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บทคดัย่อ 

การวิจัยเร่ืองกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ มี

วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษากลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ 2) ศึกษา

เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ในกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรม และ 3) การสร้างความผูกพันกับ

กลุ่มคนฟังผ่านกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้บริหารคล่ืนวิทยุ 88.5 

สบายดีเรดิโอ พนักงานฝ่ายควบคุมและสร้างสรรค์ ฝ่ายประชาสัมพันธ์และฝ่ายเทคนิค รวม

จ านวน 10 คน 

ผลการวิจัยพบว่า คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ มีการใช้กลยุทธ์ One Stop Service 

Music Marketing และกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรม เน้นความสนุกสนานเป็นกันเองกับคนฟังจึง

ท าให้เกดิภาพจ า คอนเซป็ของกจิกรรมคล่ืนจึงจัดออกมาในลักษณะที่สนุกสนานเป็นกันเองกับคน

ฟัง เพ่ือสื่อสารให้สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของคล่ืน เข้าถึงทุกกลุ่มเป้าหมายที่เป็น กลุ่มคนฟัง

และกลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้ามาซ้ือสื่อโฆษณาวิทยุและอเีว้นท ์

การใช้เคร่ืองมือสื่อสารในการท าการตลาดเชิงกจิกรรมมีการใช้สื่อแบบผสมผสาน โดย

ใช้ คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ เป็นหลักในการเข้าถึงกลุ่มคนฟังให้มากที่สุด และใช้สื่อ

กลางแจ้ง สื่อโซเช่ียล อนิเทอร์เนต็ ใบปลิว เพ่ือประชาสมัพันธก์จิกรรมครอบคลุมพ้ืนที่ได้กว้างข้ึน

รวมถึงการออกแบบข้อความประชาสมัพันธท์ี่สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมาย 

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ มีกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมที่สร้างความผูกพันกับ

กลุ่มคนฟังด้วยการจัดกจิกรรมที่ให้กลุ่มคนฟังมีส่วนร่วมสร้างความรู้สึกเป็นคนส าคัญให้ผู้ฟังและ

สร้างกิจกรรมที่ให้ผู้ฟังเกิดความคุ้นเคยกับตราสินค้าผ่านดีเจที่ช่ืนชอบและยังเป็นเคร่ืองมือที่

สามารถดึงความสนใจจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้เข้ามามีส่วนร่วมกบัตราสนิค้าอกีด้วย 

ผลการวิจัยน าไปใช้เป็นแนวทางส าหรับธุรกิจคล่ืนวิทยุที่ต้องการต้นแบบในการ

ด าเนินการตลาดเชิงกจิกรรมที่ประสบความส าเรจ็ 

 

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชานิเทศศาสตร ์
** อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก 
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1. ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 

 ในปัจจุบันมีการแข่งขันกันระหว่างสถานี วิทยุแต่ละแห่งค่อนข้างมาก ท าให้

ผู้ประกอบการคล่ืนวิทยุพยายามจัดรายการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างจากในอดีตที่เน้นการเปิด

เพลงมาเป็นการร่วมสนุกในลักษณะอินเตอร์แอก็ทีฟและใช้เทคโนโลยีสื่อสารรูปแบบใหม่  เ ช่น 

การส่ง SMS เข้ามาร่วมออกอากาศ การเล่นเกมชิงรางวัลมูลค่าสูง เช่น บ้าน รถยนต์ หรือการน า

บุคคลที่มีช่ือเสยีง  นักร้อง พิธีกรจากรายการทวีีเข้ามาเป็นนักจัดรายการ และการปรับบุคลิกของ

รายการให้เป็นลักษณะเฉพาะเพ่ือเจาะกลุ่มเป้าหมายผู้ฟังที่ชัดเจนในแต่ละคล่ืน เป็นต้น กลยุทธ์

เหล่าน้ีได้มีส่วนเพ่ิมสีสันให้กับธุรกิจวิทยุและมีส่วนช่วยให้รายการได้รับความสนใจจากผู้ฟังมาก

ย่ิงขึ้น 

 คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ เร่ิมออกอากาศคร้ังแรกตั้งแต่เดือน กรกฎาคม 2554 

เป็นวิทยุคล่ืนเพลงที่น าเสนอส าหรับกลุ่มคนฟังทุกเพศทุกวัย และเป็นคล่ืนวิทยุที่น าเสนอเพลง

ไทยหลากสไตล์เพ่ือความหลากหลายของแนวเพลงและกลุ่มคนฟังตามคอนเซปต์ “88.5 สบาย

ดีเรดิโอ คล่ืนเพลงฮิตไม่ติดกรอบ” นอกจากน้ียังมีการจัดกิจกรรมที่ตอบสนองไลฟสไตล์ เพ่ือ

สร้างความสมัพันธก์บักลุ่มคนฟังเก่าและขยายกลุ่มคนฟังใหม่อย่างต่อเน่ือง  

 ด้านผู้บริหารของคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ เลง็เหน็ถึงความส าคัญของการน ากล

ยุทธท์างการตลาดมาใช้เพ่ือแข่งขันกบัคล่ืนเพลงคล่ืนอื่นๆ โดยเฉพาะในเร่ืองของการใช้การตลาด

เชิงกจิกรรม เพ่ือสร้างความผูกพันและการเข้าถึงกลุ่มคนฟังทุกกลุ่ม ผ่านกจิกรรมหลักของคล่ืนทั้ง 

4 กิจกรรม ได้แก่ 1. คอนเสิร์ต 88.5 สบายดีเรดิโอ แฟนคลับ 2. เชค็อินปาร์ตี้  3. ฟังสบายดีมี

ทรัพย์ 4. คร้ังหน่ึงในชีวิต 

 คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  ได้น าการตลาดเชิงกิจกรรมมาใช้กับคล่ืนควบคู่ไปกับ

การส่งเสริมการตลาดด้านอื่นๆเพ่ือสร้างการรับรู้และกระแสความนิยมจากกลุ่มคนฟังวิทยุรวมถึง

การสร้างความผูกพันต่อคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ จากจุดเด่นที่แตกต่างจากคู่แข่งไม่ว่าจะ

เป็นรูปแบบการน าเสนอเพลงเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ทุกเพศทุกวัย  การจัดรายการของดีเจที่เน้น

ความสนุกสนาน มีกิจกรรมเล่นเกมส์ชิงเงินรางวัล กิจกรรมพาไปท่องเที่ยวต่างประเทศ การใช้

ศิลปินนักร้องในค่ายเพลงอาร์สยาม เป็นต้น  

 ผู้วิจัยเหน็ว่าการตลาดเชิงกิจกรรมของคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  น้ันมีส่วนช่วยใน

การสร้างกระแสความนิยมและการตอบรับจากกลุ่มคนฟังได้เป็นอย่างดี รวมถึงการสร้างความ

ผูกพันของกลุ่มคนฟังกับคล่ืนได้ จึงมีความสนใจที่จะศึกษาวิจัยในหัวข้อ “กลยุทธ์การตลาดเชิง

กิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ” เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมที่สร้างความ

ผูกพันกับผู้ฟังรายการคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ อีกทั้งการศึกษาวิจัยน้ียังสามารถใช้เป็น

แนวทางส าหรับการศึกษาของผู้ที่สนใจจะด าเนินธุรกิจวิทยุ โดยเฉพาะด้านการกลยุทธ์การตลาด

เชิงกจิกรรม 
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2. วตัถุประสงค ์

1.เพ่ือศึกษากลยุทธก์ารตลาดเชิงกจิกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  

2.เพ่ือศึกษาเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ในกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 

88.5 สบายดีเรดิโอ  

3.เพ่ือศึกษาการสร้างความผูกพันต่อตราสินค้าของกลุ่มคนฟังผ่านกลยุทธ์การตลาด

เชิงกจิกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ 

 

3. กรอบแนวคิดงานวิจยั 
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4. สรุปผลการวิจยั 

4.1  กลยุทธก์ารตลาดเชิงกิจกรรมคลืน่วิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ 

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดี เรดิ โอ ให้ความส าคัญกับการท าการตลาดโดยเจาะ

กลุ่มเป้าหมายแบบ Niche Market ภายใต้กลยุทธ์ One Stop Service Music Marketing ความ

บันเทงิแบบครบวงจรเน้นเร่ืองการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าผู้สนับสนุน

แบบมีประสิทธิภาพ คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ใช้การตลาดเชิงกิจกรรมเพ่ือการบริหารงาน

ทางการตลาด เน้นความสนุกสนานเป็นกนัเองกบัคนฟังจึงท าให้เกิดภาพจ า คอนเซป็ของกิจกรรม

คล่ืนจึงจัดออกมาในลักษณะที่สนุกสนานเป็นกันเองกับคนฟัง เพ่ือสื่อสารให้สอดคล้องกับ

ภาพลักษณ์ของคล่ืน เข้าถึงทุกกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มคนฟังและกลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้ามาซ้ือ

สื่อโฆษณาวิทยุและอเีว้นท ์

การวางแผนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ จัดผ่าน 4 

กจิกรรมหลักของคล่ืน ได้แก่ คอนเสร์ิตสบายดีเรดิโอแฟนคลับ,ฟังสบายดีมีทรัพย์, เชก็อินปาร์ตี้ , 

คร้ังหน่ึงในชีวิต มีขั้นตอนการด าเนินงานการตลาดเชิงกิจกรรม ดังต่อไปน้ี 1) การก าหนด

กลุ่มเป้าหมาย 2) การพิจารณาช่วงเวลาจัดงาน  3) การเลือกพันธมิตร 4) การก าหนด

รายละเอียดต่างๆภายในงาน  5) การเลือกสถานที่จัดงาน 6) การคัดเลือกศิลปินเพ่ือร่วม

กจิกรรม 7) การประเมินค่าใช้จ่าย  8) การประเมินผล 

4.2  เครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ใชใ้นกลยุทธก์ารตลาดเชิงกิจกรรมคลืน่วิทยุ 88.5 สบาย

ดีเรดิโอ 

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดี เรดิ โอ จะเ ลือกใช้สื่ อ วิทยุของตนเองเป็นหลักเ พ่ือ

ประชาสัมพันธ์เมื่อจะมีกิจกรรมต่างๆของทางคล่ืน เพ่ือสร้างความตระหนักรู้และสร้างการรับรู้

ให้กบักลุ่มคนฟังถึงการตลาดเชิงกิจกรรมที่จะจัดข้ึนโดยจะมีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางคล่ืนวิทยุ 

88.5 สบายดีเรดิโอ โทรทัศน์ช่องสบายดี ทีวี นิตยสาร Billboard ป้ายโฆษณา รถแห่ ใบปลิว 

เพ่ือให้ข้อมูลข่าวสารเผยแพร่ออกไปยังกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด ดังน้ันในการจัดกิจกรรมต่างๆ

จะเลือกใช้เคร่ืองมือสื่อสารให้เข้าถึงกลุ่มคนฟังให้มากที่สดุ ได้มีการก าหนดข้อความเพ่ือใช้ในการ

ประชาสัมพันธ์และโปรโมทกิจกรรมต่างๆของทางคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ให้มีความ

สอดคล้องและตรงตามเป้าหมายที่ก  าหนดเอาไว้ เพ่ือให้เกิดภาพจ าของบุคลิกคล่ืนที่เน้นความ

สนุกสนาน แจกง่าย ใกล้ชิดกับศิลปิน และเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายทางคล่ืนวิทยุ 88.5 สบาย

ดีเรดิโอ ได้มีการก าหนดเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ให้เหมาะสมสามารถจ าแนกอธิบาย

รายละเอยีดได้ดังต่อไปนี้  

4.2.1  การใช้สื่อวิทยุ 

การใช้สื่อวิทยุของคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ เป็นสื่อที่มีความส าคัญมากในการท า

การโฆษณาประชาสมัพันธก์จิกรรมต่างๆของคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  เพราะเป็นสื่อที่เข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเจาะจงมากที่สดุ 
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4.2.2  การใช้สื่อโทรทศัน์ 

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ได้มีการสื่อสารผ่านโทรทศัน์ช่องสบายดีทวีี ซ่ึงเป็นช่อง

โทรทศัน์ในเครือบริษัทอาร์เอส จ ากดั มหาชน เพ่ือเป็นการ PR กจิกรรมต่างๆของทางคล่ืน 

4.2.3  การใช้สื่อหนังสอืพิมพ์  นิตยสาร  ใบปลิว  

การใช้หนังสือพิมพ์และนิตยสารจะถูกใช้น้อยมากเน่ืองจากไม่ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 

จะใช้ในลักษณะของการ PR เพ่ือขอบคุณผู้สนับสนุนกิจกรรมหลังจบงานมากกว่า  ในส่วนของ

ใบปลิวการจัดกิจกรรมคอนเสิร์ตจะมีส่วนส าคัญ ในการประชาสัมพันธ์ และใช้ในการร่วมสนุกชิง

ของรางวัลจากผู้สนับสนุน ที่มาเปิดบูทแนะน าสินค้าและขายผลิตภัณฑ์ในราคาพิเศษบริเวณหน้า

งานซ่ึงการใช้สื่อใบปลิว เป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ในการสร้างกระแสและเชิญชวนให้ผู้มาร่วมงานสนใจ

บูทสนิค้าของผู้สนับสนุนได้เป็นอย่างดี 

4.2.4  การใช้สื่ออนิเทอร์เนต็   

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ใช้วิธกีารสื่อสารการตลาดผ่านสื่ออินเทอร์เนต็ โดยการ

จัดท า Website ฟังวิทยุออนไลน์ เพ่ือเป็นการขยายฐานคนฟังในต่างจังหวัดที่ต้องการติดตามรับ

ฟังผ่านทาง www.sabaidee-radio.com   

4.2.5  การใช้สื่อโซเชียล  

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ โดยการจัดท า Facebook fanpage ใช้ช่ือว่า  

Sabaideeradio885 และ Instagram ใช้ช่ือว่า SABAIDEERADIO เพ่ือใช้เป็นช่องทางในการ

พูดคุยกับกลุ่มคนฟังประชาสัมพันธ์กิจกรรมของทางคล่ืน รวมถึงการร่วมสนุกกับกิจกรรมต่างๆ

ของทางคล่ืนผ่าน Facebook fanpage 

4.3  การสรา้งความผูกพนัดว้ยการตลาดเชิงกิจกรรมคลืน่วิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ 

การจัดกิจกรรมพิเศษน้ัน เน้นการสร้างประสบการณ์ร่วมที่ส่งผลทางด้านบวกให้กับ

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  มีขั้นตอนของการจัดกจิกรรมที่จะสามารถสร้างความผูกพันต่อตรา

สนิค้าให้เกดิขึ้นกบัผู้บริโภคน้ันประกอบด้วย  

4.3.1  การสร้างการมีส่วนร่วม 

การสร้างให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีประสบการณ์ที่ดีต่อตัวสินค้าน้ัน ต้องอาศัยการ

สร้างประสบการณ์แบบองค์รวม การบริหารจัดการประสบการณ์ของคนฟังผ่านกิจกรรมต่างๆของ

ทางคล่ืนให้คนฟังมีประสบการณ์เชิงบวกกับคล่ืนเพ่ือสะสมเป็นองค์รวมแห่งประสบการณ์น าไปสู่

การสร้างความรู้สกึดีๆ ที่มีต่อกนัซ่ึงจะยึดคนฟังไว้อย่างแขง็แกร่งทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

4.3.2 การสร้างความรู้สกึเป็นคนส าคัญให้เกดิข้ึนกบัผู้ที่มาร่วมงาน 

การสร้างความรู้สกึเป็นคนส าคัญ เป็นอีกหน่ึงวิธีที่จะสร้างความประทบัใจให้กับผู้ที่มา

ร่วมกจิกรรมเกดิความรู้สกึพิเศษจากการถูกปฏบัิติในขณะที่มาร่วมกจิกรรมต่างๆ การถูกดูแลโดย

ดีเจและศิลปินที่ไปร่วมงาน 

4.3.3 การสร้างให้ผู้ที่มาร่วมงานเกดิความผูกพันต่อตราสนิค้าของผู้สนับสนุน  
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การจัดกิจกรรมเป็นเคร่ืองมือที่สามารถติดต่อกับผู้บริโภคโดยตรงได้ และยังเป็น

เคร่ืองมือที่สามารถดึงความสนใจจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้เข้ามามีส่วนร่วมกับตราสินค้าอีก

ด้วย และคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ได้ใช้จุดน้ีเพ่ือมาออกแบบและก าหนดกิจกรรมต่างๆเพ่ือ

ตอบสนองให้เกิดความผูกพันของทั้งระหว่างคนฟังกับคล่ืนและคนฟังกับผู้สนับสนุน เพ่ือให้

สอดคล้องกบัการตอบสนองนโยบายของผู้บริหารและตอบโจทย์ทางด้านการตลาดด้วย  

 

5. อภิปรายผลการวิจยั 

5.1 กลยุทธก์ารตลาดเชิงกิจกรรมคลืน่วิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ ได้ใช้การตลาดเชิงกิจกรรมเพ่ือการบริหารงานทาง

การตลาด เน้นความสนุกสนานเป็นกนัเองกบัคนฟังจึงท าให้เกดิภาพจ า คอนเซป็ของกจิกรรมคล่ืน

จึงจัดออกมาในลักษณะที่สนุกสนานเป็นกันเองกับคนฟัง เพ่ือสื่อสารให้สอดคล้องกับภาพลักษณ์

ของคล่ืน เข้าถึงทุกกลุ่มเป้าหมายที่เป็น กลุ่มคนฟังและกลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้ามาซ้ือสื่อโฆษณา

วิทยุและอเีว้นท ์ 

เป็นโอกาสที่จะได้ท าความรู้จักกับลูกค้าอย่างใกล้ชิด เพ่ือให้เข้าใจและสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ซ่ึงจะน าไปสู่การท าการตลาดเชิงกิจกรรมที่เป็นที่พึงพอใจ

ของลูกค้าย่ิงขึ้ นไปจนน าไปสู่ความผูกพันและช่ืนชอบในตราสินค้า สอดคล้องกับแนวคิดของ 

Hoyle (2002  : อ้างถึงใน ศญาภรณ์ บุญยารุณ) ที่กล่าวถึง ลักษณะส าคัญของกิจกรรมที่เป็น

การตลาดเชิงกจิกรรมที่เรียกว่า  The three Es of event marketing  คือ  

E1 = Entertainment  จะต้องเป็นกิจกรรมที่สามารถสร้างความเพลิดเพลินให้กับ

ผู้บริโภค 

E2 = Excitement  จะต้องเป็นกจิกรรมที่มีความต่ืนเต้นเร้าใจ สามารถสร้างความทรง

จ าให้เกดิกบัผู้บริโภคหรือเกดิขึ้นนอกเหนือไปจากความคาดคิดของผู้บริโภค 

E3 = Enterprise  จะต้องมีความท้าทายให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกอยากทดลองและท า

ให้เกิดการซ้ือตามมา สอดคล้องกับแนวความคิดของ เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม (2551) ที่เหน็ว่า

การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นการสร้างความสนใจและการรับรู้ให้เกิดขึ้ นกับองค์กรหรือตราสินค้า 

และนับเป็นเคร่ืองมือประชาสัมพันธ์ที่มีประสิทธิภาพเพราะเปิดโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายและ

ประชาชนมีส่วนร่วมในกจิกรรมและยังสามารถท าการส่งเสริมการขายไปพร้อมกนัได้อกีด้วย 

คล่ืนวิทยุ 88.5สบายดีเรดิโอ ยังใช้การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นเคร่ืองมือช่วยสร้าง

ภาพลักษณ์องค์กรและภาพลักษณ์ตราสินค้า โดยคาดหวังว่าจะท าให้กลุ่มคนฟังมอง คล่ืนวิทยุ 

88.5สบายดีเรดิโอ ว่าเป็นคล่ืนวิทยุที่สนุกสนาน มีเพลงหลากหลาย มีกิจกรรมมากมาย เข้าถึงง่าย

เป็นกนัเอง มีของรางวัลแจก ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Shrimp (1997) ที่ได้ให้ค าจ ากัดความ

การตลาดเชิงกิจกรรม (event marketing) ว่าคือ รูปแบบหน่ึงของการท ากิจกรรมที่จัดข้ึนเพ่ือ

ส่งเสริมตราสนิค้า และสอดคล้องกับแนวความคิดของ เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม(2551) ยังเหน็ว่า
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การตลาดเชิงกจิกรรมเป็นการสร้างความสนใจและการรับรู้ให้เกดิขึ้นกบัองค์กรหรือตราสินค้าและ

ยังสามารถท าการส่งเสริมการขายไปพร้อมกนัได้อกีด้วย 

คล่ืนวิทยุ 88.5สบายดีเรดิโอ เช่ือว่าการตลาดเชิงกิจกรรมสามารถช่วยเพ่ิมสีสันให้กับ

โปรโมช่ันและแคมเปญทางการตลาดของผู้สนับสนุนได้เป็นอย่างดี เพราะเม่ือกลุ่มคนฟังที่เข้าร่วม

กจิกรรมเกดิความคุ้นเคยกบัตราสนิค้าของผู้สนับสนุนมากเทา่ไหร่กจ็ะท าให้ลูกค้าเกิดความผูกพัน

และพัฒนาเป็นความผูกพันต่อตราสนิค้าและคล่ืนได้ในที่สดุ   

นอกจากน้ีคล่ืนวิทยุ 88.5สบายดีเรดิโอ แบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ๆ

ด้วยกนัคือ 

1. กลุ่มคนฟังคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  

2. กลุ่มลูกค้าที่มาซ้ือสื่อวิทยุและกจิกรรม  

ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสารคือกลุ่มคนฟังและกลุ่มเป้าหมายของผู้สนับสนุน โดย

ในปัจจุบันคล่ืนวิทยุ 88.5สบายดีเรดิโอ จะเน้นการตลาดเชิงกิจกรรมเพ่ือตอบสนองลูกค้าที่มาซ้ือ

สื่อวิทยุมากกว่า สอดคล้องกับ shuler Lautner(1999 อ้างถึงใน ศญาภรณ์ บุญยารุณ) ที่ได้

กล่าวถึง ความส าคัญของการเลือกกลุ่มเป้าหมายในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมไว้ว่า ความส าเรจ็

ของการจัดการตลาดเชิงกจิกรรมน้ันขึ้นอยู่กบัระดับของการเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยต้อง

ศึกษาถึงลักษณะทางประชากร (Demographic) ของกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจนและศึกษาความ

ต้องการและการคาดหวังของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายต่อกจิกรรมที่ถูกจัดข้ึนเพ่ือหาแบบของการจัด

กิจกรรมที่เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและในขณะเดียวกันกจ็ะมี

การท าการตลาดเชิงกจิกรรมเพ่ือกระตุ้นยอดขายของผู้สนับสนุนด้วย  

ผลการวิเคราะห์เน้ือหาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิ

โอ พบว่า หลักการในการวางแผนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมน้ัน ขึ้ นอยู่กับความต้องการของ

ผู้สนับสนุนและผู้ฟังเป็นส าคัญ ว่ากลุ่มคนฟังต้องการอะไรและผู้สนับสนุนต้องการอะไร แล้วจึง

ด าเนินการวางแผนเร่ืองของการจัดกจิกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายทั้งสอง

กลุ่ม 

5.2 รูปแบบการใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดของคลื่นวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  

 ค ล่ืน วิทยุ  88.5 สบายดี เ รดิ โอ  จะ เ ลือกใ ช้สื่ อ วิท ยุของตนเองเ ป็นหลักเ พ่ือ

ประชาสัมพันธ์เมื่อจะมีกิจกรรมต่างๆของทางคล่ืน เพ่ือสร้างความตระหนักรู้และสร้างการรับรู้

ให้กับกลุ่มคนฟังถึงการตลาดเชิงกิจกรรมให้ข้อมูลข่าวสารเผยแพร่ออกไปยังกลุ่มเป้าหมายให้

มากที่สุด สอดคล้องกับ Nowak & Phelps, 1996, cited in Carlson,Grove, Laczniak, & 

Kangun,1996(2550 อ้างถึงใน กุลทพิย์ ศาสตระรุจิ, กนกพร ปิมแปง, นันธิการ์ จิตรีงาม) ที่ให้

ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่สามารถแบ่ง ออกเป็น 3 ประการใหญ่ๆ  

1. การสื่อสารไปในทศิทางเดียวกัน ( One Voice Marketing Communication ) 

หมายถึง ความพยายามในการใช้โฆษณาที่มีการตอบสนองโดยตรง การโฆษณาตราสินค้า การ
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จัดการส่งเสริมการขาย และการประชาสมัพันธท์ี่มีการวางแนวความคิดเป็นแนวทางเดียวกันต้ังแต่

เร่ิมต้นโครงการ 

2. การสื่อสารแบบผสมผสาน ( Integrated Communication) หมายถึง ความ

พยายามของที่จะสื่อสารภาพลักษณ์ขององค์กรหรือตราสินค้าไปพร้อมๆกับความต้องการที่จะท า

ให้เกดิอทิธพิลโดยตรงกบัพฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 

3. การรณรงค์การสื่อสารแบบผสมผสาน (Co-Ordinated Marketing 

Communication Campaigns) หมายถึง ความพยายามที่ต้องการสื่อสารสิ่งที่องค์กรต้องการแจ้ง

ให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายทราบโดยใช้เคร่ืองมือทางการสื่อสารการตลาด เช่น จัดกิจกรรมสบายดี

เรดิโอแฟนคลับในเขตพระประแดงกจ็ะสื่อสารให้เฉพาะกลุ่มคนฟังคล่ืนที่ย่านพระประแดงเป็น

หลัก จัดให้มีรถแห่ มีป้ายโฆษณา ใบปลิว วิทยุท้องถิ่นในพ้ืนที่ การเดินประชาสัมพันธ์งานตาม

ตลาดใกล้เคียงพ้ืนที่จัดงาน โดยจะเลือกสื่อสารโดยใช้สื่อในพ้ืนที่เป็นหลัก เหน็ว่าเป็นการบริหาร

การใช้สื่อที่มีประสิทธิภาพสูงสุด นอกจากน้ียังใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ช่วยในการสื่อสารข้อมูล

ข่าวสารให้กับกลุ่มคนฟังมากขึ้ นโดยใช้โซเชียลมีเดียเช่น Facebook fanpage และ Instagram 

สอดคล้องกับหลักการของ ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า (2544) ที่กล่าวว่า กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือ

สร้างความสัมพันธ์จะประสบความส าเร็จได้น้ันต้องอาศัยการผสมผสานของเคร่ืองมือสื่อสาร

การตลาดอย่างเหมาะสมและต้องช่วยสนับสนุนให้เกดิความสัมพันธก์บัลูกค้า 

กจิกรรมต่างๆจะมีความสมัพันธก์นัมีการเกื้อหนุนซ่ึงกนัและกนัในกจิกรรมการสื่อสาร

ทางการตลาดซ่ึงกต้็องผ่านกระบวนการการวางแผนมาเป็นอย่างดี  สอดคล้องกับ สมวงศ์ พงศ์

สถาพร (2546) ที่กล่าวว่า การสื่อสารตลาดแบบผสมผสาน หมายถึง กระบวนการพัฒนาและการ

น าองค์ประกอบของการสื่อสารการตลาดรูปแบบต่างๆไปใช้ร่วมกันเพ่ือชวนเชิญโน้มน้าวให้ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมคล้อยตามค าเชิญชวนเหล่าน้ัน โดยใช้สื่อทุกประเภทอย่างมี

ประสทิธภิาพในการติดต่อสื่อสารกบัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  

ผลการวิเคราะห์เน้ือหาเร่ืองของการก าหนดเน้ือหาและการน าเสนอ จะเห็นได้อย่าง

ชัดเจนว่า เน้ือหาและการน าเสนอจะสอดคล้องกับบุคคลิกของคล่ืนที่เน้นความสนุกสนานเป็น

กันเอง ซ่ึงเป็นจุดที่ส าคัญในการสื่อสารไปในทิศทางเดียวกัน การผสมผสานในการใช้เคร่ืองมือ

การสื่อสารการตลาดต่างๆ เพ่ือสร้างความเกี่ยวข้องสอดคล้องและต่อเน่ืองจะท าให้เกิดความ

กลมกลืนเป็นหน่ึงเดียว เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดมีหลายอย่างซ่ึงแต่ละอย่างกม็ีคุณสมบัติ

และจุดแขง็จุดด้อยต่างกัน การก าหนดเน้ือหารวมถึงสื่อที่จะใช้ในการสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจร จะต้องสามารถเลือกเคร่ืองมือ IMC ที่สอดคล้องเป็นไปในทศิทางเดียวกันน ามาผสมผสาน

กนัได้เป็นอย่างดี เพ่ือให้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดต่างๆ สนับสนุนและส่งเสริมซ่ึงกันและกัน 

อนัจะเป็นการตอกย า้ให้เกดิการรับรู้ต่อการจัดกจิกรรมมากขึ้น สอดคล้องกับ Don E.Schultz และ

คณะ(2541 อ้างถึงใน ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า) ที่กล่าวว่า กระบวนการของ IMC จะต้องมีลักษณะ

เป็นวงจร (Circular Process) เมื่อนักการตลาดได้ท าการพัฒนาและทดลองใช้แผนการตลาดแล้ว
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จะต้องมีการวัดผลการตอบสนองของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายเพ่ือน าผลจากการวัดผลมาปรับปรุง

ฐานข้อมูลของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายตลอดจนน าฐานข้อมูลน้ันมาปรับปรุงแผนการตลาดที่จะใช้

ในอนาคต แล้วกลับมาท าแผนเช่นนี้อกีเป็นลักษณะวงจรต่อไป สอดคล้องกับ ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า 

(2551) ที่กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ จะสร้างการติดต่อสื่อสารแบบสองทางกับ

ลูกค้า (IMC creates two-way communication with customers) ทั้งที่ใช้สื่อ (Media) และไม่ใช้

สื่อ (Non- media) นอกจากน้ียังต้องให้ข้อมูลจากลูกค้าตลอดจนรับฟังความคิดเหน็และความ

ต้องการของลูกค้า กล่าวคือ จะต้องรับฟังสิ่งที่ลูกค้าพูดหรือต้องการแล้วก าหนดข่าวสารและ

จัดการตอบสนองสิ่งที่ลูกค้าต้องการ ซ่ึงสิ่งเหล่าน้ีจะสามารถสร้างงานโฆษณาที่ตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้ 

5.3  การสรา้งความผูกพนัดว้ยการตลาดเชิงกิจกรรมคลืน่วิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ  

คล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอได้ใช้ CRM (Consumer Relationship Management) 

ในการบริหารลูกค้าสัมพันธ์โดยการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า มีการเกบ็ข้อมูลของลูกค้าเป็น

ฐานข้อมูล (Database) ซ่ึงสอดคล้อง กับ Don E.Schultz และคณะ (2541 อ้างใน ธีรพันธ์ โล่ห์

ทองค า) ได้อธบิายการท าการตลาดด้วยสายสมัพันธด์ังกล่าวว่าเร่ิมจาก 

1.การสร้างการมีส่วนร่วม  การสร้างให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีประสบการณ์ที่ดีต่อ

ตัวสินค้าน้ัน ต้องอาศัยการสร้างประสบการณ์แบบองค์รวมที่ทุกจุดสัมผัส (All touch point) 

นอกจากการรับฟังคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอแล้วการบริหารจัดการประสบการณ์ของคนฟัง

ผ่านกิจกรรมต่างๆของทางคล่ืนให้คนฟังมีประสบการณ์เชิงบวกกับคล่ืนเพ่ือสะสมเป็นองค์รวม

แห่งประสบการณ์น าไปสู่การสร้างความรู้สึกดีๆ ที่มีต่อกันซ่ึงจะยึดคนฟังไว้อย่างแขง็แกร่งทั้งใน

ระยะสั้นและระยะยาว 

2.การสร้างความรู้สึกเป็นคนส าคัญให้เกิดข้ึนกับผู้ที่มาร่วมงาน การสร้างความรู้สึก

เป็นคนส าคัญน้ันเป็นอีกหน่ึงวิธีที่จะสร้างความประทับใจให้กับผู้ที่มาร่วมกิจกรรมเกิดความรู้สึก

พิเศษจากการถูกปฏิบัติในขณะที่มาร่วมกิจกรรมต่างๆ  การถูกดูแลโดยดีเจและศิลปินที่ไป

ร่วมงานแบบใกล้ชิด 

3.การสร้างให้ผู้ที่มาร่วมงานเกิดความผูกพันต่อตราสินค้าของผู้สนับสนุน การตลาด

เชิงกิจกรรมที่จัดข้ึนน้ันไม่ควรเน้นที่การขายสินค้ามากเกินไป แต่ควรเน้นการสร้างความสัมพันธ์

อันดีระหว่างกลุ่มเป้าหมายและความผูกพันต่อตราสินค้าของผู้สนับสนุน เช่น การแนะน า

ผลิตภัณฑใ์ห้กบัผู้บริโภค  การให้ผู้เข้าร่วมงานทดลองใช้สนิค้าฟรี  

สอดคล้องกับ Kotler (2003) อธิบายถึง ต้นทุนของการหาลูกค้าใหม่น้ันสูงกว่า

ต้นทุน ของการขายผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าเดิมถึง 5 เท่า ดังน้ันบริษัทจึงจ าเป็นต้องสร้างกลยุทธ์และ

เคร่ืองมือในการผูกสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเดิมอย่างต่อเน่ือง สอดคล้องกับ Anderson and Kerr 

(2546) ในเร่ืองของของการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ได้ให้ค าจ ากัดความของการบริหารลูกค้า

สมัพันธ ์ว่าหมายถึง กระบวนการทางการจัดการที่ท  าให้กิจการใดๆ สามารถดึงดูดและรักษาไว้ซ่ึง
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ลูกค้าที่สร้างผลก าไรด้วยวิธีการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าในทุกรูปแบบโดยเป็นการสาน

สมัพันธก์บัลูกค้าอย่างต่อเน่ืองเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงใจ  

งานวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยมีข้อสังเกตว่า การท า CRM (Consumer Relationship 

Management) ของทางคล่ืนวิทยุ  88.5 สบายดีเรดิโอ  พบข้อบกพร่องบางประการในส่วนของ

การจัดเกบ็ข้อมูลของกลุ่มคนฟังที่ร่วมกิจกรรมหรือกลุ่มคนรับฟังที่เป็นแฟนประจ ารายการ ยังไม่

มีการจัดเกบ็ฐานข้อมูลอย่างเป็นระบบและจริงจัง  ท าให้เกิดช่องว่างในการน าข้อมูลต่างๆ เช่น 

รายช่ือ สถานที่รับฟัง  อายุ อาชีพ รายได้ ช่วงเวลาในการรับฟัง เพ่ือมาต่อยอดทั้งทางด้านธุรกิจ 

และการสร้างฐานกลุ่มคนฟังที่จะท าให้เกิดสร้างความผูกพัน และด้วยข้อจ ากัดที่เป็นบริษัทเพลงที่

มีสื่อของตนเองท าให้ต้องใช้สื่อที่มีจ ากัดในการประชาสัมพันธ์กิจกรรมต่างๆของทางคล่ืนไปถึง

กลุ่มคนฟังเฉพาะกลุ่ม  ซ่ึงอาจเป็นอุปสรรคต่อการขยายกลุ่มคนฟังในวงกว้าง สอดคล้องกับ ค า

นาย อภิปรัชญาสกุล (2548) ให้หลักการส าคัญในการใช้ระบบจัดการลูกค้าไว้ว่า ฐานข้อมูลของ

ลูกค้าต้องถูกต้องและทนัสมัยอยู่เสมอสามารถเรียกดูได้จากทุกหน่วยงานในองค์กรที่เกี่ยวข้องกับ

ลูกค้ามีการแยกประเภทของลูกค้าจากฐานข้อมูล เน่ืองจากลูกค้าแต่ละรายมีมูลค่าหรือคุณค่าไม่

เท่ากันซ่ึงลูกค้าประกอบด้วย ลูกค้าเร่ิมแรก ลูกค้าที่ ช่วยประชาสัมพันธ์และลูกค้าที่ ซ้ือซ ้า 

สอดคล้องกบั Don E.Schultz และคณะ (2541 อ้างถึงใน ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า) ได้พูดถึงรูปแบบ

การวางแผนการสื่อสารแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication Planning Model) 

โดยเร่ิมจากการเกบ็ฐานข้อมูลของลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายโดยข้อมูลต้องสมบูรณ์ที่สุดเท่าที่จะท า

ได้ เพราะข้อมูลของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายน้ีเป็นปัจจัยส าคัญที่น าไปสู่ความส าเรจ็ขององค์กร 

เร่ืองข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้า (Information) ข้อมูลที่ เกี่ยวกับลูกค้าที่ เกิดข้ึนใน

กระบวนการท างานเป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่จะช่วยท าให้การน าระบบการบริหารลูกค้ามาใช้ประสบ

ผลส าเรจ็ องค์กรจ าเป็นต้องบริหารข้อมูลให้มีประสิทธิภาพ ตั้งแต่การเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ

ลูกค้า การวิเคราะห์ข้อมูลการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าขององค์กร ซ่ึงแต่ละองค์กรควรจะมีการ

รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าและพฤติกรรมต่างๆ ของลูกค้าไว้แล้วน ามาจัดจ าแนกและวิเคราะห์

ให้เกดิประโยชน์ในการด าเนินธุรกจิ และเผยแพร่ให้หน่วยต่างๆ ภายในองค์กรโดยมีการรวบรวม

ไว้ที่ฐานข้อมูลกลางพนักงานระดับต่างๆ สามารถน าข้อมูลเหล่าน้ันไปใช้ได้ในเวลาที่เหมาะสม 

ข้อมูลเป็นสิ่งที่ส าคัญมากที่จะช่วยให้การใช้กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ประสบความส าเร็จ 

และยังสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้กบัองค์กร 

 

6. ขอ้เสนอแนะ 

1.  จากการวิจัยพบว่าคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ มีการใช้กลยุทธ์การตลาดเชิง

กิจกรรมเป็นหลัก  แต่ยังไม่มีการจัดท าฐานข้อมูลอย่างเป็นระบบ  ดังน้ันคล่ืนวิทยุ 88.5 สบาย

ดีเรดิโอ ควรมีการวางแผนด าเนินการจัดท าระบบเพ่ือเกบ็ข้อมูลของลูกค้าที่จะเป็นประโยชน์ใน

การด าเนินงานในอนาคต 
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         2. นอกจากการศึกษากลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมคล่ืนวิทยุ 88.5 สบายดีเรดิโอ 

แล้วควรมีการศึกษากลุ่มผู้บริโภคเพลงในประเทศไทยว่ามีพฤติกรรมการบริโภคสินค้าของอาร์

สยามอย่างไร 

         3. ควรมีการวิจัยเกี่ยวกบัการบริหารความสมัพันธก์บัลูกค้าของธุรกิจเพลงในประเทศ

ไทย  
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