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หัวขอวิทยานพินธ พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชมที่มี
ตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้   

ช่ือผูเขียน พรรณรวี  วรรณรัตน 
อาจารยที่ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย  สุวัฒนา วงษกะพนัธุ 
สาขาวิชา นิเทศศาสตรธุรกิจ 
ปการศึกษา 2551 
 

บทคัดยอ 
 

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร  ทัศนคติ  และ
ความพึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey  Research)  โดยใช
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล  ประชากรที่ทําการศึกษาไดแก  ผูชมที่มาใชบริการที่โรง
ภาพยนตรครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล รวม 9 สาขา ในชวงเดือน  
สิงหาคม-กันยายน ป 2550  โดยใชเกณฑกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากตารางสําเร็จของ  ทาโร  
ยามาเน (Taro  Yamane) โดยคิดจากจํานวนผูชมที่มาใชบริการที่โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา 
ซิตี้ ป 2549 เปนจํานวน 7.3 ลานคน  คาระดับความเชื่อมั่นในการเลือก  95%  กําหนดความผิดพลาด
ที่อาจเกิดขึ้นไดไมเกิน 5%  เพื่อใหเกิดความคลาดเคลื่อนนอยที่สุดปรากฏวาไดจํานวนกลุมตัวอยาง 
400  คน 
 การวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม  SPSS v.12  ใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  
Statistic)  ไดแก  คาความถี่(Frequency)  คารอยละ(Percentage)  คาเฉลี่ย (Means) สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน(Standard  Deviation) และใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Deviation) ไดแก วิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) 
  ผลการวิจัย พบวา ผูชมสวนใหญเปนเพศชายมีอายุอยูในชวง  20-24  ป สถานภาพโสด 
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายไดตอเดือน 5,001-15,000 
บาท  โดยความถี่ของผูชมในการมาชมภาพยนตรสวนใหญมาชมภาพยนตร 1-2 ครั้งตอเดือน 

การเปดรับขาวสารโดยทั่วไปแลว  ผูชมเปดรับขาวสารจากสื่อโทรทัศนมากที่สุดโดย
รับชมโทรทัศน 5-6   ครั้งตอเดือน  รองลงมา  คือ  ส่ือหนังสือพิมพ และโปสเตอร ตามลําดับ  

ทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรโดยรวมมีทัศนคติที่ดี  
ความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรโดยรวมมีความพึงพอใจ

อยูในระดับมาก  
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 ผลการทดสอบสมมติฐานทั้ง 3 ขอ พบวายอมรับสมมติฐานขอที่ 1 คือ ผูชมที่มีอาชีพ
แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศน ส่ือบุคคลคือญาติพี่นอง ส่ือใบปลิว ส่ือโปสเตอร 
และสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรตางกัน สมมติฐานขอที่ 2 คือ ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
จะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดในเรื่องเปนโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่
ทันสมัย เปนโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท  เปนโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตรที่
ใหความสะดวกสบายสูงสุด เปนโรงภาพยนตรที่ใหความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูล
เพิ่มเติมดวยการโทรศัพท การโฆษณาของโรงภาพยนตร การประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร 
และการสงเสริมการขาย ตางกัน แตปฏิเสธสมมติฐานขอที่ 3 คือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตาง
กันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดตางกัน 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research is to study the behavior of a customer’s perception, 

attitude and satisfaction towards marketing communication of SF Cinema City. This is a survey 
research in which questionnaire were used and distributed to customers who used the services of 
SF Cinema City in Bangkok and nearby provincial areas. The data were collected from 9 
branches of SF Cinema City during August – September 2007.   

A selected sample size was gathered from a number of customers who used the 
services of SF Cinema City in 2006, approximately 7.3 million people and by using a readymade 
table of Taro Yamane.  Regarding this, the reliability value in selection was approximately 95 
percent and error should not exceed more than 5 percent, resulting in a selected sample group of 
400 people who were asked to fill out the questionnaires. To analyze the collected data from 
questionnaires, SPSS v.12 was used to analyze a descriptive statistic in terms of frequency, 
percentage, means, standard deviation and inferential deviation (One-way-ANOVA) 
 The research shows that most of the customers are about 20-24 year of age, single, 
and studying at university in Bachelor’s degree. In addition, most of them earn 5,001-15,000 baht 
per month and usually see movie 1-2 times a month. The most effective media, that customers 
focus on and perceive the marketing communication, is television and this represents 5-6 times a 
month. Newspapers and posters are ranked behind respectively. Moreover, the research shows 
that customer’s attitudes and satisfaction towards marketing communication of SF Cinema City 
are good and excellence accordingly.  
In addition, the results are shown as follow: 
 Hypothesis 1: Customers, who have different careers, will have different behaviors in 
perceiving advertised medias such as television, word of mouth, leaflet, and poster  
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 Hypothesis 2: Customers, who have different educational levels, will have different 
attitudes towards marketing communication of cinema. This implies to standard of sound 
systems, seating availability, comfort, convenience in using services through telephone, 
advertisement, public relations and promotion.  
 Hypothesis 3: Customers, who earn different amount of money per month, will have 
different satisfactory level. 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 ส่ือและสิ่งบันเทิงตางๆ เขามามีบทบาทตอชีวิตคนในปจจุบัน โดยเฉพาะอยางยิ่ง
ประชาชนในกรุงเทพ ซ่ึงคอนขางจะมีเวลาพักผอนนอย และเนื่องจากปญหาการจราจรที่ติดขัด 
ก็ทําใหประชาชนในกรุงเทพไมพยายามที่จะเดินทางไปไหนไกลๆ ในชวงวันหยุดพักผอน โดย
สวนมากจะพักผอนโดยการอยูกับบาน หรือไมก็เดินเลนตามหางสรรพสินคาใกลบาน ซ่ึงใน
ปจจุบันการขยายตัวของจํานวนประชากร และการเติบโตของเมืองเริ่มขยายออกไปอยูแถวชานเมือง
มากขึ้น การเปดตัวของศูนยการคาจึงเปนการรองรับการเจริญเติบโตของความเจริญของเมือง และ
เปนการรองรับประชากรที่จะเขามาอยูอาศัยในพื้นที่นั้นก็เพิ่มมากขึ้น โรงภาพยนตรจึงเปนแหลง
บันเทิงประเภทหนึ่งที่สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการในศูนยการที่เร่ิมเปดตัวไปพรอมๆ กัน 
ฉะนั้นโรงภาพยนตรจึงเปนแหลงที่ใชในการเผยแพรภาพยนตร เปนแหลงพักผอนหยอนใจ 
คลายความเครียดในชีวิตประจําวัน อีกทั้งยังเปนแหลงศึกษาเพื่อเขาใจโลกและชีวิตในแงมุมที่
แตกตางกันออกไป รวมถึงความบันเทิงที่มีราคาถูกและเปนแหลงซึมซับความงามทางศิลปะแขนง
ตาง ๆ กิจการโรงภาพยนตรจึงมีอยูหลายแหงและมักอยูในแหลงชุมชนที่สะดวกแกการเดินทาง 
(มหาวิทยาลัย สุโขทัยธรรมาธิราช, 2531:277 อางใน มนฤดี ธาดาอํานวยชัย , 2539 : 2) 
 จะเห็นไดวาโรงภาพยนตรสามารถเปนทั้งแหลงพักผอนหยอนใจที่ใหความบันเทิงและ
ความงามดานศิลปะกับผูชม เปนไดทั้งสถานศึกษา นั่นคือภาพยนตรแตละเรื่องที่ฉายตางทําใหผูชม
ไดความรูและมุมมองตาง ๆ เกี่ยวกับโลก ทําใหผูชมเขาใจโลกไดมากขึ้น (มนฤดี ธาดาอํานวยชัย, 
2539 : 2) โดยโรงภาพยนตรของไทยในอดีตจนถึงปจจุบันไดมีวิวัฒนาการปรับเปลี่ยนรูปแบบของ
โรงภาพยนตรใหมีความหลากหลายเพื่อจะไดตอบสนองความตองการของผูชมใหมากยิ่งขึ้น 
 
ประวัติโรงภาพยนตรไทย  
 โรงภาพยนตรไทยเริ่มแรกเกิดเมื่อ 10 มิถุนายน 2440 โดยการเขาสูสยามของ เอส จี 
มารคอฟสกี้ (S.G. Marchovsky) ใชสถานที่โรงละครหมอมเจาอลังการ ใกลประตูสามยอดเปนที่ 
จัดฉาย หรือเรียกวา โรงละครหมอมเจาอลังการ ซ่ึงเปนการเก็บคาดูจากประชาชนเปนครั้งแรก 
รวมทั้ง เปนสถานที่ฉายหนังครั้ งแรกของสยามเชนกัน  เมื่อเวลาผานไปหลายปก็ยังไมมี 
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โรงภาพยนตรถาวรเกิดขึ้นในไทย จนเมื่อป พ.ศ.2448 นายวาตานาเบะ (Tomoyori Watanabe) จึง
จัดตั้งโรงหนังถาวรแหงแรกขึ้นในประเทศสยาม ณ บริเวณเวิ้งหลังวัดชัยชนะสงคราม (วัดตึก) ถนน
เจริญกรุง (ปจจุบันคือ เวิ้งนาครเขษม) โรงหนังแหงนี้มีช่ือวาโรงหนังญี่ปุน พรอมกับเรียกหนัง 
ที่ฉายในโรงวา หนังญี่ปุน นับจากนี้จึงถือเปนยุคแหงพัฒนาการของโรงหนังในสยามอยางแทจริง 
หลังจากนั้นโรงหนังหลายแหงก็เกิดขึ้นในชวงตอมา อาทิ โรงหนังกรุงเทพซีนีมาโตกราฟ หรือ
โรงหนังวังเจาปรีดี เปดดําเนินการเมื่อป พ.ศ.2450 โรงหนังสามแยก และโรงหนังบางรัก เปดในป 
พ.ศ. 2451 โรงหนัง  รัตนประกา เปดเมื่อป พ.ศ. 2452 และโรงหนังพัฒนากร เปดป พ.ศ. 2453 
เปนตน 
 เมื่อเขาสูป พ.ศ. 2456 อันเปนชวงตนในแผนดินพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา
เจาอยูหัว ผูดําเนินการโรงหนังพัฒนากร ก็ไดจัดตั้งบริษัทพยนตรพัฒนากรขึ้นทําใหการแขงขัน
กิจการโรงหนังทวีความเขมขนมากขึ้น ในการแขงขันคร้ังนี้โรงหนังตาง ๆ ไดใชกลยุทธแจกแถมมา 
แขงขันเต็มที่ อาทิ การจับสลากเพื่อชิงสรอยฟงเพชร เตียงเหล็ก มานญี่ปุน เปนตน โรงหนังญี่ปุน
หลวง ซ่ึงเปนผูริเร่ิมโรงหนังในประเทศสยามพายแพจากการแขงขันครั้งนี้และไดขายกิจการใหกับ
หางขายยา เค.โคยามา ตึกแดง พาหุรัด เจาของใหมไดเปลี่ยนชื่อเปนโรงเจริญรูปภาพยนตร        
ญี่ปุนหลวง แตเมื่อป พ.ศ.2459 ก็ถึงกาลอวสาน เลิกกิจการไป ขณะที่บริษัทรูปพยนตรกรุงเทพ และ
บริษัทพยนตรพัฒนากรไดขยายโรงหนังออกไปทั่วกรุงเทพเปนจํานวนมาก 
 การแขงขันระหวางบริษัททั้งสองดําเนินไปอยางเขมขนตามแหลงชุมชนในกรุงเทพ 
อาทิ โรงหนังพัฒนาลัย (2458) ตรงขามโรงหนังชวา (2458) โรงหนังบางลําพู (2460) ตรงขาม
โรงหนังปนัง (2458) โรงหนังสาธร (2461) ตรงขามโรงหนังฮองกง (2460) แตแลวในป พ.ศ. 2462 
คูแขงทั้งสองก็รวมตัวกัน โดยใชช่ือวา สยามภาพยนตบริษัท โดยมีนายเซียวซองอวน สีบุญเรือง 
เปนผูจัดการใหญ แทบจะเรียกวาบริษัทนี้ไดกลายเปนผูผูกขาดกิจการคาภาพยนตรและโรงหนังทั้ง
ในกรุงเทพและตางจังหวัดทั่วประเทศสยาม 
 เมื่อเขาสูสมัยพระบาทสมเด็จพระปกเกลาเจาอยูหัว  (พ.ศ. 2468) บริษัทสรางภาพยนตร
ของสยามไดทยอยถือกําเนิดอยางตอเนื่อง และในวันที่ 1 เมษายน พ.ศ. 2475 มีภาพยนตรเรื่อง 
หลงทาง ที่เปนหนังไทยพูดไดเร่ืองแรกของประเทศ ก็ไดฤกษออกฉายใหประชาชนไดชม เพื่อเปน
การรวมเฉลิมฉลองพระนคร 150 ป ซ่ึงปนี้เปนปที่แวดวงโรงหนังมีความตื่นเตนยินดีเพราะจะมีโรง
ภาพยนตรแหงใหมซ่ึงเปนโรงหนังที่มีเสียง ทันสมัย สงางาม และเปนที่เชิดหนาชูตาแกประเทศ 
นามวา ศาลาเฉลิมกรุง  ศาลาเฉลิมกรุง เปนจุดกําเนิดธรรมเนียมโรงหนังใหม ๆ หลายอยาง เชน การ
ใชเครื่องปรับอากาศ การเปดมานเวทีดวยระบบอัตโนมัติ การจัดที่นั่งเปนชั้นตางๆ เปนตน ซ่ึง
โรงหนังอ่ืนๆ ในชวงนั้นก็ไดปรับปรุงใหเปนโรงหนังที่ทันสมัย และไดมีการรับพระราชทานนาม
ใหเขากับศาลาเฉลิมกรุง ดังนี้ โรงหนังพัฒนารมณ เปลี่ยนเปน ศาลาเฉลิมนคร โรงหนังสิงคโปร 
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เปลี่ยนเปน ศาลาเฉลิมบุรี โรงหนังชวา เปลี่ยนเปน ศาลาเฉลิมเวียง เปนตน นี่จึงเปนยุคแหงความ
เฟองฟูของโรงหนังที่มีช่ือพระราชทานขึ้นตนดวยคําวา ศาลา 
 ความรุงเรืองของโรงหนังไดรับผลกระทบในสงครามโลกครั้งที่ 2 ชวงกองทัพญี่ปุน 
ยกพลขึ้นบกที่ประเทศไทยในวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2484 โรงหนังทั่วประเทศเกิดภาวะขาดแคลน
หนัง จนตองนําหนังเกาออกมาวนฉาย จนเมื่อสงครามโลกครั้งที่ 2 ส้ินสุดลงในป พ.ศ. 2488 
โรงภาพยนตรจึงคอยกลับมาฟนตัวอีกครั้ง โดยโรงหนังที่มีการดัดแปลงมาจากโรงละคร คือศาลา
เฉลิมไทย ที่เริ่มเปดดําเนินการในฐานะโรงละครตั้งแตป พ.ศ. 2492 และไดเปล่ียนมาเปนโรงหนัง
ในปพ.ศ. 2496  โรงหนังเฉลิมไทยถือเปนโรงแรกและครั้งแรกในไทยที่นําระบบจอซีนีมาสโคปซึ่ง
เปนจอที่กวางและใหญที่สุดเขามาฉายปลายเดือนธันวาคม พ.ศ. 2496  
 ตอจากนั้นในป พ.ศ. 2500-2516 ประเทศไทยอยูในยุคเผด็จการทหาร แตกิจการ
โรงหนังเฟองฟูมาก โดยเฉพาะเมื่อทหารมีโครงการพัฒนาเรงรัดชนบท โรงหนังตามหัวเมืองจึง
เกิดขึ้นเปนจํานวนมาก ขญะที่กรุงเทพก็มีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอีกหลายโรง ไดแก แมคแคนนา เพชร
รามา  เมโทร เซ็นจูร่ี โคลีเซ่ียม แอมบาสเดอร สยาม ลิโด สกาลา เปนตน (ธนาทิพ ฉัตรภูติ , 2547 
:11-30 ) 
 จะเห็นไดวากิจการโรงภาพยนตรตั้งแตในอดีตจนถึงปจจุบันจะมีการพัฒนาขึ้นเรื่อยๆ 
อยางไมหยุดนิ่ง รวมทั้งมีการใชกลยุทธทางการตลาด ในการลด แลก แจก แถม เพื่อเปนการดึงดูด
ความสนใจ ในการเพิ่มยอดลูกคาของตนใหมากยิ่งขึ้น ชวนะ ภวกานันท , 2538 (อางใน จันทนา มี
ไมตรีจิตต, 2540 : 5-6) ไดกลาวเกี่ยวกับโรงภาพยนตรไทยสามารถแบงเปน 3 ยุค คือ 
 ยุคแรกของโรงภาพยนตรเริ่มขึ้นดวย โรงภาพยนตรแบบประเภทเดี่ยว หรือเรียกวา   
สแตนด อโลน (Stand Alone) สามารถจุคนไดไมต่ํากวา 1,000 คน เมื่อรวมทําการเสริมเกาอี้แลวจะ
เปนโรงภาพยนตรที่มีขนาดใหญ อาทิเชน โรงภาพยนตรเฉลิมกรุง พาราไดซ แมคแคนนา เปนตน  
 จนถึงชวงป พ.ศ. 2524-2531 ตลาดโรงภาพยนตรซบเซาเนื่องจากการมีวีดีโอเทปเกดิขึน้ 
โดยขอดีขอวีดีโอเทปคือมีราคาถูกวา และสามารถชมภาพยนตรซํ้าตามความพอใจได จากจุดนี้จึง
ถือเปนการเปลี่ยนแปลงสูยุคที่สอง 
 ยุคที่สองเกิดโรงภาพยนตรขนาดเล็ก หรือที่เรียกวามินิเธียรเตอร ซ่ึงจะอยูในศูนยการคา 
มีการยอขนาดใหเล็กลง มีที่นั่งประมาณ 100-300 ที่นั่ง การกําเนิดของมินิเธียรเตอรทําใหโรงหนัง
ประเภทเดี่ยวไมสามารถดึงดูดลูกคาได สงผลใหโรงภาพยนตรเดี่ยวถูกทุบเพื่อไปทําสํานักงาน 
อาคารชุด เปนตน แตขอเสียของมินิเธียรเตอร คือเปนโรงภาพยนตรที่คอนขางแออัด ที่นั่งไมสบาย 
และเนื่องดวยปญหาดานกฎหมาย เชนพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พระราชบัญญัติปองกันภัย
อันตรายแตโรงมหรสพ ซ่ึงลวนแตไมเอื้อกับโรงภาพยนตรมินิเธียรเตอร และปญหาที่เกิดขึ้น เชน 
อันตรายจากไฟไหม การบังกันเองของคนดู ทําใหโรงภาพยนตรประเภทนี้หดหายไปในเวลาตอมา 
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 ยุคที่สาม  คือ ยุคโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซ ซ่ึงมีตนกําเนิดในสหรัฐอเมริกา (จันทนา 
มีไมตรีจิตต, 2540 :6) ไดความหมายของโรงภาพยนตรระบบมัลติเพล็กซ คือ ระบบโรงภาพยนตรที่
มีการปรับรูปแบบของโรงใหไดมาตรฐาน และทันสมัยดวยการนําระบบจอคอมพิวเตอรมาใชใน
การควบคุมการฉายภาพยนตร งานบริการลูกคาและติดตั้งระบบเสียงรวมถึงการปรับปรุงสภาวะ
แวดลอมทุกอยางในโรงภาพยนตรใหไดมาตรฐานตามที่กําหนดโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซจะตอง
เปนกลุมโรงภาพยนตรตั้งแต 6-20 โรง ขึ้นไป ขนาดของที่นั่งตั้งแต 200-600 ที่นั่ง มีรายการ
ภาพยนตรที่มีความหลากหลาย ทั้งจํานวนภาพยนตรที่ฉายในแตละวัน ประเภท และคุณภาพของ
ภาพยนตร อํานวยความสะดวกตอผูชมใหมากที่สุด นําเทคนิคตาง ๆ มาใชในการฉายภาพยนตร 
รวมทั้งนําคอมพิวเตอรมาใชควบคุมการขายบัตร ขายขนม เพื่อความรวดเร็ว และผูบริหาร 
โรงภาพยนตรมัลติเพล็กซจะบริหารโดยกลุมเจาของคนเดียวกัน (มนฤดี ธาดาอํานวยชัย, 2538 : 
11-12) ไดกลาวถึงลักษณะของโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซ ไว ดังนี้ 
 1. ตองมีจํานวนโรงภาพยนตรจํานวนหนึ่งอยูในบริเวณเดียวกัน และตองเปนเจาของ
เดียวกันเพื่อตกแตงสถานที่ไดตามใจของเจาของโรง ถาหากเจาของหลายคนความคิดก็จะแตกตาง
กันซึ่งทําใหเปนมัลติเพล็กซไดลําบาก 
 2.  ตองใชระบบทุกอยางเพื่ออํานวยความสะดวกตอผูชมภาพยนตรอยางเต็มที่ 
 3.  การรับบัตรจะเปนคอมพิวเตอรทั้งระบบคือ การซื้อบัตรจะตองเร็วสามารถจองชอง
ไหนก็ไดแตสามารถดูไดทุกโรง 
 4. บรรยากาศโดยรอบของภาพยนตรจะตองใหความรูสึกตื่นเตน กระชุมกระชวยอยู
ตลอดเวลา โดยมี VDO WALL ที่ใชฉายภาพยนตรตัวอยางอยูตลอดเวลาใหคนตัดสินใจกอนวาจะ
เลือกชมภาพยนตรเร่ืองใด หรือแมกระท่ังหนาหองขายตั๋วจะมีบริการใหสอบถามเรื่องยอส้ันๆ แต
ไดใจความ 
 5. ระบบหองฉายทั้งหมดจะเปนระบบ One room Projector คือเปนหองฉายเดียวโดย
ทั้งโรงภาพยนตรไมวากี่โรงก็ตามจะตองมีหองฉายหองเดียว  และสามารถฉายภาพยนตรดวยคนคน
เดียว คุมดวยคอมพิวเตอรทั้งหมดซึ่งจะแตกตางจากโรงภาพยนตรแบบเกาคือ จะมีหองฉาย 1 หอง
สําหรับการฉายภาพยนตร 1 โรง แสดงวาโรงภาพยนตร 10 โรงตองมีหองฉาย 10 หองและตองใช
คนคุมทุกหอง 
 6.  ระบบเสียงตองคมชัด มีการแยกลําโพงอยางชัดเจน เพื่อใหผูชมไดรับอรรถรสจาก
การชมภาพยนตรอยางเต็มที่ แตเดิมนั้นระบบเสียงในโรงหนังดั้งเดิมที่มีคุณภาพต่ําสุดคือ โมโน 
(Mono) หรือระบบเสียงธรรมดาไมมีการแยกลําโพง แตมีลําโพงเครื่องเดียวติดอยูดานหลังจอฉาย
ภาพยนตร สวนคุณภาพปานกลางพอใชได คือสเตอริโอ (Stereo) ซ่ึงระบบนี้จะแยกเสียงเพียงซาย-
ขวา ตอมาระบบสเตอริโอก็พัฒนาไปอีกกาวหนึ่ง โดยสามารถแยกเสียงไดทั้งซาย-ขวา หนา-หลัง 
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เรียกวา ระบบสเตอริโอเซอรราวด แตเนื่องจากผูที่คิดคนระบบนี้คือ หองแล็ปดอลบี้ ทําใหคนดู
มักจะเรียกวา ดอลบี้ (Dolby) ทั้งที่ช่ือนี้ไมมีใชในระบบ แตเปนเพียงชื่อยี่หอเทานั้นซึ่งเปนระบบ
เสียงที่แยกการการออกลําโพงโดยเสียงตาง ๆ จะออกมาในรอบทิศทาง สวนเสียงอื่น ๆ จะแยกยาย
ออกไปตามลําโพงตัวอ่ืน แตสําหรับโรงภาพยนตรในระบบมัลติเพล็กซนั้น ระบบเสียงก็พัฒนามา
อีกหลายขั้น เมื่อมีระบบดิจิตอล (Digital System) ซ่ึงเปรียบเหมือนการฟงเสียงจากเครื่องเลนคอม
แพ็คดิสคซ่ึงใหความคมชัดใสกังวาน แยกเสียง ซาย-ขวา-หนา-หลัง นอกจากนี้ระบบดิจิตอลยังแบง
ไดตามลักษณะการบันทึกเสียง 2 แบบ คือ SRD (Special Recording Digital) เปนการบันทึกเสียง
บนแถบเสียงบนฟลม และ DTS (Digital theatre System) เวลาฉายจะเปด CD-ROM ไปพรอมกัน 
(วีคเอนด,2538:48 อางถึงใน มนฤดี ธาดาอํานวยชัย , 2539 : 12)  
 นอกจากระบบเสียงแลวยังมีระบบโรง THX ที่ออกแบบเพื่อใหสามารถควบคุมไดทั้ง
เสียงและความคมชัดของหนังดวยการปรับตําแหนงของจอหนังเพิ่มจํานวนลําโพง รวมทั้งมีการใช
ผามานเก็บเสียงหรือแมแตชนิดของพรมที่ปูพื้นในโรงก็ยังเลือกชนิดที่เหมาะสมกับระบบเสียงที่
ทันสมัย (ขาวสด,9 กรกฎาคม 2538:5 อางใน มนฤดี ธาดาอํานวยชัย, 2539 : 12) 
 7.  ระบบการจองตั๋วในโรงภาพยนตรระบบมัลติเพล็กซเปนระบบการจองตั๋วทาง
โทรศัพท ดวยการสํารองที่นั่งในคอมพิวเตอรซ่ึงโรงภาพยนตรบางแหงในระบบเกาจะโทรไปจอง
ไมไดผูชมจะตองไปซื้อตั๋วที่หนาโรงเอาเอง แตผูชมจะไมสามารถเลือกที่นั่งไดเนื่องจากราคาตั๋วจะ
เทากันหมดผูชมที่ไปถึงกอน และจองตั๋วกอนก็จะไดนั่งในแถวหลังซ่ึงจัดวาเปนที่นั่งที่ดีกอนและจะ
คอยๆ ไลลงไปเรื่อยๆ 
 8.  ขนาดของมัลติเพล็กซมีตั้งแตขนาดใหญที่สุดจนถึงเล็กที่สุดไลขนาดไป เชน 
โรงใหญมีขนาด 800 กวาที่ สวนโรงเล็กที่สุดมีขนาด 200 กวาที่ และมีตั้งแต 800,600,400,300 ที่นั่ง
ไลกันไป โดยจัดโปรแกรมตามความเหมาะสมของภาพยนตรคือโรงทุกขนาดนี้จะรวมกันอยูใน
บริเวณเดียวกัน 
 โรงภาพยนตรในรูปแบบนี้ถือไดวาเปนจุดขายใหมของศูนยการคาทั้งหลายที่เกิดใหม
ซ่ึงถือวาเปนนโยบายที่สอดคลองกันทั้งฝายโรงภาพยนตรและฝายศูนยการคา โดยเนนการเขาไปหา
ผูบริโภคแทนที่จะใหผูบริโภควิ่งเขาหาโรงภาพยนตรเหมือนสมัยกอน ซ่ึงในขณะที่ในอดีตนั้นผูชม
มักจะเลือกภาพยนตรกอน ในปจจุบันโรงภาพยนตรเปนปจจัยที่สําคัญที่ผูชมจะตองเลือก ผูชมบาง
คนอาจลงทุนที่จะเดินทางฝารถติดไมวาจะไกลเพียงใดเพื่อจะไดบริโภคภาพยนตรที่ตองการชม
อยางไดอรรถรสมากที่สุด 
 จากนโยบายที่ตองการเขาไปหาผูบริโภคนั้นก็ทําใหเกิดการโฆษณา การประชาสัมพันธ 
และการสงเสริมการขายตางๆ มากมาย มีการลดแลกแจกแถมโดยมีการสรางขาวออกมาอยาง
ตอเนื่องทําใหเกิดความแปลกใหมในวงการโรงภาพยนตรมากยิ่งขึ้น 

DPU
DPU



 6 

ความเปนมาของโรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้    
 โรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เปนโรงภาพยนตรที่เกิดขึ้นในยุคโรงภาพยนตร
มัลติเพล็กซ โดยมีผูดําเนินธุรกิจคือ คุณสุวัฒน  ทองรมโพธ์ิ และคุณสุวิทย ทองรมโพธิ์  ที่เริ่มตน
ธุรกิจโรงหนัง 4 แหง ในภาคตะวันออก กับธุรกิจจัดจําหนายหนังในชื่อบริษัท สมานฟลม  โดยมี
แรงจูงใจจากการกําเนิดของโรงภาพยนตร มัลติเพล็กซในป 2537 ทําใหคุณสุวัฒนคิดที่จะมา 
บุกตลาดในกรุงเทพ ซ่ึงเปนเรื่องยากที่จะมีผูประกอบการรายใหมเขามาแทรกแซงในธุรกิจนี้ ซ่ึง
เริ่มตนในเดือนเมษายน 2542 โดยศูนยการคา มาบุญครอง เซ็นเตอร เปนที่ตั้งโครงการสาขาแรก 
โดยตั้งชื่อวา เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  มาบุญครอง และมีการขยายกิจการโรงภาพยนตเร่ือยๆ มา โดย
เมื่อเดือนสิงหาคม 2544 ไดเปดทําการอีก 3 แหงพรอมกัน คือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เดอะมอลลบาง
กะป , เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เดอะมอลลบางแค  และ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เดอะมอลลงามวงศวาน 
ทั้งนี้ยังมีการพัฒนายกระดับโรงภาพยนตรรูปแบบใหมใหเปนแบบ First Class ที่มีการขายบัตรชม
ภาพยนตรพรอมการบริการอาหารวาง และเครื่องดื่มเปนครั้งแรกของเมืองไทย คือโรงภาพยนตร
เอส เอฟ เอ็กซ ซีเนมา ซิตี้ เซ็นทรัล ลาดพราว เมื่อเดือนมีนาคม 2545 ไดทําการขยายโรงภาพยนตร
สูหัวเมืองใหญ คือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เซ็นทรัล เฟสติวัล พัทยา เพราะเล็งเห็นวาเปนหัวเมืองที่
สําคัญในภาคตะวันออก  ตอมาไดมีการขยายโรงภาพยนตรอยางตอเนื่อง คือ  โรงภาพยนตรเอส 
เอฟ เอ็กซ ซีเนมา ซิตี้ ดิ เอ็มโพเรี่ยม ที่เปดตัวในเดือน มีนาคม 2546 รวมท้ังได ขยายสูจังหวัดภูเก็ต 
ซ่ึงเปนหัวเมืองที่สําคัญของภาคใต คือ โรงภาพยนตรเอส เอฟ เอ็กซ โคลิเซ่ียมเซ็นทรัลเฟสติวัล 
ภูเก็ต ที่เปดตัวในเดือนกรกฎาคม 2547   ในเดือนกันยายน 2548 ไดขยายตัวไปยังเขตปริมณฑลคือ 
โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร   และในป 2550 ไดมีการเปดตัว 
โรงภาพยนตรใจกลางเมืองอีกแหง คือ โรงภาพยนตรเอส เอฟ เซ็นทรัลเวิลด และลาสุดคือ 
โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เซ็นทรัลรามอินทรา ที่เปดตัวเมื่อวันที่ 22 กุมภาพันธ 2550 

 จนถึงทุกวันนี้โรงภาพยนตรในเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  มีสาขารวมทั้งหมด 11 สาขา 
ครอบคลุมพื้นที่กรุงเทพและหัวเมืองใหญอีก 2 แหง โดยมีจํานวนโรงภาพยนตร 96 โรง จํานวนที่
นั่งรวม 24,481 ที่นั่ง (ดรุตร อองระเบียบ ผูจัดการโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร,สัมภาษณ 7 มีนาคม 2550) ซ่ึงสามารถแยกตามรายละเอียด คือ 
 1. โรงภาพยนตรมาบุญครอง  มีทั้งหมด  8 โรงภาพยนตร  ตั้งอยูบนศูนยการคา 
มาบุญครอง 
 2. โรงภาพยนตรบางกะป มีทั้งหมด 14 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเดอะมอลล 
บางกะป 
 3. โรงภาพยนตรบางแค มีทั้งหมด 8 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเดอะมอลล 
บางแค 
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 4. โรงภาพยนตรงามวงศวาน มีทั้งหมด 11 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคา 
เดอะมอลล  งามวงศวาน 
 5. โรงภาพยนตรลาดพราว มีทั้งหมด 9 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัล 
ลาดพราว 
 6. โรงภาพยนตรพัทยา มีทั้งหมด 6 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัลเฟส
ติวัล พัทยา   จังหวัด ชลบุรี 
 7.  โรงภาพยนตรดิ เอ็มโพเรี่ยม มีทั้งหมด 5 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคา ดิ เอ็ม
โพเรี่ยม 
 8. โรงภาพยนตรภูเก็ต มีทั้งหมด 7 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล 
ปาตอง  จังหวัด ภูเก็ต 
 9. โรงภาพยนตรรัตนาธิเบศร มีทั้งหมด 7 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร 
 10. โรงภาพยนตรเอส เอฟ เซ็นทรัลเวิลด มีทั้งหมด 15 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบน
ศูนยการคาเซ็นทรัลเวิลด ราชประสงค 
 11.  โรงภาพยนตร รามอินทรา มีทั้งหมด 6 โรงภาพยนตร ตั้งอยูบนศูนยการคา 
เซ็นทรัลรามอินทรา 
 จะเห็นไดวาโรงภาพยนตรในเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  ทุกที่จะตั้งอยูในศูนยการคาซึ่ง
ไดเล็งเห็นถึงการเจริญเติบโตของศูนยการคาที่มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว สามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคา ไมวาจะเปนการตกแตงสถานที่ ความสะอาด ความสะดวกสบาย และความ
ทันสมัย ทําใหเกิดคานิยมของการชมภาพยนตร และไดเปลี่ยนแนวคิดที่วาโรงภาพยนตรเปนแหลง
มั่วสุมของวัยรุน และเปนแหลงที่กอใหเกิดปญหาอาชญากรรมใหกลายมาเปนแหลงบันเทิง และ
แหลงพักผอนสําหรับครอบครัว การวางแผนการตลาดสวนใหญจะคํานึงถึงภาพพจนของโรง
ภาพยนตรเปนหลัก การเสริมภาพพจนที่ดีของโรงภาพยนตรเปนสวนหนึ่งในการสงเสริม
ประสิทธิภาพของการขาย ซ่ึงจําเปนอยางยิ่งที่ตองอาศัยการสื่อสารทางการตลาดเขามาชวย 
 ถึงแมวาปจจุบันจะมีโรงภาพยนตรระบบมัลติเพล็กซหลายเครือ แตโรงภาพยนตรเอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เปนโรงภาพยนตรหนึ่งที่เร่ิมตนจากโรงภาพยนตรตางจังหวัด พัฒนาเขามาสูธุรกิจ               
โรงภาพยนตรในกรุงเทพซึ่งเปนเรื่องที่ยากมาก เพราะมีธุรกิจโรงภาพยนตรยักษใหญเปนผูนําของ
อุตสาหกรรมโรงภาพยนตรอยูแลว ซ่ึงมีการแขงขันกันคอนขางสูง จึงเปนเรื่องที่ทางโรงภาพยนตร
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะมีการพัฒนาโรงภาพยนตรในดานตางๆ เพื่อใหลูกคามาใชบริการที่ 
โรงภาพยนตรมากยิ่งขึ้น 
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ตารางที่ 1.1 จํานวนผูชมท่ีมาชมภาพยนตรท่ีโรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  ตั้งแตป พ.ศ. 
2545 – 2549  

 

ป พ.ศ. จํานวน 

2545 2546 2547 2548 2549 
ผูชม 6.5 ลานคน 7 ลานคน 7.2 ลานคน 8 ลานคน 7.3 ลานคน 

 
ที่มา : ฝาย Programming & Film Businessโรงภาพยนตร เอส เอส ซีเนมา ซิตี้, 2550 
 
 คูแขงของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ คือโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซที่เปน
โรงภาพยนตรที่มีความทันสมัยในดานของระบบภาพ และเสียง มีการบริการที่ดี สะอาด และเปน
แหลงที่สามารถรวบรวมความบันเทิงตาง ๆ ใหมาอยูที่โรงภาพยนตรในแหลงเดียว  ทั้งยังตั้งอยูใน
แหลงชุมชนที่ผูชมสามารถเดินทางไปมาไดสะดวกสบาย และปลอดภัย 
 

 
 
แผนภาพที่ 1.1 สวนแบงทางการตลาดของธุรกิจโรงภาพยนตร ป พ.ศ. 2549 

 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา : ฝาย Programming & Film Businessโรงภาพยนตร เอส เอส ซีเนมา ซิตี้, 2550 
 
 ในเรื่องของสวนแบงทางการตลาดของธุรกิจโรงภาพยนตร ในป พ.ศ. 2549 สามารถ
สรุปไดวา โรงภาพยนตรเมเจอรซีเนเพล็กซ และโรงภาพยนตรอีจีวี ซีเนมา มีสวนแบงทางการตลาด 
เทากับ 60% รองลงมาคือโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ มีสวนแบงทางการตลาด เทากับ 30 % 
และอีก 10% ไดแก โรงภาพยนตรสกาลา, ลิโด, เอเพล็กซสยามสแควร, เซ็นจูร่ีเดอะมูฟวี่ พลาซา, 

เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิต้ี

เครือเมเจอร และ อีจีวี 

อ่ืน ๆ 

เครือเมเจอร และ อีจีว ี= 60% 

เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิต้ี = 30% 
อื่น ๆ = 10% 

ภาพที่ 1.1  สวนแบงทางการตลาดของธุรกิจโรงภาพยนตร ป พ.ศ. 2549 
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เมเจอรฮอลลีวูด, ยูเอ็มจี อารซีเอ ซ่ึงจะเห็นไดวาโรงภาพยนตรเมเจอรซีเนเพล็กซ และโรงภาพยนตร
อีจีวี ซีเนมา จะมีสวนแบงทางการตลาดมากที่สุด เปนเพราะวามีจํานวนโรงภาพยนตร และจํานวนที่
นั่งมากที่สุด ซ่ึงโรงภาพยนตรในเครือเมเจอรซีเนเพล็กซ จะมีทั้งหมด 26 สาขา และโรงภาพยนตร
เครืออีจีวี ซีเนมา จะมีทั้งหมด 10 สาขารวมทั้งส้ิน 36 สาขา (หนังสือพิมพไทยรัฐ ฉบับวันที่ 24 
กรกฎาคม 2550) 
 ดังนั้นในปจจุบันโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ มีสวนแบงการตลาดอยูที่ 30% 
(ฝายProgramming & Film Business โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้, 2550) แตก็พบวายังมีผูชม
ที่คาดหวังวาจะเปนกลุมลูกคาของบริษัทที่ยังไมรูจักโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ อยางดี
พอและยังมีกลุมผูชมบางกลุมที่ยังไมไดมาใชบริการที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตาม
เปาหมายที่ควรจะเปน  
 การศึกษาความสําคัญของปญหานี้จึงเปนประเด็นในการนําไปสูการพิจารณาวาผูชมมี
พฤติกรรมการเปดรับขาวสารอยางไรเมื่อผูชมเปดรับขาวสารแลวจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
การตลาดอยางไรและผูชมมีความพึงพอใจมากนอยเพียงใดตอการสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ วามีประสิทธิภาพเพียงพอหรือไม และควรมีการปรับปรุง
ในสวนใดบาง 
 การสื่อสารจึง เปนวิ ธีหนึ่ งที่ จะทํ าใหกลุม เป าหมายรูขอมูลข าวสารเกี่ ยวกับ 
โรงภาพยนตร การติดตอส่ือสารในที่นี้คือการสื่อสารทางการตลาด หรือที่เรียกวาสวนประสมทาง
การตลาดมีทั้งหมด 4 สวน คือ การสื่อสารดานผลิตภัณฑ การสื่อสารดานราคา การสื่อสารดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และการสื่อสารดานการสงเสริมการตลาด โดยการสื่อสารดานการสงเสริม
การตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ที่ดําเนินการอยูนั้น มีอยู 5 ประเภท คือ  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2534 : 189-191) 
 1. การโฆษณา 
 2. การใหขาว และการประชาสัมพันธ 
 3. การสงเสริมการขาย 
 4. การใหบริการของพนักงาน 
 5. การตลาดทางตรง 
 
1.   การโฆษณา 
 การโฆษณาเปนกิจกรรมการตลาดที่สามารถสรางชื่อเสียงของบริษัทใหเปนที่รูจักของ
คนทั่วไปอยางรวดเร็วที่ตองใชงบประมาณคอนขางสูง จึงทําใหใชวิธีการนี้ไมมากเทาที่ควร โดยใน
ปจจุบันทางโรงภาพยนตรจะเลือกใชส่ือโฆษณาอยู 6 ประเภท คือ 
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 1.1 วิทยุ โดยการเปนผูสนับสนุนรายการ หรือการลงโฆษณาในสถานีที่มีผูฟงเปน 
กลุมเปาหมาย อาทิ การออกสปอตโฆษณาการเปดตัวโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สาขา 
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร ในป 2548 ซ่ึงจะมีการโฆษณาของคลื่นวิทยุในเครือเอไทมมีเดีย เชน รายการ 
อี เอฟ เอ็ม (FM. 94.0 mz) รายการฮอทเวฟ (FM. 91.0 mz)  รายการกรีนเวฟ (FM. 106.5 mz)    
รวมทั้งเปนผูสนับสนุนบัตรชมภาพยนตรแกรายการของสถานีวิทยุ (ฝายการตลาด บริษัทเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้, 2550) 
 1.2  โทรทัศน เปนการลงโฆษณาเกี่ยวกับโรงภาพยนตรในเครือเอส เอฟ ซีเนมา ที่ไดมี
การเปดตัวสาขาใหม เพื่อใหเปนที่รูจักอยางกวางขวาง และรายละเอียดรายการสงเสริมการตลาด
ของโรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตัวอยางเชน โฆษณาการเปดตัวโรงภาพยนตรเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร ในชวงเดือน กรกฎาคม – กันยายน 2548 จะมีการลงโฆษณา
โดยซ้ือเวลาจากสถานีโทรทัศนสีชอง 3 ,ซ้ือเวลาจากบริษัทเวิรดพอยท, การลงโฆษณาในรายการ
รายการลาน 7 เศรษฐกิจ ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง 7 ในวันอาทิตย เวลา 
23.50 น. และรายการซีเนมา คัด ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนชอง 9 ในวันอาทิตย เวลา 24.05 น. 
ซ่ึงในป 2550 ก็ไดมีโฆษณาการเปดตัว โรงภาพยนตรเอส เอฟ เซ็นทรัลเวิรล เชนเดียวกัน รวมถึงมี
การลงโฆษณาเพื่อการสงเสริมการตลาด โดยใชช่ือสปอต เคเดย สไปรเดอรแมน 3  เปนรายการ
สงเสริมการตลาดที่รวมกับธนาคารกสิกรไทย โดยลูกคาที่ทําการโอนเงินผานตูเอทีเอ็มของธนาคาร
ในชวงวันที่กําหนดเพียง 10,000 ทาน จะไดรับบัตรชมภาพยนตรเร่ืองสไปรเดอรแมน 3 ในวันที่ 30 
เมษายน 2550 รอบเวลา 20.00 น.ที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ทั้ง 8 สาขาในเขตกรุงเทพ 
โดยมีการซื้อเวลาการลงโฆษณาจากสถานีโทรทัศนสีชอง 3 ในวันที่ 25-29 เมษายน 2550 โดย
ออกอากาศในรายการราตรีสโมสร รายการเรื่องเลาเชานี้ รายการผูหญิงถึงผูหญิง รายการละครเฮง 
เฮง เฮง เรายการเรื่องเดนเย็นนี้ เปนตน (ฝายการตลาด บริษัทเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้, 2550) 
 1.3 ส่ือส่ิงพิมพประเภทตางๆ เชน ใบปลิว หรือแผนพับ ใบปดภาพยนตร (Poster) ปาย
ผา (Benner) ปายกลองไฟ (Light Box) นิตยสารบันเทิงประเภทตางๆ เชน สตารพิค, เอ็นเตอรเทน, 
มูฟวี่ไทม , ฟลม แอนด สตาร และหนังสือพิมพ เชน ไทยรัฐ ,โพสทูเดย, กรุงเทพธุรกิจ 
 1.4  วีดีโอวอลล (Video wall) เปนสื่อของภาพยนตรเอง มีลักษณะเปนโทรทัศนขนาด
ใหญประกอบดวยโทรทัศนหลายๆเครื่องรวมกัน เอาไวสําหรับฉายโฆษณาตัวอยางภาพยนตร  
  
 1.5 โฆษณาในโรงภาพยนตร เปนสื่อของโรงภาพยนตร โดยใชจอภาพยนตรเสนอ
สัญญลักษณของบริษัท รวมทั้งกิจกรรมบางประเภทในการสงเสริมการขายเพื่อแจงรายละเอียดให
ลูกคาทราบ 
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 1.6 อินเตอรเน็ต เปนชองอยางหนึ่งที่สามารถเผยแพรขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบริษัท 
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ โดยเขาที่เว็บไซด www.sfcinemacity.com  
 
2.  การใหขาว และการประชาสัมพันธ 
 การใหขาว เปนวิธีการที่บริษัทเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ใชเพื่อสรางความเขาใจอันดีเกี่ยวกับ
ขอมูลของบริษัทที่ลูกคาอาจเกิดความสับสน หรือไมเขาใจแกส่ือมวลชน เพื่อสรางใหเกิดความ
เชื่อถือได 
 การประชาสัมพันธ โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ยังทํากิจกรรมนี้ไดไมมาก
เทาที่ควร ลักษณะการประชาสัมพันธจึงเปนลักษณะของกิจกรรมการแถลงขาวเปดตัวภาพยนตร
รอบพิเศษ  ไดแก  การเปดตัวภาพยนตร เ ร่ืองสไปรเดอรแมน  3 ที่โรงภาพยนตร เอส  เอฟ 
เซ็นทรัลเวิรล ในวันจันทรที่ 30 เมษายน 2550 ซ่ึงเปนการจัดฉายภาพยนตรรอบพิเศษใหแก
ส่ือมวลชน รวมถึงเปนงานเปดตัวโรงภาพยนตรเอส เอฟ เซ็นทรัลเวิรลอยางเปนทางการเพื่อเปน
การประชาสัมพันธโรงภาพยนตรใหเปนที่รูจักแกประชาชนทั่วไปใหรูจักโรงภาพยนตรเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ใหมากขึ้น รวมถึงการจัดกิจกรรมชวยเหลือสังคม ไดแก การจัดภาพยนตรรอบพิเศษ
ใหแกมูลนิธิตางๆ เชน มูลนิธิบานสงเคราะหเด็กกําพรา และเด็กพิการ ซ่ึงชวงเดือนพฤษภาคม 2549 
ทางโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดมีการจัดโครงการหนังการตูนใหนอง ปที่ 2 ซ่ึงใหเด็กที่
ดอยโอกาสในสังคมไดรับชมภาพยนตรเร่ืองกานกลวย ที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สาขา 
เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร เปนตน 
 
3.  การสงเสริมการขาย 
 วิธีการนี้เปนกลยุทธที่สําคัญอยางหนึ่งในการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ซ่ึงมีวิธีการสงเสริมการขายดวยวิธีการตาง ๆ อยางสม่ําเสมอ ยกตัวอยาง
เชน 
 3.1 การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) สําหรับลูกคาทุกคนที่มาซื้อบัตร 
ทุกที่นั่งจะไดรับแถบแมเหล็กจากภาพยนตร เพื่อเปนการจูงใจใหแกลูกคา เพื่อจะไดเปนของสะสม 
หรือเปนของที่ระลึกจากภาพยนตรที่ประทับใจ โดยการแจกแถบแมเหล็กจะมีเฉพาะโรงภาพยนตร
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ แหงเดียวเทานั้น 
 3.2  การใหสวนลด วิธีการนี้จะเปนการใหราคาพิเศษกับกลุมลูกคา ประเภทตางๆ ซ่ึง
สามารถแบงได ดังนี้ 
 

DPU
DPU



 12 

  3.2.1 สวนลดสําหรับบริษัท  หรือองคกรที่มาติดตอ  โดยบางครั้ง เปนการ
แลกเปลี่ยนสวนลดนี้ดวยส่ือตางๆ ที่ทางบริษัท หรือองคกรตางๆ ขอสวนลดมามีส่ือเหลานี้อยู 
ซ่ึงเปนองคกรที่ไดเขารวมกับทางโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดแก ดีแทค ธนาคาร 
กสิกรไทย ธนาคารไทยพาณิชย บัตรเครดิตเคทีซี เปนตน 
  3.2.2  สวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง ไดแก 
นักเรียน นิสิต นักศึกษา โดยมีการจัดจําหนาย มูฟวี่ วอยซเชอรแพ็ค (Movie Voucher Pack) สําหรับ
ภาพยนตรเร่ือง 365 วัน ตามติดชีวิตเด็กเอ็นท ที่ไดจําหนายผานชมรมตางๆ ในโรงเรียนสวนกุหลาบ
และโรงเรียนในเครือรวม 5 โรงเรียน โดยจะจําหนายในราคาเพียง 200 บาท ซ่ึงประกอบดวย บัตร
ชมภาพยนตรเร่ือง365 วัน ตามติดชีวิตเด็กเอ็นท จํานวน 2 ที่นั่ง , ฟรีปอบคอรน ขนาดกลาง 1 กลอง 
, และสวนลดโบลลิ่งและคาราโอเกะในสวนของเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
  3.2.3 สวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift voucher) ซ่ึงจะจดัทําขึ้น
ในชวงเทศกาล เชนวันปใหม เพื่อเปนการซื้อบัตรชมภาพยนตรเปนของขวัญให โดยบัตรของขวัญ
จะมีหลายเซต หลายราคา แลวแตความเหมาะสม โดยลูกคาจะตองจายเงินลวงหนาในการซื้อกอน  
 3.3 กิจกรรมการแจกรางวัล โดยทางโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้จะใชช่ือ
กิจกรรมนี้วา เอสเอฟ มูฟวี่ บิ๊กโบนัส (SF Movie Big Bonus) ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 
  3.3.1 กิจกรรมการจับรางวัล โดยวิธีการนี้ลูกคาจะไดรับคูปองชิงโชค โดยการซื้อ
บัตรชมภาพยนตรจากเรื่องที่ทางโรงภาพยนตรตองการทําการสงเสริมการขาย แลวกรอกชื่อ ที่อยู 
เบอรโทรศัพท และหยอนใสกลองชิงโชคเพื่อรอจับรางวัล โดยจะมีของรางวัลท่ีสามารถดึงดูดใจแก
ลูกคาที่มาชมภาพยนตร ตัวอยางเชน การจัดกิจกรรม เอสเอฟ มูฟวี่ บิ๊กโบนัส  : บอรดี้การดหนา
เหล่ียม 2  ซ่ึงจัดกิจกรรมในชวงวันที่ 8-21 มีนาคม 2550  โดยลูกคาตองเขียนชื่อ ที่อยูและเบอร
โทรศัพทลงในคูปองเพื่อลุนรับรางวัล ทองคําแทงหนัก 10 บาท จํานวน 1 รางวัล, สรอยคอทองคํา
หนัก 1 สลึง จํานวน 40 รางวัล , โทรศัพทมือถือรุน G 6637 จาก G-Net Mobile Phone จํานวน 
5 รางวัล, โทรศัพทมือถือรุน G 99 Nano จาก G-Net Mobile Phone จํานวน 4 รางวัล,
โทรศัพทมือถือรุน G 408 Mini จาก G-Net Mobile Phone จํานวน 9 รางวัล , เครื่องเลน MP4 รุน 
FN-N33 (512 MB) จาก BETOP จํานวน 10 รางวัล , MP4 รุน FN-N33 (2 GB) จาก BETOP จํานวน 
10 รางวัล , บัตรกํานัลที่พักจาก Horse Shoe Point Resort พัทยา แพจเกจที่พัก 3 วัน2 คืน พรอม
กิจกรรม จํานวน 5 รางวัล , บัตรรับประทานอาหารฟรี รานลงอวน เซ็นทรัลพระราม 2 จํานวน 30 
รางวัล และบัตรทดลองใชบริการจาก Fitness First จํานวน 700 รางวัล  
  3.3.2 กิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับรางวัล โดยวิธีการนี้ลูกคาที่ซ้ือบัตรชม
ภาพยนตรจากเรื่องที่ทางโรงภาพยนตรตองการทําการสงเสริมการขาย ทุก 2 ที่นั่ง จะมีสิทธ์ิจับ
คูปองเพื่อลุนจับรางวัลบริเวณหนาโรงภาพยนตร ตัวอยางเชน การจัดกิจกรรม  เอส เอฟ มูฟวี่ 
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บิ๊กโบนัส  : โกส ไรเดอร (GHOST RIDER) ซ่ึงจัดกิจกรรมในชวงวันที่ 22 มีนาคม – 4 เมษายน 
2550 โดยลูกคามีสิทธิ์ลุนรับรางวัลรถจักรยานยนตรฮอนดา แพนทอม (Honda Phantom)  จํานวน 
11 รางวัล, หนังสือรถปายแดง จํานวน 2,200 รางวัล , กระเปาซองโทรศัพท จากเอพี ฮอนดา จํานวน 
500 รางวัล , สวนลดประกันภัยรถยนตร จํานวน 1,000 รางวัล , สวนลดจากรานเคเอฟซี เมื่อซ้ือไก
ทอด 4 ช้ิน พิเศษเพียง 109 บาท จากราคาปกติ 125 บาท จํานวน 20,000 รางวัล และสวนลด 10 % 
จากโออิชิ เอ็กซเพรส และโออิชิบุฟเฟต จํานวน 30,000 รางวัล (เอกสารจากฝายการตลาด, 2550) 
  3.3.3 กิจกรรมการเลนเกมบริเวณหนาโรงภาพยนตรเพื่อลุนรับรางวัล ไดแก การ
จัดกิจกรรม เอส เอฟ มูฟวี่ โบนัส สําหรับภาพยนตรเร่ืองสไปรเดอรแมน 3 (SPIDERMAN 3) โดย
ผูชมที่ซ้ือบัตรชมเรื่องสไปรเดอรแมน 3 ทุก 2 ที่นั่ง จะไดจับคูปอง 1 ใบ ถาในคูปองเปดพบคูปอง
สวนลดจากรานเคเอฟซี และคูปองรับฟรีไอศครีม 1 สกูป ที่ราน บัสคิ้น รอบบิ้น (Baskin Robbins) 
สามารถนําคูปองไปใชไดทันที แตถาจับคูปองไดภาพลูกกุญแจรถจักรยานยนตรฮอนดา มาแสดง
ที่บูธโชวจักรยานยนตรที่หนาโรงภาพยนตร รับสิทธิ์เลือกกุญแจ 1 ดอก เพื่อไขรถจักยานยนตร
เพื่อลุนรับจัรยานยนตรถาสามารถเลือกลูกกุญแจที่ถูกตอง (เอกสารจากฝายการตลาด,2550) 
 3.4  การจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษใหแกผูชมที่สนใจชมภาพยนตรกอนที่
จะฉายพรอมกันทั่วประเทศ โดยทางโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะจัดกิจกรรมสงเสริมการ
ขายรวมกับองคกรตาง ๆ ไดแกธนาคารกสิกรไทย และ แฮปป จาก ดีเทค ซ่ึงจะจัดกิจกรรมฉาย
ภาพยนตรที่เปนภาพยนตรที่นาสนใจ และเปนที่ตองการแกผูชม โดยที่ผานมาโรงภาพยนตรใน
เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดจัดกิจกรรมดังกลาว ไดแก 
  3.4.1 การจัดชมภาพยนตรเร่ืองสไปรเดอรแมน 3  (SPIDER MAN 3) ในวันที่ 30 
เมษายน 2550 รอบเวลา 20.15 น.จํานวน 10,000 ที่นั่ง สาขาที่รวมรายการคือโรงภาพยนตรเครือเอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล รวม 8 สาขา ยกเวน สาขาเซ็นทรัล เวิลด เงื่อนไขใน
การรับบัตรชมภาพยนตร คือ ลูกคาตองโอนเงินผานตูเอทีเอ็ม ของธนาคารกสิกรไทย (โดยไมจํากัด
วงเงิน) ตั้งแตวันที่ 25-29 เมษายน 2550 นําสลิปมาแลกรับบัตรชมภาพยนตรเร่ือง สไปรเดอรแมน 3  
ฟรีจํานวน 2 ที่นั่ง (1 สลิป ตอ 2 ที่นั่ง) พรอมทั้งโทรศัพทจองสิทธิ์ผาน Call Center SF Movie 
Hotline 0-2268-8888 ตั้งแตวันที่ 28-29 เมษายน 2550 เวลา 10.00-17.00 น. และสามารถมารับบัตร
ชมภาพยนตรในวันที่ 30 เมษายน 2550 ที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ที่ลูกคาเลือกไว พรอม
นําสลิป เอทีเอ็ม ที่ใชโอนเงินมาแสดงกอนรับบัตรชมภาพยนตร 
  3.4.2  การจัดชมภาพยนตรเร่ือง ไพเรต ออฟ เดอะ คาริบเบี่ยน 3 (PIRATES OF 
THE CARRIBEAN 3)  ในวันที่ 22 พฤษภาคม 2550 รอบเวลา 19.30 น.จํานวน 10,000 ที่นั่ง สาขาที่
รวมรายการคือโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล รวม 8 สาขา 
ยกเวน สาขาเซ็นทรัล เวิลด เงื่อนไขในการรับบัตรชมภาพยนตร คือ ลูกคาตองโอนเงินผานตู
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เอทีเอ็มของธนาคารกสิกรไทย (โดยไมจํากัดวงเงิน) ตั้งแตวันที่ 16-20 พฤษภาคม 2550 นําสลิปมา
แลกรับบัตรชมภาพยนตรเร่ือง ไพเรต ออฟ เดอะ คาริบเบี่ยน 3 ฟรีจํานวน 2 ที่นั่ง (1 สลิป ตอ 2 
ที่นั่ง) พรอมทั้งโทรศัพทจองสิทธิ์ผาน Call Center SF Movie Hotline 0-2268-8888 ตั้งแตวันที่ 19-
20 พฤษภาคม 2550 เวลา 10.00-17.00 น. และสามารถมารับบัตรชมภาพยนตรในวันที่ 22 
พฤษภาคม 2550 ที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ที่ลูกคาเลือกไว พรอมนําสลิปเอทีเอ็ม ที่ใช
โอนเงินมาแสดงกอนรับบัตรชมภาพยนตร 
  3.4.3  การจัดชมภาพยนตรเรื่อง เทง โหนง คนมาหาเฮีย ในวันที่ 30 พฤษภาคม 
2550 รอบเวลา 19.00 น. สาขาที่รวมรายการคือโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล รวม 9 สาขา เงื่อนไขในการรับบัตรชมภาพยนตร คือ ลูกคาที่ใชซิม HAPPY 
จาก DTAC โดยการโทรศัพทจองสิทธิ์ผาน Call Center SF Movie Hotline 0-2268-8888 ตั้งแตวันที่ 
26-29 พฤษภาคม 2550 เวลา 10.00-17.00 น. และสามารถมารับบัตรชมภาพยนตรในวันที่ 30 
พฤษภาคม 2550 ที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ที่ลูกคาเลือกไว พรอมนําบัตรเติมเงิน แฮปป 
จาก ดีเทค มาแสดงกอนรับบัตรชมภาพยนตร 
 3.5  สิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชมภาพยนตรในเครือโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา 
ซิตี้ ไดแก สิทธิพิเศษของลูกคาที่ซ้ือบัตรชมภาพยนตรทุก 2 ที่นั่ง ที่โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ 8 สาขา คือ สาขามาบุญครอง ,สาขาเดอะมอลลบางกะป ,สาขาเดอะมอลลบางแค ,สาขา
เดอะมอลลงามวงศวาน , สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร , สาขา ดิ เอ็มโพเรี่ยม, สาขาเซ็นทรัลลาดพราว 
และสาขาเซ็นทรัลเฟสติวัล ภูเก็ต จะไดสิทธิ์รับ เอส เอฟ แฮปป มูฟวี่ ซิม (SF HAPPY MOVIE 
SIM) ซิมของคนรักหนัง ฟรีทันที 1 ซิม พรอมสิทธิประโยชนตาง ๆ ไดแก 
  -  ลูกคาสามารถรับคาโทรฟรี 10 บาท ไดทุกครั้งที่ชมภาพยนตร สูงสุด 50 บาท 
ตอเดือน เมื่อซ้ือบัตรชมภาพยนตรของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ทุกสาขาที่รวม
รายการ 
  -  สามารถโทรจอง หรือส่ังซ้ือบัตรชมภาพยนตรที่ Call Center SF Movie Hotline   
0-2268-8888 ไดฟรี จากเบอร เอสเอฟ แฮปป มูฟวี่ ซิม 
  - อัพเดท ขอมูลภาพยนตร และรอบฉายภาพยนตรผานอนิเตอรเน็ทบนมือถือที่ 
Wap.sfcinemacity.com ฟรีคาคอนเน็ค แตจะเสียคาจีพีอารเอส 
  - ลุนบัตรชมภาพยนตรฟรี รอบพิเศษ (PERVIEW) กอนใคร หรือรอบปกติรวม 
250 รางวัล จํานวน 500 ทีน่ั่ง ทุกเดือน 
  - ทุกครั้งที่ชมภาพยนตร มสิีทธิ์ลุนรับของรางวัลฟรีมากมาย เชน ปอบคอรน โบ
ลล่ิง คาราโอเกะ และอัพเกรดที่นั่งจากที่นัง่ปกติ เปนที่นัง่โซฟาได 
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 3.6 การแจกของสมนาคุณ เชนภาพยนตรบางเรื่องจะผลิตของสมนาคุณเกี่ยวกับ
ภาพยนตรเร่ืองนั้นออกมา เพื่อแจกสําหรับลูกคาที่มาชมภาพยนตรเร่ืองนั้น ๆ 
 3.7  การจัดบอรดนิทรรศการ สวนใหญเปนบอรดแสดงนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร 
เชน  เร่ืองยอ การนําภาพยนตรเขาชิงรางวัลออสการมาจัดนิทรรศการ เปนตน 
 
4.  การใหบริการของพนักงาน 
 พนักงานที่โรงภาพยนตร หมายถึง พนักงานขายตั๋ว พนักงานขายขนม และพนักงานใน
โรงภาพยนตร ซ่ึงพนักงานทุกแผนกจะมีหนาที่ใหขอมูลเกี่ยวกับโรงภาพยนตร ไมวาจะเปนขอมูล
เกี่ยวกับภาพยนตร รอบฉาย หรือระบบเสียง จากพนักงานเหลานี้ 
 
5.  การตลาดทางตรง 
 เปนการตลาดที่มุงใหความรูและขายสินคาแกผูบริโภคกลุมใดกลุมหนึ่ง โดยการตลาด
ทางตรงที่โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ใชในการใหผูชมไดเกิดการตอบสนองทันทีทันใด คือการ
ใหบริการ Easy Ticket Service โดยการใหบริการทาง Call Center SF Movie Hotline 0-2268-8888 
ในสวนของโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ในสวนตางจังหวัด ไดแก โรงภาพยนตร
พัทยา จะใชเบอรโทรศัพท 038-361-500 และ โรงภาพยนตรสาขาภูเก็ตจะใชเบอรโทรศัพท  
076-209-0000 โดยจะใชชองทางโทรศัพทในการใหบริการแกผูชม โดยผูชมสามารถโทรไป
สอบถามรอบหนัง จองที่นั่ง และส่ังซื้อบัตรชมภาพยนตรผานทางพนักงานรับโทรศัพทโดยจะเรียก
เก็บเงินผานทางบัตรเครดิต ในสวนของ Print @home คือการใชส่ืออินเตอรเน็ตในการซื้อบัตรชม
ภาพยนตรจากเว็บไซต www. sfcinemacity.com โดยจะเปนการซื้อบัตรชมภาพยนตร ซ่ึงผูชม
สามารถดําเนินการสั่งซ้ือไดดวยตนเอง และสามารถเลือกที่นั่งไดตามความตองการ โดยจะเรียกเก็บ
เงินผานทางบัตรเครดิต  
 ดังนั้นการติดตอส่ือสารทางการตลาดกับลูกคากลุมเปาหมาย หรือผูรับสาร จะเปนการ
ส่ือสารที่มีประสิทธิภาพเทานั้นที่จะสามารถทําใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือการทําให
บรรลุเปาหมายในการขยายฐานลูกคาใหกวางขวางมากยิ่งขึ้น และเพิ่มสวนแบงในการตลาดใหมาก
ขึ้น อีกทั้งยังสามารถบรรลุถึงวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารไดนั่นคือ การที่ทําใหผูรับสารเขาใจ 
และไดรับการตอบสนองจากกลุมผูรับสารไดอยางตามที่ตองการ แมวาผลิตภัณฑและการใช
เครื่องมือทางการตลาดจะดีเพียงใดก็ตาม แตถาหากวาไมสามารถแจงขาวสารใหผูรับสารไดรับ
ทราบอยางถูกตองเพียงพอแลว ผูรับสารก็ไมสามารถเขาใจและไมสามารถกระตุนยอดขายไดหรือ
แมแตกระทั่งไมสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไดเลย 

DPU
DPU



 16 

 การศึกษาครั้งนี้จึงไดใหความสําคัญกับพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และ
ความพึงพอใจ ของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาด เนื่องจากจะไดรับทราบพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสาร ทัศนคติ รวมทั้งความพึงพอใจของผูชม ซ่ึงเปนสวนสําคัญในการวางแผนการ
สงเสริมการตลาดของโรงภาพยนตรที่จะดําเนินการตอไป และเพื่อเตรียมแผนวางกลยุทธใหเหนือคู
แขงขันในธุรกิจโรงภาพยนตรตอไป 

 
1.2  ปญหานําวิจัย 
 1.2.1 ผูชมภาพยนตรมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารจากโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา 
ซิตี้ อยางไร 

1.2.2 ผูชมภาพยนตรมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ  
ซีเนมา ซิตี้ อยางไร 
 1.2.3 การสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สามารถสรางความ
พึงพอใจตอผูชมภาพยนตรหรือไม อยางไร 
 
1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย 
  1.3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสารของผูชมภาพยนตรที่มีตอโรงภาพยนตรเครือ เอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 1.3.2 เพื่อศึกษาทัศนคติของผูชมภาพยนตรที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 1.3.3 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูชมภาพยนตรที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรง
ภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 
1.4  สมมติฐานการวิจัย 
 1.4.1 ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับ 
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 1.4.2 ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 1.4.3 ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
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1.5  ขอบเขตการวิจัย 
 1.5.1 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยตองการศึกษาถึงพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความ
พึงพอใจทางดานการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ซ่ึงปจจุบัน   
(ป พ.ศ. 2550) มีทั้งหมด 11 สาขา แตผูวิจัยจะทําการศึกษาโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพมหานคร 
และเขตปริมณฑล รวม 9 สาขา ดังตอไปนี้ 
 1. โรงภาพยนตรมาบุญครอง  ตั้งอยูบนศูนยการคามาบุญครอง 
 2. โรงภาพยนตรบางกะป  ตั้งอยูบนศูนยการคาเดอะมอลล บางกะป 
 3. โรงภาพยนตรบางแค  ตั้งอยูบนศูนยการคาเดอะมอลล บางแค 
 4. โรงภาพยนตรงามวงศวาน ตั้งอยูบนศูนยการคามาเดอะมอลล งามวงศวาน 
 5. โรงภาพยนตรลาดพราว ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัล ลาดพราว 
 6. โรงภาพยนตรเอ็มโพเรี่ยม ตั้งอยูบนศูนยการคาเอ็มโพเรี่ยม 
 7. โรงภาพยนตรรัตนาธิเบศร ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัล รัตนาธิเบศร 
 8. โรงภาพยนตรเซ็นทรัล เวิลด ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัลเวิลด ราชประสงค 
 9. โรงภาพยนตรรามอินทรา ตั้งอยูบนศูนยการคาเซ็นทรัลรามอินทรา 
 1.5.2  การศึกษาครั้งนี้จะเนนเฉพาะกลุมเปาหมายที่เปนผูชมที่เดินอยูบริเวณโรงภาพยนตรเครือ 
เอส เอส ซีเนมา ซิตี้ ทั้ง 9 สาขา  โดยกําหนดจาก 
  -  ผูชมที่มารอซื้อบัตรชมภาพยนตร 
  -  ผูชมที่นั่งรอเวลาที่จะเขาไปชมภาพยนตร 
 1.5.3 การเก็บรวบรวมขอมูลเบื้องตนจากแบบสอบถามใชเวลาดําเนินการในชวงเดือน 
สิงหาคม - กันยายน 2550 และทําการเก็บขอมูลในวันศุกร เสาร อาทิตย ในการวิเคราะหขอมูลท่ีได
จากแบบสอบถามใชเวลาประมาณ 2 เดือน หลังจากการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามทั้งหมดแลว 
 
1.6 นิยามศัพท 
 พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร หมายถึง ความถี่ในการที่ผูชมภาพยนตรมีการเปดรับ
ขอมูลจากโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อตาง ๆ ดังนี้ 
   - จากสื่อมวลชน ไดแก วิทยุโทรทัศน หนังสือพิมพ วารสารหรือนิตยสาร ที่เปนขอมูล
ของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
   - จากสื่อบุคคล ไดแก  ญาติพี่นอง เพื่อนรวมงาน พนักงานของโรงภาพยนตร  
 -  จากสื่อเฉพาะกิจ  ไดแก ส่ือที่ใชในการเผยแพรขาวสาร  และความรู เกี่ยวกับ 
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดแก ใบปลิว โปสเตอร ปายผา หรือแบนเนอร วีดีโอวอลล 
และโฆษณาในโรงภาพยนตร 
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 - จากสื่ออินเตอรเน็ต ไดแก การไดรับขอมูลขาวสารจากเว็บไซดของโรงภาพยนตร   
จากเว็บไซด sfcinemacity.com (www.sfcinemacity.com)  
 การส่ือสารทางการตลาด หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของโรงภาพยนตร
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ในการที่จะสื่อความหมายสรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวาง    
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ กับกลุมผูชม เพื่อใหเกิดการตอบสนองตามวัตถุประสงค
ของธุรกิจโรงภาพยนตร ประกอบดวย การสื่อสารดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย และ
การสื่อสารดานการสงเสริมทางการตลาด 
  การสื่อสารดานผลิตภัณฑ หมายถึง การดําเนินงานของธุรกิจโรงภาพยนตรในการ
ใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการใหแก ผูชม  ไดแก  คุณภาพและการใหบริการของ 
โรงภาพยนตร เชนระบบเสียง การจัดรอบฉายของภาพยนตร ที่นั่งภายในโรงภาพยนตร   
  การสื่อสารดานราคา หมายถึง อัตราคาที่นั่งในการเขาชมภาพยนตรที่โรงภาพยนตรใน
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 การส่ือสารดานการจําหนาย หมายถึง สถานที่ฉายภาพยนตรของโรงภาพยนตรในเครือ 
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สวนประกอบของสถานที่ฉายภาพยนตร และชองทางการจําหนาย ไดแก ความ
สะดวกสบายของที่นั่ง ทําเลที่ตั้งของโรงภาพยนตร และ ชองทางการจําหนายบัตรชมภาพยนตรทาง
เคานเตอรจําหนายบัตร ทางเว็บไซด และทางโทรศัพท  
 การสื่อสารดานการสงเสริมทางการตลาด  หมายถึง การใชส่ือและเครื่องมือทางการ
ตลาดทุกรูปแบบเพื่อกระตุนใหผูชมเกิดการตัดสินใจมาใชบริการที่โรงภาพยนตรในเครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ 
 - การโฆษณา  หมายถึง  การใหขอมูลเกี่ยวกับโรงภาพยนตรโดยผานสื่อมวลชน
ประเภทตางๆ เพื่อเปนการโนมนาวและชักจูงใจใหผูชมมาใชบริการที่โรงภาพยนตรในเครือ 
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
 - การประชาสัมพันธ  หมายถึง  การดําเนินการของโรงภาพยนตร เครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ในการแจงขาว โนมนาวใจ เสริมสรางทัศนคติที่ดี สรางความสัมพันธ และสรางความ
เขาใจอันดีใหกับผูชมภาพยนตร หรือบุคคลทั่วไปเพื่อใหเกิดความเชื่อถือและเลื่อมใสตอโรง
ภาพยนตร ไดแก ขาวประชาสัมพันธเกี่ยวกับโรงภาพยนตรทางหนังสือพิมพ การจัดกิจกรรมแถลง
ขาวเปดตัว  ภาพยนตรรอบพิเศษ และการจัดภาพยนตรรอบพิเศษใหแกมูลนิธิตางๆ  
 -  การสงเสริมการขาย  หมายถึง  กิจกรรมจูงใจตางๆ ซ่ึงโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ ใชเปนตัวกระตุนหรือใหประโยชนจากตัวโรงภาพยนตรตอผูชม ไดแก การแจกแถบ
แมเหล็กรูปภาพยนตร  การใหสวนลด กิจกรรมการแจกรางวัลของ เอสเอฟ มูฟวี่ บิ๊กโบนัส การจัด
กิจกรรมชมภาพยนตรรอบพิเศษใหแกผูชมที่สนใจชมภาพยนตรกอนที่จะฉายพรอมกันทั่วประเทศ 
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กิจกรรม เอส เอฟ แฮปป มูฟวี่ ซิม  ซิมของคนรักหนัง การแจกของสมนาคุณใหแกลูกคา และการ
จัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร 
 -  การใหบริการของพนักงาน หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางบุคคล ไดแก
การติดตอส่ือสารระหวางพนักงานขายบัตรชมภาพยนตร พนักงานขายขนม และพนักงานตอนรับ
ภายในโรงภาพยนตร กับผูซ้ือบัตรชมภาพยนตร เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูชม ไดแก 
มารยาทและความสุภาพของพนักงาน การดูแลเอาใจใส ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน 
การใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจน และการแตงกาย เพื่อใหไดประโยชนอยางเต็มที่
ทั้งสองฝาย 
 - การตลาดทางตรง  หมายถึง  การมุงหวังของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
ที่มุงใหความรูและขายสินคาแกกลุมผูชมภาพยนตรกลุมใดกลุมหนึ่งใหเกิดการตอบสนองใน
ทันทีทันใด  ไดแก การซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ตจากเว็บไซด sfcinemacity.com และการใชบริการ
ผานทางโทรศัพท Call Center SF Movie Hotline 02-2688888 
 ทัศนคติ  หมายถึง ความรูสึก ของผูชมที่เกิดจากการประมาณคาตามระดับความเชื่อของ  
แตละคนที่มีตอสวนผสมทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ซ่ึงสะทอน
ออกมาในลักษณะที่เปนบวก เห็นดวย หรือช่ืนชม เปนลบ ไมเห็นดวย หรือไมช่ืนชม เปนกลางหรือ
เฉย ๆ ซ่ึงเกิดขึ้นจากประสบการณ และการเรียนรู และสะทอนออกมาเปนสิ่งที่วัดได ไดแกทัศนคติ
การสื่อสารดานผลิตภัณฑ ทัศนคติการสื่อสารดานราคา ทัศนคติการสื่อสารดานชองทางการ
จําหนาย ทัศนคติการสื่อสารดานการสงเสริมการตลาดทางโฆษณา การประชาสัมพันธ และการ
สงเสริมการขาย 
 ความพึงพอใจ หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ หลังจากมีการไดเขารวมกิจกรรมแลว เชน ความชอบ ไม
ชอบ  เกิดจากประสบการณการเรียนรูสะทอนออกมาเปนสิ่งที่วัดไดในดานการสื่อสารทางการ
สงเสริมการตลาด ไดแก ความพึงพอใจดานการสงเสริมการขาย ความพึงพอใจดานการใหบริการ
ของพนักงาน และความพึงพอใจดานการตลาดทางตรง 
 ผูชม หมายถึง ผูบริโภค ที่มาใชบริการที่โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดแก 
ผูชมที่มารอซื้อบัตรชมภาพยนตร และผูชมที่นั่งรอเวลาที่จะเขาไปชมภาพยนตร  
 วีดีโอวอลล  หมายถึง ส่ือที่มีลักษณะเปนโทรทัศนขนาดใหญประกอบกันหลายๆ เครือ่ง 
รวมไวใชสําหรับฉายโฆษณาของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ และฉายโฆษณาตัวอยาง
ภาพยนตร ซ่ึงจะอยูบริเวณดานหนาของโรงภาพยนตร 
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.7.1 ทําใหเขาใจถึงพฤติกรรมของผูชมตอการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 1.7.2 ทําใหทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูชมที่คาดวาจะไดรับจากการสื่อสารทาง
การตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 1.7.3 สามารถนําผลที่ไดจากการศึกษาไปพัฒนา ปรับปรุง โครงสราง และการวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 1.7.4 สามารถวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับสภาพการตลาดของอุตสาหกรรม
โรงภาพยนตรในปจจุบัน รวมถึงในอนาคต 
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บทที่  2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 ในงานวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชมทีม่ี
ตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้” เปนการศึกษาถึง 
พฤติกรรมการเปดรับสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจัย 
ที่เกี่ยวของเพื่อใชเปนแนวทางประกอบการวิจัย  ดังตอไปนี้ 
 2.1 ทฤษฎีการเปดรับขาวสาร 
 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการทางการรับรู   
 2.3  แนวคิดเรื่องทัศนคติ 
 2.4   แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจในสินคาและบริการ 
 2.5   แนวคิดการบริหารงานความสัมพันธลูกคา 
 2.6   แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด 
 2.7   งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
2.1  ทฤษฎีการเปดรับขาวสาร 
 แมคคอมส และเบคเคอร 1979 : 51-52 (อางใน พนาวัลย เจียมพุก 2549 : 12) ได
กลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชนของบุคคลวาบุคคลจะทําการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อมวลชนเพื่อตอบสนองความตองการ 6 ประการของตนเอง ดังนี้  
 1. เพื่อตองการรูเหตุการณ (Surveillance)โดยสังเกตการณ และติดตามความเคลื่อนไหว 
ตางๆ จากสื่อมวลชนเพื่อใหรูเทาทันเหตกุารณใหทนัสมัย และรูวาอะไรมีความสําคัญพอที่จะเรียนรู 
 2. เพื่อตองการคําแนะนํา (Action Guidance) ในการปฏิบัติตนใหถูกตอง และชวยใน
การตัดสินใจแตละวัน เพื่อความอยูรอดในระบบสังคมและการเมืองที่เปนอยู 
 3. ความตื่นเตน (Exciting) เพื่อสรางความรูสึกวาไดรวมอยูในเหตุการณที่กําลังเกิดขึ้น
ดวย 
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 4. เพื่อสงเสริมความคิดเห็น (Reinforcement) ชวยเสริมความคิดเห็นเดมิใหมั่นคงขึ้น
หรือชวยสนับสนุนการตัดสนิใจที่ไดกระทําไปแลว 
 5. เพื่อประกอบการสนทนากับบุคคลอื่น (Anticipate Communication) ชวยเพิ่ม
อรรถรสในการสนทนา 
 6. เพื่อความบันเทิง (Entertainment) เพื่อผอนคลายอารมณ 
 ยุพา สุภากุล 2534 : 124-125 (อางใน พนาวัลย เจียมพุก 2549 : 12-13) ไดอธิบายถึง
เกณฑในการเลือกเปดรับสื่อมวลชนเอาไวเชนเดียวกันวาการที่ผูรับสารจะเลือกเปดรับสื่อมวลชน
นั้นขึ้นอยูกับเกณฑการเลือกสื่อดังตอไปนี้  
 1. เลือกส่ือที่จัดหามาให (Availability) ผูรับสารจะเลือกรับสื่อที่ไมตองใชความ
พยายามมาก 
 2. การเลือกสื่อที่คนสะดวกและนิยม (Convenience Preference) ผูรับสารสามารถเลือก 
ส่ือไดตามความสะดวกของตนไมวาดานหนังสือพิมพ วิทยกุระจายเสยีง วทิยุ โทรทัศน เปนตน 
 3. เลือกสื่อตามความเคยชนิ (Accustomed) ผูรับสารบางคนไมคอยเปลี่ยนแปลงการรับ 
ส่ือที่คนเคยรับรู 
 4. ลักษณะเฉพาะของสื่อ (Characteristic of Media) คุณลักษณะเฉพาะของสื่อมีผลตอ
การเลือกส่ือของผูรับสาร เชนลักษณะของหนังสือพิมพสามารถใหขาวสารรายละเอียดดีกวา ราคา
ถูก และสามารถนําติดตัวไปได เปนตน 
  5. เลือกสื่อที่สอดคลองกับตน (Consistency) ผูรับสารจะเลือกสื่อที่สอดคลองกับ
ความรู  คานิยม ความเชื่อ และทัศนคติของตน 
  
ประเภทของสื่อ 

 ส่ือเปนตัวเชื่อมระหวางผูสงสารและผูรับสารใหติดตอกนัดังนั้นสื่อจึงเปนองคประกอบ 
ประการหนึ่งซึ่งมีอิทธิพลตอประสิทธิผลของพฤติกรรมการสื่อสาร  ในการสื่อสารจึงจําเปนตอง
เลือกใชส่ือที่เหมาะสม  เนื่องจากสื่อแตละชนิดมีความสามารถเขาสูระบบของการรับรูของผูรับสาร
และการเห็นและไดยินจากภาพยนตรโทรทัศน  ซ่ึงสื่อที่ใชในการสื่อสารแบงออกเปน 3 ประเภท
ดังนี้ (ปรมะ  สตะเวทิน, 2546 : 134-135) 
 1.   ส่ือมวลชน (Mass  Media)  หมายถึง  ส่ือที่สามารถนําสารจากผูสงสารไปสูผูรับสาร
ซ่ึงประกอบไปดวยคนจํานวนมากไดอยางรวดเร็วภายในเวลาเดียวกัน  หรือในเวลาที่ใกลเคียงกัน  
ไดแก    วิทยุกระจายเสียง  โทรทัศน  หนังสือพิมพ นิตยสาร  และภาพยนตร  ซ่ึงส่ือโทรทัศนเปน
ส่ือที่มีความนาเชื่อถือไดมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืนๆ คือ มีทั้งภาพและเสียงทําใหเกิด
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ความรูสึกคลอยตามของผูชมไดเปนอยางดี ทุกครัวเรือนสามารถมีโทรทัศนไดจนกลายเปนสมาชิก
อีกคนหนึ่งในครอบครัวดวย (นราพร แยมอําพล : 2549) 
 คุณลักษณะของสื่อมวลชน 
 โรเจอร และ เซเวนนิงส (1996)( อางใน รอยเอกหญิงวัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 9) ได
กลาวถึงส่ือมวลชนซึ่งมีคุณลักษณะดังตอไปนี้ 
 1. สามารถเขาถึงผูรับสารจํานวนมาก ส่ือมวลชนเปนส่ือที่อาศัยเทคโนโลยีไมไดอาศัย
ขีดความสามารถตามธรรมชาติของส่ือบุคคล ดังนั้นสื่อมวลชนจึงมีความสามารถในการเขาถึงผูรับ
สารจํานวนมากที่อยูหางไกลออกไป และกระจัดกระจายในหลายพื้นที่ไดในเวลาเดียวกัน หรือใน
เวลาใกลเคียงกัน 
 2. ความรวดเร็วในการสื่อสารกับคนจํานวนมาก ส่ือมวลชนสามารถนําสารจาก
แหลงขอมูลขาวสารไปสูคนจํานวนมากภายในเวลาอันรวดเร็วในเวลาที่ใกลเคียงกับเหตุการณที่
เกิดขึ้น เนื่องจากสื่อมวลชนเปนสื่อที่อาศัยเทคโนโลยี เชน การายงานขาวสดทางโทรทัศน และวิทยุ 
เปนตน 
 3.  บรรจุเนื้อหาหลากหลาย เนื่องจากสื่อมวลชนสามารถเขาถึงผูรับสารไดเปนจํานวน
มาก ซ่ึงมีความแตกตางกันทั้งในดานลักษณะประชากรและสถานที่ ส่ือมวลชนจึงตองทําหนาที่ใน
การสนองผูรับสารใหไดพรอมกัน ดวยการเสนอเนื้อหาที่มีความหลากหลายทั้งขาว ความรู และ
ความคิดเห็น ความบันเทิง และโฆษณา 
 4.  นําสารไปสูประสาทสัมผัสของผูรับสารไดจํากัด ในขณะที่ส่ือมวลชนเปนตัวกลาง
ในการเชื่อมโยงผูรับสารกับผูรับสารซึ่งอยูหางไกลกัน ผูรับสารจะสามารถรับสารจากผูสงสารที่อยู
หางไกลไดเพียง 2 ทาง คือ การเห็นและการไดยิน หากแบงส่ือมวลชนออกตามลักษณะการรับสาร
ของผูรับสาร ก็อาจแบงไดเปน 
 ส่ือที่ไดรับดวยการเห็น ไดแก หนังสือพิมพ และนิตยสาร 
 สื่อท่ีไดรับดวยการไดยิน ไดแก วิทยุ 
 ส่ือที่ไดรับดวยการเห็นและการไดยิน ไดแก ภาพยนตร และโทรทัศน 
 5. ไดรับการสื่อสารกลับที่จํากัด แมส่ือมวลชนจะทําหนาที่เปนตัวเชื่อมโยงผูส่ือสารกับ
ผูรับสารเขาดวยกัน แตเนื่องจากความหางไกล ผูส่ือสารและผูรับสารจึงมีขีดความสามารถที่จํากัด
ในการสงและรับสาร โอกาสที่ผูสงสารจะไดรับหรือทราบการสื่อสารกลับ (Feedback) จากผูรับสาร
จึงมีอยูอยางจํากัด กลาวคือ มีนอยกวาส่ือบุคคล และเปนการสื่อสารกลับที่ลาชา (Delayed 
Feedback) 
 6.  เปนการสื่อสารทางเดียว จากขีดจํากัดของการไดรับการสื่อสารกลับ จึงทําใหการ
สื่อสารมวลชนที่ใช ส่ือมวลชนเปนสื่อในการสื่อสารมีลักษณะของการสื่อสาร  (One-Way 
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Communication) มากกวาลักษณะของการสื่อสารสองทาง (Two-Way Communication) โดยเฉพาะ
อยางยิ่งเมื่อเปรียบเทียบกับการสื่อสารระหวางบุคคลที่ใชส่ือบุคคล ซ่ึงการรับทราบการสื่อสารกลับ
เปนไปอยางรวดเร็วและมีมาก 
 7.  ความถูกตองของสารมีมาก เนื่องจากสื่อมวลชนสามารถเขาถึงผูรับสารเปนจํานวน
มากไดในเวลาเดียวกัน เนื้อหาของสารที่ถูกบรรจุในสื่อมวลชนเมื่อไปสูผูรับสารจึงเปนเนื้อหา
เดียวกันไมวาผูรับสารจะเปนใครและอยูที่ใด ดังนั้นความถูกตองของสารจึงมีมาก 
 8.  ไมสามารถเลือกผูรับสารได จากลักษณะของการนําสารไปสูผูรับสารจํานวนมากใน
เวลาเดียวกัน ส่ือมวลชนจึงไมสามารถที่จะเลือกผูรับสารคนใดคนหนึ่งหรือกลุมใดกลุมหนึ่งได
โดยเฉพาะ 
 9. ประสิทธิพลของการสื่อสารมีอยูจํากัด เนื่องจากผูรับสารมีความแตกตาง ผูรับสารมี
จํานวนมาก และการไมสามารถเลือกผูรับสารได ดังนั้นการจะเตรียมเนื้อหาของสารในสื่อมวลชน
ใหเปนที่พอใจ และถูกใจของผูรับสารทุกคนจึงยอมเปนไปไมได 
 10. การไมสามารถขจัดการเลือกของผูรับสาร ในการรับสารนั้นผูรับสารจะทําการเลือก 
(Select) โดยการเลือกใชส่ือ (Selective Exposure) การเลือกใหความสนใจเนื้อหาของสื่อ (Selective 
Attention) การเลือกรับรูหรือเลือกตีความหมายของเนื้อหาของสื่อ (Selective Perception/ 
Interpretation) และการเลือกจดจําเนื้อหาของสื่อ (Selective Retention) ผูรับสารสามารถที่จะ
เลือกใชหนือไมใชส่ือมวลชนก็ได ผูสงสารจึงไมสามารถขจัดการเลือกของผูรับสารได และไมอาจ
มีอิทธิพลตอผูที่ไมไดใชส่ือมวลชนได 
 11. ใหขาวสาร และความรูมากกวาที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติหรือพฤติกรรมของผูรับ
สารจากการที่ผูรับสารสามารถเลือกใชส่ือมวลชนได และการใชส่ือมวลชนของผูรับสารก็เปนการ
ใชตามความตองการ รสนิยม และทัศนคติของตน ส่ือมวลชนจึงทําหนาที่เปนผูสงเสริมสนับสนุน
ทัศนคติหรือพฤติกรรมของผูรับสารมากกวาที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติหรือพฤติกรรมของผูรับสาร 
 บทบาทหนาท่ีของสื่อมวลชน 
 Wilbur Schramm (อางในรอยเอกหญิงวัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 12) ไดกลาวถึงแนวคิด
วาส่ือมวลชนมีบทบาท ดังนี้ 
 1.  เปนยามตรวจสอบ คือ ส่ือมวลชนมีหนาที่ในการใหขาวสาร และอธิบายถึงความ
คืบหนาของเหตุการณตาง ๆ 
 2.  เปนผูกอใหเกิดสิ่งที่นาสนใจขึ้น สงเสริมใหเกิดความรู และสรางเสริมประสบการณ
แกประชาชนอยางกวางขวาง คือ ส่ือมวลชนมีหนาที่ในการนําส่ิงใหมๆ เขามาใหประชาชนไดรูชัด 
ชวยสงเสริมสรางประสบการณที่ดี 
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 3.  เปนผูกอใหเกิดความนาสนใจขึ้น หมายถึงวา ส่ือมวลชนจะเปนผูนําเอาสิ่งตาง ๆ มา
ทําใหเปนที่นาสนใจขึ้น 
 4.  ส่ือมวลชนสามารถสรางความทะเยอทะยานใหกับประชาชนได โดยจะเปนผูสราง
ความทะเยอทะยานทั้งในสวนตัวและชาติใหเกิดความอยูดีกินดี หรือแสวงหาวิถีชิวิตที่ดีกวา 
 5.  เปนผูสรางบรรยากาศของการพัฒนาใหเกิดขึ้น หมายถึงส่ือมวลชนไดกระตุนและให
มโนภาพและความรูแกประชาชนในดานการพัฒนาตาง ๆ อยางกวางขวาง 
 6.  ชวยทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจในทางออมทั้งในแงของทัศนคติและคานิยมตาง 
ๆ ส่ือมวลชนเปนตัวกระตุนทางออมใหประชาชนเปลี่ยนแปลงทัศนคติ และคานิยมเดิม  
 7.  ชวยสงเสริมการตัดสินใจโดยผานขาวสารไปทางสื่อบุคคล หมายถึง การกระจาย
ขาวสารผานสื่อมวลชนไปเพื่อวัตถุประสงคใหประชาชนหรือผูเกี่ยวของไดรับขาวสารจาก
ส่ือมวลชนนั้นไปถายทอดอีกตอหนึ่ง ซ่ึงสงผลใหมีการตัดสินใจไดดีขึ้น 
 8.  ส่ือมวลชนสามารถสรางสถานภาพใหบุคคลได หมายถึง ส่ือมวลชนสามารถสราง
ช่ือเสียงใหแกบุคลได 
 9.  ชวยขยายนโยบายของรัฐบาลใหเปนที่เขาใจ หรือ อภิปรายกันอยางกวางขวางขึ้นใน
หมูประชาชนแตละทองถ่ินได 
 10. ส่ือมวลชนสามารถควบคุมหรือบังคับใหคนในสังคมปฏิบัติไปตามบรรทัดฐานทาง
สังคมได 
 11. ส่ือมวลชนสามารถชวยสนับสนุนการมีรสนิยมที่ดี ส่ือมวลชนชวยทําใหเกิดการ
ตัดสินใจเลือก 
 12. ส่ือมวลชนทําหนาที่เปนครู ส่ือมวลชทําหนาที่ใหความรูแกประชาชนทั้งทางตรง
และทางออมในการดําเนินชีวิต ซ่ึงถือวาเปนการพัฒนาสังคมทางหนึ่ง 
 2   ส่ือบุคคล (Person  Media)  หมายถึง  ตัวคนที่ถูกนํามาใชการสื่อสารกับผูรับสาร
เผชิญหนาทั้งในรูปของการสนทนาหรือในรูปของการสนทนาหรือในรูปของการประชุมกลุม  ซ่ึง
การใชส่ือบุคคลในการสื่อสารกอใหเกิดผลดี คือ สามารถนําขาวสารที่ตองการเผยแพรเปนไปใน
ลักษณะที่ยืดหยุนปรับใหเขากับผูรับสารเปนรายๆไปไดและยังทําใหรับทราบถึงความรูสึกนึกคิด
ของผูรับสารไดทันที 
 การสื่อสารระหวางบุคคล (Interpersonal Communication) หมายถึง เปนการสื่อสารที่
ประกอบดวยบุคคลตั้งแตสองคนขึ้นไป มาทําการสื่อสารในลักษะตัวตอตัว (Person-to-Person) 
กลาวคือ ทั้งฝายผูสงสารและผูรับสารสามารถติดตอและเปลี่ยนสารกันไดโดยตรง (Direct) ในขณะ
ที่คนหนึ่งจะทําหนาที่เปนผูสงสาร คนอื่นๆ จะทําหนาที่เปนผูรับสาร การสื่อสารระหวางบุคคลอาจ
เกิดขึ้นไดในกรณีของกลุมยอย (Small Group) ซ่ึงมีคนมากกวาสองคนขึ้นไปมารวมตัวกันใน
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ลักษณะที่สามารถติดตอแลกเปลี่ยนสารกันไดโดยตรง (ปรมะ สตะเวทิน, 2538 อางในรอยเอก
หญิงวัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 13) ประเภทการสื่อสาร ไดแก การพูดจากัน ทั้งอยางเปนทางการและ
ไมเปนทางการ 

 คุณลักษณะของการสื่อสารระหวางบุคคล  
 โรเจอร และชูเมคเกอร 1971 : 28 (อางในรอยเอกหญิงวัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 13) ได

กลาวถึงประสิทธิภาพของการสื่อสารระหวางบุคคลไววา สามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสาร
แบบยุคลวิถี ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็สามารถไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากแหลงสารไดใน
เวลาอันรวดเร็ว สวนผูสงสารก็สามารถปรับปรุงแกไขสารที่ออกไปใหเขากับความตองการและ
ความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอันรวดเร็วเชนเดียวกัน การที่ชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลมี
ระดับของปฏิกิริยาตอบสนอง (Feedback) สูงทําใหสามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจาก
การเลือกรับสาร เลือกแปลหรือเลือกจําสารได เนื่องจากสภาพการณที่เห็นหนากันบีบบังคับใหตอง
รับสารนั้นไมวาผูรับสารจะมีความรูสึก หรือทัศนคติตอผูสงสารหรือสารอยางใดก็ตาม และสามารถ
จูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได 
 Lazaerfeld และ Manzel 1968:64- 28 (อางในรอยเอกหญิงวัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 13) 
กลาววา การสื่อสารระหวางบุคคลมีความสําคัญ คือการพูดคุยแบบที่เปนกันเองและเปนสวนตัว มี
สวนชวยใหผูรับฟงหรือผูรับสารยอมรับความคิดของผูพูดไดงายขึ้น และยังไดกลาวเพิ่มเติมไวอีกวา 

 -  การสื่อสารระหวางบุคคล เปนการพูดคุยแบบกันเองและสวนตัว ทําใหผูพูดและผูฟง
เกิดความเปนกันเองและทําใหผูฟงยอมรับความคิดเห็นของผูพูดไดงายขึ้น 

 - เปนการสื่อสารแบบเห็นหนากัน ทําใหผูพูดสามารถดัดแปลงเรื่องราวตางๆ ใหตรง
กับความตองการของผูฟงได 

 - เปนการสื่อสารที่สงผลใหไดทันทีและมีลักษณะเปนตัว ในกรณีที่ตองการชักชวนให
ผูฟงตัดสินใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 

 3   ส่ือเฉพาะกิจ (Specialized  Media) หมายถึง  ส่ือประเภทโสตทัศนูปกรณและสื่อ
ส่ิงพิมพ เชน สไลด ใบปลิว แผนพับ ปายโฆษณา  คูมือ นิทรรศการ โปสเตอร และอินเตอรเน็ต 
เปนตน ซ่ึงส่ือประเภทนี้สามารถใหรายละเอียดเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆ ไดเปนอยาง
ดี และสามารถดึงดูดความสนใจและย้ําเตือนความทรงจําของผูรับสารไดอยางมีประสิทธิภาพ แต
ขอเสียของสื่อเฉพาะกิจ คือส่ือนี้จะใชไดเฉพาะกับผูที่สามารถอานออกเขียนได หรืออาจจะตอง
อาศัยประสบการณเดิมของแตละบุคคลเพื่อใหเกิดความเขาใจมากขึ้น ฉะนั้นการใชส่ือเฉพาะกิจให
ประสบผลสําเร็จในการเผยแพรขาวสารนั้นขึ้นอยูกับประสิทธิภาพของสื่อ คือการใชส่ือใหถูกตอง 
เหมาะสม ซ่ึงขึ้นอยูกับการวางกลยุทธในการใชส่ือ เสนห นครสันติภาพ 2541:26 (อางในสุกัลย 
ตั้งนิรันดรสราญ,  2549 : 19) 
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  ลักษณะของสื่อเฉพาะกิจ 
 ลักษณะที่ดีของการใชส่ือเฉพาะกิจเพื่อการพัฒนา คือ ผูใชสามารถนําขาวสารของการ
พัฒนาเฉพาะเรื่องใดเรื่องหนึ่งมารณรงคเฉพาะกลุมเปาหมาย เพื่อเปนแรงอีกแรงหนึ่งในการทําให
บรรลุตามที่ตั้งใจไวนอกจากนั้นยังมีบทบาทในการทําใหกลุมเปาหมายไดรับทราบขาวสาร ความรู
โดยตรงและความถูกตอง นอกจากนั้นยังชวยใหเกิดการตัดสินใจและลงมือปฏิบัติไดถูกวิธีอีกดวย 
 ดังนั้นโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะเปนที่รูจักของผูชมไดนั้นตองอาศัยส่ือท่ีเขา
มามีบทบาท ซ่ึงสื่อแตละประเภทใหขอมูลขาวสารที่แตกตางกันไป เชน ส่ือมวลชน(วิทยุ โทรทัศน
หนังสือพิมพ  วารสารหรือนิตยสาร) ส่ือบุคคล  (ญาติพี่นอง  เพื่อนรวมงาน  พนักงานของ 
โรงภาพยนตร) ส่ือเฉพาะกิจ (ใบปลิวหรือแผนพับ ใบปดภาพยนตรหรือโปสเตอร ปายผาหรือแบน
เนอร วีดีโอวอลล โฆษณาในโรงภาพยนตร) ซ่ึงแลวแตผูชม (ผูรับสาร) ที่จะเลือกรับสารหรือ
แสวงหาขอมูลจากขาวสารนั้นเอง 
 ศลีลา  ปนเพชร (2541 : 26) กลาววาในสวนของประสิทธิภาพของสื่อมวลชน และส่ือ
บุคคลนั้นนักวิชาการทางการสื่อสารสวนใหญมีความเห็นวาส่ือมวลชนมีประสิทธิภาพมากกวาส่ือ
บุคคลในการใหขาวสารแกคนจํานวนมากเพื่อกอใหเกิดความรู  ความเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง
อยางถูกตองสวนสื่อบุคคลจะมีประสิทธิภาพมากกวาในการชักจูงใหบุคคลมีทัศนคติตอเรื่องนั้น
ตามแนวทางที่มุงหวัง 
 นอกจากนี้แตละบุคคลจะมีความแตกตางกันในดานคุณสมบัติ และปจจัยทางสังคม
ภายนอก ซ่ึงความแตกตางนี้มีอิทธิพลถึงพฤติกรรมการเปดรับสาร และการเลือกใชส่ือของผูรับสาร 
โดยสามารถสรุปไดดังนี้ 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูรับสาร 
  พื้นฐานของลักษณะตัวของแตละคน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
ที่แตกตางกัน นาจะมีรูปแบบการสื่อสารที่แตกตางกัน เนื่องจากบุคคลที่อยูในแตละกลุมประชากร 
ยอมจะมีกิจกรรมและรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ไมเหมือนกัน (ปรมะ สตะเวทิน 2546 : 112-118) ได
กลาวถึงลักษณะทางประชากรศาสตรไวดังนี้ 
  อายุ  เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิด  และ
พฤติกรรมโดยทั่วไป แลวคนที่มีอายุนอยจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ และมองโลกในแง
ดีมากกวาคนที่มีอายุมาก  สาเหตุที่มีความแตกตางกันเนื่องมาจากคนที่ตางรุนตางวัยกันมี
ประสบการณชีวิตแตกตางกัน จึงทําใหมีทัศนคติ และความรูสึกนึกคิด และพฤติกรรมแตกตางกัน 
ลักษณะการใชส่ือมวลชนยอมแตกตางกัน คนที่มีอายุมากใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวา
เพื่อความบันเทิง ในการฟงวิทยุก็เชนเดียวกัน คนที่มีอายุมากมักไมคอยฟงดนตรีสมัยใหม แตจะฟง
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รายการที่หนัก เชน วิเคราะหขาว และสถานการณเศรษฐกิจและการเมือง หรือรายการที่ใหสาระ 
ความรูที่มีประโยชน 
  เพศ ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องของความคิด คานิยม และ
ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
  สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลัง
ของครอบครัว เปนปจจัยที่ทําใหคนมีวัฒนธรรมแตกตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ 
เปาหมาย และพฤติกรรมที่แตกตางกัน รายไดที่แตกตางกันเปนตัวบงชี้ฐานะทางเศรษฐกิจซึ่งเปนสิ่ง
สําคัญตอครอบครัวและการดํารงชีวิต ผูที่มีรายไดสูงมักใชส่ือมวลชนมาก และมักใชส่ือมวลชนใน
การแสวงหาขาวสาร หรือขาวสารหนัก ๆ เชนอานหรือดูเร่ืองการเมือง ปญหาสังคม และเศรษฐกิจ    
เปนตน  
  คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ และมีคานิยมตอส่ิงตางๆ 
แตกตางกันออกไป คนที่รับราชการมักคํานึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ ศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิของความ
เปนราชการ สวนคนที่ทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายไดและการมีศักดิ์ศรีของตนดวยเงินทอง
ที่สามารถจับจายใชสอยส่ิงที่ตนตองการเพื่อรักษาสถานภาพในสังคมของตน ในขณะที่บุคคลที่
ประกอบอาชีพเดียวกันหรือคลายคลึงกัน มักมีวิถีชีวิต ทัศนคติ ความสนใจ ในเรื่องตางๆ คลายคลึง
กัน  
  ในสวนของรายไดนั้นจะเปนเครื่องกําหนดความตองการของคน ตลอดจนกําหนด
ความคิดของคนเกี่ยวกับสิ่งตาง ๆ และพฤติกรรมตางๆ รายไดจึงมีอิทธิพลในการกําหนดสถานะ
ทางสังคม วิถีชีวิตการมองโลก และทัศนคติตางๆ ของบุคคลได William L. Rivers, Theodore 
Peterson and Jay W. Jensen, op. cit., footnote 7 p.283 (อางในชุตินันท  สิริโรจนวงศ, 2550: 19) 
  การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม และทัศนคติ และพฤติกรรม
แตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงหรือมีความรูดีจะไดเปรียบในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปน 
ผูที่มีความรูกวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือ
เหตุผลเพียงพอ และการศึกษานั้นเปนตัวแปรที่สําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร เพราะสงผล
ตอพฤติกรรมการสื่อสาร ทั้งในสวนความรูสึกนึกคิด ความเชื่อ ทัศนคติ คานิยม ความสนใจ การ
เปดรับและการตีความขาวสารของผูรับสาร คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่ตางกัน ยุคสมัยตางกัน 
ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน ยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณและความ
ตองการแตกตางกันออกไป (ชุตินันท สิริโรจนวงศ 2550:17)   
 2. ปจจัยดานบุคลิกภาพ และจิตวิทยาสวนบุคคล (รัตนวลี จันทนสมิต 2546 : 24) ได
กลาววา 
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  แตละบุคคลมีความแตกตางเฉพาะตัวอยางมากในดานโครงสรางทางจิตวิทยาสวน
บุคคลซึ่งเปนผลสืบเนื่องมากจากลักษณะการอบรมเลี้ยงดูที่แตกตางกัน และการดํารงชีวิตภายใน
สภาพแวดลอมทางสังคมที่ไมเหมือนกัน ทําใหสงผลกระทบถึงระดับสติปญญา ความคิด ทัศนคติ 
ตลอดจนกระบวนการทางจิตใจในแงของการรับรู การเรียนรู การจูงใจ แตละบุคคลจะสรางรูปแบบ
แหงความคิดเห็น ความเชื่อ ทัศนคติ รวมทั้งคานิยมมาภายในตัวเองและประกอบเปนบุคลิกภาพ
สวนบุคคล ซ่ึงนับวามีความสําคัญอยางยิ่งในแงของการเปดรับ (Selective Exposure) การเลือกรับรู 
(Selective Perception) การเลือกจดจํา (Selective Retention) จึงอาจกลาวไดวาพฤติกรรมการสื่อสาร
ของมนุษยโดยเฉพาะการตีความสารหรือการใหความหมายแกสารนั้นจะแตกตางไปตามกรอบแหง
การอางอิง (Frame of Reference) ที่สะสมตั้งแตอดีต และการสื่อสารจะมีผลตอความเชื่อ ทัศนคติ 
ตลอดจนพฤติกรรมของผูรับสารในลักษณะตาง ๆ ขึ้นอยูกับลักษณะของสารซึ่งเปนส่ิงเราและ
สภาพแหงกรอบแหงการอางอิง 
 3. ปจจัยทางสังคม  
  ลักษณะทางสังคมของคนเรามีผลตอความรูสึกนึกคิด คานิยม การแสดงออก รวมทั้ง 
พฤติกรรมการสื่อสารดวย เนื่องจากคนเรามีความสัมพันธตอเนื่องกับสมาชิกในกลุมสังคม และจะ
ยึดถือตามกลุมสังคมที่ตนเปนสมาชิกอยูเปนหลัก หรือยึดถือกลุมสังคมที่ตนสังกัดอยูเปนกลุม
อางอิงในการตัดสินใจที่จะแสดงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตาม รวมทั้งพฤติกรรมการสื่อสารดวย เมื่อคนเรา
กระทําหรือแสดงความคิดเห็นไปในทางเดียวกันกับคานิยมของกลุมก็จะไดรับความนิยมชมชอบ
จากกลุม ในทางตรงขามหากมีการขัดแยงกับคานิยมของกลุม ก็อาจจะไดรับการลงโทษจากกลุม 
นอกจากนั้นความสัมพันธภายในกลุมสังคมแตละกลุมในลักษณะไมเปนทางการยอมมีอิทธิพลตอ
ความคิดเห็น และการยอมรับของบุคคลภายในกลุม เชนความสัมพันธแบบเครือญาติ ผูนําทาง
ความคิด (Opinion Leader) นอกจากนั้นวัฒนธรรมยังเปนสวนสําคัญในการกําหนดทัศนคติ และ
รูปแบบพฤติกรรมการสื่อสาร เพราะเปนตัวกําหนดกรอบแหงการดําเนินชีวิตของสมาชิกในสังคม
นั้นๆ วัฒนธรรมของแตละสังคมยอมมีอิทธิพลตอการรับรูและการตีความหมาย 
  นอกจากนี้ เอ็ม แอล เดอเลอร (อางในพนาวัลย เจียมพุก, 2549 : 15) ไดเสนอทฤษฎีที่
กลาวถึงปจจัยที่มีผลตอความแตกตางในการเลือกรับขาวสารของมนุษย โดยกลาวถึงตัวแปรแทรกที่
มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร โดยเนนใหเห็นวา ขาวสาร
มิไดไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสาร จะเกิดผลโดยตรงทันที แตมีปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับ
ตัวผูรับสารแตละคน เชน ปจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น ทําให
เกิดผลไมเหมือนกัน หรือไมเปนตามเจตคติของผูสงสาร ทฤษฎีที่สําคัญของ เดอเฟลอรเกี่ยวกับเรื่อง
นี้ มีดวยกัน 3 ทฤษฎี ดังนี้ 
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 1. ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual Differences Theory)  
  เปนทฤษฎีช้ีใหเห็นวาผูรับสารจากสื่อมวลชนแตละคนนั้นมีความแตกตางกันในทาง
จิตวิทยา เชน ทัศนคติ คานิยม และความเชื่อ ทําใหความสนใจในการเปดรับสารหรือตีความหมาย
ขาวสารจากสื่อมวลชนแตกตางกันออกไป หลักการพื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฎีความแตกตางระหวาง
ปจเจกบุคคล มีดังนี้ 
  - มนุษยมีความแตกตางกันมากในองคประกอบทางจิตวิทยาสวนบุคคล 
  - ความแตกตางนี้บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาพ หรือทางรางกายของ 
แตละบุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 
  - มนุษยซ่ึงถูกชุบเลี้ยงภายใตสภาพการณตาง ๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกัน
ไป 
  - การเรียนรูและสิ่งแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ ที่รวมเปนลักษณะ
ทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 
 ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไขกําหนดการรับรูขาวสารจาก
ส่ือมวลชน กลาวคือ ลักษณะของปจเจกบุคคลจะมีอิทธิพลตอการเปดรับขาวสาร 
 2. ทฤษฎีกลุมสังคม (Social Categories Theory)  
  ทฤษฎีนี้กลาวไววา ประชาชนที่มีลักษณะทางสังคมคลายกัน จะแสดงพฤติกรรมการ
ส่ือสารที่คลายคลึงกัน พฤติกรรมการสื่อสารนี้ ไดแก การเปดรับสื่อมวลชน ความชอบสื่อประเภท
ตาง ๆ และผลของการสื่อสาร เปนตน สําหรับลักษณะทางสังคมที่สําคัญนั้นไดแก ระดับการศึกษา 
รายได อาชีพ ชาติพันธุ ศาสนา อายุ เพศ และภูมิลําเนา เปนตน ประชาชน ที่มีลักษณะทางสังคมอยู
ในกลุมเดียวกันมักจะมีความสนใจ หรือมีพฤติกรรมในแนวทางเดียวกัน 
 3. ทฤษฎีความสัมพันธทางสังคม (The Social Relation Theory) 
  เปนทฤษฎีที่กลาวถึงความสัมพันธทางสังคมระหวางผูรับสารกับบุคคลอื่นในสังคม
ในลักษณะของกลุมปฐมภูมิหรือกลุมทุติยภูมิ โดยกลุมปฐมภูมิซ่ึงมีความสัมพันธใกลชิดในหมู
เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน หรือในครอบครัว และวงศาคณาญาตินี้ จะมีอิทธิพลตอผูรับสารมากกวา
กลุมทุติยภูมิ ซ่ึงเปนกลุมที่มีความใกลชิดนอยกวา ขาวสารตางๆ ที่ไดรับจากสื่อมวลชนมักจะถูก
รับรูหรือตีความโดยอิทธิพลของกลุมหรือบุคคลในกลุมเขามาเกี่ยวของเสมอ เชน การที่ปจเจก
บุคคลจะเชื่อขาวสารจากโฆษณาใด ๆ หรือไมนั้น มักไดรับอิทธิพลจากการปรึกษาหรือไตถามจาก
เพื่อนฝูงหรือผูใกลชิด อิทธิพลที่มีตอการรับรูขาวสารในลักษณะนี้ เรียกวา อิทธิพลของบุคคล 
(Personal Influence) ความแตกตางของบุคคลในเรื่องสรีระ ภูมิหลัง และสภาพแวดลอม นับวาเปน
เหตุผล พื้นฐานที่สําคัญที่ทําใหพฤติกรรมการเปดรับขาวสารแตกตางกันออกไปในแตละบุคคล 
และสงผลไปถึงความแตกตางในทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

DPU
DPU



 31 

  ในการวิจัยคร้ังนี้ พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชม
ที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ในสวนของพฤติกรรม
การเปดรับขาวสารนั้น จําเปนตองใชทฤษฎีการเปดรับขาวสารเปนกรอบแนวคิดหนึ่งในการวิจัย 
เพราะจะทําใหเขาถึงการเปดรับขาวสารจากสื่อตาง ๆ ไดแก ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล ส่ือเฉพาะกิจ ส่ือ
อินเตอรเน็ต  ซ่ึงสงผลตอผูชมที่มีการเปดรับขาวสารที่มีลักษณะแตกตางกันออกไป 
 
2.2  แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการทางการรับรู  
 Schiffman และ Kanuk, 1994 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 22) 
กลาววา ถึงแมมนุษยจะถูกโจมตีดวยส่ิงกระตุนตางๆ อยูตลอดเวลา มีส่ิงที่ปอนเขาสูการรับรูของ
มนุษยอยูตลอด ซ่ึงสิ่งกระตุนตางๆ จํานวนมากขึ้นอาจกอใหเกิดความสับสนหรือความเขาใจผิดตอ
ส่ิงแวดลอมของเราได อยางไรก็ตามปญหาดังกลาวมีแนวโนมวาจะไมเกิดขึ้น เนื่องจากการรับรู
ไมไดมีหนาที่ของการเปดรับขอมูลทางความรูสึกทุกอยางที่ผานเขามาทั้งหมดแตเพียงอยางเดียว
เทานั้น มากไปกวานั้นการรับรูเปนกระบวนการที่มีการคัดเลือก กล่ันกรองเปดรับเฉพาะสิ่งที่
ตองการเทานั้น 
 กระบวนการทางการรับรูนั้น Solomon, 1999 (อางถึงใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 
2547 : 22) กลาวา การรับรูจะเกิดขึ้นโดยมีส่ิงกระตุนทางความรูสึกตางๆ อันไดแก ภาพ เสียง กล่ิน 
รส ลักษณะพื้นผิวที่จัดวาเปนสิ่งกระตุนภายนอก (External Stimulus) ในกรณีที่เปนสิ่งกระตุน
ทางการปฏิบัติจะหมายถึง นโยบาย ขอบังคับ การสื่อสารทางการประชาสัมพันธเกี่ยวกับนโยบาย 
เปนตน ทั้งนี้ระดับการรับรูจะสูงหรือต่ําขึ้นอยูกับรูปแบบของสิ่งกระตุน และความเขมของสิ่ง
กระตุนนั้นๆ โดยสิ่งกระตุนตางๆ จะผานทาง ตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนัง ซ่ึงเรียกวาประสาททางการ
รับรู (Sensory System) ซ่ึงกระบวนการทางการรับรูสามารถแบงออกเปน 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1 การ
เปดรับส่ิงกระตุน (Exposure) ขั้นที่ 2 คือการใหความสนใจสิ่งกระตุนความรูสึก ตอจากนั้นจะเปน
ขั้นสุดทายของกระบวนการรับรู คือ ขั้นตีความสิ่งกระตุนที่ผานเขามาทางประสาทรับความรูสึก 
นั้นๆ  ดังจะเห็นไดจากภาพ 
 
 
 
 
 
 
 

DPU
DPU



 32 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1  ภาพรวมของกระบวนการทางการรับรู 
 
ที่มา  :  Solomon, M.R. (1999). Consumer Behavior : Buying having and Being (อางใน รอยเอก
 หญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 23) 
 
 โดยกระบวนการทางรับรูของผูชมภาพยนตรที่มาใชบริการของโรงภาพยนตรในเครือ
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้นั้น ส่ิงที่กระตุนทางการรับรูคือ การมองเห็น การไดยิน โดยตัวรับทางการรับรู 
คือ ตา และหู  ซ่ึงจะนําไปสูกระบวนการทางการรับรู คือการใหความสนใจ และการตีความ 
 ในขณะที่ Assael (1998) , Schiffman และ Kanuk (1994) (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี 
แกววิรุฬ, 2547 : 23) ไดแบงกระบวนการทางการรับรูออกเปน 3 ขั้นตอนใหญ ๆ คือ  

 1. การเลือกหรือคัดสรรทางการรับรู (Perceptual Selection)  
 2. การจัดระเบียบทางการรับรู (Perceptual Organization) 
 3. การตีความทางการรับรู  (Perceptual Interpretation) 
 ซ่ึง Assael ไดอธิบายไวในโมเดลของกระบวนการทางการรับรู ดังจะเห็นจากภาพ 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุนทางการรับรู  

-การมองเหน็ 
-การไดยินเสยีง 
-การไดกล่ิน 
-การรูรส 
-การสัมผัส 

ตัวรับทางการรับรู  กระบวนการทางการรับรู  

ตา 
หู 
จมูก 
ล้ิน 
ผิวหนัง 

การให 
ความสนใจ 

การ 
ตีความ DPU
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การเลือกหรือคัดสรรสิ่งที่รับรู 
 
 
 
การจัดระเบียบส่ิงที่ไดรับรู 
 
 
 
 
การตีความสิ่งที่ไดรับรู 
 
 
ภาพที่ 2.2 โมเดลกระบวนการทางการรับรู 
 
ที่มา :  Assael, H. (1998) Consumer Behavior and Marketing Action  Cincinnati, OH : South- 
           Western College Publishing, P.219. (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 24) 
 
 จากภาพจะเห็นไดวาการเลือกทางการรับรูนั้น จะเริ่มจากการเปดรับขาวสารที่ได
เลือกสรร (Selective Exposure) จากนั้นบุคคลจะใหความสนใจหรือเกิดความตั้งใจรับขาวสาร 
(Selective Attention) ซ่ึงกระบวนการเลือกสรร (Selective Attention) ของผูรับสารเปนปจจัยหนึ่ง
ในการกําหนดความสําเร็จหรือความลมเหลวของการสงสารไปยังผูรับ ขาวสารตางๆ แมวาจะไดรับ
การตระเตรียมมาอยางดีโดยผูถายทอดที่มีความสามารถสูง หรือใชส่ือท่ีมีประสิทธิภาพมากเพียงใด
ก็ตาม ก็ไมสามารถจะประกันความสําเร็จของการสื่อสารไปยังผูรับสารตามที่ผูสงสารตองการได
ทั้งหมด  ทั้งนี้ เพราะวาผู รับสารจะมีกระบวนการเลือกรับรูขาวสารที่แตกตางกันไปตาม
ประสบการณ ความตองการ ความเชื่อ ทัศนคติ ความรูสึกนึกคิด ฯลฯ ที่ไมเหมือนกัน 
 จากทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual Differences Theory) เปนทฤษฎีที่ 
ชี้ใหผูสงสาร (Sources) ไดตระหนักถึงความแตกตางของบุคคลที่อยูในฐานะผูรับสาร ซ่ึงจะมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการใชส่ือ ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual Differences 

การเปดรับขาวสาร 
ที่ไดเลือกสรร 

 
 

การใหความสนใจ 

การจัดประเภท 
ของสิ่งที่รับรู 

 
 

การอนุมานสิ่งที่รับรู 
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Theory) Klapper, 1969 :49 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 25) ไดอธิบายวา บุคคล 
(Individual) มีความแตกตางกันหลายประการ เชน บุคลิกภาพ ทัศนคติ สติปญญา และความสนใจ 
เปนตน ความแตกตางนี้ยังขึ้นอยูกับสภาพทางสังคม และวัฒนธรรม ดังนั้น สาร (Message) จะมี
อิทธิพลมากนอยเพียงใดก็ขึ้นอยูกับธรรมชาติของผูรับสาร 
 แนวคดิพื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฎีนี้ คือ 

 1. บุคคลมีความแตกตางกันในดานบุคลิกภาพและสภาพจติวิทยา 
 2. ความแตกตางกันดังกลาวนี้เปนเพราะบุคคลมีการเรียนรู 
 3. บุคคลที่อยูตางสภาพแวดลอม จะไดรับการเรียนรูจากสภาพแวดลอมแตกตางกัน 
 4. เรียนรูสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน ทําใหบุคคลมีทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ และ 

บุคลิกภาพที่แตกตางกัน 
 ทั้งนี้ สุรพงษ โสธนะเสถียร, 2537 : 63-64 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 
: 25) ไดกลาวถึงการศึกษาปจจัยตางๆ ทีเ่กีย่วของของผูรับสารพบวามีปจจัย 2 ประการ เขามามีสวน
เกี่ยวของกับการยอมรับการสื่อสารที่ถูกสงมาจากผูสงสาร (Sender) คือ 
 1. ภูมิหลังหรือปจจัยแวดลอมทางสังคมที่มีวัฒนธรรมที่แตกตางกัน ยอมจะมองหรือ
ยอมรับประเด็นในการสื่อสารแตกตางกันไป 
 2. ภูมิหลังหรือปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย 
  - ภูมิหลังของประชากร (Demographics) เชน อายุ เพศ และสภาพทางเศรษฐกิจและ 
สังคม เปนตน 
  - ภูมิหลังทางจิตวิทยา (Psychographics) หรือแบบแผนการดําเนินชวีิต  (Life Style)
ภูมิหลังในการเปดรับสื่อ สวนนี้นับวาเปนสวนที่สําคัญในการสื่อสารและมักเปนตวัแปรตนที่ใชใน
การศึกษาเพื่อตามผลของการเปดรับสื่อที่แตกตางกัน อันเปนผลสืบเนื่องมาจากนิสัยการเปดรับสื่อที่
ไมเหมือนกัน 
 จากโมเดลกระบวนการทางการรับรูของ Assael, H (1998) สามารถอธิบายวาการเลือก
ทางการรับรูจะเริ่มจาก 
 1. การเปดรับขาวสารที่ไดเลือกสรร (Selective Exposure) 
  เปนการเปดรับขาวสารแบบรูสึกตัว หนือแบบจิตใตสํานึกของผูรับสารตอส่ือ หรือ
ขาวสารเฉพาะ กลาวคือ บุคคลเลือกเปดรับขาวสารที่ตองการรับรูเทานั้น การเปดรับขาวสารเปน
การรับรูในชีวิตประจําวันอยางหนึ่งที่ตองอาศัยการแลกเปลี่ยนขาวสารความรู และประสบการณซ่ึง
กันและกัน สุภาพร ปาละลักษณ, 2541 : 55 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 25) ซ่ึง 
Atkin, 1973 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 25) กลาววาบุคคลที่เปดรับขาวสารมาก
ยอมมีหูตากวางไกล มีความรูความเขาใจในสภาพแวดลอม และเปนคนที่มีความทันสมัยกวาบุคคล
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ที่เปดรับขาวสารนอย ดังนั้นขาวสารจึงจําเปนอยางยิ่งสําหรับกิจกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวันของ
มนุษย มนุษยเปนสัตวสังคมที่ตองอาศัยการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร ความรู และประสบการณซ่ึง
กันและกัน ขาวสารจึงเปนปจจัยที่ใชประกอบการตัดสินใจของมนุษย โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อมนุษย
เกิดความไมแนใจเรื่องใดเรื่องหนึ่งมากเทาใด ความตองการขาวสารก็จะมากยิ่งขึ้นเทานั้น วุฒิชัย 
จํานง, 2523 :34 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 26) ทั้งนี้ การเปดรับสารใดๆ นั้น
ยอมมีความแตกตางไปตามลักษณะประชากรศาสตรของกลุมผูเปดรับสาร ไดแก อายุ เพศ 
สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา 
  Schramm, 1973 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 27) กลาวเกี่ยวกับ
ปจจัยในการเปดรับขาวสารวา ขาวสารสามารถสรางความสนใจแกผูรับสารไดมากนั้น มีแนวโนม
วาจะเกิดประสิทธิภาพทางการสื่อสารมากขึ้น อยางไรก็ตามการเลือกเปดรับขาวสารของผูรับสารแต
ละคนนั้นยอมขึ้นอยูกับปจจัยอ่ืนๆ หลายปจจัยดวย เชน ประสบการณทําใหการแสวงหาขาวสาร
ตางกัน ภูมิหลังที่แตกตางกันทําใหมีความสนใจแตกตางกัน ความสามารถในการรับสารทั้งสภาพ
รางกายและจิตใจทําใหเกิดพฤติกรรมการเปดรับสารแตกตางกัน เปนตน 
  ในขณะที่ Hunt and Ruben , 1993 : 62 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 
: 28) ไดกลาวถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอกระบวนการเลือกเปดรับของผูรับสารวา ไดแก ความ
ตองการ ทัศนคติและคานิยม เปาหมายของผูรับสาร ความสามารถในการเปดรับสาร และการใช
ประโยชนจากการรับสาร  รูปแบบการสื่อสารนั้นๆ  สถานการณที่ เอื้อตอการเปดรับสาร 
ประสบการณและนิสัยของผูรับสารเอง 
 2. การจัดระเบียบทางการรับรู (Perceptual Organization)  

  Robertson Zielinski and Ward, 1984 : 27 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 
2547 : 28) กลาววา การจัดระเบียบทางการรับรู คือ วิธีการรวบรวมสิ่งกระตุนที่สนใจนําเขาสู
กระบวนการตีความของบุคคลนั้น ซ่ึง Assale, 1998 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 
28) อธิบายวา การจัดระเบียบทางการรับรู คือ การจัดกลุมขอมูลที่ไดเปดรับขาวสารจากหลายๆ 
แหลงที่แตกตางกัน เขาสูกระบวนการใหความหมายโดยรวมของสิ่งกระตุนนั้น ๆ เพื่อใหเกิดความ
เขาใจสิ่งกระตุนมากขึ้นและปฏิบัติตอส่ิงกระตุนที่ไดรับรูได  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538 : 49 (อางใน รอยเอกหญิง วลัยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 28) 
กลาววา การจดัระเบียบการรับรูเกี่ยวของกับจิตวิทยาของ Gestalt (Gestalt’s psychology) ซ่ึงแนวคดิ 
Gestalt Psychology นี้ กลาววาบุคคลที่มีการรับรูเกี่ยวกับสิ่งใด ๆ ในลักษณะภาพรวมมากกวา
สวนยอยที่จะนํามารวมกนั ทั้งนี้ Assael, 1998 (อางใน รอยเอกหญิง วลัยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 28) ได
อธิบายหลักพืน้ฐานการจัดระเบียบของ Gestalt วามี 3 หลักการ คือ หลักรูปรางลักษณะและพื้นหลัง 
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(Figure and Ground) หลักการจัดกลุม (Grouping) และหลักการตอเติมส่ิงที่ไมสมบูรณใหสมบูรณ 
(Closure) โดยมีรายละเอียดดังนี ้
  2.1 หลักรูปรางลักษณะและพื้นหลัง (Figure and Ground) ผูรับสารมีแนวโนมที่จะ
รับรูส่ิงใดๆ จากสภาพแวดลอมของสิ่งนั้นๆ ที่แสดงใหเห็นซึ่งจะชวยใหผูรับสารมีความเขาใจดี
ยิ่งขึ้น ส่ิงกระตุนที่ติดกับสิ่งแวดลอมจะเปนที่สังเกตเหน็ไดงาย 
    หลักการจัดกลุม (Ground) ผู รับสารมักรับรูขอมูลที่มีความหลากหลายใน
ลักษณะกลุมกอนมากกวาแยกยอยเปนสวนๆ Schiffman and Kanuk,1994 : 56 (อางใน รอยเอกหญงิ 
วัลยศรี แกววิรุฬ, 2547 : 28) กลาวเสริมวา บุคคลจะจัดสิ่งกระตุนโดยอัตโนมัติเพื่อกําหนดภาพหรือ
ความประทับใจโดยสวนรวม การรับรูของส่ิงกระตุนจะมีลักษณะเปนกลุมหรือประเภทขอมูล
มากกวาที่จะแยกชิ้นสวนแลวเขาสูความทรงจํา และการระลึกได 
   หลักการตอเติมสิ่งที่ไมสมบูรณใหสมบูรณ (Closure) ผูรับสารมีแนวโนมที่จะ
เติมสวนที่ขาดหายไปเมื่อส่ิงกระตุนนั้นมีความไมสมบูรณ โดยทั่วไปคนมีธรรมชาติของความที่จะ
สรางความสมบูรณ และมีความพึงพอใจเมื่อสามารถทําใหส่ิงใด ๆ มีความสมบูรณได 
 3. การตีความทางการรับรู (Interpretation)  
  การตีความทางการรับรูของแตละบุคคลนั้นจะมีหลักฐานพื้นฐาน 2 หลักการที่จะ
ชวยผู รับสารในการตีความหมายขอมูลที่ได รับ  ไดแก  หลักการจัดประเภททางการรับรู 
(Categorization) และหลักการอนุมาน (Inference) Assael, 1998 (อางใน รอยเอกหญิง วัลยศรี แกววิ
รุฬ, 2547 : 29) ไดอธิบายไวดังนี้ 
  หลักการจัดประเภททางการรับรู (Categorization) เปนการจัดประเภทของขอมูลที่
ไดรับรูมาใหมตามประเภทของสิ่งที่มีอยูกอนแลวในประสาทการรับรูของผูรับสาร 
  หลักการอนุมาน (Inference) ผูรับสารจะอนุมานเกี่ยวกับตราสินคา และเชื่อมโยงเขา
กับความเชื่อเดิมที่มีอยู เชน ผูบริโภคจะเชื่อมโยงนาฬิกาโรเล็กซกับความมีคุณภาพ ซ่ึงการอนุมานนี้
อยูบนพื้นฐานของการสื่อสารระหวางผูบริโภคดวยกันเอง รวมทั้งขอมูลที่ไดรับจากการโฆษณา 
  จากแนวคิดนี้ สามารถทําใหผูวิจัยไดรับทราบวาผูรับสารซึ่งก็คือ ผูชมมีการรับรู
ขาวสารในการมาใชบริการที่โรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ โดยผูชมแตละคนมีการเปดรับสื่อ
ที่แตกตางกัน  ทําใหบุคคลมีความชื่นชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งไมเหมือนกัน  และลักษณะของ
ประชากรศาสตรของผูรับสาร เชน อายุที่แตกตางกันก็จะใชส่ือที่แตกตางกัน ดังนั้นการที่จะทําให
โรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เปนที่รูจักมากขึ้น จึงจําเปนที่จะตองรูถึงความแตกตางระหวาง
บุคคล และลักษณะทางประชากรศาสตรของผูรับสาร เพื่อที่จะไดใหขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับ
โรงภาพยนตรไดตรงกับกลุมผูรับสารตอไป 
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2.3  แนวคิดเรือ่งทัศนคต ิ
 แนวคิดเรื่องทัศนคติในการศึกษาดานสื่อมวลชน เกิดจากการนําองคความรูจากสาขา
จิตวิทยาการเรียนรูมาประยุกตใชกับการศึกษาเรื่องผลกระทบของสื่อมวลชน หลังจากที่ไมอาจใช
แนวคิดเรื่อง “สัญชาตญาณ” มาอธิบายการกระทําของมนุษยไดแลวก็เกิดแนวคิดใหมๆ ในคายของ
“การเรียนรู” มาใชอธิบายแทน และที่เปนที่รูจักอยางกวางขวางจนถึงทุกวันนี้ก็คือ แนวคิดเรื่อง
“ทัศนคติ” (Attitude) อันหมายถึง ทิศทางและปริมาณของความชอบ-ไมชอบ การยอมรับ-การ
ปฏิเสธ ส่ิงใดสิ่งหนึ่งของคนเรา กาญจนา แกวเทพ, 2543 : 166 (อางใน จุฑามาศ พาณิชยรังสี, 2549 
: 40)  
 ทัศนคติสามารถสงผลตอพฤติกรรมการเปดรับขาวสารได เนื่องจากทัศนคตินับเปน
ลักษณะทางจิตวิทยาประการหนึ่งของปจเจกบุคคลที่จะเปนปจจัยสําคัญ ในการกําหนดความสนใจ
ที่จะมีตอส่ือ รวมทั้งพฤติกรรมตางๆ ที่บุคคลจะแสดงออกมาหลังจากเปดรับสื่อแลวดวย 
 
ความหมายของทัศนคต ิ

 คําวา “ทัศนคติ” (Attitude) มีผูใหนิยามตางๆ กันมากมาย มากกวา 100 นิยาม โดยจะ
หยิบยกคํานยิามที่ไดรับการยอมรับ ดังนี้ ดารา ทีปะปาล, 2542 : 123-124 (อางใน จฑุามาศ พาณิชย
รังสี, 2549 : 40-42)  
 ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอวัตถุอยางใดอยางหนึ่งวามีลักษณะ
อยางไร มีความรูสึกทางบวกหรือทางลบ ช่ืนชอบหรือไมช่ืนชอบ เห็นดวยหรือคัดคาน ซ่ึงตาม
นิยามนี้เปนการมองทัศนคติในแงของความรูสึก หรือปฏิกิริยาที่มีตอวัตถุ 
 ทัศนคติ หมายถึง ความมีใจโนมเอียงอันเกิดจากการเรียนรูที่จะตอบสนองตอวัตถุ หรือ
ระดับชั้นของวัตถุ ในลักษณะเห็นดีเห็นชอบ หรือไมชอบอยางใดอยางหนึ่งอยางสม่ําเสมอ เชน 
ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา ก็หมายถึง ความโนมเอียงของผูบริโภคอันเกิดจากการเรียนรู
จากประสบการณที่จะประเมินตราสินคาวาชอบตรานั้น หรือไมชอบตรานั้นอยางสม่ําเสมอคงเสน
คงวา 
 ทัศนคติ อาจใหนิยามโดยนยิามที่ 2 มาแยกลักษณะเพื่อใหเปนขอๆ แลวใหนิยามใหมวา 
หมายถึง (1) เปนความรูสึกนึกคิดที่กอขึน้จากการเรยีนรู (2) ความโนมเอียงที่จะตอบสนองตอ (3) 
วัตถุอยางใดอยางหนึ่ง (4) ในลักษณะที่มัน่คงสม่ําเสมอ (5) ในแนวทางเห็นชอบดวยหรือไมชอบ 
 โดยลักษณะ 5 ประการ ของนิยามขางตนนี ้อธิบายไดดังนี้ 
 1. ทัศนคติ เปนความรูสึกนึกคิดที่กอสรางขึ้นจากการเรียนรู ไมใชเปนสิ่งที่เกิดขึ้น 
ติดตัวมาแตกําเนิด แตเปนส่ิงที่บุคคลจะไดรับจากประสบการณ ซ่ึงอาจเปนประสบการณตรง หรือ
ประสบการณทางออมก็ได 
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 2. ทัศนคติโดยตัวของมันเองไมใชพฤติกรรม ดังนั้นจึงมีความเหมาะสมมากกวาที่จะ
กลาววา ทัศนคติเปนความโนมเอียง เหนือสภาพความพรอมที่จะตอบสนองตอวัตถุ เชนผูบริโภคมี
แนวโนมที่จะชอบ หรืออยากจะซื้อผลิตภัณฑหนึ่งโดยเฉพาะมากกวาผลิตภัณฑอ่ืน เปนตน 
 3. ทัศนคติจะแสดงถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับวัตถุเสมอ “วัตถุ” อาจเปน บุคคล
กลุมบุคคล สถาบัน ผลิตภัณฑ ปญหาทางสังคม หรืออะไรก็ได ซ่ึงสิ่งเหลานี้เปนสิ่งที่เกี่ยวของที่
สําคัญ เพราะวาทัศนคติจะไมอาจเกิดขึ้นไดดวยตัวของมันเอง 
 4. ทัศนคติมี ลักษณะคอนขางคงทนถาวรไมใชอยู ในสภาพชั่วครู ช่ัวยามที่จะ
เปลี่ยนแปลงไดงายๆ แตก็ไมไดหมายความวา ทัศนคติเปลี่ยนแปลงไมได แทจริงแลวทัศนคติ
เปลี่ยนแปลงได เพียงแตวากระบวนการเปลี่ยนแปลงอาจจะเกิดชามาก และมักจะเผชิญกับการ
ตอตานคอนขางมาก และยิ่งบุคคลมีอายุมากขึ้น ทัศนคติจะยิ่งมั่นคงมากขึ้นจนยากจะเปลี่ยนแปลง
ได 
 5. ความสัมพันธระหวางบุคคลกับวัตถุจะไมเปนกลาง แตจะแสดงทิศทางและความ
เขมขนของทัศนคติในทางชอบหรือไมชอบอยางใดอยางหนึ่ง เชนผูบริโภคมีทัศนคติชอบลักษณะ
ของผลิตภัณฑนั้น และไมชอบลักษณะของผลิตภัณฑนั้น เปนตน 
 จากที่กลาวมาขางตน ก็พอสรุปเปนความคิดรวบยอดไดวา ทัศนคติ ก็คือ แนวทางที่เรา
คิดรูสึก หรือทีทาที่จะกระทําตอบางสิ่งบางอยางในสิ่งแวดลอมรอบตัวเรา เชนทัศนคติตอรานขาย
ปลีก ทัศนคติตอผลิตภัณฑ หรือทัศนคติตอรายการโทรทัศน เปนตน โดยทัศนคติจะแสดงใหเห็นถึง
ทิศทางความรูสึกตอส่ิงเหลานี้วาเรามีความรูสึกอยางไร ซ่ึงอาจรูสึกในทางบวกหรือทางลบ ชอบ
หรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ เปนตน 
 
องคประกอบของทัศนคต ิ
 นักวิชาการสวนใหญ ไดจัดแบงองคประกอบของทัศนคติ (Attitude Components) 
ออกเปน 3 องคประกอบ ไดแก องคประกอบดานความรูความเขาใจ องคประกอบดานความรูสึก 
และองคประกอบดานการกระทํา โดยองคประกอบแตละอยางอธิบายไดดังนี้ 
 1. องคประกอบดานการใหความรูความเขาใจ (Cognition) หรือขอมูลที่เรามีตอส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง  ซ่ึงเกิดจากการผสมผสานกันระหวางประสบการณตรงที่เรามีตอวัตถุ กับขอมูลจากแหลง
ตางๆ ที่เกี่ยวของกับวัตถุ ความรู และการรับรูดังกลาวจะกอตัวกันขึ้นเปนความเชื่อตางๆ (Belief) 
เกี่ยวกับวัตถุ หรือส่ิงนั้น ดวยเหตุนี้ทัศนคติที่มีตอวัตถุ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งจะประกอบไปดวยความ
เชื่อที่มีคุณสมบัติหลายประการซึ่งจะนําไปสูพฤติกรรมที่ใหผลเฉพาะอยาง 
 2. องคประกอบดานความรูสึก (Affection) หรืออารมณ (Emotion) ซ่ึงถือไดวาเปน
คุณสมบัติที่สําคัญที่สุดในการประเมินคาตามธรรมชาติของมนุษย กลาวคือ เปนปฏิกิริยาทาง
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ความรูสึก และอารมณโดยรวมที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือกลาวไดวาเปนความรูสึกทั้งในแงบวก หรือ
แงลบของผูบริโภคที่มีตอวัตถุ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง อันแสดงใหเห็นถึงระดับความชอบ หรือไมชอบ
วามากนอยเพียงไร เนื่องจากประกอบดวยองคประกอบดานความรูสึกเปนความรูสึกรวม (Overall 
Feeling) ที่สงผลใหเกิดทัศนคติ ดวยเหตุนี้นักวิชาการ และนักวิจัยดานทัศนคติจึงจัดใหความรูสึกนี้
อันเปนองคประกอบที่มีความสําคัญมากในการศึกษาทัศนคติ 
 3. องคประกอบดานการกระทํา (Conation) หรือองคประกอบดานพฤติกรรม หมายถึง 
ความนาจะเปน หรือแนวโนมที่บุคคลจะมีปฏิกิริยาตอบสนอง ในลักษณะอยางใดอยางหนึ่งหรือส่ิง
ใดสิ่งหนึ่ง อันเปนผลมาจากการทํางานขององคประกอบในดานความรูความเขาใจ และความรูสึก 
 จากองคประกอบดังกลาวขางตน นักการตลาดจํานวนมากมักใชองคประกอบทางดาน
ความรูสึกของบุคคลแตเพียงอยางเดียวในการประเมินวัตถุ เนื่องจากการวิจัยดวยองคประกอบเดียว
จะทําใหประหยัดเวลาเหมาะกับงานวิจัยที่มีขอบเขตการศึกษาจํากัด โดยจะจัดทําเปนแบบสอบถาม 
วัดเพียงองคประกอบดานอารมณ ความรูสึก เพียงองคประกอบเดียว เพื่อนําไปใชประโยชนทาง
การตลาดในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อเปล่ียนทัศนคติของผูบริโภค ดังที่ Fishbien and 
Ajzen (อางใน จุฑามาศ พาณิชยรังสี, 2549 : 43) กลาวถึงประเด็นนี้ไววา ไมวาคํานิยามของทัศนคติ
จะเปนเชนไร ความรูสึกวาชอบ หรือไมชอบก็จะมีฐานะเปนศูนยกลางสําคัญของทัศนคติ ดังนั้น
องคประกอบทางดานความรูสึก ซ่ึงเปนการประเมินคาตามธรรมชาติของมนุษยจึงจัดไดวา
องคประกอบที่โดดเดนที่สุดของทัศนคติ และเราสามารถทําการศึกษาทัศนคติจากองคประกอบใน
เร่ืองของความรูสึก หรือการประเมินคาแตเพียงอยางเดียวได 
 อยางไรก็ตาม จากแนวคิดขางตนเกิดขอขัดแยงที่วาการศึกษาทัศนคติดวยองคประกอบ
ดานความรูสึกแตเพียงอยางเดียวไมสามารถใหขอมูลท่ีอธิบายถึงที่มาของทัศนคติ หรืออธิบายไดวา
อะไรที่มีอิทธิพลตอทัศนคติที่ เกิดขึ้น และไมสามารถนําขอมูลที่ไดไปอธิบายแนวโนมที่จะ
กอใหเกิดพฤติกรรมได 
 ดังนั้น ฟชเบิรน และอาเซน (อางใน จุฑามาศ พาณิชยรังสี, 2549 : 43) จึงไดใหคํานิยาม
ของทัศนคติตามแนวทางของตน หมายถึง จุดยืนของบุคคลในลักษณะของความรูสึก และการ
ประเมินคา ที่มีตอวัตถุ การกระทํา หรือเหตุการณตางๆ โดยทัศนคติจะแสดงออกถึงความรูสึก
ทั่วไปของบุคคลที่มีตอส่ิงเราในลักษณะที่ช่ืมชอบ หรือไมช่ืนชอบ และไดอธิบายที่มาของทัศนคติ
วา ทัศนคติเปนความรูสึก (Affection) ในการประเมินคา (Evaluation) ตามธรรมชาติของมนุษยที่มี
ตอส่ิงตางๆ  ซ่ึงถูกกําหนดขึ้นจากความเชื่อตางๆ (Belief) ของบุคคลที่มีตอวัตถุ บุคคล สวนมากจะ
มีความเชื่อตางๆ ทั้งในทางบวก และทางลบตอวัตถุอยูแลว โดยทัศนคติจะเปนผลที่เกิดจากการ
เชื่อมตอระหวางความเชื่อตางๆ ที่บุคคลมีความรูสึกหรือการประเมินคาโดยรวมทั้งหมดที่มีตอวัตถุ 
ซ่ึงเกิดจากความเชื่อนั้น 
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การเกิดทัศนคต ิ
 องคประกอบของทัศนคติประกอบดวย 3 องคประกอบ คือ องคประกอบทางดาน
ความรู  องคประกอบทางดานความรูสึก องคประกอบทางดานพฤติกรรมหรือการกระทํา ซ่ึงการมี
ทัศนคติตอวัตถุอยางใดอยางหนึ่ง จึงควรพิจารณาจากองคประกอบทั้ง 3 สวน ตามแนวคิดของ 
ฟชเบน เซน (อางใน จุฑามาศ พาณิชยรังสี, 2549 : 44) ไดอธิบายถึงการกอตัวขึ้นเปนทัศนคติของ
คนที่มีตอวัตถุตาง ๆ นั้น มีพื้นฐานมาจาก ความเชื่อ ซ่ึงหมายถึง มุมมองตอวัตถุ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
ตามความคิดของบุคคลที่เกิดขึ้น ซ่ึงเกิดจากการเชื่อมโยงวัตถุกับคุณลักษณะแตละอยางของวัตถุนั้น 
และเกิดเปนความรูความเขาใจวาวัตถุนั้นมีคุณลักษณะตาง ๆ อยางไร 
 ความเชื่อตางๆ ทั้งหมดที่บุคคลมีจะถูกรวมเขาเปนสวนหนึ่งของกระบวนการรับรู และ
กลายเปนประสบการณที่มีบทบาทสําคัญในการกําหนดทัศนคติ ความตั้งใจ และพฤติกรรม ของ
บุคคล หรือกลาวอีกอยางหนึ่งไดวาความเชื่อถือก็คือฐานขอมูลทั้งหมดที่บุคคลมีเกี่ยวกับวัตถุ และ
ส่ิงตางๆ ในโลก ซ่ึงเกิดจากการเชื่อมโยงวัตถุเขากับคุณลักษณะตางๆ ของวัตถุ จนกลายเปนความรู
ความเขาใจ โดยข้ึนอยูกับกระบวนการรับรู และการสรางทัศนคติ และมุมมองที่มีตอคุณลักษณะ
ตาง ๆ ของวัตถุวาแตกตางกันอยางไร 
 นอกจากนี้บุคคลแตละคนจะมีความเชื่อตอวัตถุ การกระทํา และเหตุการณแตกตางกัน
ไปตามประสบการณตางๆ ในชีวิต ความเชื่อบางอยางอาจอยูคงทนถาวร ขณะที่บางอยางอาจ
เลือนลางหายไป และเกิดความเชื่อใหมๆ เขามาแทนที่ ดังนั้นดวยเหตุที่ทัศนคติไดรับอิทธิพล
โดยตรงจากความเชื่อ เมื่อความเชื่อเปลี่ยนแปลงได ทัศนคติก็เปล่ียนแปลงไดเชนเดียวกัน ทัศนคติ
บางอยางอาจคงทนเปนระยะเวลานาน ในขณะที่บางอยางอาจเปลี่ยนแปลงกลับไปกลับมาได 
 ความเชื่อนั้น ถือวาเปนโครงสรางพื้นฐานในการรับรูของคนเรา โดยคนเราจะเรียนรู
หรือสรางความเชื่อเกี่ยวกับคุณลักษณะตาง ๆ ของวัตถุ 3 ทางดวยกันคือ 1. จากการสังเกตโดยตรง 
2. จากการไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสิ่งนั้น 3. จากการเปรียบเทียบวัตถุนั้นเขากับสิ่งตางๆ ที่ตน
รูจัก โดยบุคคลจะเชื่อมโยงวัตถุเขากับคุณลักษณะของวัตถุและกลายเปนความเชื่อข้ึนมา และ
เนื่องจากวัตถุอาจมีหลายคุณลักษณะ เชน ขนาด รูปราง สีสัน และลักษณะเฉพาะ ดังนั้น ความเชื่อที่
มีวัตถุสามารถมีหลายดาน ดวยเหตุนี้ในการทําความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติของบุคลที่แทจริงตอวัตถุ 
จึงควรพิจารณาจากความเชื่อหลายๆ ดานที่บุคคลมีตอคุณลักษณะตางๆ ของวัตถุ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
รวมกัน 
 (จุฑามาศ พาณิชยรังสี, 2549 : 45) ไดกลาวถึงทัศคติ มีระดับความเขมขนของทัศนคติที่
แตกตางกัน และสามารถใชกําหนดทาทีของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึง่ได แบงออกเปน 
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 1. ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคลแสดงออกหรือม ี
อารมณความรูสึกในดานดี ตอบุคคล หนวยงาน สถาบัน รวมไปถึงเรื่องราว และส่ิงตางๆ ที่เปน
พื้นฐานที่ดีในการยอมรับความคิด ขอมูลใหม 
 2. ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) เปนทัศนคติทางลบ หรือไมดี เปนทัศนคติที่
สรางความรูสึกไปในทางเสื่อมเสีย ไมไดรับความเชื่อถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง  
ระแวง สงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เร่ืองราวปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน 
องคการ สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคการและอื่นๆ  
 1. ทัศนคตินิ่งเฉย (Passive Attitude) เปนทัศนคติที่บุคคลไมแสดงความคิดเห็นใดๆ 
โดยส้ินเชิง 
 จากแนวคิดดังกลาวนี้ ผูวจิัยไดใชนยิาม และแนวคิดของ ฟชเบน เซน (อางใน จฑุามาศ  
พาณิชยรังสี, 2549 : 44) มาเปนแนวทางในการศึกษา เนื่องจากผูวิจัยมีความตองการที่จะศึกษาถึง
ทัศนคติในฐานะความรูสึก (Affection) ที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จึงหมายถึงความรูสึกนึกคิด ที่เกิดจากการประเมินคา ในดาน
สวนประสมทางการตลาด ไดแก การสื่อสารทางดานผลิตภัณฑ (โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้) การสื่อสารทางดานราคา การสื่อสารทางดานการจัดจําหนาย และการสื่อสารทางดาน
การสงเสริมการตลาด ซ่ึงถูกกําหนดมาจากความเชื่อของผูชม โดยผลที่ไดรับจะทําใหทราบถึง
ความรูสึกหรือทัศนคติที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ทั้งใน
แงบวก และแงลบ ความชอบ ไมชอบ ซ่ึงจะเปนประโยชนตอโรงภาพยนตรในการปรับปรุง และ
พัฒนาโรงภาพยนตรตอไป 
 
2.4  แนวคิดเก่ียวกับความพงึพอใจในสินคาและบริการ 
 นักสังคมวิทยาไดเสนอแนวทฤษฎีเชิงโครงสราง (Structure Approach) ไววาพฤติกรรม
ของมนุษยนั้น ลวนแตเปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นโดยตั้งใจ เนื่องจากกอนที่มนุษยจะลงมือทําสิ่งใด
จะตองวาดภาพไวในใจกอนแลววา นี่คือส่ิงที่ตนตองการจะทํา นักวิชาการสื่อสารจึงไดนําทฤษฎีนี้
มาใชกับพฤติกรรมการเปดรับสารของมนุษย โดยเฉพาะอยางยิ่งในสถานการณที่การใชส่ือมี
ลักษณะที่เกิดขึ้นอยางมีเปาหมาย และผูรับสารสามารถอธิบายทางเลือกของเขาได Sachets,1972 
(อางใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล , 2544 : 53-54) 
 Christopher,Payme and Ballantyne, 1995 (อางใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล, 2544 : 53-54) 
ไดกลาวไววา มีเหตุผลที่สําคัญวาทําไมทุกๆ คร้ัง ที่ในสายงานการตลาด พนักงานขาย และพนักงาน
บริการ ควรจะใหความสนใจในการทําการตลาดเชิงสัมพันธภาพ เพราะจํานวนลูกคาที่มีจํานวน
สูงขึ้นเรื่อยๆ นั้น สงผลใหความคาดหวังที่มีตอบริษัทหรือองคกรทวีตัวสูงขึ้นตามไปดวย ดังนี้ 
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 1. เมื่อลูกคาตองการการบริการ ก็ยอมที่จะคาดหวังวาจะไดรับบริการตอบกลับที่เปน
ประโยชน และตรงตอความตองการของตน จากบริษัทหรือองคกรที่ใหบริการ 
 2. เมื่อลูกคาตองการการบริการ ก็ยอมที่จะคาดหวังวาจะไดรับขาวสารเกี่ยวกับส่ิงที่ตน
ตองการในปริมาณที่มากเพียงพอ ที่จะใชเปนขอมูลในการตัดสินใจเลือกใชสินคา หรือบริการที่ดี 
และเหมาะสมที่สุด 
 3. เมื่อลูกคาที่ติดตอกับพนักงานผูใหบริการคนใด ถึงแมวาจะไมใชพนักงานคนเดิม 
ที่เคยติดตอไว ลูกคาก็ยอมที่จะคาดหวังที่จะไดรับการชวยเหลือ และการใหบริการอยางดีเหมือนกัน
จากพนักงานทุกคน 
 4. ลูกคายอมคาดหวังที่จะไดรับการดูแลจากบริษัทหรือองคกรอยางฉันทมิตร ไมใชใน
รูปแบบของธุรกิจ 
 5. เมื่อลูกคาประสบกับปญหาตางๆ ลูกคายอมคาดหวังวาความสัมพันธที่ผานมากับ
บริษัท จะทําใหบริษัทสามารถชวยแกไขปญหาตาง ๆ ใหเขาได 
 6. ลูกคาที่มีความภักดีตอตราสินคาหรือบริการอยูแลว ยอมคาดหวังวาจะมีสัมพันธภาพ
ที่ดีกับบริษัทมากกวาลูกคาที่ไมมีความภักดีในสินคาและบริการ 
 นอกจากนี้ยังไดกลาวถึงความคาดหวังของลูกคาวา เกิดจากปจจัยตางๆ ดังตอไปนี้ 
 1. ช่ือเสียง ภาพพจน และคํารํ่าลือตางๆ เกี่ยวกับบริษัท 
 2. พนักงานผูใหบริการ ไดแก รูปราง หนาตา การแตงกาย ฯลฯ 
 3. สินคา หรือบริการ ไดแก ช่ือ ยี่หอ ประเทศที่ผลิต ฯลฯ 
 4. ราคาของสินคา หรือบริการนั้น 
 5. สภาพการณแวดลอมในขณะนั้น 
 6. มาตรฐานคุณภาพในใจของลูกคาคนนั้นเอง 
 7. ขอมูล ขาวลือ และคูแขงของสถานบริการแหงนั้น 
  เชนเดยีวกับที่ Terry ,1992 (อางใน ใจพร เศรษฐาภวิัติกุล, 2544 : 54-55) ไดกลาวถึง 
ความคาดหวังของผูบริโภคเอาไววา  เพราะความสัมพันธของคุณภาพกับความคาดหวังของลูกคา
จากสินคา และบริการเปนสิ่งจําเปนที่จะชวยสรางความเขาใจวา ลูกคาควรจะมีความคาดหวัง
อยางไร ถาลูกคาเกิดมีปญหากับสินคาและบริการนั้นๆ ซ่ึงความคาดหวังนี้มาจากองคประกอบ หรือ
ปจจัยตางๆ ที่มีผลตอความคาดหวังของลูกคาซ่ึงสามารถอธิบายไดตามแผนภาพ ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.3  The Formation of Expectations 
 
ที่มา :  Vevra Terry, G. Aftermarketing: How to Keep Customer for Lift through Relationship   
           Marketing.  New York : New York .1992 :p 140. (อางใน ใจพร เศรษฐาภวิัติกลุ, 2544 :          
 55) 
  

 ซ่ึงนอกจากปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของลูกคาที่มีตอสินคา และบริการ 
ดังที่กลาวมาแลวนั้น ในบางครั้งความคาดหวังของลูกคายังอาจจะมีความแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับ
ปจจัยอ่ืนๆ อีก เชน ประสบการณในอดีต การรับรู หรือความเขาใจไปเอง (Perception) ของลูกคาซึ่ง
อาจปะปนมาดวย เพราะคําร่ําลือ หรือขอมูลที่ลูกคาไดรับรวมกับสถานการณแวดลอมในเวลานั้น 
อาจทําใหลูกคาเกิดความเขาใจไปเองวาผูใหบริการตองมีการบริการที่ดีอยางที่ตนตองการ จึง
กอใหเกิดความคาดหวัง (Expectation) ที่สูงเกินกวาปกติ หรือเกินกวาความเปนจริง ดังนั้นในกรณีที่
ไดรับการบริการที่อยูในระดับปกติ จึงอาจจะกอใหเกิดความไมพึงพอใจไดเนื่องจากตั้งความหวัง
เอาไวสูงเกินกวามาตรฐานของบริการที่เปนจริง ดวยเหตุนี้การที่เราไดลวงรูถึงระดับของความ
คาดหวังในคุณภาพของสินคาและบริการ จึงเปนสิ่งที่สําคัญยิ่งสําหรับการวางแผนทางการตลาด 
เนื่องจากจะเปนเครื่องมือหนึ่งที่จะชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะสามารถที่จะพัฒนา
รูปแบบสินคาและบริการใหตรงตามความตองการ และความคาดหวังของลูกคา อันจะนําไปสูความ
พึงพอใจในสินคาและบริการนั่นเอง 

คําพูด (Word of Mouth) 

ความหวังของผูรับบริการ
(Customer Expectation) 

(After marketing) 
การขาย (Sales) 

การบริการหลังการขาย 

สินคา 
(Product) 

ส่ือโฆษณา 
(Advertising) 

วัฒนธรรม(Culture) DPU
DPU
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 ดวยเหตุนี้จะเห็นไดวาระดับความพึงพอใจนั้น จะขึ้นอยูกับระดับความคาดหวังของ
ผูบริโภคเปนสําคัญ ซ่ึงระดับของความคาดหวังในสินคาและบริการของผูบริโภคนี้ แบงออกไดเปน
หลายระดับดวยกัน ดังนี้ Rust, Zahorik and Keiningham, 1996 (อางใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล, 2544 
: 56)  ไดแบงระดับขั้นของความคาดหวังของผูบริโภคออกเปน 3 ระดับดวยกัน คือ 
 1. ความคาดหวังในระดับปกติ (Will expectation)  หรือความคาดหวังที่วามันจะเปน
อยางนั้น  เปนระดับของความคาดหวังที่ใกลเคียงกับหลักคณิตศาสตร หรือเปนความคาดหวังใน
ระดับมาตรฐาน หรือคุณภาพในระดับปกติซ่ึงคาดเดาไดจากขอมูลทั้งหมดที่ผูบริโภคมีความ
คาดหวังในระดับนี้เปนระดับความคาดหวังที่ผูบริโภคทั่วๆ ไป จะตั้งไวเชนเดียวกับที่นักวิจัยก็จะ
อาศัยความคาดหวังในระดับมาตรฐานนี้เปนเกณฑในการวิจัย เชน เมื่อผูบริโภคกลาววา การ
ใหบริการนี้ดีกวาที่ตนคิดไว ก็หมายความวา คุณภาพของการบริการที่ไดรับดีกวาที่ตนคาดเดาไว
นั่นเอง 
 2. ความคาดหวังในระดับสูงกวาปกติ (Should expectation)  หรือความคาดหวังวา
อยากใหเปนอยางนั้นอยางนี้  ซ่ึงเปนระดับที่ควรจะไดรับ ซ่ึงเกินกวาระดับปกติที่เปนอยู ดังนั้น
เมื่อไรก็ตามที่ส่ิงที่ควรหรือนาจะเปนในความคาดหวังของผูบริโภคไดเกิดขึ้น ยอมตองดีกวาสิ่งที่จะ
เกิดขึ้นเปนปกติ ตัวอยางเชน นักเรียนอาจจะคิดวาทุกๆ วิชาที่เรียนนาจะสนุกสนาน และนาสนใจ 
แตอยางไรก็ตามก็เดาไววาคงไมใชทุกวิชาที่จะเปนเชนนั้นได 
 3. ความคาดหวังในระดับอุดมคติ (Ideal expectation)  คือความคาดหวังในสิ่งนั้นๆ วา
นาเปนไปไดอยางดีที่สุด หรือภายใตสถานการณที่ดีที่สุด ในระดับที่ดีเยี่ยมที่สุดเทาที่มันจะเปนไป
ไดนั่นเอง 
 ดวยเหตุที่วาความคาดหวังที่เกิดขึ้นในใจของผูบริโภคสามารถมีไดหลายระดับนี่เอง จึง
ทําใหความพึงพอใจที่จะเกิดขึ้นแตกตางกันไดในผูบริโภคแตละคน ถึงแมวาจะไดรับบริการหรือ
สินคาที่เหมือนกันก็ตาม ดังนั้นความคาดหวังจึงเปนกลไกสําคัญที่จะกอใหเกิดความพึงพอใจที่
แตกตางกันนั่นเอง 
 
ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer’s Satisfaction)  
 ความพึงพอใจ คือ อารมณ หรือความรูสึกที่แสดงออกมาตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ในทางที่เปน
ความสุข หรือความสําราญใจ ความตื่นเตนยินดี ความถูกใจ สนกุสนานเพลิดเพลิน หรือความมี
ชีวิตชีวา เปนตน Rust and etc., 1996 (อาง ในใจพร เศรษฐาภิวตัิกุล ,2544 : 56) 
 Person, 1993 (อางใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล, 2544 : 56-57) ไดใหความหมายของความ
พึงพอใจของลูกคาวา ความพึงพอใจของลูกคา ก็คือการที่สินคาหรือบริการสามารถเปนไปตาม
ความคาดหวังของลูกคาได และทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงระดับของความพึงพอใจนั้น 
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จะขึ้นอยูกับการที่สินคาหรือบริการนั้นสามารถเปนไปตามความคาดหวังไดมากนอยเพียงใด และ
เมื่อนั้นการซื้อ หรือการใชบริการจะมีปริมาณเพิ่มมากขึ้น และบอยคร้ังขึ้น โดยจะมีการบอกตอไป
ยังบุคคลที่ใกลชิด เชน คนในครอบครัว เพื่อนสนิทมิตรสหายตอไป ในขณะที่ลูกคาที่ไมพึงพอใจ
กับการใหบริการ จะมีแนวโนมที่ไมกลับมาใชบริการอีก และมักจะเลาความรูสึกที่ไมพึงพอใจนั้น
ใหกับคนที่รูจักฟงซ่ึงมักจะเปนจํานวนที่มากกวาการบอกตอความรูสึก ในกรณีที่เกิดความพึงพอใจ
เสียอีก 
 Terry, 1992 (อางใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล, 2544 : 57) ไดใหนิยามของความพึงพอใจ
ในงานบริการของลูกคาไววา เปนความยึดมั่น และเชื่อถือไดของบริษัทผูใหบริการในการนําสง
สินคา และบริการ ที่เต็มเปยมไปดวยความตองการ และความคาดหวังของลูกคา 
 
 
 
 
                                                 No       Yes 
                                                    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.4 Definition of Satisfaction 
 
ที่มา :  Vevra Terry , G Aftermarketing : How to keep Customer for Life through 
 Relationship  Marketing.  New York : New York.1992, p.142 (อางใน ใจพร เศรษฐา 
 ภิวัติกุล , 2544 :  55) 

 

ความคาดหวัง 
(Expectations)

การรับรูในสิ่งที่สงมอบ

การสงมอบตาม 
ความคาดหวัง 

หรือเกินความคาดหวัง
หรือไม 

มีคุณภาพ/พึงพอใจ ไมมีคุณภาพ/ไมพึงพอใจ 

DPU
DPU



 46 

 
 

 ซ่ึงการที่ลูกคาจะมีความรูสึกพอใจในสินคา และบริการนั้นก็ตอเมื่อลูกคาไดรับการ
จัดสงสินคาที่มีคุณภาพ และบริการอยางตอเนื่อง ซ่ึงทั้งนี้จะตองเพียงพอและพอดีกับความตองการ 
และความคาดหวังของลูกคานั่นเอง จะเห็นไดวาเรื่องของความพึงพอใจนั้นไมเกี่ยวของแตกับเรื่อง
ของความรูสึกนึกคิดเทานั้น แตยังรวมไปถึงเรื่องของความสัมพันธกับบริษัท หรือองคกร และความ
คาดหวัง (Expectation) ของลูกคาที่จะไดรับจากสินคาและบริการอีกดวย 
 ดังนั้นการที่จะวางแผนการจัดการการตลาด เพื่อใหสินคาและบริการสามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับผูบริโภคไดนั้น จําเปนอยางยิ่งที่นักการตลาดจะตองทําความเขาใจในความ
คาดหวังของลูกคากอนเสมอ ดังเชนที่ Terry (1992) ไดกลาววา ความพึงพอใจของลูกคานั้นมี
ขอบเขตเทาๆ กับความคาดหวังของลูกคาไดก็ตอเมื่อมีผลประโยชนที่เปนจริง (Actual Benefit) ได
เกิดขึ้นกับลูกคา ซ่ึงปญหาสําคัญจะอยูที่วาความคาดหวังของลูกคานั้น อยูในขอบเขตของความเปน
จริงหรือไม หรือเปนพียงแตเ ร่ืองในอุดมคติเทานั้น สวนปญหาของบริษัทก็คือ จะสามารถ
ตอบสนองความคาดหวังของลูกคาเพื่อทําใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดไดอยางไร โดยสามารถ
ควบคุมตนทุนไมใหสูงจนเกินไป 
 จากที่กลาวมาแลวจะเห็นไดวา ความคาดหวังเปนกลไกสําคัญในการทํานายหรืออธิบาย
ถึงความพึงพอใจของผูบริโภค เชนเดียวกับที่ Rust,Zahorik and Keiningham (1996) ไดนําเอา
ทฤษฎีความไมลงรอยของความคาดหวัง (Expectancy disconfirmation) มาอธิบายถึงกลไกของการ
เกิดความพึงพอใจ โดยไดอธิบายถึงชองวาง (Gaps) ระหวางคุณภาพของสินคา และบริการที่
ผูบริโภครับรู กับความคาดหวังที่มีตอคุณภาพของสินคาและบริการวาเปนส่ิงที่มีอิทธิพลอยางมาก
ในการทํานายถึงระดับความพึงพอใจของผูบริโภค และพฤติกรรมอื่น ๆ ของผูบริโภค ซ่ึงสามารถที่
จะวัดโดยจําแนกลักษณะของการใหบริการออกมาเปนประเด็นตาง ๆ กัน ไดแก ในการวัดความพึง
พอใจของผูบริโภคที่มีตอการมาใชบริการที่โรงภาพยนตรนั้น เราสามารถที่จะวัดไดโดยแยกการ
ใหบริการของโรงภาพยนตรออกมาเปนประเด็นตางๆ ไดแก การใหบริการของพนักงานขายบัตร 
การใหบริการของพนักงานขายขนม การใหบริการของพนักงานตอนรับในโรงภาพยนตร คุณภาพ
ของโรงภาพยนตร ระบบเสียง ความสะดวกสบายของที่นั่ง เปนตน ซ่ึงถาคุณภาพของสินคาและ
บริการที่ผูบริโภครับรูนั้นสูงกวาที่คาดหวังไว ผลของการวัดก็จะแสดงใหเห็นถึงความรูสึกที่เปน
ความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภค ในทางตรงกันขามถาคุณภาพของสินคาและบริการที่ผูบริโภค
รับรูนั้นต่ํากวาที่คาดหวังไว ผลของการวัดก็จะแสดงใหเห็นถึงความรูสึกที่เปนความพึงพอใจใน
ระดับต่ํา ของผูบริโภคซ่ึงระดับความรุนแรงของความพึงพอใจนี้ขึ้นอยูกับระยะหางของชองวาง
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ระหวางคุณภาพของสินคาและบริการที่ผูบริโภครับรูกับความคาดหวังที่มีตอคุณภาพของสินคา 
และบริการ 
 ซ่ึงเมื่อเราไดทําความเขาใจถึงความคาดหวังในคุณภาพของสินคาและบริการของ
ผูบริโภค รวมทั้งชองวาง (Gaps) ระหวางคุณภาพของสินคาและบริการที่ผูบริโภครับรู กับความ
คาดหวังที่มีตอคุณภาพของสินคาและบริการของผูบริโภคแลว  ก็จะทําให เราไดทราบถึง
กระบวนการ หรือ กลไก ที่กอใหเกิดความพึงพอใจนั่นเอง ดังที่ Terry, 1992 (อางใน ใจพร เศรษฐา
ภิวัติกุล, 2544 : 58) ไดสรุปไววา ความพึงพอใจของลูกคาเปนสิ่งที่มีความสลับซับซอนมาก ซ่ึงสิ่งที่
สําคัญ คือ การที่นักการตลาดจะตองมีความรูจริงเกี่ยวกับสินคา หรือบริการของบริษัท รวมทั้ง
กระบวนการที่ลูกคาจะหาซื้อสินคา หรือบริการนั้นได หากตองการใหมีการผลิตสินคาที่มีคุณภาพ 
และตองการใหลูกคาที่มีอยูกลายเปนลูกคาที่มีความภักดีตอตราสินคา รวมทั้งมีการบอกเลาตอไปยัง
ลูกคาคนอ่ืน นักการตลาดจะตองมีการติดตอส่ือสารกับลูกคาอยางตอเนื่อง และลูกคาที่มีความพึง
พอใจจะมีการบอกตอถึงความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้นๆ ไปสูเพื่อน ๆ หรือคนใกลชิดอยาง
นอย 4-5 คน เชนเดียวกันกับที่ ถาลูกคาเกิดความไมพึงพอใจกับสินคาและบริการ ลูกคาก็จะมีการ
บอกตอถึงความรูสึกที่ไมพึงพอใจนั้นไปยังกลุมคนใกลชิดเปนจํานวนมากกวากลุมแรกถึงเทาตัว 
ซ่ึงการสรางความพึงพอใจใหเกิดกับลูกคานั้น สามารถกระทําไดดังนี้ 
 1. ตองมีความเขาใจกันเปนอยางดีระหวางความสัมพันธของลูกคา กับผูขายสินคาและ
บริการ 
 2. ตองมีจุดมุงหมายอยูที่ความพึงพอใจของลูกคาอยางแทจริง ไมใชตองการแขงขัน
ดานการตลาดอยางเดียวเทานั้น 
 3. ตองมีการตรวจสอบอยูเสมอวาพนักงานขายของบริษัทไดรับรูผลกระทบตอความพึง
พอใจของลูกคาอยางไรบาง 
 จากแนวคิดนี้จะเห็นไดวาโรงภาพยนตร เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะตองใหความสําคัญตอ
ความพึงพอใจของผูชม เพื่อจะนําไปสูการพัฒนาคุณภาพของสินคาและการบริการใหเปนไปตาม
ความพึงพอใจของผูชม  ซ่ึงความพึงพอใจเหลานี้กอใหเกิดความพึงพอใจตอการสื่อสารทาง
การตลาดในดานการสงเสริมการขาย การใหบริการของพนักงาน  และการตลาดทางตรง ซ่ึงจะชวย
ในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดในระยะยาว ดังนั้นจําเปนอยางยิ่งที่โรงภาพยนตรจะตองให
ความสําคัญในการศึกษาและติดตามผลเกี่ยวกับความพึงพอใจหลังจากที่มีการเขารวมการสงเสริม
การขาย และการบริการแลว ซ่ึงถาหากพบวาเกิดชองวาง (Gaps) ระหวางความพึงพอใจที่ลูกคามี
ทางโรงภาพยนตรก็จะไดสามารถปรับปรุงทางดานการสงเสริมการขาย และบริการของพนักงานให
เปนไปตามความตองการของลูกคามากขึ้น ซ่ึงจะเปนการลดชองวางระหวางความพึงพอใจอันจะ
นําไปสูระดับของความพึงพอใจที่มากขึ้นในที่สุด 
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2.5  แนวคิดเรือ่งการบริหารความสัมพันธลูกคา 
 กระแสซีอารเอ็มเฟอง เอเยนซี่ขานรับครบวงจร: บิสิเนสไทย, 2546 (อางใน จุลวิทย 
ปตเมฆ, 2548 : 39) ไดกลาววาปจจุบันการบริหารงานลูกคาสัมพันธ (Customer Relation 
Management) ไดมีผลตอการทําธุรกิจประเภทตางๆ เพื่อรับการเปลี่ยนแปลงของลูกคาเพื่อใหเขาใจ
ถึงความตองการอยางแทจริง อันเนื่องจากความพอใจของสินคาในปจจุบันและความตองการของ
ผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนองเทาที่ควร  
 กิตติ สิริพัลลภ,2541 (อางในชื่นจิตต แจงเจนกิจ, 2546 : 12-13) ไดใหความหมายของ
การบริหารงานลูกคาสัมพันธ หรือ CRM หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่กระทําตอลูกคาซึ่งอาจ 
จะเปนลูกคาผูบริโภคหรือคนกลางในชองทางการจําหนายแตละรายอยางตอเนื่อง โดยมุงใหลูกคา
เกิดความเขาใจมีการรับรูที่ดีตลอดจนรูสึกชอบบริษัทและสินคาของบริษัท ทั้งนี้จะมุงเนนที่
กิจกรรมการสื่อสารแบบสองทางโดยมีจุดมุงหมายเพื่อพัฒนาความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคา
ใหไดประโยชนทั้งสองฝาย (Win-win Strategy) เปนระยะเวลานาน 
 จากคํานิยามดังกลาว ทําใหเรามองเห็นถึงลักษณะสําคัญของการบริหารงานลูกคา
สัมพันธ ได 4 ประการไดแก 
 1. เปนกิจกรรมสรางสัมพันธกับลูกคาผูบริโภคหรือคนกลางในชองทางการตลาดแตละ
ราย (Customized)  อยางเปนกันเอง (Personalized) 
 2. วัตถุประสงคไมจําเปนตองเปนการเพิ่มยอดขายไดทันที หากแตผลลัพธในรูปของ
ยอดขายจะเกิดขึ้นในระยะยาวจากการที่ลูกคารูสึกประทับใจ มีความเขาใจและการรับรูที่ดีในตรา
สินคา ดังนั้นส่ิงที่เราตองการจาก CRM มากกวาคือ การผูกสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่องในระยะ
ยาว (L-T Relationship) 
 3. จุดมุงหมายสําคัญของโปรแกรมคือตองการใหทั้งบริษัทและลูกคาไดประโยชนจาก 
CRM ทั้งสองฝาย (Win-win Strategy) 
 4. เนนกิจกรรมการสื่อสารแบบสองทาง (Two - Way Communication) ดังนั้นเครื่องมือ
หรือส่ือตอบสนองโดยตรง (Direct Response Device) เชนเบอรโทรศัพท เว็บไซตที่จํางาย 
ไปรษณียบัตรที่ใหลูกคาฉีกและสงกลับมาทางไปรษณีย Call Center ฯลฯ ก็กลายเปนเครื่องมือ
สําคัญของการสื่อสารการตลาดที่สําคัญ 
 การดําเนินงานดวยกลยุทธ การบริหารงานลูกคาสัมพันธ ไมวาจะใชกลยุทธอยางไร
ลวนแตมีวัตถุประสงคที่สําคัญดังนี้  กิตติ สิริพัลลภ, 2541 (อางในชื่นจิตต แจงเจนกิจ, 2546 : 
13-14) 
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 1. เพื่อเพิ่มยอดขายสินคาหรือการบริการของบริษัทอยางตอเนื่องในชวงเวลาหนึ่ง  
 2. เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอสินคาหรือการบริการและบริษัท ทําใหลูกคาทราบวิธีการใช
สินคาอยางถูกตอง สามารถจดจํา และมีภาพลักษณที่ดีตอบริษัทและสินคา หรือการบริการของ
บริษัทในระยะยาว 
 3. เพื่อใหลูกคามีความภักดีตอบริษัท และสินคาหรือการบริการของบริษัท โดยเฉพาะ
อยางยิ่งในกรณีที่บริษัทมีสินคาจําหนายหลายสานผลิตภัณฑ การที่ลูกคาซื้อสินคาของบริษัทในสาย
ผลิตภัณฑหนึ่งแลวรูสึกประทับใจในทางบวก  โอกาสที่บริษัทจะเสนอขายสินคาในอีกสาย
ผลิตภัณฑอ่ืน (Cross Selling) ไดสําเร็จก็จะมากขึ้น 
 4. เพื่อใหลูกคาแนะนําสินคาหรือการบริการตอไปยังผูอ่ืน เกิดการพูดแบบปากตอปาก 
(Words-of mouth) ในทางบวกเกี่ยวกับสินคา ซ่ึงมีความนาเชื่อถือมากกวาคํากลาวอางในโฆษณา 
และเมื่อสินคาหรือการบริการของบริษัทถูกโจมตีจากผูอ่ืน ลูกคาชั้นดีของบริษัทเหลานี้เองที่จะทํา
หนาที่เปนกระบอกเสียง ปกปองชื่อเสียงของบริษัทไดเปนอยางดี  
 Helen Pack and Adrian Payne, 1999 (อางใน จุลวิทย  ปตเมฆ, 2548 : 40-41) ไดกลาว
วา  ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา บริษัทไมควรดึงลูกคาทุกคนเขามาเปนกลุมเปาหมาย
เนื่องจากลูกคาบางรายไมไดเปดใจรับสินคาหรือมีทัศนคติที่ดีตอสินคาและบริการของบริษัทอยาง
เต็มที่ การผูกพันลูกคาดวยการสงเสริมการขายเพื่อใหลูกคาอยูกับบริษัทตลอดไปก็เปนสิ่งที่ทําได
ยากเพราะลูกคาไมไดเปดใจรับสินคาและบริการจากบริษัทอยางเต็มที่นั้นจะมีความออนไหวเรื่อง
ราคา และขอเสนอพิเศษจากคูแขงขันไดงาย ดังนั้นบริษัทจึงตองจัดแบงกลุมลูกคาตามระดับ
ความสัมพันธที่มีกับบริษัท เพื่อเลือกรูปแบบการสรางความสัมพันธกับลูกคาไดถูกตองเหมาะสม
กับแตละระดับความสัมพันธ 
 ช่ืนจิตต แจงเจนกิจ ( 2546 : 66) ไดกลาววา กิจกรรมทางการตลาดใดๆ ก็ตามที่บริษัท
เลือกมาใชเปนสวนหนึ่งในการใชกลยุทธการบริหารงานลูกคาสัมพันธ จะตองถูกนํามาใชควบคูไป
กับการสื่อสารทางการตลาดที่สามารถสรางความไววางใจในบริษัทหรือสินคาและบริการของ
บริษัท และสามารถโนมนาวใหลูกคาเปาหมายผูกมัดตนเองกับโปรแกรมการบริหารงานลูกคา
สัมพันธ ไดในระยะเวลาหนึ่ง 
 ดังนั้นการนํากลยุทธการบริหารความสัมพันธลูกคา มาเปนแนวคิดในการวิจัยในครั้งนี้ 
เพื่อทําใหเขาใจถึงหนาที่และบทบาทของการบริหารงานลูกคาสัมพันธ ในการดําเนินงานเพื่อเปน
การรักษาฐานลูกคาของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เพื่อเปนการดูแลในสวนของงาน
ลูกคาสัมพันธใหมีความชัดเจนมากยิ่งขึ้น แตโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ยังไมมีการ
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บริหารความสัมพันธลูกคาที่ชัดเจนมากนัก แตจะใชการเก็บขอมูลจากลูกคาที่มาใชบริการซื้อบัตร
ทางอินเตอรเน็ตจากเว็บไซต sfcinemacity.com และการใชบริการจองบัตรและซื้อบัตรผานทาง
โทรศัพท Call Center SF Movie 0-2268-8888 โดยจะมีขอมูลของลูกคาบันทึกอยูในระบบ
คอมพิวเตอร 
 
2.6  แนวคิดการสื่อสารทางการตลาด  
 คําวา การสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) เปนคําที่มีความหมายมาจาก
สองคํา คือ คําวา การสื่อสาร (Communication) และการตลาด (Marketing)  
 การสื่อสาร (Communication) เปนกระบวนการที่มีการถายทอดความคิดเห็นและ
ความหมายระหวางบุคคลดวยกัน หรือระหวางองคกรกับบุคคล เมื่อบุคคลเกิดการรับรู เกิดทัศนคติ
ที่ดี นําไปสูการตัดสินใจซื้อ สงผลตอความสําเร็จของการสื่อสารการตลาดนั้นประสบความสําเร็จ 
สามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด Shimp,1997 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 23) 
 Schiffman และ Kanuk, 2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 23) กลาววา การ
ติดตอส่ือสารเปนเครื่องมือซ่ึงนักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมที่ตองการ เชนการ
รูจัก ความรู ความชอบ ความพอใจ และเกิดการซื้อ การติดตอส่ือสารทําไดหลายรูปแบบ ทั้งใชการ
เขียนการพูด  การใชสายตา ซ่ึงอาจจะเปนสัญญลักษณนําเสนอในรูปของคําพูด เพื่อเตือนความทรง
จําและทําใหเกิดความหมายเฉพาะอยางที่นักการตลาดตองการบอก และการสื่อความหมายเฉพาะ
อยางซึ่งตองการใหการติดตอส่ือสารสามารถปลุกอารมณทําใหผูบริโภคมีโครงรางการรับรูในจิตใจ
ที่ดีขึ้น และยังกระตุนการซื้อเพื่อแกปญหาหรือหลีกเลี่ยงผลลัพธทางลบ 
 
องคประกอบของการตดิตอสื่อสาร 
 การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง การสงผานขาวสาร (Message) จากผู 
สงสาร (Sender) ไปยังผูรับขาวสาร(Receiver) ดวยวิธีการใชสัญญาณ ชนิดใดชนิดหนึ่ง โดยอาศยั
ชองทาง (Channel) หรือส่ือ (Media) จากความหมายจะเหน็วาองคประกอบของการติดตอส่ือสาร
ประกอบดวย 1. ผูสงขาวสาร 2. ขาวสาร 3. ชองทางหรือส่ือ 4. ผูรับขาวสาร มีหลายคนเชื่อวา
สวนประกอบที่ 5 ของการติดตอส่ือสารคือการปอนกลับ (Feedback) ซ่ึงชวยใหผูสงขาวสารทราบ
ขอเท็จจริงเกีย่วกับผลลัพธของขาวสาร Schiffman and Kanuk,2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 
24-25) 
 1. ผูสงขาวสาร (Sender) เปนผูริเร่ิมในการติดตอส่ือสาร อาจจะเปนการสงขาวสารที่
เปนทางการหรือไมเปนทางการ แหลงขาวที่เปนทางการอาจจะเปนองคกรธุรกิจที่มุงหวังผลกําไร 
หรือองคกรที่ไมมุงหวังกําไรก็ได สวนแหลงขาวสารที่ไมเปนทางการอาจจะเปนเพื่อนๆ บิดามารดา 
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ซ่ึงในการใหขอมูลหรือแนะนําผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะเชื่อถือแหลงขาวสารที่ไมเปนทางการในการ
ตัดสินใจซื้อมากกวา ดวยเหตุนี้การติดตอส่ือสารที่ไมเปนทางการหรือที่เรียกวา แบบปากตอปาก 
(Word-of-mounth Communication) จึงมีแนวโนมจูงใจไดสูง ผูบริโภคพอใจแหลงขอมูลบุคคลเมื่อ
ซ้ือบริการ เพราะรูสึกเชื่อมั่นในแหลงขาวสารนั้นมากกวา 
 2. ผูรับขาวสาร (Receiver) ในการติดตอส่ือสารที่เปนทางการผูรับขาวสารจะเปนกลุม 
ผูมุงหวังหรือลูกคาที่เปนเปาหมาย หรือผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย (Target audience) มีคนกลาง
และผูรับขาวสารที่ไมตั้งใจในการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
 ผูรับขาวสารที่เปนคนกลาง (Intermediary audiences) ไดแกพอคาสง (Wholesalers) 
ผูจัดจําหนาย (Distributors) และพอคาปลีก (Retailers) ซ่ึงตองทําการโฆษณาที่มุงสูคนกลางดวย 
เพื่อจูงใจใหส่ังซ้ือ เก็บสินคา และกลุมมืออาชีพ เชนนายแพทย สถาปนิก ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายของ
การโฆษณาสูนักวิชาชพี (Professional advertising) โดยมวีัตถุประสงควากลุมนี้จะกําหนดหรือใช
ผลิตภัณฑของนักการตลาด 
 ผูรับขาวสารที่ไมไดตั้งใจ (Unintended audiences) ประกอบดวย บคุคลที่ชวยกระจาย
ขาวสารไมวาจะเปนหรือไมเปนผูรับขาวสารที่เปาหมาย ผูรับขาวสารเหลานี้ประกอบดวย ชุมชน 
ซ่ึงมีความสําคัญตอนักการตลาด เชน ผูถือหุน เจาหนี ้ ผูขายปจจัยการผลิต พนักงานธนาคาร และ
ชุมชนในทองถ่ิน รวมทั้งชมุชนทั่วไป เปนสิ่งสําคัญที่จะระลึกวาไมเปนปญหาสําหรับผูรับขาวสาร
ที่มีขนาดใหญซ่ึงประกอบดวย ผูรับขาวสารเฉพาะบุคคลแตละบุคคลจะตีความขาวสารดวยตวัเอง 
 3. ชองทางขาวสาร (Message Channel) หมายถึง บุคคลหรือส่ิงที่ใชสงขาวสาร ดังนัน้
ชองทางอาจใชพนักงานขายหรือส่ือ (Belch and Belch ,1990) อาจเรียกวาส่ือ (Media) หรือชอง
ทางการติดตอส่ือสาร (Communication channel) ซ่ึงหมายถึง ชองทางที่ขาวสารถูกสงผานเชน ใช
พนักงานขาย โทรทัศน หนงัสือพิมพ จดหมาย หรือส่ืออ่ืน ๆ  
 4. ขาวสาร (Message) เปนความนึกคิด (Thought) ความคิด (Idea) ทัศนคติ (Attitude) 
ภาพลักษณ (Image) หรือขอมูลอ่ืนๆ (Other information) ซ่ึงผูสงขาวสารตองการที่จะสงไปยังผูรับ
ขาวสารที่กําหนดไว 
 ขาวสารอาจจะเปนขอความหรือคําพูด (Verbal) หรือการใชสัญญลักษณ (Nonverbal) 
หรือการใชสองอยางรวมกัน กลาวคือ ขาวสารที่ใชคําพูด (Verbal) อาจจะเปนลายลักษณอักษรหรือ
การพูดโดยทั่วไป เกี่ยวของกับขอมูลผลิตภัณฑหรือบริการ ขาวสารที่ใชคําพูดจะใชรวมกับภาพ
หรือการสาธิตการทํางานของสินคา หรืออ่ืนๆ ซ่ึงใหขอมูลแกผูรับขาวสารไดดีกวาการใชคําพูด
อยางเดียว หรือเปนขาวสารที่ไมใชคําพูด (Nonverbal) อาจเรียกวา การติดตอส่ือสารโดยใช
สัญญลักษณ (Symbolic communication) เชนการสื่อสารความหมายโดยสัญญลักษณ หรือโลโก 
(Logo) 
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 5. การปอนกลับ (Feedback) เปนสวนประกอบที่สําคัญของทั้งการติดตอส่ือสาร
ระหวางบุคคล และการติดตอส่ือสารที่ไมใชบุคคล การปอนกลับในทันทีทันใดจะทําใหผูสง
ขาวสารใชการเสริมแรง เปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงขาวสารเพื่อใหแนใจวาเปนที่เขาใจดวยวิธีการที่
ถูกตอง งายตอการตอบสนอง ทั้งแบบใชคําพูดและไมใชคําพูด 
 
บทบาทของสนิคาและบริการตอการสื่อสารทางการตลาด 
 สินคานั้นมีองคประกอบหลายประการดวยกันที่จะแสดงบทบาทในลักษณะถายทอด
ความคิดไปยังผูบริโภค สวนประกอบดังกลาวนี้ คือ ขนาด รูปราง การออกแบบ สีที่ใช เนื้อวัสดุที่
นํามาผลิต การออกแบบหีบหอ ซ่ึงเปนภาพรวมของสินคาจากองคประกอบหรือสวนผสมของตัว
สินคาและบริการดังกลาว สงไปยังผูบริโภคเปาหมาย 
 การสื่อสารทางการตลาดมีความสําคัญมากขึ้นในปจจุบัน สําหรับการเผยแพรหรือขาย
สินคาตัวหนึ่งสูสาธารณะ เสรี วงษมณฑา, 2540 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 25-26)  กลาววา
การสื่อสารทางการตลาดเปนสวนหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงเปน
องคประกอบที่ใชเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive advantage) เปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่ขาดไมได เพราะในแงของการสรางความไดเปรียบเรียกความสนใจเหนือคูแขง ตอง
ยอมรับวาการเรียนรู (Perception) สําคัญกวาความเปนจริง (Reality) และยุคนี้เปนยุคของขาวสาร 
(Information Age) ซ่ึงคํานึงถึงภาพลักษณ (Image) เปนประเด็นสําคัญ วิชาการทางตลาดไดศึกษา
แลวพบชัดเจนวาการรับรูและความเขาใจ (Perception and Cognition) สําคัญกวาความเปนจริง แตมี
เงื่อนไขวาความเปนจริงจะตองเหนือกวาระดับการยอมรับ ดังนั้นการติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิดการ
รับรูจึงจะไดผล 
 การสื่อสารทางดานการตลาดจึงหมายถึงทุกองคประกอบในสวนประสมทางการตลาด
ทั้งหมด (Marketing Mix) ขององคกรที่จะชวยทําใหการสงผานและเปดรับความคิดงายมากขึ้น โดย
มีการกําหนดความหมายของสินคารวมกันระหวางกลุมเปาหมายขององคกรหรือลูกคา 
 ดังนั้นการสื่อสารทางการตลาด   คือกระบวนการที่นําสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ของตราสินคาไปใชส่ือความหมายตอลูกคาหรือผูบริโภค เพื่อใหเกิดการ
แลกเปลี่ยนมูลคาของตราสินคา ซ่ึงอาจเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นโดยตั้งใจ เชน การโฆษณา การ
สงเสริมการขาย หรือ เกิดขึ้นแบบไมตั้งใจ เชนรูปลักษณะของสินคา บรรจุภัณฑของสินคา เปนตน 
Shimp, 2000 (อางในผุสดี เรืองทอง, 2545 : 9) 
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 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได
ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหเกิดความพึงพอใจ เปนความ
เกี่ยวของกัน 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540 (อางในผุสดี เรืองทอง, 2545 : 9) 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540 (อาง
ในผุสดี เรืองทอง, 2545 : 9) บทบาทของสินคาหรือผลิตภัณฑ  เปนองคประกอบที่แสดงสัญลักษณ
ในการถายทอดความคิดจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ไดแก ขนาด รูปราง การออกแบบและบรรจุภัณฑ 
สินคาหรือผลิตภัณฑชนิดเดียวกันแตตางยี่หอกัน ยอมมีองคประกอบขางตนที่แตกตางกัน และ
สามารถกอใหเกิดผลทางความรูสึกกับผูบริโภคแตกตางกันดวย บทบาทของสินคาทางการสื่อสารที่
สรางความพึงพอใจแกผูบริโภคนั้น จะเกิดขึ้นได 2 ลักษณะ คือความพึงพอใจในสินคาหรือ
ผลิตภัณฑ ที่สามารถแกไขปญหาหรือใหประโยชนคุมคาเงินที่จายไป และความพึงพอใจดาน
จิตวิทยา เชนภาพพจนของสินคา สุวัฒนา วงษกะพันธ, 2530 (อางในพิมพประภา ตรันเจริญ, 2545 : 
31) 

 ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน หรือเปนสิ่งที่ตองจายสําหรับ
การไดมาซึ่งบางอยาง  ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540 (อางในผุสดี เรืองทอง, 2545 : 9) บทบาทของราคา 
ในการสื่อสารการตลาดมีผลตอความรูสึกนึกคิดและความพึงพอใจของผูบริโภค ไมวาจะเปนความ
พึงพอใจในตัวสินคา หรือความพึงพอใจในดานจิตวิทยา สําหรับปจจัยดานการกําหนดราคานั้น
สามารถพิจารณาจาก 2 ประเด็นหลัก คือ ปจจัยดานคุณลักษณะของสินคา และปจจัยคุณลักษณะ
ของผูบริโภค  

 - ปจจัยดานคุณลักษณะของสินคา ไดแก ราคาบอกถึงคุณภาพ  สวนผสมพิเศษที่
เหนือกวาสรางความรูสึกวาเปนสินคาคุณภาพสูง การกําหนดราคายึดถือตามตําแหนงสินคา หรือช่ือ
ยี่หอที่เปนที่รูจักและยอมรับในกลุมผูบริโภคอยูแลว ซึ่งผลิตภัณฑใหมที่ตั้งราคาสูงไวในชวงแรก
นับเปนโอกาสที่ดีที่จะวางตําแหนงสินคาไวสูงในใจผูบริโภคแตแรก 

 - ปจจัยดานคุณลักษณะของผูบริโภค ถาผูบริโภคไมมีประสบการณหรือไมมีขอมูล
เกี่ยวกับสินคา ราคาเปนปจจัยสําคัญในการสื่อสารใหผูบริโภคเกิดการรับรู ในคุณภาพของสินคา
และภาพพจนของสินคาที่สรางความภาคภูมิใจที่ไดเปนเจาของทําใหผูบริโภคบางรายตัดสินใจซื้อ 
สุวัฒนา วงษกะพันธ , 2530 (อางในพิมพประภา ตรันเจริญ, 2545 : 31) 

 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540 
(อางในผุสดี เรืองทอง, 2545 : 10) เปนกลไกที่เกี่ยวของกับการทําใหสินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไป
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ถึงมือผูบริโภค ในการพิจารณาเลือกชองทางในการจําหนายตองคํานึงถึงกลุมเปาหมายดวยวาเปน
ใคร พฤติกรรมการซื้อเปนอยางไร การจัดจําหนายนั้นประกอบดวย 2 สวน สวนแรกคือชองทางการ
จําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบ
ชองทางการจัดจําหนายโดยทั่วไปจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค บทบาทของสถานที่
จําหนาย  มีความสําคัญตอการรับรูของผูบริโภค ดังนั้นจึงจําเปนจะตองพิจารณาถึงทําเลที่ตั้ง การ
ออกแบบภายนอก และภายในซึ่งเปนจุดเริ่มตนที่ผูบริโภคจะรับรูไดถึงภาพพจนของสินคา        
สุวัฒนา วงษกะพันธ , 2530 (อางในพิมพประภา ตรันเจริญ, 2545 : 31) 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางพฤติกรรมและทัศนคติ การที่จะทําใหการสงเสริมการตลาดบรรลุวัตถุประสงคได
นั้น ตองอาศัยเครื่องมือพื้นฐานตาง ๆ หรือเรียกวาสวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion 
Mix) โดยทั่วไปประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  และการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540 (อางในผุสดี 
เรืองทอง, 2545 : 10)  
 
การโฆษณา (Advertising) 
 “การโฆษณา” ตามนิยามของสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (AMA) (อางใน 
สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 33)    หมายถึง การนําเสนอ และการสงเสริมความคิด สินคา หรือบริการ 
ที่ไมใชตัวบุคคลที่ตองการจายคาตอบแทนกันโดยสามารถระบุตัวผูจายได 
 ลักษณะของโฆษณามีดังนี ้

 1. มีการจายเงนิเกี่ยวกับสื่อไมวาจะเปนเวลา หรือเนื้อที่สําหรับขาวสารการโฆษณา 
 2. เปนการขายโดยไมใชบุคคล (Non-personal selling) หมายถึง การใชส่ือมวลชน เชน
โทรทัศน วิทย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ชวยใหขาวสารกระจายไปยังกลุมคนจํานวนมาก 
 3. เปนการเสนอขายตอชุมชน (Pubic presentation) โดยในที่นี้หมายถึงการโฆษณาโดย
มีกลุมผูฟงเปนจํานวนมาก 
 4. เปนการเผยแพรขาวสาร (Pervasiveness) ผูใหขาวสารไดกระจายขาวสารไปยังกลุม
ผูฟงอยางกวางขวาง และซํ้าแลวซํ้าอีก 
 Gardener และ Trivedi,1998 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 33-34) ไดกลาววา การ
โฆษณาไดมีบทบาทตอตัวสินคาและบริการมาเปนเวลานานแลว และมีคุณสมบัติในการที่จะเขาถึง
ผูรับสารเปนจํานวนมาก  ซ่ึงการโฆษณาเปนการสรางความคุนเคยระหวางผูบริโภคกับตราสินคา 
(Communicate the core benefits) สงเสริมใหเกิดการทดลองใช  (Promote trial) และสุดทาย
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สนับสนุนผูบริโภคเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคาหรือบริการ (Support purchases) สาเหตุที่ใชการ
โฆษณากันอยางแพรหลายในธุรกิจนั้น เนื่องจากวาการโฆษณาเปนเครื่องมือการสื่อสารอยางหนึ่งที่
มีความสําคัญและเปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคสามารถเห็นไดงาย 
 ขณะที่ Shimp, 2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 34) ไดกลาวถึงการโฆษณาวา การ
โฆษณาเปนเครื่องมือหนึ่งที่สําคัญประเภทหนึ่งในการที่จะประสบผลสําเร็จในการแนะนําตรา
สินคาใหม หรือปกปองสวนแบงทางการตลาดของสินคาหรือบริการ การโฆษณาเปนเครื่องมือการ
ส่ือสารทางการตลาดที่ตองใชการลงทุนคอนขางสูง แตการที่โฆษณาสามารถที่จะสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคไดเปนจํานวนมากนั้น Smith, 1998 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 34)  ไดกลาวถึง
วัตถุประสงคในการทําโฆษณาวามี 4 ประการดังนี้ 
 1. เพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจ (Comprehensive Advertising) เปนการโฆษณาซึ่ง
มุงหวังใหเกิดความรู ความเขาใจในสินคา และบริการ เปนการสงเสริมใหเกิดการขยายของการซื้อ
และการขายสินคา เปนการใหความรู และความเขาใจเกี่ยวกับคุณภาพของสินคาทําใหเขาใจถึง
กรรมวิธีการผลิต เปนการสรางความคุนเคย กระตุนใหเกิดการซื้อสินคา และการบริการทั้งทางตรง
และทางออม 
 2. การโฆษณาเพื่อใหขาวสาร (Informative Advertising) เปนการโฆษณาเพื่อแจงให
ผูบริโภคทราบวาสินคาที่โฆษณาไปนั้นมีขายที่ไหนบาง มีคุณสมบัติอยางไร ราคาเทาไหร มี
ประโยชนอยางไร ทําใหผูบริโภคมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการตลาดมากขึ้น และมีโอกาสเลือก
สินคาเพิ้มขึ้น สวนผูผลิตก็มีโอกาสขายสินคาของตนไดมากขึ้น 
 3. การโฆษณาเพื่อชักจูงใจ (Persuasive Advertising) เปนการโฆษณาที่มุงไปยัง
ผูบริโภคที่ทราบขาวสาร และขอมูลของสินคาแลว แตยังไมตัดสินใจซื้อสินคา พยายามจูงใจให
ผูบริโภคไดเปลี่ยนรสนิยม คานิยม และความเชื่อ 
 4. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดที่กระตุนการ
ซ้ือของผูบริโภค และกิจกรรมที่กระตุนใหรานคาทําการขายอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อาทิ 
การจัดแสดงสินคา (Display) สวนลดการซื้อ (Buying allowance) ชวยงานการบริหารสินคา 
(Merchandising) หารจัดกิจกรรมการตลาด (Event) การแจกตัวอยาง (Sampling) ของแถม
(Premium) ช้ินสวนมีมูลคา (Voucher pack) 
 นอกจากนี้ Shimp ,2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 34-35)  ยังไดกลาวถึงหนาที่
สําคัญของการโฆษณาไวดังนี้ 
 1. แจงขาวสาร (Informing) โดยบอกถึงตราสินคา และเพือ่ใหความรูเกีย่วกับลักษณะ
ของสินคาหรือบริการ และบอกถึงประโยชนที่ไดรับจากการใชสอนคาหรือบริการนัน้ นอกจากนี้ยงั
สามารถชวยในการเพิ่มยอดขายจากสินคาหรือบริการที่มีอยู และชวยในการสรางใหตราสินคาของ
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ธุรกิจเปนที่จดจําในใจของผูบริโภคไดเปนอันดับตน ๆ (Top-of-mind awareness - TOMA) ในชวง
ที่สินคากําลังอยูในชวงเจริญเติบโตได   
 2. โนมนาวใจผูบริโภค (Persuading) การโฆษณาที่มีประสิทธิภาพจะตองเปนการ
โฆษณาที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคลองใชสินคาที่โฆษณาได ในบางครั้งการโนมนาวใจมีอิทธิพล
ในการทําใหเกิดความตองการเบื้องตน (Primary demand) คือการสรางความตองการที่จะให
ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการนั้น ยิ่งกวานั้นการโฆษณาจะตองพยายามสรางใหเกิดความตองการ
ขั้นที่สอง (Secondary demand) คือความตองการที่จะใหผูบริโภคซื้อเฉพาะตราสินคาของบริษัท
เทานั้นทําใหเกิดความภักดีตอตราสินคา 
 3. ทําใหเกิดการจดจําได (Reminding) การโฆษณาจะตองใหผูบริโภคสามารถจดจําตรา 
ของสินคาไวในความทรงจําได เมื่อใดที่เขานึกถึงสินคาซ่ึงตราสินคาของธุรกิจไดมีการโฆษณาไว 
ผูบริโภคจะตองสามารถนึกถึงตราสินคาของบริษัทไดเปนอันดับแรกในการที่เขาจะเลือกซ้ือสินคา
นั้น นอกจากนี้ผูบริโภคยังตองสนใจและเลือกที่ซ้ือสินคาตอไปเรื่อย ๆ โดยที่ไมไดสนใจตราสินคา
ของคูแขงในทางกลับกันการโฆษณายังตองสามารถทําใหผูบริโภคที่ไมไดใชสินคาหรือบริการของ
ธุรกิจ สามารถจดจําสินคาตางหรือบริการของธุรกิจไดจากการโฆษณาโดยการบอกถึงขอดีและ
ลักษณะที่ไดเปรียบของสินคา เพื่อสรางความพอใจใหกับผูบริโภค และเปลี่ยนมาใชสินคาของธรุกจิ
ได 
 4. สามารถเพิ่มคุณคาใหกับสินคาหรือบริการได (Adding value) ซ่ึงลักษณะพื้นฐาน 
3 ประการที่โฆษณาจะสามารถเพิ่มคุณคาใหกับสินคาหรือบริการได คือการทําใหสินคาดูทันสมัย 
(Innovation) การปรับปรุงคุณภาพและเนื้อหาของการโฆษณา (Improving quality) และการเพิ่ม
ทางเลือกในการรับรูใหกับผูบริโภค (Altering consumer perceptions) ซ่ึงการโฆษณาที่จะมี
ประสิทธิภาพนั้นจะตองเปนโฆษณาที่ดูดี นาเชื่อถือ ทันสมัย และดูมีขอเสนอที่เหนือกวาคูแขง 
นอกจากนี้ยังตองสามารถเพิ่มสวนแบงทางการตลาด และเพิ่มกําไรใหกับธุรกิจไดอีกดวย 
 5. สามารถชวยใหประสบความสําเร็จในความพยายามดานอื่นๆ (Assisting other 
company effort) การโฆษณาเปนเพียงเครื่องมือหนึ่งของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน แต
นอกจากนี้การโฆษณาจะสามารถประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคของโฆษณาที่ไดตั้งไวแลว 
ในบางครั้งการโฆษณาก็ยังชวยใหกระบวนการสื่อสารการตลาดอื่นๆ ประสบความสําเร็จอีกดวย 
เชน การโฆษณาสามารถที่จะเปนชองทางในการแจงขาวใหผูบริโภคทราบวามีการสงเสริม
การตลาดของตราสินคาอยูในขณะนั้น หรือการโฆษณาสามารถชวยใหพนักงานขายทํางานไดงาย
ขึ้น เนื่องจากการโฆษณาจะบอกถึงลักษณะและประโยชนของสินคาหรือบริการไวอยูแลว การที่
พนักงานขายมาพูดอีกครั้งจะเปนการสรางความเชื่อมั่นในสินคาหรือบริการใหกับผูบริโภคเพิ่ม 
มากขึ้น 
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การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
 การประชาสัมพันธ  คือการกระทําที่เกิดขึ้นจากการวางแผนลวงหนาในการที่จะสราง
ความเขาใจกับสาธารณชนที่เกี่ยวของ เพื่อกอใหเกิดทัศนคติและภาพพจนที่ดีอันจะนําไปสู 
สัมพันธภาพที่ดีระหวางหนวยงาน และสาธารณชนที่เกี่ยวของซ่ึงจะทําใหเกิดการสนับสนุนและ
การรวมมือเปนอยางดี Smith, 1998 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 36) 
 เครื่องมือการประชาสัมพันธ (Public Relation tools) มีหลายวิธี อาทเิชน การเผยแพร
ขาวสาร (Publicity) การจัดกจิกรรมพิเศษ (Special event) ชุมชนสัมพันธ (Community relation) 
 Belch and Belch,1998 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 36) กลาววา การติดตอส่ือสาร
โดยไมใชบุคคลเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดเห็นโดยไมเสียคาใชจายโดยตรง 
หรือไมไดดําเนินการจากผูอุปถัมภที่ระบุช่ือ โดยทั่วไปอยูในรูปขาวหรือประกาศเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ หรือบริการ ลักษณะการใหขาวคือ 
 1. เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลหรือผูฟงเปนจํานวนมาก 
 2. บริษัทไมตองเสียคาใชจายโดยตรงจากการใหขาวนั้น 
 3. การใหขาวสารสามารถสรางความนาเชื่อถือได 
 Shimp, 2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 36-37)  กลาววา การประชาสัมพันธเปน
การสื่อสารที่มีรูปแบบแตกตางจากวิธีการสื่อสารการตลาดอื่นๆโดยเฉพาะวัตถุประสงคของการ 
ประชาสัมพันธที่ไมไดมุงเนนที่จะใหเกี่ยวกับสินคาหรือบริการแกกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดความ
ตองการหรือมีพฤติกรรมการซื้อเกิดขึ้นในทันที แตจะมุงที่จะสรางความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจกับ
กลุมเปาหมายซึ่งอาจเปนผูบริโภคหรือประชาชนกลุมตางๆ ก็ได เพื่อที่จะไดรับความรวมมือและ
การสนับสนุน 
 วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายมีดังนี ้
 1. เพื่อใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับการดําเนินงานและกิจกรรมตางๆ ของธุรกิจ
เนื่องจากปจจุบันมีธุรกิจเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก และแตละธุรกิจก็ตองทําใหตนเองเปนที่รูจักของ
ประชาชนในการใหเขาทราบถึงวิธีการดําเนินงาน และบทบาทตางๆ ของธุรกิจที่จะชวยสรางความ
สนใจและเกิดความเขาใจอันดีตอธุรกิจได 
 2. เพื่อสรางสัมพันธภาพที่ดีระหวางธุรกิจและประชาชนกลุมตางๆ  การสราง
ความสัมพันธที่ดี มีความสําคัญเปนอยางมากในการติดตอกับกลุมตางๆ โดยเฉพาะประชาชนที่มี
บทบาทสําคัญตอธุรกิจ เชนผูบริโภค ส่ือมวลชน หรือชุมชนใกลเคียงธุรกิจจากสัมพันธภาพที่ดีจะ
นําไปสูความรวมมือและการสนับสนุนซึ่งกัน 
 3.  เพื่อสรางความนิยมเล่ือมใสและความศรัทธาจากประชาชน ซ่ึงจะเปนสิ่งที่ทําให
ธุรกิจไดรับการสนับสนุนจากประชาชนเปนอยางดี และจะทําใหเขารูสึกอยางนั้นไปอีกนาน 
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 4.  เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหแกธุรกิจ โดยธุรกิจจําเปนตองประชาสัมพันธเพื่อเผยแพร
ช่ือเสียงและเกียรติคุณในดานตาง ๆ ออกสูสาธารณชนอยางสม่ําเสมอ โดยเฉพาะภาพลักษณดาน
ความรับผิดชอบตอสังคมซึ่งจะทําใหธุรกิจเปนที่ยอมรับจากประชาชน และภาพลักษณที่ดีก็จะ
มั่นคงและสงเสริมไดเปนอยางดี 
 5.  เพื่อปองกันและแกไขความเขาใจผิด เนื่องจากการดําเนินธุรกิจมีการแขงขันและ
เผยแพรขาวสารอยางมากมาย ซ่ึงบางครั้งอาจทําใหเกิดผลกระทบในการเกิดความเขาใจผิดตอธุรกิจ
ได การประชาสัมพันธจึงถูกนํามาใชเปนเครื่องมือชวยปองกันหรือชวยแกไขความเขาใจผิดดวยการ
ใหขอมูลขาวสาร และชี้แจงขอเท็จจริงตาง ๆ ใหแกสาธารณประโยชนไดทราบอันเปนวิธีการชวย
สงเสริมสรางความเขาใจอันดีใหแกธุรกิจได 
 6.  เพื่อเสริมสรางความเจริญและความมั่นคงใหแกธุรกิจ โดยการประชาสัมพันธที่
สามารถสรางความเขาใจอันดีและสัมพันธภาพที่ดีระหวางธุรกิจกับกลุมเปาหมายนั้นจะนําไปสู
ความรวมมือและการสนับสนุนกิจการของธุรกิจอันมีสวนชวยเสริมสรางใหธุรกิจมีความ
เจริญกาวหนาและมั่นคงตอไป 
 ในสวนของเครื่องมือในการประชาสัมพันธทางการตลาดนั้น Shimp, 2000 (อางใน
สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 37)  กลาววาสวนใหญจะใช การใหขาว (Publicity) ในรูปแบบตางๆ ไมวา
จะเปนการเผยแพรขาว (Press release or new release) ซ่ึงจะเกี่ยวกับการแนะนําสินคาหรือบริการ
ใหม หรือการปรับปรุงสินคาเกา หรือความเคลื่อนไหวตาง ๆ ของธุรกิจที่ตองการใหกลุมเปาหมาย
ไดรับทราบ การจัดแถลงขาว (Press conference) เปนการที่ประกาศขาวเกี่ยวกับเหตุการณที่
นาสนใจและเปนเรื่องที่สําคัญซ่ึงธุรกิจไดทําไป มีการเชิญส่ือมวลชนและกลุมเปาหมายตาง ๆ เขา
มารวมรับฟงโดยจะใชส่ือตางๆ ไมวาจะเปน   วีดีทัศน รูปภาพ หรือส่ืออ่ืน ๆ ที่ใชในการนําเสนอ
เหตุการณหรือกิจกรรมตาง ๆ เชนการแถลงขาวการขยายการลงทุนในตางประเทศ การพัฒนาสินคา
หรือบริการใหม เปนตน นอกจากนี้การใหขาวยังสามารถทําไดโดย การทําสารคดีส่ิงพิมพ (Press 
documentary) เปดตัวสินคาหรือบริการใหม ทําใบแทรกสิ่งพิมพ (Press supplement) หรือซ้ือพ้ืนที่
หรือเวลาขาวธุรกิจ (Business news) 
 
การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 

“การขายโดยใชพนักงาน” หมายถึงการนําเสนอดวยวาจาจากการสนทนากับผูซ้ือทีค่าดหวงั
คนหนึ่งหรือหลายคนโดยมีจุดมุหมายเพื่อทําการขาย Smith, 1998 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 
38) เปนการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัวซ่ึงผูขายพยายามชวยเหลือและชักจูงผูซ้ือใหซ้ือผลิตภัณฑ
และบริการทั้งยังเปนรูปแบบนิยมที่นิยมใชเปนอยางมากในการติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล 
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 Pickton และ Broderick, 2001 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 38) ไดใหความหมาย
ของการขายโดยใชบุคคลวา เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางพนักงานขาย ซ่ึงทําหนาที่เปน
ตัวแทนของธุรกิจเจาของสินคาหรือบริการในการสื่อสารขอมูลขาวสารกับผูบริโภค เพื่อการโนม
นาวใจ ชักจูง หรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ขณะที่ Shimp, 2000 (อางใน สิรฎา เกตุเอี่ยม, 2545 : 38)  กลาววา การขายโดยใชบุคคล
เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลตอบุคคล  ระหวางพนักงานขายกับผูบริโภคในการที่จะ
สรางใหผูบริโภคเกิดความตองการที่จะซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ การขายโดยใชบุคคลเปน
หนึ่งในเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดที่มกัจะใชรวมกับเครื่องมือประเภทอื่นๆ เชน การโฆษณา
ไปยังคนกลางหรือผูบริโภคจะสามารถเกิดประสิทธิผลมากขึ้นหากมีพนักงานขายที่สามารถแนะนํา
สินคาที่ดี และเพิ่มความนาเชื่อถือใหแกผูบริโภคหลังจากที่ไดรับสารจากการโฆษณาแลว 
 การใหบริการและการตอนรับใหลูกคาไดรับความพึงพอใจ และประทับใจอยากจะมา
ใชบริการอีกควรดําเนินการ ดังนี้  วิชาญ ฤทธิรงค, 2528 (อางในสุกัลย  ตั้งนิรันดรสราญ, 2549 : 22)   
 1. ตัวพนกังานผูใหบริการตองแตงกายสะอาด เรียบรอย สุภาพออนโยน ยิ้มแยมแจมใส  
รูจักทักทายเปนกันเอง ใหบริการดวยความเต็มใจ และจริงใจ ไมฝนกระทํา   
 2. ใหการตอนรับลูกคาทั้งรายเล็กและรายยอย ควรใหความเอาใจใสและทาํใหรูสึกวาม ี
ความสําคัญ ไมเลือกปฏิบัติ  
 3. พนักงานตองมีความรอบรูในหนาที่ บริการดวยความรวดเร็ว กระตือรือรน ไมชักชา  
ใหบริการอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง ไมแสดงทาทีหรืออาการที่เบื่อหนายตอลูกคา  
 4. ใหบริการสืบเนื่องจากหนวยงานอื่น ๆ เชน จากพนักงานการตลาดที่ออกไปพบ
ลูกคาและแนะนํามา พนักงานใหบริการจะตองมีการประสานงานภายในไวลวงหนา ตองมไีหวพรบิ 
ควรทราบขอมูลของลูกคาบาง เพื่อใหไดการตอนรับไดอยางเหมาะสม   
 5. สถานที่ทําการก็เปนสวนหนึ่งที่จะตองดูแลใหสะอาด และจัดสวนที่พักคอยสําหรับ
ลูกคา สวนที่ทําการ ใหมีความเหมาะสมนาดู  
 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหาคุณคาพิเศษหรือส่ิงจูงใจพิเศษ
เพื่อใชซ้ือผลิตภัณฑ และสามารถกระตุนการขายไดในทันทีทันใดจากกลุมผูบริโภคหรือผูขาย 
(Consumer or dealer) การสงเสริมการขายมีลักษณะเดน 3 ประการ คือ Smith,1998 (อางใน สิรฎา 
เกตุเอี่ยม, 2545 : 38 ) 

 1. เปนการติดตอส่ือสาร (Communication) ระหวางผูผลิต (Producer) หรือผูขาย 
(Dealer) กับผูบริโภค  ซ่ึงจะกอใหเกิดความสนใจ  และการจัดหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
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 2. เปนส่ิงกระตุน (Incentive) ในที่นี้หมายถึงสิ่งที่มีคุณคาพิเศษที่มอบใหแกผูบริโภค
หรือผูขาย 

 3. เปนการชักจูงใจ (Invitation) ในที่นี้เปนการชักจูงใจใหซ้ือทันที 
 สําหรับการสงเสริมการขาย เปนวิธีการสื่อสารเพื่อสงเสริมการตลาดที่ธุรกิจนิยมใชกัน

มาก  เพราะเปนวิธีที่ชวยกระตุนการซื้อใหเกิดขึ้นอยางรวดเร็วในสถานการณการแขงขันทาง
การตลาด บางครั้งการสื่อสารทางการตลาดดวยการโฆษณาและการประชาสัมพันธอาจไมเพียง
พอที่จะทําธุรกิจบรรลุเปาหมายได การสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ที่กระตุนและโนมนาวใจ
กลุมเปาหมายจึงมีบทบาทอยางยิ่งสําหรับธุรกิจในการสงเสริมและสนับสนุนในการสื่อสารทาง
การตลาดใหบรรลุผล โดยจะตองเลือกใหเหมาะสมกับแผนงานหรือวัตถุประสงคของการตลาด 
Pickton & Broderich, 2001 (อางใน สิรฎา เกตุเอ่ียม, 2545 : 38) นอกจากนี้การสงเสริมการขายยังมี
ผลตอความภักดีในตราสินคาของผูบริโภค 
 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

 การตลาดทางตรง หมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
และสรางใหเกิดการตอบสนองโดยทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท แคตตาล็อก 
โทรทัศน วิทยุ จดหมายตรง หรือหนังสือพิมพที่จูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเพื่อซ้ือสินคา เพื่อรับของ
ตัวอยาง หรือนําคูปองจากสื่อไปใช (ผุสดี เรืองทอง, 2545) ไดกลาวา จากการแพรหลายของผูใช
อินเตอรเน็ตในปจจุบัน จึงทําใหอินเตอรเน็ตกลายเปนชองทางของการสื่อสารทางการตลาดทางตรง
อยางมีประสิทธิภาพ 
 จากแนวคิดนี้ ผูวิจัยสามารถไดทราบถึงความหมาย และเครื่องมือของการสื่อสารทาง
การตลาดเพื่อจะไดกําหนดกรอบความคิดใหชัดเจนมากยิ่งขึ้น รวมทั้งยังสามารถนําแนวคิดดังกลาว
ไปสรางเปนกรอบของแบบสอบถามเพื่อเปนการเก็บขอมูลใหชัดเจนมากยิ่งขึ้น โดยผูวิจัยไดศึกษา
ในดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก การสื่อสารทางดานผลิตภัณฑ การสื่อสารทางดานราคา 
การสื่อสารทางดานการจัดจําหนาย และการสื่อสารทางดานการสงเสริมการตลาดซึ่งประกอบดวย 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน และการตลาดทางตรง 
มาใชในการศึกษาครั้งนี้ 
 
2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 วรนุช ตั้งควิวิช (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและพฤติกรรมของผูรับ
สารตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรระบบมัลติเพล็กซเครืออีจีวี” ซ่ึงเปนการวิจัยเชิง
ปริมาณ ใชวิธีสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) จากกลุมตัวอยาง 500 
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คน โดยใชเครื่องมือคือแบบสอบถาม โดยแบงเปน 6 กลุมตัวอยาง 6โรงภาพยนตรที่อยูในเครืออีจีวี 
ใชคาสถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ จํานวนรอยละ (Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชวิเคราะห  
และแสดงลักษณะทางประชากร สวนคาสถิติไคสแควร (Chi-square) เพื่อใชทดสอบความสัมพันธ
ของสมมติฐาน ผลการวิจัยพบวา ประชากรเพศชายและเพศหญิงอยูในอัตรสวนที่ใกลเคียงกัน สวน
ใหญอยูในชวงอายุ 21-25 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดอยูระหวาง 5,001-10,000 
บาทตอเดือน สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ลักษณะ
ประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับทัศนคติ และพฤติกรรมของลูกคากลุมเปาหมาย ในการเปดรับ
ส่ือสารการตลาดของโรงภาพยนตรเครืออีจีวี ลักษณะของประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับ 
ความพึงพอใจตอการใหบริการของโรงภาพยนตรเครืออีจีวี ลักษณะของประชากรศาสตรไมมี 
ตัวแปรใดเลยที่มีความสัมพันธกับความรูและความตองการมีสวนรวมในการสงเสริมการขายของ 
โรงภาพยนตรเครืออีจีวี ลักษณะของประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับความรูสึกสนใจ และการ
เปดรับสื่อโฆษณาตางๆ ของโรงภาพยนตรเครืออีจีวี และ  ลักษณะของประชากรศาสตรมี
ความสัมพันธกับความพึงพอใจและการเปดรับสื่อประชาสัมพันธของโรงภาพยนตรเครืออีจีวี  

 ชรีรัตน ประจักษธรรม (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ความตองการขอมูล
ขาวสารในเว็บไซตโรงภาพยนตรของนิสิตนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร”  ซ่ึงเปนการวิจัยเชิง
สํารวจ โดยสุมตัวอยางจากนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรีและปริญญาโทที่ใชบริการเวิลดไวดเว็บ 
ซ่ึงศึกษาอยูในสถาบันการศึกษาของรัฐและเอกชนที่ตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 400 คน 
เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และวิเคราะหผลโดยการหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และการ
ทดสอบแบบ T-test ผลการวิจัยพบวา นิสิตนักศึกษามีความตองการขอมูลขาวสารดานการสงเสริม
การจําหนายมากที่ สุด  รองลงมาไดแกขอมูลขาวสารดานการโฆษณา  ขอมูลขาวสารการ
ประชาสัมพันธ และขอมูลขาวสารการขายตรง ตามลําดับ โดยขอมูลขาวสารที่มีระดับความเฉลี่ย
สูงสุด 5 อันดับแรก ไดแก การมีตัวอยางภาพยนตรใหชม ตารางเวลาฉายภาพยนตรของแตละโรง
แบบวันตอวัน เนื้อเรื่องยอของภาพยนตรที่ เขาฉาย  การมีภาพนิ่งจากภาพยนตรใหชม และ
ตารางเวลาฉายภาพยนตรของแตละโรงลวงหนา 1 สัปดาห นักศึกษาสวนใหญมีทัศนคติที่ดีตอ    
เว็บไซดโรงภาพยนตร โดยมีความคิดเห็นวาเว็บไซตโรงภาพยนตรเปนสิ่งที่จําเปน เพื่อชวยในการ
อํานวยความสะดวกในการหาขอมูล รวมทั้งการใชบริการในการจองตั๋วภาพยนตรทางเว็บไซตเปน
ส่ิงที่จําเปน โดยใหเหตุผลวาเพิ่มความสะดวกใหแกผูมาใชบริการ ในดานพฤติกรรมของนิสิต
นักศึกษาตอเว็บไซตโรงภาพยนตรนั้น นักศึกษาสวนมากเขาเว็บไซตโรงภาพยนตร เพื่อหาขอมูล
เกี่ยวกับภาพยนตรที่เขาฉาย เพื่อความบันเทิงและพักผอนหยอนใจ สวนแนวโนมในการจองตั๋ว
ภาพยนตรทางอินเตอรเน็ต เปนบริการที่ใหความสะดวก สวนพฤติกรรมการซื้อตั๋วทางเว็บไซต โดย
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ชําระเปนบัตรเครดิตนั้น นักศึกษาสวนมากมีแนวโนมที่ไมใชบริการ เพราะไมมีบัตรเครดิต อีกทั้ง
ยังมีความเสี่ยงสูงในการรักษาความปลอดภัย และมีขั้นตอนที่ยุงยาก 

 จันทนา มีไมตรีจิตต (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยการสื่อสารที่ทําให
เยาวชนหันมานิยมโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซ” ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยสุมตัวอยางจากเยาวชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การหาคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายตัว
แปรตางๆ และประมวลผลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS เพื่อหาคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ โดยผลการวิจัยพบวา เยาวชนในเขตกรุงเทพมหานครหันมานิยมโรงภาพยนตร
มัลติเพล็กซมากที่สุด โดยใหความสําคัญในเรื่องสถานที่ตองอยูในหางสรรพสินคา เหตุผลที่เลือก
โรงภาพยนตรมัลติเพล็กซ คือความทันสมัย รองลงมาคือความบันเทิง  ในสวนของพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารมาจากสื่อหนังสือพิมพมากที่สุด สวนส่ือโฆษณาไมมีความสัมพันธตอการมาชม
ภาพยนตรที่โรงภาพยนตรมัลติเพล็กซ ในสวนระบบโรง และระบบเสียง ชวงเวลาฉาย สถานที่ฉาย 
การใชบัตร Smart card ไมมีความสัมพันธกับการมาชมภาพยนตร และพบวาโรงภาพยนตรเนนถึง
ความสะดวก ชวงเวลาที่ฉายรวดเร็ว  ในการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชควบคุมระบบการฉาย
ภาพยนตร และงานบริการลูกคาในการซื้อบัตรและจองบัตร ไมมีความสัมพันธกับการมาชม
ภาพยนตรของโรงภาพยนตรมัลติเพล็กซในเขตกรุงเทพมหานคร  
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บทที่  3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชม 
ที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสํารวจขอมูล เพื่อใหไดขอมูล 
ที่ตรงตามวัตถุประสงคของงานวิจัย ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยดังนี้ 
 1. โดยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางเพื่อทราบถึง พฤติกรรมการ
เปดรับขาวสาร  ทัศนคติ  และความพึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี ้  
 2. รวบรวมขอมลูจากเอกสารโดยการศกึษาคนควาขอมูลจากตํารา เอกสาร วิทยานพินธ         
และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับหัวขอท่ีตองการศึกษา เพื่อนํามาเปนแนวทางในการศึกษาปญหา และ
นําไปสรางแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางในขั้นตอไป 
 
3.1  ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมประชากรที่เปนลูกคาของโรงภาพยนตรเครือ
เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  ในเขตกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล รวม 9 สาขา คือ โรงภาพยนตร           
มาบุญครอง, โรงภาพยนตรบางกะป, โรงภาพยนตรบางแค, โรงภาพยนตรงามวงศวาน, 
โรงภาพยนตรลาดพราว, โรงภาพยนตรเอ็มโพเรี่ยม  โรงภาพยนตรรัตนาธิเบศร, โรงภาพยนตร
เซ็นทรัลเวิลด และโรงภาพยนตรรามอินทรา  
 
3.2  วิธีสุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้กําหนดโดยใชตารางของ Taro Yamane  คือกลุม
ประชากรที่เปนลูกคาของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ทั้ง 9 สาขา จํานวน 400 ตัวอยาง  
จากประชากรที่มาใชบริการตั้งแตวันที่ 1 มกราคม 2549 – 31 ธันวาคม 2549  ของโรงภาพยนตร
เครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ พบวามีผูมาใชบริการทั้งหมด 7.3 ลานคน (ที่มา :ฝาย Programming & 
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Film Businessโรงภาพยนตร เอส เอส ซีเนมา ซิตี้, 2550) จากคาความเชื่อมั่นที่ 95 % กลุมตัวอยางที่
เลือกจะมีความคลาดเคลื่อนแตกตางจากคาจริง ไมมากหรือนอยกวา 5 %  

                                          n        =                   N 
                                    1   +   Ne² 

  

 แทนคาสูตร 
 n  แทน      ขนาดกลุมตัวอยาง  =  399.99 
 N แทน          ขนาดประชากร (7,300,000) 
 e แทน      ความคลาดเคลื่อนของการสุมกลุมตัวอยาง (0.05) 
 

 ซ่ึงกลุมประชากรของแตละสาขามีลักษณะเฉพาะของแตละสาขาเอง ดังนั้นในการสุม
ตัวอยางจะใชวิธีสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage random sampling) โดยแบงเปน
ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1  เลือกกลุมตัวอยางจากประชากรที่เปนลูกคาของบริษัทเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี ้ 
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลทั้ง 9 สาขา 83 โรงภาพยนตร โดยพิจารณาจากจํานวนโรงของแตละ
สาขาซึ่งแตกตางกันตามขนาดของพื้นที่ในโรงภาพยนตร ดังตอไปนี้ 

 มาบุญครอง  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 8 โรง  กลุมตัวอยาง   39 ตัวอยาง  
 บางกะป  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 14 โรง  กลุมตัวอยาง 67 ตัวอยาง

 บางแค  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 8 โรง  กลุมตัวอยาง   39 ตัวอยาง  
 งามวงศวาน  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 11 โรง  กลุมตัวอยาง  53 ตัวอยาง 
 ลาดพราว  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 9 โรง  กลุมตัวอยาง   43 ตัวอยาง 
 ดิ เอ็มโพเร่ียม  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 5 โรง  กลุมตัวอยาง   24 ตัวอยาง 
 รัตนาธิเบศร  มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 7 โรง  กลุมตัวอยาง   34 ตัวอยาง 
 เซ็นทรัล เวิลด มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด15โรง  กลุมตัวอยาง   72 ตัวอยาง 
 รามอินทรา มีจํานวนโรงภาพยนตรทั้งหมด 6 โรง  กลุมตัวอยาง   29 ตัวอยาง 
 ดังนั้นกลุมตัวอยางที่จะศึกษามีทั้งหมด 400 คน 
 ขั้นตอนที่ 2 ใชวิธีการคัดเลือกโดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 

ดวยการกําหนดพื้นที่ที่จะสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 2 ตําแหนง ในบริเวณโรงภาพยนตรทั้ง 9 สาขา 
ดังนี้ 

 1. กลุมตัวอยางที่ออกมาจากชองจําหนายบัตรชมภาพยนตร 
 2. กลุมตัวอยางที่นั่งรอในบริเวณโรงภาพยนตรกอนจะเขาไปชมภาพยนตร 

DPU
DPU



 65 

ตารางที่ 3.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
ของผูชม 

 -เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดือน 

การเปดรับขอมูล 
ขาวสารผานสื่อ 

-   สื่อมวลชน 
-   สื่อบุคคล 
-   สื่อเฉพาะกิจ 
-   สื่ออินเตอรเน็ต 

ทัศนคติของผูชมท่ีม่ีตอ 
การสื่อสารทางการตลาด 

-   การสื่อสารดานผลิตภัณฑ 
-   การสื่อสารดานราคา 
-   การสื่อสารดานชองทางการจําหนาย 
-  การสื่อสารดานการสงเสริมทางการตลาด 
 - การโฆษณา 
 - การประชาสัมพันธ 
 - การสงเสริมการขาย 

ความพึงพอใจของผูชมท่ีมีตอ
การสื่อสารทางการตลาด 

การสื่อสารดานการสงเสริม 
ทางการตลาด 
-  การสงเสริมการขาย 
-   การใหบริการของพนักงาน 
-   การตลาดทางตรง 
 

        
    

การสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิต้ี 

-   การสื่อสารดานผลิตภัณฑ 
-   การสื่อสารดานราคา 
-   การสื่อสารดานชองทางการจําหนาย 
-   การสื่อสารดานการสงเสริมทางการตลาด 
 - การโฆษณา 
 - การประชาสัมพันธ 
 - การสงเสริมการขาย 
 - การใหบริการของพนักงาน 
 - การตลาดทางตรง 
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3.3  วิธีการเก็บขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดกําหนดชวงเวลาในการเก็บ
ขอมูลในชวงเดือน สิงหาคม – กันยายน 2550 และทําการเก็บขอมูลในวันศุกร เสาร อาทิตย  จาก
จํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการ 400 คน สถานที่ที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตลอดระยะเวลาการ
ปฎิบัติงานภาคสนาม คือ บริเวณโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ทั้ง 9 สาขา โดยแบงจุดที่จะ
เก็บขอมูลออกเปน 2 จุดเหมือน ๆ กันทุกสาขา ดังตอไปนี้ 
 1. จุดจําหนายบตัรชมภาพยนตร โดยหลังจากลูกคาซ้ือบัตรชมภาพยนตรเสร็จแลวจึงจะ 
เขาไปเก็บขอมูล 
 2. จุดที่เปนบริเวณใหลูกคานั่งรอชมภาพยนตร 
 
3.4  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยจะทําการเก็บขอมูลแบบสํารวจโดยการใชแบบ 
สอบถาม ซ่ึงประกอบดวยแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended Questionnaire) และปลายเปด 
(Open -ended Questionnaire)   โดยแบงเนื้อหาออกเปน 5 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1  เปนขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดสวนตัวตอเดือน จํานวน 6 ขอคําถาม 
 ตอนที่ 2 เปนคํ าถาม เกี่ ย วกับพฤติกรรมการ เปด รับข าวสารของผู ชมที่ มี ต อ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จํานวน 14 ขอคําถาม 

 ตอนท่ี  3  เปนคํ าถาม เกี่ ยวกับทัศนคติที่ มี ต อการสื่ อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จํานวน 17 ขอคําถาม 

 ตอนที่ 4  เปนคําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จํานวน 18 ขอคําถาม 

  ตอนที่ 5  เปนคําถามปลายเปดเพื่อใชสอบถามขอคิดเห็น หรือขอเสนอแนะเพิ่มเติม
เกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จํานวน 1 ขอคําถาม 
 
3.5  ความนาเชื่อถือของเคร่ืองมือ 
  การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ใชวิธีการวัด 2 แบบ ดวยกัน คือ  
   3.5.1 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) แบบสอบถามสําหรับรวบรวมขอมูลที่
ผูวิจัยสรางขึ้น ไดทดสอบความเที่ยงตรงโดยใชการทดสอบ 2  ขั้นตอน คือ  
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   - ทดสอบเนื้อหาของแบบสอบถาม โดยศึกษาจากงานวิจัย และเอกสารที่เกี่ยวของ 
และนําไปปรึกษาผูเชี่ยวชาญที่บริษัทเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จํากัด รวมทั้งอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ 
เพื่อใหไดคําถามตามวัตถุประสงคที่เกี่ยวกับการวิจัยในเรื่องนี้  
   - ทดสอบโครงสรางของแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามจํานวน 40 ชุดไปทํา
การทดสอบกลุมเปาหมายกอนการทดสอบจริง 
  3.5.2 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผูวิจัยไดทําการทดสอบแบบสอบถาม 40 
ชุด คิดเปนรอยละ 10  ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมดที่แจก ในวันที่ 14-15 กรกฏาคม 2550 ที่
โรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สาขาเซ็นทรัลทาวน รัตนาธิเบศร เพื่อหาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถาม โดยใชวิธีการหาคาความเชื่อมั่นแบบสัมประสิทธิ์ แอลฟา (Alpha) ของครอนบาซ 
(Conbach) ซ่ึงใชสําหรับแบบสอบถามชนิดมาตราสวนประเมินคา (Rating  Scale) โดยมีสูตร
คํานวณดังนี้ (วิเชียร  เกตุสิงห, 2534 : 115) 
 

α     =       k                     ΣVi 
   ( k-1 )              1-Vt 

 
 

α = คาความเชื่อมั่น 
k = จํานวนขอ 
Vi = คะแนนความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 
Vt = คะแนนความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกละขอ 

 
 จากผลการทดสอบไดคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในสวนของการเปดรับขาวสาร
ของโรงภาพยนตร เทากับ  0.85 
 จากผลการทดสอบไดคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในสวนทัศนคติที่มีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้   เทากับ  0. 84 
 จากผลการทดสอบไดคาความเชื่อมั่นในสวนของความพึงพอใจที่มีตอการสื่อสารทาง
การตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  เทากับ 0.90 
 ซ่ึงคาความเชื่อมั่นในแตละสวนมีคามากกวา  0.70  แสดงวาแบบสอบถามฉบับนี้
สามารถเชื่อมั่นไดผูวิจัยจึงนํามาใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
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3.6  เกณฑในการใหคะแนน 
 ในการใหคะแนนเกี่ยวกับ “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติและความพึงพอใจ
ของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้” โดยแบง
แบบสอบถามออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

 
สวนที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ผูวิจัยใหคะแนนผูที่ตอบแบบสอบถามทําเครื่องหมายลงในชองคําตอบ 
 
สวนที่ 2  พฤติกรรมการเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
    - ผูวิจัยใหคะแนนผูที่ตอบแบบสอบถามทําเครื่องหมายลงในชองคําตอบ 
 - สําหรับแบบสอบถามที่มีคําตอบในสวนของการเปดรับขาวสารแบงเปน 5 ระดับ จะ 
ใหคําตอบเปนชวง ดังตอไปนี้ 
 มากกวา 6 คร้ังตอเดือน ใหคะแนน 5  คะแนน 
 5-6 คร้ังตอเดอืน ใหคะแนน 4 คะแนน 
 3-4  คร้ังตอเดือน ใหคะแนน 3 คะแนน 
 1-2  คร้ังตอเดือน ใหคะแนน 2 คะแนน 
 นอยกวา 1 คร้ังตอเดือน ใหคะแนน 1 คะแนน 
โดยจัดระดับของคาคะแนนเฉลี่ย 
 คาเฉลี่ยระดับ 4.21 – 5.00 หมายถึง  การเปดรับขาวสารมากกวา 6 คร้ังตอเดือน 
 คาเฉลี่ยระดับ 3.41-4.20 หมายถึง  การเปดรับขาวสาร 5-6 ครั้งตอเดือน 
 คาเฉลี่ยระดับ 2.61-3.40 หมายถึง  การเปดรับขาวสาร 3-4 ครั้งตอเดือน 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.81-2.60 หมายถึง  การเปดรับขาวสาร 1-2 ครั้งตอเดือน 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.00-1.80 หมายถึง  การเปดรับขาวสาร นอยกวา 1 คร้ังตอเดือน 
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สวนที่ 3  ทัศนคติท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
 -   ผูวิจัยใหคะแนนผูที่ตอบแบบสอบถามทําเครื่องหมายลงในชองคําตอบ 

  -  สําหรับแบบสอบถามที่มีคําตอบในสวนของทัศนคติแบงเปน 5 ระดับ จะใหคําตอบ
เปนชวง ดังตอไปนี้ 

 เห็นดวยอยางยิ่ง ใหคะแนน 5 คะแนน 
 เห็นดวย ใหคะแนน 4 คะแนน 
 เฉยๆ  ใหคะแนน 3  คะแนน 
 ไมเห็นดวย ใหคะแนน 2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหคะแนน 1 คะแนน 

โดยจัดระดับของคาคะแนนเฉลี่ย 
 คาเฉลี่ยระดับ 4.21-5.00  หมายถึง  มีทัศนคติดีมาก 
 คาเฉลี่ยระดับ 3.41-4.20  หมายถึง  มีทัศนคติดี 
 คาเฉลี่ยระดับ 2.61-3.40  หมายถึง  มีทัศนคติปานกลาง 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.81-2.60  หมายถึง  มีทัศนคติไมดี 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีทัศนคติไมดีมาก 

 

สวนที่ 4  ความพึงพอใจของผูชมท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ 

 - สําหรับแบบสอบถามที่มีคําตอบในสวนของความพึงพอใจแบงเปน 5 ระดับ จะให
คําตอบเปนชวง ดังตอไปนี้ 

 ระดับมากที่สุด ใหคะแนน 5 คะแนน 
 ระดับมาก ใหคะแนน 4 คะแนน 
 ระดับปานกลาง ใหคะแนน 3  คะแนน 
 ระดับนอย ใหคะแนน 2 คะแนน 
 ระดับนอยที่สุด ใหคะแนน 1 คะแนน 

โดยจัดระดับของคาคะแนนเฉลี่ย 
 คาเฉลี่ยระดับ 4.21-5.00  หมายถึง  มากที่สุด 
 คาเฉลี่ยระดับ 3.41-4.20  หมายถึง มาก 
 คาเฉลี่ยระดับ 2.61-3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.81-2.60  หมายถึง  นอย 
 คาเฉลี่ยระดับ 1.00 – 1.80  หมายถึง  นอยที่สุด 
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3.7  การวิเคราะหขอมูล 
 ในการทําวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามหลังจากที่ทําการ
เก็บขอมูลเสร็จในแตละวัน จึงสามารถเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางไดครบ 400 ชุด โดยผูวิจัยได
ดําเนินการเกี่ยวกับขอมูลดังนี้ 
 3.7.1  ผูวิจัยนําแบบสอบถาม 400 ชุด มาลงรหัส (Coding)   เปลี่ยนสภาพของขอมูลให
อยูในรูปของสัญญลักษณที่เครื่องหมายคอมพิวเตอรคํานวณได ตอจากนั้นนําขอมูลไปประมวลผล
ดวยเครื่องคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS FOR WINDOWS 
 3.7.2  การวิเคราะหขอมูล ใชสถิติดังนี้ 
  3.7.2.1  สถิติเชิงพรรณา (Descriptive statistics)  
       -   คาความถี่ (Frequency) 
        -   คารอยละ(Percentage)   
        -   คาเฉลี่ย (Means)   

      -  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  
    3.7.2.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential  Statistic) 
     - วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) 
 
3.8 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอท่ี 1   อาชีพที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับ 
โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน  
 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 3 กลุมขึ้นไป  
 สมมติฐานขอท่ี  2   ระดับการศึกษาที่แตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทาง
การตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 3 กลุมขึ้นไป  
 สมมติฐานขอท่ี  3    รายไดที่แตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน  
 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 3 กลุมขึ้นไป 
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บทที่  4 

ผลการวิจัย 

 
 ในการเสนอผลการศึกษาเรื่อง  “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความ 
พึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้”   ที่
ไดจากการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 รายนั้น ผูศึกษาไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
ในรูปแบบตาราง และการบรรยายประกอบตามลําดับขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 ตอนที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
 ตอนที่ 2  พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้
ของกลุมตัวอยาง 
 ตอนที่ 3  ทัศนคติเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ของกลุมตัวอยาง 
 ตอนที่ 4  ความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ของกลุมตัวอยาง 
 ตอนที่ 5  การทดสอบสมมุติฐาน 
 
ตอนที่  1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
 ขอมูลดานลักษณะทั่วไปทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา ไดแก 
เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยไดขอมูลจากแบบสอบถามที่
เก็บจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดไดดังตารางที่ 4.1-4.6 ดังตอไป 
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ตารางที่  4.1  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามเพศ 
 

เพศ 
 

จํานวน 
 

รอยละ 
 

ชาย 202 50.5 

หญิง 198 49.5 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.1  พบวากลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิงโดยกลุมตัวอยางที่
เปนเพศชายคิดเปนรอยละ 50.5 และเพศหญิงคิดเปนรอยละ 49.5 
 
ตารางที่  4.2  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอายุ 
 

อายุ 
 

จํานวน 
 

รอยละ 
 

15-19  ป 100 25.0 

20-24  ป 148 37.0 

25-29  ป 88 22.0 

30-34  ป 33 8.3 

35-39 ป 20 5.0 

40 ปขึ้นไป 11 2.8 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.2  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีชวงอายุระหวาง  20-24  ป  คิดเปน 
รอยละ 37.0 รองลงมาคือ กลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง  15-19  ป คิดเปนรอยละ 25.0  อันดับที่ 3 คือ 
กลุมตัวงอยางที่มีอายุระหวาง  25-29  ป  คิดเปนรอยละ 22.0  และกลุมตัวอยางชวงอายุ40 ปขึ้นไป
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.8 
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ตารางที่  4.3  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามสถานภาพ 
  

สถานภาพ จํานวน 
 

รอยละ 
 

โสด 351 87.3 

สมรส 49 12.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.3  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด  คิดเปนรอยละ 87.3 
และสถานภาพสมรส  คิดเปนรอยละ 12.3  
 
ตารางที่  4.4  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
 

จํานวน 
 

รอยละ 
 

ประถมศึกษา 1 0.3 

มัธยมศึกษา 52 13.0 

อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 55 13.8 

ปริญญาตรี 254 63.5 

สูงกวาปริญญาตรี 38 9.5 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.4  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  คิด
เปนรอยละ  63.5  รองลงมา  คือ กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาระดับอาชีวศึกษา/อนุปริญญา คิด
เปนรอยละ  13.8  อันดับที่ 3 คือ กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา คิดเปนรอย
ละ  13.0   และกลุมตัวอยางระดับการศึกษาในระดับประถมศึกษานอยที่สุด คิดเปนรอยละ 0.3 
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ตารางที่  4.5  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน 
 

รอยละ 
 

นักเรียน/นักศึกษา 197 49.3 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 33 8.3 

ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 38 9.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 114 28.5 

รับจาง 10 2.5 

แมบาน/เกษียณ 8 2.0 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.5  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ  
49.3  รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ  28.5  อันดับที่ 3 คือ ธุรกิจสวนตัว / 
คาขาย  คิดเปนรอยละ 9.5 และกลุมตัวอยางแมบาน/เกษียณนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.0 
 
ตารางที่  4.6  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามรายไดตอเดือน 
  

รายได จํานวน 
 

รอยละ 
 

  นอยกวา  5,000  บาท 116 29.0 

5,001-15,000  บาท 162 40.5 

15,001-25,000  บาท 56 14.0 

25,001-35,000  บาท 28 7.0 

35,000  บาทขึ้นไป 38 9.5 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่  4.6  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดที่ไดรับในแตละเดือน  5,001 -
15,000 บาท คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมา  คือ นอยกวา 5,000  บาท คิดเปนรอยละ 29.0  อันดับที่ 3 
คือ 15,001 – 25,000  บาท  คิดเปนรอยละ  14.0  และกลุมตัวอยางที่มีรายได 25,001 – 35,000  บาท  
นอยที่สุด  คิดเปนรอยละ  9.5 
 
ตอนที่  2   พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ของกลุม  

ตัวอยาง 
 พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร หมายถึง ความถี่ในการที่ผูชมภาพยนตรมีการเปดรับ

ขอมูลจากโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อตาง ๆ ซ่ึงจะแสดงผลในตารางที่ 4.7-4.8 
ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่  4.7   แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความถี่ในการมาชมภาพยนตร

ตอเดือน 
  

ความถี่ในการมา 
ชมภาพยนตร 

จํานวน 
 

รอยละ 
 

  1-2 คร้ัง / เดือน 275 68.8 

3-4 ครั้ง / เดือน 102 25.5 

5-6 ครั้ง / เดือน 12 3.0 

มากกวา 6 คร้ังขึ้นไป/เดือน 11 2.8 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่  4.7  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการมาชมภาพยนตร 1-2 ครั้ง/เดือน คิด
เปนรอยละ  68.8  รองลงมา คือ 3-4 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ  25.5  อันดับที่ 3 คือ 5-6 ครั้ง/เดือน  
คิดเปนรอยละ 3.0 และ มากกวา 6 คร้ังขึ้นไป/เดือนนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.8 
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ตารางที่  4.8   แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการเปดรับขาวสารของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ของกลุมตัวอยาง 

 
ความถี่ในการเปดรับ  

สื่อท่ีเปดรับ มากกวา 6 
คร้ังตอ 
เดือน 

5-6 คร้ัง 
ตอเดือน 

3-4 คร้ัง 
ตอเดือน 

1-2 คร้ัง 
ตอเดือน 

นอยกวา 
1 คร้ังตอ 
เดือน 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

 
ระดับ 

การเปดรับ
ขาวสาร 

(ตอเดือน) 

สื่อมวลชน 
วิทยุ 

 
88 

(22.0) 

 
33 

(8.3) 

 
57 

(14.3) 

 
109 

(27.3) 

 
113 

(28.3) 

 
1.50 

 
2.68 

 
3-4 คร้ัง 

โทรทัศน 172 
(43.0) 

52 
(13.0) 

86 
(21.5) 

52 
(13.0) 

38 
(9.5) 

1.38 3.67 5-6 คร้ัง 

หนังสือพิมพ 121 
(30.3) 

72 
(18.0) 

95 
(23.8) 

65 
(16.3) 

47 
(11.8) 

1.37 3.38 3-4 คร้ัง 

วารสาร/นิตยสาร 51 
(12.8) 

56 
(14.0) 

87 
(21.8) 

99 
(24.8) 

107 
(26.8) 

1.34 2.61 3-4 คร้ัง 
 

สื่อบุคคล 
ญาติพ่ีนอง 

 
49 

(12.3) 

 
39 

(9.8) 

 
86 

(21.5) 

 
118 

(29.5) 

 
108 

(27.0) 

 
1.31 

 
2.50 

 
1-2 คร้ัง 

 
เพื่อนรวมงาน 66 

(16.5) 
50 

(12.5) 
117 

(29.3) 
97 

(24.3) 
70 

(17.5) 
1.30 2.86 3-4 คร้ัง 

 
พนักงานของ 
โรงภาพยนตร 

8 
(2.0) 

12 
(3.0) 

47 
(11.8) 

144 
(36.0) 

189 
(47.3) 

0.91 1.76 นอยกวา 
1 คร้ัง 

สื่อเฉพาะกิจ 
ใบปลิว 

 
23 

(5.8) 

 
42 

(10.5) 

 
107 

(26.8) 

 
120 

(30.0) 

 
108 

(27.0) 

 
1.15 

 
2.38 

 
1-2 คร้ัง 

โปสเตอร 60 
(15.0) 

75 
(18.8) 

120 
(30.0) 

95 
(23.8) 

50 
(12.5) 

1.23 3.00 3-4 คร้ัง 
 

ปายผา/แบนเนอร 
 

52 
(13.0) 

75 
(18.8) 

110 
(27.5) 

99 
(24.8) 

64 
(16.0) 

1.25 2.88 3-4 คร้ัง 
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ตารางที่ 4.8  (ตอ) 
 

ความถี่ในการเปดรับ  
สื่อท่ีเปดรับ มากกวา 6 

คร้ังตอ 
เดือน 

5-6 คร้ัง 
ตอเดือน 

3-4 คร้ัง 
ตอเดือน 

1-2 คร้ัง 
ตอเดือน 

นอยกวา 
1 คร้ังตอ 
เดือน 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

 
ระดับการ 
การเปดรับ
ขาวสาร 
(ตอเดือน) 

วีดีโอวอลล (จอภาพ 
ขนาดใหญ บริเวณ 
ดานหนาโรง 
ภาพยนตร) 

17 
(4.3) 

 

38 
(9.5) 

145 
(36.3) 

156 
(39.0) 

44 
(11.0) 

0.95 
 

2.57 
 

1-2 คร้ัง 

โฆษณาใน 
โรงภาพยนตร 

5 
(1.3) 

10 
(2.5) 

102 
(25.5) 

247 
(61.8) 

36 
(9.0) 

0.70 2.25 1-2 คร้ัง 

สื่ออินเตอรเน็ต 
เว็บไซดของ 
โรงภาพยนตร 
www.sfcinemacity.com 

 
40 

(10.0) 

 
48 

(12.0) 

 
84 

(21.0) 

 
104 

(26.0) 

 
124 

(31.0) 

 
1.30 

 
2.44 

 
1-2 คร้ัง 

 
 จากตารางที่  4.8  พบวาโดยเฉลี่ยแลวใน  1  เดือน  กลุมตัวอยางเปดรับขาวสารจาก 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ผานสื่อโทรทัศนมากที่สุด โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยในการ
เปดรับสื่อเทากับ  3.67 จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ 5-6  ครั้ง/เดือน รองลงมาคือ 
ส่ือหนังสือพิมพมีคาคะแนนเฉลี่ยในการเปดรับสื่อเทากับ  3.38  จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อใน
ระดับ  3-4  คร้ัง/เดือน  อันดับที่ 3 คือส่ือโปสเตอรมีคาคะแนนเฉลี่ยในการเปดรับส่ือเทากับ  3.00 
จัดอยูในเกณฑการเปดรับในระดับ  3-4  ครั้ง/เดือน  สวนการเปดรับขาวสารจากโรงภาพยนตรของ
กลุมตัวอยางที่นอยที่สุด คือพนักงานของโรงภาพยนตร โดยมีคาเฉลี่ยในการเปดรับส่ือเทากับ  1.76  
จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ นอยกวา 1 คร้ัง/เดือน 
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ตอนที่ 3  ทัศนคติเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้
ของกลุมตัวอยาง 

 ทัศนคติเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
แสดงผลในตารางที่ 4.9 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงจํานวนและรอยละ จําแนกตามทัศนคติของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับการสื่อสารทาง

การตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 

ระดับของทัศนคติท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตร จํานวน (รอยละ) 

 
ขอความ 

เห็น 
ดวย 

อยางยิ่ง 

เห็น 
ดวย 

เฉยๆ ไม 
เห็น 
ดวย 

ไมเห็น 
ดวย 

อยางยิ่ง 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

 
ระดับ 
ทัศนคติ 

ทัศนคติดานผลิตภัณฑ 
เปนโรงภาพยนตรที่มีคุณภาพ  
สามารถตอบสนองความตองการ 
ของคุณได 

 
62 

(15.5) 

 
236 

(59.0) 

 
94 

(23.5) 

 
5 

(1.3) 

 
3 

(0.8) 

 
0.70 

 
3.87 

 
ดี 

เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐาน 
ในระบบเสียงที่ทันสมัย 

60 
(15.0) 

260 
(65.0) 

71 
(17.8) 

5 
(1.3) 

4 
(1.0) 

0.67 3.91 ดี 

เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตร 
เขาฉาย มากมาย หลายเรื่อง สามารถ
ใหคุณเลือกชมไดหลากหลาย  

74 
(18.5) 

243 
(60.8) 

72 
(18.0) 

8 
(2.0) 

3 
(0.8) 

0.71 3.94 ดี 

มีชวงในการฉายภาพยนตร 
แตละรอบไมตองรอนาน 

51 
(12.8) 

186 
(46.5) 

140 
(35.0) 

21 
(5.3) 

2 
(0.5) 

0.78 3.65 ด ี

เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งใหเลือก 
หลายประเภทสามารถตอบสนอง 
ตรงกับความตองการของลูกคา 
ไดสูงสุด 

57 
(14.3) 

203 
(50.8) 

125 
(31.3) 

10 
(2.5) 

5 
(1.3) 

0.77 3.74 ด ี

ทัศนคติดานราคา 
ราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการ 
ที่ไดรับ 

 
28 

(7.0) 

 
158 

(39.5) 

 
170 

(42.5) 

 
37 

(9.3) 

 
7 

(1.8) 

 
0.82 

 
3.40 

 
ปาน
กลาง 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ) 
 

ระดับของทัศนคติท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตร จํานวน (รอยละ) 

 
ขอความ 

เห็น 
ดวย 

อยางยิ่ง 

เห็น 
ดวย 

เฉยๆ ไม 
เห็น 
ดวย 

ไมเห็น
ดวย 

อยางยิ่ง 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

 
ระดับ 
ทัศนคติ 

ทัศนคติดานการจัดจําหนาย 
เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งชม 
ภาพยนตร ที่ใหความสะดวกสบาย 
สูงสุด 

34 
(8.5) 

175 
(43.8) 

169 
(42.3) 

20 
(5.0) 

2 
(0.5) 

0.74 3.54 ดี 

เปนโรงภาพยนตรที่อยูใน 
หางสรรพสินคา 

126 
(31.5) 

226 
(56.5) 

43 
(10.8) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

0.67 4.18 ดี 

มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ 60 
(15.0) 

179 
(44.8) 

131 
(32.8) 

2 
(6.5) 

4 
(1,0) 

0.84 3.66 ดี 

การซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนาย 
บัตรมีความรวดเร็ว และ 
สะดวกสบาย 

55 
(13.8) 

206 
(51.5) 

118 
(29.5) 

20 
(5.0) 

1 
(0.3) 

0.76 3.73 ดี 

การนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการ
จําหนายบัตรทางเว็บไซดทําใหเกิด
ความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

64 
(16.0) 

219 
(54.8) 

107 
(26.8) 

9 
(2.3) 

1 
(0.3) 

0.71 3.84 ดี 

การนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการ
จําหนายบัตรดวยระบบคอมพิวเตอร
ทางโทรศัพททําใหประหยัดเวลาใน
การเดินทาง 

68 
(17.0) 

229 
(57.3) 

95 
(23.8) 

7 
(1.8) 

1 
(0.3) 

0.69 3.89 ดี 

มีความสะดวกสบายในการติดตอ
สอบถามขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการ
จองบัตรชมภาพยนตร และ 

โปรแกรมรอบฉายภาพยนตรไดงาย
ดวยการโทรศัพท 

42 
(10.5) 

225 
(56.3) 

118 
(29.5) 

14 
(3.5) 

1 
(0.3) 

0.70 3.73 ด ี
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ตารางที่ 4.9 (ตอ) 
 

ระดับของทัศนคติท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตร จํานวน (รอยละ) 

 
ขอความ 

เห็น 
ดวย 

อยางยิ่ง 

เห็น 
ดวย 

เฉยๆ ไม 
เห็น 
ดวย 

ไมเห็น 
ดวย 

อยางยิ่ง 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

 
ระดับ 
ทัศนคติ 

ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด 
การโฆษณาของโรงภาพยนตร 
สามารถดึงดูดใจใหคุณมาชม 
ภาพยนตรทีโรงภาพยนตรแหงนี้ 

 
35 

(8.8) 

 
219 

(54.8) 

 
131 

(32.8) 

 
13 

(3.3) 

 
2 

(0.5) 

 
0.69 

 
3.68 

 
ดี 

การประชาสัมพันธของ 
โรงภาพยนตร ไดแก ขาว 
ประชาสัมพันธทางหนังสือพิมพ   
การจัดกิจกรรมแถลงขาวเปดตัว 
ภาพยนตรรอบพิเศษ และการจัด 
ภาพยนตรรอบพิเศษใหแกมูลนิธิ 
ตางๆ สามารถทําใหคุณรูจัก 
โรงภาพยนตรไดมากขึ้น 

47 
(11.8) 

200 
(50.0) 

135 
(33.8) 

16 
(4.0) 

2 
(0.5) 

0.74 3.68 ดี 

เปนโรงภาพยนตรที่มีการสงเสริม
การขายหลายรูปแบบ 

34 
(8.5) 

180 
(45.0) 

171 
(42.8) 

14 
(3.5) 

1 
(0.3) 

0.70 3.58 ด ี

พนักงานสามารถใหการบริการได
อยางดีเยี่ยม 

37 
(9.3) 

187 
(46.8) 

157 
(39.3) 

17 
(4.3) 

2 
(0.5) 

0.73 3.60 ด ี

ทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรโดยรวม 3.74 ดี 

 
 จากตารางที่  4.9 พบวากลุมตัวอยางมีทัศนคติเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ โดยรวมเทากับ 3.74 ซ่ึงอยูในระดับที่ดี  โดยอันดับที่ 1 กลุม
ตัวอยางมีทัศนคติในขอความที่วา “เปนโรงภาพยนตรที่อยูในหางสรรพสินคา” มีคาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ  4.18   ซ่ึงจัดอยูในระดับที่ดี  รองลงมาคือขอความที่วา  “เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขา
ฉาย มากมาย หลายเรื่อง สามารถใหคุณเลือกชมไดหลากหลาย”  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.94   
ซ่ึงจัดอยูในระดับที่ดี  อันดับที่ 3 คือขอความที่วา  “เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐานในระบบเสียงที่
ทันสมัย” โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.91  ซ่ึงจัดอยูในระดับที่ดี  สวนขอความที่กลุมตัวอยางมี
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ระดับทัศนคตินอยที่สุด คือ  ขอความที่วา  “ราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ” โดยมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.40   ซ่ึงจัดอยูในระดับปานกลาง  
 
ตอนที่ 4  ความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา 

ซิตี้ ของกลุมตัวอยาง 
 ความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา 
ซิตี้ แสดงผลในตารางที่ 4.10 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่  4.10  แสดงจํานวนและรอยละ จําแนกตามความพึงพอใจของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับการ

สื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 

ระดับความพึงพอใจ  จํานวน  (รอยละ)  
ขอความ มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน 

กลาง 
นอย นอย 

ท่ีสุด 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

ระดับ 
ความ 

พึงพอใจ 

ความพึงพอใจดานการสงเสริม
การขาย 
 การแจกแถบแมเหล็กรูป 

ภาพยนตร (Magnet) 

 
 

96 
(24.0) 

 
 

139 
(34.8) 

 
 

143 
(35.8) 

 
 

17 
(4.3) 

 
 

5 
(1.3) 

 
 

0.90 

 
 

3.76 

 
 

มาก 

การใหสวนลดแกลูกคาที่มา 
จากบริษัท หรือองคกรตางๆ  
เชน ดีแทค , ธนาคารกสิกร 
ไทย, ธนาคารไทยพาณิชย ,  
บัตรเครดิตเคทีซี เปนตน 

54 
(13.5) 

153 
(38.3) 

167 
(41.8) 

20 
(5.0) 

6 
(1.5) 

0.84 3.57 มาก 

การใหสวนลดโดยการจัด 
รายการสงเสริมการขายกับ 
ลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง เชน 
นักเรียน นิสิต นักศึกษา 

74 
(18.5) 

156 
(39.0) 

133 
(33.3) 

25 
(6.3) 

12 
(3.0) 

0.95 3.63 มาก 

การใหสวนลดพิเศษสําหรับ 
การซื้อบัตรของขวัญ (Gift  
voucher) ซึ่งจะจัดทําขึ้นใน 
ชวงเทศกาล เชน วันปใหม 

63 
(15.8) 

152 
(38.0) 

155 
(38.8) 

23 
(5.8) 

7 
(1.8) 

0.88 3.60 มาก 

 
 

DPU
DPU



 82 

ตารางที่ 4.10  (ตอ) 
 

ระดับความพึงพอใจ  จํานวน  (รอยละ)  
ขอความ มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน 

กลาง 
นอย นอย 

ท่ีสุด 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

ระดับ 
ความ 

พึงพอใจ 

กิจกรรมการเขียนช่ือ ที่อยู  
เบอรโทรศัพท ลงในคูปอง 
ชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล 

47 
(11.8) 

112 
(28.0) 

184 
(46.0) 

47 
(11.8) 

10 
(2.5) 

0.92 3.34 ปานกลาง 

กิจกรรมการจับคูปองเพื่อ 
ลุนรับของรางวัล บริเวณ 
โรงภาพยนตร 

42 
(10.3) 

141 
(35.3) 

166 
(41.5) 

43 
(10.8) 

8 
(2.0) 

0.88 3.41 มาก 

กิจกรรมการรวมสนุกเลนเกม
บริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับ
รางวัล 

48 
(12.0) 

129 
(32.3) 

 

174 
(43.5) 

39 
(9.8) 

10 
(2.5) 

0.91 3.41 มาก 

การจัดกิจกรรมการชม 
ภาพยนตรรอบพิเศษใหแกผูชม
ที่สนใจชมภาพยนตรกอนที่จะ
ฉายพรอมกันทั่วประเทศ เชน 
การจัดชมภาพยนตรเรื่องสไปร
เดอรแมน 3  และไพเรต ออฟ  
เดอะ คาริบเบี่ยน 3 โดยจัด 
รวมกับธนาคารกสิกรไทย  
เปนตน 

63 
(15.8) 

147 
(36.8) 

166 
(41.5) 

21 
(5.3) 

3 
(0.8) 

0.83 3.61 มาก 

การมอบสิทธิพิเศษสําหรับ 
ลูกคาที่มาชมภาพยนตรใน 
เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิต้ี  เชน  
กิจกรรม เอส เอฟ  แฮปป มูฟว่ี 
ซิม  ซิมของคนรักหนัง เปนตน 

62 
(15.5) 

166 
(41.5) 

155 
(38.8) 

11 
(2.8) 

6 
(1.5) 

0.82 3.66 มาก 

การแจกของสมนาคุณ 
ใหแกลูกคา 

73 
(18.3) 

156 
(39.0) 

135 
(33.8) 

31 
(7.8) 

5 
(1.3) 

0.90 3.65 มาก 

การจัดบอรดนิทรรศการ 
เกี่ยวกับภาพยนตร 

51 
(12.8) 

173 
(43.3) 

149 
(37.3) 

25 
(6.3) 

2 
(0.5) 

0.80 3.61 มาก 
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ตารางที่ 4.10 (ตอ) 
 

ระดับความพึงพอใจ  จํานวน  (รอยละ)  
ขอความ มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน 

กลาง 
นอย นอย 

ท่ีสุด 

 
S.D. 

 
คาเฉลี่ย 

ระดับ 
ความ 

พึงพอใจ 

ความพึงพอใจดานการ 
ใหบริการของพนักงาน 
 มารยาท และความสุภาพ 
 

 
 

58 
(14.5) 

 
 

212 
(53.0) 

 
 

116 
(29.0) 

 
 

12 
(3.0) 

 
 

2 
(0.5) 

 
 

0.74 

 
 

3.78 

 
 

มาก 

การดูแลเอาใจใส 43 
(10.8) 

184 
(46.0) 

156 
(39.0) 

15 
(3.8) 

2 
(0.5) 

0.74 3.62 มาก 

ความรวดเร็วในการใหบริการ
ของพนักงาน 

45 
(11.3) 

195 
(48.8) 

146 
(36.5) 

13 
(3.3) 

1 
(0.3) 

0.72 3.67 มาก 

พนักงานใหขอมูลขาวสารที่มี
ความถูกตองและชัดเจน 

47 
(11.8) 

190 
(47.5) 

152 
(38.0) 

10 
(2.5) 

1 
(0.3) 

0.72 3.68 มาก 

การแตงกาย 92 
(23.0) 

214 
(53.5) 

86 
(21.5) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

0.72 3.97 มาก 

ความพึงพอใจดานการตลาด
ทางตรง 
การใหบริการซื้อบัตรทาง 
อินเตอรเน็ต จากเว็บไซต  
sfcinemacity.com 

 
 

55 
(13.8) 

 
 

159 
(39.8) 

 
 

158 
(39.5) 

 
 

23 
(5.8) 

 
 

5 
(1.3) 

 
 

0.84 

 
 

3.59 

 
 

มาก 

การใหบริการจองบัตร และซื้อ 
บัตรผานทางโทรศัพท Call  
Center SF Movie  Hotline      
0-2268-8888 

59 
(14.8) 

158 
(39.5) 

150 
(37.5) 

27 
(6.8) 

6 
(1.5) 

0.87 3.59 มาก 

ความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรโดยรวม 3.61 มาก 

 
 จากตารางที่  4.10  พบวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ โดยรวมเทากับ 3.61 ซ่ึงจัดอยูในระดับมาก  โดยอันดับ
ที่ 1 กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการแตงกายของพนักงานโดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.97  ซ่ึง
จัดอยูในระดับมาก  รองลงมาคือ ความพึงพอใจในมารยาท และความสุภาพในการใหบริการของ
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พนักงานโดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.78  ซ่ึงจัดอยูในระดับมาก อันดับที่ 3 คือความพึงพอใจใน
การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.76  ซ่ึงจัดอยูในระดับ
มาก สวนการสื่อสารทางการตลาดที่ไดรับความพึงพอใจนอยที่สุดคือ กิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู 
เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล  โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ  3.34  ซ่ึงจัด
อยูในระดับปานกลาง 
 
ตอนที่ 5  การทดสอบสมมติฐาน 
 การวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชมที่มีตอ
การสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้”  กําหนดสมมุติฐานไว 3 ขอ
ดังนี้ 

 1. ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรง
ภาพยนตรตางกัน 

 2. ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทาง
การตลาดตางกัน 

 3. ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ตางกัน 

 ในการทดสอบสมมติฐานจะใชการวิเคราะหจากสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)  
เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way-ANOVA) เพื่อ
ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 3 กลุมขึ้นไป ซ่ึงจะแสดงผลไวในตารางที่ 
4.11-4.58  ดังตอไปนี้ 
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 สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 ผูชมภาพยนตรท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 

 
 สมมติฐานที่ 1.1   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ

ขาวสารจากสื่อวิทยุเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 
 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.11  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อวิทยุจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.70 
2.21 
2.71 
2.73 
3.1 

2.75 

1.51 
1.51 
1.54 
1.48 
1.52 
1.58 

รวม 400 2.68 1.50 

 
 
 

0.839 

 
 
 

0.522 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบวาคา Sig. (0.522) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อวิทยุไมตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 1.2   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อโทรทัศนเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 
 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.12   แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อโทรทัศนจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศึกษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตัว 
พนักงานบริษัทเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษียณ 

197 
33 
38 

114 
10 
 8 

3.86 
3.12 
3.84 
3.46 
3.30 
3.75 

1.29 
1.40 
1.38 
1.47 
1.56 
1.28 

รวม 400 3.67 1.38 

 
 
 

2.622 

 
 
 

0.024 

 
 จากตารางที่ 4.12 พบวาคา Sig. (0.024) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อโทรทัศนตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 1.3   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อหนังสือพิมพเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.13  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อหนังสือพิมพจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

3.38 
3.48 
3.63 
3.35 
3.20 
2.50 

1.37 
1.52 
1.30 
1.34 
1.39 
1.30 

รวม 400 3.38 1.37 

 
 
 

0.993 

 
 
 

0.422 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบวาคา Sig. (0.422) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อหนังสือพิมพไมตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 1.4   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อวารสาร/นิตยสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.14  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อวารสาร/นิตยสารจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.66 
2.33 
2.65 
2.57 
2.60 
2.87 

1.35 
1.26 
1.41 
1.37 
1.34 
1.12 

รวม 400 2.61 1.34 

 
 
 

0.430 

 
 
 

0.827 

 
 จากตารางที่ 4.14 พบวาคา Sig. (0.827) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อวารสาร/นิตยสารไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.5   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อญาติพี่นองเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.15  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อญาติพี่นองจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.69 
1.87 
2.23 
2.47 
2.50 
2.25 

1.35 
1.02 
1.23 
1.30 
1.08 
1.16 

รวม 400 2.50 1.31 

 
 
 

2.780 

 
 
 

0.018 

 
 จากตารางที่ 4.15 พบวาคา Sig. (0.018) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อบุคคลคือญาติพี่นองตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.6 ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร
จากสื่อเพื่อนรวมงานเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 :  μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 :  มีคาเฉลี่ยอยางนอย  2  กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.16  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อเพื่อนรวมงานจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.90 
2.45 
2.50 
2.98 
2.90 
3.37 

1.30 
1.00 
1.42 
1.33 
1.28 
1.30 

รวม 400 2.86 1.30 

 
 
 

1.727 

 
 
 

0.127 

 
 จากตารางที่ 4.16 พบวาคา Sig. (0.127) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อบุคคลคือเพื่อนรวมงานไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.7  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อพนักงานของโรงภาพยนตรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.17  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อพนักงานของโรงภาพยนตรจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

1.85 
1.63 
1.65 
1.64 
2.00 
1,87 

0.87 
1.08 
0.93 
0.89 
1.33 
0.64 

รวม 400 1.76 0.91 

 
 
 

1.164 

 
 
 

0.326 

 
 จากตารางที่ 4.17 พบวาคา Sig. (0.326) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการ 
เปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากส่ือบุคคลคือพนักงานของ 
โรงภาพยนตรไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.8   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อใบปลิวเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.18  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อใบปลิว จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.58 
2.30 
2.05 
2.13 
2.70 
2.37 

1.16 
1.13 
1.13 
1.03 
1.56 
1.30 

รวม 400 2.38 1.15 

 
 
 

3.158 

 
 
 

0.008 

 
 จากตารางที่ 4.18 พบวาคา Sig. (0.008) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อใบปลิว ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.9   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อโปสเตอรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.19  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อโปสเตอร จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

3.27 
2.69 
2.60 
2.76 
2.70 
3.12 

1.21 
1.18 
1.24 
1.19 
1.41 
1.12 

รวม 400 3.00 1.23 

 
 
 

4.244 

 
 
 

0.001 

 
 จากตารางที่ 4.19 พบวาคา Sig. (0.001) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อโปสเตอร ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.10   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อปายผา/แบนเนอรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.20  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อปายผา/แบนเนอรจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

3.08 
2.72 
2.63 
2.68 
2.60 
2.75 

1.21 
1.32 
1.26 
1.27 
1.26 
1.16 

รวม 400 2.88 1.25 

 
 
 

2.149 

 
 
 

0.059 

 
 จากตารางที่ 4.20 พบวาคา Sig. (0.059) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อปายผา/แบนเนอรไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.11   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อวีดีโอวอลลเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.21  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อวีดีโอวอลลจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.69 
2.27 
2.52 
2.42 
2.80 
2.75 

0.92 
0.91 
1.08 
0.92 
1.13 
1.16 

รวม 400 2.57 0.95 

 
 
 

2.090 

 
 
 

0.066 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบวาคา Sig. (0.066) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อวีดีโอวอลลไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.12   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.22   แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม
ภาพยนตรจากสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตวั 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษยีณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.32 
2.06 
2.28 
2.12 
2.50 
2.50 

0.71 
0.60 
0.69 
0.66 
0.84 
0.75 

รวม 400 2.25 0.70 

 
 
 

2.244 

 
 
 

0.049 

 
 จากตารางที่ 4.22  พบวาคา Sig. (0.049) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.13   ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อเว็บไซดของโรงภาพยนตรตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5 = μ6 
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.23  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียของความถี่ในการเปดรับขาวสารของผูชม

ภาพยนตรจากสื่อเว็บไซดของโรงภาพยนตรจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นักเรียน/นักศึกษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตัว 
พนักงานบริษัทเอกชน 
รับจาง 
แมบาน/เกษียณ 

197 
33 
38 

114 
10 
8 

2.61 
2.03 
2.52 
2.25 
2.10 
2.37 

1.31 
1.23 
1.46 
1.23 
1.28 
1.06 

รวม 400 2.44 1.30 

 
 
 

2.046 

 
 
 
0.071 

 
 จากตารางที่ 4.23 พบวาคา Sig. (0.071) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันมีความถี่ในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากส่ือเว็บไซดของโรงภาพยนตรไม
ตางกัน 
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 สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 ผูชมภาพยนตรท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอ
การสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 

 
 สมมติฐานที่ 2.1   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ

ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีคุณภาพสามารถตอบสนองความตองการ ตางกัน 
 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.24  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีคุณภาพสามารถตอบสนองความตองการ จําแนก
ตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.76 
4.00 
3.85 
3.89 

0.00 
0.85 
0.76 
0.65 
0.64 

รวม 400 3.87 0.70 

 
 

1.422 

 
 

0.226 

 
จากตารางที่ 4.24 พบวาคา Sig. (0.226) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีคุณภาพสามารถตอบสนองความตองการ ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.2   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.25  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงท่ีทันสมัย จําแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.78 
4.12 
3.89 
3.89 

0.00 
0.87 
0.63 
0.64 
0.60 

รวม 400 3.91 0.67 

 
 

2.516 

 
 

0.041 

 
 จากตารางที่ 4.25 พบวาคา Sig. (0.041) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.3   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีภาพยนตรเขาฉายมากมายหลายเรื่อง ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.26  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม

ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีภาพยนตรเขาฉายมากมายหลายเรื่อง  จําแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.90 
4.16 
3.92 
3.81 

0.00 
0.82 
0.68 
0.69 
0.69 

รวม 400 3.94 0.71 

 
 

1.724 

 
 

0.144 

 
 จากตารางที่ 4.26 พบวาคา Sig. (0.144) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีภาพยนตรเขาฉายมากมายหลายเรื่อง  ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.4   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไมตองรอนาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.27 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไมตองรอนาน จําแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.55 
3.81 
3.65 
3.55 

0.00 
0.91 
0.81 
0.74 
0.79 

รวม 400 3.65 0.78 

 
 

1.699 

 
 

0.149 

 
 จากตารางที่ 4.27 พบวาคา Sig. (0.149) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไมตองรอนานไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.5   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.28  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีท่ีนั่งใหเลือกหลายประเภท จําแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.65 
4.00 
3.70 
3.73 

0.00 
0.90 
0.76 
0.73 
0.82 

รวม 400 3.74 0.77 

 
 

2.561 

 
 

0.038 

 
 จากตารางที่ 4.28 พบวาคา Sig. (0.038) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.6   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.29  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ จําแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 
254 
38 

5.00 
3.50 
3.45 
3.36 
 3.44 

0.00 
0.91 
0.83 
0.77 
0.92 

รวม 400 3.40 0.82 

 
 
1.341 

 
 
0.254 

 
จากตารางที่ 4.29 พบวาคา Sig. (0.254) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับนัยสําคัญ 

0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.7   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตร ที่ใหความสะดวกสบายสูงสุด 
ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.30 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม

ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีท่ีนั่งชมภาพยนตรท่ีใหความสะดวกสบายสูงสุด 
จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.75 
3.76 
3.45 
3.57 

0.00 
0.78 
0.63 
0.73 
0.79 

รวม 400 3.54 0.74 

 
 

3.367 

 
 

0.010 

 
 จากตารางที่ 4.30 พบวาคา Sig. (0.010) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตร ที่ใหความสะดวกสบาย
สูงสุด ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.8   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรอยูในหางสรรพสินคา ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.31  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรอยูในหางสรรพสินคา จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

3.00 
4.07 
4.14 
4.20 
4.23 

0.00 
0.70 
0.77 
0.65 
0.54 

รวม 400 4.18 0.67 

 
 

1.264 

 
 

0.283 

 
 จากตารางที่ 4.31 พบวาคา Sig. (0.283) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรอยูในหางสรรพสินคา ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.9   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.32  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ  จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

3.00 
3.82 
3.87 
3.57 
3.71 

0.00 
0.78 
0.86 
0.84 
0.86 

รวม 400 3.66 0.84 

 
 

2.173 

 
 

0.071 

 
 จากตารางที่ 4.32 พบวาคา Sig. (0.071) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ ไมตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 2.10   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายมีความรวดเร็วและสะดวกสบาย 
ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  :  μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1  :  มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.33 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับการซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายบัตรมีความรวดเร็วและ
สะดวกสบายจําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.67 
3.70 
3.74 
3.76 

0.00 
0.85 
0.89 
0.73 
0.67 

รวม 400 3.73 0.76 

 
 

0.161 

 
 

0.958 

 
 จากตารางที่ 4.33 พบวาคา Sig. (0.958) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายบัตรมีความรวดเร็วและ
สะดวกสบาย ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.11  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางเว็บไซด ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.34  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางเว็บไซด 
จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.78 
4.00 
3.80 
3.92 

0.00 
0.74 
0.79 
0.70 
0.63 

รวม 400 3.84 0.71 

 
 

1.051 

 
 

0.381 

 
 จากตารางที่ 4.34 พบวาคา Sig. (0.381) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางเว็บไซด 
ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.12  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางโทรศัพท ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  :  μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 :  มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.35  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางโทรศัพท  
จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.84 
4.00 
3.87 
3.89 

0.00 
0.82 
0.74 
0.67 
0.64 

รวม 400 3.89 0.69 

 
 

0.429 

 
 

0.788 

 
 จากตารางที่ 4.35 พบวาคา Sig. (0.788) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางโทรศัพท 
ไมตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 2.13  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการ
โทรศัพท ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0  :  μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.36  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการ
โทรศัพท จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.75 
3.96 
3.70 
3.55 

0.00 
0.68 
0.69 
0.67 
0.82 

รวม 400 3.73 0.70 

 
 

3.137 

 
 

0.015 

 
 จากตารางที่ 4.36 พบวาคา Sig. (0.015) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการ
โทรศัพท ตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 2.14   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตร ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.37  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.82 
3.85 
3.63 
3.50 

0.00 
0.73 
0.65 
0.66 
0.83 

รวม 400 3.68 0.69 

 
 

3.303 

 
 

0.011 

 
 จากตารางที่ 4.37 พบวาคา Sig. (0.011) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตร ตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 2.15   ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําใหคุณรูจัก 
โรงภาพยนตรไดมากขึ้น ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.38 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําใหคุณรูจักโรง
ภาพยนตรไดมากขึ้น จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

4.00 
3.78 
3.92 
3.64 
3.42 

0.00 
0.77 
0.74 
0.72 
0.79 

รวม 400 3.68 0.74 

 
 

3.110 

 
 

0.015 

 
 จากตารางที่ 4.38 พบวาคา Sig. (0.015) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําใหคุณรูจัก
โรงภาพยนตรไดมากขึ้น ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.16  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการขายหลายรูปแบบ ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.39  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการขายหลายรูปแบบ จําแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.76 
3.78 
3.53 
3.31 

0.00 
0.73 
0.76 
0.65 
0.77 

รวม 400 3.58 0.70 

 
 

4.868 

 
 

0.001 

 
 จากตารางที่ 4.39 พบวาคา Sig. (0.001) นอยกวา 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และยอมรับ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการขายหลายรูปแบบ ตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.17  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับพนักงานสามารถใหการบริการไดอยางดีเยี่ยม ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.40  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของผูชม
ภาพยนตรเก่ียวกับพนักงานสามารถใหการบริการไดอยางดีเยี่ยม จําแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

1 
52 
55 

254 
38 

5.00 
3.51 
3.69 
3.61 
3.47 

0.00 
0.82 
0.74 
0.68 
0.86 

รวม 400 3.60 0.73 

 
 

1.573 

 
 

0.181 

 
 จากตารางที่ 4.40 พบวาคา Sig. (0.181) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับพนักงานสามารถใหการบริการไดอยางดีเยี่ยมไมตางกัน 
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 สมมติฐานการวิจัยท่ี 3 ผูชมภาพยนตรท่ีมีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
สื่อสารทางการตลาดชองโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 

 
 สมมติฐานที่ 3.1   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ

ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) ตางกัน 
 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.41 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) จําแนก
ตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.72 
3.76 
3.91 
3.67 
3.68 

0.98 
0.92 
0.83 
0.77 
0.77 

รวม 400 3.76 0.90 

 
 

0.552 

 
 

0.697 

 
 จากตารางที่ 4.41 พบวาคา Sig. (0.697) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.2   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดแกลูกคาที่มาจากบริษัท หรือองคกร ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.42  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหสวนลดแกลูกคาท่ีมาจากบริษัท หรือองคกร 
จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.57 
3.54 
3.69 
3.42 
3.57 

0.79 
0.86 
0.85 
0.79 
0.91 

รวม 400 3.57 0.84 

 
 

0.539 

 
 

0.707 

 
 จากตารางที่ 4.42 พบวาคา Sig. (0.707) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดแกลูกคาที่มาจากบริษัท หรือองคกรไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.3   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุม
หนึ่ง ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.43  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับ
ลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.70 
3.72 
3.51 
3.35 
3.42 

0.95 
0.93 
0.91 
1.12 
0.91 

รวม 400 3.63 0.95 

 
 

1.854 

 
 

0.118 

 
 จากตารางที่ 4.43 พบวาคา Sig. (0.118) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใด
กลุมหนึ่ง ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.4   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift voucher)  
ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.44  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift 
voucher) จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.63 
3.60 
3.67 
3.53 
3.42 

0.86 
0.85 
0.95 
1.03 
0.82 

รวม 400 3.60 0.88 

 
 

0.592 

 
 

0.669 

 
 จากตารางที่ 4.44 พบวาคา Sig. (0.669) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift voucher)  
ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.5   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุน
รับของรางวัล ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการ 

ตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล 
 ไมตางกัน 

 H1 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทาง
การตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล 
ตางกัน 

 
ตารางที่ 4.45  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด

ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ท่ีอยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปอง 
ชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.33 
3.40 
3.37 
3.32 
3.13 

0.87 
0.97 
0.90 
1.05 
0.74 

รวม 400 3.34 0.92 

 
 

0.680 

 
 

0.606 

 
 จากตารางที่ 4.45 พบวาคา Sig. (0.606) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชค
เพื่อลุนรับของรางวัล ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.6  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณโรงภาพยนตร ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.46  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับกิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณ 
โรงภาพยนตร จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.50 
3.43 
3.23 
3.46 
3.31 

0.85 
0.88 
0.91 
1.07 
0.80 

รวม 400 3.41 0.88 

 
 

1.013 

 
 

0.400 

 
 จากตารางที่ 4.46 พบวาคา Sig. (0.400) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณโรงภาพยนตร 
ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.7   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับของรางวัล 
ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.47 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับกิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อ
รับของรางวัล  จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.62 
3.35 
3.28 
3.21 
3.39 

0.89 
0.89 
0.88 
1.10 
0.85 

รวม 400 3.41 0.91 

 
 

2.330 

 
 

0.055 

 
 จากตารางที่ 4.47 พบวาคา Sig. (0.055) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับของ
รางวัล   ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.8   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัดรวมกับธนาคาร
กสิกรไทย ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.48  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัด
รวมกับธนาคารกสิกรไทย  จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.67 
3.63 
3.48 
3.67 
3.50 

0.86 
0.80 
0.80 
0.94 
0.86 

รวม 400 3.61 0.83 

 
 

0.729 

 
 

0.573 

 
 จากตารางที่ 4.48 พบวาคา Sig. (0.573) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัดรวมกับธนาคาร
กสิกรไทย ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.9   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชมภาพยนตร ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.49  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาท่ีมาชมภาพยนตร  
จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.76 
3.67 
3.62 
3.42 
3.55 

0.78 
0.83 
0.77 
0.95 
0.82 

รวม 400 3.66 0.82 

 
 

1.247 

 
 

0.290 

 
 จากตารางที่ 4.49 พบวาคา Sig. (0.290) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชมภาพยนตร ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.10   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกของสมนาคุณ ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2  กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.50  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการแจกของสมนาคุณ จําแนกตามรายได 

 

รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.73 
3.61 
3.73 
3.64 
3.47 

0.87 
0.90 
0.82 
1.09 
0.97 

รวม 400 3.65 0.90 

 
 

0.787 

 
 

0.534 

 
 จากตารางที่ 4.50 พบวาคา Sig. (0.534) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกของสมนาคุณ ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.11   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.51  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด

ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร จําแนกตาม
รายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.58 
3.66 
3.62 
3.78 
3.36 

0.76 
0.78 
0.82 
0.87 
0.88 

รวม 400 3.61 0.80 

 
 

1.379 

 
 

0.240 

 
 จากตารางที่ 4.51 พบวาคา Sig. (0.240) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.12   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับมารยาทและความสุภาพของพนักงาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.52  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับมารยาทและความสุภาพของพนักงาน จําแนกตามรายได 

 

รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.79 
3.81 
3.75 
3.67 
3.71 

0.78 
0.77 
0.63 
0.81 
0.56 

รวม 400 3.78 0.74 

 
 

0.331 

 
 

0.857 

 
 จากตารางที่ 4.52 พบวาคา Sig. (0.857) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับมารยาทและความสุภาพของพนักงาน ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.13   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการดูแลเอาใจใสของพนักงาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.53 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการดูแลเอาใจใสของพนักงาน จําแนกตามรายได 

 

รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.67 
3.64 
3.57 
3.53 
3.55 

0.79 
0.77 
0.59 
0.79 
0.60 

รวม 400 3.62 0.74 

 
 

0.415 

 
 

0.797 

 
 จากตารางที่ 4.53 พบวาคา Sig. (0.797) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการดูแลเอาใจใสของพนักงาน ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.14   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.54  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน  จําแนกตาม
รายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.75 
3.65 
3.58 
3.71 
3.63 

0.74 
0.73 
0.59 
0.85 
0.71 

รวม 400 3.67 0.72 

 
 

0.591 

 
 

0.669 

 
 จากตารางที่ 4.54 พบวาคา Sig. (0.669) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.15  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจนของพนักงาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.55  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจนของ
พนักงาน จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.76 
3.72 
3.51 
3.57 
3.52 

0.77 
0.72 
0.66 
0.69 
0.60 

รวม 400 3.68 0.72 

 
 

1.927 

 
 

0.105 

 
 จากตารางที่ 4.55 พบวาคา Sig. (0.105) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจนของพนักงาน 
ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.16  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแตงกายของพนักงาน ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.56  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการแตงกายของพนักงาน จําแนกตามรายได 

 

รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

4.00 
3.98 
3.96 
4.00 
3.81 

0.79 
0.73 
0.71 
0.54 
0.60 

รวม 400 3.97 0.72 

 
 

0.542 

 
 

0.705 

 
 จากตารางที่ 4.56 พบวาคา Sig. (0.705) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ 
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแตงกายของพนักงาน ไมตางกัน  
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 สมมติฐานที่ 3.17  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต จากเว็บไซด sfcinemacity.com 
ตางกัน 

 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.57  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต จากเว็บไซด 
sfcinemacity.com จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.62 
3.67 
3.41 
3.35 
3.52 

0.82 
0.81 
0.88 
0.91 
0.82 

รวม 400 3.59 0.84 

 
 

1.754 

 
 

0.137 

 
 จากตารางที่ 4.57 พบวาคา Sig. (0.137) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความ 
พึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต จากเว็บไซด 
sfcinemacity.com ไมตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 3.18  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการผานทางโทรศัพท Call Center SF Movie Hotline 
0-2268-8888 ตางกัน 
 ใชการวิเคราะหดวยสถิติ ANOVA  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : μ1 = μ2 = μ3 = μ4 = μ5  
 H1 : มีคาเฉลี่ยอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.58  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉล่ียความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด

ของผูชมภาพยนตรเก่ียวกับการใหบริการผานทางโทรศัพท Call Center SF Movie 
Hotline  0-2268-8888   จําแนกตามรายได 

 
รายไดตอเดือน จํานวน คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
คา F Sig. 

นอยกวา 5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 
15,001-25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,000 บาทขึ้นไป 

116 
162 
56 
28 
38 

3.62 
3.66 
3.51 
3.50 
3.39 

0.96 
0.79 
0.83 
0.88 
0.94 

รวม 400 3.59 0.87 

 
 

0.942 

 
 

0.439 

 
 จากตารางที่ 4.58 พบวาคา Sig. (0.439) มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 และปฏิเสธ H1 กลาวคือ ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ 
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการผานทางโทรศัพท Call Center SF Movie Hotline 
0-2268-8888  ไมตางกัน  
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ตารางที่ 4.59  แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยท่ี 1 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรม
การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

 

สมมติฐานที่ 1.1 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อวิทยุเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.2 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อโทรทัศนเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.3 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อหนังสือพิมพเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.4 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อวารสาร/นิตยสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.5 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อบุคคลคือญาติพี่นองเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.6 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อบุคคลคือเพื่อนรวมงานเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่1.7 :ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารจากสื่อบุคคลคือพนักงานของโรงภาพยนตรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.8 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อใบปลิวเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.9 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อโปสเตอรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.10 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อปายผา/แบนเนอรเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.11 : ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อวีดีโอวอลลเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.59  (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1.12   :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.13 :  ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารจากสื่อเว็บไซดของโรงภาพยนตรตางกัน 

ปฏิเสธ 

 
 สรุปตารางที่ 4.59 แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยที่ 1 พบวา 
ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 
ซ่ึงยอมรับสมมติฐานทั้งหมด 5 สมมติฐาน และปฏิเสธสมมติฐานทั้งหมด 8 สมมติฐาน 
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ตารางที่ 4.60  แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยท่ี 2 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมี
ทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดตางกัน 

 

สมมติฐานที่ 2.1  : ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีคุณภาพสามารถตอบสนอง
ความตองการ ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.2  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่
ทันสมัย ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 2.3  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีภาพยนตรเขาฉายมากมาย
หลายเรื่อง ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.4  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไมตอง
รอนาน ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.5 :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท 
ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 2.6  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ 
ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.7 :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอ
การส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตร ที่ใหความ
สะดวกสบายสูงสุด ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 2.8  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรอยูในหางสรรพสินคา ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.9  :  ผูชมภาพยนตรท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ ตางกัน 

ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.60 (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 2.10  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายมีความ
รวดเร็วและสะดวกสบาย ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.11  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนาย
บัตรทางเว็บไซด ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 2.12 :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนาย
บัตรทางโทรศัพท ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.13  :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถาม
ขอมูลเพิ่มเติมดวยการโทรศัพท ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.14   : ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตร ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.15  : ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร  
สามารถทําใหคุณรูจักโรงภาพยนตรไดมากขึ้น ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.16  : ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการขายหลาย
รูปแบบ ตางกัน 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.17 :  ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับพนักงานสามารถใหการบริการไดอยางดี
เยี่ยม ตางกัน 

ปฏิเสธ 

 
 สรุปตารางที่ 4.60 แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยที่ 2 พบวา 
ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดตางกัน ซ่ึง 
ยอมรับสมมติฐานทั้งหมด 7 สมมติฐาน และปฏิเสธสมมติฐานทั้งหมด 10 สมมติฐาน 
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ตารางที่ 4.61  แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยท่ี 3 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความ 
พึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดตางกัน 

 

สมมติฐานที่ 3.1  : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) 
ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.2  :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดแกลูกคาที่มาจากบริษัท หรือ
องคกร ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.3  :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการ
ขายกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.4  :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตร
ของขวัญ (Gift voucher) ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.5 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลง
ในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.6 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัล
บริเวณโรงภาพยนตร ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.7 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับกิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรง
ภาพยนตรเพื่อรับของรางวัล ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.8 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษ 
โดยจัดรวมกับธนาคารกสิกรไทย ตางกัน 

ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.61 (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 3.9 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชม
ภาพยนตร ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 3.10 :   ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแจกของสมนาคุณ ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.11   :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร 
ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 3.12   : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับมารยาทและความสุภาพของพนักงาน 
ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 3.13  :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจ
ตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการดูแลเอาใจใสของพนักงาน ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.14  : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน 
ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 3.15 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและ
ชัดเจนของพนักงาน ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.16 : ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการแตงกายของพนักงาน ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.17 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต จาก
เว็บไซต sfcinemacity.com ตางกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.18 :  ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอ
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการใหบริการผานทางโทรศัพท Call Center 
SF Movie Hotline 0-2268-8888 ตางกัน 

ปฏิเสธ 
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 สรุปตารางที่ 4.61 แสดงสมมติฐานและผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยที่ 3 พบวา 
ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาดตางกัน ซ่ึง
ปฏิเสธสมมติฐานทั้งหมด 18 สมมติฐาน 
 
 
 DPU
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บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 
 การวิจัยเร่ือง   “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจ ของผูชมที่มี
ตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้”  เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ   
(Quantitative  Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey Research) แบบวัดผลครั้งเดียว 
(One-Shot Case Study)  เก็บขอมูลในชวงเดือนสิงหาคมถึงเดือนกันยายน 2550 ในวันศุกร เสาร 
อาทิตย โดยการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ซ่ึงเปนผูชมที่มาชมภาพยนตรที่ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ทั้ง 9 สาขา หลังจากนั้นจึงนําขอมูลมาวิเคราะหสถิติเชิง
พรรณนาและสถิติเชิงอนุมานดวยโปรแกรม SPSS FOR WINDOWS 
 มีวัตถุประสงคของการศึกษา ดังตอไปนี้ 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสารของผูชมภาพยนตรที่มีตอโรงภาพยนตร
เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 

 2. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูชมภาพยนตรที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 

 3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูชมภาพยนตรที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 
  

ตอนที่  1  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
  

 ผูชมเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง คือ เปนเพศชายรอยละ 50.5 เปนเพศหญิงรอยละ 
49.5 สวนใหญมีอายุ 20-34 ป (รอยละ 37.0) รองลงมาคือ 15-19 ป (รอยละ 25.0) ตามลําดับ มี
สถานภาพโสดมากกวาสถานภาพสมรส คือ สถานภาพโสด รอยละ 87.3 สถานภาพสมรส รอยละ 
12.3 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี (รอยละ 63.5) รองลงมาคือระดับอาชีวศึกษา/อนุปริญญา (รอยละ 
13.8)  โดยประกอบอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา (รอยละ 49.3)  รองลงมาคืออาชีพเปนพนักงาน
เอกชน (รอยละ 28.5) มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 5,001-15,000 บาท (รอยละ 40.5) รองลงมาคือ
รายไดตอเดือนอยูในชวงนอยกวา 5,000 บาท (รอยละ 29.0) ตามลําดับ 
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ตอนที่  2  พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา  
  

 ผูชมมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
สวนใหญมีความถี่ในการมาชมภาพยนตร 1-2 ครั้งตอเดือน (รอยละ 68.8) รองลงมา มีความถี่ในการ
มาชมภาพยนตร 3-4 ครั้งตอเดือน (รอยละ 25.5) ตามลําดับ 
 สื่อมวลชน 
 ผูชมมีการเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จากสื่อวิทยุ โดยมี
คาเฉลี่ย 2.68 จัดอยูในเกณฑการเปดรับส่ือในระดับ 3-4  ครั้งตอเดือน ทางดานการเปดรับขาวสาร
จากสื่อโทรทัศน  พบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 3.67 จัดอยูในเกณฑการเปดรับส่ือในระดับ 5-6 ครั้งตอเดือน 
ซ่ึงถือวามีการเปดรับสื่อที่สูงที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืน ๆ ในสวนการเปดรับสื่อหนังสือพิมพ
พบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 3.38 จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ 3-4 คร้ังตอเดือน ทางดานสื่อ
วารสาร/นิตยสารพบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 2.61 จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ 3-4 ครั้งตอเดือน 
ซ่ึงถือวามีคาเฉลี่ยในระดับการเปดรับสื่อต่ําสุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืนๆ ในกลุมส่ือมวลชน 
 สื่อบุคคล 
 ผูชมมีการเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้จากสื่อบุคคล คือ
ญาติพี่นอง โดยมีคาเฉลี่ย 2.50 จัดอยูในเกณฑการเปดรับในระดับ 1-2  ครั้งตอเดือน ทางดานการ
เปดรับขาวสารจากสื่อบุคคล คือเพื่อนรวมงานพบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 2.86 จัดอยูในเกณฑการเปดรับ
ในระดับ 3-4 คร้ังตอเดือน  ในสวนการเปดรับจากสื่อบุคคล คือพนักงานของโรงภาพยนตรพบวา 
ผูชมมีคาเฉลี่ย 1.76 จัดอยูในเกณฑการเปดรับในระดับนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน ซ่ึงถือวามีคาเฉลี่ยใน
ระดับการเปดรับต่ําสุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืนๆ ในทุกกลุม 
 สื่อเฉพาะกิจ 
 ผูชมมีการเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้จากสื่อใบปลิวโดย
มีคาเฉลี่ย 2.38 จัดอยูในเกณฑการเปดรับส่ือในระดับ 1-2  ครั้งตอเดือน ทางดานการเปดรับขาวสาร
จากสื่อโปสเตอรพบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 3.00 จัดอยูในเกณฑการเปดรับส่ือในระดับ 3-4 ครั้งตอเดือน 
ในสวนการเปดรับสื่อปายผา/แบนเนอรพบวา กลุมตัวอยางมีคาเฉลี่ย 2.88 จัดอยูในเกณฑการเปดรบั
ส่ือในระดับ 3-4 ครั้งตอเดือน ทางดานสื่อวีดีโอวอลลพบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 2.57 จัดอยูในเกณฑการ
เปดรับสื่อในระดับ 1-2 คร้ังตอเดือน ทางดานสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรพบวา ผูชมมีคาเฉลี่ย 2.25 
จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ 1-2 คร้ังตอเดือน ซ่ึงถือวามีคาเฉลี่ยในระดับการเปดรับสื่อ
ต่ําสุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืนๆ ในกลุมส่ือเฉพาะกิจ 
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 สื่ออินเตอรเน็ต 
 ผูชมมีการเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้จากสื่อเว็บไซต
ของโรงภาพยนตร โดยมีคาเฉลี่ย 2.44 จัดอยูในเกณฑการเปดรับสื่อในระดับ 1-2  ครั้งตอเดือน  
 
ตอนที่  3  ทัศนคติเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา  
 

 ผูชมมีทัศนคติเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา 
ซิตี้เฉล่ียอยูในระดับดี (คาเฉลี่ย 3.74 ) 
 โดยมีทัศนคติที่ดีในประเด็นดังตอไปนี้ 

- เปนโรงภาพยนตรที่อยูในหางสรรพสินคา (คาเฉลี่ย 4.18)  
- เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขาฉายมากมายหลายเรื่อง (คาเฉลี่ย 3.94)  
- เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย (คาเฉลี่ย 3.91)  

 -     มีการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางโทรศัพททําใหประหยัดเวลา
  ในการเดินทาง (คาเฉลี่ย 3.89)  

- เปนโรงภาพยนตรมีคุณภาพ สามารถตอบสนองความตองการของคุณได  (คาเฉลี่ย 
3.87)  

- มีการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางเว็บไซดทําใหเกิดความ
สะดวก สบาย (คาเฉลี่ย 3.84)  

- เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งใหเลือกหลายประเภทสามารถตอบสนองตรงตามความ
ตองการไดสูงสุด (คาเฉลี่ย 3.74)  

- การซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายบัตรมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย (คาเฉลี่ย 3.73)  
- ความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลดวยการโทรศัพท (คาเฉลี่ย 3.73)  
- การโฆษณาของโรงภาพยนตรสามารถดึงดูดใจใหมาชมภาพยนตรที่โรงภาพยนตร 

แหงนี้ รอยละ (คาเฉลี่ย 3.68)  
- การประชาสัมพันธของโรงภาพยนตรทําใหคุณรูจักโรงภาพยนตรมากขึ้น (คาเฉลี่ย 

3.68) 
- เปนโรงภาพยนตรที่มีสถานที่จอดรถเพียงพอ คาเฉลี่ย 3.66) 
- เปนโรงภาพยนตรที่มีชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไมตองรอนาน (คาเฉลี่ย 

3.65) 
- เปนโรงภาพยนตรที่พนักงานสามารถใหบริการไดอยางดีเยี่ยม (คาเฉลี่ย 3.60)  
- เปนโรงภายนตรที่มีการสงเสริมการขายหลายรูปแบบ (คาเฉลี่ย 3.58)  
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- เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งใหความสะดวกสบายสูงสุด (คาเฉลี่ย 3.54)  ตามลําดับ  
และมีทัศนคติปานกลางในประเด็นราคาบัตรเหมาะสมกับบริการที่ไดรับ  (คาเฉลี่ย 3.40) 
 
ตอนที่  4  ความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา  
 

 ผูชมมีความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ เฉล่ียอยูในระดับความพึงพอใจมาก (คาเฉลี่ย 3.61)  
 โดยมีระดับความพึงพอใจมากในประเด็นดังตอไปนี้ 

- การแตงกายของพนักงาน (คาเฉลี่ย 3.97)  
- มารยาท และความสุภาพของพนักงาน (คาเฉลี่ย 3.78)  
- การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet) (คาเฉลี่ย 3.76)  
- พนักงานใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตอง ชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.68)  
- ความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน (คาเฉลี่ย 3.67)  
- การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชมภาพยนตร (คาเฉลี่ย 3.66)  
- การแจกของสมนาคุณ (คาเฉลี่ย 3.65)  
- การใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง  

(คาเฉลี่ย 3.63) 
- การดูแลเอาใจใสของพนักงาน (คาเฉลี่ย 3.62)  
- การจัดกิจกรรมการชมภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัดรวมกับธนาคารกสิกรไทย

(คาเฉลี่ย 3.61) 
- การจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร  (คาเฉลี่ย 3.61)  
- การใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift voucher)  (คาเฉลี่ย 3.60)   
- การใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต จากเว็บไซด sfcinemacity.com (คาเฉลี่ย 

3.59)  
- การใหบริการผานทางโทรศัพท Call Center SF Movie Hotline 0-2268-8888 

(คาเฉลี่ย 3.59)  
- การใหสวนลดแกลูกคาที่มาจากบริษัท หรือองคกรตาง ๆ (คาเฉลี่ย 3.57)  
- กิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณโรงภาพยนตร (คาเฉลี่ย 3.41)  
- กิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับของรางวัล (คาเฉลี่ย3.41)  
- ตอมาคือกิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับ

ของรางวัล (คาเฉลี่ย 3.34)  
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ตอนที่  5  การทดสอบสมมติฐาน 
 

 สมมติฐานที่ 1 ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร
เกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 จากการศึกษา พบวา ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีการเปดรับสื่อโทรทัศน 
ส่ือบุคคลคือญาติพี่นอง  ส่ือใบปลิว /แผนพับ  ใบปดภาพยนตร /โปสเตอร  และโฆษณาใน 
โรงภาพยนตรเพื่อเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ตางกัน  
 แตมีการเปดรับส่ือวิทยุ หนังสือพิมพ  วารสาร/นิตยสาร ส่ือบุคคลคือเพื่อนรวมงาน 
พนักงานของโรงภาพยนตร ส่ือปายผา/แบนเนอร วีดีโอวอลล และเว็บไซดของโรงภาพยนตร 
ไมตางกัน 
 สมมติฐานที่ 2 ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 จากการศึกษา พบวา ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติเกี่ยวกับ
โรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย  เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท 
เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งชมภาพยนตรที่ใหความสะดวกสบายสูงสุด เปนโรงภาพยนตรที่ใหความ
สะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการโทรศัพท เปนโรงภาพยนตรที่มีการ
โฆษณาสามารถดึงดูดใจใหมาชมภาพยนตรที่โรงภาพยนตร   เปนโรงภาพยนตรที่มีการ
ประชาสัมพันธสามารถทําใหรูจักโรงภาพยนตรไดมากขึ้น และเปนโรงภาพยนตรที่มีการสงเสริม
การขายหลายรูปแบบ โดยมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน  
 แตมีทัศนคติในเรื่องเปนโรงภาพยนตรที่มีคุณภาพสามารถตอบสนองความตองการของ
คุณได  เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขาฉายมากมายหลายเรื่อง  เปนโรงภาพยนตรที่มีชวงใน
การฉายภาพยนตรแตละรอบไมตองรอนาน เปนโรงภาพยนตรที่มีราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการ
ที่ไดรับ  เปนโรงภาพยนตรที่อยูในหางสรรพสินคา  เปนโรงภาพยนตรที่มีสถานที่จอดรถเพียงพอ  
เปนโรงภาพยนตรที่มีการซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายบัตรที่ใหความรวดเร็วและสะดวกสบาย  
เปนโรงภาพยนตรที่มีการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรทางเว็บไซดทําใหเกิดความ
สะดวกสบาย  เปนโรงภาพยนตรที่มีการนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการจําหนายบัตรดวยระบบ
คอมพิวเตอรทางโทรศัพททําใหประหยัดเวลาในการเดินทาง และเปนโรงภาพยนตรที่พนักงาน
สามารถใหการบริการไดอยางดีเยี่ยม ไมตางกัน 

 

DPU
DPU



 145 

 สมมติฐานที่ 3 ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสาร
ทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ตางกัน 
 จากการศึกษา พบวา ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจเกี่ยวกับ
การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet)  การใหสวนลดแกลูกคาที่มาจากบริษัท หรือองคกร 
ตางๆ  การใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง การใหสวนลด
พิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ (Gift voucher)  กิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงใน
คูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล กิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณโรงภาพยนตร 
กิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับของรางวัล  การจัดกิจกรรมการชม
ภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัดรวมกับธนาคารกสิกรไทย การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชม
ภาพยนตร  การแจกของสมนาคุณ  การจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร  มารยาทและความ
สุภาพของพนักงาน  การดูแลเอาใจใสของพนักงาน  ความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน  
การใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจนของพนักงาน  การแตงกายของพนักงาน  การ
ใหบริการซื้อบัตรทางอินเตอรเน็ต  จากwww.sfcinemacity.com  และการใหบริการผานทาง
โทรศัพท Call Center SF Movie 0-2268-8888   โดยมีความพึงพอใจตอการสื่อสารทางการตลาด
ของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไมตางกัน 
 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
 การอภิปรายผลการวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความ 
พงึพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดชองโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้” ผูวิจัย
ไดแบงการอภิปรายออกเปน 2 สวนไดแก การอภิปรายผลการสํารวจ และการอภิปรายผลการ
ทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 

 5.2.1 การอภิปรายผลการสํารวจ 
 

  ตอนที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 จากผลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง พบวา ผูชมเปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง มีอายุ 20-24 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรีเปนสวนใหญ  เปน
นักเรียน/นักศึกษามากที่สุด และมีรายได 5,001-15,000 บาท  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ       
เบญจวรรณ สุจิตประภากร ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเปดรับส่ือโฆษณาภาพยนตรที่มีตอการ
ตัดสินใจชมภาพยนตรในโรงภาพยนตรของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร (2550) ที่พบวาผูชม
เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญอายุ 21-25 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
สวนใหญเปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา และมีรายได 5,001-10,000 บาท  
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 ตอนที่  2  พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา 
 จากผลการวิจัยพบวา ผูชมสวนใหญมีความถี่ในการมาชมภาพยนตร 1-2 ครั้งตอเดือน มี
การเปดรับส่ือมวลชน ไดแก ส่ือโทรทัศนมากที่สุด คือเปดรับ 5-6 ครั้งตอเดือน รองลงมาคือ
หนังสือพิมพ เปดรับ 3-4 คร้ังตอเดือน ผลการวิจัยนี้สอดคลองกับที่ นราพร แยมอําพล กลาววา 
ส่ือโทรทัศนเปนสื่อที่มีความนาเชื่อถือมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืนๆ คือ มีทั้งภาพและเสียง
ทําใหเกิดความรูสึกคลอยตามของผูชมไดเปนอยางดี ทุกครัวเรือนสามารถมีโทรทัศนไดจน
กลายเปนสมาชิกอีกคนหนึ่งในครอบครัวดวย  
 ในดานการเปดรับของสื่อบุคคล พบวา ผูชมมีการเปดรับส่ือบุคคลคือเพื่อนรวมงาน 3-4 
ครั้งตอเดือน รองลงมาคือ ญาติพี่นอง  1-2 ครั้งตอเดือน ซ่ึงจะเห็นไดวากลุมเพื่อนรวมงานนั้นจะมี
บทบาทสําคัญ และมีอิทธิพลตอการชักจูงใจใหผูชมยอมเปดรับขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรได
มากขึ้น ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับที่ Lazaerfeld และ Manzel  กลาววา การสื่อสารระหวาง
บุคคลมีความสําคัญ คือเปนการพูดคุยแบบที่เปนกันเองและเปนสวนตัว มีสวนชวยใหผูรับฟงหรือ
ผูรับสารยอมรับความคิดของผูพูดไดงายขึ้น   
 ในดานการเปดรับของสื่อเฉพาะกิจ พบวา ผูชมมีการเปดรับสื่อโปสเตอร และปายผา/
แบนเนอร  3-4 คร้ังตอเดือน ในสวนการเปดรับสื่อใบปลิว วีดีโอวอลล และโฆษณาใน 
โรงภาพยนตร   1-2    ครั้งตอเดือนผลการวิจัยพบวา มีการเปดรับสื่อจากเว็บไซดโรงภาพยนตร 
www.sfcinemacity.com เพียง 1-2 ครั้งตอเดือนเทานั้น  โดยส่ือเหลานี้จะเปนสื่อท่ีถูกผลิตขึ้นโดยมี
เนื้อหาและจุดมุงหมายหลักอยูที่ผูรับสารเฉพาะกลุมในที่นี้คือผูชมภาพยนตร โดยสื่อเฉพาะกิจนี้ 
ทางโรงภาพยนตรสามารถนําขาวสารขอมูลของโรงภาพยนตรเฉพาะเรื่องใดเรื่องหนึ่ง  เชน โฆษณา 
ขนมและเครื่องดื่มของโรงภาพยนตร โปรแกรมภาพยนตร และโปรโมชั่นตางๆ มาเผยแพรเพื่อให
ผูชมไดรับขอมูล ขาวสารที่ถูกตอง ซ่ึงจะชวยใหผูชมเกิดการตัดสินใจเพื่อจะไดมาใชบริการที่โรง
ภาพยนตรตอไป  ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับที่ เสนห นครสันติภาพ กลาววา การใชส่ือเฉพาะกจิ
ใหประสบผลสําเร็จในการเผยแพรขาวสารนั้นขึ้นอยูกับประสิทธิภาพของสื่อ คือการใชส่ือให
ถูกตอง เหมาะสม ซ่ึงอยูกับการวางกลยุทธในการใชส่ือ  
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 ตอนที่ 3 ทัศนคติเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ของกลุมตัวอยาง 
 ผลการวิจัยพบวา ผูชมมีทัศนคติเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร
เครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ อยูในระดับที่ดี  โดยอันดับที่ 1 คือ เปนโรงภาพยนตรที่อยูใน
หางสรรพสินคา รองลงมาคือ เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขาฉาย มากมาย หลายเร่ือง สามารถ
ใหคุณเลือกชมไดหลากหลาย สวนอันดับที่ 3 คือ เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐานในระบบเสียงที่
ทันสมัย จึงตั้งขอสังเกตไดวาในปจจุบันผูชมที่มาชมภาพยนตรไมไดมาชมภาพยนตรเพียงอยางเดยีว
แตมีความตองการการพักผอนที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น โดยโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ ทุกสาขาจะตั้งอยูในหางสรรพสินคาทั้งสิ้นเพราะปจจุบันการใชชีวิตของผูชมมีความ
ตองการที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น ผูชมนอกจากจะไดชมภาพยนตรแลวยังสามารถมีกิจกรรมตางๆ 
มากมาย เชน การรับประทานอาหาร การช็อปปปง การรองคาราโอเกะ หรือโยนโบลลิงค เปนตน 
ผลการวิจัยนี้สอดคลองกับ สุวัฒนา วงษกะพันธ  กลาววา บทบาทของสถานที่จําหนาย (Place) มี
ความสําคัญตอการรับรูของผูบริโภค ดังนั้นจึงจําเปนจะตองพิจารณาถึงทําเลที่ตั้ง ซ่ึงเปนจุดเริ่มตนที่
ผูบริโภคจะรับรูไดถึงภาพพจนของสินคา 
 ในสวนของผูชมที่มีระดับทัศนคติในเรื่องเปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขาฉาย 
มากมาย หลายเรื่อง และ เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย  ผลการวิจัยผูชมมี
ทัศนคติที่ดี ซ่ึงทางโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ไดถายทอดการสื่อสารในเรื่องดังกลาว
ใหผูชมไดเห็นถึงคุณลักษณะเฉพาะของทางโรงภาพยนตร ไดแก การที่โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ มีภาพยนตรเขาฉายทุกเรื่องจากทุกคายภาพยนตร ทําใหผูชมสามารถเลือกชมภาพยนตร
ไดตามความพึงพอใจของตน รวมถึงระบบเสียงที่ใชระบบ SRD ซ่ึงเปนระบบที่ทันสมัยและเปนที่
ยอมรับในวงการภาพยนตรในปจจุบัน  ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับ สุวัฒนา วงษกะพันธ  กลาว
วา บทบาทของสินคาหรือผลิตภัณฑ (Product) เปนองคประกอบที่แสดงสัญลักษณในการถายทอด
ความคิดจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ไดแก ขนาด รูปราง การออกแบบและบรรจุภัณฑ สินคาหรือ
ผลิตภัณฑชนิดเดียวกันแตตางยี่หอกัน ยอมมีองคประกอบขางตนที่แตกตางกัน และสามารถ
กอใหเกิดผลทางความรูสึกกับผูบริโภคแตกตางกันดวย 
 ในสวนของดานราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับนั้น  ผูชมมีทัศนคติอยูใน
ระดับปานกลาง  จึงตั้งขอสังเกตไดวา  ราคาบัตรจะสงผลใหผูชมเลือกที่จะมาใชบริการที่ 
โรงภาพยนตร ที่สามารถตอบสนองความตองการใหกับผูชมได โดยในเรื่องของการกําหนดราคา
สามารถพิจารณาจากปจจัยดานคุณลักษณะของสินคา ไดแก ราคาบอกถึงคุณภาพของที่นั่ง ซึ่ง 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สามารถแบงราคาที่นั่ง ไดดังนี้ 
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วันจันทร- วันพุธ   
โรงภาพยนตรธรรมดา ที่นั่ง Deluxe ราคาที่นั่งละ 100 บาท 
    ที่นั่ง Premium  ราคาที่นั่งละ 120 บาท 
    ที่นั่ง VIP ราคาที่นั่งละ 200 บาท 
    ที่นั่ง Sofa ราคาคูละ 300 บาท 
โรงภาพยนตร First Class   ราคาที่นั่งละ 500 บาท 
วันพฤหัสบดี – วันอาทิตย และวันหยุดนักขัตฤกษ  
โรงภาพยนตรธรรมดา ที่นั่ง Deluxe ราคาที่นั่งละ 120 บาท 
    ที่นั่ง Premium  ราคาที่นั่งละ 140 บาท 
    ที่นั่ง VIP ราคาที่นั่งละ 200 บาท 
    ที่นั่ง Sofa ราคาคูละ 400 บาท 
โรงภาพยนตร First Class   ราคาที่นั่งละ 500 บาท 
วันจันทร- วันพุธ   หลัง 20.30 น เปนตนไป  
โรงภาพยนตรธรรมดา ที่นั่ง Deluxe ราคาที่นั่งละ 80 บาท 
    ที่นั่ง Premium  ราคาที่นั่งละ 120 บาท 
    ที่นั่ง VIP ราคาที่นั่งละ 200 บาท 
    ที่นั่ง Sofa ราคาคูละ 300 บาท 
โรงภาพยนตร First Class   ราคาที่นั่งละ 500 บาท 
 
 ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับ สุวัฒนา วงษกะพันธ  กลาววา  บทบาทของราคา (Price) 

ในการสื่อสารทางการตลาดมีผลตอความรูสึกนึกคิด และความพึงพอใจของผูบริโภค สําหรับปจจัย
ในการกําหนดราคานั้นสามารถพิจารณาจาก 2 ประเด็นหลัก คือ ปจจัยดานคุณลักษณะของสินคา 
และปจจัยคุณลักษณะของผูบริโภค โดยบทบาทราคาของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะ
เปนปจจัยดานคุณลักษณะของสินคา ไดแก ราคาบอกถึงคุณภาพ  สวนผสมพิเศษที่เหนือกวาสราง
ความรูสึกวาเปนสินคาคุณภาพสูง การกําหนดราคายึดถือตามตําแหนงสินคา ในที่นี้คือถาที่นั่งมี
ราคาที่สูงขึ้น ที่นั่งนั้นจะมีขนาดของเบาะที่นั่งกวางขึ้น ที่นั่งจะอยูดานบนสุดเพื่อทําใหเกิดวิสัยทัศน
ในการชมที่ดีขึ้น และพื้นที่ในการวางเทาดานหนาจะกวางขึ้น  
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 ตอนท่ี 4 ความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ของกลุมตัวอยาง 
 ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทาง
การตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ซ่ึงจัดอยูในระดับความพึงพอใจมาก  โดย
อันดับที่ 1 กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการแตงกายของพนักงาน รองลงมาคือ ความพึงพอใจใน
มารยาท และความสุภาพในการใหบริการของพนักงาน อันดับที่ 3 คือความพึงพอใจในการแจก
แถบแมเหล็กรูปภาพยนตร (Magnet)  จึงตั้งของสังเกตไดวา การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
Selling) เปนสวนสําคัญในการใหบริการแกลูกคา โดยใชบุคลิกภาพของพนักงานในเรื่องของการ
แตงกาย และมารยาทและความสุภาพในการใหบริการ เพราะพนักงานจะทําหนาที่เปนตัวแทนของ
โรงภาพยนตรในการสื่อสารขอมูลขาวสาร ในสวนของการจําหนายบัตร การแนะนําบริการ และ
การสงเสริมการตลาดในดานตางๆ เพื่อเปนการโนมนาวใจ ชักจูง หรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ  ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับ วิชาญ ฤทธิรงค  กลาววา  ในการใหบริการและการตอนรับให
ลูกคาไดรับความพึงพอใจ และประทับใจอยากจะมาใชบริการอีกควรดําเนินการ ดังนี้ (1)  ตัว
พนักงานผูใหบริการตองแตงกายสะอาด เรียบรอย สุภาพออนโยน ยิ้มแยมแจมใส  (2) ใหการ
ตอนรับลูกคาทั้งรายเล็กและรายยอย ควรใหความเอาใจใสและทําใหรูสึกวามีความสําคัญ ไมเลือก
ปฏิบัติ  (3) พนักงานตองมีความรอบรูในหนาที่ บริการดวยความรวดเร็ว กระตือรือรน ไมชักชา 
ใหบริการอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง (4) ใหบริการสืบเนื่องจากหนวยงานอื่น ๆ เชน จากพนักงาน
การตลาดที่ออกไปพบลูกคา (5) สถานที่ทําการก็เปนสวนหนึ่งที่จะตองดูแลใหสะอาด และจัดสวน
ที่พักคอยสําหรับลูกคา สวนที่ทําการ ใหมีความเหมาะสมนาดู  แนวคิดดังกลาวสอดคลองกับ
ผลการวิจัย กลาวคือ (1)ชุดแตงกายของพนักงานโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ จะ
ออกแบบใหมีความเรียบรอย สุภาพ เพื่อใหเขากับธุรกิจสําหรับการใหบริการ รวมถึงการคัดเลือก
พนักงานก็จะเนนพนักงานที่มีบุคลิกภาพที่ดี ราเริง ยิ้มแยมแจมใส เพื่อใหเขากับธุรกิจโรงภาพยนตร
ที่เปนการบริการ ในดานของ Entertainment ซ่ึงจะตรงกับคําขวัญของโรงภาพยนตรคือ เอส เอฟ 
ซีเนมา ซิตี้ อลังการบันเทิง (2) ในการทํางานของโรงภาพยนตรพนักงานจะใหความเอาใจใส และ
อํานวยความสะดวกสําหรับผูชมทุกคนที่มาใชบริการ โดยเฉพาะกับกลุมผูชมที่นั่งรถเข็น ซ่ึงจะมี
พนักงานของโรงภาพยนตรอํานวยความสะดวกใหแกผูชมกลุมนี้ ตั้งแตการแนะนําสําหรับการเลือก
ที่นั่งที่เหมาะสม การสงผูชมเขาในโรงภาพยนตรตลอดจนภาพยนตรฉายจบ เพื่อเปนการสรางความ
ประทับใจ และความพึงพอใจใหแกผูชม (3) พนักงานของโรงภาพยนตรยังขาดความรู และความ
เขาใจในการสงเสริมการขายบางรายการ ทําใหใหขอมูลแกลูกคาไมครบถวนรวมถึงมีผลตอการ
บริการที่ลาชา และถาเปนชวงที่มีลูกคามาใชบริการเปนจํานวนมาก พนักงานอาจเกิดความเหนื่อย 
และเมื่อยลา ซ่ึงสงผลตอการบริการแกลูกคาได (4) ที่นั่งพักคอยของโรงภาพยนตรยังมีจํานวนไม
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มากพอ  ซ่ึงมีผลตอความพึงพอใจของลูกคา  โดยผูวิจัยนําขอมูลมาจากขอเสนอแนะจาก
แบบสอบถาม 
 สวนการสื่อสารทางการตลาดที่ไดรับความพึงพอใจนอยที่สุด อยูในระดับความพึง
พอใจปานกลาง คือ กิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของ
รางวัล ซ่ึงจะเปนการสงเสริมการขายของทางโรงภาพยนตรที่อาจไมสามารถกระตุนความพึงพอใจ
ของผูชมไดมากนัก ดังนั้นทางโรงภาพยนตรควรจะเนนหลักการสงเริมการขายในเรื่องของการ
ติดตอส่ือสารระหวางทางโรงภาพยนตรกับผูชมหรือผูบริโภคทําใหเกิดความสนใจ รวมถึงการ
จัดหาขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับการสงเริมการขายในเรื่องดังกลาวไดแก ของรางวัลท่ีนาสนใจ เปน
ตน เพื่อกระตุนและชักจูงใจใหผูชมมีความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับ 
Pickton & Broderich  กลาววา การสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆที่กระตุนและโนมนาวใจ 
กลุมเปาหมายจึงมีบทบาทอยางยิ่งสําหรับธุรกิจในการสงเสริมและสนับสนุนในการสื่อสารทาง
การตลาดใหบรรลุผล โดยจะตองเลือกใหเหมาะสมกับแผนงานหรือวัตถุประสงคของการตลาด 
 

5.2.2 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน 
  การอภิปรายผลจากการวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และ

ความพึงพอใจของผูชมที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้”  
สามารถจําแนกตามสมมติฐานที่ตั้งไวดังนี้ 
  สมมติฐานที่ 1 ผูชมภาพยนตรที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรตางกัน 
  จากการศึกษาพบวาผูชมที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเปดรับส่ือ
โทรทัศน ส่ือบุคคลคือญาติพี่นอง ส่ือใบปลิว  ส่ือโปสเตอร และส่ือโฆษณาในโรงภาพยนตรตางกัน 
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว   ทั้งนี้ปริมาณและแบบแผนการใชส่ือจะสัมพันธกับชวงชีวิตที่
เปลี่ยนไป เนื่องจากในแตละชีวิตคนเราจะเปลี่ยนสถานที่ที่ใชเวลาอยู โดยอาชีพนั้นสามารถสราง
ลักษณะของแตละบุคคลได รวมถึงการใชรูปแบบการสื่อสารที่แตกตางกัน เนื่องจากบุคคลที่อยูใน
แตละกลุมประชากรยอมจะมีกิจกรรมและรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ไมเหมือนกัน ผลการการวิจัยนี้
สอดคลองกับที่ ปรมะ สตะเวทิน (2546 : 112-118) ไดกลาวถึงลักษณะของประชากรศาสตรที่มี
สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ ไดแก อาชีพ รายได เชื้อชาติตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว 
เปนปจจัยที่ทําใหคนมีวัฒนธรรมแตกตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ เปาหมาย และ
พฤติกรรมที่แตกตางกัน  
  สําหรับพฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศนพบวาผูชมที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา
มีพฤติกรรมการเปดรับสื่อโทรทัศนมากกวากลุมอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  โดยกลุม
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ผูชมที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษาจะเปดรับขาวสารของโรงภาพยนตรจากโทรทัศนเพื่อตอบสนอง
ความตองการเพื่อความบันเทิง และเผื่อผอนคลายอารมณ มากกวากลุมอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  ที่อาจมีเวลารับชมโทรทัศนไดนอยกวา เพราะตองทํางานในอาชีพของตนที่จะตอง
ประกอบอาชีพตามสถานที่ประจํา ไดแกองคกร บริษัท และหางรานตางๆ จึงไมคอยมีเวลาในการ
เปดรับสื่อโทรทัศนมากนัก    
  สําหรับพฤติกรรมการเปดรับสื่อบุคคลคือญาติพี่นอง พบวาผูชมที่มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษามีพฤติกรรมการเปดรับสื่อบุคคลคือญาติพี่นองมากกวาอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ เนื่องจากกลุมอาชีพนักเรียน/นักศึกษา สวนใหญจะอยูในชวงวัยรุนที่มีการชักชวน และ
พูดคุยเพื่อใหคลอยตามไดงายกวากลุมอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ที่มีวุฒิภาวะในการ 
รับฟงมากกวา  
  สําหรับพฤติกรรมการเปดรับส่ือใบปลิว/แผนพับ ,ใบปดภาพยนตร/โปสเตอร 
พบวาผูชมที่มีอาชีพรับจางมีพฤติกรรมการเปดรับสื่อใบปลิว/แผนพับ,ใบปดภาพยนตร/โปสเตอร  
มากกวาอาชีพธุรกิจสวนตัว เนื่องจากการเปดรับสื่อนั้นยอมมีความแตกตางกันออกไป โดยมี
พื้นฐานของลักษณะตัวของแตละบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ที่แตกตางกัน 
ซ่ึงอาจกลาวไดวาคนที่ทํางานเปนพนักงานรับจางนั้นมักมีความสนใจในเกี่ยวกับสภาวะแวดลอม 
มากกวาอาชีพธุรกิจสวนตัวที่ทํางานคํานึงถึงรายไดเพื่อรักษาสถานภาพของตัวเองมากกวา จึงไม
สนใจที่จะเปดรับสื่อใบปลิว/แผนพับ,ใบปดภาพยนตร/โปสเตอรมากนัก   
  สําหรับพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตร พบวาผูชมที่มีอาชีพ
รับจาง,แมบาน/เกษียณ มีพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณาในโรงภาพยนตรมากกวาอาชีพ
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   

  จากผลการวิจัยในสมมติฐานที่ 1  สอดคลองกับที่ ปรมะ สตะเวทิน (2546 : 115) 
กลาววา คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ และมีคานิยมตอส่ิงตางๆ แตกตาง
กันออกไป คนที่รับราชการมักคํานึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ ศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิของความเปนราชการ 
สวนคนที่ทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายไดและการมีศักดิ์ศรีของตนดวยเงินทองที่สามารถ
จับจายใชสอยสิ่งที่ตนตองการเพื่อรักษาสถานภาพในสังคมของตน ในขณะที่บุคคลที่ประกอบ
อาชีพเดียวกันหรือคลายคลึงกัน มักมีวิถีชีวิต ทัศนคติ ความสนใจ ในเรื่องตาง ๆ คลายคลึงกัน 

  สมมติฐานที่ 2 ผูชมภาพยนตรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดตางกัน 

  จากการศึกษาพบวาผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดในเรื่องเปนโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัย  เปน 
โรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภท  เปนโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตรที่ใหความ
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สะดวกสบายสูงสุด เปนโรงภาพยนตรที่ใหความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม
ดวยการโทรศัพท การโฆษณาของโรงภาพยนตร การประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร และการ
สงเสริมการขาย ตางกัน ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซ่ึงสอดคลองกับกาญจนา แกวเทพ (2543 
: 166 ) ไดกลาววาทัศนคติสามารถสงผลตอพฤติกรรมการเปดรับขาวสารได เนื่องจากทัศนคติ
นับเปนลักษณะทางจิตวิทยาประการหนึ่งของปจเจกบุคคลที่จะเปนปจจัยสําคัญ ในการกําหนด
ความสนใจที่จะมีตอส่ือ รวมทั้งพฤติกรรมตาง ๆ ที่บุคคลจะแสดงออกมาหลังจากเปดรับสื่อแลว
ดวย อันหมายถึง ทิศทางและปริมาณของความชอบ-ไมชอบ การยอมรับ-การปฏิเสธ ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
ของคนเรา  

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัยตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับ
การศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญา จะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมี
มาตรฐานในระบบเสียงที่ทันสมัยมากที่สุด และผูชมที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี สูงกวาปริญญา
ตรี และมัธยมศึกษามีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีมาตรฐานใน
ระบบเสียงที่ทันสมัยนอยลงตามลําดับ  

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลายประเภทตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับ
การศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่
นั่งใหเลือกหลายประเภทมากที่สุด และผูชมที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ปริญญาตรี และ
มัธยมศึกษามีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งใหเลือกหลาย
ประเภทนอยลงตามลําดับ   

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตรที่ใหความสะดวกสบายสูงสุดตางกัน พบวา
ผูชมที่มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับ 
โรงภาพยนตรที่นั่งชมภาพยนตรมีที่ใหความสะดวกสบายสูงสุดมากที่สุด และผูชมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา สูงกวาปริญญาตรี และปริญญาตรีมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาด
เกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีที่นั่งชมภาพยนตรที่ใหความสะดวกสบายสูงสุดนอยลงตามลําดับ   

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการโทรศัพท
ตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทาง
การตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการโทรศัพทมากที่สุด 
และผูชมที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มีทัศนคติตอการสื่อสาร
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ทางการตลาดเกี่ยวกับความสะดวกสบายในการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติมดวยการโทรศัพท
นอยลงตามลําดับ   

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตร ตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับการศึกษา
อาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของ 
โรงภาพยนตร มากที่สุด และผูชมที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี 
มีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการโฆษณาของโรงภาพยนตรนอยลงตามลําดับ  

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําใหคุณรูจักโรงภาพยนตรได
มากขึ้น ตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําใหคุณรูจักโรงภาพยนตรได
มากขึ้นมากที่สุด และผูชมที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มี
ทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร สามารถทําให
คุณรูจักโรงภาพยนตรไดมากขึ้นนอยลงตามลําดับ 

  จากผลการวิจัย ผูชมที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีทัศนคติตอการสื่อสาร
ทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการขายหลายรูปแบบตางกัน พบวาผูชมที่มีระดับ
การศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญาจะมีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมี
การสงเสริมการขายหลายรูปแบบมากที่สุด และผูชมที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ปริญญาตรีและ
สูงกวาปริญญาตรี มีทัศนคติตอการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมีการสงเสริมการ
ขายหลายรูปแบบนอยลงตามลําดับ 

  จะเห็นวาผูชมในระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญา จะมีทัศนคติตอการ
ส่ือสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ มากที่สุด เมื่อเทียบกับระดับ
การศึกษากลุมอ่ืน  

  ผลการการวิจัยนี้สอดคลองกับ ชุตินันท สิริโรจนวงศ (2550:17)  กลาววา 
การศึกษานั้นเปนตัวแปรที่สําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร เพราะสงผลตอพฤติกรรมการ
ส่ือสาร ทั้งในสวนความรูสึกนึกคิด ความเชื่อ ทัศนคติ คานิยม ความสนใจ การเปดรับและการ
ตีความขาวสารของผูรับสาร คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่ตางกัน ยุคสมัยตางกัน ในระบบ
การศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน ยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณและความตองการ
แตกตางกันออกไป  

  โดยผูชมในระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญา จะเปนกลุมที่มีการศึกษาระดับ
ปานกลาง ความรูและการเปรียบเทียบยอมดีกวาระดับประถมศึกษาและมัธยมศึกษา แตจะมีความรู
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และความเขาใจนอยกวากลุมการศึกษาระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี เพราะผูชมกลุมนี้จะ
มีการเลือกรับขาวสารจากขอมูลหลายๆแหลง ไมหลงเชื่ออะไรงายๆ จะไตรตรองพิจารณาตาม
เหตุผล ซ่ึงสงผลตอทัศนคติที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร ผลการการวิจัยนี้
สอดคลองกับ ปรมะ สตะเวทิน (2546 : 116) กลาววา ผูชมที่การศึกษาสูงหรือมีความรูดีจะไดเปรียบ
ในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูที่มีความรูกวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไม
เชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 

สมมติฐานที่ 3 ผูชมภาพยนตรที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการ
ส่ือสารทางการตลาดตางกัน 

จากการศึกษาพบวาผูชมที่มีรายไดแตกตางกันจะมีความพึงพอใจตอการสื่อสาร
ทางการตลาดในเรื่อง การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร(Magnet) การใหสวนลดแกลูกคาที่มาจาก
บริษัทหรือองคกร การใหสวนลดโดยการจัดรายการสงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง การ
ใหสวนลดพิเศษสําหรับการซื้อบัตรของขวัญ(Gift voucher) กิจกรรมการเขียนชื่อที่อยูเบอร
โทรศัพทลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุนรับของรางวัล กิจกรรมการจับคูปองเพื่อลุนรับของรางวัลบริเวณ
โรงภาพยนตร กิจกรรมการรวมสนุกเลนเกมบริเวณโรงภาพยนตรเพื่อรับของรางวัล กิจกรรมการ
ชมภาพยนตรรอบพิเศษโดยจัดรวมกับธนาคารกสิกรไทย การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาที่มาชม
ภาพยนตร การแจกของสมนาคุณ การจัดบอรดนิทรรศการเกี่ยวกับภาพยนตร มารยาทและความ
สุภาพของพนักงาน การดูแลเอาใจใสของพนักงาน ความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน การ
ใหขอมูลขาวสารที่มีความถูกตองและชัดเจนของพนักงาน การแตงกายของพนักงาน การใหบริการ
ซ้ือบัตรทางอินเตอรเน็ตจากเว็บไซตsfcinemacity.com และการใหบริการผานทางโทรศัพท Call 
Center SF Movie 0-2268-8888 ไมตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว จากผลการวิจัยพบวา
รายไดของผูชมไมไดมีผลเปนตัวบงชี้ในเรื่องความพึงพอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตร ซ่ึงการสื่อสารทางการตลาดจะเปนสิ่งที่สําคัญอยางยิ่งสําหรับการวางแผนทาง
การตลาด เนื่องจากจะเปนเครื่องมือหนึ่งที่จะชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะสามารถที่จะ
พัฒนารูปแบบสินคาและบริการใหตรงตามความตองการ และความคาดหวังของลูกคา อันจะ
นําไปสูความพึงพอใจในสินคาและบริการ ซ่ึงผูชมที่มีรายไดที่แตกตางกันจะไมสงผลตอความพึง
พอใจเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเลย หมายความวา รายไดไมไดเปนเครื่อง
กําหนดของความตองการของผูชม โดยรายไดไมไดมีอิทธิพลตอสถานะทางสังคมที่มีผลใหผูชม
รูสึกพึงพอใจในการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร ผลการการวิจัยนี้จึงไมสอดคลองกับ 
William L. Rivers, Theodore Peterson and Jay W. Jensen, op. cit., footnote 7  (p.283) กลาววา 
รายไดเปนเครื่องกําหนดความตองการของคน ตลอดจนกําหนดความคิดของคนเกี่ยวกับสิ่งตางๆ 
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และพฤติกรรมตางๆ รายไดจึงมีอิทธิพลในการกําหนดสถานะทางสังคม วิถีชีวิตการมองโลก และ
ทัศนคติตางๆ ของบุคคลได 

 
5.3  ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยคร้ังนี้ 
 5.3.1 กลุมเปาหมายที่มาใชบริการที่โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ สวนใหญ
จะเปนกลุมทํางานตอนตน และกลุมวัยรุน และยังมีรายไดไมมากนัก ซ่ึงเปนกลุมที่มักตัดสินใจดวย
อารมณมากกวาเหตุผล ชอบเขาสังคม เพื่อใหเปนที่ยอมรับของกลุม ดังนั้นในการทําสื่อเกี่ยวกับการ
ส่ือสารทางการตลาด อาทิเชน ใบปลิว/แผนพับ ใบปดภาพยนตร/โปสเตอร ปายผา/แบนเนอร ควร
คํานึงถึงลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมาย เพื่อใหส่ือสามารถดึงดูดใจได 
 5.3.2 ควรมีการจัดที่นั่งพักคอยใหเพียงพอตอความตองการของลูกคาใหมากขึ้น  
 5.3.3  ในดานการใหขอมูลขาวสารของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ ควรมี
การอบรมพนักงานใหรับรูเกี่ยวกับขอมูลของโรงภาพยนตร กิจกรรมการสงเสริมการขายใหมากขึ้น
เพื่อจะไดนําไปบอกกลาวแกผูชมที่มาใชบริการ โดยจะเห็นวาผูชมมีการเปดรับขาวสารของ 
โรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้จากพนักงานของโรงภาพยนตรนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน 
 5.3.4 ผลการวิจัยพบวา ผูชมมีทัศนคติปานกลางเกี่ยวกับราคาบัตรชมภาพยนตรถา
เทียบกับบริการที่ไดรับ ซ่ึงผูวิจัยขอเสนอแนะวาราคาบัตรที่สูงเกินไปนั้นทําใหลดโอกาสการชม
ภาพยนตรจากโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ลง ฉะนั้นควรมีแนวทางที่เห็นวาเหมาะสม
เชน การนําหนังที่มีคุณภาพมาฉายมากขึ้น เพื่อทําใหผูชมเกิดความคุมคาในการชม 
 5.3.5 ทางโรงภาพยนตรควรจะเพิ่มกิจกรรมเกี่ยวกับการสงเสริมการขายใหมีความ
หลากหลายมากยิ่งขึ้น เพื่อดึงดูดใจใหผูชมเขามารวมกิจกรรมกับทางโรงภาพยนตรมากขึ้น ซ่ึง
อาจจะเนนการแจกของรางวัลมีมูลคา และนาสนใจ  อาทิเชน รถยนต รถมอรเตอรไซค แพจเกจ 
ทองเที่ยว เปนตน เพื่อเปนการประชาสัมพันธใหผูชมรูจักโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
มากยิ่งขึ้น  

 

 ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1.  ในงานวิจัยคร้ังนี้ไดศึกษากลุมตัวอยาง 400 คน บริเวณโรงภาพยนตรในเครือเอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เฉพาะในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล รวม 9 สาขา โดยสํารวจในชวงเดือน สิงหาคม 
ถึง เดือนกันยายน 2550 เปนจํานวน 2 เดือน ผูวิจัยจึงเห็นวาการวิจัยในครั้งตอไป อาจเพิ่มกลุม
ตัวอยางใหมากขึ้น และทําการสํารวจโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ในเขตตางจังหวัด
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เพิ่มเติม และสาขาที่ไดทําการเปดใหบริการหลังจากที่ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลแลว นอกจากนั้น
อาจจะมีการใชระยะเวลาการเก็บขอมูลใหนานขึ้น เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่แตกตางกันออกไป 
 2.  ควรทําวิจัยเชิงคุณภาพในสวนการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส 
เอฟ ซีเนมา ซิตี้ เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึก และไดขอมูลที่ละเอียดลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น 
 3. งานวิจัยคร้ังนี้ไดศึกษาเฉพาะกลุมผูชมของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
เทานั้น แตไมไดทําการศึกษาในเรื่องการสื่อสารทางการตลาดของผูชมโรงภาพยนตรในเครืออ่ืนๆ 
ซ่ึงปจจุบันมีโรงภาพยนตรหลายเครือท่ีเปนคูแขงของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ นาจะ
นํามาศึกษารวมดวย 
 4. งานวิจัยครั้ งนี้ ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลเฉพาะผูชมที่มาใชบริการบริ เวณ 
โรงภาพยนตรเทานั้น แตไมไดทําการเก็บขอมูลแกบุคคลอื่นที่อยูภายนอกบริเวณโรงภาพยนตร ซ่ึง
ควรจะมีการเก็บขอมูลลูกคาที่มาใชบริการในพื้นที่ของศูนยการคา เพื่อจะไดขอมูลที่มีความ
หลากหลายมากยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 

 เร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และความพึงพอใจของผูชมท่ีมีตอการ
สื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้” 

ตอนที่ 1   ขอมูลทางประชากรศาสตร 

คําชี้แจง   กรณุาทําเครื่องหมาย √  ลงใน  �  เพียง 1 ชอง 
 
1. เพศ 

   � 1)   ชาย � 2)   หญิง 
2. อายุ 

  � 1)  15 -19 ป � 2)  20-24 ป   

  � 3)  25-29 ป � 4)  30-34 ป   

  � 5)  35-39 ป � 6)  40 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพ 

  � 1)  โสด � 2)  แตงงาน   
4. ระดับการศึกษา 

  � 1)  ประถมศึกษา � 2)  มัธยมศึกษา 

  � 3)  อาชีวศึกษา / อนุปริญญา � 4)  ปริญญาตรี  

  � 5)  สูงกวาปริญญาตรี 
5. อาชีพ 

  � 1)  นักเรียน / นักศึกษา � 2)  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  � 3)  ธุรกิจสวนตวั / คาขาย � 4)  พนักงานบรษิทัเอกชน 

  � 5)  รับจาง � 6)  แมบาน / เกษยีณ 
6. รายไดตอเดือน 

  � 1)  นอยกวา 5,000 บาท � 2)  5,001 – 15,000 บาท 

  � 3)  15,001 – 25,000 บาท � 4)  25,001 – 35,000 บาท 

  � 5)  35,000 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปดรับขาวสารทีมี่ตอโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
 

7. คุณมาชมภาพยนตรที่โรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้กี่คร้ังตอเดือน 

� 1)  1 -2 คร้ัง/เดือน � 2)  3-4  คร้ัง/เดือน 

� 3)  5-6 คร้ัง/เดือน � 4)  มากกวา 6 คร้ังขึ้นไป/เดือน  
 
คุณมีการเปดรบัขาวสารของโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา จากสื่อใดตอไปนี้ ในระดับใด 

(โปรดใสเครื่องหมาย √  ในแตละส่ือเพียง 1 ชอง) 

ความถี่ในการเปดรับ  
สื่อท่ีเปดรับ มากกวา 6 คร้ัง

ตอเดือน 
(5) 

5-6 ครั้ง  
ตอเดือน 

(4) 

3-4 ครั้ง  
ตอเดือน 

 (3) 

1-2 ครั้ง  
ตอเดือน 

(2) 

นอยกวา 1 คร้ัง 
ตอเดือน 

 (1) 

สื่อมวลชน 
8.  วิทย ุ

     

9.  โทรทัศน      
10.  หนังสือพิมพ      
11. วารสาร/นิตยสาร      
สื่อบุคคล 
12 . ญาติพี่นอง 

     

13.  เพื่อนรวมงาน      
14.  พนักงานของโรงภาพยนตร      
สื่อเฉพาะกิจ 
15.  ใบปลิว 

     

16. โปสเตอร      
17.  ปายผา/แบนเนอร      
18.  วีดีโอวอลล (จอภาพขนาด

ใหญบริเวณดานหนาโรง
ภาพยนตร) 
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ความถี่ในการเปดรับ  
สื่อท่ีเปดรับ มากกวา 6 คร้ัง

ตอเดือน 
 (5) 

5-6 ครั้ง  
ตอเดือน 

(4) 

3-4 ครั้ง  
ตอเดือน 

 (3)  

1-2 ครั้ง  
ตอเดือน 

(2) 

นอยกวา 1 คร้ัง 
ตอเดือน 

 (1) 
19. โฆษณาในโรงภาพยนตร      
สื่ออินเตอรเน็ต 
20. เว็บไซดของ 
 โรงภาพยนตร 
(www.sfcinemacity.com) 

     

 
ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ 

ซีเนมา ซิตี้  

คุณมีความคิดเห็นตอส่ิงตอไปนี้อยางไร (โปรดใสเครื่องหมาย √ ในแตละชองเพียง 1 ชอง) 

ระดับของทัศนคต ิ 

ทัศนคติท่ีมีตอโรงภาพยนตรเครือ 
 เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 

เห็นดวย
อยางยิง่ 

(5) 

เห็นดวย 
 

(4) 

เฉย ๆ  
 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

(1) 

ทัศนคติการทางสื่อสารดานผลิตภัณฑ 
21.  เปนโรงภาพยนตรที่มีคุณภาพ สามารถ

 ตอบสนองความตองการของคุณได 

     

22.  เปนโรงภาพยนตรที่มีมาตรฐานในระบบ
 เสียงที่ทันสมัย 

     

23.  เปนโรงภาพยนตรที่มีภาพยนตรเขาฉาย 
มากมาย หลายเรื่อง สามารถใหคุณเลือก
 ชมไดหลากหลาย  

     

24.  มีชวงในการฉายภาพยนตรแตละรอบไม
 ตองรอนาน 

     

25.  เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งใหเลือกหลาย
 ประเภทสามารถตอบสนองตรงกับความ
 ตองการของลูกคาไดสูงสุด 
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ระดับของทัศนคต ิ 
ทัศนคติท่ีมีตอโรงภาพยนตรเครือ 

 เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
เห็นดวย
อยางยิง่ 

(5) 

เห็นดวย 
 

(4) 

เฉย ๆ  
 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

(1) 

ทัศนคติทางการสื่อสารดานราคา 
26. ราคาบัตรเหมาะสมกับการบริการที่ไดรับ 

     

ทัศนคติทางการสื่อสารดานการจัดจําหนาย 
27.  เปนโรงภาพยนตรที่มีที่นั่งชมภาพยนตร 

ที่ใหความสะดวกสบายสูงสุด 

     

28.  เปนโรงภาพยนตรที่อยูใน
หางสรรพสินคา 

     

29.  มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ      
30.  การซื้อบัตรทางเคานเตอรจําหนายบัตรมี

ความรวดเรว็ และสะดวกสบาย 
     

31.  การนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการ
จําหนายบัตรทางเว็บไซดทําใหเกิดความ
สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

     

32.  การนําเทคโนโลยีเขามาใชโดยการ
จําหนายบัตรดวยระบบคอมพิวเตอรทาง
โทรศัพททําใหประหยัดเวลาในการ
เดินทาง 

     

33. มีความสะดวกสบายในการตดิตอ
สอบถามขอมูลเพิ่มเติมเกีย่วกับการจอง
บัตรชมภาพยนตร และโปรแกรมรอบ
ฉายภาพยนตรไดงายดวยการโทรศัพท 

     

ทัศนคติทางการสื่อสารดานการสงเสริม
การตลาด 
34. การโฆษณาของโรงภาพยนตรสามารถ

ดึงดูดใจใหคณุมาชมภาพยนตรที่ 
 โรงภาพยนตรแหงนี ้
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ระดับของทัศนคต ิ 
ทัศนคติท่ีมีตอโรงภาพยนตรเครือ 

 เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
เห็นดวย
อยางยิง่ 

(5) 

เห็นดวย 
 

(4) 

เฉย ๆ 
 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิง่ 

(1) 
35.  การประชาสัมพันธของโรงภาพยนตร 

ไดแก ขาวประชาสัมพันธทาง
หนังสือพิมพ  การจัดกจิกรรมแถลงขาว
เปดตัวภาพยนตรรอบพิเศษ และการจดั
ภาพยนตรรอบพิเศษใหแกมูลนิธิตาง ๆ 
สามารถทําใหคุณรูจักโรงภาพยนตรได
มากขึ้น 

     

36.  เปนโรงภาพยนตรที่มีการสงเสริมการ
ขายหลายรูปแบบ 

     

37.  พนักงานสามารถใหการบริการไดอยางดี
เยี่ยม 

     

 
ตอนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับความพงึพอใจของผูชมท่ีมีการสื่อสารทางการตลาดโรงภาพยนตรเครือ 

เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  

 คุณมีความพึงพอใจในดานใดตอไปนี้ ในระดับใด  (โปรดใสเครื่องหมาย  √  ในแตละชอง  
เพียง 1 ชอง) 

ระดับความพงึพอใจ  
ความพึงพอใจ มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ความพึงพอใจดานการสงเสริมการขาย 
38.  การแจกแถบแมเหล็กรูปภาพยนตร 

(Magnet) 

     

39. การใหสวนลดแกลูกคาที่มาจาก
บริษัท หรือองคกรตางๆ ไดแก 
ดีแทค, ธนาคารกสิกรไทย, ธนาคาร
ไทยพาณิชย, บัตรเครดิตเคทีซี  
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ระดับความพงึพอใจ  
ความพึงพอใจ 

 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

40. การใหสวนลดโดยการจัดรายการ
สงเสริมการขายกับลูกคากลุมใดกลุม
หนึ่ง ไดแก นกัเรียน นิสิต  

 นักศึกษา 

     

41. การใหสวนลดพิเศษสําหรบัการ 
ซ้ือบัตรของขวัญ (Gift voucher)  
ซ่ึงจะจัดทําขึ้นในชวงเทศกาล  

 ไดแก วันปใหม 

     

42.  กิจกรรมการเขียนชื่อ ที่อยู เบอร
โทรศัพท ลงในคูปองชิงโชคเพื่อลุน
รับของรางวัล 

     

43.  กิจกรรมการจบัคูปองเพื่อลุนรับของ
รางวัล บริเวณโรงภาพยนตร 

     

44.  กิจกรรมการรวมสนุกเลนเกม บริเวณ
โรงภาพยนตรเพื่อรับรางวัล 

  
 

   

45.  การจัดกจิกรรมการชมภาพยนตร
 รอบพิเศษใหแกผูชมที่สนใจชม
 ภาพยนตรกอนที่จะฉายพรอมกันทั่ว
 ประเทศ ไดแก การจัดชมภาพยนตร
 เร่ืองสไปรเดอรแมน 3  และไพเรต 
 ออฟ เดอะ คาริบเบี่ยน 3 โดยจัด
 รวมกับธนาคารกสิกรไทย  

     

46. การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคา
 ที่มาชมภาพยนตรในเครือเอส เอฟ 
 ซีเนมา ซิตี้  ไดแก กิจกรรม เอส เอฟ 
  แฮปป มูฟวี่ ซิม  ซิมของคนรักหนัง  
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ระดับความพงึพอใจ  
ความพึงพอใจ 

 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

47.  การแจกของสมนาคุณใหแกลูกคา      
48.  การจัดบอรดนทิรรศการเกี่ยวกับ

ภาพยนตร  
     

ความพึงพอใจดานการใหบรกิารของ
พนักงาน 
49.  มารยาท และความสุภาพ 

     

50.  การดูแลเอาใจใส      
51.  ความรวดเรว็ในการใหบริการของ

พนักงาน 
     

52.  การใหขอมูลขาวสารที่มีความ
ถูกตองและชัดเจนของพนักงาน 

     

53. การแตงกาย      

ความพึงพอใจดานการตลาดทางตรง 
54.  การใหบริการซื้อบัตรทาง

อินเตอรเน็ต จากเว็บไซต 
sfcinemacity.com  

     

55. การใหบริการจองบัตร และซ้ือบัตร
ผานทางโทรศัพท Call Center SF  

 Movie 0-2268-8888 
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ตอนที่ 5  คําถามเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกับโรงภาพยนตรเครือ เอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้ 
 

56. ขอเสนอแนะ…………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
 
 
ขอขอบคุณเปนอยางยิ่งทีก่รณุาสละเวลาอนัมีคาของคุณในการใหความกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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ตัวอยางการสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร 
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สถานที่ของโรงภาพยนตรเครือเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี ้
 
 

 
 
 

โรงภาพยนตรสาขามาบุญครอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขาบางกะป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขาบางแค 
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โรงภาพยนตรสาขางามวงศวาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขาลาดพราว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขาเอ็มโพเรี่ยม 
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โรงภาพยนตรสาขารัตนาธิเบศร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขาเซ็นทรัลเวิลด 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โรงภาพยนตรสาขารามอินทรา 
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ประเภทที่นั่งของโรงภาพยนตร 
 
 
 
 
 
ที่นั่งประเภท Deluxe 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่นั่งประเภท Premium 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่นั่งประเภท First Class 
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ประเภทที่นั่งของโรงภาพยนตร (ตอ) 
 
 
 
 
 
ที่นั่งประเภท V.I.P 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  ที่นั่งประเภท Sofa Sweet 
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โฆษณาโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี จากสื่อโทรทัศน 
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โฆษณาโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี จากสื่อโทรทัศน (ตอ) 
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โฆษณาโรงภาพยนตรเอส เอฟซีเนมา ซิตี จากหนังสือพิมพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การใหบริการของพนักงานโรงภาพยนตร 

 
 
 
 
 
 
 
 
ใบปลิว 
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โปสเตอรประชาสัมพันธกิจกรรมการสงเสริมการขาย 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
วีดีโอวอลล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เว็บไซด www.sfcinemacity.com 
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การจัดกิจกรรมรวมกับศูนยการคาและรานคาตาง ๆ  
การรวมเลนเกมแจกของรางวัลรวมกับศูนยการคาเซ็นทรัลทาวนรัตนาธิเบศร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
กิจกรรมการสงเสริมการขายรวมกับราน Baskin Robbing 
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การจัดกจิกรรมโครงการหนงัการตูนเพื่อนอง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แถบแมเหล็กรปูภาพยนตร (Magnet) 
 
 
 
 
 
 
 
 
การตั้งโตะกจิกรรมสําหรับแจกของรางวลั 
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กิจกรรมการแจกของรางวัลบริเวณหนาโรงภาพยนตร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
คูปองชิงโชค การสงเสริมการขาย เอส เอฟ มูฟวี่ บิ๊กโบนสั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
กิจกรรม เอส เอฟ แฮปป มูฟวี่ซิม ซิมของคนรักหนัง 
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การจัดกิจกรรมแถลงขาวเปดตัวภาพยนตรรอบพิเศษ เร่ืองโกยเถอะเกย 
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กิจกรรมการจัดภาพยนตรรอบพิเศษเรื่อง SPIDERMAN 3 โดยจัดรวมกับธนาคารกสิกรไทย 
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ประวัติผูเขียน 

 
ชื่อ-นามสกุล  นางสาวพรรณรวี  วรรณรัตน 
การศึกษา มัธยมศึกษา โรงเรียนสวนกหุลาบวิทยาลยั นนทบุรี 
 ปริญญาตรี สาขาวิชานิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
ปจจุบัน ตําแหนงผูชวยผูจัดการโรงภาพยนตรเอส เอฟ ซีเนมา ซิตี้  
 สาขาเดอะมอลลงามวงศวาน DPU
DPU
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