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การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมในการ
ใช กิจกรรมทางการตลาด และความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย ดานโปรโมชั่น ดานบุคคล 
ดานกระบวนการ ดานการเมือง ดานเศรษฐกิจและดานฤดูกับแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรม
ทางการตลาด บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนสถาน
ประกอบการ หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ  บริษัทเอกชนและบริษัทเอเจนซี่ที่ใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด จํานวน 81 ราย ใชวิธีการสํามะโน 
จึงเก็บขอมูลทุกหนวยของประชากร  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล และวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติสําหรับสังคมศาสตรที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การวิเคราะหเพ่ือทดสอบ
สมมติฐานโดยใช การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติจะใชการทดสอบรายคู โดยใชวิธีกําลังสองอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด และหา
คาความสัมพันธโดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน   
        ผลการวิจัยพบวา   
        1.  ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนบริษัทเอเจนซี่  มีระยะเวลาการดําเนินการงาน
อยูในชวง 11-20 ป  และมีจํานวนพนักงานตั้งแต 101 คนขึ้นไป 
        2.  ลูกคามีพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด สวนใหญมีเหตุผลในการเลือกใช
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือการเพ่ิมยอดขายใหสินคา และเหตุผลที่มีการเปลี่ยนบริษัท  Event 
Organizer เพ่ือทําใหไดงานที่แตกตางกันออกไป ลูกคาสวนใหญนิยมจัดกิจกรรมทางการตลาด
ในรูปแบบ Road Show ซึ่งมีระดับความถี่อยูในระดับการใชบางคร้ัง 
        3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ลูกคาใหความสําคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกใช
กิจกรรมทางการตลาด บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ไดแก ดานบุคลากร ซึ่งมีระดับความ
คิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง 
         4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวาลูกคาใหความสําคัญในสวนของ
คุณภาพมากที่สุด  สวนดานราคาพบวาใหความสําคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของงานที่
ไดรับ  ดานบุคลากรพบวาลูกคาใหความสําคัญกับผูประสานงานของบริษัทที่มีบุคลิกภาพและ
อัธยาศัยที่ดีในการประสานงาน สวนดานกระบวนการทํางานลูกคาใหความสําคัญการดําเนิน
ดวยความเปนระเบียบดีมากสุด 



 

        5. แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา พบวา สวน
ใหญลูกคาตองการกลับมาใชบริการของบริษัทในอนาคต โดยแนวโนมในระดับกลับมาใชบริการ
ของบริษัทฯในอนาคต  
         6. ประเภทองคกร ประเภทธุรกิจ และ ระยะเวลาการดําเนิน ที่แตกตางกันมีผลตอ
พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด  ดานวัตถุประสงคที่หนวยงานเลือกใชกิจกรรมทางการ
ตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05   
        7. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด บริษัท วี
อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
        8. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
        9. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการทํางาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
        10. ปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวย ปจจัยดานการเมือง ดานเศรษฐกิจและดานภูมิอากาศ 
พบวา ปจจัยดานเศรษฐกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
        11.  ปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวย ปจจัยดานการเมือง ดานเศรษฐกิจและดานภูมิอากาศ 
พบวา ดานภูมิอากาศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
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 The purposes of this research were to study behavior and behavior trends in 
using marketing activities, and study the relationships between marketing mix factors 
which consisted of product, price, place (distribution), promotion, personnel, process, 
politics, economic, and season with the behavior trends in using marketing activities of 
the We Are Presentation Company Limited. The samples consisted of 81 enterprises 
which used the marketing activities of the We Are Presentation Company Limited. This 
included government/public enterprises, private companies, and agencies. They were 
acquired though census approach and data collection was gathered from every 
enterprise by a questionnaire. The data were analyzed by using a statistical software. 
The descriptive statistics used in data analysis were percentage, mean, standard 
deviation; the statistics used in hypothesis tests were One-Way ANOVA with post-hoc 
least significant difference (LSD) tests; the relationships were analyzed by Pearson 
product moment correlation coefficient. 
 The research findings were as follows: 
  1. Most questionnaire respondents were agencies, 11-20 years of work 
experience, and  more than 101 employees.  
          2. The behavior of most customers in using marketing activities in terms of  
reason in choosing marketing activities was to increase product sales. Their reason in 
changing event organizer companies was to have diverse jobs. Most customers favored 
the road show marketing activity which the frequency use was at the occasional use 
level.    
  3. The marketing mix factor which the customers viewed as the most 
important factor in choosing to use marketing activities of the We Are Presentation 
Company Limited was the personnel which was rated at the most agreeable level.         
  4. The marketing mix factor which the customers viewed as the most 
important was the quality aspect. The price aspect was viewed as important in terms of 
it was appropriate with the received quality job. The personnel aspect was viewed as 
important in terms of company liaison personnel had good personality and friendly 



 

cooperation. The price aspect was viewed as important in terms of good order of work 
implementations at the highest level. 
  5. The behavior trend in using marketing activities of most customers was 
that they would like to repeat services of the company in the future.   
  6. Different types of organizations, businesses, and years of work 
experience had different behaviour in using marketing activities in terms of the objective 
which the organizations chose the marketing activities at .05 statistical significance of 
level. 
  7. The price aspect of the marketing mix had relationship with the 
behaviour trends in using marketing activities of the We Are Presentation Company 
Limited at .05 statistically significant of level. The relationship was in the positive 
direction at the low level. 
  8. The personnel aspect of the marketing mix had  relationship with the 
behaviour trends in using marketing activities of the We Are Presentation Company 
Limited at .05 statistically significant of level. The relationship was in the positive 
direction at the moderate level. 
  9. The process aspect of the marketing mix had relationship with the 
behaviour trends in using marketing activities of the We Are Presentation Company 
Limited at .05 statistically significant of level. The relationship was in the positive 
direction at the moderate level. 
  10. According to other factors of the marketing mix, i.e. politics, economic, 
and season, it was found that the economic and the season factors had relationships 
with the behaviour trends in using marketing activities of the We Are Presentation 
Company Limited at .05 statistically significant of level. The relationships were in the 
positive direction at the low level 
 



 

  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตรและคณะกรรมการ
สอบไดพิจารณาสารนิพนธเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใช
กิจกรรมทางการตลาด ของลูกคา บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ของ กุสุมา  แยมเกตุ ฉบับนี้
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 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจาก รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา 
เปนอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  ที่กรุณาเสียสละใหคําแนะนําที่มีคุณคาเปนประโยชนตอการ
วิจัยจนงานวิจัยครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณาและกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูง ไว ณ โอกาสน้ี 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารยศิริวรรณ  เสรีรัตน, ผูชวยศาสตราจารย 
ดร.ณักษ กุลิสร ที่เสียสละเวลาในการใหคําแนะนําและตรวจสอบแกไขคุณภาพเคร่ืองมือของการ
วิจัยในครั้งนี้ และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ที่ไดมอบวิชาความรูอันเปนทุนชีวิต
ใหแกผูวิจัย 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณพอบุญลือ - คุณแมรัชนี แยมเกตุ ผูซึ่งใหชีวิตและใหการ
สนับสนุนการเรียนและเปนกําลังใจมาโดยตลอดกระทั่งสําเร็จการศึกษา  ขอขอบพระคุณ 
คุณกริสนา   โรหิตะชาติ ที่ใหกําลังใจในการเรียนและคําแนะนําในการทําสารนิพนธตลอดจน
ผูบังคับบัญชาและเพ่ือนรวมงานบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒและเพ่ือน ๆ 
MBA (การจัดการ) ที่คอยชวยเหลือและใหคําแนะนําในการทําสารนิพนธฉบับนี้ 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ที่ใหความกรุณาอนุเคราะหใน
การใชลูกคาบริษัทเปนกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูล และเจาหนาที่โครงการพิเศษบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิตทุกทานที่ไดแนะนําใหคําปรึกษาตาง ๆ ตลอดจนผูมีสวนเกี่ยวของโดยเฉพาะอยาง
ยิ่งขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามงานวิจัยครั้งน้ีทุกทาน ซึ่งมีสวนทําใหงานวิจัยคร้ังน้ีสําเร็จ
ลุลวงไปไดดวยดี   
 สุดทายน้ี  ผูวิจัยขอขอบคุณนิศานาถ สมภักดี ที่คอยเปนกําลังใจและชวยเหลือในการ
ทํางานวิจัยมาตลอด  และผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยน้ีจะเปนประโยชนสําหรับผูที่
เก่ียวของในการท่ีจะเปนแนวทางในการจัดรูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสม
ตอไป 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง  
ทามกลางกระแสการเปลี่ยนแปลงอยางตอเน่ืองของธุรกิจในปจจุบัน มีผลทําใหหลาย 

ธุรกิจแขงกันออกสินคาและบริการใหม ๆ    เพ่ือมากระตุนการซ้ือของผูบริโภค  ซึ่งใหไดมาของ
สวนแบงการตลาดที่มากกวาคูแขงขัน  กลยุทธตาง ๆ ที่ใชในการสรางยอดขายใหกับเจาของ
สินคาและบริการคงหนีไมพนการโฆษณาเพื่อทําใหคนรูจักสินคาและบริการน้ันๆ  การติด
ประกาศลดราคาสินคาตลอดจนโปรโมชั่นตางๆเพ่ือเปนตัวกระตุนใหเกิดการใชจาย  แตจะมีวิธี
ไหนที่สามารถเขาถึงผูบริโภคไดมากที่สุด  และจะทาํอยางไรใหสินคาและบริการแตละชนิดเปน
ที่รูจักของคนทั่ว  เพราะการที่ลูกคาพูดถึงสินคาและบริการของเราก็ถือวาเปนพื้นฐานเริ่มตนที่ดี
ของธุรกิจ   การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) ถือเปนเครื่องมือชนิดหนึ่งที่
เจาของสินคาและบริการใหความสนใจใช  เนื่องจากเขาถึงกลุมเปาหมายไดดี และกําลังเปนที่
นิยมของหนวยงานตาง ๆ เพราะไมวาจะเปนภาครัฐหรือเอกชนก็ลวนแลวหันมาใชบริการธุรกิจ
ดานนี้ทั้งสิน   ธุรกิจการจัดกิจกรรมทางการตลาดเปนธุรกิจที่ตอเน่ืองมาจากการโฆษณา
ประชาสัมพันธซึ่งมีความสมัพันธกับภาวะโดยรวมของประเทศ  โดยการจับจายใชสอยของ
ประชาชนและการอยูรอดของธุรกิจของผูประกอบการทั่วไปจะเปนปจจัยสําคัญตอการตัดสินใจ
ของเจาของสินคาและบริการ  ซึ่งการจัดกิจกรรมตาง ๆ ทางการตลาด จะอยูในรูปของการจัด
ประกวด การเดินพาเหรด การจัดคาราวาน การเปดตวัดวยการใชดารา นางแบบการสรางสีสัน
และบรรยากาศที่ถูกสรางสรรคขึ้นมาเพ่ือกลุมเปาหมายอยางแทจริง  ซึ่งการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดมีผลตอการสงเสริมภาพลักษณของสินคา, บริการและองคกรเอง ดังนั้นภาพลักษณของ
หนวยงานจึงเปนสิ่งที่มีความสําคัญมาก การสรางกิจกรรมเปนการเช่ือมตอกับความสนุกสนาน 
(Entertainment) วัฒนธรรม (Culture) สังคม (Society) ลวนแลวแตเปนรูปแบบทีน่าสนใจทั้งสิ้น 

หัวใจของการตลาดคือการศึกษาและเขาใจกลุมเปาหมาย การลงทุนทางการตลาดลวน 
แลวแตมุงประเด็นเฉพาะเจาะจงที่คนกลุมนี้ ดังนั้นจึงเปนการยืนยันวากิจกรรมทางการตลาด
เปนเคร่ืองมือที่สําคัญที่เขาถึงกลุมเปาหมายหรือผูใชคนสุดทายทั้งในปจจุบันและเพ่ือความ
ผูกพันที่สงผลตอไปยังอนาคตอยางแทจริง  

บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด หนึ่งในผูใหบริการดานการจัดงานและกิจกรรมสงเสริม 
การตลาดรายหนึ่งของประเทศไทย   ซึ่งมีการเติบโตอยางตอเน่ือง เน่ืองจากในปจจุบันธุรกิจ
หลายประเภทหันมาใชการจัดกิจกรรมการตลาดในการสงเสริมการตลาดมากขึ้น จึงมีการ
แขงขันกันสูงในธุรกิจแตละประเภท ทําใหบริษัทโตตามไปดวย สืบเนื่องมาจากการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (Event Marketing) มีผลตอการสงเสริมการขายและการสรางภาพลักษณของ
สินคาอยางเปนรูปธรรมและยังสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี 



 
 

2

จากที่กลาวมาขางตนแลว ทําใหเห็นวาธุรกิจการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีแนวโนม
การเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ  เพราะยุคนี้เปนยคุของการสื่อสารการตลาดอยางครบวงจร สิ่งใดที่เขาถงึ
ผูบริโภคและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด ก็เปนสิ่งที่เจาของสินคาและ
บริการตองใหความสําคัญมากเชนกัน 

ผูวิจัยเล็งเห็นความสําคัญในการจัดกิจกรรมทางการตลาดจึงสนใจวจัิยเรื่องปจจัยที่มีผล 
ตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคาบริษทั วีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด เพ่ือนําผลที่ไดจากการศึกษามาเปนแนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดและตอบสนองความตองการของลูกคาไดถูกตองตามกลุมเปาหมายและเปนขอเสนอแนะ
แกบริษัทวีอาร  พรีเซ็นเตชั่น จํากัดในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดในปจจุบันและอนาคต
ตอไป 
 
 

 ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของลูกคาที่มีตอการใชกิจกรรมทาง 

การตลาด ของลูกคาบรษิัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
2. เพ่ือศึกษา ขอมูลองคกร ซึ่งประกอบดวย ประเภทองคกร , ประเภทธรุกิจ,ระยะเวลา 

ดําเนินกิจการและจํานวนพนักงาน ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาดของ
ลูกคาบรษิัทวอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย  ดาน 
ผลิตภัณฑ , ราคา , ชองทางการจําหนาย , การสงเสริมการตลาด , กระบวนการดําเนินงาน , 
บุคลากร และลักษณะทางกายภาพกับแนวโนมพฤติกรรมตอการใชกิจกรรมทางการตลาดของ
ลูกคา บรษิัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
      4.    เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก   การเมือง  , เศรษฐกิจ , ฤดูกาล 
และสังคมกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา บริษัทวีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด 

5.    เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดกับแนวโนม 
พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา  บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
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ความสําคญัของการวิจัย 
1. ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทําใหทราบถึงขอดีและขอควรปรับปรุงในแตละดานของ 

การใหบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  เพ่ือเปนการ
สรางศักยภาพใหกับธุรกิจ  โดยมุงความสําคัญไปที่การสรางงานที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดอยางดี 

2. ทราบวาธุรกิจแตละประเภทมีความถี่ในการจัดกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบใด3 
เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนากิจกรรมทางการตลาดรูปแบบนั้นๆ ใหตรงตามความตองการและ
เปนที่พึงพอใจของลูกคาใหไดมากที่สุด 

3. ใชเปนแนวทางใหผูประกอบการดานการจัดกิจกรรมทางการตลาดรายอ่ืน ๆ  
สามารถนําผลการวิจัยไปใชในการวางแผนงานใหตอบสนองความตองการของลูกคา ซึ่งเปน
แนวทางในการตัดสินใจ แกปญหา และปรับปรุงงานตางๆ ใหดีขึ้น 
 

ขอบเขตการวิจัย 
 
 ประชากร ที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ไดแกลูกคาของ บรษิัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น ทีใ่ช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีจํานวน 97 บริษทั (ที่มา: ฐานขอมูลของบรษิัท วีอาร  พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด ณ วันที่ 16  สิงหาคม  2550) 
 
 กลุมเปาหมาย  คือ ลูกคาของ บริษัท วอีาร พรีเซ็นเตชั่น ที่ใชบรกิารการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด จํานวน 97 บริษัท โดยวธิีการสํามะโน (Census) จึงเก็บขอมูลทุกหนวยของ
ประชากร 
 
ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 

1. ตัวแปรอิสระ  (Independent  Variable) ไดแก 
1.1 ขอมูลองคกร 

1.1.1 ประเภทขององคกร 
1.1.1.1 หนวยงานราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
1.1.1.2 บริษัทเอกชน 
1.1.1.3 บริษัทเอเจนซี่ 

 
1.1.2 ประเภทของธรุกิจ 

1.1.2.1 ธุรกิจสินคาอุปโภคและบริโภค 
1.1.2.2 ธุรกิจการเงิน / ธนาคาร 
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1.1.2.3 ธุรกิจดานเทคโนโลยี 
1.1.2.4 ธุรกิจยานยนต 
1.1.2.5 อ่ืน ๆ โปรดระบ_ุ_________________ 

1.1.3 จํานวนพนักงานในบริษทั 
1.1.3.1 นอยกวา  50 คน 
1.1.3.2 51-100  คน 
1.1.3.3 ตั้งแต 101 คนขึ้นไป 

1.1.4 ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 
1.1.4.1 ต่ํากวา 10 ป 
1.1.4.2 11-20  ป 
1.1.4.3 21-30   ป 
1.1.4.4 ตั้งแต 31 ปขึน้ไป 

1.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7’ P 
1.2.1 ดานผลิตภัณฑ 
1.2.2 ดานราคา 
1.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
1.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
1.2.5 ดานกระบวนการดําเนินงาน 
1.2.6 ดานบุคลากรในการดําเนินงาน 
1.2.7 ดานกายภาพ 

 
1.3 ปจจัยดานอ่ืน ๆ  

1.3.1 ดานเศรษฐกิจ 
1.3.2 ดานการเมือง 
1.3.3 สภาพภูมิอากาศ 

 
2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

2.1 พฤติกรรมการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 
2.2 แนวโนมพฤตกิรรมในการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
กิจกรรมทางการตลาด (Event  Marketing)  หมายถึง การใชกิจกรรมหรือเหตุการณพิเศษ 
(Special Event) เปนส่ือกลางในการสรางความสนใจ โอกาสในการเห็นและการผกูความสัมพันธ
ระหวางตราสนิคากับผูบริโภคกลุมเปาหมาย ซึ่งอยูภายใตการดําเนินงานของบริษัทวีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด 
ลูกคา (Cilents) คือ บริษัทหรือหนวยงานที่สนใจและมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด
ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
ประเภทของธุรกิจ (Type of Category) คือ การแบงประเภทของธรุกิจที่ตามลักษณะ
หนวยงานที่ดําเนินงานอยู  เชน ธุรกิจอุปโภคบริโภค   ธุรกิจยานยนต เปนตน 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทางการตลาดทีบ่ริษทัใชเพ่ือตอบสนองความ
ตองการของลูกคา  ซึ่งมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น ใชคือ 

1. ดานผลิตภัณฑ  หมายถึง คุณภาพงานที่ออกมาเปนที่พึงพอใจของลูกคา ,  
รูปแบบงานมีความแปลกใหมไมซ้ําใคร , ผลในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วของลูกคา บริษัทวีอาร 
พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

2. ดานราคา  หมายถึง  ราคาที่เปนมาตรฐาน , เหมาะสมและคุมคา ของบริษัทวีอาร  
พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ที่ตั้งของบริษทัอยูในศูนยกลางธุรกิจ 
4. ดานโปรโมชั่น หมายถึง มีการเสนอราคาพิเศษ , การมีของแถมให ของบริษัท 

วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
5. ดานบุคลการ หมายถึง พนักงานของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัดมี 

ประสบการณในการทํางานและสามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดดี 
6. ดานกระบวนการทํางาน หมายถึง มีความเปนระบบ , สะดวกรวดเร็วในการ 

ดําเนินงานของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 

ปจจัยอ่ืน ๆ หมายถึง  ตัวแปรดานการเมือง , เศรษฐกิจ และภูมิอากาศท่ีมีผลตอการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาบรษิัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
พฤติกรรมการใชบริการ คือ การตัดสินใจใชบริการการจัดกิจกรรมทางตลาด เพ่ือตอบสนอง
ความตองการและความพึงพอใจของหนวยงาน  ซึ่งจะพิจารณาจากวัตถุประสงคการจัดการ
กิจกรรมการตลาด , รูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาด , สถานที่ใชในการจัดกิจกรรมการตลาด . 
ความถี่ในการจัดกิจกรรมการตลาด และงบประมาณทีใ่ชในการจัดกิจกรรมการตลาด ของลูกคา
บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
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รูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาด  หมายถึง การกําหนดรูปแบบและวตัถุประสงคของ
กิจกรรมที่จัดขึ้นในแตละครัง้ของบริษัทวอีาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด โดยมีรายละเอียดแตละ
กิจกรรมดังนี้ 

1. การจัดนิทรรศการ( Exhibition)  คืองานแสดงนิทรรศการทางการคา  การจัดงาน 
แสดงสินคา โดยเอาเทคโนโลยีจากทั่วโลกเขามาจัดแสดง คนจะไดสัมผัส และกระตุนใหเกิด
การคา เม่ือมีเวทีใหคนมาคาขาย คนก็เดินทางมา พอเดินทางเขามา เขาก็สัมผัสกับโอกาสแหง
ความเปนไปไดในเชิงการคา 

2. การออกบูทแนะนําสินคา (Road Show) คือ การทํากิจกรรมทางการตลาด  การ 
ออกบูทแนะนําสินคา ใหลูกคาไดทดลองใชงานจริง เนนการทําตลาดกับลูกคาโดยตรง  ตาม
พ้ืนที่ตางๆ เพ่ือเชิญชวนลกูคามารวมทาํกิจกรรม  การจัด Road Show นั้นเพื่อใหเขาถึง
กลุมเปาหมายและจดจําแบรนดไดรวดเร็ว 

3. งานเฉลิมฉลอง (Anniversary Celebration) คือ กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อเฉลิมฉลอง 
ครบรอบตางๆ ของทั้งบริษัทและหนวยงานตาง  

4. (Thank you Party) คือ งานเลี้ยงเพ่ือขอบคุณลูกคา  คูคาและสื่อมวลชนที่มีสวน 
สนับสนุนการดําเนินการของธุรกิจน้ันๆ 

5. (Festival) คอื การจัดการงานตามเทศกาลตาง ๆ เชน เทศสงกรานต  
6. การจัดงานบนัเทิง (Entertainment) เปนกิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อการบันเทิงในดาน 

ตางๆ เชน คอนเสิรต 
7. งานประชุมสัมมนา (Dealer Conference)  เปนกิจกรรมที่ทําโดยตรงกับ 

กลุมเปาหมายโดยมีจุดมุงหมายเพื่อแจงนโยบายการดําเนินงานใหกับกลุมเปาหมายโดยตรง
เพ่ือใหบรรลุเปาหมายที่วางไว 

8. การเปดตัวสินคาใหม (Product Launching) เปนกิจกรรมที่แนะนําสินคาใหม 
ใหกับกลุมเปาหมายโดยตรง 
 
แนวโนมพฤติกรรม คือ ระดับแนวโนมที่จะตอบสนอง ตอวัตถุหรือกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึง 
และเปนแนวโนมของลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัดที่จะกอใหเกิดปฏิกิริยาหรือแนวโนม
ที่จะมีพฤติกรรมดวยวิธใีดวธิีหนึ่ง 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด 
( Event Marketing)  ของลูกคา บริษัทวอีาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)     ตัวแปรตาม (Dependent Variable)    

         
 

         ขอมูลองคกร                                                                                                     
                                                                                                      พฤติกรรมการใช                                 

●   ประเภทองคกร                                                       กิจกรรมทางการตลาด   
●   ประเภทธรุกิจ                                           ของลูกคา บ.วีอาร พรีเซ็นเตชั่นจํากัด 
●   จํานวนพนักงาน 

            ●   ระยะเวลาการดําเนินกิจการ 
                                                                                                                                      
        
   ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  7’ P 

●   ดานผลิตภัณฑ  
●   ดานราคา 
●    ชองทางการจัดจําหนาย                                                                                           
●   การสงเสริมการตลาด                                                                                      
●   กระบวนการดําเนินงาน                                                                               

●   บุคลากรในการดําเนินงาน                                                                                         

●   ทางกายภาพ                                                แนวโนมพฤติกรรมการใช                           
                                                                                 กิจกรรมทางการตลาด 
                                                                                                    ของลูกคา บ.วีอาร พรีเซ็นเตชั่นจํากัด 
                        ปจจัยอ่ืน ๆ  

●    เศรษฐกิจ  
●    การเมือง                                                                                                             
●    สภาพภูมิอากาศ   
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สมมติฐานการวิจัย  (Research  Hypothesis) 
 

1. ขอมูลองคกร ไดแก  ประเภทขององคกร , ประเภทของธุรกิจ ,จํานวนพนักงาน และ 
ระยะเวลาการดําเนินกิจการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่
ตางกัน 

2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดาน 
การจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

3. ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท 

4. พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

 
 
 



บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 สําหรับการศึกษาคนควาในครั้งน้ี ผูวิจัยไดทําการคนควา เอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวของโดยตรงกับการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่มีผูเขียน ผูศึกษาขอมูลการทําวิจัยกอนหนา
นี้ ซึ่งขอมูลดังกลาวจะเปนพื้นฐานที่จะนํามาเปนประโยชนในการศึกษางานวิจัยในครั้งน้ี   ทั้งน้ี
ผูวิจัยไดทําการศึกษาความเปนมาของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด   การแขงขันทาง
การตลาดของบริษัทที่รับจัดกิจกรรมทางการตลาด สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ การเมือง 
สังคม ทีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     โดยผูวิจัย
ไดนําหลักทฤษฎีทางการตลาดที่เก่ียวของมาประยุกตใชและนําเสนอดังตอไปน้ี 
 

1. ทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 
2. แนวคิดเก่ียวกับกิจกรรมทางการตลาด 
3. ทฤษฎีการส่ือสาร 
4. แนวคิดเก่ียวกับเคร่ืองมือการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
5. ทฤษฎีเก่ียวกับการส่ือการตลาดแบบครบวงจร 
6. รายละเอียดเก่ียวกับกิจกรรมทางการตลาด บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานธุรกิจบริการ 

    ศิริวรรณ  เสรีรัตน ; และคณะ (2546 : 434)  กลาวไววา การใชสวนประสมทาง 
การตลาด (Marketing Mix) ดานธุรกิจบริการมี 7  ดาน (7P’s) ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ / 
บริการ(2) ราคา  (3) การจัดจําหนาย  (4) การสงเสริมการตลาด  (5) บุคคล/พนักงาน (6)การ
สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ (7) กระบวนการ ดังนี้ 
    สวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ประการน้ีเปนปจจัยที่ใชเปนหลักการของการดําเนิน
ธุรกิจการบริการตางๆและหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่งก็อาจจะสงผลถึง
ความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจก็เปนได  การที่นําสวนประสมทางการตลาดไปใชกับ
องคกรใดองคกรหนึ่ง จําเปนที่จะตองปรับเปลี่ยนตามสถานการณของสภาพแวดลอมขององคกร
นั้นๆดวย ซึ่งรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดมีดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ / บริการ (Product and Service) 
การออกแบบบริการจําเปนตองสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคา  เน่ืองจากวา 
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การบริการไมสามารถจําตองได(Intangibility)ผูซื้อจึงมีการวางเกณฑเก่ียวกับคุณภาพและ
ประโยชนจากบริการที่เขาไดรับ เพ่ือลดความเส่ียงและสรางความเชื่อม่ันในการซื้อ ในแงสถานที่ 
ตัวบุคคล 

2. ราคา (Price) 
การกําหนดราคาการใหบริการ  ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ มี 

ความชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับการบริการที่แตกตางกันออกไป และเนื่องจากบริการ
เปนสิ่งที่จับตองไมไดการตั้งราคาบางสวนจึงตองใหผูขายและผูซื้อเขาใจวา มีอะไรบางในสิ่งที่
เขากําลังจะไดจากการซ้ือ  

3. การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทางการจัดจําหนายการบริการ ควรเปนชองทางที่ผูใชบริการมีความสะดวกใน 

การมาติดตอ เพ่ือเปนการสรางความม่ันใจใหกับผูมาใชบริการดวย เชน ธนาคารควรออกมา
แบบใหมีความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีบรรยากาศที่สรางความรูสึกดี  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและ 

พฤติกรรมการซื้อ เพ่ือชวยเพ่ิมคุณคาการใหบริการ และเพื่อเปนการสรางภาพพจนของผู
ใหบริการ เน่ืองดวยการบริการไมมีตัวตนใหจับตองหรือมองเห็นได ดังน้ันการสงเสริมการตลาด
ตองอธิบายไดวา บริการคืออะไร และใหคุณประโยชนแกผูซื้อ สวนมากมักใชการโฆษณา  

5. บุคคล / พนักงาน( People ) 
พนักงานถือวาเปนสวนสําคัญในการสงมอบบริการที่ดีที่สุดใหกับลูกคา พนักงาน 

ที่มีคุณภาพ ตองมีการฝกอบรมที่ดีเพ่ือที่จะมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคา ที่สําคัญตองสามารถแกปญหาไดดี จําเปนอยางยิ่งตองมีการคัดเลือก 
(Selection)  การฝกอบรม (Training)  การจูงใจ (Motive) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาและสรางความแตกตางใหเหน่ือยกวาคูแขง 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
องคกรที่ขายบริการตองแสดงใหเห็นคุณภาพของการใหบริการผานการใช 

หลักฐานที่มองเห็นไดดวยการสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) เชน 
โรงแรม ตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา 
(Customer – value proposition)ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน
อ่ืน 

7. กระบวนการ (Process) 
การบริการที่ดีจําเปนตองมีกระบวนการที่ดีเพื่อการสงมอบงานที่มีคุณภาพใหกับ 
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ลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) ดังน้ัน 
กระบวนการจึงประกอบดวย “บริการสวนหนาที่ลูกคามองเห็น” และการบริการที่สนับสนุนอยู
เบื้องหลังที่ลูกคามองไมเห็นรวมกัน 
 

2. แนวคิดเก่ียวกับกิจกรรมทางการตลาด 
กิจกรรมทางการตลาด (เกษม  พิพัฒนเสรีธรรม.) หรือ Event Marketing หมายถึงการ 

จัดกิจรรม การแสดง ฯลฯ ที่นาสนใจ มากระตุนความสนใจของลูกคาเปาหมายหรือมากระตุน
การซ้ือ กิจกรรมทางการตลาด (ธีรพันธ  โลทองคํา. 2545 : 92)หมายถึง การใชกิจกรรมหรือ
เหตุการณพิเศษ (Special Event) เปนสื่อกลางในการสรางความสนใจ โอกาสในการเห็นและ
การผูกความสัมพันธระหวางตราสินคากับผูบริโภคกลุมเปาหมายมี 2 วิธีที่นิยมทํากันคือ 
 1. กิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้นเอง (Created Events) เปนกิจกรรมที่บริษัทไดทําการ
คิดสรางสรรค กิจกรรมขึ้นมา ซึ่งอาจรวมถึงการจัดงานเฉลิมฉลองตาง ๆ อยางการเปดตัวใหญ
ของสินคาหรืองานครบรอบของบริษัทหรือตราสินคาน้ัน   ทั้งน้ีจะมุงความสําคัญไปที่ความคิด
สรางสรรคของกิจกรรม ความสนุกสนานและตื่นเตนนาสนใจ เชน  
 2. กิจกรรมทางการตลาดที่ผูอ่ืนจัดขึ้น (Participating Event) เปนการเขารวมกิจกรรมที่
คิดขึ้นโดยผูอ่ืน อยางการจัดงานแสดงสินคา (Trade Shows or Expo) เปนตน 
 
 ทั้งสองวิธียังสามารถทํากิจกรรมทางการตลาด โดยมุงเนนไปที่ 3 ประเภทใหญ 
ไดแก 

• กิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวกับตัวสินคา (Product Event) เพ่ือเพ่ิม 
ยอดขายใหกับสินคาไมวาจะเปนการจัดกิจกรรมเก่ียวกับการสาธิตวิธีการปรุงอาหารดวยบุคคล
ที่มีชื่อเสียง การเปดสาขาใหมของหางสรรพสินคาโดยผูบริหารระดับสูงของบริษัทลวนทําเพ่ือ
เพ่ิมความสนใจ โอกาสในการเห็นและความสัมพันธใหกับกลุมเปาหมายของสินคาน้ัน 

• กิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวกับองคกร (Corporate Events) เนนการจัด 
กิจกรรมที่มุงไปที่องคกรที่เปนเจาของสินคามากกวาที่จะเนนที่ตัวสินคาน้ันถือเปนการสราง
ภาพลักษณและทัศนคติที่ดีใหแกองคกร เชน การบริจาคผาหมใหแกประชาชนที่ขาดแคลนตาม
จังหวัดของเบียรชาง เปนกิจกรรมทางการตลาดที่มุงเนนตอบแทนไปที่ตัวองคไมใชที่ยอดขาย
หรือตัวสินคาน้ัน 

• กิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวกับชุมชน (Community Events) จะมงเนน 
ไปที่ชุมชนที่อยูบริเวณที่ตั้งของบริษัทนั้น เชน การที่FBT เปนเจาภาพในการจัดการแขงวิ่ง
มาราธอนที่บริเวณสนามกีฬา โดยองคกรมุงเนนที่เปนสวนหนึ่งของชุมชน ซึ่งการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดนี้จะชวยใหเกิดการสงเสริมศรัทธา (Goodwill) แกองคกรกับชุมชนนั้น 
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การจัดกิจกรรมพิเศษ  มีดังน้ี (เสรี  วงษมณฑา. 2540 : 100 -143) 
1. การจัดประกวด (Contest)  เปนกิจกรรมการประกวดตาง ๆ เชน การจัดประกวด 

เรียงความ ประกวดนักรอง ฯลฯ  
2. การจัดแขงขัน ( Competition) เปนการจัดกิจกรรมการแขงขันในรูปแบบตาง ๆ 

 เชน การจัดแขงแรลลี่   การจัดแขงกีฬา 
3. การจัดงานฉลอง (Celebration) การจัดกิจกรรมในลักษณะงานฉลองเนื่องใน 

โอกาสตาง ๆ เชน ฉลองครบรอบป  ฉลองยอดขายบรรลุเปาหมาย ฯลฯ เปนการประชาสัมพันธ
ที่สรางภาพพจนที่ดีใหกับองคกรไดเปนอยางดี  การฉลองเปนเรื่องที่ทําใหเกิดภาพพจนได
แนนอน เพราะเราฉลองในสิ่งที่ดี สิ่งที่เปนชัยชนะ ถาเราฉลองครบรอบ 30  ป ก็เปนการสราง
ภาพพจนใหเห็นวาเราน้ันเปนบริษัทมีคุณภาพ จึงดํารงอยูไดยาวนาน  

การจัดงานฉลองนั้นถือเปนกิจกรรมพิเศษที่ตองมีการขยายผลในการเผยแพรดวย 
การซ้ือขาวสังคมธุรกิจใหเผยแพรกิจกรรมดังกลาว ซื้อพ้ืนที่ในสื่อสิ่งพิมพเพ่ือเสนอเรื่องราว ของ
วันที่จัดงานในลักษณะการเดินเรื่องดวยภาพ เพ่ือใหคนไดรับรูงานฉลองของเรานั้นกวางไกล
ออกไปมากกวาคนที่มารวมงานเทาน้ัน  ที่สําคัญงานฉลองเหลาน้ีควรเชิญส่ือมวลชนมารวมงาน
ดวย เพ่ือใหเขาไดเก็บภาพเรื่องราวตางๆ ไปเผยแพรใหกวางขวางตอไป 

4. การจัดงานเปดตัวสินคา (Product launching )    เปนการจัดกิจกรรมเพ่ือนํา 
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดในสถานที่ตาง ๆ เชน ศูนยการประชุมแหงชาติสิริกิตติ์ โรงแรมตางๆ  
เพ่ือใหการจัดกิจกรรมดังกลาวเปนขาว  ในการจัดงานเปดตัวสินคาใหมจะใหไดภาพพจนที่ดีกับ
บริษัทและสินคาดังตอไปน้ี 

4.1    ภาพการจัดแสดงสินคาใหมที่เปนจริงแสดงถึงความเจริญกาวหนาของบริษัทที่มี
การคนควาวิจัยและพัฒนาอยางตอเน่ืองจึงมีสินคาใหมออกมา 

4.2   ภาพความยิ่งใหญ ความมีระดับ ถาเราเลือกใชสถานที่ที่ยิ่งใหญ ไดแก โรงแรม
ระดับ 5 ดาวเชน  โรงแรมดุสิตธานี โรงแรมเอราวัณ 

4.3การเผยแพรเรื่องราวของสินคาทั้งหมด เพราะการจัดการงานเปดตัวสินคาใหมจะมี
โสตทัศนูปกรณ  (Audio visual) ประกอบดวย สไลด วีดิโอ การแสดงละคร แสงสีเสียงประกอบ 
ทําใหมีโอกาสไดกระจายเผยแพรเร่ืองราวของสินคาใหคนไดรับรูซึ่งการจัดงานเปดตัวสินคาใหม
เมื่อเสร็จส้ินแลวก็จะตามมาดวยขาวสังคมธุรกิจที่มีภาพและคําบรรยาย (Photo caption) อยางที่
เราไดพบทั่วไปตามสื่อสิ่งพิมพ 

4.4การสรางความม่ันใจใหแกรานคาที่จะเปนตัวแทนจําหนาย เพราะการที่มีการจัดงาน 
ออกสินคาใหมนั้นทําใหรานคามองวาเปนการเอาจริง     ในการดําเนินธุรกิจดังของบริษัท 

4.5การสรางความม่ันใจใหกับฝายขาย เหมือนกับวันดังกลาวเปนวันลั่นกลองศึกที่สราง
ความฮึกเหิมใหกับพนักงาน 
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4.6เปนการเขาตลาดอยางมีชีวิตชีวา เปนการสรางความสนใจใหกับวงการ เพราะการ
เขาสูตลาดอยางเงียบ ๆ ไมมีการทํากิจกรรมใด ๆน้ัน บางทีจะไมมีการรับรูการออกสินคาใหม
เลย ทําใหไมมีการการตอบรับ หรือตอบรับชาสรางตลาดไดชาการจัดกิจกรรมนําเสนอสินใหมจึง
เปนวิธีการประชาสัมพันธที่สรางความสําคัญใหกับสินคาและเผยแพรสินคาใหเปนที่รูจักอยาง
รวดเร็ว 

 
5.  การจัดงานขอบคุณ (Thank you Party)   เปนการจัดงานเพ่ือขอบคุณลูกคาและ 

 สื่อมวลชน 
6.การจัดงานสัมมนา  (Conference or Seminar) เปนการสัมมนาในรูปแบบตางๆซ่ึง 

เปนประโยชนตอกลุมลูกคา กลุมผูบริโภค หรือแมแตกลุมชุมชนที่ไมไดเปนลูกคาน้ัน    เปน  
เคร่ืองมือในการสรางภาพพจนที่ดีใหกับบริษัทและสินคาได ปจจุบันนิยมทํากัน  มาก เพราะเปน
การใหความรูและสอดแทรกความดีของสินคาความสามารถของบริษัท     ที่จัดสัมมนาลงไปใน
สัมมนาดวย การเลือกบุคคลที่มีความเชียวชาญ มีความนาเชื่อถือ มาเปนองคปาฐก หรือเปน
ผูนําสัมมนา จะทําใหการสัมมนานั้นนาสนใจและเปนที่    นาเชื่อถือของกลุมเปาหมายไดดวย 

ในการจัดสัมมนาน้ัน เราตองกําหนดประเด็นตางๆ ดังตอไปน้ี 
6.1 เราตองจัดสัมมนาเพ่ือเผยแพรขาวสารอะไร เราตองการใหกลุมเปาหมายชื่นชมเรา

อยางไร มองเราอยางไร จะใหมองเราเปนผูเชี่ยวชาญ จะใหทองเราเปนบริษัทที่ทํางานเพ่ือ
สังคม คืนกําไรใหสังคม หวงใยประเทศชาติ หรืองมองในแงดีอ่ืน ๆ ที่เปนภาพพจนที่เรา
ตองการ 

6.2      เราจะจัดสัมมนากับกลุมเปาหมายใด เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคที่เราตองการ 
6.3      สาระที่จําสัมมนาอยูในการสัมมนามีอะไรบาง 
6.4  ใครคือองคปาฐกที่จะมานําการสัมมนา  หรือมาบรรยาย ไดอยางนาสนใจและ

นาเชื่อถือ 
6.5     เราจะมีวัสดุในกานําเสนอ (Presentation material) อะไรประกอบบาง 
6.6     เราจะมีเอกสารประกอบการขาย (Sale literature) อะไรประกอบบาง 
6.7    เราจะมีการจัดนิทรรศการประกอบการสัมมนาหรือไม 
6.8    เราจะมีการสงเสริมการขายประกอบการสัมมนาหรือไม 
6.9   เราจะใหมีสื่อมวลชนเขารวมการสัมมนาหรือไม หากเร่ืองราวไมใชความลับอะไร 

เรานาจะใหสื่อมวลชนเขารวมการฟงสัมมนาดวย เพ่ือใหเขานําเอาเร่ืองที่เขาไดรับฟงน้ันไป
เผยแพรตอไปอยางกวางขวาง เราอาจไดขาว ไดบทความที่ดี จากการสัมมนาที่มีสื่อมวลชนเขา
รวมดวย 

7. การจัดนิทรรศการหรือแสดงสินคา  (Exhibition and trade show)  องคกร 
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 สินคา หรือบริการบางอยางนั้นมีรายละเอียดที่นาสนใจ สามารถนํามาเสนอใหกับสาธารณชน
ไดรับรูโดยการนําเสนอเปนรูปแบบของจัดนิทรรศการที่เปนการสื่อสารสองทาง เพราะการจัด
นิทรรศการนั้นนอกจากจะมีขอความและภาพท่ีนําเสนอรายละเอียดของสินคาแลว เรายังตองจัด
ใหมีเจาหนาที่ประจําบริเวณที่มีการจัดนิทรรศการสําหรับที่จะคอยตอบขอซักถามผูที่เขาเยี่ยม
ชมอีกดวย ทําใหสามารถขจัดขอของใจตาง ๆ ไดดีกวาที่จะเปนการเผยแพรดวยเอกสาร หรือ
สื่ออ่ืน ๆที่เปนการสื่อสารทางเดียว นอกจากนั้นแลวในการจัดนิทรรศการนั้นยังสามารถนําเอา
การสาธิตการทํางานของสินคาเปนสวนประกอบของการจัดนิทรรศการไดอีกดวย 
 

หลักการจัดนิทรรศการที่ดี มีดังน้ี 
7.1  ไมควรเปนแตนิทรรศการแหง ๆ ที่มีแตปายขอความ ควรมีการฉายสไลดหรือ

วีดีโอประกอบดวย 
7.2  ในการจัดนิทรรศการควรฉกฉวยโอกาสในการแจกเอกสารตาง ๆ ที่ใหรายละเอียด

เพ่ิมเติมไดดวย 
7.3   ควรจัดใหมีเจาหนาที่ที่มีความรูความเขาใจเร่ืองราวท่ีเรานําเสนอในนิทรรศการอยู

ประจํา ณ จุดที่มีการจัดนิทรรศการดวย เพ่ือใหมีการตอบขอซักถามผูที่เขามาชม 
7.4  ในการจัดนิทรรศการนั้นควรที่จะการกําหนดกลุมเปาหมายที่เราเชิญเขามาชม

นิทรรศการอยางเปนทางการเปนระยะ ๆ เพ่ือใหเกิดความมั่นใจวาเรามีผูมาชมนิทรรศการอยู
ตลอดเวลา 

7.5  ควรมีการนําผูมีชื่อเสียงเขามาเก่ียวของในการจัดนิทรรศการในฐานะเปด
นิทรรศการบาง หรือในฐานะผูมาเย่ียมชม เพราะการอาศัยคนมีชื่อเสียงเขารวมชมนิทรรศการ
นั้นจะทําใหนิทรรศการของเรามีคาควรแกการเปนขาวและไดรับภาพพจนที่ดี 

7.6  ควรมีการสรางตัวนําโชค (Mascot) เปนการกําหนดสัญลักษณเพ่ือเปนตัวนําโชค
ขึ้นมา เพ่ือใหผูชมเกิดความสนใจและจดจําไดงาย   

8. การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion Activity)  การสงเสริมการตลาด 
นั้นมีได มากมายหลายวิธี ไมวาจะเปนการลดแลกแจกแถมหรือชิงโชค เพ่ือเปนการกระตุนให
เกิดพฤติกรรมการซื้อใหมากขึ้น  การทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด นอกจากจะทําใหทราบถึง
จํานวนคนที่เขารวมงานในขณะนั้นแลว ยังเปนกิจกรรมที่นิยมทํากันมากเพราะผูบริโภคที่เขามา
จะมีสวนรวม (Participation) ในรายการและเกิดการตอบสนอง (Response) ในทันทีทีสามารรถ
วัดผลของการกระทําไดประเมินความคุมได 

9. การจัดการแสดงพิเศษ (รายการบันเทิง) (Entertainment) หลายองคกรใชกา 
จัดงานบันเทิงเปนการประชาสัมพันธองคกรหรือสินคาและบริการของตน การจัดรายการบันเทิง
นั้นสามารถทํากันไดหลายรูปแบบ เชน การจัดคอนเสิรต การจัดละครการกุศลซึ่งเปนการ
ประชาสัมพันธกิจการขององคกรและเปนการสรางภาพพจนที่ดีใหกับองคกรผานรายการบันเทิง  
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10. การจัดแสดงสินคา (Trade Show )  การเขารวมงานแสดงสินคาเปนอีกวิธีหนึ่งที่ 
เราสามารถจะประชาสัมพันธสรางภาพพจนที่ดีใหกับองคกรและสินคาของเราได  ตามปกติแลว
งานแสดงสินคามักจะจัดขึ้นมาเพื่อแสดงความกาวหนาในวงการอุตสาหกรรมตาง ๆ เชน Motor 
Show  ก็จัดขึ้นมาเพื่อแสดงความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศหรือ Home Show ก็
จัดขึ้นมาเพ่ือแสดงความกาวหนาทางดานธุรกิจอสังหาริมทรัพยบาง หรือทางดานเครื่องเรือน
บาง สินคาที่เขารวมในงานแสดงสินคาก็จะไดภาพพจนวาเปนสินคาระดับแนวหนา มีการ
คนควาวิจัยและพัฒนาสินคาใหม ๆ อยูเสมอ ดังน้ันการนําเอาสินคาของเราเขารวมในงานแสดง
สินคาเราก็จะไดผลประโยชนดังที่กลาวมา 

จะเห็นวาการจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้น มีจุดเดนที่ชวยสนับสนุนใหแผนหรือ 
กลยุทธ IMC มีโอกาสบรรลุเปาหมายมากขึ้นเนื่องจากมีเหลุผลสําคัญ สรุปไดดังนี้ 

• สามารถนําตราสินคาหรือองคกรเขาไปมีสวนรวมและเปนสวนหนึ่งในการจัด
กิจกรรมทางการตลาดได 

• ชวยเชื่อมโยงตราสินคา องคกร กิจกรรม วิถีชีวิตของกลุมเปาหมายเขาดวยกัน
อยางสมบูรณแบบ 

• สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางเปนอยางดี เพ่ือการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดสามารถใกลชิดกับกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี 

• เสริมสรางการตระหนักรูในตราสินคาและองคกร 
ชวยในการเผยแพรและรักษาตราสินคาไวในความนึกคิด (Top of mind) ของ 

กลุมเปาหมายไดอยางดีการจัดกิจกรรมพิเศษใหไดผลจําเปนตองยึดหลักที่สําคัญ คือ กิจกรรมที่
เราทําน้ันตอง แปลก ใหม ใหญ ดัง นอกจากนี้ตองยึดหลักตอไปน้ี 

• งานที่จัดขึ้นควรจะเกี่ยวของกับกิจการของบริษัท 

• ชื่อของงานควรจะมีชื่อของสินคาหรือชื่อของบริษัทอยูดวย 

• เคร่ืองหมายของ (Event logo) ตองมีความเก่ียวพันกับเครื่องหมายของตรา
สินคา 

• ของใชในงาน (Merchandises) ควรมีตราสินคาปรากฏอยูดวย 

• ตองติดปานชื่อหรือ Logo ของสินคาในบริเวณงานอยางทั่วถึง 

• กิจกรรมที่ทําตองเปนกิจกรรมที่นาสนใจของกลุมเปาหมายและสื่อมวลชน 

• จําเปนตองเชิญส่ือมวลชนมารวมงานดวย 

• การเผยแพรขาวอาจตองมีการซ้ือสื่อดวย ไมใชใชสื่อที่ไมเสียเงินไดอยางเดียว 

• ควรจะมีสัญลักษณประจํางาน (Mascot) 

• มีการประดับประดาบริเวณงานใหมีจุดเดน คึกคัก สะดุดตา และเปนสิ่งที่
นาสนใจ 
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• อาจจะตองมีขอเสนอพิเศษและการสงเสริมการขายดวย 

• ตองมีการประชาสัมพันธเสริมทั้งกอนวันงานและหลังจากที่มีงานเสร็จแลว  

• การจัดกิจกรรมพิเศษตองใชรวมกับกลยุทธการตลาด เปนการสงเสริมการขาย 
จึงมีการจัดกิจกรรมที่คุมกับงบประมาณ 

• การจัดกิจกรรมตองเชิญผูมีเสียงมารวมงาน 

• จะตองไดการเผยแพรฟรีในสื่อตางๆ 
 

การจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้น เอกสารหรือตําราทางวิชาการบางเลมใชชื่อเรียก 
เคร่ืองมือนี้วา การสนับสนุนกิจกรรม (Event Sponsorship) หรือไมก็เรียกวา การทําตลาดเชิง
วิถีชีวิต (Lifestyle Marketing) แตอยางไรก็ตาม การทํากิจกรรมทางการตลาด (Event 
Marketing) เปนคําที่นิยมใชกันและคอนขางจะคุมกับคําน้ีมากกวาคําอ่ืนๆ   

การจัดกิจกรรมทางการตลาด มีประโยชนตอการกําหนดกลยุทธไอเอ็มซี ดังน้ี 
• ลดความสับสนจากการโฆษณา   เนื่องจากในวันหน่ึง ๆ ผูบริโภค 

กลุมเปาหมายตางก็เห็นไดยิน และมีโอกาสอานขอความโฆษณาของสินคาตาง ๆ มากมาย จน
ทําใหเกิดความสับสนจากการโฆษณาของสินคาตราตางๆ ดังน้ัน เม่ือตราสินคาใดมีการทํา
กิจกรรมทางการตลาดก็จําทําใหตราสินคาน้ันไมเขาไปอยูในกระแสของความสับสนอันเกิดจาก
การโฆษณาเหลาน้ัน 

• ชวยในการเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี   เพราะเปนการทํา 
กิจกรรมกับวิถีชีวิตของผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยการเขาไปรวมงานประเพณีและวัฒนธรรม 
อยางเชน เขาไปรวมกิจกรรมในงานบุญบั้งไฟที่ยโสธร งานย่ีเปงที่เชียงใหม เปนตน ทําใหเกิด
การสรางโอกาสในการเขาถึงผูที่เปนผูบริโภคกลุมเปาหมายอยางแทจริง 

• เนนการเฉลิมฉลอง (Celebration) ในงานประเพณีและวัฒนธรรมในชุมชนของ 
ผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยอาจมีการแสดงและความบันเทิงในรูปแบบตาง ๆ 

• ใหความรูที่แฝงไวดวยสาระและบันเทิง (Edutainment) เชน ในงานลอยกระทง 
ที่เชียงใหม ก็จะมีการแสดงแสงสีเสียงของประเพณียี่เปนในงานดังกลาวจะมีการนําเสนอขอมูล
และที่ตลอดจนความสําคัญของประเพณีแกกลุมเปาหมายไดทราบพรอมทั้งความบันเทิงตลอด
งาน 

• สงเสริมการตลาดใหกับสินคา โดยการแสดงตราสินคาในบริเวณงานมีการกลาว 
ขอบคุณตราสินคาที่รวมสนับสนุนงาน อันเปนการชวยใหผูบริโภคกลุมเปาหมายรูสึกดีตอตรา
สินคาน้ัน ๆ 
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• ทําหนาที่ชวยในการรวมตัวกันใหม (Reunion) ของกลุมเปาหมายโดยใหมี 
โอกาสทํางานรวมกันเพ่ือทองถิ่นนั้น ๆ เม่ือมีงานกิจกรรมก็จะเกิดการชุมนุมของสมาชิกใน
ชุมชน อันจะชวยใหเกิดการทํางานรวมกันของชุมชนในที่สุด 
 

เปาหมายสําคัญของการทํากิจกรรมทางการตลาดไดแก 
• เปดตัวสินคาใหม 

• แนะนําสินคาแกตลาด หรือกลุมเปาหมายใหม 

• เพ่ิมการทดลองใชหรือบริโภคสินคา 

• สรางจุดยืนของสินคาหรือองคกร 

• สรางความสัมพันธระหางสินคากับกลุมเปาหมาย 

• สรางความแตกตางของสินคาหรือองคกรจากคูแขงขัน 

• สรางความภักดีตอตราสินคา 

• ทําใหองคกรเปนสวนหนึ่งของสังคม 

• เพ่ิมสัมพันธภาพที่ดีกับรานคาในชุมชน เปนตน 
 
     การเลือกทํากิจกรรมทางการตลาดนั้นมีวิธีการตัดสินใจโดยพิจารณาจากปจจัยหลักที่สําคัญ 
ดังนี้ 
 1) กิจกรรมนั้นตองมีความชัดเจนและมีความหมายมากพอกับสินคาหรือองคกร เชน ถา
สินคาเปนรองเทาเด็กก็เลือกทํากิจกรรมกับงานวันเด็ก แตถาสินคาเปนรองเทากีฬาก็เลือกทํา
กิจกรรมกับงานกีฬาตาง ๆ และถาสินคาเปนรองเทาสําหรับวิ่งก็เลือกทํากิจกรรมทางการตลาด
กับงานวิ่งมาราธอน เปนตน 
 2) กิจกรรมนั้นจะตองไมทําใหตราสินคาเสียเอกลักษณ (Brand Identity) โดยการ
พิจารณาตราสินคากับกิจกรรมเปนหลัก เชน งานประกวดนางสาวไทยกับสินคาประเภท
เคร่ืองสําอาง สบูแชมพู เปนตน 
 3) กิจกรรมนั้นตองสามารถโนมนาว ดึงดูด และกระตุนความสนใจของผูบริโภค
กลุมเปาหมายไดเปนอยางดี เชน งานเทศกาลกินเจที่ภูเก็ต งานสงกรานตที่เชียงใหม หรืองาน
เผาเทียนเลนไฟที่สุโขทัยตราสินคาตาง ๆ ตางก็สนใจที่จะทํากิจกรรมทางการตลาดกับกิจกรรม
เหลาน้ีเน่ืองจากมีผูบริโภคกลุมเปาหมายจํานวนมากของสินคาสนใจและเขารวมตลอดจน
ติดตามขาวสารของกิจกรรม  
 ทั้งน้ี นักกลยุทธไอเอ็มซีจะพิจารณากลุมเปาหมายเปนสําคัญ เชน สินคาประเภท
โทรศัพทมือถือก็รวมกิจกรรมงานประกวดนางสาวเชียงใหมได ไมจําเปนตองรอเขารวมกิจกรรม
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 4) กิจกรรมน้ันจะตองมีคุณคาในความเปนขาว และอยูในกระแสความสนใจของ
สื่อมวลชนแขนงตาง ๆ โดยจะตองมีความแปลกใหม ยิ่งใหญหรือโดงดัง จนทําใหสื่อมวลชน
สนใจที่จะนําเสนอขาวสารของกิจกรรมเหลานั้น สงผลใหตราสินคาพลอยมีโอกาสส่ือสารไปยัง
สาธารณชนที่รับสื่อตาง ๆ ไดโดยไมเสียคาชาจายใหกับสื่อมวลชนเหมือนการทําโฆษณา 
 5) กิจกรรมดังกลาวตองสามารถทําหนาที่ผสมผสานความสัมพันธขององคประกอบการ
สื่อสารการตลาดเขาดวยกันไดอยางเหมาะสมกลมกลืนเพ่ือสนับสนุนกิจกรรม เคร่ืองมือ และ
วัตถุประสงคการตลาดของสินคาหรือองคกร อยางสอดคลองกัน เชน โอกาสในการแสดงสินคา 
(Tie-ins) การสงเสริมการขาย การตลาดโดยตรง การโฆษณา การสื่อสาร ณ จุดซ้ือ หรือการจัด
โปรแกรมกับรานคา เปนตน 
 
 นักส่ือสารทางการคลาด ตองคํานึงถึงคาใชจายที่อาจจะตองเตรียมการไว สําหรับการทํา
กิจกรรมทางการตลาด เชน 

• คาใชจายในการติดตอเชิญกลุมเปาหมาย (Invitations) 

• สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Accommodation) 

• คาเดินทางและขนสง (Transportation) 

• คาเชาสถานที่ (Venue rentals) 

• คาใชจายที่เกิดจากการเตรียมการ (Rehearsal costs) 

• คาอาหารและเครื่องด่ืม (Food and beverage) 

• คาดอกไมตกแตงกิจกรรม (Floral arrangements and décor) 

• คาดนตรี (Music) 

• คาตกแตงเวที (Staging) 

• คาพิธีกร (Speakers) 

• คาของขวัญ (Gifts) 

• คาแรง (Labor charges) 

• คาวัสดุสงเสริมการตลาด (Promotional material) 

• คาประกันและรักษาความปลอดภัย (Insurance and security) 

• คาชางภาพ (Photographer) 

• คาเบ็ดเตล็ดอ่ืน ๆ (Miscellaneous) 
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ปจจัยของความสําเร็จในการทํากิจกรรมทางการตลาดมีดังนี้ 
 
1. งบประมาณและการเงิน (Budget  and Finance) เน่ืองจากการทํากิจกรรมทางการ 

ตลาดนั้นมีคาใชจายหลายอยาง เชน คาใชจายสถานที่ พิธีกร ประชาสัมพันธ ตลอดจนการ
เดินทาง ยิ่งถากิจกรรมใดมีงบประมาณมากเทาไรก็จะชวยทําใหกิจกรรมนั้นมีโอกาสประสบ
ความสําเร็จมากเทาน้ัน 

2. เวลา (Time) จะเปนปจจัยหลักที่จะสงผลใหกิจกรรมทางการตลาดลมเหลวหรือไม   
เพราะถางานดังกลาวกําหนดเวลาที่ดีและเหมาะสม ก็จะชวยดึงดูดกลุมเปาหมายใหเขามารวม
งานได เชน ถาเปนกิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้นเอง (Created   Event) ก็ไมควรจัดในเทศกาล
สําคัญ ๆ เชน ชวงสงกรานตหรือปใหม เน่ืองจากชวงเวลาดังกลาวกลุมเปาหมายอาจจะเดินทาง
ไปเที่ยวหรือรวมงานเทศกาลดังกลาวแทนที่จะมารวมงานดังกลาว 

3. เทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation) ปจจัยนี้เปนตัวแปรสําคัญ 
ทางความสําเร็จของการทํากิจกรรมทางการตลาด เนื่องจากชวยทําใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย
รับรูถึงความทันสมัย ความกาวหนาของการพัฒนาสินคา ตลอดจนเปนการแสดงวิสัยทัศนของ
ตราสินคา และย่ิงในงานมีผลงานดานเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมใหม ๆ ของสินคาดวยแลว ก็จะ
ทําใหผูบริโภคกลุมเปาหมายเกิดความสนใจในงานมากย่ิงขึ้น เชน โซนี่ เปดตัวหุนยนตขนาด
เล็กที่สามารถเคลื่อนไหวไดเหมือนมนุษยเม่ือเร็วๆนี้  

4. ทรัพยากรมนุษย (Human  Resources) ปจจัยนี้มีผลตอกิจกรรมทางการตลาดของ 
ตราสินคาอยางมากเพราะเปนผูวางแผน สรางสรรคงาน ประสานงานและดําเนินงานใหกิจกรรม
เหลาน้ันสามารถสรางความพึงพอใจและประทับใจใหแกลูกคา 

5. การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) จะเห็นไดวาการทํากิจกรรม 
ทางการตลาดนั้นจะประสบความสําเร็จหรือไมนั้นตองอาศัยเครื่องมือไอเอ็มซีอ่ืนชวยสนับสนุน 
เชน การโฆษณาประชาสัมพันธทั้งกอนถึงวันงานและภายในบริเวณงานเอง การตกแตงสถานท่ี 
การแสดงสินคาหรือการจัดกิจกรรมลุนรางวัลชิงโชค เปนตน 
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สําหรับกระบวนการของการทํากิจกรรมทางการตลาดน้ันมีขั้นตอนที่สําคัญถึง 5 อยาง
ดวยกันซ่ึงสามารถเขียนเปนแผนภาพไดดังนี้ 
                                                                                      
 
                                                             การทําวิจัย  
                                                                                                         
   การประเมินผล              รูปแบบแสดงกระบวนการ              การกําหนดรูปแบบของงาน 
                                ของการจัดกิจกรรมทางการตลาด                                                               
                                                                                  
                                       การประสานงาน                       การวางแผน          

                                                                                     
 
 
 

ภาพประกอบ 1   แผนภาพกระบวนการทํากิจกรรมทางการตลาด 
ท่ีมา : ธีรพันธ  โลหทองคํา .(2545) .  IMC IN ACTION . : 99 

 
 เหตุผลที่นักส่ือสารการตลาดตองทํากิจกรรมทางการตลาดนั้น พอสรุปไดดังน้ี 

1. ระบุลักษณะเฉพาะของกลุมเปาหมายหรือวิถีชีวิต (Identify with a particular 
 target of lifestyle)  โดยจะเชื่อมโยงตราสินคากับกิจกรรมเหลาน้ันดวยการเลือกและขยาย
กลุมเปาหมายทางการตลาดดวยเกณฑทางภูมิศาสตร ประชากรศาสตร จิตวิทยา และ
พฤติกรรมซึ่งขึ้นอยูกับกิจกรรมการตลาด ลักษณะเฉพาะของกิจกรรมทางการตลาดสามารถ
เลือกโดยอาศัยหรือทาบทามจาก ทัศนคติของกลุมเปาหมายและการใชผลิตภัณฑหรือตราสินคา
อยางรถ “Volvo” เลือกกิจกรรมทางการตลาดอยาง “Tennis Tournament”  เพราะเชื่อวาผูเลน
เทนนิสเปนลูกคาคนสําคัญของ Volvo 

2. ชวยสรางการตระหนักรูใหบริษัทและชื่อตราสินคา (Increase awareness 
 Of company of product name) บอยคร้ังที่ตราสินคาตาง ๆ ใหการสนับสนุนกิจกรรมทาง
การตลาดเพราะตองการรักษาและดํารงไวซึ่งการเปดรับตราสินคาของผูบริโภค ซึ่งเปนความ
เปนในเงื่อนไขของการสรางการจดจําในตราสินคา ในการเลือกกิจกรรมทางการตลาดจะชวย
เพ่ิมการจําและการระลึกไดในตัวสินคา อยางโทรศัพท AT$T จะสนับสนุนการยิงลูกระยะไกลใน
การแขงขันบาสเกตบอล เพราะกิจกรรมดังกลาวชวยเชื่อมโยงคุณประโยชนของสินคาได 

3. ชวยสรางและเพิ่มการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอความสัมพันธของกิจกรรมทาง 
การตลาด(Create of reinforce consumer perceptions of key associations) ปกติดวยตัว
กิจกรรมทางการตลาดเองจะเชื่อมโยงเพื่อสรางและเพ่ิมความสัมพันธกับตราสินคาอยูแลว เชน 
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4. เสริมสรางความสําคัญในดานภาพลักษณขององคกร (Enhance corporate image  
dimensions) เปนที่รูกันวา กิจกรรมทางการตลาดนั้นเปนเคร่ืองมือไอเอ็มซีที่ลักษณะ “Soft sell” 
นั่นคือกิจกรรมที่ชวยปรับปรุงการรับรู เพ่ือเพิ่มคุณคาใหกับองคกรทั้งในแงความชอบพอ และ
ความมีชื่อเสียง เพ่ือมุงหวังใหกลุมเปาหมายเชื่อถือศรัทธาในองคกรและพอใจที่จะเลือกซ้ือ
สินคาในโอกาสตอๆไป 

5. เปนการใหความบันเทิงแกลูกคาเปาหมายและพนักงาน (Entertain Key clients or  
reward key employee) หลายกิจกรรมทางการตลาดยอมเสียคาใชจายในการตอนรับ
กลุมเปาหมายที่มารวมงานเพราะตองการความนิยมสรางคุณคาที่เชื่อมโยงไปถึงธุรกิจของ
องคกรสําหรับดานพนักงานน้ันกิจกรรมทางการตลาด สามารถสรางความมีสวนรวมและความ
ภูมิใจในตราสินคาไดเปนอยางดี 

6. เปนการอนุญาตหรือยินยอมใหมีการนําสินคาไปแสดงและสรางโอกาสในการ 
สงเสริมการตลาด (Permit merchandising or promotional opportunities) นักส่ือสารการตลาด
มักจะทํากิจกรรมการประกวดจัดแสดงสินคา ชิงโชค แจกของรางวัลหรือกิจกรรมการสื่อสาร
การตลาดอ่ืน ๆ ในงานของกิจกรรมทางการตลาดได 
 

Event กับ CRM  
 Customer Relationship Management (CRM)   หรือการบริหารลูกคาสัมพันธ เปน
แนวคิดหน่ึงที่มุงเนนสรางและรักษาความสัมพันธของลูกคาเอาไว ซึ่ง Event Organizer 
สามารถนํา CRM มาประยุกตใชในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จได ทั้งน้ีการทํา CRM 
ที่จะสรางลูกคาใหมและรักษาลูกคาเกา มีกระบวนการในการสรางความสัมพันธเพ่ือพัฒนาไปสู
การบริหารความสัมพันธลูกคาใหประสบความสําเร็จ อยู 4 ขั้นตอน คือ 
  ข้ันที่ 1  Event Organizer จะตองการสรางความสัมพันธคือการสรางความรูจัก 
และรับรูใน Event Organizer นั้น ดวยการใชยุทธวิธีเชิงรุก โดยหาชองทางในการเจาะเขาไปใน
บริษัทลูกคาเพ่ือแนะนําใหลูกคารับรูวาบริษัทเราเปนทางเลือกหน่ึงของลูกคา ซึ่งเปนหัวใจสําคัญ
ของ Event Organizer นั่นหมายถึงการเปนมืออาชีพของ Event Organizer   
  ข้ันที่ 2  Event Organizer   ควรทํา คือ การรักษาความสัมพันธในที่นี้หมายถึง
การรักษาความสัมพันธกับบริษัทลูกคาเกา ๆ ที่เขามาใชบริการ โดย Event Organizer จะตอง
คนหา และศึกษาความตองการท่ีแทจริงของลูกคากอน ซึ่ง Event Organizer ตองทําการบาน
เพ่ือที่จะนํามาพัฒนาแผนงานที่ดีใหกับลูกคา และนํามาซ่ึงประโยชนทีไดดวยกันทั้ง 2 ฝาย 
  ข้ันที่ 3  Event Organizer   ตองพัฒนาและขยับความสัมพันธใหกับลูกคา โดย
การทําใหลูกคากลายมาเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท   นอกจากนี้อาจรวมถึงการสราง
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  ข้ันสุดทาย  การเผยแพรความสัมพันธ  คือ การที่บริษัทลูกคาที่ใชบริการ 
Event Organizer   ของเราไดเผยแพรขอมูลเก่ียวกับความประทับใจในการบริการของเราไปยัง
บุคคลอ่ืน ๆ เพราะธุรกิจ Event Organizer เปนธุรกิจบริการ หรือ Intangible Product ดังน้ัน 
การพูดปากตอปาก ในเชิงบวก (Word of Mouth) เปนเสมือนผลพลอยไดที่ไดรับจาก
ความสัมพันธที่มีกับบริษัทลูกคาเพราะบริษัทลูกคาอาจมีธุรกิจในเครืออีกหลายอยาง หรือมี
พันธมิตรทางธุรกิจอีกหลายรายที่จะบอกตอและกลายมาเปนลูกคาบริษัท Event Organizer 
ของเราในอนาคต 
  ทายที่สุดแลว การจะเอาใจลูกคาเกา หรือลูกคาใหมนั้น ขึ้นอยูกับสถานการณ
ตางๆ ของ Event Organizer ของแตละรายวาเปนอยางไร ซึ่ง Event Organizer   ตอง
ตอบสนองความตองการและความคาดหวังของลูกคาใหได เพราะถาทําไมได การทํา CRM คง
จะไมมีประโยชน 

3.   ทฤษฎีการสื่อสาร  
การส่ือสาร “Communication” เปนกระบวนการถายทอดขาวสาร ความคิด และ 

ความรูสึกระกวางบุคคลท่ีเก่ียวของทั้งสองฝาย ฝายหน่ึงเปนผูสงสารไปยังอีกฝายหนึ่งซ่ึงเปน
ผูรับสาร เพ่ือใหเกิดความรับรูรวมกนและแสดงพฤติกรรมสนองตอบตอกันในทางการตลาด
ผูบริหารการตลาดจําเปนจะตองติดตอสื่อสารกับผูบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่เสนอขายเพื่อให
เกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อหรือแสดงพฤติกรรมตอบสนองอยางใดอยางหนึ่งตามที่มุงหวัง
การศึกษาทําความเขาใจเก่ียวกับทฤษฎีการส่ือสารที่จําเปนสําหรับผูบริหารการตลาด 
 ชแรมม (Schramm) ไดใหความสําคัญไววา  “การสื่อสาร คือ กระบวนการสราง
ความคิดรวมกัน หรือความคิดที่เปนหน่ึงเดียว (commonness or oneness of thought) ระหวาง
ผูสงขาวสาร และผูรับสาร”  จากความแสดงใหเห็นวาการสื่อสารจะเกิดขึ้นไดจําเปนตองมี
ความคิดรวมกันบางอยางระหวางบุคคลสองฝาย โดยมีขาวสารหรือขอมูลสงผานไปจากฝาย
หนึ่งไปอีกฝายหนึ่ง 
 ดังนั้นเม่ือพิจารณาในทางการตลาด  เม่ือบริษัทพัฒนาผลิตภัณฑใหมเปลี่ยนแปลง
ผลิตภัณฑเกา หรือตองการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑหรือบริการเดิมที่มีอยูแลวบริษัทจําเปนตอง
สงขาวสารที่เก่ียวของกับบริษัทและผลิตภัณฑที่เสนอขายโดยผานเครื่องมือสงเสริมการขายที่จัด
ขึ้นในกระบวนการสงขาวสารไปยังกลุมเปาหมายตางๆ ในทางการตลาดเรียกวา “การสื่อสาร
การตลาด” หรือ  “Marketing Communication” 
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แบบจําลองของกระบวนการสื่อสารแบบแผนภาพ (Graphic Model) 
 แบบจําลองนี้เปนพ้ืนฐานที่แสดงออกถึงองคประกอบของกระบวนการสื่อสาร ซึ่ง
องคประกอบของการสื่อสารประกอบดวย 9 อยาง คือ ผูสงขาวสารกับผูรับขาว จะเปน
องคประกอบหลักในกระบวนการสื่อสาร ขาวสารและชองทางขาวสาร เปนองคประกอบที่สําคัญ
ของเคร่ืองการสื่อสาร การเขารหัส การถอดรหัส การตอบสนอง และขอมูลยอนกลับแสดงหนาที่
และกระบวนการสื่อสารและส่ิงรบกวนเปนองคประกอบสุดทาย องคประกอบแตละอยางรวมทั้ง
สาระสําคัญเบื้องตนอธิบายไดดังนี้ 
 

ขอบขายของประสบการณ 
 
 
 การเขารหัส การถอดรหัส 
 ผูสงขาว 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ  2   แบบจําลองของกระบวนการส่ือสารแบบแผนภาพ 
 
ท่ีมา : Chris Fill .(1999) .  Marketing Communication, contexts contents and strategies. : 24 
ตามแบบจําลองกระบวนการส่ือสารตามแบบของ วิลเบอร ชแรมบ Wilbur Schramm (1955) และแชนนอน วี 
เวอร Shannon and Weaver (1962), 

1.ผูสงสาร(sender  หรือ source หรือ communicator) หมายถึงบุคคลหรือองคกร 
สงขอมูลขาวสารไปยังอีกลุมหน่ึง หรือกลุมบุคคลอีกฝายหน่ึงเพื่อใหเกิดการรับรูรวมกัน ผูสง
ขาวสารอาจเปนบุคคลคนเดียว เชน พนักงานขาย ผูแถลงขาวแทน หรือผูที่มีชื่อเสียง หรือ
อาจจะเปนองคการก็ไดที่ทําหนาที่ในการสงขาวสาร  เนื่องจากผูสงขาวสารมีอิทธิพลเหนือจิตใจ
ตอผูรับขาวสาร ดังน้ันการตลาดจึงจําเปนตองพิจารณาเลือกผูสงสารอยางพิถีพิถัน จะตองเปน
บุคคลที่ผูรับขาวสารมีความนาเชื่อถือในดานความรูความสามารถ ความไววางใจ กระบวนการ
สื่อสารจะเร่ิมจากผูสงขาวสารเลือกคําพูด สัญลักษณ รูปภาพ หรือส่ิงอ่ืน ๆ  เพ่ือจะแสดงเปน
ขาวสารเพ่ือส่ือความหมายถายทอดไปยังผูรับสาร 

ชองทางขาวสาร 

ผูรับสาร 

การตอบสนอง 

ขอมูลยอนกลับ 
สิ่งรบกวน 

ขอมูลยอนกลับ 
สิ่งรบกวน 
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 2.การเขารหัส (Encoding) หมายถึง การใสความคิดความรูสึกหรือขอมูลขาวสารใน
รูปของสัญลักษณแสดงความหมาย (symbolic form) โดยถือหลักวาผูรับขาวสารจะสามารรถ
ถอดรหัส หรือเขาใจความหมายไดตรงกันอยางที่คิด ดังน้ันคําพูดที่ใชสัญลักษณตางๆ หรือ
สัญลักษณที่จะนํามาใชเพ่ือส่ือความหมายถายทอดความคิดจึงควรเปนสิ่งที่กลุมเปาหมาย
คุนเคยและเขาใจเปนอยางดีดวย เชน รูปวงกลมที่มีเสนขวางตัดผาน ซึ่งแสดงความหมาย หาม
จอดรถ เปนตน 
 3.ขาวสาร (message) หมายถึงขอความหรือสัญลักษณตางๆที่จัดขึ้นโดยผาน
กระบวนการเขารหัสแลวเพ่ือสงไปยังผูรับสารขาวสารอาจอยูในรูปของคําพูดหรือไมใชคําพูด
หรืออยูในรูปของสัญลักษณอยางใดอยางหนึ่ง  โดยคํานึงถึงความเหมาะสมกับสื่อหรือชองทาง
ขาวสารที่จะนํามาใชซึ่งจะตองสอดคลองกัน  ตัวอยางเชนในการโฆษณาขาวสารอาจจะทําขึ้น
ตั้งแตเปนขอความงาย ๆ สั้น ๆ เพ่ือใหเหมาะสมในการอานออกอากาศวิทยุ (radio spot)  
บางครั้งขาวสารอาจไมใชคําพูดจริงแตสามารถที่จะสื่อความหมายสรางความประทับใจและ
ภาพลักษณไดอยามีประสิทธิผลมากกวาคําพูดเสียอีก  
 4.ชองทางขาวสาร / สื่อ (channel หรือ media) หมายถึงตัวกลางหรือส่ือที่นํามาใช
เปนชองทางเพ่ือชวยสงขาวสารจากผูสงสารไปยังผูรับสาร แบงออกเปน 2 ประเภท คือส่ือ
ประเภทใชบุคคลและไมใชบุคคล  ประเภทที่ใชบุคคล (Personal media) ไดแกพนักงานขาย
ของบริษัทหรือตัวแทนขาย รวมถึงผูนําความคิด (opinion Ieader)  สวนสื่อที่ไมใชบุคคล (non-
personal media) หรือสื่อมวลชน (mass media) ไดแก หนังสือพิมพ   โทรทัศน  วิทยุ  ปาย
ขนาดใหญ (billboard)  นิตยสารหรือปายโฆษณาเคลื่อนที่  
 สื่อประเภทที่ใชบุคคลเปนสื่อกลางในการติดตอ คือ การใชบุคคลติดตอแบบเผชิญหนา
กัน กับบุคคลหรือกลุมเปาหมาย เชนพนักงานขายเสนอการขายแกผูซื้อหรือลูกคาที่มุงหวังดวย
การอธิบายหรือชี้แจงดวยวาจา และเชิญชวนใหเกิดการซื้อส่ือทางดานสังคมที่ถือเปนชองทางใน
การถายทอดขาวสารที่สําคัญเชนเพ่ือนฝูงเพ่ือนบานใกลเคียง  สื่อทางสังคมเหลาน้ีใชวิธี
ถายทอดขาวสารแบบ “พูดปากตอปาก” (word-of-mouth communication) ซึ่งบางครั้งเปน
แหลงขาวที่มีอํานาจและมีอิทธิพลตอผูบริโภคเปนอยางยิ่ง  สําหรับสื่อที่ไมใชบุคคล หรือ
สื่อมวลชนนั้น จะนํามาใชเม่ือตองการส่ือสารกับคนจํานวนมาก สื่อมวลชนสามารถแยกไดเปน 2 
ประเภทใหญๆสื่อประเภทสิ่งพิมพ (print media)  เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่อประเภท
แพรภาพและกระจายเสียง (broadcast media) เชน โทรทัศน  วิทยุ เปนตน 
 5.การถอดรหัส (decoding) หมายถึงกระบวนการถายทอดหรือแปลขาวสารที่ไดรับ
จากผูสงสารเปนการรับรูหรือเปนความเขาใจของผูรับขาวสารเองการถอดรหัสเพ่ือใหเกิดความ
เขาใจตรงกันขึ้นอยูกับกับกรอบแหงการอางอิง (frame of reference) หรือ ขอบขายของ
ประสบการณ (field of experience) ซึ่งหมายถึงประสบการณที่ผานมาการรับรูทัศนคติและ
คุณคาตางๆ ที่นําใชในสถานการณการสื่อสารนั้นจะตองมีสวนรวมตรงกันยิ่งมีขอบขายของ
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 6.ผูรับขาวสาร (Receiver หรือ audience) หมายถึงบุคคลหรือกลุมบุคคลผูซึ่งผูสง
ขาวสารตองการสงขาวสารไปถึงเพ่ือใหเกิดความรับรูรวมกันโดยทั่วไปแลวผูรับขาวสารจะเปน
ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย ซึ่งจะเปนผูอาน ผูฟงหรือผูเห็นขาวสารตาง ๆ ที่นักการตลาด
สงออกไปผานชองทางตาง ๆ 
 7.การตอบสนอง (Response) หมายถึง ปฏิกิริยาที่ผูรับขาวสารแสดงออกมาภายหลัง
จากการไดเห็น ไดยิน ไดอานขาวสารที่ไดรับการตอบสนองอาจมีลักษณะทั้งที่เปนพฤติกรรมที่
เปดเผยสังเกตใหเห็นได  (overt behavior) เชน ตัดสินใจสั่งซ้ือสินคาที่โฆษณาทางโทรทัศน
ทันทีหลังจากไดเห็นโฆษณาจบลงหรืออาจมีพฤติกรรมที่ซอนเรน ปดบัง ไมสามารถสังเกตเห็น
ได (covert behavior) เชน เก็บขอมูลไวในความทรงจําหรือเกิดความสนใจในผลิตภัณฑที่เสนอ
ขายมากขึ้น 
 8.ขอมูลยอนกลับ (Feedback) หมายถึง ปฏิกิริยาตอบสนองของผูรับขาวสารท่ี
สงกลับคืนมายังผูสงขาวสาร ซึ่งมีหลายรูปแบบ เชน ในกรณีการขายโดยพนักงานขาย ขอมูล
ปอนกลับของลูกคาอาจพิจารณาสังเกตเห็นไดจากอากัปกิริยา สีหนา และคําพูดตาง ๆ การตั้ง
คําถาม การวิพากษวิจารณ การแสดงความขัดแยงหรือโตเถียงขอมูลปอนกลับเหลาน้ีจะสามารถ
รับไดทันทีอันจะเปนประโยชนเพ่ือที่จะไดนํามาปรับปรุงแกไข หรือเปลี่ยนแปลงเน้ือหาขาวสาร
ใหเหมาะสมในโอกาสตอไปขอมูลยอนกลับจึงเปนตัวประเมินผลความสําเร็จของกระบวนการ
สื่อสาร 
 9.สิ่งรบกวน (Noise) หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่เขามาแทรกแซงในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งใน
กระบวนการสื่อสารอันเปนอุปสรรคขัดขวางและสรางปญหาในการถายทอดแลกเปลี่ยนขาวสาร
เกิดการสะดุดชะงักไมสามารถดําเนินไปไดอยางราบร่ืน ภาพไมชัด ไวรัสคอมพิวเตอร เสียงไอ 
หรือเสียงพูดคุยที่แทรกมาในขณะโทรศัพททําใหฟงไมชัดเจน สิ่งรบกวนทางดานผูสงสารและ
ผูรับสารอันเกิดมาจากการเขารหัสและการถอดรหัสไมตรงกัน อันเปนผลเกิดจากขอบขายของ
ประสบการณไมมีสวนที่รวมกันทําใหการใชสัญญาณ สัญลักษณหรือคําพูดไมสามารถสื่อ
ความหมายเขาใจกันได การส่ือสารที่ประสบผลสําเร็จจําเปนตองขจัดส่ิงรบกวนเหลาใหอยูระดับ
นอยที่สุด จึงจะทําใหการส่ือสารมีประสิทธิภาพ 
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4.แนวคิดเก่ียวกับเคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาด 
IMC   จะใชทุกรูปแบบของการติดตอส่ือสาร ในกรณีนี้ IMC จะใชการส่ือสารทุก 

รูปแบบที่เหมาะสมกับผูบริโภคกลุมน้ัน ๆ หรือเปนส่ิงที่ผูบริโภคเปดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ 
รูปแบบตาง ๆ ของ IMC ตัวอยาง รูปแบบเหลาน้ีอาจจะไมครบถวนตามรูปแบบของ IMC แต
เปนที่นิยมใชกันมาก เพราะวาความคิดทางวิชาการใหม ๆ จะเกิดขึ้นเสมอ โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ (เสรี วงษมณฑา.2540:25) 

1. การโฆษณา  (Advertising) เปนรูปแบบของการสรางการติดตอส่ือสาร 
ดานตราสินคา (Brand contact) การโฆษณาใชกรณีดังตอไปน้ี 

1.1  ตองการสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ (Differentiate product) 
 อยางรวดเร็วและกวางขวาง 

1.2  ตองการยึดตําแหนงครองใจสินคา (Brand positioning) ตัวอยาง 
 ตองการ Positioning วาโพรเทคส เปนสูบปองกันแบคทีเรีย ดังน้ันโฆษณาจึงเปนสิ่งจําเปน
อยางยิ่งในการโฆษณา เพราะถาไมมีการโฆษณาก็เหมือนกับวาเราไมมีกรรมสิทธิ์ในตราสินคา
นั้น 

1.3 ใชการโฆษณาเม่ือตองการสรางผลกระทบ (Impact) ที่ยิ่งใหญ 
ตัวอยางโครงการบานจัดสรรหาทายาทเศรษฐีมีกลุมเปาหมายนอย แตเพ่ือใหโครงการมีความ
ยิ่งใหญ ถือวาเปนการโฆษณาใหมีผลกระทบทั้งดานภาพลักษณ (Image) และผลกระทบ 
(Impact) ทางดานการพูดคุยในกลุมลูกคา 

1.4 ถาสินคาเปนที่รูจักดีอยูแลวไมตองใหความรูกับคน(Educated) 
 ตองการย้ําตําแหนงสินคา (Brand positioning) ตองการสรางความแตกตาง (Differentiation) 
ลูกคามีพฤติกรรมที่ไมตองเปลี่ยนแปลงความคิดของลูกคา ก็ควรใชการโฆษณา เชน แชมพู
ซันซัล หมากฝร่ังล็อตเต โฆษณาบานธรรมดา คุณสมบัติบานไมมีแนวความคิดใหม ๆ เหลาน้ี
ไมจําเปนเปลี่ยนโครงสรางความคิดของผูบริโภค ๆ ทั้งสิน เพียงสรางการรูจัก (Awareness) 
และแสดงจุดขาย (Selling point) ตําแหนงสินคา (Positioning) ที่ชัดเจน 
 

2.การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนสิ่งสําคัญมาก ซึ่งจะใช 
พนักงานในกรณี ตอไปน้ี 

2.1 เม่ือสินคาน้ันเหมาะสมกับการขายโดยใชพนักงาน เชน สินคา 
ประเภทที่ขายตามบาน (Door to door selling) ไมวาจะเปนการขายประกันชีวิต เคร่ืองใชไฟฟา 

2.2 เม่ือลักษณะสินคาตองมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Product Knowledge) 
เปนผลิตภัณฑที่มีความซับซอนซ่ึงไมสามารถขายผานส่ือมวลชน (Mass media) ได สินคาพวก
นี้ไดแก เคร่ืองดูดฝุน เคร่ืองจักร สินคาอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ จึงตองอาศัยพนักงานขายชวยอธิบาย 
เพราะไมสามารถใชสื่อโฆษณาอธิบายแทนได 
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  2.3 หนวยงานขายจําเปนตองใชกรณีที่สินคาน้ันตองการบริการที่ดี (Good 
sales service) ซึ่งจําเปนจะตองใชคนใหบริการประกอบการขายสินคาน้ันดวย โดยพนักงาน
ขายจะเปนผูบริการแนะนํา ติดตั้งซอมบํารุง ซึ่งพนักงานมีบทบาทสําคัญมาก 
 
 3. การสงเสริมการขาย (Sale promotion) มีวัตถุประสงคของการวางแผนดังนี้ 
  3.1   การดึงลูกคาใหม (Attract new users) การที่จะดูลูกคาใหมาซ้ือสินคาน้ัน
จะตองลดอัตราเสี่ยงจากการใชสินคาใหมใหกับผูบริโภค การลด แลก แจก แถม เปนวิธีหนึ่งที่จะ
ลดความเสี่ยงได เปนสิ่งที่จะเอาชนะความเฉื่อยชา (Inershier) ของการคิดเปลี่ยนแปลง 
 3.2   การรักษาคาลูกคาไว (Hold current customer) ในกรณีที่คูแขงมีการออกสินคา
ใหม ลูกคาอาจจะเกิดความสนใจและมีการคิดอยากจะทดลองสินคาใหม ดังน้ันจะตองแกไขโดย
ทําใหไมเปนไปตามความคาดหมาย (Off set หรือ   dilute) ซึ่งเปนการลดความเขมขนลงดาน
การสงเสริมการขาย ลูกคามีความสนใจในสินคาใหมแตยังไมแนใจในคุณภาพของสินคา ซึ่งตรา
สินคาเกาที่ใชจนแนใจในคุณภาพแลวมีการสงเสริมการตลาดในกรณีการเปลี่ยนใจจะยากมาก 
 3.3 การสงเสริมลูกคาในปจจุบันใหซื้อสินคาในปริมาณมาก (Load present user) กรณี
นี้อาจไมเก่ียวกับคูแขงขัน แตเกิดขึ้นเพราะไมแนใจวาลูกคาจะกลับมาซื้อสินคาหรือไม เชน 
น้ํายาลางจานเม่ือผูบริโภคใชหมดแลว ไมแนใจวาจะกลับมาซ้ือสินคาอีกหรือไม สิ่งน้ีจึงเปน
ปญหาที่ตองแกไข โดยทําอยางไรลูกคาจึงจะซ้ือสินคาในจํานวนมาก เชน ใหคูปองมูลคา 15 
บาท กับน้ํายาลางจาน 10 บาท เพ่ือนําไปซ้ือนํ้ายาลางจานขนาดแกลลอน 
 3.4 การเพิ่มอัตราการใชผลิตภัณฑ (Increased product usage) เกิดขึ้นเม่ือตองการให
ผูบริโภคใชสินคามากขึ้นกวาเดิมหรือใชอยางตอเนื่อง ตัวอยาง การสะสมไมล เพ่ือใหใชบริการ
สายการบินน้ันอยางตอเนื่อง บัตรเครดิตอาจกําหนดวาถาใครใชถึง 50,000 บาทภายใน 
ระยะเวลา 3 เดือน จะไดของแถมโดยการสะสมคะแนน 
 3.5 การสงเสริมการขายทําใหผูบริโภคเกิดการยกระดับ (Trade up) โดยใหซื้อสินคาที่มี
มูลคาสูงขึ้น มีขนาดใหญขึ้น หรือมีคุณภาพดีขึ้น ตัวอยาง ใหผูบริโภคนํารถยนต 
โตโยตารุนเการุนใดก็ไดมาและซื้อรถยนตรุนใหม 
 3.6 การเสริมแรงในการโฆษณาสินคา (Reinforce brand advertising)  
เม่ือโฆษณาไปแลวควรใชการสงเสริมการตลาด เชน โปสเตอร โมบาย ปายแวน แผนพับ 
ใบปลิว หรือชั้นวางที่พูดได (Shelf talker) เม่ือผูบริโภคเดินผานมาก็จะพูดคุยกับผูบริโภค เปน
การเพ่ิมการรูจัก (Increased awareness) และการสรางผูรับขาวสาร (Audience ship) เกิด
ความไดเปรียบบนชั้นวาง (Shelf advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภค 
 

4.การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) ใชกรณี 
ตอไปน้ี 
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4.1 ใชการใหขาวสารปละประชาสัมพันธเพ่ือการสรางภาพลักษณ (Image) วา 
เหนือกวาคูแขง ซึ่งคุณสมบัติอ่ืน ๆ ไมสามารถสรางไดเหนือกวาคูแขง คุณสมบัติตาง ๆ ของ
ผลิตภัณฑเทาเทียมกับคูแขง ภาพลักษณจะเปนสิ่งเดียวที่จะสรางความแตกตางในผลิตภัณฑได
ดี เม่ือสิ่งอ่ืนเทากันหมดภาพลักษณจึงเปนส่ิงเดียวที่เหลืออยูเพ่ือใชในการตอสูได โดยใช
เร่ืองราว และตํานาน ซึ่งเปนสิ่งที่คูแขงจะเลียนแบบกันไดยากมาก ตัวอยาง ปูน TPI จะทําปูน
ใหมีคุณสมบัติตางๆเทาสยามซีเมนต ทางดานคุณภาพ ความสามารถในการทํางาน และ
คุณสมบัติตางๆ ได แตจะบอกวามีประวัติอันยาวนานเหมือนสยามซีเมนตยอมทําไมได 
 4.2 การใหขาวประชาสัมพันธจะใชเม่ือตองการใหความรูกับบุคคล สินคาบางชนิดจะ
ประสบความสําเร็จไดเม่ือคนมีความรูในตราสินคาน้ันจึงตองอธิบายคุณสมบัติเก่ียวกับสินคา 
สมมติวาขายเนื้อโกเบซ่ึงมีราคาแพงกวาเนื้อธรรมดา เน้ือสันในธรรมดาราคากิโลกรัมละ 200 
บาท เน้ือสหรัฐอเมริกาขายกิโลกรัม 350 บาท เน้ือโกเบขายกิโลกรัมละ 420 บาท ในกรณีนี้
จะตองใหความรูในคุณสมบัติเน้ือโกเบวานุม ไมเหนียว ไมมีพังผืด ผูบริโภคจะตองมองเห็น
คุณคาของเน้ือโกเบเขาถึงจะยอมจายเงินในราคาที่แพงกวา 
 4.3 เม่ือมีขอมูลขาวสารจํานวนมากที่จะสรางมูลคาเพ่ิม (Value added) ใหกับ
ผลิตภัณฑและขาวสารนั้นไมสามารถบรรจุเขาไปในการโฆษณาได เพราะการโฆษณามีเวลา
เพียง 30 วินาทีเทาน้ัน ดังนั้นจึงใสขอมูลเขาไปในโฆษณามากๆไมได ควรใช PR แทนในกรณีที่
มีขอมูลมากมายที่เปนจุดชื่นชมในสินคา เชน เปนโรงงานที่ใหญที่สุดในเอเชียอาคเนย (Brand 
Knowledge) ซึ่งการโฆษณาไมอาจจะครอบคลุมได แตขณะเดียวกันโฆษณาเหลาน้ีสามารถ
สรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคาได 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่สงขาวสาร
ที่เก่ียวกับสินคาและบริการไปยังกลุมเปาหมาย ทั้ง ทางไปรษณีย การใชโทรศัพท หรือการ
สื่อสารโดยตรงอ่ืน ๆ ซึ่งเปนกิจกรรมเดียวที่กลุมเปาหมาย สามารถตอบกลับโดยการสั่งสินคา
ไดทันทีใชกรณีตางๆ ดังนี้ 
 5.1 เม่ือมีฐานขอมูล (Database) ที่ดีพอ ในกรณีนี้ถาทราบวากลุมเปาหมายเปนใครอยู
ที่ไหน จะเปนการประหยัดกวาการใชสื่ออ่ืน  
 5.2 เม่ือตองการสรางการตลาดที่มีความเปนสวนตัว (Personalized marketing) 
ตองการใหกลุมเปาหมายเกิดความรูสึกวาเปนการตลาดแบบสวนตัวเม่ือผูบริโภคไดรับจดหมาย
แลวจะรูสึกวาเปนลูกคาคนสําคัญที่ประธานบริษัทรูจัก ทําใหเกิดความรูสึกที่ดี และภาคภูมิใจวา
ตนเปนบุคคลหนึ่งที่ไดรับเลือกเปนกลุมเปาหมาย ตัวอยาง กลุมเปาหมายของคอนโดมิเนียม
มูลคา 20 ลานบาท เปนกลุมเปาหมายของบัตรเครดิตชั้นนํา 
 5.3 ใชเพ่ือเปนกลยุทธติดตามผล (Follow up strategy) สมมติโครงการอสังหาริมทรัพย
เปนธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยมชม 200 คน แตวามีคนที่สนใจเกิดความตองการ 20 คน 
สวนอีก 180 คน นั้นเปนกลุมที่รอดูไปกอน   เปนกลุมเปาหมายท่ีเราตองติดตามตอไป ดังน้ัน
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 5.4 เปนการเตือนความทรงจํา (Remind) การใชการตลาดทางตรงเพื่อติดตอส่ือสารกับ
กลุมลูกคาเดิมและสรางความสัมพันธที่ดี เชน ตออายุนิตยสาร เม่ือใกลหมดอายุสมาชิกแลว 
 

 5. แนวคิดการสื่อสารการตลาดอยางครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication)   
 หมายถึง กระบวนการในการพัฒนาโปรแกรมการสื่อสารที่มุงโนมนาวและชักจูง
กลุมเปาหมายที่คาดวาจะเปนลูกคา ใหเกิดพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา โดยกระบวนการ
เหลาน้ีมุงใชเคร่ืองมือการสื่อสารหลากหลายรูปแบบ โดยมีคุณสมบัติที่เดน ๆ ของ IMC  5 
ประการคือ  (ธีรพันธ โลหทองคํา. 2545:4-12) 
 5.1 มุงหวังตอพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย (Affect Behavior) วัตถุประสงคแปละ
เปาหมายหลักสําคัญในการใช IMC คือ การเนนที่พฤติกรรมของกลุมเปาหมายมากกวาความ
ตองการส่ือสาร เพ่ือใหอิทธิพลในการรับรูหรือสรางทัศนคจิที่ดีตอตราสินคา เพราะหากชื่นชม
สินคาและรูสึกดีกับสินคาน้ันมาก แตไมเคยซื้อสินคาน้ันเลย ก็ถือวาไมมีประโยชน ดังน้ัน IMC 
จึงเปนวิธีการที่ตองการใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรมในการซื้อและใชสินคา 
 5.2 การเร่ิมตนวางแผนสวนใหญเกิดจากความตองการของกลุมเปาหมาย (Start 
with the Customer of Prospect) นี่ถือเปนลักษณะเฉพาะอีกอยางของ   IMC คือจะไมเร่ิมตน
วางแผนจากความตองการของบริษัทผูผลิตสินคาแลวจึงไปศึกษาความตองการของ
กลุมเปาหมาย หรือเรียกวา “Inside-out” แตจะวางแผนจากการศึกษาถึงความตองการของ
กลุมเปาหมายกอนแลวจึงกําหนดวิธีการ เพ่ือสนองความตองการของกลุมเปาหมายในภายหลัง 
ซึ่งเปนวิธีการที่เรียกวา“Outside-in” โดยเปนวิธีที่ดีกวาเพราะทําใหผูผลิตสินคาทราบถึง
ขอเท็จจริงที่เก่ียวของกับกลุมเปาหมายไมวาจะเปนความตองการตัวสินคาขอมูลขาวสาร
ตลอดจนสามารถกําหนดกิจกรรมตาง ๆ ไดสอดคลองกับความตองการ และพฤติกรรมที่แทจริง
ของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 
 5.3 ใชรูปแบบใดรูปแบบหน่ึงของการติดตอส่ือสารหรือทุกรูปแบบ (Use Any and 
All Forms of Contacts) ในขอน้ีตองขอใหทําความเขาใจกับคําวา “Contact” เสียกอนวา 
คือวาอะไร คําน้ีหมายถึง เน้ือหาและสัญลักษณที่ใชในเครื่องมือหรือกิจกรรมการโนมนาว
กลุมเปาหมายใหเกิดพฤติกรรมการซื้อการซื้อ และใชสินคาใหไดซึ่งหลักการหน่ึงที่สําคัญไดแก 
การกําหนดจุดยืนของตราสินคา (Brand Positioning) ใหชัดเจน เพราะจะเปนส่ิงที่สําคัญที่เขา
ไปอยูในความรูสึกและความทรงจําของกลุมเปาหมายตาง ๆ เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมาย โดยการ
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 5.4 ตองบรรลุการทํางานรวมกัน (Achieve Synergy) หมายความวา ทุกรูปแบบ
ของการสื่อสารการตลาด ไมวาจะเปนการโฆษณา การสงเสริมการขาย การส่ือสาร ณ จุดขาย 
การจัดกิจกรรมพิเศษ หรือรูปแบบใดก็ตาม จะตองมี เนื้อหา สัญลักษณและแนวคิดเหมือนกัน
เพียงแนวคิดเดียวหรือเรียกวา “Single Voice” รอยรวมองคประกอบตาง ๆ ใหไปในทิศทาง
เดียวกันเพื่อบรรลุจุดมุงหมายในการสรางภาพลักษณที่แข็งแกรงและความเปนหน่ึงเดียวของ
ตราสินคา ในการโนมนาวกลุมเปาหมายใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคาใหได 
 5.5 จะตองสรางความสัมพันธกลุมเปาหมาย (Build Relationships) ลักษณะ
เฉพาะที่สําคัญอยางสุดทายของ IMC ก็คือ ตองพยายามสรางความสัมพันธระหวางลูกคาที่เปน
กลุมเปาหมายหลักตราสินคาใหไดนักการตลาดสมัยใหมยอมรับวิธีการทําตลาดดวยการสราง
สัมพันธกับลูกคาโดยมี IMC เปนเคร่ืองมือสําคัญในการสรางความสัมพันธไดเปนรูปธรรมมาก
ขึ้นทั้งในรูปของการซ้ือซ้ําและความภักดีในตราสินคา 
 
 

การผสมผสานเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดไดอยางเหมาะสม ตองประกอบดวย
คุณลักษณะที่สําคัญ ๆ อธิบายไดดังนี้   
 
                

 IMC 
  
                                Coherency            Consistency 
                                              Continuity 
                                                                
                                               Oneness 
                                                                                  
            Reach                       Response                     Relationship                
 

 ภาพประกอบ 3    แผนภาพการผสมผสานเครื่องมือทางการตลาด       
ท่ีมา : ธีรพันธ  โลหทองคํา .(2545) .  IMC IN ACTION . : 16 
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1. มีความเก่ียวของและเก่ียวพันกัน (Coherency) นั่นหมายถึงวาเคร่ืองมือตางๆ  
ของการสื่อสารการตลาดที่นักการตลาดเลือกใชไมวาจะเปนการโฆษณา  ประชาสัมพันธ การ
สงเสริมการขายทั้งกับผูบริโภค รานคาและแมกระทั่งพนักงานขาย ตลอดจนการจัดกิจกรรม
พิเศษ จะตองมีเก่ียวของกันไมใชวาตางไปคนละทิศทาง  ไมมีความเกี่ยวกันกัน ถือวาเปนการ
เริ่มวางแผน IMC ที่ไมถูกตอง  

2. มีความสอดคลอง (Consistency) ทุกเคร่ืองมือที่จะใชตองมีความสอดคลอง 
กลมกลืนกัน เพราะเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแตละอยางตางมีลักษณะที่โดดเดนตางกัน ถา
คัดสรรและนํามาใชอยางสอดรับประสานกันยอมสงผลตอความแข็งแกรงใหกับแผนที่กําหนดไว 
แตถาเครื่องมือที่เลือกนํามาใชไมมีความสอดคลอง เหมือนพายเรือคนละที ยอมจะไมสงผลดีตอ
แผนการตลาดนั้นอยางแนนอน 

3. มีความตอเน่ือง (Continuity) ถือเปนองคประกอบหนึ่งที่สําคัญของการ 
ผสมผสานเครื่องมือสื่อสารการตลาดไมแพที่กลาวมา เพราะ IMC ตองมีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค ถาขาดแผนการใชเคร่ืองมือ ขาดความตอเน่ืองยอมทําใหความตองการของผูบริโภคมี
ประสิทธิภาพลดลงอยางแนนอน นักสื่อสารการตลาดที่ดีจะไมปลอยใหงานของตนเองเปรียบ
เหมือนคลื่นกระทบฝง ตองพยายามใชความตอเนื่องและสมํ่าเสมอเปนปจจัยสําคัญในการสราง
การรับรู และสรางการยอมรับตลอดเวลากับผูบริโภคเปาหมาย 
 
 

การผสมผสานเพื่อสรางความเก่ียวของ สอดคลองและตอเน่ืองในการใชเคร่ืองมือ 
ตาง ๆ  จะทําใหเกิดความกลมเกลียวเปนหน่ึงเดียว (Oneness) จริงอยูที่วาเคร่ืองมือมีหลาย
อยาง แตละอยางก็มีคุณสมบัติ จุดแข็ง จุดดอยตางกัน นักการตลาดจะตองสามารถเลือก
เคร่ืองมือ IMC และนํามาผสมผสานกันไดอยางดี เพ่ือใหเคร่ืองมือตาง ๆ สนับสนุนและสงเสริม
ซึ่งกันและกันอันจะเปนการตอกย้ําใหเกิดผลกระทบ (Impact) ตอสินคามากขึ้น โดยมีเปาหมาย
สําคัญ 3 ประการ คือ 

1. เพ่ือใหเขาถึงบริโภคเปาหมาย ( Reach)  ตอใหนักการตลาดคิดกิจกรรมทาง 
การตลาดอยางหรูหรา ใชงบประมาณอยางมหาศาล แตไมสามารถเขาถึงผูบริโภคได ก็ถือวาสูญ
เปลาโดยสิ้นเชิง เพราะขาวสารเก่ียวกับสินคาน้ัน ๆ ไมสามารถเขาถึงผูบริโภคที่เปนเปาหมาย
ของแผนการตลาดได ก็ถือวา เหนื่อยแรงโดยเปลาประโยชน ดังน้ันเปาหมายแรกของ IMC คือ
การเขาถึงผูบริโภคน่ันเอง 

2. เพ่ือใหผูบริโภคเปาหมายเกิดการตอบสนองตอตราสินคา (Response) ดังที่ 
กลาวไวหลายๆ คร้ังวา ไอเอ็มซี จะเนนความสําคัญที่พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งก็หมายถึง การ
ตอบสนองในทิศทางที่นักการตลาดตองการ โดยเฉพาะอยางยิ่ง การซื้อและใชสินคาซ่ึงสามารถ
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3. เพ่ือสรางความสัมพันธอันดีระหวางตราสินคากับผูบริโภคเปาหมาย  
(Relationship) ไมวาจะเปน การสงขาวสารเกี่ยวกับสินคา หรือกิจกรรมตางๆของบริษัทไปยัง
กลุมบริโภคเปาหมาย เพ่ือความสัมพันธอันจะนําไปสูความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty)  
 
วิธีการเขียนแผนการสื่อสารการตลาดอยางครบวงจร มีดังน้ีคือ (ธีรพันธ โลห
ทองคํา.2545:46-59) 

1. ใหขอมูลเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของสินคาหรือบริการตลอดจนวัตถุประสงค 
ของแผนการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) และคาดคะเนผลวา
ประสบความสําเร็จอยางไร 

2. เปนขอมูลที่อธิบายและแสดงเหตุผลความนาจะเปนในการพัฒนาโปรแกรมการ 
สื่อสารการตลาด โดยอธิบายถึงปญหาและโอกาสในการแกปญหาตลอดโครงการ ซึ่งผูวางแผน
ตองอธิบายและแสดงเหตุผลอยางชัดเจน 

3. เปนการแสดงรายละเอียด ของวิธีการแกปญหาที่เกิดขึ้นกับสินคาหรือบริการภายใต 
กรอบของเวลาของการรณรงค 

4. แสดงคาใชจายที่จําเปน  ในการทํากิจกรรมและใชเคร่ืองมือตางๆ โดยมีการบริหาร 
งบประมาณอยางรัดกุม 
 
 
โดยมีองคประกอบของแผนโดยละเอียด ดังน้ี 
 ข้ันแรก  ข้ันสรุปขอมูลเพื่อผูบริหาร (Excutive Summary) 
 เปนการเสนอเฉพาะขอมูลที่สําคัญ เพียงสั้นๆแตชัดเจนเพ่ือผูบริหารจะไดอานขอมูล
อยางรวดเร็ว เพ่ือการประกอบการตัดสินใจวาแผนไอเอ็มซีที่ทานเขียนมานาสนใจมากนอย
เพียงใด ขั้นน้ีถือวาสําคัญมากเพราะถาทานเขียนแลวไมสามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับ
ผูบริหารไดรายละเอียดขางในแผนก็ไรความหมาย  
 ดังน้ัน ผูบริหารสวนใหญที่มีอํานาจตัดสินใจมักจะตองการขอมูลสั้น ๆ ชัดเจนเฉพาะที่
สําคัญ โดยครอบคุลมถึงแนวทางแกปญหา ไมจําเปนตองใสรายละเอียดมากมาย เพราะถา
ผูบริหารสนใจก็สามารถดูในรายละเอียดของแผนได 
 ข้ันที่สอง  การวิเคราะหสถานการณ  (Sityation Analysis) 
 เปนวิเคราะหถึงประกอบ  และสถานการณที่สําคัญของสินคาหรือบริการ อันมีสวน
เก่ียวของและจะชวยแกไขปญหา ตลอดจนผลักดันใหแผนไอเอ็มซีประสบความสําเร็จ โดยมี
ขั้นตอนทั้งหมด 4 ประการ คือ 
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1. ประวัติความเปนมาของบริษัทและสินคา (Company  and Product History)  ตาม 
ธรรมเนียมแลวควรจะแสดงขอมูลเก่ียวกับบริษัทไวดวย เพราะเปนหลักจิตวิทยางาย  ๆ วาตอง
ใหความสําคัญกับบริษัทที่เปนเจาของสินคาหรือบริการ เพราะเปนขอมูลที่สําคัญตอการทําแผน 

2. การประเมินสินคา (Product Evaluation) เนนการศึกษาสินคาหรือบริการวาอะไร 
คือประโยชนที่กลุมเปาหมายจะไดรับโดยตรงและพิจารณาถึงการกระจายสินคาตลอดจนราคา
สินคาโดยทําการศึกษาอยางแทจริง ไมใชคาดเดาหรือประเมินจากความรูสึก 

3. การประเมินผูบริโภค (Consumer  Evaluation) ทําการศึกษาผูบริโภคเปาหมาย  
(Target Market) ซึ่งแนวคิดน้ีใหความสําคัญกับกลุมเปาหมายมาก การศึกษาตองครอบคลุมถึง
ลักษณะทางภูมิศาสตรและภูมิหลัง, ลักษณะทางจิตวิทยา และคนจํานวนนี้มีมากนอยเพียงใด 
ถามีขอมูลมากจะทําใหการวางแผนมีความถูกตอง และมีประสิทธิภาพมากเทาน้ัน 

4. การประเมินคูแขง (Competitive Evaluation) ในการสื่อสารการตลาดเราตองรูวา 
คูแขงเปนใครกําลังทําอะไรอยู  ยิ่งรูจักคูแขงมากเทาไรก็ยิ่งดีโดยตองพยายามหาขอมูลทุกอยาง
ของคูแขง ไมวาจะเปนจุดแข็ง  จุดออน งบประมาณที่ใช ยอดขายสินคาหรือแมแตกลยุทธที่
คูแขงใชดําเนินธุรกิจส่ิงเหลาน้ีลวนเปนขอมูลที่สําคัญในการวางแผนไอเอ็มซี 
 

ข้ันที่สาม  เปาหมายของการตลาด  (Marketing Goals) 
ถึงแมวาแผนไอเอ็มซีจะไมใชแผนการตลาด แตก็ตองอาศัยขอมูลทางการตลาดเปน 

พ้ืนฐานสําคัญ เพียงแตวาแผนการตลาดเปนการตั้งเปาหมายสําหรับสินคา ในขณะที่แผน
ไอเอ็มซีมุงประเด็นไปที่โปรแกรมการสื่อสารการตลาด ซึ่งออกแบบเพื่อสนับสนุนหรือชวยใน
เรื่องการขายสินคาหรือบริการ อันจะทําใหแผนการตลาดบรรลุเปาหมายมากยิ่งขึ้น 
 
 ข้ันที่สี่   กําหนดวัตถุประสงคไอเอ็มซี  (Overall IMC Objectives) 
 โดยท่ัวไปการกําหนดวัตถุประสงคของแผนไอเอ็มซีในแตละครั้ง จะมีความแตกตางกัน
ออกไป แตมักจะหนีไมพนในเรื่องของยอดขาย ผลกําไรหรือสวนแบงการตลาด เปนตน ซึ่งการ
เขียนวัตถุประสงคมีดังนี้ 

• ตองสามารถวัดผลและบอกเปนตัวเลขได 

• ตองมีการระบุวาใครเปนกลุมเปาหมายหลัก อะไรคือส่ิงที่คาดหวังและที่สําคัญ
ตองมีการกําหนดกรอบของเวลาดวย 

• การกําหนดวัตถุประสงคตองมีความเปนไปได และมีความชัดเจน 

• สิ่งที่สําคัญที่สุดคือตองใชหลักการผสมผสาน (Integrated) เปนสําคัญ 
  

ข้ันที่หา  ข้ันงบประมาณ  (Budget) 
ผูบริหารทุกคนมักกลัวการเสียคาใชจายสูง ดังนั้นเวลาที่เหมาะสมที่สุดในการเสนอ 
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งบประมาณที่ตองเกิดขึ้นในการดําเนินการตามแผนก็คือ หลังจากเปาหมายทางการตลาดและ
สวนประสมทางการตลาด ตลอดจนวิธีการสื่อสารการตลาดไดรับการยอมรับดวยความพึงพอใจ
จากผูบริหารบริษัทลูกคา เพราะชวงเวลานี้เปนเวลาที่ดีที่สุดที่จะเสนอคาใชจายที่เกิดจาก
กิจกรรมตาง ๆ 
 ทั้งน้ีควรแสดงคาใชจายดานการส่ือสารการตลาดในอดีตดวย เพ่ือจะไดเปนขอมูล
เปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดขึ้นใหม โดยปกติงบประมาณจะตองรวมคาใชจายทุกอยาง อาทิ 
การทําวิจัย การผลิตงาน  คาวัสดุตาง ๆ คาประเมินผลหลังจากการดําเนินกิจกรรมแลววา
เกิดผลกระทบกับกลุมเปาหมายมากนอยหรือไมเพียงใด และยิ่งสามารถนําเสนองบประมาณ
ของคูแขงประกอบไดดวยก็จะเปนผลดีในการที่จะทําใหผูบริหารเปรียบเทียบและตัดสินใจได
ชัดเจนยิ่งขึ้น 
 
 ข้ันที่หก  ข้ันพัฒนากลยุทธไอเอ็มซี  (IMC Strategy Development) 
 หลังจากการทําวิเคราะหสถานการณตาง ๆ ผูวางแผนจะตองทําการพัฒนากลยุทธเพ่ือ
วางแผนเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน โดยปกติมักจะตองพิจารณารายละเอียดดังนี้ 

• ระบุและชี้ชัดถึงขอเท็จจริงที่สําคัญในการกําหนดกลยุทธหลักของแผนงาน 

• บอกถึงสาเหตุหรือแนวทางที่สําคัญในการดําเนินงานดวย 

• ระบุถึงวิธีการในการปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

• วางแนวทางของแนวคิดที่สําคัญดวยกลยุทธเน้ือหาที่จะสื่อสารไปยัง 
กลุมเปาหมาย 

• สรุปเปนกลยุทธที่จะยึดถือปฏิบัติรวมกันตลอดแผนงานรณรงค 
 

ข้ันที่เจ็ด  กลวิธีของเครื่องมือไอเอ็มซี (IMC  Tactics) 
เปนรายละเอียดของแตละเคร่ืองมือ ที่จะถูกนํามาใชในแผนดังกลาวโดยเครื่องมือตางๆ 

ที่สําคัญมีดังนี้ 
 7.1 ขอเสนอแนะโฆษณา (Advertising Recommendations) ถาสังเกตจะเห็นวา
การเขียนแผนไอเอ็มซี จะเร่ิมจากจุดทั่ว ๆ ไป สูจุดที่เฉพาะมากขึ้น นั่นแสดงวาขั้นนี้เปนขั้นที่
เก่ียวของกับการโฆษณา ประกอบดวย 5 ประเด็น อันจะทําใหเห็นภาพชัดเจนยิ่งขึ้นวา ปญหา
ของสินคาหรือบริการมีวิธีการแกไขโดยใชการโฆษณาไดอยางไร 
 7.1.1 กลุมตลาดเปาหมาย (Target Market) ตองทําการระบุกลุมเปาหมายของสินคา 
หรือบริการวาเปนคนกลุมใด มีจํานวนมากนอยเพียงใด ลักษณะทางกายภาพและจิตวิทยาคน
กลุมน้ีเปนอยางไรมีพฤติกรรมการซื้อและใชสินคาอยางไร ที่สําคัญมีพฤติกรรมกรับสื่อโฆษณา
อยางไร 



 35

 7.1.2 วัตถุประสงค ของการสื่อสารโฆษณา (Advertising Communication Objective) 
เปนสวนที่แสดงวัตถุประสงคของการโฆษณาวาอะไรคือเปาหมายที่สําคัญ มีหลักการเขียนงาย 
ๆ คือชัดเจน เขาใจงาย นําไปปฏิบัติได และที่สําคัญสามารถประเมินผลการเพ่ิม การลดลงและ
การเปลี่ยนแปลงของการรับรูความพึงพอใจ ความเชื่อถือของผูบริโภคไดวามีผลตอโฆษณามาก
นอยเพียงใด 
 7.1.3   กลยุทธงานสรางสรรคโฆษณา (Creative Strategy) สวนนี้สําคัญมากเพราะถา
นักโฆษณาเลือกกลยุทธงานสรางสรรคโฆษณาไมถูกตอง ไมเหมาะสม ก็จะทําใหเสียทั้ง
งบประมาณและเวลาที่ลงทุนทําโฆษณาโดยสิ้นเชิงดังน้ันตองศึกษาขอมูลที่สําคัญอยางละเอียด
กอนทําการสรางสรรคโฆษณา ขอมูลดังกลาวไดแก 
 

• สินคาหรือบริการ (Product or Service) ทําการศึกษาลักษณะที่แทจริง เชน 
การออกแบบสินคา  สินคาทํามาจากอะไร มีขั้นตอนการผลิตอยางไร มีสวนผสมอะไรเปนพิเศษ
หรือไม เปนตน โดยขอมูลที่ไดจะตองเปนขอมูลที่แทจริง และตองทําการศึกษาการรับรู 
(Perception) ของผูบริโภคที่มีตอสินคาและบริการ ชอบหรือไมอยางไร เพราะเหตุใด คุมคากับ
ราคาหรือไม 

• ผูบริโภค (Consumer) รูขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคเปาหมายทุกดาน ไมวาจะเปน 
ลักษณะทางกายภาพ ภูมิศาสตร และสภาพจิตใจ ตลอดจนพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณา ถา
นักโฆษณาเขาใจผูบริโภคแลวก็เทากับสําเร็จกวาคร่ึง 

• การแขงขัน (Competition) ศึกษาคูแขงทั้งโดยตรงและโดยออมของสินคาวา 
เปนของบริษัทใด สินคายี่หออะไร เขามีวิธีการโฆษณาอยางไรและเกิดผลตอความรูสึกความ
เชื่อถือ ตลอดจนพฤติกรรมการซ้ือ การใชสินคาอยางไร 

• ประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากสินคาคูแขง (Competitive Consumer 
 Benefit) หาสาเหตุที่ทําใหผูบริโภคใชสินคาคูแขง อะไรคือประโยชนที่คูแขงบอกแกผูบริโภค 
และของเราไดเปรียบ- เสียเปรียบเทาไรจะไดใชเปนขอมูลในการสรางสรรคโฆษณา เพ่ือชักชวน
โนมนาวใหผูบริโภคเปลี่ยนยี่หอ (Switch) มาใชสินคาของเรา ซึ่งเทคนิคในการสรางสรรค
โฆษณางาย ๆ ก็คือจะตองมองประโยชนของสินคาในมุมของผูบริโภค ไมใชมุมมองของนักการ
โฆษณา 

• ผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับ (The support for the benefit) ตองพยายาม 
หาเหตุผลที่จะสนับสนุนวาอะไรคือประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับจากสินคาโดยยึดหลักงาย ๆ คือ 
พยายามนําเอาเหตุผลมาจากคุณสมบัติที่แทจริงของสินคาหรือบริการที่มีอยู นํามาบอกแก
ผูบริโภค เชน บางเบา ปริมาณมากกวา ผสมดวยสวนผสมพิเศษ เปนตน 

• สรางขอความจูงใจกลุมเปาหมาย  (Target Market Incentive Statement) 
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 ซึ่งมีเทคนิคมากมาย แต การเขียนขอความดังกลาวตองทําเปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย
ทางการตลาดโดยใชชื่อย่ีหอของสินคา และประโยชนของสินคาหรือบริการที่กลุมผูซื้อ / ใชสินคา
จะไดรับหลังการใชสินคา/บริการนั้น ๆ แลว โดยขอความนั้นจะตองบอกกลุมเปาหมายใหไดวา 
สาเหตุใดที่ทําใหตองตัดสินใจเลือกใชสินคาหรือบริการของเรา แทนที่จะสินคาอ่ืนๆ 

• ลีลาของการโฆษณา (Tone) ถาเปรียบการโฆษณาเปนการปรุงอาหาร 
 สวนผสมที่จําเปนแลสําคัญก็คือ  ลีลาการนําเสนองานโฆษณา นักโฆษณามักเรียกวาเปน
บุคลิกภาพของงานโฆษณา (Personality) ซึ่งหลายกลยุทธขึ้นอยูกับนักโฆษณาแตละคน แตมี
พื้นฐานหลักคือ 

- ถาจะทําโฆษณาสินคาที่เก่ียวกับสุขภาพ หรือสินคายา ควรจะใชลีลา 
จริงจัง เพราะจะเปนการสรางความเชื่อถือและศรัทธาตอผูบริโภคไดดีกวาวิธีอ่ืน 

- ถาเปนสินคาใหม ก็คงตองนําเสนอรูปแบบที่แปลกใหม ทันสมัยและ 
ควรย้ําถึงรูปแบบการใชสินคาดวยเนื่องจากเปนสินคาใหม 

- ถาเปนสินคาเก่ียวกับเด็ก ๆ ควรมีลีลาที่สนุกสนานแฝงดวนความสุข  
ความนารัก การวางกลยุทธของลีลาโฆษณาจะเนนถึงความรูสึกอารมณที่ผูบริโภคจะไดรับจาก
การโฆษณาไปพรอม ๆ กับการไดรับขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ 

• วัตถุประสงคของการสื่อสาร (Communication Objective)  วัตถุประสงค 
การส่ือสารที่ดี ควรตอบคําถามตอไปน้ีใหได 
 

- อะไรคือประเด็นในการสื่อสาร 
- อะไรคือถอยคําที่ใช และมีความชัดเจนพอที่ผูบริโภคจะเขาใจหรือไม 
- อะไรคือพฤติกรรมที่ผูบริโภคควรจะทํา หลังจากรับสารโฆษณานั้นแลว 
- อะไรคือเหตุผลที่ผูบริโภคควรไปซื้อสินคา 

7.1.4.1 การปฏิบัติงาน (Execution) กลยุทธการสรางสรรคชิ้นงานโฆษณามีหลาย 
วิธีดวยกัน เชน 

- ภาพรางและขอความของสื่อส่ิงพิมพ 
- บทโฆษณาทางวิทยุ 
- เรื่องราวการโฆษณาทางโทรทัศน 
- แกนสาระงานศิลป 
- การออกแบบหีบหอและภาพ 
- ภาพรางของโปรชัวรและแคตตาล็อก 
- การออกแบบปายกลางแจง 
- โฆษณาแบบอ่ืนๆ 
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จะเห็นวากลยุทธการสรางสรรคชิ้นงานโฆษณามีหลายรูปแบบ การเลือกใชรูปแบบใด
ขึ้นอยูกับสินคาและบริการ แนวคิดของการสรางสรรคคลอดจนงบประมาณโฆษณา  
 

7.1.5 ตารางกิจกรรมโฆษณา (Advertising Activities Schedule) เปนการกําหนด 
แผนงานกิจกรรมตาง ๆ วามีขั้นตอนในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ อยางไร เม่ือไร โดยทําเปน
ตารางการปฏิบัติงานที่ชัดเจน งายตอ การเขาใจและปฏิบัติ 

7.1.6 ขอเสนอแนะสื่อโฆษณา (Media Recommendation) เปนการแสดงแผนการใช 
สื่อโฆษณาโดยเฉพาะ ซึ่งถือวาเปนตัวกลางสําคัญในการนําสารโฆษณาไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมาย สื่อโฆษณาถือวาเปนองคประกอบที่สําคัญไมดอยกวาองคประกอบอ่ืน ๆ เพราะ
ถึงแมวาจะคิดงานสรางสรรคโฆษณาไดวิเศษสักแคไหนแตถาใชสื่อไมถูกตอง  ไมเหมาะสมกับ
พฤติกรรมการรับสื่อโฆษณาของกลุมผูบริโภคเปาหมายแลว งานโฆษณาชิ้นนั้นก็ตองพบกับ
ความลมเลว  
 
 7.2  ขอเสนอแนะการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Recommendations) 
ถือวาเปนส่ิงสําคัญ   เพราะคาใชจายของสินคาหรือบริการสวนมากทุมใหกับการสงเสริมการ
ขาย บริษัทบางแหงจะรวมโฆษณาเขาการสงเสริมการขาย เพราะถือวาโฆษณาเปนกิจกรรมทาง
การตลาดอยางหนึ่งของการสงเสริมการขาย โฆษณาและการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธ
และเก่ียวของกันอยางใกลชิด เพราะตางก็เปนเครื่องมือไอเอ็มซี และทําหนาที่ชวยสงเสริมให
สินคาหรือบริการบรรลุเปาหมายทางการตลาดในที่สุดซ่ึงในสวนของการสงเสริมการขายมี
ประเด็นที่สําคัญ ดังนี้ 
 7.2.1  วัตถุประสงคการสงเสริมการขาย ( Sales Promotion  Objective)  ในสวนนี้
เหมือนวัตถุประสงคอ่ืน ๆ คือตองระบุจํานวน เวลา และกลุมเปาหมายการของการสงเสริมการ
ขายและที่สําคัญวัตถุประสงคดังกลาวตองสามารถประเมินผลได จะเห็นวามีลักษณะโดยท่ัวไป
เหมือนกัน เพียงแตจะเนนหนักไปดานการสงเสริมการขายเทาน้ัน 
 7.2.2  กลยุทธการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เปนการมุงกลยุทธไป
ยังกลุมผูบริโภคเปาหมายพนักงานขายและกลุมรานคาที่จะ ซี้อสินคาและบริการ เพราะนัก
สื่อสารการตลาดทราบดีวากลุมรานคามีบทบาทและอิทธิพลในการผลักดันและแนะนําให
ผูบริโภคซื้อและใชสินคา ดังน้ันการทํากลยุทธที่ดีควรครอบคลุมทั้งผูบริโภค รานคาและ
พนักงานดวย 
 7.2.3 การกําหนดกิจกรรมทางการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Executive) 
เปนการกําหนดกิจกรรมตาง ๆ ของการสงเสริมการขายใหชัดเจนวามีอะไรบาง ซึ่งตองสัมพันธ
และสอดคลองเหมาะสมกับเวลาและกิจกรรมอ่ืน ๆ ในแผนการสื่อสารทางการตลาด อันจะชวย
ผลักดันใหบรรลุเปาหมายการตลาดของสินคาหรือบริการ 
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 7.2.4 กําหนดแผนการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Plan) เปนการกําหนดตาราง
กิจกรรมตาง ๆ ตลอดระยะเวลาของกิจกรรมโดยชัดเจนเพื่อสะดวกแกการปฏิบัติตามแผน เชน 
จะใชคูปองก่ีเปอรเซ็นตของกลุมเปาหมาย ตองใชของแถมเทาไร รวมถึงสิ่งตอบแทนจากการที่
ผูบริโภคนําคูปองมาแลกใครคือกลุมเปาหมาย 
 7.3   ขอเสนอแนะดานการประชาสัมพันธ (Public Relations 
Recommendations) ซึ่งเปนกิจกรรมทางการสื่อสารการตลาดที่ชวยสงเสริมใหแผนบรรลุ
เปาหมาย เปนกิจกรรมที่ มุงสรางภาพลักษณของสินคาและบริษัทใหเปนที่ยอมรับของ
กลุมเปาหมายและประชาชนทั่วไป สรางความสัมพันธอันดีตอรานคา ตลอดจนสังคมโดย
สวนรวม ซึ่งมีประเด็นยอย ๆ ดังนึ้ 
 7.3.1 วัตถุประสงคการประชาสัมพันธ (Public Relations Objective) โดยเขียน
วัตถุประสงคที่สามารถประเมินการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ความเชื่อ ความรูสึกของกลุมผูบริโภค
เปาหมาย อันเกิดจากกิจกรรมตาง ๆ จากการประชาสัมพันธ 
 7.3.2   กลยุทธทางการประชาสัมพันธ (Public Relations Strategy) ก็มีเทคนิคเหมือน
กลยุทธอ่ืนๆ เพียงแตเนนวิธีการและเนื้อหาทางการประชาสัมพันธเทาน้ัน  สวนนี้ถือวาเปน
กุญแจสําคัญในการบริหารงานประชาสัมพันธ  อาทิ การเลือกและการใชภาพถายในการ
ประชาสัมพันธ ตลอดจนเทคนิคการแจกขาวไปยังกลุมเปาหมายและรานคาเปาหมาย 
 
 
 7.3.3 การกําหนดกิจกรรมทางการประชาสัมพันธ (Public Relations Executions)  
กําหนดกิจกรรมที่จะเกิดขึ้นจากการประชาสัมพันธ เชน รายการแจกขาวประชาสัมพันธ รายชื่อ
และที่อยูของกลุมเปาหมายกําหนดเวลาของการเชิญส่ือมวลชนเยี่ยมชมกิจการของบริษัท 

7.3.4 แผนการประชาสัมพันธ  (Public Relations Plan) สวนใหญจะนิยมทํากัน 
ตารางปฏิทิน ของการปฏิบัติงานประชาสัมพันธซึ่งรวมถึงกิจกรรมแตละกิจกรรมตลอดโครงการ
รณรงคซึ่งตองสัมพันธและสอดคลองกับแผนโฆษณาและการสงเสริมการขายตลอดจนกิจกรรม
การส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ   

7.4 ขอเสนอแนะทางการตลาดโดยตรง (Direct  Marketing Recommendations) 
 ถือวาเปนเครือ่งมือการสื่อสารการตลาดทีไ่ดรับความนยิมในปจจุบัน ซึ่งมักถูกเขาใจวาเปน
เพียงการสงจดหมายโดยตรง เทาน้ัน แตที่แทจริงแลวกิจกรรมทางการตลาดโดยตรงมีมากมาย
หลายอยาง การสงจดหมายโดยตรง เปนเพียงกิจกรรมหน่ึงเทาน้ัน สําหรับขอเสนอแนะทาง
การตลาดโดยตรงมีประเด็นที่สําคัญ ดังนี้ 
 7.4.1  วัตถุประสงคการตลาดโดยตรง (Direct Marketing  Objective) ซึ่งจะมีลักษณะ
คือ เปนการประเมินผลการตอบสนองของกลุมเปาหมายเปนสวนใหญ เชน หลังจากสงคูปอง
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 7.3.2   กลยุทธทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing  Strategy) เปนการกําหนด
กลยุทธของการตลาดโดยตรงวาจะใชเทคนิคใด ซึ่งอาจจะใชการสงจดหมายไปยังกลุมเปาหมาย
หรือจะใชเทคนิคการโทรศัพท ซึ่งกลยุทธดังกลาวควรสอดคลองกับกลยุทธของเครื่องมืออ่ืนๆ 
ทางการสื่อสารการตลาด อาทิ การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 
 7.3.3 การกําหนดกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing   Executions) 
เปนการอธิบายโดยสรุปถึงเน้ือหาที่จะใชในกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง เชน เน้ือหาของ
จดหมายตรงหรือขอความที่จะใชใน Telemarketing รวมถึงแนวทางการใชภาพสัญลักษณอ่ืน ๆ 
ประกอบในสื่อที่ไปยังกลุมเปาหมาย เพ่ือใหผูบริหารของบริษัทลูกคาไดเขาใจแนวทางการ
ปฏิบัติงานของการตลาดโดยตรงอยางชัดเจน 
 7.3.4 แผนการตลาดโดยตรง (Direct Marketing  Plan)  เปนในลักษณะเดียวกับ
เคร่ืองมืออ่ืน ๆ คือการกําหนดตารางของกิจกรรมตางๆ วาจะทํากิจกรรมใดกอนหลัง เวลาใด
และสถานท่ีใดตองระบุในตารางปฏิบัติงานซึ่งแนนอนวาจะใหไดผลดียิ่งขึ้นคงตองใหสัมพันธกับ
เคร่ืองมืออ่ืนๆดวย 
 7.5 ขอเสนอแนะไอเอ็มซีในรูปแบบอ่ืน ๆ (Other Integrated Marketing 
Communications Recommendations)  เชน การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ การขายโดยพนักงาน
ขาย 
 
 ข้ันที่แปด  ประเมินผล (Evaluation) ในแผนงานมีการกําหนดวาแผนงานดังกลาวจะ
ทําการประเมินผลอยางไร ทําเวลาใดบางถาตองทํากอนเริ่มแผนโครงการ ก็ควรระบุทําไวใน
แผนการประเมินผลดวย และควรวางแผนถึงการใชวิธีการประเมินผล โดยตองอธิบายส่ิงเหลาน้ี
โดยสรุปพรอมเหตุผลประกอบอยางชัดเจน 
 
 ข้ันที่เกา  การสรุป (Conclusions)  ในขั้นน้ีจะทําหรือไมก็ได เพราะอาจจะใชขั้นแรก
เปนการสรุปอยูแลว แตถาอยากทําการสรุปก็อาจทําไดแตอยาทําเกินความจําเปนเนื่องจากมี
รายละเอียดอยูในแผนขางตนแลว แตถาจะทําการสรุปควรเนนถึงคุณคาประโยชนของแผนงาน 
ซึ่งจะชวยสนับสนุนใหสินคาหรือบริการมีโอการสประสบความสําเร็จไดมากขึ้น 
 

5. รายละเอียดเก่ียวกับกิจกรรมทางการตลาด บริษัท วีอาร พรีเซ็น 
เตช่ัน จํากัด 

 บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เริ่มกอตั้งขึ้นในป 2536  ใหการบริการในธุรกิจ  
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Event Management ใหบริการแบบครบวงจร โดยเร่ิมจากการออกแบบ การวางแผนงานการ
สื่อสารทางการตลาดใหสอดคลองกับแผนการตลาดของลูกคา การออกแบบช้ินงาน การควบคุม
และการบริหารงานแสดง และการจัดแสดงกิจกรรมของงานอยางครบวงจร ภายใตแนวความคิด 
ของการทํางานคือ "The Passion You Can Trust." 

 ภายในบริษัทมีการแบงงานรับผิดชอบออกเปนแผนก เชน Creative  , Designer  
,Production  Etc.  ซึ่งบุคคลเหลาน้ีมีหนาที่คิดงาน งานแผนการทํางานใหงานแตละชิ้นออกมา
ใหตรงตามความตองการของลูกคา 

 ลําดับการทํางานในบริษัท เริ่มจากที่การรับ Brief จากลูกคากอน วาลูกคาตองการ 
อะไรจากงานนี้ มีวัตถุประสงคของงานคืออะไร กลุมเปาหมายเปนใคร สถานที่จัดงานที่ไหน 
ถือวาเปนการกําหนดโจทยเปาหมายของทางการตลาดกอน วาสินคาและบริการน้ันคืออะไร  
หลังจากน้ันจึงคิดไอเดียแปลกๆที่ตรงตามคอนเซ็ปลูกคาและดูวาเรามี Source อะไรอยูบาง ซึ่ง 
Source ในที่นี้ไมไดหมายถึงคนเพียงอยางเดียว  จากน้ันคิดในเรื่องคอนเซ็ปตงาน เวทีฟงกชั่น
งานท้ังหมดกอนจะนําไปผลิตเปน Proposal วางานที่เราคิดเปนอยางไร รูปแบบงานเปนแบบ
ไหน กอนที่จะนํางานไปเสนอลูกคา  แตสุดทายงานตองออกมาตอบโจทยลูกคาไดวาลูกคา
ตองการอะไร และหลังจากที่ลูกคายอมรับงานเราแลว เราจึงนํางานมาปรับปรุงในสวนของ
รายละเอียดของงานจากงานที่เปนไอเดีย มาเปนเรื่องของฟงกชั่นงานวาจะออกมารูปแบบไหน 
มีเทคนิคอะไรบาง จะตองทําการประสานกับที่ไหนบางกอนที่งานจะออกมา 
 

7.งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 วัฒนาพร  ปาจินะ (2547)  ทําการวิจัยเรื่อง แนวโนมพฤติกรรมของลูกคาที่มี 

ตอการใชกิจกรรมทางการตลาด กรณีลูกคาบริษัทอินเด็กซ  อีเวนท เอเจนซี่ จํากัด พบวา ลูกคา
ที่ใชกิจกรรมทางการตลาดมากที่สุดคือผูจัดการฝายการตลาด ประเภทธุรกิจที่ใชกิจกรรมทาง
การตลาดมากที่สุดคือ ธุรกิจรถยนต พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดมีแนวโนมที่ใชใน
รูปแบบที่เก่ียวกับสินคามากที่สุด วัตถุประสงคคือการเปดตัวสินคาใหมและแนะนําสินคาตอ
กลุมเปาหมายและการสรางความแตกตางของสินคาจากคูแขง 
 

บทความที่เก่ียวของ 
        วรรณิกา  ภักดีบุตร (ผูบริหารจากคายยูนิลีเวอร)  รูปแบบ Event  

 Marketing เปนอะไรที่ใหอีกมิติหน่ึงของแบรนดซึ่งในยุคกอน ๆ คูแขงยังมีไมมากนัก การคุย
กับผูบริหารเปาหมายคือสื่อโฆษณาอยางเดียวก็เพียงพอแตในยุคน้ีสินคาตางๆ ตองการใหกลุม
ผูบริโภคเปาหมายมีความผูกพันและอีเวนทก็เปนชองทางเดียวที่ทําใหกลุมเปาหมายไดมีโอกาส 
เขามาสัมผัสแบรนดไดดีที่สุด  เพราะเปนการใหผูบริโภคเกิด brand royalty โดยไมตองบังคับ
จิตใจผูบริโภค โจทยของแตละแบรนดไมเหมือนกัน การท่ีจะบอกวาอะไรดีหรืออะไรไมดีนั้นไม
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 เอกชัย  ศิริจัระพัฒนา (กรรมการผูอํานวยการบริษัท ไอที ซิตี้ จํากัด) 
 เปดเผยวาแนวโนมการเติบโตธุรกิจไอทีคอนขางสูงและมีผูประกอบการรายใหมเขามาเปน
จํานวนมากจึงทําใหการแขงขันกันสูง ไอที ซิตี้ใช Event Marketing เปนกลยุทธหลักในการทํา
การตลาดอยางตอเนื่องโดยจัดกิจกรรมและโปรโมชั่นอัพเดทใหกับลูกคาไดรับรูเพ่ือเพ่ิมแรง
กระตุนในการซื้อสินคาและสรางความตอเน่ืองในการทําตลาด (ประชาชาติธุรกิจ วันที่22-24 
มีนาคม 2547 : 36) 

 ผลจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี บทความและงานวิจัยที่เก่ียวของทั้งหมด 
ดังกลาวจะเห็นไดวาเปนพ้ืนฐานในการวิจัยครั้งน้ีโดยแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของกลยุทธการ
สื่อการตลาด ซึ่งเปนเครื่องมือที่นักการตลาดและเจาของสินคาหรือธุรกิจนํามาใชไมวาจะเปนกล
ยุทธการโฆษณา (Advertising) กลยุทธการประชาสัมพันธ (Public Relation) กลยุทธการ
สงเสริมการขาย (Promotion) การสื่อสารการตลาดโดยตรง (Direct Marketing)  และกิจกรรม
ทางการตลาด (Event Marketing) การท่ีจะเลือกกลยุทธใดมาใชในนั้นบางครั้งก็ไมสามารถ
เขาถึงกลุมเปาหมายได ดังนั้นจะเห็นไดวาการจัดกิจกรรมทางการตลาดเปนส่ืออีกรูปแบบหนึ่งที่
เขาไปรวมกับสื่อ อ่ืนๆ ไดเพราะสามารถสรางความสนใจและสรางความเขาใจให กับ
กลุมเปาหมายไดเปนอยางดี  

 สรุปทฤษฎีที่ผูวิจัยนํามาอางอิง  ผูวิจัยใชทฤษฎีของ  ศิริวรรณ   เสรีรัตน และ 
คณะ เก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานบริการทั้ง 7 ประการ  โดยใชเปนแนวทางใน
การสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  ซึ่งเปนปจจัยที่ใชเปนหลักการของ
การดําเนินธุรกิจการบริการตาง ๆ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่งก็อาจจะสงผล
ถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจก็เปนได    สวนในการสรางแบบสอบถามพฤติกรรม
การใชกิจกรรมการตลาดผูวิจัยไดใชทฤษฎีกิจกรรมการตลาดของ เสรี  วงษมณฑา  มาใชอางอิง
ในการสรางแบบสอบถามเพื่อที่จะทําใหทราบถึงความถี่ในการใชรูปแบบการจัดกิจกรรม
การตลาดแตละประเภทและนํามาสรางกลยุทธในการตลาดตอไป 
 
 
 
 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินการทําวิจัย 

 
 การศึกษาการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใช
กิจกรรมทางการตลาด ( Event Marketing)  ของลูกคา บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด โดย
ผูวิจัยไดทําการศึกษาลูกคาที่มาใชบริการในการจัดกิจกรรมทางการตลาด ของ บริษัทวีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 

1. กําหนดประชากร 
2. เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
3. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
1. การกําหนดประชากร  

1.1 ประชากร 
ประชากร ที่ใชในการวิจัยในครั้งน้ีไดแกลูกคาของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน ที่ใช

บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีจํานวน 97 บริษัท  (ที่มา: ฐานขอมูลของบริษัท วีอาร  
พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ณ วันที่ 16  สิงหาคม  2550) 
 
 กลุมเปาหมาย  คือ ลูกคาของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น ที่ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด จํานวน 97 บริษัท โดยวิธีการสํามะโน (Census) จึงเก็บขอมูลทุกหนวยของ
ประชากรเนื่องมาจากวาประชากรมีจํานวนนอยจึงเก็บทุกหนวยของประชากร 
 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
2.1 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

สําหรับเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามที่ใชในการเก็บ 
รวบรวมขอมูล ซึ่งผูวิจัยไดสรางขึ้นจากการรวบรวมที่ไดจากทฤษฎี รวมไปถึงศึกษาเอกสาร 
บทความตางๆ และงานวิจัยที่เก่ียวของนํามาประยุกตเปนคําถามในแบบสอบถามแบงออกเปน 
4 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1   แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลองคกรทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก 
ประเภทขององคกร   ประเภทของธุรกิจ และจํานวนพนักงานประกอบดวยคําถาม 4 ขอ ไดแก 
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ขอที่ 1ประเภทขององคกร โดยระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ(Nominal Scale) 

• หนวยงานราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

• บริษัทเอกชน 

• บริษัทเอเจนซ่ี 
 ขอที่ 2 ประเภทของธุรกิจ โดยระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

• สินคาอุปโภคและบริโภค 

• ธุรกิจการเงิน / ธนาคาร 

• ธุรกิจดานเทคโนโลยี/การส่ือสาร 

• ธุรกิจยานยนต 
 ขอที่  3 จํานวนพนักงาน โดยระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

• นอยกวา 50 คน 

• 51-100 คน 

• ตั้งแต 101 คนขึ้นไป 
ขอที่  4 ระยะเวลาการดําเนินกิจการ (Ordinal Scale) 

• ต่ํากวา 10  ป 

• 11-20  ป ี 

• 21-30 

• ตั้งแต 31 ปขึ้นไป 
 

  
 สวนที่ 2    แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
ปจจัยอ่ืน ๆ ที่ใชเปนเกณฑในการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น 
จํากัด  ประกอบดวย 

• ดานผลิตภัณฑ   

• ดานราคา 

• ดานชองทางการจัดจําหนาย 

• ดานโปรโมชั่น 

• ดานบุคลากร 

• ดานกระบวนการทํางาน 

• ปจจัยอ่ืน ๆ 
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เปนคําถามแบบเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) จัดระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale)แบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ คือ 

คะแนน   ระดับความคิดเห็น    
5                    เห็นดวยอยางยิ่งกับสวนประสมทางการตลาด 
4                    เห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาด 
3                    ไมแนใจกับสวนประสมทางการตลาด 
2                    ไมเห็นดวยสวนประสมทางการตลาด 
1                    ไมเห็นดวยอยางยิ่งกับสวนประสมทางการตลาด 

 
เกณฑการประเมินแบบสอบถามที่มีลักษณะใหคะแนนเปนสเกล (Scale) ในระดับ

คะแนน 1-5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น 
 

    
)(
)(

CClass
RRangeI =  

 

       =  
5

15 −  

 
      =   0.8 
   

เม่ือ      แทน     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด R

              C แทน    จํานวนชั้น 
 
 เกณฑในการประเมินความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.12-5.00    หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยอยางยิ่งกับสวน 
                                                         ประสมทางการตลาด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20    หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยกับสวนประสม 
                                                        ทางการตลาด 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40    หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ไมแนใจกับสวนประสม 
                                              ทางการตลาด 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60    หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ไมเห็นดวยกับสวนประสม 
                                                    ทางการตลาด 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80    หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ไมเห็นดวยอยางยิ่งกับสวน  
                                                    ประสมทางการตลาด 
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สวนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกคาในการใชกิจกรรมทางการตลาด  
 

ขอที่ 1 คําถามเก่ียวกับวัตถุประสงคในการจัดกิจกรรมทางการตลาดเปนแบบสอบถาม
แบบปลายปด (Close-ended Question) 

ขอที่ 2 คําถามเก่ียวกับหนวยงานวาบริษัท Event Organizer ที่ใชประจําหรือไมเปน
แบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended Question) 

ขอที่ 3  คําถามเก่ียวกับเหตุผลที่หนวยงานของทานเปลี่ยนบริษัท Event Organizer  ที่
ใชเปนประจําเปนแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended Question) 

ขอที่ 4  ความถี่ของรูปแบบงานในการจัดกิจกรรมการตลาด เปนคําถามแบบมาตรา
สวนประมาณคา (Rating Scale) จัดระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale)
แบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ คือ 
    

คะแนน   ระดับความถ่ี    
5    บอยคร้ังมาก 
4    บอยคร้ัง 
3    บางคร้ัง 

                                2    นาน ๆ คร้ัง 
      1    ไมเคย 

เกณฑการประเมินแบบสอบถามที่มีลักษณะใหคะแนนเปนสเกล (Scale) ในระดับ
คะแนน 1-5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น 

    
)(
)(

CClass
RRangeI =  

 

       =  
5

15 −  

 
      =   0.8 
   

เม่ือ      แทน     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด R

              C แทน    จํานวนชั้น 
 
 เกณฑในการประเมินความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.12-5.00    หมายถึง ระดับความถี่ที่ใชบอยคร้ังมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20    หมายถึง ระดับความถี่ที่ใชบอยคร้ัง 
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คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40    หมายถึง ระดับความถี่ที่ใชบางคร้ัง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60    หมายถึง ระดับความถี่ที่ใชนาน ๆ คร้ัง 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80    หมายถึง ระดับความถี่ที่ไมเคยใช 
ขอที่ 5 สถานที่หนวยงานใชในการจัดกิจกรรมการตลาดเปนแบบสอบถามแบบปลาย

ปด (Close-ended Question) 
ขอที่ 6  ภายในระยะเวลา 2  ปหนวยงานใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด

ประมาณกี่คร้ัง  แบบสอบถาม เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) 
ขอที่ 7  หนวยงานใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมาเปนระยะเวลากี่ป  เปน

แบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) 
ขอที่ 8  ระยะเวลาที่ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด แบบสอบถาม เปน

แบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended Question) 
 

 สวนที่ 4  แบบสอบถามดานแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด บริษัท วี
อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ขอที่ 1   คําถามเก่ียวกับแนวโนมการกลับมาใชบริการกิจกรรมการตลาด เปนคําถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) จัดระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale)แบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ คือ   

คะแนน         ระดับแนวโนม    
5    กลับมาใชแนนอน 
4    กลับมาใช 
3    ไมแนใจวาจะกลับมาใช 

                                2    ไมกลับมาใช 
      1    ไมกลับมาใชแนนอน 

เกณฑการประเมินแบบสอบถามที่มีลักษณะใหคะแนนเปนสเกล (Scale) ในระดับ
คะแนน 1-5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น 

    
)(
)(

CClass
RRangeI =  

 

       =  
5

15 −  

      =   0.8 
   

เม่ือ      แทน     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด R
              C แทน    จํานวนชั้น 
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 เกณฑในการประเมินความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.12-5.00    หมายถึง ระดับการกลับมาใชแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20    หมายถึง ระดับการกลับมาใช 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40    หมายถึง ระดับไมแนใจวาจะกลับมาใช 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60    หมายถึง ระดับการไมกลับมาใช 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80    หมายถึง ระดับการไมกลับมาใชอยางแนนอน 
 
ขอที่ 2   คําถามเกี่ยวกับการบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนใหมาใชกิจกรรมการตลาดของ 

บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) จัด
ระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale)แบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ คือ 
    

คะแนน   ระดับแนวโนม    
5    แนะนําแนนอน 
4    แนะนํา 
3    ไมแนใจ 

                                2    ไมแนะนํา 
      1    ไมแนะนําแนนอน 

เกณฑการประเมินแบบสอบถามที่มีลักษณะใหคะแนนเปนสเกล (Scale) ในระดับ
คะแนน 1-5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น 

 

    
)(
)(

CClass
RRangeI =  

 

       =  
5

15 −  

 
      =   0.8 
   

 
เม่ือ      แทน     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด R

              C แทน    จํานวนชั้น 
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 เกณฑในการประเมินความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.12-5.00    หมายถึง ระดับการแนะนําแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20    หมายถึง ระดับแนะนํา 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40    หมายถึง ระดับไมแนใจวาจะแนะนํา 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60    หมายถึง ระดับการไมแนะนํา 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80    หมายถึง ระดับการไมแนะนําอยางแนนอน 
 
ขอที่ 3   คําถามเก่ียวกับการขยายธุรกิจหรือออกสินคาใหมของวาจะกลับมาใชการจัด

กิจกรรมทางการตลาดของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เปนคําถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating Scale) จัดระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบง
ระดับคะแนนเปน 5 ระดับ คือ   

คะแนน    ระดับแนวโนม    
5    กลับมาใชแนนอน 
4    กลับมาใช 
3    ไมแนใจวาจะกลับมาใช 

                                2    ไมกลับมาใช 
ไมกลับมาใชแนนอน       1    

เกณฑการประเมินแบบสอบถามที่มีลักษณะใหคะแนนเปนสเกล (Scale) ในระดับ
คะแนน 1-5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น 

 

    
)(
)(

CClass
RRangeI =  

 

       =  
5

15 −  

 
      =   0.8 
   

 
เม่ือ      แทน     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด R

              C แทน    จํานวนชั้น 
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เกณฑในการประเมินความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.12-5.00    หมายถึง ระดับการกลับมาใชแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20    หมายถึง ระดับการกลับมาใช 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40    หมายถึง ระดับไมแนใจวาจะกลับมาใช 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60    หมายถึง ระดับการไมกลับมาใช 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80    หมายถึง ระดับการไมกลับมาใชอยางแนนอน 
 

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือ 

นํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพ่ือใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย 
2. สรางแบบสอบถามและนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือตรวจสอบความ 

ถูกตอง ขอคําแนะนําและนํามาปรับปรุงแกไข 
3. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแลวเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือ 

พิจารณาตรวจสอบอีกคร้ังใหสมบูรณกอนนําไปทดลอง  เพ่ือใหไดขอคําถามที่มีขอความตรง
ตามวัตถุประสงคและครอบคลุมของการวิจัยมากที่สุด 

4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม 
เน้ือหา(Content validity) และตรวจสอบความถูกตองของภาษา 

5. นําแบบสอบถามที่ไดไปทดลองใช (Try out)  จํานวน 40  ชุด แลวนําผลที่ไดไป 
วิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบับดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha coefficiency) ของ Cronbach  (กัลยา วานิชยบัญชา.2545:449)โดยมีคาความ
เชื่อม่ันเทากับ  0.79 
 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีแจงนับอยางครบถวน 

(Complete Enumeration Method)   เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากทุกหนวยตัวอยางที่
เก่ียวของสํามะโน (Census) นั่นคือการเก็บขอมูลจากสมาชิกหรือขอมูลทุกหนวยของประชากร
ที่ผูวิจัยสนใจศึกษาทั้งหมดโดยไมมีการสุมกลุมตัวอยาง   แบงตามแหลงการเก็บขอมูลไดมาจาก 
2 แหลง คือ แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)   
โดยมีรายละเอียดในการเก็บขอมูลดังนี้ 
 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  ไดแก ขอมูลที่ผูวิจัยไดศึกษาจากผูที่
ศึกษามาแลวในอดีต และกรอบทฤษฎีตาง ๆที่นํามาใชอางอิงในการวิจัยในครั้งนี้ ดังนี้ 
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1.1 หนังสือทางวิชาการ   เอกสาร   สารนิพนธ   และงานวิจัยอ่ืนๆที่เก่ียวของกับการ
วิจัยในครั้งนี้ 

1.2   หนังสือพิมพและวารสารตาง ๆ 
1.3    ขอมูลทางอินเตอรเน็ต  

 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่มาจากการรวบรวมขอมูลเพ่ือ
นํามาวิเคราะห ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการเก็บตัวอยางดวยตนเอง พรอมทั้งชี้แจงวัตถุประสงค และ
ขอความรวมมือในการเก็บขอมูลจากบุคคลท่ีเก่ียวของกับการวางแผนการตลาด และการ
สงเสริมการขายแบงตามประเภทของธุรกิจของลูกคา โดยการสํารวจดวยแบบสอบถามจาก
ประชากรที่กําหนดไว 
 

4. การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
  การจัดทําขอมูล 

 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing)  ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ 
แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตาที่ได
กําหนดไวแลว 
 3. การประมวลผลขอมูล  โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัย SPSS (Statistical package for social sciences) 
 
    ทําการวิเคราะหขอมูล ซึ่งการวิเคราะห 
 1 .  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา  (Description  Statistic)  เพ่ืออธิบาย
ถึงลักษณะขอมูลขององคกร คือ ประเภทองคกร ,ประเภทธุรกิจ , ทุนจดทะเบียนและจํานวน
พนักงานของหนวยงาน  ทําใหทราบถึงลักษณะพื้นฐานของขอมูล สถิติที่ใชไดแก 
  - คารอยละ   (Percentage)   เพื่อใชอธิบายถึงลักษณะขอมูลขององคกร คือ 
ประเภทองคกร  ประเภทธุรกิจ ทุนจดทะเบียนและจํานวนพนักงาน ในแบบสอบถามตอนที่ 3 
และดานพฤติกรรมการใชบริการกิจกรรมการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
(ขอ 1-3) 

- คาคะแนนเฉลี่ย (Mean)   เพ่ือใชอธิบายลักษณะของขอมูลในแบบสอบถาม 
ตอนที่ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดาน
ราคา , ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดานโปรโมชั่น ,ดานบุคลากร ,ดานกระบวนการ  และ
ปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย การเมือง เศรษฐกิจ ภูมิอากาศ , ตอนที่ 3  ดานพฤติกรรมการใช
กิจกรรมการตลาด (ขอที่ 4-8) , ตอนที่ 4 ดานแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดของ
บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด (ขอที่ 1-3)  
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  - สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  เพ่ือใชอธิบายลักษณะของ
ขอมูลในแบบสอบถามตอนที่ 2  ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานโปรโมชั่น ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการและปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย การเมือง เศรษฐกิจ ภูมิอากาศ , ตอนที่ 3  ดาน
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด (ขอที่ 4-8) , ตอนที่ 4 ดานแนวโนมพฤติกรรมการใช
กิจกรรมการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด (ขอที่ 1-3)  
 
 2 .  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน  (Inferentail  Statistic)   เพ่ือใชทดสอบ 
สมติฐาน แตละขอ 

• การวิเคราะหโดยใชคาสถิติ F-test  เปนการวิเคราะหความแปรปรวนทาง 
เดียว (One- way  analysis of Variance) เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางมากกวา 2 กลุม ใชทดสอบสมติฐานขอ 1   คือ ประเภทธุรกิจ  
 
 5.  สถิติที่ใชในการทดสอบสมติฐาน 
   5.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic)   ไดแก 
      5.1.1 การหาคารอยละ (Percentage) เพ่ือใชในการแปลความหมายของ
ขอมูลองคกร ที่ตอบแบบสอบถาม   ในแบบสอบถามตอนที่ 1 โดยใชสูตรดังน้ี (ศิริวรรณ  เสรี
รัตน ; และคณะ.2548 : 214) 
 

P   =   
N
100f ×                                                         

 
   เม่ือ     แทน    คารอยละ หรือเปอรเซ็นต P

              f แทน    ความถี่ของผูที่ตอบแบบสอบถามขอน้ัน 
             N แทน    จํานวนประชากรทั้งหมด 
 
 

5.1.2 การหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean : μ) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูล 
ในดานตางๆ ของแบบสอบถามตอนที่ 2 ,3 และ 4  โดยใชสตูรดังนี้
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 144)  
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μ = ΣX 

  N 
 

   เม่ือ μ แทน คาคะแนนเฉลี่ย 

    ΣX แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    N แทน ขนาดของกลุมประชากร 

    
 

5.1.3 การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : σ) เพ่ือใชแปล 
ความหมายของขอมูลในดานตางๆ ของแบบสอบถามตอนที่ 2 ,3 และ 4  โดยใชสูตรดังนี้  
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542 : 161) 

      

( )
( )

22

1−
−

= ∑∑
NN

N μμ
σ  

 
เม่ือ    แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน    σ

           μ  แทน  คะแนนแตละตัวของกลุมตัวอยาง 
      ∑ 2μ แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

                            ( )∑μ 2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
                                 N แทน จํานวนประชากร 
 
5.2 สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
  การหาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability)  คือการหาคาความเชื่อม่ันของ 

แบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (∝ -Coefficient)  ของ Cronbach (กัลยา วา
นิชยบัญชา. 2546:449) 
 
 

     
( ) icanceariancek

ianceariancek
varcov11

varcov
−+

∝=  

 
 

เม่ือ                   แทน    คาความเชื่อม่ัน หรือ Alpha coefficient ∝
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                        k แทน    จํานวนคําถาม 
                                             แทน    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 

     icancevar        แทน   คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําตอบ 
5.3   สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) 

 
1. F-Test   ใชในการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One –Way  ANOVA) ซึ่งใช

ทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวาสองกลุมขึ้นไป       
(กัลยา  วานิชยบัญชา. การวิเคราะหสถิติ : สถิติสําหรับการบริหารและวิจัย.  2545 : 293)  
 

              
MSw
MSbF =  

 
      เม่ือ            แทน     คาสถิติที่ใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ  F
                                              เพ่ือทราบนัยสําคัญ F
                            MSb แทน      คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
                           MSw แทน       คาความแปรปรวนในกลุม 
 
        
 ถาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกันจะใช F-test โดยใหสูตรดังนี้   (กัลยา   
วานิชยบัญชา. 2548:114) 
 
ตาราง 1 ตารางวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 
 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

 
ระหวางประชากร 
 
 
ภายในประชากร 

 
k – 1 
 
 
N - k 

 

SS(B) = Σ T2
i  - T

2 
                Ni     N 

SS(W) = Σ  ΣX2
ij –  

           

             Σ  T2
i    

                  Ni          

 
MS(B) = SS(B) 
            k – 1 
 
MS(W) = SS(W) 
             N - k 

 
MS(B) 
MS(W) 

     

i=1

k

k N

i=1 j=1
k

i=1

Nk
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N - 1 SS(T) = Σ  ΣX2
ij –  T2 

                            N 

รวม 
j=1i=1

 
เม่ือ k      แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยาง 

N     แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
Ni     แทน  จํานวนตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
Xij     แทน  คาสังเกตุซึ่งไดจากประชากรที่ j ที่เลือกมาจากประชากรกลุมที่i 
Ti     แทน  ผลรวมของคาสังเกตุจากประชากรที่เลือกมาจากประชากรกลุมที่ i 
T     แทน  ผลรวมของคาสังเกตุจากประชากรที่เลือกมาจากประชากรทุก 

       ประชากร 
SS(B)แทน  ผลรวมกําลังสองระหวางประชากร (Between Sum of Square) 

  k – 1 แทน  องศาแหงความเปนอิสระระหวางกลุม(Between Degree  
                                   of Freedom) 
  SS(W) แทน  ผลรวมกําลังสองภายในประชากร (Within Sum of Square) 
  N – k แทน  องศาแหงความเปนอิสระของภายในกลุมประชากร  
           (Within Degree of Freedom) 

MS(B) แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุมประชากร 
         (Mean Square Between Groups) 

  MS(W) แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุมประชากร 
           (Mean Square Within Groups) 

F แทน คาสถิติที่จะใชพิจารณาใน F - distribution  

กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธี 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2545 : 333)  

 
LSD = t        ; N - k      MSE  

                     

  โดยที่ Ni  ≠ Nj   

1  +  1  
Ni   Nj 

1-α 
 2 

   df   = N – k   

เม่ือ LSDแทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมประชากร กลุมที่ i และ j 
  MSEแทน  คา Mean Square Error หรือความแปรปรวนภายในกลุม MS(W) 
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  K     แทน  จํานวนกลุมของกลุมประชากร 
  N     แทน  จํานวนประชากรทั้งหมด 

  α แทน คาความคลาดเคลื่อน 
 
     
2. ตัวทดสอบทางสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ  ตัวทดสอบ ไคสแควร    
                    (Chi-square test,  2X  ) 
 

   

    ( )∑ −
=

E
EOX

2
2  

 
 
                             เม่ือ    O     แทน      ความถี่ที่สังเกต  (observed   frequency) 
                                     E      แทน      ความถี่ที่คาด   (expected  frequency) 
 
 
 
                                           ●   การคํานวณตัวทดสอบสถิติ 
 

 ( )∑
=

−
=

k

i i

ii

E
EOX

1

2
2  ,     1−= kdf  

 
เม่ือ     k     แทน     จํานวนคู และ หรือ จํานวนรายการ (items)                                 iO

                                            iO แทน      (observed   frequency) 
                                            iE แทน      (expected   frequency)     ซึ่งคํานวณไดดังนี้ 
 

ii NpE =  
 
                              โดย      N    แทน    ขนาดของตัวอยาง 
                                            ip แทน    อัตราสวนของประชากรตามสมมติฐานที่กําหนด  
  

( )∑ = 1ip                                                               

 ● หาคาวิกฤติจากตารางสถิติ 
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                        ( )12 −= kdfX α  
 
  ● สรุปผลการทดสอบโดยเปรียบเทียบตัวทดสอบสถิติกับคาวิกฤต 
 

ถา     >   จะปฏิเสธ             2X 2
αX 0H

 
 3. การทดสอบสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson  product moment 
correlation coefficient) ที่ระดับนัยสําคัญ   0.05 ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปน
อิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545:311-312) 
ดังนี้ 
 

  xyr
( )( )

( )( ) ( )( )∑ ∑∑∑
∑ ∑∑

−−

−
=

2222 YYNXXN

YXXYN
 

 
  
 
เม่ือ                         แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ xyr

                   ∑ X แทน ผลรวมของคะแนน X 
                     ∑Y     แทน ผลรวมของคะแนน Y 
                     ∑ 2X  แทน ผลรวมคะแนนชุด X   แตละชุดยกกําลังสอง 

                       ∑
2

Y แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละชุดยกกําลังสอง 
                    ∑ XY   แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X  และ Y ทุกคู 
                             N แทน จํานวนประชากร 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหพันธจะมีคาระหวาง  -1 < r < 1 ความหมายของ r (กัลยา วา
นิชยบัญชา.2544 : 437) 

1. ถาคา r เปนลบ แสดงวา  X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X  
เพ่ิม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิม 

2. ถาคา r เปนบวก แสดงวา  X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X  
เพ่ิม Y จะเพ่ิมดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 

3. ถาคา r  มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน  และ 
มีความสัมพันธกันมาก 
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4. ถาคา r  มีคาเขาใกล -1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
  และมีความสัมพันธกันมาก 

5. ถาคา r เทากับ 0 แสดงวา X  และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
6. ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X  และ Y มีความสัมพันธกันนอย 
เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  การประเมินผล ใหวธิีการแบง 

ชวงแปลผลตามหลักของการแบงชั้นอันตรภาคชั้น (Class interval) โดยใหสูตรคาํนวณความ
กวางของอันตรภาคชั้น (กัลยา  วานิชยบญัชา 2544:437) มีเกณฑการพิจารณา ดังนี้ 
 
ตาราง 2   ตารางแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   
 

คาของสัมประสิทธสหสัมพันธ ® ระดับความสัมพันธ 
0.08-1.00 มีความสัมพันธสูงมาก 
0.60-0.79 มีความสัมพันธคอนขางสูง 
0.40-0.59 มีความสัมพันธปานกลาง 
0.20-0.39 มีความสัมพันธคอนขางต่ํา 
0.01-0.19 มีความสัมพันธต่ํามาก 

 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใช

กิจกรรมการตลาด ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชัน่ จํากัด  ในการวิเคราะหและการแปล
ผลความหมายของผลการวเิคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ดังนี้  

  
สัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 

เพ่ือใหเกิดความเขาใจในการสื่อความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและ
อักษรยอตางๆ ในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 n  แทน จํานวนกลุมตัวอยางกลุมตัวอยาง 

X   แทน คาคะแนนเฉลี่ย ( Mean )  
S.D.  แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation )  
t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-Distribution 
F-Ratio  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
F-Prob.,p แทน   ความนาจะเปนสําหรับการบอกนัยสําคัญทางสถิติ (Probability) 
SS  แทน  ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Sum of Squares) 

 MS  แทน  คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนนเฉลี่ย(Mean of Squares) 
df  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ( Degree of Freedom )  

χ2  แทน คาไค-สแควร 
r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
H0  แทน สมมติฐานหลัก 
H1  แทน สมมติฐานรอง  
*  แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัย

คร้ังน้ี ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ
หัวขอเปน  

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลองคกรของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของ
องคกร  ประเภทธุรกิจ จํานวนพนักงานในบริษัท และระยะเวลาการดําเนินกิจการ  

สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑใน
การตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 

สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด ของลูกคาบริษัท วี
อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมีตอการใชกิจกรรมทาง
การตลาด ของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 

สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ประชากรทั้งหมดที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแกลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่นจํากัด 
จํานวน  97  บริษัท ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บขอไดเพียง  81 บริษัท  คิดเปนรอยละ 83.51  เหตุที่
ไมสามารถเก็บขอมูลไดตามจํานวนประชากรทั้งหมด    เน่ืองมาจากวามีบางบริษัทที่เปนลูกคา
บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ไดปดกิจการลง และมีบางบริษัทไดยายที่ทํางานใหมและบริษัท
ไมไดติดตอมาเปนเวลานาน ซึ่งทําใหผูวิจัยไมสามารถติดตอเพ่ือขอเก็บขอมูลได 
  

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลองคกรของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภท
ขององคกร  ประเภทธุรกิจ จํานวนพนักงานในบริษัท และระยะเวลาการดําเนินกิจการ 
โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ  ดังนี้  
 
ตาราง 3   แสดงจํานวนและคารอยละเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม   
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม 

จํานวน ( คน ) รอยละ 

1. ประเภทขององคกร   
หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ 6 7.4 
บริษัทเอกชน 31 38.3 
บริษัทเอเจนซี่ 44 54.3 

รวม 81 100.0  
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ตาราง 3 (ตอ)    
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม 

จํานวน ( คน ) รอยละ 

2. ประเภทธรุกิจ   
สินคาอุปโภคบริโภค 29 35.8 
ธุรกิจการเงิน/ธนาคาร 18 22.2 
ธุรกิจดานเทคโนโลยี/ธุรกิจสื่อสาร 22 27.2 
ธุรกิจยานยนต 7 8.6 
อ่ืนๆ 5 6.2 

รวม 81 100.0  
3. จํานวนพนักงานของบริษัท   

นอยกวาหรือเทากับ 50 6 7.4 
51-100 คน 35 43.2 
101 คนขึ้นไป 40 49.4 

รวม 81 100.0 
4. ระยะเวลาการดําเนินการ   

ต่ํากวาหรือเทากับ 10 ป 21 25.9 
11-20 ป 44 54.3 
21-30 ป 8 9.9 
ตั้งแต 31 ปขึน้ไป 8 9.9 

รวม 81 100.0 

 
จากตาราง 3 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครัง้

นี้ จํานวน 81 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้  
ประเภทขององคกร กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนบริษัทเอเจนซี่  

จํานวน 44  คน คิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมาเปนบริษัทเอกชน จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 
38.3 และเปนหนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 6  คน คิดเปนรอยละ 7.4 ตามลําดับ 

ประเภทธุรกิจ กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนประเภทธุรกิจอุปโภค
บริโภค  จํานวน  29  คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมาเปนธุรกิจเทคโนโลยี /การส่ือสาร 
จํานวน 22 บริษัท  คิดเปนรอยละ 27.2  และการเงิน/การธนาคาร จํานวน 18 คน คิดเปนรอย
ละ 27.2  และเปนธุรกิจยานยนต  จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 8.6 และธุรกิจอ่ืน ๆ เชน
หางสรรพสินคา สถานศึกษา  จํานวน   5  คน คิดเปนรอยละ 6.2  ตามลําดับ 
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จํานวนพนักงานของบริษัท  กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีจํานวน
พนักงาน 101 คนขึ้นไป  จํานวน 40  คน คิดเปนรอยละ 49.4 รองลงมามีจํานวนพนักงาน 51-
100 คน จํานวน 35  คน คิดเปนรอยละ 43.2  และมีจํานวนพนักงานนอยกวาหรือเทากับ 50  
จํานวน 6 คน คิดเปนรอย7.4  ตามลําดับ 

ระยะเวลาการดําเนินการ กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระยะเวลา
ดําเนินการ 11-20 ป  จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมามีระยะเวลาดําเนินการต่ํา
กวาหรือเทากับ 10 ป  จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 25.9  และมีระยะเวลาดําเนินการ 21-30 
ป  เทากับ ตั้งแต 31 ปขึ้นไป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 9.9 ตามลําดับ 

 
 

สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจยัอ่ืนๆ ที่ใชเปน
เกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 

 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด โดยรวมและ
รายดาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
Χ  S.D. ของบริษัท วอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.75 .25 เห็นดวย 

2. ดานราคา 3.89 .24 เห็นดวย 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.72 .41 เห็นดวย 

4. ดานโปรโมชั่น 3.26 .52 ไมแนใจ 
5. ดานบุคลากร 4.17 .46 เห็นดวย 

6. ดานกระบวนการทํางาน 3.87 .22 เห็นดวย 

7. ปจจัยดานอ่ืน ๆ 3.48 .57 เห็นดวย 

รวมปจจัยสวนประสมทางการตลาด 3.78 .16  เห็นดวย 

 
จากตาราง 4 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยสวนประสมทางการตลาด

และปจจัยอ่ืนๆ โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  = 3.78)   X
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยอ่ืนๆ พบวา 

อันดับ1เปนดานบุคลากร มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =4.17)  รองลงมาไดแก 
ดานราคา มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  = 3.89)  และดานกระบวนการทํางาน มี

X
X
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X
X

X X
X

 
ตาราง 5  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด  ดาน
ผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ    
- ประโยชนหลัก    
1. คุณภาพงานเปนที่พอใจ 4.22 .42 เห็นดวยอยางยิ่ง 
2. มีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม 3.96 .53 เห็นดวย 

รวมประโยชนหลัก 4.09 .43 เห็นดวย 

- คุณภาพ    
3. มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน 4.09 .55 เห็นดวย 
4. ผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป 3.99 .49 เห็นดวย 
5. รูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร 3.52 .69 เห็นดวย 
6. ผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป 3.44 .50 เห็นดวย 

รวมคุณภาพ 3.76 .46 เห็นดวย 

- ตราสินคา    
7. บริษัทมีความนาเชื่อถือ 3.89 .32 เห็นดวย 
8. บริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด 3.85 .36 เห็นดวย 

รวมตราสินคา 3.87 .22 เห็นดวย 

- ความคาดหวัง    
9. บริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของ
ทาน 

3.83 .38 เห็นดวย 

10. ผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรให
บริษัทของทานได 

3.60 .65 เห็นดวย 

รวมความคาดหวัง 3.72 .37 เห็นดวย 
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ตาราง 5 (ตอ)   
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

- ศักยภาพ    
11. บริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน 3.75 .49 เห็นดวย 
12. บริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น 3.25 .56 ไมแนใจ 
รวมศักยภาพ 3.31 .46 ไมแนใจ 
รวมดานผลิตภัณฑ 3.75 .25 เห็นดวย 
 

จากตาราง 5 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวม 
มีระดับทัความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.75)   X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานประโยชนหลักโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ
เห็นดวย (  = 4.09) รายขอที่วาคุณภาพงานเปนที่พอใจ (  = 4.22)  เปนอันดับ1 รองลงมา
ไดแก ขอที่วามีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม (  =3.96)  ตามลําดับ 

X X
X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานคุณภาพโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย 
(  = 3.76) รายขอที่วามีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน  (  = 4.09)  เปนอันดับ1 
รองลงมาไดแก ขอที่วาผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป (  =3.99)  และขอที่วารูปแบบ
ของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร (  =3.52)  และขอที่วาผลงานที่ออกมาเปนที่
กลาวถึงของคนโดยทั่วไป (  =3.44)  ตามลําดับ 

X X
X

X
X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานตราสินคาโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็น
ดวย (  = 3.87) รายขอที่วาบริษัทมีความนาเชื่อถือ (  = 3.89)  เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก 
ขอที่วาบริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด (  =3.85)  ตามลําดับ 

X X
X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานความคาดหวังโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ
เห็นดวย (  = 3.72) รายขอที่วาบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของทาน (  = 
3.83)  เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรให
บริษัทของทานได (  =3.60)  ตามลําดับ 

X X

X
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายดานศักยภาพโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ 

(  = 3.31) รายขอที่วา บริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน (  = 3.75)  เปน
อันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น (  =3.25)  
ตามลําดับ 

X X
X
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ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ดานราคา 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

 ดานราคาของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด    
13. ความคุมคาของราคา 3.80 .40 เห็นดวย 

14. ราคาที่เหมาะสม 3.98 .16 เห็นดวย 

รวมดานราคา 3.89 .24 เห็นดวย 

 
จากตาราง 6  แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานราคาโดยรวม         

มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.89)   X
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาราคาที่เหมาะสม (  =3.98) มีระดับความคิดเห็นอยู

ในระดับเห็นดวย เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาความคุมคาของราคา (  =3.80) มีระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย ตามลําดับ 

X
X

 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนายของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ดานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท วีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด 

   

15.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ 3.75 .43 เห็นดวย 
16.ความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท 3.69 .46 เห็นดวย 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.72 .41 เห็นดวย 

 
จากตาราง 7 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานชองทางการจัด

จําหนายโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.72)   X
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาทําเลท่ีตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ (  =3.75) 

มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาความสะดวกที่
ลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท (  =3.69) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย ตามลําดับ 

X

X
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ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ 
      ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ดานโปรโมชั่น 

ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด       
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ดานโปรโมชั่นของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด    
17.บริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน 3.22 .69 ไมแนใจ 

18.บริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet 3.46 .61 ไมแนใจ 

19.บริษัทมีของแถมใหกับทาน 3.09 .53  ไมแนใจ 

รวมดานโปรโมชั่น 3.26 .52 ไมแนใจ 

จากตาราง 8 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานโปรโมชั่น
โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ  (  =3.26)   X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet  (  =3.46) มี
ระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาบริษัทมีการเสนอ
ราคาพิเศษใหกับทาน (  =3.22) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ  และขอที่วาบริษัทมี
ของแถมใหกับทาน (  =3.09) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ  ตามลําดับ 

X

X
X

 
ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด   ดานบุคลากร
ของบริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ดานบุคลากรของบริษัท วีอาร พรีเซน็เตชั่น จํากัด    
20. พนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญใน
การจัดกิจกรรมการตลาด 

4.10 .46 เห็นดวย 

21.พนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหา
เฉพาะหนาไดดี 

4.17 .65 เห็นดวย 

22. ผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่
นํามาเสนอตอทาน 

4.11 .47 เห็นดวย 

4.31     .52  23. ผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่
ดีในการประสานงาน 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

รวมดานบุคลากร 4.17 .46 เห็นดวย 
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จากตาราง 9 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานบุคลากร

โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  (  = 4.17)   X
 
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดี

ในการประสานงาน  (  =4.31) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง เปนอันดับ1 
รองลงมาไดแก ขอที่วาพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาไดดี (  
=4.17) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย และขอที่วาผูขายงานของบริษัทมีความรูความ
เขาใจในงานที่นํามาเสนอตอทาน (  = 4.11) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  และขอ
ที่วาพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาด (  = 4.10) 
มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  ตามลําดับ 

X
X

X
X

 
ตาราง 10   แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ดาน
กระบวนการทํางานของบริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ดานกระบวนการทํางานของบริษัท วอีาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด 

   

24. บริษัทมีความรวดเรว็ในการดําเนินงานแตละงาน 3.90 .37 เห็นดวย 

25. บริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี 3.96 .19 เห็นดวย 

3.75      .43
  

เห็นดวย 

26. บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน 
รวมดานกระบวนการทํางาน 3.87 .22 เห็นดวย 

 
จากตาราง 10 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานกระบวนการ

ทํางานโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  (  = 3.87)   X
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาบริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี (  = 

3.96) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เปนอันดับ1 รองลงมาไดแก ขอที่วาบริษัทมี
ความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน (  = 3.90) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย 
และขอที่วาบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน (  = 3.75) มีระดับความคิดเห็นอยูใน
ระดับเห็นดวย ตามลําดับ 

X

X
X
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ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ 
      ปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด ดานปจจัย 
      ดานอ่ืน ๆ 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
S.D. Χ  ของบริษัท วอีาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 

ระดับความ
คิดเห็น 

ปจจัยดานอ่ืน ๆ ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด    
27. สถานการณการเมืองในขณะน้ีเหมาะแกการจัด
กิจกรรมการตลาด# 

3.40 .77 ไมแนใจ 

28. ชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อ
กระตุนยอดขาย 

3.86 .47 เห็นดวย 

29. โดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรม
การตลาดมากที่สุด 

3.27 1.04 ไมแนใจ 

3.51 .51  รวมดานปจจัยดานอ่ืน ๆ เห็นดวย 

#   ผูวิจัยไดปรับแบบสอบถามเปนเชิงบวกและกลับสเกลแลว 
 
จากตาราง 11 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความคิดเห็นดานปจจัยดานอ่ืน 

ๆโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  (  = 3.51)  X
 
เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วาชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือ

กระตุนยอดขาย  (  = 3.86) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เปนอันดับ1 รองลงมา
ไดแก ขอที่วาสถานการณการเมืองในขณะนี้เหมาะแกการจัดกิจกรรมการตลาด  (  = 3.40) มี
ระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ  และขอที่วาโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัด
กิจกรรมการตลาดมากที่สุด (  = 3.27) มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ  ตามลําดับ 

X
X

X
 
 
 
 

 
สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด ของลูกคา

บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลีย่และคาความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ไดผลการวิจัยดงัน้ี 
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ตาราง 12  แสดงแจกแจงจํานวน คารอยละ ของพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของ 
      ลูกคา           
  

 พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา  จํานวน (คน) รอยละ 
1. วัตถุประสงคที่สําคัญที่สดุที่หนวยงานของทาน

เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด   

-  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event) 42 51.9 
-  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 

( Corporate Event) 
33 40.7 

-  เพ่ือสรางความสัมพันธในชุมชน ( Community 
Event) 

6 7.4 

รวม 81 100.0  
2. หนวยงานของทานมีบริษัท Event Organizer ที่

ใชเปนประจําหรือไม   

-  มี     56 69.1 
-  ไมมี  25 30.9 

รวม 81 100.0  
3. เหตุใดหนวยงานของทานจึงเปลี่ยนบริษัท 

Event Organizer ที่ใช   

-  การเปลี่ยนบริษัทไปเร่ือย ๆ ทําใหไดงานที่
แตกตางกัน 

27 33.3 

-  เปลี่ยนบริษัทเพ่ือความเหมาะสมของงาน 26 32.1 
-  ยังไมมีบริษัทใดทํางานไดเปนที่พอใจ 22    27.2  
-  เหตุผลอ่ืน ๆ  6 7.4 

รวม 81 100.0 
 
 

จากตาราง 12  แสดงจํานวนและรอยละ  ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับพฤติกรรมการใช
กิจกรรมทางการตลาด ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด 
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event)  จํานวน 42 คน คิด
เปนรอยละ 51.9  เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
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หนวยงานของทานมีบริษัท Event Organizer ที่ใชเปนประจําหรือไม พบวา                     
กลุมตัวอยางสวนใหญ มี จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 69.1  เปนอันดับหน่ึง  รองลงมาคือ ไม
มี  จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50 ทําการเลือกซ้ือของตกแตงบาน จากแหลงผูผลิต
โดยตรง จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 30.9 ตามลําดับ 

เหตุใดหนวยงานของทานจึงเปลี่ยนบริษัท Event Organizer ที่ใช พบวา           
กลุมตัวอยางสวนใหญ การเปลี่ยนบริษัทไปเรื่อย ๆ ทําใหไดงานท่ีแตกตางกัน จํานวน 27 คน 
คิดเปน รอยละ 33.3 เปนอันดับหนึ่งรองลงมาคือ เปลี่ยนบริษัทเพ่ือความเหมาะสมของงาน 
จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 32.1 และยังไมมีบริษัทใดทํางานไดเปนที่พอใจ   จํานวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 27.2 และเหตุผลอ่ืน ๆ เชน   จํานวน 6 คน  คิดเปนรอยละ 7.4  ตามลําดับ 
 
ตาราง 13  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความถี่ของรูปแบบงานในการจัด 
     กิจกรรมทางการตลาดที่หนวยงานของทานใชบริการของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 

ความถี่ของรปูแบบงาน 
S.D. Χ  ในการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ระดับความถี่

1. Exhibition 2.37 1.373 นาน ๆ คร้ัง 
2. Road Show 3.51 1.286 บอยคร้ัง 
3. Anniversary Celebration 2.32 1.160 นาน ๆ คร้ัง 
4. Thank you Party 2.56 1.037 นาน ๆ คร้ัง 
5. Festival 2.93 1.587 บางคร้ัง 
6. Entertainment 2.77 1.494 บางคร้ัง 
7. Grand opening 2.36 1.408 นาน ๆ คร้ัง 
8. Conference Meeting 2.84 1.299 บางคร้ัง 
9. Product Launching 3.42 1.234 บอยคร้ัง 

2.78        รวม บางครั้ง 

 
จากตาราง 13 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามความถี่ของรูปแบบงานในการ

จัดกิจกรรมทางการตลาดที่หนวยงานของทานใชบริการของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด
โดยรวม มีระดับความถี่อยูในระดับการใชบางคร้ัง (  = 2.78)   X

เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วา Road Show  มีระดับความถี่อยูในระดับบอยคร้ัง  (  
=3.51) มีระดับความถี่อยูในระดับบอยครั้ง  เปนอันดับ1 และรองลงมาไดแก ขอที่วา Product 

X
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X X
X

X
X

X
X X

 
ตาราง 14  แสดงแจกแจงจํานวน คารอยละ ของสถานที่ที่หนวยงานของทานมักเลอืกใชในการ 

จัดกิจกรรมทางการตลาดมากที่สุด 
  

สถานที่ที่หนวยงานของทานมักเลือกใชในการจัด
กิจกรรมทางการตลาด 

จํานวน รอยละ 

1.  ศูนยแสดงสินคา 7   8.6 
2.  หองประชุมหรือหองจัดเลี้ยงของโรงแรม  24 29.6 
3.  ศูนยการคา 31 38.3 
4.  สวนสาธารณะ 19 23.5 

รวม 81 100.0 

 
จากตาราง 14  แสดงจํานวนและรอยละ  ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับสถานที่ที่หนวยงาน

ของทานมักเลือกใชในการจัดกิจกรรมทางการตลาดมากที่สุด พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เลือกใชสถานที่จัดกิจกรรมทางการตลาดที่ศูนยการคา จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 38.3 เปน
อันดับหน่ึง รองลงมาคือ หองประชุมหรือหองจัดเลี้ยงของโรงแรม  จํานวน 24  คน คิดเปนรอย
ละ 29.6 และสวนสาธารณะ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และศูนยแสดงสินคา  จํานวน 7 
คน คิดเปนรอยละ 8.6  ตามลําดับ 
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ตาราง 15 แสดงคาต่ําสุด สูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับความถี่ของ 
      รูปแบบงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่หนวยงานของทานใชบริการของบริษัทวีอาร 

พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 

ความถี่ของรปูแบบงาน 
S.D. n Min Max Χ  ในการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

หนวยงานของทานมีการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดของ บริษัท วอีาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด (คร้ัง / 2 ป) 

81 1 5 2.07 .89 

หนวยงานทานใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดมาเปนระยะเวลา (ป) 

81 2 6 2.98 1.68 

หนวยงานของทานใชงบประมาณในการ
จัดกิจกรรมทางการตลาดประมาณ
เทาใด (บาท/คร้ัง) 

81 250,000 1,000,000 582,098.77 197,691.15
  

 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับความถี่ของรูปแบบงานในการจัดกิจกรรม

ทางการตลาดที่หนวยงานของทานใชบริการของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด   พบวา 
หนวยงานของทานมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  สูงสุด 
5  คร้ัง ต่ําสุด 1 คร้ังตอ 2 ปโดยมีคาเฉลี่ย ประมาณ 2  คร้ัง / 2 ป  และสวนเบ่ียงเบน
มาตราฐานเทากับ .89  

 
หนวยงานทานใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมาเปนระยะเวลา (ป) สูงที่สุด 6 ป 

นอยที่สุด 2 ป โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 2.98 ป  และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐานเทากับ 1.68  
  
หนวยงานของทานใชงบประมาณในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) สูง

ที่สุด 1,000,000 บาท นอยที่สุด 250,000 บาท โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 582,098.77 บาท  และ
สวนเบี่ยงเบนมาตราฐานเทากับ 197,691.15 
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สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมีตอการใชกิจกรรม
ทางการตลาด ของบริษัทวีอาร พรีเซน็เตชั่น  จํากัด โดยแจกแจงคาเฉลี่ยและคาความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ไดผลการวิจัยดงัน้ี 
 
ตาราง 16  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมีตอการ 
       ใชกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
 

แนวโนมพฤตกิรรมในอนาคตมีตอการใช
กิจกรรมทางการตลาด 

S.D. Χ  
ระดับ

แนวโนม 
1.   ในอนาคตทานมีแนวโนมที่จะใชบรกิารการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด  ของบริษัทวีอาร 
พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด อยางไร 

3.41 .40 กลับมาใช 

2.   ทานจะบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ของบริษทัวี
อาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด อยางไร 

2.96 .40 ไมแนใจวา
จะแนะนํา 

  .47  3.   ถาบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคา
ตัวใหมทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม       
การตลาด ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น 
จํากัด อยางไร 

3.50 กลับมาใช 

 
จากตาราง 16 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางจําแนกตามแนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมี

ตอการใชกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด ในขอที่วา ในอนาคตทาน
มีแนวโนมที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
อยางไร มีระดับแนวโนมอยูในระดับวาจะกลับมาใช (  =3.41)  และในขอที่วาทานจะบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ของบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  
จํากัด อยางไร  มีระดับแนวโนมอยูในระดับไมแนใจวาจะแนะนํา (  = 2.96)  และ ในขอที่วา.   
ถาบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม       
การตลาด ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด อยางไร  มีระดับแนวโนมอยูในระดับวาจะ
กลับมาใช  (  = 3.50) ตามลําดับ 

X

X

X
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สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานขอที่ 1 ขอมูลองคกร ไดแก  ประเภทขององคกร , ประเภทของธุรกิจ ,
จํานวนพนักงาน และระยะเวลาการดําเนินกิจการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดที่ตางกัน 

โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้คือ 
สมมติฐานขอที่ 1.1 ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
H1 : ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางจะใชการ
ทดสอบ Chi-Square จะใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 

กลุมโดยสุมตัวอยาง (χ2)  และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตาราง 17  แสดงความแตกตาง ของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน 
     วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามประเภทขององคกร 
 

ประเภทขององคกร 
พฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 
หนวยงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

บริษัท 
เอกชน 

บริษัท 
เอเจนซี่ 

χ2 Sig. 

วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือก
จัดกิจกรรมทางการตลาด   

   30.391* 0.000 

1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา 0 25 17   
2. เพ่ือการสรางภาพลักษณ 2 6 25   
3. เพ่ือสรางความสัมพันธ 4 0 2   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 17 วิเคราะหผลโดยใชการทดสอบไคสแควร (Chi-Square) พบวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ที่มีประเภทขององคกรที่แตกตางกันมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีประเภทขององคกร ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ที่มีประเภทขององคกรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา มาก
ที่สุดเปนอันดับแรก คือบริษัทเอกชน รองลงมาคือ บริษัทเอเจนซ่ี และหนวยงานราชการ
รัฐวิสาหกิจ ตามลําดับ  

โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางภาพลักษ มากท่ีสุด
เปนอันดับแรก คือบริษัทเอเจนซี่ รองลงมาคือ บริษัทเอกชน และหนวยงานราชการรัฐวิสาหกิจ 
ตามลําดับ 
 โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางความสัมพันธ มาก
ที่สุดเปนอันดับแรก คือหนวยงานราชการรัฐวิสาหกิจ รองลงมาคือ บริษัทเอเจนซี่ และ 
ตามลําดับ 

 
 

  
สมมติฐานขอ 1.2  ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่
ตางกัน  

ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
H1 : ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด    ที่ตางกัน 
 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 
Analysis of Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test 
โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
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 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 
ตาราง 18  แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

พฤติกรรมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด 3.863* 2 78 0.025 
ดานงบประมาณ     

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการใช
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
ประเภทองคกรโดยใชการทดสอบ Levene’s test  สามารถอธิบายไดดังนี้ 

   ในเร่ืองพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ มีคา 
(Sig) เทากับ 0.025 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)  แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน 

  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวน
ของขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุก
กลุม  ไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  
จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least 
Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
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ตาราง 19   แสดงความแตกตางกันพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรม 
     การตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด จําแนกประเภท 
     องคกร  ใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการใชกิจกรรม
การตลาด   Statistic(a) df1 df2 Sig. 

ดานงบประมาณ Brown-Forsythe 3.004 2 41.116 0.061 

  

 จากตาราง 19 ผลความแตกตางกันของพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤติกรรม
การใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน  จํากัด จําแนก
ประเภทองคกรโดยใชสถิติ Brown-Forsythe สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ในเร่ืองงบประมาณ มีคา (Sig) เทากับ 0.061  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ประเภทองคกรที่ตางกัน มี
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 

  
 

สมมติฐานขอที่ 1.3 ประเภทธุรกิจทีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ประเภทธุรกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน

วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
H1 : ประเภทธุรกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางจะใชการ
ทดสอบ Chi-Square จะใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 

กลุมโดยสุมตัวอยาง (χ2)  และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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ตาราง 20  แสดงความแตกตาง ของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน

วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามประเภทธุรกิจ 
 

ประเภทธุรกิจ 
พฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 
สินคา
อุปโภค
บริโภค 

ธุรกิจ
การเงิน/
ธนาคาร 

ธุรกิจดาน
เทคโนโล

ยี 

ธุรกิจ 
ยานยนต 

อื่นๆ  χ2 Sig. 

วัตถุประสงคท่ีท่ีหนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

     27.728* 0.000 

1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา 25 10 15 4 3   
2. เพ่ือการสรางภาพลักษณ 4 8 7 0 2   
3. เพ่ือสรางความสัมพันธ 0 0 0 2    1     

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 20 วิเคราะหผลโดยใชการทดสอบไคสแควร (Chi-Square) พบวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ที่มีประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีประเภทธุรกิจ ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มี
ประเภทธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา มาก
ที่สุดเปนอันดับแรก คือธุรกิจประเภทสินคาอุปโภคบริโดภค รองลงมาคือธุรกิจประเภท
เทคโนโลยี / การส่ือสาร  และธุรกิจการเงินการธนาคาร และธุรกิจยานยนต และอ่ืนๆ เชน 
หางสรรพสินคา ตามลําดับ  

โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางภาพลักษ มากท่ีสุด
เปนอันดับแรก คือธุริกจการเงินการธนาคาร รองลงมาคือธุรกิจดานเทคโนโลยี และธุรกิจสินคา
อุปโภคบริโภค และธุรกิจอ่ืน ๆ เชน  ตามลําดับ 
 โดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางความสัมพันธ มาก
ที่สุดเปนอันดับแรก คือธุรกิจยานยนต รองลงมาคือธุรกิจอ่ืน ๆเชน สถาบันการศึกษาตามลาํดับ 
 
 

สมมติฐานขอ 1.4  ประเภทธุรกิจทีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน  
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ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ประเภทธุรกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน

งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
H1 : ประเภทธุรกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด    ที่ตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 
Analysis of Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 

 
ตาราง 21   แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

พฤติกรรมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด 10.693* 4 76 0.000 
ดานงบประมาณ     

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการใช
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
จําแนกตามประเภทองคกรโดยใชการทดสอบ Levene’s test  สามารถอธิบายไดดังนี้ 

   ในเร่ืองพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ มีคา 
(Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)  แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน 
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ตาราง 22  แสดงความแตกตางกันพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรม 
     การตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด จําแนกประเภท 
     ธุรกิจ ใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการใชกิจกรรมทาง
การตลาด   Statistic(a) df1 df2 Sig. 

ดานงบประมาณ Brown-Forsythe 3.004* 2 41.116 0.000 

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 22   ผลความแตกตางกันของพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤติกรรม
การใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน  จํากัด จําแนก
ประเภทองคกรโดยใชสถิติ Brown-Forsythe สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ในเรื่องงบประมาณ มีคา Probability (p) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิ
เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ประเภทองคกรที่ตางกัน 
มีพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน  
จํากัด แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  
ตาราง 23  แสดงผลการเปรียบเทียบลูกคามีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามประเภท
ธุรกิจ โดยเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี  

 
ประเภทธุรกิจ  สินคาอุปโภค

บริโภค 
ธุรกิจการเงิน/
ธนาคาร 

ธุรกิจดาน
เทคโนโลยี 

ธุรกิจ 
ยานยนต 

ธุรกิจอ่ืนๆ 

498275.86 741666.67 597727.27 575000.00 458333.33  X  
498275.86 สินคาอุปโภคบริโภค - -243390.80* -99451.411 -76724.138 39942.529 

   (.000) (.688) (.847) (.996) 

741666.67  - 143939.394 166666.667 283333.333* ธุรกิจการเงิน/ 
   (.132) (.107) (.007) ธนาคาร 
597727.27 ธุรกิจดานเทคโนโลยี   - 22727.273 139393.939 

     (1.000) (.418) 

575000.00 ธุรกิจยานยนต    - 116666.667 

      (.584) 

458333.33 ธุรกิจอ่ืนๆ     - 

       

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
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จากตาราง 23 พบวา   
 1. ธุรกิจประเภทสินคาอุปโภคบริโภค กับ ธุรกิจประเภทการเงินการธนาคาร พบวามีความ
นาจะเปน Prob. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวา ธุรกิจประเภทสินคาอุปโภคบริโภคมี
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  นอยกวา ธุรกิจประเภทการเงินการธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ.05 โดยมีผลตางของคาเฉล่ีย 243390.80 
 2.  ธุรกิจประเภทการเงินการธนาคารกับธุรกิจอ่ืน ๆ เชน สถานศึกษา  พบวามีความนาจะ
เปน Prob. เทากับ .007 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวา ธุรกิจประเภทการเงินการธนาคารมี
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  มากกวา ธุรกิจอ่ืน ๆ เชน สถานศึกษา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 
โดยมีผลตางของคาเฉล่ีย 283333.333 
 3. สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
 

สมมติฐานขอ 1.5  จํานวนพนักงานของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่
ตางกัน  

ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณ
ของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 

H1 : จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางจะใชการ
ทดสอบ Chi-Square จะใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 

กลุมโดยสุมตัวอยาง (χ2)  และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ปรากฏดังตาราง 
20 
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ตาราง 24  แสดงความแตกตาง ของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามจํานวนพนักงานของ
บริษัท 

 
จํานวนพนักงานของบริษัท 

พฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด 

นอยกวาหรือ
เทากับ 50 

51-100 คน 101 คนขึ้นไป χ2 Sig. 

วัตถุประสงคท่ีท่ีหนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

   6.585 .131 

1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา 6 19 17   
2. เพ่ือการสรางภาพลักษณ 0 14 19   
3. เพ่ือสรางความสัมพันธ 0 2 4   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 
 จากตาราง 24 วิเคราะหผลโดยใชการทดสอบไคสแควร (Chi-Square) พบวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทที่แตกตางกัน มีคานัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig) เทากับ 0.131ซึ่งมากกวา 0.05 (0.131>0.05) นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทที่
แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่
หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มีจํานวนพนักงานของบริษัท ไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 

สมมติฐานขอ 1.6  จํานวนพนักงานของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่
ตางกัน  

 
ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
H1 : จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 
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 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 
Analysis of Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test 
โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 25  แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

พฤติกรรมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด 16.397* 2 78 .000 
ดานงบประมาณ     

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการใช
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
จําแนกตามจํานวนพนักงานโดยใชการทดสอบ Levene’s test  สามารถอธิบายไดดังนี้ 

   ในเร่ืองพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ มีคา 
(Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)  แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวน
ของขอมูลทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุก
กลุม  ไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน  
จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least 
Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s T3  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปน้ี 
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ตาราง 26  แสดงความแตกตางกันพฤตกิรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤตกิรรมการใชกิจกรรม 
      การตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษทั วีอาร พรีเซ็นเตชัน่  จํากัด จําแนกตามจํานวน 
      พนักงาน ใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการใชกิจกรรม
การตลาด   Statistic(a) df1 df2 Sig. 

ดานงบประมาณ Brown-Forsythe 15.699* 2 58.523 .000 

 * มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 26 ผลความแตกตางกันของพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชพฤติกรรม
การใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน  จํากัด จําแนก
ประเภทพนักงานบริษัทโดยใชสถิติ Brown-Forsythe สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ในเรื่องงบประมาณ มีคา Probability (p) เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา จํานวพนักานท่ี
ตางกัน มีพฤติกรรมการการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรี
เซ็นเตชั่น  จํากัด แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  จึงทําการวิเคราะหดวยเทคนิค 
Dunnett T3 ซึ่งผลการวิเคราะหเปนดังตาราง 
 
ตาราง 27  แสดงผลการเปรียบเทียบรายคูของหนวยงานที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกันกับ 
     พฤติกรรมการจัดกิจกรรมทางการตลาดดานงบประมาณ  โดยวิธี Dunnett T3 
 

จํานวนพนักงาน  นอยกวา   50 คน 51-100  คน 101 คนขึ้นไป 
    X  

291666.67 นอยกวาหรืเทากับ    - -281190.476* -342083.333* 

50  คน  (.000) (.000) 

51-100  572857.14 คน  - -60892.857 

    (.430) 

101 633750.00 คนขึ้นไป   - 

     

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง  27  พบวา   

 1. หนวยงานท่ีมีพนักงานนอยกวาหรือเทากับ 50 คน กับหนวยงานท่ีมีพนักงาน 51-100 คน 
พบวามีความนาจะเปน Prob. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวา หนวยงานท่ีมีพนักงาน
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 2.  หนวยงานท่ีมีพนักงานนอยกวาหรือเทากับ 50 คน กับหนวยงานท่ีมีพนักงาน 101 คน
ข้ึนไป พบวามีความนาจะเปน Prob. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 หมายความวา หนวยงานท่ีมี
พนักงานนอยกวาหรือเทากับ 50 คน มีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน

งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  นอยกวา หนวยงานท่ีมีพนักงาน 101 
คนข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 โดยมีผลตางของคาเฉล่ีย  342083.333 
 3. สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
 

สมมติฐานขอ 1.7  ระยะเวลาการดําเนินการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่
ตางกัน  

ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ระยะเวลาการดําเนินการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด ดานวัตถุประสงคทีท่ีห่นวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด ไมตางกัน 
H1 : ระยะเวลาการดําเนินการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 
 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางจะใชการ
ทดสอบ Chi-Square จะใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 

กลุมโดยสุมตัวอยาง (χ2)  และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)ก็ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ปรากฏดังตาราง 
22 
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ตาราง 28  แสดงความแตกตาง ของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
วัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามระยะเวลาการ
ดําเนินการ 

 
ระยะเวลาการดําเนินการ 

พฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 10 

ป 

11-20 ป 21-30 ป ตั้งแต 31 
ปขึ้นไป 

χ2 Sig. 

วัตถุประสงคท่ีท่ีหนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

    20.652* .001 

1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา 15 17 8 2   
2. เพ่ือการสรางภาพลักษณ 6 24 0 3   
3. เพ่ือสรางความสัมพันธ 0 3 0 3   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 28 วิเคราะหผลโดยใชการทดสอบไคสแควร (Chi-Square) พบวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ที่มีระยะเวลาการดําเนินการที่แตกตางกัน มีคานัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig) เทากับ 0.131ซึ่งนอยกวา 0.05 (0.001<0.05) นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีระยะเวลาการดําเนินการที่
แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่
หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มีจํานวนพนักงานของบริษัท แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

โดยที่ลูกคาที่มีระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทต่ํากวาหรือเทากับ 10 ป, ระยะเวลา
การดําเนินการของบริษัท 11-20 ป , ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัท 21-30 ป,  และ
ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทตั้งแต 31 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในขอเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายสินคามากที่สุดเปนอันดับแรก รองลงมาคือเพ่ือการสรางภาพลักษณ และเพื่อสราง
ความสัมพันธ 
 

สมมติฐานขอ 1.8  ระยะเวลาการดําเนินการของบริษทัที่ตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ที่ตางกัน  
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ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี้ คือ 
H0 : ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 

H1 : ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่
ตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test 
โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
 
 Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 29   แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

พฤติกรรมการใชบริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด 1.006 3 77 .395 
ดานงบประมาณ     

  
 จากตาราง 29 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการใช
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ ของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด 
ประเภทองคกรโดยใชการทดสอบ Levene’s test  สามารถอธิบายไดดังนี้ 

   ในเร่ืองพฤติกรรมการใชพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาดดานงบประมาณ มีคา 
(Sig) เทากับ 0.395 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมแตกตางกัน 

  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   หากคาแปรปรวน
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ตาราง 30  แสดงความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน

งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามจํานวนระยะเวลา
การดําเนินการ 

 
พฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 
แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวางกลุม 3 24.971 58150135615 1.517 .217 ดานงบประมาณของหนวยงานใน
การจัดกิจกรรมทางการตลาด    ภายในกลุม 77 200.980 38338867572   
 รวม 80 225.951    

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 30 ผลความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  จําแนกตามจํานวนระยะเวลา
การดําเนินการ  โดยใชสถิติ F-Test  สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 
   พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณ มีคา (Sig) 
เทากับ 0.217 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวาลูกคาที่มีระยะเวลาการดําเนินงานตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัดไมแตกตางแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  
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สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , 
ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 

 
โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้คือ 
สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  

 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 

ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

H1 : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 
ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  

 
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 25 
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ตาราง 32  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด กับ 
      แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต 
      ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานผลิตภัณฑ     
- ประโยชนหลัก     
1. คุณภาพงานเปนท่ีพอใจ -.124 .270 ไมมีสัมพันธ - 
2. มีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม .065 .566 ไมมีสัมพันธ - 
รวมประโยชนหลัก -.020 .857 ไมมีสัมพันธ - 
- คุณภาพ    - 
3. มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน .155 .168 ไมมีสัมพันธ - 
4. ผลงานในอดีตเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป .002 .983 ไมมีสัมพันธ - 
5. รูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ํา
ใคร 

.245* .027 ระดับคอนขาง
ต่ํา 

เดียวกัน 

6. ผลงานท่ีออกมาเปนท่ีกลาวถึงของคน
โดยท่ัวไป 

-.145 .195 ไมมีสัมพันธ - 

รวมคุณภาพ .100 .374 ไมมีสัมพันธ - 
- ตราสินคา    - 
7. บริษัทมีความนาเชื่อถือ .033 .771 ไมมีสัมพันธ - 
8. บริษัทมีภาพพจนท่ีดีมาโดยตลอด .039 .731 ไมมีสัมพันธ - 
รวมตราสินคา .055 .626 ไมมีสัมพันธ - 
- ความคาดหวัง     
9. บริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการ
ของทาน 

.452** .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

10. ผลงานของบริษัทท่ีออกมาสามารถสรางกําไร
ใหบริษัทของทานได 

.298** .007 ระดับคอนขาง
ต่ํา 

เดียวกัน 

รวมความคาดหวัง 
.492** .000 ระดับปาน

กลาง 
เดียวกัน 
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ตาราง 32 (ตอ)   
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ศักยภาพ     
11. บริษัทมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการนําเสนอ
งาน 

.121 .282 ไมมีสัมพันธ - 

12. บริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากล
มากขึ้น 

-.152 .174 ไมมีสัมพันธ - 

รวมศักยภาพ -.029 .800 ไมมีสัมพันธ - 
รวมดานผลิตภัณฑ .176 .116 ไมมีสัมพันธ - 

ดานราคา     

13. ความคุมคาของราคา 
.435** .000 ระดับปาน

กลาง 
เดียวกัน 

14. ราคาท่ีเหมาะสม .015 .896 ไมมีสัมพันธ  
รวมดานราคา .372* .001 ระดับคอนขาง

ต่ํา 
เดียวกัน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย     
15.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ -.019 .869 ไมมีสัมพันธ - 
16.ความสะดวกท่ีลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท .062 .582 ไมมีสัมพันธ - 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย .025 .823 ไมมีสัมพันธ - 
ดานโปรโมชั่น     

17.บริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน 

-.346* .002 ระดับคอนขาง
ต่ํา 

ตรงกัน
ขาม 

18.บริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet -.019 .868 ไมมีสัมพันธ - 
19.บริษัทมีของแถมใหกับทาน -.133 .237 ไมมีสัมพันธ - 

รวมดานโปรโมชั่น -.206 .066 ไมมีสัมพันธ - 
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ตาราง 32 (ตอ)   
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานบุคลากร     

20. พนักงานของบริษัทมีประสบการณและ
เชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาด 

.584* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

21.พนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหา
เฉพาะหนาไดดี 

.408* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

22. ผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจใน
งานท่ีนํามาเสนอตอทาน 

.569* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

23. ผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและ
อัธยาศัยท่ีดีในการประสานงาน 

.186 .097 ไมมีสัมพันธ - 

รวมดานบุคลากร .491* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

ดานกระบวนการทํางาน     
24. บริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละ
งาน 

.357* .001 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

25. บริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี .018 .872 ไมมีสัมพันธ - 

26. บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน 
.412* .000 ระดับปาน

กลาง 
เดียวกัน 

รวมดานกระบวนการทํางาน .477* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

รวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด .389* .000 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.389 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคาที่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่ดีขึ้น จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  
 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.116 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายดานและรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานประโยชนหลัก 
ดานประโยชนหลักโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ  .857  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ดานประโยชนหลักโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
   ดานประโยชนหลัก ในขอคุณภาพงานเปนที่พอใจ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ  .270  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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 ดานประโยชนหลัก ในขอมีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ  .270  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไม
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
 ดานคุณภาพ 

ดานคุณภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .374 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .168 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ในขอ
มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป  กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .983 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ในขอ
มีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป    ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอรูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .027 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพ
โดยรวม ในขอรูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร มีความสัมพันธกับแนวโนม
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ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .195 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพ
โดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานตราสินคา 
ดานตราสินคาโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .626 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานตราสินคาโดยรวม  ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .771 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีความ
นาเชื่อถือ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05   

ดานตราสินคาโดยรวม  ในขอบริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด กับแนวโนมพฤตกิรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบรกิารการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .731 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมี
ภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม



 95

ดานความคาดหวัง 
ดานความคาดหวังโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .492 ซึ่งนอยกวา 0.0 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ดานความคาดหวังโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.492 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานความคาดหวังโดยรวม
ที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น 

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของ
ทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
ความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของทาน มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.452 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตาม
ความตองการของทานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น 

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรใหบริษัท
ของทานไดกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองแนวโนม
ในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .007 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
ความคาดหวังโดยรวม ในขอผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรใหบริษัทของทานได 
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.298 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
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ดานศักยภาพ 
ดานศักยภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .800 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานศักยภาพโดยรวม  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .282 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานศักยภาพ
โดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .174 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานศักยภาพ
โดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา
โดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.372 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวมที่ดี จะมี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานราคาโดยรวม  ในขอความคุมคาของราคา กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอความคุมคาของราคา มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.435 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานราคาโดยรวม  ในขอความคุมคาของราคา ที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น 

ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่เหมาะสม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด มีคา Prob. เทากับ .896 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่ เหมาะสม  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  กับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .823 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ 
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .869 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานชองทางการจัด
จําหนายโดยรวม  ในขอทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับ
บริษัท กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .582 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
ชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่น 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่นโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .066 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
โปรโมชั่นโดยรวม    ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 
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ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.002  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ใน
ขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ -0.346 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางตรงกันขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานโปรโมชั่นโดยรวม  
ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับลูกคาดีขึ้น จะมีแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด ลดลง อาจจะเน่ืองมาจากวา การท่ีบริษัทเสนอราคาพิเศษใหมากๆน้ัน 
ลูกคาอาจคิดวางานที่ไดนั้นอาจมีคุณภาพลดลง ทําใหลูกคาไมแนในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .868 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ใน
ขอบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของแถมใหกับทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .582 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของแถม
ใหกับทาน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05   

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
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ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัด
กิจกรรมการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรม
การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.584 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและ
เชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาดที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา
ไดดี กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
บุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาไดดี  มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.408 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการ
แกปญหาเฉพาะหนาไดดีที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่นํามา
เสนอตอทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
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ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการ
ประสานงาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .097 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการ
ประสานงาน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม

การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานกระบวนการโดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.477 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ
โดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ือง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น  เม่ือพิจารณาเปนราย
ขอสรุปไดดังนี้ 
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ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน  กับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน   มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.357 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ํา
และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดาน
กระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงานที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .872 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน  มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.412 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง
และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดาน
กระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองานที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   
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สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 
H0 :  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 

ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ ไมมี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบรกิารการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

H1 : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 
ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

 
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 33 
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ตาราง 33  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
     ดานผลิตภัณฑ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง  
     บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 
ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใช

บริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานผลิตภัณฑ     
- ประโยชนหลัก     
1. คุณภาพงานเปนท่ีพอใจ .124 .270 ไมสัมพันธ - 
2. มีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม .110 .328 ไมสัมพันธ - 
รวมประโยชนหลัก .130 .248 ไมสัมพันธ - 
- คุณภาพ     
3. มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน -.042 .711 ไมสัมพันธ - 
4. ผลงานในอดีตเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป .062 .585 ไมสัมพันธ - 
5. รูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ํา
ใคร 

.160 .153 
ไมสัมพันธ - 

6. ผลงานท่ีออกมาเปนท่ีกลาวถึงของคนโดยทั่วไป .083 .461 ไมสัมพันธ - 
รวมคุณภาพ .087 .441 ไมสัมพันธ - 
- ตราสินคา     
7. บริษัทมีความนาเชื่อถือ -.033 .771 ไมสัมพันธ - 

8. บริษัทมีภาพพจนท่ีดีมาโดยตลอด 
.310* .005 

ระดับคอนขาง
ต่ํา 

เดียวกัน 

รวมตราสินคา .228* .041 
ระดับคอนขาง

ต่ํา 
เดียวกัน 
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ตาราง 33 (ตอ)    
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
- ความคาดหวัง     
9. บริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการ          
ของทาน 

-.042 .707 
ไมสัมพันธ - 

10. ผลงานของบริษัทท่ีออกมาสามารถสรางกําไรให
บริษัทของทานได 

.136 .227 
ไมสัมพันธ - 

รวมความคาดหวัง .097 .391 ไมสัมพันธ - 
- ศักยภาพ    - 
11. บริษัทมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการนําเสนองาน .135 .228 ไมสัมพันธ - 
12. บริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น .208 .062 ไมสัมพันธ - 
รวมศักยภาพ .196 .079 ไมสัมพันธ - 

รวมดานผลิตภัณฑ .208 .062 ไมสัมพันธ - 
 ดานราคาของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด    - 
13. ความคุมคาของราคา -.046 .683 ไมสัมพันธ - 
14. ราคาท่ีเหมาะสม -.015 .896 ไมสัมพันธ - 

รวมดานราคา -.044 .698 ไมสัมพันธ - 
ดานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท วีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด 

   - 

15.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ .162 .148 ไมสัมพันธ - 
16.ความสะดวกท่ีลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท .206 .065 ไมสัมพันธ - 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย .202 .070 ไมสัมพันธ - 
ดานโปรโมชั่นของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     

17.บริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน 
.346* .002 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 
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ตาราง 33 (ตอ)    
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   

18.บริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet 
.222* .046 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

19.บริษัทมีของแถมใหกับทาน 
.486** .000 ระดับปาน

กลาง 
เดียวกัน 

รวมดานโปรโมชั่น .405** .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

ดานบุคลากรของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     
20. พนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญใน
การจัดกิจกรรมการตลาด 

.087 .440 ไมสัมพันธ - 

21.พนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหา
เฉพาะหนาไดดี 

-.023 .838 ไมสัมพันธ - 

22. ผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่
นํามาเสนอตอทาน 

-.044 .698 ไมสัมพันธ - 

23. ผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัย
ท่ีดีในการประสานงาน 

-.004 .968 ไมสัมพันธ - 

รวมดานบุคลากร .001 .991 ไมสัมพันธ เดียวกัน 

ดานกระบวนการทํางานของบริษัท วีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด 

    

24. บริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน -.108 .338 ไมสัมพันธ - 
25. บริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี .146 .194 ไมสัมพันธ - 
26. บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน -.053 .637 ไมสัมพันธ - 

รวมดานกระบวนการทํางาน -.054 .632 ไมสัมพันธ - 
รวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด .344* .002 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ตลาด  ในเรื่อง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.344 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคาที่มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  

 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .062  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายดานและรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานประโยชนหลัก 
ดานประโยชนหลักโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ  .248  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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   ดานประโยชนหลัก ในขอคุณภาพงานเปนที่พอใจ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ  .270  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ดานประโยชนหลัก ในขอมีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ  .328  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑ
โดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05   
 ดานคุณภาพ 

ดานคุณภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .441 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .711 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ในขอ
มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป  กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .585 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ในขอ
มีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป    ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
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ดานคุณภาพโดยรวม ในขอรูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .153 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพ
โดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป    ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .461 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพ
โดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 
 
ดานตราสินคา 
ดานตราสินคาโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .041 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.228 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ กันในระดับคอนขางต่ํา และมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานตราสินคา
โดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้น 

ดานตราสินคาโดยรวม  ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .707 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีความ
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ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด กับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมี
ภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.310 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ํา และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมี
ภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด ที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้น 

ดานความคาดหวัง 
ดานความคาดหวังโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .391 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของ
ทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .707 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตรา
สินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรใหบริษัท
ของทานไดกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .227 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตรา
สินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
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ดานศักยภาพ 
ดานศักยภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการใน

เรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .079 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานศักยภาพโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .228 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานศักยภาพ
โดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .062 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานศักยภาพ
โดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .698 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคาโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายดานและรายขอสรุปไดดังนี้ 
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ดานราคาโดยรวม  ในขอความคุมคาของราคา กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดมีคา Prob. เทากับ .683  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่เหมาะสม   ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่เหมาะสม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดมีคา Prob. เทากับ .896 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่เหมาะสม   ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  กับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .070 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปได
ดังนี้ 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ 
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนํา
ผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .148 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานชองทางการจัด
จําหนายโดยรวม  ในขอทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับ
บริษัท กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .065 ซึ่งมากกวา 0.05 
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่น 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่นโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
โปรโมชั่นโดยรวม   มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.405 แสดงวา 
ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกัน
ขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
โปรโมชั่นโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้น เม่ือพิจารณาเปน
รายดานและรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มี มีคา Prob. เทากับ 0.002  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่น
โดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.346 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานโปรโมชั่น
โดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .046 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ใน
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ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของแถมใหกับทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของ
แถมใหกับทาน มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.486 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของแถมใหกับ
ทานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ  .991  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
บุคลากรโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัด
กิจกรรมการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .440 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรม
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ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา
ไดดี กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .838  ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
บุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาได  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่นํามา
เสนอตอทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .698 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
บุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่นํามาเสนอตอทาน ไม
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการ
ประสานงาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .968 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานบุคลากร
โดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการประสานงาน ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม

การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .632  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
กระบวนการโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
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ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ 0.001 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน    ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .194 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   มีคา Prob. เทากับ .637  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานกระบวนการ
โดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 

สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาด 

สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 

ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ ไมมี
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H1 : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , 
ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ือง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 34 

 
ตาราง 34  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานผลิตภัณฑ     
- ประโยชนหลัก     
1. คุณภาพงานเปนท่ีพอใจ -.120 .287 ไมสัมพันธ - 
2. มีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม .057 .614 ไมสัมพันธ - 
รวมประโยชนหลัก -.023 .838 ไมสัมพันธ - 
- คุณภาพ     

3. มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน .127 .257 ไมสัมพันธ - 
4. ผลงานในอดีตเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป -.106 .346 ไมสัมพันธ - 
5. รูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร .112 .319 ไมสัมพันธ - 
6. ผลงานท่ีออกมาเปนท่ีกลาวถึงของคนโดยทั่วไป -.147 .190 ไมสัมพันธ - 
รวมคุณภาพ .012 .913 ไมสัมพันธ - 
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ตาราง 34 (ตอ)  
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
- ตราสินคา     
7. บริษัทมีความนาเชื่อถือ .037 .741 ไมสัมพันธ - 
8. บริษัทมีภาพพจนท่ีดีมาโดยตลอด -.030 .789 ไมสัมพันธ - 
รวมตราสินคา .002 .984 ไมสัมพันธ - 
- ความคาดหวัง     
9. บริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการ          
ของทาน 

.396* .000 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

10. ผลงานของบริษัทท่ีออกมาสามารถสรางกําไรให
บริษัทของทานได 

.188 .093 ไมสัมพันธ - 

รวมความคาดหวัง 
.368* .001 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

- ศักยภาพ     
11. บริษัทมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการนําเสนองาน .137 .221 ไมสัมพันธ - 
12. บริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น -.141 .208 ไมสัมพันธ - 
รวมศักยภาพ -.013 .906 ไมสัมพันธ - 

รวมดานผลิตภัณฑ .088 .435 ไมสัมพันธ - 
 ดานราคาของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     

13. ความคุมคาของราคา 
.251* .024 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

14. ราคาท่ีเหมาะสม 
-.323* .003 ระดับ

คอนขางตํ่า 
ตรงกันขาม 

รวมดานราคา .106 .348 ไมสัมพันธ - 
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ตาราง 34 (ตอ)  
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท วีอาร พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด 

    

15.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ -.001 .995 ไมสัมพันธ - 
16.ความสะดวกท่ีลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท .184 .099 ไมสัมพันธ - 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย .104 .356 ไมสัมพันธ - 
ดานโปรโมชั่นของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     

17.บริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน 
-.226* .042 ระดับ

คอนขางตํ่า 
ตรงกันขาม 

18.บริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet .094 .405 ไมสัมพันธ - 
19.บริษัทมีของแถมใหกับทาน -.017 .878 ไมสัมพันธ - 

รวมดานโปรโมชั่น -.069 .540 ไมสัมพันธ - 
ดานบุคลากรของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด     
20. พนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญใน
การจัดกิจกรรมการตลาด 

.492* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

21.พนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหา
เฉพาะหนาไดดี 

.258* .020 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

22. ผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่
นํามาเสนอตอทาน 

.478* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

23. ผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัย
ท่ีดีในการประสานงาน 

.039 .727 ไมสัมพันธ - 

รวมดานบุคลากร .350* .001 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 
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ตาราง 34 (ตอ)  
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ดานกระบวนการทํางานของบริษัท วีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด 

    

24. บริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน 
.311* .005 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

25. บริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี .021 .855   

26. บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน 
.366* .001 ระดับ

คอนขางตํ่า 
เดียวกัน 

รวมดานกระบวนการทํางาน .421* .000 ระดับปาน
กลาง 

เดียวกัน 

รวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด .327* .003 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของ
ทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด ดวยสถิติสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 

 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ

จัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
การจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .003 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
โดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  

 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.435  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปน
รายดานและรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานประโยชนหลัก 
ดานประโยชนหลักโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ  .838  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานประโยชนหลักโดยรวม  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ ในเร่ืองบริษัทของ
ทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05   
   ดานประโยชนหลัก ในขอคุณภาพงานเปนที่พอใจ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใช
บริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ  .287  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานประโยชนหลัก ในขอ
คุณภาพงานเปนที่พอใจ  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ดานประโยชนหลัก ในขอมีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ  .614  ซึ่งมากกวา 
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 ดานคุณภาพ 
ดานคุณภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการใน

เร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา 
Prob. เทากับ .913 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ดานคุณภาพโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .257 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
คุณภาพโดยรวม ในขอมีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป  กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .346 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
คุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป    ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานคุณภาพโดยรวม ในขอรูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .319 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานในอดีตเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป    ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
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ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .190 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานคุณภาพโดยรวม ในขอมีผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป  ไม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานตราสินคา 
ดานตราสินคาโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาดมีคา Prob. เทากับ .984 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   

ดานตราสินคาโดยรวม  ในขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .731 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ใน
ขอบริษัทมีความนาเชื่อถือ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานตราสินคาโดยรวม ในขอบริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด กับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .789 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานตราสินคา
โดยรวม ในขอบริษัทมีภาพพจนที่ดีมาโดยตลอด  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ดานความคาดหวัง 
ดานความคาดหวังโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาดมีคา Prob. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานความคาดหวังโดยรวม มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.368 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคาที่มีความคิดเห็นเก่ียวกับดานความคาดหวังโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะ
ใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของ
ทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทาน
ขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .000 
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมีผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของทาน มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.396 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคาที่มีความคิดเห็นเก่ียวกับดานความคาดหวังโดยรวม ในขอบริษัทมี
ผลงานที่ออกมาตรงตามความตองการของทานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอผลงานของบริษัทที่ออกมาสามารถสรางกําไรใหบริษัท
ของทานไดกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .093 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานตราสินคาโดยรวม ดานความคาดหวังโดยรวม ในขอผลงานของบริษัท
ที่ออกมาสามารถสรางกําไรใหบริษัทของทานได ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ดานศักยภาพ 
ดานศักยภาพโดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการใน

เรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ .906 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ดานศักยภาพโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .221 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการนําเสนองาน   ไม มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .208 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานศักยภาพโดยรวม ในขอบริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากลมากขึ้น ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .348 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอมี
ราคาที่เหมาะสม   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานราคาโดยรวม  ในขอความคุมคาของราคา กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
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ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่เหมาะสม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
การจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .003  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานราคาโดยรวม  ในขอมีราคาที่
เหมาะสม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .-.323 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกัน
ขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานราคาโดยรวม  ในขอราคาที่เหมาะสมดีขึ้น  
จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดลดลงเล็กนอย  อาจ
เน่ืองมาจากวาการที่ลูกคาออกสินคาใหมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง ทําใหไมกลาเสี่ยงที่จะจาย
ในสวนของการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  กับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .356 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ 
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
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ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับ
บริษัท กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของ
ทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .099 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ในขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถ
ติดตอกับบริษัท  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่น 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานโปรโมชั่นโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .540 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานโปรโมชั่นโดยรวม   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
การจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุป
ไดดังนี้ 

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ 0.042  ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
โปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน  มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ -.226 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
ในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกันขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับลูกคาดีขึ้น จะมี
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ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .405 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
โปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ในขอบริษัทมีของแถมใหกับทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .878 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานโปรโมชั่นโดยรวม  ใน
ขอบริษัทมีของแถมใหกับทาน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .001  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานบุคลากรโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มี
คาเทากับ .350 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานบุคลากรโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาด เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัด
กิจกรรมการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเรื่องบริษัท
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ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา
ไดดี กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทาน
ขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .020  
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาไดดี  
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .258 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมี
ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาไดดีที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาดเพิ่มขึ้นเล็กนอย 

ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงานที่นํามา
เสนอตอทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจในงาน
ที่นํามาเสนอตอทาน มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ .478 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอ
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ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการ
ประสานงาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการในเรื่องบริษัทของทาน
ขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .727 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีในการ
ประสานงาน ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรม
การตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรม

การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .421 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง
และมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดเพิ่มขึ้น  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน  กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดมีคา Prob. เทากับ .005 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน   มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .311 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .855  ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน  ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน  มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .366 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานกระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการ
นําเสนองานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดเพิ่มขึ้น
เล็กนอย 

สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  สถิติทีใ่ชในการ
ทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 

โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้คือ 
สมมติฐานขอที่ 3.1 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มี

ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด    
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สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

H1 : ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสมัพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งเร่ืองแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 35 

 
ตาราง 35  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง, เศรษฐกิจ 
      และภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง 
     แนวโนมในอนาคตจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
  
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ปจจัยดานอ่ืน ๆ     
1. สถานการณการเมืองในขณะนี้เหมาะแกการจัด
กิจกรรมการตลาด 

-.048 .671 ไมสัมพันธ - 

2. ชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาด
เพ่ือกระตุนยอดขาย 

.293** .008 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

3. โดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูท่ีมีการจัด
กิจกรรมการตลาดมากท่ีสุด 

.276* .013 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

รวมปจจัยดานอ่ืน ๆ .252* .023 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง, 
เศรษฐกิจและภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
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 ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. 
เทากับ .023 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ .252  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวมที่ดี จะ
มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเล็กนอย  เม่ือพิจารณาเปนรายดานสรุปไดดังนี้ 
 ดานการเมือง  

ปจจัยอ่ืน ๆ ดานการเมืองในขอสถานการณการเมืองในขณะนี้เหมาะแกการจัดกิจกรรม
การตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .671 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน 
ๆ ดานการเมืองในขอสถานการณการเมืองในขณะนี้เหมาะแกการจัดกิจกรรมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนม
ในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานเศรษฐกิจ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อ

กระตุนยอดขาย กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีคา Prob. เทากับ .008 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อกระตุน
ยอดขาย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .293 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัด
กิจกรรมการตลาดเพ่ือกระตุนยอดขายที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น
เล็กนอย   
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ดานภูมิอากาศ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรม

การตลาดมากที่สุด  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีคา Prob. เทากับ .013 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรมการตลาด
มากที่สุดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .279  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มี
การจัดกิจกรรมการตลาดมากที่สุดที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้น
เล็กนอย   

 
 

 สมมติฐานขอที่ 3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

H1 : ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 36 
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ตาราง 36  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจ 
     และภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง 
     บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ปจจัยดานอ่ืน ๆ     
1. สถานการณการเมืองในขณะนี้ไมเหมาะแกการ
จัดกิจกรรมการตลาด 

.088 .432 ไมสัมพันธ - 

2. ชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาด
เพ่ือกระตุนยอดขาย 

.173 .123 ไมสัมพันธ - 

3. โดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูท่ีมีการจัด
กิจกรรมการตลาดมากท่ีสุด 

.175 .119 ไมสัมพันธ - 

รวมปจจัยดานอื่น ๆ .215 .054 ไมสัมพันธ - 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง, 
เศรษฐกิจและภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ดวยสถิติสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 
 ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. 
เทากับ .054 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เม่ือพิจารณาเปนรายดานสรุปไดดังนี้ 
 
 ดานการเมือง  

ปจจัยอ่ืน ๆ ดานการเมืองในขอสถานการณการเมืองในขณะน้ีไมเหมาะแกการจัด
กิจกรรมการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .432 ซึ่ง
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ดานเศรษฐกิจ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อ

กระตุนยอดขาย กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .671 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อกระตุน
ยอดขาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

ดานภูมิอากาศ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรม

การตลาดมากที่สุด  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ือง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .671 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรมการตลาด
มากท่ีสุด ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 3.3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ือง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตวัใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

H1 : ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 
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สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 37 

 
ตาราง 37  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจ 
      และภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง 
      บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
ปจจัยดานอ่ืน ๆ     
1. สถานการณการเมืองในขณะนี้ไมเหมาะแกการ
จัดกิจกรรมการตลาด 

.049 .665 ไมสัมพันธ - 

2. ชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาด
เพ่ือกระตุนยอดขาย 

.257* .020 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

3. โดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูท่ีมีการจัด
กิจกรรมการตลาดมากท่ีสุด 

.304** .006 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

รวมปจจัยดานอื่น ๆ .309** .005 ระดับคอนขางต่ํา เดียวกัน 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง, 
เศรษฐกิจและภูมิอากาศ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  
ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 
 ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มี
คา Prob. เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน ๆ โดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะ
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 ดานการเมือง  
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานการเมืองในขอสถานการณการเมืองในขณะนี้เหมาะแกการจัดกิจกรรม

การตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของ
ทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา Prob. 
เทากับ .665 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน ๆ ดานการเมืองในขอสถานการณการเมืองในขณะนี้ไมเหมาะแก
การจัดกิจกรรมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานเศรษฐกิจ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อ

กระตุนยอดขาย กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ .020 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัด
กิจกรรมการตลาดเพื่อกระตุนยอดขาย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
การจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) มีคาเทากับ .257 แสดงวา ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยอ่ืน ๆ 
ดานเศรษฐกิจ ในขอชวงที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือกระตุนยอดขายที่ดี จะมี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาดเพิ่มขึ้นเล็กนอย   

ดานภูมิอากาศ 
ปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดยสวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรม

การตลาดมากที่สุด  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
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สมมติฐานขอที่ 4  พฤติกรรมการใชบรกิารการจัดกิจกรรมทางการตลาดมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด สถติิที่ใชในการ
ทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 

 
โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้คือ 
สมมติฐานขอที่ 4.1 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มี

ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

    
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด     

H1 : พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  

   
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการ ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 38 
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ตาราง 38  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม 
     ทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง 
     บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด    
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
1.  วัตถุประสงคท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีหนวยงานของทาน
เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด 

    

-  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event) .399** .000 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

-  เพ่ือการสรางภาพลักษณท่ีดีใหองคกร 
(Corporate Event) 

-.392** .000 ระดับ
คอนขางตํ่า 

ตรงกัน
ขาม 

-  เพ่ือสรางความสัมพันธในชุมชน (Community 
Event) 

-.026 .816 ไมสัมพันธ - 

2.  งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) 

-.149 .184 ไมสัมพันธ - 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ดวยสถิติสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เม่ือพิจารณาเปน
รายดานสรุปไดดังนี้ 

ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา (Product Event)  
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
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พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
(Corporate Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
(Corporate Event) มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ   -.392 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานวัตถุประสงคเพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร (Corporate Event) ที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องมาจากวาองคกรที่มีวัตถุประสงค
ดานการสรางภาพลักษณมากท่ีสุดเปนองคกรของรัฐ / รัฐวิสาหกิจ  ซึ่งเปนองคกรที่มีขั้นตอนใน
การอนุมัติงบประมาณในการจัดกิจกรรมทางการตลาดคอนขางใชเวลานาน และการสราง
ภาพลักษณอาจจะไมจําเปนตองมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดบอยเหมือนวัตถุประสงคเพ่ือการ
สรางยอดขายซึ่งจําเปนตองทําเปนประจํา 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางความสัมพันธในชุมชน 
(Community Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .816 ซึ่ง
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 ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง) 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานใน
การจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง)   กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  มีคา Prob. เทากับ .184 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
  

สมมติฐานขอที่ 4.2 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0 :  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

H1 : พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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ตาราง 39  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม 
     ทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง 
     บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
1.  วัตถุประสงคท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีหนวยงานของทาน
เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด 

    

-  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event) .158 .158 ไมสัมพันธ - 
-  เพ่ือการสรางภาพลักษณท่ีดีใหองคกร 

(Corporate Event) 
.014 .901 ไมสัมพันธ - 

-  เพ่ือสรางความสัมพันธในชุมชน ( Community 
Event) 

-.328** .003 ระดับ
คอนขางตํ่า 

ตรงกัน
ขาม 

2.  งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) 

.149 .184 ไมสัมพันธ - 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 39 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ดวยสถิติสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เม่ือพิจารณาเปน
รายดานสรุปไดดังนี้ 
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ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event)  
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนํา
ผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .158 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัด
กิจกรรมทางการตลาด  เพื่อเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event)  ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืน
มาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
(Corporate Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .901 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
(Corporate Event) ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางความสัมพันธในชุมชน 
(Community Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ือง
บอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด    มีคา Prob. เทากับ .003 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางความสัมพันธในชุมชน 
(Community Event)มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ  -.328 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
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 ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง) 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานใน

การจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง)   กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  มีคา Prob. เทากับ .184 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) ไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบอกตอหรือแนะนํา
ผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 

 

สมมติฐานขอที่ 4.3 พฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 
H0 :  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ไมมีความสัมพันธกันตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรือ่งบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตวัใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

H1 : พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

 
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความสัมพันธที่เปนอิสระตอกัน ดวย

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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ตาราง 40  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

แนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการ
ตลาด ในเรื่อง

แนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการ

ตลาด 

 
 

ระดับ
ความสัมพันธ 

 
 

ทิศทาง 

 r Prob.   
1.  วัตถุประสงคท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีหนวยงานของทาน
เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด 

    

-  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event) .365** .001 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

-  เพ่ือการสรางภาพลักษณท่ีดีใหองคกร 
(Corporate Event) 

-.355** .001 ระดับ
คอนขางตํ่า 

เดียวกัน 

-  เพ่ือสรางความสัมพันธในชุมชน ( Community 
Event) 

-.030 .792 ไมสัมพันธ - 

2.  งบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) 

-.178 .112 ไมสัมพันธ - 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 40 ผลการวิเคราะห ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ใน
เร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  
ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) เม่ือพิจารณาเปนรายดานสรุปไดดังนี้ 
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ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา (Product Event)  
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยาย
ธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .001 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา (Product Event)  
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ ในเร่ืองบริษัทของ
ทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ  .365  แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางตเดียวกัน 
กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือเพ่ิม
ยอดขายใหสินคา (Product Event)  ที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย   

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร 
(Corporate Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือการสราง
ภาพลักษณที่ดีใหองคกร มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มี
คาเทากับ -.355 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงกันขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทาน
เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร (Corporate Event) ที่ดี 
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พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่
หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางความสัมพันธในชุมชน 
(Community Event) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
บริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด มีคา 
Prob. เทากับ .792 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือสราง
ความสัมพันธในชุมชน (Community Event)  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะ
ใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง) 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานใน
การจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอครั้ง) กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัด
กิจกรรมการตลาด  มีคา Prob. เทากับ .112 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง) ไม
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตาราง  41    สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานขอที่ 1  ขอมูลองคกร ไดแก  ประเภทของ
องคกร , ประเภทของธุรกิจ ,จํานวนพนักงาน และ
ระยะเวลาการดําเนินกิจการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่ตางกัน 

  

1.1 ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงาน
เลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

Chi-Square สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.2  ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤตกิรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงาน
ในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

One-way 
ANOVA 

(Brown-Forsythe) 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.3 ประเภทธรุกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือก
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

Chi-Square สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.4  ประเภทธรุกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของหนวยงานในการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

One-way 
ANOVA 

(Brown-Forsythe) 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.5  จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคของ
หนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

Chi-Square ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.6  จํานวนพนักงานของบริษัททีต่างกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของ
หนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

One-way 
ANOVA 

(Brown-Forsythe) 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.7  ระยะเวลาการดําเนินการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคของ
หนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน 

Chi-Square สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

1.8 ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรม 
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณ
ของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่ตางกัน  
 

One-way 
ANOVA 
(F-test) 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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ตาราง  41  (ตอ)    
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัด
จําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

  

2.1.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.1.2ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.1.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัด
จําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.1.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.1.5ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล  มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.1.6 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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ตาราง  41  (ตอ)    
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
2.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดาน
สงเสริมการตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation  

2.2.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.2.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.2.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
การจัดจําหนาย มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.2.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
สงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.2.5 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
บุคคล  มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.2.6 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือ
แนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมเปนตาม
สอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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ตาราง  41 (ตอ)     
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
2.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริม
การตลาด , ดานบุคคล  และดานกระบวนการ มีความสัมพันธ
กันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหม
จะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation  

2.3.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.3.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานราคา มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.3.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานการจัด
จําหนาย มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออก
สินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.3.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออก
สินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.3.5 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานบุคคล  
มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

2.3.6 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
กระบวนการ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ
ออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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ตาราง  41   (ตอ)    
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , 
เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตที่จะใชกิจกรรมการตลาด  

  

3.1.1 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะใชกิจกรรมการตลาด  

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.1.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก เศรษฐกิจ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องในเรื่องแนวโนมในอนาคตที่จะใชกิจกรรม
การตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.1.3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องในเร่ืองแนวโนมในอนาคตที่จะใชกิจกรรมการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและ
ภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบอกตอ
หรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation  

3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก เศรษฐกิจ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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ตาราง  41  (ตอ)    
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ
3.3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและ
ภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองบริษัท
ของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการ
การจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation  

3.3.1 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.3.2 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก เศรษฐกิจ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใช
บริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

3.3.3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภูมิอากาศ มีความสัมพันธกันตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
เรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมจะใชบริการการ
จัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 4  พฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมคีวามสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

  

4.1 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีสัมพันธ
กันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเร่ืองบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด   

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

4.2 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีสัมพันธกัน
ตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด บอก
ตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   

Correlation สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

4.3 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกันตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัว
ใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด 

Correlation ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุปผล การอภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่อง  "ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใช

กิจกรรมการตลาด ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด” ผูวิจัยไดสรุปผลของการวิจัย
ดังนี้ 

 

       ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของลูกคาที่มีตอการใชกิจกรรมทาง 

การตลาดของลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
2. เพ่ือศึกษา ขอมูลองคกร ซึ่งประกอบดวย ประเภทองคกร , ประเภทธุรกิจ,ระยะเวลา 

ดําเนินกิจการและจํานวนพนักงาน ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาดของ
ลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย  ดาน 
ผลิตภัณฑ , ราคา , ชองทางการจําหนาย , การสงเสริมการตลาด , กระบวนการดําเนินงาน , 
บุคลากร และลักษณะทางกายภาพกับแนวโนมพฤติกรรมตอการใชกิจกรรมทางการตลาดของ
ลูกคา บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
      4.    เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก   การเมือง  , เศรษฐกิจ , ฤดูกาล
และสังคมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา บริษัทวีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด 

5.    เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดกับแนวโนม 
 พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา  บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 

       ความสําคัญของการวิจัย 
1. ขอมูลที่ไดจากการวิจัยทําใหทราบถึงขอดีและขอควรปรับปรุงในแตละดานของ 

การใหบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  เพ่ือเปนการ
สรางศักยภาพใหกับธุรกิจ  โดยมุงความสําคัญไปท่ีการสรางงานที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดอยางดี 

2. ทราบวาธุรกิจแตละประเภทมีความถี่ในการจัดกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบใด 
เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนากิจกรรมทางการตลาดรูปแบบน้ันๆ ใหตรงตามความตองการและ
เปนที่พึงพอใจของลูกคาใหไดมากท่ีสุดใชเปนแนวทางใหผูประกอบการดานการจัดกิจกรรม
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       สมมติฐานการวิจัย  (Research  Hypothesis) 
 

1. ขอมูลองคกร ไดแก  ประเภทขององคกร , ประเภทของธุรกิจ ,จํานวนพนักงาน และ 
ระยะเวลาการดําเนินกิจการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่
ตางกัน 

2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดาน 
การจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

3. ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัทพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 
 

       ขอบเขตการวิจัย 
 
 ประชากร ที่ใชในการวิจัยในครั้งน้ีไดแกลูกคาของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน ที่ใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีจํานวน 97 บริษัท (ที่มา: ฐานขอมูลของบริษัท วีอาร  พรี
เซ็นเตชั่น จํากัด ณ วันที่ 16  สิงหาคม  2550) 
 
 กลุมเปาหมาย  คือ ลูกคาของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น ที่ใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด จํานวน 97 บริษัท โดยวิธีการสํามะโน (Census) จึงเก็บขอมูลทุกหนวยของ
ประชากร 
 

        การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล    ซึ่งสราง
ขึ้นเพ่ือศึกษาเรื่อง  "ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด 
ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด” โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
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สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลองคกรของผูตอบแบบสอบถาม เปน
ลักษณะคําถามแบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามแบบปลายปด (Close-end 
Questions)   จํานวน 4 ขอ ไดแก เพศ ประเภทขององคกร  ประเภทธุรกิจ จํานวนพนักงาน 
และระยะเวลาในการดําเนินงาน  โดยคําถามแตละขอแสดงประเภทของขอมูล  

สวนที่ 2   แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
ปจจัยอ่ืน ๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด  ลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวน (Likert   Scale)    โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคช้ัน (Interval Scale) จํานวน  29  ขอ  ตั้งแตขอ 1 – 29 ซึ่งแบงเปน  7 ดาน ดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ    จํานวน 12  ขอ 
 2. ดานราคา     จํานวน   2  ขอ 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  จํานวน   2  ขอ 
 4. ดานโปรโมชั่น    จํานวน   3  ขอ 
 5. ดานบุคลากร     จํานวน   4  ขอ 
 6. ดานกระบวนการทํางาน     จํานวน    3  ขอ 
 7. ดานปจจัยอ่ืน ๆ    จํานวน    3  ขอ 

 สวนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด ของลูกคา
บริษัท วี อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด จํานวน 8  ขอ ดังนี้ 

 1.เปนแบบสอบถามที่คําถามมีหลายคําตอบใหเลือกเพียงขอเดียว (Multiple Choice 
Question) จํานวน 4 ขอ 
 2.เปนคําถามปลายเปด (Open – Ended Question) จํานวน 3 ขอ 
 3.เปนคําถามแบบ Semantic Differential จํานวน 1 ขอโดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 

สวนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมีตอการใชกิจกรรมทาง
การตลาด ของลูกคาบริษัท วี อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด จํานวน 4  ขอ ดังนี้ 
 1.เปนคําถามแบบ Semantic Differential จํานวน 1 ขอโดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 
 

       ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัย 
      ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเคร่ืองมือตามลําดับดังนี้ 

1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือ 
นํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพ่ือใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย 

2. สรางแบบสอบถามและนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือตรวจสอบความ 
ถูกตอง ขอคําแนะนําและนํามาปรับปรุงแกไข 
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3. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแลวเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือ 
พิจารณาตรวจสอบอีกคร้ังใหสมบูรณกอนนําไปทดลอง  เพ่ือใหไดขอคําถามที่มีขอความตรง
ตามวัตถุประสงคและครอบคลุมของการวิจัยมากที่สุด 

4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม 
เน้ือหา(Content validity) และตรวจสอบความถูกตองของภาษา 

5. นําแบบสอบถามที่ไดไปทดลองใช (Try out)  จํานวน 40  ชุด แลวนําผลที่ไดไป 
วิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบับดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha coefficiency) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา.2545:449) 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีแจงนับอยางครบถวน 

(Complete Enumeration Method)   เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากทุกหนวยตัวอยางที่
เก่ียวของ 
สํามะโน (Census) นั่นคือการเก็บขอมูลจากสมาชิกหรือขอมูลทุกหนวยของประชากรที่ผูวิจัย
สนใจศึกษาทั้งหมดโดยไมมีการสุมกลุมตัวอยาง   แบงตามแหลงการเก็บขอมูลไดมาจาก 2 
แหลง คือ แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)   
โดยมีรายละเอียดในการเก็บขอมูลดังนี้ 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  ไดแก ขอมูลที่ผูวิจัยไดศึกษาจากผูที่
ศึกษามาแลวในอดีต และกรอบทฤษฎีตาง ๆที่นํามาใชอางอิงในการวิจัยในครั้งนี้ ดังนี้ 

1.1 หนังสือทางวิชาการ   เอกสาร   สารนิพนธ   และงานวิจัยอ่ืนๆที่เก่ียวของกับการ
วิจัยในครั้งนี้ 

1.2   หนังสือพิมพและวารสารตาง ๆ 
1.3    ขอมูลทางอินเตอรเน็ต  

 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่มาจากการรวบรวมขอมูลเพ่ือ
นํามาวิเคราะห ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการเก็บตัวอยางดวยตนเอง พรอมทั้งชี้แจงวัตถุประสงค และ
ขอความรวมมือในการเก็บขอมูลจากบุคคลท่ีเก่ียวของกับการวางแผนการตลาด และการ
สงเสริมการขายแบงตามประเภทของธุรกิจของลูกคา โดยการสํารวจดวยแบบสอบถามจาก
ประชากรที่กําหนดไว 
 

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
1.ทดสอบแบบสอบถามที่ไดออกแบบไว (Pre-test) แลวดําเนินการแกไขขอบกพรองของ

แบบสอบถาม พรอมตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Validity) ของแบบสอบถามดวยวิธีสัมประสิทธิ์แอล
ฟา (alpha – Coefficient) ของ ครอนบัค (Cronbach) 
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            2.นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 
            3.เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตอง 
ความสมบูรณของแลว นําคําตอบที่ไดมาลงรหัสตัวเลขตามที่กําหนดไวสําหรับแบบสอบถาม
ปลายปด (Close – Ended) สวนแบบสอบถามที่เปนปลายเปด (Open – Ended) ผูวิจัยไดจัด
กลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส และทําการบันทึกขอมูลเขาเครื่องคอมพิวเตอร 
           4.ทําการประมวลผลขอมูล และวิเคราะหขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการ
วิจัยการสังคมศาสตรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 13 (Statistical Package for 
Social Science) โดยการวิจัยคร้ังน้ีใชระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Level or 
Significance) 
 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 ผลการวิเคราะหเร่ือง  " ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใช
กิจกรรมการตลาด ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  ”สรุปผลการวิเคราะหและ
อธิบายไดดังนี้ 
 
สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของแบบสอบถามโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย 
ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบงเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 

1.1ประเภทขององคกร  
พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนบริษัทเอเจนซ่ี  จํานวน 44  คน 

คิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมาเปนบริษัทเอกชน จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 38.3 และเปน
หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 6  คน คิดเปนรอยละ 7.4 ตามลําดับ 

 

1.2ประเภทธุรกิจ  

 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนประเภทธุรกิจอุปโภคบริโภค  
จํานวน  29  คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมาเปนธุรกิจเทคโนโลยี /การส่ือสาร จํานวน 22 
บริษัท  คิดเปนรอยละ 27.2  และการเงิน/การธนาคาร จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 27.2  และ
เปนธุรกิจยานยนต  จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 8.6 และธุรกิจอ่ืน ๆ เชนหางสรรพสินคา 
สถานศึกษา  จํานวน   5  คน คิดเปนรอยละ 6.2  ตามลําดับ 

 
1.3จํานวนพนักงานของบริษัท   

พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีจํานวนพนักงาน 101 คนขึ้นไป  
จํานวน 40  คน คิดเปนรอยละ 49.4 รองลงมามีจํานวนพนักงาน 51-100 คน จํานวน 35  คน 
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1.4ระยะเวลาการดําเนินการ  
พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระยะเวลาดําเนินการ 11-20 ป  

จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมามีระยะเวลาดําเนินการต่ํากวาหรือเทากับ 10 ป  
จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 25.9  และมีระยะเวลาดําเนินการ 21-30 ป  เทากับ ตั้งแต 31 ป
ขึ้นไป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 9.9 ตามลําดับ 
 

ตอนที่ 2   การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปน
เกณฑในการตัดสินใจการเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 

2.1 เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานผลิตภัณฑโดยรวม  ไดแก ผลิตภัณฑดาน 
ประโยชนหลัก , คุณภาพ , ตราสินคา , ความคาดหวัง และศักยภาพ  พบวาผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.75) X

โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็น ดานประโยชนหลัก , ตราสินคา ,
คุณภาพ ,ศักยภาพ และความคาดหวัง ในระดับที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 , 3.87 , 3.76 , 
3.75 และ 3.72 ตามลําดับ 

2.2  เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานราคาโดยรวม  ไดแก ความคุมคาของ 
ราคาและราคาที่เหมาะสม   พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.89) X
 โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็นดานราคาที่เหมาะสมและความคุมคา
ของราคา  ในระดับที่เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.98 และ 3.80 ตามลําดับ 

2.3  เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  ไดแก 
ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจและความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท   
พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย (  =3.72) X
 โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็นดานทําเลท่ีตั้งของบริษัทอยูใน
ศูนยกลางธุรกิจและความสะดวกที่ลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท    ในระดับที่เห็นดวย โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ  3.75 และ 3.69 ตามลําดับ 

2.4 เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานโปรโมชั่นโดยรวม  ไดแก บริษัทเสนอราคา 
พิเศษ , บริษัทมีการโฆษณาผานทางอินเทอรเน็ต และบริษัทมีของแถมใหทาน    พบวา
ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ (  =3.26) X

โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็นดานบริษัทมีการโฆษณาผาน 
ทางอินเทอรเน็ต ,  บริษัทเสนอราคาพิเศษ และ บริษัทมีของแถมใหทาน  ในระดับไมแนใจ  
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.46 , 3.22  และ 3.09 ตามลําดับ 
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2.5  เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานบุคลากรโดยรวม  ไดแก  พนักงานมี 
ประสบการณและมีความเชี่ยวชาญในงาน , พนักงานมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะ
หนา ,ผูขายงานมีความรูความเขาใจในการนําเสนองาน และผูประสานงานมีบุคลิกภาพและ
อัธยาศัยที่ดีในการประสานงาน    พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ (  =4.17) X

โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค ผูประสานงานมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยที่ดีใน 
การประสานงาน ในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  4.31  และ พนักงานมี
ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา , ผูขายงานมีความรูความเขาใจในการนําเสนองาน 
และพนักงานมีประสบการณและมีความเชี่ยวชาญในงาน ในระดับความคิดเห็นเห็นดวย  โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.17 , 4.11 และ 4.10  ตามลําดับ 

2.6 เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยผลิตภัณฑดานกระบวนการทํางานโดยรวม  ไดแก  
บริษัทมี 

ความรวดเร็วในการดําเนินงาน , บริษัทดําเนินงานดวยความเปนระเบียบ และ บริษัทมีความ
ตรงตอเวลาในการนําเสนองาน    พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ   (  =3.87) X

โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็นดานบริษัทดําเนินงานดวยความเปน 
ระเบียบ ,  บริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานและ บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนอ
งาน  พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.96 , 
3.90  และ 3.75 ตามลําดับ 

2.7 เม่ือพิจารณาขอมูลปจจัยดานอ่ืน ๆโดยรวม  ไดแก  สถานการณการเมืองขณะน้ี ,  
ชวงเศรษฐกิจตกต่ํา และฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรมการตลาดมากที่สุด    พบวา
ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ   (  =3.51) X
 

โดยพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความคิดเห็นดานชวงเศรษฐกิจตกต่ํา ,  
สถานการณการเมืองขณะน้ี และ ฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรมการตลาดมากที่สุด    
พบวาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.86 , 3.40  
และ 3.27 ตามลําดับ 
 

ตอนท่ี 3    การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของ
ลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  
 

3.1 วัตถุประสงคทีทําใหตัดสินใจมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท  
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วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด พบวาวัตถุประสงคสวนใหญของลูกคาที่มาใชบริการคือ เพ่ือเพ่ิม
ยอดขายใหสินคา (Product Event) จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 51.9  รองลงมาคือเพ่ือสราง
ภาพลักษณที่ดีใหองคกร (Corporate Event) จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 40.7  เพ่ือสราง
ความสัมพันธในชุมชน (Community  Event) จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 7.4  
 

3.2 หนวยงานของคุณมีบริษัท Event Organizer ที่ใชเปนประจําหรือไม พบวาสวน 
ใหญบริษัทมี  Event Organizer  จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 96.1  รองลงมาคือไมมีบริษัท 
Event Organizer  ที่ใชประจํา จํานวน 25  คน คิดเปนรอยละ 30.9 
 
 3.3   เหตุผลที่หนวยงานของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เปลี่ยนบริษัท 
Event Organizer ไปเรื่อย พบวาสวนใหญของลูกคาที่มาใชบริการการเปลี่ยนบริษัท Event 
Organizer เร่ือยเพ่ือทําใหไดงานที่แตกตางกัน  จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 33.3  รองลงมา
คือการเปลี่ยนบริษัทเพ่ือความเหมาะสมของงาน  จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ  32.1  การ
เปลี่ยนบริษัท Event Organizer เพราะยังไมบริษัทใดทํางานไดเปนที่พอใจ จํานวน 16 คน คิด
เปนรอยละ 19.8 คน และเหตุผลอ่ืนๆ (เชน อยากลองบริษัทใหม , คําส่ังเจานาย) จํานวน 12 
คน คิดเปนรอยละ 14.8  
 

3.4   ความถี่ของรูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาดของลูกคาบริษัท วีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด  พบวาสวนใหูลูกคาที่มาใชบริการ มีระดับความถี่อยูในระดับใชบางครั้ง (  = 
2.78)    เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอที่วา Road Show  มีระดับความถี่อยูในระดับบอยครั้ง  (  
=3.51) มีระดับความถี่อยูในระดับบอยครั้ง  เปนอันดับ1 และรองลงมาไดแก ขอที่วา Product 
Launching (  =  3.42) ระดับความถี่อยูในระดับบอยครั้ง  และขอที่วา Festival  (  =  2.93) 
ระดับความถี่อยูในระดับบางครั้งและขอที่วา Conference Meeting  (  =  2.84) ระดับความถี่
อยูในระดับบางครั้ง  และขอที่วา Entertainment  (  =  2.77) ระดับความถี่อยูในระดับบางครัง้  
และขอที่วา Thank you party  (  =  2.56) ระดับความถี่อยูในระดับนาน ๆ คร้ัง  และขอที่วา 
Exhibition   (  =  2.37) ระดับความถี่อยูในระดับนาน ๆ คร้ัง และขอที่วา Grand opening 
(  = 2.36) ระดับความถี่อยูในระดับนาน ๆ คร้ัง ขอที่วา Anniversary Celebration (  = 
2.32) ระดับความถี่อยูในระดับนาน ๆ คร้ัง ตามลําดับ 

X
X

X X
X

X
X

X
X X

 
3.5  สถานที่การจัดกิจกรรมทางการตลาดของลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด 

พบวาสวนใหญเลือกใชสถานที่จัดกิจกรรมทางการตลาดที่ศูนยการคา จํานวน 31 คน คิดเปน
รอยละ 38.3 เปนอันดับหน่ึง รองลงมาคือ หองประชุมหรือหองจัดเลี้ยงของโรงแรม  จํานวน 24  
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คน คิดเ นรอยละ 29.6 และสวนสาธารณะ   จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และศูนยแสดง

จํากัด มีการจัดกิจกรรมทางการ 
ลาดพบวามีการจัดกิจกรรมทางการตลาดของ บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  สูงสุด 5  คร้ัง 

รีเซ็นเตชั่น จํากัด มีการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
าเปนระยะเวลา (ป) พบวามีการใชกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด

ีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด (บาทตอคร้ัง)ใชในการจัด
ิจกรรมทางการตลาด พบวางบประมาณสูงที่สุด 1,000,000 บาทและนอยที่สุด 250,000 บาท 

อนที่ 4    การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด
องลูก

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.   และการกลับมาใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ัวใหมอยูในระดับกลับมาใช  โดยมี

าเฉลี่ยเทากับ 

ตอนท

กร ไดแก  ประเภทขององคกร , ประเภทของธุรกิจ ,
จํานวนพนักงาน และระยะเวลาการดําเนินกิจการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจก

 
ามารถสรุปผลการวิเคราะหจําแนกออกเปนสมมติฐานยอย  4 สมมติฐานได

 

ป
สินคา  จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 8.6  ตามลําดับ 

 
3.6  ระยะเวลา 2 ปลูกคาบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น 

ต
ต่าํสุด 1 คร้ังตอ 2 ปโดยมีคาเฉลี่ย ประมาณ 2  คร้ัง / 2 ป 
 

3.7 ลูกคาบริษัทวีอาร พ
ม
สูงที่สุด 6 ปและนอยที่สุด 2 ป  
 
 3.8  งบประมาณที่ลูกคาบริษัท ว
ก
โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 582,098.77 บาท   
 

ต
ข คาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด  
 
 ผลการวิเคราะหการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดในอนาคตของลูกคาบริษัท วี
อาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด พบวาลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดในอนาคตอยูในระดับ กลับมาใช โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41    การบอกตอหรือแนะนํา อยู
ในระดับแนะนํา  
ตลาดบริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เม่ือมีการออกสินคาต
ค

ี่ 5    การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 

 
สมมติฐานขอที่ 1   ขอมูลองค

รรมทางการตลาดที่ตางกัน 

ส
ดังน้ี 
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1.1 ลูกคาที่มีประเภทขององคกร ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด 
กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มี
ประเภท

ลาด ด

จัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มีประเภทธุรกิจ
กตาง

นวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
สถิต

ี่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด  ที่มี

วยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  แตกตางกัน
ีน

รรมทางการตลาด ดานงบประมาณ

นวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
ถิติที่ระดับ 0.05 

 

ีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด 

สามารถสรุปผลการวิเคราะหจําแนกออกเปนสมมติฐานยอย  6 สมมติฐานได
ังน้ี 

ขององคกรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
1.2    ประเภทขององคกรที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ต านงบประมาณของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด ไมตางกัน 
 1.3      ลูกคาที่มีประเภทธุรกิจ ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือก
แต กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 1.4     ประเภทธุรกิจที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
ดานงบประมาณของห
ทาง ิที่ระดับ 0.05 
 1.5    จํานวนพนักงานของบริษัทที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคท
จํานวนพนักงานของบริษัท ไมแตกตางกัน 
 1.6    จํานวนพนักงานของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานงบประมาณของหน
อยางม ัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 1.7    ระยะเวลาการดําเนินการที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจก
ของหนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ไมตางกัน 
 1.8   ระยะเวลาการดําเนินการของบริษัทที่ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ดานวัตถุประสงคที่ที่หนวยงานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด ดาน
งบประมาณของห
ส
 

 
สมมติฐานขอที่ 2   ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดาน
กระบวนการ ม

 

ด
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ลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายดานและรายขอสรุป
ไดดังนี้ 

อนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจ

อนาคตทานจะใช
บริการการจ

อนาคตทาน
จะใชบร

งการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน
อนาคตท

นอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการ

2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ   พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการต

2.1.1 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางประโยชนหลักโดยรวมกับแนวโนม 
พฤติกรรมการใชบริการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน

กรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
2.1.2 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานคุณภาพโดยรวมกับแนวโนม 

พฤติกรรมการใชบริการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใน

ัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
2.1.3 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานตราสินคาโดยรวม กับแนวโนม 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานตราสินคาโดยรวม  พบวาไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมใน

ิการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
2.1.4  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานความคาดหวังโดยรวม กับ 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.492 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานความคาดหวังโดยรวม
ที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทา

านจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น 
2.1.5 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานศักยภาพโดยรวม กับแนวโนม 

พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมใ

ตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ันธ
ามคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลา

ีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทา

  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการก

บริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด พ

เรื่องแนวโนมใน
อนาคต

าด  ในเรื่อง

ด ดานราคาโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น
เล็กนอยเม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้  

 2.2.1  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอความคุมคาของราคา กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  พบวามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.435 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและม

งเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานราคาโดยรวม  ใน
ขอความคุมคาของราคา ที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น 

 2.2.2  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางราคาที่เหมาะสม  กับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด

ารจัดกิจกรรมทางการตลาด  พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

2.3  ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใช

บวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

 2.3.1 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลาง
ธุรกิจ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน

ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 2.3.2  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอความสะดวกที่ลูกคาสามารถ
ติดตอกับบริษัท กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตล
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แนวโนม

งตรงกันขาม กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานโปรโมชั่นโดยรวม  
ในขอบร

รตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบร

รตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบร ารการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการก

ือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานบุค

ในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

2.4  ดานโปรโมชั่นโดยรวม  พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

 2.4.1  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทาน
จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.346 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทา

ิษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทานที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด เพ่ิมขึ้น 

 2.4.2  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางมีการโฆษณาผานทาง Internet กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางกา

ิการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 2.4.3  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางบริษัทมีของแถมใหกับทาน กับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางกา

ิก
ารจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม

ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 
2.5  ดานบุคลากรโดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.491 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวค

ลากรโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ใน
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ความสั ันธกัน

ีความสัมพันธกันในระดับ
ปานกล

องมี
ความสัม

ี่ดีในการประสานงาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

มพ ในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานของบริษัทมีประสบการณและ
เชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาดที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

 2.5.2   การวิเคราะหความสัมพันธระหวางพนักงานบริษัทมีความสามารถใน
การแกปญหาเฉพาะหนาไดดี กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  พบวามีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.408 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองม

างและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็น
เก่ียวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอพนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา
ไดดีที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

 2.5.3  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางผูขายงานของบริษัทมีความรูความ
เขาใจในงานที่นํามาเสนอตอทาน กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  พบวามี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.569 แสดงวา ตัวแปรทั้งส

พันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดานบุคลากรโดยรวม ในขอผูขายงานของบริษัทมีความรูความ
เขาใจในงานที่นํามาเสนอตอทาน จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

 2.5.4  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพ
และอัธยาศัยท
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ตลาด  

ัญ

ั้งสองมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเ

องมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ํา
และมีคว

ดําเนินดวยความเปนระเบียบดี  
กับแนว

มีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและมี
ความส ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดาน

ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่อง
แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําค ทางสถิติที่
ระดับ 0.05   

2.6  ดานกระบวนการโดยรวม  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการ
จัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.477 แสดงวา ตัวแปรท

ดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานกระบวนการโดยรวมที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น  เม่ือพิจารณา
เปนรายขอสรุปไดดังนี้ 

 2.6.1 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละ
งาน  กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมใน
อนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวามีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.357 แสดงวา ตัวแปรทั้งส

ามสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับดาน
กระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงานที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

 2.6.1  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางการ
โนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต

ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 2.6.2  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน 
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคต
ทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด พบวามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.412 แสดงวา ตัวแปรทั้งสอง

ัมพันธเปนไปใน
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กระบวนการโดยรวม  ในขอบริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองานที่ดี จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
ริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น   

ิฐานขอที่ 3 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธ

เปนสมมติฐานยอย  3 สมมติฐานได

า

ันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเ

 
ันในระดับคอนขางต่ําและมีความสัมพันธเปนไปใน

ิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยอ่ืน ๆ ดานภูมิอากาศ ในขอโดย

บริการการจัด
ิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเล็กนอย   

 
ิฐานขอที่ 4  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีความสัมพันธ

 

บ
  

สมมต
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
 

สามารถสรุปผลการวิเคราะหจําแนกออก
ดังน้ี 

3.1 ปจจัยดานการเมือง ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ 
การจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริก รการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

3.2 ปจจัยดานเศรษฐกิจ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด 
กิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .293 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธก

ดียวกัน กลาวคือ ถาลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยอ่ืน ๆ ดานเศรษฐกิจ ในขอชวง
ที่เศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อกระตุนยอดขายที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด เพ่ิมขึ้นเล็กนอย   

3.3  ปจจัยดานฤดูกาล มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .279 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธก
ท
สวนใหญฤดูหนาวเปนฤดูที่มีการจัดกิจกรรมการตลาดมากที่สุดที่ดี จะมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
ก

สมมต
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
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สามารถสรุปผลการวิเคราะหจําแนกออกเปนสมมติฐานยอย  2 สมมติฐานได
ดังน้ี 

4.1 พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของ 

นงบประมาณของ
หนวยงา

นวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง)  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเร่ืองบริษัทของทานขยายธุรกิจหรือ

อกสินค

 เน่ืองจากวาในปจจุบันธุรกิจดานน้ีมีการขันแขงกันสูง 
ละมีกา

หนวยงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง)   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.2  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดา

นในการจัดกิจกรรมทางการตลาด (บาทตอคร้ัง)   ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใช
บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4.3  พฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดานงบประมาณของ
ห
พฤติกรรมการใช
อ าตัวใหมจะใชบริการการจัดกิจกรรมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 

อภิปรายผล  
 ผลการวิจัยเรื่อง " ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรม
การตลาด ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด” ซึ่งมีประเด็นที่สําคัญสามารถนํามา
อภิปรายตามผลเชิงพรรณนาไดดังนี้ 
 1.  ผลจากการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
แลวประเภทองคกรจะเปนบริษัทเอเจนซ่ี   ประเภทธุรกิจเปนธุรกิจเทคโนโลยี / การสื่อสาร 
จํานวนพนักงานตั้งแต 100 คนขึ้นไป และมีระยะเวลาการดําเนิน 11 – 20 ป แสดงใหเห็นวา
บริษัทเอเจนซี่ซึ่งเปนตัวแทนในการจัดกิจกรรมทางการตลาดกําลังไดรับการนิยมจากลูกคาใน
การจัดกิจกรรมทางการตลาดซึ่งทําใหลูกคาไมจําเปนตองติดตอโดยตรงกับทางบริษัทจัด
กิจกรรมทางการตลาดซึ่งลูกคาสามารถติดตอโดยตรงกับทางบริษัทเอเจนซ่ีทําใหสะดวกในการ
ทํางานมากขึ้น ซึ่งสอดคลองวัฒนาพร  ปาจินะ(2547)ไดทําการวิจัยเร่ือง แนวโนมพฤติกรรม
ของลูกคาที่มีตอการใชกิจกรรมทางการตลาด กรณีลูกคาบริษัทอินเด็กซ อีเวนท เอเจนซี่ จํากัด.
ผลการศึกษาพบวากลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนบริษัทเอเจนซี่ และธุรกิจสวนใหญที่
ใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดไดแกธุรกิจดานเทคโนโลยี / การส่ือสาร ซึ่งเปนธุรกิจที่
ตองการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมาก
แ รพัฒนารูปแบบใหทันสมัยอยูตลอดเวลาจึงจําเปนตองมีการจัดกิจกรรมทางการตลาด
เพ่ือเผยแพรขาวสารและเทคโนโลยีใหมใหลูกคาไดรับรู เพราะฉะน้ันแลวทางบริษัทควรใหการ
ใหการดูแลเปนพิเศษกับผูบริโภคกลุมน้ี 
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องกับทฤษฎีของธีรพันธ   โลทองคํา(2544) 
งานเขียน กลยุทธการบริหารการตลาดแบบครบวงจร  สวนปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย

ติกรรมของลูกคาที่มีตอ
การใชก กรรมทางการตลาด กรณีลูกคาบริษัทอินเด็กซ อีเวนท เอเจนซี่ จํากัด. ท ี่วาหนวยงาน

าก
ูบริโภค

ใน
ผูบริโภคไมใหความสําคัญมาก แสดงใหเห็นวาชองทางการจัดจําหนายไมมีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
 

3. ผลจากการศึกษาดานพฤติกรรม  พบวาการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีเหตุผล
สําคัญโดยลูกคาที่มีวัตถุประสงคการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสินคา มากท่ีสุด
เปนอันดับแรก คือบริษัทเอกชน รองลงมาคือ บริษัทเอเจนซี่ และหนวยงานราชการรัฐวิสาหกิจ 
ตามลําดับ  แสดงใหเห็นวาบริษัทเอกชนและบริษัทเอเจนซ่ีสวนใหญแลวมักใหความสําคัญที่ตัว
สินคาเห็นกับผลกําไรที่ไดรับ  สวนหนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจซ่ึงสวนใหญเนนการสราง
ความสัมพันธกับชุมชนมากกวาเนื่องจากวาตองการสรางความสัมพันธกับชุมชน ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัย วัฒนาพร  ปาจินะ(2547)ไดทําการวิจัยเร่ือง แนวโนมพฤ

ิจ
ราชการ / รัฐวิสาหกิจ สวนใหญมีวัตถุประสงคที่ไมมุงเนนการสรางกําไร ซึ่งตางกับบริษัทเอกชน
และบริษัทเอเจนซ่ี ที่มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือการเพ่ิมยอดขายใหสินคา 

 
 4. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ , ดานราคา 
, ดานการจัดจําหนาย , ดานสงเสริมการตลาด , ดานบุคคล , ดานกระบวนการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ   มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด ดานคุณภาพโดยรวม ในขอรูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไมซ้ําใคร 
สอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2549) , งานออกมาตรงตามความตองการ  อาจเนื่องมาจ
ผ สวนใหญเปนลูกคาเกาที่มีพ่ึงพอใจในการทํางานหลาย ๆดานของบริษัทอยูแลวแตการ
ที่ทําใหงานหรือสินคาที่จัดกิจกรรรมทางการตลาดเปนที่ยอมรับและกลาวถึงกันโดยทั่วน่ันยอม
ขึ้นอยูกับงานที่มีความแปลกไมซ้ําใครก็ยอมเปนที่กลาวถึงของคนทั่วไป (talk of the town)  
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ํากัดไดมีการปรับปรุงราคา
ื่อใหเหมาะสมกับคุณภาพของงานเพื่อใหเกิดความคุมคาของตัวเงินที่ผูบริโภคยอมเสียเพ่ือให

เกิดประ

ทันที เน่ืองดวยราคาที่คอนขางสูงจึงทําใหการ
ตัดสินใจเลือกเปนไปไดยาก  ดังน้ันถาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด มีการเสนอเง่ือนไข
พิเศษด

ับบทความ (ดึงอีเวนทตอบโจทย สะกิด
ผูบริโภคนึกถึงแบรนด : 2547) ที่วาบุคคลกรมีสวนสําคัญในการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยาง
สูง ไมว

วามรวดเร็วในการดําเนินงานแตละงาน  , ดานความตรงตอเวลาในการ
ําเสนองาน  เน่ืองมาจากวาทางบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัดมีการแบงแผนกในการทํางาน

เพ
โยชนสูงสุดกับผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎี ธีรพันธ   โลทองคํา(2545) ที่วาราคากับ

แนวโนมพฤติกรรมมีความสัมพันธในการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
 

ปจจัยดานโปรโมช่ัน    มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด ดานมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน  อาจมาจากวาในปจจุบันนี้บริษัทหลายแหงไมกลา
ตัดสินใจเลือกบริษัทจัดกิจกรรมทางการตลาดได

านราคาใหกับลูกคาจึงทําใหลูกงายในการตัดสินใจมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับ (ดึงอีเวนท
ตอบโจทย สะกิดผูบริโภคนึกถึงแบรนด : 2547) 

 
ปจจัยดานบุคลากร  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด

กิจกรรมทางการตลาด  ในเร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด ดานพนักงานของบริษัทมีประสบการณและเชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาด ,ดาน
พนักงานบริษัทมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาไดดี, ดานผูขายงานของบริษัทมี
ความรูความเขาใจในงานที่นํามาเสนอตอทาน  อาจเน่ืองมาจากในการคัดเลือกพนักงานทั้ง
พนักงานขายงานและพนักงานปฏิบัติงานทาง บริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ไดกําหนด
คุณสมบัติของพนักงานไวอยางชัดเจน เพ่ือที่จะไดพนักงานที่มีความสามารถตรงตามที่บริษัท
ตองการและตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด ซึ่งถือวาปจจัยดานบุคลากรมี
ความสําคัญในการปฎิบัติงานมากที่สุด ซึ่งสอดคลองก

าจะเปน พนักงานออกแบบงาน , พนักงานขายงาน , ผูประสานงาน ซึ่งควรไดรับการ
คัดเลือกอยางดีเพ่ือใหงานที่ออกมามีคุณภาพครบถวน 

 
ปจจัยดานกระบวนการทํางาน  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

การจัดกิจกรรมทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ดานค
น
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กันอยางเปนระบบ เพ่ือการความรวดเร็วและถูกตองแมนยําในการทํางานเพ่ือสนองความตอง
ของผูบร

รใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  
 

ยูกับ
งการ

มากจึงมุงเนนกระตุนการตลาดในชวงเศรษฐกิจน้ี เพ่ือเปนการ
เพ่ิมยอด

ปจจัยภูมิอากาศ      มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัด
เร่ืองแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ลาด  ผ

ม

ัทเอเจนซี่ ซึ่งบริษัทจึงควรให 

ิโภคมากที่สุด 
 

4. ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การเมือง , เศรษฐกิจและภูมิอากาศ มีความสัมพันธกับ 
แนวโนมพฤติกรรมกา

ปจจัยการเมือง  ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  แสดงใหเห ็นวาแนวโนมพฤติกรรมการจัดกิจกรรมทางการตลาดไมขึ้นอ
สถานการณการเมืองในปจจุบันแมวาการเมืองในขณะจะไมสูดีนัก แตการจัดกิจกรรมทา
ตลาดก็ยังดําเนินตอไป 

ปจจัยเศรษฐกิจ   มีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด  ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบรกิารการจัดกิจกรรมทางการตลาด   
เน่ืองมาจากวาบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด เลงเห็นวาเศรษฐกิจในปจจุบันมีผลตอการ
เลือกใชกิจกรรมทางการตลาด

ขายในกับบริษทัดวย และตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเศรษฐกิจเชนน้ี  
ซึ่งสอดคลองกับบทความ (นิธิมา   อังคติชาติ.สุวรรณี  สุภาวสุ และจินตนา  ศุภกิจอนันตคุณ. : 
2540 ) ท่ีวาเม่ือเศรษฐกิจซบเซาควรไดรับการกระตุนเพือ่ใหมีการจดักจิกรรมทางการตลาดเพ่ือทํา
การเพิ่มยอดขายใหกับบริษทั  

กิจกรรมทางการตลาด  ใน
ต ูวิจัยเลงเห็นวาการเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา ลูกคามีเลือกจัดในชวงที่มี
ภูมิอากาศท่ีไมเปนอุปสรรคตอการจัดการกิจกรรมทางการตลาด เชน ฤดูหนาว  

 
ขอเสนอแนะการวิจัย 
 จากผลการวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษาเรื่อง  " ปจจัยที่ มีผลตอพฤติกรรมและแนวโน
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด” ผูวิจัยมี
ขอเสนอแนะเพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาดานปจจัยผลิตภัณฑและสวนผสม
ทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดังนี้ 

1. กลุมลูกคาเปาหมายที่ใชบริการสวนใหญเปนบริษ
ความสําคัญและใหการดูแลที่ดีกับลูกคากลุมน้ีเปนพิเศษ  โดยความสัมพันธกัน เชน การหม่ัน
เขาเย่ียมเยียนเพื่อใหภาพลักษณที่ดีในสายตาของลูกคา สรางความเชื่อถือ เชื่อม่ัน และคุนเคย
ตั้งแตเริ่มจะสงผลที่ดีตอไปในระยะยาวและยังสามารถรักษาฐานลูกคาไวไดอีกดวย  เน่ืองจากวา
ผลการวิเคราะหขอมูลพบวาลูกคาสวนใหญคือบริษัทเอเจนซี่ 
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 ที่

แนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการ

ูที่สามารถแกปญหาเฉพาะหนาได  ตลอดจนควรมีการใหพนักงานแต
ละแผนก การ

 สี เสียง ที่นํามาใชในการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ือใหลูกคามี

ในการจัดกิจกรรมทางการ
ลาด บริษัทเอกชนและบริษัทเอเจนซ่ีมีการใชรูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาดประเภท 

บบการจัดกิจกรรมทางการตลาดประเภทนี้กับ

 

3. ดานราคา  บริษัทควรผลิตงานออกมาใหมีความคุมของราคามากที่สุด โดยผลงาน
ออกมาตองคุมคากับการลงทุนของลูกคา  เพื่อที่จะใหลูกคาเกิดความพึ่งพอมากที่สุด เน่ืองจาก
ผลการวิจัยพบวาสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่อง
ตลาด 

4. ดานโปรโมชั่น บริษัทควรมีการจัดโปรโมชั่นเพิ่มเติมเพ่ือเปนการกระตุนยอดของ 
บริษัท เนื่องจากวาผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูบริโภคยังมีความคิดเห็นไมแนใจในสวนของ
ปจจัยดานโปรโมชั่น หากบริษัทมีการปรับปรุงโปรโมชั่นอาจจะเปนการลดราคาเล็กนอย เพ่ือ
เปนการเพ่ิมจํานวนลูกคาใหมาก  
 5. ดานบุคลากร  การจัดกิจกรรมทางการตลาดเปนงานที่มักมีอุปสรรคในการทํางาน
แตละครั้ง เพราะฉะนั้นแลวบริษัทควรคัดเลือกพนักงานที่มีความรูความเขาใจในงานมา
ปฏิบัติงาน และควรเปนผ

ใหไดรับการ Training  ใหตรงกับงานที่ตัวเองรับผิดชอบเพ่ือเปนการเสริมทักษะใน
ทํางานเพ่ือใหไดผลงานที่ดีและตอบสนองความตองการลูกคามากที่สุด เน่ืองจากผลการ
วิเคราะหขอมูลพบวาสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในเรื่องแนวโนมในอนาคตทานจะใชบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาด  

6. บริษัทควรจะปรับปรุงและพัฒนารูปแบบการใหบริการการจัดกิจกรรมทางการ 
ตลาดใหมีความหลากหลายมากขึ้นใหเหมาะสมกับยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลง พรอมกับทําการ
พัฒนาหรือศึกษาเทคนิคใหมๆเพ่ือที่จะนํามาใชในรูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาด เชน   
การพัฒนาในรูปแบบแสง
ทางเลือกในการตัดสินใจตลอดจนมีความประทับใจในภาพรวมตอรูปแบบการใหบริการการจัด
กิจกรรมทางการตลาดของบริษัท  เพ่ือตอบสนองความตองการผูบริโภคมากที่สุด เน่ืองจาก
ผลการวิจัยพบวารูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยูในระดับการใชบางครั้ง  ถาหากบริษัท
มีการปรับปรุงรูปแบบการจัดกิจกรรมทางการตลาดในหลากหลายมากขึ้นอาจทําใหบริษัท
สามารถเพ่ิมยอดขายได  
 7. บริษัทควรพิจารณาถึงประเภทองคกรและประเภทธุรกิจ
ต
Road Show มากท่ีสุดจึงควรใหความสําคัญรูปแ
บริษัทเอกชนและบริษัทเอเจนซ่ีใหมาก  ดังน้ันบริษัทควรใหความสนใจเร่ืองน้ีเปนสําคัญเพ่ือ
สนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด  เนื่องจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาประเภทธุรกิจที่
และประเภทองคกรที่ตางกันมีการใชกิจกรรมทางการตลาดที่ตางกัน 
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1.  เน่ืองจากการศึกษาคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรม
องลูกคาบริษัท วีอาร พีเซ็นเตชั่น จํากัด เทาน้ัน ดังน้ันเพ่ือใหไดผลที่นาเชื่อถือหรือชัดเจนขึ้น 

2. ควรศึกษาปญหา อุปสรรคจากการปฏิบัติงานในการใหบริการการจัดกิจกรรม
างการตลาด เพ่ือนําไปใชประโยชนในการปรับปรุง พัฒนาระบบการบริหารจัดการใหบริการ
งเสริมทางการตลาด 

 
 
 
 

ข
ควรทําการศึกษาระดับความพึงพอใจในการใหบริการ  และควรทําการศึกษาลูกคาจากบริษัทอ่ืน
ที่ดําเนินธุรกิจเดียวกัน เพ่ือนําผลที่ไดมาปรับปรุงระบบการใหบริการการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาด 
 
 
ท
ส
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www.Positioning.con 
www.businessthai.com 
www.bangkokbizweek.com 
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http://www.businessthai.com/
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ภาคผนวก  ก. 
แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย
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เร่ือง 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด  

(Event Marketing) ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซน็เตชั่น จํากัด 
______________________________________________________________ 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดน้ี    มีวัตถุประสงคเพ่ือศกึษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนม
พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด (Event Marketing) ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตชั่น 
จํากัดซ่ึงผลที่ไดจากการวิจัยนี้ จะเปนประโยชนตอผูทีต่องการใชกิจกรรมการตลาดเพ่ือบริษัทจะ
ไดนําผลที่ไดมาปรับปรุงกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับลูกคาแตละประเภท  จึงใครขอความ
กรุณาทานในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี  แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดวย 

ตอนที ่1    ขอมูลองคกร 
ตอนที ่2     ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยอ่ืนๆ ในการใชกิจกรรมการตลาด 

 ตอนที่ 3      พฤติกรรมการใชกิจกรรมการตลาด  
 ตอนที่ 4      แนวโนมพฤตกิรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด 

อน่ึงผูวิจัยจะนําคําตอบของทานไปใชในเพื่อการศึกษาการวิจัย โดยผูตอบแบบสอบถาม
จะไมมีผลกระทบ หรือความเสียหายจาการตอบแบบสอบถามนี้แตประการใด และจะเปนการ
นําเสนอผลการวิจัยในภาพรวมเทาน้ัน  

 
                ขอบพระคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทาน 
                                                                กุสุมา    แยมเกต ุ
                                                                        ผูวิจัย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง :  ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมการใชกิจกรรม 
    การตลาด (Event Marketing) ของลูกคา บริษัท  วีอาร พรีเซ็นเตช่ัน จํากัด 
 

ตอนที่ 1    ขอมูลองคกร 
   คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย√ลงในชองหนาขอความตามจริงที่เก่ียวกบัหนวยงานทาน
  

1. ประเภทขององคกรทาน 
(      )  หนวยงานราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
(      )  บริษัทเอกชน 
(      )  ตัวแทนบริษทั  (เอเจนซ่ี) 
 
 

2. ประเภทธุรกิจทาน 
(      )  สินคาอุปโภคและบริโภค 
(      )  ธุรกิจการเงิน / ธนาคาร 
(      )  ธุรกิจดานเทคโนโลยี / ธุรกิจสื่อสาร 
(      )  ธุรกิจยานยนต 
 (      )  อ่ืน ๆ โปรดระบ_ุ___________________________ 

 
3. จํานวนพนักงานในบริษทัของทาน 

(      )  นอยกวาหรือเทากับ 50 คน   
(      )  51-100  คน 
(      )  101  คนขึ้นไป 
 

4. ระยะเวลาการดําเนินกิจการ 
(      )  ต่ํากวาหรือเทากับ 10 ป ี 
(      )  11-20  ป ี 
(      )  21-30  ป ี 
(      )  ตั้งแต 31  ปขึ้นไป 
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ตอนที่ 2   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยอ่ืนๆ ที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจ 
              การเลือกใชกิจกรรมทางการตลาด 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √   ที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ระดับความคิดเห็น 

 

เห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
เห็น
ดวย ไมแนใจ 

ไมเห็น
ดวย 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

 ดานผลิตภัณฑของบริษัท วีอาร พรเีซ็นเตชั่น 
จํากัด           

• ประโยชนหลัก      

 1. คุณภาพงานเปนท่ีพอใจ           

 2. มีความหลากหลายของรูปแบบการจัดกิจกรรม      
• คุณภาพ           

 3. มีการเก็บรายละเอียดของงานไดครบถวน           

4. ผลงานในอดีตเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป      
5. รูปแบบของงานที่ออกมามีความแปลกใหมไม
ซ้ําใคร      

6. ผลงานที่ออกมาเปนที่กลาวถึงของคนโดยทั่วไป      
• ตราสินคา      

7. บริษัทมีความนาเชื่อถือ      

8. บริษัทมีภาพพจนท่ีดีมาโดยตลอด      

• ศักยภาพ      

9.บริษัทมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการนําเสนองาน           
10.บริษัทมีการพัฒนารูปแบบงานใหเปนสากล
มากขึ้น      

 ดานราคาของบริษัท ว ีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด      
11. ความคุมคาของราคา      

12.ราคาท่ีเหมาะสม      
ดานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ว ีอาร 
พรีเซ็นเตชั่น จํากัด      

13.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ      

14.ความสะดวกท่ีลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ระดับความคิดเห็น 

 

เห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
เห็น
ดวย ไมแนใจ 

ไมเห็น
ดวย 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

ดานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ว ีอาร 
พรีเซ็นเตชั่น จํากัด      

15.ทําเลที่ตั้งของบริษัทอยูในศูนยกลางธุรกิจ      

16.ความสะดวกท่ีลูกคาสามารถติดตอกับบริษัท      

ดานโปรโมชั่นของบริษัท ว ีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด      
17.บริษัทมีการเสนอราคาพิเศษใหกับทาน      

18.บริษัทมีการโฆษณาผานทาง Internet      

ดานบุคลากรของบริษัท ว ีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด      
20. พนักงานของบริษัทมีประสบการณและ
เชี่ยวชาญในการจัดกิจกรรมการตลาด      
21.พนักงานบริษัทมีความสามารถในการ
แกปญหาเฉพาะหนาไดดี      
22. ผูขายงานของบริษัทมีความรูความเขาใจใน
งานท่ีนํามาเสนอตอทาน      
23. ผูประสานงานของบริษัทมีบุคลิกภาพและ
อัธยาศัยท่ีดีในการประสานงาน      
ดานกระบวนการทํางานของบรษัิท ว ีอาร พรีเซ็น
เตชั่น จํากัด      

24. บริษัทมีความรวดเร็วในการดําเนินงานแตละ
งาน      

25. บริษัทมีการดําเนินดวยความเปนระเบียบดี      

26. บริษัทมีความตรงตอเวลาในการนําเสนองาน      
ปจจยัดานอื่น ๆของบริษัท ว ีอาร พรีเซ็นเตชั่น 
จํากัด      
27. สถานการณการเมืองในขณะนี้ไมเหมาะแก
การจัดกิจกรรมการตลาด      
28. ชวงท่ีเศรษฐกิจตกต่ําควรจัดกิจกรรม
การตลาดเพ่ือกระตุนยอดขาย      
29. ฤดูท่ีนิยมจัดกิจกรรมทางการตลาดนิยมฤดู
หนาว      
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ตอนที่ 3       พฤติกรรมการใชกิจกรรมทางการตลาด ของลูกคาบรษิัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น 
จํากัด 
 

1. วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่หนวยงานของทานเลือกจัดกิจกรรมทางการตลาด 
(       )  เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสินคา ( Product Event) 
(       )  เพ่ือการสรางภาพลักษณที่ดีใหองคกร ( Corporate Event) 
(       )  เพ่ือสรางการรับรู ( Brand  Awareness) 
 

2. หนวยงานของทานมีบริษัท Event Organizer ที่ใชเปนประจําหรือไม 
(      )  มี    (      )  ไมมี  
 

3. เหตุใดหนวยงานของทานจึงมีการเปลี่ยนบริษัท Event Organizer ที่ใช 
(      )  การเปลี่ยนบริษัทไปเรื่อย ๆ ทําใหไดงานที่แตกตางกัน 
(      )  เปลี่ยนบริษัทเพ่ือความเหมาะสมของงาน 
(      )  ยังไมมีบริษัทใดทํางานไดเปนที่พอใจ 
 (      )  อ่ืน ๆ โปรดระบ_ุ_____________________________________ 
 

4. ความถี่ของรปูแบบงานในการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่หนวยงานของทานใชบรกิาร 
       ของบรษิัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น จำกัด 

 
รูปแบบกิจกรรม ความถี่ในการใชกิจกรรมทางการตลาด 

           ทางการตลาด 
บอยคร้ัง
มาก 

บอยคร้ัง 
 บางคร้ัง 

นานๆ
คร้ัง 

ไมเคย 
 

1. Exhibition      
2. Road Show      
3. Anniversary Celebration      
4. Thank you Party      
5. Festival      
6. Entertainment      
7. Grand opening      
8. Conference Meeting      
9. Product Launching      
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5. สถานที่ที่หนวยงานของทานมักเลือกใชในการจัดกิจกรรมทางการตลาดมากที่สุด 

(      )  ศูนยแสดงสินคา 
(      )  หองประชุมหรือหองจัดเลี้ยงของโรงแรม  
(      )  ศูนยการคา 
(      )  สวนสาธารณะ 
(      )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ_________________________________________ 

6. ภายในระยะเวลา 2 ป หนวยงานของทานมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดของ บรษิัท วี
อาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด ประมาณ____คร้ัง 

7. หนวยงานทานใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดมาเปนระยะเวลา________ป 
8. หนวยงานของทานใชงบประมาณในการจัดกิจกรรมทางการตลาดประมาณ_____บาท/

คร้ัง 
ตอนที่ 4   แนวโนมพฤติกรรมในอนาคตมีตอการใชกิจกรรมทางการตลาด ของ 

    บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชัน่  จํากัด 
 

1. ในอนาคตทานมีแนวโนมที่จะใชบริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ของ 
บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด อยางไร 

กลับมาใชอยางแนนอน _____ : _____ : _____: _____ : _____ ไมกลับมาใชอยางแนนอน 
                5           4         3          2         1 

  
2. ทานจะบอกตอหรือแนะนําผูอ่ืนมาใชบรกิารการจัดกิจกรรมทางการตลาด  ของ 

บริษัทวีอาร พรีเซ็นเตชั่น  จํากัด อยางไร 
แนะนําอยางแนนอน_____ : _____ : _____: _____ : _____ ไมแนะนําอยางแนนอน 

                        5         4         3          2         1 
 

3. ถาบริษทัของทานขยายธุรกิจหรือออกสินคาตัวใหมทานจะใชบริการการจัดกิจกรรม 
       การตลาด ของบริษัท วีอาร พรีเซ็นเตชั่น จํากัด อยางไร 

ใชแนนอน        _____ : _____ : _____: _____ : _____  ไมใชแนนอน 
                          5        4         3          2        1 
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ภาคผนวก  ข. 
รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม
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รายชื่อ     ตําแหนงสถานที่ทํางาน 

 
1.รองศาสตราจารยศิริวรรณ   เสรีรัตน     อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
      มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต 
 
2.ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ   กุลิสร  รองประธานกรรมการบริหารหลักสูตร 
      บริหารธุรกิจ 
      อาจารยประจํา  ภาควิชาบริหารธุรกิจ  
       คณะสังคมศาสตร 
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

  
 ชื่อผูวิจัย      นางสาวกุสุมา    แยมเกตุ 
  
 วันเดือนปเกิด    13   กรกฎาคม  2524 
 
 สถานที่เกิด     จังหวัดอางทอง 
 
 สถานที่อยูปจจุบัน   14/153  หมูบานบัวขาว  ซ.40    
        แขวงมีนบุรี    เขตมีนบุรี   กรุงเทพมหานคร 10510 
 
 ประวตัิการศึกษา 
  พ.ศ. 2546    ศิลปศาสตรบณัฑิต   สาขาการสื่อสารมวลชน 
        มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
 
  พ.ศ. 2551    บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ 
        มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
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