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บทคัดยอ 

 

กกกกกกกกวัตถุประสงคการวิจัยเพื่อ (1) ศึกษาลักษณะประชากรของนักศึกษามหาวิทยาลัย  

รามคําแหง ท่ีมีตอฟฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว (2) เพื่อศึกษาความตองการขอมูลขาวสาร

และการออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิว ของหนวยงานตางๆ (3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองและ

ผลตอการเปดรับส่ือโฆษณาใบปลิว ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง 

กกกกกกกก ประชากรท่ีศึกษาคือ นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง 

จํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เคร่ืองมือในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถามท่ีผานการทดสอบคาความ

ถูกตอง (validity) และหาคาความเช่ือถือได (reliability) จึงนํามาใชกับประชากรท่ีศึกษาจริง สถิติท่ีใช

ในการวิเคราะหคือ การหาคารอยละ การหาคาเฉล่ีย และการหาคา Chi-Square  

กกกกกกก ผลการวิจัยดานความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาใบปลิวของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหง พบวา มีความสัมพันธกับดานความสนใจในงานโฆษณา อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยพบวานักศึกษาจะใหความสนใจกับความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือ

โฆษณาใบปลิวท่ีเกี่ยวของกับขนาดของส่ือโฆษณาท่ีชัดเจน จํานวนคร้ังในการเปดรับส่ือโฆษณาตอ

เดือน รองลงมาคือนักศึกษาจะใหความสนใจกับเหตุผลท่ีทําใหสนใจและบริเวณจุดแจกใบปลิว 

กกกกกกกกผลการวิจัยดานการออกแบบส่ือโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิวของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหง พบวา มีความสัมพันธกับดานความสนใจในงานโฆษณา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 พบวานักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงใหความสนใจกับส่ือโฆษณาใบปลิว ดานประเภทของส่ือ

โฆษณาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุด เหตุผลท่ีทําใหสนใจงานโฆษณาใบปลิว สาเหตุท่ีทําใหไมเลือก

รับส่ือโฆษณาใบปลิว และจํานวนคร้ังในการเปดรับส่ือโฆษณา 
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ไดดวยดี  ซ่ึงงานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยขอมอบแดผูมีพระคุณทุกทาน  รวมไปถึงผูมีพระคุณท่ีมิไดเอย
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

                 สภาพปญหาการจราจรในปจจุบันเปนปญหาท่ียิ่งจะทวีความรุนแรงเพิ่มมากข้ึนในสังคม 

สงผลเสียตอสังคมในดานตางๆ เชน การตลาด การส่ือสาร เศรษฐกิจ  เปนตน ประกอบกับปจจุบัน

แนวโนมของราคาน้ํามัน มีราคาเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเกี่ยวเนื่อง  กับ

คาใชจายในเดินทางเพื่อซ้ือสินคาและบริการ เช่ือมโยงไปจนถึงการเปล่ียนแปลงชองทางการดําเนิน

ธุรกิจของผูประกอบการ ท่ีตองเรงหาชองทางการนําเสนอสินคาและบริการ  ใหเปนท่ีตองการแก

ผูบริโภคในรูปแบบตางๆ เพื่อรองรับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป

ตลอดเวลา การตลาดทางตรงจึงเปนหนึ่งในกลยุทธ ในการแกปญหา เพื่อรองรับความตองการของ

ผูบริโภค ซ่ึงเปนชองทางอีกชองทางหนึ่งท่ีเขาสูกลุมผูบริโภคไดตรงตามตลาดกลุมลูกคาเปาหมาย 

การติดตอกับผูบริโภคโดยตรงนั้นทําใหเกิดชองทางการซ้ือขายแลกเปล่ียนกันไดอยางทันทีทันใด 

สามารถรูผลไดอยางทันทีวาสามารถขายสินคาและบริการนั้นไดหรือไม แตเม่ือเปรียบเทียบกับ

ชองทางการโฆษณารูปแบบเดิมนั้นยังขาดความตอเนื่องหากตองการลงมือปฏิบัติในข้ันตอไป  เม่ือ

ลูกคากลุมเปาหมายไดรับขาวสารแลวเกิดความชอบเกิดความสนใจในตัวสินคาและบริการ (นิตยา 

จิตรักษธรรม 2550: 73)   

                ตลาดทางตรง ( Direct Marketing) พัฒนามาจากการตลาดโดยรวมนั่นเอง การตลาด

ทางตรงมีหลักการสําคัญคืออาศัยการโฆษณาโดยตรงเปนพื้นฐานสําคัญเม่ือใดท่ีมีโอกาสเหมาะสม

จึงจะลงมือปฏิบัติ คือการซ้ือสินคาซ่ึงไมอาจรูวาเม่ือใด  และจะไมทราบวาเปนใครบางแตกลับ

ตรงกันขามท่ีการตลาดโดยตรงนั้นสามารถควบคุมได สามารถรูไดทันทีวาใครบางท่ีสนใจ จํานวน

เทาใด และสามารถเก็บขอมูลเพื่อใชในคร้ังตอไปได เพื่อการสรางความแมนยําในการวางแผน

การตลาดและสามารถสรางผลกําไรจากการประกอบการไดมากข้ึนดวย (วรานนท ตั้งจักรวรานนท 

และ ธนิกานต มาฆะศิรานนท 2547 : 13-17) 
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       ในแงของผูบริโภคสาเหตุสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริก าร

ดวยวิธีการตลาดทางตรงแทนท่ีจะซ้ือสินคาจากรานคาคือ 

      1.   ประหยัดเวลา ในยุคแหงการรีบเรง การจราจรติดขัด ทุกคนตองทํางานแขงขันกับ

เวลาเพราะฉะนั้นอะไรก็ตามท่ีจะไมทําใหเสียเวลา เชน การมีชองทางซ้ือโดยตรงยอมเปนท่ีตองการ

ของคนในยุคนี ้

      2.   ความสะดวก ความตอเนื่องจากการประหยัด คือ ความสะดวกท่ีจะไดจากการ

ส่ังซ้ือสินคาแลวมีคนนํามาสงใหถึงท่ีท่ีเราตองการ 

      3.  ไดขาวสารขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการครบถวน เพราะผูขายจะตองให

ขาวสารครบถวนเพื่อประโยชนตอการตัดสินใจแกผูซ้ือ 

      4.   แกปญหาเร่ืองความอาย หรือความรําคาญ ผูซ้ือหลายคนไมกลาท่ีจะถามคําถาม

บางอยางกับผูขาย หรือไมชอบการเผชิญหนากับพนักงานขาย บอยคร้ังท่ีผูซ้ือตองเปล่ียนใจ เพราะ

ความไมชอบตอทาทีของผูขาย เพราะฉะนั้นการมีชองทางซ้ือโดยไมตองเผชิญหนาจะชวยแกปญหา

นี้ได 

      5.   ความพิเศษ คือ จุดเดนพิเศษของสินคาและบริการในการขายแบบตลาดโดยตรงคือ 

การสรางความรูสึกท่ีเปนพิเศษ ไมมีผูขายและบริการท่ัวไป เปนของดี บริการดี มีจํานวนจํากัด 

ความรูสึกนี้จะชวยกระตุนเปนอยางมากตอการตัดสินใจ 

       6.   ราคาถูก เพราะไมมีการผานพอคาคนกลางจึงทําใหราคาตนทุนของสินคาราคาถูก

ลงราคาของสินคาจึงถูกลงกวาซ้ือจากราน 

        เปนท่ียอมรับกันดีอยูแลววาส่ือโฆษณาประเภท ใบปลิว เขามามีบทบาทและมีอิทธิพล

อยางมากตอกลุมนักศึกษาในสังคมปจจุบัน ดวยลักษณะการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วในสังคม

ปจจุบันยิ่งสงผลใหส่ือโฆษณาตางๆ มีอิทธิพลตอส่ือเพิ่มมากข้ึนโดยอยางยิ่งส่ือ โฆษณาใบปลิว ท่ี

เจาะยังกลุมลูกคาเปาหมาย จากพฤติกรรมการอานส่ือโฆษณา ทําใหทราบขอมูลจากหนวยงานตางๆ 

และจากส่ือโฆษณานี้เอง  มีสวนชวยในการตัดสินใจในการเลือกตัวสินคาและบริการ ในปจจุบัน

นักศึกษามีโอกาสอานส่ือโฆษณาใบปลิว จากหลา กหลายหนวยงาน เพราะแตละหนวยงานก็จะมี

แผนการตลาด  เพื่อคนหากลยุทธท่ีจะเจาะกลุมผูบริโภคเพื่อใหตรงกับความตองการในแตละกลุม 

เนื่องจากหนวยงานธุรกิจมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนในแตละวัน  การแขงขันก็มีมากข้ึนตามไปดวย การ

ส่ือสารใหลูกคาทราบถึงส่ิงท่ีลูกคาตองการยอมเปนส่ิงท่ีหนวยงานตองมีการแขงขัน ซ่ึงพื้นท่ีท่ีมี

การแขงขันกันอยางเขมขนระหวางหนวยงานตางๆ เชน บริเวณสะพานลอยหนามหาวิทยาลัย

รามคําแหงและตัวมหาวิทยาลัยเองก็ตาม กลุมผูบริโภคก็จะเปนกลุมนักศึกษาและการตอบรับตอส่ือ

ของนักศึกษาก็จะข้ึนกับตัวนักศึกษาเองวาจะเปนคนเลือกและตอบรับตอส่ือแบบไหน โดยการตอบ
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รับส่ือนั้นก็จะมีหลายดานดวยกัน จะแตกตางกันอยางไรนั้นยอมข้ึนอยูกับส่ือของตัวผลิตภัณฑท่ี

แตกตางกันของแตละหนวยงานนั่นเอง  (วรานนท ตั้งจักรวรานนท และ ธนิกานต มาฆะศิรานนท 

2547: 64-67) 

กกกกกกกกจากกรณีท่ีมีบุคคลมายืนแจกเอกสารจําพวกใบปลิว   แผนพับ  โบชัวรสินคา  บริเวณ

มหาวิทยาลัยหรือตามหางสรรพสินคาเปนจํานวนมากหลายราย   ก็อาจกอใหเกิดปญหาการท้ิงเศษ

กระดาษไมเปนท่ีเปนทางและสรางขยะบริเวณนั้นของผูท่ีรับเอกสารแจก   ทําใหเกิดผลกระทบตอ

สภาพแวดลอมทางสายตาตอผูท่ีผานไปมา นางสาวญารดา   กรกรณพจน  นักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหง  ไดทําการวิจัยและศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการ รับส่ือโฆษณาใบปลิว ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหง  และกลาววา   สวนใหญเอกสารแจกก็จะเปนแบบเดิมๆ  พวกรับติวเข ม

ฯ หรือไมก็ขายของใหสวนลด   ซ่ึงสวนใหญคนท่ีเดินผานก็จะรับทุกคร้ัง   เพราะมีความรูสึกวา

สงสารคนท่ีแจก  จึงรับมาเพื่อมารยาทปกติถาไดรับมาก็จะใสกระเปาเลย   ไมไดอานหรือวาขยําท้ิง

ทันที แตก็ไมไดสนใจอะไรพอกลับบานแลวเก็บกระเปาดูจะเอาไปท้ิง   มีเพียงนอยคร้ังท่ีหยิบอาน

ถาเปนเร่ืองนาสนใจ  

กกกกกกกก ใบปลิวในปจจุบัน มีจํานวนมากข้ึน  โดยเฉพาะใบปลิวท่ีทําการแจกจายบริเวณ

มหาวิทยาลัย ท่ีเจาะจงตรงกลุมเปาหมายท่ีเปนนักศึกษา เพราะเปนกลยุทธทางการตลาดอยางหนึ่งท่ี

จะสามารถเพิ่มยอดขายของธุรกิจได จึงเปนเร่ืองท่ีนาสนใจ  เม่ือมีใบปลิวแจกจายจํานวนมากพรอม

ท้ังมีโปรโมช่ันตางๆ จะมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคอยางไร โดย เฉพาะกลุม

นักศึกษาซ่ึงเปนกลุ ◌่มท่ีมีการยอมรับไดงาย ชอบความทันสมัย สะดวกสบาย ดังนั้นจึงได

ทําการศึกษาหัวขอวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณา ใบปลิว ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง  

 

 วัตถุประสงคการวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงสวนกลาง ท่ีเปดรับ

ส่ือโฆษณาใบปลิว  

                 2. เพื่อศึกษาความสนใจงานโฆษณา ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญา

ตรี สวนกลาง 

                 3. เพื่อศึกษาความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาท่ีมีตอความสนใจงานโฆษณา

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง 

                    4. เพื่อศึกษาการออกแบบงานโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีมีตอความสนใจงาน

โฆษณาของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลา 
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 ขอบเขตการศึกษา 

กกกกกกกกประชากรท่ีศึกษาไดแกนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงระดับปริญญาตรีสวนกลาง

กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงมีสถานะภาพการเปนนักศึกษา  ปการศึกษา 2552 ระยะเวลาในการศึกษาชวง

เดือน กันยายน 2552 ถึงเดือน มกราคม 2553 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 ใบปลิว หมายถึง โฆษณาท่ีใชกระดาษขนาดเล็กเพียงหนึ่งแผนอาจพิมพเพียงหนึง่ 

เดียวหรือสองหนาเปนรูปแบบท่ีประหยัดสามารถบรรจุรายละเอียดและเนนใหเห็นถึงประโยชน             

ของสินคาไดดี มีวิธีแจกจายหลายวิธี เชน การเดินแจกตามบาน สวนใบปลิวท่ีใชในการทําวิจัยคร้ังนี ้ 

เปนใบปลิวท่ีไดทําการแจกจายบริเวณสะพานลอยบริเวณถนนหนามหาวิทยาลัยรามคําแหง

สวนกลาง 

    พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณา ใบปลิว หมายถึง พฤติกรรมของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหงท่ีอานใบปลิวหลังจากไดรับส่ือ 

    นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงสวนกลาง หมายถึง นักศึกษาท่ีมีสถานะภาพเปน

นักศึกษา ของมหาวิทยาลัยรามคําแหง วิทยาเขตหัวหมาก กรุงเทพมหานคร 

    ลักษณะประชากร หมายถึง เพศ อายุ รายได ช้ันป ช้ันป คณะท่ีศึกษา ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

    พฤติกรรมการรับและอานส่ือโฆษณาใบปลิว หมายถึง ลักษณะและรูปแบบในการ

กระบวนการรับ และกระบวนการอานส่ือหลังจากไดรับส่ือ 

    ความสนใจงานโฆษณา หมายถึง ความสนใจตองานโฆษณาแตละประเภทของส่ือ

โฆษณาใบปลิว 

    การออกแบบงานโฆษณา หมายถึง ลักษณะตางๆ ในการออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิว 

    ความตองการขอมูลขาวสาร หมายถึง ความตองการท่ีเกี่ยวกับสินคาและการบริการ

ตางๆ 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

กกกกกกกก 1.   ผลการวิจัยนํามากําหนดทิศทางในการวางแผนการโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิว 

กับกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงสวนกลาง 

                    2.   ผลจากการวิจัยสามารถนําไปวิเคราะหอุปสรรคของการเปดรับส่ือโฆษณาใบปลิว 

                  3.  ขอมูลจากผลการศึกษาสามารถนําไปเปนแนวทางในการ ปรับปรุงแกไข และ  

พัฒนาการออกแบบส่ือโฆษณา ใบปลิว ใหตรงกับความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย  

 

กรอบแนวคิดเกี่ยวกับการวิจัย 

 

 

 

 

 

 
 

ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือ

โฆษณาใบปลิว 

 

ความสนใจในงานโฆษณา 

การออกแบบงานโฆษณา 

ของส่ือโฆษณา ใบปลิว 
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    บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดแบงเนื้อหาสวนทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี ้

1.  แนวความคิดดานการโฆษณา 

2.  แนวความคิดดานการใชส่ือเพื่อประโยชนและความพึงพอใจ 

3.  แนวความคิดดานสวนผสมทางการตลาด 

4.  แนวความคิดดานการตลาดโดยตรง 

5.  แนวความคิดดานสงเสริมการขาย 

6.  แนวความคิดดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

กกกกกกกกกใบปลิว หรือแผนปลิว ( Leaflet) คือ ส่ิงพิมพเฉพาะกิจท่ีมีเนื้อหาสาระเร่ืองใดเพียง

เร่ืองเดียวไดแก คําแถลง ประกาศ ช้ีแจง แจงความ โดยขอความเหลานั้นมักจะเปนการใหขอมูล เพื่อ

แจกจายไปยังกลุมเปาหมายเฉพาะ อาจมีวัตถุประสงคเพื่อการโฆษณา  หรือเพื่อการเผยแพร

ประชาสัมพันธก็ได 

                      ความหมายของใบปลิวอีกลักษณะหนึ่ง (สุรัตน นุมนนท, 2539 : 14) คือ แผนกระดาษ

ขอความท่ีแจกจายในลักษณะท่ีปกปด ไมเปดเผยเหมือนใบปลิวโฆษณาสินคาและบริการ หรือ

ประกาศเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ซ่ึงเปนการจัดทําโดยหนวยงานราชการหรือหนวยงานใด ใบปลิวใน

ลักษณะปกปดมักจะมีลักษณะเนื้อหาเชิงการเมือง เชนการตอตานรัฐบาล เปนตน และใบปลิวปกปด

มักจะไมระบุผูจัดทําอีกดวย 
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แนวคิดของการโฆษณา 

                   การโฆษณาเปนกิจกรรมท่ีสนับสนุนธุรกิจทางดานการตลาด การขาย เปนตน กลาวคือ 

การโฆษณาเปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทําใหเกิดการขายได และเปนการกระตุนเพื่อใหเกิด

พฤติกรรมการซ้ือดวย การโฆษณาจึงเปนเคร่ืองมือท่ีนักธุรกิจนิยมใชเปนเคร่ืองกระตุนอุปสงค 

(Demands) ของผูซ้ือท่ีเกิดข้ึนรวมท้ังการบริโภค ท่ีเราคาดวาจะเปนผูซ้ือหรือลูกคาได เชนชักชวน

โนมนาวใจใหผูท่ีไมคิดจะซ้ือใหซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นได หรืออาจจูงใจบุคคลซ้ือสินคาเพิ่ม

มากข้ึนกวาท่ีเคาจะซ้ือถาไดเห็นโฆษณานั้น เชน แตเดิมผูซ้ือคิดจะซ้ือสบูเพียง  1 กอนแตเห็น

โฆษณาจึงซ้ือ 4 กอน เปนตน 

      การโฆษณาเปนการส่ือสารเพื่อการโนมนาวจูงใจ (Persuasive communication) ท่ีผูทํา

โฆษณาจะตองสอดใสลงในช้ินงานโฆษณาของตน นอกเหนือจากการส่ือสารท่ัวไปท่ีส่ือสาร

ขาวสารขอมูลใหประชาชนหรือผูบริโภคไดรับทราบแลว ในลักษณะของการบอก 

กกกกกกกกกลาว (inform) เชน บอกกลาววาสินคาประเภทนี้ ญ่ีหอนี้ ของบริษัทนี้ ขณะนี้มีจําหนาย

แลว นอกจากจะบอกกลาวใหทราบแลวในทางปฏิบัติเพื่อประสิทธิผล  และความสัมฤทธ์ิผล  ตองาน

ดานการตลาดโฆษณาแตละช้ินยังมีการผนวกการโนมนาวจูงใจลงไปดวยไมมากก็นอย  เพื่อเปนการ

กระตุนเรงเราความรูสึกหรือโนมนาวใหผูซ้ือเกิดความสนใจความพอใจความเช่ือถือ ยอมรับหรือ

ปฏิบัติตามหรือตัดสินใจซ้ือ หรือใชบริการท่ีโฆษณานั้นนั่นเอง การโฆษณาจึงมีสวนในการชักจูงใจ

เปล่ียนแปลงทัศนคติทาทีและพฤติกรรมของประชาชน   และถึงแมวาจุดมุงหมายทางดานการตลาด

คือ การขายแตกอนถึงจุดนั้น การโฆษณาจะมีบทบาทอยางชัดเจนในดานการส่ือสารโนมนาวใจเพื่อ

กอใหเกิดการขายนั้นนอกจากนี้  หากการส่ือสารโฆษณานั้นเปนการส่ือสารมวลชน  (Mass 

communication) ก็จะเปนแนวโนมใจมวลชนในลักษณะของ  mass persuasion ดวยดังเชนใน

ปจจุบัน เปนตน ซ่ึงตางจากอดีตซ่ึงกลุมผูบริโภคอาจมีเพียงกลุมเล็กๆ  รวมกันในวงแคบ ฉะนั้นการ

โฆษณาจึงเปน mass Persuasion ไปสู mass consumers จํานวนมากมายซ่ึงงกระจัดกระจายท่ัวไป 

กกกกกกกกการโฆษณาสามารถควบคุมได  (controlled) กลาวคือผูโฆษณาสามารถควบคุมการ

โฆษณาของตนได เลือกชนิดส่ือได เชน ควบคุมเนื้อท่ีในหนาหนังสือพิมพนิตยสารหรือการควบคุม

เวลาในวิทยุกระจายเสียงหรือวิทยุโทรทัศน  เชน ทําเปนโฆษณาทางวิทยุกระจายเสียง  หรือ โฆษณา

ทางวิทยุโทรทัศน30 วินาที เปนตน ซ่ึงผูโฆษณาสามารถชําระเงินเพื่อซ้ือเนื้อท่ีหรือเวลาของส่ือนั้น

ตามตองการ และผูโฆษณาสามารถแนใจไดวาขอความการโฆษณาของตนจะไดรับการตีพิมพ  หรือ

ออกอากาศไปสูประชาชนเปาหมายตามระยะเวลาท่ีเราตองการอยางแนนอน  โดยไมมีการถูกตัด

ทอนหรือเปล่ียนแปลงบิดเบือนเปนอ่ืนซ่ึงผิดกับการประชาสัมพันธ ซ่ึงไมสามารถทําเชนนี้ไดเพราะ

บางคร้ังเม่ือสงขาวแจก  (new release) เพื่อการประชาสัมพันธ ไปแลวอาจไมไดรับการตีพิมพหรือ
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ออกอากาศหรืออาจถูกตัดทอนไปเลยก็ไดเพราะการประชาสัมพันธเปนการเผยแพรโดยไมตอง

ชําระเงิน (free  publicity ) จึงไมสามารถควบคุม ไดเชนการโฆษณาดังกลาวแลวขางตน 

กกกกกกกกการโฆษณาทําใหผูบริโภคทราบขอมูลขาวสารตางๆเกี่ยวกับผลิตภัณฑในหลายแงมุม

นับเปนการชวยในการตัดสินใจแกผูบริโภค  และชวยยกระดับใหผลิตภัณฑเปนท่ียอมรับแก

ผูบริโภคชวยใหผูบริโภคท่ียังลังเลไมแนใจหรือตัดสินใจไมถูกวาจะเลือกสินคายี่หอใดดีสามารถ

ตัดสินใจไดงายและสะดวกข้ึนนับเปนการช้ีแนะแกผูบริโภค  หรือผูบริโภคเองก็มีทางเลือก (Choice) 

ท่ีจะเปรียบกับสินคาประเภทเดียวกันแตยี่หออ่ืนๆ  ไมจําเปนจะตองเช่ือตามยี่หอท่ีโฆษณานั้นเสมอ

ไปถาหากไมมีโฆษณาแลวผูบริโภคอาจมืดมนหรือมืดแปดดานหรืออาจตองใชวิธีตัดสินใจซ้ือ

สินคานั้นดวยความเส่ียงหรือลองผิดลองถูกดู เชน  ซ้ือใหแทบทุกยี่หอจนกวาจะพบยี่หอท่ีดีท่ีสุด

สําหรับเขา จึงอาจทําใหเสียเวลาและเสียเงินหรืออาจบางคร้ังอาจเปนไปไมได 

กกกกกกกกการโฆษณาเกิดข้ึนเพื่อธุรกิจหากไมมีธุรกิจแลวการโฆษณาอาจมีนอยมาก  เชน ใน

ประเทศสังคมนิยมธุรกิจเองก็ตองการส่ือสารกับมวลชนการโฆษณา  จึงเปนการส่ือสารกันทาง

การตลาดและเปนโอกาสใชประโยชนทางการตลาด  (Exploit opportunity) นอกจากนี้การโฆษณา

ยังชวยใหธุรกิจดานส่ือสารมวลชนตางๆ  ดําเนินไปไดดวยดีและเล้ียงตัวเองไดเชนหนังสือพิมพ ส่ือ

ส่ิงพิมพ วิทยุกระจายเสียง  วิทยุโทรทัศน เปนตน ส่ือมวลชนเหลานี้อยูไดและเล้ียงตัวเองอยูไดดวย

การอาศัยโฆษณาแทบท้ังส้ิน 

 กกกกก      การโฆษณาในทัศนของตลาด  (Advertising from the marketing point of view) 

เกี่ยวของกับการผลิตจํานวนมาก และผลิตภัณฑท่ีตองคาดคะเนความตองการของผูบริโภคทําให

กระบวนการทางธุรกิจอุตสาหกรรมเพิ่มความซับซอนยิ่งข้ึนและทําใหบทบาทของการผสมทาง

การตลาด (marketing mix) มีความสําคัญเพิ่มมากข้ึน 

กกกกกกกกการโฆษณาเปนกลไกของระบบทุนนิยมชวยใหเกิดการไหลเวียนของระบบขาวสาร

เปนไปไดอยางเสรีซ่ึงเปนส่ิงสําคัญของการแขงขันกันอยางเสรี  (Free competition) 

                 ในระบบทุนนิยมจึงสนับสนุนใหเกิดการแขงขันเพื่อประชาชนไดรับประโยชนสูงสุด 

และเปนการขยายตลาดทําใหตนทุนถูกลงเปดโอกาสใหผูขายใหมเขามาสูตลาดไดดีกวาเดิม 

                   การโฆษณาท่ีดีและสรางสรรคมีสวนชวยพิทักษส่ิงแวดลอมและสงเสริมวัฒนธรรมท่ีดี

งามตลอดจนยกระดับคุณภาพชีวิตขิงสังคมดวย 

                 ปจจุบันในยุคของการแขงขันกันทางธุรกิจท่ีมีความรุนแรงมากยิ่งข้ึนทําใหการโฆษณา

ไดมีการพัฒนาความกาวหนาข้ึนมีการใชกลยุทธสวนผสมทางดานการตลาด  (Marketing mix 

strategy) เพื่อใหเกิดประโยชนตอการขายสินคาของตนการโฆษณาเปนองคประกอบสําคัญสวน

หนึ่งในสวน  ผสมทางดานการตลาดซ่ึงเปนสวนผสมผสานปจจัยสําคัญทางดานการตลาดท่ีธุรกิจ
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สามารถควบคุมได  (controllable factor) เขาดวยกันในลักษณะท่ีจะมุงไปใชประโยชนเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคในการดําเนินงานภายใตขอบเขตตลาดเปาหมายของตน 

ความหมายของส่ือโฆษณา 

กกกกกกกก ส่ือโฆษณาคือเคร่ืองมือทางการตลาดช้ินหนึ่ง ท่ีมีหนาท่ีนําพาขาวสารท่ีผูโฆษณา

ตองการใหผูบริโภคไดรับรู และเกิดความตองการในสินคา การท่ีผูโฆษณาจะประสบความสําเร็จ

ทางดานการส่ือสารผูโฆษณาควรท่ีจะรูจักลักษณะของส่ือโฆษณาแตละชนิด เพื่อใหเกิดการส่ือสาร

ท่ีมีประสิทธิภาพ 

กกกกกกกกส่ือโฆษณาท่ีนิยมใชโดยท่ัวไป ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ส่ือดังกลาว

เปนส่ือหลักท่ีใชกันเปนสวนมากในงานโฆษณา เนื่องจากเปนส่ือมวลชนท่ีเขาถึงกลุมผูบริโภค

จํานวนมาก ดังนั้นในการวางแผนการใชส่ือ  งบประมาณ ดานส่ือสวนใหญสวนใหญจะมุงไปท่ีส่ือ

เหลานี้เปนอันดับแรก สําหรับส่ือ ณ จุดซ้ือ แผนพับ ใบปลิว ส่ือนอกสถานท่ี เชนแผนปายตางๆ จะ

มีความสําคัญในฐานะเปนส่ือสนับสนุน ซ่ึงทําหนาท่ีในการเตือนความจําผูบริโภคท่ีมีตอสินคา หรือ

กลาวอีกนัยหนึ่งคือตัวย้ําสารโฆษณาจากส่ือหลักซ่ึงไดโฆษณาไปแลวนั่นเอง   

ส่ือส่ิงพิมพเพื่อเผยแพรขาวสาร 

                   - หนังสือพิมพ (Newspapers) เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีผลิตข้ึนโดยนําเสนอเร่ืองราว ขาว

สารภาพและความคิดเห็น ในลักษณะของแผนพิมพ แผนใหญ ท่ีใชวิธีการพับรวมกัน ซ่ึงส่ือส่ิงพิมพ

ชนิดนี ้ไดพิมพออกเผยแพรท้ังลักษณะ หนังสือพิมพรายวัน, รายสัปดาห และรายเดือน 

                   - วารสาร, นิตยสาร เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีผลิตข้ึนโดยนําเสนอสาระ ขาว ความบันเทิง ท่ีมี

รูปแบบการนําเสนอ ท่ีโดดเดน สะดุดตา และสรางความสนใจใหกับผูอาน ท้ังนี้การผลิตนั้น มีการ 

กําหนดระยะเวลาการออกเผยแพรท่ีแนนอน ท้ังลักษณะวารสาร, นิตยสารรายปกษ (15 วัน) และ 

รายเดือน 

                  - จุลสาร เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีผลิตข้ึนแบบไมมุงหวังผลกําไร เปนแบบใหเปลาโดยใหผูอาน

ไดศึกษาหาความรู มีกําหนดการออกเผยแพรเปนคร้ัง ๆ หรือลําดับตาง ๆ ในวาระพิเศษ 

                  - โบวชัวร (Brochure) เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีมีลักษณะเปนสมุดเลมเล็ก ๆ เย็บติดกันเปนเลม 

จํานวน 8 หนาเปน อยางนอย มีปกหนาและปกหลัง ซ่ึงในการแสดงเนื้อหาจะเกี่ยวกับโฆษณาสินคา 

                  - ใบปลิว (Leaflet, Handbill) เปนส่ือส่ิงพิมพใบเดียว ท่ีเนนการประกาศหรือโฆษณา มัก

มีขนาด A4 เพื่องายในการแจกจาย ลักษณะการแสดงเนื้อหาเปนขอความท่ีผูอาน อานเขาใจงาย  

                  - แผนพับ (Folder) เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีผลิตโดยเนนการนําเสนอเนื้อหา ซ่ึงเนื้อหาท่ี

นําเสนอนั้นเปนเนื้อหา ท่ีสรุปใจความสําคัญ ลักษณะมีการพับเปนรูปเลมตาง ๆ 
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                 - ใบปด (Poster) เปนส่ือส่ิงพิมพโฆษณา โดยใชปดตามสถานท่ีตาง ๆ มีขนาดใหญเปน

พิเศษ ซ่ึงเนนการนําเสนออยางโดดเดน ดึงดูดความสนใจ 

ส่ิงพิมพเพื่อการบรรจุภัณฑ 

       เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีใชในการหอหุมผลิตภัณฑการคาตาง ๆ แยกเปนส่ิงพิมพหลัก ไดแก 

ส่ิงพิมพท่ีใชปดรอบขวด หรือ กระปองผลิตภัณฑการคา ส่ิงพิมพรอง ไดแก ส่ิงพิมพท่ีเปนกลอง

บรรจุ หรือลัง 

             ส่ิงพิมพมีคา 

     เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีเนนการนําไปใชเปนหลักฐานสําคัญตาง  ๆ ซ่ึงเปนกําหนดตามกฎหมาย 

เชน ธนาณัติ, บัตรเครดิต, เช็คธนาคาร, ตั๋วแลกเงิน, หนังสือเดินทาง, โฉนด เปนตน 

ส่ิงพิมพลักษณะพิเศษ 

     เปนส่ือส่ิงพิมพมีการผลิตข้ึนตามลักษณะพิเศษแลวแตการใชงาน ไดแก นามบัตร, บัตร

อวยพร, ปฎิทิน, บัตรเชิญ, ใบสงของ, ใบเสร็จรับเงิน, ส่ิงพิมพบนแกว, ส่ิงพิมพบนผา เปนตน 

ส่ิงพิมพอิเล็กทรอนิกส 

                 เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีผลิตข้ึนเพื่อใชงานในคอมพิวเตอร หรือระบบเครือขายอินเตอรเน็ต 

ไดแก Document Formats, E-book for Palm/PDA เปนตน 

          จากการศึกษาแนวคิดของการโฆษณา ทําใหสามารถสรุปไดวาการโฆษณาทําใหผูบริโภค

ทราบขอมูลขาวสารตางๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑในหลายแงมุม พรอมท้ังการโฆษณาเปนกาโนมนาวจูง

ใจตอผูบริโภค ผูทําการวิจัยจึงเห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้และไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของ

กัน 

 

แนวความคิดดานการใชส่ือเพื่อประโยชนและความพึงพอใจ 

    แนวความคิดดานการใชส่ือเพื่อประโยชนและความพึงพอใจ เปนทฤษฎีท่ีใหความสนใจ

เกี่ยวกับหนาท่ีของส่ือมวลชน (Function Mode) ในการใหบริการแกผูใชส่ือ โดยเปล่ียนความสนใจ

จากความตั้งใจของผูสรางสาร เปนความตั้งใจของผูใชส่ือ (Katz E.1974) เปนคนแรกท่ีช้ีใหเห็นถึง

วิธีการนี้ เขาไดช้ีใหเห็นวา การวิจัยเพื่อตอบคําถามวาส่ือมวลชนทําอะไรใหกับประชาชน (what do 

the media do to people?) กําลังเส่ือมความนิยม ควรจะศึกษาเพื่อตอบคําถามวาประชาชนทําอะไร

กับส่ือมวลชน (what do the people do with the media?) ท้ังนี้เพื่อศึกษาถึงผลของส่ือมวลชนในแง

ของผูใชส่ือมากกวา หรือศึกษาวาทําไมคนจึงมีพฤติกรรมทางการส่ือสาร มากกวาจะศึกษาขอความ

ในการส่ือสารเปนอยางไรและกอใหเกิดอะไรกับตัวเรา 
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     Katz ไดสรุปวา ในการศึกษาตามแนวทฤษฎีนี้มีขอตกลงเบ้ืองตนวา 

      1.  มนุษยจงใจเสาะแสวงหาขาวสาร ไมไดถูกยัดเยียดใหอาน ดู หรือฟงมนุษยมี

ทางเลือกท่ีจะหลบหลีกขาวสารไดถาตองการ 

       2.  การใชการส่ือสารของมนุษยมีจุดมุงหมาย 

      3.  ส่ือสารมวลชนตองแขงขันกับส่ิงเราอ่ืนๆ อีกหลายอยางท่ีอาจตอบสนองความ

ตองการรูของมนุษยได 

     4.  มนุษยเปนผูกําหนดความตองการของตนเองจากความสนใจ หรือแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึน

ในกรณีตางๆ 

       5.  มนุษยทุกคนเปนปจเจกบุคคลท่ีมีความตองการสวนตัว 

กกกกกกก  แนวทางการศึกษาในเร่ืองการใชส่ือเพื่อสนองความพึงพอใจของมนุษย เปนแนวคิดท่ีมี

ความเช่ือวาผูรับสารเปนผูกําหนดวา ตนตองการอะไร ส่ืออะไร และสารอะไร จะสนองความพึง

พอใจของตนได เปนการเนนความสําคัญของผูรับสารในฐานะผูกระทําการส่ือสาร ผูรับสารมิได

เปนเพียงผูรับเอาอิทธิพลจากส่ือมวลชนเทานั้น หากแตผูรับสารจะเลือกใชส่ือและรับสารท่ีสามารถ

สนองความตองการและความพึงพอใจของตน แนวคิดนี้เปนแนวคิดทางดานการส่ือสารในแงผูรับ

สารคือ ตัวจักรท่ีจะตัดสินใจ โดยอาศัยพื้นฐานความตองการของตนเปนหลัก (ยุบล เบ็ญจรงคกิจ 

2528 : 224) 

กกกกกกกKatz และคณะ ไดสรางแบบจําลองอธิบายการใชส่ือเพื่อสนองความพอใจซ่ึงอธิบายไดวา 

สภาวะของสังคมและจิตใจท่ีแตกตางกัน ทําใหมนุษยมีความตองการท่ีแตกตางกันไป ความตองการ

ท่ีแตกตางกันนี้ทําใหแตละคนคาดวาส่ือแตละประเภทจะสนองความพึงพอใจไดตางกันดวย ดังนั้น

ลักษณะการใชส่ือของบุคคลท่ีมีความตองการไมเหมือนกันก็จะแตกตางกันไปดวย ผลสุดทายก็คือ 

ความพึงพอใจท่ีไดรับจากการใชส่ือจะแตกตางกัน ซ่ึงสามารถเขียนเปนภาพจําลองไดดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 แบบจําลอง อธิบายการใชส่ือสนองความพึงพอใจ 

กกกกกกก 

ก 

สภาวะทาง

สังคม   และ

จิตใจ 

              

ความตองการ 

การคาดคะเน 

ความพึงพอใจ

ที่ไดจากสื่อ 

พฤติกรรม

การใชสื่อ 

ความพึงพอ  

ใจที่ไดรับ  

จากสื่อ 
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กกกกกกกกสําหรับประเทศไทย ศิริชัย ศิริกายะ และกาญจนา แกวเทพ (2531) ไดศึกษาชุดตัวแปร

ความตองการท่ีผูรับสารตองการจากส่ือสารมวลชนท่ี McQuail และคณะ ไดสรางไว และปรับปรุง

ข้ึนใหมเพื่อสอดคลองกับการใชส่ือมวลชนโดยผูรับสาร ดังนี้ 

 1.  ความตองการสารสนเทศ 

      1.1   เพื่อทราบถึงเหตุการณท่ีเกี่ยวของกับตนเอง สภาพปจจุบันท่ีอยูรอบตัวและสภาพ

ปจจุบันของโลกและสังคม 

      1.2   เปนเคร่ืองมือในการแสวงหาขอแนะนําในการปฏิบัติ หรือความคิดเห็นในการ

ตัดสินใจ 

        1.3   สนองความอยากรูอยากเห็นและความสนใจ 

        1.4   ใหการเรียนรู เปนการศึกษาดวยตนเอง 

        1.5   สรางความรูสึกท่ีม่ันคง โดยใชความรูท่ีไดมาจากส่ือมวลชน 

 2.  ความตองการสรางความมีเอกลักษณใหแกบุคคล 

        2.1   ใหแรงเสริมแกคานิยมสวนบุคคล 

        2.2   ใหตัวแบบทางพฤติกรรม 

        2.3   การแสดงออกรวมกับคานิยมของคนอ่ืนๆ (ในส่ือมวลชน) 

        2.4   มองทะลุลึกเขาไปภายในตนเอง 

3.  ความตองการรวมตัวและปฏิสัมพันธทางสังคม 

        3.1   มองทะลุเขาไปในสภาพแวดลอมของผูอ่ืน 

        3.2   แสดงออกรวมกับผูอ่ืน และเกิดความรูสึกในลักษณะท่ีเปนเจาของ 

        3.3   นําไปใชในการสนทนาและปฏิสัมพันธทางสังคม 

        3.4   ใชแทนเพื่อน 

        3.5   ชวยในการดําเนินตามบทบาททางสังคม 

        3.6   สรางสายสัมพันธกับเพื่อน ครอบครัว และสังคม 

 4.  ความตองการความบันเทิง 

        4.1   การหลีกหนีหรือหลีกเล่ียงจากปญหาตางๆ 

        4.2   การผอนคลาย 

        4.3   ไดวัฒนธรรมท่ีเปนของแท ไดรับความสนุกสนานทางสุนทรียะ 

        4.4   ไดมีอะไรทําเพื่อใชเวลาใหหมดไป 

        4.5   ปลดปลอยอารมณ 

        4.6   เปนการกระตุนทางเพศ 
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                  จากการศึกษาแนวความคิดดานการใชส่ือเพื่อประโยชนและความพึงพอใจ  ทําให

สามารถสรุปไดวา ความตองการของผูบริโภคซ่ึงเปนผูรับสาร นั้นตองการอะไร ส่ืออะไร และสาร

อะไร จะสนองตอความพึงพอใจนําไปสูพฤติกรรมการบริโภคส่ือในลําดับถัดไป  ผูทําการวิจัยจึง

เห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้และไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของกัน 

 

แนวความคิดดานสวนผสมทางการตลาด 

กกกกกกกกสวนผสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เปนแนวความคิดท่ีสําคัญทางการตลาด

สมัยใหม ศาสตราจารย ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) และ เกรย อ.สตรอง (Gray Armstrong) ได

ใหคํานิยามของคําวา สวนผสมทางการตลาด ไวดังนี้ (Kotler and Armstrong 1990 : 43) 

กกกกกกกก“สวนผสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของตัวแปรท่ีสามารถควบคุมไดทางการตลาดซ่ึง

บริษัทนํามาผสมกันเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมาย” 

กกกกกกกกแนวความคิดเร่ืองสวนผสมทางการตลาด มีบทบาทสําคัญในทางการตลาด เพราะเปน

การรวมการตัดสินใจทางการตลาดท้ังหมด เพื่อนํามาใชในการดําเนินงาน เพื่อใหธุรกิจสอดคลอง

กับความตองการของตลาดเปาหมาย เราเรียกสวนผสมทางการตลาดวา 4 P’S ซ่ึงองคประกอบท้ัง 4 

กลุมนี้ จะทําหนาท่ีรวมกันในการส่ือขาวสารทางการตลาดใหแกผูรับขาวสารท้ังมวลไดอยางมี

ประสิทธิภาพ นอกเหนือไปจากการใชโฆษณาหรือกิจกรรมการสงเสริมการตลาด 

 Philip Kotler & Gray Armstrong ไดใหความหมายของ P ส่ีตัว หรือ Four P’S ไว ดังนี้ 

กกกกกกกก1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ตัวสินคาและบริการ จะตองสามารถทําหนาท่ีแจง

ใหกับผูบริโภคไดทราบถึงขอมูลตางๆ เชน ตราสินคา รูปแบบและสีสันของหีบหอ ตัวสินคา ขนาด 

รูปรางของสินคา เคร่ืองหมายการคา ส่ิงเหลานี้จะส่ือความหมายและความเขาใจใหกับผูรับขาวสาร

โดยผูผลิตตองพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองเปนไปตามความตองการของตลาดเปาหมาย หาก

ผลิตภัณฑคุณภาพไมดี เม่ือใชแลวไมตรงตามท่ีตองการ การทุมงบประมาณไปเทาใดก็ไมสามารถ

กระตุนพฤติกรรมผูบริโภคได 

     2.  ราคาจําหนาย (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑ ในรูปของเงินตรา

ผูบริโภคจะใชราคาเปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑท่ีเขาคาดหมายวา

จะไดรับ การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งท่ีจะจูงใจใหเกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้ง

ราคาสูงอาจเปนเคร่ืองจูงใจใหผูบริโภคบางกลุมท่ีชอบซ้ือผลิตภัณฑ เพราะตองการไดรับความ

ภูมิใจจากการซ้ือหรือการใชผลิตภัณฑราคาแพงๆ แตบางคร้ังมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหา

ความแตกตางไมคอยไดราคาจึงเปนปจจัยท่ีผูบริโภคใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซ้ือ  
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     3.  สถานท่ีจัดจําหนาย (Place) หรือชองทางการจัดจําหนาย หลังจากผูบริโภคทราบ

ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากโฆษณาแลว จนเกิดความสนใจ และอยากทดลองใช แตถาไม

สามารถหาซ้ือสินคาไดอยางสะดวกแลว สวนใหญจะเลิกลมความตั้งใจ แลวเปล่ียนไปซ้ือยี่หออ่ืนท่ี

หาซ้ือไดสะดวกกวา 

      4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนวิธีเดียวท่ีจะบอกใหผูบริโภคทราบเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย และพยายามชักชวนใหผูบริโภคซ้ือ และเพื่อเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค 

กกกกกกกกท่ีสําคัญมีอยู 4 ชนิด ไดแก การขายโดยใชพนักงาน การโฆษณา การสงเสริมการขาย 

การเผยแพรและประชาสัมพันธ 

      สวนผสมของปจจัยสําคัญท้ัง 4 ประการนี้ เปนปจจัยท่ีควบคุมได และยังมีอีกปจจัยท่ี

ควบคุมไมไดทางการตลาดอีกหลายอยาง ท่ีอาจสงผลถึงการจําหนายสินคา อาทิ สภาวะแวดลอม

ทางวัฒนธรรมและสังคม เชน ความเช่ือ คานิยมครอบครัว กลุมอางอิงหรือสภาวะแวดลอมทาง

เศรษฐกิจ เชน รายไดประชาชาติ ภาวะเงินเฟอ การใชจายของผูบริโภค เปนตน ซ่ึงสวนผสมทางการ

ตลาดท้ังหมดลวนมีจุดมุงหมายอันเดียวกัน คือ เปาหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคและผลกําไรจากธุรกิจนั้นๆ 

           จากการศึกษาแนวความคิดแนวความคิดดานสวนผสมทางการตลาดทําใหสามารถสรุป 

ไดวาตัวแปรตางๆท่ีสามารถควบคุมไดตางๆสามารถนํามาผสมผสานกันเพื่อตอบสนองตอความ

ตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายอยางไร   ผูทําการวิจัยจึงเห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้

และไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของกัน 

 

แนวความคิดดานการตลาดโดยตรง 

กกกกกกกกคณะกรรมการสมาคมการตลาดโดยตรง (The committee of the Direct Marketing 

Association-DMA) ซ่ึงเปนสมาคมการคาสมาคมหนึ่ง ไดนิยามคําวา การตลาดโดยตรง ดังนี้ 

Herbert Katzenstion and William Sachs ไดกลาวดังนี ้

กกกกกกกก“การตลาดโดยตรง คือระบบปฏิสัมพันธทางการตลาด ซ่ึงใชส่ือโฆษณาหนึ่งอยางหรือ

มากกวานั้น เพื่อสรางพฤติกรรมตอบสนองท่ีสามารถวัดไดและหรือกอใหเกิดการติดตอคาขายได

โดยไมจํากัดสถานท่ี” 

      นอกจากนี้ คณะกรรมการตลาดโดยตรงในประเทศสหรัฐอเมริกา ยังใหแนวคิดเกี่ยวกับ

การตลาดโดยตรงดังนี้ 

     “การตลาดโดยตรงมีแนวคิดสําคัญคือ การใชส่ือโฆษณา และสามารถกระตุนใหเกิดการ

ตอบสนองจากลูกคาไดโดยตรง ซ่ึงส่ือโฆษณาท่ัวๆ ไปขาดคุณสมบัติของการเขาถึงโดยตรง” 
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    “การตลาดโดยตรง เปนระบบการตลาดท่ีนักการตลาดพยายามสรางความสัมพันธ

โดยตรงกับผูบริโภค โดยใชวิธีการส่ือสารสองทาง” 

     การตลาดโดยตรงจึงแตกตางจากการตลาดท่ัวๆ ไป เพราะการตลาดท่ัวไปนั้น นักการ

ตลาดติดตอกับลูกคาแบบส่ือสารทางเดียว แตการตลาดโดยตรงเปนการส่ือสารกับลูกคาสองทาง 

 การตลาดโดยตรง คือรูปแบบการโฆษณา ท่ีมีลักษณะพิเศษ ดังนี้  

      1.  Targets Customer Directly เจาะจงลูกคาโดยตรงวาผูใดบาง นักการตลาดสามารถ

เลือกกลุมผูบริโภคท่ีคาดวาจะมีแนวโนมการส่ังซ้ือสินคา 

       2.  Presents compelling offer แจงถึงขอเสนอ หรือเงื่อนไขตางๆ ไปยังผูบริโภค 

      3.  Generate a Response การตลาดโดยตรงคือ ความพยายามท่ีจะกระตุนใหผูบริโภคมี

พฤติกรรมตอบสนอง โดยเฉพาะอยางยิ่งการส่ังซ้ือสินคาหรือใชบริการนั้น 

     4.  Analyzes the Results การตลาดโดยตรงสามารถวิเคราะหผลการโฆษณาโดยตรงท่ี

สงไปยังลูกคาได เชนวา โฆษณานั้นกอใหเกิดประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด 

     5.  Develops a Database of Customers การตลาดโดยตรงทําใหเกิดการพัฒนาฐานขอมูล

สําหรับรวบรวมรายช่ือลูกคา เพื่อประโยชนในการติดตอส่ือสารทางการคาในคราวตอๆ ไป โดยไม

ตองเสียเวลาสืบเสาะหาช่ือลูกคาอีก 

     6.  Establishes an Ongoing Relationship with the Customer โดยเหตุผลจากประเด็นอ่ืน

ขางตน นักการตลาดสามารถดํารงความสัมพันธกับผูบริโภคเปาหมายไวได เนื่องจากทราบท่ีอยูของ

ผูบริโภคเปาหมายรวมท้ังรายละเอียดเกี่ยวกับการส่ังซ้ือสินคาท่ีเกิดข้ึนในอดีต 

กลาวโดยสังเขป การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) กับการตลาดท่ัวไป (General Marketing) มี

ความแตกตางกันในรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

การตลาดท่ัวไป การตลาดโดยตรง 

1. เขาถึงกลุมเปาหมายท่ัวไปโดยผานส่ือมวลชน 

    (Mass media) 

2. การส่ือสารไมเปนสวนบุคคล 

3. การสงเสริมการตลาดตางๆ สามารถเห็นได

ชัดเจน(Visible) 

4. การทําการสงเสริมการตลาดจะถูกควบคุม

ดวยงบคาใชจายท่ีวางไว 

1. ส่ือสารโดยตรงไปยังกลุมเปาหมายเฉพาะ 

    (Targeted group) 

2. มีความเปนสวนบุคคลโดยใช ช่ือ, ท่ีอยู และ

ขอ มูลตางๆ 

3. การสงเสริมการตลาดไมสามารถมองได 

    (Invisible) 

4. งบคาใชจายสามารถยืดหยุนไดตาม

ความสําเร็จ  ของการสงเสริมการตลาด 
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     การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนส่ิงท่ีชวยอธิบายใหเกิดความรู และความเขาใจเกี่ยวกับ

ผูบริโภคไดอยางดี (พิบูล  ทีปะปาล  2534 : 172-174) กลาวไววา ความรูเกี่ยวกับแรงจูงใจและ

พฤติกรรมผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่ง ตอความสําเร็จในการดําเนินงานการตลาดตอง

วิเคราะหถึงความตองการ ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคอยางถองแทเพื่อนําขอมูลตางๆ มา

กําหนดชองทางในการจัดจําหนาย การโฆษณา การกําหนดราคา และเคร่ืองมือทางการตลาดอยาง

อ่ืนใหสอดคลองกับตลาดท่ีเราเลือกสรรไว ดังนั้นเราจึงนาจะศึกษาธรรมชาติพฤติกรรมของ

ผูบริโภคเสียกอน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541 : 129-130) ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควา เปนส่ิง

ท่ีจําเปนตองศึกษาเพื่อเปนการทราบถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค

       จุดเร่ิมตนของพฤติกรรมผูบริโภคเร่ิมจากมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการ

กอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นจึงเรียกพฤติกรรมผูโภคนี้วา S-R Thory โดยมี

รายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน

ภายนอก เพื่อใหบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจงใจใหเกิดการซ้ือ

สินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผลและดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก

ประกอบดวย 2 ส่ิง คือ 

1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงท่ีนักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด ประกอบดวย 

-  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

-  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

-  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 

การจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ

ซ้ือ 

-  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ท่ัวไป เหลานี้ ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
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1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ี

อยูภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

-  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน สภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค

เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

-  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-ถอน

เงิน อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

-  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่ม 

หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

-  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

-  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึง

รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

-  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวย

ข้ันตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การ

ตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวในหัวขอ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

      3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’ Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือ

ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี ้

-  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มี

ทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง 

-  การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะ

เลือกยี่หอ โฟรโมสต มะลิ ฯลฯ 

-  การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด

หรือรานคาใกลบานรานใด 
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-  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา 

กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง 

-  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือ

หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล    

      อยางไรก็ตาม แมวากระบวนการพฤติกรรมของคนจะมีลักษณะคลายๆ กัน แตรูปแบบ

ของพฤติกรรมคน (Behavior patterns) ท่ีแสดงออกในเหตุการณตางๆ ท่ีเขาเผชิญมีลักษณะแตกตาง

กันไป ท้ังนี้อาจมีสาเหตุมาจากปจจัยตางๆ ท้ังภายใน อันไดแกตัวบุคคล และปจจัยภายนอกซ่ึงไดแก 

สภาพส่ิงแวดลอมตางๆ ท่ีเกี่ยวของหรือผูกพันอยูกับตัวเขาเอง ปจจัยตางๆ เหลานี้มีผลกระทบตอ

การตัดสินใจของบุคคล ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาตางกัน 

 เม่ือพิจารณาถึงพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) ตัวแปรตางๆ ท่ีมีผลกระทบ

หรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค ท้ังปจจัยภายในบุคคล ไดแก ความ

ตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การเรียนรู และทัศนคติ สวนปจจัยภายนอก ไดแก เศรษฐกิจ 

วัฒนธรรม ธุรกิจ กลุมอางอิง และครอบครัว 

       จากการศึกษาแนวความคิดดานการตลาดโดยตรง ทําใหสามารถสรุปไดวา ระบบ

การปฎิสัมพันธทางการตลาด ซ่ึงตองการใชส่ือโฆษณาหนึ่งอยางหรือมากกวานั้น เพื่อเปนการสราง

พฤติกรรมท่ีสามารถวัดไดและเปนการสงผลตอไปยังการติดตอซ้ือขายกัน ผูทําการวิจัยจึงเห็นวา

สอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้และไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของกัน 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย 

ความหมาย การสงเสริมการขายหรือ Sale Promotion ไดมีผูใหความหมายไวดังนี ้

 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาไดใหความหมายของการสงเสริมการขายไววา 

“การสงเสริมการขายหมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ ท่ีกระทํานอกเหนือจากการขาย

โดยบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ ซ่ึงกระตุนเรงเราการซ้ือของผูบริโภค  และกระตุน

การปฏิบัติงานของคนกลางใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน เชน การจัดแสดงสินคา การตกแตงรานคา 

และสินคา การสาธิตการใช และความพยายามอ่ืนๆ ท่ีมิไดกระทําเปนประจํา” (Stanley 1982 : 83) 

 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนการจูงใจท่ีเสนอคุณคาพิเศษหรือการจูงใจ

ผลิตภัณฑแกกลุมคนกลาง (ผูจัดจําหนาย) ผูบริโภคหรือหนวยงาน โดยมีวัตถุประสงคคือ การสราง

ยอดขายในทันที (Belch and Belch 1990 : 506) จากความหมายจะเห็นความสําคัญของการสงเสริม

การขายดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2540 : 241) 
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      1.  การสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อใหซ้ือ (Extra incentive to buy) 

ส่ิงจูงใจพิเศษนี้เปนสวนสําคัญในการสงเสริมการขาย ส่ิงจูงใจอาจเปนคูปอง ของแถม ชิงโชค แลก

ซ้ือ เปนตน 

      2.  การสงเสริมการขายเปนเคร่ืองมือกระตุน (Acceleration) กิจกรรมสงเสริมการขายมี

วัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหผูบริโภคซ้ือจากคนกลางและพนักงานใหใชความพยายามในการขาย

มากข้ึนตลอดจนเปนการกระตุนใหซ้ือจํานวนมากข้ึน หรือเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจในทันที 

      3.  การสงเสริมการขายถือวาใชจูงใจกลุมตางๆ สามกลุมคือ ผูบริโภค คนกลางหรือผูจัด

จําหนาย และพนักงานขาย (Consumer, middleman or distributor and salesman or salesforce) 

ดังนั้นการสงเสริมการขายจึงมี 3 รูปแบบ แตละรูปแบบมีเคร่ืองมือตางๆ 

3.1  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer promotion) เปนการสงเสริม

การขายท่ีมุงสูผูบริโภคเปนสุดทายเพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือ ซ้ือซํ้า ซ้ือมากข้ึน ทดลองใช เปนตน 

3.2  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade promotion) เปนการสงเสริมการ

ขายท่ีมุงสูคนกลางหรือผูจัดจําหนายหรือผูขาย คนกลางประกอบดวย ตัวแทน พอคาสง พอคาปลีก 

การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางเพื่อท่ีจะกระตุนตัวแทน พอคาสงและ (หรือ) พอคาปลีก ใหใช

ความพยายามในการขายมากข้ึนและชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

3.3  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน (Salesforce promotion) เปนการสงเสริม

การขายท่ีมุงสูพนักงานขายหรือหนวยขาย ใหใชความพยายามในการขายมากข้ึน กลาวคือ ชวย

ผลักดันสินคาจากผูผลิต หรือผูจําหนายไปยังผูบริโภคหรือผูใช 

       ในการวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

ผลตอส่ือโฆษณาประเภทใบปลิว ซ่ึงเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค ดังนั้นในการวิจัยจึง

ศึกษาเฉพาะการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคเทานั้น 

 

การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 

      การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคหรือผูใชคนสุดทาย เปนการสงเสริมการขายแบบ

หนึ่งท่ีมุงกระตุนผูบริโภค หรือผูใชคนสุดทายใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยท่ัวไปใชรวมกับการ

โฆษณาเพื่อดึงใหบริโภคไปถามซ้ือสินคาท่ีรานคา ดังนั้นถาใชการโฆษณาและการสงเสริมการขาย

ท่ีมุงสูผูบริโภค จะถือวาเปนการใชกลยุทธดึง (Pull strategy) วิธีการสงเสริมการขายท่ีสูผูบริโภคมี

ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2540 : 247) 

      1.  การแจกของตัวอยาง (Sampling) เปนวิธีการท่ีผูผลิตหรือผูขายแจกของตัวอยาง 

(Sample) ฟรี ใหกับผูบริโภค เพื่อใหเกิดการทดลองใช การแจงของตัวอยางถือวาเปนวิธีท่ีมี
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ประสิทธิผลสูงสุดท่ีจูงใจใหเกิดการทดลองใชและถือวาเปนวิธีท่ีส้ินเปลืองคาใชจายสูงสุดเชนกัน 

เปนเคร่ืองมือท่ีนิยมใชในข้ันแนะนําสินคาใหม 

      2.  การแจกคูปอง (Couponing) เปนวิธีการแจกแจงเอกสารใหกลุมเปาหมายเพื่อนําไป

แลกซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่งหรือนําไปใชประโยชนอยางใดอยางหนึ่ง เชน การทดลองใช แลกฟรี 

ชิงโชค เปนตน ในสวนของใบปลิวรานอาหาร การแจกคูปองมักอยูในสวนทายของใบปลิวโดยมี

ลักษณะเปนรอยประสําหรับฉีก เพื่อนําไปแลกซ้ือสินคา 

      3.  ของแถม (Premium) เปนวิธีการท่ีผูผลิต หรือผูจัดจําหนายแถมสินคาเม่ือลูกคาซ้ือ

สินคามีวัตถุประสงคเพื่อใหลูกคาซ้ือสินคา หรือซ้ือซํ้าสินคาท่ีขาย และ (หรือ) ทดลองใชสินคาท่ี

แถมส่ิงท่ีตองระมัดระวังคือ คุณคา (Value) ของสินคาท่ีแถม เพราะจะสะทอนถึงคุณภาพ 

ภาพลักษณ และตําแหนงผลิตภัณฑของสินคาท่ีซ้ือดวย ในใบปลิวของรานอาหารสวนใหญมักจะใช

ของแถมเปนตัวดึงดูดความสนใจจากผูบริโภคโดยการโฆษณาท่ีเนนใหเห็นถึงความคุมคาจากของ

แถมท่ีไดรับ เชน รานไกทอด KFC เม่ือซ้ือสินคาตามชุดท่ีกําหนดแลว จะไดรับเคร่ืองดื่มฟรี หรือ

อาจไดรับภาชนะสําหรับใสอาหารฟรีอีกดวย 

      4.  การแขงขัน การชิงโชค และการจัดเกม (Contest, sweepstakes and games) ท้ังสาม

เคร่ืองมือสงเสริมการขายท่ีนิยมใชมากและอาจนํามาใชรวมกัน แตถือวามีความหมายท่ีแตกตางกัน 

4.1  การแขงขัน (Contest) เปนวิธีการซ่ึงผูบริโภคตองแขงขันกันเพื่อรางวัลหรือ

เงิน โดยถือเกณฑความชํานาญ หรือความสามารถของผูเขาแขงขัน ผูท่ีชนะการแขงขันจะไดรับ

รางวัลหรือมีสิทธ์ิเขารวมกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่ง 

4.2  การชิงโชค (Sweepstakes) เปนการสงเสริมใหบริโภคสงช้ินสวนสินคาเขา

รวมรายการชิงโชค โดยถือหลักความนาจะเปน ผูเขาชิงโชคไมตองใชความรู หรือความชํานาญใน

การชิงโชค วิธีการจับช้ินสวนเพื่อหาผูโชคดีอาจอยูในรูปของการจัดเกมเพื่อความสนุกสนานและ

ความนาสนใจสําหรับผูชมรายการดวย 

4.3  การจัดเกม (Games) เปนเคร่ืองมือท่ีใชรวมกับการแขงขันและ (หรือ) การชิง

โชค มีวัตถุประสงคเพื่อดึงใหผูบริโภคเขารวมการแขงขัน และ (หรือ) ชิงโชค รวมท้ังสรางความ

เพลิดเพลินใหกับผูชมรายการผานส่ือ นิยมใชมากในรายการโทรทัศนเชน ชิงรอยชิงลาน แสบคูณ

สอง เปนการรวมรายการการแขงขันชิงโชค และการจัดเกมเขาดวยกัน ในรายการนั้นมีการแขงขัน

ในรูปของการจัดเกม ในชวงระหวางรายการจะมีการโฆษณาสินคาท่ีสนับสนุนรายการ มีการ

โฆษณาผานปายช่ือสินคาซ่ึงอยูดานหลังพิธีกร นอกจากนี้ปายโฆษณาสินคาตางๆ จะติดเงินรางวัล

เอาไว การจัดกิจกรรมเหลานี้ยึดหลักวา พยายามแทรกโฆษณาสินคาดวยวิธีใดวิธีหนึ่งเขาไปในเกม
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การแขงขันใหมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได เพื่อใหผานสายตาผูบริโภคในขณะท่ีกําลังชมรายการโดยไม

สามารถหลีกเล่ียงการดูโฆษณาสินคาเหลานั้นได 

      5.  การรับประกันใหเงินคืนและการคืนเงิน (Refunds and rebates) ท้ังสองเคร่ืองมือนี้มี

แนวโนมจะสับสนและเขาใจความหมายผิดพลาด แตเปนเคร่ืองมือท่ีใชสรางผูใชสินคาใหม กระตุน

ใหเปล่ียนมาใชตราสินคาหรือใหเกิดการซ้ือซํ้า ท้ังสองเคร่ืองมือนี้มีความหมายท่ีแตกตางกัน 

5.1  การรับประกันใหเงินคืน (Money refunds) เปนวิธีการสงเสริมการขายท่ีผูขาย

รับประกันคุณภาพสินคาวาใชแลวไมไดผลตามท่ีโฆษณาผูขายจะคืนเงินให โดยมีวัตถุประสงค

กระตุนใหเกิดการทดลองใชและสรางความม่ันใจในคุณภาพสินคา 

5.2  การคืนเงิน (Cash rebates) เปนวิธีการสงเสริมการขายท่ีระบุวาผูซ้ือสินคาจะ

ไดรับเงินคืนจากผูขายบางสวนหรือท้ังหมดของมูลคาสินคา วัตถุประสงคเพื่อจูงใจใหเกิดการ

ทดลองใช การซ้ืออยางตอเนื่องหรือการสรางความภักดีในตราสินคา โดยเฉพาะผูบริโภคท่ี

ออนไหวตอราคาการรับประกันใหเงินคืนและการคืนเงินมักใชสําหรับสินคาถาวร เชน 

คอมพิวเตอร กลองถายรูป เปนตน 

      6.  การนําสินคาเกามาแลกซ้ือ (Trade-in) เปนเงื่อนไขท่ีผูผลิต หรือผูจัดจําหนายรับรอง

วาเม่ือนําสินคาเกา หรือช้ินสวนสินคาแลกซ้ือสินคาใหม โดยเพิ่มเงินบางสวน เคร่ืองมือนี้ใชกันมาก

ท้ังสินคาคงทนถาวร เชน รถยนต จักรเย็บผา โทรทัศน ตูเย็น คอมพิวเตอร เปนตน สวนสินคา

สะดวกซ้ือทําอยูในรูปของการนําช้ินสวนสินคาไปแลกซ้ือ 

      7.  การสะสมยอดซ้ือหรือการสะสมคะแนน (Point collection) เปนการกระตุนให

ผูสมัครเปนสมาชิก (ผูซ้ือ) สะสมยอดซ้ือ โดยมีเงื่อนไขวา เม่ือสะสมยอดซ้ือหรือคะแนนไดครบ

ตามเปาหมาย จะมีของแถมหรือไดรับประโยชนอยางใดอยางหนึ่ง เคร่ืองมือนี้เปนการสรางความ

ผูกพันและความภักดีตอตราสินคาในระยะยาว 

      8.  หีบหอสวนเติม (Bonus pack) เปนวิธีการสงเสริมการขายโดยเพิ่มปริมาณสินคาเพิ่ม

ขนาดของบรรจุภัณฑในราคาเดิมหรือลดราคาลง ทําใหผูบริโภคสามารถประหยัดจากการซ้ือหีบหอ

สวนเพิ่มตองใชรวมกับกลยุทธดานราคา กลาวคือตองตั้งราคาท่ีคิดตนทุนหนวยต่ํากวาปกติ 

เคร่ืองมือนี้จะกระตุนใหผูบริโภคเลือกซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน หีบหอสวนเพิ่ม โดยท่ัวไปจะระบุใน

บรรจุภัณฑ อาจจะรวมสินคาเปนหนึ่งสินคา 

      9.  การลดราคา (Price of deal) เปนการสงเสริมการขายโดยการลดราคาสินคาจากราคา

ปกติใหกับผูบริโภค การลดราคาถือเปนการใหประโยชนโดยตรงกับผูบริโภคทันทีท่ีซ้ือและเทากับ

เปนการกระตุนใหซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน การลดราคาจะไดผลในการกระตุนใหซ้ือมากข้ึน

โดยท่ัวไปประมาณ 10-25 % จากราคาปกติ เปนการลดราคาสวนเกิน (Profit margin) ของผูผลิต
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ไมใชกําไรสวนเกินของผูคาปลีก เปนส่ิงสําคัญท่ีผูผลิตตองคงรักษากําไรสวนเกินของผูคาปลีกดวย 

จะเห็นไดวาการลดราคาเปนวิธีการสงเสริมการขายท่ีผูผลิตนิยมนํามาใชกับส่ือโฆษณาประเภท

ใบปลิวรานอาหารมากท่ีสุดวิธีหนึ่งดวย โดยสวนใหญมักนําการลดราคามาเปนจุดขายของสินคาใน

รานนั้นๆ ซ่ึงจะใชตัวอักษรและภาษาท่ีดึงดูดใจ พรอมท้ังเสนอเงื่อนไขในการลดราคาเพื่อให

ผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคาของรานและสงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นๆ 

       10.  การจัดเหตุการณพิเศษ (Event sponsorship) เปนการกําหนดโอกาสพิเศษตางๆ 

ของผูผลิตหรือผูขาย เพื่อการจัดกิจกรรมการสงเสริมการขายตางๆ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสมนาคุณ

ลูกคา เคร่ืองมือนี้นําไปใชมากในการจัดเหตุการณพิเศษในหางสรรพสินคารวมกับการจัดกิจกรรม

การสงเสริมการขาย เหตุการณพิเศษอาจจะกําหนดข้ึนมาเองหรือกําหนดตามรอบปฏิทินในแตละป

ก็ได 

      11.  แสตมปการคาและแผนตอเนื่อง (Trading stamp and continuity plan) เปนการออก

เอกสารโดยผูผลิตหรือรานคาปลีก เพื่อแสดงขอพิสูจนการซ้ือ หรือการใชสินคาของผูบริโภคอยาง

ตอเนื่อง แสตมปการคาจึงถือวาตองใชในรูปของแผนตอเนื่อง ซ่ึงเปนกิจกรรมสงเสริมระยะยาว 

วัตถุประสงคของการใชสองเคร่ืองมือนี้เพื่อสรางความภักดีในตราสินคา 

      12.  การใหรางวัล (Patronage) เปนการใหรางวัลเงินสด สินคา การทองเท่ียว หรือ

รางวัลเกียรติยศท่ีมอบใหกับผูซ้ือรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมผูซ้ือ ตัวอยางเชน โรงแรม หรือสายการ

บิน มอบรางวัลใหกับผูท่ีมาพักหรือเดินทางเปนประจําโดยไดรับผลประโยชนในรูปการเดินทางฟรี

หรือซ้ือสินคาในราคาพิเศษ เคร่ืองมือนี้มีวัตถุประสงคคือ กระตุนใหผูซ้ือสะสมยอดซ้ือ เทากับวา

เปนการสรางความผูกพันในตราสินคา 

      13.  การใหทดลองใชสินคาฟรี (Free trial) เปนวิธีการเชิญกลุมเปาหมายใหทดลองใช

ผลิตภัณฑฟรี เพื่อใหเกิดการเรียนรูจากการกระทํา โดยคาดวาจะนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือ กรณีนี้ใช

สําหรับสินคาท่ีมีลักษณะคงทนถาวร ไมวาจะเปนสินคาบริโภคหรือสินคาอุตสาหกรรมก็ตาม เชน 

รถยนต เตาอบไมโครเวฟ เคร่ืองจักรกล ขอดีของวิธีนี้คือ เปนเพียงใหทดลองใช การท่ีลูกคาไดดู

การทํางานของสินคาดวยตนเองเทากับวาเปนการกระตุนใหเขาเกิดความสนใจและตองการใชสินคา

นั้น 

      14.  การรับประกันสินคา (Product Warranties) เปนวิธีการรับประกันคุณภาพสินคา

หรือเงื่อนไขอ่ืนใด เพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภค บริษัทตองตัดสินใจวา จะรับประกันสินคา

ใดและในประเด็นใด (What?) จะรับประกันนานเทาไร (How long?) จะรับประกันครอบคลุม

อะไรบาง (What?) คาใชจายท่ีเกี่ยวของในการรับประกันเปนเทาใด (How Much?) รวมท้ังตอง

คาดคะเนถึงคุณคาจากแผนการรับประกันโดยเปรียบเทียบกับตนทุนท่ีเกิดข้ึน เคร่ืองมือนี้นิยมใช
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มากสําหรับสินคาถาวร สินคามูลคาสูง เชน นาฬิกา เคร่ืองพิมพดีด คอมพิวเตอร เชน บริการ

บํารุงรักษาเคร่ืองคอมพิวเตอร จะตองมีคุณภาพในการบริการสูง 

      15.  การจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือ และสาธิตการทํางานของสินคา [Point Of Purchase 

(POP) display and demonstration] เปนวิธีการจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือ หรือจุดขาย และใน

ขณะเดียวกันจะมีการสาธิตการทํางานของสินคาดวยวิธีนี้จะสามารถดึงความสนใจและสรางใหเกิด

ความเขาใจในการทํางานของสินคาไดดี และถาในขณะเดียวกันใหลูกคาไดมีการทดลองใชสินคา

ดวยตนเอง (Free trial) ก็ยิ่งทําใหผูบริโภคเกิดความเขาใจในการทํางานของสินคา และเกิดความ

ตองการในสินคา วิธีนี้ผูผลิตจะตองจัดหาวัสดุอุปกรณเพื่อใชจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือ เชน วีดีโอ ธง

ขาว ช้ันวาง โปสเตอร แผนพับ เปนตน 

       จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการขายทําใหสามารถสรุปไดวา การโฆษณา

และการประชาสัมพันธซ่ึงเปนการกระตุนเรงเราการซ้ือของผูบริโภคและเปนการกระตุนหนวยงาน

ใหทํางานอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ผูทําการวิจัยจึงเห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้และ

ไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของกัน 
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แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

        เม่ือทราบถึงพฤติกรรมผูบริโภคและแรงจูงใจท่ีกอใหเกิด ความตองการ ทัศนคติ จน

นําไปสูการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคแลว อีกข้ันตอนหนึ่งท่ีจะทําใหเกิดกระบวนการเลือกและ

ตัดสินใจซ้ือตางๆ มีกระบวนการและปจจัยท่ีมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ ดังแสดงในภาพ

ท่ี 2.2 ดังนี้คือ 

 ก.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 

     

  

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2 แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา : Joel R. Evans and Barry Berman, Marketing. 3rd ed (New York : Macmillan Publishing  

Company, 1987), 150.  

 

ก.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The decision Process) (พิบูล ทีปะปาล, 2534, น. 185-191) 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคโดยท่ัวไปจะผานไปตามข้ันตอนตางๆ 6 ข้ันตอนดังนี้ คือ 

        1.  ส่ิงเรา (Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน (Cue) หรือแรงขับ (drive) เพื่อจูงใจหรือเรง

เราใหบุคคลเกิดความตองการท่ีจะกระทําบางส่ิงบางอยาง ส่ิงเราเหลานี้อาจเกิดจากสังคมเรียกส่ิงเรา

ทางสังคม เชน การไดพูดคุยกับเพื่อน ทําใหเกิดส่ิงจูงใจข้ึนกับผูบริโภค 

                     ส่ิงเราชนิดท่ีสอง เกิดจากการโฆษณาสินคา จุดมุงหมายของการโฆษณาสินคาก็เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ หรือบริการ ขอความโฆษณา การขายโดยบุคคล และการ

สงเสริมการขายก็เปนส่ิงเราประเภทการโฆษณา ส่ิงเหลานี้จะไมไดรับความเช่ือถือเทากับส่ิงเราทาง

สังคม เพราะผูบริโภคตระหนักดีวาเปนส่ิงเราท่ีผูขายเปนผูควบคุมหรือกําหนดข้ึน 

   ข.  ปจจัยท่ีมีผลกระทบ   

         ตอกระบวนการตัดสินใจ 
 

 

 

 

ส่ิงเรา รับรู

ปญหา 

คนหา

ขอมูล 

ประเมิน 

ทางเลือก 

ตัดสิน

ใจซ้ือ 

พฤติกรรม

หลังการซ้ือ 

ลักษณะประชากร ปจจัยทางสังคม

และจิตวิทยา 
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       ส่ิงเราชนิดท่ีสาม เปนส่ิงเราท่ีไมเปนการโฆษณา เชน ขาวสารตางๆ ของรัฐบาล ส่ิงเรา

เหลานี้ไดรับความนาเช่ือถือสูง เพราะใหขอเท็จจริงไมลําเอียง และไมเกี่ยวกับผูขาย 

       ส่ิงเราชนิดท่ีส่ี เกิดจากแรงกระตุนทางรางกาย ทําใหเกิดความรูสึกตางๆ เชน รูสึกหิว 

เปนตน 

       ส่ิงเราท้ังหมดท่ีกลาวมา จะเปนส่ิงกระตุนตอผูบริโภคมากนอยตางกัน หากผูบริโภค

ไดรับส่ิงกระตุนมากพอ กระบวนการตัดสินใจซ้ือในข้ันท่ีสองก็จะเกิดข้ึน 

        2.  การรับรูปญหา ในข้ันนี้แสดงวา ผูบริโภคยอมรับวาผลิตภัณฑหรือบริการท่ีกําลัง

พิจารณาซ้ือนั้น อาจจะแกปญหาความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ียังไมไดรับการตอบสนอง

ของเขาได เชน เส้ือผา อาจชํารุดเสียหายเพราะใชนาน หรือเปนส่ิงท่ีเขาไมเคยซ้ือมากอนและ

ผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาวนั้นอาจจําเปนทําใหเพิ่มจินตภาพแหงตน (Self-image) ใหสูงข้ึน เชน 

การใชรถยนตท่ีหรูหรา เปนตน 

       การรับรูปญหา ผูบริโภคจะพิจารณาตัดสินใจเฉพาะปญหาท่ีมีคุณคาควรแกการแกไข

เทานั้น และจะดําเนินการในข้ันท่ีสามตอไป สวนปญหาท่ีไมมีคุณคาพอก็จะรีรอหรือเลิกไปในข้ันนี้ 

          3.  การคนหาขอมูล หลังจากท่ีผูบริโภคไดตัดสินใจวา ความปรารถนาท่ียังไมไดรับ

การตอบสนองมีคุณคาท่ีจะไดรับการพิจารณาตอไป การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับส่ิงท่ีจะซ้ือก็จะ

กระทําในข้ันนี้ การรวบรวมขอมูลอาจกระทําไดโดยการรวบรวมรายการสินคา 

       4.  การประเมินทางเลือก ในข้ันนี้ผูบริโภคก็จะมีการประเมินทางเลือกเพื่อเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งจากรายการทางเลือกท่ีนํามาพิจารณา 

         เกณฑการตัดสินใจเลือกโดยท่ัวไป ก็จะพิจารณาลักษณะรูปรางของผลิตภัณฑ ราคา

สินคา แบบสไตล คุณภาพ ความปลอดภัย และใบรับประกันสินคา เปนตน 

         ในข้ันท่ี 3 และ 4 เปนข้ันกอนการซ้ือ ซ่ึงชวงนี้การโฆษณาจะเขามามีอิทธิพลมาก

ท่ีสุดเนื่องจากผูบริโภคกําลังตองการขอมูลความรูเกี่ยวกับสินคานั้นๆ 

         5.  การตัดสินใจซ้ือ หลังจากไดทางเลือกแลว ในข้ันนี้ผูบริโภคก็พรอมท่ีจะซ้ือ แตยัง

มีส่ิงท่ีตองพิจารณาตัดสินใจอีก 3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือ เงื่อนไขในการซ้ือ และความพรอมท่ีจะ

จําหนาย หากท้ัง 3 อยางนี้เปนท่ีพอใจตกลงกันได การตัดสินใจซ้ือก็จะเกิดข้ึน 

         6.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผูบริโภคจะประเมินการซ้ือไปอีกคร้ังหนึ่งวาผลิตภัณฑท่ี

ซ้ือไปนั้นสามารถแกปญหาตามท่ีเขาตองการไดจริงตามคําโฆษณาหรือไม หากผูบริโภคไดรับ

ความพอใจก็จะทําใหเกิดการซ้ือซํ้า และบอกกลาวตอผูบริโภครายอ่ืนๆ ในทางบวก หากไมไดรับ

ความพอใจ ก็หันไปซ้ือผลิตภัณฑยี่หออ่ืน และจะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอ่ืนๆ ในทางลบ 

         



26 

ข.  ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

         มีปจจัยอ่ืนเขามาเกี่ยวของ ปจจัยทีสําคัญท่ีมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ 

ไดแก ปจจัยท่ีเกี่ยวกับลักษณะประชากร ปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา ปจจัยเหลานี้ไดแทรกซึมอยู

ในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคไดนํามาใชในกระบวนการตัดสินใจซ้ือทุกข้ันตอน 

เชน ผูชายวัยรุนซ่ึงเขาไปรวมกิจกรรมตามสังคมและชอบออกนอกบาน จะใชกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือแตกตางจากผูชายกลางคนท่ีชอบอยูกับบานและเก็บตัว ฝายแรกจะใชแหลงขอมูลทางสังคมเปน

สวนใหญในการตัดสินใจซ้ือ ในขณะท่ีฝายหลังไมไดใช เปนตน 

       จากการท่ีเราทราบวา ปจจัยเหลานี้มีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ืออยางไร ก็

สามารถปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายและพฤติกรรมในการซ้ือของ

ผูบริโภคได 

       จากการศึกษา แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือทําใหสามารถสรุปไดวา  ปจจัยท่ี

เกี่ยวของและมีผลกระทบตอการตัดสินใจมีสวนสําคัญตอการออกแบบส่ือโฆษณาของหนวยงาน

ตางๆ ผูทําการวิจัยจึงเห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองนี้และไดหยิบยกข้ึนมาเกี่ยวของกัน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ    

       ไพโรจน เจริญสม ( 2546) ศึกษาเร่ือง การศึกษาความสัมพันธระหวางแผนพับใบปลิว

สงเสริมการขายของบริษัท ฟูดแลนด ซูเปอรมารเก็ต จํากัด กับฟฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาของ

ผูบริโภค โดยพบวาแผนพับใบปลิวท่ีมีเนื้อหาตรงตามเปาหมายท่ีลูกคาตองการเกี่ยวกับรายละเอียด

สินคานั้นๆ มีสวนสัมพันธตอการนํามาเปนจุดของการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาตอบริษัท ฟูดแลนด 

ซูเปอรมารเก็ต จํากัด 

        งานวิจัยของไพโรจน เจริญสม แสดงใหเห็นวาการสงเสริมการขายเปนปจจัยท่ีมี

อิทธิพลเปนอยางยิ่งตอการดึงดูดความสนใจของผูบริโภคของของบริษัท ฟูดแลนด ซูเปอรมารเก็ต 

จํากัดผูวิจัยจึงนําแนวความคิดนี้มาเปนแนวทางในการศึกษาเร่ืองการศึกษาความสัมพันธระหวาง

แผนพับใบปลิวสงเสริมการขายตอไป 

        ร่ืนฤดี เตชุอินทราวงศ (2541 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาด ณ 

จุดขายและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธ

การส่ือสารทางการตลาด ณ จุดขาย และเพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา การส่ือสารทางการตลาด ณ จุดขายมีอิทธิพลตอ
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พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคโดยเฉพาะกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงและกลุมคนอายุชวง 36-45 ป 

มากกวากลุมอ่ืนๆ แตความแตกตางดานเพศและการศึกษาพบวาการส่ือสารทางการตลาด ณ จุดขาย

ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

        ภวิกา ขันทเขตต ( 2539 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ืองการสงเสริมการขายและ

ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซ้ือหนังสือพิมพแนวธุรกิจ -เศรษฐกิจ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ทราบกระบวนการ รูปแบบ และกิจกรรมการสงเสริมการขาย พรอมท้ังศึกษาปจจัยจูงใจท่ีมี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือหนังสือพิมพแนวธุรกิจ -เศรษฐกิจ จากการสัมภาษณผูบริหารท่ี

รับผิดชอบแนวนโยบายสงเสริมการขายของหนังสือพิมพแนวธุรกิจ -เศรษฐกิจ 4 ฉบับคือ 

ฐานเศรษฐกิจ ประชาชาติธุรกิจ คูแขงธุรกิจ และผูจัดการรายสัปดาห พบวากิจกรรมการสงเสริมการ

ขายท่ีฐานเศรษฐกิจเห็นวาไดผลดีท่ีสุดคือ การจัดอบรม สัมมนา และอภิปรายในหัวขอตางๆ ทาง

เศรษฐกิจใหแกกลุมผูอานอันเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงเนนการสรางภาพลักษณ รวมถึงการ

สงเสริมและการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายเพื่อใหไดผลในดานยอดขาย ขณะท่ีประชาชาติธุรกิจ

เห็นวาการแจกส่ือส่ิงพิมพฉบับพิเศษท่ัวไปฟรี ( Supplement) เปนกิจกรรมท่ีสงผลดีตอยอดขายมาก

ท่ีสุด ซ่ึงคลายคลึงกับคูแขงธุรกิจท่ีเห็นวาการแจกส่ิงพิมพฉบับพิเศษเปนชุดฟรี ( Collection) 

หรือพ็อคเก็ตบุคไดผลทางดานยอดขายชัดเจนท่ีสุด สวนผูจัดการรายสัปดาหใชการใหสวนลดราคา 

เม่ือสมัครสมาชิกเปนกิจกรรมการสงเสริมการขายหลัก นอกจากนี้ จากการสํารวจกลุมตัวอยางท่ี

เปนนิสิตและนักศึกษาระดับปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครในฐานะผูอาน 

พบวา กิจกรรมสงเสริมการขายเปนปจจัยจูงใจใหเกิดการตัดสินใจเปนอันดับทายๆ ในการตัดสินใจ

ซ้ือหนังสือพิมพ อยางไรก็ตาม สําหรับกิจกรรมท่ีสงเสริมการขายท่ีจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

หนังสือพิมพ 4 ฉบับนี้ คือ การแจกส่ือสิงพิมพฉบับพิเศษท่ัวไปฟรี ( Supplement) รองลงมาคือ การ

ลดราคาเม่ือสมัครเปนสมาชิก แตจากการทดสอบทางสถิติ พบวา พฤติกรรมการซ้ือหรือไมซ้ือไม

แตกตางกันไปตามลักษณะเพศ สาขาการศึกษาท่ีจบ และรายได 

       ศิริวรรณ ศรีวิชชุพงษ (2543) แนวโนมส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ตไทยในทศวรรษหนา 

(พ.ศ.2542-2551) โดยพบวา ดานแนวโนมคาความแตกตางระหวางส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ต และ

ส่ือโฆษณาแบบดั้งเดิมพบวา การเขาถึง ( reach) ของส่ือโฆษณาโทรทัศนจะเขาถึง และตอบสนอง

ไดมากกวา และยังเปนส่ือแบบ pull คือ ผูรับสารจะเปนคนกําหนดเองวา จะเลือกเขาไปดูหรือไมเขา
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ไปดูขอมูลนั้น สวนดานปฏิกิริยายอนหลังพบวาส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ตมีประสิทธิภาพในการ

ยอนกลับสูงในขณะส่ือโทรทัศนมีการยอนกลับต่ํา 

       งานวิจัยของศิริวรรณ ศรีวิชชุพงษ แสดงใหเห็นวาส่ือโฆษณาออนไลนนั้นในดานการ

เลือกสรรนั้นมีผลมากกวาส่ือโทรทัศน และสามารถมีการตอบสนองไดดีกวาส่ือโทรทัศน และผูรับ

สารก็เปนคนกําหนดเองวา จะเขามารับชมเม่ือใด ซ่ึงเกี่ยวของกับการศึกษาในคร้ังนี้และผูวิจัยนํามา

เปนแนวทางในการวิจัยตอไป 

        เนาวรัตน ลิขิตรานันท (2545) ศึกษาเร่ืองประสิทธิผลแหงปายโฆษณาบนอินเตอรเน็ต

ตอผูใชบริการอินเตอรเน็ตในกรุงเทพมหานคร โดยพบวา กลุมตัวอยางตองการใหแสดงขอมูล

สินคาอยูในรูปแบบวินโดว โดยใหความสนใจกับแผนปายโฆษณาแบบมีเสียงมากท่ีสุด และเทคนิค

การนําเสนอแบบภาพยนตรโฆษณาสามารถกระตุนทําใหเกิดการรับชมเปนอยางดี 

      งานวิจัยของ เนาวรัตน ลิขิตรานันท นั้นทําใหทราบวากลุมตัวอยางมีความตองการ

แสดงขอมูลสินคาในรูปแบบวินโดว และกลุมตัวอยางมีความสนใจแผนปายโฆษณาท่ีมีรูปแบบเปน

แผนปายโฆษณาท่ีมีเสียง และโฆษณาท่ีมีภาพเคล่ือนไหวจะทําใหกระตุนผูชมได ผูวิจัยจึงนํา

แนวความคิดนี้มาเปนแนวทางในการศึกษาเร่ืองการออกแบบส่ือโฆษณาออนไลนตอไป 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

กกกกกกกกในปจจุบันนั้นกลยุทธทางการตลาดกาวไกลไปท่ีสุดในยุคนี้ หลากหลายธุรกิจพยายาม

เพื่อการแขงขันใหไดรับความนิยมมากท่ีสุด และในเวลาเดียวกันนั้นแหลงสังคมท่ีเปนยานการ

แขงขัน ยานการศึกษาก็เปนจุดเสนอความตองการใหกับผูบริโภคอยางมหาวิทยาลัยซ่ึงเปนชองทาง

ท่ีหลีกเล่ียงไมไดของผูบริโภค นักการตลาดและนักธุรกิจมองเห็นชองทางนี้ในการเขามาทํา

การตลาดเพื่อส่ือสารกับผูบริโภคเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการท่ีตองการจะนําเสนอโดยวิธีการท่ี

หลากหลายโดยวิธีท่ีไดรับความนิยมและไดผลการตอบรับท่ีดีท่ีสุดจากท้ังตัวผูบริโภคและตัว

หนวยงานเองคือส่ือโฆษณา ใบปลิว และสืบเนื่องจากการตลาดท่ีเจาะยังกลุมลูกคาเปาหมายไดตรง

ตามความตองการทําใหลูกคาตอบสนองตอหนวยงานดังกลาวจํานวนมาก ทําใหมองวาประเด็นใดท่ี

ทําใหนักศึกษาภายในมหาวิทยาลัย ดังกลาวเกิดพฤติกรรมการบริโภคส่ือส่ือโฆษณาใบปลิว 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจถึง พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณา ใบปลิว ของ  

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงระดับปริญญาตรี สวนกลาง โดยทําการศึกษาจากความคิดเห็น

ตางๆ เกี่ยวกับลักษณะของประชากร ความสนใจงานโฆษณา  ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือ

โฆษณา และการออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว โดยมีวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 
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ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

ศึกษาขอมูล แนวคิด ทฤษฎี การวิจัยคร้ังนี้มีข้ันตอนการดําเนินงาน ดังนี ้

 1.ศึกษาขอมูล แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 2.สํารวจขอมูลทางดานการตลาดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาประเภทใบปลิว และคนควาหา

ขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับลักษณะของประชากรท่ีจะศึกษา พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณา ใบปลิว

และลักษณะของงานโฆษณา 

 3.สรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม  

 4.ปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหสมบูรณ 

 5.เก็บรวบรวมขอมูลโดยการวิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุมประชากร จากนั้นทําการ

วิเคราะหขอมูลโดยการใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติวิจัยมีความนาเช่ือถือและเปนท่ียอมรับ 

 

ประชากรท่ีศึกษา 

กกกกกกกก ประชากรท่ีศึกษา คือนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงสวนกลาง กรุงเทพมหานคร 

ระดับช้ันปริญญาตรี ท่ีมีสภาพความเปนนักศึกษา ในปการศึกษา 2552 จํานวน 88,944 คน แบงเปน 

10 คณะ และอีกสามหนวยงาน ไดแก คณะมนุษยศาสตร คณะนิติศาสตร คณะศึกษาศาสตร คณะ

วิทยาศาสตร คณะเศรษฐศาสตร คณะบริหารธุรกิจ คณะรัฐศาสตร และคณะเทคโนโลยีการส่ือสาร  

คณะศิลปกรรม คณะวิศวกรรมศาสตร และรวมถึง สถาบันการศึกษานานาชาติ สถาบันวิทยาศาสตร

สุขภาพ และ ศึกษาเพิ่มเติม (Non-Degree)                                                                   
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ตารางที ่1 จํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง กรุงเทพมหานคร    

                 ท่ีมีสภาพความเปนนักศึกษา ในปการศึกษา 2552 

คณะ จํานวนประชากร (คน) 

                 นิติศาสตร                              18,205 

                 บริหารธุรกิจ   16,410 

                 มนุษยศาสตร  10,974 

                 ศึกษาศาสตร                               2,645 

                 วิทยาศาสตร   2,569 

                 รัฐศาสตร  24,303 

                 เศรษฐศาสตร   1,086 

    เทคโนโลยีการส่ือสารมวลชน                             1,323 

                 ศิลปกรรมศาสตร      92 

                 วิศวกรรมศาสตร      588 

  สถาบันการศึกษานานาชาต ิ                                 274 

                 สถาบันวิทยาศาสตรสุขภาพ                    89 

   ศึกษาเพิ่มเติม (Non-Degree)             10,460 

                 รวม                             88,944 

ท่ีมา : กองแผนงาน สํานักงานอธิการบดี มหาวิทยาลัยรามคําแหง, รายงานสถิตินักศึกษา ป

การศึกษา 2552 [ออนไลน], เขาถึงเม่ือ 22 กันยายน 2552. เขาไดจาก http://www.plan.ru.ac.th/ 

newweb/stude/ total/totalstd2551.htm. 
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ตัวอยางวิธีการสุมตัวอยาง 

กกกกกกกก กําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง และวิธีการสํารวจสําหรับการศึกษานี้ เพื่อใหกลุม

ตัวอยางท่ีถูกเลือกนั้นท่ัวถึงท้ัง 10 คณะและอีก 3 สถาบันยอย จึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยการใช

ตารางสําเร็จของ Yamane’ (อางถึงใน สุวิมล ติรกานันท , 2546, หนา 177-179) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 

รอยละ 95 คาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ไดตัวอยางท้ังหมด 400 คน และใชวิธีการแบบการสุม

ตัวอยางตามสัดสวนประชากรแตละคณะ  ยกตัวอยางเชน คณะรัฐศาสตร [(24,303×400)/ 

88,944=109.3] เปนตน ซ่ึงกระบวนการสํารวจโดยวิธีการดังกลาวจะทําใหไดจํานวนตัวอยางท่ีมี

สัดสวนท่ีเหมาะสมและสามารถกระจายไดท่ัวทุกคณะ 
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ตารางที ่2 แสดงจํานวนของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง 

  กรุงเทพมหานคร มีสถานภาพการเปนนักศึกษาปการศึกษา 2552   ท่ีกําหนดเปน 

  กลุมนักศึกษาตัวอยาง  

คณะ จํานวนประชากร (คน) ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง(คน) 

          นิติศาสตร   18,205 81.87 

         บริหารธุรกิจ   16,410 73.80 

         มนุษยศาสตร   10,974 49.35 

         ศึกษาศาสตร  2,645 11.90 

         วิทยาศาสตร   2,569 11.55 

         รัฐศาสตร               24,303                   109.30 

         เศรษฐศาสตร   1,086  4.88 

       เทคโนโลยีการสื่อสารมวลชน              1,323 5.95 

         ศิลปกรรมศาสตร     92  0.41 

         วิศวกรรมศาสตร  588  2.64 

         สถาบันการศึกษานานาชาติ                  274  1.23 

         สถาบันวิทยาศาสตรสุขภาพ   15   0.40 

         ศึกษาเพ่ิมเติม (Non-Degree)             10,460                     47.04 

         รวม              88,944                   400.00 
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 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ( Questionnaire) โดย

ผูดําเนินการวิจัยในคร้ังนี้เปนคนสรางข้ึนมาเอง มีกระบวนการสืบคนหาขอมูลตามหลักของขอมูล

ในตําราตางๆรวมท้ังตัวอยางงานวิจัยเลมอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ จะสามารถสรุปข้ันตอนของการสราง

แบบสอบถามไดดังนี ้

 1.สํารวจขอมูลท่ีตองการจากวัตถุประสงคตางๆท่ีตองการจากการกําหนดโครงรางและ

เนื้อหาของหัวขอวิจัยแลวมาออกแบบเนื้อหาของแบบสอบถาม 

 2.กําหนดหัวขอของแตละรูปแบบของแบบสอบถามโดยศึกษาจากงานวิจัยท่ีมีลักษณะ

คลายคลึงกันหลังจากนั้นจึงออกแบบแบบสอบถาม 

 3.นําแบบสอบถามท่ีออกแบบมาตรวจสอบคุณภาพและความถูกตองสมบูรณแบบโดย

นําไปปรึกษากับผูเช่ียวชาญ คือ อาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยท่ีทําการตรวจสอบการทําวิจัย หากการ

ออกแบบผิดพลาดก็กลับมาทําการแกไขปรับปรุงใหสมบูรณแบบ 

 4.นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณแบบไปทําการทดสอบกับนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหงสวนกลาง ท่ีเปนนักศึกษากลุมตัวอยางเพื่อทําการทดสอบความนาเช่ือถือ หรือความ

เช่ือม่ันของแบบสอบถาม (reliability) หลังจนก็นํามาคิดหาคาความนาเช่ือถือกอน 

 5.หลังจากแบบสอบถามเปนท่ียอมรับไดรับความนาเช่ือถือจึงทําการพิมพแบบสอบถาม

ฉบับสมบูรณพรอมท้ังจัดการรูปแบบตางๆใหดูสวยงาม ปริมาณเพียงพอกับการสํารวจ 

 

รูปแบบของแบบสอบถามสามารถแบงออกไดดังตอไปนี ้

 ตอนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะของประชากร กลุมท่ีเปนประชากรกลุมเปาหมาย ไดแก 

เพศ อายุ คณะท่ีศึกษา ช้ันป รายได พฤติกรรมการบริโภคส่ือลักษณะของแบบสอบถามจะเปนแบบ

เลือกตอบจํานวนท้ังหมดของคําถามคือ 6 ขอ 

 ตอนท่ี  2  ความสนใจงานโฆษณา ไดแก ประเภทของส่ือโฆษณาท่ีมีความสนใจมากท่ีสุด 

สาเหตุท่ีสนใจงานโฆษณาใบปลิว  งานโฆษณาท่ีโดดเดนและสรางเอกลักษณใหจดจํามากท่ีสุด 

สถานท่ีท่ีแจกส่ือโฆษณา ใบปลิว  และไดรับการตอบรับจากผูบริโภคมากท่ีสุด  เนื้อหาของของส่ือ

โฆษณา ใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุด สาเหตุท่ีทําใหสนใจและไมสนใจงานโฆษณาประเภท
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ใบปลิว ขนาดของส่ือท่ีสนใจเปนอยางไร และสาเหตุท่ีทําใหสนใจส่ือโฆษณาประเภทใบปลิวมาก

ท่ีสุด โดยลักษณะของคําถามจะเปนแบบเลือกตอบจํานวน 10 ขอ 

กกกกกกกก ตอนท่ี 3 ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา  โดยจะแบงออกเปนขอมูลท่ี

ตองการผานส่ือโฆษณา ใบปลิว  และสาเหตุท่ีทานตองการขอมูลของสินคาและบริการผานส่ือ

โฆษณา ใบปลิว  โดยลักษณะของคําถามนั้นโดยลักษณะของคําถามนั้นเปนมาตราสวนประเมินคา 

(rating scale) ตามหลักของ Likert scale (Likert scale อางถึงใน สุวิมล ติรกานันท , 2546, หนา 180) 

ซ่ึงไดกําหนดน้ําหนักระดับความคิดเห็นใหเลือก 5 ระดับ คือ 

  ระดับความคิดเห็นตอกิจกรรม            คะแนน  

   มากท่ีสุด      5 

   มาก                         4 

   ปานกลาง       3 

   นอย        2 

   นอยท่ีสุดหรือไมมีเลย     1 

  คะแนนเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑ ดังนี้ 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.50-5.00 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.50-4.49 หมายถึง เห็นดวยมาก 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง  2.50-3.49 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.50-2.49 หมายถึง เห็นดวยนอย 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00-1.49 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุดหรือไมมีเลย 

การคํานวณสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูล หากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานนอย 

แสดงวา ขอมูลมีการกระจายนอยคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานมาก แสดงวา ขอมูลมีการกระจายมาก 

กกกกกกกกตอนท่ี 4 การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณา ใบปลิว  โดยลักษณะของคําถามนั้น

เปนมาตราสวนประเมินคา (rating scale) ตามหลักของ Likert scale (สุวิมล ติรกานันท, 2546 : 180) 

ซ่ึงไดกําหนดน้ําหนักระดับความคิดเห็นใหเลือก 5 ระดับ คือ 
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ระดับความคิดเห็นตอกิจกรรม            คะแนน  

   มากท่ีสุด      5 

   มาก                          4 

   ปานกลาง       3 

   นอย        2 

   นอยท่ีสุดหรือไมมีเลย     1 

  คะแนนเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑ ดังนี้ 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.50-5.00 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.50-4.49 หมายถึง เห็นดวยมาก 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง  2.50-3.49 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.50-2.49 หมายถึง เห็นดวยนอย 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00-1.49 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุดหรือไมมีเลย 

กกกกกกกก การคํานวณสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูล หากสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานนอย แสดงวา ขอมูลมีการกระจายนอยคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานมาก แสดงวา ขอมูลมี

การกระจายมาก 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

   การดําเนินการวิจัยนั้นตัวผูดําเนินการวิจัยเปนคนแจกแบบสอบถามเอง โดยทําการแจก

แบบสอบถามบริเวณหนามหาวิทยาลัยรามคําแหง สวนกลางตรงทางเดินลงมาจากสะพานลอย

ดานหนามหาวิทยาลัย จํานวน 400 ชุด ระหวางเดือน กันยายน 2552 ถึงเดือน มกราคม 2553 และ

หลังจากนั้นทําการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรับใหครบตามจํานวนท่ีกําหนด 100 %   
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 การวิเคราะหขอมูล   

   ผูทําการวิจัยนําแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมาทําการตรวจสอบความเรียบรอย และ

นําไปลงรหัสเพื่อการประมวลผลและการวิเคราะหขอมูลโดยคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรม

สําเร็จรูป SPSS for windows (Statistical Package of the Social Sciences for windows) ณ 

หองปฏิบัติการคอมพิวเตอรมหาวิทยาลัยศิลปากร และทําการวิเคราะห ดังนี ้

   ตอนท่ี  1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะของประชากรของผูตอบแบบสอบถาม ทําการวิเคราะห

ขอมูลโดยการหาคารอยละ และคาเฉล่ีย 

   ตอนท่ี 2 ความสนใจงานโฆษณา ทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาคารอยละ และคา 

Chi-Square  

    ตอนท่ี 3 ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาใบปลิววิเคราะหขอมูลโดยการ

คํานวณหาคาเฉล่ียและคารอยละ และคา Chi-Square 

   ตอนท่ี 4 การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณา ใบปลิว วิเคราะหขอมูลโดยการ

คํานวณหาคาเฉล่ียและคารอยละ และคา Chi-Square 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

การใชสถิติท่ีใชในการทดสอบมี ดังนี ้

   1. ใชการหาคารอยละ (percentage) ในแบบสอบถามท่ีเปนลักษณะประชากร ความ

สนใจงานโฆษณา สวนแบบสอบถามท่ีเปน rating scale จะหาคาเฉล่ีย (arithmetic mean) และใช

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation S.D.) ในการแปลความหมาย 

   2. ใชการหาคา การทดสอบสมมติฐานโดยใชไคกําลังสอง (Chi square test) เปนการ

เปรียบเทียบคาความถ่ีของเหตุการณของตัวแปร 

 การวิจัยและคนหาขอมูลท้ังหมดเหลานี้เม่ือดําเนินการตามวิธีการท่ีไดกําหนดท้ัง

หมดแลว นําผลลัพธท่ีไดท้ังหมดไปเสนอเปนขอมูลเพื่อทําการวิเคราะหขอมูลไดอยางละเอียดใน

บทท่ี 4 ดังตอไปนี้ 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

     การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณา “ใบปลิว” ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหงสวนกลาง ขณะเดินขามสะพานลอยหนามหาวิทยาลัยนั้น เปนการวิจัยเชิงสํารวจ 

ประชากรท่ีทําการวิจัยในคร้ังนี้ คือนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับปริญญาตรี สวนกลาง 

กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามท่ีเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 400 ชุด 

ตามจํานวนท่ีไดแบงกลุมตามตัวอยางท่ีไดจัดแบงไวอยางครอบคลุมท้ังหมดรวม 10 คณะ และอีก

สามหนายงาน และรวบรวมขอมูล วิเคราะหขอมูลโดยสถิติและสมมุติฐานการวิจัยดวยโปรแกรม 

SPSS for window version ซ่ึงมีลําดับของการวิเคราะหขอมูลไดดังตอไปนี้ 

     ตอนท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรโดยท่ัวไปของกลุม

ตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ คณะ ช้ันป รายไดเฉล่ียตอเดือน และการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ

ตางๆ 

     ตอนท่ี 2 แสดงความสนใจในงานโฆษณา  

     ตอนท่ี 3 แสดงความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา   

     ตอนท่ี 4 แสดงการออกแบบงานโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิว 

    โดยรายละเอียดตางๆ ของผลการวิเคราะหขอมูลท้ังหมดนั้น ไดเสนอออกมาในรูปแบบ

ของตารางประกอบคําบรรยายตามลําดับขางตน ดังนี ้

ตอนที ่1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของประชากร 

ตารางที ่3 จํานวนและคารอยละของขอมูลลักษณะประชากร 

 

ลักษณะประชากร จํานวน รอยละ 

         เพศ   

      ชาย 

      หญิง 

      รวม 

 

180 

220 

400 

 

45.00 

55.00 

        100.00 
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ลักษณะประชากร จํานวน รอยละ 

      

      อายุ   

      18-20 ป 

      21-23 ป 

      24-26 ป 

      27 ป ขึ้นไป 

      รวม 

  

 

 58 

153 

143 

  46 

400 

 

 

14.50 

38.30 

35.80 

11.50 

             100.00 

     คณะ 

    นิติศาสตร  

    บริหารธุรกิจ 

    รัฐศาสตร 

    เศรษฐศาสตร 

    มนุษยศาสตร 

    ศึกษาศาสตร 

    เทคโนโลยีสื่อสารมวลชน 

    วิทยาศาสตร 

    วิศวกรรมศาสตร 

    ศิลปกรรมศาสตร 

    สถาบันศึกษานานาชาติ 

    สถาบันวิทยาศาสตรสุขภาพ 

    ศึกษาเพ่ิมเติม (non-degree) 

    รวม 

 

                   39 

 75 

 52 

 28 

 49 

 32 

 20 

 34 

 23 

 30 

  14 

  4 

  0 

400 

 

                 9.80 

18.80 

13.00 

  7.00 

12.30 

  8.00 

  5.00 

  8.59 

  5.80 

  7.60 

  3.50 

  1.00 

  0.00 

              100.00 

      

ระดับช้ันป 

    ป 1 

    ป 2  

    ป 3 

    ป 4 

    มากกวา 4 ปขึ้นไป 

    รวม 

 

 

 

                  

113 

 57 

101 

 85 

 44 

400 

  

                

28.30 

14.30 

25.30 

21.30 

11.00 

              100.00 
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ลักษณะประชากร จํานวน 

 

รอยละ 

  

   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

    ตํ่ากวา 5,000 บาท 

    5,000-10,000 บาท 

    10,001-15,000 บาท 

    15,001-20,000 บาท 

    20,001-25,000 บาท 

    มากกวา 25,001 บาท ขึ้นไป 

    รวม 

 

  35 

141 

110 

  86 

  14 

  14 

400 

 

 8.80 

35.30 

27.50 

21.50 

 3.50 

 3.50 

             100.00 

  เปนผูตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการดวยตนเอง 

    ใช 

    ไมใช 

     รวม 

 

                  364 

  36 

400 

 

               91.00 

 9.00 

             100.00 

 

     จากตารางที ่3 พบวานักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ท่ีเปนกลุมตัวอยางจํานวน 400 

คน ประกอบดวยเพศหญิง (รอยละ  55.0) ซ่ึงมากกวากลุมตัวอยางท่ีเปนเพศชาย  (รอยละ 45) โดย

สวนใหญมีอายุ 21-23 ป (รอยละ 38.3) 24-26 ป (รอยละ35.80) และมีเพียงรอยละ 11.5 เทานั้นท่ีมี

อายุ 27 ปข้ึนไป คณะท่ีมีนักศึกษามากท่ีสุดคือ คณะบริหารธุรกิจ (รอยละ 18.8) รองลงมาคือคณะ

รัฐศาสตร (รอยละ13.0) และคณะมนุษยศาสตร (รอยละ12.30) ตามลําดับ 

    นักศึกษาโดยสวนใหญศึกษาอยูในระดับช้ันปท่ี 1 (รอยละ 28.3) รองลงมาคือช้ันป 3 

(รอยละ25.30) และในระดับช้ันปท่ี 4 (รอยละ21.30) ตามลําดับ ท่ีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 5,000-

10,000 บาท (รอยละ 35.3) 10,001-15,000 บาท (รอยละ27.50) และ15, 001-20,000 บาท (รอยละ

21.50) นอกจากนั้นนักศึกษาสวนใหญจะเปนผูตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการดวยตนเอง (รอย

ละ 91.00) 

 

 

 

 

กกกกกกกก 
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ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหความสนใจงานโฆษณา 

ตารางที ่4 จํานวนและคารอยละของขอมูลความสนใจงานโฆษณา 

 

ความสนใจงานโฆษณา จํานวน รอยละ 

    ใหความสนใจในงานโฆษณาที่นําเสนออยูในสื่อ 

โทรทัศน 

วิทยุ 

สื่อสิ่งพิมพ 

อินเตอรเน็ต 

รวม 

 

241 

 30 

 61 

 68 

400 

 

60.30 

 7.50 

15.20 

17.00 

         100.00 

    สาเหตุของความสนใจในงานโฆษณาใบปลิว 

เน้ือหาของงานโฆษณา 

ภาพประกอบในงานโฆษณา 

ตัวสินคาหรือตราสินคา 

ความนาเช่ือถือของหนวยงานที่จัดทํา 

รวม 

 

107 

143 

 94 

56 

                  400 

 

 

26.80 

35.80 

23.40 

14.00 

         100.00 

    งานโฆษณาใบปลิวที่สนใจจดจํามากที่สุด 

เน้ือหาของงานโฆษณา 

ภาพประกอบของงานโฆษณา 

ตัวสินคาหรือตราสินคา 

ความนาเช่ือถือของหนวยงานที่จัดทํา 

รวม 

 

116 

165 

 57 

 62 

400 

 

29.00 

41.30 

14.30 

15.40 

         100.00 

  บริเวณจุดแจกใบปลิวที่ไดรับความสนใจมากที่สุด 

บริเวณสะพานลอย 

หนาหางสรรพสินคา 

หนาหนวยงานที่ผลิตสินคาหรือบริการ 

ในมหาวิทยาลัย 

รวม 

 

 

                  110 

149 

  72 

  69 

400 

 

           27.50 

37.30 

18.00 

17.20 

          100.00 
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ความสนใจงานโฆษณา จํานวน รอยละ 

สาเหตุของการเลือกอานสื่อโฆษณาใบปลิว 

มีเทคนิคการนําเสนอที่แปลกใหม 

ดูทันสมัยและนาเช่ือถือ 

ขอความในโฆษณานาสนใจ 

เปนหัวขอในการสนทนาได 

รวม 

 

102 

  94 

149 

  55 

400 

 

25.50 

23.50 

37.30 

13.70 

          100.00 

 สาเหตุของการเลือกรับสื่อโฆษณาใบปลิว 

สะดวกตอการเปดอาน 

รายละเอียดตัวสินคาและบริการครบถวน 

ดูมีความนาเช่ือถือ 

สามารถนําไปเปนสวนลดได 

รวม 

 

158 

119 

  63 

  60 

400 

 

39.50 

29.80 

15.70 

15.00 

          100.00 

     

สาเหตุที่ทําใหไมสนใจในงานโฆษณาใบปลิว มากที่สุด 

รูปแบบในงานโฆษณาไมนาสนใจ 

เน้ือหาในงานโฆษณาไมตรงความตองการ 

มีเวลาไมเพียงพอสําหรับการอาน 

สื่อขาดความนาเช่ือถือ 

รวม 

 

 

 

101 

122 

  73 

104 

400 

 

 

25.30 

30.50 

18.20 

 26.00 

          100.00 

 

สื่อโฆษณาที่สนใจมีขนาดเปนอยางไร 

ขนาดใหญ 

ขนาดเล็ก 

ขนาดปานกลาง 

ขนาดเต็มหนา A4 

รวม 

 

  

82 

111 

146 

  61 

400 

 

 

20.50 

27.80 

36.50 

15.30 

          100.00 
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     จากตารางที่ 4 พบวากลุมตัวอยางใหความสนใจในงานโฆษณาท่ีนําเสนออยูในส่ือ

โทรทัศนมากท่ีสุด (รอยละ 60.30) รองลงมาคือส่ืออินเตอรเน็ต (รอยละ 17.00) และส่ือส่ิงพิมพ 

(รอยละ15.30) สวนใหญแลวกลุมตัวอยางจะใหความสนใจกับภาพประกอบในงานโฆษณาใบปลิว 

(รอยละ35.80) เนื้อหาในงานโฆษณา(รอยละ 26.80) และตัวสินคาหรือตราสินคา (รอยละ 23.50) 

ตามลําดับ  บริเวณท่ีไดรับความสนใจสําหรับการแจกส่ือโฆษณาใบปลิวมากท่ีสุดคือ บริเวณหนา

หางสรรพสินคา (รอยละ 37.3) บริเวณสะพานลอย (รอยละ 27.50) และบริเวณหนาหนวยงานท่ีผลิต

สินคาหรือบริการ (รอยละ 18.00)  ประเภทของส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือ 

ส่ือโฆษณาใบปลิวรานอาหาร (รอยละ 33.00) ส่ือโฆษณาแนะแนวอาชีพ (รอยละ 25.00) และส่ือส่ือ

โฆษณาเพื่อสุขภาพ (รอยละ 24.00) ตามลําดับ สาเหตุของการเลือกอานส่ือโฆษณาใบปลิว เพราะ

ขอความในส่ือโฆษณานาสนใจมากท่ีสุด (รอยละ 37.3) มีเทคนิคการนําเสนอท่ีแปลกใหม  (รอยละ

25.50) และดูทันสมัยและนาเช่ือถือ(รอยละ 23.50) ตามลําดับ สาเหตุของการเลือกรับส่ือโฆษณา

ใบปลิวเพราะสะดวกตอการเปดอานมาก (รอยละ 39.5) รายละเอียดตัวสินคาและบริการครบถวน 

(รอยละ29.80) และดูมีความนาเช่ือถือ (รอยละ15.80) ตามลําดับโดยสาเหตุท่ีทําใหไมสนใจตอส่ือ

โฆษณาใบปลิวคือ เนื้อหาในโฆษณาไมตรงกับความตองการ (รอยละ 30.5) ส่ือขาดความนาเช่ือถือ 

(รอยละ ) ขนาดของส่ือโฆษณาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือ ขนาดปานกลาง (รอยละ 36.5) 

ขนาดเล็ก (รอยละ27.80) และขนาดใหญ (รอยละ20.50) ตามลําดับ และจํานวนคร้ังในการเปดรับ

ส่ือโฆษณาตอเดือนคื อ 2-3คร้ังตอเดือน (รอยละ  29.0) มากกวาแปดคร้ังตอเดือน (รอยละ 21.50) 

และ 4-5 คร้ังตอเดือน (รอยละ20.30) ตามลําดับ 

 

 

ความสนใจงานโฆษณา จํานวน รอยละ 

  จํานวนครั้งในการรับสื่อโฆษณาตอเดือน     

ตํ่ากวา 1 ครั้งตอเดือน 54 13.50 

1 ครั้งตอเดือน 47 11.80 

2-3 ครั้งตอเดือน                      116                    29.00 

4-5 ครั้งตอเดือน 81                    20.30 

6-8 ครั้งตอเดือน 16     4.00 

มากกวาแปดครั้งตอเดือน 86   21.40 

 รวม                      400                   100.00 
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ตอนที ่3 แสดงความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา   

ตารางที ่5 ความสัมพันธระหวางความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณากับส่ือท่ีใชในการ 

โฆษณา 

ความตองการขอมูลขาวสารผานสื่อ ×² sig 

รายละเอียดแนะนําตัวสินคาและบริการ 26.73 0.01 

สถานที่ใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ 40.96 0.00 

ราคาของสินคาและบริการ 61.21 0.00 

รายละเอียดสินคาที่ลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย 38.03 0.00 

คูปองเชิญชวนซื้อสินคาในราคาที่ถูกลง 15.44 0.22 

ขาวสารที่ทันตอเหตุการณปจจุบัน 11.48 0.72 

สินคาและบริการที่มีโปรโมช่ันแจกของแถม 14.65 0.26 

สนใจสินคาที่มีการสงเสริมการขายดวยการซื้อสินคาครบตามจํานวน 13.14 0.36 

 คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว 42.07 0.00 

ไมมีคาใชจาย 10.67 0.56 

ขอมูลตรงกับความตองการ 19.07 0.09 

สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซื้อจริง 20.57 0.15 

เพ่ือทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง 23.65 0.02 

ขอมูลมีความนาเช่ือถือ 30.76 0.00 

เปนขอมูลที่มีความทันสมัย 18.04 0.11 

สามารถนําสวนลดไปแลกได 44.33 0.01 
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 ตารางที ่5 สามารถสรุปไดดังนี้ 

      ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ ท่ีมีความสัมพันธกับส่ือ 

ท่ีใชในการโฆษณา ในระดับท่ีมีนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานรายละเอียดแนะนําตัวสินคาและบริการมี

คา (×²=26.73) ดานสถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ มีคา (×²=40.96) ดานราคาของ

สินคาและบริการ มีคา (×²=61.21) ดานรายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการ

ขายมีคา (×²=38.03) ดานคนหาไดงายสะดวกรวดเร็วมีคา (×²=42.07) ดานเพื่อทําตามความทันสมัย

ในสายตาคนรอบขางมีคา (×²=23.65) ดานขอมูลมีความนาเช่ือถือมีคา (×²=30.76) และดานสามารถ

นําสวนลดไปแลกไดมีคา (×²=44.33)  

      ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ ท่ีไมมีความสัมพันธกับส่ือท่ี

ใชในการโฆษณา ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานคูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ีถูกลง มีคา 

(×²=15.44) ดาน ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน มีคา (×²=11.48) ดาน สินคาและบริการท่ีมี

โปรโมช่ันแจกของแถม มีคา (×²=14.65) ดานสนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคา

ครบตามจํานวนมีคา (×²=13.14) ดานไมมีคาใชจายมีคา (×²=10.67) ดานขอมูลตรงกับความตองการ

มีคา (×²=19.07) ดานสามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง มีคา (×²=20.57) และดาน

เปนขอมูลท่ีมีความทันสมัยมีคา (×²=18.04) 
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ตารางที ่6 ความสัมพันธระหวางความความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณากับเหตุผลท่ีให

ความสนใจกับงานโฆษณาใบปลิว 

ความตองการขอมูลขาวสารผานสื่อ ×² sig 

รายละเอียดแนะนําตัวสินคาและบริการ 25.75 0.01 

สถานที่ใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ 37.70 0.00 

ราคาของสินคาและบริการ 41.49 0.00 

รายละเอียดสินคาที่ลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย 29.38 0.01 

คูปองเชิญชวนซื้อสินคาในราคาที่ถูกลง 15.06 0.24 

ขาวสารที่ทันตอเหตุการณปจจุบัน 19.05 0.21 

สินคาและบริการที่มีโปรโมช่ันแจกของแถม 33.54 0.00 

สนใจสินคาที่มีการสงเสริมการขายดวยการซื้อสินคาครบตามจํานวน 10.30 0.08 

 คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว 44.73 0.00 

ไมมีคาใชจาย 15.59 0.21 

ขอมูลตรงกับความตองการ 22.84 0.03 

สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซื้อจริง 18.21 0.25 

เพ่ือทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง 23.12 0.03 

ขอมูลมีความนาเช่ือถือ 25.36 0.01 

เปนขอมูลที่มีความทันสมัย 16.33 0.18 

สามารถนําสวนลดไปแลกได 43.38 0.01 
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ตารางที6่ สามารถสรุปไดดังนี้ 

       ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ ท่ีมีความสัมพันธกับเหตุผลท่ี

ใหความสนใจกับงานโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการมีคา (×²=25.75) ดานสถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ มีคา 

(×²=37.70) ดานราคาของสินคาและบริการมีคา (×²=41.49) ดานรายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผน

พับใบปลิวสงเสริมการขาย มีคา (×²=29.38) สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม มีคา  

(×²=33.54) ดานคนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว มีคา (×²=44.73)ดานขอมูลตรงกับความตองการ มีคา 

(×²=33.54) ดานเพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง มีคา (×²=23.12) ดานขอมูลมีความ

นาเช่ือถือมีคา (×²=33.54) และดานสามารถนําสวนลดไปแลกไดมีคา (×²=43.38)  

ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ  ท่ีไมมีความสัมพันธกับเหตุผลท่ี

ใหความสนใจกับงานโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานคูปองเชิญชวนซ้ือสินคา

ในราคาท่ีถูกลง มีคา (×²=15.06) ดานขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน มีคามีคา  (×²=19.05) ดาน

สนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคาครบตามจํานวน มีคา  (×²=10.30) ดาน ไมมี

คาใชจาย มีคา  (×²=15.59) ดาน สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง มีคา  (×²=18.21) 

และดานเปนขอมูลท่ีมีความทันสมัยมีคา (×²=16.33)  
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ตารางที ่7 ความสัมพันธระหวางความความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณากับส่ิงท่ีใหการ

จดจํามากท่ีสุดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาใบปลิว 

ความตองการขอมูลขาวสารผานสื่อ ×² sig 

รายละเอียดแนะนําตัวสินคาและบริการ        17.40 0.14 

สถานที่ใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ 27.83 0.01 

ราคาของสินคาและบริการ 20.42 0.06 

รายละเอียดสินคาที่ลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย 25.37 0.05 

คูปองเชิญชวนซื้อสินคาในราคาที่ถูกลง 13.27 0.35 

ขาวสารที่ทันตอเหตุการณปจจุบัน 30.70 0.01 

สินคาและบริการที่มีโปรโมช่ันแจกของแถม 23.03 0.03 

สนใจสินคาที่มีการสงเสริมการขายดวยการซื้อสินคาครบตามจํานวน 25.79 0.01 

คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว 37.40 0.00 

ไมมีคาใชจาย 22.84 0.03 

ขอมูลตรงกับความตองการ 69.96 0.00 

สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซื้อจริง 26.89 0.03 

เพ่ือทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง 32.13 0.00 

ขอมูลมีความนาเช่ือถือ 10.73 0.55 

เปนขอมูลที่มีความทันสมัย 29.52 0.00 

สามารถนําสวนลดไปแลกได 23.18 0.51 
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ตารางที ่7 สามารถสรุปไดดังนี้ 

    ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ ท่ีมีความสัมพันธกับส่ิงท่ีให

การจดจํามากท่ีสุดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาใบปลิวในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานสถานท่ีใหบริการ

หรือจําหนายสินคาและบริการมีคา  ( ×²=16.33) ดานขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบันมีคา  

(×²=30.70) ดานสินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถมมีคา (×²=23.03) รายละเอียดสินคาท่ีลด

ราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขายมีคา  (×²=25.37) ดานสนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขาย

ดวยการซ้ือสินคาครบตามจํานวนมีคา  (×²=25.79) ดานคนหาไดงายสะดวกรวดเร็วมีคา  (×²=37.40) 

ดานไมมีคาใชจายมีคา (×²=22.84) ดานขอมูลตรงกับความตองการมีคา  (×²=69.96) ดานสามารถ

ศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริงมีคา (×²=26.89) ดานเพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคน

รอบขางมีคา (×²=32.13) และดานเปนขอมูลท่ีมีความทันสมัยมีคา (×²=29.52)  

ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาในดานตางๆ ท่ีไมมีความสัมพันธกับส่ิงท่ีให

การจดจํามากท่ีสุดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาใบปลิวในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 ดังนี้ ดานรายละเอียดแนะนํา

ตัวสินคาและบริการมีคา (×²=17.40) ดานราคาของสินคาและบริการมีคา  (×²=20.42) ดานคูปองเชิญ

ชวนซ้ือสินคาในราคาท่ีถูกลงมีคา  (×²=13.27) ดานขอมูลมีความนาเช่ือถือมีคา  (×²=10.73) และดาน

ดานสามารถนําสวนลดไปแลกไดมีคา (×²=23.18) 

 

 



73 

บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

กกกกกกกก การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิวของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคําแหงระดับปริญญาตรี สวนกลาง เปนการวิจัยเชิงสํารวจ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะ

ประชากร พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว รวมท้ังความสนใจในงานโฆษณา ท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว และศึกษาความตองการขอมูลขาวสาร และการออกแบบ

งานโฆษณาใบปลิวท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว 

กกกกกกกกขอบเขตของการวิจัยในคร้ังนี้ ใชประชากรเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงระดับ

ปริญญาตรีสวนกลาง กรุงเทพมหานคร ท้ังหมด 10 คณะ และอีกสามหนายงาน ประกอบดวย

นิติศาสตร บริหารธุรกิจ รัฐศาสตร เศรษฐศาสตร มนุษยศาสตร ศึกษาศาสตร เทคโนโลยี -

ส่ือสารมวลชน วิทยาศาสตร วิศวกรรมศาสตร ศิลปกรรมศาสตร  สถาบันศึกษานานาชาติ สถาบัน

วิทยาศาสตรสุขภาพ ศึกษาเพิ่มเติม ( non-degree) ท่ีมีสภาพการเปนนักศึกษา 88, 944 คน กําหนด

ขนาดของกลุมตัวอยางโดยการใชตารางสําเร็จของ Yamane’ (อางถึงใน สุวิมล ติร -กานันท, 2546, 

หนา 177-179) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน รอยละ 95 คาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ไดตัวอยางท้ังหมด 

400 คน และสุมตัวอยางแบบ stratified random sampling ตามสัดสวนของประชากรแตละคณะ 

เพื่อใหไดกลุมตัวอยางกระจายครบทุกคณะ และสุมตัวอยางแตละคณะโดยการสุมแบบงาย ซ่ึงทําให

ไดตัวแทนประชากรท่ีท่ัวถึง 

กกกกกกกก เคร่ืองมือในการทําการวิจัยในคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ( Questionnaire) ท่ีสรางข้ึนเอง

โดยคํานึงถึงความถูกตองเหมาะสม และทดสอบคาความถูกตองดวยเคร่ืองมือ ( validity) และคา

ความเช่ือถือได ( reliability) จนทําใหแบบสอบถามนั้นมีความนาเช่ือถือ และนําไปใหทานอาจารย

ผูเช่ียวชาญตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ัง กอนนําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางไดจริง การเก็บ

ขอมูลในคร้ังนี้ผูวิจัยไดเก็บขอมูลระหวางวันท่ี 20-30 พฤศจิกายน พ.ศ.2552 

กกกกกกกก การวิเคราะหขอมูลนั้น ผูวิจัยไดนําขอมูลมาลงรหัสขอมูลเพื่อประมวลและวิเคราะห

ขอมูลดวยคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Windows (Statistical Package of the 

Social Sciences for Windows) โดยใชวิธีการคํานวณตางๆเพื่อนําผลการวิเคราะหขอมูลอธิบาย 
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พฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว ความสนใจงานโฆษณาใบปลิว ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว และศึกษาความตองการขอมูลขาวสาร และการออกแบบงานโฆษณา

ใบปลิวท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคส่ือโฆษณาใบปลิว 

สรุปผลการวิจัย 

ตอนท่ี1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของประชากร 

กกกกกกกกผลการวิจัยเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของประชากร กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ัง

นี้มีท้ังหมด 400 คน เปนเพศชาย (รอยละ45) เปนเพศหญิง (รอยละ55) มีอายุระหวาง 21-23 ป (รอย

ละ 38.3) มีเพียง (รอยละ11.5) ท่ีมีอายุ 27 ปข้ึนไป คณะท่ีมีสัดสวนของนักศึกษามากท่ีสุด คณะ

บริหารธุรกิจ (รอยละ 18.8) นักศึกษาโดยสวนใหญศึกษาอยูในระดับช้ันปท่ี 1 (รอยละ 28.3) มี

รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 5,000-10,000 บาท (รอยละ 35.3) นักศึกษาสวนใหญจะเปนผูตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาและบริการดวยตนเอง (รอยละ 91.00) 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสนใจในงานโฆษณา  

กกกกกกกกผลการวิจัยเกี่ยวกับความสนใจในงานโฆษณา กลุมตัวอยางใหความสนใจโฆษณาอยูใน

ส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด (รอยละ 60.30) ใหความสนใจกับภาพประกอบในงานโฆษณาใบปลิว (รอย

ละ35.80) และบริเวณท่ีไดรับความสนใจสําหรับการแจกส่ือโฆษณาใบปลิวมากท่ีสุดคือ บริเวณ

หนาหางสรรพสินคา (รอยละ 37.3) ประเภทของส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือ 

ส่ือโฆษณาใบปลิวรานอาหาร (รอยละ 33.00) สาเหตุของการเลือกอานส่ือโฆษณาใบปลิ ว เพราะ

ขอความในส่ือโฆษณานาสนใจมากท่ีสุด (รอยละ 37.3) สาเหตุของการเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิว

เพราะสะดวกตอการเปดอานมาก (รอยละ 39.5)โดยสาเหตุท่ีทําใหไมสนใจตอส่ือโฆษณาใบปลิว

คือ เนื้อหาในโฆษณาไมตรงกับความตองการ (รอยละ 30.5)ขนาดของส่ือโฆษณาท่ีไดรับความ

สนใจมากท่ีสุดคือ ขนาดปานกลาง (รอยละ 36.5) และจํานวนคร้ังในการเปดรับส่ือโฆษณาตอเดือน

คือ 2-3คร้ังตอเดือน (รอยละ 29.0) 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา 

กกกกกกกก จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณาท่ีมีตอ

ความสนใจในงานโฆษณา ดังนี้ 

     1.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา  ปรากฏวา ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ สถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  

รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ทําตาม
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ความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  ขอมูลมีความนาเช่ือถือ  และสามารถนําสวนลดไปแลก มี

ความสัมพันธกับส่ือท่ีใชในการโฆษณา ในระดับท่ีมีนัยสําคัญท่ี 0.05 

     2.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ  สถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  

รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจก

ของแถม  คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ขอมูลตรงกับความตองการ  สามารถนําสวนลดไปแลกได  

ขอมูลมีความนาเช่ือถือมีคา  และเพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  มีความสัมพันธกับ

เหตุผลท่ีใหความสนใจกับงานโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05  
      3.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา ดานสถานท่ีใหบริการหรือ

จําหนายสินคาและบริการ  ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจก

ของแถม สนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคาครบตามจํานวน  คนหาไดงายสะดวก

รวดเร็ว ไมมีคาใชจาย ขอมูลตรงกับความตองการ สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  

เปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย  และเพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  มีความสัมพันธกับ

ส่ิงท่ีใหการจดจํามากท่ีสุดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาใบปลิวในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      4.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา  ปรากฏวา ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ  สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม  คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ี

ถูกลง  ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  ดานเปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย  คนหาไดงายสะดวก

รวดเร็ว  สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  เพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคน

รอบขางขอมูลมีความนาเช่ือถือ  และรายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  

มีความสัมพันธกับบริเวณท่ีมีการแจกใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      5.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา  ปรากฏวา ดานราคาของสินคาและ

บริการ รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาใน

ราคาท่ีถูกลง ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม  คนหา

ไดงายสะดวกรวดเร็ว  สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  ดานเปนขอมูลท่ีมีความ

ทันสมัย ขอมูลมีความนาเช่ือถือ  และเพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง มีความสัมพันธ

กับประเภทของส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

       6.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา  ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ สถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  

รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ีถูก
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ลง ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  สนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคาครบ

ตามจํานวน คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  เพื่อทําตามความ

ทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  ขอมูลมีความนาเช่ือถือ  เปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย  และสามารถนํา

สวนลดไปแลกได มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีทําใหสนใจงานโฆษณาใบปลิวในระดับนัยสําคัญท่ี 

0.05 

      7.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา ดาน สถานท่ีใหบริการหรือ

จําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับ

ใบปลิวสงเสริมการขาย  คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ีถูกลง  ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  

สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม  สนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคา

ครบตามจํานวน  คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ไมมีคาใชจาย ขอมูลตรงกับความตองการ  เพื่อทําตาม

ความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  และขอมูลมีความนาเช่ือถือ  มีความสัมพันธกับสาเหตุท่ีทําให

เลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      8.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ  สถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  

รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ีถูก

ลง ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม  สนใจสินคาท่ีมี

การสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคาครบตามจํานวน  คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ขอมูลตรงกับ

ความตองการ  สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  ดานสามารถนําสวนลดไปแลกได  

ขอมูลมีความนาเช่ือถือ  และ เพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  มีความสัมพันธกับ

สาเหตุท่ีทําใหไมเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิวมากท่ีสุด ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      9.  ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา  ดานราคาของสินคาและ

บริการ รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาใน

ราคาท่ีถูกลง  ขาวสารท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน  สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม  เปน

ขอมูลท่ีมีความทันสมัย  คนหาไดงายสะดวกรวดเร็ว  ไมมีคาใชจาย ดานขอมูลตรงกับความตองการ  

สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  เพื่อทําตามความทันสมัยในสายตาคนรอบขาง  

ขอมูลมีความนาเช่ือถือ และสนใจสินคาท่ีมีการสงเสริมการขายดวยการซ้ือสินคาครบตามจํานวน  มี

ความสัมพันธกับสาเหตุท่ีทําใหไมเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิวมากท่ีสุด ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      10.   ความตองการขอมูลขาวสารผานส่ือโฆษณา ปรากฏวา ดานรายละเอียดแนะนําตัว

สินคาและบริการ สถานท่ีใหบริการหรือจําหนายสินคาและบริการ  ราคาของสินคาและบริการ  
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รายละเอียดสินคาท่ีลดราคาในแผนพับใบปลิวสงเสริมการขาย  คูปองเชิญชวนซ้ือสินคาในราคาท่ี

ถูกลง ดานสามารถนําสวนลดไปแลกได สินคาและบริการท่ีมีโปรโมช่ันแจกของแถม ไมมีคาใชจาย 

ขอมูลตรงกับความตองการ  สามารถศึกษาตัวสินคาและบริการไดกอนซ้ือจริง  เพื่อทําตามความ

ทันสมัยในสายตาคนรอบขาง ขอมูลมีความนาเช่ือถือ เปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย และขาวสารท่ีทัน

ตอเหตุการณปจจุบัน มีความสัมพันธกับจํานวนคร้ังในการเปดรับส่ือโฆษณาตอเดือน  ในระดับ

นัยสําคัญท่ี 0.05 

ตอนท่ี 4 การออกแบบงานโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิว 

กกกกกกกก  จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการออกแบบงานโฆษณาผานส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีมี

ตอความสนใจในงานโฆษณา ดังนี้ 

      1.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว ปรากฏวา  ดานการออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว ท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ 

การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ ตําแหนงของการ

แจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิ ว ขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิ ว 

ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิ ว และหัวขอ

เร่ืองในโฆษณานาสนใจ มีความสัมพันธกับส่ือท่ีใชในการโฆษณา ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      2.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว  ปรากฏวา  ดานการออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว ท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ 

ดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยู

บนส่ือโฆษณาใบปลิว และขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิว มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีใหความสนใจ

กับงานโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      3.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว ปรากฏวา ดาน การออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณ าใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ  

การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว ขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิว ตําแหนงของการแจกใบ

โฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิว  และดานหัวขอเร่ืองในโฆษณา

นาสนใจ มีความสัมพันธกับส่ิงท่ีใหการจดจํามากท่ีสุดเกี่ยวกับส่ือโฆษณาใบปลิว  ในระดับ

นัยสําคัญท่ี 0.05 

      4.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว ปรากฏวา ดาน การออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ  

สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ  ขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิว  
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ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  มี

ความสัมพันธกับบริเวณท่ีมีการแจกใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุด ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

       5.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว  ปรากฏวา ดานการออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือ โฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ 

สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ขนาดของส่ือโฆษณา

ใบปลิว  ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  ดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ  รูปภาพ

ประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิว  มีความสัมพันธกับประเภทของส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีไดรับ

ความสนใจมากท่ีสุด ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      6.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว  ปรากฏวา  ดานการออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ  

สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิวการลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ขนาดของส่ือโฆษณา

ใบปลิว ดานตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิว  

และดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีทําใหสนใจงานโฆษณาใบปลิว 

ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05   

      7.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว ปรากฏวา ดาน การออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ  

การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบ 

ปลิว ขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิว  ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยู

บนส่ือโฆษณาใบปลิว  และหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ มีความสัมพันธกับสาเหตุท่ีทําใหเลือก

รับส่ือโฆษณาใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

      8.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิวกับ ปรากฏวา ดาน การออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ  

สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิว การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ขนาดของส่ือโฆษณา

ใบปลิว  ตําแหนงของการแจ กโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิว  ดาน

หัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ มีความสัมพันธกับสาเหตุท่ีทําใหไมเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิวมาก

ท่ีสุด ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

       9.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว  ปรากฏวา  ดานเนื้อหาของ

เนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  การลดแลก

แจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว  ขนาดของส่ือโฆษณาใบปลิว  ดานรูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือ
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โฆษณาใบปลิว  ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  มีความสัมพันธกับขนาดของส่ือโฆษณา

ใบปลิวท่ีไดรับความสนใจ ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

กกกกกกกก  10.  การออกแบบงานโฆษณาของส่ือโฆษณาใบปลิว ปรากฏวา ดานการออกแบบท่ี

สะดุดตาของส่ือโฆษณาใบปลิว เนื้อหาของเนื้อความในตัวส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีตรงกับเร่ืองท่ีสนใจ 

สีสันของตัวส่ือโฆษณาใบปลิว การลดแลกแจกแถมในตัวส่ือโฆษณาใบปลิว ขนาดของส่ือโฆษณา

ใบปลิว ตําแหนงของการแจกใบโฆษณาใบปลิว  รูปภาพประกอบท่ีมีอยูบนส่ือโฆษณาใบปลิว  และ

ดานหัวขอเร่ืองในโฆษณานาสนใจ มีความสัมพันธกับจํานวนคร้ังตอเดือนในการรับส่ือโฆษณา

ใบปลิว ในระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 
 
อภิปรายผล  

กกกกกกกก ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของประชากร แสดงใหเห็นวานักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหง โดยสวนใหญเปนเพศหญิง ท่ีมีอายุระหวาง 21-23 ป คณะบริหารธุรกิจ 

กําลังศึกษาอยูในระดับช้ันปท่ี 1 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 5, 000 -10,000 บาท และเปนผูท่ีมี

อํานาจในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการดวยตนเอง เนื่องจาก นักศึกษาโดยสวนใหญเปน

นักศึกษาซ่ึงมีภูมิลําเนาอยูตางจังหวัดและตองอาศัยหอพักเปนท่ีอยูอาศัยประจํา จึงจําเปนตองใช

ชีวิตหางจากครอบครัว การเลือกซ้ือสินคาและบริการตางๆ จึงตองตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตัวเอง

ท้ังส้ิน ประกอบกับนักศึกษาโดยสวนใหญท่ีศึกษาอยู ณ มหาวิทยาลัยรามคําแหงนั้นมีพื้นฐานทาง

ครอบครัวคอนขางท่ีจะแตกตางกับมหาวิทยาลัยอ่ืนๆ และใหความสําคัญทางดานคาเทอมในการเลา

เรียนท่ีประหยัดกวา นักศึกษาจึงมีรายไดเฉล่ียอยูในระดับนี้ 

     นักศึกษาใหความสนใจส่ือโฆษณาอยูในส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด เพราะเปนส่ือท่ีเขาถึง

กลุมนักศึกษาและกลุมบุคคลอ่ืนๆไดอยางแพรหลาย รวมท้ังรายละเอียดของขอมูลชัดเจน และ

ครอบคลุมทุกดาน ซ่ึงภาพประกอบในงานโฆษณาใบปลิวจะไดรับความสนใจจากกลุมนักศึกษา ณ 

บริเวณท่ีไดรับความสนใจ คือ บริเวณหนาหางสรรพสินคาซ่ึงเปนแหลงจับจายใชสอย พบปะ

สังสรรคของบรรดานักเรียนนักศึกษา ประกอบกับบริเวณพื้นท่ีใกลเคียงมหาวิทยาลัยรามคําแหง

สวนกลางนั้น มีจํานวนหางสรรพสินคาหลากหลายรูปแบบใหเลือก และประเภทของส่ือโฆษณา

ใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือส่ือโฆษณารานอาหาร เพราะส่ือโฆษณารานอาหารมักมี

สวนลด แลก แจก แถม จากการนําส่ือใบปลิวดังกลาวมายื่น ซ่ึงเปนกลยุทธทางการตลาดอีกรูปแบบ

หนึ่งของการออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิวของหนวยงานตางๆ สวนสาเหตุของการเลือกอานส่ือ

โฆษณาใบปลิ ว คือขอความในส่ือโฆษณานาสนใจ สาเหตุของการเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิว 

เพราะสะดวกตอการเปดอาน โดยลักษณะของส่ือโฆษณาใบปลิวนั้นโดยสวนใหญแลวทุก
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หนวยงานจะออกแบบเปนลักษณะกระดาษเพียงแผนเดียว ขนาดท่ีไดรับความสนใจคือ ขนาดปกติ

ท่ีเปนขนาด A4 สาเหตุท่ีทําใหไมสนใจตอส่ือโฆษณาใบปลิว คือ เนื้อหาในโฆษณาไมตรงกับความ

ตองการ และขนาดของส่ือโฆษณาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุด คือ ขนาดปานกลาง มีจํานวนคร้ัง

ในการเปดรับส่ือโฆษณาตอเดือนคือ 2-3 คร้ังตอเดือน ซ่ึงตรงกับหลักทางการตลาดในเร่ือง หลักใน

การซ้ือส่ือโฆษณา ของ รศ .ดร.เสรี วงษมณฑา ( 2546) กลาวคือหลักในการซ้ือส่ือโฆษณาใหเกิด

ประสิทธิผล (Effectiveness) ในการซ้ือส่ือนั้นนอกจากจะตองคํานึงถึงประสิทธิภาพ ( Efficiency) 

ของตนทุนจากส่ืออ่ืนแลวตองคํานึงวาส่ือนั้นสามารถสรางภาพลักษณ (Image) และผลกระทบอะไร

ตอตัวสินคาบาง และตองคํานึงวาส่ือใดท่ีไดรับความสนใจอยู ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด และตรงกับ

ความตองการของผูบริโภคอยางถูกตอง 

     ซ่ึงนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงนั้นใหความสนใจกับความตองการขอมูลขาวสาร

ผานส่ือโฆษณาใบปลิว  ท่ีเกี่ยวของกับขนาดของส่ือโฆษณา ท่ีชัดเจน และจํานวนคร้ังในการเปดรับ

ส่ือโฆษณาตอเดือนเปนอยางมาก  ซ่ึงตรงกับงานวิจัยของ เนาวรัตน ลิขิตรานนท ( 2545) ซ่ึงไดทํา

การวิจัยไววา กลุมตัวอยางมีความสนใจแผนปายโฆษณาแบบเนนเนื้อหา ขนาด และขอความท่ี

ชัดเจน  รองลงมาคือนักศึกษาใหความสนใจกับเหตุผลท่ีทําใหสนใจงานโฆษณาใบปลิว เพราะ

นักศึกษาอาจจะมีความตองการในตัวสินคาและบริการบางตัวอยูกอนหนาแลว จึงเปนเหตุผลในการ

เลือกรับส่ือโฆษณาประเภทนั้นๆ ท่ีตรงกับเหตุผลท่ีตองการ ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีเร่ืองการส่ือสาร

และการโฆษณาของเสรี วงษมณฑา ( 2540 : 10) กลาววาการส่ือสาร คือ ท่ีมาของความสําเร็จ การ

ส่ือสารเปนการสรางการรับรู (Perception) ในสินคาซ่ึงนําไปสูการสรางภาพลักษณกับลูกคาซ่ึงตอง

คํานึงถึง เหตุผลท่ีทํา กลุมลูกคาใหความ สนใจ ในงานโฆษณา  จึงจะทําใหเกิดคุณคาเพิ่ม ( Value 

Added) ดานเศรษฐกิจ   และดานการออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิวนั้น จะตองคํานึงถึงส่ิงตางๆ ท่ี

เกี่ยวของกับความตองการของกลุมเปาหมายดวย เพราะหากไมคํานึงถึงส่ิงตางๆ เหลานี้ ก็ไม

สามารถทําใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความสนใจและรับขอมูลขาวสารนั้นๆ ซ่ึงกลุมนักศึกษา

มหาวิทยาลัยรามคําแหงนั้น ไดใหความสนใจกับส่ือโฆษณาใบปลิวในแตละดาน คือ ประเภทของ

ส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุด เหตุผลท่ีทําใหสนใจงานโฆษณาใบปลิว สาเหตุท่ี

ทําใหไมเลือกรับส่ือโฆษณาใบปลิวมากท่ีสุด และจํานวนคร้ังตอเดือนในการรับส่ือโฆษณาใบปลิว   

ข้อเสนอแนะ 

                      ขอเสนอแนะท่ัวไป 

           การออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิวนั้นควรเนนการออกแบบท่ีตรงกับความตองการของ

กลุมลูกคาเปาหมาย หากบริเวณจุดแจกเปนกลุมนักศึกษาก็ควรเนนส่ิงท่ีกลุมนักศึกษาตองการ เชน 
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รูปแบบ สีสัน และความทันสมัย เปนตน และส่ือโฆษณาก็ควรเปนสินคาและบริการท่ีกลุมนักศึกษา

ใหความสนใจดวย เชน ส่ือโฆษณาใบปลิวท่ีเกี่ยวของกับการศึกษา แฟช่ัน และอุปกรณส่ือสาร เปน

ตน  และหากกลุมลูกคาเปนกลุมวัยทํางานก็ควรออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิวใหสอดคลองกับกลุม

ลูกคาวัยทํางานดวยเชนกัน  

     ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย 

                      1.    ควรศึกษาความตองการขอมูลขาวสารและการออกแบบส่ือโฆษณาใบปลิว  ของ

หนวยงานตางๆ อยางตอเนื่อง เพื่อการพัฒนาส่ือโฆษณาใหตรงกับความตองการของกลุมลูกคา

เปาหมาย 

                      2.    เนื่องจากสภาพส่ิงแวดลอมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา จึงควร ศึกษาความ

สนใจงานโฆษณา และผลตอการเปดรับส่ือโฆษณาใบปลิว  ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง

สวนกลางเปนระยะอยางตอเนื่อง 

                      3.    ควรมีการทําวิจัยในเร่ืองดังกลาวนี้ โดยเลือกกลุมเปาหมายใหครอบคลุมมากกวา

นี้ เชน ความสนใจของประชากรกรุงเทพมหานครตอการเปดรับส่ือโฆษณาใบปลิว เนื่องจาก

งานวิจัยในคร้ังนี้ ศึกษาเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงระดับปริญญาตรี สวนกลาง

กรุงเทพมหานครเทานั้น รวมท้ังควรปรับปรุง แนวคิดตางๆใหสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน 
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โรงเรียนพัทลุง จังหวัดพัทลุง 

พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

ธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 
 


