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คน ซึ่งเปนผูที่เขาชมงานแสดง และผูที่ตัดสินใจซื้อบัตรเขาชมงานแสดง เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
ไดแก แบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย ซึ่งประมวลโดยคอมพิวเตอร
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
 
ผลการวิจัยพบวา 

1. รูปแบบ และเนื้อหาของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธงานแสดงนั้น มีลักษณะเปนการจัด
หมวดหมูเรื่องราวตางๆ ในดานบันเทิง ซึ่งมีวัตถุประสงคการจัดทําเว็บไซตสองประเภทคือ จัดทําเว็บไซตเพื่อ
รองรับธุรกิจหลักที่ดําเนินอยู และจัดทําเว็บไซตเปนธุรกิจหลัก มีหมวดหมูบันเทิงเปนสวนสําคัญในการ
ประชาสัมพันธงานแสดง โดยใชการนําเสนอในรูปแบบ ขอความ ภาพ เสียง ภาพเคลื่อนไหว และใชการสื่อสาร
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The objectives of this research are to study the patterns, contents, and Marketing Public Relation 
strategies of the six web sites that had been promoted event organizing from the senders or web site 
administrator’s standing point, as well as to study the perception of the audience on the Marketing Public 
Relations on Internet  
 

The process of this research will be divided into two parts.  The first part is to conduct “Qualitative 
Research” by analyzing patterns and contents of the web site, then apply the information or data resulted 
from the analysis to be the guideline for the in-depth interview of all the web site administrators of these 6 
web sites.  The second part is to conduct “Survey Research” by studying from a total of 200 samples of 
audiences and those who decided to purchase the show tickets.  The tool used to gather the information are 
questionnaires, data analysis for frequency, percentage, mean, which processing via SPSS computer 
program. 

 

The results are shown as follows: 
1. Patterns and contents of the web site that show on entertainment website. There are two 

types of the purpose of patterns and contents of the web site which promoted the events.  First, creating the 
web site to support core business that is on process.  Second, creating the web site itself as the main 
business, which particularly emphasize on the entertainment section to promote the events, by presenting 
the pattern, message, picture, sound and effect, as well as picture animation.  This includes the 
interpersonal communication; for example, Internet chat room, web board, which will be the pattern of the 
modernized communication on World Wide Web. 

2. Strategy of transaction for every event on one single integrated web site, which is the 
strategy of http://www.thaiticketmaster.com, is the web site that has complete event details and facilitates on-
line event ticket purchasing.  This is the most effective strategy that attracts great attention from the samples. 
Then the others website create more strategies such as ; Strategy of activity pattern combination for each 
events, Strategy of event website information center and Strategy of artist value added.  

3. Acknowledgement of Public Relation for events on Internet is still at the low level, and is 
still unable to reach the samples as much as television media, which is the most influential medium for 
advertising and public relation of the event. 
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บทที่  1 
 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

ปจจัยพืน้ฐานของเทคโนโลยีในปจจุบนัคอืการสรางความสะดวกสบายใหกับการ
ปฏิบัติภารกิจตางๆ อินเทอรเน็ตเปนการสื่อสารอีกรูปแบบหนึง่ที่สรางชองทางในการ
ประชาสัมพันธ การกระจายขอมูล ขาวสารไปยังผูรับสารไดอยางกวางไกล ไมรูจบ สามารถตอบรบั
ขาวสารตางๆ หรือ ปฏิสัมพันธกับผูสงสารไดอยางสะดวกรวดเร็ว งาย สามารถเลือกทําธุรกรรม
ตางๆ ไดดวยตนเองดานหนาเครื่องคอมพวิเตอร รวมถงึการคัดเลือกเอารูปแบบการสื่อสารหลายๆ 
อยางที่เปนขอดีของสื่ออ่ืนๆ มาไวในอินเทอรเน็ต ยกตวัอยางเชน การนําภาพเคลือ่นไหว, เสยีง, 
เนื้อหา การพดูคุยติดตอกันทั้งทางเสียง และทางตัวอกัษร มาใชรวมในส่ือดานนี้เพยีงอยางเดยีว 

การจัดงานแสดงนัน้เปนสวนหนึ่งของการสรางความบันเทิงซึง่อาจจะมี
พัฒนาการมาจากวฒันธรรมของชาติตางๆ ในประเทศไทยเราก็มวีฒันธรรมของงานแสดง เชน 
หนงัตะลุง โขน ละคร หมอลํา งานประเพณี ขับเสภา เปนตน และพัฒนาการจากวัฒนธรรมของ
ชาวตางชาติ เชน โอเปรา ละคร บอรดเวย คอนเสิรต เปนตน การแสดงในสมัยกอนนัน้จะเปนการ
สรางสรรคศิลปะเสียสวนมาก มกัจะเปนการละเลนในหมูพวกพอง มีการรองรําทาํเพลง การเลน
ละครในหมูตน แปลกแยกไปตามวัฒนธรรมประเพณีของชาติ เชน ละครในประเทศจีนจะเปนงิว้ 
ในประเทศตะวันตกเปนละครโอเปรา ละครหุนไทยเปนหนงัตะลุง ในประเทศตะวนัตกเปนละครหุน
ชัก การรองเพลงแตละทองถิน่ก็จะมีแนวการรองเพลงของตนเอง เปนตน ในสมยัตอมาประชากร
เพิ่มข้ึนทุกวันความตองการชม รับฟง ทําใหงานแสดงตองเผยแพรตอคนหมูมาก มิใชเพียงใน
ทองถิน่ ชุมชน ของตน ความนยิมของการแสดงตางๆ เปนที่ยอมรับดังที่จะเหน็วาเจาแผนดนิของ
ประเทศตางๆ จะตองมหีนวยงาน มีผูดูแลเกี่ยวกับเรื่องดนตรี การแสดงของกษัตริยองคนัน้ๆ ทั้งยัง
ไดใหการอุปถมัภกับการแสดงตางๆ ใหประชาชนในชาติไดรับชมรับฟงการแสดง ซึ่งถือวาเปนการ
เร่ิมเขาสูงานแสดงทีน่ําเสนอแกคนหมูมาก เชน การสรางโรงละครเพือ่แสดงละครใหกับประชาชน
ชม การจัดงานประเพณทีี่มกีารละเลนพืน้บาน และรวมกิจกรรมนัน้ๆอยางเชนรําวง ลําตัด เปนตน 
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ในยุคสมัยตอไปการแสดงก็เปนที่แพรหลาย มีความบันเทงิหลากหลายรูปแบบ
ออกไป ไมใชเพียงละคร เพลง มกีารขยายถึงการเตนรํา แสดงมายากล การแสดงกายกรรม การ
นําเอากฬีามาประยุกตกับละครการนาํเอานทิาน การตูน มาผลิตเปนละครเวท ีหรือใชคนแสดงจริง
แทนตัวการตนูตางๆ และการแสดงของสตัวในละครสัตว เปนตน นกัแสดงตางๆ จงึพยายามฝกฝน
ใหการแสดงของตนนั้นมีความดึงดูดใจเปนที่ชืน่ชอบของประชาชนจนสามารถใชการแสดงเปน
อาชีพได เมือ่พูดถึงคอนเสริต ก็จะนกึถงึอาชพีนกัรอง นักดนตรี ที่มีผลงานของตนเองออกสู
สาธารณชน การเลนคอนเสิรตเปนสวนที่สาํคัญสวนหนึง่ทีจ่ะนาํเสนอผลงานของศิลปนใหเขาถึง
คนหมูมาก เมื่อผลงานของตนเองเปนทีน่ิยมแลวก็เปดการแสดงเต็มรูปแบบเพื่อเปนการกระตุน
ความนิยมของศิลปน และพิสูจนความสามารถของศิลปน ในดานการละครซึ่งปจจุบันมทีั้งละคร
โทรทัศน ภาพยนตร แตในงานแสดงนั้นจะเปนประเภทละครเวท ีเปนละครในรูปแบบที่เลนสด ไมมี
การตัดตอหรือทําการแสดงซ้าํในฉากนัน้ๆ ได ถือวาเปนศาสตรหนึง่ของการแสดงละคร และเสนห
ของงานแสดงนั้นคือผูแสดงไมสามารถเลนฉากนัน้ใหมได ไมสามารถรองทอนเดิมนัน้ใหมได 
จะตองอาศัยความสามารถในการแสดงอยางสงูทีเดียว ในการแสดงอื่นๆ ก็ตามยอมใชผูแสดงทีม่ี
ความสามารถทําการฝกฝนมาเปนอยางด ี เมื่อผูแสดงไดกําหนดอาชพีของตนเปนผูแสดงแลว งาน
แสดงจึงเปนปจจัยที่ในการดํารงชีวิตของผูแสดง เมื่อมงีานแสดงมากขึ้นเทาไร การพัฒนาทักษะใน
การแสดง ความคิดริเร่ิมในการปรับปรุงใหการแสดงดขีึ้นก็ยอมตามมา และปจจยัหนึ่งที่จะทําให
ประชาชนทราบถึงงานแสดง และเกิดความสนใจทีจ่ะเขาชมก็คือ “การประชาสัมพนัธ” 

ตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบนัสื่อที่ใชในการโฆษณาประชาสมัพันธการจัดงานแสดงนัน้ 
ไดแก สื่อโทรทัศน วทิย ุหนงัสือพิมพ โปสเตอร แผนพับ ใบปลิว และ ปายโฆษณาตามจุดตางๆ ส่ือ
ที่ใชในการโฆษณา ประชาสัมพันธคอนเสิรตนั้นสามารถแบงออกไดเปน 2 ชนิด คือ ส่ือโฆษณา 
(Advertising) และ สื่อประชาสัมพนัธ (Public Relation) (ศิริมา ล้ิมวิริยะเลิศ, 2541, หนา 94) 
โดยอาจจะแยกสื่อประชาสมัพันธไดดังนี ้

 
1. การประชาสมัพันธทางดานสิ่งพิมพ อาทิเชน ใบปลิว, โปสเตอร, หนงัสือพิมพ, นิตยสาร 
2. การประชาสมัพันธทางดานเสียง อาทิเชน ส่ือวทิยุ, รถโมบายล กระจายเสียง 
3. การประชาสมัพันธทางดานภาพเคลื่อนไหว อาทิเชน โทรทศัน, ภาพยนตร 

 
จากการสํารวจผูที่สนใจเขาชมการแสดงตางๆในประเทศไทย ที่มีการ

ประชาสัมพันธการแสดงโดย Thaiticketmaster.comในเดือน ตุลาคม ถงึ พฤศจิกายน 2544 อาท ิ
นภ พรชํานิ Ash A1 การประกวด Miss Thailand World Robbie Williams Sony Orchestra 2 
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Days Ago Kids Ultraman Live Show คอนเสิรต ซูโม ตู Elton John และ นโูวอนิเลิฟ ซึง่สํารวจ
จากผูที่ทาํการโทรศัพทเขามายัง C a l l  C e n t e r  จํานวน 4 0 , 5 7 2  สาย และสอบถามสื่อ
ประชาสัมพันธที่ผูสนใจโทรศัพทเขามาวาสนใจโทรสอบถามเรื่องการแสดงโดยทราบจากสื่อใด จงึ

ไดผลการสํารวจดังนี้  
 

สื่อโฆษณา / ประชาสัมพนัธ จํานวน รอยละ 
โทรทัศน 30,251 74.56 
วิทย ุ 1,648 4.06 
สิ่งพิมพ 2,388 5.89 
ปายโฆษณา 164 0.4 
ปายโปสเตอร, ใบปลิว 768 1.89 
เว็บไซต 670 1.65 
อ่ืนๆ (บุคคล, จดหมาย ฯลฯ) 4,683 11.54 
รวม 40,572 100 

ตารางที่ 1 ผลการสํารวจจากศูนยโทรศัพท บริษทั ไทยทิคเก็ตมาสเตอร.คอม จํากดั  
เดือนกันยายน ถงึ พฤศจกิายน 2544 

  
จากตารางผลการสํารวจครัง้นีท้ําใหทราบวาสื่อภาพเคลือ่นไหว หรือวาสื่อทาง

โทรทัศนเปนสือ่ที่มีอิทธิพลมากที่สุดสาํหรบัผูบริโภค แตในบางการแสดงที่มงีบประมาณการ
โฆษณา ประชาสัมพนัธจาํกดั อาท ินภ พรชําน ินูโวอนิเลฟิ สื่อทางเว็บไซตนั้นสงูถงึ 15% และเปน
สื่อที่ผูบริโภคสามารถทํากิจกรรมอื่น นอกเหนือจากการรับชมรายละเอียดของการแสดง ยงั
สามารถรับชมภาพ และเสยีง ตัวอยางการแสดง รวมถงึตัดสินใจซื้อบัตรเขาชมการแสดง ซึ่งเปน
ข้ันตอนทีว่ัดความพึงพอใจของผูเขาชมการแสดงไดอยางเปนรูปธรรม 

ในประเทศสหรัฐอเมริกา, ออสเตรเลีย, นวิซีแลนด และประเทศในแถบยุโรป การ
จัดงานแสดงนบัวาเปนสวนหนึ่งในกิจกรรมบันเทงิที่นยิมสําหรับประชาชนทัว่ไป ดังจะเห็นไดวา
บริษัททีท่ําการจัดจําหนายบัตรงานแสดงนั้นไดดําเนินธรุกิจโดยตรงทางดานการจําหนายบัตร อาทิ
เชน www.ticketmaster.com,www.ticketmaster7.com, www.webticket.com, www.tixs.com, 
www.cheaptickets.com, www.frontrow.com ซึ่งไดมีกลยุทธการประชาสัมพนัธการจําหนาย
บัตรโดยการรวบรวมเอางานแสดงที่จัดขึน้ในประเทศทีเ่ปนสาขาของ T i c k e t m a s t e r มาลง
รายละเอียดในเว็บไซต รวมถึงติดตอกับสถานที่จัดงานแสดงวาในชวงเวลานั้นๆ แตละสถานที่มี
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การแสดง มีการแขงขันกฬีาอะไร แลวนาํเอาการแสดงทัง้หมดนี้มาเขาสูระบบการซื้อบัตรผานทาง
เว็บไซตนัน้ๆ จํานวนของผูที่ทาํการซื้อบัตรเขาชมงานแสดงของบริษัท Ticketmaster ซึ่งเปนบริษัท
จําหนายบัตรงานแสดงที่ใหญที่สุดในโลก มีสาขาอยูหลายประเทศในทวีปอเมริกา, ยุโรป, 
ออสเตรเลีย ป 2000 ยอดจําหนายบัตรนั้นสูงถึง 82 ลานใบ (Ticketmaster, Commercial 
C o n f i d e n t i a l ,  2 0 0 1 )  การใหความสําคัญกับการประชาสัมพันธการจัดการแสดงของบริษัท
ตางชาติเหลานี้ ทุกบริษทัไดใหความสําคัญสูงมากไดเห็นแนวทางในการประชาสมัพันธผานทาง

เว็บไซตวามีประสิทธิผลในการกระตุนใหเกิดการเขาชมการแสดงดวยขอดีของอินเทอรเน็ต
เปรียบเสมือน โทรทัศน, วทิยุ, โปสเตอร, กระดานขาว และรานคาทีเ่ปดตลอด 24 ชั่วโมง ทาํให
ผูจัดการแสดงทุกบริษทั, ทกุศิลปน ตางใชบริการของบริษัทจาํหนายบัตรการแสดงนี้ 

 

 
http://www.ticketmaster.com หนาหลัก วันที่ 25 พฤศจิกายน 2544 

ในประเทศไทยการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงบนอินเทอรเน็ตนัน้เพิง่เริ่มที่จะ
แพรหลาย โดยมีผูเขาใชบริการจํานวนหนึ่ง ถงึแมจะมีเว็บไซตจํานวนไมมากที่เนนโดยตรงในดาน
การประชาสมัพันธการจัดงานแสดงใหกับประชาชนที่สนใจทราบ ทั้งๆ ที่จาํนวนผูเขาชมการแสดง
ในป 2544 นัน้มีถงึ 800,000 คน (การสาํรวจการแสดงที่จัดขึ้นในป 2544 และประมาณจาํนวนผู
เขาชมจากสถานที่จัดการแสดง, บริษทั บีอีซี-เทโร เอ็นเตอรเทนเมนท จาํกัด) ชองทางในการ
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ประชาสัมพันธในปจจุบนัจงึเนนไปทีก่ารซื้อส่ือโฆษณา-ประชาสัมพนัธตางๆ ที่เพิ่มงบประมาณใน
การจัดการแสดง โทรทัศน วิทย ุ หนังสือพิมพ ปายโฆษณาริมถนน ฯลฯ ซึง่มีราคาแพงกวาการ
ประชาสัมพันธบนอนิเทอรเน็ตทัง้สิ้น 

ในปจจุบันการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงนั้นไดมกีลยุทธเทคนคิเพิ่มเติมจากที่
กลาวมา การประชาสัมพนัธการตลาด (Marketing Public Relations) ไดมสีวนรวมในการ
สรางสรรคการประชาสัมพันธการแสดงในลักษณะของ Internet Presence Site (IPS) ในลักษณะ
ของเว็บไซตของงานแสดงนัน้ๆ และจะมขีอมูลเกี่ยวกับการแสดง สถานที่จัดการแสดง ตัวอยางการ
แสดง การสนทนาทางอิเลก็ทรอนิกส (Chat) กับผูแสดง การสงขาวสารไปยังสมาชิกหรือผูที่สนใจ
ดวยจดหมายอิเล็กทรอนกิส (Electronic Mail) การสงขอความประชาสัมพนัธการแสดงไปยัง
โทรศัพทมือถอืของสมาชิก (Short Message) รวมถงึขัน้ตอนที่ผูจัดงานแสดงคาดหวงันัน่ก็คือเพือ่ให
เกิดความพึงพอใจในการไดรับขาวสาร และเกิดการตอบรับ (Feedback) คือตัดสินใจเขาชมงาน
แสดงนั่นเอง 

 
การใชอินเทอรเน็ตในปจจุบัน 

ในปจจุบันอัตราผูใชอินเทอรเน็ตนัน้เพิม่ข้ึนอยางรวดเร็ว ในอัตราทีเ่พิม่ข้ึนนี้เปน
ตัวบงชี้อีกอยางหนึง่ทีจ่ะแสดงถึงประสทิธผิลของการใชส่ืออินเทอรเนต็ เมื่อมีผูใชมากขึ้นยอมจะ
ทําใหเว็บไซตตางๆ ที่มีธุรกรรมบนอินเทอรเน็ตนัน้ขยายขอบเขตกวางขวางขึน้ อัตราการขยายตัว
ทั้งของผูจัดทําสื่ออินเทอรเนต็ก็ยอมเพิม่ข้ึนตาม และในลูกโซนีท้ําใหการประชาสัมพนัธตางๆ 
ขยายขอบเขตจากสื่อหลักไมวาจะเปน โทรทัศน วิทยุ สิง่พิมพ ก็จะเพิม่เอา อินเทอรเน็ตเปนสื่อ
หลักอีกอยางหนึง่ อินเทอรเน็ตนัน้เปนเครือขายทีพ่ัฒนามาจากหลกัการเทคโนโลยปีลายเปด 
ประกอบดวยเครือขายคอมพิวเตอรยอยๆ จํานวนมากทีก่ระจายตวัไปทั่วโลก เครือขายเหลานี้
เชื่อมโยงกนัภายใตหลักเกณฑที่เปนมาตรฐานเดียวกนั และสามารถสือ่สารกันไดตลอดเวลา 
อินเทอรเน็ตจงึเปนเครื่องมอืส่ือสารที่เชื่อมโยงโลกทั้งโลกเขาไวเปนหนึ่งเดียว และมีผูใชกระจายอยู
ทั่วโลก จากประชากรของผูใชอินเทอรเนต็ซึ่งเปนเรื่องยุงยากและซับซอนที่จะไดตัวเลขที่แนนอน 
ดังนัน้การประเมินจาํนวนผูใชอินเทอรเน็ตนั้นมกัเปนเพยีงการประมาณการจากจํานวนผูใชใน
ขอบเขตเฉพาะ องคกรในประเทศไอรแลนดในชื่อวา NUA (www.nua.net) ไดทําการรวบรวม
ขอมูลการประเมินจาํนวนผูใชอินเทอรเน็ตจากแหลงขอมูลหลายแหลง ซึง่แตละแหลงไดใชการ
ประเมินแตกตางกนัไป จากตัวเลขที่รวบรวมจากแหลงตางๆ นี้ NUA ไดสรุปตัวเลขเมื่อเดือน
มีนาคม 2543 วามีผูใชอินเทอรเน็ตประมาณ 304.36 ลานคนทั่วโลก จาํแนกออกตามภูมิภาค
ตางๆ ดังแสดงไวในตาราง 



 

 

6

ภูมิภาค ประมาณการ (ลานคน) รอยละ 
อาฟริกา 2.58 0.85 
เอเชีย และแปซิฟก 68.9 22.64 
ยุโรป 83.35 27.38 
ตะวันออกกลาง 1.90 0.62 
แคนาดา และสหรัฐอเมริกา 136.86 44.97 
อเมริกาใต 10.74 3.52 
รวมทัว่โลก 304.36 100.0 
ตารางที่ 2  จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตแบงแยกตามทวีปจากการสํารวจของ www.nua .ne t  และ 
สํานักงานเลขานุการคณะกรรมการเทคโนโลยีสารสนเทศแหงชาต;ิ www.nitc.go.th มีนาคม 2543 

 
เครือขายอินเทอรเน็ต 

 อินเทอรเน็ต (Internet) คือเครือขายคอมพิวเตอรขนาดยักษที่เชื่อมตอกันทั่วโลก
โดยการเชื่อมโยงระหวางระบบเครือขาย หรือเน็ตเวริกจํานวนมหาศาลทัว่โลกเขาดวยกนัภายใต
หลักเกณฑมาตรฐานเดียวกนั ใชโปรโตรคอลเดียวกนั ซึง่โปรโตคอล ก็คือขอตกลงที่เปนสื่อกลางใน
การสื่อสารของคอมพวิเตอรที่ตอกันเปนเนต็เวิรก และแตละเน็ตเวิรกก็ตอถึงกนัทั่วโลก ซึ่งจะทําให
ผูคนสามารถเชื่อมตอแลกเปลี่ยนขอมูลถงึกนัไดโดยสะดวก รวดเร็ว ไมวาขอมูลเหลานั้นจะอยูใน
รูปแบบใด ๆ อาจจะเปน ตออักษร ขอความ ภาพทัง้ภาพนิง่และภาพเคลื่อนไหว หรือเสยีง และ
ประโยชนเพื่ออํานวยความสะดวก ในการให บริการสื่อสารขอมูล ไดแกการเขาใชระบบจาก
ทางไกล (t e l n e t) การถายโอนแฟม ไปรษณียอิเล็กทรอนกิส และกลุมอภิปราย เปนตน 

             อินเทอรเน็ต (Internet) เปนเครือขายคอมพวิเตอรซึ่งเริ่มกอต้ังโดย
กระทรวงกลาโหมประเทศสหรัฐอเมริกา อินเทอรเน็ตในสมัยแรก ๆ (พ.ศ. 2512) เปนเพยีงการนาํ
คอมพิวเตอรไมกี่เครื่องมาเชือ่มตอดวยกนัโดยสายสงขอมูล เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางเครื่อง
คอมพิวเตอร ใชชื่อวา "อารปาเนต" (ARPANET)เครือขายอารปาเนตเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว เพราะ
มีองคกรทางทหาร และมหาวิทยาลัยเปนผูสนับสนนุ โดยการนาํคอมพวิเตอรเขามาตอเชื่อมกับ
อารปาเนต ทําใหในที่สุด เมือ่มีคอมพิวเตอรในเครือขายมากเกนิกวามาตรฐานการเชื่อมตอ
แบบเดิมจะรองรับการขยายตัวได จึงไดมีการกําหนด มาตรฐานใหมออกมาในป พ.ศ. 2525 
มาตรฐานใหมมีชื่อวา ทีซพีี ไอพี (TCP/IP: Transmission Control Protocol/Internet Protocol) 
จากมาตรฐานใหมนี้เอง ทําใหเครือขายอารปาเนตสามารถขยายตัวออกไปไดอีกยางรวดเร็ว จนมี
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เครื่องคอมพิวเตอร ตอกับเครือขายกวา 1,000 เครื่องในป พ.ศ. 2527 หลังจากป พ.ศ. 2528 
มูลนิธวิิทยาศาสตรแหงชาติของ สหรัฐอเมริกา (National Science Foundation TCP/IP) ไดสราง
ระบบเครือขายใหมชื่อวา NSFNET ข้ึนมา ซึ่งทางมูลนิธิเจาะจงใชมาตรฐาน TCP/IP ทําให
เครือขาย NSFNET สามารถเชื่อมตอกับเครือขายอารปาเนตไดเพราะใชมาตรฐานเดียวกนั ในยุค
นั้นมีความนิยมสรางเครือขาย TCP/IP กันมาก ซึ่งตอมาเครอืขายเหลานี้ไดถูกนาํมาเชื่อมตอกับ
อารปาเนต สงผลใหเครือขายอารปาเนตเติบโต อยางรวดเร็ว จนมีจํานวนคอมพวิเตอรกวา 
100,000 เครื่องในป พ.ศ. 2532 เนื่องจากคอมพิวเตอรซึง่ทาํหนาที่เปนคอมพิวเตอร หลักของ
เครือขาย NSFNET มีความสามารถสงูที่สุดเมื่อเทียบกับคอมพิวเตอรหลักของเครือขายอื่น ทาํให
เครือขาย NSFNET ถูกกาํหนดใหเปนเครือขายหลกั หรือที่เรียกวา แบ็คโบน (Backbone) แทน
เครือขายอารปาเนต ซึ่งถูกลดบทบาทลงเรื่อยๆ   จนถกูยกเลิกการใชงานไปในที่สุด        เราเรียก
เครือขายขนาดใหญที่ยงัคงใชงานอยูวาอนิเทอรเน็ต 

 
อินเทอรเน็ตในประเทศไทย 

อินเทอรเน็ตในประเทศไทย เร่ิมข้ึนเมื่อป พ.ศ. 2530 โดยการเชื่อมตอ
มินิคอมพวิเตอรของมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร และสถาบนัเทคโนโลยีแหงเอเชีย (AIT) ไปยัง
มหาวิทยาลยัเมลเบิรนประเทศออสเตรเลีย แตในครั้งนัน้ยงัเปนการเชื่อมตอโดยผานสายโทรศัพท 
ซึ่งสามารถ สงขอมูลไดชาและไมเปนการถาวร จนกระทั่งในป พ.ศ. 2535 ศูนยเทคโนโลยี
อิเล็กทรอนกิสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) ไดทําการเชื่อมตอคอมพิวเตอรของสถาบนั
และมหาวทิยาลัย 6 แหง อันไดแก 1. จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2. สถาบัน เทคโนโลยีแหง
เอเชีย (AIT)  3. มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร  4. สถาบันเทคโนโลยีและคอมพิวเตอรแหงชาติ 
(NECTEC)  5. มหาวิทยาลัย ธรรมศาสตร และ 6. มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร  เขาดวยกนั
เรียกเครือขายนี้วา "ไทยสาร" เครือขายไทยสารเติบโตอยางตอเนื่อง โดยมีมหาวทิยาลัย และ
หนวยงานราชการเขามาเชื่อมตอกับเครือขายนีเ้พิ่มข้ึนอกีเปนจาํนวนมาก จะเห็นไดวาอินเทอรเน็ต 
ในประเทศไทยขณะนัน้ยังจาํกัดอยูในวงการศึกษา และการวิจยัเทานัน้ ไมไดเปนเครือขายที่
ใหบริการในรปูของธุรกจิ แตทางสถาบนันั้น ๆ จะเปนผูรับผิดชอบคาใชจายเอง ตอมาในป พ.ศ. 
2537 ความตองการในการใชบริการอินเตอรเน็ต จากภาคเอกชนมีมากขึ้น 
การสื่อสารแหงประเทศไทย (กสท.) จึงไดรวมมือกับบริษทัเอกชน เปดบริการอินเตอรเน็ตใหแก
บุคคล ทั่วไป ผูสนใจไดสมัครเปนสมาชกิ โดยตั้งขึ้นในรูปแบบของบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ตเชงิ
พาณิชย นยิมเรียกยอ ๆ วา ISP (Internet Service Provider) ผูใหบริการอินเทอรเนต็เชิงพาณิชย 
จัดเก็บคาบริการอินเตอรเน็ตในรูปแบบธุรกจิ สมาชิกบริษทั เหลานี้ ไดแก Internet Thailand, 
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KSC, ComNET, Loxinfo  และบริษัทอื่น ๆ ประมาณสบิสองบริษัท ชวยทาํใหการใชบริการ
อินเทอรเน็ต ในประเทศไทยเติบโตเขาสูผูใชทั่วไปอยางกวางขวางขึ้น 

ในปจจุบันมีผูใชอินเทอรเนต็ในประเทศไทยจากผลสํารวจของ The  Bangkok 
P o l l  C e n t e r  มหาวทิยาลัยกรุงเทพ ไดแจงผลสํารวจเมื่อเดือนพฤษภาคม 2544 วามีผูใช
อินเทอรเน็ตมากขึ้นเปนสองเทา คือ 4.6  ลานคนจากในปลายป 2543 ที่มีผูใชจาํนวน 2.3 ลานคน 
จากผลการออกแบบสอบถาม 1200 ฉบับใหกับนักเรียน และนักศึกษาพบวา 36%  มีการใช
อินเทอรเน็ตเพื่อการบนัเทิง แสดงใหเห็นวาแนวโนมในประเทศไทยจะมีการใชทางอินเทอรเน็ต
สูงขึ้นอยางมหาศาล และในประเภทการบันเทงิมีผูเขาใชบริการมากถึงหนึง่ในสามของจํานวนผูใช
อินเทอรเน็ตทัง้หมด อาจจะอางองิไดจากผลของการจดัอันดับของกลุมวัยรุนที่ใชบริการตางๆ บน
อินเทอรเน็ต ซึ่งสุมสํารวจจากกลุมวัยรุนและประเมินจากบริการตางๆ ที่อยูบนเว็บไซตที่วัยรุนนิยม

เขาใชบริการ  
 

อันดับที่ 1  โปรแกรมสนทนา เปนบริการและกิจกรรมทีน่ิยมที่สุดในกลุมวัยรุน  
อันดับที่ 2  โปรแกรมไอซีคิว เปนโปรแกรมติดตอระหวางบุคคล  
อันดับที่ 3  กระดานขาว หรือเว็บบอรด เปนการตั้งกระทู การเขียนโตตอบกระทูเพือ่

เสนอความคิดเห็น  
อันดับที่ 4   การแจกของฟรีทางอนิเทอรเน็ต เชน โปรแกรม, เพลง, การใหบริการสง

ขอความไปยังเครื่องมือส่ือสาร เปนตน  
อันดับที่ 5   จดหมายอิเล็กทรอนิกส (Electronic Mail) 

 
จากทั้ง 5 อันดับนี้เปนบริการที่เกีย่วของกับความบันเทิง และการตดิตอส่ือสาร

ทั้งสิน้ (Internet Magazine, ฉบับที ่55 2540:หนา 109) จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาการบริการ
ทางอินเทอรเน็ตนัน้ไดขยายเขาสูประชาชนในกลุมตางๆ อยางหลากหลาย อาทิเชน การทาํ
ธุรกรรมของธนาคารผานอินเทอรเน็ต (E-Banking), การทําพาณิชยกรรมผานอินเทอรเน็ต (E-
Commerce), การซื้อขายหลกัทรัพยผานทางอนิเทอรเนต็, การใหขอมลูขาวสารตางๆ ไมวาจาก
หนงัสือพมิพออนไลน ขอมูลของรัฐ ของเอกชน ตลอดไปจนถงึความรูจากแหลงตางๆ สิ่งเหลานี้
สามารถหาไดจากอนิเทอรเน็ตแทบจะทุกอยาง 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาถงึรูปแบบ และเนือ้หาของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 
2. เพื่อศึกษาถงึกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง 

ของเว็บไซตทีม่ีการประชาสมัพันธการจัดงานแสดง 
3. เพื่อศึกษาการรับรูขาวสารของการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนอินเทอรเน็ต ของ

ผูบริโภค 

ปญหาการนําวิจัย 
 

1. กลยุทธการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซต เพื่อใหมีผูสนใจเขาชมการแสดง
นั้นประกอบดวยอะไรบาง 

2. ผูที่ไดรับขาวสารการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนอินเทอรเน็ตนั้นมกีารรับรูขาวสาร
การประชาสมัพันธบนอนิเทอรเน็ตมากนอยเพียงไร และมีแนวโนมในการไดรับส่ือการ
ประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตอยางไร 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจยัในเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการ
จัดงานแสดง” นั้นจะมุงศกึษาถึงการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตของการจัดงานแสดง
ที่มีการจําหนายบัตร ซึง่ทางผูจัดงานจะมรีายไดจากการจําหนายบัตรชมการแสดงเกิดขึ้น ไม
รวมถึงการจัดการแสดงที่เปนลักษณะเปดใหผูคนที่สนใจสามารถเขาชมไดโดยไมเสียคาใชจายใดๆ 
หรือมิไดจัดการแสดงนั้นดวยเหตุผลทางธุรกิจ ในลกัษณะการประชาสมัพันธการจัดการแสดงผาน
ทางเว็บไซตจะมีกรอบการวจิัย คือ 

 
1. ศึกษากลยุทธการประชาสมัพันธการจัดการแสดงจากเวบ็ไซต 

http://www.thaiticketmaster.com  
http://www.eotoday.com  
http://www.atimemedia.com  
http://www.thisisclick.com 
http://www.mweb.co.th และ 
http://www.108event.com  
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โดยนาํเอาวิธกีารประชาสมัพันธการจัดงานแสดงผานทางเว็บไซต มาวิเคราะห และทํา
การสัมภาษณผูบริหารจัดทาํเว็บไซตเพื่อทราบถึงกลยทุธของการประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดง 

 
2. ศึกษาการรับรูขาวสารของผูที่ไดรับขาวสารผานทางอนิเทอรเน็ตวามีความสนใจเขาชม

การแสดง หลงัจากที่ไดรับการประชาสัมพนัธของเว็บไซตขางตนมากนอยเพียงใด มีความ
พึงพอใจในการรับขาวสารมากนอยเพยีงใด ดวยการทาํแบบสอบถามกับผูที่เขาชมการ
แสดง และผูทีก่ําลังตัดสนิใจซื้อบัตรเขาชมการแสดง 

 

คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

กลยทุธการประชาสัมพนัธการตลาด หมายถงึ การวางแผนการ
ประชาสัมพันธ เทคนิควธิีการใชส่ือ และเนื้อหาของขาวสารขอมูล โดยใชศิลป และศาสตรของการ
พัฒนาทรัพยากรที่มีอยู การใชเทคโนโลยี ความคิดสรางสรรค จิตวิทยา เพื่อใหเกิดการสนับสนุน
อยางสงูสุดตอนโยบายรวมของการจัดงาน ทั้งนี้เพื่อใหเกดิประสิทธิผลมีผูสนใจ และเขารวมชม
งานแสดงมากที่สุด ตลอดจนเกิดประสทิธผิลข้ึนกับเว็บไซตที่ทาํการจัดประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดง ไดแก 

• การดึงดูดผูรับสารใหเขามาในเว็บไซต 
• การทาํใหผูรับสารสนใจอยางตอเนื่องโดยสรางคุณคาในเว็บไซต จนทําใหเกิดการกลับเขา

มาใชซ้ํา 
• การที่ผูรับสารสนใจเขาชมงานแสดง โดยเปนผลมาจากการประชาสมัพันธบนอนิเทอรเน็ต 

และเขารวมกจิกรรมที่ทางเว็บไซตไดจัดขึ้น 

การรับรูขาวสาร หมายถงึ เมื่อประชาชนไดเปดรับขาวสารการประชาสัมพันธ
เกี่ยวกับการจดังานแสดงบนอินเทอรเน็ตแลว สงผลตอการเปลี่ยนแปลงความรูซึ่งเดิมอาจมีความรู
เกี่ยวกับการแสดงนัน้เพยีงเล็กนอย จนปรับทัศนคติที่มีตอการแสดงนัน้ๆ ใหเปนไปในแงบวก 

อินเทอรเน็ต  (Internet)  หมายถงึ เครือขายสื่อสารคอมพิวเตอรขนาด
ใหญที่ประกอบดวยเครือขายยอยจาํนวนมาก ซึ่งกระจายอยูในประเทศตางๆ ทัว่โลก สามารถ
ติดตอส่ือสารกันไดอยางรวดเร็ว โดยไมมขีอจํากัดดานสถานที่และเวลา 
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เว็บไซต (Web Site)   หมายถงึ คอมพิวเตอรซึ่งเปนศูนยคอมพิวเตอร
ในเครือขายอนิเทอรเน็ต ที่ใหบริการขอมูลหลายสื่อ (Multimedia) ทัง้ภาพ เสียง ภาพนิ่ง และ
ภาพเคลื่อนไหว และไฮเปอรเท็กซ (Hypertext) 

รูปแบบ และเนื้อหาของเว็บไซต หมายถงึ รายละเอียดการนาํเสนอของ
เว็บไซตวา ขอมูลในเว็บไซตนั้นระบถุึงขอมูลในดานใด เชนในเว็บไซตเนนขอมูลทางดานขาวสาร 
ทางดานบันเทงิ ทางดานกีฬา หรือทางดานเครื่องมือคนหา เมื่อทราบถึงขอมูลหลกัที่นาํเสนอจึง
สามารถระบถุงึรูปแบบ และเนื้อหาของเวบ็ไซต จากนั้นทําการวิเคราะหถงึการนําเสนอขอมูลวาใช
เทคนิคการนาํเสนอดวยขอความ รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว การสนทนาบนอินเทอรเนต็ การตั้งกระทู 
หรือการใชโปรแกรมพิเศษ เพื่อระบุถึงรูปแบบการนาํเสนอบนเว็บไซตไดอยางชัดเจน 

การจัดงานแสดง  หมายถงึ การแสดงเพื่อการบันเทงิตางๆ ที่มีการ
เตรียมการ วางแผนการแสดงกอน และนํามาแสดงจรงิในเวลานั้นๆ มิใชการฉายภาพซ้าํ เชน 
คอนเสิรต, การแสดงละครเวท,ี การแสดงมายากล, การแสดงเทคนิคบนเวที ซึง่ผูจดังานแสดงจะมี
การจําหนายบตัรเพื่อใหผูชมเขาชมการแสดง ผูชมจะตองเสียเงินคาบัตรเพื่อเขาชมการแสดง ณ 
สถานที่แสดงจริง โดยการแสดงนี้จะรวมถึงผูแสดงที่เปนทัง้ชาวไทย และชาวตางประเทศ 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

1. เพื่อสามารถนาํเอากลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเนต็ไปใชในการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดง ทาํใหการแสดงนั้นเกิดประสิทธิผลตรงตามวัตถุประสงค
การจัดงานแสดงของผูจัดการแสดง 

2. เพื่อนาํเสนอถงึบทบาท และความสาํคัญของเครือขายอนิเทอรเน็ตในฐานะของชอง
ทางการประชาสัมพนัธอีกทางหนึง่เพื่อเปรียบเทียบกับส่ือประชาสัมพันธอ่ืนๆ วาสามารถ
ทําใหผูรับสารเขาถึงขาวสารของผูสงสารหรือไม และโดยวิธีใด 

3. เพื่อเปนแนวทางในการดําเนนิการประชาสมัพันธในชองทางใหม และสรางแนวความคิด
ในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนอินเทอรเน็ตใหสามารถปรบัใชกับการ
ประชาสัมพันธกิจกรรม หรือโครงการอื่นๆได 

4. เพื่อเปนประโยชนทางวิชาการซึ่งสามารถนําไปใชอางองิ และศึกษาคนควาเพิ่มเติมในการ
สรางเว็บไซตเพื่อการประชาสัมพันธการตลาด สําหรับธรุกิจประเภทอืน่ๆ ตอไป 
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บทที่  2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษา วิจัยเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพนัธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ต
เพื่อการจัดงานแสดง” นั้น ผูดําเนนิการวิจยัไดนําแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัที่เกี่ยวของ
มาศึกษาและใชเปนแนวทางการวิจยัดังนี ้

 
1. แนวคิดเกี่ยวกบัการจัดงานแสดง 
2. แนวคิดเกี่ยวกบักลยุทธการประชาสัมพันธ และการดําเนินงาน 
3. แนวคิดเรื่องการโฆษณา ประชาสัมพันธบนเวิลดไวดเว็บ 
4. แนวคิดเกี่ยวกบัการเลือก และพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร 
5. แนวคิดดานการสื่อสารการตลาด 
6. แนวคิดเกี่ยวกบัการประชาสมัพันธการตลาด 

1. แนวคิดเก่ียวกับการจัดงานแสดง 

ตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบนัมีการบันทึกยนืยนัเกีย่วกับการสรางความบันเทิงรูปแบบ
หนึง่ ซึง่เปนทีน่ิยมของคนหมูมาก ไมวาจะเปนชนชัน้สูง ชนชัน้กลาง ชนชั้นนักบวช หรือชนช้ันอื่นๆ
ตามแตละวัฒนธรรม ตัวอยางของความนยิมในการแสดงนัน้มีอยูมากมาย ไมวาจะเปนละคร
บอรดเวย ของชาวองักฤษ, การแสดงดนตรีในเขตพระราชวัง, การแสดงโขน, การแสดงโอเปรา การ
แสดงกายกรรมความสามารถพิเศษของรางกายมนุษยจากประเทศจีน รวมถงึการทอลคโชว พูดจา
ขําขัน หรือใหแนวคิดที่ราเรงิกับผูที่เขามาชมการแสดงนัน้ๆ 

พัฒนาการของการจัดการแสดงนั้ น  เ ร่ิมมาจากมนุษย ไดทํ าสิ่ งที่ เปน
ศิลปะการแสดง หรือไดนําเสนอศิลปะในแขนงตางๆ ที่ตนเองถนัด ที่ตนเองชอบ ใหกับคนตั้งแต
หนึ่งคนจนถึงเปนกลุมคน การแสดงแตละชิ้นนั้นจะตองเริ่มดวยการฝกฝนจนผูแสดงมีความ
เชี่ยวชาญในสิ่งที่ตนเองจะแสดงออกไป ไมวาจะเปนการแสดงดนตรี การแสดงละคร การพูด การ
แสดงมายากล กายกรรม สิ่งเหลานี้ลวนตองมีการฝกฝนเพื่อที่จะสรางความชํานาญในการแสดง
นั้นๆ เมื่อผูชม หรือผูรับสารมีความพึงพอใจในการชมการแสดงนั้นๆ ซึ่งอาจจะเปน วัจนภาษา อวัจ
นภาษา หรือทั้งสองแบบ ทางผูแสดง หรือผูสงสารก็จะไดรับส่ิงตอบแทน อาจจะเปน รูปธรรม คือ
สิ่งของตอบแทน เงิน ทอง นามธรรม คือความมีชื่อเสียง ความชื่นชม หรือไดรับทั้งสองแบบก็ได 
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เพื่อใหผูแสดงนั้นสามารถดํารงชีวิต หรือสามารถสรางสรรคศิลปะการแสดงนั้นๆใหพัฒนาตอไปใน
อนาคต 

การจัดการแสดงนั้นมีความหมายตรงกับภาษาอังกฤษคือ Event เปนคําที่มี
ความหมายรวมถึงการจัดกิจกรรมพิเศษขึ้นมา ซึ่งผูจัดงานไดมีการวางแผนที่จะจัดสราง
สถานการณใดอันหนึ่งขึ้นมาเพื่อสนองตามวัตถุประสงคของผูจัด ซ่ึงกิจกรรมพิเศษนี้อาจจะมี
หลายรูปแบบ อาทิเชน  

ดนตรี เปนศิลปะเกี่ยวกับเสียง ใชการบรรเลงของเครื่องดนตรีหรือเสียงขับรอง
เปนสื่อ ทําใหผูฟงเกิดความรูสึกสะเทือนใจเกิดอารมณสอดคลองกันไปกับบทเพลงที่รับฟงอยูนั้น 
และดนตรียังเปนสาขาหนึ่งของวิทยาศาสตร เพราะเสียงรองสูงต่ําของดนตรี เปนไปตามเกณฑของ
ธรรมชาติ เครื่องดนตรีตางๆ ตองอาศัยกฎเกณฑของวิทยาศาสตรเขาประดิษฐ (พจนานุกรม ฉบับ
ราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 

คอนเสิรต หมายถงึ “การแสดงดนตรีสากลแบบหนึง่ ใชเครื่องดนตรีวงใหญ 
อาจมีนกัรองประสานเสยีงดวย” โดยผูชมไดพบเหน็นกัรอง และผูแสดงประกอบอยางอืน่ๆ บนเวที
โดยตรง และสามารถแสดงปฏิกิริยาตอบโตของการมสีวนรวมในความพงึพอใจหรือไมพึงพอใจได
ทันท ี

ละคร หมายถึง การเลนจําพวกหนึ่ง ปรกติตัวแสดงแตงเครื่อง มีบอกบทลํานํา
ดังๆ มีทารําและมีทําเพลง มักแสดงเปนเรื่องราว ยกเวนโขน, ลิเก ละครจําพวกนี้มีแตกตางกัน
ออกไปบางตามชนิดของละครนั้นๆ เชน ละครรอง, ละครดึกดําบรรพ (พจนานุกรม ฉบับ
ราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 

มายากล หมายถึง การเลนกล การแสดงกล เปนสวนหนึ่งของมายาการ ซึ่งมี
ความหมายวา ความเชื่อถือและการปฏิบัติที่มุงใหเกิดผลดวยการใชพลังหรืออํานาจเหนือ
ธรรมชาติ เชนของขลัง พิธีกรรม หรือหลักลี้ลับ บังคับใหเปนไปตามที่ตนตองการ (พจนานุกรม 
ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 

ปจจุบันการแสดงคอนเสิรตอาจจะมกีารผสมผสานใชวงดนตรีวงใหญ และเปด
เทปเพลงใหนกัรองและนกัเตนแสดงทาทางลีลาประกอบเพลงที่จะสะทอนความหมายเพลง 
เพราะวานักรองไมสามารถเตนและรองในทุกๆ เพลงติดตอกันไดในระยะเวลายาวนาน ผูจดั
คอนเสิรตจึงใชลักษณะผสมประสานโดยบางเพลงก็จะใหนักรองและวงดนตรีเลน แตบางเพลงกจ็ะ
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เปดเทปใหนักรองขยับปากและแสดงทาทางเหมือนการรองเพลงสดหรอืที่เรียกวา “ลิปซิงค” การ
ฟงดนตรีและการชมคอนเสริตจึงเปนการสื่อสารอยางหนึ่งเพราะเพลงเปนภาษาสากล สามารถ
สะทอนความรูสึกตางๆ เมือ่ผสมผสานกบัทาทางชองนกัรองและทาเตนที่ประกอบความหมายของ
เพลง 

จากที่กลาวมางานแสดงนัน้ไมใชเพียงแคการแสดงดนตรีเทานัน้ งานแสดงยัง
ประกอบถึง ละคร มายากล โชวละครสัตว กายกรรม และการแสดงตางๆ ที่ประยุกตขึ้นมาเพือ่
สรางสรรครูปแบบของงานแสดงใหมีความแปลกใหม หรือสามารถเขาถึงกลุมคนที่เปนเปาหมาย
ของงานแสดงนั้น อาทิเชน การแสดงนทิานบนสเก็ตน้ําแขง็ Disney On Ice “The Little Mermaid” 
การแสดงละครตามเนื้อเร่ืองการตูน อุลตราแมน การแสดงหุนกระบอก เปนตน โดยเราสามารถ
แบงรูปแบบการแสดงไดเปนจําพวกใหญๆ  3 ประเภทคอื 
 

1. การแสดงดนตรี เปนการแสดงที่ใชเสียงเพลงเปนหลักในการนําเสนอใหกับผูชม โดย
อาจจะเปนหมูคณะ หรือบุคคลเดียว เชน การแสดงคอนเสิรต การแสดงโอเปรา 

 
2. การแสดงละคร เปนการแสดงที่ใชลีลา ศิลปะทาทางของผูเลนเปนหลัก โดยอาจจะเปนหมู

คณะ  หรือบุคคลเดียว  จะใชภาพในการนําเสนอเปนหลัก  แตอาจจะมีบทเพลง 
ภาพประกอบ เชน การแสดงละครเพลง ละครเวที เปนตน 

 
3. การแสดงประยุกต เปนการแสดงที่นําเอาสวนประกอบของสิ่งตางๆ ไมวาจะเปนดนตรี 

ละคร บทพูด กีฬา ความสามารถพิเศษทั้งของคนและสัตว เทคโนโลยีของอุปกรณตางๆ 
มาเปนสิ่งสําคัญ เปนสิ่งจูงใจ เพื่อใหผูคนเกิดความสนใจ อยากเขาชมการแสดง เชน 
กายกรรม ทอลคโชว ละครสัตว มายากล การแสดงขี่มาผาดโผน การแสดงขับรถเสี่ยงตาย 
เปนตน 
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2. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการประชาสัมพันธ และการดําเนินงาน 
 

2.1 ความหมายของการประชาสัมพันธ 
 

การประชาสัมพันธมีรากศัพทมาจากภาษาอังกฤษวา Public Relations คือการ
เกี่ยวของสัมพันธกับหมูคน ซึ่งมาจากคําสองคําคือ 

• Public  หมายถึง สาธารณชน หมูคน กลุมคน 
• Relations หมายถึง ความสัมพันธ ผูกพัน เกี่ยวของ 

พจนานุกรม Webster’s New Collegiate “การประชาสัมพันธคือ ธุรกิจที่ชวยชักนําให
ประชาชนเกิดความเขาใจ และมีความนิยมชมชอบ (Goodwill) ตอบุคคลหรือหนวยงาน สถาบัน
นั้น 

สมาคมการประชาสัมพันธแหง สหรัฐอเมริกา (Public Relations Society Of 
America) หรือ PRSA (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2529) ไดใหคําจํากัดความของการประชาสัมพันธวา “เปน
อาชีพที่ใหบริการผลประโยชนอยางถกูตองตามกฎหมายแกบรรดาลูกจาง และผูวาจาง อาชีพการ
ประชาสัมพันธจึงมวีัตถุประสงคและธํารงไวซึ่งความเขาใจอันดี รวมกันระหวางสถาบนักับกลุม
ประชาชนที่เกีย่วของ”  

Scott M. Cutlip, Allen H. Center และ Glen M. Broom (1999) นักวิชาการแหง
มหาวิทยาลยัจอรเจียร และมหาวิทยาลยัซาน ดิเอโก ผูซึ่งมีบทบาทตอวิชาการประชาสัมพนัธอยาง
ยิ่ง ไดใหความหมายของการประชาสัมพนัธไววา การประชาสัมพันธเปนหนาทีท่างการบริหารที่จะ
สรางและรักษาความสัมพนัธอันดีระหวางหนวยงานและประชาชนกลุมตางๆ ซึ่งมีอิทธิพลตอ
ความสาํเร็จหรือความลมเหลวของหนวยงาน 

เสรี วงษมณฑา (2530) ไดใหคํานิยามวา “การประชาสมัพันธ เปนความพยายาม
ที่มีการวางแผนในการที่จะมอิีทธิพลเหนือความคิดจิตใจของสาธารณชนที่เกี่ยวของ โดยกระทาํกับ
ส่ิงทีมีคุณคากบัสังคม เพื่อใหสาธารณชนเหลานัน้มทีศันคติที่ดีตอหนวยงาน องคการ หางราน 
หรือสมาคม ตลอดจนภาพพจนที่ดีเกีย่วกับหนวยงานตางๆ เหลานัน้ เพื่อใหหนวยงานไดรับการ
สนับสนนุ และความรวมมือที่ดีจากสาธารณชนเกีย่วของในระยะยาวตอเนื่องกนัไปเรื่อยๆ 

ความหมายของคําวา “ประชาสัมพันธ” ไดมีการใหคําจํากัดความแตกตางกนัไป 
แตโดยสรุปแลว การประชาสัมพันธ หมายถงึ “การปฏิบัติกิจกรรมตางๆ ตามแผนการของการ
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สื่อสารที่ไดกําหนดไว เพื่อสงเสริมความเขาใจอันถกูตองตรงกันในอันทีจ่ะสรางความเชื่อถือ 
ศรัทธา และความรวมมือระหวางผูทําการประชาสัมพันธกับประชาชนกลุมเปาหมาย โดยเปนการ
ปฏิบัติกิจกรรมที่ตอเนื่องและหวงัผลระยะยาว” 
 

2.2 การดําเนินงานประชาสัมพันธ 

การดําเนินงานประชาสมัพนัธการแสดงนัน้ มีลักษณะคลายกับโครงการรณรงค 
โดยที่เปนโครงการที่จัดทาํขึน้โดยใชการสือ่สารเปนเครื่องมือในการถายทอดขาวสาร ผานสื่อหรือ
กิจกรรมประเภทตางๆ หลายรูปแบบพรอมกันอยางตอเนื่องโดยทกุสื่อหรือกิจกรรมนั้นจะเนนไปที่
ประเด็นเดียวกัน ทั้งนี้โดยมีจุดมุงหมายจะใหกลุมเปาหมายเกิดความรับรู (Awareness) ใน
ประเด็นทีโ่ครงการรณรงคตองการนําเสนอ หรือตองการกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจ 
(Interest) ในประเด็นนัน้ หรือตองการสรางความปรารถนา (Desire) ที่จะเขารวมกิจกรรม และ
ตัดสินใจเขารวม (Action) ในกจิกรรมก็ได (วารุณี ลีลาเวชบุตร และบษุบา สธุีธร, 2530)  

วิรัช ลภิรัตนกลุ (2538 : 216) ขั้นตอนของการดําเนนิงานดานการประชาสัมพันธ
ขององคการสถาบนั หลักการพื้นฐาน 4 ข้ัน โดยสงัเขป ซึ่งเหมือนกบัแนวความคดิของ Scott M. 
Cutlip and Allen H. Center (1999) สามารถสรุปรายละเอียดไดดังตอไปนี้ 
 

1. การวิจัย และรับฟงความคิดเห็น (Research – Listening) 
เปนขั้นตอนของการดําเนินงานขั้นแรก เปนการคนควาหาขอเท็จจริง ขอมูลตางๆ ที่ไดจาก

การวิจัย และรับฟง ประชาชนผูเกี่ยวของมีตอการดําเนินงานหรือตอนโยบายขององคการ และนํา
ผลที่ไดมาประมวลเปนขอมูลที่ไดจากการวิจัย และรับฟง มาวางแผนและตัดสินใจจะใชกลยุทธใน
ดานการดําเนินงานประชาสัมพันธ การเก็บรวบรวมขอมูลไดจากแหลงขอมูล 2 ประเภท คือ 

• หลักฐานที่ปรากฏอยู เชน ขาวตางๆ ทางหนาหนังสือพิมพ และนิตยสาร รายงาน
ของฝายขาย จดหมายแสดงความคิดเห็น รายงานประจําป ฯลฯ 

• ขอมูลที่ตางคนความ  ซึ่ งจะตองมีการวางแผนและอาศัยเทคนิควิจัยทาง
วิทยาศาสตรในการเก็บขอมูล เชน การสํารวจความคิดเห็น การสาํรวจประชามติ 

 
2. การวางแผน และการตัดสินใจ (Planning – Decision making)  

การดําเนินงานเปนการดําเนินงานตอจากขั้นแรก เปนการนําเอาขอมูลที่ไดจากการวิจัย 
ทัศนคติความเห็น และปฏิกิริยาตางๆ ที่คนควารวบรวมมาไดนั้นนํามาพิจารณาประกอบการ
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วางแผนกําหนดนโยบาย และโครงการขององคการ ซึ่งจะชวยใหองคการสามารถกําหนดนโยบาย 
และโครงการที่มีประโยชนแกผูเกี่ยวของทุกฝาย 

 
3. การติดตอสื่อสาร (Communication – Action)  

การดําเนินงานในขั้นนี้คือ การปฏิบัติการสื่อสารกับกลุมประชาชนที่เกี่ยวของ โดย
ดําเนินงานตามแผนหรือโครงการที่กําหนดไว และจะตองรับฟงความคิดเห็นและปฏกิริิยาตอบกลบั
จากกลุมเปาหมายดวย 
 

4. การประเมินผล (Evaluation)  
งานในขั้นตอนนี้เปนงานขั้นสุดทาย เปนการวัดผลวาการดําเนินงานประชาสัมพันธของเรา

ที่ทําไปแลวทั้งหมดนี้ ไดผลตามวัตถุประสงคที่วางแผนไวหรือไม ประสบความสําเร็จหรือลมเหลว 
มีปญหาหรืออุปสรรคใดบาง ควรจะปรับปรุงในดานใด เปนตน 

การดําเนินงานประชาสัมพันธจึงประกอบดวยงาน 4 ขั้นตอนดังไดกลาวมาแลว และงาน
แตละขั้นตอนนั้นมีความสําคัญเทาเทียมกัน จะละเลยขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งมิได เพราะงานทั้ง 4 
ขั้นตอนนี้เปนกระบวนการที่มีความสัมพันธตอเนื่องกันเปนลูกโซ 
 

2.3 การวางแผนประชาสัมพันธ 

จิตราภรณ  สุทธิวร เศรษฐ  (2537)  ได ใหความหมายของการวางแผน
ประชาสัมพันธไววา หมายถึง การกําหนดการตัดสินใจ และการดําเนินงานอยางมีระบบ เพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่ตั้งไว การวางแผนมิใชแตเปนเพียงการกําหนดการปฏิบัติงานแต
เพียงอยางเดียว แตรวมถึงการแสวงหาเหตุผลของอุปสรรคและปญหา ตลอดจนการเตรียมการ
แกไขปญหาที่อาจเกิดขึ้น ในการวางแผนการประชาสัมพันธ นอกจากมีความหมายดังกลาวแลว 
ยังไดเนนถึงการเลือกใชส่ือในการติดตอสื่อสารใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพเพื่อให
เกิดผลดีตอช่ือเสียงและภาพพจนของสถาบัน รวมทั้งการไดรับความรวมมือสนับสนุน ตลอดจน
การยอมรับจากประชาชนกลุมนี้ดวย 

สมควร กวียะ (2522) ไดกลาวถึงความหมายของการวางแผนประชาสัมพันธไว
ดังนี้ การวางแผนประชาสัมพันธ เปนการวางแผนทางองคประกอบและการดําเนินการสรางสรรค
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทางสังคมใหบังเกิดผลดีตอองคกร นั่นคือ การวางแผนมีความสําคัญตอ
บูรณภาพของการประชาสัมพันธและเปนปจจัยที่สําคัญของความเขาใจ 
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ขั้นตอนการวางแผนประชาสัมพนัธ 
ในการวางแผนการประชาสัมพันธลักษณะใดๆ จะประกอบดวย 7 ขั้นตอนคือ 

1. การสํารวจสถานการณ การประเมินและการวิเคราะห 
เปนกิจกรรมที่หาขอเท็จจริงในเรื่องตางๆ เพื่อความเขาใจในสภาพการณแตละ

สภาพปญหาที่แทจริง เชนปญหาการดําเนินงานขององคการ สภาพปญหาที่เผชิญอยู 
ขอคิดเห็นของประชาชน แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต สภาพการเมือง เศรษฐกิจ
และสังคม ซึ่งขอมูลตางๆ จะชวยใหสามารถเขาใจในสภาพการณเหลานั้น และเปน
ประโยชนในการกําหนดวัตถุประสงคของแผนงานประชาสัมพันธ และหาแนวทางในการ
แกไขปญหา วิธีในการรวบรวมขอมูลไดแก 
1.1 การคนควาเอกสารสิ่งพิมพ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วารสาร รายงานตางๆ 

รายงานประจําป เปนตน 
1.2 การคาดเหตุการณโดยอาศัยขอมูลที่ทําการศึกษาจากเอกสารสิ่งพิมพ ตางๆ และการ

สังเกตและวิเคราะหสภาพแวดลอมดานตางๆ ในปจจุบัน เพื่อคาดการณโอกาสความ
เปนไปไดในอนาคต ในการเลือก ตัดสินใจกระทํา หรือกําหนดกิจกรรมตางๆ ตาม
แผนงาน 

1.3 การศกึษาหาขอมูลโดยการวิจัย 

2. การกําหนดวัตถุประสงคในการวางแผนการประชาสัมพันธ แบงเปน 
2.1 วัตถุประสงคเพื่อชี้แจงบอกกลาวหรือใหขอมูล เปนการใหความรูและความเขาใจแก

ประชาชนกลุมเปาหมาย พรอมสงเสิรมใหประชาชนมีทัศนคติที่ดีใหการสนับสนุน
ดําเนินงานของสถาบัน 

2.2 วัตถุประสงคเพื่อสรางแรงจูงใจ เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการกระทําอยางหนึ่งอยาง
ใด หรือเพื่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ และพฤติกรรมบางอยาง 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหทราบวาประชาชนที่ตองการจะติดตอส่ือสารดวยเปนกลุมใด มีลักษณะ

ทางประชากรและลักษณะทางจิตวิทยาเปนอยางไร มีความสัมพันธและทัศนคติกบัองคกร
อยางไร มีการรับฟงขาวสารจากชองทางการสื่อสารใด ทั้งนี้ เนื่องจากประชาชนแตละกลุม
นั้น มีความแตกตางกัน การกําหนดกลุมเปาหมายจึงเกี่ยวของกับวิธีการที่จะเขาถึงกลุม
ประชาชนไดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหสามารถวางแผนการดําเนินงาน การกําหนด
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กิจกรรมและการใชสื่อไดอยางเหมาะสม และสามารถประเมินผลการดําเนินงาน
ประชาสัมพันธ 

ในการกําหนดกลุมเปาหมาย มักจะแบงไดเปน 
3.1 กลุมเปาหมายภายในองคกร ไดแก บุคลากรภายในองคกร 
3.2 กลุมเปาหมายภายนอกองคการ ไดแก ผูที่มาติดตอ ลูกคา ผูใชบริการ กลุมผู

ถือหุน กลุมนักเรียนนกัศึกษา เปนตน 

4. การกําหนดกิจกรรมและการใชสื่อ 
การเลือกใชสื่อ เปนกลยุทธของการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อที่จะเขาถึง

ประชาชนกลุมเปาหมาย ซึ่งจะตองคํานึงถึงความครอบคลุมหรือการเขาถึงกลุมเปาหมาย 
ตลอดจนความถี่ในการเปดรับส่ือแตละประเภท นอกจากนี้ ประเภทของกิจกรรมและสื่อที่
เหมาะสมและสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงการพิจารณา
รูปแบบเนื้อหาขาวสารใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและประเภทของสื่อที่ใช ตลอดจน
การกําหนดระยะเวลาและงบประมาณในการดําเนินงาน 

5. การจัดทําโครงการและแผนปฏิบัติงาน 
5.1 การจัดทําแผนโครงการ เปนการสรางแนวทางการปฏิบัติอยางคราวๆ โดยคํานึงถึง

วัตถุประสงค นโยบายของแผนที่กําหนดเปนผลงานที่ตรวจสอบได มีการกําหนด
กลุมเปาหมายโดยกําหนดผูรับผิดชอบการปฏิบัติ 

5.2 การจัดทําแผนปฏิบัติงาน เปนการจัดทํารายละเอียดของโครงการเพื่อนํามาใช
ปฏิบัติงานไดโดยครอบคลุมองคประกอบดานบุคลากรที่รับผิดชอบ วัสดุอุปกรณ 
กําหนด  ตารางการปฏิบัติงานสื่อที่ใชในแตละกิจกรรม และขอบเขตของโครงการ 

6. การกําหนดงบประมาณ  
กําหนดงบประมาณพอเหมาะ คุมคา และมีความยืดหยุนกับสภาพแวดลอมที่เปนอยู 

7. การประเมินและติดตามผลแผนงานประชาสัมพันธ 
เพื่อตรวจสอบผลการดําเนินงานที่ไดกระทําไปแลว วามีผลอยางไรตอกลุมเปาหมาย 

รวมถึงขอบกพรองของแผนงาน พรอมเตรียมการแกไข การประเมินแผนงาน ทําได 3 
ระยะ คือ กอนการวางแผน ระหวางการปฏิบัติงานตามแผน และเมื่อแผนงานสิ้นสุด 
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ปจจัยที่เกี่ยวของในการวางแผนประชาสัมพนัธ ไดแก 
 

1. การตัดสินใจ และการวางนโยบาย 

การที่เรามีการตัดสินใจ เพราะมีบางส่ิงบางอยางกระทบกระเทือนการปฏิบัติงาน 
หรือกลาวไดวามีความกระทบกระเทือนนัน้ มาจากสิง่แวดลอมของผูทาํการตัดสินใจ และบทบาท
หนาทีท่ี่เขาไดรับ 

 
 ความหมายของการตัดสินใจ 

การตัดสินใจเปนการกระทาํอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่มีอยู โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว 
 

1.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความสุขุมรอบคอบเพราะ
อารมณ และองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 

2. การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมาย เพื่อใหไดผลลัพธ และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 

 
กระบวนการตัดสินใจ 
 
1.  การตัดสินใจที่ดี ข้ึนอยูกับตัวผูทําการตัดสินใจ ซึ่งมีความสามารถในการคิด

สรางสรรค และรูองคประกอบและสถานการณเร่ืองราว รวมทั้งสิ่งแวดลอม
กอใหเกิดการตัดสินใจ ในการตัดสินใจนี้สามารถนํามาใชชวยในการตัดสินใจใน
ปจจุบัน ผูที่ทําการตัดสินใจจะตองระลึกอยูเสมอวา ตัวเองไมสามารถที่จะ
พิจารณาความจริงไดหมดทุกอยาง แตจะตองรูจักเลือกวิธีการที่ไดมาซึ่งขอมูล 

2. การตัดสินใจที่ดีขึ้นอยูกับการที่มีความเขาใจในประเด็นปญหาที่ถูกตอง 
3. ในการตัดสินใจนั้น การคนหาและวิเคราะหทรัพยากรที่มีอยู และผลที่ตามมา

ภายหลังเปนสิ่งสําคัญของขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนของการหาเหตุและผล 
4. การเลือกวิธีแกปญหา ถึงแมวาไดมีการออกแบบการตัดสินใจอยางดีที่สุดแลว ก็

ตองมีการจัดอันดับความพอใจในการแกปญหา 
5. การยอมรับจากสถาบัน การที่จะไดมีการปฏิบัติงาน จะตองมีการยอมรับการ

ตัดสินใจนั้นๆ จากสถาบัน เพื่อความแนใจในการปฏิบัติงาน 
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2. มนุษยปจจัย 

มนุษยปจจัย  จัดเปนองคประกอบที่สําคัญเกี่ยวของในการวางแผนการ
ประชาสัมพันธองคประกอบหนึ่ง เพราะในการทํางานประชาสัมพันธและการวางแผน จําเปนที่
จะตองอาศัยผูรูเขาใจในวิธีการดําเนินการประชาสัมพันธและวางแผน จําเปนที่จะตองอาศัยผูรู
เขาใจในวิธีการดําเนินการประชาสัมพันธอยางถูกตอง เพื่อผลงานที่มีประสิทธิภาพ เปนทรัพยากร
ที่มีคาเพราะมนุษยเปนผูที่มีความรูความสามารถในการใชเหตุผล และขอมูลอันเปนประโยชนใน
การดําเนินงานประชาสัมพันธ 

 
3. งบประมาณ 

งบประมาณนั้นเปนองคประกอบปจจัยที่สําคัญอยางมากตอการวางแผน
ประชาสัมพันธชวยทําใหการทํางานมีความคลองตัวขึ้น เพราะงานดานการประชาสัมพันธเปนงาน
ที่ตองใชความพยายามอยางตอเนื่องจึงจะเปนผล หากผูบริหารองคการมีนโยบายใหการสนับสนุน
ดานการประชาสัมพันธ ก็ควรไดรับการสนับสนุนดานงบประมาณดวย 

 
4. เวลา 

ในการวางแผนนัน้ ผูวางแผนจําเปนจะตองมีเวลาเพียงพอที่จะคิดหาลูทางในการ
เตรียมการ และดําเนนิงาน การศกึษาหาขอมูลเพื่อที่จะใหเปนกลยทุธในการดําเนนิการตางๆ ให
เขาถึงกลุมเปาหมาย 

 
5. คานิยม และวัฒนธรรมประเพณี 

คานิยม หมายถึง ส่ิงที่นิยมยึดถือประจําใจที่ชวยในการตัดสินใจเลือก 
คานิยมทางสังคม หมายถึง แนวทางสําหรับสมาชิกของสังคมที่จะยึดถือเปนแนวปฏิบัติ มี

อิทธิพลตอความรูสึกนึกคิด 
วัฒนธรรม หรือมรดกทางสังคม หมายถึง ทุกสิ่งทุกอยางอันเปนแบบแผนในการคิด และ

การกระทําที่แสดงออกถึงวิถีชีวิตของมนุษยในสังคมใดสังคมหนึ่ง 
วัฒนธรรม และประเพณีมักใชคูกัน เพราะเปนการกระทําที่แสดงออกถึงการดําเนินชีวิต

ของคนในสังคมอันเกิดมาจากความเชื่อถือ มีผลตอการแสดงออกทางความคิดและทัศนคติ 
การประชาสัมพันธ เปนกระบวนการที่ตองเกี่ยวของกับทัศนคติ ความคิด ความเชื่อ 

รวมทั้งคานิยม วัฒนธรรม ประเพณี ของคนในสังคม หรือองคกรที่ตองการติดตอและเขาถึงชวยให
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การวางแผนไมขัดกับความรูสึกนึกคิดของคนในสังคม  มีผลดีในการเลือกใช ส่ือในการ
ประชาสัมพันธที่ถูกตองเหมาะสม เพราะธรรมชาติของมนุษยจะยอมปฏิบัติตอสิ่งที่ไดรับรูก็ตอเมื่อ
สิ่งนันไมขัดกับความรูสึก คานิยมของตัวเองและสังคม 

 
6. วัสดุอุปกรณ 

เปนปจจัยท่ีชวยในการอํานวยความสะดวกในการดําเนินงาน  และการ
ติดตอส่ือสารหากขาดวัสดุอุปกรณที่จําเปนก็จะทําใหงานลาชาไมทันการ 
 

2.4 กลยุทธของการประชาสัมพันธ 

กลยุทธเปนศาสตรและศิลปของการพฒันาทรัพยากรทีม่ีอยู การใชการเมือง
เศรษฐกิจ สังคม จิตวิทยา เพื่อใหเกิดการสนับสนนุอยางสูงสุดตอนโยบายรวมของหนวยงาน ทั้งนี้
เพื่อใหเกิดความพงึพอใจและการสนบัสนุนเพื่อเพิ่มโอกาสใหไดรับชยัชนะและลดโอกาสของความ
เสียหายใหนอยที่สุด 

เพื่อรักษาเปาหมาย วัตถุประสงคดานตางๆ ของหนวยงานในแงการ
ประชาสัมพันธ คือ การใชขาวสาร ความคิด จิตวิทยา วธิีการดำเนินการสื่อสารใดๆ ที่ผสมผสาน
กันอยางมีผลและระบบที่ด ี เพื่อใหเกิดผลแนวโนม จงูใจ ตอแนวความคิด อารมณ ทัศนคติ 
พฤติกรรมใดๆ ของประชาชน ไมวาจะเปนทางออมหรือทางตรง ซึ่งในการวางแผนการ
ประชาสัมพันธนัน้ มวีัตถุประสงค แผนการ และกลยุทธหรือยทุธวิธี เปนตัวกําหนดทิศทางการ
ทํางานของแผนการประชาสมัพันธนัน้ๆ 

วัตถุประสงค หมายถงึ  การบอกกลาวหรือขอความที่มีการบงบอกถึงความ
ตองการหรือความพยายามที่บุคคลตองการจะกระทําใหสําเร็จ 

แผนการ หมายถึง  วิธีการหรือแนวทางที่กาํหนด หรือยทุธศาสตรที่จะใช
เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคทีต่ั้งไว 

กลยุทธ หรือยุทธวธิี  หมายถงึ เทคนิควิธีการหรอืกิจกรรมที่ละเอียดยอยลง
ไปอีก เพื่อที่จะใหแผนการหรือยุทธศาสตรนั้น ดําเนินไปไดตามที่กาํหนดไว 

กลยุทธของการประชาสัมพนัธหมายถงึ การจัดขบวนการวางแผน (Design) ของ
ขบวนการหรือส่ิงแวดลอมในการดําเนินการประชาสัมพนัธ อันประกอบดวยเทคนคิ รายละเอียด
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ของวิธี ตลอดจนขั้นตอนการนํามาใช เพื่อใหสมัฤทธิ์ผลในจุดมุงหมายของการดําเนนิการ
ประชาสัมพันธ กลยทุธนี้ อาจใชไดในหลายทางดวยกัน เชน 

1. ใชสอดแทรกในการวางแผน การใชระดับนี้เปนการแสดงวิถีทางของแผนที่สมบูรณของ
แตละขั้นตอนหรือหมวดหมูตาง ๆ ในแผน 

2. ใชกลยุทธเพื่อการดําเนินการใหเกิดแนวพฤติกรรมของกลุมประชาชนและผูดําเนินการ 
และใชเปนแบบฉบับ (Model) สําหรับการดําเนินการในบางสวนบางตอนได 

3. ใชกลยุทธเพื่อวางแนวสําหรับการใชเครื่องมือหรืออุปกรณการดําเนินการหรือระบบการ
ดําเนินการทั้งหมด เพื่อใหสื่อตางๆ รวมทั้งบุคลากร สัมฤทธิ์ผลสมความมุงหมายอยางมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

กลยุทธการประชาสัมพันธ ไดแก การดําเนินการใชศาสตรและศิลปของการใช
ทรัพยากรที่มีอยูเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวแตละครั้งดวยการดําเนินการดวยกลยุทธดังนี้ 

1. กลยุทธของการเผยแพรขาวสาร (Strategy of Publicity) ไดแก การกําหนดกลวิธีวาใน
การเผยแพรขาวสาร โดยพิจารณากลุมเปาหมาย ชองทางสื่อสาร ระยะเวลา ชนิดและ
ประเภทของสื่อ 

2. กลยุทธของการโนมนาวใจ และจูงใจ (Strategy of Persuasion) ไดแกการวาง
แผนการโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายคลอยตาม โดยพิจารณากลุมเปาหมาย ขอความ 
และคําพูดชองทางการสื่อสาร ระยะเวลา ชนิดและประเภทของสื่อ 

3. กลยุทธการจัดหนวยงาน (Strategy of Organization) คือ การกําหนดหรือจัดตั้ง
หนวยงาน เพื่อทํางานหรือดําเนินการตามที่ไดวางแผนไว เพื่อใหงานบรรลุวัตถุประสงค 
โดยพิจารณาความเหมาะสมของงานและผูปฏิบัติงาน 

4. กลยุทธแหงความคิดคํานึงและใครครวญ (Strategy of Reflection) หมายถึง การ
ทบทวนและพิจารณาเหตุการณ ความจําเปน และอุปสรรคของการดําเนินการ 

 
ประเภทของกลยุทธในการประชาสัมพันธ แบงไดเปน 3 ประเภทคือ 

1. การดําเนินการประชาสัมพันธเชิงรับ ในเรื่องที่แจงชัด ไมใชเร่ืองสําคัญมากเราอาจ
แถลงความจริงเชิงขอความเห็นใจ หรือใหเห็นเปนเรื่องธรรมดาไมเสียหาย คือยอมรับ
ความผิดพลาด ชี้แจงทําความเขาใจ ดําเนินกิจการปรับปรุงแกไข แลวแจงใหประชาชน
ทราบ หรือในกรณีตองการรอเวลาใหเร่ืองรุนแรงผานไปและคอยคลายลงไปกอน 
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2. การดําเนินการประชาสัมพันธตามปรกติ ในกรณีเชนนี้ บางเรื่องราวที่ประชาชน
ประจักษชัด ไมจริงตามคํากลาวหา หรือเปนเรื่องที่เหตุการณไดปรับหรือแกไขในตัวของ
มันเองได หรือเปนเรื่องที่ประชาชนไมสนใจ ไมใหความสําคัญ เร่ืองลักษณะเชนนี้ เรา
ดําเนินการประชาสัมพันธไปตามปรกติ อาจเพิ่มกิจกรรมนําชมกิจการ หรือเผยแพร
กิจกรรมกิจการใหดีข้ึนก็พอแลว 

3. การดําเนินการประชาสัมพันธเชิงรุก ในบางกรณี ที่ตองใชวิธีการที่รวดเร็ว และรุนแรง
เพื่อจัดการปญหาที่เกิดขึ้น อาจตองใชวิธีการปฏิเสธ ชี้แจง ตอบโต 

กลยุทธการประชาสัมพันธจะมีความสัมพันธกับการวางแผนการประชาสัมพันธ 
ซึ่งวางแผนประชาสัมพันธนี้ เปนสวนสําคัญอยางยิ่งที่จะทําใหกระบวนการประชาสัมพันธประสบ
ความสําเร็จเปนไปตามวัตถุประสงคที่วางไว ดังที่ Cutlip, Center และ Broom (1999) ไดเสนอไว
ดังนี้ 

 
กระบวนการประชาสัมพนัธ กรอบและขั้นตอนการวางแผนกลยทุธ 

ก. การระบุปญหา 
 
 
ข. การวางแผน 

 
 
 
 

ค. การสื่อสาร 
 
 
 
 
 
 

ง. การประเมินผล 

1. ปญหา สิ่งที่เกี่ยวของ และโอกาส 
2. การวิเคราะหสถานการณ (ภายใน และภายนอก) 
3. เปาหมายของโครงการ 
4. กลุมเปาหมาย 
5. วัตถุประสงค 
6. การ เปลี่ ยนแปลงที่ ต องการให เกิดขึ้ นตาม

วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ 
7. กลยุทธการสื่อสาร 

• การใชสื่อ 
• การกําหนดสาร 

8. การนําแผนงานไปปฏิบัติ 
• ผูรับผิดชอบการประชาสัมพันธ 
• ลําดับและชวงเวลาของแตละกิจกรรม 
• งบประมาณ 

9. แผนการประเมินผล 
10. ปฏิกิริยาตอบกลับ และการปรับแผน 

ตารางที่ 3 กระบวนการประชาสัมพนัธกับกลยุทธการประชาสัมพันธ 



 

 

25

กลยุทธการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงที่เห็นอยางเดนชัดจะเปนกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการโนมนาวใจ ซึ่งเปนการประชาสัมพันธเชิงรุกที่มีชวงระยะเวลาจํากัด
กอนที่จะจัดงานแสดง และมีเปาหมายเพื่อชักจูงใจ โนมนาวใจ ใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจที่
จะเขาชมการแสดงนั้นๆ 

Miller และ Bergoon (อางใน อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2537) อธิบายการโนม
นาวใจวา การโนมนาวใจใชเมื่อผูโนมนาวใจตั้งใจที่จะมีอิทธิพลเหนือผูไดรับการโนมนาวใจ 

Brembeck และ Howell (1976) ใหความหมายของการโนมนาวใจวา หมายถึง
ความตั้งใจในการสื่อสารที่จะมีอิทธิพลเหนือทางเลือก 

Simon การโนมนาวใจ หมายถึง การสื่อสารของมนุษยที่สรางขึ้นเพื่อใหมีอิทธิพล
เหนือผูอ่ืนโดยการเปลี่ยนความเชื่อ คานิยม ทัศนคติ 

Cutlip และ Center อธิบายวา การโนมนาวใจทางดานการประชาสัมพันธมี
วัตถุประสงคสําคัญเพื่อเปลี่ยนแปลงความคิดเห็นที่ไมลงรอยนั้นสลายไป เพื่อกอใหเกิดความ
คิดเห็นในทางที่เปนประโยชนตอเราหรือหนวยงานของเรา หรือเพื่อรักษาความคิดเห็นที่ดีอยูแลว
นั้นใหคงอยูตลอดไป 

 
กลาวโดยสรุป การโนมนาวใจมีลักษณะดังนี้ 

1. ผูโนมนาวใจตั้งใจที่จะมีอิทธิพลบางประการเหนือผูถูกโนมนาวใจ 
2. โดยปกติผูถูกโนมนาวใจจะมีทางเลือกมากกวาหนึ่ง และผูโนมนาวใจจะพยายามชักจูงให

ผูถูกโนมนาวใจใหยอมรับทางเลือกที่ตนเองเสนอ 
3. ส่ิงที่ผูโนมนาวใจตองการ คือ การเปลี่ยนแปลงหรือการสรางหรือการดํารงไวซึ่งความ

คิดเห็น ทัศนคติ คานิยม และความเชื่อของผูถูกโนมนาวใจ ซึ่งจะสงผลตอปจจัยอื่นอัน
ไดแก อารมณ พฤติกรรม เปนตน 

 
การสรางสารเพื่อโนมนาวใจ 

อรวรรณ ปลันธนโอวาท (2537) ในการโนมนาวใจ ผูสงสารจะตองพยายามอาง
เหตุผลสนับสนุน ซึ่งอาจจะสนับสนุนทั้ง 2 ดานของประเด็นเดียว หรือเสนอสารเพียงดานเดยีว ควร
พิจารณาสิ่งตอไปนี้ 

1. การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับผูฟงที่มีการศึกษาคอนขางสูง 
2. การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับผูรับสารที่ไมไดสนับสนุนจุดยืนของผูสงสารแตแรก 
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3. การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับกรณีที่ผูรับสารอาจมีโอกาสไดรับสารที่คานกับจุดยืน
ของผูสงสาร 

4. การเสนอสารดานเดียวจะเหมาะสม ถาผูไดรับสารเห็นดวยกับผูสงสารตั้งแตตน และมี
ขอแมวา ผูรับสารมีแนวโนมที่จะไมไดรับสารเนื้อความตรงขามในภายหลัง 

5. ทัศนคติท่ีมีอยูเดิม และขอผูกพันที่มีอยูเดิม อาจจะทําใหการเสนอสารดานเดียวหรือสอง
ดานไมแตกตางกันเลย 

 
จุดจูงใจในสาร (Message Appeals) 

ในการโนมนาวใจผูสงสารตองรูจักจุดจูงใจในสาร จุดจูงใจในสารอาจจะเปนดาน
ชีววิทยา (ความตองการดานสรีระ) หรือเปนจุดจูงใจที่เกดิจากการเรียนรู (Learned Motives) แต
การโนมนาวใจจะไดผลดียิ่งขึ้น ถามีจุดจูงใจที่ผูรับสารสามารถเชื่อมโยงไดกับกรอบอางอิงของ
ตัวเอง จุดจูงใจที่นิยมใชกันทั่วไปไดแก 

1. จุดจูงใจโดยใชความกลัว (Fear Appeals) 
2. จุดจูงใจโดยใชอารมณ (Emotional Appeals) 

2.1 การใชภาษาที่เจืออารมณ 
2.2 การเชื่อมโยงความคิดที่เราเสนอใหมกับความคิดเกา 

3. จุดจูงใจโดยใชความโกรธ (Anger Appeals) 
4. จุดจูงใจโดยใชอารมณขัน (Humorous Appeals) 
5. จุดจูงใจโดยใชรางวัล (Rewards Appeals) 
6. จุดจูงใจโดยใชแรงจูงใจ (Motivational Appeals) 

จุดจูงใจในสารเปนสวนหนึ่งของกลยุทธที่ใชในการโนมนาวใจ ผูสงสารอาจจะใช
ความกลัว รางวัล หรือการเราอารมณแบบอ่ืน ความแตกตางที่สําคัญยิ่งระหวางสารที่มุงใหขอมูล
กับสารที่มุงโนมนาวใจ คือ สารประเภทหลังจะเนนที่จุดจูงใจ (อรวรรณ ปลันธโอวาท, 2537) 

 
2.5 การประชาสัมพันธกับการสรางภาพลักษณ 

Cutlip, Center และ Broom (1985) ไดชี้ใหเห็นถึงความสําคัญของงาน
ประชาสัมพันธในปจจุบันวา งานประชาสัมพันธ ซึ่งแตเดิมจะเปนเรื่องของการสรางความสมัพนัธที่
ดีใหเกิดขึ้นระหวางองคการกับประชาชน โดยใชการสื่อสารสองทางที่มีการวางแผนเปนงาน
ตอเนื่องและผลระยะยามนั้น ปจจุบัน งานประชาสัมพันธไดปรับเปลี่ยนบทบาทที่เปนหนาที่หนึ่ง
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ของฝายบริหาร (The Management Function) และถือเปนกลยุทธในการทํางานมากขึ้น โดยจะ
เขาไปมีสวนรวมในการริเร่ิม สงเสริม สนับสนุน และผลักดันกิจกรรมตางๆที่จะสรางภาพพจนใหกบั
การแสดงนั้นๆใหเกิดมากที่สุด ซึ่งก็หมายความวางานประชาสัมพันธไดมีโอกาสในการควบคุม
เหตุการณที่เกี่ยวของกับการแสดงใหเปนไปในทิศทางที่ตองการได 

การประชาสัมพันธ เปนเรื่องของการสรางภาพลักษณ และภาพลักษณนี้มี
ความสําคัญมากกับการกระทําของมนุษยเราทุกคน เพราะวาภาพลักษณเปนตัวกําหนดทิศทาง 
และความหนักแนนของพฤติกรรมของคนเรา ภาพลักษณที่คนเรามีกับส่ิงตางๆ นั้นมีทั้งเปนบวก 
เปนลบ สลัวๆ หรือทั้งบวกและลบ ดังนั้นในบางกรณีที่สาธารณชนที่เกี่ยวของกับการแสดง 
องคการ หรือบริษัท มีภาพลักษณหรือทัศนคติบางอยาง ซึ่งอาจไมแจมชัด ทุกสิ่งทุกอยางยังสลัวๆ 
อยู ในกรณีนี้ ถาหากวาภาพสลัวนั้นมีแนวโนมที่จะไปในทางบวก การประชาสัมพันธก็จะทําหนาที่
ตอกย้ําใหภาพของความเปนบวกนั้นประจักษชัดขึ้นมา แตภาพสลัวๆ นั้นมีแนวโนมไปทางลบ การ
ประชาสัมพันธจะตองทําหนาที่แกไข พยายามใหภาพสลัวนั้นเอียงไปในทางบวก ดังนั้น การ
ประชาสัมพันธ จึงมีบทบาทที่สําคัญเกี่ยวกับภาพลักษณ 3 ประการ คือ 

1. สรางภาพลักษณที่ดีใหแกสถาบัน 
2. รักษาภาพลักษณที่ดีใหคงทนถาวร 
3. แกไขภาพลักษณเชิงลบ 

วิธีการสรางภาพลักษณในทางประชาสัมพันธ มีมากมายหลายวิธี นับตั้งแตการ
แจกขาว การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธตางๆ การสื่อสารถึงกลุมเปาหมายดวยสื่อตางๆ แนวโนม
ของการประชาสัมพันธการจัดการแสดงนั้นมักจะใชศาสตรในดานการโฆษณาเขามาชวยในการ
ประชาสัมพันธ นั่นคือ การตั้งเปาหมายในทางประชาสัมพันธไวเชนเดิม คือใหเปนที่กลาวขาน และ
เปนการแสดงที่มีผูสนใจจํานวนมากตองการเขามาชมการแสดงนี้ในชวงระยะเวลาหนึ่ง เชน การ
สรางภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน การสรางขอความ น้ําเสียงใหเกิดความชักจูงใจในสปอตวิทยุ 
การออกแบบโฆษณาทางหนาหนังสือพิมพ และการสรางภาพโปสเตอรใหดูตื่นตาตื่นใจในปาย
โฆษณาตามถนน เปนตน  

ในแนวคิดเรื่องการสรางภาพลักษณนี้เปนสวนหนึ่งในการประชาสัมพันธการจัด
งานแสดงบนอินเทอรเน็ต เพราะเปนการสรางเหตุการณเทียมที่คาดเดาวาจะเกิดขึ้นและไดรับ
ความสนใจจากผูคนเปนจํานวนมาก เพื่อสรางความนาเชื่อถือวาผูที่ไดชมการแสดงนั้นๆ จะไดรับ
ความพึงพอใจจากการแสดง รวมถึงไดรับความยอมรับจากกลุมวาเปนคนทันสมัย (Modernize) 
โดยเหตุวาไดรับชมการแสดงที่เปนที่พูดถึงกันในกลุมที่ตนเองอยู เปนตน 
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3. แนวคิดเรื่องการโฆษณา ประชาสัมพันธบนเวิลดไวดเว็บ 

การสรางโฮมเพจบนเวิลดไวดเว็บในปจจุบนันี้เปนสิง่จําเปนในการสนบัสนุน
กิจกรรมตางๆ ไมวาจะเปนในดานธุรกิจ, องคกร, ความรู ฯลฯ แนวทางที่จะประสบความสาํเร็จโดย
การสรางเครือขายบนอนิเทอรเน็ตเปนศิลปะในการสื่อสารที่ตองอาศัยความเขาใจในธรรมชาติของ
ส่ือและความสรางสรรคในการวางรูปแบบใหเหมาะสมกับเนื้อหาเพื่อใหสามารถบรรลุตาม
เปาหมายของการสื่อสาร 

งานวิจยัของ Barker & Gronne (1996) เร่ือง “Advertising on The World Wide 
Web” ไดกลาวถึงแนวคิดในการทาํโฆษณาบนเวิลดไวดเว็บใหประสบความสาํเร็จไดนั้นตอง
ประกอบไปดวยปจจัยในดานความเหมาะสมขององคกร เร่ืองทีจ่ะสื่อสารผานสื่อเวิลดไวดเว็บ และ
การสรางคุณคาใหกับเนื้อหาสาระ เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูที่เขามาบริโภค
ขอมูลขาวสารมากมายที่มีอยูในหลากหลายเว็บไซต 

ในการสรางสรรคเว็บไซตตองคํานงึถงึการสรางคุณคาทีเ่ปนประโยชนที่ผูรับสาร
จะไดรับทําใหเกิดความสนใจติดตามเนื้อหาในเว็บไซต และออกจากเว็บไซตนั้นดวยความ
ประทับใจอันทําใหตองกลบัมาชมซ้าํอีกครั้งในภายหลงั Barker & Gronne ไดอธิบายถงึวถิีทางที่
จะทาํใหการออกแบบเว็บไซตนั้นบรรลุตามวัตถุประสงคโดยไดแบงกระบวนการทาํงานเปนขัน้ตอน
ตางๆ ซึง่สามารถสรุปส่ิงที่องคกรพัฒนาเอกชนที่จัดทาํเว็บไซตตองใหความสนใจออกเปน 3 
ประเด็น 

 
1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเนต็เขามายังเวบ็ไซต (Attractive Visitors) วิธีสําหรับ 

ดึงดูดผูเขาชมมาชมเว็บไซตขององคกร 4 แนวทาง 
 

1.1 โฆษณาขนาดเล็กบนเว็บไซต (Banner Ad) 
โฆษณาขนาดเล็กบนเว็บไซตเปนหนึ่งในวธิีการที่จะทําใหผูเขาใชมายงัเว็บไซต ซึง่

เปนกรอบโฆษณาขนาดเลก็ไวบนเว็บไซตอ่ืนๆ ทีม่ีเนื้อหาอยูในประเภทเดียวกนั โฆษณานี้จะมี
ลักษณะเปนสีเ่หลี่ยาผืนผาขนาดเล็กซึ่งอยูในเว็บไซตอ่ืนทั้งนี้ตองเสยีคาธรรมเนยีมและเชื่อมตอ
โดยไฮเปอรลิงคมายังเว็บไซตของผูโฆษณา ขอดีคือผูใชสามารถเขามายังเว็บไซตทนัทีเมื่อเกิดการ
เปดรับโฆษณานัน้และงายตอผูใชในการเขามายังเว็บไซต วิธนีี้ถูกจัดวาคอนขางมีประสิทธิภาพ
สูงสุดในการดึงผูใชเขามายงัเว็บไซตของผูโฆษณา อยางไรก็ตาม ขอเสยีของโฆษณาแบบนี้คือ 
ขนาดของตัวโฆษณานัน้มีขนาดเล็กมีขอจํากัดของภาพในการดงึดูดสรางความสนใจเมื่อ
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เปรียบเทยีบกบัโฆษณาในหนังสือพิมพ นติยสาร และทวีี บริษทัทีม่ีลักษณะแบบการใหขอมูลเชงิ
โฆษณาควรใหโฆษณาขนาดเล็กนี้ตั้งอยูในเว็บไซตที่มีเนื้อหาเกีย่วของกนัเปนปจจัยความสาํเร็จ
ของการโฆษณาลักษณะการใหขอมูลเชงิโฆษณา 

 
1.2 การรณรงคประชาสมัพันธในสื่อแบบเดิม 

สามารถสรางการเขามายงัเว็บไซตไดโดยผานสื่อปกติโดยใส URL หรือที่อยูของ
เว็บไซตในโฆษณาของบริษทั แผนพับ ใบปลิว กลองสินคา หรือนามบตัร ที่สําคัญทีอ่ยูของเว็บไซต
ตองงายตอการจดจําเชนเปนชื่อของสินคาหรือองคกร www.cnn.com ขอเสียคือคนสวนใหญมกั
ลืมชื่อที่อยูของ URL หลังจากเปดรับส่ือแลว 

 
1.3 การลงทะเบยีนในระบบการสืบคน ( S e a r c h  E n g i n e ) 
ผูใชเว็บมักสืบคนหาสินคา บริษัท และบรกิาร โดยการใชระบบสืบคนบนเว็บ อาทิ 

Yahoo, Lycos, Alta Vista บริษัทตองลงทะเบยีนโฆษณาบนเว็บกับระบบสืบคนเพื่อทาํใหผูใช
สามารถเขามายังเว็บไซต ทัง้นี้ผูใชเว็บจะมีความตองการและการรับรูเร่ืองตราสินคาอยูแลว 
อยางไรก็ตามการลงทะเบยีนในระบบสืบคนไมเสียคาใชจายแตประการใด 

 
1.4 ผลกระทบของการบอกตอทางสื่ออิเลก็ทรอนิกส (Electronic Word of 

Mouth Effects) 
รูปแบบของการบอกตอ อาทิ นิตยสารอิเล็กทรอนกิส การทําไฮเปอรลงิคไปยัง

เว็บไซตอ่ืนทัง้นี้ถาผูใชสนใจก็จะเขามายงัเว็บไซต ผลกระทบของการบอกตอนี้เปนผลใหเกิดการ
เปดรับของการเขามายงัเว็บไซต เปนการขอเชื่อมโยง (Link) กับเว็บไซตของกลุมองคกรพัฒนา
เอกชนอืน่ๆ โดยจะปรากฏ Logo บน Menu Bar ของเว็บไซตอ่ืนๆที่ไดไปขอเชื่อมโยงดวย ผู
โฆษณาควรสรางคุณคาของเว็บไซตตอกลุมเปาหมาย เพื่อที่จะกระตุนใหเกิดผลกระทบตอไป 
อยางไรก็ตามวิธีนีจ้ะอยูเหนอืการควบคุมของผูโฆษณา 

 
2. การสรางความสนใจในสิง่ที่นําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The 

Site) 
ในกระบวนการนี้ตองนาํเสนอสิ่งที่คาดวาผูรับสารจะสนใจ ซึ่งหมายถงึการสราง

คุณคาใหกับเว็บไซตดวยรูปแบบที่ตางกันไปตามวัตถุประสงคในการสือ่สาร การพิจารณาเพี่อที่จะ
นําเอารูปแบบการนาํเสนอทีส่รางคุณคาใหกับผูที่เขามาชมเว็บไซตตองดูความเหมาะสมจาก
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ลักษณะของเปาหมายในการสื่อสาร Barker & Gronne ไดเสนอแนวทางการสรางคุณคาเพื่อบรรลุ
ตามวัตถุประสงคออกเปน 3 แนวทาง ไดแก 

2.1 ขอมูลเชงิโฆษณา (Informercial) 
 

ขอมูลเชิงโฆษณาเหมาะกับสินคาที่ตองใหขอมูลขาวสารอยางมากประกอบกับ
เปนสินคาทีม่กีารเปลี่ยนแปลงขอมูลรวดเร็ว ในขณะเดยีวกนัผูบริโภคก็มีความกระตือรือรนในการ
แสวงหาขอมูลอยูดวยเชนกนั 

บนเว็บเพจบริษัทสามารถสรางสรรคการใหขอมูลขาวสารผูบริโภคในวิธีตางๆ 
อาทิ ใหผูบริโภคสามารถเขามายังฐานขอมูลภายในซึง่จะทําใหการใหขอมูลเปนมากกวาแผนพับ
ในสือปกติ แนวทางการสรางสรรคแบงเปนประเภทตางๆ ดังนี ้

• คลาสิฟายด (Classified) 
การสืบคนฐานขอมูลที่รวามกันอยูในเว็บไซตทําใหส่ือนีเ้หมาะสําหรับโฆษณาที่มี
การแบงหมวดหมู (Classified Advertising) สําหรับ บาน รถ การหางาน และ
สําหรับแคตตาล็อกทีม่ีความถี่ในการปรับเปล่ียนขอมูลใหทนัสมัย คาดวาสื่อนี้
อาจจะดึงสวนแบงรายไดจากโฆษณารูปแบบนี้ในหนงัสอืพิมพ 

• การชวยเหลือผูบริโภค 
การใหประโยชนผานขอมูลขาวสารสําหรบัผูบริโภคเปนการชวยเหลือผูบริโภค ซึ่ง
โดยปรกติจะทาํกันทางโทรศัพท ที่ตองใชพนักงานจํานวนมากรองรับในชวงที่
ผูบริโภคโทรเขามามาก ผูบริโภคสามารถเขาไปถึงขอมูล และรายการคําตอบที่มี
การถามกนัเสมอ (List of Frequently Asked Question : FAQs) 

ศูนยชวยเหลือเปนวธิีที่ดทีี่จะใหประโยชนกบัผูบริโภคบนเว็บไซต และสราง
ความจงรักภักดี (Loyalty) ตอบริษัท 
1.2 โฆษณาเชิงบันเทิง (Advertainment) 
โฆษณาเชงิบนัเทงิเนนเนื้อหาที่ไมเกีย่วกบัสินคา แตเปนการใหความบันเทงิแก

ผูบริโภค กลยทุธนี้เหมาะสมกับสินคาที่มีความเกี่ยวของกับผูซื้อตํ่า ผูรับสารจะเปดรับเนื้อหาสาร
และขอมูลสินคาที่สอดแทรกอยูขณะทีก่ําลังอยูในชวงชมความบนัเทิง โฆษณาเชิงบันเทงิสามารถ
ใสขอมูลขาวสารที่ไมเกีย่วกบัสินคาดวย ดงันัน้จึงไมชัดเจนนกัระหวางความเปนขอมลูขาวสารและ
ความบนัเทงิ ขอมูลเชิงโฆษณานี้จะดงึดูดตอกลุมที่แสวงหาขอมูลไปเร่ือยๆ (Surfers) มากกวา
กลุมที่แสดงหาโดยมีเปาหมาย (Searchers) โฆษณาเชงิบันเทงิสามารถดึงดูดผูรับสารดวยการนาํ
เทคนิคการใหรางวัล การแขงขันเพื่อสรางความนาสนใจ 
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• ตราสินคา 
โฆษณาเชงิบนัเทงิเปนกลยทุธที่เปนประโยชนตอบริษทัที่ผลิตสินคาทีเ่ปนไลฟสไตล 
อาทิ โคคา-โคลา ลีวายส บริษัทเหลานี้มักจะไมเนนขอมลูขาวสารที่เกีย่วกับสินคา
เปนหลกัในโฆษณาบนสื่อแบบเดิม แตเนนการสรางภาพลักษณและคุณคาของ
สินคา บริษทัที่โฆษณาเชิงบันเทงิบนเว็บสนใจการปรับปรุงภาพลักษณของตรา
สินคาในบุคลกิของผูนาํแฟชั่นดังนั้นจงึประสบความสาํเร็จในประโยชนดาน
ภาพลักษณทีด่ี ในการออกแบบสรางสรรคสามารถทําไดโดยผานการใหเลนเกมส 
การแขงขันเกมส 

• การแขงขัน และเกมส 
การจัดการแขงขัน การสรางเกมสบนเว็บไซตเปนสิ่งที่งาย เพราะทุกกระบวนการ
เปนอัตโนมัติ ในมุมมองของผูบริโภคนั้นการแขงขันเกมสบนเว็บนาสนใจกวาบนสือ่
แบบเดิม เพราะการตอบสนองในเวลาอนัสั้น 

 
1.3 การอํานวยความสะดวกในการจัดซ้ือ (Purchase Faci l i ta t ion) 

การอํานวยความสะดวกในการจัดซื้อผานเว็บเพจเปนชองการทางจัดจาํหนาย
ผานออนไลน ซึ่งเหมาะสมอยางยิ่งสาํหรับสินคาที่ไมจําเปนตองมกีารทดลองกอนซือ้ 

• โฮมชอปปง (Home Shopping) 
การโฆษณาบนอินเทอรเน็ตมีความเปนไปไดที่จะครอบครองรายไดของโฮมช็อปปง
ทั้งหมด การโฆษณานี้ใหการสั่งซื้อที่สะดวกในแงทําใหการซื้อนั้นงายขึน้เร็วขึ้น หรือ
ถูกกวาเมื่อเทยีบกับการซื้อผานชองทางแบบเดิม 

• การโฆษณาแบบครบวงจร (Integrated Advertising) 
เว็บเพจใหความโดดเดนในการโฆษณาทีม่ีปฏิสัมพันธสามารถรวมทกุอยางจาก
ภาพของสนิคาประกอบกับขอมูลโดยละเอียดสูขั้นตอนการซื้อและจายเงนิถาการ
นําเสนอนัน้เหมาะสม การโฆษณาแบบปฏิสัมพันธสามารถที่จะจับความสนใจของ
ผูบริโภคใหเนนที่สินคา และทําใหผูบริโภครูสึกบรรลุความปรารถนาโดยการสั่งซื้อ
และจายเงินผานออนไลน อยางไรก็ตาม ความปลอดภัยในการสัง่จายเงินดวยบัตร
เครดิตผานออนไลน ผูรับสารยังคงไมมัน่ใจในระบบรักษาความปลอดภัย 

• ชองทางการจดัจําหนายแบบออนไลน (Online Distribution) 
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มีความเปนไปไดที่ขอมูลขาวสารของสินคาบนเว็บ จะทําใหส่ือนี้แปรเปลี่ยนเปน 
“ตลาดรวม” ซึ่งการโฆษณา การสั่งสนิคา การจายเงนิ และชองทางการจัดจําหนาย
ปรากฏขึ้นบนออนไลน 

การใชอินเทอรเน็ตเปนวิถทีางที่ชวยลดคาใชจายในสวนที่เกีย่วของกับคาเก็บ
สินคา คาขนสง การจัดจําหนายทางออนไลนสามารถลดในเรื่องเวลา และสงของไดทันทีเมื่องาน
นั้นทําเสร็จเรียบรอยตามที่ส่ังไมวาผูบริโภคจะอยูสวนใดของโลก นั่นหมายถงึอุปสรรคในเรื่อง
สภาพภูมิประเทศที่เปนอุปสรรคตอการตลาดจะหมดไป 

จากแนวคิดการโฆษณาประชาสัมพันธบนเวิลดไวดเว็บไดนํามาเปนแนวทางใน
การอธิบายกลยุทธการสื่อสารขององคกรพฒันาเอกชนดานการสรางความสนใจอยางตอเนื่องดวย
การสรางคุณคาในเนื้อหาใหแกผูรับสาร ดังนี ้

1. ขอมูลขาวสารองคกร 
ขอมูลขาวสารองคกรเปนการใชอินเทอรเนต็เพื่อประชาสมัพันธองคกรพัฒนาเอกชน 

โดยจะใหรายละเอียดเกี่ยวกับองคกร อาทิ ประวัติความเปนมา วัตถปุระสงค กิจกรรม และ
โครงการ 

2. ขอมูลขาวสารแบบแหลงขอมูลที่เปนประโยชน 
ขอมูลขาวสารแบบแหลงขอมูลจะเปนประโยชนกับองคกรพัฒนาเอกชนที่ตองการ

ส่ือสารขอมูลส่ือสารขอมูลขาวสารจาํนวนมาก ขอมูลขาวสารแบบแหลงขอมูลนัน้จะใชไดกับ
เนื้อหาสารที่ผูรับสารมีความตองการขอมูลขาวสารนั้นมาก และมีกจิกรรมหรือขอมูลที่มีการ
เปลี่ยนแปลงขอมูลรวดเรว็ ลักษณะสําคัญอยางหนึ่งกลุมผูรับสารนั้นจะมีความกระตือรือรนในการ
แสวงหาขอมูลขาวสาร และจะสงผลตอการมีปฏิสัมพันธระหวางผูสงสารและรับสารโดยอาจแสดง
ออกมาในรูปแบบที่เปนเวทีอภิปรายบนกระดานขาว ขอมูลขาวสารแบบแหลงขอมูลจะเปนวิธทีี่มี
ประสิทธิผลตอการสื่อสารขอมูลขาวสารขององคกรพฒันาเอกชนไทยที่มีเนื้อหาสารมาก และให
ประโยชนในการเขามาถึงฐานขอมูลภายใน เหนืออ่ืนใดอินเทอรเนตมศีักยภาพที่จะสงขอมูล
ขาวสารจาํนวนมากไปสูกลุมผูรับสารที่มอียูทั่วโลกรูปแบบในการนําเสนอ อาท ิ

• คลาสสิฟายด (Classified) 
 ศักยภาพของเทคนิคการสืบคนฐานขอมูลที่รวมกนัอยูในเว็บไซต ทําใหส่ือนี้
เหมาะสมสาํหรับการสราง Directory ที่มกีารแบงหมวดหมู (Classified) หนวยงาน
ขององคกรพฒันาเอกชนไทยที่มีอยูมากมายไดมีการจดัแบงหมวดหมูองคกรพัฒนา
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เอกชนกลุมตางๆ ไวบนเวบ็ไซต หรืออาจจัดหมวดหมูขอมูลเปนแหลงหองสมุด
สําหรับผูที่ตองการคนควาเรือ่งในประเดน็ที่องคกรพัฒนาเอกชนเขาไปมีสวนรวม 
• การชวยเหลือ 
 การใหประโยชนผานขอมูลขาวสารของกลุมองคกรพัฒนาเอกชน สําหรับผูที่
เขามาชมเปนการชวยเหลือในดานการใหความรู เปนทีป่รึกษา ซึ่งโดยปกติจะทํากนั
ทางโทรศพัท ที่ตองใชพนักงานจาํนวนมากรองรับในชวงที่ผูบริโภคโทรเขามามาก
บนเวบไซตถือวาไมแพงนกัสาํหรับการสรางศูนยชวงเหลอื (Supporting Center) ที่
ผูที่มีปญหาสามารถเขาไปถึงขอมูลและรายการคําตอบที่มีการถามกนัเสมอ (List 
of Frequently Asked Question : FAQs) ซึ่งคําถามสวนใหญมักจะมีความ
คลายกนั และรายการคําตอบที่เตรียมไวก็เปนวิธทีี่สะดวกถาเปนคําตอบธรรมดา
ทั่วๆ ไป 
 ศูนยชวยเหลือเปนวธิีที่ดทีี่จะใหประโยชนกบัผูที่ใชอินเทอรเน็ตบนเวิลดไวดเว็บ 
และสามารถสรางความนาเชื่อถือตอเครือขายองคกรพฒันาเอกชนไทย ซึ่งควร
ออกแบบโดยแบงเปนลาํดับเมนูเพื่อใหงายสําหรับการคนหาคําตอบ กลาวไดวาเปน
การใหความรูพรอมกันนัน้ยงัเปดโอกาสใหแสดงความคิดเห็นตอปญหาตางๆ 
ระหวางกันในกลุมองคกรพฒันาเอกชน และผูใชอินเทอรเน็ตอื่นๆ 
 สําหรับการที่จะทําใหผูใชอินเทอรเน็ตรูจักเว็บไซตขององคกรพัฒนาเอกชน
จะตองมีการทาํ Hyperlink กับเว็บไซตทีเ่กี่ยวของกัน และลงทะเบียนในเว็บไซตที่ใช
สําหรับการคนหา เพราะกลุมที่เขามาชมเว็บไซตขององคกรพัฒนาเอกชนมกัมี
ความมุงหมายที่ชัดเจนในการเขามาหาขอมูล (Search) 
• กระดานขาว  
 เพื่อแสดงความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางกันตอประเด็นตางๆที่สนใจ 

 
 3.      การระดมความชวยเหลือ 

การระดมความชวยเหลือประยุกตจากแนวคิดที่เกีย่วกบัความสะดวกในการสัง่ซื้อ
คือวิธีทีท่ําใหการสั่งซื้อสินคา และชําระเงินโดยระบบผานออนไลน และในบางกรณีคือชองทางการ
จัดจําหนายบนเว็บไซต รูปแบบการสื่อสารที่ทาํใหเหน็ภาพรวมของโครงการ และรายละเอียดทกุ
อยางรวมทัง้ลกัษณะของเวลิดไวดเว็บที่สนับสนนุใหผูใชอินเทอรเน็ตสามารถมีปฏิสัมพันธกับ
องคกรได องคกรพัฒนาเอกชนสวนหนึง่จงึไดใชเพื่อประโยชนในดานการกุศลการสงัคมสงเคราะห 
เชน การขอรับบริจาค การระบุความชวยเหลือที่ตองการซึง่สามารถสื่อสารไปไดทั่วโลก เชน การ
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แสดงเจตจํานงขอรับการบริจาคผานระบบออนไลน เพือ่เปนทนุอาหารกลางวนั ทนุการศึกษาเปน
ตน  

การระดมความชวยเหลือมายังองคกรพัฒนาเอกชนโดยผานเวิลดไวดเว็บ
สามารถจาํแนกออกเปน 2 ประเภท คือ 

1) การระดมความชวยเหลือระยะสั้น ไดแก การประชาสัมพนัธผานเวิลดไวดเว็บ
เพื่อระดมความชวยเหลือในลักษณะที่ใหผูรับสารเขามามีสวนรวมใน
กิจกรรมเปนครั้งคราวและการใชเวลาในการทํากิจกรรมใชระยะเวลาสัน้ๆ ไม
จําเปนตองกระทําอยางตอเนื่อง เชน การบริจาคเงนิ หรืออุปกรณตางๆ ในอัน
ที่จะสนับสนนุการทาํงานขององคพฒันาเอกชน 

2) การระดมความชวยเหลือระยะยาว ไดแก การประชาสมัพันธผาน
เวิลดไวดเว็บเพื่อระดมความชวยเหลือในลักษณะทีโ่นมนาวใหผูรับสารเขามา
มีสวนรวมในกจิกรรมที่เปนโครงการซึ่งผูสนใจตองใชระยะเวลาตอเนือ่งใน
การรวมกจิกรรมกับโครงการ เชน การเปนอาสาสมัครทาํงานรวมกบัโครงการ
ขององคกรพฒันาเอกชนทีต่องอุทิศตนทาํงานกับโครงการเปนระยะเวลาที่
ตอเนื่อง หรือการเขารวมโครงการขององคกรพัฒนาเอกชนเพื่อสรางจิตสํานึก
ที่ดีดานอนุรักษสิ่งแวดลอม 

 
3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซํ้าอีก ( G e n e r a t i n g  R e p e a t  V i s i t s ) 

จากการสรางคุณคาและรูปแบบการนาํเสนอที่เหมาะสมจะทาํใหผูที่เขามาใช
บริการเกิดความประทบัใจและกลับเขามาอีกในภายหลังปจจัยที่สาํคัญคือ 

3.1 ขอมูลที่ทนัสมยั 
ขอมูลที่นาํเสนอนัน้ตองปรบัขอมูลใหทนัสมัยอยูเสมอเพื่อที่จะดึงดูดใหผูที่เคยเขา

มาแลวนั้นติดตามเขามาชมเว็บไซตซ้ําอยูตลอดเวลา เวบ็ไซตนั้นตองมีคุณคาที่ผูบริโภครูสึก
ประทับใจภายหลังออกจากเว็บไซตในครั้งแรก เครื่องมือสําคัญจึงเปนการปรับปรุงเนื้อหาให
ทันสมยัอยางตอเนื่อง ความถี่ของการทาํใหขอมูลทนัสมัยเปนวิธทีี่มปีระสิทธิภาพในการทําให
ผูบริโภคเขามายังเว็บไซตซ้าํ 
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3.2 รายชื่อของสมาชิก (Mailing List) 
วิธีทีม่ีประสิทธิภาพในการเพิ่มความภักดขีองผูบริโภคและการสรางการรับรูที่เพิ่มข้ึนคือ

การสรางรายชื่อสมาชิก (Mailing List) โดยใหผูใชเวบ็ที่เขามายงัเว็บไซตลงทะเบียนเปนสมาชิก 
โดยเนื้อหาเปนเรื่องของคอมพิวเตอร ขาวเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต โดยสมาชิกจะไดรับขาวความ
เคลื่อนไหวผานอีเมลสัปดาหละครั้ง นอกจากนี้สามารถบันทกึจากอีเมล และไฮเปอรลิงคที่ผูใช
สามารถเชื่อมเขาสูอีกเมลไดโดยตรง ทัง้นี้เปนวิธทีี่มีคาใชจายต่าํ และมีประสิทธภิาพในการเกบ็
ขอมูลผูใช 

ความสาํเร็จในการโฆษณาประชาสัมพันธบนเวิลดไวดเว็บนัน้ปจจัยหนึ่งนั้น
จะตองใหความสําคัญกับการสรางเนื้อหาสารใหอยูในรปูแบบของการสื่อสารสองทางซึง่ใหบทบาท
หลักในการโตตอบกลับจากผูใช อันเปนคณุลักษณะของอินเทอรเน็ตซึ่งเปนเครือขายที่มกีาร
โตตอบ (Interactive Network) 

Hoffman (1995) ไดกลาวไวในงานวิจยัเรื่อง “Commercial Scenarios for The 
Web : Opportunities and Challenges” วาโดยธรรมชาติของอินเทอรเนตนัน้สามารถกลาวไดวา 
เปนสื่อทีม่ีหลายโฉมหนา ( M u l t i f a c e d )  เนื่องจากมีความผสมผสานกันระหวางการเปนชอง
ทางการสื่อสารระหวางบุคคล (Interpersonal) และการเปนชองทางการสื่อสารมวลชน (Mass 
Communicat ion) รูปแบบของกระบวนการสื่อสารผานสื่ออินเทอรเนตนัน้มีดวยกันหลายระดบั
ตั้งแตกวางที่สดุ เชน การเผยแพรขอมูลขาวสารในลกัษณะของเว็บเพจ โดยองคกรขาวระดับโลก 
เชน CNN ไปจนถงึการสื่อสารระหวางบุคคล เชนการสนทนาในกลุมขาว Usenet (Usenet News) 
ในประเด็นที่มคีวามสนใจรวมกันรวมทัง้การสื่อสารผานอเีมลระหวางกลุมเพื่อนฝูง ซึง่กระบวนการ
ส่ือสารบนอินเทอรเน็ตนัน้ สามารถจาํแนกไดเปน 4 แบบดวยกนั คอื ( M o r r i s ,  1 9 9 6 ) 

 
1. การสื่อสารระหวางบุคคลแบบไมเห็นหนากัน (One-to-one Asyncronous 

Communication) ตัวอยางของการสื่อสารประเภทนี้ไดแก อีเมล 
2. การสื่อสารระหวางกลุมบุคคลแบบไมพรอมหนา (Many-to-Many Asyncronous 

Communication) ตัวอยางการสื่อสารประเภทนี้ไดแก Usenet, Electronic Bulletin 
Boards และ Lisserv ซึ่งผูรับสารตองลงชือ่กอนทีจ่ะเขาสูในระบบ 

3. การสื่อสารแบบพรอมหนา (Syncronous Communication) ทั้งในระบบ One-to-One ไป
จนถงึ One-to-Many โดยสามารถคุยกนัไดในหลากหลายหัวขอที่ตองการ ตัวอยางของ
การสื่อสารประเภทนี้ไดแก Internet Relay Chat 
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4. การสื่อสารแบบไมเห็นหนากนัระหวางผูรับสารและผูสงสาร (Asyncronous 
Communication) ซึ่งโดยทั่วไปแลวมีลักษณะที่ผูรับสารตองการทีจ่ะคนหาเว็บไซต 
เพื่อที่จะเขาไปดูขอมูลขาวสารซึ่งอาจจะเปนการสื่อสารแบบ Many-to-One, One-to-One 
หรือ One-to-Many ตัวอยางการสื่อสารแบบนี้ไดแก เวบ็ไซต, Gopher และ FTP Sites 

เนื่องจากการที่ลักษณะของการสื่อสารปฏิสัมพันธ (Interactive) ในการสื่อสาร
บนระบบนี้ผูสงสารสามารถที่จะกลับกลายมาเปนผูรับสารได ในขณะเดียวกนัผูรับสารก็สามารถที่
จะเปนผูสงสารไดเชนกัน จากลักษณะการสื่อสารที่ครอบคลุมหลายรูปแบบและหลายบทบาท
เชนนี้ กระบวนการสื่อสารบนอินเทอรเนตจึงไมสามารถที่จะอธิบายไดดวยแบบจําลองกระบวนการ
ส่ือสารแบบดั้งเดิม 

อยางไรก็ตามในป 1995 Donna L. Hoffman, Thomas P., Novark ได
ทําการศึกษาในหวัขอเร่ือง Commercial Scenarios for the Web : Opportunities and 
Challenges โดยพิจารณาเวลิดไวดเว็บในฐานะสื่อมวลชน และไดนาํเสนอแบบจําลองเพื่อ
การศึกษาในเรื่องดังกลาว ซึง่สามารถนาํมาประยุกตใชกบัการศึกษาวจิัยในครั้งนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิที่ 1 แบบจําลองแสดงการสื่อสารตลาดแบบใหมบนเวิลดไวดเว็บ 
(New Model of Marketing Communication for the web) 

CONTENT 

CONTENT 

CONTENT CONTENT MEDIUM 

F 

F 

F 

F C 

C 

C C 
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จากแผนภูมทิี่ 1 แสดงใหเห็นลักษณะของการสื่อสารแบบ Many-to-Many บน
เวิลดไวดเว็บ โดยที่เนื้อหา (Content) นั้นคือขอมูลขาวสารที่ถกูสรางขึ้นโดยองคกร (F = Firm) 
หรืออาจจะสรางขึ้นโดยผูบริโภค (C = Customer) และสงผานไปยังตวัสื่อ (Medium) ซึ่งหมายถงึ
เวิลดไวดเว็บ 

แบบจําลองดงักลาวสามารถนํามาดัดแปลงเพื่อใชอธิบายเกีย่วกับการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเวิลดไวดเว็บ ดงันี ้
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

แผนภูมิที่ 2 แบบจําลองแสดงการสื่อสารของผูจัดงานแสดงบนเวิลดไวดเว็บ 
(New Model of Promoter for the Web) 

จากแผนภูมิที่ 2 ตัวเนื้อหา (Content) คือขอมูลขาวสารที่ถูกสรางขึ้นมาโดย
ผูจัดการแสดง (P = Promoter) คือ เว็บเพจ ของบริษัทที่ทําการจัดงาน, เว็บที่ทําการจําหนายบัตร
การแสดง และเว็บที่มีการประชาสัมพันธการแสดงนั้นๆ หรือเนื้อหานั้นอาจสรางขึ้นโดย A คือกลุม
ผูรับสาร (Audience) ก็ได โดยผูที่สนใจการแสดง หรือคลั่งไคลในผูแสดงและผูรับสารจะทําการ
สงผานขอมูลขาวสารที่ตนเองสรางขึ้นไปยังตัวสื่อ (Medium) ซึ่งในที่นี้หมายถึงเวิลดไวดเว็บ 

จากแบบจําลองนี้แสดงใหเห็นวา ผูรับสารสามารถมีปฏิสัมพันธไดกับตัวส่ือในที่นี้
คือเวิลดไวดเว็บโดยตรง ตัวอยางเชน การที่ผูรับสาร (A) เขามาสืบคนขอมูลในเว็บเพจที่ตนเอง
สนใจผานเวิลดไวดเว็บหรือใชการสรางเนื้อหา (Content) โดยการเขียนอีเมลสงไปยังผูสรางเว็บ

CONTENT 

CONTENT 

CONTENT CONTENT MEDIUM 

P 

P 

P 

P A 

A 

A A 
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เพจนั้นอีกทีหนึ่ง ซึ่งประการหลังนั้นไดกลายเปนการใชสื่อเพื่อการสื่อสารระหวางบุคคล (Hoffman, 
1995) 
ขอดี และขอเสีย ของการใชอินเทอรเน็ต 

ประโยชนของการใชอินเทอรเน็ตนัน่เองที่เปนสิ่งที่ทาํใหเกิดการประยกุตใชเขากับ
ภารกิจตางๆ ไดอยางลงตัว ในกรณขีองการประชาสัมพนัธทางอินเทอรเน็ตนี้เปนชองทางหนึ่งที่
นาสนใจของการประชาสัมพนัธแนวใหม ซึง่มีความแตกตางจากสื่ออ่ืนๆ อีกทัง้ยังสามารถรวมขอดี
ของสื่อตางๆ เขาดวยกนั มลัีกษณะการผสมผสานระหวางสื่อปรกติ (Traditional Media) เชน 

• สื่ออินเทอรเนต็สามารถสนองความตองการของผูใช เพือ่ที่จะคนหาแหลงขอมูลตางๆ ได
อยางงายดาย เจาะลึก และสะดวกรวดเรว็ จงึทาํใหผูใชบริการสามารถควบคุมขอมลูที่
ตองการทราบได ทําใหเกิดความตัง้ใจ สนใจในการรับขาวสารนัน้ๆ 

• สื่ออินเทอรเนต็มีขอความ และรูปภาพเหมอืนหนังสือพิมพ ไมมีขอจํากดัดานพืน้ที่ในการ
สื่อสารขอมูลรายละเอยีด สามารถดูขอมลูซ้ําไดมากตามที่ผูใชตองการ 

• สื่ออินเทอรเนต็สามารถถายทอดภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว เสียง ขึน้ขอความแสดงให
ผูใชบริการไดรับทราบทั้งทางตา และห ูเหมอืนกับส่ือโทรทัศน 

• สื่ออินเทอรเนต็สามารถสงจดหมายที่เปนเอกสาร พรอมทั้งรูปภาพ ไปยังผูรับไดมากมาย 
ตรงตามกลุมที่ผูจัดสงตองการ อีกทั้งยังสามารถเก็บขอมูลขาวสารไดสะดวก เปน
หมวดหมู และไมเปลอืงพืน้ทีใ่นการจัดเกบ็ 

• ส่ืออินเทอรเนต็สามารถมีปฎิสัมพันธระหวางผูสงสาร กบั ผูรับสาร ไดตลอดเวลา คลาย
กับการสื่อสารระหวางบุคคล เชน การสนทนาทางอินเทอรเน็ต (Chat) 

• ส่ืออินเทอรเนต็สามารถทําแบบสอบถาม ทําการสํารวจตางๆ จากผูใชบริการไดโดยตรงทั้ง
บนเว็บไซต และจดหมายอิเล็กทรอนกิส 

• ส่ืออินเทอรเนต็มีอัตราคาใชจายต่ํากวาสื่อเดิมที่มีอยู ในการเปรียบเทยีบจํานวนผูรับที่เทา
เทียมกัน และยังสามารถเพิม่มูลคาดวยการที่ผูใชบริการทั่วทัง้โลกสามารถเขาถึงไดอยาง
ไมจํากัดจํานวน 

• สื่ออินเทอรเนต็สามารถทําการซื้อขายสินคา (Electronic Commerce) ไดใกลเคียงกบัการ
เปดรานคา รวมถึงการโฆษณาสินคาทั้งทีจ่ําหนายทางอนิเทอรเนต และชองทางการจัด
จําหนายอื่นๆ 
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ถึงแมส่ืออินเทอรเน็ตจะเปนสื่อที่มีขอดีเปนจํานวนมาก แตก็ยังมีขอดอยอยู อาทิ
เชน  

• สื่ออินเทอรเนต็จําเปนตองใชอุปกรณในการติดตอเขาเครือขายหลายอยาง เชน 
คอมพิวเตอร, โมเด็ม, สายโทรศัพท และผูใหบริการอินเทอรเน็ต ซึง่ปจจัยเหลานี้สราง
ปญหาใหกับกลุมเปาหมายที่มีฐานะทางเศรษฐกิจต่ํา และยังมีขอจํากดั 

• ส่ืออินเทอรเนต็ไมสามารถประกันไดวาการประชาสัมพนัธนั้นจะประสบความสาํเร็จเมื่อ
เทียบกับการลงทนุทางดานอื่น เชน การโฆษณาทางโทรทัศนยอมมีผูรับขาวสารมากที่สุด 
และทําใหการแสดงนั้นๆ ไดรับความสนใจกวางมากที่สดุ, การพูดชักจูงใจของนกัจดั
รายการวิทยุสามารถโนมนาวใจใหผูฟงเกดิความตองการ อยากเขาชมการแสดงคอนเสิรต
มากกวาผูที่เขาชมเวบไซตประชาสัมพนัธคอนเสิรตนั้นๆ เปนตน 

• สื่ออินเทอรเนต็มีความนาเชือ่ถือนอยกวาสื่อหลายประเภท เพราะเปนสื่อที่มี
ความสามารถปฎิสัมพันธในการสื่อสารระหวางบุคคลเพือ่โตตอบซึ่งกันและกัน ทาํใหเปน
เสมือนการพูดคุยระหวางบุคคล อีกทัง้ยงัสามารถลงขอความรูปภาพทีผู่สงสารตองการได
ตามอําเภอใจ สาเหตุเหลานีท้ําใหการสื่อสารผานอนิเทอรเน็ตนัน้ขาดคณุสมบัติของผู
กรองสาร (Gate Keeper) ทั้งในฐานะของผูสงสาร และผูรับสาร ทาํใหคุณภาพ ความ
ถูกตองสมบูรณของขาวสารที่เผยแพรออกไปนั้นต่ํากวาสือ่อ่ืนๆ 

• Laureate & Simmon (1995) กลาววา “ขอมูลขาวสารที่เผยแพรผานอินเทอรเน็ตตองการ
การแสวงหาจากผูรับสาร แตดวยเหตทุี่อินเทอรเน็ตเปนแหลงขอมูลขนาดใหญมีปริมาณ
ขาวสารมาก จึงทาํใหผูใชอินเทอรเน็ตไมสามารถตัดสนิใจเลือกขาวสารไดงายเหมือนสื่อ
อ่ืนๆ ดังนั้นจงึจําเปนตองสรางจุดเดนใหกบัขอมูลขาวสารเพื่อกระตุนใหผูรับสารสนใจ
ขอมูลขาวสารที่เราตองการนําเสนอ ทามกลางแหลงขอมูลที่มีปริมาณมากซึง่สามารถ
เบี่ยงเบนความสนใจของผูรับสารไดงาย” (Varian, 1995) 

• ดวยเหตทุี่ผูใชอินเทอรเน็ตเปนฝายคนหาขอมูลขาวสารมากกวาที่จะรอใหขาวสารมาถึง
ตัว ในขณะที่กระบวนการสื่อสารผานสื่อมวลชน ตองการองคประกอบในเรื่องการ
แพรกระจายสือ่และตองไดรับความสนใจจากผูชม แตส่ืออินเทอรเน็ตนั้นตองการ
องคประกอบในดานของความสนใจในการเขาไปชมเปนสิ่งสําคัญ (Barker & Groenne, 
1996) 

จากขอดี และขอเสียของการประชาสัมพันธบนอินเทอรเน็ตนั้นเอง เปน
จุดมุงหมายสาํคัญในการดําเนนิการสื่อสารทางดานอินเทอรเน็ต โดยผูวางแผนการประชาสัมพนัธ
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จะตองมีการวางแผนวาจะใชกลยุทธอยางไรเพื่อที่จะทําใหการประชาสัมพันธผานทางอนิเทอรเนต็
นั้นเขาถงึคนหมูมาก มีความนาเชื่อถือ สามารถใหขอมลูไดชัดเจน ละเอียด นาสนใจ และใหเกิด
การตอบรับจากผูรับสารจนทราบถงึประสทิธิผลของการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถวัดไดจาก
จํานวนผูเขาชมการแสดงที่ไดทําการประชาสัมพนัธ ซึง่ประสิทธิผลทัง้สองอยางนี้จะตองสนับสนุน
กันในดานบวก คือ มีผูสนใจและเขาชมการแสดงเปนจํานวนมาก และเว็บไซตที่มีผูเยีย่มชมเปน
จํานวนมาก มกีาร ปฎิสัมพนัธระหวางผูประชาสัมพนัธ กับผูรับสาร ไมวาจะเปนการสมัครสมาชิก, 
การเยี่ยมชม, การสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส และการซื้อบัตรเขาชมการแสดง เปนตน 

4. แนวคิดเก่ียวกับการเลือก และพฤติกรรมการรับรูขาวสาร 

ขาวสารเปนสิง่จําเปนอยางยิ่งสําหรับมนษุยในสงัคมปจจุบัน เปนปจจัยสําคัญที่
ใชเพื่อการประกอบการตัดสินใจของมนษุย โดยเฉพาะเมื่อมนุษยเกดิความไมแนใจในเร่ืองใดเรื่อง
หนึง่ หรือในสถานการณที่คลุมเครือ ความตองการขาวสารก็ยิ่งเพิ่มมากขึ้นทําใหมนุษยมีการ
เปดรับขาวสาร 

Samuel L. Becker (1972) ใหความหมายของการรับรูขาวสาร โดยจําแนกตาม
พฤติกรรมการเปดรับขาวสารวา คือ 

1.   การแสวงหาขอมลู (Information seeking) กลาวคือ บุคคลจะแสวงหาขอมูลเมื่อ
ตองการใหมีความคลายคลึงกับบุคคลอื่นในเรื่องใดเรื่องหนึง่ หรือเร่ืองทั่วๆ ไป 

2. การเปดรับขอมูล (Information receptivity) กลาวคือ บุคคลจะเปดรับขาวสารเพือ่
ตองการทราบขอมูลที่ตนเองสนใจอยากรู เชน เปดดูโทรทัศนเฉพาะรายการที่สนใจ หรือมี
ผูแนะนาํ หรือขณะอานหนงัสือพิมพ หรือชมโทรทัศน หากมีขอมูลขาวสารทีม่ีความสําคัญ
เกี่ยวกับตนเอง ก็จะใหความเอาใจใสอานเปดดูพิเศษ 

3. การเปดรับประสบการณ (Experience receptivity) กลาวคือ บุคคลจะเปดรับขาวสาร 
เพราะตองการกระทําสิง่ใดสิ่งหนึ่ง เพื่อผอนคลายอารมณ 

ในการเปดรับขาวสารตางๆ ผูรับสารยอมมีกระบวนการเลือกสรร ( S e l e c t i v e 
processes) ซึ่งแตกตางกันไปตามประสบการณ ความตองการ ความเชื่อ ทัศนคติ ความรูสึกนกึ
คิด ฯลฯ ที่ไมเหมือนกันของแตละบุคคล พีระ จิรโสภณ (2529) ไดแบงกระบวนการดังกลาวไว ดังนี้ 

1. การเลือกเปดรับ หรือเลือกสนใจ (Selective exposure or selective attention) หมายถึง 
การที่ผูรับสารจะเลือกสนใจ หรือเปดรับขาวสารจากแหลงใดแหลงหนึง่ โดยบุคคลมักจะ
แสวงหาขาวสารเพื่อสนบัสนนุทัศนคติเดิมที่มีอยู และหลกีเลี่ยงขาวสารที่ขัดแยงกับ
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ความรูสึกนึกคิดเดิมของตนเอง ทั้งนี้เพราะการไดรับขาวสารที่ไมลงรอยกับความเขาใจ
หรือทัศนคติเดิมของตนนัน้ จะกอใหเกิดความไมสมดุลทางจิตใจหรือความไมสบายใจที่
เรียกวา ความไมสอดคลองกันทางดานความเขาใจ (Cognitive dissonance) 

2. การเลือกรับรูหรือตีความ (Selective perception of selective interpretation) คือเมื่อ
บุคคลรับขาวสารที่สนใจแลว จะตีความตามความเขาใจ ทัศนคติ ประสบการณ ความเชื่อ 
ความตองการ ความคาดหวงั แรงจงูใจตามสภาวะรางกาย สภาวะทางอารมณและจิตใจ 
เปนตน 

3. การเลือกจดจาํ (Selective retention) บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารในสวนที่ตรงกับความ
สนใจ ความตองการและทัศนคติของตนเอง และจะลมืในสิ่งที่ตนไมสนใจหรือไมเหน็ดวย
ไดงายกวา ซึ่งจากการศึกษาของออลพอรตและโพสตแมน (Allport, G.W. and Postman, 
L. 1947) พบวาผูรับสารมกัจะถายทอดเรือ่งราวตอไปยงัคนอืน่ไมครบถวนเหมือนที่ได
รับมา ทั้งนี้เพราะแตละคนจะเลือกจดจําเฉพาะสวนที่ตนเองเหน็วาในใจเทานั้นสวนที่
เหลือมักจะถูกลืมหรือไมนาํไปถายทอดตอบุคคลตางๆ จะมีพฤตกิรรมในการเปดรับ
ขาวสารดวยสาเหตุตางๆ ไดแก 

• ความเหงา เพราะมนษุยตองการมเีพื่อน ไมสามารถอยูไดเพียงลาํพงัตองหนัมา
สื่อสารกับผูอ่ืน 

• ความอยากรูอยากเหน็ เพราะเปนสัญชาตญาณของมนษุยที่ตองการจะรับรู
ขาวสารเพื่อสนองความตองการของตนเอง 

• ประโยชนใชสอย โดยไดรับรูขาวสารเพื่อประโยชนของตนเอง อาจจะไดรับความรู
ความสนุกสนาน ความสุขสบายใจ 

• สาเหตุจากตัวสื่อซ่ึงมีลักษณะกระตุน ชี้นาํ ทําใหผูรับขาวสารตองการไดรับขาว
นั้นๆ เชน คนดูโทรทัศนแทนการออกนอกบาน, คนคนหาขอมูลทางอินเตอรเนต
แทนการไปหองสมุด เปนตน 

นอกจากนี้แลว Atkin (อางในพีระ จิรโสภณ, 2537) ไดใหความเหน็เกีย่วกับ
สาเหตุของการเปดรับขอมูลขาวสารของบคุคลไววา การแสวงหาขาวสารของปจเจกบุคคลนั้น คือ
ความตองการไดรับขาวสาร (Information) และความบันเทิง (Entertainment) โดยความตองการ
ไดรับขาวสารนั้นเกิดจากความไมรูหรือไมแนใจของปจเจกบุคคลที่มีสาเหตุมาจาก 

1. การมองไมเหน็ความสอดคลองตองกนั ระหวางระดับความรูของปจเจกบุคคลขณะนั้น กับ 
ระดับความตองการอยากทีจ่ะรูเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมภายนอก (Intrinsic uncertainly) ยิง่
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เปนเรื่องสาํคัญก็ยิ่งมีความไมแนใจสูง ซึง่สอดคลองกับความเห็นของ Festinger (1957) 
ที่วาตามปรกติบุคคลจะมีขาวสารที่สนับสนุนทัศนคติของตนอยู แตเมื่อใดบุคคลไดรับ
ขาวสารใหมทีไ่มลงรอยกับความรูความเขาใจหรือทัศนคติเดิมที่มีอยูแลว ก็จะเกิดภาวะ
ความไมสมดลุทางจิตใจ (Cognitive dissonance) ซึ่งทาํใหเกิดการแสวงหาขาวสาร โดย
อาจเปนขาวสารใหม หรือขาวสารที่สอดคลองกับทัศนคติที่มีอยูเดิม 

2. การมองเหน็ความไมสอดคลองตองกนัระหวางความรูทีป่จเจกบุคคลมีอยูขณะนัน้ กับ
ความรูเปาหมายที่ตองการ ซึ่งกาํหนดโดยระดับความสนใจสวนบุคคลของปจเจกบคุคล
ตอส่ิงใดสิ่งหนึง่ (Intrinsic uncertainly) 

สําหรับความตองการไดรับความบนัเทงิของปจเจกบุคคล มาจากการกระตุน
อารมณแหงความรืน่เริง อันเกิดจากความไมสอดคลองตองกันระหวางสภาวะที่เปนอยูของปจเจก
บุคคลในขณะนั้น กับระดับความสนุกสนานที่คาดหวงัไว (Intrinsic desire) 

ขวัญเรือน กิตติวัฒน (2531) กลาววา ทุกคนมีธรรมชาตทิี่จะเปดรับขาวสาร
ตลอดเวลาเพยีงแตเวลาจะเปดรับส่ือใด อยางไรนัน้ มีปจจัยทีก่ําหนดคือ 

1.   ปจจัยดานบุคลิกภาพ และจิตวิทยาสวนบุคคล มแีนวคิดวาคนเราแตละคนมคีวาม
แตกตางเฉพาะตัวอยางมากในดานโครงสรางทางจิตวิทยาสวนบุคคล ซึ่งเปนผลสบื
เนื่องมาจากลกัษณะการอบรมเลี้ยงดูที่แตกตาง การดาํรงชีวิตในสภาพแวดลอมทางสังคม
ที่ไมเหมือนกนั ซึง่สงผลกระทบถงึระดับสติปญญา ความคิด ทัศนคติ ตลอดจน
กระบวนการรบัรูเรียนรู การจูงใจ 

2. ปจจัยดานสภาพสัมพันธทางสังคม เนื่องจากคนเรามักจะยึดติดกับกลุมสังคมที่ตนสงักัด
อยูเปนกลุมอางอิง (Reference group) ในการตัดสินใจที่จะแสดงพฤติกรรม มักจะคลอย
ตามกลุมในความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมเพื่อใหเปนที่ยอมรับของกลุม 

3. ปจจัยดานสภาพแวดลอมนอกระบบการสือ่สาร โดยเชื่อวาลักษณะตางๆ ไดแก เพศ 
อาชีพ ระดับการศึกษา รายได ทําใหเกิดความคลายคลึง ของการเปดรับเนื้อหาของการ
สื่อสาร รวมถงึการตอบสนองตอเนื้อหาดังกลาวไมแตกตางกนัดวย 

นอกจากนี ้Schramm (1973) ไดกลาวถงึ การเลือกรับขาวสารวา ยงัขึ้นกับปจจยั
อ่ืนๆ ดวยคือ 
1. ประสบการณ ประสบการณทําใหผูรับสารแสวงหาขาวสารแตกตางกนั 
2. การประเมนิสาระ ประโยชนของขาวสาร ผูรับสารจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนองจุดประสงค

ของตนอยางใดอยางหนึง่ 
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3. ภูมิหลังที่แตกตางกนั ทําใหมีความสนใจตางกนั 
4. การศึกษา และสภาพแวดลอม ทาํใหมีความแตกตางกนัในพฤติกรรมการเลือกเปดรับส่ือ 

และเนื้อหาขาวสาร 
5. บุคลิกภาพ ทาํใหมีผลตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ การโนมนาวใจ และพฤติกรรมของ

ผูรับสาร 
6. ความสามารถในการรับสาร เกี่ยวกับสภาพรางกายและจิตใจ ทีท่ําใหพฤติกรรมการ

เปดรับสารแตกตางกัน 
7. อารมณ สภาพอารมณของผูรับสาร เกี่ยวกับสภาพรางกายและจิตใจ ทีท่ําใหพฤติกรรม

การเปดรับสารแตกตางกัน 
8. ทัศนคติ จะเปนตัวกาํหนดทาทีของการรับ และการตอบสนองตอส่ิงเรา หรือขาวสารที่ได

พบ 

จากองคประกอบที่กลาวมานี้ จะพบวาการเลือกรับรูขาวสารจะมีปจจยัทัง้ในสวน
ของบุคคล ไมวาจะเปนประสบการณ ความรู ความสนใจ หรืออ่ืนๆ รวมไปถึงปจจยัภายนอก ไดแก 
ความสัมพันธทางสังคมสิง่แวดลอมตางๆ อันทําใหการเปดรับสารของบุคคลมีความแตกตางกนั 

พฤติกรรมการเลือกสรรขาวสารดังกลาวนี ้ มีหลายทฤษฎีทางจติวิทยาทีเ่ปน
เหตุผลวา การที่คนเราจะรับรูขาวสารบางอยาง และเพิกเฉยตอขาวสารบางอยาง ไดแก 

 
• ทฤษฎีความไมลงรอยของความรู ความเขาใจ (Cognitive dissonance theory) 

Festinger (1975) กลาววา บุคคลมักจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนับสนนุทัศนคติเดิมที่มีอยู 
และหลีกเลีย่งขาวสารที่ขัดแยงกับความรูสึกนึกคิดเดิมของตนเอง ทั้งนีเ้พราะการไดรับ
ขาวสารใหมทีไ่มลงรอยกับความรู ความเขาใจ ทัศนคติทีม่ีอยูเดิม จะทาํใหเกิดภาวะทาง
จิตใจไมสมดุล หรือมีความไมสบายใจ เรียกวา (Cognitive dissonance) ดังนั้นการที่จะ
บดหรือหลีกเลีย่งภาวะดังกลาวได ก็ตองแสวงหาขาวสาร เลือกสรรขาวสารที่ลงรอยกับ
ความคิดเดิมของตน เชน ผูทีม่ีความสนใจเกี่ยวกับการแสดงคอนเสิรตของศิลปนที่ชื่นชอบ 
ก็จะเปดรับขาวสารที่สงเสรมิการแสดงดนตรีดังกลาว ดังนัน้ขาวสารตางๆ ที่ไดรับจากสาร
จะไมมีผลในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติดั้งเดมิของประชาชน แตจะมีผลในทางบวก เปนแรง
เสริมหรือการสนับสนนุมากกวา คุณสมบัติตางๆ ของตวัผูรับสารจะเปนปจจัยสาํคญัใน
การที่จะกําหนดรูปแบบของปฏิกิริยาตอบโต เมื่อผูรับสารไดรับขาวสารตางๆ ถาหากวา
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ขาวสารไมสอดคลองกับความรู ความเชื่อ ทัศนคต ิเดิมของตนเอง หรือปทัสถานของกลุม
แลว ขาวสารนั้นจะไมไดรับความสนใจเลย 

• ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual difference theory) เดอเฟลอ ไดพัฒนา
จากหลักการเชิงกลไกของสิง่เราการตอบสนอง โดยเหน็วา ผูรับสารแตละคนมีความ
แตกตางกนัในทางจิตวทิยา เชนทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ ทาํใหความสนใจในการเปดรับ
ขาวสาร การตคีวามหมายขาวสารจากสื่อ แตกตางกัน โดยใหหลกัการพื้นฐานเกี่ยวกบั
ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล ดังนี ้

1. บุคคลมีความแตกตางกนัในบุคลิกภาพ และสภาพจิตวทิยา 
2. ความแตกตางดังกลาว เกิดจากบุคคลมีการเรียนรูจากสงัคมที่แตกตางกัน 
3. บุคคลที่อยูในสภาพแวดลอมที่ตางกนั จะไดเรียนรูจากสภาพแวดลอมที่ตางกนั 
4. การเรียนรูจากสภาพแวดลอมที่ตางกนั ทําใหมีทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ 

บุคลิกภาพแตกตางกัน 
 

โดยสรุปแลว การที่บุคคลจะมีพฤตกิรรมการเลือกเปดรับขาวสาร ที่มสีวนเกี่ยวของและ
สอดคลองกับความคิด ทัศนคติเดิมที่มีอยู หลีกเลี่ยงขาวสารที่ขัดแยงกบัความรูสึกเดมิของตนเอง 
รวมถึงการตีความ และการจดจําได โดยขึน้อยูกับปจจัย 3 ประการ ไดแก ปจจัยดานบุคลิกภาพ
และจิตวิทยาสวนบุคคล ปจจัยดานสภาพความสมัพนัธทางสังคม และปจจัยทางสภาพแวดลอม
นอกระบบการสื่อสาร ซึ่งมีสวนรวมในการกําหนดพฤติกรรมดังกลาว 

5. แนวคิดดานการสื่อสารการตลาด 

นิยามและบทบาทของการสื่อสารการตลาด 

การสื่อสาร (Communication) โดยทั่วไปแลว หมายถึง กระบวนการสงขาวสาร
ขอมูลจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสาร โดยมีวัตถุประสงคหลัก คือ เพื่อชักจูงใหผูรับขาวสารมี
ปฏิกิริยาตอบสนองกลับมาโดยคาดหวังใหเปนไปตามที่ผูสงตองการ 

การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) ก็คือ รูปแบบของการสื่อสาร
ที่มีผูสงขาวสาร คือ ผูผลิตสินคาหรือการบริการผูจัดจําหนายสินคาฝายโฆษณาของบริษัท บริษัท
ตัวแทนโฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สงขาวสารในรูปของสัญลักษณ ภาพ เสียง แสง การเคลือ่นไหว 
ตัวอักษร คําพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผานชองทาการส่ือสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับ
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ขาวสาร ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร โดยมีวัตถุประสงคใหผูรับขาวสารตอบสนองไปใน
ทิศทางที่ตองการ 

การศึกษาการสื่อสารการตลาดในอดีต มักจะใหความสนใจเฉพาะการสื่อสาร
การตลาดที่มุงเนนไปยังผูบริโภคเปาหมาย โดยผานชองทางการสื่อสารการตลาด หรือที่เรียกกันวา 
สวนประสมการสงเสริมการตลาด หรือสวนประสมการสื่อสารการตลาด หรือสวนประสมการ
ส่ือสารการตลาด อันไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และการ
ประชาสัมพันธ 

แตถาจะกลาวถึงการสื่อสารการตลาดในสมัยใหมแลว สิ่งที่นักการตลาดควรให
ความสนใจนอกเหนือไปจากผูบริโภคก็คือ คนกลางที่อยูในชองทางการจัดจําหนาย หรือที่เรียกวา  
“สมาชิกในขายงานการตลาด” (performance network member) ตลอดจนกลุมบุคคลที่มีสวนได
เสียในธุรกิจ (stakeholders) อันไดแก สถาบันการเงิน หนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของ สํานักงาน
คุมครองผูบริโภคสาธารณชนตาง ๆ เปนตน นอกจากนี้ในสวนของการสื่อสารการตลาดที่มุง
เปาหมายไปยังผูบริโภค สิ่งที่ปรกกฏชัดเจนวาเปนแนวโนมของชองทางการสื่อสารการตลาดที่มี
ความสําคัญในปจจุบันและในอนาคตอันใกล คือ การตลาดโดยตรง (direct marketing) ซึ่งเปนอีก
ปจจัยหนึ่งที่นํามารวมเขาไวในการพิจารณา ทั้งนี้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดทั้งหมด อาจจะ
ไดรับการปรุงแตและผสมผสานเขาดวยกันเปน การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated 
Marketing Communication or IMC) 
 
กระบวนการองคประกอบของการสื่อสารการตลาด 
 

1. กระบวนการสื่อสาร (Communication Process)  

โดยทั่วไปเริ่มตนจากผูสงขาวสาร (sender) เก็บรวบรวมแนวความคิด ขอมูล จาก
แหลงขอมูลตาง ๆ และเมื่อตองการสงขาวสารออกไปยังผูรับขาวสารก็จะแปลงแนวความคิดหรือ
ขอมูลที่เกี่ยวของออกมาเปน ตัวอักษร น้ําเสียง สี การเคลื่อนไหว ฯลฯ ซึ่งรวมเรียกวาขาวสาร 
(message) ขาวสารที่ไดรับใสรหัส (encoding) แลวจะถูกสงไปยังผูรับขาวสาร (receivers) ผาน
ส่ือกลาง (media or medium) ในชองทางการสื่อสาร (communication channels) ประเภทตาง ๆ 
หรืออาจถูกสงจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรงก็เปนได ผูรับขาวสารเมื่อไดรับขาวสารก็
จะถอดรหัส (decoding) ขาวสารดังกลาวตามความเขาใจประสบการณในอดีต สภาพแวดลอมใน
ขณะนั้น ฯลฯ และมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับไปยังผูสงขาวสาร ซึงอาจอยูในรูปของการเขาใจ การ
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ตอบรับ การปฏิเสธหรือแมแตการนิ่งเงียบก็เปนได ทั้งนี้ขาวสารที่ถูสามารถมาถึงผูรับขาวสารได
ทั้งหมด หรือขาวสารอาจถูกบิดเบือนไป เพราะในกระบวนการสื่อสาร ยอมมีโอกาสเกิด “ตัว
รบกวน” หรือ “ตัวแทรกแซง” (noise or interferes) ไดทุกขั้นตอนของการสื่อสาร  

ในเชิงการตลาดแลว กระบวนการสื่อสารการตลาดก็มีลักษณะคลายคลึงกับ
กระบวนการสื่อสารโดยทั่วไป แตสิ่งที่แตกตางออกไป คือ ในการสื่อสารทางการตลาดนั้น กลุมผูรับ
ขาวสารเปนกลุมที่แนชัด เรียกวา กลุมเปาหมายซึ่งอาจมีเพียง  1 กลุมหรือหลายกลุมก็ได ซึ่งเปนที่
นาสังเกตวา ปจจุบันการเลือกทุก ๆ สวนของตลาดเปาหมายเปนกลุมเปาหมายของตน หรือการ
ผลิตสินคาชนิดเดียว แบบเดียว สีเดียว สําหรับจําหนายใหผูบริโภคทุกคนในตลาด เปนสิ่งที่พบได
นอยมาก นักการตลาดในปจจุบันจะพยายามคนหาเศษเสี้ยวของตลาดหรือที่เรียกวาเปน “Niche 
market” เพื่อเปนกลุมเปาหมายของตน  

ขอแตกตางที่มองเห็นไดชัดอีกประการหน่ึง คือ รูปแบบของปฏิกิริยาตอบสนอง
เปนสิ่งที่ผูผลิตหรือผูสงขาวสารคาดหวัง ถาจะนําทฤษฎี AIDA ของ E.K. strong มาอธิบายแลว 
ความคาดหวังของผูผลิตจะอยูในรูปของ 

A - Attention  การสรางความสนใจเนื้อหาขาวสารที่ผูผลิตสงออกไป 
   I    -   Interest    การสรางความสนใจในผลิตภัณฑ 
        D   -  Desire     การสรางความตองการในผลิตภัณฑ 
           A   -   Action      การสรางพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ 
 

2. พฤติกรรมผูบริโภค   

โดยการพิจารณากระบวนการประมวลขอมูลของผูซื้อ (Buyer information 
processing) เพื่อศึกษาถึงปจจัยภายในและภายนอกที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค อันไดแก 
บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ กลุมสังคม วัฒนธรรม สภาพแวดลอมภายนอกเปนตน 
ตลอดจนการพิจารณาการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยทั่วไป ซึ่งเริ่มต้ังแตการตระหนักถึงปญหา 
การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และการประเมินความรูสึกหลังการซื้อ 

 
3. ชองทางการสื่อสาร  

โดยการพิจารณาชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) และผูมี
สวนไดเสียในธุรกิจ (stakeholders) ทั้งที่อยูภายในและภายนอกธุรกิจ เชน ลูกคา ผูจําหนาย
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วัตถุดิบ คูแขงขัน ผูถือหุน หนวยงานของรัฐ สถาบันการเงิน เอเยนซี่โฆษณา เปนตน ดังนั้นนักการ
ตลาดหรือผูบริหารทางการตลาดจึงมีหนาที่ที่จะตองคนหาใหไดวา ภายใตกลยุทธการสื่อสาร
การตลาดที่ตนกําหนดขึ้นนั้น มีคนกลางเปนใครบางในชองทางการจัดจําหนายที่มีสวนเกี่ยวของ
กับโปรแกรมการสื่อสารการตลาดที่จัดขึ้น ตลอดจนมีบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกรใดบางที่จะมี
สวนเกี่ยวของกับโปรแกรมการสื่อสารการตลาดนั้นๆ และจะเขามามีสวนเกี่ยวของเปนระยะ
เวลานานเทาใด 

 
4. ปจจัยภายในองคกร  

โดยการพิจารณากลยุทธการสื่อสารในองคกรเอง เพื่อสรางความนาเชื่อถือใน
เชิงกลยุทธของธุรกิจ (Strategic Credibility) องคกรธรุกิจที่มีความนาเชื่อถือในสายตาของผูมีสวน
เกี่ยวของกับธรุกิจทั้งภายในและภายนอกธรุกิจ ยอมไดรับประโยชนในเชิงรูปธรรม เชน จํานวน
ลูกคาเพิ่มข้ึน หรือราคาหลักทรัพยของบริษัทเพิ่มข้ึน และประโยชนในเชิงนามธรรม เชน คานิยม 
ภาพพจนที่ดีของบริษัท ตลอดจนขวัญและกําลังใจที่ดีของพนักงาน เปนตน 
 
การวางแผนกลยทุธการสือ่สารทางการตลาด 

ในการวางแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดอยางมีประสิทธิภาพเพื่อใหได       
ปฏิกริยาตอบสนองตามที่คาดหวังไว ตลอดจนเพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้ออันเปนวัตถุประสงคใน
การดํารงอยูของกิจการ ผูบริหาร ทางการตลาดจําเปนตองดําเนินขั้นตอนตางๆ ดังตอไปนี้ 

1. กําหนดกลุมเปาหมาย กอนที่ผูผลิตจะส่ือสารขาวสารทางการตลาดใดๆ 
ออกไป  จําเปนตองกําหนดกลุมผูฟงเปาหมายที่แนนอน ซึ่งอาจจะเปน ผูใช (users) ผูซื้อ ผู
ตัดสินใจซ้ือ       (deciders) และผูมีอิทธิพลในการซื้อ (influencers) โดยอาจอยูในรูปของบุคคล 
กลุมบุคคล กลุมอางอิงทางสังคม หรือประชาชนทั่วไปก็ได โดยผูผลิตตองดําเนินการวิจัยเพื่อให
ทราบขอมูลเบื้องตน ความชอบความตองการทัศนคติ คานิยม ของกลุมเปาหมายและนํามา
กําหนดเปนวัตถุประสงคในการสื่อสาร 

2. กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร การกําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร 
คือการกําหนดรูปแบบการตอบสนอง (response) ที่ผูสงขาวตองการนั่นเอง ซึ่งในทางการตลาด
ทั่วไปแลว ปฏิกิริยาตอบสนอง ที่ผูสงขาวสารตองการคือ การสั่งซื้อสินคา (purchase) ซึ่งเปน
ข้ันตอนสุดทายของกระบวนการตัดสินใจซื้อ อยางไรก็ตามในทางปฎิบัติแลวกระบวนการในการ



 

 

48

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคบางครั้งเปนกระบวนการที่ใชระยะเวลานานในกรณีนี้ผูผลิตบางรายจึง
ตองการเพียงการเปลี่ยนแปลงไปสูลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่สูงขึ้น เชนจากการไมสนใจ 
หรือไมรูจักสินคาเปนรูจักสินคาจากการรูจักเปนความชอบในตัวสินคา 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวยขั้นตอนหลัก 3 ขั้นตอนไดแก 

1. ขั้นตอนรับรูสินคา ( Cognitive Stage )  
2. ขั้นตอนพอใจและตองการในตัวสินคา ( Affective Stage ) 
3. ขั้นตอนตัดสินใจซื้อสินคา ( Behavioral Stage ) 

ปจจุบันมีทฤษฎีที่อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากมายหลายทฤษฎี ไมวา
จะเปน  AIDA MODEL ของ E.K. Strong, Hierachy – of –Effects Model ของ Robert J. 
Lavidge and Gary A. Steiner,Innovation- Adoption Model ของ Everett M. Rogers ดังแสดง
ในตาราง 4 

 
แสดงทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

ทฤษฎี / ขั้นตอน AIDA MODEL Hierachy-of-Effects 
Model 

Innovation-Adopting 
Model 

1. รับรูสินคา 
(Cognitive Stage) 

รับรู (Attention) รับรู (Awareness) 
 
รูจัก (Knowledge) 
 

รับรู (Awareness) 
 

2. พอใจ และตองการ
สินคา  
(Affective Stage) 

สนใจ (Interest) 
 
 
 
 
ตองการ (Desire) 

ชอบ (Liking) 
 
ชอบมากกวายี่หออ่ืน 
(Preference) 
 
มั่นใจ (Conviction) 

สนใจ (Interest) 
 
ประเมินคุณคา 
(Evaluation) 

3. ตัดสินใจซื้อ 
(Behavior Stage) 

 
ซื้อ (Action) 

 
ซื้อ (Purchase) 

 
ทดลองใช (Trial) 
 
ซื้อ (Adaption) 

ตารางที่ 4 แสดงทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 



 

 

49

3. สรางขาวสารที่มีประสทิธภิาพ เมื่อผูสงขาวสารหรือผูผลิตทราบปฎิกริยา
ตอบสนองที่คาดหวงัจะไดรับจากผูรับขาวสารหรือผูบริโภคแลว ผูสงขาวสารจําเปนตองกาํหนด
ขาวสารที่จะนาํไปสูปฎิกริยาตอบสนองนัน้ๆ กลาวคือถาในแงของ AIDA Model ขาวสารนั้น
จะตองมีวธิีนาํเสนอที่ดทีําใหผูบริโภคสนใจและจดจําในตรายี่หอของบรษิัท (Interest) ขาวสารนัน้
จะตองบอกรายละเอียดของสินคาเชน ลักษณะการทํางาน ประโยชนใชสอย คุณภาพ ฯลฯ เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา (Desire) และ ขาวสารนั้นจะตองเรงรัดใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 
(Action) ซึง่อาจทาํไดโดย บอกรายละเอยีดของแถมในชวงสงเสริมการขาย สินคามีจํานวนจํากดั
ลดราคาพิเศษในชวงเดือนนี้เทานั้นเปนตน 

4. เลือกชองทางการสื่อสาร เมื่อผูผลิตสามารถกําหนดขาวสารที่ทีประสิทธิภาพ
แลว ขั้นตอนตอไปคือ เลือกชองทางการสื่อสารเพื่อเผยแพรขาวสารนั้นไปยังผูบริโภค ดังไดกลาว
มาแลววา ชองทางในการสื่อสารแบงออกเปน 2 ประเภทไดแก 

4.1 ชองทางที่ใชบุคคล (Personal Communication Channels) ไดแกการขาย
โดยบุคคล และการบอกเลาปากตอปาก  

4.2 ชองทางที่ไมใชบุคคล (Nonpersonal Communication Channels) ไดแก 
การโฆษณา  การประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย รวมเรียกอีก
อยางวา การสื่อสารมวลชน ( Mass Communication ) 

5. กําหนดงบประมาณสําหรบัชองทางการสื่อสารทั้งหมด หรือเปนการ
กําหนดงบประมาณที่จะใชในการสงเสริมการขายทั้งหมด อันไดแกการขายโดยบุคคล การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ ในทางปฎิบัติผูผลิตมีวิธกีําหนดงบประมาณในการ
สงเสริมการขายหลายวธิีไดแก 

6. กําหนดสวนประสมการสือ่สารทางการตลาด หรือเรียกอีกอยางวาสวนประ
สมการสงเสริมการตลาด (Communication Mix or Promotion Mix) เมื่อผูผลิตทราบงบประมาณ
ในการสงเสริมการขายทั้งหมดแลว ข้ันตอนตอไปคือจัดสรรงบประมาณในรูปแบบชองทางการ
ส่ือสาร หรือรูปแบบการสงเสริมการขายตางๆ ไดแกการโฆษณา การขายโดยบุคคล การสงเริมการ
ขายและการประชาสัมพนัธ การกําหนดสัดสวนในการเลือกใชหรือเรียกอีกอยางวาการกําหนด
สวนผสมการสื่อสารการตลาด หรือสวนผสมการสงเสริมการขายซึ่งจาํเปนตองพิจารณาปจจัย
ตางๆเชน ประเภทของสินคา กลยทุธทางการตลาดชวงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ฯลฯ ดังไดกลาว
มาแลวในตอนตน 
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7. ประเมินผล หลังจากไดดําเนินกลยทุธตามสวนผสมการสงเสริมการขายที่
กําหนดขึ้นแลว ผูผลิตจําเปนตองประเมนิผลการตอบสนองจากผูบริโภคเปาหมายที่เกิดขึ้น เพื่อ
ทราบความสําเร็จ หรือขอบกพรองรวมไปถงึสาเหตุของของขอบกพรองนั้น ทัง้นีก้ารประเมินผล
สามารถทําไดโดยการสอบถามขอมูลจากผูบริโภคเปาหมาย (โดยเฉพาะอยางยิง่กรณีที่ใชการ
โฆษณาสนิคา) ดังตอไปนี ้

- ผูบริโภคเปาหมายสามารถจาํขาวสารไดหรือไม 
- เห็นขาวสารนัน้กี่คร้ัง 
- จําขอความหรอืจุดสําคัญของขาวสารไดหรือไม อยางไร 
- มีความคิดเหน็อยางไรเกี่ยวกับขาวสาร 
- มีทัศนคติกอนและหลังการเห็นขาวสารนัน้ๆ แตกตางกนัหรือไมอยางไร 
- เมื่อเหน็ขาวสารนั้นแลวพอใจในสินคาหรือไม ตองการทดลองใชสินคาหรือไม 
- และจะตัดสินใจซื้อหรือไม 

 
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร Integrated Marketing Communication or IMC 

เปนเครื่องมือที่นิยมนํามาใชกันมากในกลุมบริษัทผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคราย
ใหญตลอดจนบริษัทเอเยนซี่โฆษณารายใหญเพื่อหวังผลใหสินคาและขาวสารการเสนอขายสินคา
ไดรับความสนใจ ตลอดจนสามารถจูงใจใหลูกคาเปาหมายตัดสินใจซื้อมากที่สุด 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร เปนกระบวนการธุรกิจจะเลือกเครื่องมือ
ส่ือสารการตลาดประเภทตางๆ ที่เหมาะสมกับประเภทของสินคาหรือการบริการ และลักษณะของ
ตลาดสินคาของตน โดยเลือกเครื่องมือส่ือสารการตลาดมากกวา 1 ประเภท มาใหผสมผสานกัน
อยางตอเนื่อง 

เครื่องมือส่ือสารการตลาดที่วานี้ไดแก การโฆษณาการสงเสริมการขายการขาย
โดยบุคคล การประชาสัมพันธ การตลาดโดยตรง การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การ
ออกแบบบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา (Display) การจัดอบรมใหความรูแกลูกคาเกี่ยวกับการใช
สินคา การบอกเลาปากตอปาก (Words – of- Mouth) เปนตน 

แตการจะเลือกใชเครื่องมือใดบางและเครื่องมือใดมาก เครื่องมือใดนอย ขึ้นอยู
กับประเภทสินคา การเลือกใชกลยุทธผลักหรือกลยุทธดึง (Push or Pull Strategy) ในระยะวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ ตลอดจนระยะความพรอมของผูซื้อ  (Buyer ‘s Readiness Stage) 
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เปรียบเสมือนการทําขนมเคกไมวาจะเปนรานใดหรือยี่หอใดยอมมีสูตรการทํา
ขนมเคกที่บอกสวนผสมตางๆ ไวอยางลงตัวเหมือนๆกันแตขนมเคกของรานใดหรือยี่หอใดจะ “ 
อรอยเปนพิเศษ “ ในสายตาของลูกคาเปาหมายขึ้นอยูกับการคนหาสูตรพิเศษซึ่งอาจจะเปนสูตร
ลับ เฉพาะบางรานหรือบางยี่หอพรอมๆไปกับการตกแตงหนาเคก การเพิ่มความหลากหลายของ
รสชาดไปจนถึงการออกแบบบรรจุภัณฑที่สะทอนใหเห็นถึง “ ความเปนเฉพาะตัว “ ของขนมเคก
ของรานหรือยี่หอนั้นๆ 

ในบทนี้จะเร่ิมตนดวยการอธิบายนิยามของ การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
เหตุผล ของการเลือกใชการตลาดแบบครบวงจรในยุคเศรษฐกิจตกต่ําประเภทเครื่องมือการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร ขั้นตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และในขั้น
ตอนทายจะเปนการยกตัวอยาง การนําเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมาใชในธุรกิจ 
 
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรคอือะไร 

Don E. Schultz ปรมาจารยดานสื่อการตลาดแบบครบวงจรกลาวไววา การ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร คือกระบวนการการพัฒนาและนําโปรแกรมการสื่อสารในรูปแบบ
ตางๆ มาเพื่อใชจูงใจกลุมลูกคาในปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวังในชวงเวลาหนึ่งๆ (Integrated 
Marketing Communication is The Process of Developing and Implementing Various 
forms of Persuasive Communication Program with Customer and  Prospects over Time)  

กิตติ สิริพัลลภ ไดใหคํานิยามการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรวาคือ “ 
ขบวนการการพัฒนาระบบการสื่อสารดวยการใชเครื่องมือส่ือสารในหลายรูปแบบและนํามาใช
เพื่อใหสามารถเขาถึงผูบริโภค ซึ่งแตละเครื่องมือจะตองถูกใชอยางกลมกลืนและตอเนื่องโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหผูบริโภครูจักเขาใจและมองวาสินคายี่หอนั้นมีคุณคา (กิตติ สิริพัลลภ, “การ
สื่อสารการตลาดแบบครบเครื่อง” เอกสารประกอบการสัมมนาหัวขอ “ครบเครื่อง เร่ืองการตลาด
กับสุดยอดกลยุทธ” 1-2 เมษายน 2541 หนา 1) 

เสรี  วงษมณฑา ไดใหคํานิยาม การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรวาคือ “ 
กระบวนการของการพิจารณาแผนงานของการติดตอส่ือสารทางการตลาด ที่ตองใชการสื่อสารเพื่อ
การจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง (เสรี วงษมณฑา, ครบเครื่องเรื่องการ
ส่ือสาร, กรุงเทพฯ: วิสิทธพัฒนา, 2540 หนา 74) 
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เมื่อกลาวอยางงายๆแลวการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ก็คือ กระบวนการ
นําเครื่องมือการสื่อสารการตลาดหลายๆรูปแบบมาผสมผสานใหใชสอดคลองกับพฤติกรรม
ผูบริโภคเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายรับรูวาสินคานั้นๆมีคุณคาเพิ่ม (Value 
Added) ไปจากสินคาของผูผลิตรายอื่นในตลาด 

จากนิยามขางตนที่กลาวมาแลวทั้งหมด ทําใหทราบถึงองคประกอบของการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรนี้ 

1. กระบวนการ (Process) คือมีจุดเริ่มตนและจุดสิ้นสุด ประกอบดวยการเลือกใช
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดหลายๆ ประเภทพรอมกัน และใชอยางตอเนื่องเพื่อใหเกิด
ประสิทธิผลคือสรางพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปาหมายและเกิดประสิทธิภาพคือ เลือกใช
เฉพาะเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่มีความเหมาะสมสอดคลองกับสินคาหรือบริการตลอดจน
ลักษณะของตลาด 

2. เครื่องมือสื่อสารเพื่อจูงใจหลากหลายรูปแบบ (Various forms of persuasive 
Communications) เนื่องจากเครื่องมือส่ือสารแตละรูปแบบมีความเหมาะสมกับสินคาหรือการ
บริการตลอดจนสภาพเเวดลอมทางการตลาดที่แตกตางกันไป ดังนั้นการเลือกเครื่องมือส่ือสาร
หลายๆรูปแบบนั้นจึงจําเปนตองพิจารณาดวยวาชวงเวลาใดควรเลือกใชเครื่องมือส่ือสารใดและ
เมื่อระยะเวลาผานไปควรไปใชเครื่องมือส่ือสารใด หรือในบางสถานการณธุรกิจอาจตองใช
เครื่องมือสื่อสารหลายๆรูปแบบเหลานั้นพรอมๆกัน ก็เปนไดแตเครื่องมือส่ือสารทุกชนิดท่ีเลือก
จะตองเนนถึงจุดขายเดียวกัน 

3. การสื่อสารกับกลุมลูกคาปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวัง (Communication with 
Customers and Prospects) อยางตอเนื่องและสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค                
(Consumer Behavior) ของกลุมลูกคาเหลานั้น ดังนั้นในการสรางแผนการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจรกับกลุมลูกคาเปาหมาย จึงเริ่มตนดวยการแบงตลาดออกเปนสวนๆ (Segmentation) 
โดนเกณฑที่ใชในการแบงคือ เกณฑดานพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) เชน รูปแบบ
การดํารงชีวิต  (Lifestyles) และคานิยม (Values) เปนตน จากนั้นจึงกําหนดตลาดเปาหมาย 
(Targeting) ที่ตนตองการเขาไป โดยอาจเลือกเขาไปในสวนของตลาดเพียงสวนเดียว หรือหลาย
สวนก็ได เมื่อกําหนดตลาดเปาหมายไดแลว ธุรกิจก็จําเปนตองวางตําแหนงของผลิตภัณฑให
สอดคลองกับพฤติกรรมและการรับรูของตลาดเปาหมาย โดยเลือกใชัเครื่องมือส่ือสารที่จูงใจ
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หลากหลายรูปแบบในการสื่อสารถึงจุดขายที่โดดเดน (Unique Selling Point) เพื่อชี้ใหเห็นวาตรา
สินคานั้นมีคุณคาเหนือกวาตราสินคาของคูแขงขัน 
เหตุผลของการเลือกใชการสื่อสารแบบครบวงจรในยุคเศรษฐกิจตกตํ่า 

ทามกลางเศรษฐกิจตกต่ําเชนในปจจุบนั ธรุกิจหลายแหงตางหนัมาใหความสนใจ
เลือกใชโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร แทนที่จะเลือกใชโปรแกรมการสื่อสาร
การตลาดที่เปนกิจกรรมเดี่ยวเชน การโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย ที่แยกออกจากกัน ทัง้ๆ ที่
เมื่อพิจารณา แบบงายๆ แลวการเลือกใชกิจกรรมการสือ่สารการตลาดอยางใดอยางหนึ่งในแตละ
ชวงเวลานาจะมีตนทุนต่าํกวาโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ซึง่เปนการนาํเครื่องมือ
ส่ือสารการตลาดหลายๆ ประเภทมาใชรวมกันอยางลงตัว ลองพิจารณาเหตุผลดังจะไดกลาว
ตอไปนี้ 

1. โปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร เกิดจากการวางแผนโดยแบงตลาด
ออกเปนสวนๆ ดวยเกณฑพฤติกรรมศาสตร เชน รูปแบบการดําเนินชีวิต คานิยม ฯลฯ จึงเปน
โอกาสอันดีตอผูผลิตสินคาที่มีลักษณะเปน “ของใชสวนตัว” (Personal Product) เชนสบู แชมพู 
ยาสีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ เพื่อเสนอขายจุดเดนของสินคาที่สะทอนใหเห็นถึงรูปแบบการดําเนนิชีวิต 
หรือคานิยมของกลุมลูกคาเปาหมายของตน และนับวันสวนของตลาดที่แบงไดจากเกณฑ
พฤติกรรมศาสตรนี้จะมีสวนยอยลงเรื่อยๆหรือที่เรียกวาเปน Niche Market นั่นเอง ซึ่งสวนของ
ตลาดยอยที่ยังไมมีผูใดคนพบนี้นับวาเปนโอกาสทางการตลาดที่ทําใหธุรกิจหลายรายในปจจุบัน
ยังสามารถอยูรอดไดในภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ํา การสื่อสารกับสวนของตลาดยอยจะชวยประหยัด
งบประมาณและเพิ่มประสิทธิผลในการสื่อสาร คือ ผูรับขาวยอมใหความสนใจกับสินคาที่สะทอน
ใหเห็นบุคลิกภาพของตนเอง 

 2.  การกําหนดงบประมาณของโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร นิยม
ใชวิธีกําหนดตามงานที่ตองทํา (Task-Oriented Budgeting Method) ทําใหสามารถควบคุม
คาใชจายโปรแกรมการสื่อสารการตลาดโดยรวมไดงายกวา เนื่องจากคาใชจายที่เกิดขึ้นจะถูกใชไป
เพื่อสรางยอดขายตามที่ธุรกิจตั้งเปาหมายไวเทานั้น 

3. การเลือกใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดในโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจร จะถูกกําหนดขึ้นโดยพิจารณาความเหมาะสมของสินคาและสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ตลอดจนนิสัยในการเปดรับส่ือของผูบริโภคเปาหมาย (Media Habit) จึงเปนการใชเครื่องมือ
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สื่อสารการตลาดหลายๆชนิดอยางมีจุดมุงหมายมากกวาเลือกเฉพาะเครื่องมือส่ือสารการตลาด
อยางใดอยางหนึ่ง และทุมงบประมาณเปนจํานวนมหาศาล แตผลที่ไดรับกลับมามีไมมากนัก 

4. วัตถุประสงคสําคัญของการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดหลายๆ
รูปแบบ ในโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรคือ เพื่อสรางการจดจําในตราสินคา เพื่อ
สรางความเชื่อมั่นในตราสินคาและองคกรผูผลิตสินคาตลอดจนเพื่อสรางพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อในที่สุด และจุดนี้เองทําใหผูบริโภคเปาหมายที่ไดรับการยืนยันความรูสึกหลังการซื้อจาก
เครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรอยางตอเนื่อง จะมีโอกาสในการซื้อซํ้าเพิ่มข้ึน 

ธุรกิจใดก็ตามที่มีกลุมลูกคาซึ่งยังคงซื้อสินคาของตนซ้ําๆอยางตอเนื่องถือไดวา
เปนธุรกิจที่มีความไดเปรียบ เนื่องจากกลุมเปาหมายมองวาตราสินคาของตนเปนตราสินคาที่มี
คุณคา หรือที่เรียกวามี “สวนทุนของตราสินคา” (Brand Equity) นั่นเอง 

ในสภาพแวดลอมทางการตลาดที่มีความซับซอนและเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
ตนทุนการขายสินคาใหกับกลุมลูกคาใหมยอมสูงกวาตนทุนการขายสินคาใหกับกลุมลูกคาที่มีอยู
เดิม ดังนั้น โปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร จึงมีแนวโนมใหธุรกิจที่นําโปรแกรมการ
ส่ือสารเชนนี้มาใชพยายามรักษากลุมลูกคาที่มีอยูเดิมไว ซึ่งเร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถที่
นํามาใชไดอยางตอเนื่องคือ การตลาดเชิงสัมพันธ (Relationship Marketing) โดยการพัฒนา
ฐานขอมูลลูกคาที่มีอยู (Customer Database) เพื่อสรางโปรแกรมการสื่อสารการตลาดอื่นๆ จาก
ฐานขอมูลลูกคาเหลานี้ เชน การตลาดโดยตรง การสงเสริมการขายในรูปโปรแกรมการตลาดแบบ
เนนความถี่ (Frequent Marketing Program or FMP) เปนตน 

5. คุณคาอีกประการหนึ่งที่ธุรกิจซ่ึงใชโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรจะไดรับคือ การสื่อสารแบบพูดปากตอปาก (Words-of-Mouth Communication) ซึ่ง
เปนการสื่อสารที่ไมมีคาใชจายในการสื่อสาร ไมมีคาเชาเวลาหรือพื้นที่ในสื่อโฆษณา ไมมี
คาใชจายในการผลิตวัสดุอุปกรณตางๆ ในการสื่อสาร 

การสื่อสารแบบพูดปากตอปาก จะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเปาหมายไดรับขาวสารที่นาประทับใจ
ผานเครื่องมือส่ือสารหลายๆรูปแบบ จนสามารถจดจําและพูดตอได และในบางสถานการณธุรกิจอาจสรางขาวที่
เปนเรื่องพูดติดปากทั่วไปในขณะนั้น (“Talk of the Town”) เพื่อใหกระแสการพูดปากตอปากไปอยางรวดเร็ว 

ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาดครบวงจร 

เครื่องมือส่ือสารการตลาดหลักๆ ที่ธุรกิจนิยมนํามาใชในโปรแกรมการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร นอกเหนือจากการโฆษณา  การสงเสริมการขาย  การขายโดยบุคคล การ
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ประชาสัมพันธ และการตลาดโดยตรง ธุรกิจยังสามารถนําเครื่องมือส่ือสารอ่ืนๆที่ธุรกิจอาจ
พัฒนาขึ้นมาใชเอง โดนมีวัตถุประสงคเพื่อส่ือสารใหผูบริโภคเปาหมายจดจําในตราสินคา และรูสึก
วาตราสินคาของธุรกิจมีคุณคาเหนือกวาตราสินคาอ่ืนในตลาด จนเกิดความมั่นใจตัดสินใจซื้อ
สินคาของธรุกิจในที่สุด สรุปประเภทเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร แสดงในตาราง 5 

แสดงประเภทเครื่องมือสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
ประเภทเครื่องมือส่ือสาร ตัวอยางการนาํไปใช 

1. การโฆษณา (Advertising) 
 
2. การสงเสริมการขาย( Sales Promotion) 
3. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
 
4. การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
5. การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 
 
6. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
7. การจัดแสดงสินคา (Display) 
 
8. การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ (Merchandising) 
 
9. การจัดทีมงานขาย (Sales Force) 
10. สื่อเคลื่อนที่ (Transit Media) 
 
11. การจัดสัมมนา (Seminar) 
12. คําขวัญ (Slogan) 
13. บรรจุภัณฑ (Packaging) 
14. การจัดแสดงสาธิตการใชสินคา 
15. สัญลักษณตางๆ (Signage) 

-ภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน ภาพโฆษณา
ฯลฯ 
-การแลกซื้อสินคา การแจกตัวอยางสินคา ฯลฯ 
-การจัดพนักงานไปเดินเคาะประตูขายสินคา
ตามบาน 
-การจัดประชุมแถลงขาว การจัดนิทรรศการ 
-การสงจดหมายตรงทางไปรษณีย การขาย
สินคาทางโทรศัพท 
-การจัดประกวด การจัดแขงขัน การจัดฉลอง 
-การกําหนดตําแหนงที่แนนนอนบนชั้นวาง
สินคา 
-การแลกซื้อแกวน้ํา “โคก” แลกรับ “แฟนตา
การด” 
-การสงทีมงานขายไปเสนอขายสินคาตามบาน 
-สัญลักษณทายมอเตอรไซคสงอาหารตามบาน 
“พิซซา ดิลิเวอรี่” 
-การจัดสัมมนาการเลี้ยงดูบุตรในชวงปแรก 
-“รอยปเอสโซไทย รอยใจขอบคุณ” 
-กลองขนมเคกลายไทยของ “เอสแอนดพี” 
-การจัดสาธิตการปรุงอาหารดวยเตาไมโครเวฟ 
-รูปทรงอาคาร ชุดแบบฟอรมของพนักงาน 

ตาราง 5 แสดงประเภทเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
ที่มา : ปรับปรุงจากเสรี วงษมณฑา, ครบเครื่องเรื่องการตลาด (กรุงเทพฯ: วิสุทธิ์พัฒนาม 2540) 
หนา 81-100 
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ขั้นตอนการวางแผนโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

ขั้นตอนการวางแผนโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบเครื่องหรือแบบครบ
วงจรสามารถสรุปได 8 ขั้นตอน ดังตอไปนี้ 

1. กําหนดจุดมุงหมาย (Purposes) หรือ ภารกิจ (Mission) ของโปรแกรมการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร เชน เพื่อวางตําแหนงผลิตภัณฑใหม เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อ
ขยายตลาด เปนตน 

2. กําหนดกลุมเปาหมาย (Target Group) โดยใชเกณฑพฤติกรรมศาสตร ไดแก 
รูปแบบการดํารงชีวิตและคานิยมในการแบงตลาดออกเปนสวนๆ (Behabioristic 
Segmentation) เชน ธุรกิจเลือกกลุมเจเนอเรชั่นเอ็กซ หรือ “จินนี่” เปนกลุมเปาหมาย 
ธุรกิจก็จําเปนตองศึกษารูปแบบการดํารงชีวิต และคานิยมของกลุม “จินนี่” และพบวา
เปนกลุมผูบริโภคที่มีเหตุผล เปนตัวของตัวเอง ใชจายเงินมากแตมีเหตุผลและก็
พยายามทํางานอยางหนักเพื่อสรางรายไดใหกับตนเองมากขึ้น เปนตน 

3. ทําความเขาใจในผลิตภัณฑที่จําหนาย (Product) ไมวาจะเปนรูปลักษณะ 
คุณสมบัติ ประโยชนใชสอย ตลอดจนจุดเดนของผลิตภัณฑที่หาไมไดในผลิตภัณฑ
ของคูแขงขัน 

4. ระบุปญหา (Problem) อุปสรรค (Threats) และประโยชน (Benefit)  ทาง
การตลาด เพื่อพิจารณาวาผลิตภัณฑของธุรกิจอยูในสถานภาพเชนใดเมื่อเทียบกับคู
แขงขันรายอื่นในตลาด ผลิตภัณฑของธุรกิจกําลังเผชิญปญหาจากการแขงขันที่
รุนแรงขึ้นในรูปของการทําสงครามราคาหรือไม หรือผลิตภัณฑของธุรกิจกําลังเผชิญ
อุปสรรคในการขยายตลาดอันเนื่องมาจากอํานาจซื้อของผูบริโภคเปาหมายลดลง
หรือไม หรือผลิตภัณฑของธุรกิจไดรับประโยชนโดยออมจากสภาพเศรษฐกิจตกต่ําทํา
ใหมีผูวางงานมากขึ้น บัณฑิตจบใหมจึงพยายามศึกษาตอในระดับปริญญาโท จึงเปน
โอกาสทางการตลาด ของสถานศึกษาหนังสือ ตํารา คูมือเตรียมสอบ เปนตน 

5. กําหนดตําแหนงของตราสินคา (Brand Positioning) เชนผงซักฟอกที่ดมดู 
“สะอาด” ผงซักฟอกที่ปกปองรังสีจากแดดไมใหมาทําลายเนื้อผา เปนตน เพื่อให
ผูบริโภคเปาหมายรับรูวาผลิตภัณฑนั้นๆ มีความเหมาะสมกับตนอยางไร 
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6. กําหนดสิ่งที่ใชเปนประเด็นสนับสนุนในจุดขาย (Selling Point) จาก ปญหา 
อุปสรรค และประโยชนที่ธุรกิจคนพบ ประกอบกับตําแหนงของตราสินคาที่ธุรกิจ
ตองการวางไวใหผูบริโภคเปาหมายรับรู ธุรกิจจําเปนตองสื่อสารใหผูบริโภคเปาหมาย
มองเห็นถึงประโยชนของสินคาและตําแหนงของตราสินคาที่เหมาะสมกับตนดวยการ
สรางจุดขายที่โดดเดน (Unique Selling Point)  

7. เลือกเครื่องมือสื่อสารตราสินคากับกลุมผูบริโภคเปาหมาย (Brand Contact 
Points) โดยพิจารณาถึงลักษณะของสินคา ลักษณะของกลุมเปาหมายสถานการณ
ในการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารการตลาด ประเภทของเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่
ธุรกิจนํามาใชสําหรับโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ซึ่งไดอธิบายแลว
ขางตน 

8. เลือกแนวทางการนําเสนอ (Presentation) ขาวสาร เชนการเปดตัวอีกครั้งของ
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ชิดลม เปนการสื่อสารดวยอารมณและสรางบรรยากาศใน
การหวนระลึกถึงอดีต ภาพยนตรโฆษณาจึงเนนเสียงเพลงและภาพที่ออนโยน โดนย้ํา
เตือนความทรงจาํดวยภาพพิมพโลโกของเซ็นทรัล ชิดลม บนถุงกระดาษสําหรับลูกคา
ที่ซื้อสินคาจากหางฯ 

6. แนวคิดเก่ียวกับการประชาสัมพันธทางการตลาด (Marketing Public 
Relations) 

การประชาสัมพันธ (Public Relations) ถือเปน P ตัวที่ 5 ของกลยุทธทาง
การตลาดนอกเหนือไปจาก PRODUCT, PLACE, PRICE, PROMOTION โดยการประชาสัมพันธ
จะใชระยะยาวนานในการปลูกฝง แตเมื่อประสบผลสําเร็จแลว จะสามารถชวยผลักดันบริษัทเขาสู
ตลาดในยุคป 1990 นี้มักจะมีการใชการตลาดอยางผสมผสาน กลาวคือผูบริหารมักใชทั้งการ
โฆษณา การสงเสริมผลิตภัณฑ การเปนผูสนับสนุนเหตุการณพิเศษ และการประชาสัมพันธเพื่อให
บรรลุผลสําเร็จในสินคาและบริการในตลาด (Wilcox, Ault and Agee, 1992:15) 

บริษัทประชาสัมพันธ  ตลาดจนฝายประชาสัมพันธขององคการ มักจะทําการ
สื่อสารการตลาด  และประชาสัมพันธการตลาด  เพื่อสนับสนุนการโฆษณาและการตลาดดวย โดย
การใชเครื่องมือการประชาสัมพันธดานตางๆ  เชน  การเผยแพรผลิตภัณฑ  การแถลงขาว  การ
สัมภาษณผูบริหาร การสัมมนาและจัดการโชวสินคา การตองรับลูกคา  การเปดองคการใหเยี่ยม
ชม (Wilcox, Ault and Agee, 1992: 18)  
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ความหมาย 

การประชาสัมพันธการตลาด  (Marketing Public Relations - MPR) พัฒนาขึ้น
มาจากศาสตรสองสาขาคือ การตลาด และการประชาสัมพันธ 

การประชาสัมพันธการตลาดจะชวยใหบริษัทไดรับชัยชนะในสวนแบงในใจของ
ผูบริโภคและยังสามารถจัดสงขาวสารไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวาการโฆษณา บริษัทจะไดรับ
ความสนใจและเชื่อถือเมื่อรับเปนผูอุปถัมภกิจกรรมพิเศษดานวัฒนธรรม ทําใหการใชงบประมาณ
ไดรับผลตอบแทนคุมคามากยิ่งขึ้น (Harris, 1993: V-VI) 

การประชาสัมพันธถือเปนอาวุธที่ซอนเรน  การประชาสัมพันธจะมีประสิทธิภาพ
มากกวาการโฆษณาในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑของผูบริโภค  ผูบริโภคมักจะเชื่อ
ในขาวสารจากแหลงขาวอิสระงายดายกวาขาวสารจากการโฆษณา  (Harris, 1993: 4; citing 
Gautch,1989: 12) 

วิรัช ลภิรัตนกุล (2544: 55) กลาววาการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (MPR) คือ
กระบวนการในการวางแผน (Process of Planning) การปฏิบัติการใหสําเร็จ ตลอดจนการ
ประเมินผลโครงการซึ่งชวยสงเสริมการซื้อ (Encourage Purchase) และความพอใจของผูบริโภค 
ผานสื่อขอมูลขาวสารที่นาเชื่อถือ (Credible Communication of Information) และประทบัใจโดย
ระบุถึงบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัท รวมทั้งความจําเปน ความตองการ และผลประโยชนของ
ผูบริโภค  

การประชาสัมพันธการตลาด หมายถึง กระบวนการของการวางแผน การบริหาร
และการประเมินโครงการที่จัดทําขึ้น เพื่อการสงเสริมการซื้อและความพึงพอใจของผูบริโภค โดย
กระทําผานทางการสื่อสารขอมูลขาวสารที่เช่ือถือไดและขาวสารที่สรางความประทับใจในบริษัท
และผลิตภัณฑ  ซึ่งจะตองสอดคลองกับความปรารถนา ความตองการ และความสนใจของ
ผูบริโภค (Harris, 1993: 12) 
 

วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธการตลาด 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถนําไปใชในหลายๆ วัตถุประสงค ดังนี้คือ 
1. เพื่อกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายตื่นตัว และรับรู (Raise Awareness) ซึ่งขอนี้นับวาเปน

ส่ิงสําคัญที่สุดในเบื้องตน 
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2. เพื่อบอกกลาวและใหความรู (Inform & Educate) 
3. เพื่อใหไดมาซึ่งความเขาใจอันดี (Gain Understanding) 
4. เพื่อสรางความเชื่อถือไววางใจ (Build Trust) 
5. เพื่อสรางความเปนมิตรไมตรี (Make Friend) 
6. เพื่อใหเหตุผลประชาชนสําหรับการซื้อ (Give People Reasons to Buy) 
7. เพื่อสรางบรรยากาศแหงการยอมรับของผูบริโภค (Create a Climate of Consumer 

Acceptance) 
 

การใชการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด 

ชวยสรางคุณคาเพิ่มใหผลิตภัณฑ และบริการของบริษัท 

เราทราบแลววาในดานการประชาสัมพันธ ไดมีการนําเอาการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดหรือการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดมาใชใหเปนประโยชนแกการดําเนินงาน
ประชาสัมพันธ ซึ่งกอนหนานี้เปนที่รูจักกันในชื่อวา “การสื่อสารการตลาด” การประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดยังทําหนาที่ในการนําเสนอความแตกตางของผลิตภัณฑสินคา (Product Differentiate) 
ทั้งทางดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑและดานจิตวิทยา (Psychology) ไปสูผูบริโภค เพื่อให
ผูบริโภคมองเห็นถึงคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑบริษัทเรา 

นอกจากนี้การประชาสัมพันธการตลาด ยังทําหนาที่สราง “คุณคาเพิ่ม (Value 
Added)” ใหแกผลิตภัณฑดวย เชน คุณคาทางดานจิตวิทยา (Psychological Value Added) เปน
ตน 

สรางความไววางใจ และภูมิใจในตัวผลิตภัณฑและบริการของบริษัท 

ทุกวันนี้ผลิตภัณฑสินคาในทองตลาดที่มีลักษณะเหมือนกันหรือลักษณะที่ใชงาน
ไดคลายคลึงกัน หรือใกลเคียงกันมีอยูมากมายหลายยี่หอ บริษัทตางๆ จึงตองใชกลยุทธใน
การตลาดเขาชวยสนับสนุนเพื่อประชาสัมพันธใหผลิตภัณฑสินคานั้นมีภาพลักษณที่ดี หรือ
ภาพลักษณที่สูงสง นอกเหนือไปจากการใชการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหแกบริษทั
ซึ่งไดปฏิบัติอยูแลว 

การประชาสัมพันธ เพื่อการตลาดจึงมีสวนชวยใหผูบริโภคเกิดความรูสึก
ภาคภูมิใจในการเปนเจาของผลิตภัณฑนั้น หรือเปนผูใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้น เมื่อถึงจุดนี้แลว
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ประชาชนผูบริโภคยอมไมสนใจและไมคํานึงถึงเรื่องราคาของผลิตภัณฑที่อาจสูงกวาหรือแพงกวา
ผลิตภัณฑบริษัทคูแขงขันเพราะผูบริโภคมีความเชื่อมั่นเสียแลววา ผลิตภัณฑของบริษัทเราเปนที่
นาเชื่อถือไววางใจกวาของบริษัทอ่ืนหรือบริษัทคูแขงขัน ซึ่งแมผลิตภัณฑของบริษัทคูแขงขันอาจมี
ราคาถูกกวาของบริษัทเราก็ตาม 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจึงมีสวนชวยเอื้ออํานวยอยางมากในดาน
ภาพลักษณของตราหรือยี่หอ ทําใหตราหรือยี่หอนั้นๆ มีคุณคาในความรูสึกของผูบริโภค และชวย
สรางความแตกตางในดานภาพลักษณของบริษัทและผลิตภัณฑ ทําใหผูบริโภคมีความรูสึกวา
ดีกวาหรือคุณภาพสูงกวา และเมื่อผูบริโภคซื้อแลวเกิดความรูสึกภาคภูมิใจ และเชื่อถือมากกวา
ผลิตภัณฑของบริษัทคูแขง ทั้งๆที่ผลิตภัณฑนั้นอาจมีคุณภาพที่ใกลเคียงกัน หรือไมแตกตางกัน
เลย 

การประชาสมัพันธการตลาดกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการหรือแบบครบเครื่อง 

ในปจจุบันองคกรธุรกิจ บริษัทตางๆ นอกจากจะใชการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดแลว ยังมีการใชการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือแบบครบเครื่อง นิยมเรียกยอๆ 
วา IMC (Integrated Marketing Communication) ซึ่งเปนการสื่อสารการตลาดที่เปนการตลาด
แบบ บูรณาการหรือการตลาดแบบครบเครื่อง คือมีการใชกลยุทธทางการตลาด (Marketing 
Strategy) หลายๆ อยางรวมกันเปนหนึ่งเดียว โดยการผสมผสานกันอยางกลมกลืนและตอเนื่อง 
เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย ฯลฯ เปนตน อยางไรก็ตาม คําวา
การตลาดแบบบูรณาการ หรือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) เคยเปนคําใหมตามสมัยนิยมของสหรัฐอเมริกา ในค.ศ. 1990 และเปนคําตาม
สมัยนิยมที่ฮอตมาก (Hot Buzzword) ในชวงนั้น 

การสื่ อ ส า รกา รตลาดแบบบู รณากา ร  หรื อ แบบครบ เค รื่ อ ง  จึ ง เ ป น
กระบวนการพัฒนาระบบการสื่อสารดวยการใชเครื่องมือส่ือสารในหลากหลายรูปแบบ และ
นํามาใชเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมประชาชนผูบริโภค ซึ่งตองใชอยางผสมผสานกลมกลืนตอเนื่อง 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหประชาชนผูบริโภครูจัก เขาใจ และมองวาผลิตภัณฑบริการของบริษัทมี
คุณคาเปนที่ยอมรับได 
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ประโยชนของการประชาสัมพันธการตลาด 

ผลจากการสํารวจของ  The Golin/Harris – Ball State  (Harris, 1993: 7 - 8) ชี้
วานักการตลาดไดตระหนักวา การประชาสัมพันธการตลาดมีประโยชนมากมายและยังชวยเพิ่ม
คุณคาใหกับโครงการการตลาดในดานตางๆ ไดหลายประการดังนี้คือ                                         

• เพื่อแสดงใหเห็นวาบริษัทเปนผูนําและผูเชี่ยวชาญ 
• เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นและผูเชี่ยวชาญ                                                                       
• เพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหม 
• เพื่อสรางคุณคาใหม วางตําแหนงการขายใหม ในผลิตภัณฑเกาที่ยอดขายคงที่ 
• เพื่อส่ือสารใหทราบถึงประโยชนในแนวทางใหมของผลิตภัณฑเกา 
• เพื่อสงเสริมการใชผลิตภัณฑเกาในรูปแบบใหม 
• เพื่อพึงดูดผูบริโภคใหตองเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 
• เพื่อสรางและธํารงความสนใจในประเภทของผลิตภัณฑ 
• เพื่อเจาะตลาดใหม 
• เพื่อใหเขาถึงตลาดอันดับสอง 
• เพื่อขยายการเขาถึงกลุมบริโภคของการโฆษณา 
• เพื่อแกไขการตอตานโฆษณาของผูบริโภค 
• เพื่อสรางขาวกอนการเผยแพรโฆษณา 
• เพื่อทําใหการโฆษณามีคุณคามากขึ้น 
• เพื่อสงเสริมสนับสนุนการโฆษณาโดยการใหขาวสารตอกย้ํา 
• เพื่อสนับสนุนการโฆษณาโดยการสื่อสารถึงผลประโยชนอ่ืนๆ ของผลิตภัณฑ 
• เพื่อบอกถึงเรื่องราวของผลิตภัณฑอยางลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น 
• เพื่อสรางการเปดรับตอผลิตภัณฑในแงมุมที่การโฆษณาไมสามารถกระทําไดใน

โทรทัศน 
• เพื่อเพิ่มยอดผูชมในรายการโทรทัศนที่บริษัทสนับสนุนรายการอยู 
• เพื่อสรางการมีอิทธิพลตอผูนําทางความคิดเห็น 
• เพื่อเพิ่มการรับรูใหมากขึ้นนอกเหนือจากการใชสื่อโฆษณา 
• เพื่อทดสอบแนวความคิดทางการตลาด 
• เพื่อเสริมย้ําการรณรงคสงเสริมการขาย 
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• เพื่อใหเขาถึงตลาดที่จัดแบงตามหลักชีวสังคม (Demographic)  และหลักจิตวิทยา 
• เพื่อประชาสัมพันธบริษัทและผลิตภัณฑ 

 
กระบวนการวางแผนการประชาสัมพนัธการตลาด 

กระบวนการประชาสัมพันธการตลาดที่เสนอโดย Cutlip และ Center กลาววา 
การดําเนินงานประชาสัมพันธมีข้ันตอน 4 ข้ัน  ดังนี้ 

1. การนิยามปญหา (Defining the Problems) 

เปนการวิจัยและรวบรวมขอเท็จจริงในดานตาง ๆ เชน ความรูความเขาใจในเรื่อง
ที่จะทําประชาสัมพันธ การสํารวจความคิดเห็นของสาธารณะ ทัศนคติ และพฤติกรรม ของกลุม
บุคคลที่อาจจะไดรับผลกระทบจากนโยบายและการดําเนินงานขององคการ ขั้นนี้เปนขั้นสืบเสาะ 
เพื่อตอบคําถามวาเกิดอะไรขึ้นบางในขณะปจจุบัน ซึ่งวิธีการที่จะชวยใหไดขอมูลการตลาดที่
เชื่อถือไดก็คือ การทําวิจัย 

การวิจัยในกระบวนการวางแผนการประชาสมัพันธการตลาด 

การวิจยัเปนขัน้ตอนแรกและขั้นตอนสุดทายของการวางแผนการประชาสัมพนัธ
โครงการประชาสัมพนัธการตลาดควรมีพืน้ฐานมาจากผลงานวิจยัที่เกี่ยวกับตลาด  ชนิดของ

ผลิตภัณฑ และผูบริโภค  ซึ่งฝายประชาสัมพันธสามารถนําผลวิจัยของฝายโฆษณามาประยุกตใช
ในการวางแผนการประชาสมัพันธการตลาดได  เปนการใชผลการวิจยัรวมกนั 

นักประชาสัมพันธควรศกึษาวิจัยในเรื่องตางๆ ตอไปนี้ 

การใชขอมูลวิจัยที่ทําไวแลว เชน ผลการวิจัยเกี่ยวกับลูกคาหรือผูบริโภคที่ฝาย
โฆษณาทําไวแลว แตอาจจะวิจัยเองในดาน ชีวสังคม เชน เพศ อายุ การศึกษา รายได ดาน
จิตวิทยา เชน ทัศนคติ  รสนิยม ดานการใชสื่อ และกลุมที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 

นอกจากนี้ ยังอาจใชผลวิจัยที่ผูอ่ืนทําไวแลวมาใชขอมูลจากสื่อส่ิงพิมพในดานที่
เกี่ยวของกับ บริษัท ผลิตภัณฑ และคูแขง มาชวยในการวางแผนการประชาสัมพันธการตลาด 

วิจัยรูปแบบการดํารงชีวิต (Life-style) จะทําใหไดขอมูลสําหรับการนิยาม
กลุมเปาหมาย  ผลิตภัณฑ  และคูแขง มาชวยในการวางแผนการประชาสัมพันธการตลาด 

โดยสรุปในข้ันของการนิยามปญหา นักประชาสัมพันธควรถามและตอบประเด็น
ตอไปนี้ คําถามหลักก็คือ  เกิดอะไรขึ้นในขณะปจจุบัน 

คําถามเฉพาะของการประชาสัมพันธการตลาดก็คือ 
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• ผลิตภัณฑคืออะไร 
• อะไรคือผลประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑ 
• ราคาของผลิตภัณฑเปนเชนใด 
• ใครเปนตลาดเบื้องตนของผลิตภัณฑ 
• ใครเปนตลาดรองลงมาของผลิตภัณฑ 
• ชองทางจัดจําหนายเปนอยางไร 
• หากมีผลิตภัณฑอยูแลว ควรศึกษาวา 

- ประวัติการขายเปนอยางไร 
- สวนแบงการตลาดเปนอยางไร 
- ยอดขายในอนาคตเปนอยางใด 
- จะสรางยอดขายใหมไดจากแหลงไหนบาง 

• หากเปนผลิตภัณฑใหม  ควรรูวา 
- จะแนะนําผลิตภัณฑใหมเขาสูกลุมไหน 
- มีแผนการขยายการจัดจําหนายอยางไร 
- จะขายผลิตภัณฑในพื้นที่ใด 
- จะขายผลิตภัณฑในฤดูใด 
- คูแขงขันคือใคร 
- สวนแบงทางการตลาดของผลิตภัณฑแตละชื่อยี่หอเปนเชนใด 
- ขอดีเดนของผลิตภัณฑแตละชื่อยี่หอคืออะไร 
- แตละชื่อยี่หอวางจุดกลยุทธไวอยางไร 
- การโฆษณาและการสงเสริมการขายของแตละชื่อยี่หอเปนอยางไร 
- ปจจัยสภาพแวดลอมใดบางที่สงผลกระทบตอการตลาด 
- ปจจัยที่มีอิทธิพลขางตนจะเขาถึงไดอยางไร 

 
2. การวางแผนและโครงการ (Planning and Programming)  

ในขั้นนี้เปนการนําขอมูลที่สืบเสาะมาไดมาปรับเขากับนโยบายและโครงการของ
องคการ ซึ่งจะตองทําการตัดสินใจในเรื่องตางๆ  คือ กลุมสาธารณชนเปาหมาย วัตถุประสงค  
กระบวนการทํางานกลยุทธ  เปนการตอบคําถามวา  เราควรทําอะไรบางและดวยเหตุผลใด 

ในขั้นการวางแผนและโครงการ  คําถามที่ควรถามและตอบใหไดก็คือ 
คําถามหลัก คือ  เราควรทําสิ่งใดบางและดวยเหตุผลใด 
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คําถามเฉพาะ ของการประชาสัมพันธการตลาดมีดังนี้ 
• เราตองการบรรลุผลหรือเปาหมายใด 
• จะวางแผนการประชาสัมพันธการตลาดเพื่อสนับสนุนแผนการตลาดอยางไรบาง 
• ใครเปนกลุมเปาหมาย 
• รูจักกลุมเปาหมายในเรื่องใดบาง 
• ตองการในกลุมเปาหมายรูสิ่งใดบาง 
• จะสื่อสารอยางไรกับกลุมเปาหมาย 
• ตองการใหกลุมเปาหมายกระทําสิ่งใด 
• จะโนมนาวใจกลุมเปาหมายไดอยางไร 
• ขาวสารประชาสัมพันธการตลาดที่เปนหลักสําคญัคืออะไร 

การวางแผนการประชาสมัพันธการตลาด 

แผนการประชาสัมพนัธการตลาดควรมีความชัดเจน  สัน้กระชับ ใชภาษาที่
สอดคลองกลมกลืนกับแผนการตลาด 

องคประกอบของการวางแผนการประชาสัมพันธการตลาด 

แผนการประชาสัมพนัธการตลาด  มีรูปแบบที่ยืมมาจากแผนการโฆษณาแตใช
กลยุทธแตกตางกนั  ซึง่ทัง้สองแผนตางกาํหนดขึ้นเพื่อสนับสนนุแผนการตลาด 

วัตถุประสงคของแผนการประชาสัมพันธการตลาดควรตั้งไวสอดคลองสนับสนุน
วัถตุประสงคทางการตลาด  เชน  เพื่อดึงดูดความสนใจในการรณรงคโฆษณา  นอกจากนี้ ควรระบุ   
กลยุทธ และกลวิธีที่จะใช  โดยอธิบายรายละเอียดวาจะใชอยางไร  ตลอดจนงบประมาณ  ส่ิงที่
ขาดไมไดก็ คือ  วิธีการประเมินผลความสําเร็จของแผนการวาสามารถบรรลุวัตถุประสงคหรือไม  
อาจประเมินจากการตัดขาว  จากยอดการเผยแพรของสื่อซึ่งแสดงถึงยอดผูอาน  รวมทั้งผูที่อาศัย
อานตอดวย  (Pass-along with) 

รายละเอียดแผนประชาสมัพันธการตลาด 
 แผนการประชาสัมพันธการตลาดควรระบุขอมูลในประเด็นตอไปนี้ (Harris, 1993: 71-75) 

1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
2. การวิเคราะหสถานการณ  ในดาน 

• ผลิตภัณฑ 
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• ตลาดเปาหมาย 
• ปจจัยแวดลอม 

3. เปาหมายทางการตลาด 
4. แผนการประชาสัมพันธการตลาด 

4.1 วัตถุประสงค  วัตถุประสงคของแผนการประชาสัมพันธการตลาด ควรตั้งให
สอดคลองสนับสนุนวัตถุประสงคการตลาด 

4.2 กลยุทธ  คือ  การเสนอวิธีการหรือหนทางที่จะชวยทําใหบรรลุผลสําเร็จใน
วัตถุประสงคที่ตั้งไว  เชน  การเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคเปาหมายผานสื่อที่
เหมาะสม 

ขอเสนอแผนการประชาสัมพันธการตลาด  ในสวนนี้ควรประกอบดวย 
4.3 ขาวสารหลักมักเปนขาวสารเดียว ซึ่งจะชักชวนใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ  

อาจจะเปนคําพูดเดียวกับการโฆษณา 
4.4 ส่ือ  ควรเสนอเปนแผนการใชสื่อ  (Media Plan) 
4.5 โครงการ  สวนนี้ เปนการนําเสนอกลวิธีที่จะใชเพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย  เชน  การใหสื่อมวลชนสัมภาษณ  การจัดทัวรของ
ส่ือมวลชนการจัดแถลงขาวเปดตัวสินคาหรือการบริการ 

4.6 ตารางเวลา  นําเสนอตารางที่แสดงถึงกิจกรรมและชวงเวลาที่จะปฏิบัติการ 
4.7 งบประมาณที่ใชในการปฏิบัติงานตามแผนการประชาสัมพันธ 

5. การประเมินผล 
6. บทสรุปอาจจะมหีรือไมมีก็ได  แตถาเปนการเสนอแผนถึงผูบริหาร  หรือเปนการเสนอ

แผนแขงขันกันระหวางบริษัทประชาสัมพันธ  ก็ควรจะมีบทสรุปเพื่อเปนการเสนอวาทําไมจึงควร
เลือกแผนนี้  อาจจะเสนอขอมูลโนมนาวใจดวยการแสดงคุณสมบัติที่เยี่ยมยอด ประสมการณ
ความสําเร็จในอดีต 
 
 3. การดําเนินงานและการสื่อสาร  (Taking Action and Communication)  

ในขั้นตอนนี้เปนการนําแผนที่วางไวไปประยุกตปฏิบัติการ  โดยการดําเนินการ
ตามแผนการสื่อสารเพื่อใหบรรลุเปาหมายวัตถุประสงคและเปาหมายที่ไดตั้งไว  เปนการตอบ
คําถามวาเราจะทําอยางไรและพูดอยางไร 

ในขั้นการดําเนินการและการสื่อสาร  ควรตอบคําถามตอไปนี้ 
คําถามหลัก   คือ  เราจะทําอยางไรและจะพูดอยางไร 
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คําถามเฉพาะ   คือ 
• จะใชโครงการอะไรการเขาถึงกลุมเปาหมายทางการตลาดในแตละกลุม 
• โครงการตางๆ  เหลานี้จะนําไปประยุกตปฏิบัติอยางไร 
• ตองการวัสดุอุปกรณใดบาง 
• แผนการใชส่ือเปนเชนใด 
• กําหนดตารางเวลาการทํางานไดอยางไร 
• คาใชจายตองการมากเพียงใด 
• ใครที่จะเปนผูรับผิดชอบในการปฏิบัติตามแผน 
• จะเริ่มใชแผนเมื่อใด 
• จําตองใชบริษัทรับทําประชาสมัพันธหรือไม 
• ถาจําเปนตองใช จะใชหลักเกณฑใดในการคัดเลือก 

 
4. การประเมินโครงการ  (Evaluation the Program) 

ขั้นตอนนี้เปนการตัดสินถึงผลลัพธของโครงการ และการประเมินประสิทธิผล  
(Effectiveness) ของการเตรียมวางแผนและการนําแผนไปประยุกตใช อาจจะมีการปรับเปลี่ยน
แผนหรือลมเลิกแผนการ ขั้นนี้คือการตอบคําถามวาเราไดทําอะไรไปบาง 

ในขั้นนี้การประเมินโครงการ ควรถามคําถามตอไปนี้ 
คําถามหลัก  คือ ส่ิงที่ทําแลวประสบผลดีเพียงใด 
คําถามเฉพาะ   คือ 

• เราดําเนินการไดบรรลุวัตถุประสงคหรือไม 
• สื่อสารไปถูกกลุมเปาหมายหรือไม 
• เขาถึงกลุมเปาหมายจํานวนมากเพียงใด 
• คาใชจายที่เสียไปเปนเชนใด 
• ไดเพิ่มการรับรูขึ้นหรือไม 
• สามารถทําใหผูบริโภคในใจผลิตภัณฑหรือไม 
• จะใชงบประมาณในการที่จะชวยใหโครงการดียิ่งขึ้น 
• ไดเรียนรูสิ่งใดบางที่จะชวยใหโครงการดียิ่งขึ้น 
• ควรเปลี่ยนแปลงโครงการหรือไม อยางไร 
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 การประเมินผลนี้ จะตอบงพิจารณาวาจะใชวิธีการวิจัยหรือไม ดวยวิธีใด 
เชน การทํา FOCUS GROUP การวิจัยสํารวจหรือจะใชวิธีการอื่นๆ เชน การตัดขาว การดูจาก
ยอดขายสินคา นอกจากนี้ จะตองพิจารณาดวยวาจะใหใครเปนผูประเมินผล นักประชาสัมพันธจะ
ทําเองหรือจะวาจางผูเชี่ยวชาญใหทําการประเมิน ผลของการประเมินนอกจากจะทําใหทราบถึง
ระดับของความสําเร็จปญหาอุปสรรคในการดําเนินงาน ชวยตัดสินใจวาควรจะมีการเปลี่ยนแปลง
โครงการหรือลมเลิกโครงการหรือไมในดานใด นอกจากนี้ยังทําใหนักประชาสัมพันธเกิดการเรียนรู
ประสบการณใหมท่ีจะชวยในการนําไปปรับปรุงการทํางานในครั้งตอไปใหมีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น
อีกดวย โดยสรุปกระบวนการวางแผนการประชาสัมพันธการตลาด  สามารถแสดงไดดังแผนภาพ
ตอไปนี้ 
 
 
 
 
 

อนาคตของการประชาสมัพันธการตลาด 

ในยุคป ค.ศ.  1990  และอนาคตตอไป  การประชาสัมพันธจะเติบโตขึ้นเปนหัวใจ
สําคัญของการสนับสนุนแนวคิดทางการตลาด  เนื่องจากวาการทําธุรกิจในยุคปจจุบันและอนาคต
จะตองไดรับการสนับสนุนจากสาธารณชน  ประกอบกับจะมีสินคาประเภทเทคโนโลยีสมัยใหม
ออกสูตลาดเปนจํานวนมาก  บริษัทจะตองสรางความตองการใหเกิดขึ้นในหมูผูบริโภคทั้งในระดับ
ทองถิ่นและระดับโลก  ขณะเดียวกันสื่อมวลชนและรัฐบาลจะมีบทบาทในการควบคุมธุรกิจ
เขมงวดยิ่งขึ้นผูบริหารจึงตองแสวงหาอาวุธที่มีการแขงขันอยางสูงและเขมงวด ซึ่งอาวุธดังกลาว  
ไดแก  การประชาสัมพันธการตลาดนั่นเอง 

ปจจุบันบริษัทตางๆ  ไดนําการประชาสัมพันธมาใชเพื่อสนับสนุนสงเสริม
การตลาดหลายองคการไดเร่ิมตระหนังเห็นความสําคัญ และเริ่มปรับเปลี่ยนแลว เชน การ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย  (ท.ท.ท.) ไดปรับกองประชาสัมพันธจากเดิมข้ึนตรงตอสํานักผูวาการ 
ใหไปขึ้นตรงตอฝายการตลาด  เพื่อรองรับการแขงขันทองเที่ยวของโลก  (มติชน, 7 มี.ค. 2539: 17) 

ดังนั้น การจะแขงขันธุรกิจในยุคนี้ จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูบริหารจะตองรูจักนําการ
ประชาสัมพันธการตลาดมาประยุกตใชรวมกับเทคนิคการตลาดอื่นๆ จึงจะประสบความสําเร็จ
บรรลุเปาหมายการตลาดที่ตั้งไว 

การนยิาม
การวางแผน 
และโครงการ 

การดําเนินงาน 
และ 

การสื่อสาร 
การประเมนิผล 
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การใชการประชาสัมพันธการตลาด หรือการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุน
การตลาดนี้ ผูที่ศึกษาทางดานการประชาสัมพันธจะตองไมลืม และพึงระลึกไวเสมอวา ผูที่ศึกษา
ทางดานการประชาสัมพันธการตลาดเปนเพียง “หนาที่พิเศษ (Special Function)” ของการ
ประชาสัมพันธที่ทําหนาที่ในการสนับสนุนการตลาดเทานั้น และมิใชการประชาสัมพันธใน
ความหมายและแนวคิดที่เต็มสมบูรณแบบดังที่เราเคยไดศึกษากันมากอนหนานี้แลว 

กลาวโดยสรุปการประชาสัมพันธการตลาด จึงเปนการใชเครื่องมือและเทคนิค
ของการประชาสัมพันธ (Tools & Techniques of PR) เพื่อสนับสนุนการตลาดและวัตถุประสงค
การขายของบริษัทธุรกิจ ตลอดจนการใชการประชาสัมพันธเปนกิจกรรมในการสนับสนุนหนาที่
การตลาด (Activity in Support of the Marketing Function) นั่นเอง 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากการรวบรวมการศึกษางานวิจัยตางๆ พบวามีงานวิจัยที่มีประเด็นที่นาสนใจ 
ที่ผูเขียนสามารถนํามาเปนแนวทางในการศึกษา “กลยุทธ และประสิทธิผลการประชาสัมพันธการ
จัดการแสดงบนอินเทอรเน็ต” ได ผูเขียนขอนําเสนอเฉพาะบางประเด็นในงานวิจัยที่เกี่ยวของโดยมี
รายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวของในดานงานแสดง 

การวิจัยของ ศิริมา ลิ้มวิริยะเลิศ เร่ือง พัฒนาการการจัดคอนเสิรต ศิลปน
ตางประเทศในประเทศไทย พ.ศ. 2541 ผลการศึกษาพบวา พัฒนาการการจัดคอนเสิรตขึ้นอยูกับ
เศรษฐกิจเปนสําคัญ บริษัทผูจัดคอนเสิรตในประเทศไทยมีจํานวนจํากัด เน่ืองจากผูที่จะเขามา
ดําเนินธุรกิจนี้จะตองมีสายสัมพันธกับตัวแทนของศิลปนตางประเทศ โดยในการดําเนินธุรกิจ
คอนเสิรต ไดนํากลยุทธทางการตลาดเขามาประยุกตใชเพื่อใหคอนเสิรตกลายเปนสินคาที่ตองการ
ของตลาด และสามารถทํากําไรใหแกผูจัดคอนเสิรต 

ศิลปนที่เขามาแสดงจะมีชื่อเสียงและเปนที่นิยมอยางแพรหลาย และมีกลุมผูฟง
ในประเทศไทยมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับในอดีต นอกจากนี้ไดนําระบบคอมพิวเตอรเขามาใชใน
การจัดจําหนายบัตรคอนเสิรต เพื่อใหลูกคาที่เขามาซื้อกอนมีสิทธิ์ในการเลือกกอน กอใหเกิดความ
พึงพอใจสูงสุดแกลูกคา ทําใหรูปแบบของบัตรเปลี่ยนไปจากเดิม อินเทอรเน็ตซึ่งในปจจุบันไดรับ
ความนิยมอยางแพรหลายถูกนํามาเปนเครื่องมือใหมในการโฆษณาประชาสัมพันธคอนเสิรต 
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ราคาบัตรมีการปรับตัวเพียงเล็กนอยถึงแมวาตนทุนในการผลิตจะสูงขึ้น ซึ่งเปนผลมาจากการลด
คาเงินบาท เนื่องจากผูจัดซึ่งเปนผูผลิตคอนเสิรตในฐานะเปนสินคาอยางหนึ่งจะตองทําการตั้ง
ราคาของสินคาใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเพื่อใหสินคาสามารถขายได ดังนั้นรายไดจาก
ผูสนับสนุนจึงถือไดวาเปนสิ่งจําเปนมากขึ้นเรื่อยๆ ในยุคหลัง 

จากการวิเคราะหส่ือที่ใชในการประชาสัมพันธนั้น สื่อที่เปนสื่อมวลชนซึ่งสามารถ
เขาถึงคนจํานวนมากที่สุดก็คือ ส่ือโทรทัศน และวิทยุ แตเปนสื่อที่ตองใชงบประมาณในการ
ประชาสัมพันธสูงมาก บางการแสดงไมสามารถมีงบประชาสัมพันธมากถึงขนาดนั้น หนทางใหมที่
ผูจัดการแสดงนิยมทําก็คือการประชาสัมพันธการแสดงผานอินเทอรเน็ต เห็นไดจากผูจัดงาน, 
คลื่นวิทยุ ไดหันมาใชสื่อทางดานนี้และมีแนวโนมวาจะสูงมากขึ้น รวมถึงการจําหนายบัตรแบบ 
On-Line ซึ่งสามารถซื้อผานจุดขาย และบนอินเทอรเนตเปนแบบ First Come First Choice ผูซื้อ
บัตรกอนจะไดเลือกที่นั่งกอนไมวาจะซื้อจากชองทางจําหนายใด 
 
ผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวของในดานอินเทอรเน็ต 

การวิจัยของ พรเพ็ญ พยัตยากุล เร่ือง การเผยแพรขอมูลขาวสารขององคกร
พัฒนาเอกชนไทยผานเครือขายอินเทอรเน็ต พ.ศ. 2541 ผลการศึกษาพบวากลยุทธในการเผยแพร
ขอมูลขาวสารองคกรพัฒนาเอกชนบนเวิลดไวดเว็บมี 3 กระบวนการคือ 

1. กลยุทธการทําใหผูรับสารสนใจเขามายังเว็บไซต มี 3 วิธีการซึ่งเรียงลําดับตาม
ความนิยม คือ (1) การลงทะเบียนในระบบสืบคน (2) การบอกตอทาง
อิเล็กทรอนิกส  ดวยการเชื่อมระหวางเว็บไซต  (3) การรณรงคดวยการ
ประชาสัมพันธในสื่อปกติ ทั้งนี้ 2 วิธีแรกมีการใชอยางแพรหลายเพราะการติดตอ
ขอลงทะเบียน และการเชื่อมโดยงระหวางเว็บไซตสะดวก และไมเสียคาใชจาย 

2. กลยุทธการทําใหผูรับสารสนใจสิ่งที่นําเสนออยางตอเนื่อง ดวยการสรางคุณคา
บนเว็บไซต ประกอบดวยลักษณะรวมกัน 3 รูปแบบคือ (1) ขอมูลขาวสารองคกร 
(2) แหลงขอมูลที่เปนประโยชน 2.1 คลาสิฟายด 2.2 การชวยเหลือ 2.3 กระดาน
ขาว (3) การระดมความชวยเหลือ 3.1 การระดมความชวยเหลือในระยะสั้น 3.2 
การระดมความชวยเหลือในระยะยาว 

3. กลยุทธทําใหผูรับสารกลับเขามาชมซ้ําอีกในภายหลัง ประกอบดวย การใหขอมูล
ที่ทันสมัย และการรับสมัครสมาชิกรวบรวมรายชื่อเพื่อแจงขาวกิจกรรมอยาง
ตอเนื่อง 
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การวิจัยของ อดิศักด อนันนับ เร่ือง ธุรกิจการโฆษณา และประชาสัมพันธผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตในประเทศไทย พ.ศ. 2540 ผลการวิจัยพบวา สินคาและบริการในประเทศ
ไทยยอมรับอินเทอรเน็ตในฐานะของสื่อเสริมที่ใหภาพลักษณในระยะยาว แตมีขอดอยในเรื่องของ
ปริมาณผูใชส่ือที่มีจํานวนนอย และจํากัดสถานภาพผูใช เชน ระดับการศึกษา รายได ถิ่นที่อยู 

การโฆษณา และการประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตในประเทศไทย มีศักยภาพ
ในการขยายตัวอีกมากในอนาคต เนื่องจากมีฐานของผูใชเปนนักเรียน นักศึกษาจํานวนมาก และมี
แนวโนมจะไดรับการยอมรับมากขึ้นสังเกตไดจากผลการวิเคราะหเนื้อหาสาระที่ปรากฎบน
อินเทอรเน็ตพบวามีสินคา และบริการหลายประเภทเริ่มหันมาใชสื่อชนิดนี้แลวในปจจุบัน 

ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูที่ใชอินเทอรเน็ตเปนสื่อโฆษณา และการ
ประชาสัมพันธเปรียบเทียบกับความคิดเห็นของผูที่ใชสื่อประเภทอื่นๆ ในธุรกิจโฆษณาทั่วไปพบวา 

ผูผลิตโฆษณา และประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตยอมรับวาอินเทอรเน็ตนั้น เปน
ส่ือที่มีศักยภาพในการเปนชองทางการโฆษณา และประชาสัมพันธได แตการขาดความรูความ
เขาใจในตัวสื่อ และความสามารถในการเขาถึงสื่อของประชาชนจะสงผลใหอินเทอรเน็ตเปนสื่อที่
จํากัดกลุมเปาหมาย และไมแพรหลายในสังคมไทย 

การโฆษณา และการประชาสัมพันธทางอินเทอรเน็ตไมสามารถสรางผลกระทบ
ตอส่ือหลักได ไมวาจะเปนการลดปริมาณ การใชสื่อหรือการทดแทนสื่อ เนื่องจากอนิเทอรเน็ตยังไม
สามารถทดแทนสื่อดังกลาวไดอยางสมบูรณดวยขอจํากัดดานคุณลักษณะของสื่อ แตผลกระทบ
นาจะเกิดกับพฤติกรรมการบริโภคสื่อของบุคคลมากกวาเกิดการทดแทนสื่อหลัก 
 
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของในดานกลยุทธการประชาสัมพันธ 

การวิจัยของ ตุลย บุญชัย เร่ือง กลยุทธการประชาสัมพันธของบริษัทจําหนาย
เพลงสากล การเปดรับและความพึงพอใจเพลงสากลของนักศึกษาสถาบันอุดมศึกษาใน
กรุงเทพมหานคร พ.ศ. 2540 ผลการวิจัยนั้นระบุถึงกลยุทธการประชาสัมพันธของบริษัทจําหนาย
เพลงสากลในเมืองไทย เนนที่การสื่อสารการตลาดของสินคา และการสงเสริมการจําหนาย และสื่อ
ที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซ้ือเทปหรือซีดีเพลงสากลของนักศึกษาของมหาวิทยาลัยใน
กรุงเทพมหานครคือส่ือวิทยุ ซึ่งผลการวิจัยนี้บงชี้ถึงการจัดการแสดงประเภทคอนเสิรต ผูจัด
คอนเสิรตตางประเทศจะนํายอดจําหนายเทป และซีดีในประเทศไทยเปนตัววัดความนิยมของ
ศิลปนนั้นๆ เมื่อยอดจําหนายดีผูจัดจึงกลาที่จะลงทุนนําศิลปนมาแสดงในประเทศ และส่ือที่จะใช
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ในการประชาสัมพันธก็จะเปนสื่อวิทยุ และผลที่ตามมาคือการประชาสัมพันธการจัดการแสดงนั้นๆ 
บนเว็บไซตของคลื่นวิทยุดวย 

การวิจัยของ ชลันทิพย ประดับพงษา เร่ือง กระบวนการประชาสัมพันธ
โครงการทาอาศยานสุวรรณภูมิ พ.ศ. 2543 ผลการวิจัยนั้นระบุวา กลยุทธการใชส่ือประชาสัมพันธ
โครงการทาอากาศยานสุวรรณภูมิภายใตการบริหารงานของการทาอากาศยานแหงประเทศไทย 
ประกอบดวย 

1. การกําหนดสื่อหลักและสื่อรอง โดยสื่อมวลชนเปนสื่อหลัก 
2. การใชส่ือหลายประเภทรวมกัน 
3. การใชส่ือสําหรับกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง 
4. การใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 
5. การใชส่ือของหนวยงานพันธมิตร 

 สวนกลยุทธการนําเสนอการประชาสัมพันธโครงการทาอากาศยาน ประกอบดวย 
1. กลยุทธการสรางความรูจัก 
2. การสรางสารสําหรับกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง 
3. การสรางความจดจําชื่อ “SBIA”  

การวิจัยของ สมบูรณ ศรีวัฒนะตระกูล เร่ือง กลยุทธการสื่อสาร และ
ประสิทธิผล ของโครงการประชารวมใจ ประหยัดไฟฟา ของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย 
พ.ศ. 2540 ผลการวิจัยพบวาในสวนของกลยุทธของการดําเนินการ กลยุทธการใชส่ือ คือ
สื่อมวลชน อันไดแก โทรทัศน เปนสื่อหลัก หนังสือพิมพ วิทยุ นิตยสาร เปนสื่อรอง นอกจากนัน้ยงัมี
สื่อสนับสนุนอื่นๆ อีกเชน เอกสาร แผนพับ โปสเตอร อีกทั้งกลยุทธในการเปลี่ยนแปลงการตลาด 
โดยการเปลี่ยนอุปกรณประหยัดไฟฟาที่โครงการตองการแนะนํา ใหเปนอุปกรณประหยัดไฟ
ทั้งหมดโดยการชักจูง และขอความรวมมือจากผูนําเขาอุปกรณไฟฟา โดย การไฟฟาฝายผลิตแหง
ประเทศไทย เปนผูเปดตลาดจัดชองทางการจัดจําหนาย และกิจกรรมสงเสริมการตลาด ซึ่ง
กิจกรรมการรณรงคทั้งหลายนี้เพื่อ สรางความรู ทัศนคติที่ดี ตอการประหยัดพลังงานไฟฟา และ
แนะนําแนวทางการปฏิบัติเพื่อการมีสวนรวมในการประหยัดพลังงานไฟฟา 
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บทที่  3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจยัเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการ
จัดงานแสดง” นั้นเปนการวิจยัที่ใชแนวทางการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ศึกษา
โดยแบงขั้นตอนการวิจัยเปนสามสวน สวนแรกคือการศึกษาโดยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content 
Analysis) เพื่อทําการศึกษารูปแบบ เนื้อหา และกลยทุธการประชาสมัพันธการตลาดของเว็บไซตที่
มีการประชาสมัพันธการจัดงานแสดง สวนที่สองคือการสัมภาษณเจาะลึก (Depth Interview) เพื่อ
ทราบถงึกลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดของผูออกนโยบายขององคกร และสวนที่สามจะ
ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อศึกษาถงึกลยทุธการประชาสมัพันธการตลาดที่ทางเว็บไซต
ตางๆ ไดใชนัน้สามารถเขาถงึกลุมประชากรมากนอยเพยีงใด เปนแนวทางในการศึกษา โดยมี
จุดมุงหมายทีจ่ะวิเคราะหเนือ้หา บทสัมภาษณ เพื่อศึกษาถงึกลยทุธการประชาสมัพันธทาง
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงที่มีการใชในปจจุบนัของเว็บไซตชั้นนํา และนาํเอา
กลยุทธตางๆ นั้นตัง้เปนแบบสอบถามเพือ่ศึกษาถงึกลยุทธตางๆ ซึง่ในการนําเสนอรายละเอียด
ของแตละขั้นตอนในการวิจยัมีดังนี ้

 
ขั้นตอนที่ 1 การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) 

 
แหลงขอมลู 

 
การวิจยัครั้งนีไ้ดทําการคัดเลือกเว็บไซตทีไ่ดจัดทําในประเทศไทย และเปน

เว็บไซตที่มกีารประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงอยางตอเนื่อง หรือมีเนือ้หาที่เกีย่วกับการจัดงาน
แสดงอยางตอเนื่อง โดยทําการคัดเลือกเวบ็ไซตจํานวน 40 เว็บไซตจากนิตยสาร HotWebPro สุด
ยอดเว็บไซตไทย (HotWebPro, 2544) และไดทําการเขาชมเว็บไซตที่มีการแนะนาํในนิตยสาร
ดังกลาว ซึง่ใชเกณฑในการคัดเลือกเพื่อใหไดเว็บไซตทีม่ีการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงอยาง
ตอเนื่อง มีรูปแบบ และเนื้อหาของเว็บไซตดานบันเทงิเปนหลกั มกีิจกรรมที่สรางขึน้เพื่อสงเสริม
การประชาสมัพันธการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง หรือเว็บไซตนั้นเปนสวนหนึง่ของผูจัดงานแสดง 
หลังจากนั้นจงึไดคัดเลือกขั้นสุดทายเหลือเพียง 6 เว็บไซต โดยมีรายชือ่ดังนี ้
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1. http://www.thaiticketmaster.com  
เว็บไซตที่มกีารประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงอยางเต็มรูปแบบ มีการ

ประชาสัมพันธการแสดงใหญๆ ของ BEC-TERO Entertainment Co.,Ltd., Matching 
Entertainment Co.,Ltd. Click Radio Co.,Ltd. และผูจัดงานแสดงอีกมากมาย โดยเปน
เว็บไซตที่รวมการแสดงตางๆ และมีการจําหนายบตัรการแสดงบนอินเทอรเน็ตเปนราย
แรกของประเทศไทย และมียอดจําหนายบัตรมากที่สดุในประเทศไทย (ป 2543-2544) 

2. http://www.eotoday.com  
เว็บไซตบันเทงิบันเทงิที่มีผูเขาชมมากที่สดุในประเทศไทยแหงหนึง่ เปนเว็บไซตใน

เครือของ GMM Grammy Entertainment รวบรวมเรือ่งราวทางดานบันเทงิไวมากที่สุด มี
ความหลากหลายในดานบนัเทงิรวมถึงรวบรวมเอาการประชาสัมพันธงานแสดงไวบน

เว็บไซต สามารถชมภาพงานแสดงที่ผานมาไดบนเว็บไซต และนาํเอาศิลปนที่มีชื่อเสียงมา
สนทนา ทําใหมีผูเขารวมสนทนาบนอนิเทอรเน็ตมากกวา 2 5 , 0 0 0  คนในเวลาเดียวกัน 

3. http://www.atimemedia.com 
คลื่นวทิยุอันดบัหนึง่ของประเทศไทย 88.0 Radio No Problem, 89.0 Bangkok 

Radio, 91.5 Hot Wave, 93.5 Radio Vote Satellite, 106.5 Green Wave ในเครอืของ 
GMM Grammy Entertainment ซึ่งไดดําเนินการจัดคอนเสิรตเปนจาํนวนมาก มีกิจกรรม
บนเว็บไซตทั้งดานดนตรี, ภาพยนตร, ดารา นักรอง และยังสามารถฟงรายการวิทยุบน
เว็บไซตไดอีกดวย 

4. http://www.thisisclick.com  
เว็บไซตบันเทงิของรายการวิทย ุ102.5 Get Radio, 103.5 Modern Love และ 

104.5 Fat Radio ทีม่ีการจัดคอนเสิรตของศิลปนไทย มากที่สุดแหงหนึง่ ในป 2544 
จัดการแสดง 5 คอนเสิรต มผีูเขาชมกวา 30,000 คน ในเว็บไซตจะมีการประชาสัมพนัธ
การแสดงที่แตละคลื่นวทิยุจดั และกิจกรรมตางๆ ที่สามารถเขารวมไดในชวงเวลาการ
ประชาสัมพันธการแสดงนั้นๆ 

5. http://www.mweb.co.th  
เครือขายเว็บไซตที่ใหญที่สุดในประเทศไทย เปนเว็บไซตที่รวบรวมขอมูลตางๆ ไว

มากมายหลากหลายดาน เปนเว็บไซตแนว Con t en t ที่รวบรวมเนือ้หาหลากหลายและ
มากมายเปนอนัดับตนๆ โดยมีทีมงานเปนจํานวนมาก มกีารเสาะแสวงหาขาวสารตางๆให
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ใหมอยูเสมอ และทําการปรับเนื้อหาใหทันสมยั รวมถึงเนื้อหาทางดานบันเทิง มีการ
เจาะลึกถึงงานแสดงตาง ไมวาจะเปนคอนเสิรต, ละครเวที และโชวตางๆ ทีเ่กดิขึ้นใน
ประเทศไทย จะเนนทางดานการใหขาวสารและรายละเอยีดของงานแสดงเปนหลกั 

6. http://www.108events.com 
เว็บไซตที่รวบรวมกิจกรรม, การแสดงตางๆ มากที่สุดแหงหนึ่งของไทย โดยเนน

จํานวนงานแสดงที่จัดขึ้นเปนหลกั ทั้งดานการศกึษา ประชุมสัมมนา ดานบนัเทิง การ
แสดงตางๆ ดานนิทรรศการ ดานศิลปะ ดานการจําหนายสินคาตามเทศกาล ฯลฯ ซึง่มี
รายละเอียดการจัดกิจกรรมตางๆ ทุกวนั ทั่วประเทศ 

 
การเก็บรวบรวมขอมลู 

ขอมูลเอกสารสิ่งพิมพอิเลก็ทรอนิกส ไดแก เว็บไซตบนเวิลดไวดเวบ็ โดยการ
พิมพหนาเว็บเพจรวบรวมสาํหรับการบนัทกึขอมูล เนนเกี่ยวกับหนาทีม่ีรายละเอยีดการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดง 

 
การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

ในสวนของการวิจัยเชงิคุณภาพ ดานการวเิคราะหเนื้อหาผูวิจัยไดใชกรอบแนวคิด
การประชาสมัพันธ และโฆษณาบนเวิลดไวดเว็บ ของ Barker, Christian and Gronne, Peter 
ดังที่กลาวในบทที่ 2 เพื่อเปนกรอบในการวิเคราะหรูปแบบ และเนือ้หาของการประชาสัมพนัธ
การตลาดบนเว็บไซต 

 
ขั้นตอนที่ 2 การสัมภาษณเจาะลึก (In depth Interview) 

แหลงขอมลูประเภทบุคคล 

หลังจากที่ไดทาํการวิเคราะหเนื้อหาของเวบ็ไซตทั้งหมด ในดานรูปแบบ และ
เนื้อหาของเวบ็ไซตที่ใชในการนําเสนอ ใหบริการแกผูเขาชมเว็บไซตจากนัน้จงึวิเคราะหถึงกลยทุธ
การประชาสมัพันธ และกลยทุธการประชาสัมพันธการตลาดของเว็บไซต เพื่อใหไดขอมูลในข้ันตน
โดยการวเิคราะหของผูวิจัยเอง จากนัน้จงึนําขอมูลตางๆจัดทําเปนแบบสอบถาม เพือ่นําไป
สัมภาษณแบบเจาะลึก (Dept Interview) และทําการสัมภาษณอยางเปนทางการ (Formal 
Interview) บุคคลที่เปนผูกาํหนดนโยบายขององคกร และกลยุทธในการประชาสมัพันธการจัดงาน
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แสดง รวมถงึรูปแบบของเว็บไซต ไมวาจะเปนดานการออกแบบ, เนื้อหา ในการจัดหนาขอมูลการ
จัดงานแสดงแตละครั้ง และเทคนิคการจัดทําเว็บไซต เพือ่ใหทราบถึงขอเท็จจริงตางๆ เกี่ยวกับการ
ดําเนนิการ ในเว็บไซต โดยทาํการสัมภาษณทั้งสิน้ 6 ทานดังนี ้

1.  Mr. Danny R. Summers 
Webmaster www.thaiticketmaster.com เปนผูกาํหนดแนวนโยบายของการ

จัดทําเว็บไซต มีประสบการณในการจัดทาํเว็บไซตทางดานการประชาสัมพนัธงานแสดง
ในประเทศองักฤษ 

2.  คุณ ประสาน พึง่วัฒนาพงศ 
Webmaster www.eotoday.com เปนผูจดัทําเว็บไซต ประสานงานระหวาง

หนวยงานตางๆ ที่เกีย่วของกบัการทาํเว็บไซต และมอบหมายงานในการจัดการเนื้อหา 
รูปแบบ การนาํเสนอของเวบ็ไซตบันเทงิทีใ่หญที่สุดในประเทศไทย 

3.  คุณ พงศพนัธ บวัเพ็ชร 
Webmaster www.atimemedia.com เปนผูดูแลเว็บไซตทั้งหมด โดยจะเนน

ทางดาน Program ทีท่างเอไทมมเีดีย ไดนําเอาเทคโนโลยีวิทยุอินเทอรเน็ต และ 
Multimedia มาใชในเว็บไซต 

4. คุณ ยุทธนา บญุออม   
Program Director Click Radio www.thisisclick.com เปนผูทีม่ีความตองการ

จัดทําเว็บไซตเพื่อสนองธุรกจิหลักคือรายการวทิยุ ทาํการกอต้ัง วางแผนและจัดการ
เว็บไซตตั้งแตวันแรกจนถงึทกุวันนี ้

5. คุณ นิดา เจริญพานิช 
ผูจัดการฝายการตลาดบริษัท เอ็มเว็บ ประเทศไทย จาํกดั ที่เปนผูวางแผน และ

ดําเนนินโยบายดานการตลาด และการประชาสัมพันธใหกับทั้งองคกร รวมถงึดาน
อินเทอรเน็ตในเว็บไซต www.mweb.co.th 

6. คุณ  พัชรี มงคลพงษ  
Webmaster www.108events.com นักขาวที่หนัมาจับทางดาน IT เปดเว็บไซต

ของตนเองโดยเนนตามพื้นฐานที่เปนนกัขาวอยูแลว มาประยุกตเขากับงานดานการจัดทํา
เว็บไซต 
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ในการสัมภาษณอยางไมเปนทางการ (Non Formal Interview) จะทําการ
สัมภาษณบุคคลที่อยูในวงการจัดงานแสดง เพื่อเปนสวนประกอบในการสนับสนนุใหเนื้อหาของ
การวิจยัครั้งนีส้มบูรณขึ้น โดยการสัมภาษณอยางไมเปนทางการนี้จะทําการพูดคุยกับบุคคลตางๆ 
เนื่องจากผูวิจยันัน้ไดเปนสวนหนึ่งของทีมงานในการจัดงานแสดงอยูแลวจึงมีความสนิทสนมกบัผู
จัดงานหลายๆ ทาน ซึง่ไดนาํคําพูดของบคุคลตางๆ มาอางอิงโดยมีรายชื่อดังตอไปนี ้

 
Mr. Brian L. Marcar Managing Director BEC-TERO Enter ta inment  Co. ,L td . 
Mr. Neil Thompson General Manager BEC-TERO Enter ta inment  Co. ,L td . 
คุณ พงศนรินทร อุลิศ Producer 104.5 Fat Radio C l i c k  R a d i o  C o . , L t d . 
คุณ ภัทราวดี มีชูธน Managing Director  ภัทราวด ี เธียเตอร 
คุณ จันฑรัศมิ์ เกียรติยศ General Manager  นิตยสาร a-day และผูจัดการทั่วไปของการจัด 

 S t a n d  U p  C o m e d y  “ฉายเดี่ยว” ของคุณอุดม แตพานิช 
คุณ เก็จชญา จันทสดิษฐ  Producer 106.5 Green Wave A Time Media Co.,Ltd. 
คุณ สุรพันธ วดัชวยบุญ Venue Producer E x t r a  O r g a n i z e r  C o . , L t d . 
คุณ สมชาย ชวีสุทธานนท Managing Director  Matching Entertainment Co.,Ltd. 
คุณ นุช พีรพฒันาพงศ Marketing Manager B a k e r y  M u s i c  C o . , L t d . 
คุณ ผาชัย จิตตณรงค Corporate Account Manager Broadcasting Network (Thailand) 

 
การเก็บรวบรวมขอมลู 

การสัมภาษณแบบเจาะลึก (In depth Interview) ทําการสัมภาษณบุคคลอยาง
เปนทางการ (Formal Interview) โดยมีชุดคําถามสาํหรับสัมภาษณผูจัดทําเว็บไซต โดยประเด็น
คําถามจะมุงไปที่การวางนโยบายในการจัดทําเว็บไซต กลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดของ
เว็บไซต ใชกรอบของการสื่อสารตลาดแบบใหมบนเวิลดไวดเว็บ (New Model Of Marketing 
Communication For The Web) และกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนเว็บไซตเพื่อการจัด
งานแสดง ใชกรอบของกลยทุธของการโนมนาวใจ และจูงใจ (Strategy of Persuasion) ที่ได
กลาวถึงในบทที่ 2 โดยผูวิจยัไดนําสมุดจดบันทกึ และเครื่องบันทกึเสียงเขาไปใชในการสัมภาษณ 
โดยจะมีการจดประเด็นสําคญัของผูใหสัมภาษณ หลงัจากนัน้จะมีการสรุปและถอดเทปสัมภาษณ
เพื่อเก็บรายละเอียดอีกครั้ง ชุดคําถามสาํหรับการสัมภาษณนัน้จะมคีวามแตกตางกันระหวาง
เว็บไซต เนื่องมาจากการศึกษาสิ่งพิมพอิเล็กทรอนกิสวามีลักษณะการนําเสนอในสวนการ
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ประชาสัมพันธการจัดการแสดงเปนอยางไร และนํารูปแบบการนาํเสนอมาสอบถามถึงเหตุผลใน
การนาํเสนอในแบบนัน้ๆ โยงไปยังกลยทุธที่ทางผูจัดทําวางไว 

 
การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

หลังจากที่ไดทาํการวิเคราะหเนื้อหาของทั้ง 6 เว็บไซตแลว ซึ่งผูวิจยัไดใชกรอบ
แนวคิดการประชาสัมพันธ และโฆษณาบนเวิลดไวดเว็บ ของ Barker, Christian and Gronne, 
Peter ดังทีก่ลาวในบทที่ 2 ผูวิจัยไดทาํการสรางคําถามจากการวิเคราะหเนื้อหาทัง้ 6 เว็บไซต และ
นําเอากลยทุธที่ไดวิเคราะหจากเนื้อหามาตั้งคําถาม และจากนั้นไดศึกษาจากแบบสอบถามของ 
ตุลย บุญชัย (2542) และ หัสญา หาสีตะพันธุ (2542) รวมทั้งสอบถามจากผูรู ผูมปีระสบการณ 
ไดแก อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธ เพื่อขอคําแนะนําในการทําการสัมภาษณและนําไปปฏิบตัิ
สัมภาษณเชิงลึกจริง 

 
ขั้นตอนที่ 3 การวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถาม ( Q u e s t i o n n a i r e ) 

 
แหลงขอมลูประเภทกลุมประชากรที่ใชในการสาํรวจ 

หลังจากที่ไดขอมูลเชิงคุณภาพจากการวิเคราะหเนื้อหา และสัมภาษณเชิงลึกแลว 
ผูวิจัยจงึไดทําการตั้งแบบสอบถามใหกับกลุมประชากร แตเนื่องจากกลุมประชากรที่ใชในการ
สํารวจนัน้ไมสามารถระบจุํานวนไดอยางแนนอน เพราะวากลุมประชากรนั้นจะเปนผูที่เขาชมการ
แสดงตางๆ และเปนผูที่สนใจเขาชมงานแสดง จํานวนของกลุมประชากรจึงขึ้นอยูกบังานแสดงที่ได
จัดขึ้น ผูวิจยัจงึไดทําการสํารวจจากกลุมตัวอยางทีเ่ขาชมการแสดง และกลุมตัวอยางที่ทาํการซื้อ
บัตรเขาชมการแสดง มีขอกาํหนดวาทัง้สองกลุมนี้จะเปนผูที่เคยใชอินเทอรเน็ต โดยสามารถ
จําแนกกลุมตัวอยางทัง้สองกลุมดังนี ้

3.1 กลุมตัวอยางที่ทาํการซื้อบัตรเขาชมการแสดง  
เปนผูที่สนใจเขาชมการแสดงเนื่องจากไดเปดรับขอมูล ขาวสารการ

ประชาสัมพันธจากสื่อตางๆ กอนทีจ่ะทาํการตัดสินใจซือ้บัตรเขาชมการแสดง แตอาจเปน
ตัวแทนของผูอ่ืนในการซื้อบัตรเขาชมการแสดง เนื่องจากปกติผูซื้อบัตรเขาชมการแสดงจะ
ทําการซื้อบัตรจํานวนมากกวา 1 ใบ โดยกลุมประชากรไดสนใจซือ้บัตรเขาชมการแสดง
ตางๆ คือ เซีย่งไฮโชว 2002 คอนเสิรต Fat Live Pru & Dog คอนเสิรตปาลมมี่ คอนเสิรต 
R o g e r  W a t e r s  ( P i n k  F l o y d ) และ F r i n g e  F e s t i v a l ณ ภัทราวดีเธยีเตอร 
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3.2 กลุมตัวอยางที่ทาํการเขาชมการแสดง  
เปนผูทีเ่ขาชมการแสดงจริง ตัดสินใจเขาชมการแสดงนัน้ๆ โดยทําการเขาชมการ

แสดง Disney On Ice ณ อิมแพ็ค อารีนา เมืองทองธาน ีและ ละครเวที บัลลังกเมฆ ณ 
ศูนยวฒันธรรมแหงประเทศไทย 

 
การเก็บรวบรวมขอมลู 

 
1. แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อสัมภาษณกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูที่ใชอินเทอรเน็ตที่

เคยเขาชมงานแสดงตางๆ ที่จัดขึ้นในประเทศไทย หรือเปนผูที่ตัดสนิใจเขาชมการแสดง 
โดยจะทาํการแจกแบบสอบถามจาํนวน 200 ชุด ซึ่งผูวิจยัไดสอบถามไปยังผูจัดทาํเวบ็ไซต
ตางๆ เกี่ยวกับการเก็บขอมูลโดยวิธกีารใชแบบสอบถาม ไดรับคําตอบจากผูจัดทําเวบ็ไซต
วาโดยปรกติผูจัดทําเว็บไซตจะไดรับอีเมลตอบกลับไมเกนิ 200 ฉบับเพื่อตอบขอมูลตางๆ 
และไดนําขอมลูทั้งสองรอยนีไ้ปใชในการวิเคราะหผลตอไป ผูวิจัยจึงใชขอมูลนี้ตั้งจํานวน
ของกลุมตัวอยางที่ตองการ โดยแบงแยกออกเปนสองกลุมตัวอยางคอื 

 
1.1 ผูที่ทาํการซื้อบัตรเขาชมงานแสดง จาํนวน 100 ชุดถาม 

ทําการแจกแบบสอบถามใหกับผูทีท่ําการซื้อบัตรเขาชมการแสดง ณ จุดจําหนายบตัร
ของ Thaiticketmaster.com ตั้งแตวันที่ 18 ถึงวนัที่ 28 มีนาคม 2545 ซึ่งไดมีการ
จําหนายบัตรงานแสดง เซี่ยงไฮโชว 2002, คอนเสิรต Fat Live Pru & Dog, คอนเสิรต
ปาลมมี่, คอนเสิรต Roger Waters (Pink Floyd), และ Fringe Festival ณ ภัทราว
ดีเธียเตอร 

 
1.2 ผูที่เขาชมการแสดง จํานวน 100 ชุดถาม 

ทําการแจกแบบสอบถามใหกับผูที่ไดเขาชมการแสดง Disney On Ice ฉลองครบรอบ 
100 ป ณ อิมแพ็ค อารีนา เมืองทองธานี ในวนัที่ 23 ถงึ 27 มีนาคม 2545 และละคร
เวที บัลลังกเมฆ ณ ศูนยวฒันธรรม แหงประเทศไทย ในวันที่ 20 ถึง 24 มีนาคม 2545 

 
แบบสอบถามที่สรางขึน้นีเ้ปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด โดยแบงโครงสราง

ของแบบสอบถามออกเปน 4 ตอน ดังนี ้
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ตอนที่ 1 คําเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ซึง่ประกอบดวย อายุ การศึกษา 
รายได และอาชีพ จาํนวน 5 ขอ 

ตอนที่ 2  คําถามเกี่ยวกบัการเปดรับส่ือการประชาสมัพันธการจัดงานแสดง วาได
รับมาจากสื่อใด จํานวน 2 ขอ 

ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวการเขาชมเว็บไซตการประชาสัมพันธการตลาดบน
อินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง จํานวน 3 ขอ 

ตอนที่ 4 คําถามเกี่ยวกบัการตัดสินใจเขาชมงานแสดง จํานวน 4 ขอ 
 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

ในสวนของการวิจัยเชงิสํารวจ ผูวิจัยไดทาํการสรางแบบสอบถามจากการคนควา
หนงัสือ และงานวิจัยตางๆ เชน งานวิจัยของ ศิริมา ล้ิมวิริยะเลิศ (2541) ตุลย บญุชัย (2542) 
รวมทัง้สอบถามจากผูรู ผูมปีระสบการณ ไดแก อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธ และคณะกรรมการ
สอบวิทยานิพนธเปนผูตรวจสอบความถกูตองของการวดัคาตัวแปร (Construct Validity) ความ
เที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสมของภาษาที่ใช (Wording) เพื่อขอ
คําแนะนําในการปรับปรุง แกไข แลวจึงนําไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง 

 
เกณฑการใหคะแนนตัวแปร 

ในการวิจัยครัง้นี้สวนของการวิจัยเชงิปริมาณ ผูวจิัยจะทําการใหคะแนน และ
วิเคราะหผลดวยสถิติเชงิบรรยาย (Descriptive Statistics) โดยหาคารอยละ คาเฉลีย่ และนาํเสนอ
ขอมูลดวยตาราง เพื่ออธิบายขอมูลเบื้องตนเกีย่วกับกลุมตัวอยางดังตอไปนี้ 

ตอนที่ 1 ลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยางที่ศึกษา เกีย่วกับ เพศ อาย ุ การศึกษาสูงสุด รายไดตอ
เดือน และอาชีพ 

ตอนที ่ 2 การเปดรับขาวสาร ถามถึงกลุมตัวอยางไดรับส่ือการประชาสัมพันธการจัดการแสดงจาก
สื่อใด และรูจักเว็บไซตทีม่ีการประชาสัมพนัธการจัดการแสดงจากสื่อใด 

ตอนที่ 3 การเขาชมเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง 
ผูวิจัยไดถามถงึเรื่องของความบอยครั้งในการเขาใชบริการ หรือเขาชมเว็บไซตใดบอยครั้งที่สุดใน
ระยะเวลา 3 เดือนที่ผานมา โดยใหใสเครือ่งหมาย    ในชองวาง ทัง้นีก้ารใหคะแนนเปนไป ดังนี้  

ผูตอบเขาชมเว็บไซตบอยทีสุ่ด (7 คร้ังขึ้นไป)  ให 5 คะแนน 
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ผูตอบเขาชมเว็บไซตบอย (5 - 6 คร้ังขึ้นไป)  ให 4 คะแนน 
ผูตอบเขาชมเว็บไซตปานกลาง (3 - 4 คร้ังขึ้นไป)  ให 3 คะแนน 
ผูตอบเขาชมเว็บไซตไมบอยนัก (1 - 2 คร้ังขึ้นไป)  ให 2 คะแนน 
ผูตอบไมเคยเขาชมเว็บไซตเลย    ให 1 คะแนน  

นําคะแนนการเขาชมเว็บไซตที่ไดมาหาคาเฉลี่ย แลวจัดระดับการเขาชมเว็บไซตออกเปน 5 ระดับ 
คะแนนระหวาง  1.00 – 1.49   การเขาชมเว็บไซตอยูในระดับตํ่ามาก 
คะแนนระหวาง  1.50 – 2.49   การเขาชมเว็บไซตอยูในระดับตํ่า 
คะแนนระหวาง  2.50 – 3.49   การเขาชมเว็บไซตอยูในระดับปานกลาง 
คะแนนระหวาง  3.50 – 4.49   การเขาชมเว็บไซตอยูในระดับสูง 
คะแนนระหวาง  4.50 – 5.00   การเขาชมเว็บไซตอยูในระดับสูงมาก 

ตอนที่ 4 พฤติกรรมเขาชมงานแสดง 
  

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 

การเก็บขอมูลสําหรับวิจยั แบงออกเปน 3 ชวง 
ชวงที่ 1 : วันที่ 12 ธันวาคม 2544 ถึง 24 กุมภาพนัธ 2545 

การเก็บขอมูลของเว็บไซตที่เปนกลุมเปาหมายในการศึกษา โดยการพมิพหนาเว็บ
เพจรวบรวมสาํหรับการบันทึกขอมูล และนําขอมูลนั้นตัง้เปนสวนหนึ่งของแบบ
สัมภาษณ 

ชวงที่ 2 : วันที่ 25 กุมภาพนัธ 2545 ถึง 15 มีนาคม 2545 
  การสัมภาษณเจาะลึกบุคคลที่เปนแหลงขอมูล 
ชวงที่ 3 : วันที่ 18 มนีาคม 2545 ถึง 28 มีนาคม 2545 
  การเก็บรวมรวมแบบสอบถามยังกลุมตัวอยางสองกลุม เปนจํานวน 200 
แบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูล 

หลังจากการเก็บรวบรวมขอมูลไดใชวิธีการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี ้

1. การวิเคราะหกลยุทธการประชาสัมพันธ วเิคราะหจากรปูแบบ และเนือ้หาการนาํเสนอของ
เว็บไซตที่ปรากฏบนอินเทอรเน็ต และนาํมาประกอบกบัขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก ที่
เกี่ยวกับนโยบายการนาํเสนอของเว็บไซต พิจารณาสรุปรูปแบบการนาํเสนอที่เปนกลยุทธ
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ของการเผยแพรขาวสาร โดยใชแนวคิดการออกแบบการประชาสัมพันธบนเวิลดไวดเว็บ 
และกระบวนการสื่อสารบนอนิเทอรเน็ตมาใชเปนแนวทางในการวิเคราะหตาม
วัตถุประสงคทีไ่ดกําหนดไว 

2. นําขอสรุปในการวิเคราะหกลยุทธของแตละเว็บไซตทีท่าํการศึกษา มารวมกับ
แบบสอบถามเพื่อทาํการเกบ็ขอมูลจากกลุมตัวอยางถงึผลของการเปดรับขาวสารการ
ประชาสัมพันธการแสดงบนเว็บไซต วาเวบ็ไซตใดใชกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาด
ที่มีผลทาํใหกลุมตัวอยางสนใจเขาชมการแสดงมากที่สดุ จากนั้นผูวิจยัจึงนํา
แบบสอบถามมากาํหนดรหสั และลงรหัสของคําตอบในแบบสอบถาม เพื่อนําไป
ประมวลผลขอมูลดวยเครื่องคอมพวิเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS คํานวณ
คาสถิติที่ตองการในการวิจยัตอไป 

 
การนําเสนอขอมูล 

การศึกษาวิจยัในเรื่องนี ้ผูวิจยัจะนาํเสนอขอมูลเชิงพรรณนาที่ไดจากการ
วิเคราะห สามารถแยกได 2 ขั้นตอนคือ 

1. การนาํเสนอผลการวิจยัเกี่ยวกับกลยุทธการประชาสัมพนัธการจัดการแสดงบน
อินเทอรเน็ต จากเว็บไซต ตางๆ ที่ไดคัดเลือก โดยการวิเคราะหเนื้อหา และการสัมภาษณ
แบบเจาะลึก ในรูปของการเขียนบรรยาย ควบคูไปกับกรณีตัวอยางที่ไดมีการจัดทาํบน
เว็บไซตนัน้ๆ และแบงแยกเปนกลยทุธหลกัของเว็บไซตนั้นๆ 

2. การนาํเสนอผลการสํารวจจากกลุมตัวอยางถงึพฤติกรรมการเขาชมการแสดง วากลยุทธ
การประชาสมัพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ตกลยทุธใด มีผลใหผูชมสนใจเขาชมการแสดง
มากที่สุด  
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บทที่  4 
 

ผลการวิจัย 
 

ในการศึกษาวจิัยเรื่อง “กลยทุธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอนิเทอรเน็ต
เพื่อการจัดงานแสดง” นี้จะมีทั้งการวจิัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจยัเชงิ
ประมาณ (Quantities Research) โดยแบงขั้นตอนการวจิัยเปนสีห่ัวขอดังนี ้

 
1. พัฒนาการของการจัดงานแสดงในยุคปจจุบัน 

2. การศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต (Content Analysis) 
3. การสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth Interview) 
4. การสํารวจ (Survey) 

 
ผูจัดทําจะขอเกริ่นเพื่อความเขาใจสภาพธรุกิจการจัดงานแสดงในประเทศไทย 

ยุคปจจุบัน ซึ่งผูจัดไดศึกษาถึงพฒันาการของธุรกิจการจัดงานแสดงโดยคราวๆ ดังนี ้

1. พัฒนาการของการจัดงานแสดงในยุคปจจุบัน 

จากการวิจยัของ ศิริมา ล้ิมวริิยะเลิศ เร่ือง พัฒนาการการจัดคอนเสิรตศิลปน
ตางประเทศในประเทศไทยนั้นสามารถสรุปผลการวิจยัถงึพัฒนาการการจัดคอนเสิรตไดวา
เศรษฐกิจเปนตัวแปรสําคัญในการพัฒนาการจัดคอนเสริต และในอดีต พ.ศ. 2514 – 2541 ไดมีผู
จัดเพียงไมกี่บริษัทฯ เนื่องจากตองมีสายสัมพันธกับตัวแทนของศิลปนตางประเทศ ในยุคเริ่มตนคอื
ไนทสปอตโปรดักชั่น ซึง่ทําธรุกิจทั้งรายการวิทย ุการจัดคอนเสิรต จากนัน้ก็ไดแตกขยายเปน มีเดีย
ออฟมีเดีย เอ็มไลน ซึง่เปนอดีตผูบริหารของทางไนทสปอตสองทานไดแยกการดําเนนิการ และ
จัดตั้งเปนบริษทัใหม ยงัมีผูจดัรายใหญอีกรายหนึ่งคือ เทโร เอ็นเทอรเทนเมนท และเอ็นซี ซ ีซึ่งได
นําคอนเสิรตเขามาอยางสม่าํเสมอ จนถงึยุควิกฤตทางเศรษฐกิจในป 2540 ธุรกิจนีจ้ึงไดหยุดชะงกั
ไป 

โดยในการดําเนินธุรกิจการจัดคอนเสิรตนั้นจะตองนํากลยุทธทางการตลาดเขามา
ประยุกตใชเพือ่ใหคอนเสิรตกลายเปนสนิคาที่ตองการของตลาด และสามารถทาํกําไรใหกับผูจดั
คอนเสิรต โดยพัฒนาการที่เห็นไดชัดเจนในสวนของการประชาสัมพันธการจัดคอนเสิรตนั้น แตเดมิ
ใชส่ือวิทย ุ และโทรทัศนเปนสื่อประชาสมัพันธคอนเสิรตตางๆ แตในป 2 5 4 1  ไดเร่ิมมีการใช
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อินเทอรเน็ตเปนเครื่องมือในการโฆษณา ประชาสัมพนัธชิน้ใหม มกีารนาํระบบคอมพิวเตอรเขามา
ใชในการจาํหนายบัตรคอนเสิรตเพื่อใหลูกคาที่เขามาซื้อกอนไดเลือกกอน กอใหเกิดความพึงพอใจ
สูงสุดแกลูกคา ในดานผูบริโภคที่ทําการซื้อบัตรเขาชมคอนเสิรตจะเปนผูมีการศึกษา และฐานะ
ทางครอบครัวดี วัตถุประสงคในการซื้อบัตรเพื่อเขามาฟงดนตรีจากศิลปนที่ตนเองชื่นชอบ ซึง่
แตกตางจากในอดีตที่เปนแฟชั่น ประมาณของผูชมมีจาํนวนเพิ่มข้ึนและลดลงตามภาวะเศรษฐกจิ 

ในชวงระยะเวลาป 2536 – 2540 เศรษฐกจิในประเทศไทยถือไดวาเตบิโตมาก
ที่สุด มีการขยายตัวของธุรกจิดานบนัเทงิสงูจึงทําใหมีผูสนใจจัดงานแสดงอยางมากมาย ไมวาจะ
เปนคอนเสิรตตางประเทศทีม่ีมากกวา 120 คอนเสิรตเชน Michael Jackson, Kenny G, Whitney 
Houston, Green Day คอนเสิรตของศิลปนไทยอกีมากมาย กฬีาที่จดัขึ้นไมวาจะเปนการแขงขัน 
สนุกเกอรชิงแชมปโลกในป 2539 การแขงขันฟุตบอลระหวางทีมอารเซนอล กบัทีมชาติไทย การจัด
งานแสดงเชน Moscow Circus การแสดงละครสัตว, กายกรรมจากประเทศจีน ละครเวทีจาก
บอรดเวย การแสดงบัลเลต ซึ่งนับไดวาชวงนี้เปนชวงที่เติบโตที่สุดของการทําธุรกิจการจัดงาน
แสดงในประเทศไทย 

ระยะเวลาทีซ่บเซาที่สุดของการจัดงานแสดงคือป กรกฎาคม 2540 – 2542 เปน
ชวงเปลีย่นแปลงในลักษณะเศรษฐกิจตกต่าํ คาเงนิเปลี่ยนแปลงเปนปจจัยสําคัญในการจัดหางาน
แสดงเขามายังประเทศไทย ซึ่งจากการสงัเกตจะเหน็ไดวางานแสดงสวนมากจะเปนการนําเขา มี
ศิลปน มีผูแสดงจากตางประเทศเขามา ถาคาเงนิสงูขึ้นกวาเดิมมากผูจัดงานก็ไมสามารถจาย
คาตัวนกัแสดงได หรือมีโอกาสขาดทนุสูง ดังจะเห็นไดวาในชวงเวลาสามปมีการจัดคอนเสิรต
ตางประเทศไมถึง 10 คร้ังต่าํกวาในปกอนๆ ถึงรอยละ 50 ในชวงระยะเวลาดังกลาวจึงมีเพียงงาน
แสดงของศิลปนไทย แตงานแสดงทีท่ําการจําหนายบตัรก็มีเพียงไมกี่งาน เชนการจัดคอนเสิรตของ
ทาง Grammy ซึ่งเปนคายเพลงยักษใหญของไทย ธุรกิจที่ทาํเปนหลกัก็คือการสรางศิลปนและ
จําหนายเทป สวนมากคอนเสิรตที่จัดขึ้นก็เพื่อโปรโมตศิลปนทีม่ีผลงานในชวงนัน้ ธุรกิจการจัด
คอนเสิรตจึงเปนเรื่องรองลงไป แตบริษัทในเครือคือ A-Time Media ซึ่งนับไดวาเปนบริษัทฯที่จัดทาํ
รายการวิทยุทีใ่หญที่สุดในประเทศไทยเชน Green Wave, Hot Wave, Radio Vote และ Radio 
No Problem ไดมีกิจกรรมการจัดคอนเสิรตในชวงระยะเวลานี้คือ Green Concert คร้ังแรกคือ
คอนเสิรตเบิรด กะฮารท ที ่MBK Hall มาบุญครอง มีผูรอซื้อบัตรเขาชมหลายพนัคนจนผูจัดตอง
เปดรอบการแสดงเพิ่มเตมิเพื่อรองรับความตองการของผูฟง ซึ่งเปนสญัญาณบอกวาผูบริโภคยัง
ตองการชม ตองการฟงคอนเสิรตอยูถึงแมเศรษฐกิจจะซบเซาก็ตาม 
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ยุคที่รุงเรืองอกีครั้งของงานแสดงในประเทศไทย คือป 2542 ถึงปจจบุัน ผูบกุเบิก
ในยุคแรกไดหยุดการจัดงานแสดง หรือหยุดกิจการกันไปเปนจาํนวนมาก เชน ไนทสปอต, มี
เดียพลัส, เอ็มไลน อินเตอรเนชั่นแนล เปนตน แตผูจัดทีม่ีการเปลี่ยนแปลงคือ เทโร 
เอ็นเตอรเทนเมนท ไดรวมทุนกับทางไทยทีวีสชีอง 3 เปน บริษทั บีอีซี เทโร เอน็เตอรเทนเมนท 
จํากัด ทําใหการจัดงานแสดงกลับมาสนองความตองการของผูชมอีกครั้ง โดยทางเทโรไดจัดงาน
แสดงที่มีผูเขาชมกวาสองแสนแปดหมืน่คนคือ “กายกรรมกวางเจา 9 จงัหวัดทั่วประเทศ 6 
กันยายน ถงึ 31 ตุลาคม 2542” เปนการแสดงที่มีผูเขาชมมากที่สุดในรอบสิบป นบัไดวาการแสดง
นี้เปนการเปดศักราชใหมของการจัดงานแสดงในประเทศไทยที่ซบเซาไปหลายป ทาํใหเรามั่นใจที่
จะกลับมาทาํโชวมาเปนผูจดังานอีกครั้ง (สัมภาษณอยางไมเปนทางการคุณไบรอัน แอล มารคาร 
Managing Director BEC-TERO Entertainment Co.,Ltd. ;2542) นับต้ังแตนัน้มาธุรกิจการจัด
งานแสดงก็กลบัมาเฟองฟูอีกครั้งหนึ่งโดยเห็นไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลงานแสดงในป 2 5 4 4 
จากประวัติของผูจัดงานในอดีตจนถึงปจจุบันนัน้ แนวโนมของผูจัดงานแสดงตางๆ ในประเทศไทย

ที่สําคัญสามารถจําแนกไดดงันี ้

1. บริษัท บีอีซ ีเทโร เอ็นเตอรเทนเมนท จาํกดั  

เปนผูจัดทีม่ีอัตราการจัดคอนเสิรตตางประเทศมากที่สดุในประเทศไทย เปน
บริษัทฯที่จัดงานแสดงตางๆ มากที่สุดในประเทศไทยอกีดวย ซึง่ทางบริษัทฯ มีการวางแผนงานจัด
งานแสดง Disney On Ice จนถงึป2547 ซึ่งนับวาเปนการแสดงที่ใหญที่สุดนับต้ังแตป 2543 – 
2544 จํานวนผูบริโภคที่เขาชมการแสดงของบีอีซี เทโรนบัเปนรอยละ 50 ของจํานวนผูเขาชมงาน
แสดงของไทย 

2. บริษัท แมทชชิง่ เอน็เตอรเทนเมนท จํากัด  

จากบริษทัทาํโฆษณาทีม่ีชื่อเสียงไดขยายงานสูธุรกจิการจัดงานแสดง โดยเริ่มตน
ในป 2543 ไดจัดกายกรรมเซี่ยงไฮโชวหกจังหวัดทัว่ประเทศ ไดรับการตอบรับจากผ ู บริโภคเปน
อยางด ีและมงีานแสดงตอเนื่องออกมาในป 2544 คือ อุลตราแมนไลฟโชว ซึง่มีผูชมแสนกวาคน 
นับไดวาเปนผูจัดงานแสดงระดับแนวหนาของไทยอีกรายหนึ่ง 

3. บริษัทในเครือ GMM Grammy  

ไดแก A-Time Media Exact ExtraOrganizer ซึ่งบริษัทเหลานี้ไดมีการจัด
คอนเสิรตของศิลปนไทย มกีารจัดละครเวท ี โดยการจดัคอนเสิรตจะมีการจัดเพื่อทาํการตลาดแบบ
ครบวงจร (Integrated Marketing) เพื่อสนับสนนุอัลบ้ัมเพลงที่ออก ณ เวลานัน้, ทํากิจกรรมใหกับ
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ผูสนับสนนุอัลบ้ัม หรือสินคาที่ศิลปนเปน Presenter นอกจากรูปแบบนี้ยงัมีการจัดคอนเสิรตเพื่อ
สรางกิจกรรมใหกับคลื่นวิทยุ หรือคายเพลงในสังกัด โดยจะมีคอนเสิรตของคลื่นวทิย ุ G r e e n 
Wave คือ Green Concert เปนงานทีม่ชีื่อเสียง ไดผลตอบรับจากผูฟงเปนอยางดีตลอด 7 คร้ัง 
นอกเหนือจากคอนเสิรตแลว “ละครเวท”ี ก็เปนอีกงานแสดงหนึ่งสรางสีสันใหกับ Grammy เชน 
บัลลังกเมฆ The Musical ไดจัดในป 2544 และ 2545 เปนจํานวนกวาสามสิบรอบการแสดง 

4. บริษัท อารเอส โปรโมชัน่ 1992 จํากัด 

เปนบริษทัฯทีม่ีผลงานเพลง ละคร ภาพยนตร และรายการวทิยุ อีกแหงหนึง่ของ
ประเทศไทย ในดานการจัดคอนเสิรตโดยสวนมากจะเปนฟรีคอนเสิรตตามรายการโทรทัศนทั่วไป 
คอนเสิรตที่มีการจําหนายบตัรมักจะรวมเอาศิลปนในสงักัดทาํการแสดงรวมกนั และราคาของบัตร
เขาชมมักจะมรีาคาต่ําโดยสวนมากไมเกิน 300 บาท เพือ่ตรงกลุมเปาหมายที่เปนวยัรุนทีก่ําลงั
ศึกษาอยู ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักของศิลปนในสังกดั แตรายไดจากการจําหนายบัตรเปนไม
นาจะครอบคลุมคาใชจายไดหมด จาํนวนของคอนเสิรตจะขึ้นอยูกับผลงานเพลงที่ออกในปนัน้ๆ 
เพราะการจัดคอนเสิรตจะเนนไปที่การโปรโมทเพลงในอัลบ้ัมเปนหลกั ในป 2544 มีการจัด
คอนเสิรต 4 ครั้งมีผูเขาชมประมาณ 4,000 คน 

5. บริษัท คลิค เรดิโอ จํากัด  

ธุรกิจหลักของทางคลิค เรดิโอ คือการจัดรายการวทิยุ ในปจจุบนันัน้มรีายการอยู
ในสังกัดอยู 3 รายการ คือ 102.5 Get Radio จัดเพลงสากล 103.5 Modern Love และ 104.5 Fat 
Radio จัดเพลงไทยสากล ทางผูบริหารของบริษัทฯ ซึ่งเปนหุนสวนของทางไนทสปอต มีเดียพลสั 
บอรดคาสติ้งเน็ตเวอรค และเอ็มไลน อินเตอรเนชั่นแนล คือคุณ วนิดา วรรณะศิริกุล มีนโยบายให
ทางคลื่นวิทยจุัดคอนเสิรตเพื่อสรางกิจกรรม และรายไดใหกับทางบรษิัทฯ โดยในป 2 5 4 4  ได
จัดการแสดงสามคอนเสิรต และมีผลตอบรับอยางลนหลามสามารถจําหนายบตัรนับหมืน่ใบหมด
ในเวลาอันรวดเร็ว เชน นูโวอินเลฟิ เปนการรวมตัวกันอีกครั้งบนเวทขีองวงที่ไดแยกตัวไปถึงสิบป 
การแสดงจัดในวนัที ่ 16 ธันวาคม 2544 บัตรเกือบหมืน่ใบจําหนายหมดภายในระยะเวลาสี่ชั่วโมง 

6. บริษัท เบเกอรี ่มิวสิค จํากัด  

คายเทปที่มกีลุมผูฟงเหนียวแนน ในป 2544 นี้ไดจัดคอนเสิรตจํานวน 2 คร้ัง โดย
กลุมผูฟงใหการตอบรับเปนอยางด ีบัตรจํานวนกวาสี่พนัใบจําหนายหมดอยางรวดเร็วในคอนเสิรต 
The Story Of My Life นภ พรชําน ิทางผูบริหารของบริษทัฯ ออกนโยบายทีจ่ะจัดคอนเสิรตเพื่อ
สนับสนนุศิลปน และสรางกจิกรรมในชวงป 2545 นี ้
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7. บริษัท Maximage จํากัด  

ในป 2544 จะมีงานแสดงอยูสองคอนเสิรต คือ West Live และ Michael Learn 
to Rockจะเนนเกีย่วกับคอนเสิรตตางประเทศเปนหลกั ธุรกิจที่ทาํดานอื่นจะเปนผู Organize งาน
ใหกับบริษทัอืน่ๆ อยางเชนการจัดงานโฆษณาผลิตภัณฑในสยามสแควร เปนตน 

8. บริษัท Broadcasting Network จํากัด  

คุณอิทธิวัฒน เพียรเลิศ ผูกอต้ัง ไนทสปอต มีเดียพลัส ซึง่สรางตํานานในการจัด
คอนเสิร ตตางประเทศในประเทศไทย เปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทนี้ โดยธุรกิจหลักในปจจุบนั
คือการทํารายการวทิยุ 94.5 Love Fm และรายการโทรทัศนปอนใหกบั UBC เชน Channel V, 
MCM Thailand โดยในป 2544 ไดมีการจดังานแสดงประมาณ 4 งานแสดง แตการแสดงที่ประสบ
ความสาํเร็จคือการจัดคอนเสิรต The Impossible วงดนตรีของไทยในอดีตที่หางจากเวทีไปนาน 
คอนเสิรตนี้จําหนายบัตรหมดถึงเจ็ดรอบการแสดง การจัดคอนเสริตจะเนนไปทางกลุมผูฟงที่
ทํางานแลวอายุประมาณ 25 ปข้ึนไปเปนหลัก  

9. International Cultural Promotion Co.,Ltd. 

ผูจัดงานแสดง Bangkok International Festival of Dance and Music เปนเวลา
ติดตอกันสามปตั้งแตป 2541 – 2544 ซึ่งในแตละปจะมกีารแสดงไมต่ํากวาสิบรอบ โดยการแสดง
จะมีทัง้ผูแสดงที่เปนชาวไทย และชาวตางประเทศ เชน การแสดงบัลเลต ละครเวท ีOrchestra การ
ขับรองโอเปรา เปนตน  

10. บริษัท แดส เอน็เตอรเทนเมนท จํากัด  

ผูผลิตละครเวที และทําการตลาดใหกับโรงละครกรุงเทพ มงีานแสดงออกมา
อยางสม่ําเสมอ ถึงแมละครเวทีจะเปนการแสดงที่มีผูชมกลุมเล็กๆ ไมไดขยายกวางเหมือนดนตรี 
หรือการแสดงเพื่อครอบครัว แตก็มีผูสนใจใหการยอมรับ ตลอดจนติดตามจนทางผูจัดสามารถ
ผลิตละครเวทอีอกมาปอนผูบริโภคไดอยางสม่ําเสมอ 

11. ภัทราวดีเธยีเตอร  

โดยคุณภัทราวดี มีชูธน ดารา นักแสดงที่มชีื่อเสียงของประเทศไทย ไดจัดพื้นที่ริม
แมน้ําเจาพระยาเปดเปนโรงละคร มีการสอนศิลปะการแสดงใหกับผูที่สนใจ และผลิตละครเวที
ออกมาใหผูทีช่ื่นชอบไดเสพกับละครแบบ Pure Art อยางสม่ําเสมอ 
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12. Bangkok Symphony Orchestra  

วงดนตรีคลาสสิกที่มีชื่อเสยีงที่สุดในประเทศไทย ซึง่มีงานแสดงออกมาอยาง
สม่ําเสมอ อาจจะมีศิลปนรับเชิญจากตางประเทศ หรือบรรเลงเพลงทีป่ระพันธโดยในหลวงของเรา 
เปนตน 

13. บริษัท สตารบริดจ จํากัด  

ผูจัดที่รวบรวมเอานกัพูดที่มชีื่อเสียงในประเทศไทยมาจดังานแสดงเปนประจํา 
โดยจะมีกจิกรรมการโตวาท ีการพูดทอลคโชวในแตละหัวขอ ใหกับผูที่สนใจเขาชมการแสดง มีการ
แสดงทอลคโชวออกมาอยางสม่ําเสมอ และไดบันทึกภาพ เสยีงของการจัดทอลคโชว ที่ประสบ
ความสาํเร็จนาํออกจําหนายอีกดวย 

14. บริษัท ทราฟฟกคอรนเนอรโฮลดิ้งส จํากัด (มหาชน) 

เปนผูจัดงานแสดงอีกบริษัทหนึง่ ซึง่มีความถนัดทางดานการทํารายการโทรทัศน
ประเภทกีฬา ไดผานการจัดการแขงขันกฬีาสนุกเกอรแชมปเปยนโลกในป 2540 จากนั้นมาก็ไดทาํ
รายการโทรทศันเปนหลัก ในป 2545 ไดมีแผนงานที่จะจัดคอนเสิรตทัง้ศิลปนในประเทศ และ
ศิลปนตางประเทศมากกวา 6 คอนเสิรต มีสื่อรายการโทรทัศนอยูในเครือ และมีการขยายฐานการ
ผลิตไปยังสื่อวทิยุโดยนักจัดรายการวทิยุชื่อดัง คุณวนิิจ เลิศรัตนชัย เปนแกนนํา 

ยังมีผูจัดงานอกีมากมายที่จดัการแสดงเพยีงปละไมกี่คร้ัง ทางผูวิจยัจ ึงไมขอ
กลาวถึง ซึ่งผูจัดรายอื่นมไิดทําธุรกิจดานการจัดงานแสดงจริงจงั อาจจะจัดกิจกรรมปละสองถงึ
สามครั้งเพื่อสนับสนนุผลิตภัณฑ ศิลปนของตน หรือการแสดงที่มิไดประชาสัมพันธอยางทัว่ถึง 
อาจจะจัดในสถานทีห่รือโรงละครของตนเชน ศนูยวฒันธรรมแหงชาติ จะมีคณะกรรมการ
วัฒนธรรมแหงชาติจัดงานแสดงทั้งเขาชมฟรี และจําหนายบัตร โดยจะเนนเกีย่วกับการแสดง
วัฒนธรรมไทย มหาวิทยาลยัตางๆ ที่มกีิจกรรมของนักศกึษา ผูจัดเหลานีท้างผูวิจยัจงึขอแยกออก
จากอาชีพผูจดังานแสดง เพราะงานแสดงที่ออกมานั้นไมสม่ําเสมอ ไมสามารถเรียกไดวามีการ
จัดตั้งองคกรเพื่อการจัดงานแสดงขึ้นมา 

ในการประชาสัมพันธงานแสดงในยุคตางๆ ที่ไดกลาวมาจะเปนการกระจายขาว
ไปยังผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงงานแสดงทีจ่ะเกิดขึ้น ผูแสดงคือใคร รายละเอียดของงานคืออะไร 
จนถงึโนมนาวจิตใจใหผูบริโภคสนใจที่จะเขาชมงานแสดงที่ไดจัดขึ้น ซึง่มีจุดประสงคเพื่อใหมาซื้อ
บัตรเขาชมงานแสดงตางๆ โดยสื่อที่ใชจะแตกตางตามประเภทของการแสดง ซึ่งผูวจิยัไดทําการ
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สัมภาษณอยางไมเปนทางการกับผูจัดงานแสดงประเภทตางๆ ซึ่งสามารถแยกประเภทของการ
แสดงไดดังนี ้

การจัดคอนเสิรต  

จากการสัมภาษณคุณพงศนรินทร อุลิศ, Producer 104.5 Fat Radio and 102.5 
Get Radio Click Radio, 28 มกราคม 2545 ซึ่งไดจัดทําคอนเสิรตของศิลปนในประเทศมา
มากมายไมวาจะเปนของทาง Grammy, Click Radio ไดใหทรรศนะความเหน็เกีย่วกับการ
ประชาสัมพันธการจัดคอนเสิรตวา “สิ่งที่สาํคัญที่สุด มีอิทธิพลที่สุด ในการประชาสมัพันธ
คอนเสิรต ผมเชื่อวามาจากวทิยุ คลืน่วทิย ุผูจัดที่มีสื่อวทิยุและใชใหเปน จะทาํใหกลุมคนฟงสนใจ 
ยอมเสียเงินเขามาดูได สื่ออ่ืนๆ ก็เปนสวนประกอบกันไป เพื่อใหคนหมูมากไดทราบอยางเชน
โทรทัศน หนงัสือพิมพ โปสเตอร ผมไมเคยเชื่อวาคนที่ไดดูสปอตโทรทัศน แลวจะตดัสินใจมาซื้อ
บัตรคอนเสิรต นอกเสียจากวาชอบศิลปนคนนัน้ๆ เปนทนุอยูแลว วทิยคุือส่ือที่เขาถงึคนดูคอนเสิรต
มากที่สุด” 

คุณยุทธนา บญุออม (Program Director Click Radio) ผูบริหารคลื่นวทิยทุั้งสาม
คลื่น จากดีเจชื่อดังของ Hot Wave ในเครือ A-Time Media ผูซึ่งออกแนวคิดในการจดั Green 
Concert ที่ประสบความสาํเร็จเปนอยางดี ใหทรรศนะในการประชาสมัพันธบนอนิเทอรเน็ตวา “พี่
วามนัเปนสื่อใหมนะ เปนส่ือที่โตตอบกันได อยางทีพ่ี่ทาํ www.thisisclick.com มา พยายามอยาก
ใหคนฟงไดแสดงความคิดเหน็วาเราทํารายการเปนอยางไรบาง ทํามาสนับสนนุศิลปนจริงๆ ที่ไมได
สังกัดคายเทป อยางตอนนี้ Webboard ของ Fat Radio ก็เปนที่สงิสถติของพวกอนิดี้ทั้งหลาย เขา
มา Post กนัทกุวัน” 

การจัดคอนเสิรตตางประเทศ และงานแสดง 

จากการสัมภาษณผูจัดงานแสดงที่ใหญที่สดุในประเทศไทยคือ Mr. Neil 
Thompson, ผูจัดการทัว่ไป บริษัท บีอีซ-ีเทโร เอ็นเทอรเทนเมนท จาํกดั, 3 มนีาคม 2545 กลาววา 
“สื่อประชาสัมพันธนัน้เปนปจจัยสําคัญที่สาํคัญมากที่สุดอยางหนึ่งของการจัดงานแสดง โดย
สื่อมวลชนนัน้เปนปจจัยหลกัในการสนับสนุนใหการแสดงนัน้ประสบความสาํเร็จ สามารถ
ประชาสัมพันธใหแกคนหมูมากไดทราบถงึการจัดงานแสดง ยงัสามารถใหผูคนเห็นถึงขอดี ส่ิงที่
นาสนใจซึ่งสามารถติดตามตอไดในการแสดงจริง อาทิเชน สปอตโฆษณาทางโทรทัศนทางเทโรนั้น
ไดรวมกับทางไทยทวีีสีชอง 3 จึงมีสื่อประชาสัมพนัธอยางหนาแนน รวมถงึสามารถนําศิลปน ผู
แสดงไปออกในรายการโทรทัศนเพิ่มสีสนัใหกับรายการหรือ งานแสดง สื่อวทิยทุางเทโรก็ไดรวมกบั 
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U&I Corp. ทาํการประชาสมัพันธผานสามคลื่นวทิย ุดีเจนําไปจัดกิจกรรมในรายการ ส่ือส่ิงพิมพ
ทางเทโรก็ไดซื้อโฆษณาทางหนงัสือพมิพ ไดรวมกับเนชั่นกรุปทําการประชาสัมพันธการแสดงในป 
2002 รวมถึงปายโฆษณาบนทางดวน โปสเตอร แผนพบั ทางเทโรก็ไดทุมทนุพมิพเปนแสนๆ ใบตอ
ป แตก็ยังไมพอทางบริษัทบอีีซี เทโร ก็ยงัพยายามขยายชองทางการประชาสัมพนัธ ผนวกเขากบั
การทาํการตลาดก็คือ การประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงบนเว็บไซต แผนกประชาสัมพันธของเท
โรไดมีผูรับผิดชอบทางดานการติดตอสงขาว ทาํกิจกรรมกับเว็บไซตตางๆ โดยเฉพาะ เพื่อใหการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงเปนไปอยางสมบูรณ อีกทั้งทางเทโรยังไดเปดบริษัทขึ้นใหมในป 
2000 คือ Thaiticketmaster.com เพื่อทาํธรุกิจดานการจดัจําหนายบัตรการแสดง และ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซต ซึ่งประสบความสาํเร็จอยางดีในป 2001 สามารถจัด
จําหนายงานแสดงไดถึง 24 งานแสดงกวา หกแสนใบ มกีารเขาชมเว็บไซตถึงสิบหกลานครั้งในป 
2001 สิ่งนี้เองที่ทาํใหเราเหน็ประสิทธิผลของการโฆษณา ประชาสัมพนัธบนเว็บไซตวามีศักยภาพ
ที่จะเติบโตไดในอนาคต”  

จากการสัมภาษณบริษัทฯผ ู จัดงานแสดงทีม่ีผูชมมากที่สดุในประเทศไทย ซึ่งบง
บอกถึงแนวทางในการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงแนวใหมนัน่กค็ือทางการประชาสัมพันธบน
อินเทอรเน็ต ทาํใหทราบวาผูจัดเริ่มที่จะใหความสาํคัญกบัธุรกิจบนเว็บไซต ถือวาเปนชองทางหนึง่
ที่สามารถลดคาใชจายในการประชาสัมพนัธได มีขอดีตางๆ จนทําใหตองมีผูดูแลดานการ
ประชาสัมพันธกับเว็บไซตตางๆ ในประเทศไทยโดยตรง 

การจัดละครเวที และทอลคโชว 

จากการสัมภาษณอยางไมเปนทางการกบัคุณภัทราวด ีมีชูธน, กรรมการ
ผูจัดการภัทราวดีเธียเตอร, 27 ตุลาคม 2544 ผูซึ่งคร่ําหวอดในวงการแสดงของประเทศไทยมากวา
สิบหาป ไดกลาวถงึการประชาสัมพนัธการจัดละครเวทวีา “ส่ือประชาสัมพันธเปนคาใชจาย
เพิ่มเติมที่สูงมากในการโปรโมทละครเวที สวนมากจะใชส่ือที่ประหยัดงบประมาณทีสุ่ด พวก
โปสเตอร ขาวแจก มีงานแถลงขาวเชิญนักขาวหลายๆแขนง อยางทีวี วทิยุ หนังสือพมิพ นิตยสาร
มา เคารูจักเรา เคาก็จะลงให” และไดพูดถึงสื่ออินเทอรเน็ตวา “ภัทราวดีเธียเตอรของเรากม็ีเว็บไซต 
www.patravaditheatre.com มีประวัติ ขอมูลการแสดง ขอมูลนักแสดง ม ีWeb board หลายคน
ใหความสนใจ Post ขอความกัน ทางเรากเ็ห็นความสาํคญัของสื่อนี้เหมือนกนั ไดมทีมีงานจัดทาํ
เว็บไซต จัดกนัอยางจริงจงั” 
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การสัมภาษณคุณจันฑรัศมิ์ เกียรติยศ, ผูจดัการทั่วไปนิตยสาร A-Day และ
ผูจัดการทัว่ไปงานแสดง “ฉายเดี่ยว” ของคณุโนต อุดม แตพานชิ, 20 ธันวาคม 2544 ไดกลาวถงึ
การประชาสมัพันธวา “สวนมากพี่โนตจะมีเพื่อนมากอยูแลวก็จะไปออกรายการโทรทัศนตางๆ วา
ชวงนี้จะมเีดี่ยวไมโครโฟนแลวนะ บอกผานนกัขาวที่มาสัมภาษณบาง บอกคนทํานติยสารบาง 
สวนมากจะไมคอยซื้อส่ือหรอก มีสปอตวทิยุบาง พี่โนตมีกลุมของเคาอยูแลวขอใหเคารูเคาก็จะ
ติดตามมาดูกนั เหมือนพีน่องกนัมากกวา ” 

สรุปผลจากการสภาพการจัดงานแสดงในปจจุบันวา กระแสของการจัดงานยงัมี
เขามาอยางตอเนื่อง ผูจัดทีม่ีศักยภาพในการจัดงานที่มเีงินลงทนุ มีส่ือมวลชนอยูในมือก็จะเปน
ผูนําทางดานการจัดงานแสดงอยู ปจจยัทีจ่ะทาํใหงานแสดงนัน้ประสบความสาํเร็จมีอยูหลายดาน
ทั้ง ตัวศิลปน ตัวงานแสดงเอง ทีมงานที่มคีวามคิดสรางสรรค ผูสนับสนุนงานแสดง สิ่งที่สาํคัญอีก
อยางหนึ่งก็คือส่ือประชาสัมพันธ  สื่อมวลชนทางดานโทรทัศน วทิยุ สิง่พิมพ ยงัเปนสือ่ที่สําคัญเปน
ตัวแปรหลักทีจ่ะนาํเสนองานแสดงสูคนหมูมากอยู แตส่ือที่เพิม่เติมข้ึนมาใหมนัน่ก็คอืส่ือ
อินเทอรเน็ต ผูจัดโดยสวนมากจะมีเว็บไซตขององคกรเอง หรือเว็บไซต Official ของงานแสดงนั้นๆ 
ซึ่งผูจัดเริ่มที่จะเหน็คุณคาของสื่อเว็บไซตเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ จากการที่ธุรกจิออนไลนมีความนิยมสงูขึน้ 
จํานวนผูใชก็สงูตาม โดยผูที่เขาชมงานแสดงนัน้คอนขางที่จะมีฐานะดจีึงเขากับกลุมผูใช
อินเทอรเน็ตเปนประจําตรงกบัเปาหมายของผูจัดทําเว็บไซตในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดง 
ที่ตองการประชาสัมพนัธใหตรงกับกลุมเปาหมาย ชักจงูใจใหเขาชมการแสดง รวมถงึการสราง
คุณคาในการกลับเขาชมเวบ็ไซต และสราง Loyalty ในงานแสดงที่ผูจดันั้นๆ ทําขึน้ 
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2. การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) 

ทําการศึกษาจากตัวสื่อ คอื เวิลดไวดเวบ็ ซึ่งไดกําหนดไว 6 เว็บไซตโดยทําการ
คัดเลือกจากงานแสดงที่เกิดขึ้นในประเทศไทยนัน้ จัดโดยผูจัดใดบาง และผูจัดงานใชเว็บไซตใด
เปนสื่อในการประชาสัมพันธเปนหลัก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธการประชาสัมพนัธการ
จัดงานแสดง และประสิทธิผลของการประชาสัมพันธการจัดงานแสดง โดยผลการศึกษามีดงันี้ 

 
1. http://www.thaiticketmaster.com 

 

 
http://www.thaiticketmaster.com หนาหลัก 10 กุมภาพนัธ 2545 

 
1. รูปแบบ และเนื้อหา 

เปนเวบ็ไซตทีจ่ัดอยูในประเภท Entertainment Website ซึ่งมีเนื้อหาเกี่ยวกับการ
บันเทงิในประเทศไทย โดยมุงไปที่การจัดงานแสดงเปนหลัก ในหนาหลกันี้จะเนนทีช่วงระยะเวลา
นั้นทางเว็บไซตไดเปนสวนหนึ่งของการจัดงานแสดงใดบาง โดยเว็บไซตนี้มีบริการซือ้บัตรเขาชม
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การแสดงทาํใหมีรายละเอียดของงานทีท่างเวบไซตนัน้ขายอยูเปน Highlight หรือจุดแนะนาํของ
เว็บไซต  

1.1 รูปแบบ และเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพนัธงานแสดง 

ในเว็บไซตไดแบงหมวดหมูตางๆ ซึง่ภายในหมวดหมูนั้นจะมีรายละเอียดของการ
แสดงอยู ข้ึนอยูกับวาในชวงเวลานั้น ทางเว็บไซตไดจําหนายบัตรงานแสดงใดบาง โดยสามารถ
แยกเปนหมวดหมูที่เกี่ยวของกับการจัดงานแสดงไดดังนี ้

• ครอบครัว (Family) เนื่องจากเว็บไซตนี้จะเนนเกีย่วกับการแสดงที่มกีารจําหนายบัตร
เปนหลกัใน Channel นี้จึงเปนเนื้อหาที่เกีย่วกับการแสดงที่จัดขึ้นสาํหรับกลุมครอบครัว มี
ชวงอายุของผูชมต้ังแตวัยเดก็เล็ก จนถงึผูสูงอาย ุอาทิเชนในระหวางเดือนกันยายน 2544 
ไดมีเนื้อหาของเว็บไซตทีป่ระชาสัมพันธการจัดงานแสดง “Ultraman Live Show In 
Bangkok” ซึ่งเปนการจัดการแสดงสําหรับกลุมครอบครัว โดยผูจัดงานแสดงคือ 
Matching Entertainment เปนการแสดงที่มีผูชมประมาณหนึ่งแสนคน นับวาเปนงาน
แสดงที่มีผูชมมากอีกงานหนึ่งในป 2544 โดยเนื้อหาจะทําการประชาสัมพันธงานแสดง ให
รายละเอียดเกีย่วกับยอดมนษุยอุลตราแมน ประวัติ รายละเอียดการแสดงยอๆ สถานที่จัด
งานแสดง รวมถึงภาพวีดีโอ และเสียงของตัวอยางการแสดง ในเดือนกุมภาพนัธ 2545 ได
มีเนื้อหาเกี่ยวกับงานแสดง “Disney On Ice 100 Years of Magic” ซึ่งเปนงานที่จดัตอ
เปนปที่สามสาํหรับการแสดงบนลานน้ําแข็งนี้ เนื้อหาทีป่ระชาสัมพันธจะเปนรายละเอียด
ของงานบอกถงึรอบการแสดง สถานที่จัด วธิีการเดินทาง ซึ่งรายละเอียดเหลานี้เปน
มาตรฐานที่จะตองมี แตสิ่งทีเ่พิ่มเติมข้ึนมาก็คือตัวละครที่จะแสดงนั้นมีตัวการตนูใดบาง 
ส่ิงนี้เปนสิง่ที่ผูซื้อบัตรตองการจะทราบวามตีัวการตูนที่ตนชอบหรือไม แตละตัวการตนูมี
ความเปนมา หรือมีบทบาทอยางไร 

• ดนตรี (Music)  จะแบงเปนเพลงไทย และเพลงสากล โดยชัดเจน โดยจะนํา
อัลบ้ัมใหมๆ อัลบ้ัมทีน่าสนใจมาแนะนาํสัน้ๆ จะมีสกูปพิเศษแนะนาํศิลปนทีน่าสนใจ หรือ
ศิลปนตางชาติที่มีแนวโนมจะเขามาจัดคอนเสิรตในประเทศไทย ในเดือนมกราคม 2545 
ไดจัดเรียงลําดับความบนัเทิงที่ทาง Thaiticketmaster.com ไดนําเสนอไป มีการนาํคําพูด
ของผูฟง ผูชมคอนเสิรตของศิลปนตางๆ มานาํเสนอความประทับใจของแตละคอนเสิรตที่
ไดมีโอกาสเขาชม นับวาเปนการยอนระลึกถึงงานของศิลปน และผูจัดงานที่ประสบ
ความสาํเร็จในการจัดคอนเสิรตในปที่ผานมา 
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• งานแสดง (Events) ทางเว็บไซตไดรวบรวมเอาละครเวท ีทอลคโชว มายากล และ
งานแสดงอื่นๆ มาไวในชองทางนี้ เชน เดือนธนัวาคม 2544 มีการประชาสัมพนัธงานแสดง
ของคุณโนต อุดม แตพานิช “ฉายเดี่ยว” มีการนาํเอาขอเขียนสั้นๆ จากฝมือคุณโนต มา
เรียบเรียงกระตุนความขาํขัน มมุมองที่นาสนุกของคุณโนต มาประชาสัมพันธการจําหนาย
บัตรงานแสดง รายละเอยีดและรอบการแสดงก็เปนสิ่งจาํเปนที่ตองระบอุยูแลว แตทางเวบ
ไซตก็ไมไดประชาสัมพันธงานแสดงทีท่ําการจําหนายบตัรเทานัน้ ยังมีการประชาสมัพันธ
งานแสดงทีท่างเวบไซตเองไมไดทําการจําหนายบัตรดวย เชน ละครเวท”ีเพื่อนไรเงาหัวใจ
ไมเหงา” ซึ่งเปนละครเวทีทีท่างเว็บไซตแนะนํา 

• คอนเสิรต (Concert) เปนงานแสดงอีกประเภทหนึง่ที่ไดรับความนิยมจากประชาชน 
เนื้อหาในเว็บไซตจึงเนนเกีย่วกับสวนนี้ ไดมีการรวบรวมคอนเสิรตที่ไดจัดขึ้นในประเทศ
ไทยทัง้ศิลปนไทย และศิลปนตางประเทศ โดยการรวบรวมจะเหน็ไดวาจะเปนคอนเสิรตที่
มีการจําหนายบัตร เปนคอนเสิรตที่ยิ่งใหญเทานัน้ เนนศลิปนแนวเพลงไทยสากล และ
เพลงสากล การออกทวัรตามจังหวัดตางๆ การแสดงทัวรตามโรงเรียนจะไมไดรับบทบาท
ในสวนนี ้การประชาสัมพันธจึงจาํกัดอยูทีค่อนเสิรตที่มีการจําหนายบตัรหารายไดจาก
สวนนี้เทานั้น จากที่ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลเดือนมกราคม 2544 ถึงกมุภาพนัธ 2545 
ไดมีรายละเอยีดคอนเสิรตกวา 40 คร้ัง โดยมีศิลปนทั้งไทยและเทศชื่อดังมากมายที่เปด
การแสดง เชน Bakery The Concert คอนเสิรตของศิลปนคายเบเกอรีม่ิวสิคทกุคน 
Robbie Williams ศิลปนอันดับหนึง่ของเกาะอังกฤษที่เปดคอนเสิรตในเดือนตุลาคม 2544 
นูโวอนิเลฟิ การรวมตัวอีกครั้งของวงนูโวทีจ่ัดโดย Click Radio ในเดือนธนัวาคม 2544 
เปนตน 

1.2 รูปแบบ และเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับการจดังานแสดง 

เนื่องจากเปนเว็บไซตเกี่ยวกบัดานบนัเทงิ จึงทาํการเพิ่มเติมเนื้อหาทีเ่กีย่วกับดาน
บันเทงิ นอกเหนือจากการจดังานแสดง โดยแยกเปนหวัขอดังนี ้

• ภาพยนตร (Movie) เนื้อหาสวนนี้เปนสวนทีน่อกเหนือจากการจัดงานแสดง จะ
เกี่ยวกับภาพยนตรทีน่าสนใจโดยไมจําเปนวาจะตองเขาฉายในชวงนัน้ อาจเปนกิจกรรมที่
บางโรงภาพยนตรไดจัดขึ้นเชนในเดือนกุมภาพันธ 2545 ทางศาลาเฉลิมกรุงจะมีเทศกาล 
Nordic Film Festival ซึ่งเปนเทศกาลภาพยนตรเล็กๆ ที่จัดขึ้นมา รวมถงึภาพยนตรที่เขา
ฉายในชวงเวลานัน้ จะมีเกริ่นนาํเรื่องแตละภาพยนตรยอๆ และภาพประกอบบางสวน 
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• กีฬา (Sport)  เนื้อหาสวนนี้จะเปนเนื้อหาทีเ่กี่ยวกับกฬีาทีน่าสนใจอยางเชน
เดือนมกราคม 2545 จะประชาสัมพันธถงึฟุตบอลโลก 2002 ที่ประเทศญี่ปุน กับเกาหล ี
โดยมีตารางการแขงขันระหวางทีมตางๆ ในเดือนพฤษภาคม 2 5 4 4  ทางเว็บไซตไดเปน
ตัวแทนจาํหนายบัตรฟุตบอลระหวางทีมลิเวอรพูล กับทมีชาติไทย เนือ้หาในสวนนีจ้ึงเปน
การประชาสมัพันธฟุตบอลนดันี้ มรีายละเอียดเกีย่วกับการจัดการแขงขันครบถวน 

จากรูปแบบและเนื้อหาที่ไดกลาวมานี้ จัดไดวาเว็บไซตนี้เปนเว็บไซตที่สรางขึน้มา
เพื่อรองรับการจัดงานแสดงโดยเฉพาะ จะมีเนื้อหาเฉพาะเจาะจงเกี่ยวกับงานแสดงทุกประเภทเปน
หลัก เนื้อหาไมไดครอบคลุมสวนบนัเทิงทุกประเภท ไมไดกระจายเนื้อหาของเว็บไซตไปทางดานอื่น
นอกเหนือจากการหาความบนัเทงิ รูปแบบของเว็บไซตจะเนนเนื้อหา รายละเอยีดการแสดง การ
บริการอื่นๆ จะมอบใหกับสมาชกิเทานัน้ อาทิ โปรแกรมสนทนาทางเว็บไซต กระดานขาว การซือ้-
จองบัตรเขาชมงานแสดง และการรวมสนกุชิงรางวัลตางๆ จะบริการใหกับสมาชิกเทานั้น การ
บริการจะมีการขยายถงึหนวยงานของบริษทัฯ ทีน่อกเหนอืจากทางเว็บไซตเทานัน้ มกีารบอกถงึ
บริการซื้อบัตรเขาชมงานแสดงทางจุดจาํหนาย ทางโทรศพัท การบริการสอบถามขอมูลทาง
จดหมายอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

2. กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public 
Relations Strategies for Event Organizing) 

โดยปกติแลว การประชาสมัพันธทางการตลาด (Marketing Public Relations) 
นั้นเปนกจิกรรมที่ทาํการประชาสัมพนัธเพือ่สนับสนนุกิจกรรมทางการตลาด ซึ่งในการจัดงานแสดง
นั้นการโฆษณา และกิจกรรมที่ทาํรวมกับผูสนับสนนุการแสดงนั้นจะเปนกิจกรรมทางการตลาด
หลักๆ ที่ผูจัดงานแสดงจัดทาํ แตในสวนของการจัดทําเว็บไซตนั้น ผูทีดู่แลหรือออกนโยบายในการ
จัดทําเว็บไซตนั้นจะมีวัตถุประสงคของการประชาสัมพนัธทางการตลาดบนอนิเทอรเน็ตอยูสาม
ประการคือ 

1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

แนวทางการดงึดูดผูเขาชมเว็บไซตมักจะเปน โฆษณาขนาดเล็กบนเวบ็ไซตอ่ืน 
ลงทะเบียนในระบบการสืบคน การเชื่อมตอลิงคระหวางเว็บไซต และการรณรงคประชาสัมพันธใน
ส่ือแบบเดิม จากการวิเคราะหพบวาทางเวบ็ไซตมีการใชส่ือประชาสัมพันธแบบเดิมเปนหลกั ดังที่
จะพบชื่อเว็บไซตไดในโฆษณาทางโทรทศัน วทิย ุสิ่งพมิพ นิตยสาร แผนพับ ใบปลิว วาเว็บไซตนี้
ทําการจําหนายบัตรงานแสดงตางๆ ใหกบัผูจัดงาน มีรายละเอยีดการจัดงานแสดงตางๆ เมื่อ
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ผูบริโภคตองการทราบขอมูลหรือตองการซือ้บัตรเขาชมกส็ามารถจะเขามายังเวบไซต โดยทราบได
จากสื่อมวลชนอื่นๆ เปนหลกั 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.thaiticketmaster.com หนาแผนผังที่นัง่งานแสดง “คอนเสิรตพี่ตูคลาสสิคเขาแสก
หนา” 10 กุมภาพนัธ 2545 

ส่ิงทีน่าสนใจที่สุดในเว็บไซตนี้คือการจําหนายบัตรงานแสดง ซึง่เปนเว็บไซตเดียว
ในประเทศไทยที่มกีารจําหนายบัตรงานแสดงทางเว็บไซต โดยผูบริโภคสามารถเลอืกทีน่ั่งของ
ตนเองได ชาํระคาบัตรผานเครดิตคารด และรับบัตรเขาชมงานแสดงไดตามจุดจําหนายของบริษทั
ฯ ทกุงานแสดงที่จาํหนายบตัรโดย Thaiticketmaster.com จะมีรายละเอียดการแสดงมาก
พอสมควร มกีารจําหนายบตัรผานเว็บไซตทุกงาน ทาํใหผูสนใจสามารถหารายละเอียดของงาน
แสดงไดจากทีเ่ว็บไซตนี้เมื่อมีงานแสดงทีม่ีชื่อเสียงจาํหนายผานเว็บไซตมากยอมทาํใหผูที่สนใจ
งานแสดงเขามาแวะชมเว็บไซตนี้ เมื่อคิดถึงงานแสดงกจ็ะเขามาชมเวบ็ไซตนี้เปนอนัดับตนๆ  

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก (Generating Repeat Visits) 

ผูชมที่จะกลับเขามาชมเว็บไซตอีกนั้น สําหรับเว็บไซตนี้จะเปนผูทีช่มการแสดงที่
จัดขึ้นเปนประจํา เพราะเนือ้หาที่มีอยูในเว็บไซตสวนมากจะเปนเรื่องเกี่ยวกับงานแสดงที่เกิดในแต
ละชวงเวลา ผูที่เขามาชมนาจะเปนคนที่เขามาเปนครั้งคราว ไมไดเขาชมเปนประจํา จะเขามา
ตอเมื่อตองการซื้อบัตรเขาชมงานแสดง หรือหาขอมูลของการแสดงที่มีในชวงเวลานัน้ แตสวนที่
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สําคัญในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงคือ Thaiticketmaster.com มีการสมัครสมาชิกและ
จัดสงขาวสารการแสดงทีท่างบริษัทฯเปนผูจัดจําหนาย โดยจะแจงใหกับสมาชิกไดทราบกอนคน
อ่ืนเปนชวงระยะเวลาหนึง่ เมื่อสมาชิกไดรับอีเมลและสนใจงานแสดงก็จะกลับเขามาชมเว็บไซตอีก 

จากการวิเคราะหเนื้อหา www.thaiticketmaster.com สรุปวาเปนเว็บไซตที่สราง
เพื่อการจัดงานแสดงโดยตรง มีรายละเอยีดของงานแสดงทีท่ําการจําหนายอยางครบถวน กลยุทธ
การประชาสมัพันธการตลาดนั้นคือ กลยทุธการนาํเสนอรายละเอียดงานแสดงครบถวน และ
สามารถซื้อบัตรเขาชมงานแสดงไดจากเว็บไซต (Purchase Facilitation) เปนจุดแข็งทีท่ําให
ผูบริโภคเขามาใชบริการ ทุกคนที่ใชบริการจะเปนสมาชิกของเวบไซตและเมื่อทางเวบไซตจําหนาย
บัตรงานแสดงใดก็ตามจะมอีีเมลสงขาวประชาสัมพนัธไปยังสมาชิกทกุคน (Direct E-mail) ถือวา
เปนการประชาสัมพนัธตรงกลับกลุมเปาหมายที่ชมการแสดงอยูแลว มีแนวโนมที่จะเขาชมการ
แสดงตอๆ ไปสูง มกีารดึงดดูผูชมเขามายงัเวบไซตโดยการใชสื่อมวลชนทาํการโฆษณาเว็บไซตเชน 
ในชวงเวลานัน้มีการแสดงที่มีผูสนใจเปนจํานวนมาก ผูเขามายงัเว็บไซตจึงมีจํานวนมากตาม แต
ในชวงเวลานัน้ไมไดมีงานแสดงที่ประชาสมัพันธบนเว็บไซตเพียงงานเดียว จะมีงานแสดงเล็กๆอยู 
ทําใหงานแสดงเล็กๆ นั้นไดผลประโยชนจากงานแสดงทีท่ําการประชาสัมพันธทางสือ่มวลชน จนมี
ผูเขาชมเว็บไซตเปนจํานวนมาก 
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2. http://www.eotoday.com 
 

 
http://www.eotoday.com หนาหลกั 13 กุมภาพนัธ 2545 

1. รูปแบบ และเนื้อหา 

เว็บไซตทางดานบนัเทิงที่มผีูเขาชมสูงเปนอันดับตนๆ ของประเทศไทย เปนบริษทั
ในเครือของ GMM Grammy ดวยคอนเซ็ปต “Where Entertainment Goes Online” บงบอกถึง
ลักษณะของเว็บไซตไดเปนอยางด ีเนื้อหาที่มีจะเปนทางดานบันเทิงเสียสวนมาก แตก็มีการแทรก
สวนตางๆ เขาไปไมวาจะเปนการศึกษา เทคโนโลยีทางดานโทรศัพทมือถือ ฯลฯ การจัดหมวดหมู
ของเว็บไซตมกีารแยกเปนประเภทตางๆ และในแตละประเภทก็จะมีหวัขอแยกยอยไปอีก 4 – 11 
หัวขอ เว็บไซตนี้จึงอัดแนนไปดวยเนื้อหาที่ปรับเปลี่ยนใหทนัสมัยอยูตลอดเวลา จะมีการ Update 
กันเปนประจาํ เนื้อหาจะครอบคลุมดานบนัเทิงทุกดานเรยีกไดวาเปนชมุชนบนัเทงิ (Entertainment 
Community) 

1.1 รูปแบบ และเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 

หมวดหมูที่มีเนื้อหาตรงกับการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงโดยตรงคือ 
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• ดนตรี (Music) 

หมวดดนตรีนีย้ังมกีารแยกยอยออกไปอีก 11 หนวยยอย ไมวาจะเปนขาว ศิลปน 
อัลบ้ัม ออกใหม สกูปของศิลปนตางๆ สัมภาษณศิลปน การแสดงสด และประเด็นที่ผูวิจัยตองการ
คือการประชาสัมพันธการตลาดของการจดังานแสดง ซึง่เนื้อหาจะอยูในหมวดนี ้ 

การประชาสมัพันธงานแสดงนัน้จะมทีัง้งานแสดงที่ผานไปแลว และงานแสดงทีก่ําลงัจะ
จัดขึ้น เนื้อหาที่นาํมาเสนอนั้นจะเปนทัง้คอนเสิรตที่มีการจําหนายบัตร และไมมีการจําหนายบัตร 
โดยจะมีภาพตัวอยาง และแนะนาํคอนเสริต จากนั้นจงึเลือกเขาไปดูการประชาสัมพนัธในแตละ
งานแสดง เมื่อไดเลือกเขาไปในการแสดงแลว จะไดพบกบัรายละเอียดการแสดง สกูปบรรยากาศ 
บรรยายถงึความประทบัใจของคอนเสิรต สิ่งที่บอกถึงความเปนมืออาชีพในการทาํเว็บไซตคือ ทุก
คอนเสิรตจะมกีารเก็บบรรยากาศงานแสดง ทั้งภาพและเสียง หรือมีการเก็บบรรยากาศในการซอม
ดนตรีกอนทีจ่ะเลนคอนเสิรต ซึ่งทั้งภาพและเสียงนี้คอนขางสมบูรณ มีคุณภาพในระดับดี เพลงที่
เปนตัวอยางมใีหเลือกหลายเพลง ทาํใหผูที่ไมไดชมการแสดงสามารถรับชม รับฟงได และผูที่ได
เขาชมก็ไดระลึกถึงความประทับใจของงาน ซึง่ปรกติภาพและเสียงของงานนั้นจะหาชมยาก ไม
สามารถชมภาพของคอนเสิรตไดตามรายการโทรทัศน และวีดีโอ วีซีดี ทึ่วางขายตามทองตลาด 
เนื่องจากติดปญหาเรื่องลิขสทิธเพลงนั่นเอง 

1.2 รูปแบบ และเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับการจดังานแสดง 

เนื่องดวย www.eotoday.com เปนเว็บไซตที่ใหญมีเนื้อหาครอบคลุมและเจาะลึก
ทางดานบันเทงิ จงึทาํใหมกีารจําแนกหมวดหมูตางๆ กระจายออกไป มีดังนี ้

• หนาหลกั (Home) 

ในหนานี้มหีัวขอยอยของหนาแบงออกเปน 4 หัวขอคือ 
- Eo city  เปรียบเสมือนเมือง เมืองหนึง่ ที่มีผูเขาชมเปนประชากรของเมือง มีการ

รวบรวมเนื้อเร่ืองเกี่ยวกับดารา นกัรอง บุคคลที่เปนผูมีชือ่เสียงในวงการบันเทงิ วงการศึกษา 
หรือบุคคลที่นาสนใจ ในหนานี้ยงัมกีารฝากประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงอีกดวย เชนในวันที ่
12 กุมภาพนัธ 2545 ไดมีการประชาสัมพนัธละครเวทีเร่ือง “แอบ” เปนตน การบนัเทิงนี้ไมได
แตมีเนื้อเร่ืองเพียงอยางเดียว หนานีย้ังรวบรวมเอารูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว บัตรอวยพร
อิเล็กทรอนกิส การตูนเคลื่อนไหว ฯลฯ เปนบริการใหกับประชากรของเมืองไดใชสิ่งตางๆ 
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เหลานี้ มีการรบัสมัครสมาชกิเรียกวา Eo Citizens มีสิทธิพิเศษในการซื้อสินคา การใช 
Internet และรับรางวัลตางๆ  

- Eo megamall เนื่องจากเปนเว็บไซตในเครือ GMM Grammy ดังนัน้การทํา e-
commerce จึงเนนไปทีก่ารจําหนายเทป ซีดี เปนหลัก ใชกลยุทธดานราคาซึ่งสามารถซื้อไดถูก
กวาในทองตลาด เลือกชาํระเงินไดหลายวธิี พรอมบริการสง ไมเพยีงแตจาํหนายเทป ซีดี ของ
ศิลปนในเครือ Grammy เทานัน้ ยังเปนพนัธมิตรกับคายเพลงตางประเทศ เชน Sony Music, 
Warner, Universal เปนตน สิ่งที่ดึงดูดของรานคานี้คือการสรางซีดีเพลงสวนตัว โดยการเลือก
เพลงที่มีอยูในรายชื่อใหได 14 เพลง เลือกแบบหนาปก พรอมทัง้พิมพขอความสวนตัวลงไปได 
จากนั้นทางเวบ็ไซตจะทําการบันทึกเพลงทีถู่กตองตามลขิสิทธ และจัดสงใหตามที่ลกูคา
ตองการ กลยทุธทางดานการตลาดนี้เปนสิง่ทีน่าสนใจ และทาง Eotoday.com มีศักยภาพที่
จะทาํสูงเนื่องจากไมติดปญหาดานลิขสิทธเพลงแตอยางใด 

- E-learning  การเรียนการสอนนี้จะเนนไปทางดานบันเทงิศึกษา (Edutainment) เสีย
สวนมาก โดยจะใหผูทีม่ีประสบการณทางดานตางๆ มาถายทอด และทําการสอนสิง่ที่ตนเอง
ถนัดอยางเชน คุณสิริยากร พุกกะเวช และอาจารยทานอื่นๆ ทาํการอบรมการแสดงเบื้องตน 
และการแสดงขั้นสูง คุณปราบดา หยุน ทาํการอบรมเรื่อง “สูถนนคนเขียนหนงัสือ” เปนตน ยัง
มีการ อบรมเขยีนเพลง เขียนบทภาพยนตร วาดการตูน จดัดอกไม แฟชัน่ โฆษณา ฯลฯ ซึ่ง
กิจกรรมการเรยีนนี้ทางเว็บไซตจะมีตารางเวลาการอบรม และผูเรียนสามารถเลือกคอรสอบรม
ตางๆไดเอง 

- starlight express เปรียบเสมือนทางดวนสูดวงดาว สาํหรับผูที่ตองการทาํงานในวงการ
บันเทงิ มีการจัดประกวดโครงการอาทิ โครงการประกวดวงดนตรี โครงการประกวดเขียน
โปรแกรม โครงการประกวดออกแบบ Graphic เปนตน  

• ภาพยนตร (Movies) 

ดานภาพยนตรนั้นจะมีทัง้ภาพยนตรไทย และตางประเทศ จัดเรื่องตางๆ แยกยอย
ไปอีก 10 หนวยยอย จะมีขาวภาพยนตร ภาพยนตรที่ไดรายไดสูงสุดใน Box Office ทดลองชม
ตัวอยางภาพยนตร เบื้องหลังการถายทํา หนังสัน้ วีดีโอ เลนเกมสชงิรางวัล ซึง่ทัง้หมดนี้จะ
เกี่ยวของกับภาพยนตรทกุอยาง มีการตั้งกระทูแสดงความคิดเหน็เกีย่วกับภาพยนตร เนื้อหาของ
ภาพยนตรนั้นจะเปนภาพยนตรใหม และที่ยงัไมเขาฉายในประเทศไทย 
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• โทรทัศน (TV) 

เนื่องจากทาง eotoday.com นัน้มีรายการโทรทัศนเปนของตนเอง และทาง 
Grammy มีบริษัทผลิตละครอยูในสังกัด จึงมีเร่ืองราวเกี่ยวกับดารามากมาย รวมถึงการ
ประชาสัมพันธรายการโทรทัศนในเครือดวย สกูป ขาว ที่มีการประชาสัมพันธจึงเปนของดาราใน
สังกัดเสียสวนมาก แตกิจกรรมก็ยังมีใหเหน็อยู เชน การโหวตเลือกเกมสโชวที่ชอบ การเลือกดารา
ที่ชอบ การตั้งกระทูแสดงความคดิเหน็เกีย่วกับละครตางๆ เปนตน 

• ดารา นักรอง (Star) 

ในหมวดนี้จะเปนภาพเกี่ยวกับดารา นักรอง โดยจะมีสกูปกับเรื่องราวต างๆ ของ
ศิลปน มีการจัดกิจกรรมตางๆ กับศิลปนอยางเชนการสนทนาทางเวบ็ไซต (Chat) กับดารานักรอง
คนตางอๆ กจิกรรมนี้ถือวาเปนกิจกรรมทีโ่ดดเดนของเวบไซตที่มีผูเขารวมกิจกรรมนบัหมืน่คน ถือ
วาเปนนวัตกรรมใหมในการสื่อสารเลยทีเดียว อยางเชนวนัที ่14 กุมภาพันธ 2545 เวลา 18.00 น. 
มีการสนทนาทางเว็บไซตกบัคุณเบิรด ธงไชย แมคอินไตย ในหวัขอเร่ือง “Love Chat with คนไมมี
แฟน” ทางเวบ็ไซตไดเคยจัดกิจกรรมการสนทนากับดารา นักรอง ชือ่ดังมาหลายครั้ง และประสบ
ความสาํเร็จเปนอยางดี อยางเชนการสนทนากับคุณติก๊ เจษฎาพร ผลดี ดาราชายที่โดงดงัจาก 
2499 อันธพาลครองเมือง และภาพยนตร ละคร อีกมากมาย คุณวราวิช กาํภู ณ อยุธยา ไดให
สัมภาษณวามผีูเขารวมแชตกวา 25,000 คนในเวลาเดียวกนั ถือวาเปนประวัติการณ Cha t  ใน
ประเทศไทยเลยก็วาได ยงัมีการรวมกิจกรรมกับดาราอกีมากมายอยางเชน เลี้ยงนองกําพราเอดส
กับหนูแหมม แคทลียา การเลนเกมสกับดารา ลีโอพุฒ พาเทีย่วอยุธยา เปนตน 

• Fashion 

เปนหมวดที่เนนการแตงตวัเปนหลกั แฟชัน่ของนกัรอง วงดนตรีตางๆ วาชุดที่เห็น
ในปกเทป ในคอนเสิรต นัน้เปนแบบใด มกีารแตงหนา ทรงผม อยางไร เปนการสรางกระแสการ
แตงตัวเหมือนดาราที่ประสบความสาํเร็จ อยางเชนในยุคหนึง่มีกางเกงทรงทาทา ตัดผมทรงนิโคล 
สิ่งเหลานีท้างเว็บนาํมาทาํเปนเนื้อหาของหมวดนี ้นอกจากนี้ยงัมีการแนะนําการแตงตวั การ
จับจายใชสอยที่เกีย่วกับส่ิงสวยๆ งามๆ สิง่ที่ทางเว็บไซตกําลังนําเอากลยุทธใหมในหมวดนี้มาใช
คือ “Friendship Shop” คือการแลกของทีไ่มไดใชแลวในกระดานขาวนี้ ซึง่เปนสิ่งทีน่าสนใจอีก
อยางหนึ่งที่มคีวามคิดสรางสรรค หาสิ่งแปลกใหมเพิ่มเติมใหกับเว็บไซต 
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• การทองเทีย่ว (Travel) 

ดารา ศิลปน แนะนาํสถานที่ทองเทีย่วที่ตนเองไดไปมา มีการเลาประสบการณให
ฟง ความรูสึกที่ไดไปในทีท่องเทีย่วตางๆ ทางเว็บไซตยังมีการทาํสกูปเกี่ยวกับการทองเทีย่วใน
สถานที่ตางๆ บอกเลาถงึประสบการณที่ไดพบมา แนะนําใหผูที่สนใจไดทราบถึงสิง่ที่ควรจะเตรียม
ตัวในการไปทองเทีย่ว เปนตน 

• การศึกษาอิเลค็ทรอนิกส (E-Learning) 

การศึกษาเปนอีกสวนหนึ่งที่เว็บไซตนี้ใหความสําคัญเปนอยางมาก มีกจิกรรมการ
เรียนการสอนเขามาหมุนเวียนผลัดเปลี่ยนใหบุคคลที่สนใจในการศึกษาทางดานบันเทงิไดผานการ
อบรมจากผูมปีระสบการณ อาจารย หรือผูที่ประกอบอาชีพทางดานนั้นๆ โดยตรง โดยจัดแยกเปน
ประเภทการสอนคือ เพลง ภาพยนตร โฆษณา ออกแบบ แฟชั่น หนังสือ วิชาที่ตองการอยากจะ
เรียน ในแตละประเภทจะถกูระบุอยูในตารางเวลา วาในชวงวันใด เดือนใด มีการอบรมอะไรบาง 
เพื่อใหผูที่สนใจสามารถเลือกเขาอบรมในเวลานั้น และทราบถึงกําหนดการในอนาคต การเรียน
การสอนอาจจะไมเปนคอรสเรียนเทานั้น จะเปนการอานบทความของผูมีประสบการณก็ได หรือมี
การเกริ่นนาํกอนที่จะเขาอบรมเพื่อเตรียมความพรอม โดยสวนมากการอบรมนั้นจะมีคาใชจายใน
การอบรม จะคิดเปนการอบรมตอครั้งตอคน นับวาเปน e-learning ทางดานบันเทิงเพียงไมกี่
เว็บไซตในประเทศไทย 

2. กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public 
Relations Strategies for Event Organizing) 

www.eotoday.com นั้นจัดอยูในประเภทเว็บไซตบันเทงิที่มเีนื้อหาครอบคลุม
วงการบันเทงิเกือบทุกดาน ดังนัน้กลยทุธของเว็บไซตจึงมิไดมุงอยูทีก่ารประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดงเพียงอยางเดียว การวเิคราะหกลยุทธการประชาสมัพันธทางการตลาดจึงวิเคราะหจากทัง้
เว็บไซต เมื่อพบจุดใดที่สามารถเชื่อมโยงกบัการจัดงานแสดงจึงทําการดึงกลยทุธนั้นเปนหลกัของ
เว็บไซตนี ้

1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

แนวทางดงึดูดผูเขาชมในเวบ็ไซตนั้น จากที่ไดทําการสังเกตโฆษณา
ประชาสัมพันธของเว็บไซต พบวาเว็บไซตไดมีการโฆษณากิจกรรมตางๆ ในสื่อมวลชนหลกัเชน 
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โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพ โดยจะทําการประชาสัมพนัธกิจกรรมตางๆ ทีไดจัดขึ้น เชน การสนทนาผาน
เว็บไซตกับดารา นกัรอง การมีรายการโทรทัศนเปนของตนเองเพื่อสนบัสนุน และดึงดูดให
ประชาชนเขามาชมเว็บไซต รับทราบกิจกรรมที่เว็บไซตจดัขึ้น และประชาสัมพนัธเพลงในสงักัดไป
พรอมๆ กนั ดงันัน้การดึงดูดผูชมเขามายังเว็บไซตจึงใชส่ือมวลชนอืน่ๆ เพื่อใหเกิดการเขาชม เมื่อ
เขาชมแลวกม็กีิจกรรมทีน่าสนใจ นาติดตาม จึงทําใหมีผูเขาเยี่ยมชมเวบ็ไซตเปนจํานวนมาก 

คุณภาพของเว็บไซตเองจัดอยูในขั้นดีมาก การใหบริการของเว ็บไซตจัดไวไดอยาง
หลากหลาย เชน การสนทนาผานเว็บไซต กระดานขาว เกมส Wallpaper การจัดซื้อสินคาบน
เว็บไซต บริการเกี่ยวกบัโทรศัพทมือถือ เสยีงเรียกเขา โลโก เปนตน ทางเวบไซตไดนําเอาความคิด
สรางสรรคมาประยุกตเขากบัการใชเทคโนโลย ีและวัตถุดิบที่มีอยูอยางลงตัว เชนการนําเอาเพลงที่
นิยมมาทําเปนเสียงเรียกเขาโทรศัพทมือถือ จัดชวงเวลาใหดาวนโหลดฟรีเพื่อทาํการ
ประชาสัมพันธเพลงของศิลปนดังกลาว หรือจัดจําหนายเพื่อหารายไดเขากับเว็บไซต หรือจัด
กิจกรรมกับทางผูใหบริการโทรศัพทมือถือโดยใหเพลงทีอ่ยูในเว็บไซตฟรี สําหรับผูทีซ่ื้อโทรศัพทใน
ชวงเวลานัน้ นบัวาเปนกลยทุธทางการตลาดที่สรางสรรคอีกชนิดหนึ่ง 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 
w w w . e o t o d a y . c o m  นั้นมีสิง่ที่นาสนใจมานําเสนออยูตลอดเวลาโดยมีกลยุทธดังนี ้

2.1 ในดานการจัดงานแสดงนัน้ทางเว็บไซตไดมีการนาํเอาภาพ และเสียง (Interactive) 
ของงานแสดง หรือการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงมานาํเสนอ ซึง่ผูที่เขาเยี่ยม
ชมเว็บไซตไดชมภาพตัวอยางของการซอม ตัวอยางคอนเสิรตของศิลปนที่ไดเคยจัด
ขึ้น ยอมจะทําใหเกิดการชักจูงใจใหสนใจเขาชมการแสดงนั้นๆ เชน เดือน
พฤศจิกายน 2 5 4 4 ไดมีการจัดทาํสกูปเกี่ยวกับวงนโูว ที่จะทําการจัดคอนเสิรต 
“Nuvo In Love” โดยมีเนื้อหาในเชิงลกึเกีย่วกับศิลปนตัง้แตกอต้ังวงที ่Grammy มี
การนาํเอาเพลงตัวอยางมาประชาสัมพนัธ การบันทึกภาพและเสียงจากหองซอม
ดนตรีของทางวงมาใหชม ซึ่งสิ่งนี้เปนสิ่งที่นาสนใจและเว็บไซตในประเทศไทยมี
เพียงไมกี่เว็บไซตที่ทาํการเกบ็ขอมูลไดละเอียด และสามารถขอความรวมมือกับ
ศิลปนไดมากเทานี้ ทางเว็บไซตไมไดจํากัดแตศิลปนในสังกัด Grammy เทานัน้ ยงัมี
การประชาสมัพันธคอนเสิรตใหกับศิลปนสงักัดอื่นดวย แตตองไมใชศิลปนของ
สังกัดที่เปนคูแขงโดยตรงเชน อารเอส โปรโมชั่น กลยุทธการประชาสมัพันธการจัด
งานแสดงของเว็บไซตนี้เรียกไดวามีความพรอมของขอมูลเจาะลึก การนําเสนอทาง
ภาพและเสียงไดครบถวน จึงเปนสิง่ดึงดดูใหผูเขาชมสนใจการแสดงคอนเสิรตนั้นๆ 
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2.2 การโฆษณาเชงิบันเทงิ (Advertainment) เนื้อหาของเว็บไซตนั้นจะมีแนวโนม
ทางดานบันเทงิมาก มกีารนาํเอากจิกรรมทางการตลาด (Marketing Campaign) 
กับผลิตภัณฑ มาจัดควบคูกนั เชน การจาํหนายชัว่โมงอนิเทอรเน็ตรวมเขากับ
สมาชิกของเวบ็ไซต ทําใหสมาชิกมีสทิธเขารวมกิจกรรมที่ทางเว็บไซตจัด มีสิทธซื้อ
เทป ซีด ีไดราคาต่ํากวาบุคคลทั่วไป มกีารสรางภาพลกัษณ สรางคุณคาใหกับ
สมาชิก (Exclusive Members)  

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก (Generating Repeat Visits) 

เว็บไซตนี้มกีารปรับขอมูลใหทันสมยัตลอด สังเกตไดจากการเขาชมเวบ็ไซต จะมี
การเปลี่ยนหวัเรื่องทีน่าสนใจทุกๆ สองถึงสามวนั มีเนื้อหาที่ทนัสมยัอยูตลอดเวลา เร่ืองราวตางๆ 
เปนทีน่าสนใจของบุคคลที่เขามาหาขาวสารทางดานบนัเทิง สิง่นี้เองเปนสิ่งหนึง่ที่สรางความสนใจ
ใหกับคนที่สนใจดานบนัเทงิจึงเขาชมเวบไซตนี้ อีกทัง้ยงัครอบคลุมเนือ้หาบนัเทงิทุกดานทําใหเปน
เว็บไซตแรกๆ ที่ผูเคยเขามาแลวจะนกึถงึในเวลาที่ตองการทราบขาวในวงการบันเทงิ โดยเฉพาะใน
เร่ืองดนตรี ทางเว็บไซตจะมีเนื้อหาที่เจาะลึก และมีศิลปนเขารวมกจิกรรมที่จัดขึ้นอยางมากมาย 

สมาชิกของเวบ็ไซตนี้ไดสิทธปิระโยชนเพิ่มเติม ซึ่งจะรวมอยูในคาสมัครสมาชิก 
การจัดประชาสัมพันธจะมกีารรวมกับบริษทัฯอื่นๆ ใหสามารถทาํงานรวมกนัเปน Strategic 
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Partner เชน สมัคร eocitizen ในรูปแบบ เสือ สิงห กระทิง แรด จะไดรับชั่วโมงอนิเทอรเน็ตจาก 
อินเทอรเน็ตไทยแลนดฟรี ไดรับสวนลดจากธนาคารเอเชีย ไดรับสวนลดการสั่งซื้อซีดีจากเว็บไซต 
เปนตน  

สรุปคือทางเวบ็ไซตไดใช กลยุทธการนาํเสนอรายละเอียดของศิลปนอยางเจาะลกึ 
และมีการนาํภาพเคลื่อนไหวในการแสดงของศิลปนมานาํเสนอ สรางความสนใจในเนื้อหาขาวสาร
ที่ผู ผลิดสงออกไป (Attention) เพราะผูจัดทําไดมีการเตรียมพรอมทางดานอุปกรณ ทีมงาน ที่นาํ
เนื้อหา รูปภาพ เสยีง และภาพเคลื่อนไหว ในการประชาสัมพันธงานแสดงมาเปนตัวกระตุนใหเกิด
ความสนใจในงานแสดง (Interest) แตมิไดเนนที่สรางใหผูชมเกิดพฤติกรรมในการซือ้บัตรเขาชม
งานแสดง เนนที่จะสรางคณุคาใหกับเวบ็ไซต  เพื่อใหมีผูเขาชมเพิ่มข้ึน มีการกลับเขาชมเว็บไซตอีก 
หรือรวมกิจกรรมตางๆ ที่เว็บไซตไดสรางขึ้น มิไดมีเปาหมายเพื่อใหผูชมเว็บไซตเขาชมงานแสดงแต
อยางใด แตดวยการนาํเสนอที่มีคุณภาพ และการใชทรัพยากรที่มีในสังกัด ไมวาจะเปนคายเพลง 
วิทย ุรายการโทรทัศน จึงทาํใหการประชาสัมพันธการตลาดของเว็บไซตนั้นไดประสิทธิผลมีผูเขา
ชมและรวมกิจกรรมเพิ่มข้ึน เปนสิ่งสงเสิรมใหเนื้อหาการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงนัน้ไดผล
ตามไปดวย 

3. http://www.atimemedia.com 

 
http://www.atimemedia.com หนาหลกั18 กุมภาพันธ 2545 
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1. รูปแบบ และเนื้อหา 

เว็บไซตนี้มีจุดประสงคเพื่อรองรับการทาํธรุกิจหลักของ เอ-ไทม มีเดีย คือการจัด
รายการวิทย ุ ทาํใหรูปแบบและเนือ้หาของเว็บไซตเนนหนักไปที่รายการวทิยใุนสังกัด คือ  
88.0 Fm Radio No problem  รายการวิทยุแนวเพลงไทยสากล และสากล 
89.0 Fm Bangkok Radio รายการวิทยุแนวเพลงฟงสบาย ไมเร็วจนเกินไป ไมชาจนเกนิไป 

แนวเพลงไทยสากล และเพลงสากล 
91.5 Fm Hot Wave รายการวิทยุสาํหรับกลุมวัยรุน นักเรียน นักศึกษา แนวเพลงไทย

สากล 
93.5 Fm Radio Vote Satellite รายการวิทยุทีอ่อกอากาศทัว่ประเทศผานดาวเทียม เหมาะ

สําหรับทุกเพศทุกวยั 
106.5 Fm Green Wave  รายการวทิยทุี่มีชื่อเสียงที่สดุแหงหนึ่งในประเทศไทย แนวเพลง

ไทยสากล มกัจะเปดเพลงชาฟงสบาย มพีฒันาการจากรายการ 
“รมไมรายทาง” ซึ่งจัดรายการ และบริหารงานโดย คุณสายทพิย 
มนตรีกุล ณ อยุธยา ตั้งแตป 2531 จนปรับองคกรรวมกับทาง
บริษัท แกรมมี ่จํากัด ทาํการขยายสายงานจนเพิม่รายการวิทยุ
เปน 5 คลื่นดังกลาว 

1.1 รูปแบบ และเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 

• การถายทอดสดทางอนิเทอรเน็ต (Live Broadcasting) 

การนาํภาพและเสียงถายทอดทางอนิเทอรเน็ตนัน้มิใชสิง่ใหม หรือเกนิ
ความสามารถผูจัดทําเว็บไซตเทาไร แตการนําเอาภาพ และเสียงที่ถายทอดสด เหมือนการ
ถายทอดสดการแขงขัน หรือพิธีการตางๆ ทางโทรทัศน ส่ิงนี้เปนสิง่ที่ใหม ตองมีอุปกรณที่ทนัสมัย
พอสมควร เพือ่ภาพและเสียงที่มีคุณภาพไมติดขัด สามารถรับชมไดอยางชัดเจน สัญญาณไมขาด
หายใชความเร็วในการสงสงู ซึง่เว็บไซตทีเ่ปนมืออาชีพมีทีมงานเพยีงพอ อุปกรณทางดานเทคนิค
พรอม จงึจะสามารถทําไดเทานั้น www.atimemedia.com นัน้เปนอีกเว็บไซตหนึ่งทีม่ีการ
ถายทอดสดทางเว็บไซต จุดเดนอยูที่ภาพและเสียงนี้ไมไดถายทอดทางโทรทัศน อาจจะเปนการ
สัมภาษณสด การเลนดนตรีเปด อัลบ้ัม เรียกไดวาไดบรรยากาศที่ครบอรรถรส เพิ่มชองทางการ
ประชาสัมพันธของรายการวิทย ุศิลปน ไดอีกชองทางหนึ่ง การฟงวิทยุไมสามารถจะเหน็ภาพได 
แตการประยุกตใชเทคโนโลยีใหมๆ ทางอนิเทอรเน็ตสามารถทาํใหการถายทอดภาพและเสียงเปน
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สิ่งทีง่ายขึ้น ไมตองเสียคาใชจายสงูเหมือนการถายทอดสดทางโทรทศัน มีกลุมเปาหมายไดรับชม
เหมือนกนั แตอาจจะจาํกัดเฉพาะกลุมผูใชอินเทอรเน็ต แตจุดดีอีกอยางหนึง่คือ สามารถ
บันทกึภาพไวไดผูที่เขาชมเวบ็ไซตสามารถเรียกดูไดตลอดเวลาที่ตองการ 

การถายทอดสดนั้นมกีารถายทอดการจัดรายการวิทยุสด เหมอืนกับการฟง
รายการจากวทิย ุ เปนแบบ R e a l  T i m e ถายทอดสดจริง ผูที่ใชอินเทอรเน็ตสามารถฟงวทิยไุป
พรอมๆ กับฟงรายการวทิย ุ จากเครื่องเดียวกนั สามารถรับฟงไดทัว่โลก เปนเทคโนโลยีแบบไร

พรมแดน 

• หองขาว (Press Room) 

มุมประชาสัมพันธจัดทาํหมวดนี้เพื่อการประชาสัมพนัธโดยเฉพาะ ไมวาจะเปน
กิจกรรมทีท่างเอไทมจัดขึ้น การปรับเปลี่ยนตางๆ และสิง่ทีท่างผูวิจยัตองการคือการประชาสัมพันธ
การจัดงานแสดงบนอนิเทอรเน็ต ในเว็บไซตนี้มีการประชาสัมพนัธงานแสดงที่กาํลังจะเกิดขึ้น และ
ที่เกิดขึ้นไปแลว นําเอาภาพเบื้องหลัง บรรยากาศงานมาถายทอดเปนบทความ รูปถาย ใหชม 

1.2 รูปแบบ และเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับการจดังานแสดง 

• กลุมผูจัดรายการ (DJ Zone) 

การทีผูฟงรายการจะไดรูจักประวัติ เร่ืองราว หรือทราบตารางการจัดรายการของ
ดีเจแตละคนนัน้เปนเรื่องยาก นอกจากเปนผูที่ติดตามการจัดรายการของดีเจเปนประจํา ติดตาม
ฟงคลืน่วทิยนุัน้ๆ เปนประจาํ จงึจะสามารถจดจําได ในหมวดนี้จึงรองรับความตองการของกลุม
ผูฟงใหทราบถงึผังรายการ ประวัติดีเจแตละคน ประสบการณที่ดีเจตองการจะถายทอดใหกับผูฟง
ในรูปแบบการเขียน ถายทอดแนวความคดิ การแนะนาํใหกับผูที่สนใจในอาชพีดีเจ ไดรับ
ประสบการณตรงจากผูที่ประสบความสาํเร็จจากอาชพีดเีจ เปนแนวทางสําหรับบุคคลทั่วไปสราง
โอกาสเขามาใยอาชีพนี ้

• ดนตรี (Music) 

ในหมวดดนตรีนี้จะเปนการแนะนาํเพลงใหม อัลบ้ัมใหม และมิวสิควดีีโอใหม ซึง่
สวนมากจะเปนศิลปนในสังกัดแกรมมี่เกือบทั้งหมด เนื่องจากเอไทม  มเีดียนี้เปนบริษทัหนึ่งในเครือ
แกรมมี่ รายงานการจัดอนัดับเพลงของรายการวทิยุในสงักัดมีระบุอยูในหมวดนีเ้ชนเดียวกนั ใน
ความคิดเหน็ของผูวิจัยสวนดนตรีนี้เปนการประชาสัมพนัธศิลปนในสงักัดมากกวาการวิจารณเพลง 
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แนะนาํเพลงในฐานะผูจัดรายการวทิยทุี่มคีวามเปนกลาง เห็นไดจากรายชื่ออัลบ้ัมทีแ่นะนาํจะเปน
ของศิลปนแกรมมี่เกือบทัง้หมด ทาํใหความเปนกลางของสื่อหมดไปเกดิ Bias ขึ้น ดังนั้นในหมวดนี้
จึงจัดเปนการประชาสัมพันธศิลปนเปนหลัก 

• สกูป (Scoop) 

รายละเอียดเจาะลึกจะคลายกับสัมภาษณศิลปน คําถามที่ตั้งขึ้นทางเวบ็ไซตจะ
เปนผูกาํหนดขึ้น ศิลปนจะใหสัมภาษณ ทาํการตอบคําถาม หรือเลาตามโจทยทีท่างเว็บไซตตั้งขึ้น
มา ในสวนอื่นยังมกีารเขียนเรื่องราวเกีย่วกบัสวนอืน่ๆ ของวงการบนัเทงิ เชนการรับรางวัลออสการ
, ลอยทะเลกับดีเจ, อันดับเพลง 100 Hot wave เปนตน 

• ดาวนโหลด (Download) 

เปดใหทาํการดาวนโหลดรูปภาพ, Wallpaper, Screensaver ฟรี โดยทางเว็บไซต
จะออกแบบสิ่งตางๆ ขางตนใหกบัแฟนเพลง หรือแฟนรายการไดนาํไปใชในคอมพิวเตอรของตน 

• ชุมชน (Community) 

ในหมวดนี้เปนการตัง้กระทูในประเด็นตางๆ เชน เพลง ภาพยนตร ดารา นกัรอง 
และอื่นๆ ซึ่งผูที่เขาชมเว็บไซตสามารถตั้งกระทูได และมผูีออกความเหน็เหมือนกระดานขาวในเว็บ
อ่ืนๆ  

• อิเล็กทรอนกิส การด (e-card) 

ผูสนใจสามารถเลือกบัตรอวยพรอิเล็กทรอนิกสสงใหกับเพื่อนๆ ทางอีเมล ซึ่ง
อาจจะมีแฟน คลับของดีเจในคลื่น มีผูเรียกรองใหทําบัตรอวยพรในรูปแบบของดีเจ ศิลปนคน
ดังกลาว เพื่อใหผูสนใจสามารถเลือกสงได 

2 กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public Relations 
Strategies for Event Organizing) 

เอ-ไทม มีเดีย นั้นเปนผูจัดงานแสดงทีม่ีคอนเสิรตของศิลปนไทยมากพอสมควร 
และแตงานแสดงที่จัดขึ้นมกัจะประสบความสําเร็จดวยการผลักดันประชาสัมพนัธของส่ือวทิยุของ
ตนเอง การจัดรูปแบบของงาน ความคิดสรางสรรคของทมีงาน ดงันัน้ในเว็บไซตจงึมกีาร
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ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงดวยสวนหนึง่ รวมถงึกจิกรรมที่ทาํนอกเหนือจากในรายการวทิยุ
แลว ซึ่งสามารถวิเคราะหกลยุทธไดดังนี ้

1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

กลยุทธการดงึดูดใหผูชมเขามานัน้ โดยหลกัๆ คือการประชาสัมพันธทาง
สื่อมวลชน ซึ่งทางบริษัทไดมีธุรกิจหลกัคอืการจัดรายการวิทยุอยูแลว การประชาสมัพันธเว็บไซต
ใหประชาชนทราบและเขามาชมจงึใชสื่อทีห่นวยงานมีอยูเปนหลัก 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 

กลยุทธที่โดดเดนที่สุดของเวบ็ไซตนี้เปนการถายทอดสดทางอินเทอรเน็ต การ
สรางมัลติมีเดยีที่มทีั้งภาพและเสียง หรือการถายทอดสดรายการวทิยทุั้ง 5 คลื่น ตลอด 24 ชั่วโมง 
ซึ่งรายการวทิยุของเอไทมเปนบริษัทแรกในประเทศไทยทีท่ําการถายทอดสดการจดัรายการวทิยุ
ผานทางอินเทอรเน็ต ส่ิงนี้เองเปนจุดแข็ง (Strength) ที่สดุของเว็บไซต สรางโอกาส (Opportunity) 
ในการเพิ่มผูฟงรายการใหกระจายไปทั่วประเทศ หรือทัว่โลก สามารถดงึจุดดีของการใช
อินเทอรเน็ตมารเปนกลยุทธในการดึงสวนแบงทางการตลาดที่อยูหางออกไป นอกเหนือจาก
ขอบเขตการกระจายเสยีงของวทิยุเอฟเอม็ในกรุงเทพฯ 

สวนกลยุทธการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงนั้น ทางเว็บไซตไดมีการ
ประชาสัมพันธทั้งทางตรง และทางออม ในทางตรงนัน้คือการนาํเอาขาวประชาสัมพนัธ 
จุดมุงหมายของคอนเสิรต รูปภาพ พยายามโนมนาวใจใหผูที่เขาชมเวบ็ไซตสนใจที่จะเขาชม
คอนเสิรต สิ่งนี้คือการประชาสัมพนัธทางตรง สวนการประชาสัมพันธทางออมคือการนาํเอาขาว 
สกูป เร่ืองราวของศิลปน ผลงานที่ผานมาแลว พรอมทั้งบันทกึภาพและเสียงนํามาเปนตัวอยางให
ชม ทาํใหผูเขาชมเว็บไซตไดรูจัก ไดรับชมตัวอยางผลงาน สรางความสนใจในตัวศิลปนที่จะทาํการ
แสดงคอนเสิรตเพิ่มข้ึน ยกตวัอยางเชน คอนเสิรตแบงค็อคโชว “เลิฟออนเดอะร็อค” มนีักรองสอง
ทานเปนผูแสดงคอนเสิรต หนึง่ในสองคนคือ “แมว จิรศักดิ์ ปานพุม” ทางเอไทมมีเดียไดมีการ
แนะนาํศิลปนจิรศักดิ์ ปานพุม และแนะนําอัลบ้ัมจัดไวในหมวดดนตรี นาํเอาสัมภาษณจัดไวใน
หมวดสกูป นําเอาบันทึกภาพมินิคอนเสิรตเปดอัลบ้ัมไวในหมวดถายทอดสดทางอนิเทอรเน็ต 
นําเอาหวัขอการจัดคอนเสิรตไวในหนาหลกั พยายามทําใหคอนเสิรตทีจ่ัดขึ้นนัน้เปนที่สนใจกับ
กลุมเปาหมาย คือผูที่เขาชมเว็บไซต ไดรับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated 
Marketing Communication) ทุกชองทางที่สามารถทําได จนทําใหงานแสดงนัน้มีคณุคาเพียง
พอที่จะจายเงนิเพื่อเขาชมคอนเสิรตนั้นๆ 
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http://www.atimemedia.com หนาสกูป และหองขาว ทีแ่สดงถึงการประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดงแบบครบวงจร 20 กุมภาพันธ 2545 

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก (Generating Repeat Visits) 

กลยุทธที่สาํคญัที่สุดของเวบ็ไซตก็คือการถายทอดสดผานอนิเทอรเนต็ การกลับ
เขามาชมเว็บไซตซ้ําจึงตองพึง่ในสวนนี้อีกดวย ไมวาจะเปนผูที่เขามารบัฟงรายการวทิยุผานทาง
อินเทอรเน็ต ผูที่ทาํการรับฟงรายการวิทยุทีบ่าน แตตองการเหน็ภาพดวยจึงเขามาชมการ
สัมภาษณสดดารา นักรอง ตางๆ ทางผูวจิัยคาดวาสิ่งนีเ้ปนปจจัยสาํคัญที่ทําใหเกดิการเขาชมซ้าํ 
แตปจจัยอื่นๆ ก็คือเนื้อหาทีท่างเว็บไซตจดัทําขึ้น ไมวาจะเปน DJ Zone ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับดีเจ
เกือบทุกคน อันดับเพลงของคลื่นวทิยุ ปจจัยเหลานี้เปนสวนประกอบเสริมใหเว็บไซตมีเนื้อหากวาง
ข้ึน ครอบคลุมขอมูลทางดานการจัดรายการวิทยุ สรางคณุคาใหกับเวบ็ไซตเพิ่มข้ึนไมเพียงแต
สนับสนนุการจัดรายการวิทยุเทานัน้ ยังสามารถขยายคณุคาไปสูการประชาสัมพันธทางการตลาด
ไดอีกดวย 

สรุปกลยุทธของเว็บไซตนัน้ ไดใช กลยุทธการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงใน
สื่อมวลชน ควบคูไปกับการสรางคณุคาของศิลปนทีท่ําการเลนคอนเสิรตในเวบ็ไซต เปนการ
ประชาสัมพันธการตลาดของการจัดงานแสดง เพราะทางเว็บไซตนั้นเปนสวนหนึง่ของการจดั
คอนเสิรตอยูแลว จึงใชสื่อที่ตนเองมีในการประชาสัมพนัธงานแสดง และในเว็บไซตเองก็มีผูชม
หลักก็คือแฟนเพลงของรายการวทิยุอยูแลว การประชาสัมพันธงานแสดงทางเว็บไซตจึงมุงที่การให
รายละเอียดของงานแสดง การสรางความสนใจใหกบัตัวศิลปน การสรางความตองการเขาชม
จนถงึเกิดพฤตกิรรมซื้อบัตรเขาชมงานแสดง ตามทฤษฎี AIDA ของ E.K. Strong แตสิ่งที่เพิ่มเติม
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ขึ้นมาคือการนําภาพบรรยากาศของงานมาสรางคุณคา และความจงรักภักดีจากผูเขาชม ใหเกดิ
ความประทับใจตอผูจัดงานแสดงคือบริษัทที่จัดทําเว็บไซตนั่นเอง 

4. http://www.thisisclick.com 
 

 
http://www.thisisclick.com หนาหลัก 20 กุมภาพนัธ 2545 

1. รูปแบบ และเนื้อหา 

เปนอีกเว็บไซตหนึง่ทีก่อต้ังเพื่อสนับสนุนธรุกิจหลักคือการจัดรายการวิทย ุซึง่
บริษัท คลิคเรดิโอ จํากัด นัน้กอต้ังในป 2542 โดยแยกการบริหารออกจากบริษทั บอรดคาสติ้ง
เน็ตเวิรก จํากดั ผูซึ่งบุกเบิกการจัดคอนเสริตของศิลปนตางประเทศ หลังจากการเปดบริษัท คลคิ 
เรดิโอ จํากัด ขึ้นมาธุรกจิหลักจึงอยูที่การจัดรายการวิทยุ ซึ่งมีรายการดังตอไปนี้ 

102.5 Fm Get Radio จัดเพลงสากลเปนหลกั  
103.5 Fm Modern Love เนนเพลงไทยสากลทีฟ่งสบาย เปดเพลงชาเปนหลัก กลุมผูฟงมี

จํานวนมากทีสุ่ดในสามคลืน่นี ้
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104.5 Fm Fat Radio จับตลาดที่ยงัไมมีผูจัดรายการใดนําเสนอเพลงเหลานี้ เปนการ
เลนเพลงไมมสีังกัด ไมมีคายเทปเปนกฎเกณฑ เราเรียก
คลื่นวทิยนุี้วา “คลื่นเพลงอินดี้” 

ดังนัน้รูปแบบของเว็บไซตจึงทําขึ้นมาเพื่อสนับสนนุรายการวิทยุ และกจิกรรมที่
ทางรายการจดัขึ้น รูปแบบของหนาหลักนัน้จะเนนกิจกรรมที่ไดจัดขึ้น โดยสังเกตไดจากรูปภาพที่
ใหญที่สุดของหนาจะเปนการประชาสัมพนัธการจัดคอนเสิรต “Fat Live PRU DOG” เนื่องจากทาง
บริษัทมิไดเปนคายเพลงที่ผลิตศิลปนจึงไมไดเนนไปทีก่ารประชาสัมพนัธศิลปน อัลบ้ัม รูปแบบ
เว็บไซตจึงแตกตางไปจากเอไทม มีเดีย 

1.1 รูปแบบ และเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 

ในการจัดงานแสดงของทางรายการวิทยุนัน้ ทางเว็บไซตไดใหความสําคัญคือ จัด
วางรูปภาพ ขอความประชาสัมพันธไวในหนาหลักทุกครัง้ ดังที่เห็นในหนาหลกัซึ่งในเดือน
กุมภาพนัธไดมีการจัดคอนเสิรต Fat Live Pru Dog ทาํใหการประชาสมัพันธอยูในหนาหลักอยาง
โดดเดน  

• ขาว (News) 

เปนการประชาสัมพนัธกิจกรรมที่จะจัดขึ้น มีทัง้ของทางบริษัทเอง และของ
หนวยงานภายนอก วิธกีารนําเสนอจะเปนเนื้อหา เปนบทความ รูปภาพ ไมมีการนาํเสนอใน
ลักษณะภาพ และเสียง (Multimedia) ทําใหความนาสนใจลดลงไป 

1.2 รูปแบบ และเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับการจดังานแสดง 

• หองคลิค (Click Room) 

หมวดนี้เปนเหมือนหองนัง่เลนหองหนึ่ง มีโซฟาสีแดงตัง้ยูกลางหองตามรูปภาพใน
เว็บไซต เนื้อหาจะมีการเลาเรื่องของดีเจ เปนเรื่องทัว่ไปที่อาจจะไมเกี่ยวกับการจดัรายการ เพลง 
เปนเรื่องสวนตัว หรือเร่ืองที่ดีเจอยากจะเลา จากนั้นก็จะมีบทสัมภาษณนกัรองทีไ่ดมานั่งในหอง
โซฟาแดงนี ้ เปนภาพถายบรรยากาศที่ไดเขามาสัมภาษณผานรายการวิทย ุแตทางเว็บไซตไมไดทํา
การบันทึกเสยีงไว จะเปนบทสัมภาษณที่เปนขอเขียน ซึ่งสวนนี้เปนจุดออนในการนําเสนอของ
เว็บไซต การถายทอดเสียงทีท่ําการสัมภาษณ หรือภาพและเสียงนัน้เปนเทคโนโลยทีี่นาสนใจ
มากกวา ขัน้ตอนในการผลิตมิไดซับซอนมากจนเกนิความสามารถของผูจัดทําเวบ็ไซตในปจจุบัน  
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• การปฏิสัมพนัธ (Interactive) 

เปนการใหแสดงความคิดเหน็ของผูเขาเยีย่มชมเว็บไซตในหวัขอที่ตั้งไวโดยจะมี
สองประเภทคอื ภาพยนตร จะมีการนําเอาภาพยนตรทีน่าสนใจมาเลาเรื่องยอ ผูเขาชมจะทําการ
ใหคะแนนพรอมทั้งลงขอความในกระดานขาว เพื่อแสดงความคิดเหน็สวนตัว ประเภทที่สองคือ
ดนตรี ก็เชนเดยีวกนัจะมีรายชื่อเพลง และผูอยูเบื้องหลังในแตละเพลง จากนั้นผูชมเวบ็ไซตก็จะ
แสดงความคดิเห็น และรวมใหคะแนน  

• 102.5, 103.5, 104.5 

www.thisisiclick.com นั้นเปนสวนหนึ่งที่รวมสนับสนุนการจัดทาํรายการวทิยุ 
เนื้อหาจึงตองมีรายละเอยีดของรายการวทิยุ ประวัติดีเจที่จัดรายการในแตละคลื่น กิจกรรมที่แตละ
คลื่นวทิยุไดทาํ อันดับเพลงในรายการ ตารางการออกอากาศ กระดานขาว ในเว็บไซตจึงทําหนาที่
เปนสื่อที่ใหขอมูลตลอด 24 ชั่วโมง ผูทีสนใจสามารถเขาชมไดตลอดเวลา สามารถปฏิสัมพันธกับ
บุคคลที่ตองการไดโดยตรง ในหนาหลกัยังมกีารขอเพลงทางเว็บไซต โดยจะสงตรงใหกับดีเจทีจ่ัด
รายการขณะนั้น เปนความคิดสรางสรรคซึ่งเปนบริษทัแรกทีน่ําการขอเพลงทางอนิเทอรเน็ตมาใช  

• อันดับเพลง (Chart) 

การจัดอันดับเพลงเปนสิ่งที่รายการวทิยุมกัจะใชในการประชาสัมพนัธศิลปน หรือ
เพลง จะมกีารเคลื่อนไหว สลับเปลี่ยนอนัดับทุกอาทิตย ผูที่เปนแฟนรายการติดตามอยางใกลชิดก็
จะสนใจเพลงที่ข้ึน ลงในคลืน่วทิย ุเพลงใด อัลบ้ัมใดที่มโีอกาสขึ้นอนัดบัสูงๆ ในชารต ยอมแสดงถงึ
การเปดเพลงบนวทิยุบอยๆ ผูฟงก็จะไดรับฟงเปนประจาํทาํใหยอดขายอัลบ้ัมนัน้ๆ เพิ่มข้ึนตามไป
ดวย การนาํเอาอันดับเพลงนั้นลงในเว็บไซตผูฟงสามารถเขาดูไดตลอดเวลา พิจารณารวมกับการ
ซื้อผลงานของศิลปนดังกลาว  

• กระดานแสดงความคิดเหน็ (Webboard) 

ทางเว็บไซตไดแยกกระดานแสดงความคิดเห็นเปนหมวดหมูแตละคลื่นวิทย ุ
เพราะทั้งสามคลื่นวทิยนุี้มีกลุมผูฟงแตกตางกนัไป กระดานแสดงความคิดเห็นที่ไดรับความสนใจ
มากที่สุดนี้เปนของรายการ Fat Radio 104.5 Fm. เนื่องจากคลื่นวิทยนุี้เปดเพลงที่ไดรับการ
ประชาสัมพันธนอย เพลงมคีวามเปนตลาดนอย ในกลุมดนตรีจะเรียกแฟนกลุมนีว้าเปน “Indy” ใน
หนาปทมวทิยมุีเพียงคลื่น 104.5 เปดเพลงแนวนี้เทานัน้ ทาํใหกลุมวัยรุนซึ่งเปนกลุมผุใช
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อินเทอรเน็ตอยูแลว และเปนกลุมผูฟงเพลงแนวนี้เขามาแสดงความคิดเห็นเปนจาํนวนมาก เขามา
ฝากขอความถามผูจัดรายการเกี่ยวกับเรื่องตางๆ เปนลกัษณะ Interactive กับกลุมผูเขาชม
เว็บไซต 

2 กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public Relations 
Strategies for Event Organizing) 

คลิค เรดิโอ ไดกอต้ังบริษัทตัง้แตเดือนกรกฎาคม 2542 จนถงึปจจุบนัมีการจัด
คอนเสิรตใหญที่มีการจําหนายบัตรจํานวน 3 คร้ัง ไดแก Sound of 80’s, Bakery The Concert, 
Nuvo In Love มีผูเขาชมกวา 10,000 คนทกุงานแสดง ประชาชนเปนจํานวนมากไดทราบขาวการ
แสดง จนบัตรเขาชมคอนเสริตไดจําหนายหมดอยางรวดเร็ว เชน Nuvo In Love จําหนายบัตร 
8,000 ใบหมดภายในระยะเวลา 4 ชั่วโมง เปนตน สิ่งเหลานีท้ําใหเหน็วาการประชาสัมพันธ การ
วางแผนการตลาด และการจัดวางรูปแบบศิลปนที่แสดงคอนเสิรต ประสบความสาํเร็จ มีผล
โดยตรงกับประชาชนจํานวนมาก 

กลยุทธหลกัในการประชาสมัพันธงานแสดงของ คลิค เรดิโอ คือ การ
ประชาสัมพันธทางวทิย ุแตในสวนกลยทุธประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงบนอินเทอรเน็ตนัน้ 
ทางคลิค เรดิโอไดนํามาเปนสิ่งนาํเสนอหลกัในการจัดรูปแบบเว็บไซต กลาวคือนําเอางานแสดงที่
กําลังจะเกิดขึน้มาประชาสมัพันธอยูในหนาหลัก สรางใหรายละเอียดงานแสดงมีความโดดเดน 
เปนหวัเรื่องหลักทีน่าสนใจ บงบอกถงึความสําคัญในงานแสดงที่จะจดัขึ้น 

1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

กลยุทธหลกัในการประชาสมัพันธใหผูเขามาชมเว็บไซตยังคงเปนการใช
สื่อมวลชนที่มอียูคือรายการวิทย ุเปนตัวดงึดูดหลัก มีการสรางเครื่องมอืสนับสนนุรายการวทิยุใน
เว็บไซต ทาํใหผูฟงรายการสามารถใชเครื่องมือเหลานี้ในการขอเพลง ตดิตอผูจัดรายการ แสดง
ความคิดเหน็สวนตัว ในเว็บไซต และการฟงรายการวิทยุบนเว็บไซต ส่ิงสนับสนุนรายการเหลานี้เอง
เปนตัวดึงดูดใหผูฟงรายการเขามาชมเว็บไซต และทาํใหผ ู เขาชมสามารถเห็นการประชาสัมพันธ
งานแสดงที่ไดจัดขึ้น เปนลูกโซในการประชาสัมพนัธงานแสดงอีกแบบหนึง่ 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 

เครื่องมือทีท่ําการสนับสนุนการจัดรายการนั้นเปนกลยทุธที่จะสรางความสนใจใน
สิ่งทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง การถายทอดสดรายการวทิย ุการขอเพลงทาง Request Box การแสดง
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ความคิดเหน็ในหวัขอที่ตนเองสนใจ สิง่เหลานี้สรางความนาสนใจใหกบับริษัทนอกเหนือจากการ
จัดรายการวิทยุ เพราะสื่ออินเทอรเน็ตนัน้มีขอดีแตกตางจากสื่อวทิยมุากพอสมควร เปนสื่อที่
ปฏิสัมพันธได ระยะเวลาการติดตอส่ือสาร 24 ชั่วโมง 7 วนัทาํการ 

กลยุทธการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงในสวนที่สรางความสนใจใหผูเขาชม
เว็บไซตนัน้สําหรับ www.thisisclick.com นั้นคงจะเปนการแสดงความคิดเห็นในคอนเสิรต หรือ
งานแสดงที่จัดขึ้น หรือไดจัดผานไปแลว กลุมผูฟงที่ชืน่ชอบศิลปนที่จัดคอนเสิรตตางออกมาแสดง
ความคิดเหน็ ความนิยมชมชอบตอศิลปน หรือตอวาผูจดังานที่ไมสามารถสนองความตองการของ
ผูสนใจงานแสดงได เชน กระทูเร่ือง “ทําไม 103.5 ใจดาํ ไมยอมจัด Nuvo In Love เพิ่มอีกรอบ มี
คนตองการดูอีกตั้งเยอะ ปลอยใหตั๋วผีเอาบัตรแปดรอยไปขายพนัหา ทําอยางนี้มนัถูกแลวเหรอ” 
จาก PK 12/3/2544 11:20 PM ขอความในลักษณะนี้ไดลงในกระดานขาวของ 103.5 จํานวนยี่สิบ
หาขอความกอนที่คอนเสิรตจะเกิดขึ้น สิ่งเหลานี้แสดงถงึกระแสความตองการคอนเสริตระหวางผู
เขาชมเว็บไซตกับผูจัดงานแสดง เปนการสื่อสารโดยตรงเพื่อใหผูจัดนาํไปปรับงานแสดง หรือนําไป
พิจารณาเพื่อการจัดครั้งตอไป สิ่งนีย้ังบงบอกถึงการประชาสัมพันธงานแสดงบนเว็บไซตที่ไดผลอีก
ดวย เพราะวาผูสนใจงานแสดงดังกลาวเขามาติดตอกับผูจัดงานไดโดยตรง และถกูชองทาง มีการ
แสดงออกถึงความตองการทีจ่ะบริโภคงานแสดงอยางชัดเจน 

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก ( G e n e r a t i n g  R e p e a t  V i s i t s ) 

กิจกรรมการจดังานแสดงนัน้เปนสวนหนึง่ของทางบริษทั และเว็บไซตของ Click 
Radio กลยุทธการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงจึงเปนสวนหนึง่ทีท่ําใหมีผูกลับเขามาชม
เว็บไซตซ้ําอีก เนื่องจากทุกครั้งทีท่างรายการวิทยุแตละคลื่นมีการจัดคอนเสิรตขึ้นมา การ
ประชาสัมพันธจะถูกใชทัง้ทางสื่อมวลชน และสื่ออินเทอรเน็ต ซึ่งเปนกลยุทธของการเผยแพร
ขาวสาร (Strategy of Publicity) ทีท่ําการกําหนดกลวิธีในการเผยแพรขาวสาร มุงตรงสู
กลุมเปาหมายที่สนใจในงานแสดงนัน้ๆ เนื้อหาในเว็บไซตที่ใหรายละเอียดของการแสดง พยายาม
โนมนาวใจใหผูที่เขาชมสนใจงานแสดงนัน้ๆ มีการประเมินผลกลยุทธจากการแสดงความคิดเหน็
ของผูเขาชมเวบ็ไซต ส่ิงเหลานี้สามารถสรางกลุมคนที่มีความจงรักภักดตีอหนวยงาน (Loyalty) 
หรือเว็บไซตนัน่เอง เมื่อไดรับประโยชน ไดใชประโยชนในเว็บไซตแลว โอกาสที่จะเขามาใชซ้าํใน
การหาขอมูลงานแสดงครั้งตอไป และการเขาชมเว็บไซตโดยประจําก็มคีวามเปนไปไดสูง 

สรุปกลยุทธของเว็บไซตนัน้ ไดใช กลยุทธการประชาสมัพันธการจัดงานแสดงใน
สื่อมวลชน ควบคูไปกับการสรางคุณคาของศิลปนที่ทาํการเลนคอนเสิรตในเว็บไซต เปนการ
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ประชาสัมพันธการตลาดของการจัดงานแสดง คลายกับกลยุทธของ www.atimemedia.com 
เพราะทางเว็บไซตนั้นเปนผูจดัรายการวทิย ุและยังเปนสวนหนึง่ของการจัดคอนเสิรตโดยตรง จงึใช
สื่อที่ตนเองมีในการประชาสมัพันธงานแสดง และในเว็บไซตเองก็มีผูชมหลักก็คือแฟนเพลงของ
รายการวิทยุอยูแลว การประชาสัมพันธงานแสดงทางเวบ็ไซตจึงมุงที่การใหรายละเอยีดของงาน
แสดง การสรางความสนใจใหกับตัวศิลปน การสรางความตองการเขาชมจนถงึเกิดพฤติกรรมซื้อ
บัตรเขาชมงานแสดง ตามทฤษฎี AIDA ของ E.K. Strong แตกลยทุธทีไ่ดผลอีกอยางหนึง่ของ
เว็บไซตนี้คือการใหผูเขาชมเว็บไซตแสดงความคิดเห็นเกีย่วกับการแสดงที่จะจัดขึน้ เพราะผูที่ลง
กระทูในกระดานขาวบงบอกถึงความคิดเห็นที่มีตองานแสดงจริงๆ มคีวามชืน่ชมในการจัดงาน
แสดงครั้งนั้นๆ ส่ิงเหลานี้เองที่จะสรางกลุมที่เขาชมคอนเสิรตเพิ่มข้ึน สรางความสนใจ ความ
ตองการทีจ่ะเขาชมงานแสดงนัน่เอง 

5. http://www.mweb.co.th 
 

 
http://www.mweb.co.th หนาหลัก 23 กุมภาพนัธ 2545 

1. รูปแบบ และเนื้อหา 
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เว็บไซตนี้เปนเว็บไซตชุมชน (Community Website) คือมีเนื้อหาสาระมากมาย 
หลายดาน ครอบคลุมสําหรบัประชาชนทัว่ไป เว็บไซตนีม้ีเครือขายอยูมากมายหลายเว็บไซต 
บริษัท เอ็ม-เวบ็ ประเทศไทย จํากัด เปนการลงทนุของบริษัทตางชาตทิี่เขามาทาํธุรกิจเกี่ยวกับดาน
อินเทอรเน็ต เนนหนกัทางดานทําเว็บไซต โดยไดทําการซื้อเว็บไซตคนหา (Search Engine 
Website) ที่มผีูเขาชมมากทีสุ่ดในประเทศไทยคือ www.sanook.com เขาเปนสวนหนึ่งใน
เครือขายของเอ็มเว็บ ทําใหการกระจายผูเขาชมไปยังเวบ็ไซตในเครือขายนัน้งายมากขึ้น เพราะวา
โดยปรกติผูเขาชมเว็บไซต sanook.com มีเปนจาํนวนมากอยูแลว เมื่อตองการทราบเรื่องราว
ทางดานใดก็จะใชสนุก.คอมเปนตัวคนหา การแนะนําเนือ้หายอมที่จะนําเอาเว็บไซตในเครือขาย
เปนตัวเลือกแรกๆ ในการเขาชมเรื่องราวทีผู่คนหาตองการ เชน ตองการทราบเรื่องราวเกี่ยวกับ
วงการบันเทงิ สนุก.คอม ก็จะทําการเชื่อมตอไปยังหนา M-web Entertainment ซึ่งเปนหมวดหมู
หนึง่ใน www.mweb.co.th นั่นเอง 

 เครือขายของเอ็มเว็บ ประเทศไทยนัน้มีเว็บไซตดังนี ้

www.mweb.co.th (Community Website) ประกอบดวยเรื่องราวตางๆ มากมาย
หลากหลายดงันี ้ขาว กฬีา บันเทงิ เกมส วัยเรียน วันวาง ผูหญิง มมุเด็ก เทคโนโลย ีทองเทีย่ว ยาน
ยนต บาน ถามผูรู ชิงรางวัล ประมูลออนไลน และ เน็ตผานมือถือ เปนเว็บมีเนื้อหาครอบคลุมมาก
ที่สุด 

www.auction.mweb.co.th (Classified Website) ชุมชนสําหรับการซื้อขาย ประมลูสินคา 
เลือกซื้อสินคามือสอง  

www.simplemag.com (Women Website) เนื้อหาสําหรับคุณผูหญิงโดยเฉพาะ มีเร่ืองราว
เกี่ยวกับความสวยงาม เนื้อหาเกี่ยวกับแฟชั่น ช็อปปง แตงงาน ผูหญิงทํางาน และการออกกําลงั
กาย 

www.sabuy.com (Travel Website) ประกอบดวยเนื้อหาการทองเที่ยวเปนหลกั แนะนาํ
การทองเทีย่วในประเทศไทยอยางชัดเจน และเทศกาลทองเที่ยวประจําจังหวัด 

www.sanook.com (Search Engine Website) เว็บไซตที่มีผูเขาชมมากที่สดุในประเทศไทย 
ประกอบดวยการคนหาเว็บไซตตางๆ ทั้งในประเทศไทย และทั่วโลก มีบริการออนไลนมากมาย 
เชน ดาวนโหลดโปรแกรม สงขอความทางเพจเจอร ชอ็ปปง กระดานขาว หองสนทนา เปนตน 
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www.thaiicq.com (Thai ICQ Members Website) สําหรับผูใชไอซคีิวในประเทศไทย 
เพราะมกีารแนะนําการใชโปรแกรมไอซีคิวเปนภาษาไทย เปนชุมชนของผูใชไอซีคิวในไทย 

www.thaimate.com ( F i n d  M a t e  W e b s i t e )  บริการจัดหาคู หาเพื่อนคุย ทางเว็บไซต 

www.topspace.com (Advertising Banner Agencies Website) เปนตัวแทนการจาํหนาย
โฆษณาบนเวบ็ไซต จัดการแบนเนอรตางๆ เพื่อจําหนายใหแกผูผลิตสินคา หรือผูทีต่องการโฆษณา
ในเว็บไซต 

www.home4thai.com ( P r o p e r t i e s  W e b s i t e )  แนะนําเกี่ยวกับเรือ่งที่อยูอาศัย และ
อสังหาริมทรัพย เชน การออกแบบบาน การกอสราง ตอเติม การเลือกซื้อบาน สินเชื่อ เปนตน 

www.beekids.com (Children Website) เว็บไซตสําหรับเด็ก มีการเลานทิาน การสอนทักษะ
ใหกับเด็กในรูปแบบตางๆ เปนแหลงความรูสําหรับเด็ก และสําหรับผูปกครอง  

www.thaigolfer.com (Golfer Website) ชุมนุมคนรักกอลฟ ขาวกอลฟทัง้ไทย และตางประเทศ 
แนะแนวการเลนกอลฟ ทดสอบสนามกอลฟ ไมกอลฟ รวบรวมเนื้อหาเกีย่วกับกอลฟเปนหลกั 

กลยุทธการสือ่สารทางการตลาดของเครือขายเว็บไซต เอ็มเว็บ ประเทศไทยนัน้มี
การวางแผนกลยุทธอยางมปีระสิทธิภาพ กลาวคือทางเครือขายไดกําหนดกลุมเปาหมายไวกวาง 
เนนผูใชงานอนิเทอรเน็ตทกุคนในประเทศไทยมีโอกาสเขาชมเว็บไซตในกลุม เนื้อหาในเว็บไซตนั้น
มีคุณภาพ จากการปรับปรุงเนื้อหาใหมใหทนัตอเหตกุารณที่นาสนใจครอบคลุมหลายประเดน็ มี
ความเที่ยงตรงในขาวสาร เนื่องจากผูจัดทําเนื้อหาเปนองคกรที่มีความนาเชื่อถือ มกีารจัดทาํธุรกจิ
ทางอินเทอรเน็ตอยางมืออาชีพ สามารถโยงใยใหผูเขาชมสามารถจดจําชื่อบริษทัได สามารถ
ใหบริการกับผูเขาชมเว็บไซตไดอยางหลากหลาย มีเครื่องมือส่ือสารเพื่อจูงใจหลากหลายรูปแบบ
เนื่องจากมเีครือขายครอบคลุมจนทําใหสามารถใชการบริการทีห่ลากหลายของทกุเว็บไซต มาเนน
จุดขายเดียวกนัคือ เมื่อผูใชอินเทอรเน็ตตองการเขาเวบ็ไซตจะตองนกึถึงเครือขายของเอ็มเว็บเปน
ที่แรก เพราะเนื้อหาครอบคลุมทุกอยาง สามารถรับทราบไดจากการเขาที่อยูนี้เพียงเว็บไซตเดียว 

1.1 รูปแบบ และเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 

ในการวิจัยครัง้นี้จะมุงไปในแนวทางการศกึษากลยทุธการประชาสัมพนัธทาง
การตลาดเพื่อการจัดงานแสดง ดังนั้นจงึขอวิเคราะหรูปแบบ และเนื้อหา ในดานบนัเทิงของเว็บไซต
เพียงอยางเดยีว ซ่ึงเปนสวนหนึ่งในสารบญัของ www.mweb.co.th  
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h t t p : / / e n t e r t a i n m e n t . m w e b . c o . t h  หนาบันเทงิใน 24 กุมภาพนัธ พ.ศ. 2545 

เนื้อหาในหนาหลักนั้นจะเปนสิ่งที่นาสนใจในดานบันเทงิ ในรูปภาพทีน่ํามาเปน
ตัวอยางนัน้จะมีการแยกประเภทเนื้อหาในดานบนัเทงิออกไปยอยๆ อีก แตสวนที่เปนสิ่งนาํเสนอ
นั้นเปนการจัดงานแสดงถงึสองอยางคือ หมวดดนตรี “ศิลปน 4 สาว บอนด กลับมารายเสนหอีก
คร้ังกลางเดือนหนา” และหมวดละครเวท ี“บัลลังกเมฆ The Musical” ซึ่งทั้งสองงานแสดงนี้เปนตัว
นําเสนอหลกัในดานบันเทงิของเอ็มเวบ็เลยก็วาได 

• ดนตรี 

มีการสรางใหเนื้อหาครอบคลุมทุกดานเกีย่วกับเรื่องดนตรีทั้งในประเทศไทย และ
ตางประเทศ เชน ขาวในแวดวงการดนตรี การแนะนํางานเพลงใหมทีเ่พิ่งออกอัลบ้ัมใหฟง เปดให
แสดงความคดิเห็นในงานใหมนัน้ดวย รวบรวมอนัดับเพลงทั้งไทยและเทศจากคลื่นวิทย ุ U & I , 
C l i c k  R a d i o อัลบ้ัมขายดีจากราน T o w e r  R e c o r d s  เบื้องหลงัมิวสิควีดโีอที่ออกอากาศ 

อีกสวนหนึ่งที่เปนประเด็นสาํคัญทําใหผูวิจยัเลือกเวบ็ไซตนี้เปนสวนหนึ่งในการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงคือ “ฉากเด็ดติดขอบเวท”ี เปนการนาํภาพจากขอบเวทีคอนเสิรต 
ของศิลปนดัง ทั้งไทย – เทศ ไมเจาะเฉพาะกลุมทัง้คอนเสริตของศิลปนทุกกลุมรวม 45 คอนเสิรต 
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นํามาถายทอดพรอมเร่ืองราวบรรยากาศโดยรวมของคอนเสิรตในครั้งนัน้ ใหไดอรรถรสเทียบเทา
กับผูชมคอนเสิรต ณ สถานที่จริง 

• ละครเวท ี

จากการคนหาเว็บไซตจาก Search Engine พบวาในเวบ็ไซตในประเทศไทยที่ทาํ
การรวบรวมการแสดงละครเวทีไดมากที่สดุคือ M-web Entertainment สวนของละครเวที เปน
แหลงขอมูลของผูที่ชืน่ชอบศิลปะแขนงนีโ้ดยเฉพาะ เพื่อติดตามวาในระยะเวลาดังกลาวมีละคร
เวทีเร่ืองใดใหชม หรือมีเวิรคช็อปอะไรใหเขารวมบาง ที่ไหน เมื่อไร และคาใชจายเทาไร พรอม
บทความ ความเคลื่อนไหว และเรื่องทีน่าสนใจในแวดวงละครเวที รวมถึงการแนะนาํใหรูจัดกลุม
ละครเวทีตางๆ 

1.2 รูปแบบ และเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับการจดังานแสดง 

• ภาพยนตร  

เปนขาวคราวความเคลื่อนไหวในแวดวงภาพยนตรทัง้ไทย และตางประเทศ ทั้ง
ภาพยนตรที่เขาฉายในวนันัน้ หรือโปรแกรมหนา สามารถตรวจสอบรอบภาพยนตรได นําเอา
อันดับภาพยนตรทําเงนิสูงสดุในประเทศอเมริกามารายงาน แตไมเพียงภาพยนตรที่มชีื่อเสียง
เทานัน้ ยงัมีการแนะนาํ “ตารางฉายหนังอารต” ไมวาจะเปนเทศกาลภาพยนตรของตางประเทศ ที่
นํามาจัดในประเทศไทย  การแสดงความคดิเห็นตอภาพยนตรตางๆ ในกระดานความคิดเห็น และ
การใหขอมูลภาพยนตรที่เขาฉายตามโรงภาพยนตรตางๆ วาเรื่องใด ฉายที่ไหน เวลา สามารถเขาดู
รายละเอียดไดตลอดเวลา 

• โทรทัศน 

พบกับผังรายการของสถานโีทรทัศนทกุชอง 3, 5, 7, 9, 11 และ ITV รวมทัง้
รายการแนะนาํประจําเดือนของชอง UBC พรอมดวยเรื่องยอละครดังหลังขาว 

• ศิลปน 

เร่ืองราว ความคิดเห็นของดารา นักรอง ศลิปน คนตางๆ ผานในรูปแบบ ขาวคราว
เร่ืองราวที่กาํลงัอยูในความสนใจ ความเปนมาตัง้แตเร่ิมเขาวงการถงึปจจุบัน มีการพดูคุยใน



 

 

120

ประเด็นที่ไมเคยเปดเผยที่ไหนมากอน ลวงลึกและลับๆ ผานภาพ และตัวอักษรใหกบัผูเขาชม
เว็บไซตไดรับรู 

• เกมส – กิจกรรม 

จัดรวมสนุกใหกับผูเขาชมเวบ็ไซตที่สนใจของรางวัลตางๆ โดยสวนมากบริษัทฯ ผู
จัดงานจะนําของรางวัลมาใหทางเว็บไซตจัดกิจกรรมควบคูไปกับการประชาสัมพันธการจัดงาน
แสดง  

2 กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public Relations 
Strategies for Event Organizing) 

เนื่องจากเว็บไซตนี้มกีารรวบรวมเรื่องราวหลากหลาย เหมาะสาํหรับกลุมบุคคล
ทั่วไป ผูเขาชมเว็บไซตจึงเปนกลุมกวางเหมาะสําหรับการประชาสัมพันธเร่ืองตางๆ ไดดี เนื่องจาก
มีผูเขาชมเปนจํานวนมาก กลยุทธหลักของการประชาสมัพันธเว็บไซตนั้นก็จะเปนกลยุทธการ
จัดทําเว็บไซตแบบครบวงจร สามารถสนองความตองการของผูใชอินเทอรเน็ตไดเกอืบทุกประเดน็ 
เนื่องจากมบีริการมาตรฐานที่ใชในเว็บไซต เร่ืองราวที่กระจายไปในแขนงตางๆ เมื่อเขาชมเว็บไซต
ใดเว็บไซตหนึง่ในเครือขายก็จะลิงคเขาสูเนื้อหาของเว็บไซตในเครือขายทัง้ 11 เว็บอยางงายดาย
โดยไมทําใหผูเขาชมรูสึกวนอยูในเว็บไซตเพียงเว็บเดยีว 

ในการวิจัยครัง้นี้ไดเลือกเว็บไซต www.mweb.co.th ในหมวดบนัเทิง เพื่อทาํการ
วิเคราะหการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงของเว็บไซตที่มิไดเปนสวนหนึง่ของการจัดงานแสดง 
เปนเพียงชองทางการเผยแพรขาวสาร สรางกจิกรรม จากผูจัดงานใหกับผูเขาชมเวบ็ไซตไดทราบ 
โดยในเว็บไซตชุมชนอ่ืนๆ ไดมีหมวดบันเทงิเชนเดียวกัน เชน www.ikool.com www.catcha.co.th 
www.siamguru.com www.108-1009.com www.yumyai.com www.siam2you.com 
www.mthai.com www.lemononline.com www.pop.co.th  ไมพบวาเว็บไซตใดมกีารรวบรวม
เอางานแสดง คอนเสิรต ละครเวที ไดมากเทากับ M-web ณ วันที่ 24 กุมภาพนัธ 2545 มีภาพ
บรรยากาศคอนเสิรตถึง 45 รายการ ละครเวท ี13 รายการ ทางเอม็เวบ็ไดใหความสาํคัญกับการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงมากที่สุดในเว็บไซตชุมชนของประเทศไทย โดยมีการวิเคราะหกล
ยุทธจากเนื้อหาเว็บไซตไดดังนี ้
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1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

กลยุทธการจดัทําเว็บไซตแบบครบวงจร มีความตอเนื่องกันในทกุเว็บไซตของ
เครือขาย เนื้อหาครอบคลุมทุกดาน ทําใหผูที่เขาเว็บไซตเพื่อหาขอมลูดานอื่นไดเหน็การ
ประชาสัมพันธงานแสดงในเวลาเดียวกนั การดงึดูดผูชมเขาเว็บไซตนั้นทางเอ็มเวบ็ไดมีเว็บไซตที่มี
ผูเขาชมมากทีสุ่ดในประเทศไทยอยูแลว อีกทัง้มีการประชาสัมพนัธ www.mweb.co.th อยูอยาง
ตอเนื่องไมวาจะเปนทางสื่อมวลชน ปายโฆษณาบนทางดวน เปนผูสนับสนนุศิลปนในการจัด
คอนเสิรต การจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่อง สิ่งเหลานี้เปนกลยทุธที่ทางเว็บไซตใชเพือ่
ดึงดูดใหมีผูเขาชม ทัง้ผูใชรายใหม และสรางความจงรักภักดีกบัผูที่เคยเขาเวบ็ไซตเปนประจํา 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 

ในสวนของกลยุทธการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงนัน้ ทางเว็บไซตจะมี เกมส 
ชิงรางวัล ในหนาแรกของเว็บไซต เพื่อสรางกิจกรรมใหกับผูเขาชมเว็บไซตกับผูจดังานในชวงเวลา
กอนที่งานแสดงจะเกิดขึ้น พรอมกับการทําเนื้อหาประชาสัมพันธงานแสดงดังกลาวในหมวด
บันเทงิ และใหผูชมเว็บไซตมีการแสดงความคิดเหน็ หลังจากงานแสดงดังกลาวเสร็จสิ้นจึงทําการ
เก็บภาพเบื้องหลัง รายละเอียดตางๆ หลงัจากการแสดงไดเกิดขึ้นแลว มาสรางคุณคา สรางความ
จงรักภักดีใหกบัตัวศิลปน หรือบริษทัผูจัดงานแสดงนัน่เอง กลาวสรุปคือใชกลยุทธการจัดทํา
เว็บไซตอยางครบวงจร มีการวางแผนประชาสัมพันธการใชสื่ออินเทอรเน็ตอยางครบถวน ไมวาจะ
เปน กลยทุธของการเผยแพรขาวสาร (Strategy of Publicity) กลยทุธของการโนมนาวใจ และจูง
ใจ (Strategy of Persuasion) จนถงึการสรางภาพลักษณใหกับงานแสดงที่ทาํการประชาสัมพันธ 

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก (Generating Repeat Visits) 

จากกลยุทธการจัดทําเว็บไซตอยางครบวงจร ทาํใหผูที่เขาชมเว็บไซตนั้นมโีอกาส
เขาชมเว็บไซตซ้ําอีก เมื่อเขามาชมเนื้อหาของงานแสดงแลว หลังจากการแสดงจบสิ้นก็จะมีการ
เก็บภาพบรรยากาศงานทาํใหผูที่ชมงานแสดงเขามาดูภาพซ้าํอีก หรือรายการละครเวททีี่ทางเอ็ม
เว็บไดรวบรวมเอาไวมากทีสุ่ด ผูสนใจในศิลปะแขนงนีก้็จะเขารับชมอยางตอเนื่อง เพื่อที่จะทราบ
ขาวคราวความเคลื่อนไหวของละครเวที ทราบตารางการแสดงละครเวท ีไดอยางรวดเร็วไมตองรอ
การประชาสมัพันธจากผูจัด หรือคนหาอีกตอไป สามารถเขามาทีห่ัวขอละครเวทีในเอ็มเว็บไดเลย 
การปรับขอมูลใหทนัสมัยตลอดเวลานีเ้ปนจุดแข็งของเอ็มเว็บอีกเชนกัน สงัเกตไดวาการแสดงใดที่
จะจัดขึ้น ทางเอ็มเว็บจะทําการประชาสัมพนัธอยางตอเนือ่งและมีการลงเนื้อหาใหเกือบจะทุกการ
แสดงในประเทศไทย 
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สรุปกลยุทธของเว็บไซตนี้คอื กลยทุธการจัดทําเว็บไซตแบบครบวงจร 
(Integrated Website) มีเนือ้หาทุกอยางที่ครอบคลุมทกุดาน สรางความสนใจใหกบัผูเขาชม
เว็บไซตอยางตอเนื่อง เรียกไดวาเปน “One Stop Website” ผูใชอินเทอรเน็ตสามารถหยุดอยูที่
เว็บไซตในเครือขายของ www.mweb.co.th เมื่อมีผูเขาใชเว็บไซตเปนจํานวนมากแลว ยอมทาํให
การประชาสมัพันธการตลาดของการจัดงานแสดงนั้นไดผลตามไปดวย กลาวคือผูจดัทําการติดตอ
ขอใหทางเอ็มเว็บประชาสัมพันธงานแสดง โดยทางเอ็มเว็บมหีมวดที่เกี่ยวกับงานแสดงอยูแลวไม
วาเปนดนตรี ละครเวท ีหรืองานแสดงอื่นๆ ผูเขาชมเว็บไซตก็จะเหน็รายละเอียดของงานแสดง
ดังกลาว สรางใหเกิดการรับรูขาวสาร (Attention) นอกเหนือจากที่ผูจัดจะทาํการประชาสัมพนัธ
ทางสื่อหลกัเพยีงอยางเดยีว 

6. http://www.108events.com 
 

 
http://www.108events.com หนาหลกั 24 กุมภาพันธ 2545 

1. รูปแบบ และเนื้อหา 



 

 

123

เว็บไซตศูนยรวมขาวกิจกรรมที่ใหญที่สุดในประเทศไทย มีการรวบรวมกิจกรรม
ตางๆ นําเสนอในรูปแบบเนือ้หา มีขอความ รายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ที่จัดขึ้น เนื่องจาก
กิจกรรมตางๆนั้นมกีารประชาสัมพนัธแตกตางออกไปหลายสื่อ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ  เปน
ตน แตในเว็บไซตนี้ไดรวบรวมขาวปฏิทนิกจิกรรมที่เกีย่วของในชีวิตประจําวนั ตัง้แตเร่ืองสวนตวั 
การพกัผอน บนัเทงิ หรือเร่ืองราวที่เกีย่วของกับการทาํงาน ไวในแหลงเดียวกนั และสามารถเปด
เขาชมไดตลอดเวลา เปนสื่อกลางระหวางผูจัดกิจกรรม และผูคนทัว่ไปที่ตองการรับทราบกิจกรรม 
ดวยการระดมเนื้อหาของกิจกรรมตางๆ ไว 19 หมวดหมูดังนี ้

 
• อุตสาหกรรม เกษตรกรรม 
• เศรษฐกิจ การเงิน 
• ฝกอบรม หัตถกรรม 
• วรรณกรรม หนังสือ 
• เทคโนโลยี การสื่อสาร 
• ช็อปปง ของขวัญ 
• การเมือง สังคม  
• บานที่พกัอาศยั ที่ดนิ 
• ครอบครัว แมและเด็ก 
• ศาสนา ธรรมะ 

• สิ่งแวดลอม ธรรมชาติ 
• คมนาคม การขนสง 
• สุขภาพ สมนุไพร 
• ศิลปะ วัฒนธรรม 
• บันเทงิ ดนตรี 
• การศึกษา สถาบันการศึกษา 
• สัตวเลี้ยง 
• กีฬา ออกกาํลงักาย 
• การทองเทีย่ว 

ทางเว็บไซตไดนําเอาหวัขอตางๆ ที่สามารถพบไดในชวีติประจําวนั มผูีสนใจใน
เร่ืองราวดังกลาวอยางแนนอนมารวบรวมไวในเว็บไซตเดียว ทําใหเปนชองทางใหมสาํหรับผูที่
ตองการทราบขาวกิจกรรม โดยทางเวบ็ไซตไดมีการนําเสนอในรูปแบบตัวอักษรเปนหลกั มกีารเพิ่ม
รายละเอียดงานแสดงอยางตอเนื่อง เมื่อเขาชมรายละเอียดของงานแสดงก็จะระบถุงึลักษณะของ
งานอยางคราวๆ สถานที่จัดงาน ผูจัดงาน สถานที่จาํหนายบัตร และวนัจัดงานแสดง 

2. กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อการจัดงานแสดง (Marketing Public 
Relations Strategies for Event Organizing) 

เปนหนึง่เว็บไซตในลักษณะ Sea rch  Eng ine แตมีการจํากัดเพยีงแคหวัเรื่อง
กิจกรรม ซึง่เปนการกําหนดวัตถุประสงคโดยชัดเจนวาตองการนาํเสนอกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นใน
ประเทศไทยเทานั้น และเนนทําการประชาสัมพนัธกิจกรรมตางๆ ใหดีที่สุด โดยแบงประเด็นดงันี ้



 

 

124

1. การดึงดูดผูใชอินเทอรเน็ตเขามายังเว็บไซต (Attractive Visitors) 

จากที่วิเคราะห และสงัเกต การประชาสมัพันธของเว็บไซตนี้จะตางจาก 5 
เว็บไซตทีท่ําการวิเคราะหผานมา ทัง้ 5 เวบ็ไซตนั้นมีการประชาสัมพนัธผานสื่อมวลชนทัง้สิ้น ทําให
มีผูรูจักเว็บไซตเหลานั้นมาก เปนเว็บไซตที่มีชื่อเสียงในประเทศไทย มีอัตราผูเขาชมสูง บน 
www.108events.com นัน้มกีลยุทธในการประชาสัมพันธคือ การโฆษณาขนาดเลก็บนเว็บไซต 
การลงทะเบยีนในการสืบคน เปนหลัก เนือ่งจากงบประมาณของสื่อมวลชนนั้นสงู ทาํใหผูจัดทาํ
เว็บไซตนัน้ไมสามารถนําเงนิมาลงทุนในสื่อมวลชนได เพราะทางเว็บไซตมิไดมีรายไดจากการทํา
เว็บไซตเปนหลัก จึงตองใชขอดีของสื่ออินเทอรเน็ต มาเปนสวนประชาสัมพนัธ เชน การเพิม่ชื่อ 
รายละเอียดเวบ็ไซตไวในระบบคนหาขอมลูของเว็บไซตอ่ืนๆ เปนตน 

2. การสรางความสนใจในสิง่ทีน่ําเสนออยางตอเนื่อง (Retaining Them at The Site) 

กลยุทธการนําเสนอกิจกรรมทุกอยางในประเทศไทย หรือกลยุทธการตัง้
วัตถุประสงคของการนําเสนออยางชัดเจน เปนสิง่ที่ผูวิจยัใหความสําคญัที่สุดในการเลือกเว็บไซต
มาวิเคราะห เพราะเว็บไซตอ่ืนๆ นัน้จะเนนไปทางดานที่ผูจัดทาํเว็บไซตสนใจ ซึง่นอกเหนือจากการ
จัดงานแสดง ดังนัน้เมื่อผูทีม่ีโอกาสเขาชมเว็บไซต หรือรูจักเว็บไซตนี ้ตองการทราบรายละเอียด
กิจกรรมตางๆ ยอมจะเขา www.108events.com อยางแนนอนเพราะมกีารกําหนดวัตถุประสงค
ของเว็บไซตอยางชัดเจน สรางเว็บไซตนี้เพือ่เปนสื่อกลางระหวางผูจัดงาน กับผูที่สนใจกิจกรรม 
เพื่อทราบถึงรายละเอยีดกิจกรรมตางๆ สิง่นี้เองเปนสิง่ทีส่รางความสนใจในสิ่งที่นาํเสนออยาง
ตอเนื่อง 

3. การกลับเขามาชมเว็บไซตซ้ําอีก (Generating Repeat Visits) 

กลยุทธการนําเสนอกิจกรรมทุกอยางในประเทศไทย หรือกลยุทธการตัง้
วัตถุประสงคของการนําเสนออยางชัดเจน นัน้ทาํใหผูที่เคยเขาชมเว็บไซตนั้นมโีอกาสเขาชม
เว็บไซตนี้ซ้าํอีก เมื่อตองการทราบขอมูลขาวสารของกิจกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวัน ก็จะนึกถึง
เว็บไซตนี้อยางแนนอนเพราะการตั้งวัตถุประสงคอยางชดัเจน นําเสนอขอมูลที่ทนัสมยัอยูเสมอ 
สามารถคนหากิจกรรมไดในวนั เวลาการจัดกิจกรรมทีต่องการ 

สรุปคือทางเวบ็ไซตไดใช กลยุทธการรวบรวมเอาขอมูลของงานแสดง กิจกรรม ไว
ใหมากที่สุด ทาํใหเว็บไซตเปนศูนยรวมขาวกิจกรรม ทาํใหผูที่สนใจกิจกรรม งานแสดงเขาชม
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เว็บไซตนี้อยางตอเนื่อง เปนชองทางการประชาสัมพนัธงานแสดงโดยตรงกลุมเปาหมายที่สนใจ
กิจกรรมตางๆ อยูแลว ใหสามารถรับรูรายละเอยีด ( A t t e n t i o n )  ของงานแสดงได 

3. การสัมภาษณเชิงลึก (Depth Interview) 

ผลจากการสัมภาษณผูบริหาร และดูแลเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดงาน
แสดงทั้ง 6 เวบ็ไซต คือ www.thaiticketmaster.com, www.eotoday.com, 
www.atimemedia.com, www.thisisclick.com, www.mweb.co.th และ www.108events.com 
จํานวนทั้งสิน้ 6 คน ซึง่ผูรับผิดชอบนั้นเปนเพศชาย 4 คน เพศหญงิ 2 คน และเปนผูทีม่ีอายุ
ระหวาง 24 – 35 ป สําหรับประสบการณทํางานนัน้จะเปนผูที่เขามาดแูลเกี่ยวกบัการจัดทําเว็บไซต
ระหวาง 1 ปคร่ึง ถงึ 3 ป 

การสัมภาษณแบบเจาะลึกเกี่ยวกับขอมูลของตัวผูใหสัมภาษณพบวา บทบาท 
และหนาที่ความรับผิดชอบสวนใหญของผูใหสัมภาษณจะอยูในฐานะผูออกแนวนโยบายการจัดทาํ
เว็บไซต รับผิดชอบกําหนดเปาหมายใหกบัผูปฏิบัติงานในสวนตางๆ เพื่อใหการปฏิบัติงาน กับการ
วางแผนงานเปนไปอยางสอดคลองกันทุกข้ันตอนไมวาจะเปนดานเนื้อหา ดานเทคนคิ และดาน
การตลาด ตลอดจนวางแผนการประชาสมัพันธการตลาดใหกับเว็บไซต เพื่อใหประชาชนทัว่ไปเขา
ชมเว็บไซตใหมากที่สุด จนมีผลตอเนื่องคอืเนื้อหาในเวบ็ไซตจะถูกเผยแพรไปตามจาํนวนผูเขาชม
เว็บ จนกลายเปนสื่อที่มีผูทราบมากอีกสื่อหนึง่ 

วัตถุประสงคในการสัมภาษณแบบเจาะลกึเกี่ยวกับกลยทุธการประชาสัมพันธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง นัน้สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้ 

วัตถุประสงค และนโยบายการจดัทําเว็บไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจดังานแสดง 

ผลการวิจยัพบวา การที่มีการจัดทําเว็บไซตขึ้นมานั้น วตัถุประสงคของผูกอต้ัง
หรือผูวางแนวนโยบายจะมีวตัถุประสงคหลักอยูสองประเภทดวยกนั 

1. เพื่อใชส่ืออินเทอรเน็ตเปนชองทางเสริมในธุรกิจหลักของตน จากเหตุผลที่ธุรกิจหลักของ
ตนคือการจัดทํารายการวิทยุ การทําเว็บไซตก็เพื่อรองรับ เสริมส่ิงที่สือ่วิทยุขาดไป ขาดการ
ปฏิสัมพันธกันโดยตรงระหวางผูจัดรายการ กับผูฟง ขาดเนื้อหาที่ลึกซึ้งในเรื่องคอนเสริตที่
ทางรายการวทิยุจัดขึ้น จึงตองใหผูฟงหารายละเอยีดเพิม่ข้ึนบนอนิเทอรเน็ต อีกเว็บไซต
หนึง่มีธุรกจิหลักคือการจําหนายบัตรงานแสดง จึงไดใชเว็บไซตเปนสวนประชาสมัพนัธ



 

 

126

งานแสดง และเปนรานคาอกีสาขาหนึง่เปรียบเสมือนรานคาที่มีเวลาทาํการตลอด 24 
ชั่วโมง เปนตน 

2. เพื่อใชสื่ออินเทอรเน็ตเปนธรุกิจหลัก หรือเปนกลุมสังคมของตน ซึง่เรียกงายๆวา การจัดทํา
เว็บไซตนัน้เปนงานหลักของตน ดังเชน www.108events.com ไดจัดทําเว็บไซตมาเพื่อให
เปนปฏิทนิขาวกิจกรรม เปนศูนยรวมกิจกรรมที่ทกุคนสามารถเขามาดไูด มิไดทําธุรกจิบน
เว็บไซตแตอยางใด แตอีกนยัหนึ่ง www.mweb.co.th นั้นไดใชเว็บไซตเปนธุรกิจหลักของ
ตน มีการจัดทาํเนื้อหาเว็บไซต การจัดทาํรูปแบบใหเปนชุมชนใหญที่เหมาะสําหรับบุคคล
ทุกยุคทุกวัย ธรุกิจหลักของบริษัทเองก็คือการจัดทาํเว็บไซต ไมวาจะออกแบบเว็บไซต
ใหกับผูอ่ืน นาํเอาเนื้อหาของเว็บไซตชวยประชาสัมพนัธใหกับกจิกรรมอื่น งานแสดงอื่นๆ 
คือใชเว็บไซตเปนตัวนํา เปนงานหลกั www.eotoday.com ก็มธีุรกิจหลักคือการทาํ
เว็บไซตทางดานบนัเทิงเปนหลัก รวบรวมความบนัเทงิทกุดานมาเปนสวนประกอบใน
เว็บไซตและนาํเอาความคิดสรางสรรคมาสรางกิจกรรมตางๆ บนเว็บไซต ถึงแมจะมกีาร
เปดรานคาบนเว็บไซตก็ยงัทาํตามวัตถุประสงคหลักก็คือ จําหนายสินคาที่เกี่ยวกับความ
บันเทงิ ซึ่งตรงกับงานหลักของทางเว็บไซตเอง 

กลุมผูเขาชมเว็บไซต และจํานวนผูเขาชมเว็บไซต 

จากผลการสัมภาษณกลุมเปาหมายที่ทัง้หกเว็บไซต ไดคาดหวงัวาจะเขาชม
เว็บไซตหรือ เปนกลุมเปาหมายหลักของการจัดทาํเว็บไซตนั้นจะมีอายุตั้งแต 18 – 30 ป มีสองกลุม
อาชีพคือ นักเรียน นักศึกษา และคนทํางาน โดยทัง้สองกลุมเปาหมายนี้จะเปนผูทีม่ีโอกาสใช
อินเทอรเน็ตมากที่สุด มีความรูทางดานคอมพิวเตอรเพียงพอที่จะใชอินเทอรเน็ต แตการแบงแยก
กลุมเปาหมายที่เขาชมแตละเว็บไซตโดยชัดเจนนัน้ไมสามารถทําได จะทาํไดโดยการสังเกตเทานัน้ 
เชน ชวงเวลาสอบ หรือปใหมจะมีผูเขาชมเว็บไซตนอย ชวงปดเทอมเดือนมีนาคม เมษายน จะมผูี
เขาชมเว็บไซตมากเปนพิเศษ การสมัครสมาชิกของเว็บไซตจะมีผูสมัครเปนนกัเรียน นักศึกษา 
ประมาณ 60% เปนตน แตสิ่งที่สงัเกตนี้กไ็มสามารถวัดไดอยางเที่ยงตรง เชน การจดักิจกรรมของ
เว็บไซตที่ใหผูสนใจมีโอกาสเขารวมกับศิลปนนัน้ หลายๆครั้งคนในวยัทํางานจะไปรวมกนัอยาง
หนาแนน แตมีการลงขอความแสดงความคิดเห็นในกระดานขาวนอยกวานักเรยีน นักศึกษา พอ
เวลาจรงิๆ กลบัไปรวมมากกวาพวกเด็กๆอีก เปนตน จํานวนผูเขาชมเว็บไซตสามารถเช็คไดจาก
โปรแกรมสถิติที่ไดใช ซึ่งทําการตรวจเช็คจาก IP Address ของผูทีท่ําการเขาชม แตก็ยงัไมสามารถ
เช็คจํานวนผูเขาชมเว็บไซตไดจริง เพราะมีโอกาสที่ IP Address เดียวกันมีผูใชจํานวนหลายคน 
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อยางเชนในสาํนักงานที่มีการตอ Internet เพียง IP Address เดียว แตจากสถิติของทัง้หกเว็บไซต
จะมีผูเขาชมประมาณ 150 คนถึง 30,000 คนตอวนั 

กลยทุธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ต 

กลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดของเว็บไซตนั้นผูวจิัยไดแบงการสัมภาษณ
ออกเปนสองสวน โดยสวนแรกจะสอบถามถึงกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดของเว็บไซต 
เพื่อที่จะประชาสัมพนัธใหมผูีเขาชมเว็บไซตมากที่สุด สามารถสรางคุณคาใหกับเวบ็ไซตได และมี
การกลับมาใชซ้ํา จากการสมัภาษณผูจัดทําเว็บไซตไดใหเหตุผลดงันี ้

1. กลยุทธการสรางสิง่อํานวยความสะดวกใหกับผูเขาชมเวบ็ไซต 

วัตถุประสงคอยางหนึ่งในการสรางเว็บไซตขึ้นมาคือการสรางสิ่งอาํนวยความ
สะดวกใหกับผูคนทัว่ไป ไมวาจะเปนการคนหาขอมูล คนหากิจกรรม การทาํธุรกรรมผาน
อินเทอรเน็ต การซื้อสินคา การติดตอส่ือสารทางดานจดหมายอิเล็กทรอนิกส การแสดงความ
คิดเห็นของตนเองผานทางเวบ็ไซต การขอความชวยเหลอื ฯลฯ ดงันัน้กลยุทธการสรางสิง่อํานวย
ความสะดวกเปนกลยทุธทีท่กุเว็บไซตไดนาํมาเปนสวนหนึ่งในการจัดทาํ โดยคิดวาสือ่อินเทอรเน็ต
นั้นจาํเปนตองสรางสิ่งอาํนวยความสะดวกใหกับผูเขาชมเว็บไซต โดยอาจจะเปนบริการเสริมจาก
ธุรกิจหลักที่ผูจัดทําไดดําเนนิอยู เปนการอุดชองโหวในการติดตอส่ือสารระหวางผูใชบริการ กับ
ผูจัดทํา ใหมกีารติดตอที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น ในดานของผูใชบริการเองยอมคิดวาเมื่อเขามา
เว็บไซตคร้ังหนึ่งก็ยอมจะมจีุดมุงหมายในการเขามาครั้งนัน้ การใชบริการอํานวยความสะดวก
ใหกับตนเองจงึเปนสิง่ที่ผูเขาชมเว็บไซตคิดเปนอยางแรกนัน่เอง 

2. กลยุทธการจดัทําเนื้อหา ขอมูล หรือกิจกรรม ใหแกเว็บไซตเปนพิเศษ (Exclusive 
Website) 

สิ่งที่สรางความสําคัญใหกับเว็บไซตอยางหนึง่คือเนื้อหา ขอมูล ขาวสาร และ
กิจกรรมที่มกีารประกาศตลอด 24 ชั่วโมง ไมวาจะอยูทีใ่ดก็สามารถเขาชมได แตขอดอยก็คือเปน
สื่อที่มีขอจํากดัทางดานอุปกรณสูง ความนาเชื่อถือของเนื้อหาต่าํ ดังนัน้การสรางคุณคาใหกับ
เว็บไซตจึงตองมีการคัดเลือกเนื้อหาที่มีความเที่ยงตรง ถูกตองสงู เพื่อสรางความเชื่อถือใหกับตัว
เว็บไซตเอง และขอมูลตางๆ นั้นผูบริโภคสามารถคนหาไดจากสื่ออ่ืนอยูแลว จุดทีผู่จัดทําเว็บไซต
ตองการก็คือการสรางขอมูลของเว็บไซตใหแตกตางไปจากสื่ออ่ืนๆ มีการคนควา ไดรับขอมูลที่
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นอกเหนือจากสื่ออ่ืนๆ อาจจะเปนการเจาะลึก การลงประวัติของผูแสดง การแจงขาวในอนาคตวา
จะมีการจัดงานแสดงของศลิปนคนใด เปนตน เรียกไดวาขอมูลนี้หาดูไดจากเว็บไซตนี้ที่เดยีว 

นอกเหนือจากขอมูล ขาวสารแลว กิจกรรม ก็เปนอีกสวนหนึง่ทีท่างเว็บไซต
ตองการทีจ่ะมเีพียงผูเดียว เชน การแขงขนั การเลนเกมสชิงรางวัล ทางเว็บไซตจะมกีารตั้งของ
รางวัลไว หลายๆ กิจกรรมที่เปนกิจกรรมใหญทางเว็บไซตตองการสิ่งที่เปนเอกลักษณ หรือของหา
ยากที่จะไดจากทีน่ี่ที่เดยีวเทานัน้ เชน “พี่เบิรดย้ํา ของดมีีไวแจกชาวสไมลคลับเทานัน้” และ “แฟน
ตัวจริง 5 คนเทานั้นกับเราทีไ่ดไป Meet & Greet กับคอนเสิรต Fat Live Pru Dog” ซึ่งทางผูจัดทํา
เว็บไซตไดเนนย้ําถงึกิจกรรมนี้มีทีน่ีท่ี่เดียว เปนการสรางคุณคาใหกับเว็บไซตอีกอยางหนึ่ง 

3. กลยุทธการสรางสมาชิกของเว็บไซต เพื่อการดึงดูดใหกลบัมาใชซ้ํา 

ทุกเว็บไซตที่ไดสัมภาษณมานัน้ไดมีการจดัทําระบบสมาชิก โดยมีจุดมุงหมาย
เพื่อสรางกลุมผูเขาชมเว็บไซตของตนเอง ทําใหการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดทําเว็บไซตกับผูใชมี
ความตอเนื่อง มีการสํารวจขอมูลของผูสมคัรสมาชิกเพื่อทางผูจัดทาํจะไดนําไปปรับการนําเสนอ
ของเว็บไซตใหเขากับ Life Style ของกลุมผูสมาชิก และเครื่องมือทีท่กุเว็บไซตไดนาํมาใชก็คือ การ
สงอีเมลใหกับสมาชิกของเวบ็ไซต ไมวาจะเปนขาวสารใหมๆ การประชาสัมพนัธกิจกรรมบน
เว็บไซต จนถึงการสรางคุณคาใหกับการเปนสมาชิก เชน การแจกของรางวัลตางๆ การสรางสทิธิ
พิเศษใหกับสมาชิกในการไดรับสวนลดในบริการตางๆ ผูที่เปนสมาชกิเทานัน้ทีจ่ะไดเขารวม
กิจกรรมที่เว็บไซตจัดขึ้น เปนตน 

4. กลยุทธการสรางพันธมิตรกบัเว็บไซตอ่ืนๆ  

ส่ิงที่จะทาํใหผูที่ใชอินเทอรเน็ตทาํการเขาชมเว็บไซต หรือรูจกัเว็บไซตใหมที่
นอกเหนือจากเว็บไซตที่ตนเองเขาเปนประจํา นั่นก็คือการคลิกเขาชมเว็บไซตใหมๆ จากเว็บไซตที่
ตนเองใชบริการอยูแลว การสรางพนัธมิตรรวมกับเว็บไซตอ่ืนๆ นัน้ถอืเปนอีกกลยทุธหนึง่ที่ผูจัดทํา
เว็บไซตไดใหความสาํคัญ ไมวาจะเปนการแลกลิงค (การแลก Banner ระหวางเว็บไซต) การทํา
กิจกรรมรวมกนัระหวางเว็บไซต การขอลงรายชื่อเว็บไซตในระบบสืบคนของเว็บไซต S e a r c h 
E n g i n e เปนตน สิ่งเหลานี้ถือวาเปนกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดอยางหนึ่งของเว็บไซต 

5. กลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Public 
Relations) 
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ในเว็บไซตทีม่กีารดําเนินธุรกิจหลักคือการจัดทําเว็บไซตเพื่อใหเปนทีน่ิยมมาก
ที่สุดในประเทศไทยในแตละดาน ซึ่งแสดงถึงความตัง้ใจจริงในการดําเนนิงานเว็บไซตใหสมบูรณ
แบบ มีการลงทุน จัดสรรทรัพยากรบุคคล และเทคโนโลยีตางๆ ใหสอดคลองกับนโยบายการจัดทํา
เว็บไซตในรูปแบบประตูสูเร่ืองราวตางๆ (Porta l  Websi te) หรือเว็บไซตบันเทิงบนอินเทอรเน็ต 
(Where entertainment goes Online) ตามสโลแกน และนโยบายของเว็บไซต ในดานการ
ประชาสัมพันธการตลาด ทางเว็บไซตจึงไดมีการวางแผนงานอยางมีระบบ เปนขั้นตอน จัดทาํตาม
ระยะเวลาที่ไดวางไว อาทิเชน ผูบริหารเวบ็ไซตไดมีการจัดทําวิจัยยงักลุมเปาหมายที่ตองการจะให
เขาชมเว็บไซตหลังจากนั้นจงึไดนําเอาการประชาสัมพันธทางการตลาด ใหขาวสารตรงไปยงั
กลุมเปาหมาย โดยมีการสราง Brand Awareness ทําการโฆษณาทางโทรทัศน วทิยุ สื่อกลางแจง 
ทําการประชาสัมพันธองคกรไปยังสื่อส่ิงพมิพ ตางๆ โดยการเขียนขาว สงผูบริหารใหสัมภาษณ 
จัดทํา Press Release มีการแจงขาวกิจกรรมตางๆ ที่เปนการกศุล เปนผูสนบัสนุนงานแสดง 
ศิลปน จัดทํารายการโทรทัศนโดยใชชื่อรายการเปน URL ของเว็บไซต และเนื้อหาของรายการบอก
ถึงเนื้อหาทีม่ีอยูในเวบ็ไซตในขณะนัน้ มีการติดตามประเมินผลผูทีเ่ขาชมเว็บไซตจากสถิต ิ กบั 
P o l l i n g  โดยสิ่งทีก่ลาวมานี้ไดทําทุกอยางพรอมกัน ภายในระยะเวลา 3 เดือน 

ดังตัวอยางที่ผูบริหารเว็บไซตจํานวน 2 ทานไดใหสัมภาษณในลักษณะเดียวกนั
ถึงกลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดวาไดมีการเตรียมตัว พยายามใหการประชาสัมพันธนัน้
ประสบความสําเร็จที่สุด กลุมเปาหมายไดรับส่ือโดยตรง ครอบคลุมส่ือที่พบในชีวิตประจําวนั สราง
ความนาสนใจในการเขามาเยี่ยมชมเว็บไซต และมีผลตอบรับที่สามารถวัดได มิไดมุงทีก่าร
ประชาสัมพันธอยางใดเพียงอยางเดียว จะทําครบวงจรไปทุกดานโดยมีวัตถุประสงคคือ “ทํา
อยางไรก็ไดใหคนที่เปนกลุมเปาหมายของเว็บไซตเราเหน็ อยากเขามาดู พอใชอินเทอรเน็ตก็เขามา
เว็บเราเปนเวบ็แรกเลย” 

นอกเหนือจากการประชาสมัพันธการตลาดแลว มเีว็บไซตจํานวนหาจากหก
เว็บไซตที่ไดทาํการสัมภาษณ ใช “กลยทุธการโฆษณา” ในการทําใหมีผูเขาชมเวบ็ไซตมากที่สุด 
สามารถสรางคุณคาใหกับเว็บไซตได และมีการกลบัมาใชซ้ํา โดยกลยทุธการโฆษณานีจ้ะมกีาร
โฆษณาไปยงัสื่อมวลชนหลกัๆ ทั้งสื่อโทรทัศน สื่อวิทยุ สื่อส่ิงพิมพ และสื่อกลางแจง เพื่อการสราง
ความรูจักใหกบัประชาชนผูที่ไดเห็นการโฆษณานัน้ๆ โดยจะมทีั้งทางตรงคือ โฆษณาชื่อเว็บไซต
โดยตรง เพื่อใหคนเขามาใชบริการ เขามาชมเว็บไซต สราง Brand Awareness และทางออมคือ 
ตัวโฆษณานัน้มีจุดมุงหมายเพื่อส่ิงอืน่ เชนการโฆษณารายการวทิยุ การโฆษณางานแสดง แตจะมี
ชื่อเว็บไซตอยูดวยเสมอ เพือ่แฝงการโฆษณาเว็บไซตไปกับสินคา หรือบริการนัน้ๆ ทําให “กลยุทธ



 

 

130

การโฆษณา” เปนกลยทุธสําคัญอยางหนึ่งในการสรางใหประชาชนรูจักเว็บไซตเปนครั้งแรก เปน
เครื่องมือทีน่ําเขาสูการเขาชมเว็บไซตไดงายที่สุด เปนทีแ่พรหลายแกคนหมูมาก ตลอดจนเตือน
ความจาํของคนใหกลบัเขามาชมเว็บไซตอีกครั้ง เปนตน แตไมสามารถรวมอยูในกลยทุธการ
ประชาสัมพันธการตลาดได เพราะกลยุทธการโฆษณานัน้ตองแยกออกจากการประชาสัมพนัธ
อยางชัดเจน เปนอกีจําพวกหนึง่ที่ตองใชงบประมาณจํานวนมากในการซื้อส่ือเพื่อทําการโฆษณา 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อที่จะขายสินคาหรือบริการนัน้ๆ เปนหลกั แตมผูีจัดทําเว็บไซตคนหนึง่ไดใหแง
คิดวา “เว็บไซตหลายๆ เว็บไซตไมจําเปนตองทําการโฆษณาใหญโต ไมตองใชทีวี วิทยุ ปาย
โฆษณาเลย กลับประสบความสําเร็จ เปนเว็บชื่อดังของไทยเรา จากทีศ่ึกษาการทาํเว็บไซตของเคา
ก็คิดวา เมื่อเนื้อหาดีแลว ทําตามโจทยที่ตั้งไวและตอบโจทยไดครบ คนก็จะเขามาดูเว็บของเราเอง 
อยาง Pant ip.com ไมเคยเหน็โฆษณาทางดานโทรทศัน เลย แตมคีนเขามากที่สดุเว็บหนึ่งของ
ไทย” ในความคิดเห็นนี้เองเปนอีกกรณีศึกษาหนึง่ที่แสดงถึงประสิทธิผลของการประชาสัมพนัธของ
เว็บไซตวาไมจาํเปนตองมีการโฆษณา เหมือนกนัธุรกิจอ่ืนเสมอไป การจัดทาํเว็บไซตขึ้นมานัน้มี
วิธีการประชาสัมพันธที่แตกตางกนัออกไปตามรูปแบบการนําเสนอ วัตถุประสงคของเว็บไซตเอง 

กิจกรรม หรอืการใหบรกิารที่เปนจุดแข็งทีสุ่ดของเว็บไซต 

กิจกรรม หรือการใหบริการ ที่ทางผูจัดทําเว็บไซตคิดวาเปนจุดแข็งที่สุดในการ
จัดทําเว็บไซต โดยวัดจากสถิติการเขาชมหนานั้นๆ การที่มีผูเขาใชบริการและทาํการลงคะแนน
เสียงถงึบริการที่ใช ทําใหไดกิจกรรมทีท่างเว็บไซตไดใหความสําคัญมากที่สุด 3 กิจกรรมคอื 

1. การใหผูเขาชมเว็บไซตไดปฏิสัมพันธทาง W e b  b o a r d ,  C o m m u n i t y  และ C h a t 

เปนบริการที่มผีูเขามาใชสูงสุดในจํานวน 3 จาก 6 เว็บไซต ผูที่ใชบริการจะทาํการ
ปฏิสัมพันธกันระหวางผูจัดทาํเว็บไซต ผูใชบริการดวยกนั หรือแขกรับเชิญที่ทางเวบ็ไซตไดนํามา
พูดคุย หรือยกเปนประเดน็ใหแสดงความคิดเห็น โดยกจิกรรม Web board และ Community นั้น
จะเปนการที่ผูใชบริการทําการตั้งหวัขอ หรือกระทูข้ึนมา และมีผูอ่ืนเขามาแสดงความคิดเหน็ใน
หัวขอนัน้ๆ สวนกจิกรรม Cha t  นั้นจะเปนการพิมพขอความโตตอบกัน แทนการพูดคุยทางเสยีง
ระหวางผูใชบริการเว็บไซต หรือระหวางแขกรับเชิญพิเศษของเว็บไซตกับ ผูใชบริการของเวบ็ไซต 

2. การจัดใหเว็บไซตเปนศูนยรวมของขอมูล สามารถคนหาขอมูลได 

เปนกิจกรรมทีผู่จัดทําจาํนวน 2 เว็บไซตจาก 6 เว็บไซต คิดวาเปนจุดแข็งของตน 
เพราะจุดประสงคในการทําเว็บไซตนัน้ก็คอืการเปนจุดศนูยรวมของขอมูล ไมวาจะเปนขอมูล
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ขาวสารทุกๆดาน หรือศูนยรวมปฏิทนิขาวกิจกรรม ผูจัดทําจะเนนทางดานเนื้อหาทีค่รบถวน 
ถูกตอง แมนยาํ มีความนาเชื่อถือ และปรบัเนื้อหาของเว็บไซตใหทนัสมัยอยูเสมอ โดยมีเปาหมาย
หลักวา “เมื่อใดที่ผูเขาใชบริการอินเทอรเนต็นึกถงึเรื่องขอมูลจะนกึถึงเว็บไซตเราเปนอันดับแรก นั่น
หมายถงึความสําเรจ็ของเวบ็ไซต”  

3. การใหบริการจําหนายบัตรงานแสดง 

จุดเดนของบรกิารนี้เนื่องจากมีเพยีงเว็บไซตเดียวในประเทศไทยทีท่ําการจําหนาย
บัตรการแสดง เสมือนกับการจําหนายบัตรที่จุดจําหนายบัตรตามหางสรรพสินคา ดวยเหตุผลนี้เอง
ทําใหมีผูเขาใชบริการในป 2544 มากกวา 30,000 คน ในวนัที่เปดจาํหนายบัตรงานแสดงเปนวนั
แรกจะมีผูเขาเว็บไซตนับหมืน่คน (ข้ึนอยูกบักระแสความสนใจของงานแสดงนั้น) และผลตอบรับ
จากผูใชบริการที่เพิ่มข้ึนทกุงานแสดง ทาํใหผูจัดทาํเว็บไซตไดใหความคิดเห็นวา “การที่เว็บไซต
ไหนจะมีผูเขามาใชบริการเยอะที่สุด เปนทีน่ิยม หรือเปนที่นกึถึงของคนเปนอยางแรก จะตองมีการ
วางรูปแบบอยางชัดเจน ไมซ้าํกับคนอ่ืน มคีวามแปลกใหม ปรับใหเขากับวถิีชีวิตของคนในเวลานั้น 
และทําตามวตัถปุระสงคที่ไดวางไวใหดีทีสุ่ด ส่ิงนีเ้องนาจะทาํใหการทาํธุรกิจบนเว็บไซตประสบ
ความสาํเร็จ”  

กลยทุธการประชาสัมพนัธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง 

กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงของ
ทั้ง 6 เวบ็ไซตนั้น ผูจัดทาํเวบ็ไซตไดใหความคิดเหน็วากลยุทธหลักในการประชาสมัพันธการจัด
งานแสดงบนเว็บไซตนั้นเปนสวนเสริมในการโนมนาวใจ ชักจูงใจ ใหผูเขาชมเว็บไซตเกิดการ
ตัดสินใจเขาชมงานแสดง มไิดเปนสื่อที่สําคัญที่สุดในการทําใหผูเขาชมเว็บไซตตัดสินใจเขาชมงาน
แสดง จากการสัมภาษณนัน้ผูจัดทาํเว็บไซตไดใหความคิดเห็นวาสื่อโทรทัศน และสือ่วิทย ุเปนสื่อที่
มีอิทธพิลมากที่สุดในการโฆษณาประชาสมัพันธการจัดงานแสดง มีผลใหประชาชนตัดสินใจเขา
ชมการแสดงมากที่สุด แตผูจัดทําเว็บไซตทัง้หกทานก็ยงัใหความสําคัญของการประชาสัมพนัธการ
จัดงานแสดงเทียบเทากับเนือ้หาดานอื่นๆ ของเว็บไซต หรือเปนสวนสําคัญที่สุดของเว็บไซต
เนื่องจากเปนผูจัดงานแสดงเอง หรือเปนธรุกิจหลักของเว็บไซต แตจะเนนที่การใหรายละเอียดของ
งานแสดง การจัดกิจกรรมระหวางเว็บไซตกับงานแสดง ผูจัดทําเว็บไซตจะไมสามารถทําการ
โฆษณาขายงานแสดง (Hard Sell) งานแสดงเพียงอยางเดียว จะถือวาเปนสิง่ที่ไมสมควรทําในการ
จัดทําเว็บไซต เหมือนกับการสรางหวัขอกระทูเพื่อที่จะขายของในหองแสดงความคิดเห็น ถา
ผูจัดทําเว็บไซตใดทําอยางนัน้จะทําใหคุณคาของเว็บไซตนั้นถดถอยลง 
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จากการสัมภาษณทั้ง 6 เว็บไซต “กลยทุธการประชาสัมพนัธทางการตลาดบน
อินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง” สามารถแยกไดดังนี้คอื 

1. กลยุทธการปรบัรูปแบบกิจกรรมของเว็บไซตใหเหมาะสมกับงานแสดง และผูเขาชม 

เปนการคนหาจุดนําเสนอของงานแสดง และกลุมผูเขาชมงานแสดงวาเปน
อยางไร ม ีLife Style อยางไร จากนัน้จงึทําการสรางสรรคกิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธงานแสดง
นั้นๆ เชน คอนเสิรต Fat Live Pru Dog ผูคนที่สนใจเขาชมคอนเสิรตนาจะเปนแฟนพนัธแทของ
สองวงนี ้อาจจะรูความเปนมามากกวาผูจัดทําเว็บไซตอีก ดังนั้นเรื่องขอมูลเราจึงทาํลิงคไปที ่
Bakery Music ทางเราจะทาํกิจกรรมใหผูเขาชมเว็บไซตบอกวาอยากเห็นอะไรในคอนเสิรต อยาก
ฟงเพลงอะไร อยากใหแขกรับเชิญเปนใคร จัดกิจกรรมกบัเว็บไซตอ่ืนๆ โดยมอบของรางวัลที่มี
จํากัดใหกับแตละเว็บไซต อยางเชน คอนเสิรต นูโว อินเลิฟ เนื่องจากบัตรหมดอยางรวดเร็วในวนั
แรกที่ทาํเปดจาํหนายบัตรทาํใหกลยุทธที่ไดวางไวตองพบัไปกอน แตเราก็ไดปรับรูปแบบการ
นําเสนอใหเขากับผูที่เขาชมเว็บไซต ในสถานการณนัน้ผูเขาชมเว็บไซตตางหงุดหงิด เครียด
เนื่องจากบัตรหมดไปซื้อไมทัน เราก็ปรับใหกลยทุธการประชาสัมพันธเปนไปในแงการปรับใหคนใจ
เย็นลง โดยการนําบัตรที่เหลอืเพียงนอยนดิมาแจกในเวบ็ไซต เปนตน 

2. กลยุทธการรวบรวมเนื้อหา ขอมูล การแสดงไวในเว็บไซตมากที่สุด 

จุดประสงคในการกอต้ังเว็บไซตเพื่อเปนศนูยรวมปฏิทนิขาวกิจกรรม จงึเปน
เหตุผลใหมกีลยุทธที่สําคัญคอืรวบรวมเอาขาวการแสดงไวในเว็บของตนใหมากที่สุด เพราะถาทํา
เนื้อหาของเวบ็ไซตใหดีที่สุดแลว ผูใชอินเทอรเน็ตและตองการทราบขาวกิจกรรมก็จะเขามายัง
เว็บไซตเราเอง และการแสดงตางๆ ที่ไดลงในเว็บไซตเราก็จะไดรับการประชาสัมพันธตอเนื่องไป
ดวย รวมถึงการสรางพันธมติรกับผูจัดกิจกรรมตางๆ ใหสงขาวมายงัเวบ็ไซตของเราทุกครั้ง สราง
ความระลึกถึงกับผูจัดงานวาสามารถประชาสัมพนัธกิจกรรมตางๆ มายังเว็บไซตไดตลอด เพราะ
เว็บไซตเปนกลางจะลงขอมลูประชาสัมพนัธใหกับทกุกจิกรรม และไมมีคาใชจายใดๆ 

3. กลยุทธการทําธุรกรรมเกี่ยวกับงานแสดงครบวงจร บนเว็บไซตเดียว (Integrated Event 
Website) 

ในการที่ผูเขาชมเว็บไซตจะตัดสินใจเขาชมการแสดง การอํานวยความสะดวกใน
ทุกๆ ดานจงึเปนสิ่งจาํเปนทีจ่ะสนองใหแกผูที่สนใจงานแสดงนัน้ๆ ไมวาจะเปนขอมูลของศิลปน 
ขอมูลของการแสดง การชมภาพตัวอยางการแสดง การทราบถงึแผนที่ในการไปยังสถานที่จัดงาน
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แสดง ราคาบตัร รวมถึงการซื้อบัตรเขาชมการแสดงบนเว็บไซต เมื่อผูที่สนใจงานแสดงเขาชม
เว็บไซตสามารถไดขอมูลครบทุกอยาง ทาํธุรกรรมที่เกีย่วของกับงานแสดงไดทุกอยาง ผูจัดทํา
เว็บไซตใหความคิดเหน็วาเว็บไซตนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสนองการจัดงานแสดงโดยเฉพาะ จึงตองทํา
ใหครบวงจรไมมีขอผิดพลาด 

4. กลยุทธการสรางคุณคาใหกบัศิลปนดวยขอมูล และสรางความจงรักภกัดีดวยภาพ เนื้อหา 
บรรยากาศของการแสดงหลงัจากเสร็จสิ้นการแสดง 

กอนจัดงานแสดงจะมีการประชาสัมพนัธการตลาดใหกบัศิลปนดวยการเขียนขาว 
นําเอารูปภาพมาสรางความนาสนใจในงานแสดงนัน้ๆ และนํามาลงในเว็บไซตในหนาหลัก หรือ
เปนจุดเดนที่สดุในเว็บไซต เพื่อสรางกระแสวาเปนสิ่งนําเสนอหลกั (Highlight) ของเว็บไซตใน
ขณะนั้น จากนั้นก็จะสรางกจิกรรมใหมที่เกี่ยวกับงานแสดง เชน ใหบตัรชมฟรี เปนแขกรับเชิญหลัง
เวท ีเพื่อใหผูเขาชมเว็บไซตเกิดการสนใจ และเมื่อมีการแสดงเกิดขึ้นในบางการแสดงก็จะนําเสนอ
การถายทอดสดทางอนิเทอรเน็ต (Live Broadcast) เพื่อใหผูที่ไมมีโอกาสเขาชมไดเหน็บรรยากาศ
การแสดง หลงัจากการแสดงเสร็จสิ้นแลวก็จะมีการเขียนบรรยายถึงความประทับใจของงานแสดง 
นําเอาภาพการแสดงมาประกอบ ทาํใหผูทีเ่ขาชมเกิดความจงรักภกัดีตองานแสดงที่ผูจัดไดจัดขึ้น 
และผูที่ไมไดเขาชมเกิดความรูสึกอยากชมงานแสดงทีจ่ะจัดขึ้นในอนาคตนัน่เอง 

5. กลยุทธการชงิรางวัลเปนบัตรเขาชมงานแสดง 

ในการดึงดูดใหผูที่เขาชมรายละเอียดของงานแสดงนัน้ การชิงรางวัลเปนสิ่งลอใจ
อีกอยางหนึ่ง ที่ไดทําเปนประจํา และมีผูเขารวมเปนจํานวนมากทุกครั้ง เมื่อมีผูเขารวมชิงรางวัล
เปนจํานวนมาก แสดงวามีผูสนใจงานแสดงนี้มากพอสมควร ถาผูที่เขารวมไมไดรางวลัจึงทาํใหมี
โอกาสที่บุคคลนั้นๆ จะทาํการตัดสินใจเขาชมการแสดง โดยตั้งใจที่จะซื้อบัตรเพี่อเขาชมการแสดง 
เนื่องจากไดรับขาวสารจากการชิงรางวัลบัตรเขาชมการแสดงบนเว็บไซตโดยละเอียด ทาํใหเกิด
การชักจงูใจในอีกรูปแบบหนึ่ง 

จากผลการสัมภาษณผูจัดทาํเว็บไซตโดยสวนมากนั้น ยงัไมพอใจกับประสิทธิผล
ของงานที่ไดรับ เมื่อเทียบกบัแผนงานที่ไดวางไว คิดวาในขณะนี้ไดทาํตามแผนงานทีว่างไวเพียง 
30% - 60% เทานั้นเอง เพราะการจัดทําเว็บไซตนั้นมีปจจัยอื่นๆ อีกหลายอยาง เชน บุคลากร 
เงินทนุเพื่อจัดหาอุปกรณ เทคโนโลยีสมยัใหมทีเ่ปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว สภาพเศรษฐกิจใน
ปจจุบัน และการขยายตัวของผูใชอินเทอรเน็ต เปนตน ส่ิงเหลานีท้าํใหทั้งหกเว็บไซตตองปรับตัวอยู
ตลอดเวลา ตองวางแผนในอนาคตอยางรอบคอบ เพื่อทาํตามแนวทางเดิมของเว็บไซต และ
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กระจายความคิดสรางสรรคสูการปฏิบัติรูปแบบใหม โดยแนวโนมในการพัฒนานั้นสวนมากจะ
พัฒนาทางดานเทคโนโลยีของเว็บไซตใหมีความทนัสมยัขั้น สรางความสะดวกสบายใหกับผูใช 
เชน การตรวจสอบจํานวนควิรอของจุดจําหนายบัตร การติดตอกับดีเจในขณะที่จัดรายการวทิยุอยู
แบบ Real Time การถายทอดสดการแสดงคอนเสิรตบนเว็บไซต เปนตน 

4. การสํารวจ (Survey) 

การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัด
งานแสดง” สามารถวิเคราะหขอมูลจากการสํารวจโดยแบบสอบถาม ดวยการวิเคราะหขอมูลเชิง
พรรณนา (Description Analysis) โดยนาํขอมูลที่ไดมาคํานวณเพื่อหาคาสถิติพืน้ฐานไดแกการ
แจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย เพื่ออธบิาย 

1. ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อาย ุ การศึกษา รายได และอาชีพ 
2. การเปดรับส่ือ ไดแก การรบัทราบการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงจากสื่อใด และรูจัก

เว็บไซตที่มกีารประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงจากสื่อใด 
3. การเขาชมเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ตเพือ่การจัดงานแสดง 

ไดแก ความถีใ่นการเขาชมเว็บไซต กิจกรรมที่สนใจมากที่สุดในการเขาชมเว็บไซต และ
ปจจัยทีท่ําใหเขาชมเว็บไซตเปนครั้งแรก จนมีการกลับมาใชซ้ํา 

4. พฤติกรรมการเขาชมงานแสดง ไดแก เมือ่นึกถงึรายละเอียดการเขาชมงานแสดงจะนึกถงึ
งานแสดงใดมากที่สุด เมื่อเขาชมเว็บไซตแลวกิจกรรมใดมีผลทําใหสนใจเขาชมการแสดง 
และมีความพงึพอใจในการรับขาวประชาสัมพันธบนอนิเทอรเน็ตมากกวาสื่ออ่ืนๆ หรือไม 

ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

1. การวิเคราะหลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง สามารถแจกแจงไดตามตารางดังตอไปนี ้

1.1 เพศ 

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 76 38 
หญิง 124 62 
รวม 200 100 



 

 

135

จากตารางที่ 6 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามเพศพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย
คือเพศหญิงรอยละ 62 และเพศชายรอยละ 38 

1.2 อาย ุ

ตารางที่ 7 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาย ุ
ชวงอาย ุ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 15 ป 13 6.5 
16 – 20 ป 25 12.5 
21 – 30 ป 93 46.5 
31 – 40 ป 57 28.5 
41 – 50 ป 11 5.5 
 50 ปขึ้นไป 1 0.5 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 7 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามอายพุบวา กลุมตัวอยางทีม่ีอายุระหวาง 21 – 30 ป มี
มากเปนอันดบัหนึง่ คือรอยละ 46.5 รองลงมาคืออายุ 31 – 40 ป รอยละ 28.5 และ 16 – 20 ป 
รอยละ 12.5 ตามลําดับ 

1.3 การศึกษา 

ตารางที่ 8 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการศึกษา 
การศึกษา จํานวน รอยละ 
ประถมศึกษา 1 0.5 
มัธยมศึกษา 23 11.5 
อาชีวศึกษา 8 4 
ปริญญาตรี 128 64 
ปริญญาโท 39 19.5 

อ่ืนๆ 1 0.5 
รวม 200 100 

จากตารางที่ 8 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่มกีารศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีมากเปนอันดบัหนึง่ คือรอยละ 64 รองลงมาคือกลุมตัวอยางที่มกีารศกึษาระดับ
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ปริญญาโท รอยละ 19.5 และกลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาเปนอนัดับสาม รอยละ 
11.5 ตามลําดบั 

1.4 รายได 
ตารางที่ 9 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายไดตอเดอืน จํานวน รอยละ 
นอยกวา 5,000 บาท 37 18.5 
5,001 – 10,000 บาท 37 18.5 

10,001 – 15,000 บาท 24 12 
15,001 – 20,000 บาท 28 14 
20,001 – 30,000 บาท 30 15 
30,001 – 40,000 บาท 12 6 
40,001 – 50,000 บาท 12 6 

 50,000 บาทขึ้นไป 20 10 
รวม 200 100 

 
จากตารางที่ 9 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามรายไดพบวา กลุมตัวอยางที่มีรายได นอยกวา 5,000 
บาท และรายได 5,001 – 10,000  บาท มากเปนอันดบัหนึง่คือ รอยละ 18.5 รองลงมาคือกลุม
ตัวอยางที่มีรายได 20,001 – 30,000 บาท รอยละ 15 และ กลุมตัวอยางที่มีรายได 15,001 – 
20,000 บาท เปนอันดับสาม รอยละ 14 ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

137

1.5 อาชีพ 
 

ตารางที่ 10 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชพี 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน, นกัศกึษา 63 31.5 
พนกังานบริษทัเอกชน 78 39 

ธุรกิจสวนตัว 24 12 
รับจาง 12 6 

รับราชการ, รัฐวิสาหกิจ 16 8 
แมบาน 5 2.5 
 อ่ืนๆ 2 1 
รวม 200 100 

 
จากตารางที่ 10 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามอาชพีพบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชพีพนักงาน
บริษัทเอกชนมากเปนอันดบัหนึง่คือ รอยละ 39 รองลงมาคือกลุมตัวอยางที่มีอาชพีนกัเรียน, 
นักศึกษา รอยละ 31.5 และ กลุมตัวอยางที่มีอาชพีธุรกจิสวนตวัเปนอนัดับสาม รอยละ 12 
ตามลําดับ 
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2. การวิเคราะหการเปดรับส่ือของกลุมตัวอยาง ซึ่งสามารถแจกแจงไดตามตารางดงัตอไปนี้ 
 

2.1 กลุมตัวอยางทราบการประชาสัมพนัธการแสดงจากสื่อใด 
 

ตารางที่ 11 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกการเปดรับส่ือประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดงจากสื่อตางๆ 

 
สื่อ จํานวน รอยละ 

อินเทอรเน็ต 29 14.5 
โทรทัศน 108 54 
วิทย ุ 26 13 

หนงัสือพมิพ, นิตยสาร 10 5 
โปสเตอร, แผนพับ, ปายโฆษณา 9 4.5 

คําแนะนําจากผูอ่ืน 18 9 
 อ่ืนๆ 0 0 
รวม 200 100 

 
จากตารางที่ 11 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามการเปดรับส่ือการประชาสัมพนัธการจัดการแสดง 
พบวา กลุมตัวอยางเปดรับการประชาสัมพนัธการจัดการแสดงจากสื่อโทรทัศนเปนอนัดับหนึ่งคือ 
รอยละ 54 รองลงมาคือกลุมตัวอยางเปดรับการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงจากสื่อ
อินเทอรเน็ตรอยละ 14.5 และ กลุมตัวอยางเปดรับการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงจากสื่อวทิยุ
เปนอันดับสาม รอยละ 13 ตามลําดับ 
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2.2 กลุมเปาหมายรูจักเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดการแสดงจากสื่อใด 
 

ตารางที่ 12 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการรับส่ือประชาสัมพนัธจาก
สื่อมวลชน 

 
สื่อ จํานวน รอยละ 

อินเทอรเน็ต 27 13.5 
โทรทัศน 59 29.5 
วิทย ุ 30 15 

หนงัสือพมิพ, นิตยสาร 22 11 
โปสเตอร, แผนพับ, ปายโฆษณา 35 17.5 

คําแนะนําจากผูอ่ืน 24 12 
 อ่ืนๆ 3 1.5 
รวม 200 100 

 
จากตารางที ่ 1 2 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามการรูจักเว็บไซตทีม่ีการประชาสมัพันธการจัดการ
แสดง พบวา กลุมตัวอยางไดรูจักเว็บไซตดังกลาวจากสือ่โทรทัศนเปนอันดับหนึ่งคือ รอยละ 29.5 
รองลงมาคือกลุมตัวอยางไดรูจักเว็บไซตดังกลาวจากสื่อโปสเตอร, แผนพับ, ปายโฆษณา รอยละ 
17.5 และ กลุมตัวอยางไดรูจักเว็บไซตดังกลาวจากสื่อวิทยเุปนอนัดบัสาม รอยละ 15 ตามลําดบั 
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3. การวิเคราะหการเขาชมเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ต เพือ่การ
จัดงานแสดงของกลุมตัวอยาง ซึ่งสามารถแจกแจงไดตามตารางดงัตอไปนี้ 

 
3.1 การจัดคาความถี่ในการเขาชมเว็บไซตจํานวน 6 เว็บไซตดังนี ้

 
ตารางที่ 13 แสดงจํานวน รอยละ และคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถี่ในการเขา
ชมเว็บไซตจํานวน 6 เว็บไซต 

เว็บไซต 
 

บอยมาก 
7 ครั้งขึ้น

ไป 
(รอยละ) 

บอยมาก 
5 – 6 
ครั้ง 

(รอยละ) 

ปาน
กลาง 
3 – 4 
ครั้ง 

(รอยละ) 

ไมบอย
นัก 

1 – 2 ครั้ง  
 (รอยละ) 

ไมเคย
เลย 

(รอยละ) 

รวม คาเฉลี่
ย 

ระดับ 
การ 

เปดรับ 

ปริมาณการเขาชมเว็บไซตทั้ง 6 เว็บไซต 1.89 ต่ํา 
1.www.thaiticket

master.com 
24 

(12) 
17 

(8.5) 
34 

(17) 
40 

(20) 
85 

(42.5) 
200 

(100.0) 
2.28 ปานกลาง 

2.www.eotoday. 
com 

19 
(9.5) 

21 
(10.5) 

26 
(13) 

46 
(23) 

86 
(44) 

200 
(100.0) 

2.19 ปานกลาง 

3.www.mweb.co. 
th 

18 
(9) 

31 
(15.5) 

27 
(13.5) 

42 
(21) 

82 
(41) 

200 
(100.0) 

2.31 ปานกลาง 

4.www.atimemedia
.com 

12 
(6) 

14 
(7) 

11 
(5.5) 

28 
(14) 

135 
(67.5) 

200 
(100.0) 

1.7 ต่ํา 

5.www.thisisclick.
com 

2 
(1) 

8 
(4) 

9 
(4.5) 

18 
(9) 

163 
(81.5) 

200 
(100.0) 

1.34 ต่ํามาก 

6.www.108events
.com 

5 
(2.5) 

1 
(0.5) 

6 
(3) 

20 
(10) 

168 
(84) 

200 
(100.0) 

1.27 ต่ํามาก 

 
จากตารางที1่3 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามความถี่ในการเขาชมเวบ็ไซตทั้ง 6 เวบ็ไซต พบวา 
กลุมตัวอยางมีความถี่ในการเขาชมเว็บไซตทั้ง 6 เว็บไซต ในระดับตํ่า คือคาเฉลี่ย 1.89 โดย
ความถี่ของการเขาชมเว็บไซต www.mweb.co.th อยูในอันดับหนึ่งคือ คาเฉลี่ย 2.31 ในระดับ
ปานกลาง อันดับสองคือ www.thaiticketmaster.com มี คาเฉลี่ย 2.28 ในระดับปานกลาง 
อันดับที่สามคอื w w w . e o t o d a y . c o m  มีคาเฉลี่ย 2 . 1 9 ในระดับปานกลาง ตามลําดับ 



 

 

141

3.2 กิจกรรมที่สนใจมากที่สุดในการเขาชมเว็บไซต 
 

ตารางที่ 14 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามกิจกรรมที่สนใจมากทีสุ่ดในการ
เขาชมเว็บไซต 

 
กิจกรรมที่สนใจที่สุดในการเขาชมเวบ็ไซต จํานวน รอยละ 

การแสดงความคิดเห็นทาง Web board, Community 28 14 
การสนทนาทางอนิเทอรเนต็ Chat 31 15.5 

การคนหาขอมูล 112 56 
การซื้อสินคา, บริการบนเว็บไซต 16 8 

เกมส, ชิงรางวลั 9 4.5 
อ่ืนๆ 4 2 
รวม 200 100 

 
จากตารางที1่4 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามกิจกรรมที่สนใจมากทีสุ่ดในการเขาชมเว็บไซต  
พบวา กลุมตัวอยางสนใจการคนหาขอมูลเปนอันดับหนึง่คือ รอยละ 56 รองลงมาคือกิจกรรม
การสนทนาทางอนิเทอรเนต็ รอยละ 15.5 และ การแสดงความคิดเหน็ทาง Web board, 
Community เปนอันดับสาม รอยละ 14 ตามลําดับ 
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3.3 ปจจัยทีม่ีผลใหเขาชมเว็บไซตในครั้งแรก และดึงดูดใจใหกลับเขามาใชซ้ํา 

 
ตารางที่ 15 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกปจจัยที่มีผลใหเขาชมเว็บไซตในครั้ง
แรก และดึงดูดใหกลับเขามาใชซ้ํา 

 
ปจจัยทีท่ําใหเขาชมในครั้งแรก และกลับเขาใชซํ้า จํานวน รอยละ 

เว็บไซตมีการอํานวยความสะดวกตางๆ 53 26.5 
เว็บไซตมีเนื้อหา ขอมูลพิเศษ ไมสามารถหาจากที่อ่ืนได 75 37.5 

เว็บไซตมีการสรางสิทธิพิเศษใหกับสมาชกิ 6 3 
เว็บไซตมีเนื้อหาครอบคลุมทุกเรื่อง 49 24.5 
เว็บไซตมีการโฆษณาทางสื่อตางๆ 9 4.5 

เกมส, ชิงรางวลั 8 4 
รวม 200 100 

 
จากตารางที ่ 15 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตาม ปจจยัที่มีผลใหเขาชมเว็บไซตในครั้งแรก และ
ดึงดูดใหกลับเขามาใชซ้าํพบวา เว็บไซตมีเนื้อหา ขอมูลพิเศษ ไมสามารถหาจากที่อ่ืนได เปน
อันดับหนึ่งคือ รอยละ 37.5 รองลงมาคือเว็บไซตมีการอาํนวยความสะดวกตางๆ รอยละ 26.5 
และ เว็บไซตมีเนื้อหาครอบคลุมทุกเรื่อง รอยละ 24.5 เปนอันดับสาม ตามลําดับ 
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4. การตัดสินใจเขาชมงานแสดง 
 

4.1 เมื่อกลุมเปาหมายตองการรายละเอยีดการเขาชมงานแสดง เว็บไซตทีจ่ะเขาชมเพื่อหา
ขอมูลของการแสดงเปนอันดบัแรกคือ 

 
ตารางที่ 16 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเวบ็ไซตที่จะเขาหาขอมูล
ของงานแสดงเปนอันดับแรก 

 
เว็บไซตที่จะเขาชมเพื่อหาขอมูลของการแสดงเปนอนัดับแรก จํานวน รอยละ 

www.thaiticketmaster.com 131 65.5 
www.eotoday.com 28 14 
www.mweb.co.th 21 10.5 

www.atimemedia.com 13 6.5 
www.thisisclick.com 5 2.5 
www.108events.com 2 1 

รวม 200 100 
 

จากตารางที ่16 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตาม เว็บไซตที่นกึถึงมากทีสุ่ดในการเขาชม
รายละเอียดการแสดงพบวา www.thaiticketmaster.com เปนอันดับหนึง่คือ รอยละ 65.5 
รองลงมาคือ www.eotoday.com รอยละ 14 และ www.mweb.co.th รอยละ 10.5 เปน
อันดับสาม ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

144

4.2 กิจกรรมใดในเว็บไซตที่มีผลทําใหกลุมเปาหมายสนใจเขาชมการแสดงคือ 
 

ตารางที่ 17 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามกิจกรรมในเว็บไซตทีม่ผีลทําให
กลุมเปาหมายสนใจเขาชมการแสดง 

 
กิจกรรมที่มผีลใหสนใจเขาชมการแสดง จํานวน รอยละ 

มีกิจกรรมตางๆ ที่เหมาะสมการแสดง และผูเขาชม 20 10 
รวมรวมเนื้อหา ขอมูลทีเ่กี่ยวกับการแสดงไวมากที่สุด 55 27.5 

มีรายละเอยีดการแสดงครบถวน และซื้อบัตรเขาชมงานแสดงได 90 45 
มีรายละเอยีดศิลปนอยางเจาะลึก และนาํภาพเคลื่อนไหวมานําเสนอ 25 12.5 

มีการชิงรางวลัเปนบัตรเขาชมงานแสดง 8 4 
อ่ืนๆ 2 1 
รวม 200 100 

 
จากตารางที ่17 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตาม กิจกรรมในเว็บไซตทีม่ผีลทําใหกลุมเปาหมาย
สนใจเขาชมการแสดง พบวา เว็บไซตที่มีรายละเอยีดการแสดงครบถวน และสามารถซื้อบัตร
เขาชมการแสดงได เปนอนัดับหนึง่คือ รอยละ 45 รองลงมาคือเว็บไซตไดรวบรวมเนื้อหา 
ขอมูลที่เกี่ยวกบัการแสดงไวมากที่สุด รอยละ 27.5 และ เว็บไซตมีรายละเอียดของศลิปนอยาง
เจาะลึก และมีการนาํภาพเคลื่อนไหวในการแสดงของศิลปนมานาํเสนอ รอยละ 12.5 เปน
อันดับสาม ตามลําดับ 
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4.3 ความพึงพอใจในการรับขาวสารประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนอนิเทอรเน็ตมากกวา
สื่ออ่ืนๆ 

 
ตารางที่ 18 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความพงึพอใจในการรับขาวสาร
ประชาสัมพันธงานแสดงบนอินเทอรเน็ตมากกวาสื่ออ่ืนๆ 

 
ความพึงพอใจในการประชาสัมพันธบนอินเทอรเนต็ จํานวน รอยละ 

พึงพอใจสื่ออ่ืนๆ มากกวาสือ่อินเทอรเน็ต 78 39 
พึงพอใจสื่ออินเทอรเน็ตมากกวาสื่ออ่ืนๆ 122 61 

รวม 200 100 
 

จากตารางที ่18 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตาม ความพึงพอใจในการรับขาวสารประชาสัมพนัธ
การจัดงานแสดงบนอนิเทอรเน็ตมากกวาสือ่อ่ืนๆ พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจสื่อ
อินเทอรเน็ตมากกวาสื่ออ่ืนๆ รอยละ 61 กลุมตัวอยางที่พงึพอใจสื่ออ่ืนๆ มากกวาสื่อ
อินเทอรเน็ตรอยละ 39  
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บทที่  5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

ในการศึกษาวจิัยเรื่อง “กลยทุธการประชาสัมพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ตเพื่อ
การจัดงานแสดง” มีวัตถุประสงคการวิจัยดังตอไปนี้ 

 
1. เพื่อศึกษาถงึรูปแบบ และเนื้อหาของเว็บไซตทีม่ีการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 
2. เพื่อศึกษาถงึกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง 

ของเว็บไซตทีม่ีการประชาสมัพันธการจัดงานแสดง 
3. เพื่อศึกษาการรับรูขาวสารของการประชาสัมพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ต ของผูบริโภค 

 
ลักษณะของการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดย

ทําการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดงานแสดง 
จํานวน 6 เว็บไซต และการสมัภาษณเชิงลกึ (Indepth Interview) ประกอบไปดวยผูบริหาร และ
ผูจัดทําของทั้ง 6 เว็บไซต หลงัจากนัน้จึงนาํผลที่ไดทําการวิจัยเชงิสํารวจ (Survey Research) โดย
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางที่ศึกษาคือผูทีท่ําการซื้อบัตร
เขาชมการแสดง  และผูที่เขาชมการแสดง จํานวน 200 คน สถิตทิี่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือคา
รอยละ เพื่ออธิบายลกัษณะประชากรของกลุมตัวอยาง การเปดรับส่ือ การเขาชมเวบ็ไซตที่มีการ
ประชาสัมพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดการแสดง และพฤติกรรมการเขาชมงานแสดง 
ซึ่งสามารถสรปุผลการวิจยัไดดังนี ้

 
1. สรุปการวิเคราะหรูปแบบ และเนื้อหาของเวบ็ไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัด

งานแสดง 
2. สรุปการวิจัยการสัมภาษณเจาะลึกตวัแทนของเวบ็ไซตที่มีการประชาสัมพันธการ

จัดงานแสดง 
3. สรุปการวิจัยเชิงสํารวจ 
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1. สรุปการวิเคราะหเนื้อหาของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดงาน
แสดง 

รูปแบบ และเนื้อหาของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง 

จากการคัดเลือกโดยเขาชมเว็บไซตที่มีชื่อเสียง มีการประชาสัมพันธเวบ็ไซตใน
ชองทางการสือ่สารตางๆ เปนเว็บไซตที่มีผูรูจักเปนจาํนวนมาก และดําเนินการจัดทําเว็บไซตอยูใน
ประเทศไทยจาํนวน 40 เว็บไซต มีเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงโดยตรง มีความ
ตอเนื่องทางดานการนาํเสนอเกี่ยวกับงานแสดงตางๆ เพยีง 6 เว็บไซต  

เว็บไซตทั้งหกนี้มีวัตถุประสงคการจัดทาํเว็บไซตที่แตกตางกนั ไมวาจะเปนการ
จัดทําเว็บไซตเพื่อเปนแหลงรวบรวมขอมูลทุกอยาง การจัดทําเว็บไซตเพื่อรองรับธุรกจิหลักคือการ
ผลิตรายการวทิยุ การจัดทําเว็บไซตเพื่อประชาสัมพันธงานแสดง และจาํหนายบัตรงานแสดง เปน
ตน แตสิ่งหนึง่ที่เหมือนกันทัง้ 6 เว็บไซต คอื “วัตถุประสงคการนําเสนอเนื้อหาเกีย่วกบัความ
บันเทงิ” ทุกเวบ็ไซตจะมีการนําเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับ ดนตรี ดารา นกัรอง ขาวบนัเทงิ และสิง่ที่
ทําการศึกษาคือการประชาสัมพันธการตลาดเพื่อการจดังานแสดง จะไมมีเนื้อหาสวนใดทีเ่ดนเปน
พิเศษ แตจะนาํเสนอเกี่ยวกบัเรื่องราวความบันเทิงที่มีอยูในขณะนัน้ 

รูปแบบการนาํเสนอของทัง้ 6 เว็บไซต จาํนวนหาจากหกเว็บไซตจะมกีารนาํเสนอ
ที่มีทัง้รูปภาพ ขอความ และภาพเคลื่อนไหว มานาํเสนอ ถึงแมจะมีการนําเสนอในรูปแบบเดียวกนั
แตความสมบรูณของการนาํเสนอนัน้จะแตกตางกัน ซึ่งเวบ็ไซตที่ทําธุรกจิหลักคือการจัดทําเว็บไซต 
และสื่ออินเทอรเน็ต จะมทีีมงานทีพ่รอม อุปกรณที่ทนัสมัย มกีารใชเทคนิคใหมตลอดเวลา สวน
เว็บไซตที่มีส่ืออินเทอรเน็ตเปนสวนเสริมใหกับธุรกจิหลกัของตนมกัจะมีคุณภาพการนําเสนอที่ดอย
กวาเว็บไซตทีม่ีธุรกิจหลกัในการทาํสื่ออินเทอรเน็ต โดยสามารถจาํแนกรูปแบบและเนื้อหาของทั้ง 6 
เว็บไซต ไดดังนี้คือ 

• www.thaiticketmaster.com “Your Ticket to Great Entertainment” จัดอยูในประเภท
เว็บไซตพาณชิยอิเล็กทรอนกิส (E lect ronic Commerce) เปนชองทางอํานวยความ
สะดวกในการจัดซื้อบัตรเขาชมงานแสดงผานเว็บ (Online Distribution Service) มีการ
ประชาสัมพันธงานแสดงที่ไดจัดจําหนายบัตร ตัวอยางการแสดง รายละเอยีดงานแสดง 

• www.eotoday.com “Where Entertainment Goes Online” จัดอยูในประเภทเวบ็ไซต
ทางดานบันเทงิครบวงจร (Integrated Entertainment Website) มีเนื้อหาทางดานบันเทงิ
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ทุกประเภททัง้ดนตรี ภาพยนตร ดารา E-Learning ทองเที่ยว ฯลฯ มีการทําพาณิชย
อิเล็กทรอนกิสจําหนายซีดี เทปเพลงบนเวบ็ไซต ดาวนโหลดเสียงเรียกเขาโทรศัพทมือถือ 
มีบริการทีห่ลากหลายทั้งการสนทนาบนอนิเทอรเน็ต (Chat) กระดานขาว (Webboard)  

• www.atimemedia.com จัดอยูในประเภทเว็บไซตทางดานบนัเทิง เพื่อเสริมธุรกิจหลกัคือ
รายการวิทยุ ซึง่สื่ออินเทอรเน็ตมีหนาที่สนบัสนุนธุรกิจหลักคือการผลติรายการวทิย ุทาํ
การสื่อสารกับผูบริโภคใหมีจุดบกพรองนอยที่สุด เชน รายการวทิยุสามารถแจงใหหา
ขอมูลเพิ่มเติมที่เว็บไซต เนื่องจากผูบริโภคสามารถรับขอมูลขาวสารไดตลอด 24 ชั่วโมง 
ไดรับเนื้อหาเดียวกนั และสามารถติดตอกับผูสงสารไดทันที เปนตน มีการถายทอดสด
รายการวิทยุทางอนิเทอรเนต็ และถายทอดสดการสัมภาษณ และบรรยากาศงานแสดงที่
ทาง A-Time Media ไดจัดขึ้น 

• www.thisisclick.com จัดอยูในประเภทเวบ็ไซตทางดานบันเทงิ เพื่อเสริมธุรกิจหลักคอื
รายการวิทยุ ซึง่สื่ออินเทอรเน็ตมีหนาที่สนบัสนุนธุรกิจหลักคือการผลติรายการวทิย ุทาํ
การสื่อสารกับผูบริโภคใหมีจุดบกพรองนอยที่สุด เชนทําการนาํเสนอกจิกรรมที่ทาง Click 
Radio ไดจัดขึ้นใหเปนกิจกรรมหลักในเว็บไซต ทําใหผูเขาชมเว็บไซตสามารถรับรูถงึ
กิจกรรมไดเพิม่อีกชองทางหนึ่ง 

• www.mweb.co.th จัดอยูในประเภทเว็บไซตชุมชน (Community Website) เปรียบเสมือน
เมืองๆ หนึง่ทีม่ีผูคนเขามารับรูเร่ืองราวตางๆ มากมาย รวมถงึทางดานบันเทงิเชนกนั ใน
หมวดบนัเทิงมีการนาํเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับบันเทิงในทกุๆดาน เชน ภาพยนตร ดนตรี 
โทรทัศน ศิลปน และเอกลักษณทางดานบนัเทงิของเว็บไซตนี้คือ “ละครเวท”ี มีการ
รวบรวมเอาขอมูลของคณะละครเวทีตางๆ และตารางงานแสดง เพื่อประชาสัมพันธงาน
แสดงที่จะเกิดขึ้น 

• www.108events.com จัดอยูในประเภทเว็บไซตเครื่องมือคนหา (Search Engine) เพื่อ
เปนศูนยรวมขาวกิจกรรมตางๆ หลากหลายประเภทที่มีขึ้นในประเทศไทย โดยจะมี
รูปแบบการนาํเสนอเปนขอความประชาสมัพันธรายละเอียดการจัดงาน และวันเวลาที่จัด
งานแสดง เพือ่ใหผูที่สนใจเขาชม หรือคนหาจากเว็บไซตไดทราบถึงกําหนดการแสดงเปน
หลัก สามารถคนหาไดตามประเภทของกจิกรรม และชวงเวลานั้นๆมกีิจกรรมใดจัดขึ้นบาง 
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โดยรวมแลวรูปแบบและเนือ้หาของเว็บไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดงจะเปนเว็บไซตที่มีการรวบรวมเอาเนือ้หาทางดานบันเทงิมาเปนเนื้อหาหลกั โดยมีรูปแบบการ
นําเสนอเปนลกัษณะขาวแจงใหทราบ สรางใหเกิดการรับรูแกผูเขาใชบริการเว็บไซต จงึเปนสวน
หนึง่ของการประชาสัมพนัธมากกวาการโฆษณา ที่มีรูปแบบทั้งภาพและเสียงในการนําเสนอ แต
เนื่องจากสื่ออินเทอรเน็ตเปนสื่อพิเศษที่สามารถทําหลายสิ่งหลายอยางไดนอกเหนอืจากสื่อมวลชน 
เชน การปฏิสัมพันธระหวางผูจัดทําเว็บไซตและผูใชเว็บไซต หรือระหวางผูใชดวยกนัเอง จงึทาํให
เกิดรูปแบบการจัดทําเว็บไซตใหมๆ ขึ้นมา เชน การสนทนาทางอินเทอรเน็ต การตั้งกระทู การ
ถายทอดสดทางอนิเทอรเนต็ทั้งภาพและเสียง รวมถงึการทําธุรกรรมทางดานการเงินบน
อินเทอรเน็ต ซึง่ทัง้หกเว็บไซตก็ไดใชเทคโนโลยีใหมๆ เขาเสริมใหการนําเสนอรูปแบบ และเนื้อหา
ของเว็บไซตเปนที่ดงึดูดใหมผีูเขาชมเปนครั้งแรก และเกดิการใชซ้ํา ซึ่งสนับสนนุแนวความคิด
ทางดานการประชาสัมพนัธการตลาดนัน่เอง 

สรุป จากการวิเคราะหเนื้อหาของเว็บไซต ทางดานกลยุทธการประชาสัมพนัธ
การตลาดเพื่อการจัดงานแสดงบนอนิเทอรเน็ต สามารถจําแนกกลยทุธการประชาสมัพันธการจัด
งานแสดงของแตละเว็บไซต จากการวิเคราะหเนื้อหาบนอินเทอรเน็ตไดดังนี ้

• กลยุทธการนําเสนอรายละเอียดงานแสดงครบถวน และสามารถซื้อบัตรเขาชมงาน
แสดงไดจากเว็บไซต (www.thaiticketmaster.com) 

เว็บไซตไดมีกลยุทธหลักคือการนําเสนอรายละเอียดแบบเจาะลึกของงาน
แสดงที่ทําการประชาสัมพันธ เกี่ยวกับเร่ืองราวของศิลปน รูปแบบงานแสดง วัน
เวลาแสดง สถานที่จัดงานแสดง และขอมูลตางๆ ที่ผูบริโภคตองการทราบสามารถ
ติดตอยังผูจัดทําเว็บไซตไดทันที เมื่อผูบริโภคสนใจเขาชมงานแสดงก็สามารถซื้อ
บัตรเขาชมงานแสดงไดตลอด 24 ชั่วโมง 

• กลยุทธการนํา เสนอรายละเอียดของศิลปนอยาง เจาะลึก  และมีการนํา
ภาพเคลื่อนไหวในการแสดงของศิลปนมานําเสนอ (www.eotoday.com) 

เว็บไซตไดมีความพรอมทางดานบุคลากร เทคโนโลยี ขอมูลของศิลปน จึง
สามารถนําเสนอขอมูลเชิงลึก และสามารถบันทึกภาพวีดีโอของศิลปนในอดีต หรือ
ปจจุบันกอนที่ศิลปนจะทําการแสดงได เพื่อนําเสนอในรูปแบบที่ไมซ้ํากับเว็บไซตใด 
(Exclusive) ตลอดจนสรางคุณคาของเว็บไซตในการนําเอาบันทึกเทปคอนเสิรตท่ี
ไดทําการประชาสัมพันธมาถายทอดเพียงที่เดียว 
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• กลยุทธการประชาสัมพันธในสื่อมวลชนควบคูไปกับการสรางคุณคาของศิลปนที่ทํา
การเลนคอนเสิรต (www.atimemedia.com www.thisisclick.com) 

เนื่องจากทั้งสองเว็บไซตมีธุรกิจหลักคือผลิตรายการวิทยุ และเปนผูจัด
คอนเสิรตเหมือนกัน จึงใชสื่อมวลชนที่มีผลกับการเปดรับเพลง ดนตรีมากที่สุด คือ
ส่ือวิทยุ สอดคลองตามผลการวิจัยของ ตุลย บุญชัย (2540) ที่กลาววา “สื่อที่มี
อิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อเทปหรือซีดีเพลงสากลของนักศึกษาของ
มหาวิทยาลัยในกรุงเทพมหานครคือส่ือวิทยุ ซึ่งผลการวิจัยนี้บงช้ีถึงการจัดการ
แสดงประเภทคอนเสิรต ผูจัดคอนเสิรตตางประเทศจะนํายอดจําหนายเทป และซีดี
ในประเทศไทยเปนตัววัดความนิยมของศิลปนนั้นๆ เมื่อยอดจําหนายดีผูจัดจึงกลา
ที่จะลงทุนนําศิลปนมาแสดงในประเทศ และสื่อที่จะใชในการประชาสัมพันธก็จะ
เปนสื่อวิทยุ และผลที่ตามมาคือการประชาสัมพันธการจัดการแสดงนั้นๆ บน
เว็บไซตของคลื่นวิทยุดวย”  

• กลยุทธการจัดทําเว็บไซตแบบครบวงจร มีเนื้อหาครอบคลุมทุกดาน สรางความ
สนใจใหกับผูเขาชมเว็บไซตอยางตอเนื่อง (www.mweb.co.th) 

เนื่องจากมีการจัดทําเว็บไซตเปนธุรกิจหลักเพียงอยางเดียว ทําใหมเีครือขาย
ของผูเขาชมเว็บไซตเปนจํานวนมาก ผูที่ไดรับทราบขาวสารของการจัดงานแสดง 
รวมถึงเขารวมกิจกรรมการชิงรางวัลที่ทางเว็บไซตรวมกับผูจัดงานแสดงไดจัดขึ้น จึง
มีมากขึ้นตามจํานวนผูเขาชมเว็บไซต เมื่อประชาชนที่ไดเขามาในชุมชนเว็บไซตนี้ก็
จะรับรูถึงการประชาสัมพันธงานแสดงที่กําลังจะเกิดขึ้น ซึ่งสามารถอางอิงกับ
แนวคิดของ Thomas L. Harris เกี่ยวกับวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ
การตลาดอยางหนึ่งก็คือ “เพื่อกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายตื่นตัวและรับรู  
(Raise Awareness)“ เมื่อผูบริโภคไดรับทราบถึงรายละเอียดงานแสดงจาก
แหลงขอมูลที่ไดรับความเชื่อถือและไววางใจแลวอาจจะเปนเหตุผลหนึ่งที่ทําใหเกิด
การตัดสินใจเขาชมงานแสดงได 

• กลยุทธการรวบรวมเอาขอมูลของงานแสดง กิจกรรม ไวใหมากที่สุดทําใหเว็บไซต
เปนศูนยรวมขาวกิจกรรม (www.108events.com) 
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เมื่อทางเว็บไซตสามารถทําใหผูที่สนใจกิจกรรม งานแสดงเขาชมเว็บไซตนี้
อยางตอเนื่อง เปนชองทางการประชาสัมพนัธงานแสดงตรงกับกลุมเปาหมายที่
สนใจกิจกรรมตางๆ อยูแลว ใหสามารถรับรูรายละเอียด (Attention) ของงานแสดง
ได 

2. สรุปการวิจัยการสัมภาษณเจาะลึกตัวแทนของเว็บไซตที่มีการ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดง 

วัตถุประสงคในการจัดทําเวบ็ไซต สามารถแบงได 2  ประเภทคือ 
1. เพื่อใชสื่ออินเทอรเน็ตเปนชองทางเสริมในธุรกิจหลักของตน เนื่องจากองคกรนัน้ๆ ไดมี

ธุรกิจหลักของตนอยูแลว จงึใชอินเทอรเนต็เปนสื่อที่เสริมเพิ่มเติมข้ึนมาเพื่อนําเอาจดุดี
ของสื่ออินเทอรเน็ตมาชวยสือ่สารกับผูที่สนใจ 

2. เพื่อใชสื่ออินเทอรเน็ตเปนธรุกิจหลักของตน งานหลกัคือการผลิต และดําเนนิการจัดทํา
เว็บไซต มีธุรกจิหลักคือการจัดทําเว็บไซตเพียงอยางเดียว มีความตองการใหเว็บไซต
สามารถดาํรงอยูไดดวยตัวของมันเอง คุณภาพของเว็บไซตประเภทนี้จงึมักจะดีกวา
ประเภทแรก 

กลุมผูเขาชมเว็บไซต และจาํนวนผูเขาชมเว็บไซต กลุมเปาหมายทีท่ั้งหกเว็บไซต 
ไดคาดหวังวาจะเขาชมเว็บไซตหรือ เปนกลุมเปาหมายหลักของการจดัทําเว็บไซตนัน้จะมีอายุ
ตั้งแต 18 – 30 ป มีสองกลุมอาชีพคือ นกัเรียน นกัศึกษา และคนทาํงาน โดยทัง้สองกลุมเปาหมาย
นี้จะเปนผูทีม่ีโอกาสใชอินเทอรเน็ตมากที่สดุ มีความรูทางดานคอมพิวเตอรเพียงพอทีจ่ะใช
อินเทอรเน็ต แตการแบงแยกกลุมเปาหมายที่เขาชมแตละเว็บไซตโดยชัดเจนนัน้ไมสามารถทําได 
จํานวนผูเขาชมเว็บไซตสามารถเช็คไดจากโปรแกรมสถติิที่ไดใช ซึ่งทําการตรวจเช็คจาก IP 
Address ของผูที่ทาํการเขาชม แตก็ยงัไมสามารถเช็คจาํนวนผูเขาชมเว็บไซตไดจริง เพราะมี
โอกาสที่ IP Address เดียวกันมีผูใชจาํนวนหลายคน อยางเชนในสาํนกังานที่มีการตอ Internet 
เพียง IP Address เดียว แตจากสถิติของทั้งหกเว็บไซตจะมีผูเขาชมประมาณ 150 คนถึง 30,000 
คนตอวัน 

กลยทุธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ต 

จากงานวิจยัของ Barker & Gronne (1996) เร่ือง “Advertising on The World 
Wide Web” ไดกลาวถึงแนวคิดในการทาํโฆษณา ประชาสัมพนัธบนเวิลดไวดเว็บใหประสบ
ความสาํเร็จไดนั้นตองประกอบไปดวยปจจัยในดานความเหมาะสมขององคกร เร่ืองที่จะสื่อสาร
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ผานสื่อเวิลดไวดเว็บ และการสรางคุณคาใหกับเนื้อหาสาระ เพื่อสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูที่เขามาบริโภคขอมูลขาวสารมากมายที่มีอยูในหลากหลายเว็บไซต ดังนัน้กลยทุธการ
ประชาสัมพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ตนั้นจงึเปนสวนประกอบหนึ่งเพื่อที่จะประชาสัมพนัธใหมผูี
เขาชมเว็บไซตมากที่สุด สามารถสรางคุณคาใหกับเว็บไซตได และมีการกลับมาใชซ้าํ โดยกลยทุธ
ที่ผูจัดทาํเว็บไซตไดใชนั้นมดีังนี ้

1. กลยุทธการสรางสิง่อํานวยความสะดวกใหกับผูเขาชมเวบ็ไซต 

เปนกลยุทธที่ใชเว็บไซตเปนเครื่องมือในการอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภค 
โดยใชขอดีของสื่ออินเทอรเน็ตในการดึงดดูใหมีผูเขาชมเว็บไซต เพราะผูบริโภคมีวัตถุประสงคใน
การเขามาชมเว็บไซตเนื่องจากตองการใชบริการตางๆ ที่จะอํานวยความสะดวก เชน การคนหา
ขอมูล คนหากิจกรรม การทําธุรกรรมผานอินเทอรเน็ต การซื้อสินคา การติดตอส่ือสารทางดาน
จดหมายอิเล็กทรอนิกส การแสดงความคดิเห็นของตนเองผานทางเวบ็ไซต การขอความชวยเหลอื 
ฯลฯ ดงันัน้กลยุทธการสรางสิ่งอํานวยความสะดวกเปนกลยุทธทีทุ่กเวบ็ไซตไดนํามาเปนสวนหนึง่
ในการจัดทํา โดยคิดวาสื่ออินเทอรเนต็นั้นจาํเปนตองสรางสิง่อํานวยความสะดวกใหกบัผูเขาชม
เว็บไซต โดยอาจจะเปนบริการเสริมจากธุรกิจหลักที่ผูจัดทําไดดําเนินอยู เปนการอุดชองโหวในการ
ติดตอส่ือสารระหวางผูใชบริการ กับผูจัดทํา ใหมีการติดตอที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น ในดานของ
ผูใชบริการเองยอมคิดวาเมื่อเขามาเว็บไซตคร้ังหนึง่กย็อมจะมีจุดมุงหมายในการเขามาครั้งนัน้ 
การใชบริการอํานวยความสะดวกใหกับตนเองจงึเปนสิ่งที่ผูเขาชมเว็บไซตคิดเปนอยางแรกนั่นเอง 

2. กลยุทธการจดัทําเนื้อหา ขอมูล หรือกิจกรรม ใหแกเว็บไซตเปนพิเศษ (Exclusive 
Website) 

ความสาํคัญของกลยทุธนี้คอืการจัดทาํขอมูลใหมีความนาเชื่อถือของเนื้อหาสูง มี
ความเที่ยงตรง ถกูตอง และแหลงที่มาของขอมูลตองเปนแหลงที่นาเชื่อถือ มีการเขาถงึตัวขาว
อยางเจาะลกึเพื่อนาํเอาขอมลูตางๆ ที่ไมไดนําไปถายทอดที่อ่ืนมานาํเสนอ โดยปกตผิูสามารถ
คนหาขอมูลไดจากสื่ออ่ืนอยูแลว จุดที่ผูจดัทําเว็บไซตตองการก็คือการสรางขอมูลของเว็บไซตให
แตกตางไปจากสื่ออ่ืนๆ มกีารคนควา ไดรับขอมูลที่นอกเหนือจากสื่ออ่ืนๆ อาจจะเปนการเจาะลกึ 
การลงประวัตขิองผูแสดง การแจงขาวในอนาคตวาจะมีการจัดงานแสดงของศิลปนคนใด เปนตน 
เรียกไดวาขอมูลนี้หาดูไดจากเว็บไซตนี้ทีเ่ดียว 

3. กลยุทธการสรางสมาชิกของเว็บไซต เพื่อการดึงดูดใหกลบัมาใชซ้ํา 
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เปนกลยุทธอยางหนึ่งของการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) 
ซึ่งมีแนวความคิดคือ รูปแบบของการสื่อสารที่มีผูสงขาวสาร คือ ผูผลิตสินคาหรือการบริการผูจัด
จําหนายสินคาฝายโฆษณาของบริษัท บริษัทตัวแทนโฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สงขาวสารในรูป
ของสัญลักษณ ภาพ เสียง แสง การเคลื่อนไหว ตัวอักษร คําพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผานชองทางการ
สื่อสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร โดยมี
วัตถุประสงคใหผูรับขาวสารตอบสนองไปในทิศทางที่ตองการ 

ในดานการจัดทําเว็บไซตไดมีการจัดทาํระบบสมาชิก โดยใชสื่อทางดานอีเมล 
แทนสื่อบุคคล พนักงานขาย เพื่อสงขาวสารในรูปแบบ Multimedia ตรงไปยังผูรับสาร โดยมี
จุดมุงหมายเพือ่สรางกลุมผูเขาชมเว็บไซตของตนเอง ทาํใหการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดทํา
เว็บไซตกับผูใชมีความตอเนือ่ง มกีารสํารวจขอมูลของผูสมัครสมาชิกเพื่อทางผูจัดทาํจะไดนําไป
ปรับการนาํเสนอของเว็บไซตใหเขากับ Life Style ของกลุมผูสมาชิก และเครื่องมือทีทุ่กเว็บไซตได
นํามาใชก็คือ การสงอีเมลใหกับสมาชิกของเว็บไซต ไมวาจะเปนขาวสารใหมๆ การประชาสัมพันธ
กิจกรรมบนเวบ็ไซต จนถงึการสรางคุณคาใหกับการเปนสมาชิก และเกิดความจงรักภักดีกับ
เว็บไซตนัน่เอง(Loyalty)  

4. กลยุทธการสรางพันธมิตรกบัเว็บไซตอ่ืนๆ  

การลงทะเบยีนในระบบสืบคนเปนวิธทีี่นยิมทาํกนัมานาน แตการประชาสัมพันธ
ทางดานนัน้ไมเพียงพอในปจจุบัน สิง่ที่จะทาํใหผูที่ใชอินเทอรเน็ตทาํการเขาชมเว็บไซต หรือรูจัก
เว็บไซตใหมทีน่อกเหนือจากเว็บไซตที่ตนเองเขาเปนประจํา นั่นก็คือการคลิกเขาชมเวบ็ไซตใหมๆ 
จากเว็บไซตทีต่นเองใชบริการอยูแลว การสรางพนัธมิตรรวมกับเว็บไซตอ่ืนๆ นัน้ถือเปนอีกกลยุทธ
หนึง่ที่ผูจัดทําเว็บไซตไดใหความสาํคัญ ไมวาจะเปนการแลกลิงค (การแลก Banner ระหวาง
เว็บไซต) การทํากจิกรรมรวมกันระหวางเว็บไซต การขอลงรายชื่อเวบ็ไซตในระบบสืบคนของ
เว็บไซต Search Engine การแลกเนื้อหาที่ทางฝาย Content ไดทําไวเรียบรอยแลว เพื่อไมใหเกิด
การทาํงานที่ซ้าํซอนกันเปนตน ส่ิงเหลานีถ้ือวาเปนกลยทุธการประชาสัมพันธการตลาดอยางหนึ่ง
ของเว็บไซต 

5. กลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Public 
Relations) 
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เว็บไซตที่มกีารทําธุรกิจหลักคือการผลิต และดําเนนิการจัดทําเว็บไซต จะมีการใช
กลยุทธนี้เปนหลัก เนื่องจากไดมีการวางแผนการประชาสัมพนัธการตลาดงานอยางมีระบบ เปน
ขั้นตอน ตามกรอบการวางแผนดังนี ้

• การนยิามปญหา (Defining the Problems) มีการทาํวิจยักอนที่จะวางรูปแบบ
ของเว็บไซตวากลุมเปาหมายนัน้มีการดําเนินชวีิตอยางไร และตองการเขาชม
เว็บไซตในรูปแบบที่ทางผูจดัทําไดคิดไวหรือไม คือการหาขอมูลเบื้องตนกอนที่จะ
จัดทําเว็บไซตขึ้นมา 

• การวางแผนและโครงการ (Planning and Programming) เมื่อไดกําหนดรูปแบบ
ของเว็บไซต มขีอมูลของกลุมเปาหมายแลว ทางเว็บไซตจึงทาํการวางแผน
ประชาสัมพันธขึ้นมาเพื่อใหเว็บไซตนัน้เปนที่รูจัก ดึงดูดใหมีผูเขาใชบริการ 
กําหนดงบประมาณในการใชสื่อประชาสมัพันธนี ้

• การดําเนินงานและการสื่อสาร  (Taking Action and Communication) เปนการ
ทํางานตอจากการวางแผนทีจ่ะใชสื่อใดใหเขาถึงกลุมเปาหมายมากที่สดุ และการ
นําเสนอของสือ่จะตองตรงกบัวิถีชวีิต ความสนใจของกลุมเปาหมายทีจ่ะใช
บริการบนอนิเทอรเน็ตเปนหลัก 

• การประเมนิโครงการ  (Evaluation the Program) ผูจัดทําจะนาํเอาเทคโนโลยีใน
การเก็บสถิติของผูเขาชมเวบ็ไซต (Web Statistics) การสงรหัสติดตามผูเขาชม
เว็บไซต (Cookies) การทําคาํถามในหนาหลัก (Polling) เพื่อนําขอมูลตางๆ 
เหลานี้มาวิเคราะหตอในการวางแผนทาํการประชาสัมพนัธเว็บไซตตอไป 

นอกเหนือจากกลยุทธตางๆ ที่ไดกลาวมา ส่ิงที่สาํคัญอีกอยางหนึ่งในการการ
ประชาสัมพันธใหเว็บไซตเปนที่รูจัดคือ “กลยุทธการโฆษณา” ในการทําใหมีผูเขาชมเว็บไซตมาก
ที่สุด สามารถสรางคุณคาใหกับเว็บไซตได และมีการกลับมาใชซ้ํา โดยกลยทุธการโฆษณานีจ้ะมี
การโฆษณาไปยังสื่อมวลชนหลกัๆ ทัง้สื่อโทรทัศน ส่ือวทิยุ ส่ือส่ิงพมิพ และสื่อกลางแจง เพื่อการ
สรางความรูจกัใหกับประชาชนผูที่ไดเห็นการโฆษณานั้นๆ โดยจะมทีั้งทางตรงคือ โฆษณาชื่อ
เว็บไซตโดยตรง เพื่อใหคนเขามาใชบริการ เขามาชมเว็บไซต สราง Brand Awareness และ
ทางออมคือ ตวัโฆษณานัน้มจีุดมุงหมายเพือ่ส่ิงอื่น เชนการโฆษณารายการวทิย ุการโฆษณางาน
แสดง แตจะมชีื่อเว็บไซตอยูดวยเสมอ เพือ่แฝงการโฆษณาเว็บไซตไปกับสินคา หรือบริการนัน้ๆ ทาํ
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ให “กลยุทธการโฆษณา” เปนกลยทุธสาํคัญอยางหนึง่ในการสรางใหประชาชนรูจกัเว็บไซตเปน
คร้ังแรก เปนเครื่องมือที่นาํเขาสูการเขาชมเว็บไซตไดงายที่สุด เปนที่แพรหลายแกคนหมูมาก 
ตลอดจนเตือนความจําของคนใหกลับเขามาชมเว็บไซตอีกครั้ง เปนตน แตไมสามารถรวมอยูในกล
ยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดได เพราะกลยทุธการโฆษณานัน้ตองแยกออกจากการ
ประชาสัมพันธอยางชัดเจน เปนอีกจาํพวกหนึง่ที่ตองใชงบประมาณจํานวนมากในการซื้อส่ือเพื่อ
ทําการโฆษณา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อที่จะขายสนิคาหรอืบริการนัน้ๆ เปนหลกั แตมผูีจัดทําเว็บไซต
คนหนึ่งไดใหแงคิดวา “เว็บไซตหลายๆ เวบ็ไซตไมจําเปนตองทําการโฆษณาใหญโต ไมตองใชทวีี 
วิทย ุปายโฆษณาเลย กลับประสบความสําเร็จ เปนเวบ็ชื่อดังของไทยเรา จากที่ศึกษาการทํา
เว็บไซตของเคาก็คิดวา เมื่อเนื้อหาดีแลว ทาํตามโจทยทีต่ั้งไวและตอบโจทยไดครบ คนก็จะเขามาดู
เว็บของเราเอง อยาง Pantip.com ไมเคยเห็นโฆษณาทางดานโทรทัศน เลย แตมีคนเขามากที่สุด
เว็บหนึ่งของไทย” ในความคิดเห็นนี้เองเปนอีกกรณีศึกษาหนึง่ที่แสดงถึงประสิทธิผลของการ
ประชาสัมพันธของเว็บไซตวาไมจาํเปนตองมีการโฆษณา เหมือนกนัธุรกิจอ่ืนเสมอไป การจัดทํา
เว็บไซตขึ้นมานั้นมวีิธกีารประชาสัมพันธทีแ่ตกตางกนัออกไปตามรูปแบบการนาํเสนอ 
วัตถุประสงคของเว็บไซตเอง 

กิจกรรม หรอืการใหบรกิารที่เปนจุดแข็งทีสุ่ดของเว็บไซต 

1. การใหผูเขาชมเว็บไซตไดปฏิสัมพันธทาง W e b  b o a r d ,  C o m m u n i t y  และ C h a t 

ส่ืออินเทอรเนต็นั้นมีขอดีอยางหนึง่คือเปนสื่อที่สามารถปฏิสัมพันธกันได
ตลอดเวลา (Real Time) ไมวาจะเปนการปฏิสัมพันธกันระหวางผูจัดทาํเว็บไซต ผูใชบริการดวยกนั 
หรือแขกรับเชิญที่ทางเว็บไซตไดนํามาพูดคุย หรือยกเปนประเด็นใหแสดงความคิดเห็น โดย
กิจกรรม Web board และ Community นั้นจะเปนการที่ผูใชบริการทาํการตั้งหวัขอ หรือกระทู
ข้ึนมา และมีผูอ่ืนเขามาแสดงความคิดเหน็ในหวัขอนั้นๆ สวนกจิกรรม Chat นัน้จะเปนการพิมพ
ขอความโตตอบกัน แทนการพูดคุยทางเสยีงระหวางผูใชบริการเว็บไซต หรือระหวางแขกรับเชิญ
พิเศษของเว็บไซตกับ ผูใชบริการของเว็บไซต 

2. การจัดใหเว็บไซตเปนศูนยรวมของขอมูล สามารถคนหาขอมูลได 

เทคโนโลยีในการคนหาขอมูลเปนสิง่ที่สือ่อินเทอรเน็ตทําไดอยางสมบูรณ 
ผูบริโภคสามารถคนหาขอมลูที่ตองการไดเพียงแตเขาไปยังเว็บไซตและพิมพคําที่ตองการ (Key 
Word) และทําการคนหา ขอมูลที่ตองการก็จะปรากฏขึน้มา นับวาเปนวิธทีีง่ายที่สุดในการคนหา
ขอมูล สิ่งนี้เองทาํใหเกิดจุดประสงคในการทําเวบ็ไซตคือการเปนจุดศนูยรวมของขอมูล ไมวาจะ
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เปนขอมูลขาวสารทุกๆดาน หรือศูนยรวมปฏิทินขาวกิจกรรม ผูจัดทาํจะเนนทางดานเนื้อหาที่
ครบถวน ถูกตอง แมนยํา มคีวามนาเชื่อถอื และปรับเนือ้หาของเว็บไซตใหทนัสมัยอยูเสมอ โดยมี
เปาหมายหลกัวา “เมื่อใดที่ผูเขาใชบริการอินเทอรเน็ตนกึถึงเรื่องขอมลูจะนึกถึงเว็บไซตเราเปน
อันดับแรก นั่นหมายถงึความสําเร็จของเวบ็ไซต”  

3. การใหบริการจําหนายบัตรงานแสดง 

ชองทางการจดัจําหนายแบบออนไลน (Online Distribution) เปนธุรกรรมที่
แพรหลายในปจจุบัน แตการจําหนายสนิคาแตละอยางก็มีรูปแบบแตกตางกัน เทคโนโลยทีี่จะ
นํามาใชก็แตกตางกนัดวย การนําเสนอสิง่อํานวยความสะดวกแบบใหมทีเ่ขากับวิถชีีวิตของคนใน
ปจจุบันที่เรงดวนจงึไดรับการตอบสนองจากผูบริโภคจนทําใหธุรกิจ E-Commerce นั้นแพรหลาย
ในปจจุบนั  

กลยทุธการประชาสัมพนัธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง 

การประชาสมัพันธงานแสดงนัน้ ผูจัดทําเว็บไซตไดใหความคิดเห็นวากลยุทธหลกั
ในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตนั้นเปนสวนเสริมในการโนมนาวใจ ชักจงูใจ ใหผู
เขาชมเว็บไซตเกิดการตัดสินใจเขาชมงานแสดง มิไดเปนสื่อที่สาํคัญที่สุดในการทาํใหผูเขาชม
เว็บไซตตัดสินใจเขาชมงานแสดง จากการสัมภาษณนัน้ผูจัดทาํเว็บไซตไดใหความคิดเห็นวาสื่อ
โทรทัศน และสื่อวิทย ุเปนสือ่ที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการโฆษณาประชาสัมพนัธการจัดงานแสดง มี
ผลใหประชาชนตัดสินใจเขาชมการแสดงมากที่สุด แตผูจัดทําเว็บไซตทัง้หกทานก็ยงัให
ความสาํคัญของการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงเทยีบเทากับเนื้อหาดานอืน่ๆ ของเว็บไซต หรือ
เปนสวนสําคญัที่สุดของเวบ็ไซตเนื่องจากเปนผูจัดงานแสดงเอง หรือเปนธุรกิจหลักของเว็บไซต แต
จะเนนทีก่ารใหรายละเอียดของงานแสดง การจัดกิจกรรมระหวางเว็บไซตกับงานแสดง ผูจัดทาํ
เว็บไซตจะไมสามารถทําการโฆษณาขายงานแสดง (Hard Sell) งานแสดงเพียงอยางเดียว จะถือ
วาเปนสิ่งที่ไมสมควรทําในการจัดทําเว็บไซต เหมือนกับการสรางหัวขอกระทูเพื่อที่จะขายของใน
หองแสดงความคิดเห็น ถาผูจัดทําเว็บไซตใดทําอยางนั้นจะทาํใหคุณคาของเว็บไซตนั้นถดถอยลง 
โดยมีกลยทุธตางๆ คือ 

1. กลยุทธการปรบัรูปแบบกิจกรรมของเว็บไซตใหเหมาะสมกับงานแสดง และผูเขาชม 
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เปนการคนหาจุดนําเสนอของงานแสดง และกลุมผูเขาชมงานแสดงวาเปน
อยางไร ม ีLife Style อยางไร จากนัน้จงึทําการสรางสรรคกิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธงานแสดง
นั้นๆ  

2. กลยุทธการรวบรวมเนื้อหา ขอมูล การแสดงไวในเว็บไซตมากที่สุด 

กลยุทธที่สําคญัคือรวบรวมเอาขาวการแสดงไวในเว็บของตนใหมากทีสุ่ด เพราะ
ถาทาํเนื้อหาของเว็บไซตใหดีที่สุดแลว ผูใชอินเทอรเน็ตและตองการทราบขาวกิจกรรมก็จะเขา
มายงัเว็บไซตเราเอง และการแสดงตางๆ ที่ไดลงในเว็บไซตเราก็จะไดรับการประชาสมัพันธตอเนื่อง
ไปดวย รวมถงึการสรางพนัธมิตรกับผูจัดกิจกรรมตางๆ ใหสงขาวมายังเว็บไซตของเราทุกครั้ง สราง
ความระลึกถึงกับผูจัดงานวาสามารถประชาสัมพนัธกิจกรรมตางๆ มายังเว็บไซตไดตลอด เพราะ
เว็บไซตเปนกลางจะลงขอมลูประชาสัมพนัธใหกับทกุกจิกรรม และไมมีคาใชจายใดๆ 

3. กลยุทธการทําธุรกรรมเกี่ยวกับงานแสดงครบวงจร บนเว็บไซตเดียว (Integrated Event 
Website) 

ใชกลยุทธการอํานวยความสะดวกในทุกๆ ดานกบัผูที่สนใจเขาชมงานแสดง ไม
วาจะเปนขอมลูของศิลปน ขอมูลของการแสดง การชมภาพตัวอยางการแสดง การทราบถึงแผนที่
ในการไปยงัสถานที่จัดงานแสดง ราคาบตัร รวมถึงการซื้อบัตรเขาชมการแสดงบนเว็บไซต เมื่อผูที่
สนใจงานแสดงเขาชมเว็บไซตสามารถไดขอมูลครบทุกอยาง ทาํธุรกรรมที่เกีย่วของกบังานแสดงได
ทุกอยาง 

4. กลยุทธการสรางคุณคาใหกบัศิลปนดวยขอมูล และสรางความจงรักภกัดีดวยภาพ เนื้อหา 
บรรยากาศของการแสดงหลงัจากเสร็จสิ้นการแสดง 

เปนกลยุทธในการสรางภาพลักษณใหกับงานแสดง และตัวศิลปนทีจ่ะทําการ
แสดง เพื่อตอกย้ําความนาสนใจของงานแสดงนั้น และภาพพจนในแงบวก เพื่อใหกลุมเปาหมาย
มันใจวาถาไดเขาชมงานแสดงจากศิลปนดังกลาวแลวจะไมผิดหวงั ในขั้นปฏิบตัิจึงตองนําเอา
ขอมูลของศิลปน ภาพ เนื้อหา และบรรยากาศของการแสดงเกาๆ การซอมเตรียมตัวกอนจะแสดง 
มาสรางความนาสนใจในงานแสดงและนาํมาลงในเว็บไซตในหนาหลกั หรือเปนจุดเดนที่สุดใน
เว็บไซต เพื่อสรางกระแสวาเปนสิ่งนําเสนอหลัก (Highlight) ของเว็บไซตในขณะนั้น 

5. กลยุทธการชงิรางวัลเปนบัตรเขาชมงานแสดง 
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การชิงรางวัลเปนอีกกลยุทธที่ใชดึงดูดใหผูที่เขาชมเว็บไซต สนใจรายละเอียดของ
งานแสดง เมื่อมีผูเขารวมชงิรางวัลเปนจาํนวนมาก แสดงวามีผูสนใจงานแสดงนี้มากพอสมควร ถา
ผูที่เขารวมไมไดรางวัลจงึทาํใหมีโอกาสที่บคุคลนั้นๆ จะทาํการตัดสินใจเขาชมการแสดง โดยตัง้ใจ
ที่จะซื้อบัตรเพือ่เขาชมการแสดง เนื่องจากไดรับขาวสารจากการชิงรางวัลบัตรเขาชมการแสดงบน
เว็บไซตโดยละเอียด ทําใหเกิดการชักจงูใจในอีกรูปแบบหนึง่ 

3.     สรุปผลการวิจัยเชิงสํารวจ 

ในการวิจัยครัง้นี้ไดทาํการศึกษาวิจัยเชงิคณุภาพ และนาํผลการวิจัยมาจัดทาํเปน
แบบสอบถามเพื่อใหทราบถงึการรับรูขาวสารของผูเขาชมงานแสดง ผูวิจัยจงึไดทําการสอบถาม
กลุมตัวอยางที่เปนผูเขาชมงานแสดง และตัดสินใจซื้อบัตรเขาชมงานแสดงจํานวน 200 ชุด
สอบถาม สามารถสรุป และอภิปรายผลการวิจัยไดดังนี ้

ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

กลุมผูเขาชมงานแสดงเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยสวนมากแลวจะมีอายุ
ระหวาง  21 – 30 ป มกีารศกึษาระดับปริญญาตรี ระดับรายไดของกลุมตัวอยางอยูที่ 1 – 10,000 
บาท จําแนกกลุมตัวอยางตามอาชีพพบวาเปนพนักงานบริษัทเอกชนเปนสวนมาก 

ตอนที่ 2 การเปดรับส่ือการประชาสัมพันธงานแสดง 

สื่อที่มีอิทธิพลมากที่สุดนัน้เปนสื่อโทรทัศน ซึง่ตรงกับการสัมภาษณผูจัดทํา
เว็บไซต และผูจัดงานแสดง รวมถึงการวจิยัพัฒนาการจดัคอนเสิรต ศิลปนตางประเทศในประเทศ
ไทย (ศิริมา ลิม้วิริยะเลิศ, 2541) ที่กลาวถงึสื่อที่มีอิทธพิลที่สุดในการประชาสัมพันธงานแสดงคือ
สื่อโทรทัศน และวิทยุ สวนสือ่ที่มีอิทธิพลในการประชาสมัพันธเว็บไซตนั้นเปนสื่อโทรทัศนเปน
อันดับแรก แตสื่อที่มีความสาํคัญเปนอนัดับสองคือส่ือกลางแจง (โปสเตอร แผนพับ ปายโฆษณา) 
แตจะทราบจากสื่ออินเทอรเน็ตดวยกนัเปนอันดับส่ี ซึ่งแสดงถึงกลุมตัวอยางทีย่ังบริโภคสื่อมวลชน
เปนหลกัมากกวาจะทาํการคนหาจากสื่ออินเทอรเน็ตเอง นับวาสื่อมวลชนยงัมีอิทธพิลตอการ
เปดรับขาวสารมากที่สุด 

ตอนที่ 3 การวเิคราะหการเขาชมเว็บไซตทีม่ีการประชาสมัพันธการตลาดบนอนิเทอรเน็ต 
เพื่อการจัดงานแสดง 
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การเปดรับขาวสารของ 6 เว็บไซตนั้นอยูในระดับปานกลาง และระดับตํ่า นับวา
สื่ออินเทอรเน็ตนั้นยังเขาไมถึงกลุมตัวอยางมากเทาที่ควร กิจกรรมที่สนใจมากที่สุดในการเขาชม
เว็บไซตคือการคนหาขอมูล สวนปจจัยที่มีผลใหเขาชมเว็บไซตในครั้งแรก และดึงดูดใจใหกลับเขา
มาชมซ้ํา หรือกลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตคือ เว็บไซตมีเนื้อหา ขอมูล
พิเศษ ไมสามารถหาจากที่ อ่ืนได นับวาขอมูลเปนสวนสําคัญที่ทําใหผูบริโภคไดเขามาใช
อินเทอรเน็ต ไมวาจะเปนการคนหาขอมูลที่ตนเองตองการ หรือความตองการเนื้อหาพิเศษที่ไม
สามารถหาจากที่อ่ืนได ดังนั้นผูที่สนใจเขาชมเว็บไซตในเนื้อหาของการประชาสัมพันธการจัดงาน
แสดงจึงนาจะเปนกลุมเปาหมายที่สนใจงานแสดงอยางแทจริงผลการวิจัยนี้นับวาสอดคลองกับ
แนวความคิดของ Barker & Groenne (1996) ที่กลาววาในปจจุบนัผูรับสารมีการแสวงหาขาวสาร
ตามความพอใจมากยิง่ขึ้น เนื่องจากถกูบังคับใหรับสารในลักษณะของการผลักดันขาวสารเชงิ
โฆษณาสูผูบริโภคเกิดพอดี (Information Push) เชนจากโทรทัศน วทิยุ หนงัสือพิมพ นิตยสาร ฯลฯ 
ในขณะที่การพัฒนาเทคโนโลยีดานการสือ่สารทําใหการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารกลายเปนสิ่งที่
งายและสะดวก ผูสื่อสารไมจําเปนจะตองผลักดันขาวสารออกไปสูผูรับสาร ในทางตรงกันขามผูรับ
สารจะเปนฝายที่แสวงหาขอมูลตามความพึงพอใจของตน พัฒนาการดานนี้จะคอยๆ เปลี่ยน
รูปแบบการแพรกระจายขาวสารของสื่อมวลชนไปทีละนอยจากการสื่อสารสูมวลชน 
(Broadcasting) ไปสูการสื่อสารเฉพาะกลุมมากขึน้ (Narrow casting)  

ตอนที่ 4 พฤติกรรมการเขาชมงานแสดง 

กลุมตัวอยางจะใชบริการของ www.thaiticketmaster.com ในการรับขอมูล
รายละเอียดงานแสดงเปนเว็บไซตแรก และกลยทุธการประชาสัมพันธทางการตลาดบน
อินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง ที่มีผลทําใหกลุมตัวอยางสนใจเขาชมงานแสดงที่สุดคือ กลยทุธ
การทาํธุรกรรมเกี่ยวกับงานแสดงครบวงจร บนเว็บไซตเดียว ( Integrated Event Websi te) 
ผูบริโภคสามารถรับขอมูลรายละเอียดการแสดงครบถวน และสามารถซื้อบัตรเขาชมการแสดงได
ในเวลาเดียวกนั อีกทัง้ผูบริโภคมีความพงึพอใจที่ไดรับขาวสารทางสื่ออินเทอรเน็ตมากกวาสื่ออ่ืนๆ 

โดยกลยทุธนี้ไดทําการวิเคราะหเนื้อหา ทาํการสัมภาษณเชิงลึก และได
รายละเอียดตรงกันในดานกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงาน
แสดง วาทาง www.thaiticketmaster.com ไดใชกลยทุธนี้ในการจัดทาํเว็บไซตเพื่อใหผูเขาชม
เว็บไซตสนใจซื้อบัตรเขาชมงานแสดงมากที่สุด และผลจากการสํารวจผูเขาชมงานแสดงนัน้ได
เลือกกิจกรรมที่ทาํใหตนเองนั้นสนใจเขาชมงานแสดงทีสุ่ด คือกิจกรรมของกลยทุธการทาํธุรกรรม
เกี่ยวกับงานแสดงครบวงจร บนเว็บไซตเดยีวนัน่เอง 
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลของการวิจัย ทั้งสวนของการวิเคราะหรูปแบบ และเนื้อหา การสมัภาษณ
ผูจัดทําเว็บไซต และการวิจยัเชิงสาํรวจ ผูวิจัยไดพบประเด็นทีน่าสนใจ ในการอธิบายกลยทุธใน
การประชาสมัพันธทางการตลาดบนอนิเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง จึงนํามาอภิปรายผล
ดังตอไปนี้ 

1.  การประชาสัมพนัธบนเวิลดไวดเวบ็ 

ในการศึกษาครั้งนี้จะมุงไปยงัเนื้อหาที่เกีย่วกับการประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดง แตในเวบ็ไซตที่นํามาวเิคราะหจะมีเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกับงานแสดงอยูดวย ซึง่รูปแบบการ
นําเสนอโดยรวมในเนื้อหาทีไ่มเกี่ยวของกบัการจัดงานแสดงนัน้จะเปนรูปแบบที่มีการปฏิสัมพันธ
กันระหวางผูจดัทําเว็บไซต และผูเขาชมเวบ็ไซต กิจกรรมใหมๆ ที่ผุจัดทําเว็บไซตไดนํามาปรับให
เขากับส่ืออินเทอรเน็ต จนมผีลใหผูเขาใชบริการเขามาใชเปนจาํนวนมากก็คือการปฏิสัมพันธกัน
ระหวางผูจัดทาํเว็บไซตกับผูใชเว็บไซต หรือระหวางผูใชบริการดวยกนัเอง มีเทคโนโลยีเปนสวน
สรางใหเกิดการประชาสัมพนัธข้ึน เชน การสนทนาทางอนิเทอรเน็ต การใชปายแบนเนอรโฆษณา
บนเว็บไซต โดยการวจิัยของ Donna L. Hoffman, Thomas P., Novark ไดทําการศึกษาในหวัขอ
เร่ือง Commercial Scenarios for the Web : Opportunities and Challenges โดยพิจารณา
เวิลดไวดเว็บในฐานะสื่อมวลชน และไดนาํเสนอแบบจาํลองเพื่อการศกึษาในเรื่องดงักลาว โดย
ผูจัดทําเว็บไซต (Firm) ไดมีการจัดหมวดหมูของเนื้อหาขึ้นมา (Content) และทาํการนําเสนอ
เนื้อหาดังกลาวไปยังผูบริโภค (Customer) ไมวาเนื้อหาดังกลาวจะเปนขอความ รูปภาพ 
ภาพเคลื่อนไหว ไมเพียงแตผูจัดทําเว็บไซตจะสามารถปฏิสัมพันธกับผูบริโภคเทานัน้ ผูบริโภคยัง
สามารถปฏ ิสัมพันธกับผูบริโภคดวยกันเองดวย ดังแผนภูมิที่ 3 
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แผนภูมิที่ 3 แบบจําลองแสดงการสื่อสารตลาดแบบใหมบนเวิลดไวดเว็บ 

(New Model of Marketing Communication for the web) 

จากแผนภูมทิี่ 3 แสดงใหเห็นลักษณะของการสื่อสารแบบ Many-to-Many บน
เวิลดไวดเว็บ โดยที่เนื้อหา (Content) นั้นคือขอมูลขาวสารที่ถกูสรางขึ้นโดยองคกร (F = Firm) 
หรืออาจจะสรางขึ้นโดยผูบริโภค (C = Customer) และสงผานไปยังตวัสื่อ (Medium) ซึ่งหมายถงึ
เวิลดไวดเว็บ 

ดังนัน้รูปแบบ และเนื้อหาทีท่างเว็บไซตไดนําเสนอซึง่แยกเปนหมวดหมูตางๆ และ
มีประเภทของกิจกรรมแตกตางกนัไป แตตัง้อยูในพื้นฐานของการสื่อสารตลาดแบบใหมบน
เวิลดไวดเว็บ (New Model of Marketing Communication for the Web) เชนการทีผู่จัดทํา
เว็บไซตตั้งหมวดหมูภาพยนตร (Movie) ข้ึนมาก็เพื่อใหส่ือทางอินเทอรเน็ตทาํการนําเสนอเนื้อหาที่
ผูจัดทําตองการไปยังผูบริโภค เมื่อผูบริโภคไดรับทราบเนื้อหานัน้ๆ กส็ามารถทํากิจกรรมที่ทาง
เว็บไซตจัดขึ้นตอไปไดอีก สามารถทําการรวมเลนเกมสที่จัดขึ้น (Prize) สามารถแสดงความคิดเหน็
ไปยังกระดานแสดงความคดิเห็น (Web board) เกี่ยวกบัเนื้อหาทีท่างเว็บไซตตั้งขึ้น และผูบริโภค
สามารถติดตอกันในหองสนทนาของหมวดหมูภาพยนตรไดอีก (Chat room) 

ในการนําความคิดสรางสรรคออกมาเปนรูปแบบกิจกรรมใหมๆ บนเว็บไซตนั้นก็
ยังอยูในกรอบแนวความคิดนี้อยู เชนการที่ผูจัดทาํเว็บไซตไดสรางกิจกรรมทางการตลาดคือการให
ผูบริโภคสามารถดาวนโหลดเสียงเรียกเขาของโทรศัพทมอืถือ (Download Ring tone) ไดดวย
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ตนเองผานทางเว็บไซต กจิกรรมนี้กย็ังแสดงถึงเนื้อหาที่ผูจัดทาํเว็บไซตไดจัดขึ้นคือเสียงเรียกเขา
โทรศัพทมือถอื และผูบริโภคสามารถปฏิสัมพันธผานตัวสื่อก็คือเวบ็ไซต เมื่อผูบริโภคทําการ
ปฏิสัมพันธกับผูจัดทําเว็บไซตแลว ยังสามารถติดตอกันระหวางผูบริโภคดวยกันเองไดอีกในการสง
เสียงเรียกเขาใหกับผูบริโภคดวยกนั นบัวาเปนการใชกลยุทธการสื่อสารแบบใหมที่สรางสรรคให
เทคโนโลยีในปจจุบันไดทาํหนาทีพ่ัฒนารปูแบบของการสื่อสารแบบใหมซึง่สื่ออินเทอรเน็ตนั้น
สามารถทํางานเพิม่เติมไดหลายสวน โดยใชเทคโนโลยสีมัยใหม เขากับเครื่องมือสมัยใหมทําให
เกิดแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่ไมเพยีงแตทําการประชาสัมพันธการตลาดของ
เว็บไซตใหมีผูรูจัก เขาใชบริการเปนจํานวนมากแลว ยังสามารถสรางคุณคาในการประชาสัมพนัธ
องคกร เปรียบไดกับการนําเอาเพลงของศิลปนมาประชาสัมพนัธผานสื่อบุคคลหรือเปนเสยีงเรียก
เขาโทรศัพทสวนตัวของผูบริโภค ตรงกับแนวคิดของ Don E. Schultz ปรมาจารยดานสื่อการตลาด
แบบครบวงจรกลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร คือกระบวนการการพัฒนาและนาํ
โปรแกรมการสื่อสารในรูปแบบตางๆ มาเพื่อใชจูงใจกลุมลูกคาในปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวัง
ในชวงเวลาหนึ่งๆ               (Integrated Marketing Communication is The Process of 
Developing and Implementing Various forms of Persuasive Communication Program 
with Customer and  Prospects over Time ) 

นอกจากนั้นจากผลการวิจัยยังพบวาในแตละเว็บไซตจะมีการวางแผนจัด
หมวดหมูของเนื้อหาแยกตามประเภทตางๆ ในสวนของการประชาสัมพันธการตลาดเพื่อการจัด
งานแสดงนั้นจะอยูในหมวดตางๆดังนี้ หมวดดนตรี หมวดละครเวที หมวดครอบครัว หมวดงาน
แสดง หมวดหองขาว หมวดคอนเสิรต หมวดการถายทอดสดทางอินเทอรเน็ต โดยจะมีการนําภาพ 
และขอความของงานแสดงที่กําลังจะเกิดขึ้นมานําเสนอ บอกถึงรายละเอียดของงานแสดง 
บรรยายถึงงานแสดง และตัวศิลปนที่จะมาแสดงวาเปนอยางไร มีการนําภาพเคลื่อนไหว 
บรรยากาศการแสดงมาเสนอ โดยทั้งหมดนี้มีลักษณะการถายทอดที่เปนการประชาสัมพันธ
การตลาด คือมีการถายทอดออกมาในรูปแบบขาว รูปแบบการแจงใหผูบริโภคทราบ ลักษณะการ
ถายทอดจะมีเนื้อหาแจงใหทราบถึงรายละเอียดงานแสดง มีการนําเสนอรูปภาพประกอบ สามารถ
ดูภาพเคลื่อนไหวของตัวอยางงานแสดง จนถึงตัวอยางในการซอมกอนถึงงานแสดง มิไดเปนการ
โฆษณางานแสดงโดยตรงเหมือนกับการใชสื่อโฆษณาทางโทรทัศน หรือการใชแบนเนอรเพื่อทํา
การโฆษณาทางอินเทอรเน็ตโดยใหผูบริโภคคลิกเขาไปยังปายโฆษณาบนอินเทอรเน็ต ทําให
รูปแบบ และเนื้อหาเปนไปตามแนวความคิดของการประชาสัมพันธการตลาดของ  Harris, 
Thomas L. The Marketer’s Guide to Public Relations: (1993) กลาววาการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด (MPR) คือกระบวนการในการวางแผน (Process of Planning) การปฏิบัติการใหสําเร็จ 
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ตลอดจนการประเมินผลโครงการซึ่งชวยสงเสริมการซื้อ (Encourage Purchase) และความพอใจ
ของผูบริโภค ผานสื่อขอมูลขาวสารที่นาเชื่อถือ (Credible Communication of Information) และ
ประทับใจโดยระบุถึงบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัท รวมทั้งความจําเปน ความตองการ และ
ผลประโยชนของผูบริโภค 

2.  กลยุทธการประชาสัมพันธทางการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพือ่การจัดงานแสดง 

จากการวจิยัพบวากลยุทธการประชาสัมพนัธทางการตลาดบนอนิเทอรเน็ตที่ใช
เพื่อประชาสมัพันธการจัดงานแสดงนัน้มีดงันี ้

1. กลยุทธการปรบัรูปแบบกิจกรรมของเว็บไซตใหเหมาะสมกับงานแสดง และผูเขาชม 

เปนปจจัยสวนหนึ่งในการวางแผนประชาสัมพันธ เนื่องจากการวางแผน
ประชาสัมพันธนัน้จะตองประกอบดวยการวิจัย และการรบัฟงความคิดเห็น กลาวคือจะตองมี
ขอมูลของงานแสดงนั้น กับขอมูลของกลุมผูเขาชมงานแสดงนัน้เปนอยางแรก กลยทุธนี้จึงให
ความสาํคัญกบัการวิจยั และรับฟงความคิดเห็นมากทีสุ่ด (Research – Listening) ซึ่งเปนหลกัขั้น
พื้นฐานของการดําเนนิงานดานการประชาสัมพนัธขององคกร ในแนวคิดของ Scott M. Cutlip and 
Allen H. Center จากนัน้จึงทําการปรับรูปแบบ และกิจกรรมของเว็บไซตใหเหมาะสมกับงานแสดง 
และผูเขาชม ซึ่งถือเปนขั้นปฏิบัติงานจรงิ 

2. กลยุทธการรวบรวมเนื้อหา ขอมูล การแสดงไวในเว็บไซตมากที่สุด 

ในปจจุบัน ขาว หรือส่ิงทีน่ําเสนอใหกับผูบริโภคนั้นมีมากมาย หรือเรียกไดวา
ขาวสารมากเกินไป มเีนื้อหาของขาวสารมากมายหลายประเภท แตในความเปนจริงผูบริโภคนั้น
ตองการขาวสารที่ตนเองสนใจเพียงไมกี่เร่ือง ตามความสนใจของตน ตามลักษณะงานของตน 
ดังนัน้กลยทุธนี้จึงทําเพื่อรองรับความตองการของผูที่สนใจงานแสดงตางๆ เมื่อมีส่ือหนึง่ที่ผูบริโภค
สามารถเขาชมเนื้อหาทั้งภาพและเสียง สามารถเรยีกชมไดตลอดเวลา อีกทั้งสื่อนี้มกีารรวบรวม
เนื้อหา ขอมูล ไวอยางครบถวน ทกุครั้งที่เขามาจงึไดสิ่งทีต่นเองตองการ จึงเปนกลยทุธที่เกิดขึ้น 
และใชไดผลในยุคปจจุบนั 

ผลการวิจยันีน้ับวาสอดคลองกับแนวความคิดของ Barker & Groenne (1996) ที่
กลาววาในปจจุบันผูรับสารมีการแสวงหาขาวสารตามความพอใจมากยิ่งขึ้น เนื่องจากถูกบงัคับให
รับสารในลักษณะของการผลักดันขาวสารเชิงโฆษณาสูผูบริโภคเกิดพอดี (Information Push) เชน
จากโทรทัศน วิทย ุหนงัสือพมิพ นิตยสาร ฯลฯ ในขณะทีก่ารพัฒนาเทคโนโลยีดานการสื่อสารทําให
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การแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารกลายเปนสิง่ทีง่ายและสะดวก ผูส่ือสารไมจําเปนจะตองผลักดัน
ขาวสารออกไปสูผูรับสาร ในทางตรงกันขามผูรับสารจะเปนฝายที่แสวงหาขอมูลตามความพึง
พอใจของตน พัฒนาการดานนี้จะคอยๆ เปลี่ยนรูปแบบการแพรกระจายขาวสารของสื่อมวลชนไป
ทีละนอยจากการสื่อสารสูมวลชน (Broadcasting) ไปสูการสื่อสารเฉพาะกลุมมากขึ้น (Narrow 
casting) 

3. กลยุทธการทําธุรกรรมเกี่ยวกับงานแสดงครบวงจร บนเว็บไซตเดียว (Integrated Event 
Website) 

จากการวิจยัเชิงสํารวจ กลยุทธนี้เปนกลยทุธที่ผูเขาชมงานแสดงคิดวามีผลใหเกิด
ความสนใจเขาชมงานแสดงมากที่สุด เนื่องจากผูบริโภคสามารถทําทกุขั้นตอนไดในเว็บไซตเดียว 
หรือไดในสื่อเดียวซึ่งแตกตางจากการประชาสัมพนัธทางสื่ออ่ืนๆ ที่ไมสามารถทําการปฏิสัมพันธ 
หรือทําธุรกรรมทางดานการเงินได แตส่ืออินเทอรเน็ตสามารถนาํเทคโนโลยีมาปรับใชจนทาํใหเปน
ทั้งสื่อทางภาพ และเสยีง จนถงึเปนรานคาทีท่ําหนาที่จาํหนายบัตรการแสดงไดอีกดวย 

เมื่อนํากลยทุธนี้มาวิเคราะหกับการประชาสัมพันธการตลาด ทาํใหพบวากลยุทธ
นี้มีความสอดคลองกับแนวทฤษฎี AIDA ของ E.K. Strong โดย รูปแบบปฏิริยาตอบสนองของ
ผูบริโภคนั้นเปนไปตามที่ผูสงขาวสารคาดหวงั โดยผูจัดทําเว็บไซตนัน้ไดรวมเอาสวนตางๆ ของ
ทฤษฎีมาไวในเว็บไซตเดียว ซึง่สามารถแยกสวนตางๆ ไดดังนี้ 

A  -  Attention สรางความสนใจในเนื้อหา คือการนาํเอาเนือ้หาของการแสดง
ตางๆ รวบรวมไวในเว็บไซต และมีการประชาสัมพนัธทั้งทางขอความ ภาพ เสยีง และ
ภาพเคลื่อนไหว เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจในงานแสดงนัน้ๆ 

I - Interest  สรางความสนใจในผลิตภัณฑ คือการนําเสนอขอมูลตางๆ อยาง
ตอเนื่องใหผูบริโภคเกิดความสนใจในงานแสดงนั้นๆ มากที่สุด 

D - Desire  สรางความตองการในผลิตภัณฑ คือการใหผูบริโภครับขอมูล
ขาวสารของงานแสดงอยางเต็มที่ ไมมีขอสงสัย (Doubt) ในรายละเอยีดงานแสดงนั้นอกี ถา
ผูบริโภคเปนกลุมเปาหมายของการจัดงานแสดงนั้น หรือมีความตองการตรงกับวัตถปุระสงคของ
การจัดงานแสดงนัน้ ผูบริโภคก็จะมีความตองการเขาชมงานแสดงเกดิขึ้น 
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A - Action  สรางพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ คือเว็บไซตมีบริการรองรับ
ทันทีหลงัจากที่ผูบริโภคตองการเขาชมงานแสดงแลว เพื่อใหเกิดพฤติกรรมการซื้อใหเร็วที่สุด ใน
มุมมองการตลาดก็คือการปดการขาย ซึง่ถือเปนขั้นตอนที่สาํคัญที่สุดในการหารายได 

4. กลยุทธการสรางคุณคาใหกบัศิลปนดวยขอมูล และสรางความจงรักภกัดีดวยภาพ เนื้อหา 
บรรยากาศของการแสดงหลงัจากเสร็จสิ้นการแสดง 

ปจจัยหนึ่งที่สามารถโนมนาวใจใหผูบริโภคสนใจเขาชมงานแสดงนัน่คือ ศิลปน 
หรือผูแสดง โดยปรกติแลวผูบริโภคจะเลือกเขาชมงานแสดงของศิลปนที่ตนเองสนใจ ตามการวิจัย
ของศิริมา ลิ้มศรีวิริยะ และการวิจยัเชิงสาํรวจที่ไดกลาวไปแลว ดังนัน้กลยุทธนี้จงึสนับสนนุการ
สรางภาพลักษณใหกับงานแสดง และตัวศิลปนที่จะทาํการแสดง เพื่อตอกย้ําความนาสนใจของ
งานแสดงนัน้ และภาพพจนในแงบวก ตามแนวความคดิการประชาสมัพันธกับการสราง
ภาพลักษณของ Cutlip, Center and Broom (1985) โดยกลยทุธการประชาสัมพันธนี้จะมีสวน
รวมในการริเร่ิม สงเสริม สนบัสนุน และผลักดันกิจกรรมตางๆ ที่จะสรางภาพพจนใหกับศิลปน หรือ
การแสดงนัน้ๆ ใหเกิดมากทีสุ่ด ซึ่งกห็มายความวาผลของการสรางภาพลักษณนี้มีโอกาสในการ
ควบคุมเหตุการณที่เกีย่วของกับงานแสดงไปในทิศที่ตองการได 

 

ขอจํากัดในงานวิจัย 

1. สื่อที่ใชในการวิเคราะหคือ เว็บไซต ซึ่งเปนสื่อเทคโนโลยี ที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
ทั้งในดานความกาวหนาของการจัดทาํเว็บไซต การใชซอฟทแวรมาพฒันาเว็บไซต พฒันา
โปรแกรมการใชงานเพื่อสนองความตองการของผูบริโภค ทําใหงานวิจัยไมสามารถระบุถึง
ดานเทคนิคในการนาํเสนอไดอยางเดนชัด ซึ่งการผลิตทางดานเทคนิคนั้นอาจจะทําใหเกิด
การรับรูขาวสารการประชาสัมพันธงานแสดงกับผูบริโภคไดเพิ่มมากขึน้ 

2. การศึกษากลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดเพื่อการจัดงานแสดงนัน้ ในแตละปมกีาร
จัดงานแสดงประเภทตางๆ จํานวนมาก และมีการพัฒนารูปแบบของงานแสดงอยาง
รวดเร็ว การประชาสัมพนัธในแตละงานแสดงก็มีกลยุทธที่แตกตางกนั ทําใหผูวิจยัไม
สามารถนํามาตรฐานการประชาสัมพันธแตละงานแสดงมานาํเสนอได ในกรอบของผูจัด
งานแสดง จงึนําเสนอในฐานะผูจัดทาํเว็บไซต 

ขอเสนอแนะทั่วไป 
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1. จากผลการวิจยักลยทุธการประชาสัมพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ต ที่มีผลใหผูบริโภค
สนใจเขาชมงานแสดงมากที่สุด คือกลยทุธการทาํธุรกรรมเกี่ยวกบังานแสดงครบวงจร บน
เว็บไซตเดียว ทําใหผูจัดงานแสดงตางๆ สามารถวางแผนการประชาสมัพันธงานแสดงของ
ตนมุงไปยงัเวบ็ไซตที่มีกิจกรรมนี้ หรือทําการจัดทาํเว็บไซตใหมโดยใชกลยุทธนีเ้ปนหนึ่งใน
แผนงานประชาสัมพนัธ ทีน่อกเหนือจากการประชาสัมพนัธทางอื่นๆ  

2. จากการวิจยัรูปแบบการรับขาวสารในยุคปจจุบันผูบริโภคเริ่มที่จะแสวงหาขาวสารเพิ่มข้ึน 
เนื่องจากขาวสารในชีวิตประจําวนัที่เขาหามีมากมายจนไมสามารถเลือกรับที่ตนเอง
ตองการได สื่ออินเทอรเน็ตซึง่มีความสามารถพิเศษในการหาขอมูล ทําใหผูบริโภค
สามารถเขาไปหาขอมูลที่ตนเองตองการได จึงเปนอีกแนวคิดหนึ่งในการประชาสมัพันธที่
มีจุดศูนยกลางที่ประชาสัมพันธเฉพาะเรือ่ง เฉพาะอยาง เพื่อใหผูบริโภคที่สนใจตรงมายงั
ขอมูลที่เราตองการนําเสนอ 

3. ส่ืออินเทอรเนต็เปนสื่อที่มีความพิเศษสามารถปฏิสัมพนัธกนัระหวางผูรับสาร กับผูสงสาร 
หรือระหวางผูรับสารดวยกนั ทาํใหเกิดแนวคิดในการประชาสัมพนัธใหมข้ึนมา โดยอาศัย
การติดตอส่ือสารระหวางบคุคลแบบไมเห็นหนา เพื่อใหเกิดความคิดเหน็ในเรื่องราวตางๆ 
ออกมา โดยผูสงสารสามารถควบคุมขอความตางๆ ไดโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการ
ตัดคําที่ไมสุภาพ หรือลบกระทูที่มีแนวคิดในแงลบออก อาทิ การสนทนาในหองสนทนา 
การตั้งกระทู การถายทอดสดบนอินเทอรเน็ต เพื่อสรางความสนใจในเรื่องราวที่ตองการ
ประชาสัมพันธ ในการปรับใหเขากับการประชาสัมพนัธกิจกรรม หรือโครงการอื่นๆ นั้น
สามารถทําไดโดยใชแนวคิดนี้สรางกระแสความสนใจของกิจกรรมดังกลาวในหองสนทนา
ที่เปนทีน่ิยม หรือกระทูที่เปนที่นยิม เชน การตั้งชื่อใหนาสนใจและนาํไปโพสตไวในกระทู
ของเว็บไซตชือ่ดังในประเทศไทย ขอความรวมมือกับผูจัดทําเว็บไซตเพื่อสรางกิจกรรมอ่ืน
เสริมควบคูกับการประชาสมัพันธโครงการ เปนตน 

4. จากผลการวิจยั แนวการประชาสัมพันธทางการตลาดเพื่อใหมีผูเขาใชบริการเว็บไซตเปน
จํานวนมากนัน้โดยสวนมากผูจัดทําเว็บไซตจะทําการโฆษณาเวบ็ไซตทางสื่อมวลชน
ควบคูไปกับการประชาสัมพนัธทางดานอืน่ๆ แตมีตัวอยางของการจัดทําเว็บไซตที่ไมตอง
ใชการโฆษณาทางสื่อมวลชน เพียงแตทําการวางแผนรปูแบบ เนื้อหาของเว็บไซต และทํา
การรักษาคุณภาพของรูปแบบ เนื้อหาใหดีอยูเสมอ เชน www.pantip.com 
www.sanook.com ซึ่งทัง้สองเว็บไซตไมไดมีการโฆษณาทางสื่อมวลชน ดังนัน้การจดัทํา
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เว็บไซตใหประสบความสาํเร็จจึงควรวางแผนการใชส่ือในการประชาสมัพันธอยาง
รอบคอบ การโฆษณาทางสือ่มวลชนอาจไมจําเปนสําหรบัส่ือประเภทนี้เสมอไป 

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย 

1. ขอมูลที่นาศึกษาวิจยัมากทีสุ่ดภายหลังจากการวิจัยฉบบันี้ คือ กลยทุธการประชาสมัพันธ
เพื่อดึงดูดใหมผูีเขาใชบริการเว็บไซต เนื่องจากปจจยัที่สําคัญอยางหนึง่ทีท่ําใหการดําเนนิ
ธุรกิจการจัดทาํเว็บไซตประสบความสาํเร็จก็คือ อัตราผูเขาชมเว็บไซต และจํานวนผูเขาใช
บริการของเวบ็ไซต เพราะเหตุผลหนึ่งที่ทาํใหการประชาสัมพนัธงานแสดงบนอินเทอรเน็ต
เกิดประสิทธิผลนั้นมาจากจาํนวนผูเขาชมเว็บไซตดวย เมื่อมีผูเขาชมเว็บไซตมากกค็ือมี
ผูใชบริการเปนจํานวนมาก ทําใหการประชาสัมพนัธงานแสดงนัน้ไดถายทอดใหกบัคน
จํานวนมากนัน่เอง 

2. การศึกษาในดานผูสงสาร หรือผูจัดงานแสดง เปนสวนทีน่าสนใจมากเพราะมีผูจัดงาน
แสดงเพิ่มข้ึนในป 2543 – 2545 เพิ่มข้ึนเปน 13 ผูจัด จากเดิมมีเพียง 5 ผูจัด ทาํใหการ
วางแผนในเชิงกลยุทธการประชาสัมพันธการตลาดของแตละผูจัด แตกตางกนั ซึง่จากการ
วิจัยพบวาปจจัยที่สําคัญที่สุดในการทาํใหมีผูชมงานแสดงมากที่สุดคอื ตัวศิลปน หรือ
รูปแบบของงานแสดงเอง สิ่งที่สําคัญเปนอนัดับสองคือการประชาสัมพนัธที่เขาถงึ และมี
กลยุทธที่สามารถโนมนาวใจผูรับสารได แตนี่เปนเพียงการวิจัยขัน้ตนเทานั้น จึงเกริน่เพยีง
ผลที่ไดจากการสํารวจผูเขาชมงานแสดงเทานัน้  
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 “การจัดอนัดับของกลุมวยัรุนที่ใชบริการตางๆ บนอินเทอรเน็ต”. อินเทอรเน็ต แม็กกาซีน. 55 

(2540) : 109 
กิตติ สิริพัลลภ. หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร : คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 

2540 
ขวัญเรือน กิตติวัฒน. พฤตกิรรมศาสตรการสื่อสาร. นนทบุรี : สํานักพมิพสุโขทยัธรรมาธิราช, 

2531. 
จิตราภรณ สุทธิวรเศรษฐ. ยทุธวธิีการประชาสัมพนัธ. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพจุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลยั, 2537. 
ชลันทพิย ประดับพงษา. กระบวนการประชาสัมพนัธโครงการทาอาศยานสวุรรณภูมิ. วทิยานพินธ

ปริญญามหาบัณฑิต ภาควชิาการประชาสัมพันธ บัณฑติวิทยาลัย จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั, 2543. 

ชื่นจิตต แจงเจนกิจ. การสือ่สารธุรกิจทางการตลาด. กรุงเทพมหานคร :  ทิปปงพอยท, 2543. 
ตุลย บุญชัย. กลยุทธการประชาสัมพันธของบริษัทจาํหนายเพลงสากล การเปดรับและความพึง

พอใจเพลงสากลของนกัศึกษาสถาบันอุดมศึกษาในกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ
ปริญญามหาบัณฑิต ภาควชิาการประชาสัมพันธ บัณฑติวิทยาลัย จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั, 2541. 

ประทุม ฤกษกลาง, พชัาราภรณ เอ่ียมสุทธา, พีรยา หาญพงศพนัธุ. การวางแผนประชาสัมพนัธ. 
แผนกตําราและคําสอน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2543. 

พรเพ็ญ พยัตยากุล. การเผยแพรขอมูลขาวสารขององคกรพัฒนาเอกชนไทยผานเครือขาย
อินเทอรเน็ต.  ปริญญามหาบัณฑิต ภาควชิาการสื่อสารมวลชน บัณฑติวิทยาลัย 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2541. 

พีระ จิรโสภณ. ทฤษฎีการสื่อสารมวลชน. ในเอกสารการสอนชุดวชิาหลกัและทฤษฎีการสื่อสาร
หนวยที่ 1 1 .  กรุงเทพมหานคร : มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช, 2 5 2 9 . 

ราชบัณฑิตยสถาน. พจนานกุรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525. พิมพคร้ังที่ 2. 
กรุงเทพมหานคร : อักษรเจริญทัศน, 2526. 

วิรัช ลภิรัตนกลุ. การประชาสัมพันธฉบับสมบูรณ. ภาควชิาการประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2539. 



 

 

169

วิรัช ลภิรัตนกลุ. นเิทศศาสตรกับการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด. กรุงเทพมหานคร : ซีเอ็ดยูเคชั่น
, 2544. 

ศิริมา ลิ้มวิริยะเลิศ. พัฒนาการการจัดคอนเสิรต ศิลปนตางประเทศในประเทศไทย. ปริญญา
มหาบัณฑิต ภาควิชาการสื่อสารมวลชน. คณะนิเทศศาสตร. จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั, 2541. 

สมควร กวียะ. แนวคิดเกีย่วกับการวางแผนงานประชาสมัพันธใน เอกสารการสอนชดุวิชาการ
วางแผนงานประชาสัมพนัธ หนวยที1่. นนทบุรี : มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 
2530. 

สมบูรณ ศรีวัฒนะตระกูล. กลยุทธการสื่อสาร และประสิทธิผล ของโครงการประชารวมใจ 
ประหยัดไฟฟา ของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย. ปริญญามหาบัณฑิต ภาค
วิชาการประชาสัมพนัธ บณัฑิตวิทยาลยั จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั, 2 5 4 0 . 

เสรี วงษมณฑา. การประชาสัมพนัธ. เอกสารประกอบการพัฒนาการจัดทําแผนประชาสัมพันธ. 
เมื่อวันที่ 1 0 กุมภาพนัธ 2 5 3 0. กรมการประชาสัมพันธ 2 5 3 0 . 

เสรี วงษมณฑา. หลักและทฤษฎีการสื่อสาร. กรุงเทพมหานคร. เอกสารประกอบการสอน 
สํานักพิมพสุโขทัยธรรมาธิราช, 2535. 

เสรี วงษมณฑา. ครบเครื่องเรื่องการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพมหานคร. วิสิทธิ ์ พัฒนา, 2540. 
หัสญา หาสิตะพันธ. ภาพสะทอนสตรีไทยในสื่อเวิลด ไวด เว็บ (WORLD WIDE WEB). 

วิทยานิพนธปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต ภาควิชาการประชาสัมพนัธ บัณฑิต
วิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวทิยาลยั, 2542. 

อดิศักดิ์ อนันนับ. ธุรกิจการโฆษณาและประชาสัมพนัธผานเครือขายอินเทอรเน็ตในประเทศไทย. 
วิทยานิพนธนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต ภาควิชาการสื่อสารมวลชน บัณฑิตวทิยาลยั 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540. 

อุบลวรรณ  ปติพัฒนะโฆษิต. การใชส่ืออินเตอรเน็ตเพื่อการประชาสัมพันธ. วารสารนิเทศ
ศาสตร 16 (ตุลาคม - ธันวาคม  2541). 

อรวรรณ ปลันธนโอวาท. การสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ. กรุงเทพมหานคร : สํานกัพมิพจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั, 2537. 

 
 
 
 
 
 



 

 

170

 
ภาษาอังกฤษ 

 
Barker, Christian and Gronne, Peter, Advertising on World Wide Web Master Thesis 

C o p e n h a g e n  S h o o l  M a n a g e m e n t ,  1 9 9 6 . 
Cutlip M. Scott and Alen H. Center. Effective Public Relations. Prentice-Hall, 1978. 
Cutlip, S.M., Center, A.H. and Broom, G.M. Effective Public Relations. 6th ed. New 

Jersey: Prentice-Hall, 1985. 
Harris, Thomas L. The Marketer’s Guide to Public Relations.: New York: John 

Wiley&Sons, Inc, 1993. 
Hoffman and Novark, Commercial Scenarios for The Web : Project 2000, Owen 

Graduate School of Management 1995. 
Hoffman and Novark, Measuring the Internet : Preliminary Result of the Commerce/ 

Nelson Internet Demographic Survey Project 2000, Owen Graduate School 
of Management 1995. Available from : http://www.2000ogsm.vandervilt.edu/ 

Wilcox, Dennis L.  Phillip H. Ault and Warren K. Agee.  Public Relations Strategies and 
Tactics. :  New York: Harper & Row, 1992. 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก.



 

 

172

ภาคผนวก ก. 
 

แบบสัมภาษณผูจัดทําเวบ็ไซต 
 

กระผม นายโชคชัย เอ่ียมฤทธิไกร ขณะนีก้ําลังศกึษาระดับมหาบัณฑติ สาขานิเทศศาสตร
พัฒนาการ ภาควิชาการประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั ขอความ
อนุเคราะหทาํการสัมภาษณแบบเจาะลึก ผูบริหารเว็บไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจัดการแสดง
บนอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับกลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดการแสดง
ในหวัขอเร่ือง “กลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดการแสดง” ขอความ
กรุณานัดหมายการสัมภาษณในวันที ่  มีนาคม 2545  เวลา .00 น. 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ 

 
1. ชื่อ_____________________________________________________________________  

เพศ __________________________ อาย_ุ____________________________ ป 
 

2. ตําแหนง________________________________________________________________ 
 

3. ระยะเวลา ประสบการณในการทาํงานดานผูบริหาร/ผูจดัทําเว็บไซต _____ ป _____ เดือน 
 

4. บทบาทหนาทีค่วามรับผิดชอบ ___________________________________________ 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 

 
5. ระยะเวลาทีท่าํงานกับเว็บไซต www.eotoday.com, www.mweb.co.th, 

www.clickradio.com, www.atimemedia.com, www.108events.com และ 
www.thaiticketmaster.com  __________ ป 
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ตอนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธ และนโยบายขององคกรในการประชาสัมพันธการจัดการ
แสดงบนอินเทอรเน็ต ในดานตางๆ 

 
1. วัตถุประสงค และนโยบายในการจัดทําเวบ็ไซตข้ึนมา มอีะไรบาง 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

2. กลุมเปาหมายทีท่างเว็บไซตคาดหวงัใหเขาชมเว็บไซต คือคนที่มีชวงอายุเทาไร มีลักษณะ
ทางประชากร อยางไร และเพราะเหตุใดถงึเลือกกลุมเปาหมายนี ้

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

3. จํานวนผูเขาชมเว็บไซตของทานเฉลี่ยในแตละวัน ในป 2544 นี้เปนจาํนวนเทาไร และในป 
2545 นี้คาดวาจะเปนจํานวนเทาไร และทานพอใจในยอดผูเขาชมหรือไม 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

4. กลยุทธประชาสัมพันธของเวบ็ไซต เพื่อใหบรรลุตามวัตถปุระสงคการจดัทําเว็บไซตคือกล
ยุทธอะไรบาง และกลยทุธใดสําคัญที่สดุของเวบ็ไซตทาน เชน การประชาสมัพันธใน
สื่อมวลชนอืน่ๆ การจัดกจิกรรมตางๆ การสรางสทิธิประโยชนใหกับสมาชิก เปนตน 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

5. กลยุทธในการดึงดูด, ชักจงูใจใหผูชมเขามายังเว็บไซตของทานเปนครัง้แรก และกลยุทธที่
ทําใหผูชมกลบัเขามาใชซ้าํอีกคืออะไร 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

6. กิจกรรมสวนใดของเว็บไซตที่ผูชมคิดวาเปนจุดแข็งของเว็บไซต และผูชมจะกลับเขามาใช
บริการเปนประจํา 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

 
 



 

 

174

 
7. กิจกรรมการประชาสัมพนัธการตลาด และการสงเสริมการตลาดที่ดาํเนินการอยูมี

อะไรบาง และไดใหความสําคัญกับส่ือ และกิจกรรมใดมากที่สุด 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

 
8. ในขอนี้จะมีความแตกตางกนัในบทสัมภาษณแตละเว็บไซต โดยมีคําถามคือ 
จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต www.eotoday.com คิดวากลยทุธการประชาสัมพันธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้น คือ “การสรางความสนใจในเนื้อหาขาวสาร
ที่ไดสงออกไป ดวยทีมงาน อุปกรณที่มีอยางเพียบพรอม สามารถนาํเสนอเนื้อหาไดอยาง
ครบถวนทั้งภาพ และเสียง แตไมไดกระตุนใหผูเขาชมสนใจที่จะซื้อบัตรเขาชมการแสดง จะ
เนนที่การสรางคุณคาใหกับเว็บไซต ดวยคณุภาพการนําเสนอ และรวบรวมเอางานแสดง 
ตางๆ มานาํเสนอ” ทานคิดวาเปนกลยทุธหลักในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบน
เว็บไซตของทานหรือไม 

 
จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเวบ็ไซต www.mweb.co.th คิดวากลยุทธการประชาสมัพันธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้น คือ “เนื่องจากเอม็เว็บนัน้เปรียบเสมือน
ชุมชน หรือเมอืงๆ หนึ่งทางอินเทอรเน็ต ดงันัน้จึงตองรวบรวมเอาเนื้อหาตางๆ ไวมากมาย การ
ประชาสัมพันธการจัดงานแสดงจึงเปนสวนหนึ่งในดานบันเทงิ ที่เอ็มเว็บใหความสาํคัญจาก
การที่เอม็เว็บเปนผูสนับสนนุการจัดงานแสดง ศิลปน เชน “ไทรอัมพ คิงดอม, The Story of 
My Life นภ พรชําน”ิ เปนตน ดังนัน้ทางเอม็เว็บจงึทาํการสราง Attention ใหคนรับรูขาวสาร
การแสดงใหมากที่สุด ผนวกไปกับการประชาสัมพนัธงานแสดงใหกับผูจัดงาน เพื่อสราง
กิจกรรมในเวบ็ไซตใหครอบคลุมทุกดาน Full Service Portal” ทานคิดวาเปนกลยุทธหลักใน
การประชาสมัพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตของทานหรือไม 

 
จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต www.thisisclick.com คิดวากลยุทธการประชาสัมพนัธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้น คือการสรางใหคอนเสิรตนัน้เปนจุดเดนสุด
ในเว็บไซต และมีการจัดใหผูที่สนใจแสดงความคิดเหน็ใน Web board ทานคิดวาเปนกลยทุธ
หลักในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตของทานหรือไม 
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จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต www.eotoday.com คิดวากลยทุธการประชาสัมพันธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้น คือ “การใชส่ือมวลชนก็คือวทิย ุควบคูไปกับ
การสรางคุณคาของศิลปนที่ทาํการเลนคอนเสิรตในเวบ็ไซต ที่มุงใหรายละเอียดของงานแสดง 
รายละเอียดตวัศิลปน หลงัจากทีเ่ลนคอนเสิรตแลวก็มีการสรางคุณคา และความจงรักภักดี
จากผูชมดวยภาพบรรยากาศ และขอความระลึกถงึงานแสดงที่ไดจัดผานไป มานําเสนอ” ทาน
คิดวาเปนกลยทุธหลักในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตของทานหรือไม 

 
จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต www.108events.com คิดวากลยุทธการประชาสัมพนัธ
การตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้น คือการรวบรวมเอากิจกรรม การจดังาน
ตางๆ ใหมากที่สุดเพื่อเปนจดุศูนยรวมของขาวการจัดกิจกรรมตางๆ ของประเทศไทย ทานคิด
วาเปนกลยุทธหลักในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตของทานหรือไม 

 
จากการที่ไดศึกษาเนื้อหาของเว็บไซต www.thaiticketmaster.com คิดวากลยุทธการ
ประชาสัมพันธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดงนั้นคือ “เว็บไซตไดทําธรุกิจ
โดยตรงกับการจัดงานแสดงอยูแลว ดังนัน้กลยุทธที่ไดใชคือการใหบริการครบวงจร เพื่อการ
ประชาสัมพันธการตลาดใหกับงานแสดงที่ทางเว็บไซตไดจําหนายอยู มีทั้งขอมูลรายละเอียด
การแสดง ภาพตัวอยางการแสดง วีดิทัศน สอบถามขอมูลการแสดง และสามารถซื้อบัตรเขา
ชมการแสดงในเว็บไซตไดเลย” ทานคิดวาเปนกลยทุธหลกัในการประชาสัมพนัธการจัดงาน
แสดงบนเว็บไซตของทานหรอืไม 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

9. เหตุใดจึงมกีารประชาสัมพนัธการจัดงานแสดงบนเว็บไซตของทาน 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

10. ความสาํคัญของการประชาสัมพันธการจัดการแสดงบนเว็บไซตของทาน เมื่อเปรียบเทียบ
กับเนื้อหาในดานอืน่ๆ  

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
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11. กลยุทธหลกัๆ ในการประชาสัมพันธการจัดงานแสดง ในเว็บไซตของทาน เพื่อนาํเสนอ
ขอมูล ทําการชักโนมนาวใจ ชักจงูใจใหผูชมเว็บไซตสนใจเขาชมการแสดง 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

 
12. ทานคิดวาสื่อและกิจกรรมใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้บัตรเขาชมการแสดงมากทีสุ่ด 

ทั้งในปจจุบนั และอนาคต เพราะเหตุใด 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

 
13. ทานมีการประเมินผล และตดิตามผลงานอยางไร สามารถเห็นเปนรูปธรรมอยางไร 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

 
14. ทานพงึพอใจในประสิทธิผลของแผนงานทีไ่ดวางไว หรือไมอยางไร และจะพฒันาการ

จัดทําเว็บไซตในดานใดตอไป 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข. 
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ภาคผนวก ข. 
เลขที่แบบสอบถาม    

 
แบบสอบถาม ชุดนี้ไดจัดทําขึ้นเพื่อประกอบการทาํวทิยานิพนธในระดับปริญญาโทสาขานเิทศศา
สตรพัฒนาการ ภาควิชาการประชาสัมพนัธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลยั เร่ือง 

“กลยุทธการประชาสัมพนัธการตลาดบนอินเทอรเน็ตเพื่อการจัดงานแสดง” 
 

โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางหนาขอความ และชองที่ตรงกบัคําตอบของทาน 
 

ทานเคยใชอินเทอรเน็ตหรือไม  [   ] ใช   [   ]  ไมใช 
 

ตอนที่ 1 ขอมูลเกีย่วกับลกัษณะทางประชากร 
 

1. เพศ     [   ] ชาย [   ] หญิง 
 

2 .  อาย ุ 
[   ] ต่ํากวา 15 ป   [   ]  31 – 40 ป 
[   ]  16 – 20 ป    [   ]  41 – 50 ป 
[   ]  21 – 30 ป    [   ]  50 ปขึ้นไป 

 
3. การศกึษาสูงสุด    

[   ]  ประถมศึกษา   [   ]   ปริญญาตรี 
[   ]   มธัยมศกึษา   [   ]   ปริญญาโท 
[   ]   อาชีวศึกษา   [   ]    อ่ืนๆ ____________________________ 

 
4. รายไดตอเดือน    

[   ]  นอยกวา 5,000 บาท  [   ]   20,001 – 30,000 บาท 
[   ]   5,001 – 10,000 บาท  [   ]   30,001 – 40,000 บาท 
[   ]   10,001 – 15,000 บาท  [   ]    40,001 – 50,000 บาท 
[   ]   15,001 – 20,000 บาท  [   ]    50,000 บาทข้ึนไป 
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5 .  อาชีพ 
[   ]  นักเรียน, นักศกึษา   [   ]   เกษียน / วางงาน 
[   ]   พนกังานบริษัทเอกชน  [   ]   รับราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ 
[   ]   ธุรกิจสวนตัว   [   ]    แมบาน 
[   ]   รับจาง    [   ]    อ่ืนๆ _________________________ โปรดระบุ 

 
ตอนที่ 2 การเปดรับขาวสาร 

 
6. ทานทราบการประชาสมัพันธการจดัการแสดงจากสื่อใด 
[   ]   อินเทอรเน็ต _________________________________________________(กรุณาระบุชื่อ
เว็บไซต) 
[   ]   โทรทัศน 
[   ]   วิทย ุ
[   ]   หนงัสือพิมพ, นิตยสาร 
[   ]   โปสเตอร, แผนพับ, ปายโฆษณา    
[   ]   คาํแนะนําจากผูอ่ืน 
[   ]    อ่ืนๆ __________________________________________________________ 

 
7. กอนทีท่านจะเขาชมเวบ็ไซตที่มีการประชาสัมพนัธการจัดการแสดง ทานรูจักเว็บไซตที่มี
รายละเอียดการแสดงจากสื่อใด 
[   ]  จากทางเว็บไซตอ่ืน 
[   ]   โทรทัศน 
[   ]   วิทย ุ
[   ]   หนงัสือพิมพ, นิตยสาร 
[   ]   โปสเตอร, แผนพับ, ปายโฆษณา    
[   ]   คาํแนะนําจากผูอ่ืน 
[   ]    อ่ืนๆ __________________________________________________________ 
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ตอนที่ 3 การเขาชมเว็บไซตที่มีการประชาสมัพันธการตลาดบนอินเทอรเนต็เพื่อการจัดการ
แสดง 

 
8. เว็บไซตใดในรายชื่อตอนี้ ทานใชบริการ หรือเขาชมเวบ็ไซตบอยครั้งที่สดุ ในระยะเวลา 
3 เดือนที่ผานมา 

    บอยมาก บอย   ปานกลาง ไมบอยนัก     ไมเคยเลย 
(7 คร้ังขึ้นไป)  (5 – 6 คร้ัง) (3 – 4 คร้ัง) ( 1 – 2 คร้ัง) 

www.thaiticketmaster.com [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 
www.eotoday.com  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 
www.mweb.co.th  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 
www.atimemedia.com [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 
www.thisisclick.com [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 
www.108events.com [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

9. กิจกรรมใดที่ทานสนใจมากทีสุ่ดในการเขาชมเว็บไซต (กรณุาเลือกกจิกรรมทีส่นใจที่สุด
เพียงกจิกรรมเดียว) 
[   ]  การแสดงความคิดเหน็ทาง Webboard, Community 
[   ]   การสนทนาทางอนิเทอรเน็ต (Chat) 
[   ]   การคนหาขอมูล 
[   ]   การซื้อสินคา บริการบนเว็บไซต 
[   ]   เกมส, ชงิรางวัล    
[   ]    อ่ืนๆ __________________________________________________________ 

10. ปจจยัใดมีผลใหทานเขาชมเว็บไซตเปนครั้งแรก และดึงดูดใจใหทานกลบัเขามาชมซ้าํ 
(กรุณาเลือกปจจัยที่มีผลกับทานที่สุดเพียงปจจัยเดียว) 
[   ]  เว็บไซตมีการอํานวยความสะดวกตางๆ  
[   ]   เว็บไซตมีเนื้อหา ขอมลูพิเศษ ไมสามารถหาไดจากที่อ่ืน 
[   ]   เว็บไซตมีการสรางสิทธิพิเศษใหกับสมาชิก 
[   ]   เว็บไซตมีเนื้อหาครอบคลุมทุกเรื่อง 
[   ]   เว็บไซตมีการโฆษณาทางสื่อตางๆ 
[   ]   เกมส, ชงิรางวัล    
[   ]    อ่ืนๆ __________________________________________________________ 
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ตอนที่ 4 การตัดสินใจเขาชมงานแสดง 

11. เมื่อทานนึกถึงรายละเอียดการเขาชมงานแสดง คอนเสิรต ทานนึกถึงเว็บไซตใดมาก
ที่สุด 
[   ]  www.thaiticketmaster.com  [   ]  www.atimemedia.com 
[   ]  www.eotoday.com   [   ]  www.thisisclick.com 
[   ]  www.mweb.co.th    [   ]  www.108events.com 

12. เมื่อทานเขาชมเว็บไซตที่มีการประชาสัมพันธการจัดงานแสดง กิจกรรมใดมีผลทําให
ทานสนใจเขาชมการแสดง (กรุณาเลือกกิจกรรมทีส่นใจทีสุ่ดเพยีงกิจกรรมเดียว) 
[   ]  เว็บไซตมีกิจกรรมตางๆ ที่เหมาะสมกบังานแสดง และผูเขาชม  
[   ]   เว็บไซตไดรวบรวมเนือ้หา ขอมูลที่เกี่ยวกับการแสดงไวมากที่สุด 
[   ]   เว็บไซตที่มีรายละเอียดการแสดงครบถวน และสามารถซื้อบัตรเขาชมการแสดงได 
[   ]   เว็บไซตมีรายละเอยีดของศิลปนอยางเจาะลึก และมีการนําภาพเคลื่อนไหวในการแสดงของ
ศิลปนมานําเสนอ  
[   ]   เว็บไซตมีการชิงรางวลัเปนบัตรเขาชมงานแสดง    
[   ]    อ่ืนๆ __________________________________________________________ 

13. ทานมีความพึงพอใจในการรบัขาวสารการประชาสัมพันธการจัดงานแสดงบน
อินเทอรเน็ตมากกวาสื่ออื่นๆ หรือไมอยางไร 
[   ]   พึงพอใจมากกวาสื่ออ่ืนๆ อยางไร 
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
[   ]    ไมพงึพอใจกวาสื่ออ่ืนๆ อยางไร  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 

14. ปจจยัที่ทาํใหทานตัดสนิใจเขาชมการแสดงในแตละครั้งคืออะไร (เชน ผูแสดง, ตัว
ศิลปน, ชวงเวลาแสดงเปนชวงเวลาทีส่ะดวกในการพักผอน หรอืการประชาสัมพันธงาน
แสดง) 
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________ 
________________________________________________________________________________ 

ขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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นายโชคชัย เอี่ยมฤทธิไกร เกิดเมื่อวนัที ่9 ตุลาคม พ.ศ. 2518 สําเร็จการศึกษาชั้นประถม 
และมัธยมศึกษาจากโรงเรียนอัสสัมชัญ กรุงเทพ สาํเร็จการศึกษาชั้นปริญญาตรี สาขาธุรกิจศึกษา 
คณะศึกษาศาสตร มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร เมื่อป พ.ศ. 2540 ไดมีโอกาสเขารวมในฝายผลติ
คอนเสิรตตางประเทศตั้งแตป พ.ศ. 2537 ผานการจัดงานแสดง การจัดคอนเสิรตมามากกวา 70 
ครั้ง ในป พ.ศ. 2542 ไดมีผลงานเพลงกับคายโซนี่มวิสิค (ประเทศไทย) ในนามวงโลละหา 
ตําแหนงรองนาํและกีตารริธึม่ ปจจุบนัปฏบิัติงานในตําแหนงผูจัดการฝายการตลาด และฝายขาย 
รักษาการณตําแหนงผูจัดการฝายปฏิบัตกิาร บริษทั ไทยทิคเก็ตมาสเตอร.คอม จํากัด เปนผูรวม
กอต้ังบริษัทฯ ซึ่งเปนหนวยธุรกิจใหมของ บริษทั บอีีซี เทโร เอ็นเตอรเทนเมนท จํากัด ใน
ขณะเดียวกนัไดศึกษาตอในหลักสูตรปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑติ สาขานิเทศศาสตร
พัฒนาการ ภาควิชาการประชาสัมพันธ ภาคนอกเวลาราชการ ที่คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั ในปการศึกษา 2543 และสําเร็จการศึกษาในปการศึกษา 2544 
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