมาน้ังคุยกันเด๋ียวพ่ีจะต้อง Evaluate 
Process ท้ังหมดแล้ว เราอาจจะใช้ท้ัง 2 เจ้าเลยดีกว่าแทนท่ีจะเจ้าเดียว 5 หม่ืน น่ี
อาจจะเจ้านึง 3 หม่ืนอีกเจ้านืง 2 หม่ืน เพราะฉะน้ันโปสการ์ดเป็นลือท่ีดีตอบโจทย์ให้
กับเจ้าของสินค้าขนาดไหนเม่ือเทียบกับ Medium อ่ืน มันอยู่ท่ีตัวเค้าเองว่าเค้าจะ
Defend ตัวเค้าเมือ Compare กับลืออีนยังไง Cost Per Person / Per Viewer เป็น
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ยังไง แล้วถ้าเค้าสามารถมีลูกเล่นได้ต่างๆ นี่มันก็เป็นสิงท่ีดี” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม
2544)

“หลังจากท่ี starcom หรอ Leo Burnett กลับมา Relist เราว่าอันน้ีทำไมจึงยัง 
มีอยู่ Concern ท่ีเรามีอยู่มัน Check ไม่ได้ Monitor ไม่ได้ Cost เป็นยังไง ต่าง  ๆ เป็น 
ยังไง แล้วคงจะ Proceed ต่อว่าจะทำหรอไม่ทำ” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

“คุณภาพไนการ Distribute ไม่ดี ไม่ Update แต่ถ้ามันยังเป็นอย่างน้ี
อย่างท่ีเราเห็น  ๆ กันอยู่น่ีไม่มีประสิทธิภาพ 100% เน่ียนะคะ มันก็ไม่ Work วันนึง 
อาจจะต้องกลับไปใช้ลือหลัก เลือกลืออ่ืน  ๆหรออะไรท่ีดีกว่าน้ี” (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 
2544)

“เรายังคงใช้เด้าอยู่เรอยๆ เรามีสัญญาระยะยาวปีกว่า” (สัมภาษณ์,10
มีนาคม 2544)

“ข้ึนอยู่กับ Budget แต่ Budget เราก็มี'ไม่เยอะ แต่เน่ืองจากเราทำร้านใหม่
เราเต'รียม Budget สำหรับสร้าง Awareness อยู่แล้ว แต่ ณ ตอนน้ี Budget เราหมด
แล้วอย่างท่ีบอกน่ะค่ะ เราใช้วิธีการ Joint Promotion กับคนอ่ืนมากกว่า แต่ใจจรง
แล้วถ้ามี Budget ก็อยากจะทำเร่ือยๆ แต่ไม่ได้หวังว่าทำแล้วยอดขายจะดีข้ึน เรา
อยากจะทำให้เป็นลักษณะ Collection คนอยากจะได้มากกว่า” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 
2544)

12. ความคิดเห็นของเจ้าของสินค้าที่มีต่อรูปแบบของ?เอโปสการ์ดในต่างประเทศ

สำหรับในประเด็นของรูปแบบลือโปสการ์ดในต่างประเทศน้ัน นักการตลาดต่างๆ ก็ได้ 
นำเสนอในมุมมองท่ีคล้ายคลึงกัน กล่าวคือรูปแบบลือโปสการ์ดของต่างประเทศมีรูปแบบท่ีน่า
สนใจ สามารถดึงดูดความสนใจให้กับผู้บริโภคได้ แต่การท่ีจะเพ่ิมรูปแบบลือโปสการ์ดใน
ประเทศไทยจากท่ีมีอยู่เดิมน้ัน นักการตลาดส่วนใหญ่ได้เสนอความคิดเห็นว่าการเพ่ิมรูปแบบลือ 
โปสการ์ดน้ันสามารถทำได้แต่ข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ ซ่ึงได้แก่

12.1 ความสามารถในการผลิตสิอโปสการ์ดรูปแบบใหม่ๆ ของผู้ผลิตสิอโปสการ์ด
และได้มีการนำมาเสนอให้กับเจ้าของสินค้า หริอ นักการตลาดต่างๆ ได้ ดังบท 
สนทนาดัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี
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“จรงๆ  แล้วอยู่ท่ีว่าเราในฐานะท่ีเป็นลูกค้า บางคร้ัง Idea ใหม่  ๆPost- 
Cardû lเสนอเข้ามาเราก็อาจจะContinue แต่ข้ึนอยู่กับการให้ Information
เหมือนกันและ Support เราว่า เราควรจะใช้แบบใด” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม
2544)

“รูปแบบใหม่  ๆ เค้า1ใม่มี'ให้1น่ี ถ้ามีผมก็อาจจะเล่นแต่โดยมาก Product 
ของผมจะโดนบังคับจากเมืองนอกว่าให้ทำอย่างไร” (สัมภาษณ์,10 มีนาคม 
2544)

12.2 การเสิอกใช้เร่อโปสการ์ดที่มีเทคนิคหรีอรูปแบบพิเศษเหล่านั้นจะต้องมีความ
เหมาะสม และตรงก็บว้ตถุประสงค์ของเจ้าของสินค้า ดังบทสนทนาตัว
อย่างดังต่อไปน้ี

‘'สำหรับการเพ่ิมรูปแบบในเร่อโปสการ์ดบ้านเรา Flexibility ตรงน้ีเป็น 
หน้าที่ของเค้าที่ต้องเสนอมาเป็นข้อมูลของเรา แต่ท้ังนี้ท้ังน้ันข้ึนอยู่กับวัตถุ
ประสงค์ของเรามากกว่าว่าจะทำไปทำไม ทำไปเพ่ืออะไรมากกว่า แต่ถ้าเรา
บอกว่า เอ้ย! 3 มิติ'น่ีมันดีน๊า เพราะคนจะสนใจมากกว่าเก่า หรอว่าคู่แข่งทำเรา 
ต้องทำบ้างหรือ Cost มัน O.K. หรือถ้า Cost มันไม่ O.K-เราก็ใม่ทำ พ่ืถึงบอก 
ว่าถึงเค้ามีรูปแบบเป็นแค่ข้อมูลให้กับเราในการที่จะบอกว่าเธอเป็น Media ท่ี 
เหมาะเม่ือตอบโจทย์หน่ึงมากกว่า” (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

12.3 เจ้าของสินค้าจะต้องมีงบประมาณอย่างเพียงพอใน การเลึอกใช้แอโปสการ์ดรูป 
แบบพิเศษต่างๆ

เน่ืองจากในการผลิตส่ือโปสการ์ดรูปแบบพิเศษเหล่าน้ีมีต้นทุนในการผลิตค่อน 
ข้างสูงมาก ดังตัวอย่างบทสนทนาต่างๆ ที่ได้จากการสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“จรงๆ  แล้วถ้าส่ือโปสการ์ดมีลูกเล่นเพ่ิมจากในปัจจุบันมันก็ดี มันก็จะ 
ทำให้น่าสนใจมากขึ้น น่าเก็บมากขึ้น แต่ถ้าเราจะทำเราก็จะไม่ทำออกมาใน 
ลักษณะของโปสการ์ด คือว่าในสื่อโปสการ์ดเราก็จะทำในลักษณะเดิมอยู่
แต่ว่าส่ือพิเศษอ่ืน  ๆ อาจจะคล้ายโปสการ์ดแต่มีลูกเล่นมากกว่า ถ้าเราทำเท่า
โปสการ์ดเลยเน่ึยจะราคาแพงมาก เน่ืองจากว่าเรามีงบประมาณท่ีจำกัดและต้อง 
ครอบคลุม Budget ด้วย สำหรับตัวโปสการ์ดเราก็อยากให้คงลักษณะของตัว 
โปสการ์ดเอาไว้" (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)
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“รูปแบบต่างๆ ของลิอโปสการ์ดในต่างประเทศรู้สืกน่าสนใจนะคะ มี 
เทคนิคต่าง  ๆท่ีทำให้คนp n อยากเก็บมากข้ึน อยากจะทำเหมือนกันนะคะ แต่ 
เน่ืองจากว่า Cost แพงมากเราเองก็มีงบท่ีจำกัด” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม 2544)

13. ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นของเจ้าของสินค้าที่มีต่อเอโปสการ์ดและผู้ผลิตเอ
โปสการ์ด

สำหรับในประเด็นที่เก่ียวกับข้อเสนอแนะต่างๆ ที่เกี่ยวกับลิอโปสการ์ดและผู้ผลิตสือ 
โปสการ์ดน้ัน นักการตลาดส่วนใหญ่ได้แสดงความคิดเห็นไปในทิศทางท่ีสอดคล้องกันดังต่อไปน้ี

13.1 บริษัทผู้ผลิตเอโปสการ์ดควรจะมีความรบผิดซอบในการติดตามผลการดำเนิน 
งาน

โดยเฉพาะอย่างย่ิง'ในเร่ืองการกระจายเอ'โปสการ์ด กล่าวคือ บริษัทผู้ผลิต 
เอ โปสการ์ดจะต้องมีการนำเอ โปสการ์ดไปบรรจุบนชั้นวางเอ โปสการ์ดตามสถานที่ 
ต่าง  ๆ ให้ตรงต่อเวลา รวดเร็ว และถูกต้อง ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีไต้จากการ
สัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดังต่อไปน้ี

“ควรจะเน้นในเร่ืองคุณภาพในการ Distribute เร็ว และถูกต้อง ควร 
Distribute เอโปสการ์ดให้ทันเวลานะคะ อย่างเซ่นท่ีพ่ีไปเชียงใหม่การ์ดพ่ีเก่า
ต้ัง 2 ยุคแล้ว พ่ีก็'จะP กไม่ Happy ถ้าทำไต้ตาม Commit น้ันก็น่าจะ Reach 
กลุ่มคนท่ีเราอยากไต้" (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

13.2 บริษัทผู้ผลิตเอโปสการ์ดควรจะมีความเอาใจใส่ในการดูแลลูกค้าของตน

สำหรับข้อเสนอแนะในประเด็นน้ีนักการตลาดบางท่านไต้แสดงทรรศนะให้เห็น 
ว่า บริษัทผู้ผลิตสิอโปสการ์ดน้ันควรจะให้ความสำคัญในเร่ืองของการให้ความสนใจ
เอาใจใส่ดูแลลูกค้าของตนอย่างต่อเนื่องและสมํ่าเสมอ ถึงแม้ว่าระยะเวลาในการ
ดำเนินงานจะครบตามท่ีไต้กำหนดและตกลงกับเจ้าของสินค้าไว้แล้วก็ตาม อย่างไรก็
ตามในการติดตามรายงานผลดังกล่าวนั้นมิใซ่เพียงแต่รายงานผลที่ได้จากการดำเนิน 
งานเท่าน้ัน หากแต่บริษัทผู้ผลิตเอโปสการ์ดควรจะมีการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าต่างๆ ของ 
ตนอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอย่างย่ิงในเร่ืองของการติดตามสอบถามเจ้าของสินค้าใน
เร่ืองของผลท่ีได้!ปภายหลังจากท่ีได้มีการใช้สิอโปสการ์ดดังกล่าว ท้ังน้ีก็เพราะว่าเจ้า
ของสินค้าต่าง  ๆท่ีเคยใช้เอโปสการ์ดกับบริษัทผู้ผลิตเอโปสการ์ดมาแล้วน้ัน อาจจะมี 
ความสนใจที่จะกลับมาใช้ หริออาจจะมีงบประมาณเพียงพอที่จะกลับมาใช้เอ
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โปสการ์ดได้อีก ดังน้ันถ้าบริษัทผู้ผลิตสือโปสการ์ดขาดความเอาใจใส่ในการดูแลลูกค้า 
ของตนดังกล่าว ก็อาจมีผลกระทบให้บริษัทของตนสูญเสืยลูกค้าได้ ดังบทสนทนาตัว 
อย่างดังต่อไปน้ี

“ทางบริษัทเค้าควรจะติดตามงาน ถึงแม้ว่าเราวางแผนไว้เพียง 4 เดือน 
แต่เม่ีอถึงกำหนดระยะเวลาท่ีเราทำครบแล้ว ทางบริษัท Post-Card เค้าก็ไม่
ติดตามสอบถามว่าทำไมเราถึงไม่ทำต่อ หริอถามว่า Feedback เป็นอย่างไร
บ้างก็เลยขาดการติดต่อ ใจเราอยากจะทำลิอโปสการ์ด ถึงแม้ว่า Sales จะไม่
ได้เพ่ิมมากมายนัก แต่เราก็จะได้กลุ่มลูกค้าใหม่ๆ,, (สัมภาษณ์,7 มีนาคม
2544)

13.3 บริษัท(foสิตรี!อโปสการ์ดจะต้องพยายามรักษาสถานที่ดีดตงชั้นวางรีเอโปสการ์ด 
ต่างๆ ที่อยู่ในความดูแลรับผิดชอบของตนไต้เป็นอย่างดี

ลำหรับในประเด็นนี้นักการตลาดส่วนใหญ่ได้แสดงทรรศนะที่สอดคล้องกัน 
ดือ บริษัทผู้ผลิตสิอโปสการ์ดจะต้องพยายามปกป้อง รักษา สถานท่ีต่าง  ๆ ซ่ึงเป็นจุด 
ท่ีติดต้ังช้ันวางสิอโปสการ์ดท่ีอยู่ในความดูแลรับผิดชอบของบริษัทตนมิให้มีการถูก ยก
เลิก ถอดถอน หริอเลิยพ้ืนท่ีดังกล่าวไป โดยเฉพาะอย่างย่ิงสถานท่ีซ่ึงเป็นจุดท่ีมี
ความสำคัญต่อเจ้าของลินค้ามากเป็นพิเศษ และเป็นสถานท่ีตรงกับความต้องการของ 
เจ้าของสินค้า หริอสถานท่ีซ่ึงตรงกับกลุ่มเป้าหมายของเจ้าของสินค้าน้ันๆ นอกจากน้ี 
นักการตลาดบางท่านได้เสริมความคิดเห็นในแงทว่า ถ้าสถานที่ติดตั้งชั้นวางสือ
โปสการ์ดแห่งใดซ่ึงเป็นจุดท่ีมีความสำคัญเป็นพิเศษไต้มีการยกเลิก หรือถอดถอนออก 
ไปไม่ว่ากรณีใด  ๆ ก็ตาม บริษัทผู้ผลิตสือโปสการ์ดผู้ดูแลรับผิดชอบในสถานท่ีแห่งน้ันก็ 
ควรจะหาสถานท่ีอ่ืน  ๆ ซ่ึงมีความใกล้เคียงกันมาทดแทนสถานท่ีเดิมท่ีซ่ึงได้มีการถูกยก 
เลิกออกไปด้วย ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดัง
ต่อไปน้ี

“ เค้าก็จะต้อง Maintain ว่า มันลามารถเข้า Channel ที่เราต้องการได้, 
(สัมภาษณ์,10 มีนาคม 2544)

“ทุกวันนี้มันยังไม่ PerfecUtล้วที่ถูกถอดถอนออกไป อย่างเช่น 
Starbucks หลุดหริออะไรแบบน้ีค่ะ แล้วมีดัวอ่ืนมาทดแทน เค้าก็ควรจะหา
อะไรท่ีมันใกล้เคียงกัน,, (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)
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13.4 บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดควรจะมีการเพิ่มสถานที่ติดตั้งชั้นวางลือโปสการ์ดให้มี 
จำนวนมากขึ้น

เน่ืองจากเจ้าของสินค้าต่างๆ น้ันต้องการให้ลือโปสการ์ดท่ีมีตราสินค้าของตน 
ไต้มีการกระจายและสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไต้มากย่ิงข้ึน รวมท้ังการติดต้ังช้ัน
วางลือโปสการ์ด ณ จุดท่ีหริอสถานท่ีซ่ึงผู้บริโภคสามารถสังเกตเห็นได้ง่าย ดังบท
สนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการสัมภาษณ์นักการตลาดต่างๆ ดังต่อไปน้ี

“วันน้ีท่ีเค้า Commit แล้วทำได้อย่างท่ี Commit พ่ีก็ถึอ1ว่า Perfect
แล้ว เพียงแต่ว่าจุดแจกย่ิงเค้าหาไต้มากข้ึนเท่าไหร่ เราก็จะสามารถเลือกสินค้า 
เราท่ีมี Target ตามกลุ่มลงได้ค่อนข้างซัดเจนข้ึน แล้วก็ควรจะหาจุดแจกท่ีทํน
สมัย และไต้กลุ่มร้านท่ีดี  ๆไม่ใช่ Rack เน่า "ๆ (สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

“ เพ่ิม Outlet ควรจะหาหริอเพ่ิมวัธีการท่ีเราสามารถท่ีจะ Penetrate 
Channel บาง Channel ได้" (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

13.5 บริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดควรจะมีการดูแล และหชั้นตรวจตราสถานที่ติดตั้งชั้น 
วางลือโปสการ์ดอย่างสมํ่าเสมอ

จากการสัมภาษณ์พบว่า นักการตลาดส่วนใหญ่ได้เสนอความเห็นว่า จุดท่ี 
ติดต้ังช้ันวางลือโปสการ์ดในสถานท่ีแต่ละแห่งน้ันควรจะได้รับการตรวจตรา ดูแลให้มี
ความความละอาด เริยบร้อยสวยงามอยู่เสมอ เพ่ีอท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจให้ 
กลุ่มเป้าหมายเข้ามาหยิบลือโปสการ์ดได้ ดังบทสนทนาตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“ท่ีมี'อยู่'ใน,ปัจจุบันเน่ืย ควรจะทำให้มันสะอาด ทำให้มันดูดีอะไรแบบน้ี,, 
(สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

13.6 ชั้นวางลือโปสการ์ดควรจะมีการติดตั้งไว้ข้างในสถานที่ที่ขึ้งกลุ่มเป้าหมายมาเข้า 
มาใช้บริการมากกว่าที่จะนำไปติดตั้งไว้ด้านนอก หริอด้านหน้าของสถานที่แห่ง 
ชั้น

เน่ืองจากนักการตลาดบางท่านมีความคิดเห็นว่า ถ้าช้ันวางลือโปสการ์ดน้ัน
ติดต้ังไว้ด้านนอกสถานท่ี คนท่ีหยิบลือโปสการ์ดออกไปน้ันอาจะไม่ใช่กลุ่มเป้าหมาย
ของสินค้า และอาจจะทำให้ลือโปสการ์ดเหล่าน้ันสูญเลืยไปโดยเปล่าประโยชน์
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“Rack ควรจะต้ังอยู่ในร้าน เพราะ Target ท่ีเข้าไปใช้บรการจะเป็น 
ผู้หยิบ มิ'ฉะน้ันคน'ท่ีไม่,ใช่ Target ก็จะเป็นผู้หยิบ และจะทำให้มีการ Waste" 
(สัมภาษณ์,16 มีนาคม 2544)

13.7 บริษัทผู้ผสิตที่อโปสการ์ดควรจะให้1สิทธิพิเศษกับเจ้าของสินค้าที่ได ้มีการใซที่อ 
โปสการ์ดในระยะยาว

นักการตลาดบางท่านใต้นำเสนอว่าบริษัทผู้ผลิตลือโปสการ์ดควรจะเสนอให้สิทธิ 
พิเศษบางอย่างแก่เจ้าของสินค้าท่ีใช้ลือโปสการ์ดกับบริษัทของตนอย่างต่อเน่ืองมาเป็นเวลา 
นาน โดยอาจจะมีการเสนอให้ส่วนลดพิเศษในการพิมพ์ลือโปสการ์ด เสนอราคาพิมพ์
ลือโปสการ์ดแบบแพ็คเก็จ หรืออาจจะเสนอพิมพ์ลือโปสการ์ดให้'ฝร์จำนวนหน่ึง เป็นต้น
ดังบทสนทนาตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“การให้ Privilege กับคนทีเป็น Long Term ทีใช้ อย่างเช่น Johnnie 
Walker Long Term มาก 6 เดือน ปีนึงน่ืใช้ตลอด,, (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 
2544)

13.8 บริษัท่ผู้ผสิตท่ีอ'โปสการ์ดควร'จะมีการน่าเสนอท่ีอ'โปสการ์ดรูปแบบ'ใหม่ๆ ให ้,กับ 
เจ้าของสินค้า

นักการตลาดท่านหน่ึงไต้เสนอแนะว่า การท่ีลือโปสการ์ดมีรูปแบบต่างๆ เช่น 
เดียวกับต่างประเทศน้ันจะทำให้ลือโปสการ์ดดูน่าสนใจมากย่ิงข้ึน อีกท้ังยังเป็นทาง
เลือกให้กับเจ้าของสินค้าไต้ โดยเฉพาะอย่างย่ิงถ้าเจ้าของสินค้าน้ันมีงบประมาณท่ี
เพียงพอก็จะทำให้เจ้าของสินค้ามีโอกาสท่ีจะเลือกใช้ลือโปสการ์ดที่มีรูปแบบที่แตกต่าง 
กันไต้

“จริงๆ  แล้วอยู่ท่ีว่าเราในฐานะท่ีเป็นลูกค้า บางคร้ัง idea ใหม่  ๆ Post- 
Card นำเสนอเข้ามาเราก็อาจจะ continue แต่ข้ึนอยู่กับการให้ information 
เหมือนกันและ support เราว่าเราควรจะใช้แบบใด” (สัมภาษณ์,7 มีนาคม
2544)
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13.9 บริษัทผู้ผลิตรีเอโปสการ์ดควรจะมีการประเมินผลในเรี่องของปริมาณและจำนวน 
รีเอโปสการ์ดที่ผู้บริโภคให้ความสนใจในแต่ละตราสินค้าไค้

นักการตลาดบางท่านได้เสนอความเห็นว่า ไนการวัดและการประเมินผลน้ัน 
ควรจะมีข้อมูลท่ีเป็นลักษณะงานวิจัยแบบเจาะลึก โดยสามารถบอกได้ว่ามีวิธีในการ
วัดผลได้อย่างไร รวมท้ังการวิเคราะห์ด้วยว่าผู้บริโภคได้นำลึอโปสการ์ดเหล่าน้ันไปใช้
ในทิศทางอย่างไร โดยผู้ผลิตสิอโปสการ์ดจะตัองสามารถตอบโจทย์ไห้ได้ว่า ลึอ
โปสการ์ดน้ันเป็นลึอท่ีดีสามารถตอบโจทย์เจ้าของสินค้าได้แค่ไหน เม่ีอเปรียบเทียบกับ 
ลึออ่ืน  ๆแล้ว ลึอโปสการ์ดน้ันดีกว่าอย่างไร คุ้มค่าแค่ไหน ท้ังน้ีนักการตลาดบาง 
ท่านได้แสดงความคิดเห็นว่า สำหรับลึอโปสการ์ดน้ันเจ้าของสินค้าก็ไม่อาจเช่ือม่ันได้
ว่า ลึอโปสการ์ดจะสามารถอยู่ได้ยาวนานเพียงใด หริออาจเป็นเพียงแค่ใช้ตาม
กระแสเท่าน้ัน และถ้าหมดกระแสเม่ือใดลึอดังกล่าวก็อาจตายได้ ดังบทสนทนา
ตัวอย่างดังต่อไปน้ี

“ในเริองการ Evaluation ออกเป็น Qualitative ได้ เค้ามี Research 
ม่ัย จริง  ๆแล้วเค้าก็มีนะแต่มีแค่กลุ่มเป้าหมายผู้ชาย 70 % เด็ก 30 % พวก
น้ันเน่ีย คนท่ีเอาไปตรงกลุ่มม๊ัย เค้าต้องมี Quarterly Review มาให้เราหริอ
เปล่า พวกน้ีช่ืงจริง  ๆ น้อยมากเค้าไม่ค่อยได้ทำ มีแต่ update ว่าฉันไปติดให้
แล้วนะเท่าน้ีแล้ว เท่าน้ันแล้ว เค้าจะมีข้อมูลลึกไปกว่าน้ันม๊ัย เค้าอาจจะ
ดึง Database ให้เราได้ม๊ัย เค้าอาจวิเคราะห์มากข้ึนว่า คนท่ีเก็บ เก็บแบบ
ผิวเผิน หริอเก็บแบบเมืองนอก ดีอเก็บมาเขียนแล้วล่งไปให้เพ่ือน หรือเก็บ
แบบว่าฉันเก็บ...เก็บ...เก็บ คนนึงน่ีมีเป็นลังแล้วเอาไปขาย แล้วมีคนซ้ือถาม
ว่าซ้ือไปทำไม..... ซ้ือไปเก็บก็เหมือนกับ Handbill นอกจากน้ีการทำข้อมูลวิจัย
เค้าต้อง Support มาว่าทำไมเราจึงควรใช้ลึอฃองคุณอยู่ เม่ือเทียบกับลึออ่ืนท่ี
เป็นคู่แข่ง11 (สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)

13.10 บริษัทผู้ผลิตสิอโปสการ์ดควร'จะมีวิธึการ'ไนการควบคุมจำนวนหริอปริมาณส์อ
โปสการ์ดบนชั้นวางมีให้ขาดอยู่เสมอ ดังบทสนทนาตัวอย่างท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี

“ เค้าจะต้องมีวิธีการ Monitor ยังไง การทำยังไงไม่ให้ stock ขาด11 
(สัมภาษณ์,6 มีนาคม 2544)
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ส่วนท่ี 2 : ผลการวิเคราะห์1ข้อมูลเชิงปริมาณ

•  ผลการวิเคราะห์เชิงส่ารวจในการวัดการเปีดรับ และทัศนคติซองผู้บริโภคต่อสื่อ 
โปสการ์ด แบ่ง'ออกเป็น 2 ขนตอนได้ดังนี้

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยการหาค่าสถิติ
พ้ืนฐาน คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความแปรปรวน 
โดยนำเสนอข้อมูลในตารางเพ่ืออธิบาย

1.1 ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประซากร ได้แก่ เพศ อายุ การคืกษา อาชีพ รายได้
1.2 ข้อมูลเก่ียวกับการเปิดรับล่ีอโปสการ์ดของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย
1.3 ข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติของผู้บริโภคต่อล่ีอโปสการ์ด
1.4 ข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติของผู้บริโภคต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาไนล่ีอโปสการ์ด
1.5 ข้อมูลเก่ียวกับข้อเลนอแนะเก่ียวกับการโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

ดอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยนำเสนอข้อมูลใน 
ตารางเพ่ืออธิบาย

2.1 การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) โดยไซ้สถิติเชิงอนุมาน คือ หาความ 
แตกต่างระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง 
เดียว (One-way AN OVA) และหาคู่ท่ีแตกต่างกันโดยวิธีของ Scheffe เพ่ือเปรียบ 
เทียบความแตกต่างของตัวแปรตามสมมติฐานข้อท่ี 1

สมมติฐานข้อท่ี 1 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกันจะมีการเปิดรับล่ีอ
โปสการ์ดแตกต่างกัน

2.2 การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน คือ หาค่า 
ลัมประสิทธ้ีสหลัมพันธ์แบบเพียร์ลัน (Pearson’s Moment Correlation Coefficient) 
เพ่ือหาความลัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระแต่ละตัวกับตัวแปรตาม ตามสมมติฐานข้อท่ี 2

สมมติฐานข้อท่ี 2 การเปิดรับส่ือโปสการ์ดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับทัศนคติของผู้บริโภคต่อ
ส่ือโปสการ์ด

สมมติฐานข้อท่ี 3 การเปิดรับส่ือโปสการ์ดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับทัศนคติของผู้บริโภคต่อ

ตราสินค้าท่ีโฆษณาในส่ือโปสการ์ด
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ด'อนุท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเริ!งพรรณนา (Descriptive Analysis)

1.1 ข้อมูลเกี่ยวลับลักษณะประชากร ได้แก่ เพศ อายุ การสีกษา รายได้ อาริ!พ

ตารางท่ี 1 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามเพศ

เพศ จำนวน ร้อยละ (%)

ชาย 200 50.0

หญิง 200 50.0

รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 1 แลดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายจำนวน 100 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.0 และกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงจำนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0

ดารางท่ี 2 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอายุ

อายุ จำนวน ร้อยละ (%)

15-19ปี 87 21.8

20-24 ปี 206 51.5
25-30 ปี 76 19.0
31-35ปี 31 7.8

รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 2 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-24 ปี
มากท่ีสุดอันตับ 1 จำนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5
อันตับท่ี 2 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุระหว่าง 15-19 ปี จำนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8
อันตับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุระหว่าง 25-30 ปี จำนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0
อันตับท่ี 4 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุระหว่าง 31-35 ปี จำนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8
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ด าราง ท่ี 3 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับการคืกษา

การคิกษา จำนวน ร้อยละ (%)

มัธยมคืกษาตอนต้น 10 2.5

มัธยมคิกษ'าตอนปลาย / ปวช. 24 6.0

อนุปริญญา/ปวล. 5 1.3

ปริญญาตร 318 79.5

ปริญญาโท 42 10.5

ปริญญาเอก 1 0.3

รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 3 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการคืกษาในระดับปริญญา
ตรมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 คือ จำนวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 79.5

อันดับท่ี 2 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกษาในระดับใ]!ญญาโท จำนวน 42 คน
คิดเป็นร้อยละ 10.5

อันดับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการคืกษาในระดับมัธยมคืกษาตอนปลาย/ปวซ.
จำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0

อันดับท่ี 4 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกษาในระดับมัธยมคืกษาตอนต้น จำนวน 10 คน
คิดเป็นร้อยละ 2.5

อันดับท่ี 5 คือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการคืกษาในระดับอนุปริญญา/ปวส. จำนวน 5 คน
คิดเป็นร้อยละ 1.3

อันดับสุดท้ายคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกษาในระดับปริญญาเอก จำนวน 1 คน
คิดเป็นร้อยละ 0.3
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ตาราง ท่ี 4 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามรายได้ส่วนตัวต่อเดือน

รายได ้ จำนวน ร้อยละ (%)
ต่ํากว่า 5,000 บาท 123 30.8
5,001 - 10,000 บาท 123 30.8
10,001 - 15,000 บาท 52 13.0
15,001 -20,000 บาท 28 7.0
20,001 - 30,000 บาท 36 9.0
30,001 - 40,000 บาท 12 3.0
40,001 - 50,000 บาท 9 2.3

มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 17 4.3
รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 4 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนตัวต ่อ เ ด ือ น โ ด ย

เรยงลำดับได้ดังน้ี
อันดับท่ี 1 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนต่ํากว่า 5,000 บาท และ

5,001 -  10,000 บาท มีจำนวนมากท่ีสุดเท่ากัน คือจำนวน 123 คน 
ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 30.8

อันดับท่ี 2 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 10,001 -15,000 บาท
จำนวน 52 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 13.0

อันดับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 20,001 -  30,000 บาท
จำนวน 36 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 9.0

อันดับท่ี 4 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 15,001 -20,000 บาท
จำนวน 28 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 7.0

อันดับท่ี 5 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 
จำนวน 17 คน ซ่ึงคิด เป็นร้อยละ 4.3

อันดับท่ี 6 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 30,001 -40,000 บาท
จำนวน 9 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 3.0



ตารางท ี่ 5 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอาชีพ

อาชีพ จำนวน ร้อยละ (%)

นักคืกษา 245 61.3

พนักงานบรใ?ทเอกชน 86 21.5

นักเรยน 30 7.5

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 8 2.0

รับจ้างท่ัวไป 13 3.3

ค้าขาย /ประกอบธุรกิจส่วนตัว 13 3.3

อ่ืนๆ 5 1.3

รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 5 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหณเป็นนักคืกษาจำนวนมากท่ี
สุดเป็นอันดับ 1 จำนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3

อันดับท่ี 2 คือ ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบรษัทเอกชน จำนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ
21.5

อันดับท่ี 3 คือ นักเรยน จำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
อันดับท่ี 4 คือ ประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไป และค้าขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตัว ซึ่งมีจำนวน 

เท่ากันคือ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3
อันดับท่ี 5 คือ ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
ส่วนอ่ืน  ๆ ได้แก่ ประกอบอาชีพเป็นนักเขียน จำนวน 1 คน แม่บ้าน 2 คน ติวเตอร์ 1 คน 

ผู้รับจ้างทำงานอิสระ 1 คน รวมท้ังสินจำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3
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1.2 การเปิดร้บรีเอโปสการ์ดของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

ตารางที่ 6 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามการเปิดรับสิอโปสการ์ด
จากการเห็น การรับ และการหยิบสือโปสการ์ด

การเปิดร้บส์อ'โปสการ์ด เคย ไม,เคย รวม

ได้เห็นสือโปสการ์ด จำนวน (คน) 400 0 400
ร้อยละ (%) (100.0) (0) (100.0)

ได้รับอ่ือโปสการ์ด จำนวน (คน) 370 30 400
ร้อยละ (%) (92.5) (7.5) (100.0)

ได้หยิบอ่ือโปสการ์ด จำนวน (คน) 355 45 400
ร้อยละ (%) (88.8) (11.2) (100.0)

จากตารางท่ี 6 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเปิดรับสีอโปสการ์ด
จากการท่ีเคยได้เห็นสือโปสการ์ดจำนวนมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 คือ กลุ่มตัวอย่างท้ังหมด
จำนวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0
อันดับท่ี 2 คือ กลุ่มตัวอย่างมีการเปิดรับอ่ือโปสการ์ดจากการท่ีเคยได้รับอ่ือโปสการ์ด

จำนวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.5 และกลุ่มตัวอย่างไม่เคย 
ได้รับสิอโปสการ์ด จำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5

อันดับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างมีการเปิดรับสือโปสการ์ดจากการท่ีเคยได้หยิบสือโปสการ์ด
จำนวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 88.8 และกลุ่มตัวอย่างไม่เคย 
ได้หยิบสือโปสการ์ด จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2

หมายเหตุ : การ1ได้ริบที่อ่โปสการ์ด หมายถึง ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีได้รับอ่ือโปสการ์ด
ในแง่ของการได้รับจากการท่ีมีผู้ส่งมาให้ทางไปรษณีย์ หรือ ได้รับจากการท่ีมีผู้ 
อ่ืนหยิบมาจากช้ันวางสือโปสการ์ดแล้วนำมาให้



1 2 5

ตารางท ี่ 7 แสดงจำนวน ร้อยละและค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความบ่อยครั้ง
ในการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด (ได้เห็น ได้รับ และได้หยิบ)

ความบ่อยค!งไนการเปิดร้บ จำนวน ร้อยละ (%)

สัปดาห์ละ 2 คร้ัง 45 11.3

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 99 24.8

2 สัปดาห์ต่อ 1 คร้ัง 60 15.0

3 สัปดาห์ต่อ 1 คร้ัง 78 19.5

อ่ืนๆ 118 29.5

รวม 400 100.0
ค่าเฉลี่ย 1.69

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.41

จากตารางท่ี 7 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเปิด!บลือโปสการ์ด
จำนวนบ่อยคร้ังท่ีสุด คอ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง จำนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8
อัน ตับ ท่ี 2 คอ 3 สัปดาห์ต่อ 1 คร้ัง จำนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5
อันดับท่ี 3 คอ 2 สัปดาห์ต่อ 1 คร้ัง จำนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0
อันดับท่ี 4 คอ สัปดาห์ละ 2 คร้ัง จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3
ส่วนอ่ืน  ๆ พบว่ามีหลายคำตอบ ได้แก่ นาน  ๆคร้ัง แล้วแต่โอกาส แล้วแต่สถานท่ี แล้วแต่ 
ถ้าสนใจ แล้วแต่อารมณ์ ไม่แน่ใจ ไม่ระบุเวลาแน่นอน บ่อยมากทุกคร้ังท่ีเห็น ไม่เคยจำ 
ถ้าเหลือจะหยิบ ประมาณไม่ได้เพราะส่วนใหญ่ได้รับมากกว่า เป็นด้น จำนวน 118 คน
คิดเป็นร้อยละ 29.5
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ตารางท ี่ 8 แสดงจำนวน ร้อยละและค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความบ่อยครั้ง
ในการหยิบล่ีอโปสการ์ด

ความบ่อยคเง้ในการหยิบ จำนวน ร้อยละ (%)

ใม่เคยหยิบเลย 30 7.5

หยิบบ้างเป็นบางคร้ัง 239 59.8

หยิบเกือบทุกคร้ัง 65 16.3

หยิบทุกคร้ัง 66 16.5

รวม 400 100.0

ค่าเฉลี่ย 2.42
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85

จากตารางท่ี 8 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการหยิบล่ีอโปสการ์ดบ่อย
คร้ังจำนวนมากท่ีสุด คือ หยิบบ้างเป็นบางคร้ัง จำนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 
อันดับท่ี 2 รองลงมาก็คือ หยิบทุคร้ัง และ หยิบเกือบทุกคร้ัง มีจำนวนเท่าๆ กัน คือ 65 
และ 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ 16.3 ตามลำดับ และใม่เคยหยิบเลยมีจำนวน
น้อยท่ีสุดคือ 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5
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ตา?างที่ 9 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามการเปิดรับสือโปสการ์ด
จากการเห็น หรอ หยิบสือโปสการ์ดจากสถานที่ต่างๆ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)

cl

การเปิดรับส์อโปสการ์ด (เห็น / หยิบ)
สถานท เคย (%) ไม่เคย (%)

ร้านอาหาร 289 (72.3) 111 (27.8)

สถานเรงรมย์ต่างๆ 193 (48.3) 207 (51.8)

ร้านกาแฟ 167 (41.8) 233 (58.3)

สถานเสรมความงาม 54 (13.5) 399 (99.8)

สถานีขนส่งมวลชน 33 (8.3) 367 (91.8)

สถานออกกำลังกาย 29 (7.3) 371 (92.8)

ร้านหนังสือ 22 (5.5) 378 (94.5)

ห้างสรรพสินค้า 18 (4.5) 382 (95.5)

มหาวิทยาลัย 7 (1.8) 393 (98.3)

โรงภาพยนตร์ 4 (1.0) 396 (99.0)

ร้านก๊ิฟช็อบ 2 (0.5) 398 (99.5)

ร้านเสือผ้า 1 (0.3) 399 (99.8)

โรงแรม 1 (0.3) 399 (99.8)

จากตารางท่ี 9 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเปิดรับสีอโปสการ์ดจาก
การเห็น หรอ หยิบสือโปสการ์ดจากสถานท่ีต่างๆ
อันดับท่ี 1 คือ ร้านอาหาร จำนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3
อันดับท่ี 2 คือ สถานเรงรมย์ต่างๆ จำนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3
อันดับท่ี 3 คือ ร้านกาแฟ จำนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8
อันดับท่ี 4 คือ สถานเสรมความงาม จำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5
อันดับท่ี 5 คือ สถานีขนส่งมวลชน จำนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3
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ดารางที่ 10 แสดงจำนวน ร้อยละและค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความสนใจ
และความต้ังใจในการเปิดรับโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

ความสนใจและความตั้งใจในการเปิดรับ 
โฆษณาในลี่อโปสการ์ด

จำนวน ร้อยละ (%)

ไม่สนใจดู / ไม่อ่านเลย 10 2.5

ดูเฉพาะรูปภาพสินค้า แต่ไม่อ่านรายละเอียด 51 12.8

ดูรูปภาพสินค้าและอ่านข้อความโฆษณาอย่างคร่าวๆ 273 68.3

ดรปภาพสินค้าและอ่านข้อความโฆษณาอย่างละเอียด'บ1บ 66 16.5

รวม 400 100.0

ค่าเฉลี่ย 1.99
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63

จากตารางท่ี 10 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความสนใจและความต้ังใจ
ในการเปิดรับโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด โดยดูรูปภาพสินค้าและอ่านข้อความโฆษณาอย่างคร่าวๆ
จำนวนมากท่ีลุดเป็นอันดับ 1 จำนวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 68.3
อันดับท่ี 2 คือ ดูรูปภาพสินค้าและอ่านข้อความโฆษณาอย่างละเอียด จำนวน 66 คน

คิดเป็นร้อยละ 16.5
อันดับท่ี 3 คือ ดูเฉพาะรูปภาพสินค้า แต่ไม่อ่านรายละเอียด จำนวน 51 คน

คิดเป็นร้อยละ 12.8
อันดับสุดท้ายคือ ไม่สนใจดู หรือ ไม่อ่านเลย จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5
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ตารางที่ 11 แสดงจำนวน ร้อยละและค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความบ่อยคร้ังใน
การดูรายละเอียดโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

ความบ่อยครงในการดูรายละเอียด 
โฆษณา'ในท่ีอ'โปสการ์ด

จำนวน ร้อยละ (%)

ไม่เคยดูเลย 9 2.3

นาน  ๆคร้ัง 70 17.5

บางคร้ัง 206 51.5

บ่อยคร้ัง 115 28.8

รวม 400 100.0
ค่าเฉลี่ย 3.06

ค่าเบี่ยงเบนมาตรุฐาน 0.74

จากตารางท่ี 11 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความบ่อยคร้ังในการดู
รายละเอียดโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดจำนวนมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 คือ ดูเป็นบางคร้ัง จำนวน 
206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5
อันดับท่ี 2 คือ ดูบ่อยคร้ัง จำนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8
อันดับท่ี 3 คือ ดูนานๅ คร้ัง จำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5
อันดับสุดท้ายก็คือ ไม่เคยดูเลย จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3
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1.3 ทัศนคติของผู้นริโภคที่มีด่อสิอโปสการ์ด

ดารางที่ 12 แสดงจำนวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามทัศนคติท่ีมีต่อ
ล่ีอ'โปสการ์ด

ทัศนคติที่มึต่อสิอโปสการ์ด เห ็น  
ด ้วย  

อย ่างอ ็่ง

เห ็น

ด ้วย

เฉยๆ ไม ่เห ็น  
ด ้วย

ไม ่เห ็น  
ด ้วย  

อย ่างยง รวม

ค่า

เฉล ือ

ค่า

เบ ี่ยง

เบน

มาตร

ฐาน

1. ส ิอโปสการ์ดเป ็นส ีอท ี่ม ีความคิด  

สร้างสรรค ์

111

(27.8)

222

(55.5)

54

(13.5)

12

(3.0)

1

(0.3)

400

(100.0)

4 .08 0.74

2. ท ่านชอบส ือโปสการ์ดเพราะสามารถ  

หยิบได ้โดยไม ่ต ้องเส ียค ่าใช ้จ ่าย

119

(29.8)

194

(48.5)

82

(20.5)

5

(1.3)

0

(0 .0 ) .

400

(100.0)

4 .07 0.74

3. ส ิอโปสการ์ดเป ็นส ีอท ี่ม ีภาพล ักษณ  ์

ทันสมัย

103

(25.8)

219

(54.8)

69

(17.3)

7

(1.8)

2

(0.5)

400

(100.0)

4 .03 0.74

4. ส ีอโปสการ์ดเป ็นส ือท ี่สามารถนำไป  

ใช ้เป ็นส ่วนลดในการช ื้อส ินค ้าได ้

77

(19.3)

200

(50.0)

92

(23.0)

30

(7.5)

1

(0.3)

400

(100.0)

3 .80 0.84

5. ท ่านชอบด ูโมษณาในส ีอโปสการ ์ด 46

(11.5)

226

(56.5)

124

(31.0)

3

(0.8)

1

(0.3)

400

(100.0)

3 .78 0.66

6. ส ีอโปสการ์ดเป ็นส ือท ี่เหมาะก ับ  

สินค ้าว ัยร ุ่น

59

(14.8)

182

(45.5)

115

(28.8)

42

(10.5)

2

(0.5)

400

(100.0)

3 .64 0.88

7. ส ีอโปสการ์ดเป ็นส ีอท ี่สามารถ  

นำไปใช ้เป ็น ใบลังช ื้อส ินค้าได ้

40

(10.0)

156

(39.0)

149

(37.3)

48

(12.0)

7

(1.8)

400

(100.0)

3 .43 0 .89

8. ท ่านชอบเก ีบสะสมสิอโปสการ์ด 78

(19 .50

99

(24.8)

161

(40.3)

39

(9.8)

23

(5.8)

400

(100.0)

3 .42 1.09

9. ท ่าน1ไม่,ชอบรูปแบบ'ของสีอโปสการ์ด 9

(2.3)

30

(7.5)

199

(49.8)

125

(31.3)

37

(9.3)

400

(100.0)

3 .38 0 .84

10. ส ีอโปสการ์ดเป ็นส ือท ี่ไม ่สามารถ  

ช ้วยให ้จดจำข ้อความโมษณาได ้

12

(3.0)

59

(14.8)

150

(37.5)

153

(38.3)

26

(6.5)

400

(100.0)

3.31 0.90
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ดา?างท ี่ 12 แสดงจำนวน ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามทัศนคติที่มีต่อ
ล่ีอโปสการ์ด ( ต่อจากหน้า 115)

ทัศนคติที่มีต่อลี่อโปสการ์ด เห ็น  
ด ้วย  

อย ่างอง

เห ็น

ด ้วย

เฉยๆ ไม ่เห ็น  
ด ้วย

ใม ่เห ็น  
ด ้วย  

อ ย ่างรง รวม

ค่า

เฉล ี่ย

ค่า

เบ ีอง' 
เบน  

มาตร  
ฐาน

11. ท่านมักจะท้ิงสือโปสการ์ดเป็นประจำ 23 83 122 114 58 400 3.25 1.11
หลังจากที่ได้ดูหริออ่านข้อความ
เสร็จ แล้ว (5.8) (20.8) (30.5) (28.5) (14.5) (100.0)

12. สือโปสการ์ดเป็นสิอท่ี'ไม,สามารถ 18 49 176 137 20 400 3.23 0.89
จูงใจให้ท่านชื้อสินค้าและบริการ (4.5) (12.3) (44.0) (34.3) (5.0) (100.0)

13. ท่านมักจะหยิบสิอโปสการ์ดส่งไปให้ 39 102 179 51 29 400 3.18 1.02
บุคคลอื่น (9.8) (25.5) (44.8) (12.8) (7.3) (100.0)

14. สือโปสการ์ดไม่สามารถให้ข้อมูล 24 108 150 102 16 400 2.95 0.96
เกี่ยวกับสินค้าตามที่ท่านต้องการได้ (6.0) (27.0) (37.5) (25.5) (4.0) (100.0)

15. สือโปสการ์ดเป็นสิอที่มีอายุ 42 158 139 48 13 400 2.58 0.94
การไข้งานลัน (10.5 (39.5) (34.8) (12.0) (3.3) (100.0)

ค่าเฉลี่ยรวม 3.48

หมายเหตุ :

•  1 .00-2.33

•  2 .34-3 .66

•  3 .67-5 .00

การแปลความหมายของค่าเฉล่ียใช้เกณฑ์ตังน้ี 

หมายถึง ทัศนคติเป็นลบต่อล่ีอโปสการ์ด

หมายถึง ทัศนคติเป็นกลางต่อล่ีอโปสการ์ด

หมายถึง ทัศนคติเป็น'บวกต่อล่ีอโปสการ์ด

จากตารางที 12 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน
ล่ีอโปสการ์ดตังต่อไปน้ี

มีทัศนคติท่ีมีต่อ
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r '  จากตารางดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างล่วนใหญ่มีทัศนคติเป็นบวกต่อส่ือ
โปสการ์ด 5 ประเด็น โดยสามารถเรยงลำดับได้ดังน้ี

ทัศนคติเป็นบวกต่อล่ี'อโปสการ์ด ค่าเฉลี่ย

1. ส่ือโปสการ์ดเป็นส่ือท่ีมีความคิดสร้างสรรค์ 4.08

2. ท่านชอบส่ือโปสการ์ดเพราะสามารถหยิบได้โดยไม่ต้องเสิยค่าใช้จ่าย 4.07

3. ส่ือโปสการ์ดเป็นส่ือท่ีมีภาพลักษณ์ทันสมัย 4.03

4. ส่ือโปสการ์ดเป็นส่ือท่ีสามารถนำไปใช้เป็นล่วนลดในการซ้ือสินค้าได้ 3.80

5. ท่านชอบดูโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด 3.78

^  จากตารางดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างล่วนใหญ่มีทัศนคติเป็นกลางต่อลี่อ
โปสการ์ด 10 ประเด็น โดยสามารถเรยงลำดับได้ดังน้ี

ทัศนคติเป็นกลางต,อลี่อโปสการ์ด ค่าเฉลี่ย

1. ล่ีอโปสการ์ดเป็นล่ีอท่ีเหมาะกับสินค้าวัยรุ่น 3.64

2. ล่ีอโปสการ์ดเป็นล่ีอท่ีสามารถนำไปใช้เป็นใบลังซ้ือสินค้าได้ 3.43

3. ท่านชอบเก็บสะสมล่ีอโปสการ์ด 3.42

4. ท่านไม่ชอบรูปแบบของล่ีอโปสการ์ด 3.38

5. ล่ีอโปสการ์ดเป็นล่ีอท่ีไม่สามารถช่วยให้จดจำข้อความโฆษณาได้ 3.31

6. ท่านมักจะท้ิงส่ือโปสการ์ดเป็นประจำหลังจากท่ีได้ดูหรออ่านข้อความเสร็จแล้ว 3.25

7. ส่ือโปสการ์ดเป็นล่ีอท่ีไม่สามารถจูงใจให้ท่านซ้ือสินค้าและบรการ 3.23

8. ท่านมักจะหยิบส่ือโปสการ์ดล่งไปให้บุคคลอ่ืน 3.18

9. ส่ือโปสการ์ดเป็นส่ือท่ีมีอายุการใช้งานลัน 2.58

10. ส่ือโปสการ์ดไม่สามารถให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าตามท่ีท่านต้องการได้ 2.95



จากตารางดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า กลุ่มดัวอย่างท้ังหมดจำนวน 400 คน ไม่มีทัศนค 
ติเป็นลบต่อล่ีอโปสการ์ดเลย ดังน้ันจึงสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีทัศนคติ
‘เป็นกลางต่อล่ีอโปสการ์ด โดยมีค่าเฉล่ียรวม คือ 3.48
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1.4 ทัศนคติของผู้บริโภคต่อตราสินค่าที่โฆษณาในลี่อโปสกาเด

ดารางท่ี 13 แสดงจำนวน ร้อยละ และค่าเฉลียฃองกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามทัศนคติท่ีมีต่อ
ตราสินค้าท่ีโฆษณาในสือโปสการ์ด

ท ัศ น ค ต ิที่มีด,อ ต ราส ิน ค้า 
ท่ีโฆ ษ ณ าใน ท ี่อ โป ส ก าเด

เห ็น  
ด ้วย  

อย ่างยง

เห ็นด ้วย เฉยๆ ไม ่เห ็น  
ด ้วย

ไม ่เห ็น  
ด้วย  

อย ่างฮ ึ๋ง รวม

ค่า

เฉล ี่ย

ค่า

เบ ี่ยง

เบน

มาตร

ฐาน

1. ท่านรู้จักตราสินค้าใหม่ๆ ที่โฆษณา 5 13 91 233 58 400 3.81 0.76
ในสิอโปสการ์ดมากขึ้น (1.3) (3.3) (22.8) (58.8) (14.5) (100.0)

2. ตราสินค้าที่โฆษณาในสิอโปสการ์ด 0 12 113 230 45 400 3.77 0.68

ที่มีภาพลักษณ์ทันสมัย (0.0) (3.0) (28.3) (57.5) (11.3) (100.0)
3. ท่านรู้จักตราสินค้าที่โฆษณาในสีอ 1 17 134 197 51 400 3.70 0.75

โปสการ์ดดีย่ิงข้ึน (0.3) (4.3) (33.5) (49.3) (12.8) (100.0)
4. ตราสินค้าที่โฆษณาในสือโปสการ์ด 2 17 130 228 23 400 3.63 0.68

ช้วยยํ้าเตือนให้ท่านนึกถึงตราสินค้า
น้ันๆ (0.5) (4.3) (32.5) (57.0) (5.8) (100.0)

5. ท่านสามารถจดจำตราสินค้าที่ 4 17 156 187 36 400 3.58 0.75

โฆษณาในสิอโปสการ์ดได้ (1.0) (4.3) (39.0) (46.8) (9.0) (100.0)
6. ท่านอยากทดลองใช้ตราสินค้าที่ 5 23 203 127 42 400 3.45 0.81

โฆษณาในสือโปสการ์ด (1.3) (5.8) (50.8) (31.75) (10.5) (100.0)
7. ตราสินค้าที่โฆษณาในสิอโปสการ์ด 2 27 198 155 18 400 3.40 0.70

เป็นตราสินค้าท่ีมีชื่อ เสียง (0.5) (6.8) (49.5) (38.8) (4.5) (100.0)
8. ตราสินค้าที่โฆษณาในสือโปสการ์ด 30 137 199 27 7 400 3.39 0.79

เป็นตราสินค้าที่ไม่น่าเชื่อถือ (7.5) (34.3) (49.8) (6.8) (1.8) (100.0)
9. ตราสินค้าที่โฆษณาในสือโปสการ์ด 5 40 250 78 27 400 3.21 0.76

เป็นตราสินค้าที่มีสินค้ามีคุณภาพ (1.3) (10.0) (62.5) (19.5) (6.8) (100.0)
10. ตราสินค้าที่โฆษณาในสือโปสการ์ด 21 109 206 51 13 400 2.82 0.84

เป็นตราสินค้าที่มีสินค้าราคาถูก (5.3) (27.3) (51.5) (12.8) (3.3) (100.0)

ค่าเฉลี่ยรวม 3.48
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หมายเหตุ : การแปลความหมายของค่าเฉล่ียใช้เกณฑ์ดังน้ี

•  1 .00-2 .33 หมายถึง ทัศนคติเป็นลบต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

•  2 .34 -3 .66 หมายถึง ทัศนคติเป็นกลางต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

•  3 .67 -5 .00 หมายถึง ทัศนคติเป็นบวกต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด

จากตารางท่ี 13 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน มีทัศนคติต่อตรา
สินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดดังต่อไปน้ี

^  จากตารางดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างล่วนใหญ่มีทัศนคติต่อตราสินค้าท่ี 
โฆษณาในล่ีอโปสการ์ดในทางเป็นบวก 3 ประเด็น โดยสามารถเรยงลำดับได้ดังน้ี

ทัศนคติเป็นบวกต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในลี่อโปสการ์ด ค่าเฉลี่ย

1. ท่านรู้จักตราสินค้าใหม่  ๆที่โฆษณาในล่ีอโปสการ์ดมากขึ้น 3.81

2. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดเป็นตราสินค้าท่ีมีภาพลักษณ์ทันสมัย 3.77

3. ท่านรู้จักตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดดีย่ิงข้ึน 3.70

^  จากตารางดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างล่วนใหญ่มีทัศนคติเป็นกลางต่อตรา 
สินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด 7 ประเด็น โดยสามารถเรยงลำดับได้ดังน้ี

ทัศนคติเป็นทฟิางด'อดราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด ค่าเฉลี่ย

1. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดช่วยย้ําเตือนให้ท่านนึกถึงตราสินค้าน้ันๆ 3.63

2. ท่านสามารถจดจำตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดได้ 3.58

3. ท่านอยากทดลองใช้ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด 3.45

4. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดเป็นตราสินค้าท่ีมีฃ่ีอเสิยง 3.40

5. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดเป็นตราสินค้าท่ีไม่น่าเช่ือถือ 3.39

6. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในล่ีอโปสการ์ดเป็นตราสินค้าท่ีมีสินค้ามีคุณภาพ 3.21
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7. ตราสินค้าท่ีโฆษณาในส่ือโปสการ์ดเป็นตราสินค้าท่ีมีสินค้าราคาถูก 2.82

จากตารางดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจำนวน 400 คน ไม่มีทัศนค 
ติเป็นลบต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในส่ือโปสการ์ดเลย ดังน้ันจึงสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่มีทัศนคติเป็นกลางต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในส่ือโปสการ์ด โดยมีค่าเฉล่ียรวมคือ 3.48
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1.5 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการโฆษณาในท่ีอโปสการ์ด

ตารางท่ี 14 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอันดับของประ๓ ทสินค้าท่ีมี
ความเหมาะสมสำหรับการนำไปใช้โฆษณาในสิอโปสการ์ด 
(โดยเรียงลำดับจากจาก 1-5)

ประเภทสินค้า อันดับที่เลีอก
อันดับท่ี อันดับท่ี อันดับท่ี อันดับท่ี อันดับท่ี รวม

1 2 3 4 5
อาหารและเครองด่ืม 130 47 41 35 34 287

(32.5) (11.8) (10.3) (8.8) (8.5) (71.8)

ภาพยนตร์ 104 52 64 51 46 317
(26.0) (13.0) (16.0) (12.8) (11.5) (79.3)

เสือผ้าและเคร่ี1องแต่งกาย 43 61 58 60 34 256
(10.8) (15.3) (14.5) (15.0) (8.5) (64.0)

สถานบันเทิงเรีงรมย์ต่างๆ 43 73 64 46 63 289
(10.8) (18.3) (16.0) (11.5) (15.8) (72.3)

ยานยนต์ 28 26 19 32 30 135
(7.0) (6.5) (4.8) (8.0) (7.5) (33.8)

เครองใช้ส่วนตัว 24 47 34 39 37 181
(6.0) (11.8) (8.5) (9.8) (9.3) (45.3)

เคร่ืองมือเร่อสารและ 23 30 46 63 49 211
คอมพิวเตอร์ (5.75) (7.5) (11.5) (15.8) (12.3) (52.8)

ธุรกิจท่ีเก่ียวกับการบริการ 10 22 29 37 50 148
(2.5) (5.5) (7.3) (9.3) (12.5) (37.0)

เคร่ืองใช้ตกแต่งบ้าน 8 23 23 28 48 130
(2.0) (5.8) (5.8) (7.0) (12.0) (32.5)

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 6 16 20 11 16 69
(1.5) (4.0) (5.0) (2.8) (4.0) (17.3)
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จากตารางท่ี 14 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ได้เลือกประเภทของสินค้าท่ีมี
ความเหมาะสมในการนำไปใช้โฆษณาในลือโปสการ์ด โดยประ๓ ทของสินค้าท่ีถูกเลือกเป็น
อันดับ 1 จำนวนมากท่ีสุด คือ สินค้าประ๓ ทอาหารและเครองด่ืม จำนวน 130 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 32.5 รองลงมาก็คือ สินค้าประเภทภาพยนตร์ จำนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.0 รองลงมาก็คือ สินค้าประเภทเลือผ้าและเคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงมี'จำนวนเท่ากับสถานบันเทิงเรง 
รมย์ต่าง  ๆ คือ 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 และสุดท้ายคือ สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ใฟฟ้า
จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5

จากตารางตังกล่าว เม่ือพิจารณาผลรวมของสินค้าแต่ละประเภทท่ีกลุ่มตัวอย่างได้เลือก
ว่ามีความเหมาะสมสำหรับการนำไปใช้โฆษณาในลือโปสการ์ดจากท้ัง 5 อันตับพบว่า กลุ่มตัว 
อย่างส่วนใหญ่ได้เลือกสินค้าประเภทภาพยนตร์เป็นจำนวนมากท่ีสุด คือ จำนวน 317 คน
คิดเป็นร้อยละ 79.3 อันตับรองลงมาคือสินค้าประเภทสถานบันเทิงเริงรมย์ต่างๆ จำนวน 289 
คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 และอันตับต่อมาคือ สินค้าประ๓ ทอาหารและเคร่ืองด่ืม จำนวน 
287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8

ดารางท่ี 15 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความคิดเห็นในประเด็น
เร่ืองการปรับปรุงลือโปสการ์ด

ความเห็นในเร่ีองการปรับปรุง 
ส่ือโปสการ์ด

จำนวน ร้อยละ (%)

ควร 332 83.0
ไม่ควร 68 17.0
รวม 400 1 0 0 .0

จากตารางท่ี 15 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นว่าควรปรับปรุง
ส่ือโปสการ์ดเป็นจำนวนมากท่ีสุด คือ จำนวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 และมีเพียง 
ส่วนน้อย คือ จำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ท่ีเห็นว่าไม่ควรมีการปรับปรุงส่ือ
โปสการ์ด
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ตารางท่ี 16 แลดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามข้อเสนอแนะในสิงท่ีต้องการ
ให้มีการปรับปรุงในล่ีอโปสการ์ด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)

ข้อเสนอแนะจำหรบการปรับปรุง จำนวน ร้อยละ
(%)

เพ่ิมสถานท่ีติดต้ังช้ันวางล่ีอโปสการ์ดให้มีจำนวนมากข้ึน 216 65.1

กล่าวถึงสินค้าและให้รายละเอียดเก่ียวกับสินค้ามากข้ึน 169 50.9

ควรนำมาใข้ในการล่งเลรัมการรายมากข้ึน เช่น ล่วนลดราคาสินค้า 155 46.7

สามารถนำมาใช้เป็นบัตรแสดงการเข้าร่วมงานต่างๆ ท่ีเก่ียวกับสินค้าไต้ 155 46.7

เพ่ิมระยะเวลาในการแสดงล่ีอโปสการ์ดมากกว่า 1 สัปดาห์ ต่อ 1รูปแบบ 136 40.9

คุณภาพและมาตรฐานในการผลิต เช่น กระดาษท่ีนำมาใช้ในการผลิต 
ควรจะมีคุณภาพ และขนาดของล่ีอโปสการ์ดควรจะมีมาตรฐานเดียวกัน

117 35.2

สามารถนำมาใช้เขียนข้อความแสดงความคิดเห็น คำแนะนำ หรอ 
คำติชมต่าง  ๆท่ีเก่ียวข้องกับสินค้า เพ่ีอล่งกลับไปยังเจ้าของสินค้าได้

105 31.6

ควรนำมาใช้ในการบอกกล่าวถึงกิจกรรมทางการตลาดของสินค้า 83 25.0

ควรออกแบบช้ันวางล่ีอโปสการ์ดให้มีความเกะกะน้อยลง 42 12.7

กล่าวถึงสินค้าและให้รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าน้อยลง 38 11.4

เปล่ียนแปลงขนาดของช้ันวางล่ีอโปสการ์ด 38 11.4

ควรสัดช้ันวางล่ีอโปสการ์ดให้มีความสะดุดตา 1 0.3

จากผู้ตอบท่ีมีความเห็นว่าควรปร้บปรุงจำนวนท่ีงหมด 332 คน
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จากตารางท่ี 16 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีข้อเสนอแนะสำหรับการปรับ

ปรุงส่ือโปสการ์ดมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 ในเรองของการเพ่ิมสถานท่ีติดต้ังช้ันวางส่ือโปสการ์ดให้มี 
จำนวนมากข้ึน จำนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 65.1
อันดับ 2 คือ กล่าวถึงสินค้าและให้รายละเอียดเก่ียวกับสินค้ามากข้ึน จำนวน 169 คน

คิดเป็นร้อยละ 50.9
อันดับ 3 คือ

อันดับ 4 คือ

อันดับ 5 คือ

ลามารถนำมาใช้เป็นบัตรแสดงการเข้าร่วมงานต่างๆ ท่ีเก่ียวกับสินค้าได้ ซ่ึงมี 
จำนวนเท่ากับข้อเสนอแนะท่ีว่า ควรนำมาใช้ในการส่งเสรมการขายมากข้ึน
จำนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7
เพ่ิมระยะเวลาในการแสดงคือโปสการ์ดมากกว่า 1 สัปดาห์ต่อ 1 รูปแบบ 
จำนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 40.9
คุณภาพและมาตรฐานในการผลิต เซ่น กระดาษท่ีนำมาใช้ในการผลิตควรจะ 
มีคุณภาพ และขนาดของคือโปสการ์ดควรจะมีมาตรฐานเดียวกัน 
จำนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2

ตารางท่ี 17 แสดงจำนวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามความคิดเห็นในประเด็น
เรองการเพ่ิมคือโปสการ์ดในรูปแบบอ่ืนๆ

การเที่มเอโปสการ์ด 
ในรูปแบบอี่นๆ

จำนวน ร้อยละ (%)

ควร 373 93.3

ไม่ควร 27 6.7
รวม 400 1 0 0 .0

จากตารางท่ี 17 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นว่าควรมีการเพ่ิม
ส่ือโปสการ์ดในรูปแบบอ่ืน  ๆ เป็นจำนวนมากท่ีสุดคือ จำนวน 373 คน คิดเป็นร้อยละ 93.3 
และมีเพียงส่วนน้อยคือ จำนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 ท่ีเห็นว่าไม่ควรมีควรมีการเพ่ิมส่ือ 
โปสการ์ดในรูปแบบอ่ืนๆ
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ตารางท่ี 18 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามข้อเสนอแนะเก่ียวกับ
ล่ีอโปสการ์ด

ขอเสนอแนะจำหรับท่ีอโปสการ์ด จำนวน ร้อยละ
(%)

ควรทำให้ภาพมีสิสันสวยงาม ล่ีอให้สะดุดตามากข้ึน ไม่จำเป็นต้องมีอักษร 
จำนวนมาก แต่ต้องมีรายละเอียดต่างๆ เซ่น สถานท่ีต้ังของร้าน และ 
สัญลักษณ์

73 19.6

ควรมีความหันสมัย แปลกใหม่ เซ่น มีรูปแบบ 3 มิติ 41 11 .0

ควรมีจุดเด่นในการโฆษณา เน้นการสร้างสรรค์งานโฆษณาในล่ีอโปสการ์ด 
ให้ดึงดูดใจ น่าสนใจ น่าหยิบและน่าอ่าน เซ่น การใช้กราฟทิเคต่าง  ๆ
และควรใช้ภาพตลกมากกว่าภาพสวยงาม

32 8 .6

ควรมีรายละเอียดให้ชัดเจน บอกจุดประสงค์ สัน และเข้าใจง่าย 
ไม่ควรเป็นการยัดเยียด หรัอโฆษณามากเกินไป

31 8.3

ควรมีรูปทรงท่ีหลากหลายนอกจากสิเหล่ียมผืนผ้า เพ่ือช่วยให้จดจำได้ง่าย 
ข้ึน เซ่น แบบแนวต้ัง แบบแนวนอน รูปทรงเรขาคณิต หรือถ้าเป็น 
สินค้าประ๓ ทน้ําหอม ควรทำโปสการ์ดให้เป็นรูปขวดน้ําหอม เป็นต้น

17 4.6

ควรมีการเติมจำนวนล่ีอโปสการ์ดให้เต็มช้ันวางโปสการ์ดอยู่เสมอ 15 4.0
ควรพิมพ์ล่ีอโปสการ์ดให้มีจำนวนมากข้ึน เพราะโปสการ์ดมักจะหมดเร็ว 15 4.0
ควรเก็บพกพาได้สะดวก 12 3.2
ควรออกแบบโปสการ์ดให้เหมาะลมกับกลุ่มเป้าหมายหลายวัย เซ่น สำหรับ 
วัยรุ่นควรหันสมัย สำหรับวัยทำงานควรมีรายละเอียดให้ชัดเจน

8 2.1

ควรทำให้โปสการ์ดดูมีราคามีคุณค่าเหมาะท่ีจะเก็บสะสมมากกว่าท้ิงเปล่า 
และ ควรใช้สะสมให้ความรู้ต่างๆ

6 1.6

ควรมีการแนะนำสินค้าแฟช่ันใหม่ๆ ประ๓ ทกระเป๋า และ รองเท้า และ 
ควรมีการนำเสนอราคาสำหร้ปสินค้าบางประ๓ ทอีกด้วย

4 1.1

ควรมีเน้ือท่ีสำหรับเขียนข้อความด้านหลังโปสการ์ดมากข้ึน 4 1.1

จากผ ู้ตอบท ี่ม ีความเห ็นว ่าควรเพ ิ่มร ูป แบบในล ี่อโปสการ ์ดจำนวนท ี่งหมด 373 คน
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ข้อเสนอแนะส่าหรับส่อโปสการ์ด จำนวน ร้อยละ
(%)

ควรเช้าถึงผู้บรัโภคใต้มากข้ึน โดยมีสถานท่ีสำหรับหยิบสือโปสการ์ดตาม 
สถานท่ีสาธารณะมากข้ึน เซ่น ห้างสรรพสินค้า และควรมีการติดต้ังช้ัน 
วางสือโปสการ์ดช้างนอกร้านมากกว่าในร้าน

3 0.8

ควรช่วยกันส่งเสรีมให้มีการนำสีอโปสการ์ดใช้ให้ตรงกับวัตถุประสงค์และนำ 
ไปใช้มากข้ึน เพราะคนมักจะนำไปเก็บสะสมมากกว่านำไปใช้เขียน

2 0.5

ควรใช้วัสดุกระดาษอย่างอ่ืนบ้าง หรือใช้กระดาษแบบรีไซเคิลใต้ 2 0.5

สินค้าชนิดเดียวกันควรมีโปสการ์ดมากกว่า 1 รูปแบบ 2 0.5

ควรเหมาะกับโครงการระยะยาวเพ่ีอให้อายุการใช้งานยาวนานมากข้ึน 1 0.3

ควรใช้กับหน่วยงานอ่ืนท่ีไม่ใช่เอกซนใต้ เซ่น หน่วยงานราชการ 1 0.3

ควรมีการประยุกต์ใช้เป็นปฏิทิน ท่ีค่ันหนังสีอ หรือมีคำถามและเกมสัต่างๆ 1 0.3

ถ้าโปสการ์ดหมดควรนำโปสการ์ดต้นแบบออกจากต้านหน้าด้วย 
พู้หยิบจะไต้ทราบว่าโปสการ์ดน้ันหมด

1 0.3

ควรมีซ่ึอเว็บไซต์ของสินค้าท่ีลงโฆษณาในสีอโปสการ์ดด้วย 1 0.3

ควรมีสโลแกนจดจำไต้ง่าย 1 0.3

จากผู้ตอบที่มึความเห็นว่าควรเพิ่มรูปแบบในส่อโปสการ์ดจำนวนทั้งหมด 373 คน

จากตารางท่ี 18 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีฃ้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียว
กับสือโปสการ์ดมากท่ีสุดในประเด็นท่ีว่า สีอโปสการ์ดควรทำให้ภาพมีสีสันสวยงาม สีอให้สะดุด 
ตามากข้ึน ไม่จำเป็นต้องมีอักษรจำนวนมาก แต่ต้องมีรายละเอียดต่างๆ เซ่น สถานท่ีต้ัง
ของร้าน และสัญลักษณ์ จำนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.6
อันตับ 2 คือ สีอโปสการ์ดควรควรมีความทันสมัย แปลกใหม่ เซ่น มีรูปแบบ 3 มิติ

จำนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0
อันตับ 3 คือ สีอโปสการ์ดควรมีควรมีจุดเด่นในการโฆษณา เน้นการสร้างสรรค์งานโฆษณา 

ในสีอโปสการ์ดให้ดึงดูดใจ น่าสนใจ น่าหยิบและน่าอ่าน เซ่น การใช้
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อันดับ 4 คือ 

อันดับ 5 คือ

อันดับ 6 คือ

อันดับ 7 คือ 
อันดับ 8 คือ

กราฟพิคต่าง  ๆ และควรใช้ภาพตลกมากกว่าภาพสวยงาม จำนวน 32 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.6
ล่ีอโปสการ์ดควรมีรายละเอียดให้ชัดเจน บอกจุดประสงค์ สัน และเช้าใจง่าย 
ไม่ควรเป็นการยัดเยียด หรอโฆษณามากเกินไป จำนวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.3
ล่ีอโปสการ์ดควรมีรูปทรงท่ีหลากหลายนอกจากล่ีเหล่ียมผืนผ้า เพ่ือช่วยให้จด
จำได้ง่ายข้ึน เช่น แบบแนวต้ัง แบบแนวนอน รูปทรงเรขาคณิต หรอถ้า 
เป็นสินค้าประ๓ ทน้ําหอม ควรทำโปสการ์ดให้เป็นรูปขวดน้ําหอม เป็นด้น
จำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.6
ควรมีการเติมจำนวนล่ีอโปสการ์ดให้เต็มช้ันวางโปสการ์ดอยู่เสมอ ซึ่งมีจำนวน 
เท่ากับข้อเสนอแนะในประเด็นท่ีว่า ควรพิมพ์ล่ีอโปสการ์ดให้มีจำนวนมากข้ึน
เพราะโปสการ์ดมักจะหมดเร็ว จำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0
ล่ีอโปสการ์ดควรเก็บพกพาได้สะดวก จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 
ควรออกแบบโปสการ์ดให้เหมาะลมกับกลุ่มเป้าหมายหลายวัย เช่น ลำหรับ 
วัยรุ่นควรทันสมัย ลำหรับวัยทำงานควรมีรายละเอียดให้ชัดเจนจำนวน 8 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.1

อันดับ 9 คือ ควรทำให้โปสการ์ดดูมีราคามีคุณค่าเหมาะท่ีจะเก็บสะสมมากกว่าท้ิงเปล่า และ 
ควรใช้สะสมให้ความรู้ต่างๆ จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6

อันดับ 10 คือ ควรมีการแนะนำสินค้าแฟช้ันใหม่ๆ ประ๓ ทกระเป๋า และ รองเท้า และควรมี 
การนำเสนอราคาลำหรับสินค้าบางประ๓ ทอีกด้วย ซ่ึงมีจำนวนเท่ากับข้อเสนอ 
แนะในประเด็นท่ีว่า ควรมีเน้ือท่ีลำหรับเขียนข้อความด้านหลังโปสการ์ดมาก
ข้ึน คือ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1
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ตอนที่ 2 ผลการว ิเคราะห ์ข ้อม ูลเซ ิงอน ุมาน (Inferential Analysis) โดยน ่าเส น อข ้อม ูล
ใน ต ารางเพ ี่อ อธ ิบ าย

2.1 การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) โดยใช้สถิติเซิงอนุมาน คือ หาความ
แตกต่างระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยการทดสอบค่าที (t-test) และการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way AN OVA) และหาคู่ท่ีแตกต่างกันโดยวิธี 
ของ Scheffe เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของตัวแปรตามสมมติฐานข้อท่ี 1

สมมติฐานข้อที่ 1 กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะทางประชากรแตกต่างตันจะมีการเปิดรับแอ
โปสการ์ดแตกต่างตัน

จากสมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้วิจัยได้เลือกคำถามจากแบบสอบถามข้อท่ี 9 คือ ความบ่อย
คร้ังในการเปิดรับลือโปสการ์ด (ได้เห็น 1 ได้รับ 1 ได้หยิบ) มาใช้เป็นตัวแปรในการทดสอบความ 
แตกต่างของการเปิดรับลือโปสการ์ดของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะทางประซากรแตกต่างกัน ตัง
ตารางต่อไปน้ี
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ตารางที่ 19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามเพศ

เพศ
ความบ่อยครั้งในการเปีดร้บลี่อโปสการ์ด

จำนวน ค่าเฉลี่ย ร.อ.3 สัปดาห ์
ต่อ 1 คร้ัง

2 สัปดาห์ 
ต่อ 1 คร้ัง

สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง

สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง

ชาย 42 27 54 21 144 2.38 1.06

หญิง 36 33 45 24 138 2.41 1.06

รวม 78 60 99 45 282 2.39 1.06

จากตารางท่ี 19 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างเพศหญิงมีความบ่อยคร้ังในการเปิดรับ
ล่ีอโปสการ์ดมากกว่ากลุ่มตัวอย่างเพศชาย โดยมีค่าเฉล่ียในการเปิดรับ่ท่ีระดับ 2.41 ในขณะ 
ท่ีเพศขายมีค่าเฉล่ียในการเปิดรับท่ีระตับ 2.38

ดารางท่ี 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด
จำแนกตามเพศ

ความบ่อยครง 
ในการเปีดร้ป 
ล่ีอ'โปสการ์ด

เพศ จำนวน ค่าเฉลี่ย ร.อ. T P

ชาย 144 2.38 1.06 -.302 .763

หญิง 138 2.41 1.06

P >  .05
จากตารางท่ี 20 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างเพศขายและหญิงมีค่าเฉล่ียความบ่อย

คร้ังในการเปิดร์บล่ีอโปสการ์ด ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ตังน้ัน
จึงสรุปได้ว่าเพศไม่มีผลต่อความแตกต่างในการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด
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ดารางที่ 21 แลดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอายุ

อา'ยุ
ความบ่อยครง1ในการเปีดรับที่อ'โปสการ์ด

จำนวน ค่าเฉลี่ย ร.อ.3 สัปดาห ์
ต่อ 1 คร้ัง

2 สัปดาห์ 
ต่อ 1 คร้ัง

สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง

สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง

15-19ปี 17 14 15 14 60 2.43 1.14

20-24 ปี 38 31 59 22 150 2.43 1.03

25-30 ปี 16 13 18 8 55 2.33 1.06

31-35ปี 7 2 7 1 17 2.12 1.05

รวม 78 60 99 45 282 2.39 1.06

จากตารางท่ี 21 แลดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีมีความบ่อยคร้ังในการเปิด
รับล่ีอโปลการ์ดมากท่ีลุดคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระตับอายุ 15-19 ปี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับกลุ่ม 
ตัวอย่างท่ีมีระดับอายุ 20-24 ปี คือ 2.43
อันดับท่ี 2 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับอายุ 25-30 ปี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.33 และ
อันดับสุดท้าย คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับอายุ 31-35 ปี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.12

ตารางท่ี 22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด
จำแนกตามอายุ โดยสถิติ O ne -w ay AN OVA

แหล่งความแปรปรวน Sum of Squares df Mean Square F p

ระหว่างกลุ่ม 1.868 3 .623 .556 .645
ภายในกลุ่ม 311.440 278 1.120

รวม 313.309 281

P >  .05
จากตารางที่ 22 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับอายุแตกต่างกันมีค่าเฉลี่ย

ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือโปสการ์ด ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดังน้ันจึงสรุปได้ว่าระดับอายุท่ีแตกต่างกันใม่มีผลต่อการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด
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ดา?างท ี่ 23 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับ
การคืกษา

การสืกษา

ความบ่อยครั้งในการเปิดรับ 
ลี่อ'โปสกาเด

จำนวน ค่าเฉลี่ย S.D
3

สัปดาห์ 
ต่อ 

1 คร้ัง

2
สัปดาห์ 

ต่อ 
1 คร้ัง

สัปดาห์
ละ

1 คร้ัง

สัปดาห์
f i t v

2 คร้ัง
มัธยมคืกษ'าตอนต้น 3 1 1 2 7 2.29 1.38

มัธยมคืกษ-าตอนปลาย /ปวซ . 5 3 3 2 13 2.15 1.14

อนุปริญญา/ปวล. 1 1 1 0 3 2.00 1.00

ปริญญาตรี 63 45 87 38 233 2.43 1.06

ปริญญาโท 5 10 7 3 25 2.32 0.95

ปริญญาเอก 1 0 0 0 1 1.00 0

รวม 78 60 99 45 282 2.39 1.06

จากตารางที่ 23 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีมีความบ่อยคร้ังในการเปิด
ริบล่ีอโปสการ์ดมาก'ท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกษาระดับปริญญาตรี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.43 
อันดับท่ี 2 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกหๆระดับปริญญาโท ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.32 
อันดับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการคืกษาระดับมัธยมคืกษาตอนต้น ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.29



ตา?างท ี่ 24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการเปิดรับลี่อโปสการ์ด
จำแนกตามระดับการสืกษา โดยสถิติ O n e -w ay  AN OVA
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แหล่งความแปรปรวน Sum of Squares df Mean Square F p

ระหว่างกลุ่ม 3.666 5 .733 .654 .659
ภายไนกลุ่ม 311.440 276 1.122

รวม 313.309 281

P >  .05
จากตารางท่ี 24 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการสืกษาแตกต่างกันมี

ค่าเฉล่ียความบ่อยคร้ังในการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 ดังน้ันจึงสรุปได้ว่าระดับการจึกษาท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการเปิดรับล่ีอ
โปสการ์ด
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ตารางที่ 25 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับ
รายได้

รายได้

ความบ่อยครั้งในการเปีดรับ 
ลี่อ'โปสการ์ด

จำนวน ค่าเฉลี่ย S.D
3

สัปดาห์ 
ต่อ 

1 คร้ัง

2
สัปดาห์ 

ต่อ 
1 คร้ัง

สัปดาห์
ละ

1 คร้ัง

0 /  1 ๙ สัปดาห์
6 1 0 /

2 คร้ัง
ด่ิวท'ว่า 5,000 บาท 25 17 26 11 79 2.29 1.06

5,001 - 10,000 บาท 25 23 34 15 97 2.40 1.04

10,001 - 15,000 บาท 7 6 16 10 39 2.74 1.04

15,001 - 20,000 บาท 5 3 10 1 19 2.37 0.96

20,001 - 30,000 บาท 6 8 6 4 24 2.33 1.05

30,001 - 40,000 บาท 2 0 5 1 8 2.63 1.06

40,001 - 50,000 บาท 3 2 0 1 6 1.83 1.17

มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 5 1 2 2 10 2.10 1.29

รวม 78 60 99 45 282 2.39 1.06

จากตารางท่ี 25 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีมีความบ่อยคร้ังในการเปิด
เบล่ีอโปสการ์ดมากท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ระดับ 10,001 -15,000 บาท ซ่ึงมีค่า
เฉล่ียท่ีระดับ 2.74
อันดับที่2 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ระดับ 30,001 -40,000 บาท ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.63
อันดับที่3 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ระดับ 5,001 -10,000 บาท ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.40
อันดับที่4 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ระดับ 15,001 -20,000 บาท ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.37
อันดับท่ี 5 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ระดับ 20,001 -30,000 บาท ซ ึ่ง มีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.33
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ตารางที่ 26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการเปิดรับลี่อโปสการ์ด
จำแนกตามระดับรายได้ โดยสถิติ O n e -w ay  ANOVA

แหล่งความแปรปรวน รนทา of Squares df Mean Square F P

ระหว่างกลุ่ม 8.887 7 1.270 1.143 .337
ภายในกลุ่ม 304.422 274 1.111

รวม 313.309 281

P >  .05
จากตารางท่ี 26 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับรายได้แตกต่างกันมีค่าเฉล่ีย

ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดังน้ันจึงสรุปได้ว่าระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด
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ตารางที่ 27 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับ
อาชีพ

อาชีพ

ความบ่อยครั้งในการเปีดรับ 
ลี่อโปสกาเด

จำนวน ค่าเฉลี่ย S.D3
สัปดาห์ 

ต่อ 
1 คร้ัง

2
สัปดาห์ 

ต่อ 
1 คร้ัง

สัปดาห์
ละ

1 คร้ัง

สัปดาห์
A V
6 1 0 /

2 คร้ัง
นกัเรียน 6 4 4 4 18 2.33 1.19

นักศึกษา 50 40 65 30 185 2.41 1.05

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 1 1 3 0 5 2.40 0.89
พนักงาน'บ่รา?ทเอก'ซน 17 13 21 5 56 2.25 1.00

รับจา้งท ี ่ ' วไป 4 1 3 1 9 2.11 1.17
ค้าขาย / ประกอบธุรกิจ 0 1 2 4 7 3.43 0.79

อ่ืนๆ 0 0 1 1 2 3.50 0.71

รวม 78 60 99 45 282 2.39 1.06

จากตารางท่ี 27 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีมีความบ่อยคร้ังในการเปิด
ร้บล่ีอโปสการ์ดมากท่ีลุดคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีประกอบอาชีพค้าขาย หรือ ประกอบธุรกิจ ซ่ึงมีค่า 
เฉล่ียท่ีระดับ 3.43
อันดับท่ี 2 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีประกอบอาชีพเป็นนักศึกษา ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.41 
อันดับท่ี 3 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีประกอบอาชีพรับราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 

2.40
อันดับท่ี 4 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีประกอบอาชีพเป็นเป็นนักเรืยน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.33
อันดับท่ี 5 คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีประกอบอาชีพพนักงานบรืษัทเอกซน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีระดับ 2.25
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ตารางที่ 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการเปีดรับสื่อโปสการ์ด
จำแนกตามระดับอาชีพ โดยสถิติ O n e -w ay  AN OVA

แหล่งความแปรปรวน รนทา of Squares df Mean Square F P
ระหว่างกลุ่ม 11.911 6 1.985 1.811 .097
ภายในกลุ่ม 301.398 275 1.096

รวม 313.309 281

P >  .05
จากตารางท่ี 28 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับอาชีพแตกต่างดันมีค่าเฉล่ีย

ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับล่ีอโปสการ์ด ไม่แตกต่างดันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดังน้ันจึงสรุปได้ว่าระดับอาชีพท่ีแตกต่างดันใม่มีผลต่อการเปิดรับส่ือโปสการ์ด

จากตารางท่ี 1 9 -28  สามารถสรุปผลการทดสอบความแตกต่างของการเปิดรับส่ือ
โปสการ์ดของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะทางประชากรท่ีแตกต่างดันได้ว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะ 
ทางประชากรท่ีแตกต่างไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ การดืกษา รายได้ส่วนตัวต่อเดือน อาชีพ มี 
การเปิดรับส่ือโปสการ์ดไม่แตกต่างดัน
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สมมติฐาน'ข้อท่ี 2 การเปีดร้บเอโปสการ์ดมีความสัมพันธ์เช ิงบวกกํบทัศนคตขิอง
ผู้บริโภคต่อเอโปสการ์ด

จากสมมติฐานข้อท่ี 2 ผู้วิจัยได้เลือกคำถามจากแบบสอบถามข้อท่ี 10 คือ ความบ่อย 
คร้ังในหยิบลือโปสการ์ดมาใช้เป็นตัวแปร ในการหาความสัมพันธ์ระหว่างการเปิด!บ่ลือโปสการ์ด 
กับทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อลือโปสการ์ด ตังตารางต่อไปน้ี

ตารางท่ี 29 แสดงค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับลือโปสการ์ดกับทัศนคติของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อลือโปสการ์ด

จำนวน ค ่าเฉ เย ร.อ.

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ ์
เพียร์สัน

Pความบ่อยครงใน 
การหยิบ 

เอโปสการ์ด

ทัศนคติที่มีต่อ 
เอโปสการ์ด

ความบ่อยครั้งใน 
การหยิบ 

เอโปสการ์ด
400 2.42 .85 1.000 .420

.000

ทัศนคติที่มีต่อ 
เอโปสการ์ด

400 3.48 .4071 .420 1.000

P <  .05
จากตารางท่ี 29 แสดงให้เหน็ว่า การเปดิรับลอืโปสการ์ดมคีวามสมัพนัธ์เชิงบวกกับ

ทศันคติของผู้บริโภคท่ีมต่ีอลือโปสการ์ด อย่างมนียัสำคญัทางสถิตทิีร่ะตบั 0.05 ซ่ึงเปน็ไปตาม 
สมมติฐานข้อท่ี 2  ทีไ่ดก้ำหนดไว้ ตงันัน้จึงสามารถสรุปไดว่้า ถ้าผูบ้ริโภคมกีารเปดิรับล ือ

โปสการ์ดสงูมาก ก็จะมผีลทำใหท้ศันคตขิองผูบ้ริโภคทีม่ต่ีอลอืโปสการ์ดสงูมากตามไปด้วย
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สมมติฐานข้อที่ 3 การเ!]ดเบลือโปสการ์ดมีความสัมพันธ์เซ ิงบวกกับทัศนคติของ
ผู้บริโภคต่อตราสินค้าที่โฆษณาในลือโปสการ์ด

จากสมมติฐานข้อท่ี 3 ผู้วิจัยได้เลือกคำถามจากแบบสอบถามข้อท่ี 13 ซ่ึงก็คือ ความ 
บ่อยคร้ังในการดูรายละเอียดโฆษณาสินค้าในลือโปสการ์ดมาใช้เป็นตัวแปร ในการหาความ
สัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับลือโปสการ์ดกับทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในลือ 
โปสการ์ด ตังตารางต่อไปน้ี

ตารางท่ี 30 แสดงค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับลือโปสการ์ดกับทัศนคติของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าท่ีโฆษณาในลือโปสการ์ด

จำนวน ค่าเฉลี่ย ร.อ.

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ 
เพึยร์สัน

Pความบ่อยครั้ง 
ในการดูราย 

ละเอียดโฆษณา

ทัศนคติที่มีต่อ 
ตราสินค้าที 
โฆษณาใน 

ลือโปสการ์ด
ความบ่อยครง 

ในการดูรายละเอียด 
โฆษณา'ในลือ 

โปสการ์ด

400 3.06 .74 1.000 .177
.000

ทัศนคติที่มีต่อตรา 
สินค้าที่โฆษณาใน 

ลือโปสการ์ด
400 3.48 .4244 .177 1.000

P <  .05
จากตารางที ่ 3 0  แสดงให้เห็นว่า การเปดิรับลอืโปสการ์ดมคีวามสมัพนัธ์เซิงบวก

กบัทศันคตขิองผูบ้ริโภคท่ีมต่ีอตราสนิคา้ท่ีโฆษณาในลอืโปสการ์ด อย่างมนัียสำคัญทางสถิติ 
ท่ีระตับ 0 .0 5  ซ่ึงเปน็ไปตามสมมติฐานข้อท่ี 3  ทีไ่ดก้ำหนดไว้ ตงันัน้จึงสามารถสรุปได้ว ่า

ถา้ผูบ้ริโภคมกีารเปดิรับลอืโปสการ์ดสูงมาก กจ็ะมผีลทำใหทั้ศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมต่ีอตรา
สินค้าทีโ่ฆษณาในลอืโปสการ์ดสูงมากดว้ยเชน่กัน
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