
แนวคด และ งานวจยทเกยวของ

ในการศึกษาเรอง “กระบวนการช้ือเทปเพลงละครโทรทัศน์” น้ี แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับ 

การวิจัย ได้แก่ แนวคิคเร่ืองกระบวนการช้ือ ซ่ึงใช้เป็นกรอบในการวิจัย และแนวคิดเร่ืองคนตร 

และองค์ประกอบท่ีเก่ียวช้อง ซึ่งเป็นแนวคิดท่ีใช้เพ่ืออธิบายปรากฏการณ์ท่ีเก่ียวช้องกับ 

กระบวนการช้ือเทปเพลงละครโทรทัศน์ซ่ึงเป็นเร่ืองเก่ียวกับดนตรด้วย

แนวคิดเร ีองกระบวนการซอ

ผู้บริโภคเป็นส่วนท่ีสำคัญท่ีสุดของการตลาด โดยเฉพาะอย่างย่ิงท่ีภาวะการแข่งขัน 

ทางการตลาดเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว ดังน้ัน การดัดสิน'ใจของผู้บริ'โภค ถือได้ว่าเป็นกรอบ 

ของการวางกลยุทธทางการตลาด ซ่ึงส่ิงส ำ ค ัญ ที่จะต้องพิจารณา คือ กระบวนการช้ือ (Buying 

Process ) ของผู้บริโภค ซ่ึงมิใช่หมายถึง “การช้ือ’’ เพียงอย่างเดียว แต่เป็นช้ืนตอน และ 

ประกอบด้วยกระบวนกา? 5 ช้ืนตอน ดังน้ี

1. ความรู้สึกต้องการ (Felt Need)

2. พฤติกรรมก่อนการช้ือ (Prepurchase Activities)

3. การตัดสินใจชือ (Purchasing Decision)

4. พฤติกรรมการใช้ (Use Behavior)

5. ความรู้สึกหลังกา?ซ๋ึอ (Post Purchase Feeling)

1. ความร ู!กต ้องการ (Felt Need)

Maslow นักจิตวิทยาคนแรกท่ีได้แบ่งแยกประเภทของส่ิงจูงใจโดยมีพ้ืนฐานจากการ 

วิจัย ได้ตั้งข้อลมมุติฐานไว้ว่าความต้องการนั้นลามารถจัดระเบียบได้ด้วยการจัดสำดับก่อน
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หลัง หรอ ความลำลัญจากต่ําไปสูงได้ โดยได้เสนอการจัดลำดับความต้องการขั้นที่ต่ําสุดไปยู่ 

ข้ันสูงสุด ดังน้ี คือ

1. Physiological need คือ ความต้องการเบ้ืองแรกต่าง  ๆ เพ่ือการอยู่รอด เช่น 

ความต้องการในการกินอาหารและนํ้าชึ่งเป็นความต้องการทางร่างกาย

2. Safety needs คือ ความต้องการมีชีวิตรอดอยู่หรือความปลอดภัยทางร่างกาย 

ซ่ึงถ้าหากความต้องการเบ้ืองแรกข้างต้นน้ียังมีได้ถูกจำภัดหรือตอบสนอง มนุษย์ 

ก็จะมองข้ามเรองความปลอดภัยของร่างกายน้ีไป

3. Social needs คือ ความต้องการที่จะให้ตนเป็นที่ยอมรับของลังคมหรือความรัก 

ความต้องการตามความหมายนี้ เรื่มต้นจากความต้องการท่ีจะให้ตนเป็นท่ียอม 

รับของคนอ่ืน  ๆในลังคม

4. Esteem needs คือ ความต้องการที่จะให้ตนได้รับกา?ยกย่องจากลังคม มี 

เกียรติ มีฐานะในลังคม ต้องการที่จะให้ตนมีฐานะเหนือกว่าผู้อ่ืน

5. Self-actualization needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ตนได้รับความสำเร็จและสม 

หวัง'ในสิงท่ีตนคิด หรือท่ีต้องการทุกอย่าง1

ตามทฤษฎีของมาสโลว์ ความต้องการตามลำดับความสำคัญลามารถแบ่งแยกเป็น 3 

กลุ่มใหญ่ จากต่ําไปสูงดังน้ี

1.1 ความต้องการทางกายภาพ (Physical Need) เป็นความต้องการของร่างกาย 

เป็นความต้องการขั้นมูลฐานและจำเป็นที่ลุดสำหรับการดำรงชีวิตประกอบด้วย

1.1.1 ความต้องกา?ของร่างกาย (Physiological Need) เป็นความต้องการ 

พื้นฐาน เพ่ือความอยู่?อด เช่น อาหาร อากาศ นํ้าดื่ม ที่อยู่อาศัย เคร่ือง 

นุ่งห่ม ยารักษาโรค ความต้องการพักผ่อน และความต้องการทางเพศ

1.1.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Need) เป็นความต้องการท่ี 

เหนือกว่าความต้องการเพื่อความอยู่รอด หลังจากท่ีมนุษย์ได้รับการตอบ 

สนองในข้ันแรกแล้วจะเพ่ิมความต้องการระดับท่ีสูงข้ึน คือ ความต้อง 

การความปลอดภัย ซ่ึงประกอบด้วยความมั่นคงในหน้าที่กา?งาน ความ

' A.H.Maslow, Motivation and Personality (New York : Harper G Row, Publishers, Inc., 1954), อางถงใน ธงชัย สันติ 

วงษ์, พฤติท??มผุ้บ?โภคทางทา?ตลาด (กรุงเทพมหานค? : ใทยวัฒนาพานิร จำกัด 1 หน้า 82.



ต้องการที่จะได้รับความคุ้มครองจากอันตรายท่ีจะมีต่อร่างกาย เช่น 

อุนัติเหตุ อาชญากรรม เป็นต้น
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1.2 ความต้องการทางจิตวิทยา (Psychological Need) หรือทางสังคม (Social 

Need) ความต้องการน้ีเกดข้ึนโดยการเรียนรู้จากพฤติกรรมในสังคม ความต้องการ 

ด้านนี้ประกอบด้วย

1.2.1 ความต้องการกา?ยอมรับและความรัก (Belongingness and love 

Need) เป็นความต้องการการยอมรับจากลมาชิกในกลุ่ม และเป็นบุคคล 

ที่สำคัญสำหรับกลุ่ม รวมท้ังความรักจากสมาชิกในกลุ่มด้วย

1.2.2 ความต้องการความนับถือและสถานะจากสังคม (Esteem and Status 

Need) เป็นความพยายามที่จะให้มีความสัมพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอื่น 

รวมท้ังต้องการความมีอำนาจ ความสำเร็จ ความรู้ ความลามารถ ความ 

ร่ํารวย มีซ่ือเลียง และมีเกียรติ

1.3 ความต้องการส่วนบุคคล (Self-Need) เป็นความต้องการขึ้นสูงสุดของแต่ละ 

บุคคลแต่ไม,สามารถแสวงหาได้ การท่ีบุคคลบรรลุถึงความต้องการในข้ึนน้ีก็จะได้รับ 

การยกย่องเป็นบุคคลพิเศษ เช่น ความคิดอยากจะเป็นคนดัง เป็นนักกีฬาเหรียญทอง 

เอเชี่ยนเกมสันักร้องหรือเป็นนักแสดงที่มีซื่อเลียงเป็นต้น

2. พฤติกรรมก่อนการซื้อ (Prepurchase Activities)

พฤติกรรมก่อนการซ้ือ คือ พฤติกรรมหรือทัศนคติของผู้บรีโภคท่ีเกิดข้ึนในช่วงระยะ 

เวลาก่อนการซ้ือ โดยพฤติกรรมก่อนการซ้ือมักจะข้ึนอยู่กับป๋จจัยต่าง  ๆ ดังน้ี

2.1 บุคลิกสักษณะของผู้ช้ือ (Personal Characteristic) ลักษณะของพู้ซ้ือน้ัน1จะ 

ประกอบกันขึ้นมาจากองค์ประกอบหลายประการ ได้แก่ วัฒนธรรม กลุ่มสังคม 

ชนข้ึนทางสังคม ตลอดจนส่ิงแวดล้อมในงานอาชีพ วัย ครอบครัว

2.2.1 วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมเป็นสิ่งพ้ืนฐานในกา?กำหนดความ 

ต้องการและพฤติกรรมของบุคคล โดยการศึกษาเรียนรู้วัฒนธรรมของ

บุคคลเรียกว่า ขบวนการทางสังคม
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2.2.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) ได้แก่ความแตกต่างในวัฒนธรรม 

ของแต่ละบุคคล ได้แก่ กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาลนา และกลุ่มลีผิว

2.2.3 ชนช้ืนทางสังคม (Social Class) กำหนดจากลมาชิกในสังคม ซ่ึงมีค่า 

นิยม ความลนใจและพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน แบ่งได้เป็น 6 ระดับ คือ 

ซนช้ืนสูงส่วนบน ชนช้ืนสูงส่วนล่าง ชนช้ืนกลางส่วนบน ขนช้ืนกลางส่วน 

ล่าง ชนช้ืนต่ําล่วนบน และชนช้ืนต่ําส่วนล่าง

2.2.4 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลที่เก่ียวข้องด้วย ซ่ึงมี 

อิทธิพลต่อทัศนคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล แบ่งออกเป็น 2 

ระดับ คือ Primary Groups ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพื่อนบ้าน 

Secondary Groups ได้แก่ เพ่ือนร่วมงาน

2.2.5 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวมีอิทธิพลมากที่ลุดต่อทัศนคติ 

ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล

2.2.6 บทบาทและลถานะ (Roles and Statues) บุคคลหน่ึง ๆ จะมีความ 

เกี่ยวข้องกับกลุ่มสังคมหลายกลุ่ม และจะมีบทบาทแตกต่างกันไปในแต่ 

ละกลุ่ม เช่น บุคคลหน่ึงเป็นลามีในครอบครัว และมีบทบาทเป็นหัวหน้า 

ในท่ีทำงาน เป็นต้น

2.2.7 อายุและวัฎจักรของครอบครัว (Age and Family Life Cycle) มี 

อิทธิพลต่อความต้องกา? ทัศนคติและค่านิยมของบุคคล โดยประกอบ 

ด้วย 7 ช้ืนตอน คือ เป็นโลดและยังหนุ่ม เพ่ิงแต่งงานและยังไม่มีบุตร 

แต่งงานแล้วมีบุตรยังเล็ก แต่งงานแล้วมีบุตรโตแล้วและยังศึกษาเล่า 

เรยนและอาดัยอยู่กับบิดามารดา บิดามารดาค่อนข้างแก,และบุตรโตแล้ว 

แต่ยังไม่แต่งงาน บิดามารดาแก่แล้วและบุตรแยกครอบครัวแล้ว อยู่คน 

เดียวเน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรอหย่าขาดจากกัน

2.2.8 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนำไปส่ความจำเป็น 

และความต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน

2.2.9 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) ได้แก่รายได้จาก 

การออมสินทรัพย์ อำนาจการช้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน ซ่ึงมี 

ผลต่อสินค้าและบริการที่บุคคลจะตัดสินใจซือ
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2.2.10 แบบการดำรงชีวิต (Life Style) แบบของการดำรงชีวิตข้ึนอยู่กับ 

วัฒนธรรมของจังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล นักการตลาดเช่ือว่า 

การเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลข้ึนอยู่กับแบบการดำรงชีวิต

2.2 ชนิดของสินค้า เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกอนกา?ซ้ือ กล่าวคือ ถ้าเป็น 

สินค้าประ๓ ทสะดวกซ้ือ (Convenience goods) เช่น แชมพู หนังลือพิมพ์ สบู่ ยาลี 

ฟัน ผงชักฟอก ขนม ฯลฯ พฤติกรรมก่อนการซ้ือจะน้อย ช่วงระยะเวลาก็จัน กระบวน 

กา?ซื้อจะจันและง่าย แต่ถ้าเป็นสินค้าประเภทถาวรหรอเจาะจงซ้ือ เช่น เครองปรับ 

อากาศ รถยนตร์เครื่องใช้ใฟฟ้าหริอเป็นสินค้าประเภทเลือกซ้ือ (Shopping goods) 

เช่น เส้ือผ้า รองเท้า กระเป๋า ผู้บริโภคผัดผ่อนการซ้ือได้ พฤติกรรมก่อนการซ้ือจะกิน 

เวลานานและยุ่งยากกว่าสินค้าประ๓ ทสะดวกซ้ือ ผู้บริโภคจะหาและรวบรวมข้อมูล 

เกี่ยวกับตัวสินค้าจากแหล่งต่าง  ๆ แล้วเปรียบเทียบคุณภาพ ราคา บรีกา? แบบ สี 

ฯลฯ แล้วเลือกซื้อสิ่งท่ีตนพอใจที่สุดสินค้าอุปโภคบริโภคสามารถแบ่งได้เป็น 4 

ประเภท คือ

2.2.1 สินค้าที่หาซ้ือตามสะดวก (Convenience goods) หมายถึง 

สินค้าท่ีผู้บริโภคต้องซ้ือใช้เป็นประจำสมํ่าเสมอ ส่วนใหญ่เป็นสินค้าท่ีมี 

ราคาถูก ผู้บริโภคไม่จำเป็นต้องใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาซ้ือ 

สินค้าน้ี การซื้อแต่ละครั้งก็ซื้อตามความจำเป็น

2.2.2 สินค้าประ๓ ทต้องจับจ่ายซื้อหริอสินค้าเปรียบเทียบช้ือ 

(Shopping goods) เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคเลาะแสวงหาซื้อบ้าง ผู้บริโภค 

มักจะเปรียบเทียบราคาแบบ ความเหมาะลม ฯลฯ

2.2.3 สินค้าเจาะจงซื้อ (Specialty goods) หมายถึงสินค้าที่ผู้ 

บริโภคใช้ความพยายามอย่างมาก ใช้เวลาและต้องรวบรวมข้อมูลต่าง  ๆ

เพ่ือการตัดสินใจซ้ือ มักไม่ลนใจเรองราคา เพียงแ ต ต้่องการให้มี

คุณลมป๋ติตามที่ตนต้องการ

2.2.4 สินค้าที่มิได้เสาะแสวงหา (Unsought goods) หมายถึง 

สินค้าท่ีผู้บริโภคไม่เมาก่อนว่ามีสินค้าชนิดน้ีขาย หริออาจจะเบ ้างแต่ไม่



ค ่อยม ีความสนใจท ี่จะเสาะแสวงหา เช่น การประก้นชีวิต เครื่องถ่าย 

เอกสารพูดได้ โทรตัพท ์ท ี่มองเห ็นภาพคนพูด เป ็นต้น
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2.3 ล ักษณะของผู้ขาย เช่น ความ!เก ี่ยวกบผล ิตภ ัณฑ ์ท ี่ขาย ความเป ็นภ ันเอง ความ 

เชื่อถือได้ ตลอดจนบริการต ่าง ๆ ท ี่ให ้ภ ับลูกค ้า เช่น บริการหลังการขายประ๓ ท 

ต่าง ๆ ซ ึ่งส ิ่งเหล่าน ี้ม ีผลจูงใจให้ล ูกค ้าซ ื้อ หรอไม่ซ ื้อสินค้าได้เช่นกัน

3. การตัดสินใรซ๋ึอ (Purchasing Decision)

การตัดสินใจซื้อนั้น เป ็นขั้นตอนหนึ่งของกระบวนการซื้อ ซึ่งผลที่เก ิดซื้น คือ ผู้บริโภค 

อาจจะซื้อหริอไม่ซ ื้อก็ได้ ในการตัดสินใจซื้อน ั้น ผ ู้ซ ื้อต ้องตัดสินใจในหลายเรื่องด้วยกัน ซ่ึง 

น ักการตลาดได้ใช ้ย ุทธวิธในเรื่องล่วนผสมการตลาดเพื่อกระตุ้นให้ผ ู้บริโภคตัดสินใจซื้อส ินค้า 

ตังนี้

3.1 ผลิตกัณฑ์ (product) หมายถึง สินค้าหริอบริการที่สามารถตอบสนองความ 

ต้องการของผู้บริโภคได้ โดยผลิตกัณฑ์สามารถแบ่งเป็นสิ่งท่ีจับต้องได้ (Tangible) ซ่ึง 

หมายรวมถึงหีบห่อรูปแบบของสินค้า กา?บริการสีลัน ขนาด ตรา ระตับคุณภาพ 

และ ส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ (Intangible) เช่น แนวความคิด สถาบัน องค์การ เป็นต้น องค์ 

ประกอบของผลิตภัณฑ์ลามารถแยกได้ตังนี้

3.1.1 ตัวผลิตกัณฑ์ กรณีท่ีผู้บริโภคซ้ือสินค้าเพ่ือต้องการผลตอบแทน 

จากตัวผลิตกัณฑ์โดยตรง เช่น อาหารทำให้อ่ิม เคร่ืองด่ืมใช้แก้กระหายน้ํา

3.1.2 ลักษณะของผลิตกัณฑ์ หมายถึง รูปทรง แบบ แฟช่ัน คุณภาพ 

ของสินค้า เป็นลักษณะของสินค้าที่มีล่วนช่วยเสริมตัวสินค้าให้มีคุณค่าย่ิงข้ึน 

เช่น การเลือกซ้ือเส้ือผ้าน้ัน ตัวผลิตกัณฑ์ของเส้ือผ้าใช้ห่อหุ้มร่างกายและให้ 

ความอบอุ่น ในขณะที่เสื้อผ้าที่มีการออกแบบตามลมยนิยม มีการเลือกใช้ 

เน้ือผ้า สี ลวดลายที่สวยงาม ดูทันสมัย ช่วยเสริมบุคลิกภาพทำให้สินค้ามี 

คุณค่ามากกว่าคำว่าเส้ือผ้าในแง่ของตัวผลิตกัณฑ์เอง เป็นต้น
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3.1.3 ส ่วนควบหรอส ่วนเสร ิมของผล ิตภ ัณฑ ์หมายถ ึง ประโยชน์อ ื่น ๆ 

และบริการอื่น ๆ ท ี่จะได้ร ับจากการซื้อส ินค้าน ี้ เช่น ม ีบริการต ิดต ั้งฬร มีการ 

ร ับประภ ันส ินค ้า ม ีบริการตรวจเช ็คสินค้า เป ็นต้น

3.1.4 ส ิงท ี่คาดหว ังจากผล ิตภ ัณฑ ์ (Product Expected) หมายถึง 

ค ุณ สมปต ิแฝงอ ื่น  ๆ ท ี่ผ ู้บริโภคคาดหวังว่าจะได้ร ับจากการใซผลิตภัณฑ์น ั้น 

เช่น ผ ู้ท ี่เพ ิ่งรํ่ารวยต้องการซื้อรถเบนซ์ เพ ื่อต้องการยกระดับช ั้นของตนให้ส ูง 

ข ึ้นหร ือต ้องการแสดงให ้ผ ู้อ ึ่นเห ็นว่าบ ัดน ี้ได ้กลายเป ็นเศรษฐีแล ้ว

3.2 กา?จัดจำหน่ายและวิถีการจำหน่าย (place) คือ กลไกต่าง  ๆท่ีเก่ียวข้องภับ 

การทำให้สินค้าไหลผ่านจากผู้ผลิตไปถึงมีอผู้บริโภค โดยผ่านคนกลางประเภทต่าง  ๆ

และกา?จัดการเพ่ือให้ช่องทางการจำหน่ายเป็นไปโดยราบรนและรวดเร็ว และทำให้ 

สินค้ากระจายไปอย่างท่ี'วถึง ครอบคลุมพื้นที่อย่างกว้างขวางลอดคล้องภับความต้อง 

การของผู้บริโภค ซ่ึงการจัดจำหน่ายทำให้เกิดอรรถประโยชน์แก่ผู้บริโภคดังน้ี

3.2.1 อรรถประโยชน์ทางด้านเวลา (Time utility) คือ ผู้บริโภคลามารถ 

หาซ้ือสินค้ามาใซใด้ในเวลาท่ีเกิดความต้องการโดยไม่ต้องรอคอย

3.2.2 อรรถประโยชน์ทางด้านสถานท่ี (Place utility) คือ ผู้บริโภคจะหา 

สินค้าได้ในสถานท่ีใกล้ภับท่ีเกิดความต้องการข้ึนมาโดยไม่ต้องไป 

แสวงหา

3 .2 .3  อรรถประโยชน์ในความเป็นเจ้าของ (Possesion utility) ผู้บริโภค 

สามารถเป็นเจ้าของสินค้าท่ีตนต้องการได้ด้วยกา?ซ้ือ

3.2.4 อรรถประโยชน์ในด้านรูปร่างของสินค้า (Form utility) การท่ีผู้ค้า 

ส่งผู้ค้าปลกนำสินค้ามาดัดเสือก และจัดให้สวยงาม เช่น นำผลไม้ 

หลายชนิดมาจัดใส่กระเช้า หรือนำดอกมามาจัดใส่แจกัน เป็นกา? 

อำนวยความสะดวกแก่ผู้ซ้ือโดยสามารถนำไปเป็นของขวัญได้เลย

3.3 ราคา (price) เป็นสิงท่ีลำดัญท่ีมีผลต่อการดัดสินใจของผู้บริโภค โดยเฉพาะผู้ 

บริโภคท่ีมีรายได้จำกัดหรือผู้ท่ีมีรายได้ค่อนข้างต่ําหรือผู้ท่ีอ่อนไหวต่อราคา 

(Price Sensitive) ในแง่ของผู้บริโภคการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการนอกจาก 

จะพิจารณาถึงราคาแล้ว ยังพิจารณาถึงองค์ประกอบดังนี้
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3.3.1 อรรถประโยชน์ (Utility) ของสินค้าน้ันว่าจะสนองความต้องการ 

และสร้างความพึงพอใจให้มากน้อยเพียงใด

3.3.2 มูลค่า (Value) คุณค่าของสินค้าในสายตาของผู้บริโภค มูลค่าอาจ 

จะไม่เท่ากับราคาก็ได้ เซ่น ปกติสบุ่ราคาก้อนละ 9 บาท ต่อมามีรายการช้ือ 3 

ก้อนแถม 1 ก้อนในราคา 25 บาท ผู้ช้ือก็จะเห็นว่ามูลค่าสูงกว่าราคา (Value 

over Price) ชือแล้วคุ้มค่า

3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดต่อลื่อสารในรูปแบบต่าง ๆ ท่ี 

ช่วยผลักดันสินค้า บริการ และความคิด ผ่านซ่องทางการจำหน่ายจนไปถึงลูกค้า 

ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่

3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการล่ือข่าวสารในลักษณะบอก 

กล่าวเชิญชวนผู้บริโภคโดยผ่านส่ือมวลชนต่าง  ๆในลักษณะของ 

การจ่ายเงินช้ือล่ือเหล่านี้ การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริม 

การตลาดที่สำคัญ และเป็นท่ีนิยมใช้กันมากท่ีลุดชนิดหน่ึง

3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่วนหน่ึงของการส่ง 

เสริมการตลาดเท่าน้ัน กิจกรรมการส่งเสริมกา?ขายประกอบด้วย 

การแจกสินค้าตัวอย่าง คูปองส่วนลดพิเศษ ของแถมของแจกการ 

จัดแข่งขัน กา?ให้รางวัล การจัดชิงโชค

3.4.3 การประชาลัมพัน์ธ์(Public Relations) เป็นการสร้างความ 

ลัมพันธ์กับลูกค้าประชาชนและบุคคลท่ีเก่ียวช้องท่ัวไปเพื่อให้เกิด 

ทัศนคติท่ีดีต่อบริษัท เพ่ือให้ช้ือและใช้สินค้าหริอบริกา?ของบริษัทใน 

ภายหลัง เซ่น กา?บริจาคเงินช่วยเหลือลังคมการเช้าร่วมกิจกรรม 

ต่าง  ๆของลังคม เป็นด้น

3.4.4 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการใช้พนักงาน 

ขายออกไปสาธิตและเสนอขายสินค้าให้พ่อค้าคนกลางหรือผู้บริโภค 

โดยตรง บางคร้ังก็เป็นการให้พนักงานขายออกไปบอกกล่าวแก่พ่อ

ค้าเหล่าน้ีว่ามีสินค้าชนิดน้ีเกิดข้ึนในตลาดแล้ว หรือมีข้อเสนอแปลก 

ใหม่จากบริษัทมาให้พิจารณา
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4. พฤติกรรมในการใช้ (Use Behavior)

นักการตลาดจะรู้เฉพาะพฤติกรรมการซื้อเพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอจะต้องรู้ 

พฤติกรรมการใช้ด้วย เช่น กา?ใช้สมู่ใช้กันอย่างไร ก้อนเดียวใช้กับท้ังตัว หรอว่าใช้กับตัวหน่ึง 

ก้อน และใช้กับใบหน้าแยกอีกก้อนหน่ึง ซ้ือก้อนเดียวใช้ร่วมกันท้ังครอบครัวหรือแยกใช้ 

พฤติกรรมเหล่าน้ีต้องพิจารณา การท่ีมีความเข้าใจพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภคและศึกษาดู 

ว่าใครเป็นคนใช้ ใช้อย่างไร ใช้ท่ีไหน ใช้เม่ือไร และใช้กับอะไร ข้อมูลดังกล่าวน้ี นักการตลาด 

สามารถนำมาใช้ปรับปรุงผลิตกัณฑ์หรือหีบห่อ หรือใช้ในเวลาโฆษณาได้เป็นอย่างดี เป็นการ 

ช่วยเพมโอกาสท่ีจะทำให้สินค้าน้ันขายได้ง่ายข้ึน

5. ความรู้สิกหลงการ'ซอ (Post Purchase Feeling)

ความรู้สึกเกี่ยวกับการได้ไซ้สินค้ามีอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ พอใจกับไม่พอใจ หากผู้ 

ซื้อหรือผู้ใช้สินค้าพอใจหลักจากที่ได้ใช้สินค้า ก็นับว่าธุรกิจประลบความสำเร็จในการขาย 

สินค้านั้น หากเกิดความไม่พอใจหรือเสียใจหลังจากที่ได้ใช้สินค้านั้น ธุรกิจก็จำเป็นจะต้อง 

ศึกษาลาเหตุของความไม่พอใจและพยายามแก้ไขให้ดีขึ้น เพ ร า ะ ความรู้สึกไม่พ อ ใจหรือเสียใจ 

นั้นอาจถ่ายทอด1ใปล่ลูกค้าคนอื่น และหรือกระทบกระเทือนกา?ตัดสินใจซื้อครั้งต่อไปของผู้ซื้อ 

คนเดิม อันเป็นผลเลียต่อกิจการภายหลัง
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แนวคิดเรองดนตรีและองค์ประกอบทีเกียวข้อง

ดนตรีน้ัน นับเป็นภาษาสากลของมนุษย์ เป็นศาสตร์ซ่ึงเก่ียวกับเสียง และยังเป็น 

ศิลปะซึ่งลามารถสร้างความจรรโลงใจให้กับผู้เสพย์โดยศิลปะนี้เป็นศิลปะที่เกี่ยวกับกา?ประ­

สมเสียง เพื่อสื่ออารมณ์ และสามารถก่อให้เกิดอารมณ์ จนกระท่ังกระตุ้นให้เกิดการตอบสนอง 

ได้ เสียงท่ีสร้างความพึงพอใจกับผู้ฟังสามารถนับได้ว่าเป็นเสียงดนตรี แม้แต่เสียงใน

ธรรมชาติ เซ่น เสียงนกร้อง เสียงน้ีา ยังถือเป็นเสียงดนตรีด้วย ดังเซ่นท่ีพบว่ามีการนำเสียง 

เหล่าน้ีมาใช้เป็นเสียงประกอบในเพลง

ดนตรีนั้นเป็นศิลปะประ๓ ทจินตศิลปะ (imaginative art) เซ่นเดียวกับวรรณคดี ดัง 

น้ันดนตรีจึงเป็นสุนทรียภาพ (esthetics) ซึ่งส่ือความงามที่ไม่สามารถมองเห็นด้วยตา หากแต่ 

เป็นความงามที่มองเห็นด้วยจิตใจและพลังความคิด ดังนั้นในกา?ประเมินค่าและความ 

ไพเราะของดนตรีน้ัน จะแตกต่างกันไปตามแต่บุคคลซึ่งประกอบด้วยความหลากหลายทาง 

รสนิยม ความเช้าใจ การศึกษา วัฒนธรรม และองค์ประกอบอื่น  ๆโดยในการศึกษาเร่ืองดนตรี 

น้ัน ลามารถพิจารณาได้หลายแง่มุม ดังน้ี

1 บุคคลที่มีความเกี่ยวข้องกับดนตรี

2. การฟังดนตรี

3 องค์ประกอบของดนตรี

4 การประพันธ์เพลง

5 ดนตรีสำหรบละครโทรทัศน์

1. บุคคลทีมึความเกียวข้องโาบดนตรี

บุคคลที่มีความเกี่ยวข้องกับดนตรีนั้น สามารถแบ่งได้เป็น 3 กลุ่มใหญ่ ดังน้ี

1.1 ผู้ประพันธ์เพลง (composer) ได้แก่ ผู้ประพันธ์ดนตรี อาจเป็นบุคคลเดียวหรือ

เป็นกลุ่ม

1.2 ผู้แสดง (performer) คือ ผู้ที่ส่ือความหมายของเพลง (interpret) โดยผ่านส่ือ 

กลาง (media) เซ่น เครองดนตรีหรือเสียงขับร้อง ผู้แสดงน้ันลามารถแบ่งได้เป็น



24

3 ประเภท คือ นักดนตรี (instrumentalist) นักร้อง (singer) และผู้อำนวยเพลง 

หรือวาทยากร (conductor)

อน่ึง ดนตรีหรือบทเพลงนั้น สามารถแบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ ดนตรีหรือบทเพลงขับ 

ร้อง ดนตรีหรือบทเพลงบรรเลงด้วยเครองดนตรี ดนตรีหรือบทเพลงที่มีนั้งการขับร้องและการ 

บรรเลงด้วยเครื่องดนตรี ดังนั้น หน้าที่ของนักร้อง คือการแสดงดนตรีขับร้อง (vocal music) 

หน้าที่ของนักดนตรี คือการแสดงดนตรีที่บรรเลงด้วยเครื่องดนตรี (instrumental music)

1.3 ผู้ฟังดนตรี (music listener) สามารถแบ่งได้เป็น3 ประเภท คือ

1.3.1 unsophisticated listener คือ ผู้ทีฟ่ังดนตรี'ได้เรื่อย ๆ ไม่เบ ือหน ่าย มิได้ 

สนใจเรื่องราวหรือภูม ิหลังของดนตรี ไม ่ได ้สนใจว่าผ ู้ใดประพ ันธ์ประพ ันธ ์เม ื่อใด ใช้ 

เครื่องดนตรีชนิดใดบรรเลง ม ักจะไม ่พะวงในค ุณค ่าด้านสุนทรียภาพเท่าไร เพลงที่ฟ ัง 

ส ่วนใหญ ่เป ็นเพลงพ ื้น เม ืองและเพลงป ิอปป ลู่าซึ่งเป ็นเพลงลัน ๆ ม ืท ่1วงทำนองและ 

เน ื้อร ้องท ี่จดจำได้ง ่ายและขับร้องตามได้ง ่าย ๆ

1.3.2 conscious listener คือ ผู้ที่ฟังดนตรีด้วยความรู้สึกลึกซ้ึงด่ืมด่ําพอ 

สมควร ในกรณีที่ชอบเพลงใดจะให้ความสนใจต่อรายละเอียดของเพลงประ๓ ทน้ัน 

เช่น ผู้ประพันธ์เพลงคือใคร และยังรู้จักเปรียบเทียบและวิจารณ์เพลง ผู้ฟังประเภทน้ี 

เป็นผู้ที่พร้อมจะซาบซ้ึงในคุณค่าทางด้านสุนทรียภาพถ้าได้รับการแนะนำและส่งเสรีม 

อย่างถูกวิธี

1.3.3 serious listener เป็นผู้ฟังดนตรีด้วยความรู้สึกดื่มดํ่าและสึกซึ้งมาก จะ 

เลือกเฟ้นฟังดนตรีท่ีให้คุณค่าทางด้านจิตใจแก่เขา มืด'วามกระดือรีอร้น'ในการศึกษา 

ภูมิหลังของบทเพลงที่ฟัง สามารถแปลความของผู้ประพันธ์เพลงได้ถูกต้อง และรู้จัก 

เปรียบเทียบและวิจารณ์บทเพลงตลอดจนการบรรเลงและกา?ขับร้องเป็นอย่างดีได้ 

ด้วยตนเองหรือได้โดยการแนะนำเพียงเล็กน้อย โดยส่วนใหญ่แล้ว ผู้ฟังประเภทนี้เป็น 

ผู้ท่ีใกล้ซดกบวงการดนตรี
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2. การฟังดนตรื

การฟังดนตรีนั้น เป็นกิจกรรมที่เป็นลำดับขนตอนดังนี้

2.1 การได้ยิน (hearing) เป็นข้ันแรก เมื่อเกิดความนั้นใจขั้น จึงผ่านไปถึงขั้นที่สอง 

คือ “การฟัง”

2.2 การฟัง (listening) คือการมีจิตใจจดจ่อที่จะได้ยินเลียงดนตรีนั้นต่อเน่ืองไป นั้น 

คือมีความสนใจที่จะฟัง

2.3 การคิด (thinking) คือ การใช้ความคิดในขณะที่ฟังดนตรี

2.4 การรู้สึก (feeling) การคิดนำมาซึ่งความรู้สึกทางอารมณ์ซึ่งเป็นขั้นตอนทีส่ำค ัญ 

ของการฟังดนตรี ผู้ฟังจะเริ่มรู้ถึงคุณค่า (appreciate) ของบทเพลงที่ได้ฟัง

2.5 การจำ (remembering) การที่ผู้ฟังสนใจเพลงและได้ฟังชํ้าบ่อย ๆ จะทำให้จดจำ 

เพลงได้ และเมื่อจำได้แล้วยังมีความสนใจที่จะฟังเพลงนั้นอีก เป็นการแสดงให้เห็นว่าผู้ฟังนั้น 

ได้รู้คุณค่าของบทเพลงนั้นแล้วเป็นอย่างดี

3. องค ์ประกอบของดนตรี

องค์ประกอบของดนตรี ได้แก่ทำนอง (melody) จังหวะ (rhythm) และเลียงประลาน 

(harmony) มีผู้เปรยบว่า วิญญาณแห่งดนตรี คือ ทำนอง หัวใจของดนตรี คือ จังหวะ สมอง 

หรือจิตใจของเพลง คือ การประสานเลียง ในหนังสือวิชาการบางเล่มจะเพิ่มเติมองค์ประกอบ 

ทีลีด้วย คือ คีตลักษณ์ (musical form)

3.1 ทำนอง (melody) คือความต่อเนื่องกันของเลียงสูง-ตํ่า (pitch) โดยระยะจาก 

เลียงหนึ่งไปยังอีกเลียงหนึ่ง เรียกว่า ขั้นคู่เลียง (interval)

3.2 จังหวะ (rhythm) คือ ลีลาของดนตรีที่แสดงถึงความหนัก-เบา และการจัด 

ระเบียบของตัวโน้ตเลียงยาวและเลียงลันซึ่งจะสื่อถึงความเร็วและช้าของเพลง

3.3 เลียงประสาน (harmony) เกิดจาก เลียงสูง-ต่ํา (pitch) ที่เกิดขั้นพร้อมกัน โดยใช้ 

หลักกา?จัดตัวโน้ตรวมกันเป็นคอร์ด (chord) การประลานเลียง คือ การเล่นแนวทำนองและ 

แนวคอร์ดในเวลาเดียวกันหรือต่างกันหรือตามกัน ดังนั้นจึงหมายถึง การที่เพลงมีแนวทำนอง 

เพียงทำนองเดียว และมีการบรรเลงตลอดตามกันอย่างกลมกลืน (harmoniously)



2 6

3.4 คีตลักษณ์ (musical form) คือ โครงสร้างหรือฉันทลักษณ์ของเพลงตามแบบ 

แผนท่ียึดถือเป็นหลักในการประพันธ์ คีตลักษณ์ขนาดใหญ่ เช่น ชิมโฟนี (symphony) คอน 

แชร์โต (concerto) โอราทอ'ริโอ (oratorio) หรือ โซนาตา (sonata) เป็นต้น คีตลักษณ์ขนาด 

เล็ก เช่น เพลงร้อง (song) เพลงในลังหวะเต้นรำ มินูเอท (minuet) รอนโด (rondo) เป็นต้น

4. การประพ ันธ ์เพลง

การประพันธ์เพลงนั้น ประกอบด้วยบุคคล2 ประ๓ ท คือ ผู้ประพันธ์ทำนอง 

(composer) และผู้ประพันธ์คำร้อง (lyricist) โดยสามารถดำเนินขั้นตอนการประพันธ์เพลงได้ 

4 วิธีการ คือ ประพันธ์เนื้อร้องก่อนทำนอง ประพันธ์ทำนองก่อนเนื้อร้อง ประพันธ์ทำนองและ 

เนื้อร้องไปพร้อม ๆ กัน และวิธีการสุดท้ายคือ กำหนดคอร์ด (chord) ก่อนแล้วจึงประพันธ์ 

ทำนองและเนื้อร้องภายหลัง

4.1 คำร้องหรือเนื้อเพลง (lyrics)

คำร้องของเพลงนั้นมีลักษณะที่สะท้อนถึงศิลปะหลายแขนง กล่าวคือ สะท้อน 

ลักษณะของบทกวี ซึ่งหมายถึงการใช้ถ้อยคำสละสลวย ลังหวะของการใช้คำและภาษา 

ฉันทลักษณ์ การเาคำ เป็นต้น สะท้อนลัเ เษณะ'ของนวนิยายขนาดลัน (novelette) ในแง่

ของการเล่าเรื่อง โดยใช้คำน้อยและเป็นเรื่องราวที่เกี่ยวกับบ ุคคลลองลามคน ดังนั้น เพลงไทย 

สากลจึงเปรยบเสมือน “นิยายลามนาที” โดยมักมีเนื้อหาเกี่ยวกับเรื่องราวของความรัก โดย 

อาจเกี่ยวกับผู้ที่ลมหวังในความรักหรือผิดหวังในความรัก ความทะเยอทะยาน ความมั่งมีและ 

ยากจน ความแข็งแรงและอ่อนแอ ซึ่งจะเห็นได้ว่าเป็นเรื่องราวมั่ว  ๆไป

กล่าวโดยสรุป คือ ยุทธวิธีในการประพันธ์คำร้องนั้น เปรียบเสมือน 

การประพันธ์เครงเรื่อง โดยใช้คำให้สละสลวยและเกิดประโยชน์คุ้มค่า นั้นคือคำทุก 

คำควรมีความหมาย ง่ายต่อการร้องและจดจำ
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4.2 ทำนอง (melody)

ในการประพันธ์ทำนองเพลงน้ัน ผู้ประพันธ์จะต้องคิดทำนอง (melody) โดยอาจใช้ 

เครองดนตรีชนิดใดชนิดหน่ึงในการประพันธ์ซ่ึงอาจคิดทำนองเพลงข้ึนมาเลย หรือใช้วิธีการ 

วางคอรีด แล้วจึงประพันธ์ทำนองลงไปตามแนวของคอร์ดท่ีได้วางไว้

ทำนองนั้น สามารถที่จะอยู่ในรูปแบบของการขยาย การดัดแปลง ซึ่งจะสามารถพบ 

ในรูปแบบต่าง  ๆดังนี้ การซ้ําทำนอง (repetition) ส่วนหนึ่งของบทเพลงที่นำไปยู่กา?จบของ 

บทเพลง (coda) ท่อนเชื่อม (interlude) การยืดขยาย (augmentation) การลดทอน 

(diminution) การซํ้าของทำนองและจังหวะ (sequence) การแปลงทำนอง (inversion) การ 

เล่นถอยหลัง (retrograde) การพัฒนาทำนองสำคัญ (themetic development)

ทำนองเพลงส่วนใหญ่จะมี motive ซึ่งหมายถึงกลุ่มเสียงวลีเล็ก ๆ แต่ในบางครั้งอาจ 

จะม ี,ขนาด'ใหญ่เป็นประโยคเพลง (phrase) ก็ได้ซ่ึง motive นี้เป็นส่วนที่ทำให้ผู้พังสามารถจำ 

เพลงได้ motive หลาย ๆ motive จะรวมกันเป็นประโยค ซึ่งโดยมากแล้วประโยคจะประกอบ 

ด้วยประโยคคำถาม (Antecedent)1 และประโยคคำตอบ (Consequence)2Wอกจากนั้นยังจะ 

ต้องคิดถึงลักษณะจังหวะ (rhythm) จังหวะเร็ว-ช้า (tempo)3 แนวเพลง อารมณ์เพลง ตลอด 

จนคีตลักษณ์ (musical form) อีกด้วย

ในการประพันธ์เพลงน้ัน รูปแบบของคีตลักษณ์ท่ีนิยมใช้ คือ ดนตรีสองตอน (Binary 

Form) คือ AB และดนตรีลามตอน (Ternary Form) คือ ABA ซ่ึงสามารถเล่นซ้ําตอนใดตอน 

หน่ึงเพิ่มเติมได้ เซ่น AABA ABBA อย่างไรก็ตาม ผู้ประพันธ์ไม่จำเป็นต้องยืดติดกับคีตลักษณ์ 

ใด  ๆ แต่สามารถใช้รูปแบบท่ีหลากหลายข้ึน เซ่น ABCD ซึ่งวสีทุกวสีล้วนแตกต่างกันหมด 

หรือ AAAA ซ่ึงมีรูปแบบของทำนองเหมือนกันทุกวสี นอกจากน้ันยังลามารถใช้รูปแบบ

1 ประ'โยคคำถาม เป็นประโยคเพลง เมื่อรองหรื«เล่นจะเกิดความกว่าเป็นประโยคเพลงที่ผู้รอง ผู้เล่น จะตัองเล่นต่อเพื่อให้ 

รบประโยคเพลง บางครงประโยคคำถามจะเรียกว่า thesis

2 ประโยคคำตอบ เป็นประโยคพื่ตอบรบมาจากประโยคคำถาม โดยลักษณะเด่นรองประโยคคำตอบจะเกิดรื้นเมื่อผู้?อง ผู้เล่น 

โดเล่นประโยคนี้แล้ว พบว่าประโยคที่รองหรือเล่นโปน้ี;นก่อให้เกิดความเสืกจบประโยค

3 จังหวะเร็ว-ช้า (tempo) สามารถแสดงโดจากเครื่องหมาย ฟน ! = 80 หมายถืง จำนวนโนตตัวดำ (quarter note) จะมี 80 

beat ต่อ 1 นาที
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อื่น ๆ เช่น ABAB AAAB AAAA เป็นต้น นอกจากนั้น โดยท่ัวไปแล้ว เพลงไทยสากลมักจะมี 

จำนวนห้องเพลง (measures) 32 ห้องเพลงโดยแต่ละตอนประกอบด้วย 8 ห้องเพลง

5. ความส้มพ ันธ ์ระหว่างดนตรีและละครโทรท ัศน ์

รายการละครโทรทัศน์นั้น เป็นรายการที่มุ่งเสนอความบันเทิงทับผู้ซม ซ่ึงให้ประโยชน์ 

ในด้านต่าง ๆ เช่น เป็นเพื่อนแก้เหงา ช่วยให้ผู้ชมหลีกหนีจากสภาพความเป็นจรงชั่ว

คราว (escape) มองเห็นหนทางการแก้บัญหาชีวิตในลักษณะต่าง  ๆ เป็นหัว

ข้อสนทนาทับเพื่อน เป็นต้น ซึ่งรายการบันเทิงประเภทนี้นั้น ประกอบด้วยองค์ประกอบหลาย 

ประการด้วยทัน จึงจะสามารถสื่อสารได้อย่างบริบูรณ์โดยองค์ประกอบที่สำคัญได้แก่ บท 

ประพันธ์บทโท?ทัศน์นักแสดงหริอตัวละคร เครื่องแต่งกาย ฉาก และประการสุดท้ายคือ 

ดนตริ

ดนตริส่วนที่เป็นเอกลักษณ์ของละครโทรทัศน์คือ เพลงละครโทรทัศน์ซึ่งเป็นเพลงที่มี 

การนำเสนอเมื่อจะมีการแพร่ภาพละครโทรทัศน์โดยเริยกว่า เพลงนำละคร (main title) และมี 

กา?นำเสนออีกครั้งเมื่อละครในตอนนั้น ๆ จบลง โดยเรียกว่าเป็น เพลงท้ายละคร (end title) 

สำหรับในส่วนของการดำเนินเรื่องของละครโทรทัศน์นั้นจะมีดนตริประกอบละครโท?ทัศน์ 

(background music) ซึ่งโดยมากมักจะนำทำนองจากเพลงนำละคร และเพลงท้ายละคร มา 

ใช้ในการสื่ออารมณ์ในเหตุการณ์ต่าง  ๆของเร่ือง จะเห็นไ ด ้ ว่า ดนตรินั้นมีความลัมพันธ์ทับ 

ละครโทรทัศน์ตังแต่เริ่มเรื่องจนจบ โดยดนตรีมีบทบาทและความสำคัญต่อละครโท?ทัศน์ตังนี้

5.1 เพื่อแสดงลักษณะหรือประเภทของเรื่องนั้น

ดนตริประ๓ ทน้ีมัณ,ริยก'ว่าดนตรีประจำเรื่อง (theme song) ซึ่งจะทำหน้าที่เป็นเพลง 

โหมโรง เพื่อมุ่พื้นหรือแนะนำลักษณะโดยทั่วไปของเรื่องนั้น

5.2 เพื่อแสดงความหมายหรือความรู้สึกเกี่ยวทับถิ่นฐานบ้านเกิด ฐานะชนชั้นทาง 

ลังคม ตลอดจนเชื้อชาติ เผ่าพันธ์

เนื่องจากบุคคลแต่ละท้องถิ่น เช้ือชาติ ฐานะ ต่างมีดนตริในลักษณะของตนเอง ตัง 

นั้นในการแสดงจึงมักมีการใช้ดนตรีเพื่อสร้างความรู้สึกเกี่ยวทับท้องถิ่นหรือเชื้อชาตินั้น ๆ
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5.3 เพื่อทำนายหรอเป็นลางบอกเหตุการณ์ท๓ ดข้ึน

การใช้ดนตรีในอารมณ์ต่าง  ๆสามารถสะท้อนถึงเหตุการณ์ในอนาคตโดยไม่จำเป็น 

ต้องใช้การดำเนินเรื่องอย่างอ่ืนเป็นลื่อบอกเหตุท่ีจะเกิดข้ึน เช่น จะมีการใช้ดนตรีท่ีมีลีลา 

ต่ืนเต้นเร้าใจในการล่ือถึงเหตุร้ายท่ีกำล้'งจะเกิดข้ึน

5.4 เพ่ือเพ่ิมพูนประสิทธิภาพของการแสดงให้มากข้ึนหรีอเข้มข้นข้ึน

ดนตรีลามารถเน้นคำพูดหรือการแสดงให้มีความหมายลึกข้ึงข้ึน เน่ืองจากดนตรีเป็น 

ลื่อที่สามารถลื่อถึงอารมณ์ได้ชัดเจน เช่น ใน'ฉากท่ีมีการสารภาพรักน้ัน เม่ือตัวละครได้กล่าว 

คำพูดที่เป็นจุดสำคัญในฉากนั้นจะพบว่ามีเสียงดนตรีประกอบด้วยทันที

5.5 เพื่อสร้างหรือเสรีมจังหวะและการเคลื่อนไหวในการแสดง

ลามารถนำมาใช้ประโยชน์ในการตัดต่อ สำตับภาพ โดยใช้จังหวะลีลาของดนตรีมา 

ประกอบให้เช้าคับจังหวะของภาพหรือใช้ดนตรีในการเกลี่ยภาพให้นุ่มนวลขึ้นไม่สะดุด

5.6 เพื่อแสดงบุคลิกลักษณะหรือแบบฉบับของตัวละคร

ดนตรีลามารถลื่อถึงบุคลิกลักษณะของตัวละครได้ เป็นต้นว่า เมื่อตัวละครฝ่ายร้าย 

ปรากฏ จะมีเสียงดนตรีที่มีท่วงทำนองที่ฟังแล้วรู้สึกน่าหวาดหวั่น ในขณะที่เมื่อตัวละครนาง 

เอกปรากฏ จะมีเลิยงดนตรีที่คังวานหวาน นิ่มนวลชวนฟังซึ่งในช่วงเวลา ค.ศ.1930 - 1950 

สร้างภาพยนตร์ใน Hollywood นิยมใช้เสียงดนตรีบ่งบอกลักษณะนิลัยของตัวละคร

5.7 เพื่อสร้าง รักษา และเปลี่ยนอารมณ์ของเรื่อง

ดนตรีนั้นเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการสร้างหรือปูพื่นอารมณ์ให้เกิดขึ้น ดนตรีลามารถ 

หนุนสถานการณ์หรือเรื่องราวให้?นแรงขึ้น รักษาหรือประคับประคองอารมณ์เดิมไว้ และยัง 

ลามารถเปลี่ยนแปลงหรือหักล้างอารมณ์เดิมที่มีอยู่ให้ลดลงหรือเปลี่ยนเป็นอารมณ์อื่น ๆ

5.8 เพื่อสร้างความชัดแย้งเสียดสีและการอุปมาเปรยบเทียบ

นอกจากการที่ดนตรีสามาถใช้ประกอบภาพหรือการแสดงเพื่อเน้นอารมณ์หรือเสรีม 

สร้างความรู้สึกแล้ว ในทางตรงคันข้าม สามารถนำดนตรีมาใช้ในการก่อให้เกิดความรู้สึกชัด 

แย้งคับความหมายหรือเรื่องราวของภาพที่ปรากฏได้
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งานวิจัยทีเกียวข้อง

นุชนาฎ รามลมภพ (บริหารธุรกิจ,พ.ศ.2529) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “การศึกษาความคิด 

เห็นของนิสิตนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครต่อเทปคาสเช็ทเพลงไทยสากล'' โดยมีวัตถุ 

ประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษาต่อการซื้อเทป และปัจจัยสำคัญในการเลือกชื้อ 

เทป

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยสำคัญที่สุดที่นิสิตนักศึกษาใข้ในการพิจารณาเพื่อเลือกซื้อ 

เทปคาสเช็ทเพลงไทยสากลขึ้นอยู่กับ ความชอบแนวดนตรี คือ ทำนอง จังหวะ และ เลียง 

ประลาน

งานวิจัยดังกล่าว สามารถใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบกับผู้ซื้อเพลงละครโทรทัศน์ได้ 

ในงานวิจัยเรื่อง “การศึกษาเรื่องกระบวนการซื้อเทปเพลงละครโท?ทัศน์” โดยเปรียบความ 

เหมือน หรีอแตกต่างของกระบวนการเลือกซื้อเทปเพลงไทยสากลทั่วไป และ การเลือกซื้อเทป 

เพลงละครโทรทัศน์ ของนิสิตนักศึกษา

ไคลท ิพย ์จา?ภ ูม ิ (พ.ศ.2535) ได้ศ ึกษาวัจยเรื่อง "การศึกษาความพึงพอใจที่ได ้ร ับ 

จากละครโทรทัศน ์” โดยม ีว ัตถ ุประสงค ์เพ ื่อทราบพฤติกรรมการดูละครโทรท ัศน ์ของผ ู้หญ ิงและ 

ความพึงพอใจที่ได้ร ับ โดยผูว้ิจัยได ้ใชวิธ ีการสิเมภาษณ ์แบบเจาะลึก จากกลุ่มต ัวอย ่างท ี่ 

เจาะจงว ่าด ูละครโทรท ัศน ์อย ่างต ่อเน ื่องมาไม ่ต ํ่ากว่า 5 ปี

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมที่ให้ความสำคัญกับละครโทรทัศน์สูง 

มาก จะมีการติดตามดูให้ครบทุกตอน หรือให้คนที่บ้านบันทึกเทปไว้เมื่อพลาด หรือติดตาม 

อ่านบทละครจากหนังสือพิมพ์นอกจากนั้น ความพึงพอใจที่ได้รับ คือ ความสนุกสนานเพลิด 

เพสิน และการหลีกหนีจากความเป็นจริงด้วยการสมมุติตนเองเข้าล่โลกละคร

งานวิจัยดังกล่าว สามารถใช้เป็นประโยชน์กับงานวิจัย เร่ือง “การศึกษาเรื่องกระบวน 

การซื้อเทปเพลงละครโทรทัศน์" ในแง่ท่ีว่า ผู้วิจัยได้อธิบายว่า พถุติกรรมการดูละคร หมายถึง
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พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลาต่าง  ๆในการดูละครโทรทัศน์ คือ พฤติกรรมก่อนการดูละคร 

โทรทัศน์ เช่น การคอยการแพร่ภาพ พฤติกรรมขณะดูละครโทรทัศน์ เช่น การวิพากษ์วิจารณ์ 

ระหว่างดูละครโทรทัศน์การทำกิจกรรมอื่นๆพร้อมกับการดูละครและพฤติกรรมหลังจากดู 

ละครโทรทัศน์ เช่น กา?นำไปเป็นประเด็นในการสนทนากับเพ่ือน

นิโลบล โควาพิทักษ์เทศ (2535) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง “การวิเคราะห์เพลงไทยสมัยนิยม 

ตามทรรศนะของสุนทรียศาสตร์ยุคหลังสมัยใหม่" โดยวิเคราะห์ถึงลักษณะรูปแบบและเนื้อหา 

สาระของผลงานเพลงไทยสมัยนิยม โดยอาศัยกรอบแนวคิดของสุนทรียศาสตร์ยุคหลังสมัย 

ใหม่

ผลกา?วิจัยพบว่า มีการทำช้ําของเพลงไทยสากลในรูปแบบต่าง  ๆ6 ประ๓ ท คือ การ 

รวมเพลงฮิต การนำเพลงเก่ามาผลิตใหม่และขับร้องใหม่โดยนักร้องคนเดิม การนำเพลงเก่า 

มาผลิตใหม่และขับร้องใหม่โดยนักร้องรุ่นใหม่ การลอกทำนองเพลงต่างชาติมาใส่เน้ือร้อง 

ภาษาไทย การทำเป็นขุด การแปลงเน้ือร้อง

งานวิจัยดังกล่าว ได้ให้มุมมองต่อการทำวิจัยเร่ือง “การศึกษาและวิเคราะห์เพลง 

ละครโทรทัศน์ในระบบธุรกิจเพลงไทยลากล" ในแง่ท่ีว่า เทปและชีดีเพลงละครโทรทัศน์น้ัน 

เป็นรูปแบบหน่ึงของการทำซ้ําในลักษณะของการรวมเพลงฮิต ซึ ่ งมี 3 ประเภท คือ รวมผลงาน 

เพลงของศิลปินคนเดียวกัน รวมผลงานเพลงของศิลปินหลายคนในลังกัดเดียวกัน และ รวม 

ผลงานเพลงจากละครโทรทัศน์ซึ่งผู้วิจัยพบว่า ได้มีการผลิตเทปเพลงที่รวมผลงานเพลงจาก 

ละครโทรทัศน์มานานแล้ว และได้เร่ิมปรากฏเป็นท่ีนิยมอีกครั้งในปี พ.ศ.2532 เป็นต้นมา

สำอางค์ ผลไม้ (2535) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง “การอื่อสารการตลาดและปัจจัยท่ีมีค'วาม 

ลัมพันธ์กับพฤติกรรมการช้ือเทปเพลงไทยสากลของเยาวชนในกรุงเทพมหานคร.” โดยได้เก็บ 

รวบรวมข้อมูลจากเยาวชนในกรุงเทพมหานครและลัมภาษณ์เจาะลึกผู้ท่ีทำหน้าที่รับผิดชอบ 

ในการสร้างสรรค์สารตลอดจนผู้ที่เกี่ยวข้องกับการวางแผนการตลาดและการส่งเสรีมการ

จำหน่ายเทปเพลงไทยสากล



ผลการวิจัยพบว่า สภาพการดำเนินการสื่อสารการตลาดของเทปเพลงไทยสากลเน้น 

ท่ีการสร้างสรรค์สารเพ่ือการส่ือสา?การตลาดของ ‘'สินค้า" พฤติกรรมการซ้ือเทปเพลง’ไทย 

สากลของเยาวชนในกรุงเทพมหานครไม่สามารถระบุได้อย่างชัดเจน การเปิดรับข่าว

สารการตลาดและพฤติกรรมการส่ือสารระหว่างบุคคลไม่มีความสิ'มพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ 

เทปเพลงไทยสากลของเยาวชน ปัจจัยการสื่อสารการตลาดของเทปเพลงไทยสากลมีความ 

ล้มพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการซ้ือเทปเพลงไทยสากลของเยาวชน การส่ือสารการ

ตลาดของ “สินค้า” สามารถอธิบายพฤติกรรมการซ้ือเทปเพลงไทยสากลของเยาวชนใน 

กรุงเทพมหานครได้ดีท่ีสุด

งานวิจัยดังกล่าว มีความคล้ายคลึงกันกับงานวิจัยเรื่อง “กระบวนการซ้ือเทปเพลง 

ละครโทรทัศน์” เน่ืองจากเป็นการศึกษาท่ีเก่ียวเน่ืองกับการซื้อเทปเพลงไทยสากลเซ่นเดียวกัน 

โดยท่ีเพลงละครโทรทัศน์น้ัน เป็นเพลงไทยสากลประ๓ ทหน่ึง ดังน้ันจึงสามารถนำผลกา?วิจัย 

มาเปรยบเทียบกันได้ โดยสอดคล้องกันในเร่ือง “สินค้า” เป็นส่ิงท่ีผู้บริ1โภค'จะพิจารณามากท่ี
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