
สรุป อภิปรายผล แอะข้อเสนอแนะ

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ พฤติกรรมการสื่อสารระหว่างบริษัทเจ้าของสินค้า และ บริษัทตัว 
แทนโฆษณาที่มีผลต่อการบริหารงานโฆษณา”ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ตังนี้ 1) เพื่อให้ทราบถึงทัศนคติ 
ของบริษัทตัวแทนโฆษณา เกี่ยวกับพฤติกรรมการสื่อสารของบริษัทเจ้าของสินค้า (ลูกค้า) ท่ีจะทำ 
ให้บริษัทตัวแทนโฆษณาได้รับความร่วมมือ 2) เพื่อให้ทราบถึงปีญหาทางค้านพฤติกรรมการสื่อ
สารของบริษัทเจ้าของสินค้า (ลูกค้า) ที่เกิดขึนในปิจจุบัน 3) เพื่อวิเคราะห์สาเหตุแห่งการเกิด
พฤติกรรมการสื่อสารของบริษัทเจ้าของสินค้า (ลูกค้า)

การวิจัยครังนีใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) ที่อาศัยการเก็บข้อมูล 
จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารงานลูกค้า และ ผู้จัดการฝ่ายโฆษณาเป็นสำคัญ(key informant)

ผลการวิจัย

จากการศึกษาเรื่อง ‘ พฤติกรรมการสื่อสารระหว่างบริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัวแทน 
โฆษณา ที่มีผลต่อการบริหารงานโฆษณา” สามารถสรุปผลการวิจัยไค้ตังนี้

1. การส ื่อฮา!ท ี่บ รรล ุว ัคg ประสงค์ และเป ็นผลสำเร็จ

ผลการวิจัยเรื่องทัศนติเกี่ยวกับการสื่อสารที่บรรลุวัตถุประสงค์ และเป็นผลสำเร็จ จ เก 
ทัศนคติของบริษัทตัวแทนโฆษณา และจากทัศนคติของบริษัทเจ้าของสินค้า ทำให้พบว่าการที่
บริษัทตัวแทนโฆษณายอมรับพฤติกรรมในการสื่อสารไค้ เพราะเช้าใจถึงความแตกต่างกันในเรื่อง 
ของความรู้ ความเช้าใจ และประสบการณ์ ที่มีอิทธิพลต่อความสามารถที่จะถ่ายทอดความคิด ความ 
รู้สึกของแต่ละบุคคล การที่บริษัทเจ้าของสินค้าไม,สามารถสื่อสารกับบริษัทตัวแทนโฆษณาไค้อย่าง 
มีประสิทธิภาพ จึงเป็นเรื่องที่ย่อมเกิดขึ้นไค้
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ตามแบบจำลองการสื่อสารของ Roger9 ได้ด้องธิบายเรื่องปฏิกิริยาย้อนกลับว่าใน
กระบวนการสื่อสารถือว่าปฏิกิริยาย้อนกลับของผู้รับสาร จะทำให้ทราบว่าการสื่อสารในขณะนั้น 
บรรลุวัตถุประสงค์หรือไม, ซึ่งการที่ผู้รับสารมีปฏิกิริยาย้อนกลับอย่างเหมาะสมใ4น ก็แสดงว่า 
ผู้รับสารมีประสบการณ์ในเรื่องที่สื่อสารนั่นเอง และถือว่าสื่งนิ๋เป็นปีจจัยสำคัญที่จะช่วยให้เกิด
ความเข้าใจ และความสามารถในการรับรูการสื่อสาร เพราะผู้รับสารสามารถแสดงความคิด
ความรู้สึกหรือความต้องการได้อย่างเหมาะสมตรงตามความต้องการของผู้ส่งสาร ด้วยเหตุนี้ถึงแห้ 
ว่าบริษัทเจ้าของสินค้าจะไม,สามารถสื่อสารตอบกลับไต้ตามที่บริษัทตัวแทนโฆษณาคาดหวังหรือ 
ต้องการไต้เพราะมีข้อจำกัดในเรื่องประสบการณ์ในงานโฆษณาก็ตาม บริษัทเจ้าของสินค้าก็ควร 
ให้ความสำคัญกับการเรียนรู้ และเข้าใจงานโฆษณาให้มากยิ่งฃึน

การไม่มีประสบการณ์ในเรื่องงานโฆษณาของบริษัทเจ้าของสินค้า ที่บริษัทตัวแทน
โฆษณาถือว่ายังไม,เหมาะสมนั้น จะส่งผลกระทบต่อนั้งธุรกิจของบริษัทเจ้าของสินค้าเอง และคับ 
การทำงานร่วมกับบริษัทตัวแทนโฆษณา เพราะการบรีฟ(briefsานที่ถูกต้องชัดเจนและครบถ้วนนั้น 
ถือเป็นการเตรียมพร้อมทางต้านข้อมูล รวมนั้งความคิด ความต้องการของบริษัทเจ้าของสินค้าเอง 
และควรที่จะต้องผ่านการสรุปอนุมัติแค้ว จึงจะนำมาถ่ายทอดเป็นคำพูด หรือเป็นตัวหนังสือให้แก่ 
บริษัทตัวแทนโฆษณา เพื่อนำข้อมูลตังกล่าวไปใช้เป็นบรรมัดฐานในการทำงานให้ถูกต้องตรงตาม 
ที่บริษัทเจ้าของสินค้าต้องการและมีประสิทธิภาพมากที่สุด

การเตรียมการบรีฟงานที่ดีจะช่วยแถ้ปีญหาที่บริษัทเจ้าของสินค้าไม,สามารถบอกความต้อง 
การของตนหรือไม่รู้ว่าจะพูดอธิบายความคิดของตนอย่างไรให้แก่บริษัทตัวแทนโฆษณาไต้ เพราะ 
การเตรียมการให้บรีฟแก่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะเป็นการช่วยทบทวนความคิด หรือสิ่งที่ต้องการ 
รวมถึงการเตรียมพร้อมในการสื่อสารไต้เป็นอย่างดี ด้วยเหตุนี้การที่บริษัทเจ้าของสินค้าบรีฟงาน
ให้แก่บริษัทตัวแทนโฆษณา จึงถือเป็นจุดเริ่มต้นของการบริหารงานโฆษณาที่มีประสิทธิภาพและ 
ควรยึดถือปฏิบัติเป็นกฎเกณฑ์ หรือมาตรฐานในการทำงานเบื้องต้นที่นั้งบริษัทเจ้าของสินค้าและ 
บริษัทตัวแทนโฆษณา ควรให้ความสำคัญเป็นอันดับแรกก่อนการทำงาน

ตามแบบจำลองการสื่อสาร9 ไต้กล่าวถึงประสบการณ์เดิมของผู้รับสาร (Field of 
experience) ที่ว่าเมื่อผู้รับสารไต้รับรู้เบื้อหาสาร แด1จะสามารถกระทำตามที่ผู้ส่งสารต้องการหรือไม1 
นั้น ขึ้นอยู่คับความรู้ ความเข้าใจ หรือประสบการณ์ที่มีอยู่ว่าเป็นอย่างไร เพราะหากมีประสบการณ์ 
ในเรื่องที่สื่อสารนั้นก็จะทำให้การตอบกลับการสื่อสารเกิดความเข้าใจกันไต้ จึงสามารถอธิบายไต้
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ว่าความพอใจของบริษัทตัวแทนโฆษณา ที่มีต่อบริษัทเจ้าของสินค้า สืบเนื่องมาจากปิจจัยในเรื่อง 
การศึกษา ระดับวุฒิการศึกษา อายุ หรือแม้แต่สภาพแวดค้อมของบริษัทเจ้าของสินค้าที่ค้วนแค้ว 
แต่ใกค้เคียงกับบริษัทตัวแทนโฆษณา ซึ่งจะผลให้ความคิดและความรู้สึกหรือทัศนคติในเรื่อง
ต่างๆของทั้งสองฝ่ายรความใกค้เคียงกันหรือแตกต่างกันน้อยมาก ซึ่งแสดงให้เห็นว่าในกระบวน 
การสื่อสารระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสาร หากมีปิจจัยภายในของแด,ละบุคคลคือ วัย การศึกษาหรือ 
แม้แด,ทัศนคติ รวมถึงปิจจัยภายนอกคือสภาพแวดค้อมทั่วไปเอื้อประโยชน์เช่นนี้แค้ว ย่อมส่งเสริม 
ให้การสื่อสารนั้นประสบความสำเร็จ และบรรลุวัตถุประสงค์มากยิ่งขึ้น

ตามแบบจำลองการสื่อสาร9 ได้อธิบายถึงเรื่องการเข้ารหัส (encode) ว่ากระบวนการสื่อ 
สารจะเกิดขึ้นต่อเมื่อผู้ส่งสารแปลงเนือหาของสารให้เป็นรหัส คือแปลงข่าวสารความคิดเห็น
ทัศนคติ หรือความรู้สึกใดใดให้อยู่ในลักษณะที่สามารถถ่ายทอดไปยังผู้อื่นให้เป็นตัวหนังสือ คำพูด 
หรือภาพแค้วจึงจะส่งเนื้อหานี้ไปไปสู่ผู้รับสาร สำหรับกรณีปิญหาที่บริษัทเจ้าของสินค้าไม1สามารถ 
ให้ความกระจ่างในความคิด ความรู้สึกหรือความต้องการของตนได้ นั้น ย่อมทำให้ความคิด ความ 
ต้องการที่จับต้องและมองเห็นไม,ได้เหล่านั้นเข้ารหัสเป็นตัวหนังสือ หรือภาพที่จะเป็นการอธิบาย
ให้บริษัทตัวแทนโฆษณาเข้าใจย่อมเกิดขึ้นไม่ไต้เช่นกัน ซึ่งอาจเนื่องมาจากข้อจำกัดของระบบการ 
ทำงานขององค์กรเอง หรือเป็นเพราะความรู้ ความเข้าใจในงานโฆษณาส่วนตัวที่มีอยู่อย่างจำกัด ตัง 
ที่ผลวิจัย' ที่พบว่าสาเหตุของปิญหาที่บริษัทตัวแทนโฆษณาพบ คือเรื่องการผ่านการอนุมัติงาน 
หลายขั้นตอนจากบริษัทเจ้าของสินค้าและเรื่องการขาดความรู้ทางต้านการโฆษณาของบริษัทเจ้า 
ของสินค้า

ถึงกระนั้นก็ตาม ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเพื่อให้สามารถประสานงานกันไต้อย่างเป็นทีมเดียว 
กันแล้ว ทั้งสองฝ่ายควรเปิดใจยอมรับปิญหาและพร้อมที่จะแก้ไขปิญหาอย่างจริงจัง บริษัทตัวแทน 
โฆษณาเองสมควรที่จะให้ความเอาใจใส่ ช่วยเหลือ และแนะนำบริษัทเจ้าของสินค้าให้ทราบถึง 
บทบาทในการทำงานที่ถูกต้อง รวมทั้งการบรีฟงานที่ถูกต้อง ในขณะที่บริษัทเจ้าของสินค้าเองก็ 
ต้องเปิดใจยอมรับปิญหา ตามสภาพความเป็นจริง และพร้อมที่จะร่วมมือกับบริษัทตัวแทนโฆษณา 
ช่วยแก้ไขปิญหาตังกล่าว
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2. การเปิดใจรับรู้

ผลวิจัยเรื่องการเปิดใจรับรู้จากทัศนคติของบริษัทตัวแทนโฆษณา และจากทัศนคติของ 
บริษัทเจ้าของสินค้า ทำให้พบว่าการให้ความร่วมมือและปฏิบัติต่อกันในการทำงานอย่างเปิดเผย
และจริงใจ ด้วยความรู้สึกว่าเป็นทีมงานเดียวกันนัน ถือเป็นปิจจัยสำคัญอย่างยิ่งที่จะทำให้เกิดความ 
ร่วมมือในการทำงานและเกิดประสิทธิภาพในการทำงานมากยิ่งขึน ซึ่งสิ่งเหล่านี้แสดงให้เห็นว่า
บริษัทเจ้าของสินค้าให้ความสำคัญในการทำงานเป็นทีมเดียวกันกับบริษัทตัวแทนโฆษณา มีความ 
เข้าใจและมีประสบ การณ์ในการทำงานโฆษณา ทำให้สามารถพิจารณาถึงความจำเป็นและความ 
เหมาะสมในการให้ข้อมูลแก,บริษัทตัวแทนโฆษณาได้อย่างเหมาะสม เพียงพอ

ความเหมาะสม ในทัศนคติของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีต่อพฤติกรรมการสื่อสารของ 
บริษัทเจ้าของสินค้า จึงเป็นเพราะบริษัทเจ้าของสินค้าสามารถเปิดเผย และให้ข้อมูลได้ตามที่บริษัท 
ตัวแทนโฆษณาต้องการ สามารถอธิบายได้ว่าเพราะความรู้สึกที่เป็นทีมเดียวกันของทั้งสองฝ่ายนั่น 
เอง เพราะฉะนี้นจึงไม่มีข้อจำกัดหรือมีสิ่งปิดกั้นการเปิดใจรับรู้แต่กลับจะเป็นความร่วมมือในการ 
ทำงานระหว่างกัน ท่ีมีแต,ความไว้วางใจ เชื่อใจ และเชื่อมั่นในการทำงานระหว่างกัน จึงน่าจะถือว่า 
การที่ทั้งสองฝ่ายสามารถร่วมงานกันได้โดยมีทัศนคติที่เปิดใจกว้างได้เช่นนี้ จะเป็นสิ่งที่ช่วยทำให้ 
การทำงานสามารถดำเนินไปได้อย่างราบรื่นในบรรยากาศการทำงานที่เป็นมิตรอย่างยิ่ง

ตามแนวคิดเรื่องการคัดเลือกในกระบวนการรับรู้10 ได้กล่าวถึงเรื่องความสนใจต่อสิ่งเร้า 
(รเน่ฑนแ)ของคนเราว่า สิ่งเร้าจะเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความสนใจ การมีประสบการ์หรือมีสิ่งเร้าที่อยู่ 
ในความสนใจย่อมทำให้สิ่งๆนี้นเป็นสิ่งที่สำคัญ ที่บุคคลนั้นจะเปิดใจยอมรับและให้ความสนใจ
มากที่สุด ดังนันการที่บริษัทเจ้าของสินค้าจะสามารถเข้าใจและเปิดใจยอมรับเชื่อถือบริษัทตัวแทน 
โฆษณาได้ มากน้อยเพียงใดนั้น จำเป็นต้องอาศัยความรู้ความเข้าใจในงานโฆษณาที่จะนำมา
พิจารณาตัดสินพฤติกรรมของบริษ ัทตัวแทนโฆษณาด้วยว่ามีความเหมาะสมที่จะให้ความเชื่อถือ 
และไว้วางใจในการทำงานได้มากน้อยเพียงใดหรือแม้แต่การให้ข ้อมูลทางธุรกิจที่บริษ ัทเจ้าของ 
สินค้าสามารถที่จะพิจารณาได้ว่ามีความเหมาะสมและเพียงพอต่อการทำงานหรือไม่ ด้วยเหตุนี้การ 
ที่บริษัทตัวแทนโฆษณามีทัศนคติว่าบริษัทเจ้าของสินค้ามีพฤติกรรมการสื่อสารในเรื่องการเปิดใจ 
รับรู้ไม่เหมาะสมนั้นเป็นเพราะบริษัทตัวแทนโฆษณาพิจารณาเรื่องประสบการณ์ของบริษัทเจ้าของ 
สินค้าเป็นสำคัญนั่นเอง
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นอกจากเรื่องประสบการณ์และความรู้แค้ว เรื่องการผ่านการอนุมัติงานหลายขั้นตอน
ของบริษัทเจ้าของสินค้าเอง ก็เป็นประเด็นที่บริษัทตัวแทนโฆษณามีทัศนคติว่ายังไม่เหมาะสมด้วย 
เช่นกัน ซึ่งจากทั้งผลวิจัยเกี่ยวกับสาเหตุของการเกิดปีญหาในการทำงาน1 และกฎ 15 ข้อ ของเดวิด 
โอกิลวี่ 7 เองก็ยังได้กล่าวถึงสาเหตุที่ทำให้เกิดปิญหาในการทำงานเหมือนกันคือ ปิญหาในเรื่องการ 
ที่งานต้องผ่านการอนุมัติและเห็นชอบหลายขั้นตอนจากบริษัทเจ้าของสินค้า ซึ่งเมื่อเป็นเช่นนี้ย่อม 
เป็นวิธีการการทำงานที่ไม,เป็นการช่วยเหลือสนับสนุนกันและกัน เกิดโอกาสการรับรู้ที่ผิดพลาดได้ 
ง่ายเพราะต้องผ่านขั้นตอนการทำงานกับหลายฝ่ายหลายบุคคล โอกาสความลับทางธุรกิจรั่วไหล
ย่อมมีมากขึ้นตามกฎ 15 ข้อของเดวิด โอกิลวี่7 ที่ว่างานโฆษณายิ่งต้องผ่านความเห็นชอบหรือ
อนุมัติมากหลายขันตอนเท่าใด ย่อมเป็นเหตุให้ข้อมูลความลับรั่วไหลมากขึ้นเท่านั้น ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่า 
หากจะเป็นการช่วยให้การทำงานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นนั้น บริษัทเจ้าของสินค้าน่าจะพิจารณาลดขั้น 
ตอนการทำงานที่ซํว้ช้อน หรือทำให้งานล่าช้าออกไปเพื่อลดความผิดพลาดในการรับรู้ ซึ่งหาก 
พิจารณาตามกระบวนการสื่อสาร1ที่อธิบายว่าการสื่อสารคือกระบวนการที่ความคิดหรือข่าวสารถูก 
ส่งจากแหล่งสาร (Source) ไปยังผู้รับสาร (Receiver) ด้วยเจตนาที่ต้องการจะเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมบางอย่างของผู้รับสาร แต่ในกรณีข้างด้นหากบริษัทเจ้าของสินค้าเป็นผู้รับสาร ก็จะไม่ 
สามารถมีปฎิกิริยาตอบกลับ หรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได็ไนขณะน ั้น ด้วยตนเอง เพราะจำต้อง 
ผ่านขั้นตอนความเห็นชอบอนุมัติเป็นเสียงข้างมากจากบุคคลหลายฝ่ายก่อน

แต่ถึงกระนั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาก็ยังมีทัศนคติในเรื่องนี้ว่า ตนต้องยอมรับว่าสิ่งที่ดีที่ 
สุดที่สามารถปฏิบัติได้ คือการต้องทำใจยอมรับ และต้องสร้างความเชื่อถือของตนให้เกิดขึ้นเอง 
รวมทังต้องปรับสภาพการทำงานของตนให้สามารถร่วมงานกันไต้กับบริษัทเจ้าของสินค้าเองมาก 
กว่า แสดงให้เห็นว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาไม,ไต้ยึดถือว่าบริษัทเจ้าของสินค้าจะต้องมีความเพรียบ 
พร้อมสมบูรณ์แบบที่สุด ผู้วิจัยเชื่อว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาไม,น่าจะมีโอกาสเลือกผู้ว่าจ้างให้แก่ตน 
เองไต้มากนักและในฐานะผู้ถูกว่าจ้างนี้เองบริษัทตัวแทนโฆษณาจำต้องยอมรับและเป็นฝ่ายปรับตัว 
ตามบริษัทเจ้าของสินค้า รวมทั้งหาวิธีการแก้ไขปีญหาด้วยตัวเองมากกว่า ซึ่งอาจจะเป็นทางออกที่ 
นุ่มนวลและง่ายที่สุดในขณะนั้น ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะเป็นผู้ปรับตัวเองเพื่อรักษาผู้ว่าจ้างของ 
ตนไว้ ไม,ให้เปลี่ยนใจไปเลือกบริษัทตัวแทนโฆษณาอื่น แต่ในระยะยาวแค้วผู้วิจัยไม1เห็นด้วยว่า
บริษ ัทตัวแทนโฆษณาจะไม่พยายามเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาให้บริษ ัทเจ้าของสินค้ามีความเข้าใจ 
และสามารถปฏิบัติตนให้เหมาะสมเพื่อการทำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น



70

สำหรับปัญหาที่บริษัทเจ้าของสินค้าไม่เปิดใจยอมรับความคิดต้านครึเอทีฟที่แตกต่างหรือ 
แปลกใหม่ไปจากเดิมนัน แสดงให้เห็นว่าการสนใจรับรู้ของบริษัทเจ้าของสินค้าถูกจำกัดเพราะให้ 
ความสนใจที่มีต่อสิ่งเร้าอื่นมากกว่า ตามแนวคิดในกระบวนการรับรู้เรื่องการคัดเลือก10 ที่คนเราจะ 
คัดเลือกเฉพาะสิ่งที่ตนสนใจคุ้นเคยเท่านั้น สิ่งที่บริษัทเจ้าของสินค้าสนใจคุ้นเคยก็คือวัฒนธรรม
องค์กร ที่นำมาใช้และยึดถือปฏิบัติมาตลอด ทำให้การยอมรับแนวคิดหรือรูปแบบอะไรใหม่ๆถูก 
จำกัดให้อยู่แต่ในกรอบหรือแบบแผนเดิมๆที่เคยยึดถือและปฏิบัติ ชึ่งผู้วิจัยมองว่าในสภาพสังคม
หรือเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลง,ในป้จจุบันนีนัน การที่จะยึดถือปฏิบัติตามกรอบอย่างเคร่งครัดโดยไม่ 
พิจารณาถึงความเป็นจริงและไม่ยืดหย่นตามสถานการณ์เช่นนั้นั้น ความหวังที่จะให้ธุรกิจของตน 
เติบโต และสามารถต่อสู้คับคู่แข่งในตลาดได้ก็คงไม,ใช่เรื่องง่ายนัก

บริษัทตัวแทนโฆษณาให้ทัศนะคติเรื่องสาเหตุของปัญหาดังกล่าวว่านอกจากเป็นเพราะ 
นโยบายของบริษัทเจ้าของสินค้าเองแล้ว ยังเป็นเพราะความรู้ ความเช้าใจที่แตกต่างตาม
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ผู้วิจัยมีความเห็นว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาต้องมีส่วนช่วยให้ความรู้ 
ความเช้าใจแก'บริษัทเจ้าของสินค้า ให้สามารถนำความรู้ความเช้าใจดังกล่าวมาใช้สื่อสารและ
สามารถมีปฏิกิริยาย้อนกลับได้อย่างถูกต้องเหมาะสม เพราะถ้าหากบริษัทเจ้าของสินค้ามุ่งหวังการ 
เติบโตทางธุรกิจำต้องตามทันความต้องการของผู้บริโภค ที่จะมีรสนิยมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
และเพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด หรือจะเพื่อรักษาความเป็นผู้นำทางการตลาดก็ตาม ผู้วิจัยก็ยัง 
เห ็นว่าบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าสมควรอย่างยิ่งท ี่จะต ้องอาศ ัยการเปลี่ยนแปลงของกาลสมัยน ั้นๆมา 
ประยุกต์ใช้คับนโยบายขององค์กรตนด้วย เพื่อให้ธุรกิจของตนมีความพร้อม และสามารถทำธุรกิจ 
ที่เข้าคับยุคสมัยไต้ตลอดเวลา

ในเม ื่อบร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้ไให ้ความสำค ัญ เฉพาะเร ื่องท ี่สนใจเช ่นน ั้ เร ื่องอ ื่นๆย่อมถูกมอง 
ข้าม หร ือไม ่สนใจ ซ ึ่งความจริงแล้วท ั้งสองฝ่ายควรใช ้ว ิธ ีท ี่อะค ุ้มอะล่วยเพ ื่อให ้สามารถทำงานร่วม  
คันเป ็นท ีมไต ้ โดยท ี่บร ิษ ัทต ัวแทนโฆษณาต ้องให ้ความช ่วยเหลือแนะนำแก,บริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าให  ้
เก ิดการเรียนรู้และเช ้าใจอย่างถูกต ้องตามสภาพความเป ็นจริง ท ั้งน ี้ต ้องอาศัยการให ้ความร่วมมือ
และพร้อมที่จะเร ียนรู้และปรับตัวเองของบริษ ัทเจ ้าของสินค ้าเองด้วย ที่จะยินดีเข ้ารับการอบรมตาม 
หลักส ูตรต ่างๆเพ ื่อลดช่องว ่างความไม,เข้าใจ หรือการไม,ร ู้ ไม1เข ้าใจในงานโฆษณาของตนเอง



71

3. การเลือกสนใจรับรู้

บริษัทตัวแทนโฆษณาให้ทัศนคติในเรื่องการเลือกสนใจรับรู้ของบริษัทเจ้าของสินค้าว่า 
ไม,เหมาะสม เพราะบริษัทเจ้าของสินค้าไม่ให้ความสำคัญ หรือให้ความสนใจในเรื่องกลยุทธ์
(Strategy) ที่เป็นแผนงานเพื่อให้การทำงานบรรลุผลตามเป้าหมาย หรือวัตถุประสงค์ที่ได้วางไว้ แต่ 
บริษัทเจ้าของสินค้ากลับให้ความสนใจแค,สิ่งที่ตนรู้จักค้นเคยเท่านั้น ซึ่งเป็นไปได้ว่าบริษัทเจ้าของ 
สินค้าอาจไม่มีความรู้ความเข้าใจในงานโฆษณาอย่างแท้จริง ทำให้ไม,เห็นความสำคัญของกลยุทธ์ 
ว่ามีความจำเป็นอย่างไร หรือต้องปฏิบัติและให้ข้อมูลแก่บริษัทตัวแทนโฆษณาอย่างไร จึงเป็นสิ่ง 
เบื้องด้นที่บริษัทตัวแทนโฆษณาควรที่จะต้องให้ความรู้ ความเข้าใจแก,บริษัทเจ้าของสินค้า เพื่อให้ 
เกิดความเข้าใจร่วมคัน และ เพื่อให้ทั้งสองฝ่ายได้ทำความเข้าใจ ตกลงร่วมกัน และมีความพร้อม 
ก่อนที่จะเริ่มด้นการทำงานร่วมกัน

สำหรับบริษัทเจ้าของสินค้าที่มีความรู้ความเข้าใจในงานโฆษณาเป็นอย่างดี จะสามารถ 
เข้าใจได้ว่ากลยุทธ์เป็นสิ่งสำคัญในการทำงานที่ถือเป็นหัวใจหลัก เป็นมาตรฐานหรือเป็นตัวควบคุม 
ให้การทำงานอยู่ในแนวทางที่กำหนดเพื่อที่จะให้งานตังกล่าวบรรลุตามวัตถุประสงค์ หาก
ปราศจากกลยุทธ์ในการทำงานแล้วย่อมทำให้ต่างฝ่ายต่างทำงานโดยไร้ทิศทาง ผลงานที่ออกมาอาจ 
ล้มเหลวและเกิดความเสียหายได้ ด้วยเหตุนั้บริษัทเจ้าของสินค้าจึงควรที่จะพิจารณาถึงความสำคัญ 
ในการกำหนดและใช้กลยุทธ์ในการทำงานให้ต่อเนื่องสมํ่าเสมอ

ก า ร ท ี่บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ม ีค ว า ม ส น ใ จ เฉ พ า ะ เร ื่อ ง  ท ำ ใ ห ้ป ิด โ อ ก า ส ใ น ก า ร ส น ใ จ ร ับ ร ู้เ ร ื่อ ง  

อ ื่น ๆ น ั้น  บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ม ีท ัศ น ค ต ิใ น เร ื่อ ง น ี้ว ่า  ข ึ้น อ ย ู่ก ับ ส ถ า น ก า ร ณ ์ถ ้า ห า ก ก า ร ส น ใ จ เห ล ่า  

น ั้น เป ็น เร ื่อ ง ท ี่ท ำ ใ ห ้บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ม ีค ว ไ ม ร ู้ล ึก ซ ึ้ง เป ็น อ ย ่า ง ด ี แ ต ่ก ็จ ะ ท ำ ใ ห ้เ ร ื่อ ง อ ื่น ๆ ไ ม ่ไ ด ้ร ับ  

ก า ร ส น ใ จ ซ ึ่ง จ ะ ม ีผ ล ต ่อ ธ ุร ก ิจ ไ ด ้ ซ ึ่ง ผ ู้ว ิจ ัย ม ีค ว า ม เห ็น ว ่า  ค ว า ม ส น ใ จ ข อ ง บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ด ัง ก ล ่า ว  

ใ น ด ้า น ข ้อ เส ีย จ ะ ท ำ ใ ห ้ไ ม ่ส า ม า ร ถ ต า ม ท ัน เห ต ุก า ร ณ ์ แ ล ะ ท ำ ใ ห ้เก ิด ก า ร ผ ิด พ ล า ด ใ น ก า ร ร ับ ร ู้ไ ด ้

เพ ร า ะ เม ื่อ ใ ด ก ็ต า ม ท ี่ต ้อ ง ร ับ ร ู้ส ิ่ง ใ ด ใ ห ม ่ๆ ห ร ือ น อ ก เห น ือ ท ี่ต น ส น ใ จ ก ็อ า จ เก ิด ก า ร เข ้า ใ จ ผ ิด ข ึ้น ได้ การ 

ส ื่อ ส า ร ร ะ ห ว ่า ง ค ัน ย ่อ ม เก ิด ค ว า ม ผ ิด พ ล า ด ไ ม ่ส ม ม ูร ณ ์ ไ ม ่ว ่า บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า จ ะ อ ย ู่ใ น ฐ า น ะ ท ี่เ ป ็น  

ผ ู้ส ่ง ส า ร ห ร ือ เป ็น ผ ู้ร ับ ส า ร ก ็ต า ม ก ็จ ะ ไ ม ่ส า ม า ร ถ ส ิ่อ ส า ร ไ ด ้ต า ม ค ว า ม ห ม า ย ท ี่ถ ูก ต ้อ ง ห ร ือ ส า ม า ร ถ ส ิ่อ  

ส า ร โ ต ้ต อ บ ก ล ับ ได้อ ย ่า ง เห ม า ะ ส ม
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ป็ญหาเรื่องกลยุทธ์ท ี่บริษ ัทเจ้าของสินค ้าไม,ให ้ความสำค ัญ น ี้ น่าจะเป็นประเด็นสำคัญที่ 
ทำให ้ส ่งผลต ่อผลงานท ี่จะประสบความสำเร ็จหร ือค ้มเหลวได ้ การสื่อสารที่ต ่างฝ่ายต่างมีความคิด 
ความเข ้าใจท ี่สวนทางกันเช ่นน ี ย ่อมทำให ้การรับรู้เก ิดการผิดพลาด บริษ ัทเจ้าของสินค้าควรเปิดใจ 
และยอมรับว ่าความรู้ ความเข้าใจของตนมีจำกัด และยอมรับการเร ียนรู้เข ้าใจใหม ่ๆให ้มากข ึ้นด ้วย  
บริษ ัทต ัวแทนโฆษณาต้องเป ็นผ ู้กระต ุ้นและช ่วยเหลือบริษ ัทเจ ้าของสินค ้า และทั้งสองฝ่ายควรคำนึง 
ประโยชน ์ท ี่จะเก ิดข ึ้นแก ่ส ินค ้าและบริการของตนให ้มากท ี่ส ุด

สาเหตุของปิญหาที่เกิดจากลักษณะการทำงานของบริษัทเจ้าของสินค้า ที่ผู้'บริหารระดับ 
สูงจะเป็นผู้มีอิทธิพลในการทำงานมากที่สุด แต่ไม,สามารถสื่อสารโดยตรงกับบริษัทตัวแทน
โฆษณาได้ เพราะมีผู้สื่อสารระดับปฏิบัติงานเป็นผู้ที่รับคำสั่งเป็นผู้สื่อสาร และถ่ายทอดข้อมูลข่าว 
สารแทน โดยที่ผู้ที่เป็นตัวกลางนั้นไม่มีอำนาจตัดสินใจ และมีความรับผิดชอบแต่เพียงจำกัดเท่านั้น 
จึงน่าจะถือว่าบุคคลที่เป็นตัวกลางในการสื่อสารนี้เป็นปิจจัยหนึ่งที่ทำให้เกิดความผิดพลาดในการ 
สื่อสารได้ ถ้าหากบุคคลที่ทำหน้าที่สื่อสาร ถ่ายทอดความคิด ความรู้สึก และข้อมูลต่างๆนั้นไม,มี 
ความเข้าใจอย่างแท้จริงในเรื่องดังกล่าวแถ้ว ย่อมทำให้เกิดความเข้าใจผิดและอาจเกิดความไม,ถูก
ต้องขึ้นได้ และถ้าหากผู้บริหารไม่สามารถจัดการระบบการทำงานให้มีความคล่องตัวมากขึ้นแค้ว 
น่าจะวิเคราะห์ได้ว่าปีญหาตังกล่าวไม,ใช่มาจากระบบงานขององค์กร แต่เป็นความสามารถในการ 
บริหารและการจัดการของผู้บริหารมากทว่า

เพ ร า ะ ฉ ะ น ั้น ใ น ป ร ะ เด ็น น ี้ก า ร ท ี่บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า จ ะ ส า ม า ร ถ ใ ห ้ค ว า ม ร ่ว ม ม ือ ใ น ก า ร ท ำ  

ง า น เป ็น ท ีม ไ ด ้ด ีอ ย ่า ง ไ ร น ั้น  ข ึ้น อ ย ู่ก ับ ผ ู้บ ร ิห า ร ร ะ ด ับ ส ูง ท ี่จ ะ เป ็น ผ ู้ว า ง ห ร ือ ก ำ ห น ด แ น ว ท า ง ไ ว ้

ล ัก ษ ณ ะ เช ่น น ี้แ ต ก ต ่า ง ก ับ ก า ร ท ำ ง า น ข อ ง ผ ู้จ ัด ก า ร ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ท ี่จ ะ ม ีอ ำ น า จ ร ับ ผ ิด ช อ บ ใ น ก า ร ท ำ ง า น  

อ ย ่า ง ค ่อ น ข ้า ง เป ีเอ ก เท ศ  เพ ร า ะ ส า ม า ร ถ พ ิจ า ร ณ า อ น ุม ัต ิง า น ไ ด ้อ ย ่า ง ค ่อ น ข ้า ง อ ิส ร ะ ม า ก ก ว ่า ก า ร ต ้อ ง ร อ  

ใ ห ้ผ ู้บ ร ิห า ร ร ะ ด ับ ส ูง อ น ุม ัต ิต ัด ส ิน ใ จ  แ ต ่ผ ู้ว ิจ ัย ก ็ม ีค ำ ถ า ม ว ่า ห า ก ผ ู้จ ัด ก า ร ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์น ั้น ม ีค ว า ม ค ิด

ห ร ือ ท ัศ น ค ต ิท ี่ไ ม ่ย อ ม เป ิด ร ับ เก ิด ข ึ้น แ ค ้ว ก า ร ท ำ ง า น ก ็ย ่อ ม พ บ อ ุป ส ร ร ค เห ม ือ น ก ัน  เพ ร า ะ ฉ ะ น ั้น จ ึง

อ า จ ก ล ่า ว ไ ด ้ว ่า  ก า ร ท ำ ง า น ท ี่ต ้อ ง ส ื่อ ส า ร ก ับ บ ุค ค ล  ย ่อ ม เป ็น เ ร ื่อ ง ป ก ต ิท ี่บ ุค ค ล ย ่อ ม ม ีค ว า ม ค ิด เห ็น  

ส ่ว น ต ัว  ท ี่อ า จ เป ล ี่ย น แ ป ล ง  ห ร ือ ไ ม ่ส า ม า ร ถ เป ล ี่ย น แ ป ล ง ไ ด ้ ข ึ้น อ ย ู่ก ับ ว ่า บ ุค ค ล เห ล ่า น ั้น ส า ม า ร ถ เป ิด  

ใ จ ย อ ม ร ับ ไ ด ้ม า ก แ ค ,ไ ห น

ผลต่อการบริหารงานที่ทำให้งานเสียเวลาและเกิดความล่าข้านั้น หากเป็นปิญหาที่เกิดขึ้น 
จากภายในองค์กรของบริษัทเจ้าของสินค้าเอง โอกาสแก้ไขคงกระทำได้ไม่ง่ายนัก แต่อย่างไรก็ตาม
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ทั้งสองฝ่ายควรที่จะอะค้มอะส่วยคนละครึ่งทางระหว่างกัน โดยยึดถือประโยชน์แก'ธุรกิจเป็นหลัก 
ซึ่งข้อเสนอแนะแก้ไข ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาคาดหวังความร่วมมือจากบริษัทเข้าของสินค้านั้น จำ 
ต้องอาศัยความเห็นชอบจากบริษัทเข้าของสินค้า โดยเฉพาะผู้มีอำนาจตัดสินใจโดยตรงให้เห็นความ 
สำคัญ ก่อนเป็นอันดับแรก สำหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาเองผู้วิจัยเห็นว่าจำต้องสร้างศรัทธาและ 
ความเชื่อถือให้แก'ผู้บริหารระดับสูงก่อนเพื่อให้เกิดการยอมรับ และเกิดความมั่นใจในการเปลี่ยน
แปลงด้วย แต่ถึงกระนันการให้ความร่วมมือ และการเปิดใจยอมรับของบริษัทเข้าของสินค้าตังกล่าว 
นั้น เป็นสิ่งที่น่าจะพิจารณาว่าผู้บริหารระดับสูงจะสามารถยอมรับว่าตนเองไม'มีความรู้ ความเข้าใจ 
ในงานโฆษณา หรือจะสามารถลดการยึดมั่นรูปแบบ กฎเกณฑ์ ขั้นตอนต่าง  ๆ ลงไต้หรือไม่

4. ความกํใแวม

การท ี่บร ิษ ัทเข ้าของส ินค ้าม ีท ัศนคต ิในเร ื่องความกำกวมว่าบริษ ัทเข ้าของส ินค ้าย ังม ี 
พฤติกรรมการสื่อสารที่ยังไม'เหมาะสม เพราะว่าบริษัทเข้าของสินค้าไม'สามารถบอกความต้องการ 
ของตนเองให้บริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถเข้าใจ และนำไปใช้งานไต้ สามารถอธิบายไต้ตาม 
กระบวนการสื่อสาร9 ไต้ว่าความคิด ความรู้สึก หรือความต้องการของบริษัทเข้าของสินค้า ไม' 
สามารถนำมาแปลงเป็นคำพูด หรือตัวหนังสือให้ผู้รับสาร ไห้สามารถเข้าใจถึงความคิดเหล่านั้นไต้ 
เมื่อการรับรู้ของผู้รับสาร หรือบริษัทตัวแทนโฆษณาไม่สมบูรณ์ จึงไม'สามารถทำการตอบกลับไป 
ไต้อย่างถูกต้องเหมาะสม การสื่อสารระหว่างกันจึงเกิดความไม'เข้าใจ หรือเข้าใจไม'ถูกต้อง เกิดการ 
ผิดพลาดไต้ง่าย ในสื่งนี๋บริษัทเข้าของสินค้าและบริษัทตัวแทนโฆษณาควรพิจารณาว่าสื่งที่ตนต้อง 
การนั้นคืออะไร ต้องการจะสื่อสารอะไร และควรคำนึงถึงความชัดเจนในเนื้อหาข้อมูลที่ตนถ่าย
ทอดไปยังผู้รับสารด้วย

การที่บริษ ัทตัวแทนโฆษณามีท ัศนคติว่าการที่บริษ ัทเข้าของสินค้ามีพฤติกรรมการสื่อ 
สารที่กำกวมนั้น ถือเป็นหน้าที่ของตนที่ต้องให้ความชัดเจนให้บริษัทเข้าของสินค้าให้เกิดความเข้า 
ใจมากที่สุด เพราะบริษัทตัวแทนโฆษณาตระหนักถึงความเป็นจริงของแต่ละบุคคลว่ามีความรู้ และ 
ประสบการณ์ที่แตกต่างกัน การที่บริษัทเข้าของสินค้าสื่อสารมาทำให้เกิดความกำกวมนั้น การ
ตำหนิจึงไม'เป็นสิ่งถูกต้อง ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าหากบริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถเข้าใจถึงข้อแตกต่าง
เหล่านื้ และพยายามแก้ไขที่ตนเองก่อนในฐานะผู้ส่งสาร ก็น่าจะทำให้ทั้งสองฝ่ายลดความไม'เข้าใจ 
หรือข้อขัดแย้งต่อกันไต้ โดยการให้ความสำคัญกับเนื้อหาสารที่สื่อสารออกไป ซึ่งอาจเป็นเหตุให้ 
เกิดความเข้าใจผิด หรือกำกวม ไม'ว่าในเรื่องการใช้ภาษาเฉพาะในงานโฆษณา การใช้ศัพท์ภาษา
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อ ัง ก ฤ ษ บ า ง ค ำ  ท ี่บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ไ ม ่ร ู้จ ัก  ก ็ค ้ว น แ ค ้ว แ ต ่ท ำ ใ ห ้เก ิด ค ว า ม ไ ม 1เข ้าใจ ห ร ือ เข ้า ใ จ ไ ป ค น  

ล ะ อ ย ่า ง ไ ด ้ แ ล ะ ส ำ ห ร ับ บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า เอ ง  ก า ร ไ ด ้ม ีโ อ ก า ส ส ิ่อ ส า ร พ ูด ค ุย ก ับ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น

โ ฆ ษ ณ า บ ่อ ย ๆ  ห ร ือ ก า ร ช ัก ถ า ม ใ น ส ิ่ง ท ี่ไ ม ่เข ้า ใ จ ใ ห ้ช ัด เจ น ก ่อ น ท ี่จ ะ เก ิด ค ว า ม ผ ิด พ ล า ด ต ่อ จ า ก น ั้น  ก ็ 

น ่า จ ะ เป ็น โ อ ก า ส ท ี่จ ะ ส ร ้า ง ค ว า ม เข ้า ใ จ ร ะ ห ว ่า ง ก ัน ไ ด ้

ในเรื่องกระบวนการรับรู้เรื่องการลำดับความคิด10 นั้นได้อธิบายไว้ว่าเมื่อเกิดสิ่งกระตุ้น 
ความสนใจเกิดขึ้นกับคนเรา เราจะนำสิ่งเหล่านั้นมาจัดลำดับความคิดความเข้าใจในรูปแบบของตน 
เอง และ!เจจัยที่จะมีอิทธิพลต่อการจัดลำดับความคิด ความเข้าใจดังกล่าวได้แก่ ความกำกวมของ 
ข้อมูล และภาวะอารมณ์ของตนเองในขณะนั้น ที่จะส่งผลให้เกิดความกำกวมในข้อมูลเหล่านั้น
หรือเกิดความผิดพลาดในการรับรู้ดังกล่าวได้ เพราะฉะนั้นการที่บริษัทเจ้าของสินค้ายอมรับว่าตนมี 
ส่วนทำให้เกิดความกำกวมนั้น เพราะบริษัทเจ้าของสินค้าไม,สามารถพิจารณาเลือกหรือดัดสินใจ
และให้ข้อสรุปแก่บริษัทตัวแทนโฆษณาได้ เนื่องจากเห็นว่าทุกสิ่งมีความสำคัญเหมือนกันหมดไม, 
สามารถทำการคัดเลือกในสิ่งที่สำคัญที่สุดหรือต้องการที่สุดถ่ายทอดให้แก,บริษัทตัวแทนโฆษณาได้ 
และเมื่อทุกอย่างสำคัญเท่ากันเช่นนี้ บริษัทเจ้าของสินค้าจึงถ่ายทอดความคิดความต้องการทุกอย่าง 
โดยไม1ได้ลำดับความสำคัญที่สุดมาให้ การทำงานจึงอาจเกิดความผิดพลาดได้ซึ่งตรงกับสิ่งที่พบ
จากการวิจัย1 ที่พบว่าสาเหตุของการเกิดป็ญหาเป็นเพราะบริษัทเจ้าของสินค้าขาดการดัดสินใจที่
เด็ดขาด แต่อย่างไรก็ตามผู้วิจัยเห็นว่าอาจเป็นเพราะบริษัทเจ้าของสินค้าไม,มีวัตถุประสงค์ในการทำ 
งานที่ชัดเจนก่อนตั้งแต่เริ่มแรก ซึ่งจะกลายเป็นปีญหาในขั้นตอนการทำงานต่อไปได้เรื่อย  ๆ หรือ 
เพราะบริษัทตัวแทนโฆษณาไม่สามารถทำความเข้าใจถึงกระบวนการทำงานที่ถูกต้องให้กับบริษัท 
เจ้าของสินค้าได้ก็อาจเป็นสาเหตุให้เกิดความสับสนไม่แน่ใจว่าจริงๆแค้วผลที่ด้องการจากการทำ 
งานนั้นเพื่อวัตถุประสงค์อะไร

ป ิญ ห า จ า ก ก า ร ท ี่บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ไ ด ้ข ้อ ม ูล จ า ก บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ไ ม 1ช ัด เจ น แ ล ะ ไ ม ่ถ ูก  

ต ้อ ง ท ำ ใ ห ้ไ ม ่ส า ม า ร ถ น ำ ไ ป ใ ช ้ง า น ไ ด ้เต ็ม ท ี่น ั้น  ผ ู้ว ิจ ัย เห ็น ว ่า บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ค ว ร ใ ห ้ค ว า ม

สำค ัญใ น ก า ร เต ร ีย ม พ ร ้อ ม ใ น ด ้า น ข ้อ ม ูล แ ล ะ ข ้อ ส ร ุป ใ น ส ิ่ง ท ี่ด ้อ ง ก า ร ใ ห ้แ ก ,บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า  ด ัง  

น ั้น ก า ร ศ ึก ษ า ห า ค ว า ม ร ู้แ ล ะ ค ว า ม เ ข ้า ใ จ ใ น ง า น โ ฆ ษ ณ า จ ึง ค ง เป ็น ส ิ่ง จ ำ เป ็น แ ล ะ ค ว ร ก ร ะ ท ำ เป ็น ส ม ํ่า  

เ ส ม อ โ ด ย บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ใ ห ้ค ว า ม ส น ับ ส น ุน จ ัด อ บ ร ม ใ ห ้ เพ ื่อ ใ ห ้บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ไ ด ้เข ้า ใ จ  

แ ล ะ ส า ม า ร ถ ค ัด เล ือ ก ส ิ่ง ท ีส่ำค ัญห ร ือ ส ิ่ง ท ี่ด ้อ ง ก า ร ใ ห ้แ ก ,บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ไ ด ้เห ม า ะ ส ม ท ี่ส ุด
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จึงถือได้ว ่าสาเหตุของความกำกวมนั้นขึ้นอยู่ก ับความพร้อมของบริษ ัทเจ้าของสินค้า ท่ี 
อาจเก ิดจากการขาดความรู้ ความสามารถ และประสบการณ ์ของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าเอง ซ ึ่งสิ่งเหล่า 
นั้จะส ่งผลต่อท ักษะการสื่อสาร และ ความสามารถในการพ ิจารณาตัดส ินใจ อนุมัติที่จะเป็น 
ปฏิก ิร ิยาตอบกลับ ท ี่บร ิษ ัทต ัวแทนโฆษณาคาดหวังได ้ ซึ่งสิ่งเหล่านั้ย,อมแตกต่างกันตามการศึกษา 
อายุ หรือสภาพแวดด้อมด้วย และเป ็นปิจจัยสำคัญที่จะม ีส ่วนสร้างความพร้อมให ้ก ับบริษ ัทเจ ้าของ  
สินค้าด้วย

ผลต่อการบริหารงานที่เกิดขึ้น ทำให้มีผลต่อระยะเวลาในการทำงาน และการทำงานของ 
ฝ่ายต่าง ๆในบริษัทตัวแทนโฆษณา ท่ีไม1สามารถหาข้อสรุปที่แน่นอนในการดำเนินงาน เพื่อให้ฝ่าย 
ต่างๆสามารถใช้เป็นหลักในการทำงานให้สัมพันธ์สอดคด้องต่อกัน ผู้วิจัยเห็นว่าผลที่เกิดขึ้นดัง
กล่าวนี้ จำต้องอาศัยความเข้าใจ และเห็นใจจากบริษัทเจ้าของสินค้าด้วยว่า การตัดสินใจของตนนั้น 
ย่อมส่งผลต่อขึ้นตอนการทำงานของหลายฝ่าย การสามารถสรุปชัดเจนจะเป็นการลดขึ้นตอนการทำ 
งานและยังช ่วยเพ ิ่มประสิทธิภาพให้ก ับบ ุคคลากรของบริษ ัทตัวแทนโฆษณาที่จะสามารถทุ่มเท 
ความสามารถในงานที่ชัดเจนมากกว่าความคิดที่ยังหาข้อสรุปไม1ได้ อีกประเด็นหนึ่งคือความ
สามารถในการทำงานของผู้บริหารงานลูกค้าของบริษัทตัวแทนโฆษณาเอง ที่จะช่วยแนะนำ และ 
สร้างความเข้าใจที่ถูกต้องชัดเจนให้แก่บริษัทเจ้าของสินค้าว่า สิ่งใดคือสิ่งที่ควรให้ความสำคัญหรือ 
ควรพิจารณาในเรื่องใดมากที่สุด ดังนั้นถือว่าผู้บริหารงานลูกค้ามีความสำคัญและจะมีบทบาทมากที่ 
สุดที่จะช่วยแค้สถานการณ์ให้คลี่คลายได้ อีกทั้งความรู้แ ล ะ ความสามารถของผู้บริหารงานลูกค้าก็ 
เป็นสิ่งที่ควรพิจารณาด้วยว่ามีความเหมฺาะสมด้วยหรือไม1

ก า ร ย อ ม ร ับ ข อ ง บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า  ท ี่ถ ือ ว ่า ต น ม ีห น ้า ท ี่แ ก ้ไ ข ช ่ว ย เห ล ือ บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง  

ส ิน ค ้า น ั้น  น ่า จ ะ เป ็น ก า ร แ ก ้ไ ข ป ิญ ห า เฉ พ า ะ ห น ้า ข อ ง บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น ม า ก ก ว ่า ก า ร ค ำ น ึง ถ ึง ก า ร พ ัฒ น า  

แ ล ะ ก า ร เพ ิ่ม ป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ ก า ร ท ำ ง า น ร ่ว ม ก ับ บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า  ผ ู้ว ิจ ัย ม ีค ว า ม เห ็น ว ่า  ห า ก บ ร ิษ ัท เจ ้า  

ข อ ง ส ิน ค ้า เห ็น ข ้อ บ ก พ ร ่อ ง ข อ ง ก า ร ท ำ ง า น ข อ ง ต น  ท ี่จ ะ เป ็น อ ุป ส ร ร ค ต ่อ ค ว า ม ก ้า ว ห น ้า ข อ ง ธ ุร ก ิจ ต น  

แ ด ้ว  ส ม ค ว ร ท ี่จ ะ เป ิด ใ จ ย อ ม ร ับ ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง ห ร ือ ก า ร แ ค ้1!ข  แ ล ะ แ ล ก เป ล ี่ย น ค ว า ม ค ิด เห ็น ก ัน  

อ ย ่า ง ต ร ง ไ ป ต ร ง ม า  แ ล ะ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ก ็ต ้อ ง พ ย า ย า ม ศ ึก ษ า ว ่า ม ีอ ะ ไ ร บ ้า ง ท ี่จ ะ ช ่ว ย เพ ิ่ม ค ว า ม ร ู้ 

ค ว า ม เข ้า ใ จ ใ ห ้แ ก 1บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า  แ ล ะ เพ ิ่ม ป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ ก า ร ท ำ ง า น ใ ห ้ม า ก ข ึ้น



76

5 . ภ า ว ะ อ า ร ม ณ ์

บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า  ม ีท ัศ น ค ต ิใ น เร ื่อ ง ค ว า ม ก ำ ก ว ม ข อ ง บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ว ่า ไ ม ่

เห ม า ะ ส ม  เน ื่อ ง จ า ก บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ม ีพ ฤ ต ิก ร ร ม ท ี่ก ้า ว ร ้า ว ร ุน แ ร ง ท ั้ง ก า ร ก ร ะ ท ำ  แ ล ะ ค ำ พ ูด ต ่อ  

บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า  ร ว ม ท ัง ม ีพ ฤ ต ิก ร ร ม ท ี่ไ ม 1ก ร ะ ต ือ ร ือ ร ้น  เย ็น ช า ใ น ก า ร ท ำ ง า น  ซ ึ่ง ส ิ่ง เห ล ่า น ี้จ ะ ม ี 

ผลต ่อ ก ร ะ บ ว น ก า ร ร ับ ร ู้ ใ ห ้เก ิด ค ว า ม ผ ิด พ ล า ด ท ี่จ ะ ท ำ ใ ห ้เข ้า ใ จ ผ ิด ร ะ ห ว ่า ง ก ัน ไ ด ้ม า ก ย ิ่ง ข ึ้น  และท ำ 

ใ ห ้ไ ม ส า ม า ร ถ เป ิด ใ จ ร ับ ร ู้ไ ด ้อ ย ่า ง เต ็ม ท ี่ ใ น เร ื่อ ง ก า ร ล ำ ด ับ ค ว า ม ค ิด 10 ไ ด ้ก ล ่า ว ถ ึง ภ า ว ะ อ า ร ณ ์ว ่า ม ี

อ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก า ร ล ำ ด ับ ค ว า ม ค ิด  แ ล ะ ก า ร ร ว บ ร ว ม ค ว า ม ค ิด  ค ว า ม เข ้า ใ จ ข อ ง ค น เร า ใ ห ้ม ีค ว า ม ก ำ ก ว ม  

ม า ก ห ร ือ น ้อ ย ไ ด ้ น อ ก จ า ก น ัน ก า ร จ ะ ส ื่อ ส า ร ต อ บ ก ล ับ ม า อ า จ จ ะ เข ้า ใ จ ค น ล ะ อ ย ่า ง ไ ด ้ เพ ร า ะ ฉ ะ น ี้น ใ น  

ก า ร ท ำ ง า น ค ว ร ท ี่จ ะ ค ว บ ค ุม อ า ร ม ณ ์ โ ด ย ใ ห ้ค ว า ม ส ำ ค ัญ ท ี่เห ต ุผ ล แ ล ะ ห ล ัก ก า ร ใ น ก า ร ท ำ ง า น ม า ก ก ว ่า  

ร ว ม ท ั้ง ค ำ น ึง ถ ึง ส ้ม พ ัน ธ ภ า พ ใ น ก า ร ท ำ ง า น ร ่ว ม ก ัน ใ น อ น า ค ต ด ้ว ย

สำหรับบริษัทเจ้าของสินค้าที่สามารถควบคุมอารมณ์ตนเองได้อย่างเหมาะสมนั้นย่อมจะ 
ทำให้บรรยากาศในการทำงานมีความเป็นมิตร สามารถร่วมงานกับบริษัทตัวแทนโฆษณาได้เป็น
อย่างดี และที่สำคัญคือทำให้ต่างผิายมีความพร้อมที่จะสื่อสารระหว่างกันได้อย่างดียิ่งขึ้น เพราะใน 
ขณะที่ไม,มีอารมณ์ขุ่นเคืองใดใดเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นผู้ส่งสารหรือผู้รับสารก็ตาม ก็ย่อมจะมีสมาธิ 
และให้ความสำคัญอยู่กับเรื่องที่ทำการสื่อสารในขณะนัน การรับรู้ก็จะถูกต้องครบถ้วน ไม่เกิด
ความกำกวมผิดพลาด ตามแนวคิดเรื่องการลำดับความคิด10 นั้นกล่าวว่าอารมณ์จะมีอิทธิพลต่อการ 
รับรู้ที่ผิดๆได้ เพราะในช่วงจังหวะหรือภาวะที่บุคคลนั้นอยู่ในสภาพที่มีจิตใจไม่มั่นคง หรือมี
อารมณ์ขุ่นเคืองมัวหมองอยู่นั้น ย่อมส่งผลให้เกิดการรับรู้ที่ผิคพลาด และเกิดการสื่อสารที่ผิดพลาด 
เกิดขึ้นได้ ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าทั้งสองผิายควรจะให้ความสำคัญกับการรับรู้และการสื่อสารระหว่างกัน 
ด้วยความรู้สึก และทัศนคติที่ดีต่อกัน

ความขดแย้งระหว่างบริษ ัทเจ้าของสินค้า และบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาน ั้น  หากบริษัทตัว 
แทนโฆษณาเป ิดใจยอมรับได ้ว ่า ตนเป ็นสาเหตุให ้เก ิดพฤติกรรมเช ่นน ันแถ ้ว ผู้ว ิจ ัยก็เห็นว่า มีความ 
เหมาะสมอย่างยิ่งท ี่บร ิษ ัทตัวแทนโฆษณาจะต้องยอมรับข้อผ ิดพลาดที่เก ิดข ึ้นน ั้น และไม,สามารถ
กล่าวตำหนิความไม ่พอใจของบริษ ัทเจ ้าของส ินค้าท ี่เก ิดข ึ้นอีกด ้วย อีกทั้งย ังต ้องเร ่งสร้างความน่า
เช ื่อถ ือให ้เก ิดข ึ้นเร ็วท ี่ส ุด ซ ึ่งความไม่พร้อมหรือความผิดพลาดของบริษ ัทเจ้าของสินค้าท ี่เก ิดขึ้น
ย่อมส่งผลต่อการสนใจรับรู้ของบริษ ัทเจ ้าของส ินค้า ที่ย ่อมจะลดลง หรือไม ่ม ีความสนใจเลยก็เป ็น
1/1 Vเด
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ความขัดแย้งระหว่างทั้งสองฝ่าย ที่เกิดขึ้นจากความเข้าใจที่ต่างกันคือต่างฝ่ายต่างมีมุม
มองความคิดคนละด้านและมีวัตถุประสงค์ต่างกัน ตัวอย่างเช่นบริษัทตัวแทนโฆษณาต้องการแสดง 
ผลงาน หรือบริษัทเจ้าของสินค้าต้องการเพิ่มยอดขายเช่นนี้ หากบริษัทตัวแทนโฆษณาไม่สามารถ 
สรุปแน่ชัดถึงความต้องการของบริษัทเจ้าของสินค้า และไม่สามารถดำเนินงานไต้ตามวัตถุประสงค์ 
ของบริษัทเจ้าของสินค้าไต้ ย่อมแสดงถึงความสามารถของบริษัทตัวแทนโฆษณาเอง โดยเฉพาะ 
อย่างยิ่งผู้บริหารงานลูกค้าที่อาจเป็นผู้ที่ไม,เข้าใจเองว่าบริษัทเจ้าของสินค้าต้องการอะไร และไม,
สามารถตีความหมาย หรือหาความกระ จ่างชัดในสิ่งที่บริษัทเจ้าของสินค้าสื่อสารไต้เองก็เป็นไต้

เพราะฉะนี้นปิญหาที่บริษัทเจ้าของสินค้าไม่สามารถสื่อสารกับบริษัทตัวแทนโฆษณาไต้ 
ครบถ้วนชัดเจน รวมทั้งไม,มีความกระตือรือร้นนั้น บริษัทตัวแทนโฆษณาคงต้องพิจารณาตนเอง 
ด้วยว่าเป็นต้นเหตุให้บริษัทเจ้าของสินค้าเป็นเช่นนั้นด้วยหรือไม่ หรือบริษัทเจ้าของสินค้ามีนิสัย
ส่วนตัวแบบนั้น ทั้งสองฝ่ายจึงควรพิจารณาถึงการไปสู่จุดหมายในการทำงานเป็นสำคัญ เพราะการ 
ที่จะประสบความสำเร็จในการแข่งขันทางการตลาดอย่างน้อยควรมีความพร้อมทางต้านอารมณ์ที่มี 
ความมั่นคง มีทัศนคติที่ดีต่อกันที่จะทำงานร่วมกัน ที่จะเป็นปีจจัยที่จะส่งผลให้เกิดความเป็นอัน 
หนึ่งอันเดียวกัน สามารถทำงานรวมกัน เปิดใจรับพิง และสื่อสารต่อกันด้วยดี

เพ ร า ะ ฉ ะ น ั้น บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ท ี่ม ีเห ต ุผ ล  ส า ม า ร ถ แ ย ก แ ย ะ ก า ร ท ำ ง า น ก ับ อ า ร ม ณ ์ส ่ว น  

ต ัว อ อ ก จ า ก ก ัน ไ ต ้ ย ่อ ม ท ำ ใ ห ้เก ิด ส ม า ธ ิใ น ก า ร ร ับ ร ู้แ ล ะ ล ด ค ว า ม ผ ิด พ ล า ด ท ี่จ ะ เก ิด ข ึ้น ไ ต ้ อ ีก ท ั้ง ย ัง  

ส า ม า ร ถ ใ ห ้ค ว า ม ส ำ ค ัญ ก ับ จุดม ุ่ง ห ม า ย ใ น ก า ร ท ำ ง า น เป ็น ส ำ ค ัญ  แ ล ะ ถ ้า ห า ก บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ม ี

ค ว า ม ร ู้ค ว า ม เข ้า ใ จ แ ล ะ ม ีป ร ะ ส บ ก า ร ณ ์ใ น ก า ร ท ำ ง า น ใ น บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ม า ก ่อ น ด ้ว ย แ ค ้ว  ก ็ย ิ่ง  

จ ะ ช ่ว ย ท ำ ใ ห ้ท ร า บ ถ ึง ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ข อ ง ต น เอ ง ไ ต ้อ ย ่า ง ช ัด เจ น  ส า ม า ร ถ ใ ข ้ค ว า ม ร ู้แ ล ะ ป ร ะ ส บ ก า ร ณ ์ 

ท ำ ง า น ร ่ว ม ก ับ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า อ ย ่า ง เข ้า ใ จ แ ล ะ ช ัด เจ น ด ีย ิ่ง ข ึ้น  แ ล ะ ส า ม า ร ถ อ า ศ ัย ป ร ะ โ ย ช น ์ต ัง  

ก ล ่า ว ท ี่จ ะ ร ับ ร ู้ แ ล ะ ส า ม า ร ถ ส ื่อ ส า ร ก ัน ไ ต ้อ ย ่า ง ต ร ง ไ ป ต ร ง ม า  ท ำ ใ ห ้โ อ ก า ส ท ี่จ ะ เก ิด ค ว า ม เข ้า ใ จ ผ ิด ใ น  

ก า ร ส ื่อ ส า ร ร ะ ห ว ่า ง ก ัน ม ีโ อ ก า ส น ้อ ย ล ง  จ ึง ถ ือ ไ ต ้ว ่า ค ว า ม ร ู้ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ง า น โ ฆ ษ ณ า ม ีค ว า ม ส ำ ค ัญ  

แ ล ะ ถ ือ เป ็น ค ว า ม พ ร ้อ ม ใ น ก า ร ท ำ ง า น ร ่ว ม ก ับ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า เป ็น อ ัน ด ับ แ ร ก  ท ี่จ ะ ส า ม า ร ถ ร ับ ร ู้ 

แ ล ะ พ ร ้อ ม ท ี่จ ะ ส ื่อ ส า ร  ส ำ ห ร ับ บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า เอ ง ก ็จ ำ ต ้อ ง ม ีค ว า ม ร ว ด เร ็ว  แ ล ะ ม ีค ว า ม ค ล ่อ ง  

ต ัว ใ น ก า ร ท ำ ง า น ร ่ว ม ก ับ บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า เป ็น อ ย ่า ง ด ีด ้ว ย เช ่น ก ัน

เรื่องความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ในงานโฆษณา ถือเป็นข้อจำกัดของแด,ละบุคคล 
ที่จะแตกต่างกัน แตกสามารถเรียนรู้และพัฒนาความเข้าใจในเรื่องนี้ไต้ ซึ่งหากทั้งสองฝ่ายเข้าใจ
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แ ล ะ เป ิด ใ จ ย อ ม ร ับ ใ ห ้ค ว า ม ช ่ว ย เห ล ือ ส น ับ ส น ุน ใ น ก า ร ท ำ ง า น ร ะ ห ว ่า ง ก ัน โ ด ย ม ีจ ุด ม ุ่ง ห ม า ย เด ีย ว ก ัน ก ็ 

จ ะ ส า ม า ร ถ ช ่ว ย ล ด ค ว า ม ข ัด แ ย ้ง  ท ำ ใ ห ้เก ิด ค ว า ม เห ็น อ ก เห ็น ใ จ ก ัน ม า ก ข ึ้น

ผ ล ท ี่จ ะ เก ิด ต ่อ ก า ร บ ร ิห า ร ง า น  ค ือ ใ น ด ้า น ค ว า ม ร ู้ส ึก แ ล ะ ส ้ม พ ัน ธภ า พ ท ี่ไ ม ่ย ั่ง ย ืน ย ่อ ม เก ิด  

ข ึ้น  แ ล ะ อ า จ เป ็น จ ุด เร ิ่ม ด ้น ข อ ง ค ว า ม ข ัด แ ย ้ง ท ี่ร ุน แ ร ง ไ ด ้ ซ ึ่ง เป ็น ส ิ่ง อ ัน ต ร า ย ต ่อ ธ ุร ก ิจ ข อ ง บ ร ิษ ัท เจ ้า  

ข อ ง ส ิน ค ้า เอ ง แ ล ะ อ ัน ต ร า ย ต ่อ ค ว า ม ไ ม ,แ น ่น อ น ใ น ส ถ า น ะ ข อ ง บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า เอ ง  ท ี่อ า จ จ ะ

ห ล ุด จ า ก ต ำ แ ห น ่ง ผ ู้ด ูแ ล ง า น โ ฆ ษ ณ า ใ ห ้บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า เม ื่อ ไ ร ก ็ไ ด ้ เพ ร า ะ ฉ ะ น ั้น ก า ร ม ีอ า ร ม ณ ์ท ี่ 

ไ ม ่ด ี แ ล ะ ท ัศ น ค ต ิท ี่ไ ม ,ด ีร ะ ห ว ่า ง ก ัน  ย ่อ ม ท ำ ใ ห ้แ ร ง จ ูง ใ จ  ท ี่จ ะ ผ ล ัก ต ัน ค ว า ม ค ิด ห ร ือ ไ อ เด ีย ส ร ้า ง ส ร ร ค ์ 

ด ีๆ ไม,บ ัง เก ิด ข ึ้น ไ ด ้ ก า ร ส ื่อ ส า ร แ ล ะ ก า ร ถ ่า ย ท อ ด ค ว า ม ค ิด  ค ว า ม ร ู้ส ึก ก ็จ ะ ถ ูก ผ ส ม ป น ไ ป ด ้ว ย อ ค ต ิ 

แ ล ะ ค ว า ม ไ ม ่พ อ ใ จ  ก า ร ร ับ ร ู้ก ็จ ะ บ ิต เบ ือ น ไ ม ,ต ร ง ก ับ ข ้อ เท ็จ จ ร ิง  แ ล ะ ส ่ง ผ ล ต ่อ ง า น ใ น ท ี่ส ุด

เพราะฉะนั้นการให้อารมณ์ส่วนตัวมามีอิทธิพลต่อการทำงานร่วมกันนั้นย่อมไม,สร้าง 
ความมีประสิทธิภาพต่อการทำงานร่วมกันแต่อย่างใด แต่กลับทำให้การรับรู้ และการแปลงข้อมูล 
เกิดความเข้าใจผิด ตามที่กระบวนการสื่อสาร 9 ได้กล่าวถึงการถ่ายทอดความคิด ความรู้สึก ที่จะ 
แปลงเป็นรหัสส่งให้ผู้รับสารถอดรหัสนั้นๆ ก็หมายถึงว่าถ้าการแปลงรหัสจากความคิด ความรู้สึก 
และอารมณ์ที่ขุ่นเคืองไม,พอใจรวมมาด้วย ก็จะอาจทำให้เกิดการเข้าใจผิด และหาข้อสรุปที่แน่นอน 
ไม,ได้ตามมา ผู้วิจัยเห็นว่าทั้งสองผิายควรที่จะเข้าใจบทบาทหน้าที่และแยกแยะงานจากอารมณ์ส่วน 
ตัวออกจากกันให้ได้ โดยเฉพาะบริษัทตัวแทนโฆษณาต้องพยายามสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้เกิดขึ้น 
ให้ได้ เพื่อให้ได้รับการร่วมมือและยินดีรับทังข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากบริษัทเจ้าของสินค้า 
รวมถึงการให้เกียรติ ไว้วางใจ มีความจริงใจต่อกันเป็นพื้นฐาน โดยปราศจากทัศคติทางด้านลบต่อ 
กัน เพราะหากทั้งสองผิายไม,สามารถทำงานกันได้อย่างกลมเกลียวได้ ย่อมเป็นเหมือนศัตรูทาง
ธุรกิจภายในที่ย่อมไม่สามารถต่อส้กับคู,แข่งขันทางธุรกิจในตลาดข้างนอกได้

6. กใ!แปฟิคว'ฌหเนย

ทัศนคติของบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาท ี่ม ีต ่อบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าในเร ื่องการแปลความหมาย  
ว่าเหมาะสม เน ื่องจากบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าม ีความสนใจกระต ือร ือร ้นพ ัฒนาและใฝ ่หาประสบการณ ์ 
ให ้ตนเองทำให ้ไม ่เก ิดป ีญหาความเข ้าใจผ ิดจากการแปลความหมายถ ูกต ้อง จึงถ ือว่าเป ็นสื่งที่ม ี
ประโยชน์ต ่อบริษ ัทเจ ้าของส ินค้าเองท ี่พยายามเร ียนรู้ หาประสบการณ ์ในงานโฆษณ าให ้มากข ึ้น
ตามท ี่กระบวนการส ื่อสาร9 ท ี่ได ้กล ่าวถ ึงประสบการณ ์เด ิมของผู้ร ับสารท ี่จะม ีอ ิทธ ิพลต่อการส ื่อสาร
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ปฏิกิริยาตอบกลับ ว่าผู้รับสารมีความเข้าใจการสื่อสารตังกล่าวเพียงใด ที่จะสามารถสื่อสารในฐานะ 
ผู้ส่งสาร และผู้รับสารได้ด้วยความเข้าใจ และถูกด้องตรงกัน ซึ่งในเรื่องการเรียนรูในส่วนนี้ของ 
บริษัทเจ้าของสินค้านี้ บริษัทตัวแทนโฆษณาควรจะเข้าใจ และสนับสนุนอย่างเต็มที่และไม่ควรปิด 
กั้นโอกาสหรือปิดบังข้อมูล หรือข้อเท็จจริงที่บริษัทเจ้าของสินค้าจะได้เรียนรู้ และสามารถพัฒนา 
ตนเอง และธุรกิจของตนให้เติบโตยิ่งขึ้น

สำหรับพฤติกรรมการสื่อสารที่ไม่เหมาะสม เพราะบริษัทเจ้าของสินค้ามีความเข้าใจไม' 
ตรงกันกับที่บริษัทตัวแทนโฆษณาสื่อสารออกไปนัน ผู้วิจัยมองว่าอาจเป็นการใช้คำศัพท์ที่เป็น
ภาษาเฉพาะของบริษัทตัวแทนโฆษณา หรือการใช้ศัพท์ภาษาอังกฤษที่บริษัทเจ้าของสินค้าอาจไม่
เข้าใจ หรือไม,รู้จัก ประกอบกับบริษัทเจ้าของสินค้าเองก็ไม1ได้ขอคำอธิบายให้เกิดความชัดเจนใน 
สิ่งที่ตนไม่เข้าใจในสิ่งเหล่านั้นด้วยแค้ว ย่อมทำให้การสื่อสารที่เป็นปฏิกิริยาย้อนกลับไปยังบริษัท 
ตัวแทนโฆษณาด้วยความไม่เข้าใจ และไม,แน่ใจได้ บริษัทตัวแทนโฆษณาจึงควรทำการตรวจสอบ 
และทบทวนก่อนที่จะสื่อสารไปยังบริษ ัทเจ้าของสินค้าให้แน่ใจว่าภาษาที่ใช้น ี้นสามารถเข้าใจได้ 
ง่ายหรือ บริษัทตัวแทนโฆษณาได้อธิบายความหมายให้บริษัทเจ้าของสินค้าเข้าใจในคำเหล่านี้นแค้ว 
หรือไม่

ในเรื่องทัศนคติของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีต่อบริษัทเจ้าของสินค้านี้น ผู้วิจัยมีความ
เห็นตรงกับบริษัทตัวแทนโฆษณาว่า ถือเป็นหน้าที่ของบริษัทตัวแทนโฆษณาต้องช่วยแค้ไข และ 
ช่วยเหลือให้บริษัทเจ้าของสินค้าได้เข้าใจ และรู้จักความหมายในสิ่งที่ด้องการสื่อสารให้ชัดเจนก่อน 
และต้องพยายามเข้าใจว่าบริษัทเจ้าของสินค้าไม่ได้อยู่ในวงการโฆษณาที่จะเข้าใจในสื่งที่บริษัทตัว 
แทนโฆษณาสื่อสารไปกั้งหมด ซึ่งในเรื่องการแปลความหมาย10 ก็ได้อธิบายว่าการแปลความ
หมายเป็นส่วนสำคัญในการติดต่อสื่อสารระหว่างกัน การโต้ตอบระหว่างกัน เป็นการให้ความหมาย 
กับสื่งที่สื่อสาร ซึ่งการแปลความหมายของแต่ละบุคคลก็อาจมีความแตกต่างกันได้ เพราะฉะนั้น 
การที่บริษัทตัวแทนโฆษณาไม,เข้าใจ หรือไม,ให้ความสำคัญในการให้ความหมายในสื่งที่สื่อสาร
ความเข้าใจและแปลความหมายผิดย่อมเกิดขึ้นอยากหลีกเลี่ยงไม่ได้ ยกเว้นแต่ว่าบริษัทเจ้าของสินค้า 
เคยมีประสบการณ์ทำงานอยู่ในบริษัทตัวแทนโฆษณามาก่อน ก็อาจถือเป็นข้อได้เปรียบและเป็น
ประโยชน์ของบริษัทเจ้าของสินค้าเหล่านั้น ที่นอกจากจะมีส่วนช่วยในการดูแลงานของตน และ 
สามารถทำงานร่วมกับบริษัทตัวแทนโฆษณาได้อย่างมีประสิทธิภาพแค้ว การใช้ภาษาที่สื่อสาร
ระหว่างกันย่อมไม่ถือเป็นอุปสรรคอันใดเพราะอาศัยประโยชน์จากประสบการณ์ความรู้เดิมที่มีอยู่ 
เหล่านั้น นอกจากนั้นยังทำให้บริษัทตัวแทนโฆษณาเองมีความละเอียดรอบคอบและพิถีพิถันกับ
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การทำงาน และเตรียมพร้อมในการทำงานให้มากข้ึน ช่ึงผู้วิจัยเห็นว่าการทำงานเป็นทีมเดียวกันเช่น

น้ีต้องอาศัยความจริงใจและ มีความตรงไปตรงมาระหว่างกันเป็นสำคัญ

การที่ทั๋งสองฝ่ายจะสามารถช่วยให้การดำเนินงานมีความคล่องตัว และรวดเร็วเพียงใด 
นั้น ต้องอาศัยความร่วมมือในเรื่องความคล่องตัวของขึ้นตอนการทำงานของฝ่ายบริษัทเจ้าของ
สินค้าเอง เพื่อให้บริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถทำงานไต้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีขึ้นตอนการทำ 
งานที่ยุ่งยากน้อยทีสุ่ด และผู้มีอำนาจตัดสินใจของบริษัทเจ้าของสินค้าสามารถสื่อสารตอบกลับ
บริษัทตัวแทนโฆษณาไต้ทันเหตุการณ์ เพราะหากผู้มีอำนาจตัดสินใจงานไม,ใช่เป็นผู้ส่งสาร หรือรับ 
สารโดยตรงจากบริษัทตัวแทนโฆษณา แต่กลับรับสารหรือส่งสารผ่านบุคคลอื่นต่ออีกทอดหนึ่ง ก็ 
น่าจะเป็นข้อสงสัยไต้ว่าสื่งที่บริษัทตัวแทนโฆษณาต้องการสื่อสารจริงๆนั้น บุคคลที่สามตังกล่าวมี 
ความรู้ความสามารถหรือมีทักษะการสื่อสารดีเพียงใด ที่เนื้อหาหรือสารที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะ 
ไต้รับจากบุคคลที่สามนั้นครบถ้วน ถูกต้องตามผู้มีอำนาจตัดสินใจต้องการ

ปีญหาที่พบว่าเจ้าหน้าที่ระดับประสานงานของบริษัทเจ้าของสินค้าเป็นตัวกลางของการ 
ถ่ายทอด และสื่อสารระหว่างผู้บริหาร และบริษัทตัวแทนโฆษณานั้น ผู้วิจัยมีความเห็นว่าบริษัทตัว 
แทนโฆษณาควรให้ความสนใจ และให้ความสำคัญแก,เจ้าหน้าที่ผู้เป็นตัวแทนถ่ายทอดการสื่อสาร 
ตังกล่าว เพราะหากบุคคลเหล่านี้แปลความหมายผิด หรือไม่เข้าใจในสื่งที่ตนสื่อสารด้วยแค้ว ย่อม 
ทำให้การสื่อสารตังกล่าวล้มเหลว และผิดพลาดไต้โดยง่าย เพราะตนไม,ใช่เป็นเจ้าของความคิดเห็น 
หรือทัศนคติในส่ิงที่สื่อสาร ตามที่กระบวนการสื่อสาร 9 ถือว่าในการสื่อสารระหว่างผู้ส่งสาร และผู้ 
รับสาร มีหน้าที่สื่อสาร ถ่ายทอดการสื่อสาร และมีปฎิกิริยาตอบกลับระหว่างกัน แต่ในกรณีนี้ 
บุคคลที่สามตังกล่าว ไม1สามารถถ่ายทอดความคิดเห็น ความรู้สึกของตนไต้ บริษัทตัวแทนโฆษณา 
จึงควรให้การสนับสนุนให้เจ้าหน้าที่เหล่านี้ไต้รับการอบรมเข้าหลักสูตรเพื่อเรียนรู้การทำงานร่วม 
กับบริษัทตัวแทนโฆษณา ให้ไต้ม่,ๆวามรู้ ความเข้าใจ เพิ่มทักษะและความสามารถในการสื่อสารให้ 
มีประสิทธิภาพ เพื่อไม่ให้เกิดความผิดพลาดจากความไม,รู้หรือไม่มีประสบการณ์ และสำหรับผู้มี 
อำนาจตัดสินใจเองควรมีโอกาสไต้สื่อสารโดยตรงกับบริษัทตัวแทนโฆษณาเพื่อลดช่องว่างความไม่ 
เข้าใจระหว่างกัน และยังเป็นโอกาสที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะไต้รับรู้ความคิด ความต้องการ และ 
ทัศนคติ ที่เกิดจากการสื่อสารระหว่างกันโดยตรง เพราะฉะนั้นการไต้ร่วมรับรู้และสามารถสื่อสาร 
ได้โดยตรงกับบริษัทตัวแทนโฆษณา นอกจากจะช่วยลดปิญหาความผิดพลาดจากการแปลความ
หมายผิดของเจ้าหน้าที่แล้ว ยังจะสามารถช่วยลดขึ้นตอนการทำงานที่ชับช้อน และล่าช้าลงด้วย
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ผู้วิจัยถือว่าการให้ความหมายของแต่ละบุคคลนั้นมีความแตกต่างกันตามประสบการณ์ดั้ง 
เดิมของแต่ละบุคคล ตามกระบวนการสื่อสาร9 ประสบการณ์เดิมจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้และเข้าใจ 
ของบุคคลนั้นๆ เพราะเมื่อบุคคลผู้นั้นเป็นผู้รับสาร ปฏิกิริยาตอบสนองต่อการสื่อสารก็จะสามารถ 
สะท้อนให้เห็นว่าบุคคลผู้นั้นมีความคิด ความรู้สึก เข้าใจหรือไม่เข้าใจในเรื่องนั้นอย่างไร จึงถือได้ 
ว่าประสบการณ์เดิมเป็นสาเหตุอย่างหนึ่งที่ทำให้การแปลความหมายผิดระหว่างกันได้ นอกเหนือ 
จากเรื่องประสบการณ์แห้ว ยังมีสาเหตุจากการที่บริษัทตัวแทนโฆษณาเข้าใจ หรือคิดไปเองว่า
บริษัทเจ้าของสินค้ามีความรู้ ความเข้าใจในสื่งที่ได้รับรู้จากบริษัทตัวแทนโฆษณาทั้งหมด ซึ่งสื่งนั้ 
นอกจากจะทำให้บริษัทเจ้าของสินค้าลำบากใจแห้ว ยังน่าจะถือได้ว่าผู้บริหารงานลูกค้าของบริษัท 
ตัวแทนโฆษณานั้นไม'มีความสามารถ ทำงานบกพร่องที่ไม่ให้ความใส่ใจในลูกค้าของตนดีพอ
เพราะผู้วิจัยถือว่าผู้บริหารงานลูกค้าเป็นด่านแรกที่จะต้องรับรู้ และทำการสื่อสารกับบริษัทตัวแทน 
โฆษณามากที่สุด ผู้บริหารงานลูกค้าควรมีความรอบรู้ สามารถสังเกตุและวิเคราะห์ได้จากการสื่อ 
สารกับบริษัทเจ้าของสินค้าได้ว่าสิ่งที่สื่อสารระหว่างกันนั้น บริษัทเจ้าของสินค้ามีความเข้าใจเพียง 
ใดโดยพิจารณาจากการสื่อสารที่เป็นปฏิกิริยาตอบกลับของบริษัทเจ้าของสินค้า

สื่งที่ผู้วิจัยเห็นด้วยและสนับสนุนการปฏิบัติของบริษัทเจ้าของสินค้าเพื่อป็องกันการแปล 
ความหมายระหว่างกันผิดนั้นคือ การยึดถือเอกสารอ้างอิงที่เรียกว่าคอนแท็ค รีพอร์ท (contact 
report) ที่จัดทำโดย ผู้บริหารงานลูกค้า คอนแท็ค รีพอร์ท จะเป็นสื่งยึนยันการตัดสินใจ เป็นข้อ 
สรุป หรือเป็นข้อตกลงระหว่างบริษัทเจ้าของสินค้าและบริษัทตัวแทนโฆษณา ที่จะต้องเข้าใจร่วม 
กัน และปฏิบัติตามที่ประชุมตกลงกัน ซึ่งถ้าหากทั้งสองผิายยึดถือการใช้เอกสารตังกล่าวอย่างสมํ่า 
เสมอแห้ว ผู้วิจัยเห็นว่าปัญหาการไม,เข้าใจหรือการแปลความหมายผิดย่อมเกิดขึ้นได้ยาก นอกจากนั้ 
เจ้าหน้าที่ระดับประสานงาน และผู้มีอำนาจตัดสินใจยังสามารถใช้เอกสารตังกล่าวตรวจสอบสื่งที่ 
ได้ตกลงกันว่าถูกต้องหรือผิดพลาดได้ หรือสามารถพิจารณาได้ว่าความผิดพลาดตังกล่าวมาจากที่ใด 
ไม่ว่าจะมาจากผู้บริหารงานลูกค้าที่เป็นผู้จัดทำคอนแท็ค รีพอร์ทตังกล่าวที่อาจเป็นผู้เข้าใจผิดเอง
หรือจากเจ้าหน้าที่ระตับประสานงานที่สื่อสารผิดพลาด หรือแม้แต่ผู้บริหารระดับสูงเองก็อาจเข้าใจ 
และแปลความหมายผิดพลาดได้เองเป็นต้น

ผลต่อการบริหารงานที่เกิดจากการแปลความหมายผิด ย่อมส่งผลให้งานเกิดความล่าช้า 
และเสียเวลา จากการที่ต้องเริ่มด้นทำความเข้าใจและเริ่มด้นงานใหม่ดั้งแต่ต้น หรือหากรุนแรงมาก 
กว่านั้น ก็อาจต้องแก้ไขเปลี่ยนแปลงตัวงานที่ได้ลงมือดำเนินการไปแห้ว และฝ่ายต่างๆภายใน
บริษัทตัวแทนโฆษณาที่เกี่ยวข้องทั้งหมด เมื่อดำเนินงานนำหน้าไปแห้วก็ต้องหยุดชะงักลงกระทัน
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หัน และหันกลับไปจุดเริ่มต้นใหม่ตามเดิม เมื่อเป็นเช่นนี้ ผู้วิจัยมองว่าโอกาสทางธุรกิจของบริษัท 
เจ้าของสินค้าที่จะต่อสู้กับคู่แข่งขันในตลาดย่อมน้อยลงและไม่ทันต่อเหตุการณ์ไต้ ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัย 
จึงเห็นว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาควรที่จะเลือกช่องทางการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เพื่อช่วยให้
บริษัทเจ้าของสินค้าเกิดความเข้าใจที่ชัดเจนยิ่งขึ้น การพิจารณาเรื่องการเลือกใช้ภาษาที่เหมาะสม
รวมทังความหมายของคำศัพท์เฉพาะที่ต้องระวังเป็นพิเศษ อีกทั้งควรพิจารณาถึงความเข้าใจอื่นๆ 
เพื่อส่งเสริมความเข้าใจในความหมายของการสื่อสารให้มากขึ้น เช่นการใช้เอกสารประกอบ การ 
อ้างอิงคอนแท็ค รีพอร์ท การใช้ภาพหรือเสียงช่วยเป็นต้น

ในทัศนคติของผู้วิจัยจึงเห็นว่า การแก้ไขที่สามารถปฏิบัติไต้ง่าย และสะดวกที่สุดคือการ 
แก้ไขที่บริษัทตัวแทนสินค้าเอง ตั้งแต่การเตรียมความพร้อมการสื่อสาร การตรวจสอบทบทวน 
ความเข้าใจจากบริษัทเจ้าของสินค้า และการหาโอกาสสื่อสารโดยตรงกับผู้มีอำนาจตัดสินใจ ซ่ึง 
เหล่านี้จำต้องอาศัยความเข้าใจและร่วมมือจากบริษัทเจ้าของสินค้าเองด้วย ที่จะยอมรับเข้าใจและ
เห็นความสำคัญของเรื่องนี้ นอกจากนี้ทั้งสองฝ่ายควรกำหนดบทบาทหน้าที่ และความรับผิดชอบ 
ของตนให้ชัดเจนเหมาะสม โดยเฉพาะอย่างยิ่งบทบาทของเจ้าหน้าที่ระดับประสานงานและของผู้มี 
อำนาจตัดสินใจว่าจะมีบทบาทในการตัดสินใจงานเช่นใด เพื่อให้บริษัทตัวแทนโฆษณาไต้รับความ 
สะดวก รวดเร็ว และเกิดประสิทธิภาพในการทำงานอย่างเต็มที่

7. ความแตกต่างต้านวัฒนธรรม

บริษัทตัวแทนโฆษณามีทัศนคติว่าไม่ถือว่าการใช้ภาษาหรือวัฒนธรรมที่ต่างกันจะเป็น 
ปิญหาเพราะทั้งสองฝ่ายสามารถสื่อสารกันไต้อย่างเข้าใจไม,ว่าจะสื่อสารเป็นภาษาไทยหรือภาษา 
ต่างประเทศ ก็สามารถเข้าใจไต้ จึงถือว่าไม,เป็นความแตกต่างเป็นเรื่องที่เหมาะลมและพอใจ อธิบาย 
ไต้ตามป็ญหาการรับรู้ เรื่องความแตกต่างทางต้านวัฒนธรรม10 ไต้ว่าทั้งสองฝ่ายมีความเข้าใจถึง 
ความแตกต่างทางต้านภาษา ซ่ึงไม1ไต้นำมาเป็นอุปสรรคแต่กลับสามารถปรับตัวเข้าหากันไต้อย่าง 
เหมาะสม แม้ว่าจะพูดภาษาต่างกันมีวัฒนธรรมที่ต่างกัน ย่อมจะทำให้การสื่อสารและการแปลความ 
หมายระหว่างกัน ไม่เป็นอุปสรรคต่อการทำงานร่วมกัน และจากการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยพบว่า 
ทั้งสองฝ่ายส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับเดียวกัน คือมีทั้งระดับปริญญาตรี และปริญญาโท เพราะ 
ฉะนั้นการใช้ภาษา หรือความเข้าใจในภาษาต่างประเทศ หรือแม้แต่ความเข้าใจในภาษากายหรือ 
ภาษาท่าทางที่เป็นภาษาสากลก็ไม่ถือเป็นอุปสรรคในความเข้าใจระหว่างกัน แม้แต่ชาวต่างประเทศ 
ที่ทำงานอยู่ในประเทศไทยในปิจจุบันผู้วิจัยก็เชื่อว่า น่าจะทำงานโดยยึดถือหลักการทำงานหรือเป็า
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หมายของธุรกิจเป็นหลักสำคัญมากกว่าคำนึงถึงการยึดถือวัฒนธรรมตนเองเป็นหลัก เพราะฉะนั้น 
การที่จะนำความคิด และความเชื่อตามวัฒนธรรมของตนมาใช้คับผู้บริโภคประเทศอื่น จึงไม่น่าจะ 
เป็นโอกาสทางธุรกิจของบริษัทเจ้าของสินค้านั้น ดังนั้นการที่นั้งสองฝ่ายสามารถยืดหยุ่น และปรับ 
การทำงานในลักษณะที่มุ่งสู่ความเป็นสากลไค้ โดยปราศจากความรู้สึกแตกต่างระหว่างกันในด้าน 
วัฒนธรรมภาษา หรือรูปร่างหน้าตาที่แตกต่างคันได้ย่อมทำให้การสื่อสารระหว่างกันไม,เป็น 
อุปสรรค

8. อ ิท ธ ิพ ลการช ี้น ำจาก^ค ลอ ื่น

ผู้วิจัยเห็นด้วยว่าการที่บริษัทตัวแทนโฆษณามีทัศนคติในเรื่องอิทธิพลการชี้นำจากบุคคล 
อื่นว่าการที่บริษัทเจ้าของสินค้ายึดติดคับบุคคลใดบุคลลหนึ่งนั้นเป็นเรื่องปกติธรรมดา ตามที่
กระบวนการรับรู้เรื่องความรู้สึกประทับใจแรก10 ว่าเป็นธรรมดาที่คนเราจะนำเอาความรู้สึกประทับ 
ใจของตน ต่อคน หรือสถานการณ์ต่างๆมาชี้นำหรือมามีอิทธิพลต่อเราได้ โดยพิจารณาความ 
ประทับใจจากการมองบุคคลิกภายนอกหรือลักษณะส่วนตัวของคนอื่นเป็นสำคัญ ทั้งที่จริงแค้วมัน 
ไม1ใช่สิ่งที่ถูกต้องตามที่เราคิดเสมอไป ผู้วิจัยจึงเห็นว่าสิ่งประทับใจของบริษัทเจ้าของสินค้าจะมีผล 
ต่อการบริหารงานของบริษัทตัวแทนโฆษณาหรือไม่นั้น ขึ้นอยู่คับว่าบริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถ 
ควบคุมสถานการณ ์หรือสามารถชี้แนะให ้บริษ ัทเจ ้าของสินค้าไม,ให้หลงประเด็นเอาความรู้ส ึก 
ประทับใจส่วนตัวมามีผลต่อการทำงานได้หรือไม่ หรือบริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถช่วยแยกแยะ 
ว่าสิ่งใดที่บริษัทเจ้าของสินค้าควรให้ความสำคัญมากกว่าได้หรือไม1 เป็นต้น แต่ในบางกรณีที่เจ้า 
หน้าที่ระดับประสานงานต้องปฏิบัติตามผู้บริหารระดับสูงนั้น ไม่ใช่เพราะมาจากความรู้สึกประทับ 
ใจแต่เป็นเพราะลักษณะของสายงานขององค์กรบังคับ เพราะฉะนั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาควรจะ
เช้าใจว่าหากมีการสื่อสารกับเจ้าหน้าที่ระดับประสานงาน ก็ควรจะเช้าใจและยอมรับขอบเขตของ 
อำนาจหน้าที่ที่เจ้าหน้าที่ระดับประสานงานตังกล่าวมี มากกว่าการสร้างแรงกดตันหรือไม่พอใจ
ระหว่างคันให้เกิดขึ้น

9. นโยบาย

บร ิษ ัทต ัว แทนโฆษณามีท ัศนคติในเรื่องนโยบายของบริษ ัทเจ้าของสินค้าว่าเหมาะสม 
เพราะบริษัทเจ้าของสินค้าเช้าใจ และสามารถปรับต ัว ได้ตามสถานการณ์ อีกทั้งมีหลักการในการทำ 
งานคือยึดถือจุดมุ่งหมายหรือเปาหมายเป็นต ัว กำหนดการทำงานเป็นหลัก ไม1ใช่ทำงานโดยยึดถือเอา
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ความคิดความรู้สึกส่วนตัวเป็นหลัก สิ่งนี้แสดงให้เห็นว่าบริษัทเจ้าของสินค้าสามารถเข้าใจและ
สามารถยืดหยุ่นเข้ากับสถานการณ์ได้ รวมทังคำนึงถึงประโยชน์ที่จะเกิดกับผลิตภัณฑ์หรือธุรกิจตน 
เป็นหลัก ในกระบวนการรับรู้ เรื่องการปฏิบัติตามแบบกัน10 ที่ถือเป็นอุปสรรคการรับรู้ ได้กล่าวถึง 
การปฏิบ ัต ิตามกันว่าถ ือเป ็นความผิดพลาดของการรับรู้ท ี่ม ักจะเกิดข ึ้นจากการท ี่ท ุกคนพยายาม 
ปฏิบัติตามข้อกำหนด กฎเกณฑ์ที่ตั้งไว้มากเกินไป จนทำให้เกิดการรับรู้ และเข้าใจผิดเกิดขึ้นได้ 
เพราะฉะนี้นการที่บริษัทเจ้าของสินค้า สามารถยืดหยุ่นปรับตัวตามสถานการณ์ได้โดยไม่ยืดถือ
กฎเกณฑ์หรือนโยบายจนทำให้การดำเนินธุรกิจขาดความคล่องตัว และเสียโอกาสทางธุรกิจไป
อย่างน่าเสียดายนั้น จึงเป็นเรื่องที่บริษัทเจ้าของสินค้าควรนำมาพิจารณาเป็นอย่างยิ่ง แต่อย่างไรก็ 
ตามผู้วิจัยจึงก็ยังเห็นว่าการมีนโยบายที่กำหนดไว่ไนการทำงาน ถือเป็นความจำเป็นและมีความ
สำคัญอย่างยิ่ง ที่จะสามารถกำหนดแนวทางของเฟ้าหมายในการทำงานที่ชัดเจนทั้งในระยะสั้น และ 
เป็าหมายระยะยาว

แต่ในทางกลับคันหากบริษัทเจ้าของสินค้า ไม,สามารถกำหนดนโยบายในการทำงาน
ชัดเจนได้ ก็ย่อมไม่สามารถกำหนดวัตถุประสงค์ หรือเป็าหมายในการทำงานที่แน่นอนได้ หรือแม้ 
แต่มีนโยบายแต่ไม่นำมาใชัไนการวางแนวทางในการทำงานได้เช่นนี้แค้ว ผู้วิจัยก็ย่อมจะเห็นด้วย
กับบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ว่าการไม่มีนโยบายที่แน่นอนชัดเจนเป็นสิ่งที่ไม,เหมาะสมอย่างยิ่ง เพราะ 
นโยบายควรจะเป็นหลักการเบื้องด้น ที่จะทำให้การทำงานสามารถบรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้ได้

เพราะฉะนั้นตามความเห็นของผู้วิจัยในเรื่องนี้ว่า การไม,มีนโยบายที่กำหนดแน่ชัดนอก 
จากจะทำให้บริษัทเจ้าของสินค้าไม่มีแนวทางหรือหลักการในการทำงานที่แน่นอนแค้ว ยังทำให้
การรับรู้ระหว่างกันได้รับอิทธิพลจากผลตังกล่าว ที่ก่อให้เกิดความผิดพลาด เกิดความไม่ชัดเจน ไม, 
มีความแน่นอนในการตัดสินใจ หรือมีการเปลี่ยนแปลงข้อมูลข่าวสารตลอดเวลาตามความรู้สึกและ 
ความพอใจ ส่วนตัว นอกจากนี้ผู้วิจัยยังเห็นว่าการที่บริษัทเจ้าของสินค้าสามารถปรับเปลี่ยน
นโยบายตามเหตุการณ์เฉพาะหน้าได้รวดเร็วเท่าใด ย่อมเป็นโอกาสทางธุรกิจที่มีมากขึ้นเท่านั้น และ 
เมื่อพ้นสถานการณ์ที่เร่งต่วนไปแค้วก็ยังมีนโยบาย ที่จะช่วยกำหนดแนวทางการทำงาน เพื่อบรรลุ 
ผลสำเร็จต่อไปได้

ปิญหาที่เกิดจากการที่บริษัทเจ้าของสินค้าคำนึงถึงเรื่องราคาเป็นสำคัญ เพราะต่างฝ่ายต่าง 
มีความคิดและทัศนคติในเรื่องนี้สวนทางคันและเกิดอคติตำหนิซึ่งกันและคัน ทำให้การสิ่อสาร
.ระหว่างคันค้มเหลว เกิดความไม,เชื่อใจ ไม1ไว้วางใจกัน ขณะที่ฝ่ายบริษัทเจ้าของสินค้าต้องการงาน
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คุณภาพ และราคาที่ไม,แพง แต่บริษัทตัวแทนโฆษณาต้องการผลิตงานคุณภาพตามราคามาตรฐาน 
ตามความคิดของตน เมื่อต่างฝ่ายมีนโยบายที่ถือเป็นจุดยืนของตนเช่นนี้ ย่อมทำให้เกิดความไม่เข้า 
ใจ หรือความขัดแย้งกันไต้ ยกตัวอย่างไต้ว่าขณะที่บริษัทเจ้าของสินค้ามีงบประมาณจำกัด ต้องการ 
งานที่ตอบโจทย์หรือความต้องการของตนโดยคาดหวังให ้ค ุณภาพงานอยู่ภายในงบประมาณที่ 
ประมาณไว้ แต่ผลงานที่ออกมาเป็นที่พอใจแต่งบประมาณเกินที่กำหนดไว้ หรือ ทั้งผลงานและ 
ราคาที่บริษัทตัวแทนโฆษณาเสนอมาไม,เป็นที่พอใจทั้งหมดสถานการณ์เหล่านี้ย่อมเกิดขึ้นไต้ ซ่ึงทำ 
ให้ผู้วิจัยเกิดคำถามขึ้นว่า การกำหนดมาตรฐานคุณภาพของงาน กับการประเมินราคางานทั้นมี
มาตรฐานอะไรเป็นตัวกำหนด บริษัทตัวแทนโฆษณาแต่ละแห่งมีมาตรฐานราคาใกล้เคียงกันหรือไม่ 
และบริษัทเจ้าของสินค้ารับรู้ และเข้าใจในข้อตกลงตังกล่าวดีเพียงใด หรือหากมีข้อขัดแย้งในเรื่องนี้ 
เกิดขึ้นแล้วองค์กรหรือสมาคมใดจะมีบทบาทและชี้แจงได้อย่างเป็นกลางที่สุด เป็นต้น แนวทางอัน 
หนึ่งที่ผู้วิจัยมองว่าจะสามารถช่วยให้เกิดความเข้าใจ และลดความขัดแย้งกันไต้ คือ ทั้งสองฝ่ายควร 
ตกลง และทำความเข้าใจร่วมกันก่อนเริ่มงาน ในเรื่องวิธีการประเมินราคาชินงาน หรือหลักเกณฑ์ 
ในการทำงาน และระยะเวลาในการทำงานให้ชัดเจนและเห็นชอบทังสองฝ่าย เพื่อที่จะไต้ไม่เกิด 
ป็ญหาความแคลงใจ ไม่เข้าใจกันขึ้นในภายหลัง

สาเหตุเร ื่องราคาของบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาที่ม ีราดาแพง ทำให ้บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้าแค ้
1’ ’ ’  ' V ' "  "  1 ^  ใ  ‘

ป ิญ ห าโดยการว ่าจางผ ูผล ิตช ิน งาน โฆ ษ ณ ารายเลกผล ิตช ิน งานท ีม ีความพ อใจท ังต ้าน ค ุณ ภาพ และ 
ราคามากกว่า เม ื่อเป ็นเช ่นน ี้บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้าควรพ ิจารณาถึงความต้องการของตนว่าม ีความพอ 
ใจอยู่ในระดับใด ท ั้งความพอใจท ีจ่ะไต้ร ับจากบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาและจากผู้ผล ิตข ึ้นงานรายเล ็ก 
ร ว ม ถ ึงค วาม ส าม าร ถ ท ี่จะ ท ำให ้ว ัต ถ ุป ระ ส งค ์ข อ งบ ร ิษ ัท เจ ้าข อ งส ิน ค ้าส าม าร ถ บ รร ล ุผ ล ส ำเร ็จ  
สำหรับบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาเองก็ควรพ ิจารณาด้วยว ่า งบประมาณที่ไต ้ร ับจากบริษ ัทเจ ้าของสินค้า 
น ั้น เป ็นข ้อจำก ัดและเป ็นอ ุปสรรคของการผลิตงานให ้หรือไม ่ เพราะนโยบายของบริษ ัทต ัวแทน
โฆ ษ ณ าอาจให ้ความ ส ำค ัญ ก ับ งาน และงบ ป ระม าณ ค ้อน ให ญ ่ม าก ก ว ่าเพ ื่อ ให ้ค ุ้ม ก ับ ค ่าใช ้จ ่ายก ับ  
องค์กรของตน ซ ึ่งเม ื่อเป ็นเช ่นน ี้บริษ ัทเจ ้าของส ินค้าท ี่ม ีงบประมาณวเอยและต้องการขึ้นงานที่ไม1
ใหญ ่น ักก ็คงต ้องเล ือกบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาที่เหมาะสมกับขนาดองค์กรตนมากกว่า

การว่าจ้างผู้ผลิตขึ้นงานโฆษณารายเล็ก และผลงานที่ไต้รับไม,ม ีค ุณภาพน ่าจะพ ิจารณาไต้ 
ว่าผ ู้ผล ิตขึ้นงานรายเล็กทั้นไม,ม ีความเข้าใจ หรือความสามารถในการผลิตขึ้นงานให ้ไต ้ตามวัตถุ
ประสงค ์ของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าไต ้ ซ ึ่งอาจเป ็นเพราะความสามารถของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าท ี่ไม ่ 
สามารถให ้ข ้อม ูลไต ้ช ัดเจนเพ ียงพอ หรือเพราะความรู้ความสามารถในงานโฆษณาของบริษ ัทเจ ้า
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ของสินค้าเองที่ทำให้ไม,ได้งานที่ม ีคุณภาพ หรือไม ่สามารถกำหนดวัตถ ุประสงค์ หรือถ่ายทอดสิ่งท ี่ 
ตนต้องการได ้ถ ูกต ้องช ัดเจนได ้ ผ ู้ผล ิตช ินงานรายเล ็กซ ึ่งจะรับงานเป ็นครั้งคราวเช ่นน ี้ย ่อมไม ่
สามารถเข ้าใจส ิ่งท ี่บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้าต ้องการได ้แน ่ช ัดได ้ ความรับผิดชอบหรือความสัมพ ันธ ์
ระหว่างกัน ก ็ย ่อมเป ็นลักษณะผิวเผ ินแบบระยะสั้น ไม ่ใช ่การมองถึงเป ้าหมายการทำงานระหว่าง 
ก ันแบบระยะยาว เพราะฉะนี้นความพิถ ีพ ิถ ันหรือน ึกถึงคุณภาพของงานจึงอาจจะไม่เต ็มท ี่มากน ัก ผ ู้ 
ว ิจ ัยเห ็นว่าบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าควรพ ิจารณาถึงป ิจจ ัยเหล ่าน ี ในการพ ิจารณาเล ือกบริษ ัทตัวแทน
โฆษณาต ั้งแต ่เร ิ่มด ้นเพ ื่อต ัดส ินใจถ ึงความจำเป ็นในการเล ือกบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาให ้เหมาะสมกับ 
องค์กรของตน ได้แก่ ค ุณภาพงาน ล ักษณะการทำงานขององค์กร การคิดค่าบริการ ระยะเวลาการ 
ทำงาน ความพร้อมในการบริการครบวงจร ความมีช ื่อเส ียงของบริษ ัทต ัวแทนโฆษณา ความรู้ความ 
สามารถของฝ่ายบริหารงานลูกค ้า และอ ื่นๆที่บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค้าจะพ ิจารณาและให ้ความส ์าค ัญ
ตามลำดับ ซ ึ่งหากพ ิจารณาถึงส ิ่งเหล ่าน ี้อย ่างละเอ ียดถี่ถ ้วนดีแค ้ว จะทำให ้สามารถมีบริษ ัทต ัวแทน 
โฆษณาที่เหมาะสมและสามารถทำงานร่วมกันได้อย่างราบรื่นมากกว่า เพราะทั้งสองฝ่ายจะเข้าใจ
และสามารถยอมรับข้อด ีและข้อเส ีย ท ี่เป ็นข ้อจำก ัดของกันและกันได ้ ซ ึ่งจะส่งผลต่อความร่วมมือท ี่ 
ด ีระหว่างก ัน ต ั้งแต่เร ิ่มด ้นงานจนถึงสำเร ็จได ้ด ้วยด ี

อย่างไรก็ตามบริษัทตัวแทนโฆษณาในฐานะที่ได้รับมอบหมายให้รับผิดชอบงานโฆษณา 
ของบริษัทเจ้าของสินค้าแค้ว ก็ควรที่จะยินดีรับงานของบริษัทเจ้าของสินค้าไม่ว่างานชิ้นเล็กหรือ
งานขนาดใหญ่เพื่อให้ภาพรวมของงานสอดคค้องตามแนวทางที่กำหนด บริษัทตัวแทนโฆษณาควร 
จะยืดหยุ่น ระบบการทำงานของตนให้เหมาะสมกับงานทุกประเภทได้ไม,ว่าเป็นงานระดับเล็ก หรือ 
ระดับใหญ่ก็ตาม เหล่านี้ก็ถือว่าเป็นการให้บริการแก1ลูกค้าที่ครบรูปแบบ และแสดงถึงความจริงใจ 
ของบริษัทตัวแทนโฆษณาเองที่จะทำให้สินค้าหรือบริการเหล่านี้นมีคุณภาพมาตรฐานและสามารถ 
บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว่ไนที่สุด

*

1 0 . อคติ

ท ัศ น ค ต ิข อ ง บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ใ น เร ื่อ ง อ ค ต ิข อ ง บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า  ว ่า ไ ม ่เห ม า ะ ส ม  

แ ต ่ต ้อ ง ย อ ม ร ับ เพ ร า ะ ถ ึง แ ม ้บ ร ิษ ัท เจ ้า ข อ ง ส ิน ค ้า จ ะ ใ ช ้ค ว า ม ค ิด ค ว า ม ร ู้ส ึก ส ่ว น ต ัว ม า ใ ช ้ไ น ก า ร ท ำ ง า น  

บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โ ฆ ษ ณ า ก ็ถ ือ ว ่า เป ็น เ ร ื่อ ง ท ี่ต ้อ ง อ า ศ ัย ก า ร อ ะ ค ้ม อ ะ ส ่ว ย  แ ล ะ พ ย า ย า ม ป ร ับ ต ัว เข ้า ห า ก ัน  

ใ ห ้ม า ก ท ี่ส ุด  ซ ึ่ง ถ ือ เป ็น อ ุป ส ร ร ค ก า ร ร ับ ร ู้10 ท ี่เ ป ็น อ ค ต ิท ี่เ ก ิด ช ิ้น ข อ ง ค น เร า  ซ ึ่ง เม ื่อ ค น เร า เก ิด ค ว า ม  

ร ู้ส ึก ป ร ะ ท ับ ใ จ ท ั้ง ใ น ด ้า น บ ว ก ห ร ือ ด ้า น ล บ เก ิด ช ิ้น ใ น ใ จ ก ็ต า ม  โ อ ก า ส ท ี่จ ะ เป ิด ใ จ ร ับ ร ู้ส ิ่ง อ ื่น  ๆ  ท ี่อ า จ
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เป็นด้านดี หรือด้านบวกในเรื่องนั้นๆย่อมไม่บังเกิดขึ้น ดังนั้นผู้วิจัยเห็นว่าการมีอคติจะทำให้บริษัท 
เจ้าของสินค้าไม,ไ ด ้งานที่ดีที่สุดจากบริษัทตัวแทนโฆษณาไ ด ้ การตัดสินใจจากสิ่งที่ตนไม,ชอบ หรือ 
ชอบ โดยไม,พิจารณาจุดมุ่งหมายในการทำงานหรือกลุ่มเป้าหมายเป็นสำคัญ ย่อมทำให้ปิดโอกาส 
การรับรู้อื่นๆโดยอัตโนมัติ ความสนใจของบริษัทเจ้าของสินค้าจะทำให้เสียโอกาสทางธุรกิจ บริษัท 
ตัวแทนโฆษณาจึงควรให้เหตุผล หรือมีผลวิจัยสนับสนุนในการทำงาน และขึ้แจงแก'บริษัทเจ้าของ 
สินค้าถึงความเป็นจริง หรือสถานการณ์ภายนอกว่าแตกต่างไปอย่าง เร ซึ่งถ้าบริษัทเจ้าของสินค้า 
เห็นแก'ประโยชน์ของธุรกิจแค้วก็ควรเปิดโอกาส และยอมรับว่าสิ่งที่ตนมีอคติอยู่นั้นเป็นเรื่องของ 
ส่วนตัว ไม'ใช่เรื่องของธุรกิจ

บริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัวแทนโฆษณาจึงควรเข้าใจถึงบทบาท หน้าที่ของแต่ละ 
ฝ่าย ให้ความช่วยเหลือ สนับสนุนกันและกัน สามารถอะค้มอะส่วยระหว่างกัน ลดการยึดถือตนเอง 
เป็นหลักโดยไม'คำนึงผลกระทบของงานที่เกิดขึน เมื่อเป็นเช่นนีย'อมทำให้การสื่อสารต่อกันราบรื่น 
เพราะต่างฝ่ายเข้าใจหน้าที่ และสิ่งที่ด้องการชัดเจน หากเกิดความไม'เข้าใจก็สามารถคลี่คลายกันได้

11. ภาพลักษณ์

บริษ ัทต ัวแทนโฆษณ าม ีท ัศนคต ิในเร ื่องภาพล ักษณ ์ของบริษ ัท เจ ้าของส ินค ้าว ่าเหมาะสม 
เพราะบริษ ัทเจ ้าของส ินค้าม ีล ักษณะเป ิดเผย ทำให ้บริษ ัทต ัวแทนโฆษณารู้จ ักน ิส ัยส ่วนตัว และ
สามารถนำมาคาดคะเนความค ิดของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าให ้ทำงานร่วมก ันได ้ราบรื่นย ิ่งข ึ้นได ้ ปิญหา 
การร ับร ูไนเร ื่องภาพล ักษณ ์'0 ได้อธิบายถึงภาพลักษณ ์ไว้ว ่า การท ี่คนเราประเม ินลักษณะบุคคลิ 
กภาพของคนอื่นๆโดยรับร ู้จากส ิ่งเหล ่าน ี้ ว ่าบ ุคลลเหล่าน ั้นม ีล ักษณะความเป ็นตัวตนเช ่นน ั้นน ั้งหมด 
ย่อมทำให้เก ิดการรับรู้ท ี่ผ ิดพลาดได้ เพราะส ิ่งท ี่ร ับรู้มาต ังกล่าวเป ็นสิ่งท ี่ไม'แน ่นอนเปลี่ยนแปลงได้ 
เพราะฉะน ั้นการท ี่บร ิษ ัทเจ ้าของส ินค ้าแสดงออกจากการแต่งกาย ซ ึ่งเป ็นลักษณะภายนอกที่บริษ ัท 
ต ัวแทนโฆษณาให ้ความสนใจ และให ้ความหมายว่าเป ็นสิ่งแสดงถึงควไมคิด ความรู้ส ึกของบริษ ัท 
เจ ้าของสินค้า และนำมาใช ้ประกอบในการทำงานก็อาจจะเก ิดความผิดพลาดได ้ บริษ ัทตัวแทน
โฆษณาควรจะให ้ความสำค ัญในสิ่งท ี่ส ิ่อสาร ท ี่เป ็นการถ่ายทอดความคิด ความรู้ส ึกของบริษ ัทตัว 
แทนโฆษณาเป ็นสำค ัญ ตามที่กระบวนการส ิ่อสาร9 ได ้กล ่าวถึงว ่าการมีปฎิก ิร ิยาตอบกลับของผู้ร ับ 
สารจะทำให ้ผ ู้ส ่งสารทราบว่าส ิ่งท ี่ส ิ่อสารไปน ั้น ผ ู้ร ับสารเข้าใจหรือไม' เพราะฉะนั้นการเข้าใจถึง 
ล ักษณะบุคคลิก หรือส ิ่งประกอบภายนอกไม่ว ่าจะเป ็นการแต่งกาย หรือสิ่งของเครื่องใช้รอบตัวของ
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บริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าน ั้นจ ึงเป ็นเพ ียงองค ์ประกอบในการสร้างความส ัมพ ันธ์ท ี่สน ิทสนม และเป็นกัน 
เองในเชิงส ่วนตัวเท ่าน ั้น

ผ ู้ว ิจ ัยเห ็นว่าบริษ ัทต ัวแทนโฆษณา ไม ่ควรใช้การตีความหรือต ัดส ินจากลักษณะภาย 
นอกของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้ามาแปลความหมายเป ็นความคิด หรือเป ็นความต้องการของบริษ ัทเจ ้า 
ของสินค้า การที่บริษ ัทต ัวแทนโฆษณามีท ัศนคติว ่าบริษ ัทเจ ้าของสินค้าม ีภาพลักษณ ์ท ี่ไม,เหมาะ
สมในต้านรสน ิยมน ั้งการแต่งกายและความคิดท ี่ป ิดก ั้นการยอมรับส ิ่งใหม่ๆ จึงไม,น ่าจะเป ็นประเด็น 
สำคัญในการทำงานร่วมกับบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาแต่อย่างใด ส ิ่งท ี่ควรให ้ความสำคัญมากกว่าค ือ
การใช้เหต ุผลท ี่เป ็นข ้อม ูลจากการวิจ ัย หรือการสำรวจสนับสนุนในการนำเสนอ เพื่อให้บริษ ัทเจ้า 
ของส ินค้าเปล ี่ยนความคิด หรือสามารถแยกแยะความคิดส ่วนตัวออกจากข้อเท ็จจริง

แต ่สำหรับป ีญหาจากลักษณะนิส ัยส ่วนตัวของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้า ท ี่ไม ่ให ้ความร่วมมือ 
ก ับบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาที่จะแสดงความคิด ความรู้ส ึกหรือข ้อค ิดเห ็นในการทำงาน ย่อมทำให้การ 
ส ื่อสารระหว่างก ันถูกป ิดก ั้น ทำให้บริษ ัทตัวแทนโฆษณาไม,ไต ้ร ับการตอบสนองทางต้านความคิด 
หรือข ้อม ูลอย่างเหมาะสมจากบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าซ ึ่งจะส ่งผลให ้การส ื่อสารน ั้นค ้มเหลวไต้ เพราะ 
ในกระบวนการส ื่อสาร9 จะถือว ่าการส ื่อสารน ั้นสมบูรณ ์และบรรลุว ัตถ ุประสงค์น ั้นต ้องประกอบกั้ง 
ผ ู้ส ่งและผู้ร ับ ท ี่ม ีการถ่ายทอดการสื่อสาร และม ีปฎ ิก ิร ิยาโต ้ตอบกันอย่างเหมาะสม จึงจะนับไต้ว ่า 
เป ็นการสื่อสาร ท ี่จะช ่วยให ้ก ั้งสองฝ ่ายม ีความเข ้าใจ และร่วมงานกันไต้อย่างม ีประสิทธิภาพ

เพราะฉะน ั้นป ีญใทในเรื่องภาพลักษณ ์ของบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้า ท ี่สาเหตุมาจากปิญหา
บุคคล ผ ู้ว ิจ ัยจ ึงเห ็นว่าเป ็นเร ื่องของรสนิยมความชอบ ท ี่แตกต่างของแต่ละบ ุคคล อาจจะเปลี่ยน 
แปลงไต ้ หร ือเปล ี่ยนแปลงไม ่ไต ้ ก ็ถ ือเป ็นสิทธิส ่วนตัวของแต่ละบ ุคคล ซึ่งหากบริษ ัทเจ ้าของสินค ้า 
ไม ่เข ้าใจบทบาทของตนเอง ไม,ไต ้ย ืดถือหลักการในการทำงาน ก ็ย ่อมส่งผลต่อผู้ท ี่ทำงานร่วมกัน 
ด้วย และยังส ่งผลให ้บริษ ัทต ัวแทนโฆษณาเก ิดความรู้ส ึกเบ ื่อหน ่ายและขาดความกระตือรือร้น ซึ่ง 
หากก ั้งสองฝ ่ายเห ็นประโยชน ์ต ่อการเต ิบโตทางธ ุรก ิจ ก ็น ่าท ี่จะให ้ความสนับสนุน ช่วยเหลือซึ่งก ัน 
และกัน โดยบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาควรท ี่จะจัดอบรมความรู้เร ื่องงานโฆษณาให ้แก ่ระด ับเจ ้าหน ้าท ี่ 
ประสานงาน และแก,ผ ู้บร ิหารระดับสูงให ้ไต ้เข ้าใจ และสามารถปฏิบ ัต ิตนในการทำงานไต้อย่าง 
เหมาะสมด้วย
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ข้อเสนอแนะทางวิชาการ

จากการทำวิจัยในเรื่องพฤติกรรมการสื่อสารระหว่างบริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัว 
แทนโฆษณา ที่มีผลต่อการบริหารงานโฆษณา ผู้วิจัยพบว่าการเกิดปิญหาในการสื่อสาร มีโอกาส 
เกิดขึ้นไค้จากทั้งบริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัวแทนโฆษณา โดยที่การวิจัยฉบับนี้มุ่งเน้นการ 
ศึกษาจากทัศนคติ ของบริษัทตัวแทนโฆษณาเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งจากผลการวิจัยที่ไค้ทำการศึกษานี้ ผู้ 
วิจัยพบว่าสาเหตุของการเกิดปิญหาพฤติกรรมการสื่อสารระหว่างกันนั้น ไม่ใช่เกิดจากบริษัทเจ้า
ของสินค้าแด1เพียงฝ่ายเดียว แต่สามารถเกิดจากบริษัทตัวแทนโฆษณาเอง เพราะฉะนั้นในการทำการ 
ศึกษาวิจัยครั้งต่อไปผู้วิจัยจึงอยากเสนอแนะให้ผู้ที่สนใจทำการศึกษาในประเด็นต่อไปนี้ ตังนี้

1. เร ื่องความรู้ ความสามารถของผู้บร ิหารงานโฆษณา ในฐานะที่เป ็นผู้ม ีบทบาทในการ
ทำงานร่วมกับบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้าและมีการส ื่อสารกับบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้ามากท ี่ส ุด ความร ู้ ความ 
สามารถนี้หมายรวมถึง ความรู้ในงานโฆษณา ความสามารถและทักษะในการส ื่อสาร ความ
สามารถในการจัดการและการบริหารงาน ความสามารถในการแก ้ไขสถานการณ ์ และที่สำคัญที่ส ุด 
ความรู้ความสามารถทางการตลาดและความเข ้าใจในธุรก ิจของบริษ ัทเจ ้าของส ินค้า สิ่งเหล่านี้ถ ือ
เป ็นองค ์ประกอบสำคัญ ท ี่จะสร้างความเช ื่อม ั่น ศรัทธาให้บริษ ัทเจ ้าของสินค้ายอมรับและให ้ความ 
ร่วมม ือในการทำงานเพ ื่อให ้งานบรรลุว ัตถ ุประสงค์ไค ้ในท ี่ส ุด

2. เร ื่องการคิดอัตราค่าบริการ และคุณภาพของงานโฆษณา ว่ามีมาตรฐานใน
การพ ิจารณาเพ ื่อความเหมาะสม และยุต ิธรรมสำหรับท ั้งบริษ ัทเจ ้าของส ินค ้า และบริษ ัทตัวแทน 
โฆษณาดีเพ ียงใด เพราะการม ีมาตรฐานการคิดราคาค ่าบริการในการทำงานของบริษ ัทต ัวแทน
โฆษณานั้น จะกำหนดตามหลักเกณฑ ์ของแต่ละองค์กรซ ึ่งย ่อมม ีความแตกต ่างกัน เพราะฉะนั้นการ 
ค ิดอ ัตราค่าบริการอย่างอ ิสระโดยไม่ม ีองค ์กรใดควบคุม หรือตรวจสอบ ก็ย ่อมอาจเก ิดความไม่เป ็น 
ธรรมเก ิดข ึ้นไค ้ หากบริษ ัทต ัวแทนโฆษณาคำนึงถ ึงผลประโยชน์หรือหากำไรเก ินควรจากบริษ ัทเจ ้า 
ของสินค้า

สองประเด็นตังกล่าวนี้ ผู้วิจัยมีความเห็นว่ายิ่งทั้งบริษัทเจ้าของสินค้า และบริษัทตัวแทน 
โฆษณา สามารถมองเห็นปิญหา และสาเหตุของปิญหาระหว่างกันไค้มากเท่าใด ยิ่งจะช่วยทำให้เกิด 
ความเข้าใจ ซึ่งจะช่วยให้สามารถหาทางแก้ไข ป้องกัน เพื่อพัฒนาการทำงานให้มีประสิทธิภาพ
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และก่อให ้เก ิดส ้มพ ันธภาพที่ต ีระหว่างก ัน ซ ึ่งนอกจากจะเป ็นการสร้างประโยชน์ให ้แก ่ธ ุรก ิจของท ั้ง 
สองฝ่ายแส้ว ย ังจะส่งผลถึงความเจริญในวงกว้างแก,ท ังสังคม และประเทศด้วย
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