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อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีด้วยความอนุเคราะห์ในการให้ค  าแนะน า
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บทคดัยอ่ 
 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้
ร่วมชมงานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กลุ่มตวัอย่างคือ
ผูเ้ข้าร่วมชมงานงาน บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์ (The Bangkok International Motor Show )  ในวนัท่ี 29 
มีนาคม  – 9 เมษายน 2560   จ  านวน 20 คน 

 ผลการศึกษาพบว่าการเลือกวนัและเวลาเพ่ือเขา้ชมงานวนัเสาร์-อาทิตย ์เป็นเป็นวนัท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกมา
เขา้ชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์มากท่ีสุด เน่ืองจากวา่เป็นวนัหยดุพกัจากการท างานอยูแ่ลว้ จึงเป็นวนัท่ี
กลุ่มตวัอย่างเลือกเขา้ชมงานมากท่ีสุด บุคคลท่ีกลุ่มตวัอย่างจะพามาเดินชมงานดว้ยมากท่ีสุดยงัคงเป็นเพ่ือนท่ีมีแนวทางใน
การชอบดูเก่ียวกับเร่ืองยนตกรรมเหมือนกัน นอกจากน้ีท่ีน่าสนใจจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มครอบครัวก็
นิยมมาเดินเล่นท่ีงานกันในวนัหยุดเสาร์-อาทิตยด์ว้ยเช่นกันเป็นการท ากิจกรรมร่วมกันภายในครอบครัว  ช่วงเวลาและ
ระยะเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกมาเดินชมงาน คือ ช่วงเวลา 13.00 -18.00 น. และกลุ่มตวัอย่างจะใชเ้วลาในการเดิน
ชมงานประมาณ  3- 5 ชัว่โมง กิจกรรมท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกมาร่วมงานงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์คือการ
เปิดตวัรถยนตรุ่์นใหม่และยนตรกรรมทางยานยนตเ์ป็นอนัดบัแรก  และการจดัโปรโมชัน่พิเศษของแต่ละบูธมีผลให้กลุ่ม
ตวัอยา่งตดัสินใจท่ีจะซ้ือรถยนตใ์นภายหลงั ส่วนพริตต้ีและศิลปินดาราไม่มีผลต่อการเลือกเขา้ชมงานของกลุ่มตวัอยา่ง โดย
มองวา่พริตต้ีและศิลปินเป็นเพียงวธีิสร้างสีสันภายในงานเท่านั้น  

 การศึกษาคร้ังน้ีจึงเสนอแนะให้ผูจ้ ัดงานและค่ายรถยนต์จัดกิจกรรมพิเศษส าหรับประชาสัมพันธ์ใน

ช่วงเวลาดังกล่าวมากเป็นพิเศษ เพ่ือท่ีจะได้ส่ือสารไปถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ และมีมุมกิจกรรมส าหรับบุคคลท่ีมาเป็น

ครอบครัว และควรมุ่งเน้นหานวตกรรมใหม่ๆมาโชวภ์ายในงานอย่างต่อเน่ืองรวมทั้งส่ิงท่ียงัขาดไม่ไดก้็คงเป็นพริตต้ีท่ียืน

โชวต์วัอยู่ตามบูธต่างๆ ถึงกลุ่มตวัอย่างจะไม่ไดม้าร่วมชมงานดว้ยปัจจยัพริตต้ี แต่ก็มีความคิดเห็นว่าพริตต้ีก็เป็นสีสันท่ี

ส าคญัอยา่งหน่ึงภายในงาน  
ค าส าคญั : การตลาดเชิงกิจกรรม / งานแสดงรถยนต ์ 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 
1.1 ทีม่าและความส าคญั 
 งานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์เป็นงานจดัแสดงรถยนต์งานหน่ึงของ
ประเทศท่ีมีส่วนช่วยในการกระตุน้ตลาดรถยนตใ์นช่วงไตรมาส 1 – 2 มาโดยตลอด  เพราะยอดจอง
รถยนต์ท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลาน้ีถูกกระตุน้ก าลงัซ้ือด้วยแคมเปญพิเศษต่างๆท่ีเดิมจะมีเฉพาะภายใน
งาน  แต่ปัจจุบนัถูกกระจายไปยงัโชวรู์ม  รถยนตท์ัว่ประเทศ  ตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมางานบางกอก 
อิน เตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว์ย ังคงได้ รับความ เช่ือมั่น เป็นอย่างดีจากบ ริษัทรถยนต ์ 
รถจกัรยานยนตแ์ละผูป้ระกอบการในกลุ่มธุรกิจยานยนตใ์นการเขา้ร่วมงานเพื่อจดัแสดงเทคโนโลยี
ยานยนต์ไปจนถึงนวตักรรมใหม่ๆ พร้อมทุ่มงบจ านวนมหาศาลในการสร้างบูธและสนับสนุนให้
งาน บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์ประสบความส าเร็จ (อาคม รวมสุวรรณ ,ไทยรัฐ
ออนไลน์ 12 เมษายน 2560) 
 งานบางกอกอินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์คร้ังท่ี 38 มีตวัเลขของผูเ้ขา้ชมงานทะลุ 
1.6 ลา้นคน ส่วนยอดจองรถยนตใ์นงานรวม 34,942 คนั กระตุน้ตลาดรถยนตแ์ละจกัรยานยนตไ์ตร
มาส 2 ให้เติบโตสูงข้ึน โดยพบว่ายอดการจองรถยนต์ในการจดังานคร้ังน้ีสูงข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ช่วงเวลาท่ีรถยนตท่ี์ไดรั้บการสนบัสนุนจากรัฐบาลใน “โครงการรถยนตค์นัแรก” สามารถน าออกมา
ขายต่อได ้  รวมถึงภาคการเกษตรมีแนวโน้มปรับตวัไปในทางท่ีดีท าให้สถานการณ์ของตลาดเร่ิม
กลบัเขา้สู่สภาวะปกติ  ส่งผลให้กลุ่มรถยนตน์ัง่ขนาดกลางและขนาดเล็ก รวมถึงรถเพื่อการพาณิชย์
ยงัคงไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค(อาคม รวมสุวรรณ,ไทยรัฐออนไลน์ 12 เมษายน 2560) 
 ทุกวนัน้ี ทีมนักการตลาด และฝ่ายส่ือสารองค์กร ต่างตอ้งรับมือกบัการเปล่ียนแปลง 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง ตลอดเวลา ต่างตอ้งเรียนรู้ และปรับเปล่ียนกลยุทธ์ 
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ไม่วา่เป็นผลิตภณัฑ ์หรือบริการใดก็ตาม ส่ิงส าคญัท่ีสุด คือ จะท าอยา่งไร
ให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสรับรู้ขอ้มูล ทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ และมัน่ใจในคุณสมบติัของสินคา้ และบริการ  
การจดักิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing ) เป็นการส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรม นบัวา่เป็น
ภารกิจท่ีทา้ทายความสามารถของนกัการตลาด ในการดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย และเป็น
อีกหน่ึงทางเลือกท่ีขาดไม่ได ้ส าหรับองค์กร เพราะนอกจากจะเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้ และ
บริการแล้ว ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขาย อีกทั้งยงัสามารถใช้สร้างกระแส ให้เกิดการกล่าวขานถึง
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กิจกรรมท่ีจดัข้ึน ในช่วงเวลาท่ีก าหนดได ้
 หน่ึงในกิจกรรมพิ เศษทางการตลาดท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดในประเทศไทย คือ  
งานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว์ (The Bangkok International Motor Show) ฉะนั้ น
เจา้ของตราสินคา้ต่างๆจึงตอ้งมองหาปัจจยัท่ีช่วยดึงดูดให้กลุ่มผูบ้ริโภคมาร่วมงานและเดินเขา้มาชม
สินคา้ภายในงาน จึงเป็นท่ีมาของงานวิจยัว่าปัจจยัใดบา้งท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการ
มาร่วมงาน บางกอกอินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์(The Bangkok International Motor Show)  

 
1.2 ค าถาม 
 1.พฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event) ของกลุ่มคนในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลเป็นอยา่งไร 
 2.ปัจจยัใดท่ีท าให้กลุ่มคนในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลเขา้ร่วมกิจกรรมพิเศษทาง
การตลาด (Event) 

 

1.3 วตัถุประสงค์งานวจิัย  
 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเข้าร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์ 

(The Bangkok International Motor Show) ของผูเ้ขา้ร่วมชมงานในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

 2.เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีท าให้ผูเ้ขา้ร่วมชมงานในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลเขา้ร่วมงาน
บางกอกอินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์(The Bangkok International Motor Show ) 

 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูเ้ขา้ร่วมชมงานเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 
มอเตอร์โชว ์(The Bangkok International Motor Show) 
 2.เพื่อให้ผูท่ี้จัดงานได้ทราบถึงพฤติกรรมและทัศนคติของผูเ้ข้าร่วมงานบางกอก 
อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ (The Bangkok International Motor Show ) และน าไปปรับปรุงงาน
ใหดี้ยิง่ข้ึน 
 3.เพื่อให้ค่ายรถยนตน์ าไปเป็นแนวทางและปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของตนเองให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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1.5 ขอบเขตของการศึกษา 
1. การศึกษาน้ีมุ่งเน้นท าการศึกษากลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 

มอเตอร์โชว์  (The Bangkok International Motor Show )  ในวนัท่ี 29 มีนาคม  – 9 เมษายน 2560 
เท่านั้น 

2. พื้นท่ีในการท าการศึกษางานวจิยั อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลเท่านั้น 
3. ระยะเวลาในการศึกษา ด าเนินเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือนมีนาคม – เดือนเมษายน 2560 

 

1.6 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
1.งานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว์  (The Bangkok International Motor 

Show) หมายถึง งานแสดงยนตกรรมทางยานยนต์ระดบัประเทศ โดยการจดังานจะมีข้ึนระหว่าง  
29 มีนาคม - 9 เมษายน 2560 ณ อาคารชาเลนเจอร์ 1-3 อิมแพค็ เมืองทองธานี 

2.ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน หมายถึง กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์
โชว์ (The Bangkok International Motor Show) ในวัน ท่ี  29 มีนาคม  – 9 เมษายน 2560 ใน เขต
กรุงเทพและปริมณฑล 
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บทที ่2 
ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 ในการท าการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการเข้าร่วมงาน
บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชวข์องกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงานในเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลในการเขา้
ร่วมกิจกรรม ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูลก่อนท่ีจะท าการศึกษาโดยอาศยัพื้นฐานจากแนวความคิด 
ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของงานวิจยั เพื่อใชป้ระกอบในการท างานและช่วยช้ีน า
ทิศทางในการศึกษา โดยมีประเด็นในการน าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) 
2.1.2 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ 
2.2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 

 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัการตลาดเชิงกจิกรรม (Event marketing) 

 เกรียงไกร กาญจนะโภคิน.(2550) การท าการตลาดเชิงกิจกรรมนบัวา่เป็นความสามารถ
ของนกัการตลาดในการดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย ดงัจะเห็นไดว้า่ กิจกรรมทางการตลาด
ใหม่ๆท่ี เกิดข้ึนสามารถสร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคและแวดวงโฆษณาเป็นระยะๆท าให้เกิด
กระแสของการแข่งขนั การจดั กิจกรรมพิเศษ หรือบางคร้ังก็ดึงกลยุทธ์แบบเก่าๆแต่ได้ผล อาทิ  
วนัส าคญัต่างๆ งานเปิดตลาด งานวดั หรืองานประจ าปี หรือการออกบูธในแหล่งชุมชน แต่ในความ
เป็นจริงนั้นการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีดีนั้นไม่เพียงอาศยัแค่งบประมาณ หากแต่ตอ้งมีการใช้
ความคิดสร้างสรรค์ (Creation Idea) ท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จและบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีวางเอาไว ้
เพื่อจะให้ไดม้าซ่ึงจ านวน ผูบ้ริโภคสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน รวมทั้งการดึงผูบ้ริโภคให้เขา้มามีส่วนร่วมใน
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อสร้าง ความรู้จกัหรือประทบัใจในตราสินคา้มากยิง่ข้ึนตามความหมายของ
นกัการตลาด การตลาดเชิงกิจกรรม คือเคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบกิจกรรมท่ีแต่ละผลิตภณัฑ์
จะคิดข้ึนมาเพื่อดึงดูดลูกคา้เป้าหมาย ให้มาเจอกบัสินคา้ และบริษทัสามารถสร้างยอดขาย ณ บริเวณ
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จดังานไดท้นัที การท ากิจกรรมมีหลากหลายรูปแบบอาทิ  เช่น  การจดัประกวด การจดัการแข่งขนั 
การจดัฉลอง การท าแรลล่ี การสัมมนา เป็นตน้ 

ดร.กฤษติกา คงสมพงษ ์(2558) ช้ีวา่ การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) มีส าคญั
ต่อการตลาดในปัจจุบนัเป็นอยา่งยิง่ โดยแบ่งได ้8 ขอ้ ดงัน้ี 

1.ขอ้ดีของการจดัอีเวน้ท์ คือการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดส้ัมผสักบัแบรนด์โดยตรง 
เช่น ทดลองใชแ้ละไดชิ้มรสชาติของอาหาร ท าให้เกิดความประทบัใจและรับรู้ ไดถึ้งความโดดเด่น
ของคุณสมบัติของสินค้าและบริการแต่ละประเภท และ “เกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” 
หรือ “การบอกต่อถึงความประทบัใจท่ีไดรั้บจากประสบการณ์ตรงในการเขา้ร่วม Event Marketing” 

2.นักการตลาดบางท่านยงัมีความเขา้ใจผิดว่าการจดังาน Event marketingนั้นเหมาะ
ส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีใชง้บประมาณสูงเท่านั้น แต่ความจริงแลว้สามารถจดักิจกรรมขนาดยอ่มๆ 
ท่ีใชง้บประมาณประหยดัได ้แต่มนัสามารถสร้างการบอกต่อความประทบัใจไดใ้นเวลาเพียงไม่ก่ีวนั 
ส่งผลท าใหสิ้นคา้และบริการเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มเป้าหมายไดใ้นเวลาไม่นานมาก 

3.งาน Event marketing ท่ีดีจ  าเป็นต้องค านึงถึงเร่ืองลักษณะของงานและกิจกรรม 
ซ่ึงตอ้งสอดคลอ้งกบับุคลิกของตราสินคา้ รวมทั้งเร่ืองความเหมาะสมของสถานท่ี วนัและเวลาท่ีจะ
จดัดว้ย 

4. Event marketing ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะเคยชินกบัการเชิญดาราหรือพรีเซ็นเตอร์ของ
แบรนดม์าร่วมงาน รวมทั้งมีตราสัญลกัษณ์ของสินคา้ หรือมี Mascot ใหผู้ร่้วมงานไดจ้ดจ า 

5. เน่ืองจากการจดั Event marketing เป็นส่วนหน่ึงของงานประชาสัมพนัธ์องค์กรท่ี
สามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ไดเ้ป็นอยา่งดี ส่วนใหญ่นิยมจดั
ในหา้งสรรพสินคา้ นิยมเชิญดารา ศิลปิน และคนดงัในวงการต่างๆ มาร่วมกิจกรรม นอกจากจะเป็น
งานท่ีสามารถเชิญลูกคา้เก่ามาร่วมกิจกรรมตอกย  ้าความสัมพนัธ์แลว้ ยงัสามารถสร้างลูกคา้ใหม่ได้
จากบุคคลทัว่ไปท่ีเดินอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ รวมทั้งแฟนคลบัของดาราและศิลปินท่ีมาร่วมงาน ดารา
คนไหนอยูใ่นกระแสหรือก าลงัไดรั้บความสนใจจากสังคมจึงตอ้งเดินสายร่วมงาน Event marketing 
เลยทีเดียว 

6.การจดั Event marketing จะเป็นประโยชน์อย่างมากส าหรับแบรนด์ท่ีต้องการขาย
สินคา้และบริการ เน่ืองจากงานดงักล่าวมกัจะมีการจดัโปรโมชัน่พิเศษ การน าเสนอสินคา้ราคาพิเศษ 
หรือเง่ือนไขต่างๆ ท่ีสามารถท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดภ้ายในงาน 

7.บางธุรกิจเลือกท่ีจะจดังานการตลาดเชิงกิจกรรมขนาดเล็กๆ ไม่ตอ้งใช้งบประมาณ
มากนกั แต่เพิ่มความถ่ีในการจดัและกระจายงานไปยงัสถานท่ีต่างๆ ซ่ึงอยูใ่กลก้บัลูกคา้ หรือลูกคา้
เดินทางมาร่วมงานไดอ้ยา่งสะดวก 
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8.การจดั Event marketing ท่ีดีจะตอ้งมีการก าหนดแผนการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
ทั้งก่อนงานและหลงัการจดังาน ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด ส่วนใหญ่มีการเชิญส่ือมวลชน
แขนงต่างๆ มาร่วมงานเพื่อตอ้งการเผยแพร่ข่าวสารขององคก์ร   

เกรียงไกร กาญจนะโภคิน (2550) การตลาดยุคปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงและ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ตลอดเวลา   การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไม่วา่จะเป็นสินคา้ใด ส่ิงส าคญัท่ีสุด คือ การ
ท าให้ลูกคา้ได้มีโอกาสทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ และมัน่ใจในคุณสมบติัของสินคา้    การจดักิจกรรม
ทางการตลาดเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีขาดไม่ไดส้ าหรับผูป้ระกอบการ   เพราะนอกจากจะเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการแลว้ ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขายหรือสร้างกระแสให้เกิดข้ึนในช่วง
ใดช่วงหน่ึงท าให้สินคา้หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึนไดรั้บการกล่าวถึง   การจดักิจกรรมให้เป็นท่ีสนใจและ
เป็นท่ีกล่าวขานกบัทั้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่ือมวลชนและสาธารณชนเพื่อแนะน าสินคา้  เพื่อตอกย  ้า
ความเหนียวแน่นกับลูกค้า เพื่อบอกกล่าวถึงการเปล่ียนแปลงของกิจการ ฯลฯ  เป็นวิธีการของ
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) ท่ีนบัวนัจะไดรั้บความนิยมมากยิง่ข้ึน   กิจกรรมในรูปแบบ
การตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเป็นจุดเด่นหลกัในยคุปัจจุบนั ท าใหก้ลุ่มลูกคา้
เป้าหมายได้มีโอกาสสัมผสักับสินค้าอย่างใกล้ชิดมากยิ่งข้ึน ตามความหมายของนักการตลาด 
การตลาดเชิงกิจกรรม  คือ เคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบกิจกรรม ท่ีแต่ละผลิตภณัฑ์จะคิดข้ึนมา 
เพื่อดึงดูดลูกคา้เป้าหมายให้มาเจอกบัสินคา้ และบริษทัสามารถสร้างยอดขาย ณ บริเวณจดังานได้
ทันที    การท ากิจกรรมมีหลากหลายรูปแบบ อาทิ เช่น การจัดประกวด การจัดการแข่งขัน 
การจดัฉลอง การท าแรลล่ี การสัมมนา เป็นตน้  

ในมุมของเกรียงไกร กาญจนะโภคิน นักบริหารผูค้ว  ่าหวอดในงานการตลาดเชิง
กิจกรรม ค าว่า Event marketing นั้นหมายถึง “ส่ือสารการตลาดผ่านกิจกรรม” ส่วนค าจ ากดัความ
ของ Event marketing คือ “เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของแบรนด์ผ่านประสบการณ์ตรง
ของกลุ่มเป้าหมายด้วยสัมผสัทั้ง 5 ของเขาเอง” ซ่ึงหมายความว่า การให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ ว่าตรา
สินคา้นั้นเป็นเช่นไร โดยตราสินคา้นั้นจะถูกส่ือผา่นออกมาให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้และจดจ าผา่น
สัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั จากประสบการณ์ตรงของตนเองท่ีไม่สามารถถ่ายทอดได้
ดว้ยวธีิอ่ืนๆ  

นอกจากน้ีย ังให้ความหมายขององค์ประกอบของการตลาดเชิงกิจกรรมว่า
ประกอบดว้ย   

1) Brand experience คือ เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของตราสินคา้   
2) Deliver any messages คือ การส่ือสารถ่ายทอดผา่นกิจกรรม   
3) Gain more attention from niche targets คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายศึกษาลงไปในแนวลึก   
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4) Lead, support, amplification for any IMC tools คือ เคร่ืองมือผสมผสานเพิ่มแรง
ผลกัสู่กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล  

การท าการตลาดเชิงกิจกรรมนบัวา่เป็นภารกิจท่ีทา้ทายความสามารถของนกัการตลาด 
ในการดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย  ดงัจะเห็นไดว้่ากิจกรรมทางการตลาดใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึน 
สามารถสร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคและแวดวงโฆษณาเป็นระยะๆ ท าให้เกิดกระแสของการ
แข่งขนัการจดักิจกรรมพิเศษ เพื่อฉีกแนวออกจากการจดักิจกรรมแบบเดิมๆ หรือบางคร้ังก็ดึงกลยทุธ์
แบบเก่าๆ แต่ไดผ้ล  อาทิ วนัส าคญัต่างๆ  งานเปิดตลาด งานวดัหรืองานประจ าปี หรือการออกบูธใน
แหล่งชุมชน     แต่ในความเป็นจริงนั้ นการจัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีดีนั้ น ไม่เพียงอาศัยแค่
งบประมาณหากแต่ตอ้งมีการใช้ความคิดสร้างสรรค์ (Creation Idea) ท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จและ
บรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางเอาไว  ้   เพื่อจะให้ไดม้าซ่ึงจ านวนผูบ้ริโภคสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน   รวมทั้งการดึง
ผูบ้ริโภคให้เขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสร้างความรู้จกัหรือประทบัใจในตรา
สินคา้มากยิง่ข้ึน   

ปัจจุบนัสินคา้จ านวนไม่น้อยใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจของ
ตนเอง โดยเฉพาะตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัดี  ท่ีปกติมกัใช้เงินทุนไปกบัการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เร่ิม
ให้ความสนใจจัดสรรงบการตลาดในการตลาดเชิงกิจกรรมกับก ลุ่มลูกค้าเป้ าหมายมาก
ยิ่งข้ึน   ส าหรับตราสินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกั  การจดัอีเวน้ท์หรือกิจกรรมการตลาดเป็นช่องทางท่ีดีท่ี
ท าให้ตราสินค้าเหล่าน้ีสามารถแจ้งเกิดได้โดยไม่ต้องใช้เงินทุนมากนัก (วิทยา ด่านธ ารงกูล, 
2548)  ซ่ึงในความเป็นจริง การจดักิจกรรมพิเศษนบัเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์   แต่ไดผ้ล
มากกวา่วิธีการอ่ืนๆ เพราะเปิดโอกาสให้ลูกคา้เป้าหมายและบุคคลทัว่ไปไดมี้ส่วนร่วมและเกิดการ
ท ากิจกรรมร่วม หรือด าเนินการส่งเสริมการขายไปพร้อมกนัดว้ย ท าให้สามารถวดัผลทางการตลาด
ไดช้ดัเจนกวา่การประชาสัมพนัธ์ทัว่ไป (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2551) 

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้การตลาดเชิงกิจกรรม แจ้งเกิดและมีบทบาทในการจัดสรร
งบประมาณการตลาดนั้น คือการท่ีส่ือโฆษณาหลกัต่างๆ มีราคาแพงข้ึน โฆษณาทางโทรทศัน์ท่ีมี
ราคาแพงขยบัราคาสูงข้ึนเฉล่ีย 10-15% ทุกปี ส่ือวิทยุมีค่ายต่างๆ ทุ่มเงินประมูลเช่าคล่ืน เน่ืองจาก
โดยธรรมชาติแล้วส่ือเหล่าน้ีสามารถเข้าถึงประชาชนได้ใกล้ชิด แต่ปัญหาของนักการตลาดคือ
ประชาชนบางส่วนอาจจะไม่ใช่ลูกค้าเป้าหมายเลย วิธีการวดัผลเพื่อศึกษาว่าส่ือเจาะเข้ากลุ่มท่ี
ตอ้งการหรือไม่จึงไม่สามารถท าได้ชัดเจน การโฆษณาอย่างไร้ทิศทางอาจจะเกิดความสูญเปล่า
ตามมา เจา้ของสินคา้จึงวางแผนการใช้งบประมาณทางการตลาดเสียใหม่ เพื่อท าให้การใช้เงินทุก
บาทเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมบางคร้ังสามารถสร้างการรับรู้ในตวั
สินคา้และบริการไดไ้ม่แพก้ารน าเสนอผ่านส่ือหลกัต่างๆ หากมีการวางแผนการใชส่ื้อท่ีดีควบคู่กบั
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การสร้างกิจกรรมท่ีดีและน่าสนใจ จะท าให้เลือกเผยแพร่ข่าวสารในมุมต่างๆ ได ้ทั้งก่อนหนา้การจดั
กิจกรรม ระหว่างกิจกรรม และหลงัจากกิจกรรม ท าให้สินคา้นั้นไดเ้ผยแพร่ข่าวสารอย่างต่อเน่ือง 
และสร้างความจดจ าไดดี้กวา่การใชส่ื้อหลกัท่ีหากตอ้งการสร้างความต่อเน่ืองขนาดนั้นอาจจะตอ้งใช้
งบประมาณมหาศาล  

จากเหตุผลขา้งตน้ปัจจุบนัสินคา้ต่างๆ จึงให้ความสนใจหนัมาท าการตลาดเชิงกิจกรรม
แบบ integrated marketing communication หรือใช้การโฆษณาร่วมกบัการท าตลาดแบบถึงตวัลูกคา้ 
ท าให้ตราสินคา้ เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน  ทั้งน้ีมีหลากหลายเหตุผลท่ีสินคา้หนัมาให้ความสนใจ
กบัการท าตลาดแบบประชิดตวั กล่าวคือ 
 1.สามารถส่ือความเป็นตวัตนของตราสินคา้พร้อมทั้งให้ข้อมูลของตราสินคา้ท่ีการ
โฆษณาไม่สามารถให้ได ้(เช่นการทดลองสินคา้ การชิม การสัมผสั การมีประสบการร่วมกนั เป็นตน้) 
 2.สามารถใช้ข้อมูลในการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปใช้ในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ของ
ตนเองได ้
 3.สามารถผสานการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปกบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่างๆ 
เช่น โปรโมชัน่การแสดงสินคา้และผลิตภณัฑ์, การเล่นเกมชิงรางวลั เป็นตน้ 

พจน์ ใจชาญสุขกิจ (2551) ข้อดีของการท าการตลาดเชิงกิจกรรม คือนักการตลาด
สามารถจดักิจกรรมได้ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการจดัเฉลิมฉลองในวาระต่างๆ ไม่ว่าวนัครบรอบ 
ฉลองยอดขาย การจดัเปิดตวัสินคา้ การแข่งขนั การมอบรางวลั การจดัขอบคุณลูกคา้ การจดัการ
แสดงพิเศษ แฟชัน่โชว ์คอนเสิร์ต ละครการกุศล การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเขา้มาแทนท่ี
การลด แลก แจก แถม ทั้งน้ีอาจเพิ่มเติมสีสันดว้ยการแสดงบนเวที กิจกรรมบนัเทิง การเล่นเกม การ
จดัมุมโปรโมชัน่ในงาน โดยดึงดูดให้คนมาสนใจและร่วมกิจกรรมใหม้ากท่ีสุด กิจกรรมทางวชิาการ 
เช่น การสัมมนาเสวนาเฉพาะดา้น หรือเปิดประเด็นสามารถเช่ือมโยงไปยงัสินคา้หรือบริการได ้การ
จดันิทรรศการให้ความรู้ การแสดงความก้าวหน้าทางอุตสาหกรรมไปจนถึงการจดัแสดงสินค้า  
ลว้นแลว้เป็นความหลากหลายของการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมทั้งส้ิน อีกทั้งการตลาดเชิงกิจกรรม
ในปัจจุบนัสามารถกระจายการจดัไปตามสถานท่ีต่างๆ หลายจุดพร้อมกนัได ้ทั้งแหล่งชุมชนใหญ่ๆ 
ในกทม. และเมืองส าคญัๆ รวมไปถึงพื้นท่ีขนาดเล็ก การตลาดเชิงกิจกรรมจึงกลายมาเป็นส่ิงท่ีควบคู่
ไปกับการโฆษณาในปัจจุบนัอย่างขาดเสียไม่ได้เลยทีเดียว การด าเนินการตลาดเชิงกิจกรรมจะ
สามารถใช้ให้ผลอย่างดียิ่ง ตอ้งควบคู่ไปกบัการท าโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสม มีความคิดสร้างสรรค์ท่ี
แตกต่างจากคู่แข่ง กลยทุธ์ใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรม มีประโยชน์มีหลายประการ เช่น 

 1. ท าให้เกิดการเผยแพร่ในส่ือต่างๆ โดยไม่เสียเงิน ทั้งน้ีกิจกรรมนั้นตอ้งน่าสนใจมีจุด
ใหส่ื้ออยากน าเสนอ 
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  2.ท าให้ได้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายชัดเจน เน่ืองจากสามารถเลือกกิจกรรมท่ีอยู่ในความ
สนใจของลูกคา้เป้าหมาย สร้างโอกาสใหเ้ขารู้จกัและชอบ “ตราสินคา้” มากข้ึน 
 3.ส าหรับส่ือมวลชนกลยทุธ์น้ีนอกจากส่ือมวลชนจะเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ให้ฟรีแลว้ 
ยงัช่วยสร้างความน่าเช่ือถือไดดี้อีกดว้ย หากเชิญส่ือมวลชนไปเยีย่มชมงานหรือโรงงานหรือกิจกรรม 
ดงันั้นหลกัส าคญัในการท าการตลาดเชิงกิจกรรมคือ “แปลก ใหม่ ใหญ่ ดงั” ไม่ซ ้ าใคร 

กิจกรรมท่ีจัดอย่างต่อเน่ืองย่อมช่วยสร้าง “บุคลิกภาพของตราสินค้า” (Brand 
Personality)" กรณีการสร้างตราสินค้าให้โดดเด่น อาทิ “กระทิงแดง เอ็กซ์ตร้า” ท่ีเลือกจัดการ
แข่งขนักีฬาผาดโผน “Extreme Games” เช่นจกัรยานผาดโผน สเก็ตบอร์ด เจต็สกี ฯลฯ อยา่งต่อเน่ือง 
จนสามารถสร้างบุคลิกภาพใหม่ใหต้ราสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
  

2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
Phillip Kotler และ Gary Amstrong (1990) ได้อ ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer 
Behavior) ดงัน้ี 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

(Stimuli) 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ   

(Buyer’s Black Box) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Responses) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

- ปัจจยัทางวฒันธรรม 

- ปัจจยัทางสังคม 
- ปัจจยัส่วนบุคคล 
- ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

- การเลือกผลิตภณัฑ ์
- การเลือกตรายีห่อ้ 
- การเลือกผูข้าย 
- การเลือกเวลาในการซ้ือ 
- การเลือกปริมาณในการ
ซ้ือ ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ  

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลย ี
- การเมือง 
- วฒันธรรม 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
- ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้ 
- การแสวงหาขอ้มูล 
- การประเมินทางเลือก 
- การตดัสินใจซ้ือ 
- ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ภาพท่ี 1-1 รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
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ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimuli) 

ส่ิงท่ีกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของ

ผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิวกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาด และส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้ความส าคญักับส่ิงกระตุ้นภายนอก โดย

พยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึน 

 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึนได ้ซ่ึง

เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ เช่นการ

ออกแบบผลิตภณัฑ์ใหส้วยงามสะดุดตา ดา้นราคา เช่น เง่ือนไขการช าระเงินหรือส่วนลด ดา้นการจดั

ช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น มีผลิตภณัฑจ์ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง และดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การ

ลดแลกแจกแถม การโฆษณาท่ีสม ่าเสมอ หากนกัการตลาดเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ

สามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกค้าได้ ย่อมจะเป็น

เคร่ืองมือท่ีสามารถกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการได ้ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 

 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รท่ีนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ ภาวะ

เศรษฐกิจ    รายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค เทคโนโลยีการส่ือสารท่ี

ทนัสมยัและรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใชโ้ทรศพัท์มือถือกนัมากข้ึน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น และขนบธรรมเนียมประเพณีใน

เทศกาลต่าง ๆ  จะเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้เฉพาะอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 

 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) 

ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทาง

จิตวิทยา นอกจากนั้ นยงัได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision 
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Process) ท่ีประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 1. ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 

Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูก

กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย

หรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได ้ 

 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมีการ

แสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย และ

ขอ้เสนอพิเศษต่างๆ ของสินคา้หลายๆ ยีห่อ้ โดยมีแหล่งขอ้มูลแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

- แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว และผูใ้กลชิ้ด  

- แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 

- แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 

- แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร

ก็จะน ามาเลือกโดยก าหนดความตอ้งการของตนเองข้ึน พิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ ตรา

ยีห่อ้ต่างๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละยี่หอ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและทศันคติต่างๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง

ดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ 

แล้ว ผู ้บริโภคจะได้สินค้าตรายี่ห้อท่ีตรงกับความต้องการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้ งใจจะซ้ือ 

นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะ

ท าการซ้ือจริง อาจมี ปัจจัย อ่ืน เข้ามามีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภคได้อีก 

ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors) ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated 

Situation Factors)  

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-purchase behavior) พฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการ

ซ้ือของท่ีดีจะมีผลต่อความพึงพอใจในตวัสินคา้และการซ้ือซ ้ า แต่ในทางตรงขา้มหากใช้แล้วไม่

พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใชใ้นท่ีสุด  
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การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses) 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจ

ในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ การเลือก

ตราสินคา้ (Brand Choice) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) 

การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 

 

2.2 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 2.2.1 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้องในประเทศ 
 กรสรวง หิรัญเมธากิจ และ ธาตรี ใตฟ้้าพูล (2558).ไดศึ้กษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาด
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ในลานเบียร์กบัการปฏิบติัภายใต ้พระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์
พ.ศ.2551” การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ในลาน
เบียร์กบัการปฏิบติัภายใตพ้ระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ โดยการศึกษาเอกสารจากทางส านกังานคณะกรรมการ ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เก็บ
ขอ้มูลจากภาคสนามในลานเบียร์เพื่อสังเกตและเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยเป็นพื้นท่ีลานเบียร์ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ียอดนิยมมากท่ีสุด และการสัมภาษณ์เชิงลึก  ผลการวิจยัพบว่า การส่ือสาร
การตลาดในลานเบียร์มีการโฆษณาและการส่ือสาร ณ จุดขายโดยรอบบริเวณลานเบียร์ใช้ตราสัญ
ลกัษณทางการคา้ติดอยูทุ่กท่ี สามารถมองเห็นไดท้ั้งบนบรรจุภณัฑแ์ละชุดของพนกังาน ในลานเบียร์
ตกแต่งและประดบัดว้ยสีท่ีเป็นสัญลกัษณ์ของบริษทัหรือตราสินคา้ จดักิจกรรมการตลาดทางดนตรี 
โดยใช้ศิลปินท่ีไดรั้บความนิยมเพื่อดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาใช้บริการ  ซ่ึงการจดัลานเบียร์มีกิจกรรมท่ี
เข้าข่ายการกระท าความผิดตามพระราชบญัญัติควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 ได้แก่  
การโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล,์ การจดักิจกรรมส่ือสารการตลาดทางดนตรี, การส่งเสริมการขาย  
 ปาณิสรา พนัธ์ุชาติ (2560).ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลของปัจจยัด้านประสบการณ์ตรงใน
การสัมผสัแบรนด์ ปัจจยัดา้นการส่งสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย ปัจจยัด้านการดึงดูดความสนใจจาก
กลุ่มเป้าหมายใหม่ และปัจจยัดา้นการชกัน า สนบัสนุน และขยายผลในการน าเสนอผ่านเคร่ืองมือ 
IMC ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีส าหรับสุนขัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
ราย ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมขอ้มูลจากผูเ้ขา้ชมศูนยก์ารคา้ระหวา่งวนัท่ี 
1 – 31 พฤษภาคม 2560 และวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21 – 25 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือนอยู่ท่ี15,001 – 20,000 บาท 
มีสมาชิกในครัวเรือน 3 คน ท่ีอยู่อาศยัเป็นบ้านเด่ียว เล้ียงสุนัข จ านวน 1 ตวั ซ้ือเบเกอร่ีส าหรับ 
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สุนัข 1 เดือนต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายคร้ังละ 101 – 150 บาท ซ้ือในช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. จากงาน 
อีเวน้ท ์โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ หาขอ้มูลข่าวสารจากเวป็ไซต ์ซ้ือเพื่อเป็นอาหาร
เสริมแก่สุนขั โดยการให้เป็นอาหารเสริมเป็นปัจจยัในการเลือกซ้ือเบเกอร่ีส าหรับสุนขั นอกจากน้ียงั
พบว่า ปัจจยัด้านการส่งสารไปยงักลุ่มเป้าหมายมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของ ตวัพยากรณ์เท่ากับ
0.172 ปั จ จัย ด้ าน ก ารชั ก น าส นั บ ส นุ น แ ล ะ ข ย ายผ ล ใน ก ารน า เส น อผ่ าน เค ร่ื อ ง มื อ  
IMC มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ เท่ากบั 0.151 และปัจจยัด้านประสบการณ์ตรงใน
การสัมผสัแบรนด์ มีค่าสัมประสิทธ์ถดถอยของตัวพยากรณ์  เท่ากับ 0.133 ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีส าหรับสุนัขของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ถึงร้อยละ 21.70 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเบเกอร่ีส าหรับสุนขัจึง
ควรใชส่ื้อท่ีมุ่งเนน้การส่งสารไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง ออกแบบการส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรม
พิเศษ อยา่งต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และจดจ าในแบรนดสิ์นคา้  
 Jie Yang และ บุญฑวรรณ วิงวอน (2557).การศึกษามีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์
การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลของผูบ้ริโภคจงัหวดัล าปาง
เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถยนตใ์นจงัหวดัล าปางวิธีเก็บขอ้มูลโดยการ
ส ารวจและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวิจยั  ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงจ านวน 367 คน 
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติพรรณนาเพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติ
อนุมานวิเคราะห์ดว้ยเทคนิคการถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่ามีความคิดเห็นต่อทุกปัจจยัใน
ระดบัมาก โดยมีความเห็นต่อพฤติกรรมการซ้ือเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือ การส่งเสริมการขาย 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมและการโฆษณา  ผลการทดสอบสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยพหุคูณ พบว่า การโฆษณามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา คือ การจดั
กิจกรรมการตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ์และการส่งเสริมการขาย โดยทุกปัจจยัมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  
 วลิสา กลางณรงค ์(2543). ท าการศึกษาทศันคติของวยัรุ่นต่อการตลาดเชิงกิจกรรม โดย
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบของการตลาดเชิงกิจรรมท่ีวยัรุ่นสนใจปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้ร่วม
การตลาดเชิงกิจกรรมของวยัรุ่นและทศันคติท่ีมีต่อการตลาดเชิงกิจกรรมดา้นดนตรี กีฬา ภาพยนตร์
โดยท าการศึกษาเชิงคุณภาพด้วยการสนทนากับกลุ่มเป้าหมายอายุ15-19ปี  จ  านวน 32 คน  
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่ารูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีวยัรุ่นให้ความสนใจ คือ ดนตรี กีฬา  
การประกวดแข่งขนั ภาพยนตร์ หากวยัรุ่นจะเขา้ร่วมการตลาดเชิงกิจกรรมก็จะ พิจารณาจากรูปแบบ
ของกิจกรรม เพื่อน ดารา สถานท่ี วนั เวลา และของท่ีระลึก นอกจากน้ียงัพบอีกว่ากลุ่ม วยัรุ่นมี
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ทศันคติท่ีดีต่อกิจกรรมด้านดนตรี กีฬาและภาพยนตร์ โดยท่ีเพศหญิงจะมีทศันคติท่ีดีต่อกิจกรรม
ดา้นดนตรี ส่วนเพศชายจะมีทศันคติท่ีดีต่อกิจกรรมดา้นกีฬา  
 

2.2.2 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้องต่างประเทศ 
 Sneathและคณะ (2005).ได้ท าการวดัประสิทธิผลของการเป็นผูส้นับสนุน (Sponsor) 
ของผูผ้ลิตรถยนต์รายหน่ึง โดยการใช้แบบสอบถามกับผูเ้ข้าร่วมงาน จ านวน 565 คน เพื่อศึกษา
ประสบการณ์ของผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีต่อ นิทรรศการของผูส้นบัสนุน ทศันคติท่ีมีต่อผูส้นบัสนุนและ
ผลิตภณัฑ์ของผูส้นับสนุนรวมทั้งความเป็นไปได้ในการจะซ้ือสินคา้ของผูส้นับสนุนในอนาคต 
การศึกษาพบวา่ผูเ้ขา้ร่วมงานมากกวา่คร่ึงหน่ึงมีทศันคติท่ีดีต่อผู ้สนบัสนุนหลงัจากท่ีเขา้มาร่วมงาน
น้ี  ยิ่งถ้าได้เข้าร่วมชมนิทรรศการหรือบูธ (Booth) ของผู ้สนับสนุนก็จะยิ่งมีทัศนคติท่ี ดีต่อ
ผูส้นับสนุนซ่ึง Sneath และคณะจึงสรุปว่า ประสบการณ์ท่ีมีกบัสินคา้จะเป็นตวับ่งช้ีส าคญัต่อมุม 
มองท่ีจะมีต่อผูส้นบัสนุนและสินคา้ นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ก็จะพิจารณารถยนต์
ของผูส้นบัสนุนน้ีหากจะซ้ือรถคร้ังต่อไปและแน่นอนวา่ผูท่ี้เขา้ชมบูธของผูส้นบัสนุนมีแนวโน้มท่ี
จะซ้ือรถของผูส้นบัสนุนมากกวา่ผูไ้ม่ไดเ้ขา้ชมอยา่งมีนยัส าคญั ประสบการณ์กบัสินคา้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในอนาคตมากกว่าการแค่ได้ยินช่ือผูส้นับสนุน เห็นโลโก้หรือการส่ือสารอ่ืนๆ 
ภายในงาน ดงันั้นการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูข้า้ชมงานกบัสินคา้จึงมีความส าคญัยิง่ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการตลาดเชิงกิจกรรมและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  ท าให้ผู ้วิจ ัยพบว่าการศึกษาเร่ืองการตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อการส่ือสารแบรนด์ไปยงั
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายนั้นมีความส าคญักับตราสินค้าเป็นอย่างมาก เพราะเป็นช่องทางท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคและตราสินค้าได้ท ากิจกรรมร่วมกัน รวมทั้งเจา้ของตราสินคา้ยงัสามารถจดักิจกรรมท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายของตนเอง เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสสัมผสักบัสินคา้หรือตราสินคา้โดยตรง และนกัการตลาดสามารถจดั
กิจกรรมไดต้ลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการจดัเฉลิมฉลองในวาระต่างๆ  หรือกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีตอ้งการ
ส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค ฉะนั้นเม่ือตราสินคา้อยากจดักิจกรรมใหก้ลุ่มเป้าหมายมาเขา้ร่วมกิจกรรมตาม
เป้าหมายท่ีตั้งไวจึ้งตอ้งหาปัจจยัท่ีจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจเขา้ร่วมกิจกรรมและเกิดพฤติกรรมการ
ซ้ือเกิดข้ึนตามมา เพื่อท่ีนกัการตลาดจะไดน้ าปัจจยัเหล่านั้นมาคิดกิจกรรมท่ีมีความสร้างสรรค์และ
สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้จึงน ามาสู่งานวจิยัในคร้ังน้ี 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งท าการศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้ร่วมชมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์
เชิงลึก จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มาวเิคราะห์ โดยแบ่งขั้นตอนและขอบเขตการวจิยัตาม
รายละเอียดดงัน้ี 

1. วธีิการวจิยั 
2. กลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 วธิีการวจิัย 
การก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ ประกอบด้วย 

กระบวนการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารหรือการวิจัยเชิงเอกสาร และกระบวนการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีเหตุผลของการน าระเบียบวิธีการวจิยัหรือกระบวนวิธีการวจิยั ดงักล่าวขา้งตน้ 
มาใชใ้นการด าเนินกระบวนการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

 
3.1.1 การวจัิยเชิงเอกสาร 

 ประกอบด้วยการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีท่ี เก่ียวข้องกับการตลาดเชิงกิจกรรม 
(event marketing)แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 
รวมถึงไดศึ้กษาผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้ของงานวจิยัท่ีตอ้งการศึกษา 
 

3.1.2 การสัมภาษณ์เชิงลกึ 
ประกอบด้วยการออกแบบโครงสร้างของข้อค าถามท่ีสามารถน าไปใช้ในการ

สัมภาษณ์แบบ การสัมภาษณ์แบบช้ีน า (guided interview) เป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึงเป็น
กระบวนวิธีการวิจยัท่ีมีความยืดหยุ่นและเปิดกวา้งมีการน าค าส าคญั (keywords) มาใชป้ระกอบใน
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ร่างข้อค าถามลักษณะของข้อค าถามมีความยืดหยุ่นและสามารถปรับเปล่ียนค าถามให้มีความ
สอดคลอ้งกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์แต่ละคน 

 

3.2 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัในคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่

แนล มอเตอร์โชว ์(The Bangkok International Motor Show) ในวนัท่ี 29 มีนาคม - 9 เมษายน 2560 
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 20 คน อายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ทั้งผูท่ี้เคยเขา้ร่วมงานและผูท่ี้มา
ร่วมงานเป็นคร้ังแรก 

 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 เน่ืองจากการวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงเป็นการวิจยัสืบคน้แนวคิด ทฤษฎีเชิง
เอกสาร นอกจากน้ียงัมีแบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีน ามาวิเคราะห์ตีความโดยใชผู้ว้ิจยัเป็นผูเ้ก็บรวบรวม
ขอ้มูล โดยมีค าถามน าส าหรับการสัมภาษณ์ ประกอบดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนท่ี 2 : ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมในการเขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 

มอเตอร์โชว ์ 
ส่วนท่ี 3 : ประเด็นเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลใหเ้ขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล  

มอเตอร์โชว ์
 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยใช้การสัมภาษณ์ จดบันทึกข้อมูล
รายบุคคล จากนั้นผูว้จิยัใชแ้นวทางวเิคราะห์ขอ้มูลพร้อมกบัการเก็บขอ้มูล โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์มาถอดเทปโดยบนัทึกเป็นขอ้ความเชิงบรรยายจากส่ิงท่ีได้รับการบอกกล่าวตามล าดับ
เน้ือหาในแบบสัมภาษณ์ หลงัจากนั้นรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนจนครบและน า
ขอ้มูลท่ีไดเ้ขา้สู่ขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.5 วธิกีารวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 20 คน น าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มา
วิเคราะห์ดว้ยวิธี Content Analysis (การวิเคราะห์เน้ือหา) โดยวิเคราะห์ขอ้มูลจากประเด็นหลกัท่ีพบ
ในขอ้มูลท่ีไดรั้บการสัมภาษณ์มาทั้งหมดร่วมกบัการรวบรวมขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจาก
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เอกสาร จากนั้นน าประเด็นหลกัมาแบ่งแยกออกเป็นประเด็นย่อยและหัวขอ้ย่อย เป็นกระบวนการ
วเิคราะห์โดยเร่ิมตน้จากการวเิคราะห์ภาพรวมไปสู่การวเิคราะห์ประเด็นยอ่ย เพื่อคน้หาปัจจยัท่ีท าให้
เขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



18 
 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งท าการศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมในการเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ของกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงานใน
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลในการเขา้ร่วมกิจกรรม โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก และ
กลุ่มผู ้ให้สัมภาษณ์ เป็นก ลุ่มผู ้เข้าร่วมชมงาน บางกอก อิน เตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์ 
(The Bangkok International Motor Show) ในวนัท่ี 29 มีนาคม  – 9 เมษายน 2560 ในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล จ านวน 20 คน อายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ซ่ึงการน าเสนอผลการวจิยัแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมในการเข้าร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล 
มอเตอร์โชว ์ 

4.2 ประเด็นเร่ืองปัจจัยท่ี ส่งผลให้เข้าร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล 
มอเตอร์โชว ์
 

4.1 ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมในการเข้าร่วมร่วมงานบางกอก อนิเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ 
 วันและช่วงเวลาที่เลือกมาชมงาน  เม่ือถามถึงวนัและช่วงเวลาท่ีเลือกมาชมงานกับ
กลุ่มเป้าหมาย ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวน 15 คนให้ค  าตอบไปในทิศทางเดียวกนัวา่ วนัท่ีเลือกมาเดินชมงาน
บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว ์คือ วนัเสาร์ และเลือกมาในช่วงเวลา 13.00 – 18.00 น. 
เน่ืองจากเป็นวนัหยุดพกัผ่อนจากการท างาน ดงัท่ี คุณประธาน เขียวหวาน (สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 
2560 )ไดใ้หข้อ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการเลือกวนัและเวลาในการมาเดินชมงานไวว้า่ 

“ ผมท ำงำนมำท้ังอำทิตย์แล้ว ถ้ำให้ไปเดินชมงำนหลังเลิกงำนกค็งไม่ไหว ให้ฝ่ำรถติด
ไปผมไม่ไปดีกว่ำ ผมเลยเลือกท่ีจะมำเดินช่วงวันหยุด แล้วกเ็ลือกมำวันเสำร์ เพรำะวัน
อำทิตย์จะได้เก็บไว้พักผ่อนท่ีบ้ำน แล้ววันเสำร์ผมก็มำเดินเล่นดูรถ กินข้ำว ไปเร่ือยๆ 
ตั้งแต่ช่วงบ่ำยต้นๆ ไปจนถึงเยน็ ผมกก็ลับบ้ำน ผมไม่ชอบอยู่ดึกจนงำนเลิก ” 

(คุณประธาน เขียวหวาน, สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560 ) 
 

 ผู้ทีเ่ข้าร่วมชมงานด้วย  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 10 คน จะชวนเพื่อนหรือคนสนิทมาร่วม 
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ชมงานดว้ยกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  6 คน บอกว่าชอบเดินทางมาชมงานคนเดียว เพราะรู้สึกคล่องตวั
กวา่ และกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 4 คน จะพาครอบครัวมาร่วมเดินชมงานดว้ยกนั เพราะเป็นกิจกรรมท่ี
ใช้เวลาว่างรวมกนัภายในครอบครัวได ้คุณตน้ (สัมภาษณ์, 29 มีนาคม 2560 )ไดใ้ห้ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการชกัชวนเพื่อนมาร่วมเดินชมงานไวว้า่ 

“ปกติผมจะมำเดินดูรถท่ีงำนบำงกอก อินเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ เกือบทุกปีอยู่
แล้ว ส่วนใหญ่ผมกจ็ะมำกับเพ่ือนท่ีชอบดูรถเหมือนกัน เพรำะเวลำคุยกันจะได้คุยกันรู้
เร่ือง ถ้ำมำกับคนท่ีไม่ชอบเร่ืองรถเขำก็จะเบ่ือ เวลำเรำคุยด้วยกจ็ะไม่เข้ำใจว่ำท ำไมเรำ
ต้องต่ืนเต้นเวลำเจอรถรุ่นนี ้” 

(คุณตน้, สัมภาษณ์, 29 มีนาคม 2560) 
 

 ระยะเวลาที่เข้าชมงาน  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 12 คน  ใชเ้วลาในการเขา้ชมงานจ านวน 
3- 5 ชัว่โมง  เน่ืองจากจ านวนบูธท่ีโชวร์ถมีจ านวนมากและถา้จะซ้ือรถภายในงานก็ตอ้งใช้เวลาใน
การพูดคุยกบัพนักงานขายรถท่ีบูธนั้นเพื่อหาขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างจ านวน 6 คน ใช้เวลาเขา้ชมงาน 
จ านวน 2 – 3 ชัว่โมง  เน่ืองจากจะเลือกดูบูธท่ีตนเองสนใจเท่านั้น และกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 2 คน ใช้
เวลาเขา้ชมงาน จ านวน 6 ชัว่โมงข้ึนไป โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 คน ประกอบอาชีพช่างภาพอิสระ จึง
ใช้เวลาในการถ่ายรูปพริตต้ี รถยนต ์ภายในงาน คุณพิชญ์ อินทาราม (สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560) 
ไดใ้หข้อ้มูลเก่ียวกบัระยะเวลาในการเขา้ชมงานไวว้า่ 

“ปกติผมมำเดินดูรถภำยในงำนใช้เวลำประมำณ 3 – 5 ช่ัวโมง เพรำะมีบูธรถยนต์ท่ีผม
สนใจอยู่หลำยบูธ และบำงบูธก็จะมีกำรโชว์ยนตกรรมใหม่ๆ ผมก็จะไปรอดูตำม
ช่วงเวลำท่ีเขำแจ้งไว้หน้ำบูธ ซ่ึงบำงบูธ  รอบโชว์ห่ำงกันกว่ำ 1 ช่ัวโมง มำงำนใหญ่
รถยนต์ใหญ่ๆ แบบนีก้ต้็องใช้เวลำให้คุ้มค่ำหน่อย งำนจัดปีละคร้ัง” 

คุณพิชญ ์อินทาราม (สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560) 
 

 การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ในภายหลัง กลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คน จะมีการซ้ือรถยนต์
หลงัจากเขา้ร่วมชมงาน โดยจะตดัสินใจซ้ือภายในงานเน่ืองจากสิทธิพิเศษต่างๆ จะดีกว่าช่วงเวลา
ปกติ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 5 คน ยงัไม่มีการวางแผนในการซ้ือรถในระยะใกล ้แต่ถา้จะซ้ือก็จะซ้ือท่ี
ศูนย์บริการใกล้บ้าน เน่ืองจากจ านวนคนภายในงานค่อยขา้งเยอะจึงรู้สึกไม่ค่อยสะดวก คุณปอ 
(สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) ไดใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์นภายหลงัจากเขา้ชมงาน
ไวว้า่ 



20 
 

“ถ้ำปอจะซ้ือรถสักคัน ปอจะมำเดินดูรถท่ีงำนนีค้ะ เพรำะว่ำมำท่ีเดียวได้เดินดูรถทุก
ยี่ห้อ ทุกรุ่น และยังมีโปรโมช่ันพิเศษอีกด้วย และยังมีพนักงงำนขำยจำกหลำย
ศูนย์บริกำรมำคอยให้ค ำแนะน ำเรำอีกด้วย และถ้ำเรำสนใจจริงๆ เขำกม็ีจุดทดลองขับ
ให้ได้ลองขับได้เลย ส ำหรับปอเลยคิดว่ำคุ้มคะกับกำรท่ีจะซ้ือรถแล้วมำเดินดูงำน
มอเตอร์โชว์ เพรำะท ำให้ให้เรำเปรียบเทียบรถจำกหลำยยีห้่อได้เลย” 

คุณปอ (สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) 
 

4.2 ประเด็นเร่ืองปัจจัยทีส่่งผลให้เข้าร่วมร่วมงานบางกอก อนิเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ 
 ด้านศิลปิน-ดารา  พบว่ากลุ่มตวัอย่างจ านวน  16 คน ศิลปิน-ดารา ไม่มีผลต่อการเขา้
ร่วมชมงาน เน่ืองจากมารวมชมงานเพื่อมาดูรถยนต์และใช้เวลาว่างกบัครอบครัวเท่านั้น  นอกจาก
ช่วงระหวา่งเดินชมงาน มีการแสดงของศิลปิน-ดารา ท่ีมีช่ือเสียงและกลุ่มตวัอยา่งสนใจจึงจะเขา้ไปดู 
และกลุ่มตวัอยา่งงจ านวน 4 คน พบวา่มาร่วมชมงานเพราะมาตามศิลปินท่ีตนเองช่ืนชอบ เม่ือทราบ
ข่ าวว่ า ศิ ล ปิ น จะม าร่ วม งาน จึ ง เดิ น ท างม า เพื่ อ ช่ื น ชม ศิ ล ปิ น -ด าร า  คนนั้ น  คุ ณ บ อย  
(สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560 ) ไดใ้หข้อ้มูลเก่ียวกบัศิลปิน-ดาราไม่มีผลต่อการเขา้ร่วมชมงานไวว้า่ 

“สำเหตุท่ีผมมำเดินงำนนีก้เ็พ่ือท่ีจะมำดูรถยนต์ท่ีผมสนใจ และมำดูรถรุ่นใหม่เท่ำนั้น 
ถ้ำจะให้ดำรำนักแสดงมำบอกให้ผมมำงำนนีผ้มก็คงไม่มำ เว้นแต่ว่ำผมเดินผ่ำนบูธ  
โตโยต้ำแล้วมคุีณอ้ัม พัชรำภำ แวะมำ ผมกค็งจะไปชะเง้อมองคุณอ้ัมสักหน่อย” 

คุณบอย (สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560) 
 

 ด้านพริตตีภ้ายในงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 18 คน  พริตต้ีไม่มีผลต่อการเขา้ร่วม
ชมงาน เน่ืองจากเห็นเป็นเพียงสีสันท่ีแต่ละค่ายรถยนตจ์ดัข้ึนมาเท่านั้น  และกลุ่มตวัอย่างจ านวน 2 
คน มาร่วมงานเพราะพริตต้ี เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายทั้ ง 2 คน เป็นช่างภาพอิสระ จึงมาร่วมงาน
เพ ราะพ ริต ต้ี มี ก ารชั ก ช วน  แล ะม า เพื่ อ ถ่ ายภ าพ พ ริต ต้ี เก็ บ ไว้ เป็ น ผ ล งาน  คุ ณ แก้ ว  
(สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) ไดใ้หข้อ้มูลเก่ียวกบัพริตต้ีภายในงานไม่มีผลต่อการเขา้ร่วมงานไวว้า่  

“พริตตีก้็สวยดีครับ เดินดูน้องๆก็เพลินดี แต่หลักๆ แล้วมำเดินดูรถครับ ส่วนน้องๆ
พริตตีเ้หมือนเป็นของแถมท่ีเวลำเดินดูรถจะได้ไม่เบ่ือ เพรำะถ้ำไม่มีน้องๆงำนคงขำด
สีสันแน่เลยครับ มีแต่ชำยหนุ่มำเดินดูรถ ผมเห็นบำงคนเขำพกกล้องมำถ่ำยน้องๆ กัน
เยอะอยู่นะครับ” 

คุณแกว้ (สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) 
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 ด้านการจัดกิจกรรมภายในงาน การเปิดตวัรถยนต์และนวตักรรมใหม่ กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 16 คน มาเพื่อชมการเปิดตวัรถยนตแ์ละนวตักรรมใหม่ของแต่ละค่ายรถ  กิจกรรมลุน้รางวลั
จบัหางบตัรภายในงาน กลุ่มตวัอย่างจ านนวน 2 คน มาเพื่อลุน้รางวลัหางบตัรภายในงาน และกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 18 คน ร่วมลุน้รางวลัหางบตัรภายในงานแต่ไม่ไดค้าดหวงัวา่จะไดร้างวลั เน่ืองจากมี
จ านวนคนท่ีร่วมกิจกรรมจ านวนมากกิจกรรมร่วมสนุกกบับูธท่ีมาออกงาน  กลุ่มตวัอย่างจ านวน  
8  คน  เข้า ร่วม กิ จกรรมกับ บู ธ ท่ี ม าออกงาน  โดย เข้ าไป รับของแจกภายใน บู ธ เท่ านั้ น  
ส่วนกลุ่มเป้าหมายอีก 12 คน ไม่สนใจท่ีจะเข้าร่วมกิจกรรมท่ีบูธ เน่ืองจากรู้สึกเสียเวลาคุณปอ  
(สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) ไดใ้หข้อ้มูลการเขา้ร่วมกิจกรรมภายในงานไวว้า่  

“ปอชอบมำถ่ำยรูปรถยนต์รุ่นใหม่และยนตรกรรมใหม่ๆ มำกกว่ำท่ีจะไปร่วมเล่นเกมส์
ตำมบูธต่ำงๆนะคะ ส่วนกิจกรรมจับหำงบัตร ปอก็ส่งไปนะ แต่ก็ไม่ได้คำดหวังว่ำจะ
ได้ เพรำะว่ำคนส่งเยอะ ปอไม่มีโชคด้ำนนีด้้วย แต่บำงทีเดินผ่ำนบูธบำงท่ี เขำจะมีแจก
ปำกกำ ลูกโป่ง ปอกรั็บไว้นะคะ แต่ถ้ำให้ขึน้ไปเล่นเกมส์บนเวทีด้วยคงไม่ไหว  ปอไม่
ค่อยถนัด แต่กิจกรรมมีหลำยอย่ำงกด็ีนะคะ บำงคนอำจจะชอบ เพรำะถ้ำไม่มีกิจกรรม
ให้ท ำเลย คงจะเงียบเหงำไป” 

คุณปอ (สัมภาษณ์, 4 เมษายน 2560) 
 

 ด้านการจัดโปรโมช่ันราคาพิเศษ พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 15 คน  สนใจการจัด
โปรโมชัน่ราคาพิเศษ เน่ืองจากจะมีราคาถูกกว่าซ้ือท่ีอ่ืน และมีตวัเลือกให้เลือกมากมาย และกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 5 คน ไม่สนใจโปรโมชัน่ท่ีจดัข้ึน เน่ืองจากยงัไม่มีรถยนต์หรืออุปกรณ์ตกแต่งท่ีจะ
ซ้ือในตอนน้ี  คุณพิชญ์ อินทาราม (สัมภาษณ์ , 30 มีนาคม 2560) ได้ให้ข้อมูลเก่ียวกับการจัด
โปรโมชัน่ไวว้า่ 

“ถ้ำผมจะซ้ือรถสักคัน ผมกจ็ะมำดูท่ีงำนนีน้ะครับ เพรำะจะมีโปรโมช่ันจำกแต่ละค่ำย
รถยนต์และจำกแต่ละศูนย์รถยนต์ ต่ำงแข่งขนักันคิดโปรโมช่ันมำขำยให้ลูกค้ำมำกมำย 
รวมท้ังพวกล้อแมกซ์ อุปกรณ์เสริมอ่ืนๆ ท่ีจะมีรำคำพิเศษเฉพำะงำนนีเ้ท่ำนั้น ซ่ึงคร้ังนี ้
ผมกม็ำดูพวกน ำ้ยำเช็ดรถครับ เพรำะรำคำถกูกว่ำซ้ือตำมห้ำงหรือร้ำนล้ำงรถข้ำงนอก” 

คุณพิชญ ์อินทาราม (สัมภาษณ์, 30 มีนาคม 2560) 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 
 จากการศึกษาพฤติกรรมในการเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์

ของกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงานในเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลในการเขา้ร่วมกิจกรรม โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ผูเ้ขา้ร่วมชมงานใน

เขตกรุงเทพฯและปริมณฑลและเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีท าให้ผูเ้ข้าร่วมชมงานในเขตกรุงเทพฯและ

ปริมณฑลเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งท าการศึกษาผ่าน

วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์เป็นกลุ่มผูเ้ข้าร่วมชมงาน 

บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว์ (The Bangkok International Motor Show) ในวัน ท่ี  

29 มีนาคม  – 9 เมษายน 2560 ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 20 คน อายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป 

โดยกลุ่มตวัอยา่งไม่จ  ากดัวา่เคยเขา้ร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ (The Bangkok 

International Motor Show ) มาก่อนหรือไม่ จากผลการวิจยัท่ีได้รับจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง 

สามารถน าขอ้มูลมาวเิคราะห์สรุปผลการวจิยัแบ่งออกเป็นประเด็นต่างๆไดด้งัน้ี 

5.1 การเลือกวนัและเวลาเพื่อเขา้ชมงาน 
5.2 การเลือกกิจกรรมเพื่อเขา้ชมงาน 
5.3 อภิปรายผล 
5.4 ขอ้เสนอแนะ  

 

5.1 การเลือกวนัและเวลาเพ่ือเข้าชมงาน 
 วนัเสาร์-อาทิตย ์เป็นเป็นวนัท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกมาเขา้ชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่

แนล มอเตอร์โชว ์มากท่ีสุด เพราะวา่เป็นวนัหยุดพกัจากการท างานอยูแ่ลว้  ถา้หากมาวนัธรรมดาก็

จะเหน่ือยลา้จากการท างานและตอ้งเผชิญกบัสภาวะรถติดบนทอ้งถนน ดงันั้นวนัหยุดสุดสัปดาห์จึง

เป็นวนัท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกเขา้ชมงานมากท่ีสุด 

 บุคคลท่ีกลุ่มตวัอย่างจะพามาเดินชมงานดว้ยมากท่ีสุดยงัคงเป็นเพื่อนท่ีมีแนวทางใน

การชอบดูเก่ียวกับเร่ืองยนตกรรมเหมือนกัน เพื่อท่ี เวลาเดินดูจะได้ไม่ รู้สึกว่าอีกฝ่ายจะเบ่ือ 
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นอกจากน้ีท่ีน่าสนใจจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มครอบครัวก็นิยมมาเดินเล่นท่ีงานกนั

ในวนัหยดุเสาร์-อาทิตยด์ว้ยเช่นกนั เป็นการท ากิจกรรมร่วมกนัภายในครอบครัว 

 ช่วงเวลาและระยะเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกมาเดินชมงาน คือ ช่วงเวลา 13.00 
-18.00 น. เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีภายในงานมีกิจกรรมพิเศษและไม่เช้าหรือค ่าจนเกินไป และกลุ่ม
ตวัอยา่งจะใชเ้วลาในการเดินชมงานประมาณ  3- 5 ชัว่โมง  

  
 

5.2 การเลือกกจิกรรมเพ่ือเข้าชมงาน 
 กิจกรรมท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกมาร่วมงานงาน บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล 
มอเตอร์โชว ์เพราะจะมาดูการเปิดตวัรถยนตรุ่์นใหม่และยนตรกรรมทางยานยนตเ์ป็นอนัดบัแรกและ
การจดัโปรโมชัน่พิเศษของแต่ละบูธมีผลให้กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ภายในงานมากกวา่
ซ้ือท่ีอ่ืน เน่ืองจากราคาและของสมนาคุณท่ีให้มากกวา่ เป็นท่ีน่าสังเกตวา่พริตต้ีและศิลปินดาราไม่มี
ผลต่อการเลือกเขา้ชมงานของกลุ่มตวัอยา่ง โดยส่วนมากมองว่าพริตต้ีและศิลปินเป็นเพียงตวัสร้าง
สีสันภายในงานเท่านั้น แต่ถา้จะไม่มีเลยงานก็คงจะน่าเบ่ือ 
 
 

5.3อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาดา้นการเลือกกิจกรรมท่ีเขา้ชมงาน โดยกลุ่มตวัอย่างเลือกท่ีจะมาเขา้
ร่วมงานเพื่อเดินดูรถยนต์ท่ีเปิดตวัใหม่และจากการท่ีมาเขา้ร่วมงาน บางกอก อินเตอร์เนชั่นแนล 
มอเตอร์โชว์ จะท าให้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ในภายหลงั เม่ือคิดจะซ้ือรถยนต์ในอนาคต 
กลุ่มตัวอย่างเลือกท่ีจะมาเดินดูรถยนต์ท่ีงานมากกว่าซ้ือท่ี อ่ืน สอดคล้องกับการศึกษาการวดั
ประสิทธิผลของการเป็นผู ้สนับสนุน (Sponsor) ของ Sneath และคณะ (2005) ท่ีพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะพิจารณารถยนตข์องผูส้นบัสนุนหากจะซ้ือรถคร้ังต่อไปและแน่นอนวา่ผู ้
ท่ี เข้าชมบูธของผู ้สนับสนุนมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือรถของผู ้สนับสนุนมากกว่าผู ้ไม่ได้เข้าชม  
ประสบการณ์กบัสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในอนาคต มากกวา่การแค่ไดย้นิช่ือผูส้นบัสนุน 
เห็นโลโกห้รือการส่ือสารอ่ืนๆภายในงาน และการศึกษาของปาณิสรา พนัธ์ุชาติ (2560) ศึกษาเร่ือง
อิทธิพลของปัจจัยด้านประสบการณ์ตรงในการสัมผัสแบรนด์  ปัจจัยด้านการส่งสารไปย ัง
กลุ่มเป้าหมาย ปัจจยัด้านการดึงดูดความสนใจจาก  กลุ่มเป้าหมายใหม่ และปัจจยัด้านการชักน า 
สนับสนุน และขยายผลในการน าเสนอผ่านเคร่ืองมือ IMC ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีส าหรับ
สุนขั พบวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเบเกอร่ีส าหรับสุนขัควรใชส่ื้อท่ีมุ่งเนน้การส่งสาร
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ไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง ออกแบบการส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรมพิเศษอย่างต่อเน่ืองและ
สม ่าเสมอ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และจดจ าในแบรนดสิ์นคา้  
 ด้านการเลือกวนัและเวลาเพื่อเข้าชมงาน กลุ่มตวัอย่างเลือกมาเข้าชมงาน บางกอก 
อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชวใ์นวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 13.00-18.00 น.และเลือกท่ีจะมา
กบัเพื่อนและครอบครัว สอดคลอ้งการศึกษาของปาณิสรา พนัธ์ุชาติ (2560) พบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือของ
ในช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. จากงานอีเวน้ท ์โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  
 ดา้นบุคคลท่ีจะดึงดูดให้ผูเ้ขา้ชมงานตดัสินใจมาร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 
มอเตอร์โชว ์นั้นพบวา่วา่พริตต้ีและศิลปินดาราไม่มีผลต่อการเลือกเขา้ชมงานของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบับทความของดร.กฤษติกา คงสมพงษ์ (2558)  ท่ีกล่าววา่ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะเคยชิน
กับการเชิญดาราหรือพรีเซ็นเตอร์ของแบรนด์มาร่วมงาน หรือมี Mascot ให้ผูร่้วมงานได้จดจ า 
ซ่ึงโดยการประชาสัมพนัธ์ของทางผูจ้ดังานนั้น นอกจากประชาสัมพนัธ์เร่ืองรถยนตแ์ลว้ ยงัมีการจดั
กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัพริตต้ีภายในงาน และมีบทความทางส่ือต่างๆ ท่ีให้ความสนใจกบัการแต่ง
กายของพริตต้ีภายในงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์ทุกคร้ัง จึงเป็นท่ีน่าแปลกใจว่า
เหตุใดพริตต้ีจึงไม่เป็นปัจจยัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเขา้ร่วมชมงาน 

   
 

ข้อเสนอแนะ 
ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอย่างมาเดินชมงานมากท่ีสุด คือ วนัเสาร์-อาทิตย ์เวลาประมาณ 

13.00-18.00 น. โดยมาเดินกบัเพื่อนหรือครอบครัว ดงันั้นทางผูจ้ดังานและค่ายรถยนต์ท่ีมาออกบูธ
ควรจดักิจกรรมส าหรับประชาสัมพนัธ์ในช่วงเวลาดงักล่าวมากเป็นพิเศษ เพื่อท่ีจะไดส่ื้อสารไปถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคได ้และควรมีมุมกิจกรรมส าหรับบุคคลท่ีมาเป็นครอบครัวไวด้ว้ย เพราะกลุ่มตวัอยา่ง
เลือกท่ีจะใชว้นัหยุดเสาร์-อาทิตยร่์วมกบัครอบครัวท่ีงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์
เช่น อาจจะมีมุมของเล่นส าหรับเด็ก หรือมีการแจกขนม ลูกโป่งภายในงาน เป็นตน้  นอกจากนั้น
กิจกรรมท่ีดึงดูดให้กลุ่มตวัอยา่งมาร่วมชมงานยงัคงเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการเปิดตวัรถยนตรุ่์นใหม่และ
นวตักรรมต่างๆ ทางผูจ้ดังานจึงละเลยขอ้น้ีไม่ได ้โดยผูจ้ดังานและค่ายรถยนตต่์างๆควรมุ่งเนน้หานว
ตกรรมใหม่ๆมาโชวภ์ายในงานอย่างต่อเน่ือง และค่ายรถยนต์ก็จะได้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคมากข้ึน 
ท าให้เพิ่มฐานลูกคา้ของแบรนด์ไดอี้กทางหน่ึง รวมทั้งส่ิงท่ียงัขาดไม่ไดก้็คงเป็นพริตต้ีท่ียืนโชวต์วั
อยูต่ามบูธต่างๆ ถึงกลุ่มตวัอยา่งจะไม่ไดม้าร่วมชมงานดว้ยปัจจยัพริตต้ี แต่ก็มีความคิดเห็นวา่พริตต้ี
ก็เป็นสีสันท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงภายในงาน  
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Jie Yang และ บุญฑวรรณ วิงวอน.(2557).กลยทุธ์กำรส่ือสำรกำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำร

ซ้ือรถยนต์ ส่วนบุคคลของผู้ บ ริโภคจังหวัดล ำปำง.วารสารวิทยาการจัดการ 
มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงราย ปีท่ี 9 ฉบบัท่ี 2  

 

http://cuir.car.chula.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%88%E0%B8%B8%E0%B8%AC%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2.+%E0%B8%84%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
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ภาคผนวก ก 
 
 

แบบสอบถามการสัมภาษณ์เชิงลกึ  เร่ือง ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเข้าร่วมชมงานบางกอก 
อนิเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ 

 
ค าช้ีแจง 
1. การสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาท างานวจิยัของนกัศึกษาปริญญาโท ภาควชิาการตลาด
วทิยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบค าถามอยา่ง
ละเอียดและครบถ้วนตามความเป็นจริง ทั้ งน้ีผลการศึกษาจะถูกน าไปวิเคราะห์ในภาพรวมเพื่อ
ประโยชน์ในเชิงวชิาการแก่ผูท่ี้สนใจ ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะน าไปใชใ้นดา้นการศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น 
2. งานบางกอก  อิน เตอร์เนชั่นแนล มอเตอร์โชว์ (The Bangkok International Motor Show) 
หมายถึง งานแสดงยนตกรรมทางยานยนต์ระดับประเทศ โดยการจัดงานจะมีข้ึนระหว่าง 
29 มีนาคม - 9 เมษายน 2560 ณ อาคารชาเลนเจอร์ 1-3 อิมแพค็ เมืองทองธานี 
3. ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน  หมายถึง กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมชมงาน บางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์(The 
Bangkok International Motor Show )  ในวนัท่ี 29 มีนาคม  – 9 เมษายน 2560  ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล 
4. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 : ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมในการเขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 

มอเตอร์โชว ์
ส่วนท่ี 3 : ประเด็นเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลใหเ้ขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล 

มอเตอร์โชว ์
 
 

ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไป 
1. ช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์

.................................................................................................................................... 
2. อาย.ุ....................................................ปี  



29 
 

3. เพศ      ชาย    หญิง 

4. สถานภาพสมรส 

 โสด   สมรส  หมา้ย/หยา่ร้าง  

5. ระดบัการศึกษา 

 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี ระดบัปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

6. อาชีพ

...................................................................................................................................................... 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

....................................................................................................................................................... 

  

ส่วนที ่2 : ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมในการเข้าร่วมร่วมงานบางกอก อนิเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ 

ปกติคุณมาร่วมงานกบัใครบา้ง หรือมาคนเดียว เพราะเหตุใด 
.............................................................................................................................................................. 

คุณมาร่วมงานจ านวนก่ีวนั  และมาวนัธรรมดาหรือวนัหยุดเสาร์ - อาทิตย ์ในตลอดช่วงระยะเวลา
การจดังาน เพราะเหตุใด 

..............................................................................................................................................................

คุณใชเ้วลาในการเดินภายในงานจ านวนก่ีชัว่โมง  และเดินดูทุกบูธหรือไม่ หรือเดินเฉพาะเจาะจงบูธ

ท่ีสนใจเท่านั้น เพราะเหตุใด 

..............................................................................................................................................................

การมาดูรถยนตภ์ายในงานมีผลต่อการซ้ือรถยนตใ์นภายหลงัของคุณหรือไม่  เพราะเหตุใด 

.............................................................................................................................................................. 

 

ส่วนที ่3 : ประเด็นเร่ืองปัจจัยทีส่่งผลให้เข้าร่วมร่วมงานบางกอก อนิเตอร์เนช่ันแนล มอเตอร์โชว์ 
ท าไมคุณถึงเขา้ร่วมร่วมงานบางกอก อินเตอร์เนชัน่แนล มอเตอร์โชว ์
............................................................................................................................................................ 

-  
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ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อเขา้ร่วมงานของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
-ศิลปิน-ดารา 
.............................................................................................................................................................. 
-พริตต้ี 
.............................................................................................................................................................. 
-โปรโมชัน่ของแต่ละค่ายรถยนต ์
.............................................................................................................................................................. 
-เปิดตวัรถรุ่นใหม่ 
.............................................................................................................................................................. 
-การแสดงนวตักรรมทางยานยนต์
.............................................................................................................................................................. 
 
 
                  จบการสัมภาษณ์ 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


