
ความเป็นมาและความสำคัณของปัญหา

งานโฆษณาเป็นงานที่ต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์และใช้ทักษะความรอบรู้ทางธุรกิจเป็น 
องค์ประกอบสำคัญ ที่จะทำให้ธุรกิจสินค้าหรือบริการเหล่านั้นได้รับความสนใจ และผู้บริโภคเกิด 
การตัดสินใจชื้อในที่สุด อีกทั้งยังต้องทำให้สินค้าหรือบริการเหล่านั้นเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค
อย่างต่อเนื่องสมํ่าเสมอต่อไปเรื่อยๆ และด้วยเหตุตังกล่าวนี้เองบริษัทตัวแทนโฆษณา จึงได้เช้ามามี 
บทบาทสำคัญ และมีอิทธิพลต่อบริษัทเจ้าของสินค้าเป็นอย่างยิ่ง

บริษ ัทตัวแทนโฆษณาเป็นธุรกิจที่ม ีหน้าท ี่สร้างสรรค์งานโฆษณาที่ประกอบด้วยสาร 
(Message) ของบริษัทเจ้าของสินค้า (Client) ที่ด้องการส่งไปถึงกลุ่มเป็าหมาย เพราะฉะนั้นความ 
สำเร็จของบริษัทตัวแทนโฆษณาจึงชื้นอยู่กับความคิดสร้างสรรค์และความสามารถทางธุรกิจของตน 
เป็นสำคัญ ความคิดสร้างสรรค์และความสามารถทางธุรกิจตังกล่าวนี้ ได้รวมถึงหน้าที่ที่จะต้องเช้า 
ใจถึงวัตถุประสงค์ของบริษัทเจ้าของสินค้า โดยมีความคิดหรือไอเดียดีๆที่จะทำให้วัตถุประสงค์ของ 
บริษัทเจ้าของสินค้าบรรลุผลได้ต เมที่ด้องการ ซึ่งยังรวมถึงหน้าที่เขียนข้อความโฆษณา (Copy)
หรือเขียนบทโฆษณาให้พรีเซ็นเตอร์ (Presenter) พูดแทน การออกแบบเลย์เอาท์ (Layout) การจัด 
ทำงานสื่อสิ่งพิมพ์ การผลิตภาพยนตร์โฆษณา และการมีส่วนเกี่ยวข้องคับสินค้าของบริษัทเจ้าของ 
สินค้าในกระบวนการต่างๆตั้งแต่เริ่มด้นจนเป็นสินค้าที่เสร็จสมพูรณ์ ได้แก่การออกแบบบรรจภัณฑ์ 
(Packaging) การออกแบบสัญลักษณ์สินค้า (Brand) หรือการคิดหาประโยคประจำสินค้า (Slogan) 
เป็นต้น1

ด้วยเหต ุท ี่การทำงานโฆษณามีกระบวนการและขั้นตอนต่างๆเช ่นน ี้น ี่เอง ทำให ้บริษ ัทเจ ้า 
ของส ินค ้าจำต ้องอาศ ัยบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาที่ม ีความรู้ และม ีความเช ี่ยวชาญในด้านธุรกิจโฆษณา 
โดยเฉพาะ เพ ื่อทำให ้ว ัตถ ุประสงค์ของตนบรรลุผลตามที่ต ้องการ ซ ึ่งโดยท ั่วไปแค ้วว ัตถ ุประสงค ์ 
ของการโฆษณาของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าสามารถจำแนกได ้ต ังน ี'

1. เพ ื่อเป ็นการนำเสนอสินค้า หรือบริการชนิดใหม่
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2. เพื่อขยายส่วนแบ่งทางการตลาด
3. เพื่อเผยแพร่วิวัฒนาการ หรือการพัฒนาการใหม่ๆของสินค้าให้ผู้บริโภครับรู้
4. เพื่อแจ้งการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้า หรือบริการ
5. เพื่อแจ้งการเปลี่ยนแปลงรูปแบบบรรจุภัณฑ์ใหม่
6. เพื่อเสนอข้อเสนอพิเศษ
7. เพื่อเพิ่มจำนวนผู้บริโภค
8. เพื่อให้ความรู้แก่ผู้บริโภค
9. เพื่อให้ผู้บริโภคจดจำสินค้าได้

10. และวัตถุประสงค์อื่น ๆ

ถึงแม้จะถือว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาเป็นธุรกิจบริการที่มีความเชี่ยวชาญ และมีความรอบ 
รู้ในงานโฆษณา โดยมีบุคคลากรที่มีดวามรู้ ความสามารถเชิงสร้างสรรค์ในโลกของการโฆษณา 
เช่นนี้แล้วก็ตาม แต่ความสามารถที่จะผลิตงานโฆษณาให้บรรลุวัตถุประสงค์เป็นที่พอใจแก,บริษัท 
เจ้าของสินค้าเพียงใดนัน ไม,ได้ขึนอยู่กับความเชี่ยวชาญหรือความรอบรู้ดังกล่าวแต่เพียงอย่างเดียว 
แต่กลับต้องอาศัยความเข้าใจ ความร่วมมือ และความสามารถในการประสานงานระหว่างกันจาก 
บริษัทเจ้าของสินค้าอีกด้วย เพื่อให้เกิดผลงานที่ดีมีประสิทธิภาพออกมามากที่สุด

ความเข ้าใจระหว่างกัน และการให ้ความร่วมม ือระหว่างก ันน ี จะส่งผลให ้เก ิดความเป ็น  
อันหนึ่งอ ันเด ียวกัน สามารถทำงานและประสานงานร่วมกันได ้อย ่างม ีประส ิทธ ิภาพ เพราะไม ่ได ้ถ ือ  
ว่าเป็นคู,แข่ง หรือคนละพวกกันแต ่อย ่างใด แต่จะถือว่าเป็นทีมเดียวกันที่จะต้องพยายามช่วยกันทำ 
ให ้ว ัตถ ุประสงค ์ท ี่ต ั้งไว ้บรรลุผลสำเร ็จมากท ี่ส ุด สามารถอธิบายการทำงานเป็นทีมเพ ิ่มเต ิม
(Teamwork)3 ได ้ต ังน ี้ ท ีมเป็นกลุ่มคนที่แต ่ละคนมีความชำนาญเชี่ยวชาญเป ็นพ ิเศษ มีความรับผิด 
ชอบ มีเป ้าหมายเดียวกัน ม ีการส ื่อสารกันและร่วมม ือก ัน และสามารถทำให ้เก ิดการเร ียนรู้ข ึ้นใน  
งานหรือแผนงานที่ทำข ึน โดยท ี่การต ัดส ินใจหรือการกระทำท ี่จะเก ิดข ึ้นในอนาคตจะได ้ร ับอ ิทธ ิพล  
ต่องานหรือแผนงานที่ทำข ึนต ังกล่าว ต ังน ันการทำงานร่วมกันระหว่างบริษ ัทเจ ้าของสินค้า และ
บริษ ัทต ัวแทนโฆษณา หากม ีความเข ้าใจในการทำงานเป ็นท ีม รู้จ ักบทบาทตนเองชัดเจน มีความเข้า 
ใจร่วมกัน มีเป ้าหมายเดียวกัน ก ็จะส ่งผลให ้การทำงานร่วมกันม ีความราบรื่นและมีประสิทธ ิภาพ

ด้วยเหตุนี้บริษัทเจ้าของสินค้าและบริษัทตัวแทนโฆษณาจึงต้องให้ความสำคัญกับการใช้ 
การสื่อสารระหว่างกัน เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการทำงานร่วมกันตั้งแต่งานเริ่มด้นจนถึงงาน
สำเร็จ การสื่อสารระหว่างกันของทั้งสองฝ่าย จึงหมายถึงผู้จัดการฝ่ายโฆษณา (Advertising
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Manager) ของบริษัทเจ้าของสินค้า และผู้บริหารงานลูกค้า (Client Service) ของบริษัทตัวแทน 
โฆษณานั่นเอง โดยที่ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา จะเป็นผู้รับผิดชอบงานตั้งแต่วางแผนงานโฆษณาของ 
บริษัท หรือร่วมหารือกับฝ่ายต่างๆในบริษัท นอกจากนี้ผู้จัดการฝ่ายโฆษณายังมีหน้าที่เลือกบริษัท 
ตัวแทนโฆษณาให้เหมาะสมกับองค์กรของตน รวมทั้งมีหน้าที่ประเมินผลงานของบริษัทตัวแทน
โฆษณา และนำเสนองานต่างๆให้แก,ผู้บริหารระดับสูงในบริษัทได้รับทราบด้วย เช่นตารางเวลาสื่อ 
โฆษณา งบประมาณ หรือการนำเสนอชิ้นงานที่สำเร็จแต่ละชิ้น4

สำหรับบริษัทตัวแทน'โฆษณานั้น ผู้บริหารงานลูกค้า จะเป็นผู้สื่อสารโดยตรงกับผู้
จัดการฝ่ายโฆษณา เพราะผู้บริหารงานลูกค้าเป็นฝ่ายที่ต้องทำงานใกค้ชิดกับบริษัทเจ้าของสินค้า
มากที่สุด รวมถึงการประสานงานใกล้ชิดกับทุกๆฝ่ายภาย!นบริษัทตัวแทนโฆษณา ซึ่งประกอบ
ด้วยฝ่ายหลักๆตังนี้ คือ ฝ่ายบริหารงานลูกค้า (Client Service) ฝ่ายความคิดสร้างสรรค์ (Creative) 
ฝ่ายสื่อโฆษณา (Media) ฝ่ายประชาสัมพันธ์ (Public Relations) ฝ่ายการตลาด (Marketing) และ 
ฝ่ายส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ที่ฝ่ายบริหารงานลูกค้าต้องเข้าไปเกี่ยวข้องในแต่ละฝ่าย ใน 
ฐานะที่เป็นตัวแทนของบริษัทเจ้าของสินค้าที่จะรันผิดชอบดูแลงานโฆษณาของบริษัทเจ้าของสินค้า 
ตั้งแต่เริ่มด้นจนถึงสำเร็จ

ด้วยเหตุนี้จึงน่าจะเรียกการสื่อสารระหว่างผู้จัดการฝ่ายโฆษณ ของบริษัทเจ้าของสินค้า
และผู้บริหารงานลูกค้าของบริษัทตัวแทนโฆษณาว่าเป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal
Communication)5 ได้ ตามความหมายตังต่อไปนี้ การสื่อสารระหว่างบุคคล คือการสื่อสารที่เกิดขึ้น 
ระหว่างบุคคลสองคนที่มีความสัมพันธ์ต่อกัน รวมหมายถึงคนที่มีความเกี่ยวข้องกันทางใดทางหนึ่ง 
การสื่อสารระหว่างบุคคลจึงอาจรวมถึง พ่อกับลูก นายจ้างกับลูกจ้าง พี่กับน้อง อาจารย์กับลูกศิษย์ 
คู,รัก เพื่อน เป็นด้น

ตังท ั้นจุดบ ุ่งหมายของการสื่อสารระหว่างผ ู้จ ัดการฝ่ายโฆษณา กับผู้บริหารงานลูกค้าจ ึง 
เพ ื่อให ้เก ิดความเข ้าใจท ี่ตรงก ัน บ ุ่งหวังให ้เก ิดความร่วมม ือในการทำงานที่ด ีระหว่างก ัน บริษ ัทตัว 
แทนโฆษณาสามารถปฏ ิบ ัต ิงานได ้อย ่างเต ็มที่และมีประสิทธิภาพ เพ ื่อให ้ผลงานที่ออกมาตรงตาม  
ความต ้องการและบรรลุว ัตถ ุประสงค ์ตามท ี่บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้ากำหนดไว้ สามารถแสดงกระบวน  
การเพ ื่อให ้เก ิดความร่วมม ือต ังน ี้6
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แผนงานที่มีประสิทธิภาพ 
▲

การประสานงาน 
▲

ความร่วมมือ
i  เ

ความเข้าใจร่วมกัน
i  เ

การสื่อสาร

จึงถือได้ว่าการที่จะบรรลุผลตามเป็าหมายที่วางไว้ ควรเริ่มด้นจากการสื่อสารที่ทั้งสอง 
ฝ่ายรความเข้าใจร่วมกัน สามารถให้ความร่วมมือและประสานงานกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ 
ตามที่ได้กล่าวถึงในตอนด้นว่า บริษัทตัวแทนโฆษณาจะไม่สามารถทำงานให้ลุล่วง หรือบรรลุวัตถุ 
ประสงค์ได้ หากบริษัทเจ้าของสินค้าไม่ให้ความร่วมมือ หรือสนับสนุนให้บริษัทตัวแทนโฆษณา 
สามารถทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ยกตัวอย่างเช่นการปิดบังข้อมูลสินค้าหรือบริการ การให้ข้อ 
มูลที่ไม,ครบถ้วนหรือถูกต้อง การพิจารณาหรือตัดสินใจงานล่าข้า หรือแม้แต่การแย่งหน้าที่ความ 
คิดสร้างสรรค์ของบริษัทตัวแทนโฆษณา เป็นด้น ซึ่งสิ่งเหล่านีย,อมจะส่งผลต่อการทำงานระหว่าง 
กันได้อย่างมากมาย ไม,ว่าจะเป็นการทำให้งานล่าข้า สิ๋นเปลืองงบประมาณ เกิดความขัดแย้งและ 
อาจรุนแรงถึงขั้นการตัดขาดส้มพันธภาพระหว่างกันก็เป็นได้

สามารถสรุปสาเหตุของปิญหา1 ที่ได้ผลการวิจัยมาจากทังสองฝ่าย คือจากบริษัทเจ้าของ 
สินค้า และจากบริษัทตัวแทนโฆษณา ได้ดังนี้

ผลวิจ ัยจากบริษ ัทเจ ้าของสินค้า
1. บริษัทตัวแทนโฆษณาขาดความสามารถในการควบคุมค่าใช้จ่าย
2. บริษัทตัวแทนโฆษณาไม่สามารถทำงานตรงตามกำหนดเวลา
3. บริษัทตัวแทนโฆษณามีอัตราการเปลี่ยนแปลงโยกย้ายงานของบุคคลากรใน 

องค์กรสูง
4. บริษัทตัวแทนโฆษณาไม่สามารถสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ
5. บริษัทตัวแทนโฆษณาขาดประสิทธิภาพในการติดตามงาน



ผลวิจัยจากบริษัทตัวแทนโฆษณา

1. บริษัทเจ้าของสินค้ามีวัตถุประสงค์ในการทำงานไม่ชัดเจน
2. บริษัทเจ้าของสินค้าขาดความเด็ดขาดในการตัดสินใจ
3. บริษัทเจ้าของสินค้ามีขั้นตอนการทำงานมากเกินไป
4. บริษัทเจ้าของสินค้าไม'สามารถสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ
5. บริษัทเจ้าของสินค้าขาดความรู้เรื่องการตลาด และการโฆษณา

เม ื่อ ก าร ท ำง าน ร ่ว ม ก ัน ร ะ ห ว ่าง บ ร ิษ ัท เจ ้าข อ ง ส ิน ค ้าแ ล ะ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โฆ ษ ณ าเก ิด  
อุปสรรคปีญหาเหล่าน ี้ข ึ้นแค้ว การสื่อสารระหว่างก ัน เพ ื่อม ุ่งหวังให ้เก ิดความเข ้าใจ และความร่วม  
มือระหว่างกัน ย่อมไม,สามารถกระทำได้อย ่างถ ูกต ้องเหมาะสม ส ่งผลให ้ประส ิทธ ิภาพการทำงาน  
และการทำให ้งานบรรลุว ัตถ ุประสงค ์ตามท ี่ต ังไว ้เป ็นไปด ้วยความลำบาก เดวิด โอก ิลว ี่ ผู้แต่ง 
หนังสือเร ื่อง Confession of An Advertising Man’ ที่น ิตยสารไทม์ขนานนามเขาว่า พ่อมดแห่ง 
ธุรก ิจโฆษณา ผ ู้ก ่อต ั้งบร ิษ ัทต ัวแทนโฆษณ าโอกิลวี่ แอนด์ มาเธอริ ได ้กล่าวถ ึงบริษ ัทเจ ้าของสินค้า 
จากประสบการณ ์ของตนเองไว ้ ด ังน ี้ “ บางครั้งบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาต้องรับผ ิดชอบในความ
หายนะที่เก ิดข ึ้น แต ่ท ี่บ ่อยครั้งค ือเป ็นเร ื่องท ี่บริษ ัทเจ ้าของสินค้าสมควรต้องถ ูกตำหนิ ผมทำงานกับ 
บริษ ัทเจ ้าของสินค้ามา 96 แห่ง ทำให ้ม ีโอกาสเปรียบเท ียบต ั้งท ัศนคต ิและวิธ ีการทำงานของพวก  
เขา บริษ ัทเจ้าของสินค้าบางรายก็แย ่ถ ึงขนาดว่าคงไม,ม ีบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาไหน จะทำงาน
โฆษณาที่ด ี ๆ ให ้แก,พวกเขาได ้ แต่บางรายก็ดีจนไม1 2 3 4ม ีบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาท ี่ไหน จะทำให้งาน  
โฆษณาของพวกเขาค ้มเหลวได ้”

หนังสือ Confession of An Advertising Man ของเดวิด โอกิลวี่7 มีบทหนึ่งที่กล่าวถึงกฎ 
15 ข้อ โดยมีจุดประสงค์ให้บริษัทเจ้าของสินค้าได้ปฏิบัติตาม เพื่อได้รับประโยชา!จากบริษัทตัว 
แทนโฆษณาสูงสุด สามารถสรุปได้ตังนี้

1. อย่าทำให้บริษัทตัวแทนโฆษณารู้สึกกลัว หรือหวาคระแวงบริษัทเจ้าของสินค้าที่ขู่ 
ว่าจะเปลี่ยนบริษัทตัวแทนโฆษณาใหม่ เพราะคนที่กลัวจะไม่มีกำลังใจที่จะสามารถ 
สร้างสรรค์งานโฆษณาดี  ๆ ออกมา

2. ควรเลือกบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ถูกใจเหมาะสมตั้งแต่แรก โดยมีผู้,จัดการฝ่าย 
โฆษณาที่มีความรู้เรื่องราวที่ตำเนินอยู่ในโลกของการโฆษณาเป็นผู้ตัดสิน

3. ให้ข้อมูลกับบริษัทตัวแทนโฆษณาอย่างละเอียดละออจริงๆ ยิ่งบริษัทให้ความรู้เกี่ยว 
กับบริษัทและสินค้าได้มากเท่าไร ก็จะเป็นผลดีกับงานมากขึ้นเท่าตั้น

4. อย่าไปแย่งหน้าที่ความคิดสร้างสรรค์ของบริษัทตัวแทนโฆษณา
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5. ให้ความใส่ใจกับสินค้าตั้งแต่ต้น เริ่มตั้งแต่ในห้องทดลองตั้งกระบวนการ ไม่ว่า 
การตั้งชื่อสินค้า การบรรจุภัณฑ์ จนถึงการวางแผนการตลาด

6. อย่าให้งานโฆษณาต้องผ่านการเห็นชอบหลายขั้นตอนมากเกินไป อาจเป็นเหตุให้ 
ข้อมูลความลับรั่วไหลไต้

7. ให้แน่ใจว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถมีกำไรกับการทำงานด้วย
8. อย่ามีเรื่องทะเลาะกับบริษัทตัวแทนโฆษณาเกี่ยวกับเรื่องการเงิน
9. เป็นบริษัทเจ้าของสินค้ากี่ตรงไปตรงมา เปิดเผย คนกี่พูดจาเปิดเผยเช่นนี้จะเป็น 

การให้กำลังใจให้ไต้รับความจริงใจจากบริษัทตัวแทนโฆษณาตอบ
10. ตั้งมาตราฐานโฆษณาให้สูงเพื่อให้ไต้งานโฆษณากี่ดีขั้นเรื่อย ๆ
11. ทดสอบทุกสิ่ง การทดสอบเป็นด่านกี่สำคัญกี่สุดของการโฆษณา ทดสอบสินค้า 

ก่อนกับผู้บริโภคทดสอบโฆษณา ทดสอบสื่อโฆษณา ทดสอบหัวเรื่อง และภาพ 
ประกอบสิ่งต่าง  ๆ เหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากในการพัฒนางานโฆษณา

12. เร่งรีบในการหาโอกาสกี่ดี ในการหากำไรให้กับสินค้าหเอบริการนั้น ๆ
13. อย่าเสียเวลากับเรื่องเล็ก  ๆ น้อย ๆ
14. ใจกว้างกับพวกกี่ไม1ไต้เรื่อง อย่าทำลายบางคนในบริษัทตัวแทนโฆษณาเพราะพวก

เขามีค่าดั่งไข,ทองคำ
15. อย่าใช้เงินน้อย หรือจ่ายตํ่าเกิน1ไป งบประมาณกี่บริษัทตัวแทนโฆษณาไต้มาบาง 

ครั้งน้อยเกินไป

จากกฎ 15 ข ้อต ังกล ่าวน ี้ ผ ู้ว ิจ ัยมีความเห็นว่าน ่าจะถือเป ็นสมมติฐานเบื้องต้นเพ ื่อศ ึกษา 
ความคิดเห ็นของบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาว่า ถ ้าบริษ ัทเจ ้าของสินค ้าไต ้ปฏ ิบ ัต ิตามกฎตังกล่าวน ี้แค ้ว
บริษ ัทต ัวแทนโฆษณาจะสามารถทำงานไต ้อย่างม ีประส ิทธ ิภาพหรือไม,

การศ ึกษาในครั้งน ี้ จ ึงเป ็นก ี่น ่าศ ึกษาว่าพฤติกรรมการสื่อสารอย่างไรของบริษ ัทเจ ้าของ 
สินค ้าก ี่จะม ีผลต ่อการบริหารงานโฆษณา เพราะเป ็นไปไต ้ว ่าพฤติกรรมการสื่อสารของบริษ ัทเจ ้า
ของสินค้าน ัน อาจจะเก ิดจากความสามารถในการสื่อสารของบริษ ัทเจ ้าของสินค้า หรืออาจจะเป็น 
เพราะปิจจัยอื่นๆ หรือเพราะสภาพแวดค้อมขององค์กรของบริษ ัทเจ ้าของสินค้าเองก ี่ทำให ้บริษ ัทต ัว  
แทนโฆษณาไม ่ไต ้ร ับความร่วมม ือ
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ปัญหานำวิจัย

1. บริษัทเจ้าของสินค้ามีพฤติกรรมการสื่อสาร ที่ทำให้เป็นปัญหา หรือเป็นอุปสรรคใน 
การทำงาน ของบริษัทตัวแทนโฆษณาบ้างหรือไม'

2. พฤติกรรมการสื่อสารเหล่านั้น ส่งผลต่อการบริหารงานโฆษณา ของบริษัทตัวแทน 
โฆษณาอย่างไร

วัฅธุประสงค์

1. เพ ื่อให ้ทราบถึงท ัศนคติของบริษ ัทตัวแทนโฆษณาเกี่ยวกับพฤติกรรมการสื่อสาร 
ของบริษัทเจ้าของสินค้า (ลูกค้า) ที่จะทำให้บริษัทตัวแทนโฆษณาได้รับความร่วม 
มือ

2. เพื่อให้ทราบถึงปัญหาทางด้านพฤติกรรมการสื่อสารของบริษัทเจ้าของสินค้า(ลูกค้า) 
ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน

3. เพ ื่อว ิเคราะห์สาเหตุแห่งการเกิดพฤติกรรมการสื่อสารของบริษ ัทเจ้าของสินค้า 
(ลูกค้า)

ขอบเขคของงานวิจัย

1. การวิจัยนั้ม่งศึกษาทัศนคติของฝ่ายบริหารงานลูกค้าจากบริษัทตัวแทนโฆษณา เก่ียว 
กับพฤติกรรมการสื่อสารของบริษัทเจ้าของสินค้าที่ทำให้มีผลต่อประสิทธิภาพ
ของการบริหารงานโฆษณา

2. กลุ่มตัวอย่างของบริษัทตัวแทนโฆษณา เลือกศึกษาบริษัทตัวแทนโฆษณาที่อยู่ใน 
20 อันดับแรกของประเทศไทย จากการสำรวจในปี 1996 จากหนังสือ Advertising 
year book 1996-1997

3. กลุ่มตัวอย่างของบริษ ัทเจ้าของสินค้าจะมีท ั้งธุรกิจประเภทสินค้าและบริการ ที่ใช้ 
โฆษณาผ่านสื่อต่างๆทั่วไป
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นิยามศัพท์

พฤติกรรมการสื่อสาร หมายถึง วิธีการปฏิบัติหรือการแสดงออกในการสื่อสารระหว่าง 
กัน เพื่อให้เกิดความเข้าใจ และบรรลุผลตามวัตถุประสงค์ในการ 
สื่อสาร

บริษัทเจ้าของสินค้า หมายถึง ผู้ผลิต เจ้าของ ผู้จัดจำหน่ายสินค้าหรือบริการที่ 
ประสงค์จะโฆษณาสินค้าหรือบริการโดยให้ผู้มีความเชี่ยวชาญ 
ชำนาญ ในงานโฆษณาเป็นผู้รับผิดชอบ

บริษัทตัวแทนโฆษณา หมายถึง บริษัทรับจ้างในการพัฒนา วางแผน รณรงค์ทางการ 
โฆษณา และบริหารแผนงานดังกล่าวให้แก่บริษัทเจ้าของสินค้า

การบริหารงานโฆษณา หมายถึง การทำงานของบริษัทตัวแทนโฆษณาในค้านการติดต่อ 
งานกับลูกค้า ได้แก่ การติดตามความก้าวหน้าของงาน การติด 
ตามผลของงานแต่ละชิ้น เพื่อให้งานบรรลุวัตถุประสงค์ที่ 
กำหนดไว้

การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการที่คนเราให้ความหมายแก่สิ่งต่าง  ๆ
ตามความรู้สึก ประสบการณ์ ตามที่ไค้รับรู้ (เป็นความสนใจ)

ความแตกต่างค้านวัฒนธรรม หมายถึง ความแตกต่างค้านภาษาเขียน ภาษาพูด ท่าทาง
(Cultural Variation) ภาษาตา

ทัศนคติ หมายถึง ทัศนคติ คือ ความโน้มเอียง ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้ที่จะ 
แสดงตอบต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางสนับลนุนหรือไม่สนับสนุน 
ทัศนคติเกิดขึ้นก่อนพฤติกรรม และทัศนคติเป็นเครื่องกำหนด 
พฤติกรรมของบุคคล

ความกำกวมของข้อมูล หมายถึง ข้อมูลที่สามารถทำให้เกิดความผิดพลาดในการ
(Degree of Ambiquity) รับรู้ เกิดการสันสนและเข้าใจผิดระหว่างกันไค้
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ภาวะอารมณ์ (Emotional State) หมายถึง อารมณ์ที่เกิดขึนในช่วงขณะนั้น ที่มีอิทธิพลต่อ
การแปลความหมาย การรับรู้ เช่น อารมณ์เสีย อารมณ์โกรธ 
อารมณ์ดี ฯลฯ

พาร์ทเนอร์ (partner) หรือ พาร์ทเนอร์ชิพ (partnership) คือหุ้นส่วนทางธุรกิจ ระหว่าง
บริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ให้ความร่วม 
มือในการทำงานต่อกัน คำนึงถึงการบรรลุเป้าหมายที่กำหนดไว้ 
ร่วมกัน ช่วยเหลือกันด้วยความจริงใจ เปิดเผยข้อมูลทางธุรกิจ 
ต่อกันเพื่อสนับสนุนกันและกันให้สามารถบรรลุเป้าหมายให้แก, 
สินค้าหรือบริการของบริษัทเจ้าของสินค้า

ข้อจำกัดของงานวิจัย

1. การเก็บข้อมูลจากบริษัทตัวแทนโฆษณา เปลี่ยนแปลงจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
งานลูกค้าระดับชีเนึยร์ (Senior) 2 ท่าน เป็นผู้บริหารงานลูกค้าระดับชีเนียร์เพ์ยง
1 ท่านและเพิ่มการเก็บข้อมูลผู้บริหารงานลูกค้าระดับจูเนียร์ (Junior) หรือมีหน้าที่ 
ความรับผิดชอบระดับรองลงมาแทนอีก 1 ท่าน เพื่อไห้ได้ข้อมลที่หลากหลายมาก 
รัน

2. กลุ่มตัวอย่างฝ่ายบริษัทเจ้าของสินค้าที่สามารถเก็บข้อมูลได้ส่วนใหญ่ได้รับความ 
ร่วมมือจากกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประเภทสินค้า มากกว่ากลุ่มประ๓ ทบริการ

3. กลุ่มตัวอย่างฝ่ายบริษัทเจ้าของสินค้า ผู้วิจัยไม่สามารถเก็บข้อมูลในระดับผู้จัดการ 
ได้ทุกบริษัท ซึ่งได้รับความเห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษาให้เก็บข้อมูลผู้ที่เป็น
ผู้ช่วยในฝ่ายโฆษณานั้นหรือตำแหน่งรองลงมาได้

4. การเก็บข้อมูลสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง บางท่านไม,อนุญาติให้เปิดเผยชื่อ ตังนันผู้ 
วิจัยจึงเปิดเผยเฉพาะตำแหน่ง และบริษัทของผู้ให้สัมภาษณ์เท่านัน ซึ่งได้รับการ 
เห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษา

5. การเก็บข้อมูลประเภทเอกสาร ผู้วิจัยไม่ได้รับการอนุมัติจากทั้งบริษัทเจ้าของสินค้า 
และบริษัทตัวแทนโฆษณา ที่จะใช้นำมาประกอบการทำวิทยานิพนธ์ เนื่องจากทั้ง
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สองฝ่ายมีความรู้สึกละเอียดอ่อนว่า ข้อมูลดังกล่าวอาจกลายเป็นการกล่าวหาระหว่าง 
กัน ซึ่งอาจจะส่งผลต่อความสัมพันธ์ในการทำงานร่วมกันได้

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย

1. เพื่อเป็นแนวทางในการทำงานร่วมกันระหว่างบริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัท 
ตัวแทนโฆษณา

2. เพื่อให้บริษัทเจ้าของสินค้าทราบถึงวิธีการในการประสานงานกับบริษัทตัวแทน 
โฆษณาได้อย่างมีประสิทธิภาพ

3. เพื่อเป็นประโยชน์ให้บริษัทตัวแทนโฆษณาทราบถึงวิธีการสื่อสารและการบริหาร 
งานโฆษณาอย่างมีประสิทธิภาพ


	บทที่ 1 บทนำ
	ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	ปัญหานำวิจัย
	วัตถุประสงค์
	ขอบเขตของงานวิจัย
	นิยามศัพท์
	ข้อจำกัดของการวิจัย
	ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ


