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บทคัดยอ 
 
  การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตร
ผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัด”  มีวัตถุประสงคเพื่อ 1.  เพื่อศึกษากลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบ โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัด 2.   เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด  

 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการ
สัมภาษณเจาะลึกกลุมตัวอยางจํานวน 8 คน จากกลุมบุคลากรบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด โดย
แบงการการสัมภาษณออกเปน 2 กลุม 1.กลุมผูบริหาร 2.กลุมผูดําเนินงานดานเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด โดยใชวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

 ผลการวิจัยสรุปไดวาเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา: หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด” เปนดังนี้ บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ทําใหการวิเคราะหสถานการณของ
โปรแกรมการสงเสริมการตลาดโดยการทํามีการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรจาก
ธุรกิจบริการ 1900 นี้มีมูลคาท่ีเพิ่มข้ึน บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด จึงตองดึงจุดแข็งขอท่ี 1 เนน
เร่ืองความเช่ือดานโหราศาสตร และความแมนยํา จุดแข็งขอท่ี 2 คือ การเจาะเฉพาะกลุมเปาหมาย 
และตองเขาถึงแบบตัวตอตัวเหมือนพยากรณท่ีราน จุดแข็งขอท่ี 3 คือ ใชบุคคลผูมีช่ือเสียงมาเปนพรี
เซ็นเตอรในการทําการโฆษณาเพ่ือโนมนาวในการใชบริการ และเสียงของนักพยากรณมีผลตอการ
บริการ ซ่ึงเสียงเปนสวนประกอบท่ีมีความสําคัญเทานั้น ซ่ึงเปนยุทธศาสตรสําหรับโลกของธุรกิจ
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีทันสมัยและเจริญเติบโตรวดเร็วมีผลกําไรมหาศาล บริษัทสามารถ
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มัลติมีเดีย จํากัด เคร่ืองมือหลักในการส่ือสารการตลาดสามารถแบงได 5 เคร่ืองมือ ซ่ึงมีงบดาน
โฆษณาจํานวนมาก จึงทําใหมีการโฆษณาผานฟรีทีวีและเคเบ้ิลทีวีเปนหลัก หลัก ดานการ
ประชาสัมพันธจะมุงเนนการแจงขอมูลขาวสารใหผูใชบริการจากฐานลูกคาท่ีเคยใชโดยการสงSMS 
ซ่ึงการใชส่ือออนไลนประเภทแบนเนอร(Banner) จะเนนควบคูไปในสวนของการสงเสริม
การตลาด เชน ลุนรับบัตรกํานัน สรอยทองคํา รถยนต และการส่ือสารผูใชบริการดาน 4 Ps คือ การ
ใชหลักของการสงเสริมการขายเพ่ือจูงใจผูใชบริการโดยลดราคา นําเสนอความแตกตางของนัก
พยากรณท่ีมีช่ือเสียงตางจากผูใหบริการรายอ่ืน และสรางกิจกรรมหรือการใหผลตอบแทนหรือสิทธ์ิ
พิเศษ เพื่อสรางปฏิสัมพันธท่ีดีกับผูใชบริการ 1900  
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ABSTRACT 
 

 Research on “Astrology Via Mobile Services Communication Strategy 
Case Study : Samart multimedia company's service number 1900. 

 
The objective of the study is to study the marketing communication strategies on mobile 

phone services in providing astrological information services offered by Samart Multimedia Ltd., 
and to study the marketing communication tools on mobile phone services in providing 
astrological information. 

The study is conducted using qualitative method with an in-depth focus on 8 subjects from 
Samart Multimedia Ltd, with purposive sampling methodology in selecting the samples. The 
survey was conducted in 2 separate groups of Samart multimedia company's employees 
comprising of company executives and marketing communication officers. 

The results of the study can be summarized as follows; Samart Multimedia Ltd. has 
analyzed the outlook of their marketing and promotions program by implementing a one-stop 
service through its 1900 dial numbers. The company focuses on the beliefs and accuracy of the 
astrological information. The company also focuses on the target demographics and offers a 
reading similar to a personal experience with an astrologer. Lastly, the company hires a well-
known personality to be its presenter that can lend a solid, persuasive voice to the astrological 
reading. For Samart Multimedia Ltd., its marketing communications strategy is comprised of 5 
methods, all of which are provided with sufficient advertisement funding by using public 
television and cable television as their main media channels. Samart also uses banner advertising 
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to its existing customers by sending it via SMS. The company uses its 4Ps principles to 
communicate with customers; using promotions such as discounts as incentives, offering a variety 
of well-known experts in different astrological fields as well as creating activities and prizes for 
customers to enter to build good relationships with customers. Promotional prizes include gold 
jewelry, cars and gift vouchers. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เนื่องจากผูวิจัยไดรับความอนุเคราะหความ
ชวยเหลือ ดูแลเอาใจใสเปนอยางดียิ่งจาก ผศ.ดร.ฐิตินันท บุญภาพ คอมมอน ท่ีใหคําแนะนําปรึกษา
ในกระบวนการทําวิจัย ทําใหการวิจัยเปนไปไดดวยความเรียบรอยสมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงใน
ความกรุณาของ รศ.ดร.กุลทิพย ศาสตระรุจิ ประธานกรรมการวิทยานิพนธ ดร.มนต ขอเจริญ และ
รศ.ดร.อุษา บ้ิกกิ้นส กรรมการวิทยานิพนธ เปนอยางสูง ท่ีไดเสียสละเวลามาเปนประธานและ
กรรมการวิทยานิพนธฉบับนี้จนสําเร็จ 

 กราบขอบพระคุณ คุณวรกร เสือคนอง  ผูจัดการการวางแผนกลยุทธการจัดทําขอมูล
ทางการส่ือสารการตลาด1900ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด และทุกทานท่ีไดกรุณาให
สัมภาษณดวยความยินดี 

 ขอขอบคุณพระคุณ คุณพอพิทยา ชมจินดา คุณแมชูจิตต ชมจินดา คุณพอวราห พึ่ง
ประเสริฐ คุณแมเปรมฤดี พึ่งประเสริฐ และคุณสามี วรวัฒน พึ่งประเสริฐ ท่ีดูแลเอาใจใสและสละ
เวลา ทุนทรัพย ท่ีมอบใหจนทําใหงานวิจัยช้ินนี้สําเร็จไปไดดวยดี 

 ขอบคุณเด็กชาย ฐิตินันท พึ่งประเสริฐ ท่ีทําใหผูวิจัยมีแรงกระตุน ผลักดัน กับทุก
สถานการณท่ีเขามาในชีวิต และทําใหงานวิจัยคร้ังนี้สําเร็จลุลวงดวยดี 

 ขอขอบพระคุณ คุณมรกต เหรียญทอง คุณนันทิดา รอดสถิตย คุณชลาลัย พงษศิริ   
สุชาพร เถาวสุวรรณ และเพื่อนๆพี่ๆ นองๆนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธุรกิจ ท่ีใหคําแนะนํา
และสนันสนุนเปนอยางดี จนทําใหมีความสําเร็จอีกาวหนึ่งของชีวิตในคร้ังนี้ 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

 ในอดีตจนถึงยุคโลกเทคโนโลยีท่ีไรพรมแดน หรือ Globalization ซ่ึงทําใหเกิดการ
เปล่ียนแปลงดานวิวัฒนาการ ดานการติดตอส่ือสารระหวางสังคมมนุษยโลก โดยไมมีความซับซอน
ในการติดตอส่ือสาร การมาพบปะพูดคุยกัน เพื่อการแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวางกัน รวมท้ังการ
ใชสัญลักษณตางๆ เร่ือยมาจนถึงการใชเคร่ืองมือส่ือสาร ซ่ึงเปนผลผลิตทางเทคโนโลยีดาน
วิวัฒนาการของการ ส่ือสารไรสาย ท่ี มีความสํา คัญ ท่ี เ รียกว า  โทรศัพท เค ล่ือน ท่ี  ท้ั งนี้ 
โทรศัพทเคล่ือนท่ีไดเขามามีบทบาทสําคัญในฐานะเทคโนโลยีการส่ือสารโทรคมนาคมท่ีทําใหผูคน
ท่ัวโลกติดตอส่ือสารในทุกชวงเวลาทุกสถานท่ีไดทันที โดยท่ีไมพลาดการติดตอการส่ือสาร และ
สามารถรับทราบขอมูลขาวสารทางสังคมที่มีความเคล่ือนไหวอยูตลอดเวลา จนกลาวไดวา 
“โทรศัพทเคล่ือนท่ี” เปนปจจัยสําคัญ สําหรับการใชชีวิตประจําวันของแตละบุคคลในสังคม
ปจจุบันจนถือวาเปนปจจัยท่ี 5 ไปแลว ซ่ึงในขณะเดียวกันความกาวหนาของการติดตอส่ือสารท่ีผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีมีอยางรวดเร็วฉับไวสามารถสรางแรงผลักดันดานการแขงขันในเชิงธุรกิจ
สงผลใหมีมูลคาการตลาดเพิ่งตัวสูงข้ึน แตอยางไร ดานเทคโนโลยีของการส่ือสารไรสายก็มีการ
พัฒนาระบบเครือขายดานตางๆ จนไปสูพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคดานการใชงานอยาง
ถึงท่ีสุด 

 ยุค 1G (One  Generation ) ซ่ึงเปนยุคท่ีใชระบบอะนาล็อก คือใชสัญญาณวิทยุในการสง
คล่ืนเสียง โดยไมรองรับการสงผานขอมูลใดๆท้ังส้ินสามารถใชงานทางดาน เสียง (Voice) ไดอยาง
เดียว เปนการ โทรออก-รับสาย เทานั้น ไมสามารถรองรับการใชงานดานขอมูลใดๆ ท้ังส้ิน การรับ-
สง SMS ก็ยังทําไมไดในยุค 1G ในยุคนั้น ผูบริโภคก็ยังไมมีความตองการในการใชงานอ่ืนๆ 
นอกจากเสียง (Voice) อยางเดียว โดยปริมาณผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ียังอยูในขอบเขตท่ีจํากัดมาก 
และผูใชมักจะเปนนักธุรกิจท่ี มีรายไดสูงเสียสวนใหญ   (เทคโนโลยีการติดตอส่ือสารไรสาย, 2008, 
16 เมษายน) 
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 ยุคตอมาเปนยุค 2G (Two Generation) เปนชวงของการเปล่ียนจากการสงคล่ืนทาง
คล่ืนวิทยุแบบอะนาล็อกมาเปนการเขารหัส Digital สงทางคล่ืน Microwave ซ่ึงในยุคนี้ เปนยุคท่ี
เร่ิมทําใหเราเร่ิมท่ีจะสามารถใชงานทางดานขอมูลได นอกเหนือจากการใชงานดานเสียง (Voice) 
เพียงอยางเดียว แตสามารถ รับ-สงขอมูลตางๆและติดตอเช่ือมโยงขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึนเร่ือยๆ จนเกิดการกําหนดเสนทางการเช่ือมได ซ่ึงทําใหเราสามารถพกพาโทรศัพทเคล่ือนท่ี
เคร่ืองเดียวไปใชไดเกือบท่ัวโลก  (เทคโนโลยีการติดตอส่ือสารไรสาย, 2008, 16 เมษายน) 

 ในยุค 3G (Third Generation) เปนยุคของโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดผสมผสาน การนําเสนอ
ขอมูลและเทคโนโลยีในปจจุบันเขาดวยกันใชบริการมัลติมีเดียและสงผานขอมูลในระบบไรสาย
ดวยอัตราความเร็วท่ีสูงข้ึน ลักษณะการทํางานจะใชชองสัญญาณความถ่ี, ความจุในการรับสงขอมูล
ท่ีมากกวา ทําใหประสิทธิภาพในการรับสงขอมูลแอพพลิเคช่ัน รวมท้ังบริการระบบเสียงดีข้ึน
สามารถใช บริการมัลติมีเดียไดเต็มท่ีและสมบูรณแบบข้ึนในความเร็วสูง ทําใหการติดตอส่ือสาร
เปนไปได อยางรวดเร็ว และ มีรูปแบบใหมๆ มากข้ึน ความสามารถใหบริการระบบเสียง และ 
แอพพลิเคช่ันรูปแบบใหม เชน จอแสดงภาพสี  เคร่ืองเลน mp3  เคร่ืองเลนวีดีโอ การดาวนโหลด
เกม  แสดงกราฟฟก และ การแสดงแผนท่ีตั้งตางๆ ทําใหการส่ือสารเปนแบบอินเตอรแอคทีฟ  
 สรางความสนุกสนาน และ สมจริงมากข้ึน (เทคโนโลยีการติดตอส่ือสารไรสาย, 2008, 16 เมษายน) 

 ในยุค 4G (Forth Generation) ปจจุบันในประเทศไทยยังไมมีการใชงาน ดานเทคโนโลยี
ส่ือสารในยุค 4G นั้นจะเนนเร่ืองความเร็วท่ีเหนือกวา 3G ท่ีประเทศญ่ีปุนสามารถใชเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชเทคโนโลยี 4G ซ่ึงสามารถใหบริการรับชมรายการโทรทัศนผานมือถือได
แลว หรือจะโหลดตัวอยางภาพยนตรมาชมบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีและ คุณสมบัติการเช่ือมตอเสมือน
จริงในรูปแบบสามมิติ (three-dimensional) ระหวางผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีดวยกันเอง  
(เทคโนโลยีการติดตอส่ือสารไรสาย, 2008, 16 เมษายน) 

 ดังท่ีไดกลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยทราบถึง ยุค 1G ถึง ยุค 4 G ปจจุบันนี้ การ
ติดตอส่ือสารทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีไมไดทําหนาท่ีใหบริการทางดานเสียง (Voice Service) เพื่อการ
สนทนา เทานั้น แตสามารถรองรับการใหบริการรูปแบบโดยไมตองใชเสียง (Non-Voice Service) 
ซ่ึงเปนบริการเสริม (Value Added Service: VAS) และทําหนาท่ีไดมากกวาการโทรเขา-ออก โดยจะ
เนนการใชงานดานขอมูลผานเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีไดพัฒนาการทางดานเทคโนโลยีตางๆ 
จากบริการสงขอความส้ันจนถึงการรับสงขอความตัวอักษรภาพพรอมเสียงบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ในเวลาตอมาผูใหบริการเครือขายและ ผูใหบริการดานขอมูลพัฒนา เพ่ือคิดคนหาบริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความตองการและ พฤติกรรมของผูใชบริการใหตรงกับรูปแบบการใชชีวิตประจําวันของ
ผูใชบริการใหมากท่ีสุด เชน การบริการการชําระคาบริการผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี บริการแนะนํา
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รานอาหาร สถานท่ีทองเท่ียวผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี การหาขอมูลพรอมท้ังพิมพโตตอบบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยผานระบบอินเทอรเน็ต รวมไปถึงบริการการพยากรณโหราศาสตรตางๆผาน
หมายเลขบริการ 1900 ฯลฯ  เพื่อทําใหผูใชบริการเกิดความสะดวกสบาย และไดรับความรวดเร็วใน
การเขาถึงขาวสารขอมูลและครอบคลุมไปถึงความพึงพอใจของผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่อยาง
สูงสุด  ดวยการเขาถึงขอมูลดานตางๆผูใชบริการก็สามารถเขาถึงไดโดยไมมีขอจํากัดเร่ืองระยะทาง
และเวลา  

 ดังนั้นทําใหทราบวา ปจจุบันเทคโนโลยีมีความทันสมัย  สะดวกสบายไปเสียทุกอยาง
รวมไปถึงโทรศัพทเคล่ือนที่ก็เขามามีบทบาทสําคัญในแทบทุกดานของชีวิตมนุษย และการส่ือสาร
ท่ีมีกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีเพ่ิมมากข้ึน ดวยการดําเนินชีวิตของคนในสังคมไทยใกลชิดกับ
เร่ืองโหราศาสตรมากข้ึน คนสวนใหญตองการรูเร่ืองอนาคตทั้งในเร่ืองสวนตัว การเมือง เศรษฐกิจ 
และความเปนอยูในสังคม บรรดาผูประกอบการจึงไดพัฒนาบริการออกมาอยางหลากหลายเพ่ือ
ตอบสนองความตองการ ทางผูประกอบการจึงไดเร่ิมเขาไปทําการตลาดและเสนอบริการที่เกี่ยวกับ
ความเชื่อดานโหราศาสตรท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 เม่ือป 2549 ศูนยวิจัยกสิกรไทยไดทําการ
วิจัยอาชีพหมอดูซ่ึงชวงนั้นกําลังเฟองฟูพบวา คนกรุงเทพฯเสียคาดูหมอถึงปละ 2,500 ลานบาท 
สวนคนตางจังหวัดจายคาดูปละ 500 ลานบาท ดังนั้นตลาดนี้มีมูลคาถึง 3,000 ลาน จากจํานวนหมอ
ดู 25,000 คน ซ่ึงเปนคาใชจายท่ีสูงมาก (ผูจัดการ 360 องศา รายสัปดาห, 2009: 7 สิงหาคม) 

 โดยสภาพตลาดรวมโหราศาสตรผานหมายเลขบริการ 1900 ป 2549 เพิ่มข้ึนเปน 8,000 
ลานบาท ป 2550 ท้ังการใชบริการผานหมายเลข 1900 หรือการสง SMS มีมูลคาตลาดรวมประมาณ  
1,000 ลานบาท ซ่ึงในจํานวนนี้บริษัทชินนี่ดอทคอมมีสวนแบงในตลาดประมาณ 50 %”  จึงทําให
บริษัทชินนี่ดอทคอม เร่ิมหันมาใหความสําคัญสรางรายไดจากธุรกิจหมอดูมากข้ึน (ไอศูรย ธีร
นิติ ,2007,9 ตุลาคม)  ซ่ึงป 2551 ภาพตลาดรวมธุรกิจดานบริการเสริมผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีตลาด
โตข้ึนประมาณ 30% และในป 2552 ท่ีผานมา ดวยภาวะเศรษฐกิจและการเมืองท่ีตึงเครียดตลอดป 
สงผลใหบริการโหราศาสตรผานมือถือ อยางบริการดานเน้ือหาของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
และ บริษัทตางๆ ท่ีดําเนินงานดานนี้ไดรับความนิยมอยางมาก และทําใหธุรกิจนี้มีรายไดสูงถึง 800 
ลานบาท และมีกําไรมากถึง 200 ลานบาท (Marketeer online, 2010, 18 มกราคม) อยางไรก็ตาม 
ธุรกิจโหราศาสตรเปนธุรกิจท่ีอยูในความสนใจของคนท่ัวๆ ไป ไมวาเศรษฐกิจจะซบเซาหรือไมก็
ตาม ธุรกิจนี้สามารถเพ่ิมรายไดอยางตอเนื่อง 
บริษัทท่ีเปดใหบริการโหราศาสตรตางๆโทรศัพทผานหมายเลขบริการ 1900 มีดังนี ้

1. บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ผานหมายเลข 1900-1900-33 ใหบริการการพยากรณสด 
 และหมายเลขอื่นๆ 
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2. บริษัทชินนี่ดอทคอม จํากัด ผานหมายเลขบริการ 1900-222 -254 ใหบริการการ
พยากรณสด และหมายเลขอ่ืนๆ 

3. บริษัทอินโฟเทล คอมมูนิเคช่ัน (ประเทศไทย)จํากัด  
4. บริษัท โมโนเทคโนโลยี จํากัด 
5. บริษัทไทยออดิโอเท็กซ เซอรวิส จํากัด 
6. บริษัทไซเบอรคอล จํากัด 
7. บริษัท 108 1900 ออดิโอเท็กซ จํากัด 
8. บริษัทเอ็มแวป็ (ประเทศไทย)จํากัด 
9. บริษัทเทเลอินโฟมีเดีย จาํกัด 
10. บริษัทสยามทูยู จํากัด (มหาชน)  (พ.ต.อ.อรรถวิโรจน, 2550:39) 

         ปจจุบันการใหบริการขอมูลดวยเสียงทางโทรศัพทผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี
หมายเลขบริการ 1900 องคการโทรศัพทไดเปดใหสัมปทานกับเอกชนไปดําเนินการแลว 3 รายซ่ึงมี
บริษัทอินโฟเทล คอมมูนิเคช่ัน  หมายเลข 1900-999-xxx ,บริษัทสามารถ คอรปอเรช่ัน (บริษัท
สามารถมัลติมีเดีย จํากัด) หมายเลข 1900-1900-xxx และบริษัทไทย ออดิโอเท็กซ เซอรวิส และใน
เครือของชอง 3 หมาย เลข 1900- 333-xxx 

 สําหรับคาบริการหมายเลข 1900 จะแบงเปน 4 ประเภทคือ 
1.   ขอมูลการบริการหรือบันเทิง  
2.    การลงคะแนนหรือแสดงความ คิดเหน็  
3.    บริการสาธารณประโยชนท่ัวไป  
4.    บริการดานสังคม สุขภาพ ชีวิต 
 อัตราคาบริการแบงตามประเภทขอมูลมีดังนี้ 

1. เกมส 6 บาท ตอ คร้ัง 
2. ขอมูลขาวสาร 6 - 9 บาท ตอ นาที 
3. ดาวนโหลด 9 – 20 บาท ตอ นาที 
4. จัดอันดับ (Voting) 5 - 6 บาท ตอ คร้ัง 
5. บันเทิง (Entertainment) 9 – 15 บาท ตอ นาที 
6. ใหคําปรึกษา พยากรณดานโหราศาสตร 9 – 25 บาท ตอ นาที 
7. บริการสาธารณะประโยชนท่ัวไป 3 บาท ตอ นาที 
8. บริการเพื่อสงเสริมคุณภาพชีวิต 3 บาท ตอ คร้ัง  (ธนกฤษ อัศวลงกรณ, 2008,9 

กุมภาพนัธ) 
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 จากท่ีไดกลาวมาขางตน ทําใหทราบวาความเช่ือถือดานโหราศาสตร มีมาต้ังแตยุค
โบราณและอาจจะมีมานานกวาสองพันปกอน วิชาโหราศาสตร  มีหลักฐานปรากฎอยูใน
พระไตรปฎก ในบทวาดวยมหาศีล ซ่ึงไดเคยเขียนรายละเอียดไวในนิตยสารโหราเวสมเอาไวแลว 
วิชาโหราศาสตรโบราณท้ังจากสมัยกลุมอารยัน, กลุมศาสนาพราหมณ และ บางสวนท่ีแฝงอยูใน
กลุมพระภิกษุผูเผยแผพระพุทธศาสนา คงไดตกทอดเขาสูดินแดนสุวรรณภูมิมาเปนระยะๆ ไมนอย
กวา 4-5 คร้ัง จนกระท่ัง พุทธศตวรรษท่ี 12 เปนตนมา วิชาโหราศาสตรดังกลาวก็ไดถูกพัฒนาตอ
ยอดใหกลายเปนหลักวิชาท่ีมีเอกลักษณของตนเอง โดยไมไดดําเนินตามรอยของพวกพราหมณ
อินเดียอยางเครงครัดอีกตอไป รองรอยวิชาโหราศาสตรไทยนอกจากเร่ืองนิทานชาติเวรเร่ืองแรก
แลว อาจจะศึกษาเพ่ิมเติมไดจากตําราอ่ืนๆ ทางพระพุทธศาสนา อาทิ นิทานปญญาสชาดกของเมือง
เหนือ เปนตน และจากเอกสารประวัติศาสตรโบราณคดี อื่นๆ (Horauranian, 2549, ตุลาคม) 

 การศึกษาวิชาโหราศาสตรไทย 
วิชาโหราศาสตรไทย แตดั้งเดิมนั้นกลาวกนัวา มีอยูมากกวา 270 ปกรณ แบงออกเปน 3 ภาค คือ 

 1.  โหราศาสตรไทยภาคคํานวณ มีปกรณตางๆมากกวา 50 ปกรณ ข้ึนไป จําแนกไดดงันี้ 
 1.1  ตําราสุริยยาตร มีประมาณ 7-8 ฉบับ 

  1.2  ตํารามานัตต มีประมาณ 4-5 ฉบับ 
  1.3  ตําราสารัมภ มีประมาณ 10 กวา ฉบับ  
  1.4  ปกิณกะภาคคํานวณ มีประมาณ 20 กวาฉบับ เชน ตํารากากะบาด ตาํรา

สงกรานต ตําราอธิกวาร ฯลฯ 
 2.  โหราศาสตรไทยภาคพยากรณ มีปกรณตางๆมากกวา 200 ปกรณ ในภาคนีแ้บงออก

ไดเปน 2 ตอน คือ 
  2.1 โหราศาสตรดวงเมือง มีประมาณ 60 ปกรณ ประกอบดวยการพยากรณดวง

ชะตาพระมหากษัตริย  วาดวยการสรางบานแปงเมือง  การพยากรณเกี่ยวกับเมืองและศึก  การ
พยากรณเศรษฐกิจขาวปลาอาหาร  การพยากรณดวงนักบวชและพระภิกษุ ฯลฯ ยังแบงยอยการ
พยากรณออกไดอีก 2 แบบ คือการพยากรณปูมกําเนิด กับ การพยากรณจร เชน ตําราเผด็จรามเหิยร  
ตํารานครภังส  ตําราราชมัญตัญ  ตํารานครถาน  ตําราพิไชยสงคราม  ตําราธุมเกตุธุมเพลิง  ตําราดาว
หาง(ดาวพรหมปโรหิตา)  ตําราเทวดาไขประตูฟา  ตําราคลองฟา  ตําราดาวเขาวงพระจันทร  ตํารา
มหาปุริสสลักษณะ ตําราดาวผุดกลางวัน  ตําราโสฬสมหานคร  ตําราพระนครคิรี  ตําราโชติรัตน  
ตําราพิธีสะเดาะเคราะหเมือง  ตําราจุฬามณี ตําราพิรางค ฯลฯ 

   2.2 โหราศาสตรภาคพยากรณดวงบุคคลมีประมาณ 150 ปกรณ แยกเปน 
โหราศาสตรภาคปูมกําเนิด ประมาณ 50 ปกรณ และ โหราศาสตรภาคพยากรณจร ประมาณ 100 
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ปกรณ เชน ตําราอินทภาสบาทจันทร  ตํารากาลจักรลัคนจร  ตําราอสีติธาตุ  ตําราอสีติโชค  ตํารา
มหาสัฏฐีจักร  ตํารายาม  ตําราอัษการ  ตําราฆาตมฤตยู  ตําราขับจันทรประวัติ  ตําราพระเคราะหรูป-
พระเคราะหสม  ตําราเสบียงโหรา  ตําราลักขณาทวาทศมาส  ตํารามหาทักษา  ตําราทักษาปกรณ  
ตําราโลกศาสตร  ตําราสุบินนิมิต  ตําราจักรทีปนี ฯลฯ 

 3. โหราศาสตรไทยภาคพิธีกรรม ภาคนี้สวนใหญ จะเปนคําสอนประเภท“มุขปาฐะ” 
ตามแนว“อาจาริยมัติ” คือเปนคําอธิบายปากเปลาประกอบคําสอนภาคพยากรณ ซ่ึงแลวแตแนวทาง
ของอาจารยแตละสํานักท่ีไดศึกษากันมา โดยอาจจะแตกตางกันพอสมควร ในสวนท่ีเปนบันทึก
ตําราก็มีประมาณ 30 ปกรณ เชน ตําราราชพิธีพราหมณสําหรับสยามประเทศ  ตํารานามกรรม  ตํารา
ผลัดนาม  ตําราตัดไมขมนาม  ตําราอธิไทโพธิบาทว  ตําราทําอุบาทว  ตําราเชิญ  ตําราบูชานพ
เคราะห ตําราสะเดาะเคราะห  ตําราดวงพิชัยสงคราม  ตําราบูชาดวงชะตากําเนิด ฯลฯ 

 จึงสามารถแบงชวงเวลาในการศึกษาวิชาโหราศาสตรไทยออกเปน 5 ชวง 
 1. ชวงกอน พ.ศ.2475  
 ชวงนี้ มักเรียนกันตามวัดหรือบานขาราชการที่เกี่ยวกับกรมโหรหรือตามวังเจานาย

ช้ันสูงตางๆ เปนการเรียนไปตามลําดับและยึดแบบแผนของ“อาจาริยมัตต คือ อาจารยท่ีเรียมมา
มากกวา 10 ปข้ึนไป” โดยตองเรียนอยางเครงครัด เปนการศึกษาท้ังจากการคํานวณบนกระดานและ
ศึกษาจากการดูดาวบนทองฟาดวย 

 2.  ชวง พ.ศ. 2475 – พ.ศ. 2510  
 ชวงนี้เร่ิมมีปูมปฏิทินโหรบางแบบออกจําหนาย เร่ิมมีการตื่นตัวศึกษาโหราศาสตรท้ัง

แบบไทยและตางประเทศ (เปนโหราศาสตรสากลแบบดวงโปรเกรสไมใชยูเรเนียน) มีการจับกลุม
ผูสนใจโหราศาสตร เพื่อแลกเปล่ียนทัศนะกันอยางกวางขวาง และไดจัดตั้งสมาคมโหรแหงประเทศ
ไทยข้ึน การศึกษาโหราศาสตรไมจํากัดอยู ท่ีตามวัด หรือบานขาราชการแลว เปล่ียนมาเปน
การศึกษาจากตัวบุคคลนักโหราศาสตรท่ีมีช่ือเสียงและเรียนกันเฉพาะบางแงมุมหรือบางแนวทาง
เปนสวนใหญ 

 3. ชวง พ.ศ. 2511 – พ.ศ. 2520  
 ชวงนี้เร่ิมมีสมาคมโหรแหงประเทศไทยไดเปดสอนโหราศาสตรแกบุคคลท่ัวไป เปน

รุนแรก นักศึกษารุนแรกนี้ท่ีมีช่ือเสียงเชน อรรถวิโรจน ศรีตุลา  เปนตน ไดมีการกําหนดแบบแผน
ข้ึนเปนหลักสูตร หากใครสนใจในวิชาช้ันสูง ก็ตองแยกไปเรียนเปนสวนตัวจากอาจารยแตละทาน
ตางหากออกไป ในชวงนี้ ความเห็นของนักโหราศาสตรแตกเปนหลายพวก มีการแยกตัวไปเปน
กลุมวัดราชบพิธ กลุมวัดโพธ์ิ กลุมวัดสุทัศน กลุมวัดราชประดิษฐ กลุมวัดมหาธาตุ กลุมวัดบุญศิริ
อํามาตย จนในท่ีสุดไดมีการแยกไปต้ังเปน สมาคมโหราศาสตรนานาชาติและ กลุมสหพันธโหร 
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ฯลฯ ในชวงนี้ มีปฏิทินโหรใหเลือกซ้ือหาใชได ตามแตความพอใจ ในแนวทางการพยากรณท่ีจะใช 
เชน โหราศาสตรสากลยุคนี้ นิยมใชปฏิทินแบบราฟาเอลมากกวาแบบลาหิรี เปนตน ตํารา
โหราศาสตรท่ีมีอยูนั้นมักจะเปนเร่ืองซํ้าๆ กันและไมคอยมีหลักคําอธิบาย จึงใชประโยชนสวนใหญ
ไดเพียงแคเปนเสมือนพจนานุกรม หรือแผนลายแทงเทานั้น ยังไมสามารถนํามาใชศึกษาได
กวางขวาง นอกจากตองมีคําอธิบายของ “ครู” ผูแตงหนังสือเลมนั้นๆมาประกอบดวย การศึกษา
โหราศาสตรในชวงนี้ สวนใหญ ยังตองยึดเอา “ตัวครู” เปนหลักอยูหรือใชการไตถามขอความรูจาก
บรรดานักโหราศาสตรเล่ืองช่ือท้ังหลาย 

 4. ชวง พ.ศ. 2521 – พ.ศ. 2540  
 ในชวงนี้ มีตําราโหราศาสตรพรอมคําอธิบายหลายแบบใหเลือกซ้ือหาได ตามแตความ

พอใจ ดังนั้น การศึกษาจึงเร่ิมเปล่ียนแนวทางจากการไปศึกษาขอคําอธิบายจากครูนักโหราศาสตร
อาวุโส เพื่อจะไดฟงมุขปาฐะ มาเปนการใช หนังสือตําราโหราศาสตรเลมตางๆ มาเปน “ตัวครู” 
ผูสอนแทน และ ใชสติปญญาความคิดหรือทัศนะของตนเอง เขามาเปน “หลักตัดสิน” บรรดา “กฎ
โหราศาสตร” ในหนังสือตําราโหราศาสตรเลมนั้นๆ 

 การศึกษาในระบบเอาหนังสือตําราโหราศาสตร มาเปน“ครู”นี้ ถาตัดสินใจถูก ก็ดีไป 
แตถาขอความในตํารานั้นไมชัดแจงผูศึกษาก็มักเขารกเขาพงไปเปนสวนใหญ ซ่ึงไดพบเห็นมา
มากกวา 80 % 

 5. ชวง พ.ศ. 2540 เปนตนไปถึงปจจุบัน  
 การศึกษาโหราศาสตรในยุคปจจุบัน คือ ตั้งแตป พ.ศ. 2540 เปนตนมา ระบบอิเลคโทร

นิคส คอมพิวเตอร และอินเตอรเน็ต ไดเขามามีบทบาทมากข้ึน แนวทางการศึกษาโหราศาสตรแบบ
เอาหนังสือเปนครูเร่ิมเปล่ียนไป โดยเปล่ียนไปสูการศึกษาการใชโปรแกรมประมวลผลทางดาน
โหราศาสตรแทน (พยากรณดอทคอม, 2007, 3 ตุลาคม) (ชุมชนโหราสมัครเลน, 2551, 8, สิงหาคม) 

 อาชีพหมอดูยังเปนอาชีพท่ีใชระยะเวลาการเรียนรูเพียงส้ันๆแตเม่ือจบแลวสามารถ
นําไปประกอบอาชีพไดทันที  โหราศาสตรจะเรียนเปนคอรสระยะส้ันๆ ตั้งแต 3 เดือน 6 เดือนและ 
1 ป ตามลําดับซ่ึงคนท่ีมาเรียนจะมีพื้นฐานการเปนหมอดูเพียงเล็กนอยและมาเรียนเพิ่มเติมเม่ือจบ
แลวไดใบประกาศก็สามารถออกไปทําอาชีพไดแบบสบายๆ  หากผูเรียนสอบผานก็จะไดรับใบ
ประกาศไปประกอบอาชีพไดทันที จากการสอบถามลูกศิษยท่ีจบไปแลวจะเลือกประกอบอาชีพนี้
ดวย 3 วิธีคือหาที่พยากรณสวนตัว หาท่ีพยากรณโดยการแบงกับคนอ่ืนและเปนพันธมิตรผูเปดเชา
หมายเลขโทรศัพท 1900-1900  (ผูจัดการ 360 องศา รายสัปดาห, 2009, 7 สิงหาคม) 

 ดังท่ีไดกลาวมาขางตนนั้น จึงทําใหทราบวาปจจุบันคนไทยมีการดําเนินชีวิตอยางสังคม
มนุษยท่ีมากมายดวยปญหา ทุกปญหาเต็มไปดวยความสลับซับซอน และเง่ือนไขหลากหลายซ่ึง
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ปญหาเหลานั้นไมไดเกิดจากตัวสังคม แตเกิดจากมนุษยแตละคนในสังคมเองซ่ึงมีภูมิหลังความรูสึก
นึกคิดสติปญญาไมเทากัน เม่ือเผชิญกับปญหาตางๆ จึงสับสน แตในขณะเดียวกันมนุษยก็ตองการ
ตัดสินใจเลือกกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่ง แมวาความเช่ือจะดูไมมีเหตุผล แตการที่มีความเช่ือจะเปน
เคร่ืองชวยเร่ืองของการตัดสินใจท่ีทําใหเกิดความมั่นใจ และผอนคลายความรูสึก  ลดสภาพความตึง
เครียดของความคิดท่ีกังวลตางๆ ดวยเหตุนี้เอง ศาสตรโหราศาสตร จึงไดรับความนิยม มีการพัฒนา
อยางตอเนื่องจนถึงปจจุบันและท่ีไดรับความนิยมสูงมากในตางประเทศและในประเทศไทยน้ัน 
แมวามีนักโหราศาสตรไมนอยทําหนาท่ีใหคําปรึกษากับนักธุรกิจหรือแมแตประยุกตใชงานดวย
ตนเอง เหตุผลหน่ึงท่ีปฏิเสธไมไดเลยคือ “การพยากรณเพื่อความสบายใจ” การพยากรณได
หลากหลายวิธี ข้ึนอยูกับความเช่ือของแตละบุคคล ซ่ึงเร่ืองสวนใหญท่ีนิยมนํามาพยากรณ คือ เนื้อคู 
ความรัก การงาน การศึกษา การคาขาย และ การเงิน เหตุผลท่ีการพยากรณเปนท่ีนิยมกันอยาง
แพรหลายนั้น การพยากรณชวยลดความกังวลใหกับผูรับฟง การพยากรณสรางความบันเทิงใหกับ
ผูรับฟง หมอดูมักจะพูดส่ิงท่ีผูรับฟงคําทํานายพยากรณอยากจะไดยิน คําพยากรณมักจะเปนคํา
พยากรณกวางๆ และเปนส่ิงท่ีเปนความจริงทําใหโอกาสในการพยากรณผิดพลาดมีนอยท่ีสุด  

  ดังนั้นธุรกิจขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีจึงเปนท่ีหมายปองของ
ผูประกอบการท่ีเห็นชองทางธุรกิจ ซ่ึงเร่ือง โหราศาสตร ไดรับความนิยม มากข้ึน นักโหราจารยเร่ิม
เปดตัวเปนจํานวนมาก ไมรอใหลูกคาเดินเขาหาตนอยางเดียวแลว แตปรับชองทางการส่ือสารไปยัง
ลูกคาดวย การรับใหคําปรึกษา รับตรวจดวงชะตาดวยชองทางแบบออนไลน ผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานหมายเลขบริการตางๆ  เพ่ือสรางรายได ใหเพิ่มมากข้ึน เพื่อตอบสนองความตองการของคน
ชอบดานโหราศาสตรแตไมมีเวลา อยาง กรณีท่ีนํามาศึกษา บริษัท สามารถ มัลติมีเดีย จํากัด ซ่ึงเปน
บริษัทยอยของ บริษัท สามารถ ไอ-โมบาย จํากัด (มหาชน) เดิมช่ือบริษัท สามารถ อีซ่ีเปย จํากัด 
กอต้ังโดยบริษัท สามารถ คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ( “SAMART”) 

 บริษัท สามารถ มัลติมีเดีย จํากัด (เดิมช่ือบริษัท สามารถ อินโฟ มีเดีย จํากัด) การเปล่ียน
ช่ือเปน  บริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหดูทันสมัยกระฉับกระเฉง 
ตอบสนองทุกความตองการของคนรุนใหม  ปรับเปล่ียนจากการใหบริการ  Content Provider   กาว
สูการเปน Content Integrator หรือศูนยรวบรวมขอมูลท่ีครบครัน และเจาะลึกเฉพาะเร่ืองเพ่ิมมาก
ข้ึน เพื่อตอกย้ําความเปนผูนําท่ีสมบูรณแบบท่ีสุดในประเทศไทย พรอมมุงสูตลาดตางประเทศ สราง
ความเปนหนึ่งเดียวของกลุมบริษัทสามารถ โดยมุงหวังใหประชาชนไดรับสินคาและบริการที่ดี
ท่ีสุด ซ่ึงประกอบธุรกิจการใหบริการขอมูลในรูปแบบของเสียง (Voice) BUG 1113  และ 1900  
โดยเฉพาะ Content ท่ีเกี่ยวอยูในกลุม บันเทิง เชน กีฬา เกมส หรือหมอดู ไดรับความนิยมมาก สวน
บริการในรูปแบบขอความหรือภาพ (Non-Voice) จาก BUG2Mobile และ BUGhits ก็ยังคงพัฒนา
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อยางตอเนื่องเพื่อรองรับกับความตองการของลูกคาอยางไมหยุดยั้งและยังคงทํารายไดเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ 
รูปแบบบริการไดแก 

 บริการ Bug1113  จะใหขอมูลเชิงลึกเฉพาะเร่ืองมากข้ึน  โดยจะเปนศูนยรวบรวมขอมูล
ท่ีมากท่ีสุด  และใหบริการที่หลากหลายมากกวาท่ีลูกคาตองการ ในรูปแบบของการ Search Engine  
อาทิ  เม่ือลูกคาโทรเขามาบอกวาอยากทานอาหารญ่ีปุน แถวถนนสีลม Bug1113 จะมีขอมูลใหลูกคา
สามารถเลือกไดอยางครบครัน  ท้ังรายช่ือรานอาหาร  เมนู  ราคา  แผนท่ีราน  รวมท้ังโปรโมช่ันของ
รานอาหารตางๆ ในชวงนั้น  และลูกคาสามารถส่ังจองโตะไดทันที นอกจากน้ียังมีบริการอื่นๆ ท่ี
ลูกคาตองการ ไดแก การจองต๋ัวหนัง  จองโรงแรม  บริการเรียกแท็กซ่ี ฯลฯ   โดยมุงหวังท่ีจะเปน
สวนหน่ึงในการดําเนินชีวิตประจําวันของลูกคา ภายใตสโลแกน “Bug 1113  ผูชวยใหชีวิตคุณงาย
ข้ึน”  จึงคาดวาธุรกิจนี้จะโตข้ึนอีกถึง 30% ในชวงคร่ึงปหลังของป 2006 

 บริการ 1900 จะเนนขอมูลในกลุมของกีฬา โหราศาสตร เกมส และความบันเทิงตางๆ 
แลว บริษัทสามารถ มัลติมีเดีย พัฒนาใหตอบสนองความตองการของลูกคาใหรวดเร็วมากข้ึน เชน 
การบริการรายงานผลฟุตบอลแบบ Real Time แบบลูกตอลูก   รวมท้ัง Content ดานจิตเวชในการ
เปนท่ีปรึกษาปญหาตางๆ ของลูกคาครบวงจร ซ่ึงเหมาะกับสถานการณปจจุบันท่ีเกิดจากภาวะ
เศรษฐกิจท่ีข้ึนลงตลอดเวลา อาทิ สายดวนเพศศึกษา สายดวนสุขภาพ สายดวนจราจร โหราศาสตร 
ฯลฯ    

 บริการ Bug2Mobile อีกหนึ่งบริการดานขอมูลเนื้อหาสาระความบันเทิงท่ีสมบูรณแบบ 
ผานโทรศัพทมือถือท่ีสามารถดาวนโหลดขอมูลตางๆ ผานทาง http://www.bug2mobile.com/  โดย
ไดเพิ่มบริการการดาวนโหลดเพลงแบบเต็มเพลง (Full song download)   และปนี้ไดนํา 
Applications ของเยาวชนท่ีไดรับรางวัลในการประกวดโครงการ Samart Innovation Awards ป 
2005 มาพัฒนาออกสูตลาด ซ่ึงคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปนอยาง
ดี คือ บริการ RSS Reader เปนบริการดึงขอมูลจากสํานักงานขาวตางๆท่ัวโลก ไดอยางรวดเร็ว 
สะดวก และมีประสิทธิภาพ และ บริการ Music Caller ท่ีไดรับรางวัลชนะเลิศในการประกวด
โครงการฯ  เปนบริการสงเพลงใดก็ไดหรือแมแตเพลงท่ีแตงเองใหปลายทางฟง โดยคิดคาบริการ
เดียวกับการโทรศัพท ซ่ึงถือวาเปนความแปลกใหม และเปนโปรแกรมแรกในตลาดก็วาได   

  สุดทาย Bughits  เปนบริการดาวนโหลดเพลง ผานเครือขายอินเตอรเน็ต เว็บไซต 
http://www.bughits.com/ โดยจะพัฒนาใหเปนเว็บไซต Community ท่ีเปนศูนยรวมของขอมูล
เกี่ยวกับเร่ืองฮิตๆ  ท้ังเทคโนโลยี  กีฬา  ภาพยนตร และเพลงท่ีกําลังเปนท่ีนิยม  โดยความรวมมือกับ
คายเพลงกวา 20 คาย อาทิ GMM Grammy  RS Promotion  Sony BMG  Warner Music ฯลฯ  
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รวมท้ังเจาะกลุมลูกคาท่ีหลงใหลในเพลงเกาท่ีหายาก  โดยเฉพาะกลุมคนไทย ท่ีอยูตางประเทศ
( จิรฐา สามัคคี, จุฑารัตน  ชัยวิชาชาญ, วทิรา ลุยากร ,2006,20 กรกฎาคม) 

 

 ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัยท่ีชวยสงเสริมใหบริการขอมูลเติบโตข้ึน และเปนท่ีนิยมอยาง
มากนั้นไดแก  

 ปจจัยแรกเปนเร่ืองของความสามารถของตัวโทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงปจจุบันโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีรุนใหมๆ ท่ีมีราคาสวนใหญจะราคาถูกลงและ มีคุณสมบัติหลากหลาย จึงสามารถทําให
ผูใชมีโอกาสไดเขาถึงเทคโนโลยีและสามารถทดลองใชไดงายมากข้ึน  

 ปจจัยท่ีสอง ดานขอมูลเนื้อหาที่มีใหบริการมีหลายประเภทใหเลือกใชบริการ ซ่ึง
บริษัทผูผลิตเนื้อหาดานตางๆมีการนําเนื้อหาขอมูล ขาวสารใหมีความเปนเฉพาะกลุมผูตองการใช 
และขอมูลมีความทันสมัยตลอดเวลารวมท้ังคิดคนหาการใหบริการขอมูลแปลกๆอยาง โหราศาสตร
ตางๆ ท่ีเปนขอมูลท่ีอยูในความสนใจของผูใชบริการมานําเสนอ เพื่อสรางการดึงดูดใจใหผูใชอยาก
ใชบริการขอมูล เชน การโทรศัพทฟงคําทํานายผานเทปบันทึกคํานาย หรือ การโทรศัพทรับคํา
ทํานายทันทีผาน SMS เปนตน 
 ปจจัยตอมา ความตองการสวนบุคคลของผูใชบริการ ซ่ึงภายในตัวผูใชจะมีความ
ตองการ หรือมีมูลเหตุจูงใจ มีความคาดหวังตอการใหบริการนั้นๆ วาจะสามารถชวยทําใหเกิด
ประโยชนแกตนเองไดหากตนเลือกใชการบริการ ซ่ึงความตองการสวนบุคคลนั้นเปนสาเหตุหนึ่งท่ี
ทําใหเกิดการเลือกใชบริการ หรือทดลองใชบริการที่ผูใชไดเลือกใชนั้น สามารถทําใหเกิดความพึง
พอใจดังท่ีคาดหวังไว ผูใชก็อาจจะกลับมาใชบริการอีกคร้ังได หรืออาจจะเปล่ียนใจไมใชอีก 
 ปจจัยสุดทาย  ดานกลยุทธการส่ือสารการตลาดของผูใหบริการเครือขายและ
บริษัทผูผลิตเนื้อหา ซ่ึงการแขงขันดานราคาบริการก็ยังคงมีมาก ท้ังการทําการสงเสริมการตลาด
ดานตางๆ เชน การลดราคาบริการเสริม การบริการโหราศาสตร ผูผลิตเนื้อหาบริการอยาง1900 
ทํานายรายสัปดาห นาทีละ 9 บาท หรือใหผูใชสามารถทดลองรับ ขอความทํานายดวงรายวันฟรี 15 
วันหรืออยางเครือขายดีแทคจัดสายบริการพยากรณชะตากับหมอดูช่ือดัง นาทีละ 6 บาท เปนตน   
 ดังจะเห็นไดวาบริการดานขอมูลสามารถทํารายไดใหแกผูใหบริการเครือขายและบริษทั 
สามารถ มัลติมีเดีย จํากัด บริษัทผูผลิตเนื้อหา จึงทําใหผูใหบริการเครือขายและบริษัทผูผลิตเนื้อหา
หันมาใหความสนใจในการทําการส่ือสารการตลาดใหผูใชบริการรูจัก และอยากทดลองใชบริการ 
และหากผูใชบริการเห็นวามีประโยชนแกการดํารงชีวิตของตนเอง ก็จะเกิดพฤติกรรมการใชบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรตอไป ดวยเหตุนี้ ผูใหบริการเครือขายและบริษัทสามารถ มัลติมีเดีย จํากัด 
ผูผลิตเนื้อหา จึงตองการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธบริการขอมูลดานโหราศาสตรอยางตอเนื่อง
เพื่อใหผูใชบริการรับทราบ โดยสวนใหญผูใหบริการเคร่ือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีทุกระบบอาทิ AIS 
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(บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน))  DTAC (บริษัท โทเท่ิลแอ็คเซส คอมมูนิเคช่ัน 
จํากัด (มหาชน) )และ True Move ( บริษัท ทรู มูฟ จํากัด) มักจะเร่ิมกลยุทธการประชาสัมพันธผาน
ส่ือมวลชนประเภทส่ือโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ส่ือทางซีดีหรือปายโฆษณาตางๆ การ
แจกใบปลิว โบรชัวร การสงไดเร็คเมล เปนตน เพื่อเปนการสรางกระแสความสนใจ สวนขอมูลการ
บริการดานโหราศาสตรจะแทรกเน้ือหาที่เกี่ยวกับความเช่ือ ซ่ึงมีอยูในตัวบุคคลแตละคนอยูแลว 
เพ่ือเปนการสรางความเขาใจและกระตุนดวยความเชื่อ จึงทําใหสามารถใหขอมูลท่ีละเอียดเฉพาะ
ผูใชบริการมากข้ึนได ส่ือจึงมีความสามารถกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการใชและเขาตรงถึง
กลุมเปาหมายไดทันที 
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ภาพท่ี1.1  ข้ันตอนการทํางานเม่ือผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900  

ขอตอนรับเขาสูสยามพยากรณ 1900-1900-xxx ศูนยการพยากรณแหงยุค อัตราคาบริการนาที
ละ 15 บาท ท่ีสุดแหงการพยากรณ โดยนักพยากรณช่ือดงัของเมืองไทยพรอมศาสตรพยากรณท่ี
จะตอบทุกปญหาชีวิตคุณ 

1900- xxx -xxx 
AIS, Dtac, True move 

กด 4 SMS นัก
พยากรณช้ันนาํ 
แหงประเทศ อัตรา

กด 2 สนทนากับ  
โหราศาสตรไทยตางๆ 

กด 3 พยากรณ ตาม
ศาสตรอ่ืนๆ 

กด 1.อ.เบญ 
กด 2.อ.ตุก   
กด 3.อ.ฐนิต 
 กด 4.อ.ออม 

. 

. 
กด 500. 

กด 1 ยิปซี 
กด 1 อ.ลักษณ ฟน
ธง 
กด 2 อ.กฤษฏ คอน
เฟรม 
กด 3 ปู โลกเบ้ียว  
กด 4 เซียนเตาเขยา
ดวง 

กด 2 กราฟชีวติ  

กด 3 เซียมซี 9 
วัดดัง  

กลับเมนูหลัก  

กด 1 ยืนยัน 
กด 2 ยกเลิก 

คุณท่ีใชบริการคะ 

กด 1 สนทนากับ
นักพยากรณช่ือดัง 

กด 1 อ.ลักษณ 
ฟนธง 
กด 2 อ.กฤษฏ 
คอนเฟรม 
กด 3 ปู โลกเบ้ียว  
กด 4 เซียนเตา
เขยาดวง 

กลับเมนูหลัก  

สมัคร SMS 
 

สมัคร SMS 

กลับเมนูหลัก  

กลับเมนูหลัก  
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 ดวยเทคโนโลยีและ ความสะดวกสบายท่ีเขามามีบทบาทตอการตลาดในปจจุบันมาก
ยิ่งข้ึนนั่น  ในเร่ืองของความเช่ือในเร่ืองของโชคชะตาของคนในสังคมไทยยังคงอยู  จึงไมแปลกเลย
ท่ีทําใหบริษัทท่ีมีความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีท่ีไดนําสองส่ิงเขามารวมกัน โดยการรวมมือจาก
การตกลงของท้ังสองฝาย   ท้ังทางดานโทรคมนาคมและนักโหราศาสตร ท่ีไดเขามาปรึกษาหารือ
กันในเร่ืองการใชเทคโนโลยีการส่ือสารเขามามีบทบาทและรวมมือกันในทางดานการส่ือสารและ
เพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูเขารับใชบริการเพื่อดูดวงหรือพยากรณคําทํานาย  โดยเจาของกิจการ
ไดใชการบริการนี้โดยใชเลขหมาย 1900 เปนตัวหลักเพื่องายตอการจดจําของผูใชบริการ 
การใหบริการทางดานโหราศาสตรผานทางการใหบริการเลขหมาย 1900 -XXX -XXX นั้นไดแบง
การบริการออกเปน 2 รูปแบบคือ  

 1. การใหบริการผานทางการสนทนาแบบตัวตอตัวกับนักพยากรณ (สนทนาสายตรง) ท่ี
นักพยากรณจะรอรับสายจากลูกคาและพยากรณสดผานทางสายโทรศัพทโดยผานบริการเลขหมาย 
1900 -XXX -XXX คือ นักพยากรณจะทํานายโดยการสอบถามขอมูลตางๆผานทางโทรศัพท
ผูใชบริการโทรเขามาและทํานายโชคชะตาตามสายผานทางบริการเลขหมาย 1900 -XXX -XXX  

 2. รูปแบบการใหบริการออนไลนเสียงตอบรับอัตโนมัติ คือการที่ผูใชบริการโทรเขา
มายังบริการ 1900 -XXX –XXX และกรอกขอมูลสวนตัวลงผานหมายเลขโทรศัพท โดยการกดตาม
วิธีท่ีทางผูใหบริการไดแจงไวขณะท่ีฟงสายบริการ1900 -XXX -XXX และรอรับการไดยินเสียงตอบ
รับจากระบบ 1900 -XXX -XXX ท่ีไดมีนักพยากรณท่ีเปนผูทํานายโชคชะตาบันทึกเสียงไวใน
ระบบ แลวผูใชบริการจะสามารถรับฟงคําพยากรณ  

 บริการเลขหมาย 1900 -XXX -XXX ของการพยากรณหรือการดูดวงทั้ง 2 รูปแบบ ใน
ขางตน บริการเลขหมาย 1900 -XXX -XXX แบบแรกการสนทนาแบบตัวตอตัวกับนักพยากรณ 
เปน บริการแบบการรับฟงคําทํานายแบบตัวตอตัวจากการรับสายของนักพยากรณ  โดยมีบริการเลข
หมาย 1900 -XXX -XXX เม่ือผูใชบริการไดตอสายโทรเขาในบริการเลขหมาย 1900 -XXX –XXX 
ของสายบริการนั่น  จะไดรับคําพยากรณแบบตัวตอตัวเปนการสนทนาโตตอบกันทันที ซ่ึงทางผู
ใหบริการจะมีจํานวนของนักพยากรณท่ีพอเพียงตอการรอรับสายพยากรณโดยที่จะมีการ
ผลัดเปล่ียนกันเปนชวงเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง  โดยจะเนนความเหมาะสมของจํานวนนักพยากรณให
เปนระเบียบ เพื่อรองรับการรับสายของผูใชบริการหรือการตอสายของผูใชบริการท่ีจะโทรตรง
มายังนักพยากรณท่ีกําลังใหบริการในแตละทาน จะเปนการหมุนเวียนตามลําดับของผูโทรเขามา
และผูใชบริการบางรายเอง เคยใชบริการเปนประจําก็สามารถท่ีจะเลือกใชบริการกับนักพยากรณ
ตามความชอบของตนเองไดจากการกดหมายเลขประจําตัวของนักพยากรณทานท่ีตองการสนทนา  
ซ่ึงทุกคร้ังของการเร่ิมเขาบริการกอนสนทนากับนักพยากรณ นักพยากรณจะแจงช่ือของนัก
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พยากรณพรอมหมายเลขประจําตัวของนักพยากรณใหผูใชบริการทราบกอน แตในบางคร้ัง
ผูใชบริการอาจจะไมสามารถไดรับบริการจากนักพยากรณเทาเดิมเนื่องมาจากนักพยากรณจะมีการ
ทํางานเปนชวงเวลาตามระเบียบของบริษัท เพื่อไมใหเกิดปญหาเร่ืองชองทางของระบบบริการ 
1900 -XXX –XXX ดังนั้นถาอยากสนทนาใหมจะตองมีการนัดหมายกับนักพยากรณกอน นื่องจาก
ผูใหพยากรณบางทานจะทํางานเปนตารางเวลาท่ีกําหนดใหกับบริษัท บริการ 1900 -XXX –XXXมี
อัตราคาบริการ 15  บาท สามารถโทรไดเพียง 59 นาที นาทีที 60 จะถูกตัดสาย เนื่องจากเปน
กฎหมายท่ีจะคุมครองผูบริโภคในการใชบริการ 

 บริการเลขหมาย  1900 -XXX -XXX แบบท่ีสองเสียงตอบรับอัตโนมัติ  จากการ
ใหบริการออนไลนจากเสียงตอบรับจากคอมพิวเตอรโดยการบันทึกเสียงของนักพยากรณท่ีทํานาย
โชคชะตาของบริการเลขหมาย 1900 -XXX -XXX เปนเสียงตอบรับจากเสียงโอเพอเรเตอร เพื่อ
ตอบรับขอมูลจากผูใชบริการกรอกขอมูลโดยการกดจากเครื่องโทรศัพทของผูใชบริการจากระบบ
ตอบรับเสียงอัตโนมัติ และระบบจะทําการจับคาขอมูลของผูใชบริการแลวจึงประมวลจาก
ฐานขอมูลท่ีไดทําไวกอนแลวจากนักพยากรณ  หลังจากนั้นผูใชบริการจะไดรับฟงคําพยากรณจาก
เสียงนักพยากรณท่ีไดเลือกไวตามดวงชะตาของผูใชบริการ  

 จุดเร่ิมตนของความแตกตางของการพยากรณแบบการสนทนาแบบตัวตอตัวกับนัก
พยากรณกับการพยากรณแบบเสียงตอบรับนั้นจะมีความแตกตางกันอยางโดยส้ินเชิง ท้ังนี้เพื่อให
ผูบริโภคมีทางเลือกไดมากข้ึน  และตรงตอความตองการตอการรับบริการ  ถือเปนกลยุทธทาง
การตลาดอยางหน่ึงท่ีสามารถสรางไดอยางตรงกลุมเปาหมายทางการตลาดน้ันไดเปนอยางดี  
โดยเฉพาะกลุมแมบานท่ีมีความสนใจและตองการสรางความเช่ือม่ันในเร่ืองของโชคชะตา 
นอกจากนี้ยังมีระบบการตอบรับผานทาง SMS คือ การรับขอความคําทํานายผานทาง SMS ไดโดย
ทางบริษัทไดจัดใหผูขอใชบริการหลังจากรับบริการน้ันสามารถไดรับ SMS จากระบบของ SMS 
ฟรี 15 วัน และจะจัดเก็บคาใชจายเม่ือมีการขอใชบริการตอ โดยท่ีผูใชบริการสามารถตอบรับได 
โดยการรับขอความระบบรายวัน และสามารถยกเลิกไดตามความตองการ จะเห็นไดวากลยุทธทาง
การตลาดในการใหบริการแกผูบริโภคถือเปนการสรางท่ีพึงจากจิตไมตางจากการปรึกษากับทาง
จิตแพทยเทาไหรนัก จึงถือวาการดูดวงนั้นเปนการสรางจุดขายไดอยางดีซ่ึงทําใหผูวิจัยเกิดความ
สนใจในการสรางกลยุทธนี้ 
 หลังจากการนําเทคโนโลยีและ การทํานายโชคชะตาเขามารวมกันเปนหนึ่งเดียวกันนั้น
ถือเปนความกาวหนาทางเทคโนโลยีและทางดานธุรกิจของผูประกอบการอีกแขนงหนึ่งท่ีสามารถ
สรางรายไดใหกับผูประกอบการและตอบสนองความตองการและความสนใจไดอีกทางหนึ่งจึงทํา
ใหเกิดความสนใจในดานของงานวิจัยและกรณีทางดานการศึกษาข้ึนมาโดยเห็นไดวา การบริการ
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ขอมูลการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900  เพื่อตอบสนองความตองการของ
กลุมผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดมากข้ึน เพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูใชบริการ ไมวาจะเปน 
การใชประโยชนจากบริการขอมูลการโหราศาสตร โดยไมตองเดินทางไปหาหมอดูตามสถานท่ี
ตางๆ ไมตองรอคิวหรือจองเวลา ไมตองกลัวอันตรายจากภัยท่ีจะเกิดข้ึนจากการไปรับฟงคํา
พยากรณ และยังสามารถรับบริการขอมูลดานโหราศาสตรไดตลอด 24 ช่ัวโมง ไดท้ังแบบสนทนา
โดยตรงและแบบฟงขอมูลดานดวงแบบอัดเสียงไวแลว สามารถสงตอขอมูลใหกับคนท่ีผูใช
ตองการไดอีกดวย เพื่อสามารถใหสอดคลองกับความตองการผูใชบริการและเหมาะสมกับ
พฤติกรรมของกลุมเปาหมายท่ีจะเปนผูใชบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
หมายเลขบริการ 1900 
 ดังนั้นการศึกษาเร่ืองนี้ จึงทําใหผูวิจัยสนใจ ดานกลยุทธการส่ือสารการตลาดของ
บริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900  ซ่ึงจะมีกล
ยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลท่ีแตกตางกันออกไปตามผูบริโภคกลุมเปาหมายของ
ธุรกิจนั้นๆ ซ่ึงทําใหทราบถึง กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
หมายเลขบริการ 1900 มีการส่ือสารท่ีแตกตางกัน จึงทําใหการศึกษาในเร่ืองนี้ ผูวิจัยคาดหวังวาจะ
สามารถนํามาเปนแนวทาง เพื่อการพัฒนาชองทางการส่ือสารและประโยชนการกําหนดกลยุทธการ
ส่ือสารการตลาด เพื่อใหเขาถึงผูบริโภคโดยตรง และยังจะเปนประโยชนตอการขยายชองทางธุรกิจ
ในยุคสังคมเทคโนโลยีตอไป 
 
1.2 ปญหานําวิจัย 
 1.   กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ 
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด  
มีลักษณะอยางไร 
 2.   บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการนําเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ  
1900 มีลักษณะอยางไร  

  
1.3 วัตถุประสงค 
 1.  เพื่อศึกษากลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ 
 โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
 2.   เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตร 
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        ผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900  ของบริษัทสามารถมัลติมีเดียจํากัด 
 

1.4 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
dki 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี1.2  กรอบแนวคิดของการวิจยั 
 
1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
 งานวิจัยคร้ังนี้ตองการศึกษา “ กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา :หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด”ซ่ึงขอบเขตในการศึกษาวิจัยคุณภาพ โดยวิธีสัมภาษณเชิงลึก ไดแก 
บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด  ซ่ึงเปนผูประกอบธุรกิจการบริการขอมูลขาวสารดานโหราศาสตร
ผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 

   กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนที่หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

กลยุทธการส่ือสารการตลาด เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

การวิเคราะหสถานการณของโปรแกรม
การสงเสริมการตลาด 

การวิเคราะหกระบวนการสื่อสาร
การตลาด 

การกําหนดงบประมาณ 

การพัฒนาโปรแกรมการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร 

การโฆษณา 

การตลาดโดยตรง 

การสงเสริมการตลาด 

การประชาสัมพันธ 

การขายโดยพนักงานขาย 
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1.6 นิยามศัพท 
           บริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 
หมายถึง การใชบริการผานทางหมายเลข 1900  ประเภทโหราศาสตร  โดยการแบบสนทนาตัวตอตัว
เร่ืองการพยากรณดวงชะตาผานเคร่ืองโทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงมีบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เปนผู
กลยุทธการส่ือสารการตลาดและใชเคร่ืองมือท่ีใชในการสื่อสารการตลาดรวมถึงการผลิตเนื้อหา
สรางสรรคขอมูลในบริการ 1900 
  บริษัทเจาของผูใหบริการโครงขายหลักโทรศัพทเคล่ือนท่ี หมายถึง เจาของโครงขาย
หรือคล่ืนสัญญาณของโทรศัพทเคร่ืองท่ีทางโทรคมนาคมในระบบตางๆ เชน  AIS (บริษัท แอด
วานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน)) DTAC (บริษัท โทเท่ิลแอ็คเซส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด 
(มหาชน)) True Move (บริษัท ทรู มูฟ จํากัด) 
  โหราศาสตร หมายถึง ศาสตรการพยากรณดวงชะตาใหกับผูใชบริการหมายเลข 1900
โดยมี “หมอดู” ซ่ึงจะเปนนักพยากรณท่ีใหคําทํานายดวงโชคชะตาผานทางเลขหมายบริการ 1900 

  นักพยากรณ หมายถึง ผูท่ีใหคําพยากรณผานระบบโทรศัพทเคล่ือนที่หมายเลขบริการ 
1900 หรือเรียกวา “หมอดู” 

  ผูใชบริการ หมายถึง ผูขอใชบริการผานทางระบบเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ี
ใหบริการหมายเลข 1900 เพื่อสนทนาเร่ืองดวงโชคชะตาผานทางเลขหมายบริการ 1900 โดย
ผูรับบริการจะเปนผูเสียคาใชจายในการขอรับบริการ 
  กลยุทธการส่ือสารการตลาด หมาถึง แผนการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด แนวคิด
วิธีการ หรือวิธีท่ีใชกระบวนการส่ือสาร เพื่อส่ือสารเก่ียวกับบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ไปยังผูใชบริการ ซ่ึงงานวิจัยนี้หมายถึง กลยุทธการ
ส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 
1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เทานั้น 

 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชการส่ือสารการตลาดของบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด ใชส่ือสารไปยังผูใชบริการ ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการ
ขาย การตลาดโดยตรง กิจกรรมทางการตลาด ส่ือบุคคล และกิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ 
  การพยากรณ หมายถึง การทํานาย การดูดวง หมายความวาจะตองทํานายบอกกลาวแต
ส่ิงดี ๆ หรือส่ิงในแงตางๆ เพื่อใหผูถูกทํานายพอใจกห็ามิได เพยีงแตวาส่ิงใดท่ีควรกลาว ส่ิงนั้น
ตองเปนส่ิงจําเปนท่ีผูรับการทํานาย โดยการรับคําทํานายดวงโชคชะตาจะตองผานทางเลขหมาย
บริการ 1900  
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อนําผลงานวิจัยมาใชวิเคราะหและพัฒนากลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูล

ดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900  
2. ผลการศึกษาสามารถนําไปประยุกตใชในเชิงปฏิบัติทางดานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 
3. เพื่อเพ่ิมพูนองคความรูความเขาใจเกีย่วกับการนําเทคโนโลยีการส่ือสารการตลาดมาใชเปน

ชองทางการส่ือสารดานโหราศาสตรในประเทศไทย 
4. เพื่อเปนแนวทางใหแกนกัวจิยัในสาขาตางๆ ไดสามารถศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องกลยุทธการ

ส่ือสารการตลาดดานโหราศาสตรตอไป  
 
 
 

 



                                                                                     
บทท่ี2 

แนวคิด  ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตร
ผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด”  เปนการ
วิจัยท่ีมุงศึกษาถึงกลยุทธการสื่อสารการตลาดและเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดของบริษัท
ท่ีดําเนินการดานขอมูลโหราศาสตรผานบริการ 1900 เฉพาะ บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด  โดยมี
บริษัทเจาของผูใหบริการโครงขายหลักโทรศัพทเคล่ือนท่ี 3 โครงขาย ไดแก บริษัท แอดวานซ อิน
โฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) (AIS), บริษัท โทเท่ิลแอ็คเซส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน)(DTAC) 
และ บริษัท ทรู มูฟ จํากัด (True) ทําหนาท่ีเช่ือมตอสัญญาณโครงขายโทรศัพทระหวางบริษัท
สามารถมัลติมีเดีย จํากัด กับผูใชบริการผานหมายเลข 1900  ซ่ึงผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาศึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการวิจัย ดังนี้ตอไปนี้  

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสาร 
2.2 แนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
2.3 แนวคิดการใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูราการ 
2.4 แนวคิดเร่ืองส่ือใหม ( New Media) และส่ือใหมในสังคมยุคดิจิทัล 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับความเช่ือและโหราศาสตรของสังคมไทย 
2.6 เอกสารอางอิงและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสาร 

 ในชวงระยะเวลาที่ผานมา อุปกรณส่ือสารไรสาย (Wireless Communication)หรือท่ีรูจัก
กันในนาม “โทรศัพทเคล่ือนท่ี” ไดพัฒนาข้ึนมาใชงานตามความตองการของผูใชเปนจํานวนมาก 
และนับวันก็จะยิ่งมีผลตอความเปนอยู มีบทบาทสําคัญแทบจะเรียกไดวาขาดไมไดสําหรับ
ชีวิตประจําวันของเรา เนื่องจากโทรศัพทเคล่ือนไดเขามาเปล่ียนแปลงรูปแบบการติดตอส่ือสารทํา
ใหเพื่อความจําเปนในการติดตอมากข้ึน รวมถึงวิถีทางการดําเนินธุรกิจ การจับจายใชสอย การใช
เพ่ือความบันเทิงและอ่ืนๆมากมายไดเปล่ียนแปลงไป โดยคอยๆแทรกซึมความสําคัญในทุกๆสวน
ของการดําเนินชีวิตแบบไมรูตัว มาตรฐานสําหรับการส่ือสารไรสายถูกกําหนดข้ึนมาใชตั้งแต
ในชวงศตวรรษท่ี 1970 ซ่ึงอุปกรณท้ังหมดในยุคนั้นทํางานในระบบอนาลอกเปนการใหบริการ
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ทางดานเสียงเพียงอยางเดียว ตอมาเม่ือมีการนําอุปกรณท่ีทํางานในระบบดิจิทัลมาใช จึงไดเกิด
มาตรฐานใหมๆตามมามีการเพิ่มสัดสวนการใหบริการขอมูลมากข้ึน พัฒนาสูรูปแบบท่ีเรียกวา 
“การส่ือสารไรสายสมบูรณแบบ” โดยจะรวมลักษณะการส่ือสาร 3 รูปแบบคือเสียง ขอมูลและภาพ 
เขาไวในรูปแบบเดียว  นอกจากน้ียังมีการผสมผสานเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต โดยมีการใช
โปรโตคอลซ่ึงถือเปนมาตรฐานเดียวกันท่ังโลกท่ีเรียกวากันท่ัวไปวา WAP  ( Wireless Application 
Protocol) มาเปนตัวกําหนดวิธีการท่ีทําใหโทรศัพทเคล่ือนท่ีสามารถทํางานเช่ือมตอกับการทํางาน
ของคอมพิวเตอรในระบบอินเทอรเน็ตใหสามารถใชงานอินเทอรเน็ตไดบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ทํา
ใหผูใชสามารถนําขอมูลสวนตัว ความบันเทิง หรือการติดตอส่ือสารติดตัวไปไดทุกท่ี ทุกเวลาท่ี
ตองการ โดยไมมีขอจํากัดเร่ืองเวลาและสถานท่ี ซ่ึงนับวันการส่ือสารในรูปแบบใหมนี้ จะคอยๆเขา
มาแทนท่ีการส่ือสารรูปแบบเดิมใชกันอยูทุกวันนี้ ท้ังนี้ เพราะการส่ือสารดวยเสียงแตเพียงอยาง
เดียว ไมเพียงพอตอความตองการของผูใชบริการอีกตอไป (เกศกนก อิสระชัยพิสิฐ,2549, น.17) 

 จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสารขางตนทําให
ผูวิจัยไดทราบถึงการพัฒนาการของระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีเขามามีบทบาท รวมถึงรูจักการ
พัฒนาการของโหราศาสตรท่ีเขามาสูโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยผานหมายเลขบริการ 1900  ซ่ึงผูวิจัยจะ
ไดนําขอมูลจากแนวคิดนี้มาประยุกตใชตองานวิจัยในพัฒนากลยุทธการส่ือสารการตลาดบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนที่โดยผานเคล่ือนที่ 1900  รวมถึงแนวคิดนี้ยังทําให
ทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลในพฤติกรรมการใชบริการดานโหราศาสตรอีกดวยและผูวิจัยใชเปน
แนวทางในการสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารการตลาดตอไป  

 
2.2 แนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication IMC)  

 ดวยวิวัฒนาการท่ีหมุนเวียนเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา การตลาดก็ไดมีการ
ปรับเปล่ียนไปไมตางกัน จนเกิดแนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร หรือ Integrated 
Marketing Communication (IMC) ท่ีนักการตลาดและนักการส่ือสารในประเทศไทยใชคํา “การ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร” หรือ “การส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง” ถือวาเปนศาสตรใหม
ทางดานการส่ือสารการตลาดท่ีเพ่ิงจะเกิดข้ึนในทศวรรษ 1990 และไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในแวดวงนักการส่ือสารการตลาด (ธาตรี ใตฟาพูล, 2541, น.35) ท่ีนําวิธีการใหมท่ีมอง
การส่ือสารท้ังหมดโดยองครวมจากเดิมท่ีเรามองการส่ือสารแบบแยกสวนเปน  โฆษณา 
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การส่ือสารกับพนักงานภายใน เปนตน   การสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร เปนกระบวนการพัฒนาและดําเนินโครงการทางดานการส่ือสารดวยการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารในหลากหลายรูปแบบอยางตอเนื่อง   เพื่อโนมนาวใจลูกคาและกลุมเปาหมาย วัตถุประสงค
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ของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เพื่อการมีอิทธิพลหรือเขาไปมีผลตอพฤติกรรมโดยตรงของ
ผูรับสาร โดยการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะเร่ิมข้ึนจากพิจารณาลูกคาหรือกลุมเปาหมาย 
จากนั้นก็จะทํางานยอนกลับไปในการตัดสินใจหารูปแบบวิธีการท่ีเหมาะสมและจัดทํารูปแบบการ
ส่ือสารเพ่ือโนมนาวใจ ซ่ึงมุงเนนท่ีความพยายามสรางความเขาใจมากข้ึนและประเมินบทบาท
เชิงกลยุทธของเคร่ืองมือทางการส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายรูปแบบ เชนโฆษณาท่ัวไปหรือ
โฆษณาเพ่ือวัดผลการตอบสนอง การสงเสริมการขาย และประชาสัมพันธ โดยจะพิจารณาใชส่ือ
ตางๆเหลานี้อยางผสมผสานเพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีชัดเจนและเกิดผลกระทบในดานท่ีตองการ
ทางการส่ือสารสูงสุด และประโยชนท่ีไดรับจากการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร คือ 

 1.การออกแบบกิจกรรมการสื่อสารท่ีสมบูรณ   
 2.ความตอเน่ืองของขาวสาร  
 3.การใชส่ือท่ีเหมาะสม  
 4. ตนทุนการดําเนินงานทางการตลาดท่ีต่าํ  
 5. การสรางสัมพันธท่ีดีกับลูกคา  

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) เปนการเพิ่มศักยภาพสวนประสมทาง
การตลาด 4 Ps ดวย 4 Cs เขาดวยกันอยางลงตัวท่ีสุด คือ 
 1. Convergence     การรวมเขาดวยกันของผลิตภัณฑ 
 2. Customer value    การสรางคุณคาสูลูกคา 
 3. Channels     การจัดการชองทางการจัดจําหนายสมัยใหม 
 4. Communication    การส่ือสารทางการตลาดสมัยใหมดวย IMC 

 ซ่ึงประกอบดวยกระบวนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร โดย 
 1.การพัฒนาแผน IMC เปนหลักกอน  
 2.การทดลองใชแผนในตลาดกลุมลูกคาเปาหมาย 
 3.การวัดผลการตอบสนองในกลุมลูกคาเปาหมาย  
 4.การปรับปรุงฐานขอมูลของกลุมลูกคาเปาหมาย  
 5.การนําฐานขอมูลนั้นมาปรับปรุงแผนการตลาดท่ีจะใชในอนาคต  
 สรุปคือ แนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) จะเปนการวางแผนจาก

ภายนอกโดยนักการตลาดท่ีผูจัดการส่ือสารมองลูกคาและผูมุงหวังไมใชหนวยของคาใชจาย แตเปน
แหลงของรายไดตอธุรกิจ ดังนั้นเปาหมายคือ การจัดการสรางความตองการและรายไดท่ีเกิดข้ึน
มากกวา ผลิตภัณฑ สินคา บริการและคาใชจาย ดวยเคร่ืองมือโปรแกรมและกิจกรรม มารคอม 
(Marketing Communication) กับทุกฝายงานภายในองคกร 
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  จากการศึกษาเก่ียวกับแนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ทําใหผูวิจัยได
ทราบถึงกระบวนการเพื่อนํามาซ่ึง 
 1. การทบทวนแผนการตลาด   
 2. การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางการตลาดแยกออกไดท้ัง ส่ิงแวดลอมภายในและ
ส่ิงแวดลอมภายนอก    
 3. การวิเคราะหกระบวนการทางการส่ือสาร ไดแก ผูสงสาร  เนื้อหาสาระของขาวสาร  
ผูรับขาวสาร   
 4. การกําหนดงบประมาณ 
 ซ่ึงเปนกลยุทธท่ีประสานรูปแบบการส่ือสาร ท้ังการใชส่ือและเนื้อหาของขาวสารที่ใช
โดยหนวยงานหรือองคกรตางๆ 
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ในขณะท่ี จอรจ อี.เบลซ และไมเคิล เอ.เบลซ (Belch,George E. and Belch. Michael A., 1995:19) 
แหงมหาวิทยาลัยซานดิเอโก ไดเสนอแผนภาพของการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
ดังนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 การวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ท่ีมา (ธีรพันธ โลทองคํา, 2544, น. 29) 

 
 

แผนการตลาด 

การวิเคราะหสถานการณของโปรแกรมการสงเสริมการตลาด 

การวิเคราะหกระบวนการสื่อสาร 

การกําหนดงบประมาณ 

การพัฒนาโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

การโฆษณา การตลาดโดยตรง การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย 

วัตถุประสงค
การโฆษณา 

วัตถุประสงค
การตลาดโดยตรง 

วัตถุประสงคการ
สงเสริมการขาย 

วัตถุประสงคการ
ประชาสัมพันธ 

วัตถุประสงคการขายโดย
พนักงานขาย 

กลยุทธดาน
เน้ือหา 

กลยุทธการตลาด
โดยตรง 

กลยุทธการสงเสริม
การขาย 

กลยุทธการ
ประชาสัมพันธ 

กลยุทธการขายโดย
พนักงานขาย 

กลยุทธสื่อ 

การผสมผสานและการจัดทํากลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

การตรวจสอบประเมินผล และการควบคุมแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
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 แนวคิดเร่ืองการวางแผนการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
 เสรี วงษมณฑา (2539) ไดกลาวถึง หลักการวางแผนการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ดังนี้ 
 1. การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมของผูบริโภค (Behavioral Segmentation) 

พฤติกรรมของผูบริโภคถือเปนส่ิงสําคัญในการวางแผนจากภายนอกสูภายใน ในการแบงสวนตลาด
ตามลักษณะกลุมเปาหมาย (consumer Profile) จะตองกาวไปไกลกวาลักษณะดานประชากรศาสตร 
(Demographic) และลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographic) อีกทั้งยังตองกาวตอไปถึงคานิยมและ
รูปแบบการดําเนินชีวิต (Values and Lifestyles) หรือ VALS ดวย 

 2. การกําหนดวัตถุประสงคตองเนนถึงพฤติกรรมท่ีตองการ (Behavioral Objective) 
มากกวาท่ีจะใชเพียงการรับรู (Awareness) และการยอมรับ (Acceptance) 

 3. กลยุทธการติดตอส่ือสาร (Communication Strategy) จะเนนโอกาสของการไดพบ
เห็นตราสินคา (Brand Contact) มากกวาพิจารณาประสิทธิภาพในการใชส่ือเพราะการสื่อสาร
การตลาดจะใหความสําคัญท้ังกิจกรรมการส่ือสารท่ีใชส่ือ (Media Activity) และกิจกรรมท่ีไมใชส่ือ 
(Non-media Activity) 
การมุงการจัดการเพ่ือใหเกิดการพบเห็นตราสินคา (Brand Contact Management) จะกอใหเกิด
ความคิดสรางสรรคในการติดตอส่ือสารทางการตลาด รวมท้ังการพิจารณาเนื้อหาของขาวสาร 
(Message Contact) 
การถือเกณฑกลยุทธและวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารนั้น นักการตลาดจะตองมีความชัดเจน
และควรท่ีจะแสดงใหเห็นตัวเลขในเชิงปริมาณ ดังนี้ 
  เปนวัตถุประสงคท่ีวัดได (Measurable) 
 สามารถสรางใหเกิดการทดลองใช (Trial) 
  สรางความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 

 4. เคร่ืองมือการตลาด (Marketing Tools) จะตองใชเกิดความชัดเจนเกี่ยวกับสินคา 
(Product) การจัดจําหนาย (Distribution) และราคา (Price) ซ่ึงเปนรูปแบบการติดตอส่ือสารกับ 
ลูกคา ผูวางแผนจะตองใชเคร่ืองมือหรือการประสมประสานเครื่องมือท่ีใชใหสามารถบรรลุ
วัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารได 

 5. กลยุทธการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication Tactics) จะชวย
ใหสามารถบรรลุเปาหมายการติดตอส่ือสาร สําหรับผูวางแผนการติดตอส่ือสารทางการตลาดควร
จะตองมีจินตนาการในการติดตอส่ือสารซ่ึงเทคนิคการติดตอส่ือสารประกอบดวย การโฆษณา 
(Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) การ
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ประชาสัมพันธ (Public Relations) การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Events) การจัดกิจกรรมภายใน
รานคาปลีก (In store Retail) การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising ) บรรจุภัณฑ (Packaging) 
ฯลฯ 
ขั้นตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
 ข้ันท่ี 1 ขอสรุปขอมูลเพื่อผูบริหาร (Executive Summary) 

 เปนการนําเสนอเฉพาะขามูลท่ีสําคัญ (Highlights) เพียงส้ันๆ แตชัดเจน เพื่อใหผูบริหาร
บริษัทลูกคา (เจาของสินคาหรือบริการ) สามารถอานขอมูลไดอยางรวดเร็ว เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจวาแผนการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีเขียนข้ึนมานั้นนาสนใจมากนอยเพียงใด ใน
ข้ันตอนนี้ถือวามีความสําคัญมาก เพราะถาเขียนแลวไมสามารถสรางความเช่ือถือใหแกผูบริหารได 
รายละเอียดขางในแผนก็ไมมีความหมาย ซ่ึงการเขียนแผนจะตองระลึกเสมอวา ผูบริหารสวนใหญ
เปนผูมีอํานาจตัดสินใจ มักตองการขอมูลท่ีส้ันชัดเจนเฉพาะท่ีสําคัญโดยครอบคลุมถึงแนวทาง
แกปญหา ไมจําเปนตองใสรายละเอียดลงไปมาก เพราะถาผูบริหารสนใจก็สามารถดูในรายละเอียด
ของแผนได ซ่ึงแผนท่ีเขียนจะไดรับการยอมรับหรือปฏิเสธ ก็อยูในข้ันตอนนี้ 
 ข้ันท่ี 2 ข้ันการวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis) 

 ข้ันตอนนี้เปนการวิเคราะหถึงองคประกอบและสถานการณท่ีสําคัญของสินคาหรือ
บริการ อันมีสวนเกี่ยวของในการชวยแกไขปญหา และผลักดันใหแผนประสพความสําเร็จ ขอมูลท่ี
จําเปนในข้ันตอนนี้มี 4 ขอคือ 

 1. ประวัติความเปนมาของสินคาและบริษัท (Company and Product History) โดยธรรม
เนียมแลวควรจะแสดงขอมูลเกี่ยวกับบริษัทไวกอน เพราะเปนหลักจิตวิทยางายๆ วาควรให
ความสําคัญกับบริษัทลูกคา แตไมควรสนใจมากจนกระท่ังลืมศึกษาประวัติความเปนมาของสินคา
หรือบริการเพราะเปนขอมูลท่ีสําคัญตอการทําแผน การศึกษาถึงสภาพปจจุบันของสินคาหรือ
บริการจะครอบคลุมขอมูลท่ีสําคัญคือ ประวัติการขายสินคา การวางตลาดสินคา คูแขงขันของสินคา 
สถานการณทางการตลาด และถาทําการศึกษาถึงสินคาท่ีผานมาวามีจุดแข็ง จุดออน 
อยางไร ยิ่งเปนการดี หลังจากนั้นนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหหาสาเหตุของการเกิดปญหาและหา
วิธีการอันเปนกุญแจสําคัญท่ีจะแกไขปญหานี้ โดยการเขียนเปนลําดับข้ันตอนอยางชัดเจนและส่ิงท่ี
ขาดไมไดก็คือ การระบุถึงเปาหมายของแผนการรณรงควาเปนอยางไร 

 2. การประเมินผลสินคา (Product Evaluation) เนนการศึกษาสินคาหรือบริการ วาอะไร
คือประโยชนท่ีผูบริโภคไดรับโดยตรง พิจารณาถึงการกระจายสินคาตลอดจนราคาของสินคา โดย
ทําการศึกษาอยางแทจริงไมใชเปนการคาดเดาหรือประเมินจากความรูสึก แลวทําการวิเคราะห
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สาเหตุของปญหาท่ีเกิดกับสินคาหรือบริการวาอยูท่ีใด เชน ผูท่ีตัวสินคาหรือการบริการ ราคาหรือ
การกระจายสินคา เปนตน เพื่อจะไดหาทางแกไขปญหาไดถูกตองและตรงจุด 

 3. การประเมินผูบริโภค (Consumer Evaluation) ทําการศึกษาผูบริโภคเปาหมาย 
(Target Market) สาเหตุท่ีตองใหความสําคัญกับกลุมนี้มากก็เพราะวาเปนกลุมเปาหมายท่ีจะตอง
เขาถึงใหได การศึกษาตองครอบคลุมลักษณะทางภูมิศาสตร ลักษณะภูมิหลัง (Demographics) 
ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) และจํานวนของกลุมเปาหมายวามีมากนอยเพียงใด มีสวน
แบงเทาใดจากผูบริโภคกลุมนี้ ยิ่งถาไดขอมูลเกี่ยวกับการดําเนินชีวิต (Life-Style) การใชสินคาและ
แนวคิดท่ีมีตอสินคามากเทาใดยิ่งจะทําใหการวางแผนงายและตรงกับปญหามากข้ึนเทานั้น 

 4. การประเมินคูแขงขัน (Competitive Evaluation) ตรงกับสุภาษิตจีนท่ีวา “ถารูจักศัตรู 
รบกี่คร้ังก็ชนะ” ในทางการส่ือสารการตลาดก็เชนกัน ตองรูจักวาคูแขงขันเปนใครและกําลังทํา
อะไร ยิ่งรูจักคูแขงมากเทาใดก็ยิ่งมีโอกาสวางแผนใหบรรลุเปาหมายมากเทานั้น ซ่ึงตรงสวนนี้ตอง
พยายามคนหาขอมูลของคูแขงขันทุกดาน ไมวาจะเปนจุดออน งบประมาณท่ีใช ยอดขายของสินคา 
ฯลฯ เพื่อจะนําขอมูลดังกลาวในการใชประโยชนตอการวางแผน 
 ข้ันท่ี 3 ข้ันเปาหมายของการตลาด (Marketing Goals) 

 ถึงแมวาแผนการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการจะไมใชแผนการตลาด แตก็ตองอาศัย
ขอมูลทางการตลาดเปนพื้นฐานสําคัญ เพียงแตวาแผนการตลาดเปนการต้ังเปาหมายสําหรับสินคา
และบริษัท ในขณะท่ีแผนการส่ือสารการตลาดมุงประเด็นไปท่ีโปรแกรมการส่ือสาร ซ่ึงออกแบบ
เพ่ือสนับสนุนหรือชวยในเรื่องแผนการส่ือสารการตลาดโดยสามารถทําไดท้ังในระยะส้ัน (Short 
Term) ซ่ึงนิยมเขียนแผนประมาณ 1 ป หรือในชวงปงบประมาณและการเขียนแผนในระยะยาว 
( Long Term) คือ 
ประมาณ 3-5 ป การเขียนท้ังสองลักษณะนี้ข้ึนอยูกับวาจะใชเวลานานเทาใด สวนการประเมิน
โครงการจะมีหรือไมก็ข้ึนอยูกับจํานวนของงบประมาณเปนสําคัญ 
ในการเขียนเปาหมายการตลาด ควรทําการสรุปขอมูลพื้นฐานของสวนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) เพราะจะทําใหเปาหมายทางการตลาดสมบูรณและชัดเจนยิ่งข้ึน และท่ีสําคัญการ
เขียนเปาหมายทางการตลาด ควรเขียนใหผูบริหารบริษัทลูกคาทราบถึงความสําคัญของแผนท่ีจะ
ชวยสงเสริมใหสินคาประสพความสําเร็จทางการตลาด ซ่ึงขอมูลสวนนี้จะชวยในการตัดสินใจ
ยอมรับเร่ืองคาใชจายอันเกิดจากแผนท่ีผานการยอมรับแลว 
 ข้ันท่ี 4 ข้ันงบประมาณ (Budget) 

 ถากลาวถึงคาใชจาย ผูบริหารทุกคนจะรูสึกกลัวกับการท่ีจะตองเสียคาใชจายสูง ดังนั้น
เวลาท่ีเหมาะสมที่สุดในการเสนอเร่ืองงบประมาณท่ีตองเกิดข้ันในการดําเนินกิจกรรมตางๆ ตาม
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แผนก็คือ หลังจากเสนอเปาหมายทางการตลาดและสวนผสมทางการตลาด ตลอดจนวิธีการส่ือสาร
การตลาดไดรับการยอมรับดวยความพึงพอใจจากผูบริหารบริษัทลูกคาเพราะเปนชวงเวลาท่ี
เหมาะสมที่สุดท่ีจะเสนอคาใชจายอันเกิดจากกิจกรรมตางๆ ท่ีจะชวยในการแกปญหาสินคาหรือ
บริการได ทางท่ีดีท่ีสุดควรแสดงคาใชจายดานส่ือสารการตลาดในอดีตดวย เพ่ือจะไดเปนขอมูล
เปรียบเทียบกับคาใชจายท่ีจะเกิดข้ึนใหม โดยปกติงบประมาณจะตองรวมถึงคาใชจายท่ีจะเกิดข้ึน
ใหม โดยปกติงบประมาณจะตองรวมถึงคาใชจายทุกอยาง ไดแก การทําวิจัย การผลิตงาน คาวัสดุ
ตางๆ คาประเมินผลงานหลังจากดําเนินกิจกรรมวาเกิดผลกระทบ (Impact) กับกลุมเปาหมาย
หรือไมมากนอยเพียงใด โดยเฉพาะอยางยิ่งถาสามารถนําเสนองบประมาณของคูแขงขันดวยก็จะ
เปนผลดีในการท่ีจะทําใหผูบริหารบริษัทลูกคาตัดสินใจไดชัดเจนยิ่งข้ึน โดยการนําขอมูลการ
เปรียบเทียบกับงบประมาณท่ีจะตองใชจายตามแผนการท่ีกําหนด 
 ข้ันท่ี 5 ข้ันเสนอแนะงานโฆษณา (Advertising Recommendations) 

 ถาสังเกตจะเห็นวาการเขียนแผนการโฆษณาจะเร่ิมจากจุดท่ัวๆ ไป สูจุดท่ีเฉพาะมากข้ึน 
นั่นแสดงวาข้ันตอนนี้เปนข้ันตอนท่ีเกี่ยวของกับการโฆษณาโดยตรง ซ่ึงจะทําใหเห็นภาพท่ีชัดเจน
ยิ่งข้ึนวาปญหาของสินคาหรือบริการมีวิธีการแกไขโดยใชการโฆษณาใชอยางไร ดังนั้นแผนการ
โฆษณาในข้ันนี้จึงถือวาเปนข้ันตอนท่ีมีความละเอียดออน ซ่ึงประกอบไปดวย 5 ประเด็นสําคัญคือ 

 1. กลุมตลาดเปาหมาย (Target Market) ในสวนนี้ตองทําการระบุกลุมบริโภคเปาหมาย
ของสินคาหรือบริการวาเปนกลุมใด มีจํานวนมากนอยเพียงใด ลักษณะทางกายภาพและจิตวิทยา
ของผูบริโภคกลุมนี้เปนอยางไร มีพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคาอยางไรบาง 
และท่ีสําคัญมีพฤติกรรมการรับส่ือโฆษณาอยางไร เพ่ือจะไดนําขอมูลเหลานี้มากําหนดแผนการ
โฆษณา 

 2. วัตถุประสงคของการส่ือสารโฆษณา (Advertising Communication Objectives) เปน
สวนท่ีแสดงวัตถุประสงคของการโฆษณาวาอะไรเปนเปาหมายท่ีสําคัญ มีหลักการเขียนงายๆ คือ 
ชัดเจน เขาใจงาย นําไปปฏิบัติได และท่ีสําคัญสามารถประเมินผลการเพ่ิม การลดลงและการ
เปล่ียนแปลงของการรับรู ความพึงพอใจ ความเช่ือถือของผูบริโภคไดวามีผลตอการโฆษณามาก
นอยเพียงใด 

 3. กลยุทธงานสรางสรรคโฆษณา (Creative Strategy) สวนนี้สําคัญมากเพราะถานัก
โฆษณาเลือกกลยุทธงานสรางสรรคท่ีไมถูกตอง หรือไมเหมาะสม ก็จะทําใหเสียท้ังงบประมาณและ
เวลาท่ีลงทุนในการทําโฆษณาได นักโฆษณาจึงตองศึกษาขอมูลท่ีสําคัญอยางละเอียดและถองแท
กอนทําการสรางสรรคงานโฆษณา ขอมูลดังกลาวไดแก 
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 3.1 สินคาหรือบริการ (Product or Service) ทําการศึกษาลักษณะท่ีแทจริง เชน การ
ออกแบบของสินคา วาสินคาทํามาจากอะไร มีข้ันตอนการผลิตอยางไร มีสวนผสมอะไรเปนพิเศษ
หรือไม เปนตน โดยข้ันตอนการผลิตอยางไร มีสวนผสมอะไรเปนพิเศษหรือไม เปนตน โดยขอมูล
ท่ีไดจะตองเปนขอมูลท่ีแทจริง (Fact) และจะตองทําการศึกษาการรับรู (Perception) ของผูบริโภค
เปาหมายท่ีมีตอสินคาหรือบริการ อาทิ ผูบริโภคคิดและรูสึกอยางไรตอสินคาหรือบริการ ชอบ
หรือไมอยางไร คุมคากับราคาหรือไม เปนตน 

 3.2 ผูบริโภค (Consumer) หาขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคเปาหมายทุกดาน ไมวาจะเปน
ลักษณะทางกายภาพ ภูมิศาสตร และสภาพจิตใจ ตลอดจนพฤติกรรมเปดรับส่ือโฆษณา ถานัก
โฆษณาเขาใจผูบริโภคแลวก็เทากับวาแผนดังกลาวมีแนวโนมจะสําเร็จแลวกวาคร่ึง 

 3.3 การแขงขัน (Competition) ศึกษาคูแขงขันท้ังโดยตรงและโดยออมของสนคาวาเปน
บริษัทใด สินคายี่หออะไร มีวิธีการโฆษณาอยางไร และเกิดผลตอความรูสึก ความเช่ือถือตลอดจน
พฤติกรรมการซ้ือการใชสินคาของผูบริโภคกลุมเปาหมายอยางไรบาง 

 3.4 ประโยชนท่ีผูบริโภคไดรับจากสินคาคูแขงขัน (Competitive Consumer Benefit) หา
สาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคใชสินคาของคูแขง อะไรคือประโยชน (Benefit) ท่ีคูแขงขันบอกแกผูบริโภค 
และประโยชนดังกลาวถานํามาเปรียบเทียบกับสินคาของลูกคาเราไดเปรียบหรือเสียเปรียบอยางไร 
เพื่อจะนํามาเปนขอมูลในการสรางสรรคโฆษณา (Advertising Message) ในการที่จะชัดชวน โนม
นาวใหผูบริโภคเปล่ียนยี่หอ (Switch) มาใชสินคาของเรา ซ่ึงเทคนิคในการสรางสรรคโฆษณางายๆ 
ก็คือนักโฆษณาตองมองประโยชนของสินคาในมุมมองของผูบริโภค (The consumer’s point of 
view) ไมใชมุมมองของนักการโฆษณาหรือนักการตลาด 

 3.5 ผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ (The Support for the Benefit) ตองพยายามหาเหตุผล
ท่ีสนับสนุนวาอะไรคือประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับจากสินคา โดยยึดหลักงายๆ คือพยายามนํา
เหตุผลจากคุณสมบุติท่ีแทจริงของสินคาหรือบริการท่ีมีอยูมาบอกแกผูบริโภค เชน บางเบากวา 
ปริมาณมากกวา ผสมดวยสวนผสมพิเศษ เปนตน เพื่อใหผูบริโภคมองเห็นความแตกตางของสินคา
หรือบริการ 

 3.6 สรางขอมูลจูงใจกลุมเปาหมาย (Target Market Incentive Statement) ตองเปนการ
ส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายทางการตลาดโดยใชยี่หอของสินคา และประโยชนของสินคาหรือบริการ
ท่ีกลุมผูซ้ือ/ใชสินคาจะไดรับหลังจากใชสินคา/บริการนั้นๆ แลว โดยขอความจะตองบอก
กลุมเปาหมายใหไดวาสาเหตุใดเขาตองตัดสินใจเลือกใชสินคา/บริการของเรา 

 3.7 ลีลาของโฆษณา (Tone) ถาเปรียบการทําโฆษณาเปนการปรุงอาหาร สวนผสมท่ี
จําเปนและสําคัญก็คือ ลีลาการนําเสนองานโฆษณา นักโฆษณาบางคนเรียกวา เปนบุคลิกภาพของ
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งานโฆษณา (Personality) หรือ สไตล (Style) ลีลาในการทําโฆษณามีมากมายหลายเทคนิคและกล
ยุทธ ข้ึนกับนักโฆษณาแตละคน หรือไมก็บริษัทโฆษณาแตละแหงจะนิยมชมชอบแบบใด แตก็มี
หลักการพื้นฐานคือ 

  ถาจะทําโฆษณาสินคาท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ หรือสินคายา ควรจะใชลีลาคอนขางจริงจัง 
(Serious) เพราะจะสรางความเช่ือถือและศรัทธาตอผูบริโภคไดดีกวาวิธีอ่ืน 

  ถาเปนสินคาใหม ก็ตองนําเสนอดวยรูปแบบท่ีแปลกใหม (Newly) ทันสมัยและควรย้ํา
ถึงรูปแบบการใชสินคาดวยเนื่องจากเปนสินคาท่ีไมมีอยูในตลาดมากอน 

 ถาเปนสินคาเกี่ยวกับเด็กก็ควรออกมาในลีลาสนุกสนานแฝงดวยความสุขความนารัก 
การวางกลยุทธของลีลาโฆษณาจะเนนความรูสึก อารมณที่ผูบริโภคจะไดรับจากโฆษณาไปพรอมๆ 
กับการไดรับสารโฆษณา 

 3.8 วัตถุประสงคของการส่ือสาร (Communication Objective) วัตถุประสงคการส่ือสาร
ท่ีดีควรตอบคําถามตอไปนี้ได 

  อะไรคือประเด็นสําคัญในการส่ือสาร 
  อะไรคือถอยคําท่ีจะใช และมีความชัดเจนพอท่ีผูบริโภคจะเขาใจหรือไม 
  อะไรคือพฤติกรรมท่ีผูบริโภคควรจะทําหลังจากรับสารโฆษณาแลว 
  อะไรคือเหตุผลท่ีผูบริโภคควรไปซ้ือสินคาหรือใชบริการ 
 4. การปฏิบัติงาน (Execution) กลยุทธการสรางสรรคช้ินงานโฆษณามีหลายวิธีดวยกัน 

เชน 
  4.1 ภาพรางและขอความของส่ือส่ิงพิมพ (Print Layout and Copy) 
  4.2 บทโฆษณาทางวิทยุ (Radio Scripts) 
  4.3 เร่ืองราวการโฆษณาทางโทรทัศน (Television Storyboards) 
  4.4 แกนสาระและงานศิลป (Theme Lines and Art) 
  4.5 การออกแบบหีบหอและภาพ (Package Designs and Illustrations) 
  4.6 ภาพรางของโบวชัวรและแคตตาล็อค (Brochure or Catalog Layouts) 
  4.7 การออกแบบปายกลางแจง (Outdoor Board Designs) 
  4.8 โฆษณาแบบอื่นๆ 

จะเห็นวากลยุทธการสรางสรรคช้ินงานโฆษณามีหลายรูปแบบ การเลือกใชรูปแบบใด ก็ข้ึนอยูกับ
สินคาหรือบริการ แนวคิดของการสรางสรรคตลอดจนงบประมาณโฆษณา ฯลฯ 
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 5. ตารางกิจกรรมโฆษณา (Advertising Activities Schedule) เปนการกําหนดแผนงาน
กิจกรรมตางๆ วามีข้ันตอนการดําเนินกิจกรรมตางๆ อยางไร และเม่ือใด โดยทําเปนตารางการ
ปฏิบัติงานท่ีชัดเจน งายตอการเขาใจและปฏิบัติ 

 ข้ันท่ี 6 ขอเสนอแนะส่ือโฆษณา (Media Recommendation) เปนการแสดงแผนการใช
ส่ือโฆษณาโดยตรง ซ่ึงเปนตัวกลางสําคัญในการนําสารโฆษณาไปยังผูบริโภคเปาหมาย ส่ือโฆษณา
ถือวาเปนองคประกอบสําคัญไมดอยกวาองคประกอบอ่ืนๆ ถึงแมวางานสรางสรรคโฆษณาจะดี
เพียงใดก็ตาม ถาใชส่ือโฆษณาไมถูกตอง งานโฆษณาช้ินนั้นก็ตองประสพกับความลมเหลวโดย
ส้ินเชิง ในสวนของส่ือโฆษณามีข้ันตอนยอยๆ ดังนี้ 

 1. ความสําคัญของส่ือโฆษณา (Key Media Problem) เปนการเสนอแนวทางแกไข
ปญหาโดยใชส่ือโฆษณา โดยท่ัวไปนิยมเขียนประมาณ 2-3 ยอหนา เพราะเปนการเกร่ินนําโดยสรุป
ประเด็นสําคัญของการใชส่ือโฆษณา 

 2. วัตถุประสงคของส่ือโฆษณา (Media Objectives) มีลักษณะเฉพาะ (Specific) ทําให
มองเห็นภาพของกิจกรรมตางๆ ท่ีใชส่ือโฆษณาตลอดระยะเวลาของโครงการ โดยท่ัวไปจะระบุการ
เขาถึงกลุมเปาหมาย (Reach) และจํานวนครั้งของการเขาถึง (Frequency) เปนตน 

 3. กลยุทธของส่ือโฆษณา (Media Strategy) จะกําหนดวาส่ือโฆษณาใดเปนส่ือหลักและ
ส่ือรอง ควรระบุรายละเอียดของส่ือโฆษณาอยางชัดเจน ครอบคลุมถึงเวลาในการใชส่ือ โดยบอกถึง
เหตุผล และขอแนะนําของการใชส่ือโฆษณา 

 4. แผนการใชส่ือโฆษณา (Media Plan) ในสวนนี้จะเนนการแสดงตารางใชส่ือโฆษณา 
(Flowchart Schedule) ตลอดระยะเวลาของการรณรงคโดยมีขอมูลรวมถึงการครอบคลุม
กลุมเปาหมาย (Coverage) การเขาถึง (Reach) จํานวนคร้ัง (Frequency) ท่ีโฆษณาเขาถึงผูบริโภค 
ตลอดจนคาใชจายตอพันคน (C.P.M) ซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพการซ้ือส่ือโฆษณา เปนตน 

 ในข้ันของแผนการใชส่ือโฆษณา การเสนองบประมาณโฆษณาของแตละส่ืออยาง
ถูกตองและชัดเจน รวมท้ังยอดรวมคาโฆษณาท้ังส้ินวามีมูลคาเทาไร จะชวยใหแผนการใชส่ือ
โฆษณาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 ข้ันท่ี 7 ข้ันกิจกรรมอ่ืนๆ ทางการส่ือสารการตลาด (Other Marketing Communication 
Programs) นักส่ือสารการตลาดใหความสําคัญกับกิจกรรมอ่ืนๆ ดังนี้ 

 1. ขอเสนอการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Recommendations) ถือเปนสวน
สําคัญ เพราะคาใชจายของสินคาหรือบริการสวนมากทุมใหกับการสงเสริมการขาย บริษัทบางแหง
จะรวมการโฆษณาเขากับการสงเสริมการขาย เพราะถือวาโฆษณาเปนกิจกรรมทางการตลาดอยาง
หนึ่งของการสงเสริมการขาย แตบางบริษัทก็จะแยกตางหาก อยางไรก็ตามการโฆษณาและการ
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สงเสริมการขายมีความสัมพันธและเกี่ยวของกันอยางใกลชิดเพราะตางก็ทําหนาท่ีชวยสงเสริมให
สินคาหรือบริการกลุมเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงในสวนของการสงเสริมการขายมีประเด็นสําคัญ 
คือ 

 1.1 การระบุวัตถุประสงคการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Objective) ในสวนนี้ก็
เหมือนกับการเขียนวัตถุประสงคของกิจกรรมอื่นๆ ทางการส่ือสารการตลาดกลาวคือ ตองมีการ
ระบุจํานวนเวลา และกลุมเปาหมายของการสงเสริมการขาย และท่ีสําคัญวัตถุประสงคดังกลาวตอง
สามารถประเมินผลได จะเห็นวามีลักษณะโดยท่ัวไปเหมือนกัน เพียงแตจะมีเนื้อหาหนักไปในการ
สงเสริมการขายเทานั้น 

 1.2 การกําหนดกลยุทธการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เปนการมุงกล
ยุทธไปยังกลุมผูบริโภคและกลุมรานคาท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการ เพราะนักส่ือสารการตลาดยอม
ทราบดีวากลุมรานคามีบทบาทและมีอิทธิพลในการผลักดันแนะนําใหผูบริโภคซ้ือและใชสินคาได
อยางไร ดังนั้นการทํากลยุทธท่ีดีควรครอบคลุมท้ังผูบริโภคและรานคา 

 1.3 การบริหารการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Executives) เปนการกําหนด
กิจกรรมตางๆ ของการสงเสริมการขายใหชัดเจนวามีกิจกรรมอะไรบาง ซ่ึงตองสัมพันธและ
สอดคลองเหมาะสมดานเวลากับกิจกรรมอื่นๆ ในแผนการส่ือสารการตลาด อันจะชวยผลักดันให
บรรลุเปาหมายทางการตลาดได 

 1.4 การวางแผนการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Plan) กําหนดตารางของ
กิจกรรมตางๆ ตลอดระยะเวลาท่ีดําเนินกิจกรรมท้ังหมดอยางชัดเจน เพื่อสะดวกแกการปฏิบัติตาม
แผน เชน จะใชคูปอง (Coupons) กี่เปอรเซ็นตของกลุมเปาหมาย จะใชของแถมสักเทาไร ตลอดจน
จะทําการลด แลก แจก แถม เม่ือใด รวมท้ังส่ิงตอบแทนจากการท่ีผูบริโภคนําคูปองมาแลกมีจํานวน
เทาใด ใครคือกลุมเปาหมาย และกลุมเปาหมายในการเขารวมกิจกรรมแตละกิจกรรมเปนอยางไร 
ฯลฯ 

2. ขอเสนอแนะดานประชาสัมพันธ (Public Relations Recommendations) เปนหนึ่งใน
กิจกรรมทางการส่ือสาสรการตลาดท่ีจะชวยสงเสริมใหแผนบรรลุเปาหมาย เปนกิจกรรมท่ีมุง
เสริมสรางภาพลักษณของสินคาและบริษัทใหเปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมายและประชาชน
โดยท่ัวไป นอกจากนี้ยังเปนการสรางความสัมพันธอันดีตอรานคา และสังคมโดยสวนรวม โดยมี
ประเด็นยอยๆ ของขอเสนอแนะดานประชาสัมพันธ ดังนี้ 

 2.1 ระบุวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ (Public Relations Objectives) โดยเขียน
วัตถุประสงคท่ีสามารถประเมินการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ความเช่ือ ความรูสึกของกลุมเปาหมาย อัน
เกิดจากกิจกรรมตางๆ ทางการประชาสัมพันธ 
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 2.2 กําหนดกลยุทธทางการประชาสัมพันธ (Public Relations Strategy) ก็มีเทคนิค
เหมือนกลยุทธอ่ืนๆ เพียงแตเนนวิธีการและเนื้อหาทางการประชาสัมพันธเทานั้น สวนนี้ถือวาเปน
กุญแจสําคัญหรือเปนการบริหารงานประชาสัมพันธ เพราะจะอธิบายใหทราบแนวทางหรือเทคนิค
ท่ีจะใชในการประชาสัมพันธ อาทิ การเลือกและใชภาพถายในการประชาสัมพันธ เทคนิคการเขียน
ขาวประชาสัมพันธใหนาสนใจ ตลอดจนเทคนิคการแจกขาวไปยังกลุมผูบริโภคและรานคา
เปาหมาย เปนตน 

 2.3 บริหารกิจกรรมทางการประชาสัมพันธ (Public Relations Executives) กําหนด
กิจกรรมที่จะเกิดข้ึนจากการประชาสัมพันธ เชน รายการการแจกขาวประชาสัมพันธ รายช่ือท่ีอยู
ของกลุมเปาหมาย กําหนดเวลาของการเชิญส่ือมวลชนมาเยี่ยมชมกิจการของบริษัท เปนตน 

 2.4 วางแผนการประชาสัมพันธ (Public Relations Plan) สวนใหญจะนิยมทําเปนตาราง
ปฏิทิน (Calendar Flowchart) ของการปฏิบัติงานประชาสัมพันธ ซ่ึงรวมแตละกิจกรรมในโครงการ
ท้ังหมด และตองสัมพันธรวมท้ังสอดคลองกับแผนการโฆษณาและแผนการ 
สงเสริมการขายตลอดจนกิจกรรมการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ โดยท่ัวไปงบประมาณของการ
ประชาสัมพันธจะนําเสนอรวมกับกิจกรรมทางการประชาสัมพันธ เพื่อใหผูบริหารบริษัทลูกคา
ทราบวาตองใชงบประมาณในแตละกิจกรรมเทาไร 

3. ขอเสนอทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Recommendations) ถือวาเปน
กิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีไดรับความนิยมมากในปจจุบัน และมักถูกเขาใจวาเปนเพียงการสง
จดหมายโดยตรง (Direct Mail) เทานั้น แตแทท่ีจริงแลวกิจกรรมทางการตลาดโดยตรงมีมากมาย
หลายกิจกรรม การสงจดหมายโดยตรงก็เปนเพียงกิจกรรมหนึ่งเทานั้น สําหรับคําจํากัดความของ
การตลาดโดยตรงนั้น สามาคมการตลาดโดยตรงของสหรัฐอเมริกาไดใหคําจํากัดความไววา “เปน
กิจกรรมทางการตลาดอยางหนึ่ง ซ่ึงมีผลตอระบบทางการตลาด โดยกิจกรรมนี้ใชส่ือโฆษณาในการ
ประเมินผลการตอบสนองของกลุมผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือบริการและ/หรือ เปนกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีใชกลุมเปาหมายไดทุกหนแหง” โดยมีประเด็นสําคัญดังนี้ 

 3.1 วัตถุประสงคการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Objectives) มีลักษณะคือ เปน
การประเมินผลการตอบสนองของกลุมเปาหมายเปนสวนใหญ เชน หลังจากสงคูปองลดราคาไปยัง
กลุมเปาหมายแลว กี่เปอรเซ็นตของกลุมเปาหมายท่ีนําคูปองนี้มาใชซ้ือสินคาและเปนไปตาม
วัตถุประสงคท่ีตั้งไวมากนอยเพียงใด 

 3.2 กลยุทธการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Strategies) เปนการกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดโดยตรงวาจะใชเทคนิคใด ซ่ึงอาจจะใชการสงจดหมาย (Direct Mail) ไปยัง
กลุมเปาหมาย หรือจะใชเทคนิคการโทรศัพท (Telemarketing Catalogs) กลยุทธดังกลาวควร
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สอดคลองกับกลยุทธของกิจกรรมอ่ืนๆ ทางการส่ือสารการตลาด อาทิ การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย และการประชาสัมพันธ ฯลฯ 

 3.3 การบริหารกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Executions) เปนการ
อธิบายโดยสรุปถึงเนื้อหาที่จะใชในกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง เชน เนื้อหาของจดหมายตรง 
หรือขอความ (Script) ท่ีใชในการขายทางโทรศัพท รวมท้ังแนวทางการใชภาพสัญลักษณอ่ืนๆ 
ประกอบในส่ือท่ีสงไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูบริหารของบริษัทลูกคาไดเขาใจแนวทางการ
ปฏิบัติงานของการตลาดโดยตรงอยางชัดเจน 

 3.4 การวางแผนการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Plan) ในทํานองเดียวกับกิจกรรม
อ่ืนๆ คือการกําหนดตารางปฏิบัติงานของกิจกรรมตางๆ วาจะทํากิจกรรมใดกอนหลัง เวลาและ
สถานท่ีใด (Flowchart) ซ่ึงแนนอนจะใหไดผลดียิ่งข้ึนตองใหสัมพันธกับกิจกรรมอ่ืนๆ ดวย 

4. ขอเสนอการส่ือสารการตลาดในรูปแบบอื่นๆ (Other Marketing Communications 
Recommendations) เชน การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ การขายโดยพนักงานขาย เปนตน 
ข้ันท่ี 8 ข้ันประเมินผล (Evaluation) เปนการกําหนดวาแผนงานการส่ือสารการตลาดจะทําการ
ประเมินผลอยางไรและทําเวลาใด ถาตองทํากอนเร่ิมแผนโครงการ (Pretest) ตองระบุไวในแผนการ
ประเมินผลดวย และควรวางแผนถึงการใชวิธีการประเมินผล รวมท้ังตองอธิบายส่ิงเหลานี้โดยสรุป
พรอมยกเหตุผลประกอบอยางชัดเจน 
ข้ันท่ี 9 ข้ันการสรุป (Conclusions) ในข้ันนี้จะทําหรือไมก็ได เพราะอาจใชข้ันแรกทําการสรุปแทน 
ในข้ันนี้ควรเนนถึงคุณคาหรือประโยชนของแผนนี้ ซ่ึงจะชวยสนับสนุนใหสินคาหรือบริการของ
บริษัทลูกคาประสพความสําเร็จในอนาคต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 34 

2.3 แนวคิดการใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูราการ 
 ตามแนวคิดการส่ือสารการตลาดจะมุงเนนไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายและกลุมบุคคล

ท่ีเกี่ยวของ คร่ืองมือการตลาด จะตองใหเกิดความชัดเจนเก่ียวกับ สินคา การจัดจําหนาย และราคา
(Price) ซ่ึงเปนรูปแบบการติดตอส่ือสารกับลูกคา ผูวางแผนจะตองใชเคร่ืองมือการตลาดที่
หลากหลาย ปจจัยสําคัญก็คือ การเลือกเคร่ืองมือหรือการประสมประสานเคร่ืองมือท่ีใชใหสามารถ
บรรลุวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร  
  Kotler (2003 อางถึงใน ภิญญา ลีฬหบุญเอ่ียม,  2552: น.23.) แบงเคร่ืองมือหลักในการ
ส่ือสารการตลาดได 5 เคร่ืองมือ 
  โฆษณา(Advertising)  
  การประชาสัมพันธ (Public Relations)  
  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
  การใชพนักงานขาย (Personal Selling)  
  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
   ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดน้ันยังมีไดอีกมากมาย กลาวคือ เคร่ืองมือในการ
ส่ือสารการตลาดอาจเปนเคร่ืองมือใดๆ ก็ไดท่ีสามารถส่ือเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายได ซ่ึงใน
ปจจุบันมีอยูมากมาย 
  เสรี วงษมณฑา (2540:น.92) ไดกลาวถึงเครื่องมือในการติดตอส่ือสารทางการตลาดท่ี
นิยมใชกันมาก ไดแก 
  1. การโฆษณา (Advertising) 
 เปนรูปแบบของการสรางการติดตอส่ือสารตราสินคา (Brand Contact) การโฆษณาใชใน
กรณีตอไปนี้ 
   1.1 ตองการสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ (Differentiate Product) อยางรวดเร็ว
และกวางขวาง 
   1.2   ตองการยึดตําแหนงครองใจสินคา (Brand Positioning)  
   1.3 ใชโฆษณาเม่ือตองการสรางผลกระทบ (Impact)  ท่ียิ่งใหญดานตอสินคาและ
องคกรภาพลักษณ (Image)  
        1.4 ถาสินคาเปนท่ีรูจักกันดีอยูแลวไมตองใหความรูกับคน (Educated)  ตองการตอก
ย้ําตําแหนงสินคา (Brand Positioning) ตองการสรางความแตกตาง (Differentiation) ลูกคามี
พฤติกรรมท่ีไมตองไปเปล่ียนความคิดของลูกคาก็ควรใชโฆษณา 
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  ท้ัง 4 ประการนี้คือ เหตุผลท่ีตองใชโฆษณา ในการตัดสินใจโฆษณาจะตองตอบคําถาม 
3 ขอคือ (1) ตองการสรางตําแหนงครองใจใหสินคาของฉันหรือไม (2) ตองการสรางความแตกตาง
ท่ีรวดเร็วในวงกวางหรือไม (3) ตองการสรางความยิ่งใหญใหกับสินคาหรือไม ถาตองการ 3 
ประการนี้ก็ใชการโฆษณา 
  2. การประชาสัมพันธ (Public Relations : PR) 
  การประชาสัมพันธใชในกรณีตอไปนี้ 
   2.1 ใชการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณ (Image) วาเหนือกวาคูแขง ซ่ึง
คุณสมบัติอ่ืนๆ ไมสามารถสรางไดวาคูแขงขันคุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑเทาเทียมกับคูแขงขัน 
ภาพลักษณจะเปนส่ิงเดียวท่ีจะสรางความแตกตางในผลิตภัณฑไดดี เม่ือส่ิงอ่ืนเทากันหมด
ภาพลักษณจึงเปนส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเพื่อใชในการตอสูได โดยใชเร่ืองราว (Story) และตํานาน 
(Legend) ซ่ึงเปนส่ิงท่ีคูแขงขันจะเลียนแบบกันไดยากมาก 
   2.2 การประชาสัมพันธจะใชเม่ือตองการใหความรูกับบุคคล สินคาบางชนิดจะ
ประสบความสําเร็จไดเม่ือมีคนรูจักในตราสินคานั้นตองอธิบายถึงคุณสมบัติของสินคา 
   2.3 เม่ือมีขอมูลขาวสารจํานวนมากท่ีจะตองสรางมูลคาเพิ่ม (Values Added) ใหกับ
ผลิตภัณฑและขาวสารนั้นไมสามารถบรรจุเขาไปในการโฆษณาได เพราะการโฆษณามีเวลาจํากัด 
ดังนั้นจึงใสขอมูลเขาไปในการโฆษณามากๆ ไมได การประชาสัมพันธจึงทดแทนในกรณีท่ีมีขอมูล
มากมายท่ีเปนจุดช่ืนชมในสินคา โดยสามารถสรางความรับรูในตราสินคา (Brand Knowledge)  
ดวยการประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ เชน ขาว บทความ วิดีโอ โบชัวร สมุด (Booklet) การจัด
แสดงสินคา ฯลฯ 
 การประชาสัมพันธจะตองทําใหนอกเหนือจากการใหขาว (Publicity) เพราะการใหขาวเปน
เพียงสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธเทานั้น ยังตองมีสัมพันธกับส่ือมวลชนกับชุมชนดวยซ่ึง
คุณสมบัติของการประชาสัมพันธนั้นมีลักษณะดังนี้ (1) บริษัทไดนําสินคามาเสนอ (2) คนพูดและ
บริษัทเปนท่ีรูจัก (3) ส่ือมวลชนไดมีสวนรวม  (4) ผูบริโภคไดขอมูล โดยเกิดการจัดโปรแกรมแฝง
โฆษณา  
  3. การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
  หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing)  การขายทางแคตตาล็อก (Catalogue Sale) 
การสั่งซ้ือทางไปรษณีย (Mail Order)  การขายโดยวิธีสัมมนา (Seminar Sale) การขายโดยจัดงาน
ปารตี้ (Party Sale) การขายทางไปรษณีย (Direct Mail)  และการขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
การตลาด เจาะตรงใชในกรณีตางๆ ตอไปน้ี 
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  3.1 เม่ือมีฐานขอมูล (Database) ท่ีดีพอ   ในกรณีนี้ถาทราบวากลุมเปาหมายเปนใคร
อยูท่ีไหน จะเปนการประหยัดกวาการซ้ือส่ือ การตลาดทางตรงใชในประเทศไทยไมคอยประสบ
ความสําเร็จเนื่องจากมีจดหมายกลับคืนมาโดยไมตอบรับ หรือไมถึงมือผูรับ เปนเพราะฐานขอมูล
ไมดีพอ 
  3.2 เม่ือตองการสรางการตลาดท่ีมีความเปนสวนตัว (Personalized Marketing) 
ตองการใหกลุมเปาหมายเกิดความรูสึกวาเปนการตลาดแบบสวนตัว เม่ือผูบริโภครับจดหมายแลว
จะรูสึกวาเปนลูกคาสําคัญ 
   3.3 ใชเพื่อเปนกลยุทธติดตามผล (Follow up Strategy)   เม่ือมีฐานขอมูลลูกคาท่ี
ตองการปดการขายหรือติดตามเพื่อผลการส่ือสารการตลาด สามารถเจาะตรงดวย จดหมายตรง 
(Direct Mail) ไปยังกลุมเปาหมายได 
   3.4 เปนการเตือนความทรงจํา (Remind)  การใชการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) เพื่อติดตอส่ือสารกับกลุมลูกคาเดิมและสรางความสัมพันธท่ีดี 
   3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ควรใชรวมกับขอเสนอพิเศษ (Special 
Offer) เนื่องจากการตลาดทางตรงมักจะไมไดผลถาไมมีขอเสนอพิเศษ ซ่ึงถือเปนการใชรวมกับการ
สงเสริมการขาย (Sale promotion) เพื่อติดตอส่ือสารกับกลุมลูกคาเดิมและสรางความสัมพันธท่ีดี 
  ในกรณีเม่ือมีขอเสนอการสงเสริมการตลาด(Promotion Offer)   การสงเสริมการตลาด
มักจะเกิดข้ึนในกรณีท่ีผลประโยชนในการสงเสริมการตลาดท่ีไมเทากันระหวางกลุม เชน ลดพิเศษ
กลุมขาราชการ 20% แตไมลดใหบุคคลท่ัวไป เปนตน 
  4. การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event marketing) 
  เปนการจัดกิจกรรมพิเศษ ประกอบดวย การจัดประกวด (Contest) การจัดการแขงขัน 
(Competition) การฉลอง (Celebration) การเปดตัวสินคาใหม (Launching)  โดยการตลาดโดยการ
จัดกิจกรรมพิเศษทําไดใน 
   4.1 สรางภาพลักษณ (Image)  โดยการใชกิจกรรมเปนตัวนําไปสูการไดรับการลง
ขาว (Media converage) เพราะธุรกิจไมมีกิจกรรมไมมีเหตุการณธุรกิจก็จะเงียบเหงา ดังนั้นการ
สรางกิจกรรมเหลานี้จึงถือวาเปนการสรางภาพลักษณ  
   4.2 การใชกิจกรรมพิเศษ (Event)   เปนพยานของจุดขาย (Testimonial)  เชน ฉลอง
ครอบรอบ 30 ป ส่ือความหมายวามีความสามารถเพียงพอจึงอยูไดถึง 30 ป เปนตน ในกรณีนี้จึงถือ
วาเปนการติดตอส่ือสารจุดขายของบริษัท 
  การจัดกิจกรรมพิเศษมีกจะมีการส่ือสารรูปแบบอ่ืนๆ เปนผลตามมา(Spin-off Effect) 
การประกวดออกรายการทอลกโชว นําเด็กท่ีชนะการประกวดไปตางประเทศ เปนตน โดยการจัด
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กิจกรรมพิเศษตางๆ จึงถือวากอใหเกิดการไดขาวสารตอเนื่องไดดีท่ีสุด สามารถครอบคลุมการใช
ส่ือแบบไมตองเสียเงิน (Free Media Coverage) สวนส่ือมวลชนจะแพรกระจายขาวใหมากหรือนอย
นั้นข้ึนอยูกับกิจกรรมการสรางสรรค (Creativity) นั้นมีคาควรแกการเปนขาวหรือไม 
 5. การจัดแสดงสินคา(Display) 
 วัตถุประสงคในการจัดแสดงสินคามีดังน้ี   
   5.1 ใชการจัดแสดงสินคา ดึงผูบริโภคเขามา ณ จุดซ้ือ เนื่องจากวาผูบริโภคดูส่ือ
นอยลง และมีการแขงขัน ณ จุดขายท่ีรุนแรงยิ่งข้ึน จึงใช การจัดแสดงสินคา เพ่ือดึงผูบริโภคเขามา  
จุดซ้ือ 
   5.2  ใชการจัดแสดงสินคา เปนเคร่ืองมือตอกย้ําจุดขาย (Selling Point) ของสินคาอีก
ดวย โดยเฉพาะสินคาท่ีนําเขาสูตลาดใหม (Launch) มักจะใชการจัดแสดงสินคา เปนบทบาทสําคัญ
ในการนําสินคาใหมเขาสูตลาด 
  5.3 ใชการจัดแสดงสินคาเพ่ือเสริมการส่ือสารเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การทํา Sale Promotion ใหมีความโดดเดนของการจัดแสดงสินคา ซ่ึงภาษาไทยเรียกวา 
“กองโชว”  กองโชวอยูในพื้นท่ีพิเศษ ตามทางเดินหนาประตู ตามระเบียง หรือในพื้นท่ีท่ีจัดใหโดด
เดน(Outstanding) มากกวาปกติ  ในการทําการจัดแสดงสินคาอาจจะใชวัสดุอุปกรณตางๆประกอบ 
เชน โปสเตอร สติ๊กเกอร วัสดุ ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase Material) หรือเปน Shelf Talker จะเปน
ส่ิงท่ีติดกับช้ันวางสินคาแลวขยับไปมา หรือมีเสียงเม่ือมีคนเดินผาน เปนตน 
  การจัดแสดงสินคา มี 2 แบบดังนี้ 
  1. การจัดแสดงสินคาไวเพื่อขาย (Stock Display) เปนการจัดแสดงสินคาท่ีวางไวขาย 
สามารถส่ือความหมายวาอยูตําแหนงสําคัญหรือไม ลูกคาก็จะอานตราสินคา จํานวนหนึ่งในการจัด
วางสินคา(Facing) ซ่ึงเรียกวาขา สินคาท่ีมีหลายขาไดรับการมองวาเปนสินคาท่ีขายดี 
 2. การจัดแสดงสินคาถาวร (Fixed Display)  เปนของท่ีใชตกแตงไวถาวร แตเวลาลูกคา
ซ้ือหยิบจากท่ีอ่ืน เปนการแสดงสินคาท่ีเอาไวคงท่ี หมายถึงของท่ีตกแตงไวและไมไดมีไวขาย ไมมี
การหยิบขาย กรณีนี้จะส่ือสารกับแนวคิดหลัก (Theme) จุดขาย (Selling point) ลักษณะ (Charactor) 
สมมติทําเส้ือ(Theme) จุดขาย (Selling Point)  
 6. การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) 
  เปนการจัดทําวัสดุส่ิงของข้ึนมา ในวัสดุส่ิงของเหลานั้นมีขาวสารเกี่ยวกับสินคาอยูดวย 
อาจจะเปน โลโก ตราสินคา คําขวัญ ซ่ึงกอใหเกิดความถ่ีในการสื่อสารตราสินคา (Brand Contact) 
และทําใหเกิดการเปดรับ (Exposure) วัสดุส่ิงของเหลานี้จะถูกนํามาใชเปนส่ือเคล่ือนท่ี (Moving 
Media) และสามารถทําใหเกิดการติดตอส่ือสารดานตราสินคาไดเปนอยางดี   
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การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) ใชไดในกรณีตอไปนี้ 
  6.1 เพื่อใหเกิดความถ่ีสูงสุด(High Frequency)  เพราะเปนส่ือเคล่ือนท่ี ทําใหเกิด
ความถ่ีสูง ท้ังผูท่ีพบสินคาและผูใชสินคาดวยซ่ึงสามารถกระจายไดอยางกวางขวางมากข้ึน 
   6.2  ตองการหาส่ิงท่ีเปนการสงเสริมการขายไปในตัว  
  7. การใหสัมปทาน(Licensing) 
  เปนการจัดทําสินคาไวขาย สินคานั้นจะชวยส่ือสารตราสินคาดวย คํานี้ใกลเคียงกับคํา
วาการใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) แตตางกันท่ี การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) 
บริษัทจะทําเอง สวน Licensing มีไวขาย เปนการขายลิขสิทธ์ิช่ือตราสินคาและโลโกไหผูรับสิทธ์ิไป
เปนผูผลิตสินคานําไปแปะติดสินคาแลวขาย 
  กิจกรรมท่ีถือวาเปน Licensing และไดรับความนิยมคือ Retail Entertainment เปนธุรกิจ
คาปลีกท่ีไดรับความสนใจมาก เชน ธุรกิจโรงละคร เปนตน โดยสินคาเหลานี้จะมี คําขวัญ โลโก 
และตราสินคาติดไปดวย เทากับเปนการสงเสริมการตลาดเกี่ยวกับสถานท่ีนั้นๆ ดวยในตัว 
Licensing จึงถือเปนส่ิงประดิษฐอันยอดเยี่ยมของนักส่ือสารการตลาด ซ่ึงผูส่ือสารนั้นไมเสียเงินแต
กลับเปนผูไดเงินจากการขายสินคานั้นเสียอีก ซ่ึงตางจากการใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) 
ซ่ึงเสียเงินทําสินคาไวแจก แต Licensing ไมเสียเงินในการส่ือสารเก่ียวกับสินคาของตนเองและยัง
ไดเงินจากการขายสินคาดวย 
  8. หนวยงานขาย (Sales Force) 
 หมายถึง การมีพนักงานขาย ขณะท่ีใชส่ือตางๆ ในการติดตอส่ือสาร แตอยางไรก็ตามการ
ขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนส่ือท่ีสําคัญมาก จะใชพนักงานขายในกรณีตอไปนี้ 
   8.1 เม่ือสินคานั้นเหมาะสมกับการขายโดยใชพนักงานขาย เชน สินคาขายตามบาน 
(Door to Door Selling) 
   8.2 เม่ือลักษณะสินคาตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product Knowledge) เปน
ผลิตภัณฑท่ีมีความสลับซับซอนซ่ึงไมสามารถขายผานส่ือมวลชน (Mass Media) ไดตองอาศัย
พนักงานอธิบาย 
   8.3 หนวยขายจําเปนตองใชในกรณีท่ีสินคานั้นตองการบริการท่ีดี (Good Sales 
Services) ซ่ึงจําเปนตองใชคนใหบริการประกอบการขายสินคา โดยพนักงานขายจะเปนผูใหบริการ 
แนะนํา ติดต้ัง ซอมบํารุง ซ่ึงพนักงานมีบทบาทสําคัญมากข้ึน 
   8.4 หนวยงานขาย มีความสําคัญในกรณีท่ีธุรกิจนั้นตองการการสรางความสัมพันธท่ี
ดี (Good Relationship) ระหวางผูซ้ือและผูขาย ดังนั้นธุรกิจท่ีจะตองผานคนกลาง (ยี่ปว และซาปว) 
จึงตองอาศัยหนวยขาย ซ่ึงถาคนกลางไมใหความรวมมือก็จะไมจัดวางสินคาใหโดเดน หรือไมนํา
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สินคาออกวางในชั้น คนกลางถือเปนสะพานท่ีหนึ่ง สวนผูบริโภคถือเปนสะพานท่ีสองซ่ึงเปน
สะพานท่ีนําไปสูความสําเร็จในการขาย 
 9. ส่ือเคล่ือนท่ี (Transit Media) 
 ส่ือเคล่ือนท่ี หมายถึงส่ืท่ีไปกับพาหนะของบริษัท บริษัทตองพยายามทําใหรถสวนบุคคล 
รถกระบะ รถพนักงาน หรือรถตูของบริษัทใชโลโก ช่ือตราสินคา หรือคําขวัญ ตลอดจนมีผลิตภัณฑ
ของสินคาดวย  เปนการเพิ่มความถ่ีในการส่ือสารตราสินคา (Brand Contact)  
  10. การสัมมนา (Seminar) 
 การจัดสัมมนาถือวาเปนจุดในการติดตอส่ือสารตราสินคา (Brand Contact Point) อีก
รูปแบบหนึ่ง การสัมนาใชในกรณีตอไปนี้ 
   10.1 ตองการการยืนยันสนับสนุน (Endorsement) จากผูนําทางความคิด หรือ
ผูทรงคุณวุฒิ หลายคร้ังท่ีนักการตลาดใชช่ือของผูทรงคุณวุฒิมาสนับสนุนสินคาของเขา การจัด
สัมนาโดยการเชิญผูทรงคุณวุฒิมาสนับสนุนสินคา การจัดสัมนาโดยการเชิญผูทรงคุณวุฒิ หรือผูท่ีมี
ความรูจักเปนอยางดี(Authority) ในผลิตภัณฑนั้นๆ (ในเรื่องนั้นๆ) มาเปนผูนําสัมนา ถาประธาน
บริษัทหรือผูอํานวยการพูดวาสินคาตนเองดีอยางไร จะไมมีน้ําหนักเทากับผูทรงคุณวุฒิพูด 
   10.2 เม่ือสินคานั้นตองการใหความรูกับผูใช  เปนสินคาท่ีเปนแนวความคิดใหมๆ ซ่ึง
ถาปราศจากความรู ความเขาใจจะไมเกิดความนิยมในตัวสินคานั้น ในกรณีนี้จึงตองอาศัยการสัมนา
เขาชวย 
   10.3 ตองการรักษาความเปนสมาชิกเอาไว  สินคาหลายชนิดสามารถรักษาความเปน
ลูกคาไวไดดวยการจัดสัมนา  
   10.4 ใชในการฉลองเหตุการณพิเศษ(Special Occasion)  กรณีนี้อาจใชรวมกับการ
สัมนาท่ีมุงสูคนกลาง หรือพนักงานขาย หรือสมาชิก 
  11. การบรรจุภัณฑ(Packaging)   
 ถือวาเปนจุดในการติดตอส่ือสารตราสินคา (Brand Contact Point) ในอดีตนั้นบรรจุภัณฑมี
หนาท่ี 3 ประการ 
   11.1 เพื่อคุมครองผลิตภัณฑ (Protection)   เปนการปองกันไมใหผลิตภัณฑไดรับ
ความเสียหาย 
   11.2 เพื่อการทํากําไร (Profit)  ในกรณีนี้บรรจุภัณฑจะเปนตัวสรางมูลคาเพิ่มใหกับ
สินคาอันจะนําไปสูราคาท่ีสูงข้ึนและการสรางกําไรท่ีเพิ่มข้ึน 
   11.3 การสงเสริมการตลาด(Promotion) ในกรณีนี้ใชบรรจุภัณฑนี้แลวเปนจุดขาย 
เชน ใชซํ้า (Reuse) เปนชนิดเติม (Refill)  สามารถหมุนเวียนเปล่ียนสภาพได (Recycle) ลดปริมาณ
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การใช (Reduce) สามารถนําไปใชงานอ่ืนได ฯลฯ และในปจจุบันนี้บรรจุภัณฑจะทําหนาท่ีอ่ืน
เพิ่มเติม ดังนี้ 
  11.4 ใชบรรจุภัณฑเพื่อบอกขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
   11.5 บอกตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
   11.6 สามารถแพรขยายคําขวัญคําขวัญของสินคาไดโดยในบรรจุภัณฑมีการระบุไว 
   11.7 เลาเร่ืองราวตางๆ เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ 
   11.8 ใชบอกสวนผสม (Ingredient) ของผลิตภัณฑ ซ่ึงใชเปนจุดขายสินคานั้นได 
   11.9 สามารถใชบรรจุภัณฑบอกถึงวิธีการใชสินคา 
   11.10 ใชบรรจุภัณฑในการใชขอความท่ีสรางความแตกตางใหกับตราสินคา 
   12. พนักงาน(Employee) 
  ถือวาเปนผูท่ีใหการประชาสัมพันธท่ีดีท่ีสุด (The best PR officer)  ดังนั้น ถาตองการ
สรางความมีมูลคาใหตราสินคา จะตองมีการประชาสัมพันธท่ีดีกับพนักงานในเร่ืองเกี่ยวกับการ
สงเสริมสินคาของบริษัท มีการจัดการทรัพยากรมนุษย (Good Human Resources Management) ท่ีดี 
จะทําใหพนักงานมีความรูสึก จงรักภักดีกับบริษัท และพรอมท่ีจะสงเสริมสินคาของบริษัท บาง
บริษัทพนักงานมีความรูสึกรักภักดีกับบริษัท และพรอมท่ีจะสงเสริมสินคาของบริษัท บางบริษัท
พนักงานกลายเปนศัตรูท่ีคอยวารายบริษัทตลอดเวลา จากคํากลาวท่ีวาการติดตอส่ือสารระหวาง
บุคคล (Interpersonal Communication) จะชนะส่ือทุกคร้ัง ขอความนี้ เปนจริงเพราะการ
ติดตอส่ือสารของเรากับบุคคลท่ีมีความหมายกับชีวิต(Signification People) จะชนะการ
ติดตอส่ือสารดวยส่ือมวลชนเสมอ (Mass Media Communication) เพราะบุคคลสําคัญนั้นสามารถ
ใหคุณและโทษกับเราได  ถาขอความในส่ือมวลชนขัดแยงกับบุคคลท่ีมีความหมายกับชีวิตเรา
เม่ือไร ขอความสําคัญเหลานี้ยอมพายแพ ดังนั้นพนักงานจึงเปนผูติดตอส่ือสารในตราสินคาท่ีดีใน
การสรางคุณคาใหกับตราสินคา 
  13. บริการ (Services) 
  เปนการติดตอส่ือสาร (Communication) ท่ีสําคัญท่ีสุดอยางหน่ึง ถาการใหบริการแสดง
การส่ือสารท่ีดี เปนตัวส่ือใหเกิดความประทับใจจากลูกคา ลูกคาก็จะรูสึกวาเราตองเอาใจใส จึงตอง
พัฒนา Point of Encounter ซ่ึงหมายถึงจุดทุกจุดท่ีตองกับลูกคา เชน ยาม พนักงานตอนรับ พนักงาน
รับโทรศัพท ถึงแมจะไมไดเห็นหนากันแตก็มีการรับรูกันดวยเสียง พนักงานสงของ พนักงายขาย 
ฝายซอม ฝายติดต้ังเหลานี้ถือวาเปน Point  of Encounter ท้ังส้ิน พนักงานเหลานี้จะตองใหบริการ
แบบไรรอยตะเข็บ คือ ทําใหราบร่ืนไมมีการสะดุด ดังสโลแกนของการบินไทยท่ีวา “Smooth as 
Silk”  
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  การใหบริการท่ีดี (Good services) ถือวาเปนการติดตอส่ือสาร (Communication)  การ
ส่ือสารวาบริษัทสามารถบริการไดดี ทําการโฆษณายอดเย่ียม บริการลํ้าเลิศ แตเม่ือคนไปใชบริการ
แลว บริการไมดี ทางรานคาคิดวาสินคาตัวเองเดน พนักงานขาจึงไมใหบริการท่ีดีกับลูกคา การ
ใหบริการจะทําใหส่ือความหมายผิดพลาดได  ทุกกิจกรรมการตลาดจะสามารถสรางความรูในตรา
สินคา(Brand Knowledge) 
  ในการทําธุรกิจควรระลึกถึงเครือขายการสรางมูลคา (Value chain) ประกอบดวย 
กิจกรรมของลูกคาตั้งแตกอนซ้ือและหลังซ้ือ เปนโอกาส (Opportunities) ท่ีจะสรางการเพิ่มมูลคา 
(Value Added) ถาบริษัทไมฉกฉวย ควาคุณคาเหลานั้น จะทําใหเกิดชองวางในการสรางมูลคา 
(Value Gap) เปนชองทางท่ีคูแขงขันจะแทรกเขาไป ถาคูแขงขันมีผูใหคําแนะนํา (Consultant) 
บริษัทก็ตองมีลูกคาตองการบริการ การฝกอบรมในขณะท่ีคูแขงมีแตบริษัทเราไมมียอมเปน
อุปสรรคทําใหเราสูญเสียลูกคา 
  14. การจัดนิทรรศการ หรือจัดแสดงสินคา (Exhibition)  
  ถือวาเปนการติดตอส่ือสารท่ีสําคัญ เพราะสินคาบางชนิดสามารถสรางความประทับใจ
ใหกับลูกคาไดดวยการสาธิต การสื่อสารกันดวยส่ือไมทําใหเกิดความเขาใจไดดีเทากับการไดเห็น
ของจริง ดังนั้นสินคาบางชนิดจึงจําเปนตองการใชการจัดนิทรรศการหรือการจัดแสดงสินคา ซ่ึงจะ
นิยมใชมากในกรณีตอไปนี้ 
   14.1 รายละเอียดของสินคามีมากมาก โดยไมสามารถถายทอดไดดวยการโฆษณา 
รายละเอียดของสินคาสามารถสรางความรูสึกท่ีดีใหกับสินคาได 
   14.2  รายละเอียดของสินคาสรางความประทับใจใหกับสินคาได 
   14.3 การสาธิตสินคามีความหมายในการส่ือสารเพ่ือทําใหผูบริโภคสนใจซ้ือสินคา
ได เชน ใหดูขณะท่ีสินคาทํางานอยู ความประทับใจนี้จะทําใหผูบริโภคสนใจซ้ือสินคา 
   14.4  เม่ือคิดวาสินคาสามารถทําใหเกิดการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two-way 
Communication) ได ซ่ึงในบางกรณีนี้ตองมีพนักงานขายประจําจุดท่ีสนใจซ้ือสินคา 
  15.คูมือสินคา (Manual) 
  คูมือมักจะใชแถมไปกับตัวสินคา ซ่ึงถือวาเปนการส่ือสารการตลาดอันจะทําให
ผูบริโภคเกิดความรูในการใชสินคานั้นอยางถูกตอง สินคาบางชนิดกลายเปนสินคาท่ีไมมีคุณภาพ
เพราะผูขายไมจัดทําคูมือใหกับลูกคา   
  16. ศูนยฝกอบรม (Training center) 
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  ธุรกิจบางชนิดทําใหสินคาแข็งแกรงโดยการจัดต้ังศูนยฝกอบรม ศูนยฝกอบรมถือวา
เปนการส่ือสารตราสินคา (Brand contact) ในลักษณะเดียวกับการใหขาวสารตราสินคาผานการ
ฝกอบรม 
  17. การจัดนิทรรศการ (Exhibition) 
  สินคางชนิดจําเปนตองเห็นรายละเอียดเจาะลึกเขาไปขางใน ใหมองเห็นโครงสราง
ภายใน  อีกท้ังยังตองการเจาะกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง การจัดนิทรรศการถือวาทําใหเกิดผละ
กระทบโดยตรงจากตัวนิทรรศการ และเปนเคร่ืองมือการส่ือสารตราสินคา (Brand Contact) ท่ีทําให
เกิดความเขาใจและเกิดการตอบสนองไดโดยตรง 
  18. การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration center) 
  สินคาบางอยางขายไดเพราะการสาธิตการทํางาน เชน ขายเคร่ืองสําอางตองมีการสาธิต
แตงหนา บางคร้ังตองสาธิตการทํางานแบบสถานการณจําลอง (Simulation) จึงตองต้ังศูนยสาธิต
การทํางานของสินคาไวท่ีไดท่ีหนึ่ง ศูนยสาธิตการทํางานของสินคาทําใหกลุมเปาหมายท่ีมาชมการ
สาธิตเกิดความเขาใจและเกดิการเรียนรู เนื่องจากไดอยูในสถานการณท่ีเกดิข้ึนจริง บางคร้ัง
พนักงานขายจะใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาดวยตนเอง 
  19. โชวรูม (Showroom) 
  การใชโชวรูมเปรียบเสมือนกับการใชปายโฆษณา (Billboard) แทน ซ่ึงโชวรูมนั้นถือวา
เปนท้ังการติดตอส่ือสารท้ังทางเดียวและสองทาง (One-way and Two-way Communication)  
  นอกจากนี้ เว็บไซตถือเปนอีกหนึ่งชองทางในการประชาสัมพันธธุรกิจ องคกร 
หนวยงาน ท่ีมีประสิทธิภาพสูงและไดรับความนิยมมาก เหตุท่ีเว็บไซตเขามามีบทบาทสําคัญและ
จําเปนตอธุรกิจในปจจุบัน ดวยเหตุท่ีวาชีวิตประจําวันของคนสวนมากในเมืองใหญลวนแลวแตใช
คอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ตในการทํางาน ส่ือสาร คนหาขอมูล กันแทบท้ังส้ิน ซ่ึงขอมูลขาวสาร
เหลานั้นจะปรากฏอยูในรูปแบบหนาเว็บเพจ หรืออาจแตกตางกันบางเล็กนอยในเร่ืองของขนาดใน
การแสดงผล เชนผานหนาจอคอมพิวเตอร Pocket PC มือถือ แตเหลานี้ลวนแลวแตเปนเทคโนโลยีท่ี
ท่ีออกมารองรับการใชงานเว็บไซตผานโปรแกรมเว็บบราวเซอรกันท้ังนั้น  

 เว็บไซตจึงไมไดเปนเพียงแคแผนพับหรือใบปลิวเพื่อใหผูคนเขามาเปดอานอีกตอไป  
เว็บไซตสวนมากในปจจุบันเปรียบเสมือนงานบริการของธุรกิจ องคกร หนวยงาน ท่ีกลาวอยางนี้
ไมไดเกินความจริงไปแมแตนอย ลองมองดูวารอบๆ ตัวเรา เดี๋ยวนี้เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตและ
เว็บไซตเขามามีบทบาทอยางไรบาง การทําธุรกรรมดานการเงินผานหนาเว็บไซตของธนาคาร 
(Internet Banking) เชน การโอนเงินไปบัญชีอ่ืนผานระบบอินเทอรเน็ต และการชําระคาน้ํา-ไฟ 
โทรศัพท ผานระบบ, การชําระคาสินคา-บริการทางหนาจอเว็บไซต (E-Commerce), การ
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ติดตอส่ือสารกับเพ่ือน หรือลูกคาผานหนาเว็บไซต (Public E-mail), การคนหาสินคา-บริการท่ี
ตองการดวยเว็บไซตคนหาและเว็บสารบัญ (Search Engines & Directories), การซื้อ-ขายหุน
ออนไลน (Online Stock Exchange Trading), การอานหนังสือพิมพและติดตามขาวสารทางหนา
เว็บไซต (Online Newspaper & E-magazine) ท่ีกลาวมาท้ังหมดเปนแคบางสวนท่ีพฤติกรรมของ
ผูบริโภคยุคไรสายไดเปล่ียนไป และเว็บไซตไดกลายเปนสวนหน่ึงในชีวิตประจําวันของพวกเขา
เหลานั้นไปแลว  

 นอกจากนี้ (มัทนา เหลืองนาคทองดี, 2550 , น. 123) กลาวไววา CSR (Corporate Social 
Responsibility) คือ การรับผิดชอบตอสังคม  สมัยกอนบริษัทใหญๆตองลุกมาทําโครงการตอบแทน
สังคม เพื่อเปนการเสริมภาพลักษณท่ีดีใหกับบริษัท    แตสมัยนี้ อาจจะไมเพียงพอหรืออาจจะเสีย
เปลาดวยซํ้า อันเนื่องมาจากผูบริโภคในปจจุบันมีการศึกษาท่ีสูงข้ึน และมีความคาดหวังตอองคกร
ธุรกิจมากข้ึน การที่บริษัทจะลุกข้ึนมาทําอะไรที่ฉาบฉวยอาจจะไมไดผล ดังนั้นการตอบแทนสังคม
วันนี้ ควรจะเปนการตอบแทนในรูปของความชวยเหลืออยางรับผิดชอบท่ียั่งยืน ยกตัวอยางของ 
SCG ท่ีไดใหความสําคัญเกี่ยวกับเร่ือง การรับผิดชอบตอสังคม (CSR) โดยยึดหลัก การพัฒนาการ
มนุษย  (Human Development)   และ การพัฒนาท่ียั่งยืน (Sustainable Development)  

 CSR จะตองเกิดประโยชนท่ีเปนนัยตอสังคมสวนรวม จะตองเปนโครงการท่ีตอยอดได 
และจะตองทําอยางมีบรรษัทภิบาล (กระบวนการในการท่ีจะควบคุม กํากับดูแล และขับเคล่ือน
บริษัทไปในทิศทางท่ีเช่ือวาดีท่ีสุดสําหรับผูถือหุนและผูมีสวนไดสวนเสียทุกคนอยางถูกตองและ
เ ป น ธ ร ร ม ต ร ว จ ส อ บ ไ ด ต ล อ ด เ ว ล า )  ป ร ะ ก า ร แ ร ก ก า ร พั ฒ น า ก า ร ม นุ ษ ย  SCG 
ไดเลือกใหความสําคัญสองเร่ืองใหญๆ เทานั้นคือ เร่ืองการศึกษา และเร่ืองส่ิงแวดลอม ท่ีเลือกเพียง
สองเร่ืองนี้ก็เพราะเปนเร่ืองท่ีสําคัญตอการเติบโตอยางยั่งยืนของสังคมอยางแทจริง SCG  ไดให
ความสําคัญกับคุณคาของคนและการพัฒนาบุคคลกร ตลอดจนการปลูกจิตสํานึกในเร่ืองการ
อนุรักษส่ิงแวดลอม ประการท่ีสอง แนวคิดเร่ืองการพัฒนาท่ียั่งยืน เปนเร่ืองท่ีทุกคนกําลังต่ืนตัว 
สําหรับ SCG แนวคิดนี้หมายความวาในทุกกิจกรรมทุกโครงการท่ีทําจะตองเปนโครงการท่ีทําอยาง
จริงจังและตอเน่ือง ยกตัวอยาง กิจกรรม SCG Excellent Internship หนึ่งในโครงการ CSR เปาหมาย
ในโครงการ คือ การคัดเลือกนักศึกษาท่ีมีความสามารถมาฝกงานในภาคฤดูรอน SCG ทําไมเหมือน
ใคร เพราะไมเพียงแตใหโอกาสเด็กๆมาฝกงาน เพื่อเตรียมความพรอมกอนเขาสูโลกของการทํางาน
จริงเทานั้น แตเรามุงจะสราง “คุณธรรม”  ความเปน “คนดี” ใหอยูในแนวคิดแนวปฏิบัติของเด็กดวย  
ทุกวันนี้ผูบริโภคฉลาดข้ึน จึงคาดหวังใหองคกรธุรกิจมีการเปดเผยขอมูลอยางโปรงใส และความท่ี
วันนี้ตลาดเต็มไปดวยตัวเลือก และสินคาสวนใหญจะเหมือนๆกันไปหมด กลายเปนวาส่ิงท่ีสราง
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ความแตกตางกลับอยูท่ีบริษัทผูผลิต ดังนั้น การทํา CSR จึงกลายเปนความจําเปนของการดําเนิน
ธุรกิจ CSR กลายเปนหนึ่งในเคร่ืองมือของการสรางแบรนดไปแลว 
  CSR เปนส่ิงท่ีทุกองคกรขนาดใหญควรจะตองทํา และตองทําอยางพอเพียง ท่ีตองทํา
เพราะ ทุกคนควรจะรับผิดชอบตอสังคม จะมาเกี่ยวแตผลประโยชนโดยไมมีเผ่ือแผชวยเหลือ จะอยู
ไดอยางไร? ไมชวยกันคนละไมละมือ จะอยูรวมกันไดอยางไร?  
  ทําอยางพอเพียง หมายความวาตองทําอยางมีเหตุผล และรูจักประมาณตน รูจัก
พอเหมาะ พอดี อยาทําอยางฉาบฉวย ทําแลวตองใหบังเกิดผลตอสังคมท่ีแทจริง  
  CSR จะสงผลตอ “ช่ือเสียง” ขององคกรโดยตรง หลักในการเลือก คือ ส่ิงท่ีตองรู  
 แบรนดของเรามีจุดยืนอะไร  
 แบรนดของเรามีคุณสมบัติท่ีสําคัญประการใดบาง  
 วัฒนธรรมองคกรเปนอยางไร 
 คานิยมของคนในองคกรเปนอยางไร  
 เง่ือนไข ความตองการของสังคมคืออะไร 

สรุปวาการทํา CSR อยางพอเพียงของ SCG มีลักษณะดังนี้  
 ทําเพื่อตอบสนองความตองการของสังคมอยางแทจริง  
 ทําอยางมีกลยุทธ มีเปาหมาย และมีตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน 
 ทําอยางตอเนื่องและครบวงจร เพื่อใหสามารถตอยอดในระยะยาวได 
 ทําอยางประมาณตน มีการประเมินผล เพื่อปรับปรุงพัฒนาตลอดเวลา 
 ทําอยางรูจักคุณคาของทรัพยากร ท้ังทรัพยากรบริษัท และทรัพยากรโลก 
  แมวา CSR เปนภารกิจท่ีจําเปนตอบริษัทขนาดใหญก็ตาม นั้นไมไดหมายความวาบริษัท
ท่ีมีขนาดเล็กจะไมสามารถทํา CSR ได เพราะ CSR ไมจําเปนตองใชเงินทําทุกกิจกรรม บาง
กิจกรรมอาจเปนการใช “แรง” และ “ใจ” ของพนักงานรวมกันสรางสรรคส่ิงดีๆใหกับสังคม  
  สุทธิชัย เอ่ียมเจริญยิ่ง(2553) ยังไดกลาวไวอีกวา การดําเนินกิจกรรมเพ่ือรับผิดชอบตอ
สังคม (Corporate Social Responsibility-CSR) ของภาคธุรกิจไทยในหลายปท่ีผานมา จนกลายเปน
กระแสหลักท่ีบริษัทตางๆ ใหความสําคัญ แตเสนทางการเดินทางของ CSR นั้นยังมีท่ีประสบ
ความสําเร็จและลมเหลว บางก็ถูกนําไปใชในทางที่ผิด แตทวายังไมสายเกินไปหากภาคธุรกิจ
สามารถปรับกลยุทธใหดําเนินกิจกรรมซีเอสอารอยางท่ีควรจะเปนในการสรางคุณคาท่ีแทจริง
ใหกับสังคมและส่ิงแวดลอม 
  และนอกจากนี้ (ธีรพันธ โลหทองคํา , 2550 ) ยังกลาวถึง การบริหารลูกคาสัมพันธ 
(Customer Relationship Management) CRM ยังเปนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ท่ีกระทําตอ
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ลูกคาและผูคาดหวังวาจะเปนลูกคา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อพัฒนาความสัมพันธท่ีดีในระยะยาว
ระหวางบริษัทและตราสินคากับลูกคาหรือผูคาดหวัง (www.nidambe11.net) 

 ดังนั้นเพื่อเพิ่มประสิทธิผลโดยรวมและสรางใหเกิดผลกระทบจากกระบวนการส่ือสาร
การตลาดมากท่ีสุด ท้ังนี้หัวใจของแนวคิดการใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยูท่ี
กระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธเพื่อใหเกิดผลกระทบทางการส่ือสาร มิใชเปนเพียงการใชเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานกันเทานั้น แตยังตองใหความสําคัญกับลูกคาหรือกลุมเปาหมาย
ทางการส่ือสารดวยวาเปนกลุมเปาหมายแบบไหน จะใชการส่ือสารแบบใดจึงจะเขาถึงไดอัน
นําไปสูเปาหมายสุดทายคือการซ้ือสินคา และใชบริการ ซ่ึงผูวิจัยจะไดนําขอมูลจากแนวคิดนี้มาใช
เปนแนวทางในการสอบถาม และเก็บขอมูล เพื่อนํามาพัฒนาบริการสายอ่ืนและสายอาชีพดานอ่ืนๆ
ตอไป 
 
2.4 แนวคิดเร่ืองส่ือใหม (New Media) และสังคมยุคดิจิทัล 
 แนวคิดเร่ืองส่ือใหม ผูวิจัยนํามาใชเปนการศึกษา เพื่ออธิบายถึงคุณลักษณะของส่ือใหม
ท่ีมีความแตกตางจากส่ือหลากหลายประเภทท้ังเร่ืองของประโยชน ความแตกตางในการสนองตอบ
ของผูรับ ผูสงสารและการไมข้ึนอยูกับเวลา  ส่ือใหมเขามามีผลในการส่ือสารของกลุมเปาหมายท่ี
ศึกษาตอไปนี้  
 ส่ือดิจิทัลเขามามีบทบาทสําคัญตอสังคมในทุกๆดานไมวาจะเปนดานการขาว การสง
ขอมูลทางดานธุรกิจ ดานการศึกษา ความบันเทิง สุขภาพ หรือดานการเมืองความสัมพันธระหวาง
ประเทศลวนแลวแตตองอาศัยส่ือดิจิตอลในการสงขอมูลขาวสาร ไปยังผูรับสารปลายทางท่ีมีความ
สะดวกรวดเร็ว และสงขอมูลไดกวางไกล ครอบคลุมท่ัวโลก โดยมีการพัฒนามาจากการส่ือสาร
โทรคมนาคมท่ีมีการนําเทคโนโลยีอีเล็กทรอนิกสมาใชสําหรับการส่ือสารทางไกลเขามาใช โดยเร่ิม
จากการทดลองสงขอความออกมาได จากจุดเร่ิมตนนี้เอง ตอมาไดกลายเปนเครือขายการส่ือสาร
โทรคมนาคมภายในประเทศ และพัฒนาเปนเครือขายระหวางประเทศท่ีมีความซับซอนมากข้ึน 
 ในเวลาตอมาเม่ือเทคโนโลยีการส่ือสารคมนาคมประสบความสําเร็จมากข้ึนจึงไดมีการ
หลอมรวมกันของเครือขายคอมพิวเตอร ดาวเทียม การเช่ือมตอโทรศัพทและเทคโนโลยีอ่ืนๆ กับ
ส่ือมวลชนที่มีมาแตดังเดิมเชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุและโทรทัศน กอใหเกิดผลบางประการ
ท่ีสามารถบงช้ีไดวาเปนการปฏิวัติทางดิจิตอล ส่ิงท่ีทําใหถูกเรียกแบบนี้ไดเพราะวาขอมูล ท่ีเห็นอยู
ในรูปของขอความ เสียง  ภาพเคล่ือนไหว ภาพถาย หรือกราฟฟค ท่ีไดถูกเปล่ียนใหลักษณะคลาย
กับภาษา (รหัสท่ีเปนเลขฐานสอง ในกรณีมี 1 และ 0) ท่ีสามารถอานไดรวดเร็วและแลกเปล่ียนโดย
คอมพิวเตอร แลวถอดรหัสอีกคร้ังโดยคอมพิวเตอรและนําเสนอในรูปท่ีคนท่ัวไปเขาใจได 
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กระบวนการสนทนาน้ีเปนท่ีรูจักในชื่อการทําใหเปนตัวเลข ส่ือดิจิทัลไดรับขนานนามวาเปนส่ือ
ใหม เนื่องจากเปนส่ือท่ีมีความรวดเร็วในการส่ือสาร เม่ือเปรียบเทียบกับส่ือเกา เชน หนังสือพิมพ 
วิทยุและโทรทัศนท่ีตองอาศัยเวลาในการจัดพิมพ เตรียมขอมูลเพื่อกระจายเสียง หรือถายทําเพื่อแพร
ภาพ ซ่ึงถือเปนขอจํากัดของส่ือเกาท่ีตองข้ึนอยูกับเวลา และสถานท่ี ในขณะที่ส่ือดิจิทัลสามารถ
เขาถึงผูรับสารท่ัวโลกไดในเวลาอันรวดเร็ว (นพรัตน เถ่ือนเนาว, 2549:น.17) 
 จากแนวคิดเร่ืองส่ือใหมทําใหเห็นความเปลี่ยนแปลงชองทางในการส่ือสาร การพัฒนา
ของเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป รวมท้ังบทบาทของส่ือ ผูสงสารและผูรับสาร ท่ีจากเดิมผูรับสารเปน
เพียงผูรับรูขอมูลขาวสารเพียงฝายเดียว แตเม่ือมีส่ือใหมอยางส่ือดิจิทัลเขามาบทบาทของผูรับสารก็
เปล่ียนแปลงไป ผูรับสารสามารถโตตอบกับผูสงสารไดทันทวงที โดยไมมีขอจํากัดเร่ืองเวลาและ
สถานท่ี ซ่ึงผูวิจัยจะไดนําขอมูลจากแนวคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการสอบถาม และเก็บขอมูล เพื่อ
นํามาพัฒนาบริการสายอ่ืนตอไป  
 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับความเชื่อและโหราศาสตรของสังคมไทย 

แนวคิดเร่ืองเกี่ยวกับความเช่ือและโหราศาสตรของสังคมไทยเปนการผสมผสาน
ระหวางความเช่ือและโหราศาสตร ซ่ึงเร่ิมตนจากวิชาโหราศาสตรเกิดข้ึนกอนวิชาตางๆท้ังหมด 
แมแตกฎเกณฑตางๆ วิชาโหราศาสตรก็มีการวางเอาไวอยางแนนอน ม่ันคงกวาวิทยาการสมัยใหม 
แตกลับปรากฏวาโหราศาสตรเปนวิชาท่ีไมไดรับการยอมรับ ท้ังๆท่ีวิทยาการท่ีมีกําเนิดท่ีหลังเปน
เพียงการอธิบายแบบองครวม ไมสามารถสรุปลงไปแนนอนวาความคิดเหลานั้นจะไมมีการ
เปล่ียนแปลงอีกในอนาคต เหมือนดั่งเชนกับหลักการทางวิทยาศาสตรท่ีมีการคนพบใหมๆ ซ่ึงไป
หักลางทฤษฎีเกา ๆ แตกับโหราศาสตร วิชาโหราศาสตรเปนวิชาท่ีบรรพบุรุษไดคนควา ทดลอง 
และนํามาใชจริง  ดวยเวลาไมต่ํ ากวาหาพันป  กฎเกณฑเหลานี้ได ถูกพิสูจน ซํ้าแลวซํ้าเลา 
กระบวนการเหลานี้ไมตางจากส่ิงท่ีเราท้ังหลายเรียกวาวิทยาศาสตร นักโหราศาสตรไดศึกษาถึง
อิทธิพลของดวงดาวที่มีตอพฤติกรรม บุคลิกภาพ สุขภาพ กิจกรรมตางๆอันเกิดจากการกระทําของ
มนุษย โหราศาสตรชวยใหเขาใจถึงเหตุการณท่ีเกิดตอมนุษยในแตละวันจากตําแหนงของดวงดาวท่ี
โคจรบนทองฟากระทบกับดวงดาวประจําชีวิตบนแผนภูมิชีวิตของมนุษยผูนั้น โหราศาสตรท่ีใช
ดวงดาวในการพยากรณ สามารถการดูดวงชะตาบุคคล  การดูดวงชะตาบานเมืองโหราศาสตร
ธรรมชาติหรืออุตุนิยมโหราศาสตร โหราศาสตรการเกษตร  โหราศาสตรกาลชะตา (การจับยามทาย
คําถาม) และ การเลือกวันเวลาที่เหมาะสมหรือการหาฤกษ เปนตน ปจจุบันโหราศาสตรเปน
เคร่ืองมือหนึ่งท่ีชวยใหมนุษยสามารถเขาใจตนเอง จากแผนท่ีดวงดาวประจําชีวิตของตัวเอง ณ เวลา
เกิด สถานท่ีเกิด ผูรูสามารถตีความชีวิตของผูนั้นท้ังในเร่ืองของการงานอาชีพ การศึกษา ความรัก 
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ครอบครัว ชวยใหผูนั้นรูจักตัวเองมากข้ึน เขาใจตนเอง และคนรอบขาง ชวยใหเขาเปนคนดี และ
ชวยใหรูจักแกนของชีวิตดวยหลักกฎแหงกรรมตามหลักศาสนา  
 จากแนวคิดเร่ืองเกี่ยวกับความเช่ือและโหราศาสตรของสังคมไทย ทําใหผูวิจัยนํา
แนวคิดนี้ผนวกกับเนื้อหาท่ีศึกษา ทําใหผูวิจัยเห็นถึงโลกท่ีเปล่ียนแปลงไป แตความเช่ือของมนุษย
ยังคงอยูและมีมานาน เปนรอยๆป และสามารถนํามาประยุคกับเทคโนโลยีไดอยางนาประหลาดใจ 
แตก็เปนการผสมผสานท่ีเขากันดวยดี ซ่ึงผูวิจัยจะไดนําขอมูลจากแนวคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการ
สอบถาม และเก็บขอมูล เพื่อนํามาเนื้อหาเหลานี้มาประยุกตและพัฒนาในงานวิจัยดานโหราศาสตร
อ่ืนๆ พรอมท้ังเพิ่มพูนความรูความเขาใจท่ีเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยีการสื่อสารมาใชเปนชอง
ทางการส่ือสารดานโหราศาสตรในประเทศไทยตอไปในอนาคต 
 
2.6 เอกสารอางอิงและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  เกศกนก อิสระชัยพิสิฐ (พ.ศ.2549) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใช และความพึงพอใจตอบริการเสริมดานความบันเทิงประเภทเสียงบนโทรศัพทมือถือของ
วัยรุนในเขตกรุงเทพหมานคร” ไดผลวา ผูใหบริการเครือขายควรใหความสนใจจัดใหมีกิจกรรมกับ
ผูใชบริการระบบโดยเฉพาะในกลุมวัยรุนอยางตอเนื่อง และควรทําการประชาสัมพันธให
ผูใชบริการมีความรู ความเขาใจในการใชบริการบน WAP Site ใหเพ่ิมมากขึ้น นอกจากนี้ในการ
ออกส่ือโฆษณาเกี่ยวกับบริการเสริมดานความบันเทิงประเภทเสียงทุกส่ือ ผูใหบริการเครือขายควรมี
ขอความแจงราคากอนการใหบริการดวยทุกคร้ัง 

นพรัตน เถ่ือนเนาว  (พ.ศ.2549)ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติกับการใชนวตกรรม
มัลติมีเดียในโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสารของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดผลวา ลักษณะ
ทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การเปดรับส่ือท้ังในเร่ืองของความถ่ีในการเปดรับ และระยะเวลาในการเปดรับส่ือเกี่ยวกับ
นวัตกรรมมัลติมีเดียไมแตกตาง สวนลักษณะทางประชากรศาสตรโดยท่ัวไปของกลุมตัวอยางไดขอ
สรุปวากลุมตัวอยางท่ีมีรายไดแตกตางกันมีผลทําใหระยะเวลาการใชและความถ่ีในการใช
นวัตกรรมมัลติกรรมมีเดียเพื่อการส่ือสารแตกตางกัน ซ่ึงทัศนคิตท่ีมีตอนวัตกรรมมัลติมีเดียไมมี
ความสัมพันธกับปริมาณการใชนวัตกรรมมัลติมีเดียในโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพ่ือการส่ือสารของวัยรุน
เพราะกลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาในการใชนวัตกรรมมัลติมีเดียนอยกวา 1 ป มากท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 44.5 และมีปริมาณการใชนวัตกรรมมัลติมีเดีย 1-2 คร้ังตอวัน จึงทําใหทัศนคติกับ
ปริมาณการใชนวัตกรรมมัลติมีเดียไมแตกตางกัน 
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ธาตรี ใตฟาพูล (2541) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของธุรกิจ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบเซลลูลาร 900 และดิจิทัล จีเอสเอ็มระหวางป พ.ศ. 2537-2540” ไดผลวา 
ธุรกิจใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ถือกําเนิดข้ึนจากปญหาการขาดแคลนเลขหมายโทรศัพทพื้นฐาน 
และปญหาการดําเนินงานโดยหนวยงานภาครัฐ จึงมีการเปดใหสัมปทางเอกชนเขามาดําเนินงาน 
ท้ังนี้โครงสรางหลักของตลาดประกอบดวย ผูใหบริการระบบ ตัวแทนจําหนายและผูใชบริการ 
นอกจากนี้ ยังมีปจจัยสําคัญอีก 2 ประการท่ีอยูแวดลอมโครงสรางดังกลาวคือ หนวยงานภาครัฐและ
พรรคการเมือง 

โครงสรางการตลาดในขางตน จะเปนตัวกําหนดกลยุทธทางการตลาด เพ่ือสรางความ
แตกตางในสินคาและบริการเหนือคูแขงขัน โดยอาศัยเคร่ืองมือท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การ
ส่ือสาร โดยเฉพาะการส่ือสารท่ีมีการวางแผนงานและกําหนดวิธีการส่ือสารเชิงกลยุทธแบบบูรณา
การ ดังจะเห็นไดกรณีศึกษาแผนการส่ือสารการตลาดดิจิทัล จีเอสเอ็ม 2 วัตต และแผนส่ือสาร
การตลาดระบบปองกันการจูนสมบูรณแบบ SIS ท่ีประสบความสําเร็จเปนอยางดี 

จุลวิทย ปตเมฆ (พ.ศ.2548) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของ
บริษัท แอดวานซ เซอรวิส จํากัด (มหาชน)” ไดผลวา การวางแผนการส่ือสารตลาดของAIS มี
ความสัมพันธกับการวางแผนการตลาดอยางใกลชิดทุกข้ันตอน ท้ังนี้เนื่องจากการวางแผนการ
ส่ือสารการตลาดน้ันเปนการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือส่ือความหมาย สรางความรูความ
เขาใจ สรางการยอมรับระหวางสินคากับลูกคา เพื่อทําใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองตาม
วัตถุประสงคทางการตลาดท่ีวางไว ดังนั้นในข้ันตอนของการวางการส่ือสารการตลาด AIS จึงจะ
พิจารณาแผนวางดานการตลาดควบคูกันไปดวย 

พระมหาประศักดิ์ อคุคปญโญ(ช่ังแสง) (2541) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ความเช่ือเร่ือง
โหราศาสตรกับกฎแหงกรรมของชาวพุทธไทยในปจจุบัน” ไดผลวา เปนการศึกษาเร่ืองความเชื่อ
ของชาวไทย และความเช่ือตามหลักของพระพุทธศาสนา และเปนการศึกษาประวัติและวิวัฒนาการ
โหราศาสตรไทย จากคัมภีรพุทธศาสนาและท่ีสัมพันธกับดวงดาว ปรัชญา จิตวิทยา ตลอดถึง
ประโยชนของโหราศาสตร และเปนการศึกษากรรมตาหลักพุทธศาสนา อํานาจและอิทธิพลของ
ดวงดาวและกรรมในชีวิตมนุษย ตลอดจนพิธีกรรมท่ีเกี่ยวกับโหราศาสตรของชาวพุทธไทยใน
ปจจุบัน  สรุปผลการวิจัยพบวา ชาวพุทธไทยปจจุบันเช่ือโหราศาสตรและกฎแหงกรรมไปพรอมๆ
กัน ในขณะท่ียืนยันวา “ทําดีไดดี ทําช่ัวไดช่ัว” ตามท่ีพระพุทธศาสนาสอนไว แตก็ยังมีความเช่ือใน
เร่ืองโหราศาสตรและใชโหราศาสตรเปนสวนประกอบ ในการพิจารณาตัดสินใจ กอนท่ีจะดําเนิน
กิจการอยางใดอยางหนึ่ง 
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พ.ต.อ.อรรถวิโรจน ศรีตุลา (2551)ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “การนําโหราศาสตรไทยมา
ใชในการบริหารจัดการองคการส่ือสารโทรคมนาคมในองคการโทรศัพท” ไดผลวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญไมคอยใหความสนใจวา โหราศาสตรมีความเก่ียวพันกับชีวิตประจําวัน รวมท้ังการนํา
โหราศาสตรมาใชในการบริหารจัดการ นอกจากน้ันยังใหความเห็นวาโหราศาสตรเปนเพียงสถิติ
ชนิดหนึ่ง ผูท่ีเช่ือถือโหราศาสตรไมใชคนลาสมัย ในการทํางานบางอยางยากท่ีจะตัดสินใจ เม่ือได
ไดใชหลักโหราศาสตรบางคร้ังก็ชวยใหตัดสินใจไดเร็วข้ึนและยังชวยสรางขวัญกําลังใจในการ
ทํางานอีกดวย เชน การดูฤกษยามในการเร่ิมทํางาน การใสเส้ือผาสีตางๆ การเลือกสีรถ ทําเลที่ตั้ง
ของโตะทํางาน การเลือกบุคคลจากการดูโหงวเฮง เปนตน เม่ือจําแนกความคิดเห็นตามระดับการ
ตัดสินใจในการทํางาน พบวา บุคคลระดับบริหารที่ตองมีการตัดสินใจสูง และมีปญหาการตัดสินใจ
มาก ทํางานเสี่ยงมีการลงทุนสูงหรือเปนเจาของงานโดยตรง บางคร้ังก็ตองปรึกษาหมอดูหรือนัก
โหราศาตรมาชวยในการตัดสินใจไดแนวแนมากข้ึน เกิดความมั่นใจในตัวเอง สวนบุคคลในระดับท่ี
ไมตองมีการตัดสินใจสูงจะสนใจโหราศาสตรเชิงการทํานายเร่ืองโชคลาภและการเส่ียง สวนใน
เร่ืองการทํางานไมไดนํามาใชประโยชน เนื่องจากความรูนอยและมีโอกาสกาวหนานอย จึงคาดหวัง
ความรํ่ารวยดวยการเส่ียงเพียงประการเดียว 



 
บทท่ี3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

 การวิจัยเร่ือง“กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา :หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด” มุงศึกษา
กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนที่
หมายเลขบริการ 1900 รวมถึงเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัด ซ่ึงผูวิจัยจะเช่ือมโยงขอมูลอันเปนประโยชนจากแหลงตางๆ ประกอบกับการใชแนวคิดและ
ทฤษฏีในการวิเคราะห การศึกษาวิจัยฉบับนี้จึงเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ี
อาศัยวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และการศึกษาขอมูลจากเอกสารท่ีเกี่ยวของ 
(Documentary Source) เพื่อเสนอผลการศึกษาท่ีสามารถใหขอเท็จจริงท่ีตอบวัตถุประสงคของ
งานวิจัยช้ินนี้ได ซ่ึงประกอบดวยวิธีการดังตอไปนี้ 

3.1 ประชากรและการคัดเลือกกลุมตัวอยาง 
 3.2 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 3.5 การนําเสนอผลวิจัย 

 
3.1. ประชากรและการคัดเลือกกลุมตัวอยาง 

 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการ
สัมภาษณเจาะลึกกลุมตัวอยางจํานวน 8 คน จาก กลุมบุคลากรบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เปน
การสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) เพื่อทราบถึงภาพรวมของธุรกิจ โครงสรางและการ
บริหารงานพัฒนากลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการ และการผลิตเนื้อหาของขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 โดยแบงการการสัมภาษณออกเปน 
2 กลุม 
 3.1.1 กลุมผูบริหารบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
เปนผูบริหารที่ดํารงตําแหนงระดับผูจัดการข้ึนไปและมีประสบการณทํางาน 2 ข้ึนไปไดแก 
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 คุณวรกร เสือคะนอง :  ผูจัดการการวางแผนกลยุทธการจัดทําขอมูลทางการส่ือสาร
การตลาด1900 
 คุณพรเพ็ชร เรียงสมบูรณ : ผูจัดการดานการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 
 คุณจักรี เลงพวง : ผูจัดการดานกิจกรรมทางการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 
 คุณไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง:ผูชวยการวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด
บริการ 1900 

 ในกลุมนี้สามารถใหขอมูลทางดานการบริหารงานของธุรกิจบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 รวมถึงกลยุทธการส่ือสารการตลาด
ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
       3.1.2 กลุมผูดําเนินงานดานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เปน
ผูบริหารที่ดํารงตําแหนงระดับเจาหนาท่ีและมีประสบการณทํางาน 2 ข้ึนไปไดแก 
 คุณเกล็ดทราย อินทรพล:  เจาหนาท่ีวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด 
 คุณกัญญา รัตนเรืองเดช: เจาหนาท่ีวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด 
 คุณบัณฑรีย ศรีวงษรัตน : เจาหนาท่ีผลิตขอมูลและดําเนินงานออกแบบเนื้อหา 
 คุณพงศพธู ปฏฐปาตี : เจาหนาท่ีผลิตขอมูลและดําเนินงานออกแบบเนื้อหา 
 ในกลุมนี้สามารถใหขอมูลดานการใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของหมายเลข
บริการ1900 สวนรูปแบบเนื้อหาการบริการที่นาสนใจ ชองทางการประชาสัมพันธ วิธีการออกแบบ
เนื้อหาหรือภาษา การคัดสรรนักพยากรณ  
 
3.2. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณนั้น ผูวิจัยไดดําเนินการสัมภาษณแบบเจาะลึก  
(In-depth Interview) โดยผูวิจัยไดนัดเขาสัมภาษณ ผูบริหารระดับสูง นักการตลาดและหนวยงาน
ดําเนินงานท่ีบริษัท สามารถ มัลติมีเดีย จํากัด และบริษัทเจาของผูใหบริการโครงขายหลัก
โทรศัพทเคล่ือนท่ี 3 โครงขาย โดยแจงหัวขอท่ีทําการสัมภาษณลวงหนา กอนเขาสัมภาษณ และ
ผูวิจัยไดวางแผนในการดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 
  3.2.1 ช้ีแจงเพื่อใหทราบถึงวัตถุประสงค ขอบเขตของการวิจัยคร้ังนี้  
  3.2.2 การสัมภาษณ (Interview) โดยผูวิจัยใชวิธีการสัมภาษณโดยผสมผสานลักษณะ 
คําถามท่ีหลากหลายเขาดวยกัน อาทิ คําถามปลายเปด คําถามแบบเจาะลึก โดยคําถามสําหรับการ
สัมภาษณนั้นจะแตกตางกันออกไปตามแตกลุมของผูสัมภาษณ  
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3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.3.1 คําถามการในสัมภาษณ ไดแก คําถามท่ีใชในการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In- 
depth Interview) โดยผูวิจัยกําหนดคําถามแบบกวางๆ ท่ีพัฒนาจากแนวคิดและทฤษฏีท่ีเกี่ยวของไว 
ลวงหนา เพื่อนําไปสูการเก็บขอมูลท่ีละเอียด ถูกตอง และครอบคลุมประเด็นท่ีผูวิจัยตองการศึกษา  
อีกท้ังยังเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณสามารถใหขอมูลไดเต็มท่ีตามประเด็นท่ีผูวิจัยไดตั้งไว อีกท้ัง
ยังสามารถยืดหยุนประเด็นคําถามตามสถานการณในการสัมภาษณจริง โดยแนวคําถามในการ 
สัมภาษณ มีดังตอไปนี้ 
ประเด็นการสัมภาษณกลุมผูบริหารบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด และ กลุมผูเก่ียวของกับบริการ 
1900 ซ่ึงเปนบริษัทเจาของผูใหบริการโครงขายหลักโทรศัพทเคล่ือนท่ี 3 โครงขาย 
 บริษัทมีการวางนโยบายและกลยุทธการส่ือสารการตลาด การทําบริการหมายเลข 1900 
ของบริษัทไวอยางไรบาง 
 กลุมเปาหมายของการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการหมายเลข 1900 
คือใคร 
 การวางกลยุทธการส่ือสารการตลาดบริการหมายเลข 1900ของบริษัทเปนอยางไร  
ทานมีกระบวนการส่ือสารการตลาดหมายเลข 1900 อยางไร 
  การทํากลยุทธการส่ือสารการตลาดตองเช่ือมโยงกับโหราศาสตร อยางไร สาเหตุใดท่ีท่ี
ทําใหทานคดิเชนนั้น 
  ทานคิดวากลยทุธการส่ือสารการตลาดท่ีนําเสนอสูผูใชบริการตามท่ีทานไดส่ือออกไป
ประสบความสําเร็จหรือไม อยางไร โปรดอธิบายรายละเอียดหรือยกตวัอยาง 
 ทานมีเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดก่ีประเภท เคร่ืองมือใดบาง  
  นักพยากรณไดมีสวนกับการทําการตลาดหรือไมอยางไรโปรดอธิบาย 
  การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท้ังหมดนั้น เคร่ืองมือใดเปนเคร่ืองมือหลัก รอง 
เคร่ืองมือใดบางประสบผลสําเร็จมากนอยเพยีงใดโปรดอธิบายรายละเอียดหรือยกตัวอยาง 
 ในดานการบริหารรายได ของบริการหมายเลข 1900 ดานโหราศาสตร นั้น เปนอยางไร
รายไดมาจากแหลงไดบาง / แหลงนั้นๆ แบงเปนสัดสวนรายไดเทาไหรบาง 
ประเด็นการสัมภาษณกลุมผูเก่ียวของกับการดําเนินงาน 
 วิธีการออกแบบเนื้อหาหรือภาษาท่ีใชในบริการหมายเลข 1900 ท่ีส่ือออกไปมีความ
แตกตางกันหรือไม อยางไร ใชหลักอะไร 
 ทานมีวิธีการและกระบวนการในการทํางานสรางสรรคหรือออกแบบเครื่องมือแตละ
เคร่ืองมืออยางไรใหประสบความสําเร็จ 
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 เสียงของนักพยากรณมีผลตอยอดบริการหมายเลข 1900 หรือไม อยางไร 
 การโฆษณาทางโทรทัศนเนือ้หาในส่ือโฆษณานี้มักเสนอเร่ืองใด 
 การลงโฆษณาในแตละชวง มีการเลือกออกอากาศทางชองทางใดบาง ชวงเวลาใด 
 ในการลงโฆษณาทางหนังสือพิมพ / นิตยสาร มีการเลือกลงเลมใดบาง และใช

หลักเกณฑในการเลือกลงแตละฉบับ คืออะไร 
 ทําไมบริษัท จงึเลือกการซ้ือ BANNER ในเว็ปตางๆและรวมกับเว็ปใดบาง 
 การสงเสริมการขายท่ีใชในการส่ือสารการตลาดมีลักษณะอยางไรใชชวงระยะเวลาชวง

ใดบาง 
 ผลท่ีไดรับจากการใชการสงเสริมการขาย เปนอยางไร  วดัผลไดหรือไม 
 บริษัทไดมีการทําการประชาสัมพันธในรูปแบบใดบาง 
 ทานไดมีการวดัผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของทาน ทางใดบาง อยางไร 

 3.3.2 อุปกรณบันทึกเสียง ในการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) กลุมผูถูก 
สัมภาษณจะมีการบันทึกเสียงการสัมภาษณไว 
 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจะนําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณจากแหลงขอมูลบุคคล 
และประสบการณจากการปฏิบัติงานของผูวิจัย แลวจึงสรุปรวบรวมประเด็นท่ีสําคัญนําเสนอเปน
ขอมูลเชิงพรรณนาวิเคราะห 
 
3.5 การนําเสนอผลวิจัย 
    การนําเสนอผลวิจัยเร่ือง เลือกใชวิธีการพรรณาวิเคราะห (Analytical Description) ซ่ึง
ประกอบตัวอยางการใหสัมภาษณ โดยนําเสนอผลการวิเคราะหเปน 2 ตอน อันไดแก 
  3.5.1 กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานหมายเลขบริการ 1900  
         3.5.2 การนําเคร่ืองมือการส่ือสารมาใชเพื่อสนับสนุนงานดานการสื่อสารการตลาด 
 ของบริการ 1900 
 
 



 
 

 
บทท่ี4 
ผลวิจัย 

 
 

 การวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด” 
มุงเนนศึกษาขอมูลเชิงลึกจากผูประกอบธุรกิจการบริการขอมูลขาวสารดานโหราศาสตรผาน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900ไดแก บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ซ่ึงเปนผูจัดทําและ
ดูแลระบบ1900 โดยมีหนาท่ีในการขอเปดเลขหมายบริการ 1900และการวางแผนกลยุทธทางการ
ส่ือสารการตลาดคัดสรรนักพยากรณและการจัดทําเนื้อหาการพยากรณในระบบ 1900 โดยมีบริษัท
เจาของผูใหบริการโครงขายหลักโทรศัพทเคล่ือนท่ี 3 โครงขาย ไดแก บริษัท แอดวานซ อินโฟร 
เซอรวิส จํากัด (มหาชน) (AIS) บริษัท โทเท่ิลแอ็คเซส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน)(DTAC) และ 
บริษัท ทรู มูฟ จํากัด (True) ทําหนาท่ีเช่ือมตอสัญญาณโครงขายโทรศัพทระหวางบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด กับผูใชบริการผานหมายเลข 1900ในบทนี้จะนําเสนอผลการวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธ
การส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 
1900 และเคร่ืองมือท่ีใชในการสื่อสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 ท่ีไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth 
Interview) กับทีมผูปฏิบัติงานดานการใหบริการ ขอมูลขาวสารดานโหราศาสตรผาน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 รวมเปนจํานวน 8 คน สามารถแบงการนําเสนอผลการวิจัย
ออกเปน 2 ตอน  ดังตอไปนี้   

 4.1 ตอนท่ี 1 กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 4.2 ตอนท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

  จากการศึกษาและการรวบรวมขอมูลของการวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาด
ของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 
ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด” มีผลการวิจัยดังตอไปนี้ 
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4.1 ตอนท่ี 1. กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณกลุมผูบริหารบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัดและกลุมผูเกี่ยวของกับบริการ 1900 จํานวน 4 คน 

1. คุณวรกร เสือคนอง:  ผูจัดการการวางแผนกลยุทธการจัดทําขอมูลทางการ 
ส่ือสารการตลาดบริการ1900 

2. คุณพรเพ็ชร เรียงสมบูรณ: ผูจัดการดานการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 
3. คุณจักรี เลงพวง : ผูจัดการดานกิจกรรมทางการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 

4. คุณไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง:ผูชวยการวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด 
บริการ 1900 

 ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณคุณจักรี เลงพวง ผูจัดการดานกิจกรรมทางการส่ือสาร
การตลาดบริการ  1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เพื่อศึกษาดานกลยุทธการส่ือสาร
การตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 เม่ือ
วันท่ี 2 สิงหาคม 2553 โดยคุณจักรี เลงพวง ไดกลาวถึงภาพรวมสถานการณของตลาดผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงมีผลสัมภาษณสามารถสรุปไดดังนี้  

 สถานการณการส่ือสารการตลาดของบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีบริการดาน
ออดิโอเท็กซ (Audio Text) บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีหลากหลายบริการ เพื่อใหเขาถึงทุกกลุมเปาหมาย 
เชน การดาวนโหลดภาพ เพลง เกม และธีม (Theme) บนโทรศัพทมือถือ แตปจจัยดานสภาพ
เศรษฐกิจท่ีชะลอตัวมีการตลาดการแขงขันเพิ่มมากข้ึน การตลาดประเภทดาวนโหลดเร่ิมถดถอย 
ผูใชบริการลดนอยลง ดวยสาเหตุนี้ตลาดผานระบบโทรศัพทมือถือจึงถึงจุดวัฎจักรธุรกิจตกตํ่า 
บริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด จึงมีความพยายามท่ีจะดึงรูปแบบบริการตางๆ มาใช เพื่อดึงดูด
ผูใชบริการใหมากข้ึน จึงทําใหตองเพิ่มบริการดานโหราศาสตร เนนหลักดานความเช่ือ ความ
แมนยํา สามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูใชบริการไดตลอดเวลา และเขาถึงกลุมเปาหมาย
ไดมากท่ีสุด และคุณลักษณะของส่ือท่ีใชจะเห็นไดอยางชัดเจน จะใชส่ือท่ีตรงจุด ตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการโดยไมตองยึดติดอยูกับเวลา ตองการใชบริการเม่ือไหรก็โทรศัพทได
ตลอดเวลา 

 “บริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการวางนโยบายและกลยุทธการส่ือสารการตลาด 
การทําบริการหมายเลข 1900 ของการบริการของทางบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด เปดบริการ 
ออดิโอเท็กซ (Audio Text) สําหรับมือถือท้ังระบบ AIS, DTAC, และ TRUEMOVE    เปนผู
ใหบริการดานการดาวนโหลดภาพ เพลง เกมและธีม (Theme) บนโทรศัพทมือถือ แตเนื่องดวย
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ธุรกิจการดาวนโหลดเร่ิมอ่ิมตัว เจาของลิขสิทธ์ิเพลงตองการขายเพลงของตัวเองเพียงเจาเดียว ทําให
ยอดและสวนแบงการตลาดในการดาวนโหลดเพลงลดลง ทางบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด จึง
ตองหาบริการดานโหราศาสตร เพื่อมาชดเชยรายไดท่ีสูญเสียไป อีกท้ังบริการขอมูลทางเสียงนั้น 
ไมมีขอจํากัดเร่ืองยี่หอ ชนิดและรุนของโทรศัพทมือถือ และสามารถใหบริการได 24 ช่ัวโมง” (จักรี 
เลงพวง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 

 ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณคุณวรกร เสือคนอง ผูจัดการการวางแผนกลยุทธการจัดทํา
ขอมูลทางการส่ือสารการตลาด1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เพื่อศึกษาดานกลยุทธการ
ส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 
1900 เม่ือวันท่ี 2 สิงหาคม 2553 โดยคุณวรกร เสือคนอง ไดกลาวถึงภาพรวมและกลุมเปาหมายของ
การส่ือสารการตลาดไวดังนี้ 

 บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน เนนกลุมเปาหมายหลักคือกลุม
แมบาน กลุมเปาหมายรอง คือ ผูหญิงวัยทํางานบริษัท กลุมเปาหมายสนับสนุน คือ วัยรุน อายุ 20 ป
ข้ึนไป เนนผูหญิงเปนหลัก พฤติกรรมมีความชอบดานโหราศาสตรเปนการสวนตัว บุคคลเหลานี้
ตองเปนบุคคลที่ตองมีรายไดปางกลาง-สูง เพราะ คาโทรศัพทนั้นราคาคอนขางสูงคิดเปนนาที โดย
จะใชจุดแข็งในการทํากลยุทธการส่ือสารการตลาด ดังนี้  

 จุดแข็งขอท่ี 1 เนนเร่ืองความเช่ือดานโหราศาสตร และความแมนยําในการทํานาย 
สามารถทําการสนทนาผานโทรศัพทโดยไมจํากัดในการใชงาน  

 จุดแข็งขอท่ี 2 คือ การเจาะเฉพาะกลุมเปาหมาย และตองเขาถึงแบบตัวตอตัว ประหนึ่ง
เหมือนพยากรณท่ีราน  

 จุดแข็งขอท่ี 3 คือ ใชพรีเซ็นเตอร(Presenter) หรือบุคคลผูมีช่ือเสียงในการทําการ
โฆษณาเพื่อโนมนาวในการใชบริการ โดยเสียงของนักพยากรณมีผลตอการบริการเปนปจจัยตนๆ 
แตปจจัยหลักคือความแมนยําของตัวผูพยากรณ 

 จุดแข็งขอสุดทาย คือสามารถใหบริการและใชบริการได ตลอด 24 ช่ัวโมงแบบ Non-
stop-service ซ่ึงเปนยุทธศาสตรสําหรับโลกของธุรกิจระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีทันสมัยและ
เจริญเติบโตรวดเร็ว มีผลกําไรมหาศาล 

 “การทําการตลาด จะวางการตรวจสอบดวงชะตาผาน ระบบ 1900 ออดิโอเท็กซ(Audio 
Text) คือ หลักความนาเช่ือถือของโหราศาสตร การวางกลยุทธทําอยางไรใหคนเช่ือถือ และทํา
อยางไรใหไปสูเปาหมายได โดยกลุมเปาหมายแรกคือกลุมเปาหมายท่ีเช่ือเร่ืองดวง เชน  กลุม
แมบาน คนท่ีอยูบาน คนท่ีไมไดออกไปไหนชวงเวลากลางวัน กลุมท่ีสอง สาวออฟฟศ   สาว
โรงงาน  กลุมท่ีสามวัยรุนบางกลุมท่ียังเช่ือเร่ืองดวงตรงนี้อยู พอไดกลุมเปาหมายก็มาวิเคราะหวาจะ
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ใชกลยุทธอะไรซ่ึงมีความแตกตางออกไปตามกลุมท่ีเราไดตั้งไว ซ่ึงจะเนนหนักกับกลุมท่ีเช่ือเร่ือง
ดวงและนําเสนอวาบริการ 1900 มีความนาเช่ือถืออยางไร” (วรกร เสือคนอง, การส่ือสารระหวาง
บุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 

 “มุมมองความเช่ือและโหราศาสตรของสังคมไทยไมมีวันตาย เปนศาสตรท่ีไมแนนอน 
การท่ีจะนํามาทําบริการ 1900 แตเราตองวางกลยุทธส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานระหวาง
ความเชื่อและโหราศาสตรมาบูรณาการกัน ซ่ึงเราเปดบริการ 1900 ข้ึนมาตองตอบสนองความ
ตองการของกลุมลูกคาทันทีและสามารถเขาถึงลูกคาอยางมากท่ีสุด เจาะเฉพาะกลุมแมบาน กลุมท่ี
เช่ือเร่ืองดวง เนนผูหญิงเปนหลัก ท่ีสําคัญตองเขาถึงแบบตัวตอตัวไดยิ่งดี อยางท่ีมีบริการหมอดูสด 
พยากรณสดผานบริการ 1900” (พรเพ็ชร เรียงสมบูรณ, การส่ือสารระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 

 “กลุมเปาหมายของหมายเลข 1900 ทางดานโหราศาตร จะเปนผูหญิงและผูชาย ในเร่ือง
อายุ อาจจะไมแนนอน ยี่สิบปข้ึนไปหรือมากกวานั้น แตมีพฤติกรรมท่ีมีความชอบทางดาน ความ
เช่ือ ทางโหราศาสตร  อาจจะเปนคนท่ีมีปญหาคิดไมตก จึงมาขอพึ่งทางโหราศาสตร และบุคคล
เหลานี้ตองเปนบุคคลท่ีตองมีรายไดพอสมควร เพราะ คาโทรศัพทนั้นราคาคอนขางสูง  แตท่ีเปน
กลุมเปาหมายหลักของเราจริงๆคือ แมบาน  แมบานท่ีทํางานอยูบานไมไดไปไหนจะเปนบุคคลท่ีทํา
กําไรใหทางเราไดมากเลยทีเดียว ” (จักรี เลงพวง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 

 ผลการวิจัยพบวาประสบการณของผูบริหารบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด ท่ีผานมา
นั้นจะมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันในเร่ืองการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดของ
บริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 จะมีกระบวนการ
ส่ือสารท่ีมีการสรางความนาสนใจ และโนมนาวดวยรูปแบบเนื้อหาท่ีนาเช่ือถือ และสรางภาพใหนัก
พยากรณมีบุคลิกภาพท่ีนาเช่ือถือ โดดเดนดวยความแมนยํา อีกท้ังการส่ือสารจะใชผูมีช่ือเสียงมา
เปนพรีเซ็นเตอรในโฆษณา  หรือบุคคลท่ีมีอาชีพท่ีนาเช่ือถือ รวมถึงนักโหราสาสตรท่ีมีช่ือเสียง 
อยางเชน ไพฑูรย ออนบัว (ลักษณ เรขานิเทศ ) ศุกฤษฎ ปทุมศรีวิโรจน (หมอกฤษณ คอนเฟรม) 
ฯลฯ เพ่ือมาช้ีนําใหผูใชบริการสนใจและดึงดูดความตองการ โดยผูใชบริการจะมองถึงการโทรเขา
มาแลวจะตองคุมคากวาการท่ีผูใชบริการจะเดินทางไปใชบริการดูดวงดวยตัวเอง ดวยเหตุนี้จึงทํา
ใหบริการ 1900 ดานโหราศาสตรประสบความสําเร็จ 

 “กลยุทธทางการตลาดท่ีบริษัทเราใชคือการเชื่อมโยงโหราศาสตรกับความเช่ือของคน 
ตองใชวิจารณญาณในการฟง ในการดู ดังนั้นเราตองใชการโนมนาว ไมวาจะเปนในชีวิตประจําวัน 
หรืออนาคต ใหนาเช่ือถือมากท่ีสุด บางทีก็เลยตองนําดาราท่ีมีกลุมเปาหมายเปนแมบาน เชน พี่จิ๊ก 
เนาวรัตน หรือบุคคลท่ีนาเช่ือถือ หรือวาบุคคลท่ีมีอาชีพท่ีนาเช่ือถือ นั้นมารับการดูดวง ท่ีตองทํา
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อยางนี้ก็เพื่อดึงดูดลูกคาท่ีมีความสนใจนั้นโทรมามากข้ึน เพิ่มข้ึนนั่นเอง” (จักรี เลงพวง, การส่ือสาร
ระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 
  “ผูบริโภคจะมองวาโทรมาแลวจะตองคุมเพราะวาตองโทรมาหลายนาที โดยตองดูเร่ือง
ราคาจะไมแพงกวาการท่ีผูใชบริการจะเดินทางไปใชบริการดูดวงดวยตัวเอง เม่ือเวลาลูกคาโทรมา
นั้น จะไดพบกับหมอดูท่ีมีช่ือเสียงจริงๆ เชน หมอลักษณ ฟนธง หมอกฤษณ คอนเฟรม เปนตน 
และถูกกวาทองตลาด จํานวนคนท่ีโทรเขามา สวนใหญจะเนนการเลือกโหราจารยเขากับคําทํานาย 
แตละบุคคลวาเกงเร่ืองใด  เกงศาสตรใด โดยจะปรับใหตรงตามเปาหมายและขนานกันไปกับกลุม
ลูกคาเปาหมาย” (วรกร เสือคนอง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 

 ผูวิจัยไดสัมภาษณคุณวรกร เสือคนอง ผูจัดการการวางแผนกลยุทธการจัดทําขอมูล
ทางการส่ือสารการตลาด1900 ของบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด เพื่อศึกษาดานกลยุทธการ
ส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 
1900 เม่ือวันท่ี 2 สิงหาคม 2553 โดยคุณวรกร เสือคนอง ไดกลาวถึง กลยุทธการส่ือสารการตลาด
ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดเพื่อใหประสบ
ความสําเร็จ โดยนําเสนอขอมูลบริการ 1900 แกผูใชบริการดาน 4 P คือ การใชหลักของการสงเสริม
การขายเพื่อจูงใจผูใชบริการโดยลดราคา นําเสนอความแตกตางของนักพยากรณท่ีมีช่ือเสียงตางจาก
ผูใหบริการรายอ่ืน และสรางกิจกรรมหรือการใหผลตอบแทนหรือสิทธ์ิพิเศษ เพ่ือสรางปฏิสัมพันธ
ท่ีดีกับผูใชบริการ 

 “การวางแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดของบริการหมายเลข 1900 คือ เพศหญิง อายุ 
14-35 ป และบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด เนนในส่ิงท่ีลูกคาสนใจเชน ดูดวง ขาวสาร ดาราเอเซีย   
โดยมีกระบวนการส่ือสารการตลาดหมายเลข 1900 ดังนี้  

1) จุดขาย > จุดขายของผูพยากรณคือ ผูพยากรณมีอายุไมมาก เปนกันเองกับลูกคา ตางจาก 
ผูใหบริการเจาอ่ืนๆท่ีผูพยากรณจะเปนผูสูงอายุ 

2) ดานราคา > คาบริการนาทีละ 5 บาท ถูกกวาเจาอ่ืนๆ 
3) ดานการจัดจําหนายและการแจกจายตัวสินคา > การประชาสัมพันธผานชองทาง SMS มี 

ประสิทธิภาพสูงสุดเเละเขาถึงกลุมลูกคามากท่ีสุด 
4) ดานการสงเสริมการตลาด  > มีกิจกรรมพาลูกคาผูโชคดีไปทําบุญท่ีวัดตางๆ” (วรกร 

เสือคนอง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 2 สิงหาคม 2553) 
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4.2 ตอนท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา: หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 ดานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการฯ ของ บริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
นั้นผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณกลุมผูบริหารและผูดําเนินงานดานเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาด บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด โดยสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 6 คน ดังรายช่ือ
ตอไปนี้ 

1. คุณพรเพ็ชร เรียงสมบูรณ: ผูจัดการดานการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 
2. คุณไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง: ผูชวยการวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด

บริการ 1900 
3. คุณเกล็ดทราย อินทรพล: เจาหนาท่ีวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาดบริการ 

1900 
4. คุณกัญญา รัตนเรืองเดช : เจาหนาท่ีวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาดบริการ 

1900 
5. คุณบัณฑรีย ศรีวงษรัตน: เจาหนาท่ีผลิตขอมูลและดําเนินงานออกแบบเนื้อหาบริการ 

1900 
6. คุณพงศพธู ปฏฐปาตี: เจาหนาท่ีผลิตขอมูลและดําเนินงานออกแบบเนื้อหาบริการ 1900 

 ผูวิจัยไดสัมภาษณคุณไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง ผูชวยการวางแผนและบริหารงานการ
ส่ือสารการตลาดของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด พรอมท้ังพิจารณาจากการนําเสนอ การ
ออกแบบเนื้อหาบริการ การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดบริการ 1900 ของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด เม่ือวันท่ี 3 สิงหาคม 2553 และคุณกัญญา รัตนเรืองเดช เจาหนาท่ีวางแผนและ
บริหารงานการส่ือสารการตลาด เม่ือวันท่ี 5 สิงหาคม 2553 ซ่ึงผลสัมภาษณสามารถสรุปไดดังนี้ 

 ผลการวิจัยพบวาจากประสบการณของผูบริหารบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการ
ส่ือสารการตลาดไปยังกลุมเปาหมายโดยใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการ 1900 เปนไป
ในทิศทางเดียวกันดังนี้ 

 เคร่ืองมือดานส่ือโฆษณา และเคร่ืองมือดานการสงเสริมการขาย  
1. โฆษณาในฟรีทีวี( Free TV) และเคเบิ้ลทีวี(Cable TV)  เพราะเปนส่ือท่ีเขาถึง 

กลุมเปาหมายมากท่ีสุด 
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ภาพท่ี 4.1 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาฟรี
ทีวีและเคเบ้ิล 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4.2 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาฟรี
ทีวีและเคเบ้ิล 
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ภาพท่ี 4.3 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาผาน
เคเบ้ิลและการสงเสริมการขายทางการตลาดการแจกสรอยคอทองคํามูลคา 25,000 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.4 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาผาน
เคเบ้ิลและการสงเสริมการขายทางการตลาดการแจกบัตรกํานันของขวญัมูลคา 10,000 บาท จากยอด
ผูใชบริการสูงสุด 4 ลําดับ  
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2. การสง SMS ซ่ึงสามารถส่ือสารโดยตรงกบักลุมผูใชบริการมากท่ีสุด ท่ีสําคัญราคา 
ประหยดั เนื่องจากไดรับการสนับสนุนจาก ผูใหบริการโครงขายหลัก โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ
หมายเลขบริการ 1900  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4.5 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสง SMS 
ไปยังผูใชบริการ 1900 
 



 63 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4.6 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสง SMS 
ไปยังผูใชบริการ 1900 
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3. นิตยสารดารา 
 
 
                
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4.7 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ  
นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาโฆษณา 
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ภาพท่ี 4.8 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ 
นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาโฆษณา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4.9 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ
นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาขายของ 
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4. เว็บไซต (Website)  

การโฆษณาผานเว็บไซต (Website) ถือวาเปนเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีเขาถึง
กลุมเปาหมายหลักนอย ดังนัน้การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดผานเว็บไซต (Website) ตองทํา
ใหเกิดประสิทธิผลสูดสูง 

 
 
 

 
 
 

 

ภาพท่ี 4.10 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 4.11 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 4.12 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 

ภาพท่ี 4.13 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 4.14 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร(Banner) ส่ือทางออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.15 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร (Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 4.16 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ

โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร(Banner) ส่ือทางออนไลน 

 

ภาพท่ี 4.17 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร 
(Banner) ส่ือทางออนไลนและสงเสริมการขายทางการตลาดลุนรับบัตรชอปปง 1,000 บาท ทุก
สัปดาห 
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ภาพท่ี 4.18 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร 
(Banner) ส่ือทางออนไลน 

 

ภาพท่ี 4.19 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร 
(Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 4.20 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร 
(Banner) ส่ือทางออนไลน 

 สวนการเนนรูปแบบการนําเสนอบริการผานเคร่ืองมือตางๆ จะเนนไปความเช่ือดาน
อารมณความรูสึกของผูใชบริการและโหราศาสตรผสมผสานการตลาดเปนหลัก สวนดานสงเสริม
การขายหลักๆทางบริษัทฯ จะเนนเร่ืองการแจกบัตรกํานัลหรือบัตรของขวัญ รวมถึงการแจกของ
รางวัลใหญ เชน รถยนต ทองคํา ใหผูใชบริการ จึงทําใหการจัดกิจกรรมทางการตลาดประสบ
ผลสําเร็จและเกิดยอดผูใชบริการ 1900 มากวาการอบรมโหราศาสตรดูดวงใหฟรี   การท่ี
โหราศาสตรทําพรีเม่ียมคอนขางนอย   การจัดอบรมฟรีสวนมากจะไมประสบผลสําเร็จ เพราะบาง
รายไมมาอบรม 
  
 
 
 
 



 72 

 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

ภาพท่ี 4.21 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการ
สงเสริมการขายทางการตลาดแจกรถยนต จากยอดผูใชบริการสูงสุด 
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ภาพท่ี 4.22 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการ
สงเสริมการขายทางการตลาดแจกสรอยคอทองคํา จากยอดผูใชบริการสูงสุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.23 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการ
สงเสริมการขายทางการตลาด 
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ภาพท่ี 4.24 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการ
สงเสริมการขายทางการตลาด 
  
“โดยเนื้อหาการใหบริการนั้น ฝายคัดสรรเนื้อหาการผลิต จะมาคิดรูปแบบวาจะใหนักพยากรณ
ออกไปในรูปแบบใดตามบุคลิกความเปนตัวตนของแตละทานโดยมีความนาเช่ือถือ  น้ําเสียงและ
การนําเสนอน้ันมีภาพลักษณอยางไร  โดยนักพยากรณตองมาคุยประชุมกับทีมครีเอทีฟ(Creative) 
แลวเอามาประมวลผลจากการฟงคําทํานาย จากการฟงในระบบตอบรับอัตโนมัติ โดยมีเจาหนาท่ี
คอยเสริมและแกขอบกพรองตางๆ  ทางส่ือทีวี  เร่ือง งาน เงิน ความรัก วางคอนเซ็ปต(Concept)ใหม 
โดยสรางภาพยนตรโฆษณาออกมา นําศิลปน ดารา มาพูดในโฆษณา ออกทางทีวีชวงเปดตัว
ผลิตภัณฑใหม ใชเวลาไมมาก ในชวงเวลากลางวัน ซ่ึงเปนชวงท่ีมีแมบานอยู โดยการเลือกชองท่ี
ออกส่ือนั้น ทางบริษัทฯ ไดจางบริษัทเอเจนซ่ี(Agency) ทําโฆษณา และทําการวิเคราะหเลือก
ชวงเวลาที่มีเรทต้ิง(Rating)ท่ีดี หรือชวงเวลาท่ีมีกลุมเปาหมายรับชม เชน รายการดูดวง เปนตน” 
(ไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 3 สิงหาคม 2553) 

 “เคร่ืองมือการตลาดสวนใหญ เวลาลงส่ือจะใชหมอดูท่ีมีช่ือเสียง  อยางเชน หมอกฤษณ 
คอนเฟรม, หมอลักษณ ฟนธง, หมอหยอง  เพราะจะติดตลาดไดงาย  สวนลักษณะส่ือท่ีเลือกลงนั้น
จะเนนส่ือท่ีมีราคาไมสูงมาก อาจเปนพวกนิตยสาร เนนกลุมเปาหมายเปนตลาดลาง หรือไมก็
หนังสือดาราอะไรอยางนี้  จะเปนพวกนิตยสาร จะมีการใชนานทีๆถึงจะมีหนังสือพิมพ แลวก็ยิง
ตามทีวีก็มี เปนพวกตามชองเคเบ้ิลทีวี แตถาเทาท่ีดูถาออกฟรีทีวีเคเบ้ิลทีวีผลจะกลับมาเยอะ
เหมือนกัน ทําใหผลลัพธทางดานการสงเสริมการขายอยูในเกณฑการตอบรับดีซ่ึงส่ือท่ีมีการลง
โฆษณานั้นจะมีการลงส่ือตางๆเอาไวอยูแลวในการลงโฆษณาคือการลงในกลุมนิตยสารเพื่อใหตรง
ตามเปาหมายท่ีเลือกเอาไวไมไดซ้ือ แตการทําส่ือจะทําเองหรือไปเปนพันธมิตรและมีการแบงสวน
รายไดอ่ืนๆ  โดยมีรางวัลมาเลนในชวงแคมเปญตางๆ   เชน ปใหม สงกรานต สามารถวัดผลไดมี
ลูกคาเพิ่มมากข้ึน มีการสงSMSโดยกลุมบริษัทผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีและมีการ
มอนิเตอร มีการเก็บคาทุกๆเดือน และวิเคราะหสามเดือนคร้ังและมาหาวาทําไมยอดตอจะเพิ่มยอด
หรือไมอยางไร” (กัญญา รัตนเรืองเดช, การส่ือสารระหวางบุคคล, 5 สิงหาคม 2553)  

 “การลงส่ือโฆษณาเพื่อสงเสริมการขายเพื่อพัฒนากลยุทธทางการตลาดของบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 มีรายละเอียดในการใชส่ือ
โฆษณาดังนี้คือ  ส่ือโฆษณาฟรีทีวีและเคเบิล นิตยสาร เจาะตามกลุมลูกคาแตละกลุม ส่ือทาง
ออนไลน(Online) ตางๆทางบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด ไดเลือกส่ือแบนเนอร(Banner) ในเว็ป



 75 

ไซต(Website) ตางๆ ซ่ึงเว็บไซต(Website) เหลานี้มีการมาขอหมายเลขตางๆการสงเสริมการขาย
ของบริการ 1900 อยูแลว  การเลือกซ้ือแบนเนอร(Banner) ในเว็บไซตตางๆ  จะแตกตางออกไป  
อยางเชน เว็บไซตทางบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด จะทําแบนเนอร(Banner) เนนเบอร หมอ
ลักษณ ฟนธง เมื่อหมอลักษณ ฟนธง มารวมงานกับทางเราวาจะขอเบอรของ 1900 ซ่ึงเบอรจะไมซํ้า
กัน การสงเสริมการขายน้ันจะกําหนดข้ันตอนไวดังนี้   1.ตั้งแตชวงเร่ิมตนจนถึงเดือนแรกดูยอดวา
เปนอยางไร  2. ดูเดือนที่สองและสาม  และ 3.ถาเดือนท่ีสามยังดีก็ทําตอเนื่อง สําหรับการสงเสริม
การขายนั้นจะเนนโดยการแจกบัตรของขวัญ ของรางวัลใหญ เชน รถยนต, ทองคํา แจกให
ผูใชบริการ ผสมกับการอบรมโหราศาสตร เชน จัดอบรมดูดวงใหฟรี  โหราศาสตรทําของพรีเม่ียม
(Premium) คอนขางนอย   การจัดอบรมฟรีสําหรับผูท่ีโทรเขามาแลวมีโปรโมชั่น (Promotion) บาง
ทีไมเปนไปตามเปา เพราะบางรายไมมาอบรม” (ไตรรงค ตาบเพ็ชรพร่ัง, การส่ือสารระหวางบุคคล, 
3 สิงหาคม 2553) 

 “หลักการใชและความแตกตางการออกแบบเนื้อหาภาษาท่ีใชบริการหมายเลข 1900 
หรือน้ําเสียงของหมอดูมีผล หากเปนหมอดูท่ีเปนท่ีรูจัก  ในสวนของระบบโหราศาสตรเปนการดูด
วง  ซ่ึงมีหมอดูหลายทาน  หากเปนหมอดูท่ีมีคนรูจัก เชน  หมอกฤษณ คอนเฟรม หรือ หมอลักษณ 
ฟนธง  ทําใหเปนท่ีนิยมของผูใชบริการที่โทรเขามา  และใหความสนใจ กับหมายเลขนั้นมากกวา
หมอดูทานอ่ืน อาจไมไดเปนสวนหนึ่งแตก็มีผล   เพราะอาจเปนสไตล(Style) ของหมอดูแตละทาน  
บางทานจะมีโทนเสียงแบบเนิบๆ เย็นๆ ก็คือจะไปเร่ือยๆ แตบางทานอาจจะแบบรวดเร็วกระชับ แต
จริงแลวอาจจะมีผลบางเล็กนอยเหมือนวาสวนใหญอาจจะเปนสไตลของหมอดู การลงส่ือหรือการ
ออกอากาศเราออกอากาศท่ัวไป  คือ   ออกอากาศตามชอง 3 5 7 9 ท่ัวไป  และรายการ  ในการเลือก
รายการ  เลือกรายการท่ีเปนกลุมเปาหมายท่ีตองการ   คือเปนกลุมพวกแมบาน โดยการลงส่ือนั้นคือ 
เปนชวง เชา กลางวัน ชวงละคร หากเปนกลุมวัยรุนจะเปนในชวงเย็นๆ หลังเลิกเรียน ในการลง
โฆษณา ทางหนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร มีการเลือกเลมหรือเปลา แลวก็ใชหลักเกณฑในการเลือก
แตละฉบับหรือเลมนั้น  ก็สําหรับการลงส่ือส่ิงพิมพนี่เราจะ เลือกดูตามกลุมเปาหมาย ของหนังสือ    
ซ่ึงส่ิงพิมพสวนใหญ จะลงเปนพวกนิตยสารดารามากกวาจําพวกหนังสือ  Gossip Star หรือวา
ซุบซิบ อยูในเครือของพวกทีวีพูล เพราะคนท่ีอานหนังสือกลุมนี้จะเปนกลุมของแมบาน  กลุมของ
ผูหญิง ท่ีสนใจเรื่องของดาราบันเทิง และเร่ืองของการดูดวง  ” (เกล็ดทราย อินทรพล, การส่ือสาร
ระหวางบุคคล, 5 สิงหาคม 2553 

 โดยสรุปผูวิจัยพบวาบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด ใชเคร่ืองมือส่ือประสมหรือใช
เคร่ืองจากส่ือผสมผสานแบบมัลติเมียเดีย(Multimedia) โดยการสรางสรรคบริการ 1900 การ
รวบรวมท้ังภาพ เนื้อหา บุคลิกท่ีโดดเดนของนักพยากรณ โดยเนนเนื้อหาเดียว และนําเสนอออกทุก
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ชองทางผานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดการผานการโฆษณาทุกความเห็นรวมกันวาส่ือท่ีมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแก การโฆษณาผานหนาจอโทรทัศนและนิตยสาร เนื่องจากให
รายละเอียดไดครบถวนและเขาถึงตรงกลุมเปาหมายหลัก ดานการทําการประชาสัมพันธผาน 
เว็บไซต (Website) มีราคาไมแพง สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายรองและกลุมเปาหมายสนับสนุนได 
แตมีประสิทธิภาพนอย สําหรับการสงเสริมการขายบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด จะเนนเร่ืองการ
กระตุนหรือชักจูงใหผูใชบริการเกิดแรงผลักเพื่อเพิ่มยอดโทรใหมากท่ีสุด คือ ผานการลุนรับของ
รางวัล โดยการสะสมแตมยอดนาทีเม่ือเขาใชบริการ เพ่ือกระตุนใหผูใชบริการกลับมาใชบริการอีก
เพื่อสะสมยอดนาทีและยังไดดูดวงอีกกับนักพยากรณท่ีตนช่ืนชอบ โดยการวางกลยุทธและการ
ส่ือสาร (โปรโมท) ในตัวบริการโหราศาสตร เนนไปในศาสตรของการดู วันเกิด ราศี และหัวขอ
ตางๆเชน ความรัก การงาน การส่ือใหเขาถึงกลุมเปาหมาย เนนช่ือบริการ บุคลิกของนักพยากรณ 
การส่ือสารของเบอรบริการที่สามารถจดจําไดงาย สวนเร่ืองบริการการโปรโมทจะแบงเปน 2 ชวง
คือ ชวงตนป และ ปลายป จะมีมูลคาตลาดท่ีสูง จะทําการลงโฆษณาในนิตยสารดารา เชน ทีวีพูล, 
Gossip Star เปนตน โดยใชเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาด แบงออกเปน 2 ประเภท 1. 
Mobile คือการสง SMS, Website  2. Non-Mobile คือ ฟรีทีวี เคเบ้ิลทีวี และ นิตยสาร สวนเร่ืองการ
โปรโมทผานเว็ปไซต(Website) สวนมากนักพยากรณมีการทําการตลาดในเว็ปไซต(Website) 
สวนตัวของผูพยากรณ และทางบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัดจะเลือกลงเฉพาะเว็ปไซต(Website) 
ท่ีเปนของบริษัท สามารถมัลติมีเดีย จํากัด เชน www.horoworld.com และ www.showded.com 
เทานั้น สวนเรื่องทางการสงเสริมการตลาดดานการลุนรับของรางวัลมีผลกับกลุมคนท่ีใชบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 เพราะมีการใชบริการ
ผานโทรศัพทท่ีมากข้ึนถ่ีข้ึนและของรางวัลก็สามารถดึงลูกคาใหมเขามาใชบริการได  

 สวนดานการวัดผลหลังจากการสงเสริมการขาย สามารถวัดยอดการโทรเขามาใช
บริการ  และยอดเวลาที่ลูกคาเห็นโฆษณาทางโทรทัศนแลวโทรศัพทเขามาใชบริการ 1900 ณ เวลาท่ี
โฆษณาเพราะฉะนั้นสามารถวัดผลไดทันที    

  “เราลงโฆษณา  คือ   จะมีสําหรับคนไดรับรางวัล  จะมีการสอบถามวารับทราบส่ือจาก
ชองทางไหน  วามีการแจกรางวัล   ถาเกิดเปนลูกคาท่ัวๆไปอาจจะมีการโทรสุมสอบถามบางไดรับ
ส่ือของทางชองทางไหน  แตอาจจะไมไดในทุกๆคนเสมอไป  เพราะบางทีจะไดแคในสวนตัวอัด
เก็บไว  แตวาอาจจะไมไดทราบวาลูกคาไดรับส่ือมากนอยแคไหน  เพราะจะเปนการสุมโทรหา
ลูกคาท่ีโทรเขามามากกวา” (กัญญา รัตนเรืองเดช, การส่ือสารระหวางบุคคล 5 สิงหาคม 2553) 

 “ผลการโฆษณาทางดานพวกโทรทัศน เนื้อหาท่ีใชจะเกี่ยวกับชีวิตประจําวัน โดยพูดถึง
ชีวิตของคุณจะเปนยังไง สวนใหญการดูดวง  คือ คนจะมีความทุกขมีปญหามากกวา คนจึงเขามาดูด
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วง ในการลงโฆษณาไมมีสวนในการพูดคุยกับทางมารเก็ตต้ิง (Marketing)  เพราะเปนคนละสวน
งานกับทางมารเก็ตติ้ง (Marketing) อยูแลว โปรดักชั่น(Production) รับลิสตจากมารเก็ตติ้ง 
(Marketing)   เทานั้น   แลวทําให Product  มันออกมาใหดีท่ีสุด ซ่ึงมีสวนรวมในสวนเนื้อหาเพียง
เล็กนอย  สวนในเร่ืองของการประชาสัมพันธนั้น การทําตัว Product ออกมามีการวางกลยุทธโดย
สวนใหญ marketing เคาก็จะประชุมงานมาให   แตถาเกิดเปนบริการที่เราทําเอง  จะประชุมกับผูท่ี
เกี่ยวของวา ควรจะไปแบบไหนดีกวาเพื่อใหความเห็นจะไดไปในทางเดียวกัน  มีการวัดผลของการ
ทํางาน ของบริการ 1900  สวนใหญก็ดูจากยอดท่ีเขามามากกวา ประมาณการเอา” (เกล็ดทราย 
 อินทรพล, การส่ือสารระหวางบุคคล, 5 สิงหาคม 2553) 
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บทท่ี 5 

สรุปอภิปรายผลการวจิัย และขอเสนอแนะ 
 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตร
ผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัด” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative  Research) เก็บขอมูล โดยใชการศึกษาแบบการ
สัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) โดยมีวัตถุประสงคในการวิจัยดังตอไปนี้ 

1. เพื่อศึกษากลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

2 เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 
5.1 การสรุปผลการวิจัย 

การดําเนินการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยใชลักษณะการสัมภาษณแบบไมเปนทางการ โดยมุงเนน
ศึกษาถึง  “กลยุทธการ ส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลด านโหราศาสตรผ านระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด” ผูวิจัยขอ
สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผลโดยแบงออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
 ตอนท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
 5.1.1 ตอนที่ 1 กลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีลักษณะอยางไร 
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โครงสรางการทํางานของระบบบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคลื่อนที่ผานหมายเลขบริการ 1900 
 
บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด  
 
 
 
 
 
 
 
เจาของโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 ไดแก AIS, DTAC, TRUEMOVE  
 
 
 
ผูใชบริการ  
 
 
 
ภาพที่5.1 

1.บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด เปนผูจดัการดานสื่อ
ประชาสัมพันธตางๆ ไดแก รายการทีวี วิทยุ เคเบิ้ล 
นิตยสาร หนังสือพิมพ ใบปลิว อินเตอรเนต็ SMS เปนตน 
2.วางแผนกลยทุธการสื่อสารการตลาด 
3.คัดสรรทําเนื้อหาการพยากรณโหราศาสตร ในบริการ 
1900 
4.จัดสรรสวนแบงรายไดกับเจาของโครงขาย 
5.จัดสรรสวนแบงรายไดใหกับนักพยากรณตามที่ตกลงกัน 

นักพยากรณ หนาที่ จดัเตรียมคําพยากรณ 

1.เจาของโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่จะเปนผูจัดเก็บ
คาบริการ และหักคาโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในอัตรา 
40-55%  
2. โดยเจาของโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่จะจดัสวนแบง
รายไดที่บริษทัสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ไดรับจริง หลังหัก
อัตรา ฝายละ 50%  

การจัดสรรสวนแบงรายไดสวนบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานโทรศัพทเคลื่อนที่ผานหมายเลข
บริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
1.บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ตองแบงรายได
ระหวางเจาของโครงขายจะเปนผูจัดเก็บคาบริการ 
และหักคาโครงขายในอัตรา 50%   
2.บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ตองแบงรายได 
นํา 50% ที่เหลือแบงใหกับนกัพยากรณตามสวน
แบงที่ไดตกลงไว 

1.ผูใชบริการไดรับคําพยากรณ  
2.เสียคาบริการ นาทีละ15 บาท 
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 บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
(Integrated Marketing Communication IMC) เช่ือมโยงกับทฤษฎีของ (ธาตรี ใตฟาพูล, 2541:น.35) 
โดยทางบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ไดทําการส่ือสารการตลาดในสวนของขาวสารท่ีผาน
กระบวนการวางแผน ฝายส่ือสารการวางแผนกลยุทธการจัดทําขอมูลทางการส่ือสารการตลาด1900  
เพื่อนํามาซ่ึง 

 1. การทบทวนแผนการตลาด  สถานการณการส่ือสารการตลาดของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัดแนวโนมบริการดังกลาวเร่ิมชะลอตัว จึงมีความพยายามท่ีจะดึงรูปแบบบริการตางๆ 
มาใชเพื่อดึงดูดผูใชบริการใหมากข้ึน เพื่อนําเสนอบริการดานโหราศาสตรสงไปยังกลุมเปาหมาย 
โดยจะเนนหลักดานความเชื่อ ความแมนยํา สามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูใชบริการ
ไดตลอดเวลาและเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และเกิดความประทับใจ 

 2. การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางการตลาดแยกออกไดท้ัง ส่ิงแวดลอมภายในและ
ส่ิงแวดลอมภายนอก    

 ส่ิงแวดลอมภายใน คือบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน เนน
กลุมเปาหมายหลักคือกลุมแมบานกลุมเปาหมายรอง คือ ผูหญิงวัยทํางานบริษัท กลุมเปาหมาย
สนับสนุน คือ วัยรุน อายุ 20 ปข้ึนไป เนนผูหญิงเปนหลัก พฤติกรรมมีความชอบดานโหราศาสตร
เปนการสวนตัว บุคคลเหลานี้ตองเปนบุคคลท่ีตองมีรายไดปางกลาง-สูง เพราะ คาโทรศัพทนั้นราคา
คอนขางสูงคิดเปนนาที โดยการทํากลยุทธการส่ือสารการตลาด  

 จุดแข็งขอท่ี 1 เนนเร่ืองความเช่ือดานโหราศาสตร และความแมนยํา  
 จุดแข็งขอท่ี 2 คือ การเจาะเฉพาะกลุมเปาหมาย และตองเขาถึงแบบตัวตอตัวเหมือน

พยากรณท่ีราน  
 จุดแข็งขอท่ี 3 คือ ใชบุคคลผูมีช่ือเสียงมาเปนพรีเซ็นเตอรในการทําการโฆษณาเพื่อ

โนมนาวในการใชบริการ และเสียงของนักพยากรณมีผลตอการบริการ ซ่ึงเสียงเปนสวนประกอบท่ี
มีความสําคัญเทานั้น และสามารถใหบริการและใชบริการ 1900 ตลอด 24 ช่ัวโมงแบบ Non-stop-
service ซ่ึงเปนยุทธศาสตรสําหรับโลกของธุรกิจระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีทันสมัยและเจริญเติบโต
รวดเร็วมีผลกําไรมหาศาล  

 ส่ิงแวดลอมภายนอก  คือ บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มุมมองความเชื่อและ
โหราศาสตรของสังคมไทยไมมีวันตาย สามารถนําจุดเดนภายนอกมาเช่ืองโยงกับกลยุทธส่ือสาร
ทางการตลาดแบบผสมผสานระหวางความเช่ือและโหราศาสตรมาบูรณาเขาดวยกัน 

 3. การวิเคราะหกระบวนการทางการส่ือสาร ไดแก ผูสงสาร  เนื้อหาสาระของขาวสาร  
ผูรับขาวสาร  ทางบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการนําเสนอแนวความคิดเห็นไปในทิศทาง



80 
 
เดียวกันในเร่ืองการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 จะมีกระบวนการส่ือสารท่ีมีการสรางความนาสนใจ 
และโนมนาวดวยรูปแบบเนื้อหาที่นาเช่ือถือ และสรางภาพใหนักพยากรณมีบุคลิกภาพท่ีนาเช่ือถือ 
โดดเดนดวยความแมนยํา อีกท้ังการส่ือสารจะใชผูมีช่ือเสียงมาเปนพรีเซ็นเตอรในโฆษณา  หรือ
บุคคลท่ีมีอาชีพท่ีนาเช่ือถือ รวมถึงนักโหราสาสตรท่ีมีช่ือเสียง อยางเชน หมอลักษณ ฟนธง ,
หมอกฤษณ คอนเฟรม ฯลฯ เพื่อมาช้ีนําใหผูใชบริการสนใจและดึงดูดความตองการ โดยผูใชบริการ
จะมองถึงการโทรเขามาแลวจะตองคุมคากวาการท่ีผูใชบริการจะเดินทางไปใชบริการดูดวงดวย
ตัวเอง ดวยเหตุนี้จึงทําใหบริการ 1900 ดานโหราศาสตรประสบความสําเร็จ 

 4. การกําหนดงบประมาณ บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีการใชกลยุทธการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร และเชิงกลยุทธของเคร่ืองมือทางการส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
รูปแบบ แตเนนหนักดานโฆษณาท่ัวไปหรือโฆษณาเพื่อวัดผลการตอบสนอง เนื่องจากมีงบและตรง
กลุมเปาหมายหลักไดตรงมากท่ีสุด นอกจากนี้การสงเสริมการขาย ลุนรับของรางวัล และ
ประชาสัมพันธท้ังดานขอมูลนักพยาการณในบริการ ซ่ึงเปนกลยุทธท่ีประสานรูปแบบการส่ือสาร 
ท้ังการใชส่ือและเนื้อหาของบริการ  

 นอกจากนี้ขอมูลการสัมภาษณทําใหการวิเคราะหสถานการณของโปรแกรมการ
สงเสริมการตลาดดานกลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication IMC) ของจอรจ อี.เบลซ และไมเคิล เอ.เบลซ (Belch,George E. and Belch. 
Michael A., 1995:19) อางอิงถึง(ธีรพันธ โลทองคํา, 2544: 29) ในดานการโฆษณาทางบริษัท
สามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีงบดานโฆษณามาก จึงทําใหมีการโฆษณาผานฟรีทีวีและเคเบ้ิลทีวีเปน
หลัก การประชาสัมพันธเนนเชิงกิจกรรมการตลาดสงเสริมการขายลุนรับบัตรกํานัน สรอยทองคํา 
รถยนต และการส่ือสารผูใชบริการดาน 4 Ps คือ การใชหลักของการสงเสริมการขายเพื่อจูงใจ
ผูใชบริการโดยลดราคา นําเสนอความแตกตางของนักพยากรณท่ีมีช่ือเสียงตางจากผูใหบริการราย
อ่ืน และสรางกิจกรรมหรือการใหผลตอบแทนหรือสิทธ์ิพิเศษ เพื่อสรางปฏิสัมพันธท่ีดีกับ
ผูใชบริการ 

 ท้ังหมดนี้เปนกลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ท่ีทําใหบริการ 1900 
ตอบสนองความตองการไปยังกลุมเปาหมายไดตรงจุด และเปนการแจงใหผูใชบริการทราบ รับรู 
รวมถึงเกิดพฤติกรรมการใชบริการเกิดข้ึน จนถึงข้ันการตรวจสอบประเมินผล วัดผล ของกิจกรรม
การสงเสริมการขายตางๆท่ีบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด จัดข้ึน 
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 5.1.1 ตอนท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด มีลักษณะ
อยางไร 

 ภาพรวมของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด จากผลการสัมภาษณของคุณกัญญา รัตน
เรืองเดช เจาหนาท่ีวางแผนและบริหารงานการส่ือสารการตลาด ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
ท่ีกลาวไววา 

 “เคร่ืองมือการตลาดสวนใหญถาเปนสายหมอดูท่ีมีช่ือเสียง  เวลาลงส่ือสวนใหญใช
หมอดูท่ีมีช่ือเสียง  อยางเชน หมอกฤษณ คอนเฟรม หมอลักษณ ฟนธง หมอหยอง  เพราะจะติด
ตลาดไดงาย  สวนลักษณะส่ือท่ีลงจะลงตลาดท่ีไมไดสูงมาก อาจเปนพวกนิตยสาร  ท่ีกลุมเปาหมาย
เปนตลาดลาง หรือไมก็หนังสือดาราอะไรอยางนี้  จะเปนพวกนิตยสาร จะมีการใชนานทีๆถึงจะมี
หนังสือพิมพ แลวก็ยิงตามทีวีก็มี เปนพวกตามชองเคเบิ้ลทีวี แตถาเทาท่ีดูถาออกฟรีทีวีเคเบ้ิลทีวีผล
จะกลับมาเยอะเหมือนกัน ทําใหผลลัพธทางดานการสงเสริมการขายอยูในเกณฑการตอบรับดีซ่ึงส่ือ
ท่ีมีการลงโฆษณาน่ันจะมีการลงส่ือตางๆเอาไวอยูแลวในการลงโฆษณาคือการลงในกลุมนิตยสาร
เพื่อใหตรงตามเปาหมายท่ีเลือกเอาไวไมไดซ้ือ แตการทําส่ือจะทําเองหรือไปเปนพันธมิตรและมี
การแบงสวนรายไดอ่ืนๆ  โดยมีรางวัลมาเลนในชวงแคมเปญตางๆ   เชนปใหม สงกรานต สามารถ
วัดผลไดมีลูกคาเพ่ิมมากข้ึน มีการสงSMSโดยกลุมบริษัทผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี
และมีการมอนิเตอร มีการเก็บคาทุกๆเดือน และวิเคราะหสามเดือนคร้ังและมาหาวาทําไมยอดตอจะ
เพิ่มยอดหรือไมอยางไร” (กัญญา รัตนเรืองเดช, การส่ือสารระหวางบุคคล, 5 สิงหาคม 2553) 
  จากประโยคนี้สามารถนํามาอิงกับแนวคิดของ Kotler (2003 อางถึงใน ภิญญา ลีฬหบุญ
เอ่ียม, 2552:  23.) กลาวไววา การแบงเคร่ืองมือหลักในการส่ือสารการตลาดสามารถแบงได 5 
เคร่ืองมือ 
  โฆษณา(Advertising)  มีการเพิ่มชองทางการโฆษณาผานส่ือหลัก คือ ฟรีทีวี เคเบ้ิลทีวี 
และอีกชองทางหน่ึง คือการลงนิตยสารกับกลุมพันธมิตรและแบงสวนรายไดกัน 
  การประชาสัมพันธ (Public Relations) บริการ 1900 คือ มุงเนนการแจงขอมูลขาวสาร
ใหผูใชบริการจากฐานลูกคาท่ีเคยใช โดยการสงSMSโดยกลุมบริษัทผูใหบริการเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนท่ีและมีการมอนิเตอรทุกเดือน ซ่ึงเปนตัวกลางสําคัญในการเช่ือมโยงระหวาง
บริการ 1900 กับผูใชบริการท่ีสนใจอยูกอนแลว 
  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ไดใชเว็ปไซต
เปนชองทางในการสงเสริมการขายผานส่ือแบรนเนอรทางออนไลนในลักษณะการการจูงใจ
ผูใชบริการโดยการใหสิทธิพิเศษ เนนเร่ืองการแจกบัตรกํานันของขวัญ รวมถึงการแจกของรางวัลท่ี
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มีมูลคาสูงเชน รถยนต ,สรอยคอทองคํา โดยการสะสมแตมยอดนาทีเม่ือเขาใชบริการ และการ
สงเสริมการขายทางการตลาดชวยกระตุนยอดผูใชบริการเพิ่มสูงข้ึน  

 การใชพนักงานขาย (Personal Selling) คือ ผูพยากรณตองมีความแมนยําในการทํานาย 
ซ่ึงเสียงเปนสวนประกอบท่ีมีความสําคัญเทาน้ัน ในการโนมนาวใหเกิดการใชบริการช้ํา 
  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) จากการสัมภาษณเปนทิศทางเดียวกัน คือไมมี
การทําการตลาดทางตรง เนื่องดวยเคร่ืองมือท่ีใชหลักเนนไปทางส่ือโฆษณา ส่ิงสําคัญท่ีตอง
คํานึงถึงคือการลงทุนท่ีคุมคามากท่ีสุด 
 
5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 

 การอภิปรายผลการวิจัยของของงานวิจัยเร่ือง“กลยุทธการสื่อสารการตลาดของบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัท
สามารถมัลติมีเดีย จํากัด การอภิปรายผลโดยแบงออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1 กลยุทธการสื่อสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 ผลการวิเคราะหเนื้อหาเร่ืองกลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : หมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด นั้นสอดคลองกับงานวิจัยของ (ธาตรี ใตฟาพูล, 2541:น.35) “การส่ือสารการตลาด
แบบครบวงจร” หรือ “การส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง” วิธีการใหมท่ีมองการส่ือสารท้ังหมด
โดยองครวมจากเดิมท่ีเรามองการส่ือสารแบบแยกสวนเปน โฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริม
การขาย การส่ือสารกับพนักงานภายใน เปนตน   การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เปน
กระบวนการพัฒนาและดําเนินโครงการทางดานการสื่อสารดวยการใชเคร่ืองมือส่ือสารใน
หลากหลายรูปแบบอยางตอเนื่อง   เพ่ือโนมนาวใจลูกคาและกลุมเปาหมาย วัตถุประสงคของการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เพื่อการมีอิทธิพลหรือเขาไปมีผลตอพฤติกรรมโดยตรงของผูรับ
สารและสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการเพื่อชวยใหผูใชบริการเกิดความจดจําในตัว
บริการนั้นๆ ไดงายขึ้น รวมท้ังยังเปนส่ิงท่ีนํามาใชเพื่อสงเสริมคุณคาของสินคาหรือบริการเปนการ
กําหนดกลยุทธทางการส่ือสารการตลาดท่ีชัดเจนท้ังกลุมเปาหมายหลักคือ แมบาน กลุมเปาหมาย
รอง คือ ผูหญิงวัยทํางานบริษัท กลุมเปาหมายสนับสนุน คือ วัยรุน อายุ 20 ปข้ึนไป เนนผูหญิงเปน
หลัก พฤติกรรมมีความชอบดานโหราศาสตรเปนการสวนตัว บุคคลเหลานี้ตองเปนบุคคลท่ีตองมี
รายไดปางกลาง-สูง เพราะ คาโทรศัพทนั้นราคาคอนขางสูงคิดเปนนาที โดยการทํากลยุทธการ
ส่ือสารการตลาดจากธุรกิจบริการ 1900 นี้มีมูลคาท่ีเพิ่มข้ึน บริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด จึงตองดึง
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จุดแข็งขอท่ี 1 เนนเร่ืองความเชื่อดานโหราศาสตร และความแมนยํา สามารถทําการสนทนาผาน
โทรศัพทโดยไมไดจํากัดในการใชงาน  

 จุดแข็งขอท่ี 2 คือ การเจาะเฉพาะกลุมเปาหมาย และตองเขาถึงแบบตัวตอตัวเหมือน
พยากรณท่ีราน  

 จุดแข็งขอท่ี 3 คือ ใชพรีเซ็นเตอรหรือบุคคลผูมีช่ือเสียงในการทําการโฆษณาเพื่อโนม
นาวในการใชบริการ และเสียงของนักพยากรณ ซ่ึงทําใหเกิดความนาสนใจของรวมไปถึงจุดท่ี
สําคัญคือความแมนยํา และสามารถใหบริการและใชบริการ 1900 ตลอด 24 ช่ัวโมงแบบ Non-stop-
service ซ่ึงเปนยุทธศาสตรสําหรับโลกของธุรกิจระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ท่ีทันสมัยและเจริญเติบโต
รวดเร็วมีผลกําไรมหาศาล  

 จึงถือไดวาบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ไดนํากลยุทธการส่ือสารการตลาดของ
บริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 มาผสมผสาน
รวมกันกับเคร่ืองมือทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพประสบความสําเร็จ 
ตอนท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 

 จากผลการศึกษาพบวา  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดาน
โหราศาสตรผานระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีหมายเลขบริการ 1900 ของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย จํากัด 
คือ โฆษณา(Advertising), การประชาสัมพันธ (Public Relations), การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion), การใชพนักงานขาย (Personal Selling), การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึง
สอดคลองกับ Kotler (2003 อางถึงใน ภิญญา ลีฬหบุญเอ่ียม, 2552:น.23) กลาวไววา การแบง
เคร่ืองมือหลักในการส่ือสารการตลาดสามารถแบงได 5 เคร่ืองมือ โดยเครื่องมือในการส่ือสาร
การตลาดอาจเปนเคร่ืองมือใดๆ ก็ไดท่ีสามารถส่ือเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายได ซ่ึงบริษัท
สามารถมัลติมีเดีย จํากัด เนนส่ือหลักคือการโฆษณา(Advertising)  ฟรีทีวี และ เคเบ้ิลทีวี เจาะจงให
ตรงจุดกลุมเปาหมายหลัก ดานการประชาสัมพันธจะมุงเนนการแจงขอมูลขาวสารใหผูใชบริการ
จากฐานลูกคาท่ีเคยใช โดยการสงSMS ซ่ึงการใชส่ือออนไลนประเภทแบนเนอร(Banner) จะเนน
ควบคูไปในสวนของการสงเสริมการตลาด และการแจกของรางวัลท่ีมีมูลคาสูงเชน รถยนต ,
สรอยคอทองคํา โดยการสะสมแตมยอดนาทีเม่ือเขาใชบริการ และการสงเสริมการขายทาง
การตลาดชวยกระตุนยอดผูใชบริการเพ่ิมสูงข้ึน ดานการใชพนักงานขาย (Personal Selling) จะเนน
ไปยังนักพยากรณตองมีความแมนยําในการทํานาย โดยมีเสียงเปนสวนประกอบท่ีมีความสําคัญใน
การโนมนาวใหเกิดการใชบริการช้ํา สวนดานการตลาดทางตรงไมมีการทําการตลาดทางตรงเลย 
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เนื่องดวยเคร่ืองมือท่ีใชหลักเนนงบไปทางส่ือโฆษณาทางฟรีทีวี เคเบ้ิล และการสงเสริมการขายทาง
การตลาด การแจกของรางวัลท่ีมีมูลคาสูง 
  ท้ังหมดนี้เปนเครื่องมือการส่ือสารการตลาดท่ีแตกยอดมาจากกลยุทธการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร ซ่ึงชวยสงเสริมภาพลักษณบริการ การนําเสนอแนวคิดเดียวกันอยาง
สมํ่าเสมอจะกอใหเกิดภาพลักษณท่ีชัดเจน และส่ือสารการตลาดกับกลุมเปาหมายไดงายยิ่งข้ึน 

 
5.3 ขอเสนอท่ีไดจากการวิจัย 
  1.   บริษัทสามารถมัลติ มี เดี ย  จํ ากัด  และบริษัท เจ าของผู ใหบ ริการโครงข ายหลัก
โทรศัพทเคล่ือนท่ี 3 โครงขาย ควรรวมมือกันทางการวางแผนการส่ือสารการตลาดของบริการ
ขอมูลดานโหราศาสตรผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 ผานการโฆษณาทาง
โทรทัศน รวมถึงการประชาสัมพันธรูปแบบตางๆเพราะ เคร่ืองมือดังกลาวมีผลตอการตัดสินใจใช
บริการ 1900 อยางไรก็ตามเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการสรางการรับรูและควรใชในการ
สงเสริมการตลาดตอไป 
 2.  หากสามารถมัลติมีเดีย จํากัด ตองการกระตุนยอดการบริการขอมูลดานโหราศาสตรผาน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานหมายเลขบริการ 1900 ควรพัฒนาการสงเสริมการขายท่ีมีความนาสนใจ ซ่ึง
อาจชวยกระตุนการตัดสินใชบริการใหกับผูใชบริการมากข้ึน 
 
5.4 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
  1.  เนื่องจากการวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะกลุมประชาชนของบริษัทสามารถมัลติมีเดีย 
จํากัด เทานั้น ดังนั้นการวิจัยคร้ังตอไปควรทําการศึกษากลุมประชาชนในบริษัทอ่ืนๆท่ีมีแนวระบบ
1900 อ่ืนๆ เพื่อเปรียบเทียบขอมูล และพัฒนาระบบและการตลาดใหเขาถึงผูใชบริการ 
 2.  การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาในมิติดานผูใหใชบริการของ1900 คือบริษัทสามารถ
มัลติมีเดีย จํากัด เทานั้น เพื่อใหครอบอบคลุมในทุกสวนขององคประกอบของการส่ือสาร คือ ผูสง
สารหรือแหลงผลิตสาร (Sender) และ เนื้อหา-สารหรือรายการโทรทัศนอินเทอรเน็ต (Message) 
เพื่อสรางกลุมแฟนคลับของระบบ 1900 เพื่อเปนฐานขอมูลหาชองทางติดตอกับคุณผูใชบริการดวย
ในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงมากๆ 
 3. การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีองคประกอบอ่ืนๆอีก เชน ระบบสังคม ระบบการเมือง ระบบ
เศรษฐกิจ และระบบกฎหมายเปนตน ดังนั้น เพื่อใหศึกษาเกี่ยวกับส่ือทางดานระบบ 1900 ตองการ
ทําโฆษณาผานระบบโทรทัศนของชองฟรีทีวี ( 3 5 7 9 11 และ Thai PBS )  จะไดมีความสมบูรณ
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มากยิ่งข้ึนจึงนาจะมีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมในองคประกอบดานอ่ืนๆ ดวย เชน การจัดประเภท
รายการความนาสนใจของผูใชบริการ  (Rating) ท่ีเหมาะสมกับระบบ 1900 ” เปนตน 
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ภาพท่ี1 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาฟรีทีวี

และเคเบิ้ล 
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ภาพท่ี 2 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาฟรีทีวี

และเคเบิ้ล 
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ภาพท่ี 3 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาผาน

เคเบ้ิลและการสงเสริมการขายทางการตลาดการแจกสรอยคอทองคํามูลคา 25,000 บาท 
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ภาพท่ี 4 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานโฆษณาผาน
เคเบ้ิลและการสงเสริมการขายทางการตลาดการแจกบัตรกํานันของขวญัมูลคา 10,000 บาท จากยอด
ผูใชบริการสูงสุด 4 ลําดับ  
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ภาพท่ี 5 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสง SMS 

ไปยังผูใชบริการ 1900 
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ภาพท่ี 6 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสง SMS 

ไปยังผูใชบริการ 1900 
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ภาพท่ี 7 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ 

นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาโฆษณา 
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ภาพท่ี 8 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ 

นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาโฆษณา 
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ภาพท่ี 9 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการส่ือ

นิตยสารดารา โดยดานในจะเปนส่ือโฆษณาในหนาขายของ 
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ภาพท่ี 10 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 

ภาพท่ี 11 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ

โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 12 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 13 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) ส่ือทางออนไลน 

 

ภาพท่ี 14 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร(Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 15 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร(Banner) ส่ือทางออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 16 การใช เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานส่ือการ
โฆษณาผานเวบ็ไซต (Website) บนแบนเนอร(Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 17 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร 
(Banner) ส่ือทางออนไลนและสงเสริมการขายทางการตลาดลุนรับบัตรชอปปง 1,000 บาท ทุก
สัปดาห 

 

 

ภาพท่ี 18 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร
(Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 19 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร
(Banner) ส่ือทางออนไลน 

ภาพท่ี 20 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานแบนเนอร
(Banner) ส่ือทางออนไลน 
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ภาพท่ี 21 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสงเสริม
การขายทางการตลาดแจกรถยนต จากยอดผูใชบริการสูงสุด 
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ภาพท่ี 22 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสงเสริม
การขายทางการตลาดแจกสรอยคอทองคํา จากยอดผูใชบริการสูงสุด 
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ภาพท่ี 23 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสงเสริม
การขายทางการตลาด 
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ภาพท่ี 24 การใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของบริการขอมูลดานโหราศาสตรผานการสงเสริม
การขายทางการตลาด 
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