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บทคดัย่อ 

งานวิจยัเร่ืองนีมี้วัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาท่ีมีผลตอ

ผูใชบริการเวบ็ไซต Facebook กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากรท้ัง 4 ช้ันป ซ่ึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามสูตรของ Yamane และไดเกบ็

ขอมูลท้ังส้ิน 400 คน โดยการสุมตัวอยางแบบโควตา เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 

สถิติท่ีใชในการวิจัย ประกอบดวย คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ผลการวิจัยดานทัศนคติเกีย่วกับ Facebook พบวา หัวขอการจัดใหการเลน Facebook 

เปนสวนหนึ่งในตารางประจําวัน และหวัขอ Facebook เปนสวนหนึ่งของชีวิต ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ขณะท่ีผลการวิจัยดานอิทธิพลของการโฆษณาพบวา ในทุกหัวขอ

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบวา ประเภท

ของเกมส / ควิซท่ีกลุมผูตอบแบบสอบถามช่ืนชอบมากท่ีสุด คือ การเลนเกมส ขณะท่ีพฤตกิรรม

การเลน Facebook นั้น ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชเวลาในการเลน Facebook 31-60 นาทีตอ

วัน ไมระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook ไมระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟว แตระบุวันเดือน ป 

เกิด และระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ Facebook ดวย 
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Abstract 

The Objective of this research is to study attitude and influencing of advertising in 

Facebook. The sample in this research is 400 students which are calculated by Yamane and are 

sampled by quota sampling. The research instrument is questionnaire. The usage statistical 

techniques are frequency, percentage, mean, and standard deviation. 

As for attitude, it is found that playing Facebook is a part of schedule and a part of life 

are important in good level, while the influence of advertising are important in intermediate level. 

It is also found that the favorite application is Games. Moreover, in behavior, it is found that most 

of them use Facebook 31-60 minutes per day, not define e-mail and telephone number on profile, 

but define birthday and relationship status in profile. 
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งานวิจยัฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยด ี  โดยผูวจิัยไดรับความกรุณาจาก ผูชวย
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สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีคอยเปนกาํลังใจให ใหคําปรึกษา ให

ความชวยเหลือตลอดระยะเวลาในการทําวิจัยคร้ังนี ้
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
สภาพการเปล่ียนแปลงไปของโลกเราในปจจุบันนี ้ ตองยอมรับวา เกิดความ

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมเปนอยางมาก การติดตอส่ือสาร การเขาถึงตัวบุคคล ตลอดจน การดําเนิน

ชีวิตประจําวัน เกิดการพัฒนาใหมีความรวดเร็วและสะดวกยิ่งข้ึน ผานส่ือทางอินเตอรเน็ต การ

ส่ือสารบนสังคมออนไลน ซ่ึงเปนท่ีรูจักและนิยมกันมากยิ่งข้ึนในทุกวันนี้  แมกระท่ังการประกอบ

ธุรกิจ การคาขายสินคาและใหบริการผานระบบออนไลน ทางเว็บไซตตางๆ เพื่อความเปนสากล  
เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) หรือชุมชนออนไลนเปนระบบการใชงาน

พื้นฐานของบริการเว็บเซอรวิสรูปแบบหนึง่ โดยเปนซอฟตแวรท่ีออกแบบมาเพื่อสนับสนุนการ

แลกเปล่ียนขอมูลระหวาง เคร่ืองคอมพิวเตอรเคร่ืองหนึ่ง ไปยังอีกเคร่ืองคอมพิวเตอรอีกเคร่ืองหนึง่

ผานเครือขาย (จงจินต จติรแจง 2552) ซ่ึงเครือขายออนไลนตาง ๆ มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง 

จนกระท่ัง กอใหเกดิการโฆษณาผานทางอินเตอรเน็ต ท่ีเปนการติดตอส่ือสาร พูดคุย แลกเปล่ียน

ความคิดเหน็ บนเคร่ืองมือส่ือสารท่ีเรียกวา Facebook   

ในปจจุบันนี ้ กระแสความนิยมของการใชบริการเครือขายทางสังคมออนไลนอยาง 

Facebook ซึมแทรกไปทุกหนทุกแหง ผูประกอบธุรกจิมักจะใชชองทางนี้เพื่อเปนการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธเพื่อเปดตัวสินคาและบริการใหม ใหเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย Facebook ของแตละ

กิจการท่ีแตกตางกันออกไป เชน หากเปนกจิการดานส่ือสาร จะมีเนื้อหาของ ไอที เสริมเขามา หรือ

กิจการดานความสวยความงาน กจ็ะมีเนื้อหาของการดูแลสุขภาพผิว หรือหลายๆ Facebook ก็ทําแต

การแจงขาวกจิกรรมทางการตลาดและประชาสัมพันธสินคาหรือบริการของตนเอง  

การโฆษณา (Advertising) เปนการแจงขาวสารเพื่อใหผูรับฟงขาวสารไดทราบความมุง

หมายของโฆษณาเพื่อชักจูงใหผูอ่ืนมาซ้ือสินคาและบริการนั้น อินเทอรเน็ตเปนส่ือท่ีแตกตางไป

จากส่ือชนิดอ่ืนๆ โดยพิจารณาไดวาอินเทอรเน็ตเปนส่ือท่ีมีการผสมผสานระหวางคุณลักษณะของ

ส่ือหลายๆ ประเภทเขาดวยกันโดยเปนท้ังส่ือสําหรับการส่ือสารท่ีชวยใหบริษัทสามารถสรางการ

ตระหนกัรูใหขอมูลและสงผลโนมนาวทัศนคติรวมท้ังสงผานวัตถุประสงคดานการส่ือสารอ่ืน แต

สําหรับบางคนแลวอินเทอรเน็ตยังเปนส่ือท่ีมีการตอบสนองโดยตรงไดอีกดวย วัตถุประสงค

ทางการส่ือสารท่ีบริษัทตางๆ ตองการบรรลุผลในการโฆษณาผานอินเทอรเน็ต ไดแก การสราง
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ความสนใจ (Generate Interest) เว็บไซตบางเว็บไซตสามารถสรางความสนใจไดเปน

อยางดีโดยวัตถุประสงคของเว็บไซตเหลานี้ คือ สรางความสนใจท่ีจะสามารถดึงดูดใหผูเขาชมแวะ

กลับมาอีกและเปาหมายสูงสุดคือการขายสินคาของตนนั้นเอง การเผยแพรขอมูล (Disseminate 

Information) หนึ่งในวัตถุประสงคหลักของการใชเว็บไซตคือการใหขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับสินคาและ

บริการของบริษัทในการคาขายระหวางองคกรกับองคกร (กมล ชัยวัฒน 2551) นอกจากนี้ เว็บไซต

ยังทําหนาท่ีในการส่ือสารขอมูลเพิ่มเติมเกีย่วกับสินคาและบริการ การสรางภาพลักษณ (Create an 

Image) เว็บไซตจํานวนมากไดรับการออกแบบเพื่อสะทอนถึงภาพลักษณบริษัท การสรางตราสินคา

ท่ีแข็งแกรง (Create a Strong brand) การใชอินเทอรเน็ตเปนสวนหนึ่งของโปรแกรมการส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจรสามารถเปนเคร่ืองมือท่ีมีประโยชนอยางยิ่งสําหรับการสรางตราสินคา 

(ณุตตรา ยิ้มแกว 2546)  

เปนท่ีแนนอนวา ผูใชระบบสังคมออนไลน ท่ีเปนกลุมผูใชงานใหญ คงเปนกลุม

นักเรียน นกัศึกษา จนถึงวยักลางคน ท่ีใหความสนใจกบัเว็บไซตดังกลาว เพื่อใชในการเขาถึงขอมูล

ขาวสารท่ีทันสมัย และกาวทันตอการเปล่ียนแปลงท่ีเกดิข้ึน อาทิเชน การโฆษณาประชาสัมพันธ

สินคา บริการ ภาพยนตร เพลง ฯลฯ ท่ีมีรูปแบบใหมออกมาใหผูบริโภคไดติดตาม จงึอาจกลาวไดวา 

กลุมนักศึกษายอมตองบริโภคส่ือดังกลาว และตองมีทัศนคติตอการโฆษณา ตลอดจนไดรับ

ผลกระทบจากส่ือและการโฆษณาใน Facebook ไมมากกน็อย 

งานวิจยันี ้ ผูวิจัยจึงตองการท่ีจะทราบถึงทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน 

Facebook ท่ีมีผลตอนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ถึงการเขาถึงส่ือตางๆ วามี

ทัศนคติอยางไร และการโฆษณาผานทาง Facebook นั้น สงผลกระทบหรือมีอิทธิพลตอกลุม

นักศึกษาอยางไร  

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาถึงทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ของนักศึกษา

ระดับปริญญาตรี  คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลน  Facebook  ของนักศกึษาระดับ  

ปริญญาตรี คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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สมมติฐานของการศึกษา 

ตัวแปรตางๆ ไดแก เพศ ช้ันป ผลการศึกษา  ทําใหทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณา

ใน Facebook  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  มีความ

แตกตางกัน 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

1. เปนการวจิัยเชิงสํารวจซ่ึงเปนการวจิัยเชิงปริมาณ  โดยใชแบบสอบถามในการ

สอบถามขอมูล 

2. กลุมตัวอยาง  เปนกลุมบุคคลท่ีเลน Facebook  

3. ตัวแปรท่ีใชในการศึกษาคนควา 

3.1 ตัวแปรตน  เปนสภาพของกลุมตัวอยาง เพศ ช้ันป ผลการศึกษา เปนตน  

ท่ีมีผลตอทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะ

วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

3.2 ตัวแปรตาม ไดแก ทัศนคติของนักศึกษาท่ีมีตอการโฆษณาใน Facebook 

รวมไปถึงอิทธิพลของโฆษณาท่ีสงผลกระทบมาถึงนักศึกษา 

4. ระยะเวลาในการศึกษาวจิัย ตัง้แต ตุลาคม 2553 – มกราคม 2554 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อใหทราบถึงทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook 

2. เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมของนักศึกษาในการเลน Facebook 

3. สามารถนําผลการศึกษาท่ีไดมาเปนขอมูลเพื่อใชเปนแนวทางในอนาคตตอไป
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาเร่ือง   “ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน  Facebook  ท่ีมีผลตอ

นักศึกษา คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร”    ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควาขอมูลจาก

เอกสารและงานวิจยัตางๆ ประกอบดวย ประวัติของ Facebook ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วของ มา

เปนแนวทางในการนําเสนอ ดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

                2. แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผูบริโภค 

                3. ความเปนมาของ Facebook 

                4. งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค   (Consumer Behavior)   หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการ

คนหาการซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ 

ตองการของเขา (Schiffman and Kanuk 1994 : 5) หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจ  

และการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา 

คอลแลต และแบลคเวลล (Kollat and Blackwell 1968 : 5) ไดใหคําจํากัดความของ

พฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ  

รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  

Engel   และผูรวมงาน   (1968)   ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทําของบุคคล 

ท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู

กอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของ

ผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือ

การบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความ

ตองการของตนได เปนการศึกษาการตดัสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา
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และกําลังเพื่อบริโภคสินคา และบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจงึซ้ือ ซ้ือเม่ือไร 

อยางไร ท่ีไหน และบอยแคไหน 

แองเจิล, คอลแลต และแบลคเวลล (Engel, Kollat and Blackwell 1968 : 5) ไดให

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกีย่วของ

โดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อคนหาหรือ

วิจัยเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนกัการตลาดสามารถจัดกลยุทธ

การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชเพือ่คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 

WHO?   WHAT?   WHY?   WHO?   WHEN?   WHERE?   และ HOW?   เพื่อคนหาคําตอบ 7 

ประการ     ซ่ึงประกอบดวย 

      1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market ?) เปนคําถามเพื่อทราบ

ลักษณะของกลุมเปาหมาย ซ่ึงเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซ้ือ 

      2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เกี่ยวกับส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 

ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงเกี่ยวกับคุณสมบัติหรือประโยชน 

      3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) วัตถุประสงคในการซ้ือของ 

ผูบริโภควาจะซ้ือเพื่ออะไร เชน ตองการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพื่อน ๆ 

      4. ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?) บทบาทของ

กลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ ผูใช 

      5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?) โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงวันใด 

ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 

      6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?) ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภค

ไปทําการซ้ือ เชน รานสะดวกซ้ือ 
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     7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy ?) ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ ความรูสึก

ภายหลังการซ้ือ 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทํา

ใหเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจดุเร่ิมตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกดิ

ความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ 

ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s 

purchase decision) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการ

ตดัสินใจ 

- ปจจัยดาน

วัฒนธรรม 

- ปจจัยดานสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

  

กล่องดาํ                 

(ความรู้สึกนึกคิดของผู้

 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น (Stimulus = S) 

 
ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ชองทางการจัด

จําหนาย 

- การสงเสริมการตลาด 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลยี 

- การเมือ 

- วัฒนธรรม 

การตอบสนอง      

(Response = R) 

การเลือกตราสินคา 

การเลือกรานคา 

ปริมาณการซื้อ 

เวลาในการซื้อ 

 

กระบวนการ

ตดัสินใจ 

การรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 
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 ภาพประกอบ 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ 

              ผูบริโภค 

ท่ีมา : Kotler, Philip, Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control (New Jersey : A Simon & Schuster Company, 1997), 172. 

 

จากภาพประกอบ 1 แสดงใหเห็นวาจุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีส่ิงกระตุน (Stimulus) 

ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกดิการตอบสนอง (Response) ดังนัน้โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา   

S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงันี้ 

       1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกายและส่ิงกระตุนจาก

ภายนอกนกัการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการ

ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซ้ือสินคาซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และ

ใชเหตจุูงใจใหซ้ือดานจิตวทิยา(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

                   1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนกัการ

ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

ประกอบดวย 

                    1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

                     1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให

เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

                     1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจดัชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ 

place) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุน

ความตองการซ้ือ 

                     1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ

โฆษณาสมํ่าเสมอการใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง

ความสัมพันธอันดีดับบุคคลท่ัวไปเหลานี ้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

        1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ี

อยูภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก 
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                   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได

ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

                     1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 

                     1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 

                     1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 

             1.3 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวฒันธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจยัดานจิตวิทยา 

             1.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวย 

ข้ันตอนการรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือด การตัดสินใจซ้ือ 

และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

2. กลองดําหรือความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

หรือผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นตาง ๆ ดงันี้ 

             3.1 การเลือกผลิตภัณฑ เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือกคือ นม

สดกลองบะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง 

             3.2 การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกยี่หอโฟร

โมสต มะลิ ฯลฯ 

            3.3 การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกล

บานรานใด 

             3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวนั หรือเย็น 

ในการซ้ือนมสดกลอง 

             3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่งกลอง คร่ึงโหล 

หรือหนึ่งโหล 
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ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
การศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตางๆ และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิง

กระตุนทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือน 
กลองดํา ท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาด คือ คนหาวาลักษณะของ

ผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมี

ประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวน

ประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง 
ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคซ่ึงมี 4 ประการไดแก ปจจัยดาน

วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจยัดานจิตวยิา สําหรับการวิจยัคร้ังนี ้ ไดเลือก

ศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตร และกลุมอางอิง ท่ีสงผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการ

บริโภคของผูบริโภคอยางไรก็ตามก็จะขอกลาวโดยภาพรวมของปจจัยท้ัง 4 ประการ โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน โดย

เปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน

สังคมหนึ่ง (Stanton and Futrell 1987 : 664) คานิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลักษณะของสังคม และ

กําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม และนํา

ลักษณะการเปล่ียนแปลงเหลานั้น ไปใชกาํหนดโปรแกรมการตลาด ตัวอยาง การเปล่ียนแปลง

วัฒนธรรมในสังคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททางการเมืองและทํางานมากข้ึน 

และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน (2) มนุษยคํานึงถึงคุณภาพชีวิต (3) บุคคลมีความหวงใยใน

สุขภาพของตนเอง (4) มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอาศัย (5) ทัศนคติตอเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง (6) 

บุคคลตองการความสะดวกสบายมากข้ึน (7) บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจาก

การทํางานหนกั ในปจจยัดานวัฒนธรรมนี ้ นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม(Cultural 

value) ซ่ึงหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลในสังคมประกอบดวย (1) คานิยมของบุคลท่ีมีตอ

สังคม (People’s views of themselves) (2) คานิยมของบุคคลท่ีมีตอสังคมอ่ืน (People’s views of 

others) (3) คานิยมของบุคคลท่ีมีตอองคการ (People’s views of organization) (4) คานิยมของบุคคล
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ตอสังคม (People’s views of society) (5) คานิยมของบุคคลตอธรรมชาติ (People’s views of nature) 

(6) คานิยมของบุคคลตอมวลมนุษยชาต ิ (People’s views universe) นักการตลาดตองศึกษาคานยิม

ในวัฒนธรรมตาง ๆ แลวกาํหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธท่ี

นําไปใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา 

วัฒนธรรมแบงออกเปน วฒันธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และช้ันของสังคม โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

                   1.1 วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน 

ลักษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ

พฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

        1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมี

ลักษณะเฉพาะและแตกตางกนัซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกดิ

จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพืน้ฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย 

                   1.2.1  กลุมเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน 

อังกฤษอเมริกนั แตละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกัน 

                   1.2.2 กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก          

ชาวพุทธ ชาวคริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามท่ีแตกตางกัน จึงมีผลกระทบ

ตอพฤติกรรมการบริโภค 

                   1.2.3 กลุมสีผิว (Recial groups) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดาํ ผิวขาว ผิว

เหลืองแตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมท่ีแตกตางกนั ทําใหเกิดทัศนคติท่ีแตกตางกัน 

                   1.2.4 พื้นท่ีทางภมิูศาสตร (Geographical areas) หรือทองถ่ิน (Region) 

พื้นท่ี  ทางภมิูศาสตร ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตท่ีแตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคท่ี

แตกตางกันดวย 

                   1.2.5 กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน 

กลุมพนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู 

                   1.2.6 กลุมยอยดานอาย ุ (Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทํางาน 

และผูสูงอาย ุ

                    1.2.7  กลุมยอยทางเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง และเพศชาย 
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        1.3 ช้ันของสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน

ระดับฐานะท่ีแตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีฐานะอยางเดยีวกัน และสมาชิกในช้ัน

สังคมท่ีแตกตางกันจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยท่ัวไปถือเกณฑ รายได 

ทรัพยสิน หรืออาชีพ ช้ันทางสังคมเปนอีกปจจยัหนึ่ง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

แตละช้ันสังคมจะมีลักษณะคานิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง นักการตลาดตองศึกษา

ช้ันสังคม เพือ่เปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑ และศึกษาความตองการของตลาดเปาหมายรวมท้ังจัดสวนประสมการตลาดใหสามารถ

สนองความตองการของแตละช้ันสังคมไดถูกตอง ช้ันสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ และ

แบงเปนกลุมยอยได 6 ระดับ ลักษณะท่ีสําคัญของชั้นสังคมมีดังนี ้ (1) บุคคลภายในช้ันสังคม

เดียวกันมีแนวโนมจะประพฤติเหมือนกัน และบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือ

ตําตามตําแหนงท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ช้ันของสังคมแบงตามอาชีพ รายได ฐานะตระกูล 

ตําแหนงหนาท่ี หรือบุคลิกลักษณะ (4) ช้ันสังคมเปนลําดับข้ันตอนท่ีตอเนื่องกัน และบุคคลสามารถ

เปล่ียนช้ันของสังคมใหสูงข้ึน หรือต่ําลงได ลักษณะช้ันของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดบั 

และเปนกลุมยอยได 6 ระดับ 

นักการตลาดพบวา ช้ันของสังคมมีประโยชนมากสําหรับการแบงสวนตลาดสินคา การ

กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ การโฆษณา การใหบริการ และกิจการทางการตลาดตางๆ แตละช้ัน

ของสังคมจะแสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ และการบริโภคผลิตภัณฑ 

2. ปจจยัดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวนั และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ

ของผูซ้ือ 

             2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุม

นี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเหน็ และคานยิมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบง

ออกเปน 2 ระดับ คือ 

                      2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และ

เพื่อนบาน 

                    2.1.2 กลุมทุติยภมิู (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําใน

สังคม เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม กลุมอางอิง จะมีอิทธิพลตอ
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บุคคลในกลุม ทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต รวมท้ังทัศนคติ และแนวความคิดของ

บุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับในกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเหน็

ตางจากกลุมอิทธิ นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

อยางไร เชน การเผยแพรศาสนาคริสตแก กลุมวัยรุน จะใชนักรองช้ันนาํของไทยท่ีวยัรุนโปรดปราน

รองเพลงเผยแพรศาสนา 

              2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอ

ทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

การขายสินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป

ซ่ึงจะมีลักษะแตกตางกัน 

              2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกบัหลายกลุม 

เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกัน

ในแตละกลุม เชน ในการเสนอขายวดิีโอของครอบครัวหนึ่ง จะตองวเิคราะหวาใครมีบทบาทเปนผู

คิดริเร่ิม ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะ 

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อาย ุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 

            3.1 อาย ุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การ

แบงกลุมผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6-11 ป, 1 2-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป 

และ 65 ปข้ึนไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และ

รายการพักผอนหยอนใจ 

             3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอ

ความตอการ ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการ

ซ้ือท่ีแตกตางกัน วัฏจักรชีวติครอบครัวประกอบดวยข้ันตอน แตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภค

แตกตางกัน 

             3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ

ความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางานและสินคาจําเปน 
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ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง หรือตั๋วเคร่ืองบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษา

วาผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหสนอง

ความตองการใหเหมาะสม 

             3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) หรือ รายได (Income) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้

ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเกีย่วกับการจายเงนิ นักการตลาด

ตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม และอัตราดอกเบ้ีย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 

คนมีรายไดต่ํา กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและ

สินคาคงคลัง และวิธีการตางๆเพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

             3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี

คุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 

             3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต(Lifestyle) คานิยม

หรือ คุณคา (Value) หมายถึง ความนยิมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง 

หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดําเนนิชีวิต (Lifestyle) 

หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) 

ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

4. ปจจยัทางจติวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคล ไดรับอิทธิพลจาก 

ปจจัยดานจิตวทิยา ซ่ึงถือวาเปนปจจยัภายในตัวผูบริโภค ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการ

ใชสินคา  ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเช่ือถือ (5) 

ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี ้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ 2541: 138 - 144) 

             4.1 การจงูใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน (Drive) ท่ีอยูภายในตวั

บุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton and Futrell 1987 : 649) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต

อาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดใช

เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

                    4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร 

จัดระเบียบและตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ
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ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรู 

เปนกระบวนการของแตละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ ความ

ตองการและอารมณ นอกจากนีย้ังมีปจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปน

กระบวนการกล่ันกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น ได

กล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก ข้ันตอนการรับรูมี 4 ข้ันตอน คือ (1) การเปดรับขอมูลท่ีได

เลือกสรร (Selective explosure) (2) การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective attention) (3) ความ

เขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective comprehension) (4) การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร 

(Selective retention) 

             4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ(หรือ) 

ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ บุคคล

ไดรับส่ิงกระตุน(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน – การ

ตอบสนอง (Stimulus – Response (SR) theory) นักการตลาดไดประยกุตใชทฤษฎีนี้ ดวยการ

โฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือและใชสินคาเปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกดิจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ 

ความเช่ือถือ และประสบการณในอดตีอยางไรก็ตามส่ิงกระตุนนัน้ จะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกดิการ

เรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาลูกคา ตัวอยางการจดักิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของ

ตัวอยาง จะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู คือ การทดลองใชไดดกีวาการจัดกิจกรรมการแถม เพราะ

การแถมนั้นลูกคาตองเสียเงนิเพื่อซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคา ก็จะไมเกดิการทดลองใชสินคาท่ี

แถม 

             4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึง

เปนผลมาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซ สรางใหเกิดความเช่ือถือวาน้ํามันเอสโซ มีพลังสูง 

โดยใชสโลแกนวาจับเสือใสถังพลังสูง เปปซ่ี สรางใหเกดิความเช่ือถือวา เปนรสชาตขิองคนรุนใหม 

น้ํามันไรสารตะกัว่ ในชวงแรกผูบริโภคเกดิความเช่ือถือวา การใชนํ้ามันไรสารตะกัว่ มีปญหากับ

เคร่ืองยนต ซ่ึงเปนความเช่ือในดานลบ ท่ีนักการตลาดตองรณรงค เพื่อแกไขความเช่ือถือท่ีผิดพลาด 

             4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจ

ของบุคคลความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึง่ 

(Kotler 1997 : 188) หรือหมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคล ท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง (Stanton and 
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Futrell 1987 : 126) ทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดยีวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอ

ทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินคาจะมีความสัมพันธกัน 

นักการตลาดจงึตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกดิข้ึนมาไดอยางไร และเปล่ียนแปลงอยางไร การเกดิ

ทัศนคตินั้นเกดิจากขอมูลท่ีแตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับ

สินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกดิจากความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน 

บุคคลช้ันนําในสังคม เปนตน ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาของเขา นักการตลาดมี

ทางเลือก คือ 

                     4.5.1   สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ 

                   4.5.2 พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคา

ใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยท่ัวไปการพฒันาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติ ทําได

งายกวาการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา เพราะตองใชเวลานาน 

และใชเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติของบุคคลได นักการตลาด

ตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน คือ 

                     4.5.2.1 สวนของความเขาใจ (Cognitive component) 

ประกอบดวยความรูหรือความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

                     4.5.2.2 สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง 

ส่ิงท่ีเกี่ยวกับอารมณ ซ่ึงเปนความพอใจและไมพอใจเกีย่วกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

                     4.5.2.3 สวนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง 

แนวโนมของการกระทําท่ีเกิดจากทัศนคติ หรือ เปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง ท่ีมีตอ

ผลผลิตภัณฑ หรือตราสินคา เชน กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอเงือ่นไข 

             4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจติวิทยา ท่ีแตกตางกันของ

บุคคลซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดมิ และสอดคลองกับทฤษฎีการ

จูงใจของฟรอยด (Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพลดานจิตวทิยา ซ่ึงกําหนด

พฤติกรรมมนุษยแรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) สวนใหญเปนจิตใตสํานกึ 

(Unconcious) ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษย อันประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) 

ซูเปอรอีโก (Superego) ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยด 

พบวาบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ท้ัง 3 ระดับนี ้
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             4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอ

ตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเหน็ตอตนอยางไร มี 4 กรณ ีดังนี ้

                   4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจริง (Real self) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคล

มองตนเองท่ีแทจริง 

                   4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคต ิ (Ideal self) หมายถึง ความรูสึกนึก

คิดท่ีบุคคลใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิด

ในอุดมคต ิ

                   4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ี

แทจริง (Real other) หมายความวา บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ี

แทจริงวาเปนอยางไร 

                   4.7.4 แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดเกี่ยวกบั

ตนเองในอุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขาในแงใด 

ดังนั้น นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ือ คือ ปจจัยภายนอก อัน

เปนผลมาจากปจจัยดานวัฒนธรรม และสังคม ปจจยัดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายใน รวมท้ัง

ลักษณะสวนบุคคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพจิารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑ โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และ

การสงเสริมการตลาดเพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

 

กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ 

พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการ ท่ีตองใชเวลาและความพยายาม ปจจัย

ภายในและภายนอกท่ีไดกลาวมาจะเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Consumer decision – marketing process) ซ่ึงประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังนี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตนและ

คณะ 2543 : 85-86) 

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคจะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความตองการ ซ่ึงอาจเปนความตองการท่ีเกิดข้ึนภายใน เชน 

ความหวิ หรืออาจเปนความตองการท่ีเกดิจากส่ิงกระตุนภายนอก ท่ีมากระตุนใหตระหนกัถึงความ

ตองการดังกลาว เชน ไดเหน็โฆษณา หรือเห็นตวัสินคา แลวเกดิความตองการข้ึน แตอาจเกิดความ
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ขัดแยงข้ึนไดภายในครอบครัว เนื่องจากเงินมีจํากดั เชน ภรรยาตองการใชเงินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะ

ซ้ือสินคาท่ีสามีตองการ หากไมสามารถแกปญหานี้ได กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตองหยดุอยู 

ณ จุดนี ้หรือผูบริหาร พนักงานขายหรือผูท่ีตองติดตอส่ือสารกับลูกคาเปนประจํา แตไมอยูท่ีทํางาน 

อาจจะเกิดความจําเปนท่ีจะตองซ้ือโทรศัพทมือถือ เพื่อความสะดวกในการติดตอส่ือสาร เปนตน 

2. การคนหาขอมูล (Search) เม่ือบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว เขาจะคนหา

วิธีการท่ีจะทําใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจกระทําข้ึนโดยสัญชาตญาณ

อยางรวดเร็ว หรืออาจตองมีการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล การท่ีบุคคลจะมีการคนหา

ขอมูลมากนอยเพยีงใดข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ คือ (1) จํานวนของขอมูลท่ีจะหาได (2) ความ

พอใจท่ีไดรับจากการคนหาขอมูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลัง หากไมไดมีการคนหาขอมูล เชน ผูท่ี

ตองการซ้ือโทรศัพทมือถือ กจ็ะหาขอมูลเกีย่วกับรุน ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลังการ

ขาย จากแหลงตางๆ เชน เพื่อน บริษัท ตัวแทนจําหนาย หรือพนักงานขาย ตามนิตยสารหรือ

หนังสือพิมพท่ีลงโฆษณาไว เปนตน 

3. การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation of alternatives) หลังจากข้ันตอนของการ

คนหาขอมูลแลว ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ท่ีเปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ 

ในข้ันนี้ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพจิารณาท่ีจะใชสําหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑการ

พิจารณาเปนเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินคา เปนตน 

หรือเปนเร่ืองราวของความพอใจสวนบุคคล เชน ช่ือเสียงของตราสินคา แบบหรือสี เปนตน จาก

เกณฑท่ีกําหนดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเปนไปได ถาทางเลือกท่ีไดมีเพียงทางเลือก

เดียว การประเมินผลก็ทําไดงาย แตบางคร้ังทางเลือกท่ีไดมีหลายแบบ ฉะนัน้ผูบริโภคตองพิจารณา

เลือกทางเลือกท่ีกอใหเกิดความพอใจมากท่ีสุด ดังนั้น นักการตลาดสวนใหญจงึสนใจท่ีจะศึกษาถึง

เกณฑท่ีผูบริโภคใชสําหรับการประเมินทางเลือกตางๆ เชน หลังจากท่ีผูท่ีตองการซ้ือ

โทรศัพทมือถือไดขอมูลตางๆ มาแลวกจ็ะนํามาพจิารณาโดยใชเกณฑท่ีกลาวไปแลว เพื่อเลือกซ้ือ

เพียงยี่หอเดยีว เปนตน 

4. การซ้ือ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยางแลว ก็มาถึงข้ันท่ีจะตองตัดสินใจ

วาจะซ้ือหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตัดสินใจซ้ือก็

จะตองพจิารณาตอไปถึงเร่ืองตรายี่หอ รานท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เปนตน 
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5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (Postpurchase evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใชสินคาแลว 

การประเมินผลท่ีไดรับจากการซ้ือและใชสินคาก็จะเกดิข้ึน ความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ี

เขาซ้ือไปนั้นเปนส่ิงสําคัญท่ีนักการตลาดควรจะตองทราบ ท้ังนี้เพราะวามันมีผลตอการซ้ือซํ้าใน

คร้ังตอไป และมีผลตอการแนะนําเพื่อนฝูงดวย เชน หลังจากซ้ือโทรศัพทมือถือมาใชแลว ผูใชก็จะ

พิจารณาวา โทรศัพทท่ีตัดสินใจซ้ือมานั้นมีคุณภาพและมีการใหบริการหลังการขายดีตามท่ีตองการ

หรือไม ถาถูกใจกแ็นะนําผูอ่ืนหรือเม่ือตองการใชอีกกจ็ะตัดสินใจซ้ือของบริษัทเดิม เปนตน  

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจบริโภคสินคาชนิด

ใดนั้นข้ึนอยูกบัปจจัยหลายอยาง เชน ปจจัยสวนบุคคล ปจจยัทางสังคม ปจจยัทางดานจิตวิทยา 

ปจจัยทางดานวัฒนธรรม และกอนการตดัสินใจซ้ือ ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน 

คือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ ดังนั้น นักการตลาดจะตองจัดหาส่ิงกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือมากท่ีสุด 

 

แนวคดิและทฤษฎทีศันคตผู้ิบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) ซ่ึงบางตําราใชคําวา “เจตคต”ิ หมายถึง ทาที หรือความรูสึกของ

บุคคลตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เจตคติถือเปนกิริยาทาที ความรูสึกรวม ๆ ของบุคคลท่ีเกิดจากความพรอม

หรือความโนมเอียงของจิตใจหรือประสาท ซ่ึงแสดงออกเพื่อโตตอบตอส่ิงเราส่ิงใดส่ิงหนึ่ง โดยจะ

แสดงออกในทางสนับสนุนเห็นดเีห็นชอบดวยหรือตอตาน ไมเห็นดีเห็นชอบดวยก็ได (บุญธรรม 

กิจปรีดาบริสุทธ์ิ 2540 : 11–12) 

ยังมีนักวิชาการอีกหลายทานไดใหความหมายของคําวา “ทัศนคติ” ไว เชน 

ทัศนคติ (Attitude) เปนความรูสึก และความคิดโดยรวมของบุคคล ซ่ึงอาจเปนทางบวก

หรือทางลบ เชน ความชอบ ความมีอคติ ขอคิดเห็น ความกลัว ความเช่ืออยางม่ันคง ท่ีมีตอเร่ืองใด

เร่ืองหนึ่งโดยทัศนคติจะแสดงออกมาทางความคิดเหน็ (Opinion) ดังนั้นจงึถือไดวาความคิดเห็น

ของบุคคล เปนสัญลักษณแสดงถึงทัศนคติของบุคคลนั่นเอง (L.L Thurstone and E.J. Chave 1966 : 

6–7) 

ทัศนคติ คือ ความรูสึก และความคิดเห็นท่ีบุคคลมีตอส่ิงของ บุคคล สถานการณ 

สถาบัน และขอเสนอใด ๆ ในทางท่ีจะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซ่ึงมีผลทําใหบุคคลพรอมท่ีจะแสดง

ปฏิกิริยาตอบสนองดานพฤติกรรมอยางเดยีวกันตลอด (L. Mun 1971 : 77) 
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ทัศนคติ เปนความเช่ือและความรูสึกท่ีทนทาน และไดรับการจัดระเบียบ ซ่ึงมักเปนตัว

ผลักดันใหเรากระทําไปในทิศทางนั้น ๆ ทัศนคติจึงมีองคประกอบท้ังดานความคิด อารมณ และการ

กระทํา (ยงยุทธ วงศภิรมยศานติ์ 2531 : 179) 

ทัศนคติของผูบริโภค (Consumer Attitudes) เปนส่ิงสําคัญยิ่งตอนักการตลาด เพราะ

ทัศนคติจะมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา และในทางกลับกัน ประสบการณจากการใช

สินคาดังกลาวก็จะมีผลตอทัศนคติของผูนั้นเชนกนั 

ทัศนคติเปนความเชื่อ ความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอบุคคล ส่ิงของ การกระทํา สภาพการณ 

และอ่ืนๆ รวมท้ังทาทีท่ีแสดงออกท่ีบงถึงสภาพจิตใจท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือหลายส่ิงท่ีมีผลใหเกิด

การกระทบหรือแสดงออกเกดิเปนพฤติกรรม 

ทัศนคติ เปนตัวการสําคัญอันหนึ่งท่ีเปนเคร่ืองกําหนดพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงสวน

ใหญจะแสดงออกมาในลักษณะของความรูสึก (ถวิล ธาราโภชน 2532 : 45) จากการคนควาของ

นักจิตวิทยาหลายทานไดเสนอแนวความคิดเกี่ยวกับทัศนคติดังตอไปนี้ 

ออลพอท (Allport 1967) ไดใหความหมายวา ทัศนคติ หมายถึง สภาวะของความพรอม

ทางจิต ซ่ึงเกิดข้ึนโดยอาศัยประสบการณและสภาวะความพรอมจะเปนตัวกําหนดทิศทางของ

ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีมีตอบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือสภาวะการณตาง ๆ (อางอิงจาก ถวิล ธาราโภชน. 

2532 : 45) 

กูด (Good 1959 : 48) ไดใหความหมายของทัศนคตวิา หมายถึง ความพรอมท่ีจะ

แสดงออกในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง อาจเปนการยอมรับหรือปฏิเสธก็ไดตอสถานการณบางอยาง

ตอบุคคลหรือส่ิงของ เชน ความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจ 

ออลพอท (Allport 1968 : 17) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง สภาวะความ

พรอมทางจิต และประสาทท่ีจะโตตอบได เกิดจากประสบการณซ่ึงจะเปนแรงท่ีจะกําหนดทิศทาง 

หรือมีผลในการเปล่ียนแปลงของการสนองตอบของบุคคลตอส่ิงตาง ๆ บุคคล หรือสถานการณ 

นพมาศ ธีรเวคิน (2535 : 126) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง การรวบรวม

เกี่ยวกับความรูสึกนึกคิด ความเหน็ ความเช่ือ และความจริง ซ่ึงอาจจะเปนการประเมินท่ีเกี่ยวพนัธ

กัน และมีแนวโนมจะกอใหเกิดพฤติกรรมชนิดใดชนิดหนึ่งในข้ันตอไป 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520 : 3) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง ความคิดเห็น

ซ่ึงมีอารมณเปนสวนประกอบ และพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะตอสถานการณภายนอก 
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สงวน สุทธิอรุณ และคณะ (2520 : 3) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง สภาพ

จิตใจหรือความรูสึกนึกคิดของบุคคล หรือความคิดเห็นของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยแสดง

พฤติกรรมอยางหนึ่งออกมาเปนท่ีปรากฎตอบุคคลหรือสาธารณชนก็ตาม ลวนเปนการกระทําอัน

เกิดจากทัศนคติท่ีมีอยูท้ังส้ิน 

กิ่งแกว อินหวาง (2520 : 3) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง ความคิดและ

ความเหน็ของบุคคล หรือทาทีท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีไดทราบหรือไดเห็น กอใหเกิดความรูสึกทาง

อารมณวาชอบหรือไมชอบ และมีแนวโนมท่ีจะทําการตอบสนองตอส่ิงนั้น ซ่ึงอาจเปนไปไดท้ัง

ในทางสนับสนุนหรือตอตาน 

ธงชัย สันติวงษ (2537 : 160) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง ส่ิงซ่ึงเราทําการ

อธิบายดวยวิธีการอางอิงถึงส่ิงท่ีอยูในความนึกคิดของผูบริโภคท่ีเปนเหตุทําใหมีผลกระทบตอแบบ

ของพฤติกรรมท่ีแสดงออก 

จากความหมายของทัศนคตท่ีิกลาวมาท้ังหมด พอท่ีจะสรุปความหมายของทัศนคตไิด

ดังนี้ ทัศนคต ิ หมายถึง เร่ืองราวท่ีเกิดข้ึนในตวับุคคลเปนการจัดระเบียบแนวความคิด ความเช่ือ 

อุปนิสัย และส่ิงจูงใจท่ีเกีย่วของกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งเสมอ ทัศนคติมิใชส่ิงท่ีมีมาแตกําเนิดตรงกนัขาม

ทัศนคติจะเปนเร่ืองเกี่ยวกับการเรียนรูเร่ืองราวตาง ๆ ท่ีตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก ทัศนคติ

จะมีลักษณะม่ันคงและถาวร ภายหลังจากท่ีทัศนคติไดกอตัวข้ึนมาแลวจะไมเปนภาวะท่ีเกดิข้ึนเปน

การช่ัวคราว และจะไมเปล่ียนแปลงในทันทีทันใดท่ีไดรับตัวกระตุนท่ีแตกตางกันไป เพราะทัศนคติ

ท่ีกอตัวข้ึนนั้นจะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบเปนความเช่ือ หากจะ

เปล่ียนแปลงจงึตองใชเวลาคอนขางมาก 

 

องค์ประกอบของทศันคต ิ

เฮนร่ี (Henry 1995 : 267) ไดเสนอแนวคิดวาองคประกอบของทัศนคติประกอบดวย 3 

องคประกอบ คือ 

1. องคประกอบทางความคิด หรือการรับรู เปนความเช่ือ ความรูหรือความเขาใจ 

เกี่ยวกับส่ิงใด เชน ตราสินคา ซ่ึงความเช่ือในวัตถุเดยีวกันอาจจะแตกตางกันไดในแตละบุคคล 
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2. องคประกอบดานความรูสึก คือ ความรูสึกโดยรวมในเร่ืองของความชอบและอารมณ

ท่ีมีตอวัตถุนั้น ๆ เชน อาจเกิดจากผลของการประเมินในคุณสมบัติหลาย ๆ คุณสมบัติของสินคาก็

ได เร่ืองของความรูสึกนั้นข้ึนอยูกับบุคคลและสถานการณดวย 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม คือ แนวโนมในการกระทําหรือการแสดงออก ความ

โนมเอียงท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 4 แสดงแบบจาํลององคประกอบของทัศนคติ 

ท่ีมา : Assael, Henry, Consumer Behavior and Marketing Action (The United of America : 

International ThomsonPubilishing, 1995), 267. 

 

จากภาพประกอบ 4 แสดงความสัมพันธระหวาง ความรูหรือความเช่ือนั้นมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติตอตราสินคาและสงผลตอพฤติกรรมท่ีจะเกดิข้ึน ซ่ึงการเขาใจในองคประกอบนี้ส่ิงสําคัญ

ตอนักการตลาดเปนอยางยิ่ง เพราะจะเปนส่ิงท่ีชวยบงช้ีในความสําเร็จของกลยุทธการตลาด 

สามารถแสดงดวยทฤษฎีหลาย คุณสมบัติของฟชเบียน ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวาง

ความรูหรือความเช่ือกับทัศนคติ 

ความรูความเช่ือในตราสินคา 

ความรูสึก 

 (การประเมินคาตราสินคา) 

ความโนมเอียงท่ีจะเกิดพฤตกิรรม 

(ความตั้งใจซ้ือสินคา) 

การเกิดพฤตกิรรม 
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Schiffman and Kanuk (2000 : 200) ไดใหความหมายของทัศนคติวาเปนความโนมเอียง

ท่ีเกิดจากการเรียนรู ทําใหมีพฤติกรรมลักษณะท่ีชอบหรือไมชอบท่ีมีตอส่ิงหนึ่ง และไดกําหนด

องคประกอบทัศนคติไว 3 สวน ดังนี้ 

1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) คือ ความรู (Knowledge) การรับรู 

(Perception) ความเช่ือ (Beliefs) อาจแตกตางกันไปในแตละบุคคล ซ่ึงในสวนของความเร็วและการ

รับรูจะไดรับจากประสบการณและขอมูลท่ีเกี่ยวของกับหลายแหลงขอมูล และความรูนีจ้ะมี

ผลกระทบตอความเช่ือ (Beliefs) 

2. สวนของความรูสึก (Affective component) จะสะทอนอารมณ (Emotion) หรือ

ความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคท่ีมีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เชน ในเร่ืองความชอบและ

อารมณท่ีมีตอส่ิงนั้น ๆ 

3. สวนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing) จะสะทอนถึง 

แนวโนมจะมีพฤติกรรมของผูบริโภค หรือแนวโนมการกระทําท่ีแสดงออกหรือความโนมเอียงท่ีจะ

ซ้ือสินคาจากทัศนะท่ีเกี่ยวกบัองคประกอบของทัศนคติสรุปไดวา ทัศนคตินั้นมีองคประกอบตาง ๆ 

ท่ีจะสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซ้ืออยางตอเนื่องนั้น ผูบริโภคจะตองมีความรู ความเขาใจ มีการรับรู

และมีความเช่ือท่ีเกี่ยวของกบัสินคา ซ่ึงจะทําใหเกิดความชอบตามมาและจะมีแนวโนมท่ีเปนไปได

ในการท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคานั้น ๆ โดยเฉพาะการศึกษาวิจยัในคร้ังนีต้องการศึกษาทัศนคติในการ

บริโภคอาหารชีวจิต 

 

คุณลกัษณะของทศันคต ิ

Schiffman and Kanuk (1994) ไดใหความหมายเกี่ยวกับลักษณะของทัศนคติ (Attitude) 

หมายถึง ความโนมเอียงท่ีเรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมท่ีสอดคลองกับลักษณะท่ีพึงพอใจหรือไมพึง

พอใจท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในท่ีสะทอนวาบุคคลมีความ

โนมเอียง พอใจหรือไมพอใจตอบางส่ิงบางอยาง เชน ตราสินคา บริการ รานคาปลีก เนื่องจากเปน

ผลของกระบวนการทางจิตวทิยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเหน็ไดโดยตรงแตตองแสดงวาบุคคล

กลาวถึงอะไรหรือทําอะไร 
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ธงชัย สันติวงษ (2539) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคตไิวดังนี ้

1. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอยูภายใน กลาวคือ เปนเร่ืองของระเบียบความนึกคิดท่ีเกดิข้ึน

ภายในของแตละบุคคล 

2. ทัศนคติจะมิใชส่ิงท่ีมีมาแตกําเนิด แตเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการเรียนรูเร่ืองราวตาง ๆ 

ท่ีตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก และทัศนคติจะกอตวัจากการประเมินหลังจากท่ีไดเกีย่วของกบั

ส่ิงภายนอก ดงักลาว แสดงวา ทัศนคติท่ีมีอยูจะเปนผลท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู 

3. ทัศนคติจะมีลักษณะม่ันคงถาวร กลาวคือ ภายหลังจากท่ีทัศนคติไดกอตัวข้ึนมาแลว 

ทัศนคตินั้นจะมีความม่ันคงถาวรตามสมควร และไมเปล่ียนแปลงทันทีท่ีไดรับตัวกระตุนท่ีแตกตาง

ไปท้ังนี้เพราะทัศนคติท่ีกอตวัข้ึนนัน้ จะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบ

เปนความเช่ือ การเปล่ียนแปลงยอมตองใชเวลาเพื่อกระบวนการดังกลาวดวย 

4. ทัศนคติจะมีความหมายอางอิงถึงตัวบุคคลและส่ิงของเสมอ ทัศนคติไมไดเกิดข้ึนมา

จากภายใน แตเปนส่ิงท่ีกอตัว หรือเรียนรูจากส่ิงท่ีมีตัวตนท่ีอางถึงได ส่ิงท่ีใชอางอิงเพื่อการสราง

ทัศนคติอาจจะเปนตวับุคคล กลุมคน สถาบัน ส่ิงของ คานิยม เร่ืองราวทางสังคม หรือแมแตความ

นึกคิดตา 

 

การก่อตัวของทศันคต ิ

ทัศนคติจะกอตัวข้ึนมาและเปล่ียนแปลงไปเนื่องจากปจจัยหลายประการ คือ 

1. การจูงใจทางรางกาย (Biological Motivations) ทัศนคติจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลใดบุคคล

หนึ่งกําลังดําเนินการตอบสนองตามความตองการ หรือแรงผลักดันพืน้ฐานทางรางกายอยู ตัวบุคคล

จะสรางทัศนคติท่ีดีตอบุคคลหรือส่ิงของท่ีสามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความตองการของ

ตนได และในทางตรงกนัขามจะสรางทัศนคติท่ีไมดีตอส่ิงของหรือบุคคลท่ีขัดขวางมิใหเขา

ตอบสนองความตองการได 

2. ขาวสารขอมูล (Information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิด และขนาดของขาวสาร

ขอมูลท่ีแตละคนไดรับมา รวมท้ังข้ึนอยูกับลักษณะของแหลงท่ีมาของขาวสารขอมูลอีกดวย ดวย

กลไกของการเลือกเฟนในการมองเห็น และเขาใจปญหาตาง ๆ ขาวสารขอมูลบางสวนท่ีเขามาสูตัว

บุคคลนั้น จะทําใหบุคคลนัน้เก็บไปคิดและสรางเปนทัศนคติข้ึนมาได 
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3. การเกี่ยวของกับกลุม (Group Affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจจะมาจากกลุมตางๆ ท่ี

เขาเกี่ยวของอยูดวย เชน ครอบครัว วัดท่ีไปประกอบศาสนกิจ กลุมเพื่อนรวมงาน กลุมกีฬา และ

กลุมสังคมตางๆ ท้ังทางตรงและทางออม โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมของครอบครัว และกลุมเพื่อน

รวมงาน เปนกลุมท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีจะเปนแหลงสรางทัศนคติใหแกบุคคลท่ีอยูในกลุมดงักลาวได 

4. ประสบการณ (Experience) ประสบการณของคนท่ีมีตอวัตถุส่ิงของยอมเปนสวน

สําคัญท่ีจะทําใหบุคคลตาง ๆ ตีคาส่ิงท่ีเขาไดมีประสบการณมานั้นจะกลายเปนทัศนคติได เชน หาก

คนใดคนหนึ่งติดใจในรสอาหารท่ีภตัตาคารแหงหนึ่ง เขาอาจมีทัศนคตท่ีิดีตอรานนั้นและจะกลับไป

กินอีกเสมอ แตถาหากเกิดความไมชอบใจ หรือผิดหวังคร้ังใดคร้ังหนึ่ง ก็อาจทําใหทัศนคติ

เปล่ียนไปในทางท่ีไมดีจนทําใหไมกลับไปกินอีกเลย 

5. ลักษณะทาทาง (Personality) มีสวนทางออมท่ีสําคัญในการสรางทัศนคติใหกับตัว

บุคคลถึงแมวาลักษณะทาทางจะเปนเร่ืองท่ีมีความหมายกวางท่ีสุด ตามท่ีกลาวมาแลวก็ตาม แต

ลักษณะทาทางหลายประการตางก็มีสวนทางออมท่ีสําคัญในการสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคลได

ดวย 

 

ความม่ันคงของทศันคตขิองผู้บริโภค ( Consumer Attitude Stability) 

ผูบริโภคมิไดมีทัศนคติติดตวัมาแตกําเนดิ ทัศนคติกอตัวข้ึนในภายหลังโดย

กระบวนการเรียนรู เม่ือทัศนคติกอตัวข้ึนแลว ทัศนคติมีแนวโนมท่ีจะมีความม่ันคง พฤติกรรม

ผูบริโภคสอดคลองกับทัศนคติ (Consumer Behavior Conforms to Attitude) พฤติกรรมผูบริโภค

สวนใหญสอดคลองกับทัศนคติสวนบุคคล โดยท่ัวไปผูบริโภคมีการปฏิบัติตาง ๆ ตามความโนม

เอียงของเขา ทัศนคติเหลานี้ไดใหแนวทางแกการตดัสินใจประเภทตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคจะตองกระทํา

และดําเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจนี ้ ผูบริโภคซ่ึงมีทัศนคติของความตระหนีย่อมจะใช

จายนอย และประหยัดมากกวาคนท่ีชอบแสวงหาความสนุกสนาน ผูบริโภคจะชอบพอคาท่ีเสนอ

ส่ิงจูงใจใหซ้ือท่ีสอดคลองกับทัศนคติหลักสวนตัวของเขา แมความจริงจะเปนเชนนั้นก็ตาม มิได

หมายความวาจะเปนเคร่ืองช้ีพฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมผิดเลย บางโอกาสผูบริโภค อาจ

ตัดสินใจซ้ือโดยขัดกับทัศนคติท่ีเคยมีมากไ็ดโดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือมีส่ิงจูงใจท่ีจะกอใหเกิดความ

แตกตางดังกลาว เชน ราคา พนักงานขาย สินคาท่ีมีมาก ความปรารถนาท่ีจะลองใชของใหม เปนตน 
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 ปัจจัยทีก่ระทบต่อความม่ันคงของทศันคติ (Factors Affecting Attitude Stability) 

ทัศนคติซ่ึงเปรียบเสมือนเคร่ืองช้ีทางแกกจิกรรมตาง ๆ ของผูบริโภคมักจะแสดงความ

ม่ันคงออกมาใหเห็นอยางนอยก็ในระยะส้ัน โดยแทจริงแลวทัศนคติมีแนวโนมท่ีจะสรางความ

ม่ันคงในระยะยาว และจะแข็งแกรงยิ่งข้ึนถาระยะเวลายิง่ยาวนานออกไป ปจจัยตาง ๆ ตอไปนี้เปน

ปจจัยสําคัญยิ่งในการสํารวจหาความม่ันคงของทัศนคติของผูบริโภค 

1. โครงสรางของทัศนคติทําใหเกิดความม่ันคง (Structure of Attitude Provides 

Stability) ผูบริโภคมีทัศนคติตอผลิตภัณฑ หรือสถานการณทางการตลาดท่ีเขาพิจารณาวาอยูในช้ัน

เดียวกันกับพวกเขา ในเร่ืองการยอมรับผลิตภัณฑใหมนัน้ผูบริโภคมักจะเปรียบเทียบกับโครงสราง

ของทัศนคติของเขาท่ีมีผลิตภัณฑช้ันใดช้ันหนึ่ง มากกวากับตัวผลิตภณัฑใหม ผูบริโภคมีแนวโนมท่ี

จะหาความสมดุลในความเช่ือเกี่ยวกับผลิตภัณฑตาง ๆ เม่ือทัศนคติตาง ๆ ของผูบริโภคอยูในภาวะ

สมดุลแลว ทัศนคติเหลานั้นจะมีแนวโนมท่ีจะม่ันคงเปล่ียนแปลงไดยาก ทัศนคติมีแนวโนมท่ีจะ

เสริมและสนับสนุนซ่ึงกันและกันในระหวางทัศนคติท้ังหลาย และก็มีแนวโนมท่ีจะตอตานการ

เปล่ียนแปลง นอกจากนั้นผูบริโภคจะรูสึกเส่ียงมากข้ึนถาส่ิงตาง ๆ หลายส่ิงนั้นเขามีความเช่ือดูจะ

เส่ียงไปเสียทุกส่ิง ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะปองกนัตนเองโดยยดึถือทัศนคติของ

ผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑหรือรานคาในช้ันเดียวกนัจะกระทบกระเทือนซ่ึงกันและกนั ถาทัศนคติ

นั้นมีความเขมขนหรือออนตวัลง 

2. ตนเหตุของทัศนคติกระทบตอความม่ันคง (Causality of Attitude Affects Stability) 

ถาผูบริโภคคิดวามีบางส่ิงบางอยางเปนตนเหตุท่ีทําใหเกิดส่ิงอ่ืน ๆ เขาจะเปรียบความสัมพนัธ

ระหวางเหตแุละผลโดยใชทัศนคติ ผลของทัศนคติท่ีไมดีอาจนําไปสูทัศนคติท่ีไมดตีอเทคนิคของ

การขายสินคาอ่ืน ๆ นอกจากนั้นทัศนคตขิองผูบริโภคท่ีมีตอวิถีทางใดจะเปนไปในทํานองเดียวกนั

กับทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอจุดหมายปลายทางของวถีิทางท่ีกําลังดําเนินอยูนั้น ความสัมพันธ

ระหวางเหตแุละผลมีแนวโนมท่ีจะเขมขนยิ่งข้ึนและจะทําใหทัศนคตเิกิดความม่ันคงเพราะเรา

สามารถสังเกตความสัมพันธไดโดยตรง 

3. ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลทําใหเกิดความม่ันคงแกทัศนคติ 

(Congruence Conditions Attitude Stability) ความสอดคลอง หมายถึง การท่ีผูบริโภคแตละคนมี

ทัศนคติท่ีสอดคลองกับทัศนคติของผูอ่ืน ผูบริโภคเปรียบเทียบทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑอยาง

เดียวกันหรือสถานการณทางการตลาดท่ีเหมือน ๆ กัน ในทํานองเดยีวกันกับท่ีเขาทําการ



 

 

 

26 

 

 

เปรียบเทียบในส่ิงอ่ืน ๆ เม่ือผูบริโภคทุกคนอางเหตุสนับสนุนทัศนคติของเขาเองดังนี้แลวจะเปน

การชวยเรงใหเขาพิจารณาความคิดเห็นของผูบริโภคอ่ืน ๆ เพื่อหาความสอดคลองซ่ึงจะเปนผลทํา

ใหทัศนคติมีแนวโนมไปสูความม่ันคง 

 

การเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผู้บริโภค ( Consumer Attitude Change) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539 : 207-214) ไดเสนอแนวคิดวากลยุทธในการเปล่ียนแปลง

ทัศนคติ (Strategies of attitude change) ของผูบริโภคเปนกลยุทธท่ีสําคัญสําหรับนักการตลาดซ่ึงมี

โอกาสท่ีจะเปนผูนําตลาด และมีจํานวนลูกคาท่ีมีความนิยมและมีความภักด ี จุดมุงหมาย คือ การ

สรางทัศนคติดานบวกท่ีมีอยูของลูกคาเอาไวเพื่อไมใหพายแพแกคูแขงขัน วัตถุประสงคของนักการ

ตลาด คือ การเปล่ียนแปลงทัศนคติของลูกคาและคูแขงขัน และพยายามเอาชนะใหไดระหวางกล

ยุทธการเปล่ียนแปลงทัศนคติของลูกคาและคูแขงขัน และกลยุทธการเปล่ียนแปลงท่ีจัดหาให กล

ยุทธการเปล่ียนแปลงทัศนคติมีรายละเอียดดังนี ้

1. การเปล่ียนแปลงหนาท่ีการจูงใจข้ันพืน้ฐาน 

             1.1 หนาท่ีในการสรางผลประโยชน 

           1.2 หนาท่ีในการปองกนั 

             1.3 หนาท่ีในการแสดงมูลคา 

            1.4 หนาท่ีในการใหความรู 

            1.5 การรวมหลายหนาท่ี 

2. การสรางความสัมพันธระหวางผลิตภณัฑกับกลุมเปาหมาย เหตกุารณหรือเหตผุล

เฉพาะอยาง 

3. การสรางความสัมพันธระหวางทัศนคติท่ีขัดแยงกัน 2 ประการ 

4. การเปล่ียนแปลงสวนประกอบของโมเดลคุณสมบัติหลายประการ 

             4.1 การเปล่ียนแปลงการประเมินคุณสมบัติท่ีเกี่ยวของ 

             4.2 การเปล่ียนแปลงความเช่ือในตราสินคา 

            4.3 การเพิม่คุณสมบัติ 

            4.4 การเปล่ียนคะแนนตราสินคาท้ังหมด 

5. การเปล่ียนแปลงความเช่ือถือของผูบริโภคเกีย่วกับตราสินคาของคูแขงขัน 
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6. Elaboration Likelihood Model (ELM) 

เสรี วงษมณฑา (2542 : 110) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงทัศนคติ 

(Attitude change) วา ทัศนคติของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไดโดยไดรับอิทธิพลจากประสบการณตรง 

ครอบครัว เพื่อน และเคร่ืองมือการตลาดของนักการตลาด ซ่ึงจะตองพิจารณาถึงการจูงใจข้ัน

พื้นฐาน (Basic motivation) ของมนุษย ซ่ึงหนาท่ีการจูงใจข้ันพื้นฐานประกอบดวย 

1. หนาท่ีในการสรางผลประโยชน (Utilitarian function) เปนการเปล่ียนแปลงทัศนคติ

ของผูบริโภคเพราะประโยชนของตราสินคาท่ีมีตอผูบริโภค การใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

โดยเฉพาะการสงเสริมการตลาด เชน การลด แลก แจก แถม ชิงโชค ฯลฯ เคร่ืองมือเหลานี้ถือวาให

ประโยชนโดยตรงกับผูบริโภค 

2. หนาท่ีในการปองกันความเปนตัวเอง (The ego-defensive function) เปนการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติโดยช้ีถึงความภาคภูมิใจ สถานะของบุคคล หรือภาพพจนสวนตวั 

3. หนาท่ีในการแสดงคานยิมสวนตวั (The value-expressive function) เปนการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติโดยช้ีถึงคานิยมในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิตของ

ผูบริโภคตลอดจนบุคลิกภาพของสินคาช้ีถึงบุคลิกภาพของผูบริโภค 

4. หนาท่ีในการใหความรู (The knowledge function) เปนการเปล่ียนแปลงทัศนคติโดย

การใหความรูและความเขาใจกับผูบริโภคจะเห็นไดวาทัศนคติยอมมีการเปล่ียนแปลงเม่ือมีการจูงใจ

ใหผูบริโภคมีความรู สรางความเช่ือและมีคานิยมตาง ๆ จะทําใหทัศนคติของบุคคลเปล่ียนแปลงไป

ตามสถานการณและสภาวะแวดลอมตาง ๆ ท่ีเกีย่วของ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงนี้จะทําใหมีการแขงขัน

ทางการคาเกิดข้ึน จะสงผลใหมีการปรับปรุงพัฒนากลยทุธการตลาดตาง ๆ ใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

แมวาผูบริโภคจะมีทัศนคติท่ีอยูในระดับความม่ันคงอยูก็ตาม ทัศนคติตาง ๆ เหลานี้มิได

หยุดนิ่งอยูกับท่ี ความจริงแลวการเปล่ียนแปลงทัศนคตติาง ๆ ของผูบริโภคในระยาวมีความสําคัญ

ตอผูบริโภคเทา ๆกับท่ีผูบริโภคตองมีทัศนคติท่ีม่ันคงในระยะส้ัน ความม่ันคงของทัศนคติทําใหเรา

สามารถปฏิบัติการตาง ๆ ติดตอกันได แตการเปล่ียนแปลงทัศนคติก็ทําใหเราสามารถพัฒนาตนเอง

ใหเปนบุคคลหนึ่งหรือผูบริโภคผูหนึ่ง ๆ ไดเชนกัน 
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ขณะนีเ้รามีสมมุติฐานวาทัศนคติกระทบตอการดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกบัขาวสาร และ

พฤติกรรมของผูบริโภคดังนัน้เราอาจสรุปไดวาการเปล่ียนแปลงท่ีเกดิกบัทัศนคติจะทําใหเกิดการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมดวย 

 

ปัจจัยทีเ่ป็นตวักาํหนดการเปลีย่นแปลงทศันคต ิ(Determinants of Attitude Change) 

ทัศนคติจะเปล่ียนแปลงไดเพยีงใดยอมข้ึนอยูกับ ขนาดความเขมแข็งของทัศนคติท่ีมีอยู

ถาจะกลาวเปนกฎท่ัวไปก็อาจกลาวไดวา “โอกาสของการเปล่ียนแปลงยอมจะผันแปรในทาง

กลับกันกับขนาดของความเขมแข็งของทัศนคติท่ีมีอยู” นั่นคือหากทัศนคติมีความเขมแข็งมาก 

โอกาสท่ีจะเปล่ียนแปลงทัศนคติดวยวิธีการติดตอส่ือสารท่ีชักจูงใจยอมจะกระทําไดผลนอยมาก

นั่นเอง 

 

ปัจจัยตัวกาํหนดทีจ่ะช่วยให้การเปลีย่นแปลงทศันคติสามารถกระทาํได้ง่าย กค็อื 

1. จํานวน หรือขนาดของขาวสารขอมูลของเร่ืองท่ีเกี่ยวของท่ีเก็บสะสมอยูนั้นมีขนาดท่ี

นอยมาก ในสภาพการณเชนนี้จึงเทากับเปนการเปดโอกาสใหแกขอมูลใหมท่ีจะเขามาใหเขามาอีก

ได 

2. กรณีท่ีมีทัศนคติตาง ๆ ท่ีรวมกันอยู มีลักษณะปะปนกนัไปอยางไมชัดแจงหรือ

เดนชัด ในกรณีเชนนี้ยอมแสดงวา การรวมตัวท่ีแทจริงของทัศนคติท่ีสืบเนื่องจากความนึกคิดของ

แตละคน คานิยมท่ีสําคัญ หรือส่ิงจูงใจตาง ๆ ยังไมชัดแจง ดังนี้โอกาสท่ีจะใชขอมูลท่ีจูงใจเพื่อให

มากระตุนใหทัศนคติรวม ตัวอยางชัดแจงและใหเปนไปในทางใดทางหนึ่ง ยอมจะมีมากกวาและ

กระทําไดงายกวา 

3. กรณีท่ีทัศนคติดังกลาวมิไดสัมพันธอยางใกลชิดกับทัศนคติอ่ืนๆ ตามปกติคนทุกคน

มักจะตองการท่ีจะรักษาระบบของทัศนคติของตนใหสมดุลอยูเสมอ และการเปล่ียนแปลงทัศนคตท่ีิ

สวนใดสวนหนึ่งของระบบ ยอมจะนําไปสูการเปล่ียนแปลงในทัศนคติอ่ืน ๆ ในระบบดวย ดังนี ้ถา

หากทัศนคติตาง ๆ สัมพันธกันเปนอันมาก การเปล่ียนแปลงจึงยอมจะเปนไปไดยากดวย 

4. ข้ึนอยูกับการท่ีบุคคลดังกลาวไมเปนบุคคลท่ีมีความคิดแคบ หรือไมรับส่ิงหนึ่งส่ิงใด 

ถาหากบุคคลดังกลาวเปนคนท่ีมีความคิดแคบ โอกาสท่ีเขาจะรับเอาส่ิงตาง ๆ เขามาแลวประเมิน
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และคิดเพื่อเปนความเช่ือใหมยอมจะมีนอยมาก ทัศนคติจึงยอมเปล่ียนไดยากสําหรับบุคคลประเภท

นี้ 

 

วธีิการเปลีย่นทศันคติ (Producing Attitude Change) 

1. ดวยการปอนขอมูลใหม เพื่อท่ีจะใหมีการเปล่ียนแปลงในความเขาใจซ่ึงเปน

สวนประกอบสวนหนึ่งของทัศนคติของผูบริโภค เชน การใหขอมูลใหมของยาขัดรองเทาท่ี

ผูบริโภคไมชอบเพราะสืบเนื่องจากท่ีเคยทําใหเปรอะเปอนมือเสมอ ดวยขอมูลใหมวา มีการเปล่ียน

หีบหอใหม และมีวิธีใชใหมท่ีจะไมทําใหเปอนมืออีก ยอมเปนขอมูลท่ีจําเปนสําหรับการเปล่ียน

ความเขาใจของผูบริโภค การเปล่ียนตามวธีิก็คือ การพยายามเปล่ียนสวนประกอบของความเขาใจ

เสียใหมนั่นเอง 

2. โดยการนําเอาการเปล่ียนแปลงไปสัมพันธกับส่ิงท่ีเปนท่ีตองการตาง ๆ ท้ังนี้

เพื่อท่ีจะใหมีการเปล่ียนแปลงความชอบพอซ่ึงเปนสวนหนึ่งของทัศนคติ วิธีดังกลาวนี้ก็คือ การย้ํา

ใหเกิดความชอบพอใหมนัน่เอง เชน การย้ําใหเห็นวา การสระผมดวยแชมพูไขแทนแชมพูธรรมดา

จะทําใหมีความสวยงามกวา และเปนท่ียอมรับของสังคมมากกวา หรือ เชน กรณีของการโฆษณา

ของผงซักฟอกท่ีย้ําใหเกดิความชอบพอวาการซักผาดวยผงซักฟอกผสมมะนาว จะทําใหมือไมกราน 

และสวยงาม ไมนาเกลียดแกผูพบเห็น ก็เปนอีกตัวอยางหนึ่ง การเปล่ียนตามวิธีนี้กคื็อ การพยายาม

เปล่ียนสวนประกอบของความชอบพอตาง ๆ นั่นเอง 

3. โดยการชักจูงใหกระทําในส่ิงซ่ึงตรงกันขามกับพฤติกรรมท่ีเปนปกต ิ ท้ังนี้ก็

เพื่อท่ีจะใหมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม ซ่ึงเปนสวนประกอบสวนหนึ่งของทัศนคติ วิธีนี้จะทํา

ไดโดยการชักจูงใหผูบริโภคเปล่ียนมาทดลองกระทําในส่ิงซ่ึงขัดแยงกับทัศนคติ หรือความชอบ

พอท่ีเขามีอยูแตเดิม เชน การใหทดลองขับข่ีรถยี่หอใหมซ่ึงเขามีทัศนคติไมชอบมากอน ดวยการให

ทดลองนี้เองจะกอใหเกดิความไมสมดุล และซ่ึงจะนําไปสูการเปล่ียนแปลงทัศนคตไิดในท่ีสุด การ

เปล่ียนตามวิธีนี้ก็คือ การพยายามเปล่ียนสวนประกอบของพฤติกรรมนั่นเอง 

 

ความเป็นมาของ Facebook 

เม่ือวันท่ี 4 กุมภาพันธ 2548 มารก ซักเคอรเบิรก ( Mark Zuckerburg )ไดเปดตวัเว็บไซต

Facebook ซ่ึงเปนเว็บประเภท social network ท่ีตอนนั้น เปดใหเขาใชเฉพาะนักศึกษาของ

http://keng.com/2008/08/09/what-is-social-networking/�
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มหาวิทยาลัยฮารเวิรดเทานัน้ และเว็บนีก้็ดงัข้ึนมาในช่ัวพริบตา เพราะแคเพียงเปดตวัไดสองสัปดาห 

คร่ึงหนึ่งของนักศึกษาท่ีเรียนอยูท่ีมหาวิทยาลัยฮารเวิรด ก็สมัครเปนสมาชิก Facebook เพื่อเขาใช

งานกันอยางลนหลาม และเม่ือทราบขาวนี ้ มหาวิทยาลัยอ่ืน ๆ ในเขตบอสตั้นก็เร่ิมมีความตองการ 

และอยากขอเขาใชงาน Facebook บางเหมือนกนั มารคจึงไดชักชวนเพื่อนของเขาท่ีช่ือ Dustin 

Moskowitz และ Christ Hughes เพื่อชวยกันสราง Facebook และเพียงระยะเวลา 4 เดือนหลังจากนั้น 

Facebook จึงไดเพิ่มรายช่ือและสมาชิกของมหาวิทยาลัยอีก 30 กวาแหง 

กกกกกกกกไอเดียเร่ิมแรกในการตั้งช่ือ “ Facebook ” นั้นมาจากโรงเรียนเกาในระดับมัธยมปลาย

ของมารค ท่ีช่ือฟลิปส เอ็กเซเตอร อะคาเดม่ี โดยท่ีโรงเรียนนีจ้ะมีหนงัสืออยูหนึ่งเลมท่ีช่ือวา The 

Exeter Face Book ซ่ึงจะสงตอ ๆ กันไปใหนักเรียนคนอ่ืนๆไดรูจักเพื่อนๆในช้ันเรียน ซ่ึง Facebook

นี้จริงๆ แลวกเ็ปนหนังสือเลมหนึ่งเทานัน้ จนเม่ือวนัหนึง่ มารคไดเปล่ียนแปลงและนํามันเขาสูโลก

ของอินเทอรเน็ต 

กกกกกกกกเม่ือประสบความสําเร็จขนาดนี้ ท้ังมารค ดสัติน และฮวิจ ไดยายออกไปท่ี Palo Alto 

ในชวงฤดูรอนและไปขอแบงเชาอพารทเมนทแหงหนึ่ง หลังจากนัน้สองสัปดาห มารคไดเขาไปคุย

กับชอน ปารคเกอร (Sean Parker) หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Napster จากนัน้ไมนาน ปารคเกอรก็ยายเขา

มารวมทํางานกับมารคในอพารตเมนท โดยปารคเกอรไดชวยแนะนําใหรูจักกับนักลงทุนรายแรก 

ซ่ึงก็คือ ปเตอร ธีล (Peter Thiel) หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Paypal และผูบริหารของ The Founders Fund 

โดยปเตอรไดลงทุนใน Facebook เปนจํานวนเงนิ 500,000 เหรียญสหรัฐฯ 

กกกกกกกกเนือ่งดวยจํานวนสมาชิกหลายลานคน ทําใหบริษัทหลายแหงสนใจในตัว Facebook 

โดย friendster พยายามท่ีจะขอซ้ือ Facebook เปนเงิน 10 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในกลางปพ.ศ. 2548 

แต Facebook ปฎิเสธขอเสนอไป และไดรับเงินทุนเพิ่มเติมจาก Accel Partners เปนจาํนวนอีก 12.4 

ลานเหรียญสหรัฐฯ ในตอนนั้น Facebook มีมูลคาจากการประเมินอยูท่ีประมาณ 100 ลานเหรียญ

สหรัฐฯ Facebook ยังเติบโตตอไป จนถึงเดือนกนัยายนปพ.ศ. 2549 ก็ไดเปดในโรงเรียนในระดบั

มัธยมปลาย เขารวมใชงานได และในเดอืนถัดมา Facebook ไดเพิ่มฟงคช่ันใหม โดยสามารถให

สมาชิก เอารูปภาพมาแบงปนกันได ซ่ึงฟงช่ันนี้ไดรับความนิยมอยางลนหลาม ในฤถูใบไมผลิ 

Facebookไดรับเงินจากการลงทุนเพิ่มอีกของ Greylock Partners, Meritech Capital พรอมกับนัก

ลงทุนชุดแรก คือ Accel Partners และ ปเตอร ธีล เปนจํานวนเงินถึง 25 ลานเหรียญสหรัฐ โดยมูลคา

การประเมินมูลคาในตอนนัน้เปน 525 ลานเหรียญ หลังจากนั้น Facebook ไดเปดใหองคกรธุรกจิ
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หรือบริษัทตาง ๆ ใหสามารถเขาใชงาน Facebook และสราง network ตางๆ ได ซ่ึงในท่ีสุดก็องคกร

ธุรกิจกวา 20,000 แหงไดเขามาใชงาน และสุดทายในปพ.ศ. 2550 Facebook ก็ไดเปดใหทุกคนท่ีมี

อีเมล ไดเขาใชงาน ซ่ึงเปนยคุท่ีคนท่ัวไป ไมวาเปนใครกส็ามารถเขาไปใชงาน Facebook ไดเพยีงแค

คุณมีอีเมลเทานั้น 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กกกกกกกกทศันันท์ คาํภา ( 2552 ) การเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมและวตัถุประสงคใน

การใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผลการวิจัย

พบวา พฤตกิรรมการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษาท่ีมีความแตกตางกนัในเร่ืองเพศ คณะ และการมี

คอมพิวเตอรสวนบุคคล มีความแตกตางของวัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ต นักศึกษามี

วัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ตในดานการส่ือสารมากท่ีสุด โดยใชในการเลนเว็บ Social 

Networking เชน Hi5 และการสนทนาผานโปรแกรมแชต เมสเซนเจอรเปนสวนใหญ ใช

อินเตอรเน็ตเพือ่ความบันเทิงและดานการศึกษาในระดับรองลงมา โดยใชในการทองเว็บไซตท่ี

สนใจและคนควาขอมูลประกอบการทํารายงานตามลําดบั นอยท่ีสุด คือ ดานธุรกิจการคา 

กกกกกกกกปจจัยดานเทคโนโลยีมีผลตอวัตถุประสงคการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามากท่ีสุด  

โดยใชอินเตอรเน็ตเพราะเปนแหลงท่ีสามารถคนควาขอมูลท่ีตองการไดอยางรวดเร็ว และมีความ

หลากหลาย สวนปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตนอยท่ีสุดคือปจจัยดานสังคม 

กกกกกกกกภไูท  เมฆกระจาย  และฐิติมา  จงราเชนทร พฤติกรรมการใช Facebook ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยมหิดล ผลการวจิัยพบวา 

กกกกกกกกจากการศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook ของนักศึกษามหาวิทยาลัยมหิดลขางตนทํา

ใหผูวจิัยไดทราบถึงการใหความหมายของการใช Facebook ของนักศกึษาแตละคนท่ีมีท้ังท่ีเหมือน

และแตกตางกนั โดยแตละคนไดใหความสําคัญกับการใช Facebook ไมเทากัน บางคนถือวา 

Facebook เปนหนึ่งในกจิวตัรประจําวนัท่ีตองทําเปนประจําขาดไมได บางคนถือวา Facebook เปน

เหมือนไดอาร่ีท่ีใชบันทึกขอมูลสวนตัวตางๆ บางคนก็ใช Facebook เปนท่ีบอกเลาเร่ืองราวใหคน

อ่ืนไดรับรู ไดอวด ไดแสดงถึงส่ิงตางๆ ท่ีตนเองไดรับไดสัมผัส สําหรับบางคน Facebook ก็เปน

เพียงเคร่ืองมืออยางหนึ่งในการฆาเวลา ไมไดเปนสาระสําคัญในชีวิต จะใชหรือไมใชก็ไมตางกนั 

แตบางคนก็รูสึกวา Facebook คุกคามชีวิตสวนตวั และเปนภาระท่ีตองเขาใชทุกวัน ซ่ึงการให



 

 

 

32 

 

 

ความหมายของแตละคนตางกันไปตามบริบทท่ีแวดลอม ไดแก กลุมเพื่อนในชีวิตจริง กลุมเพื่อน

บน Facebook รูปแบบการดําเนินชีวิต เวลาวาง กิจวัตรประจําวนั เหลานี้ลวนสงผลตอพฤติกรรม

การใช Facebook ท้ังส้ิน ท้ังนี้ Facebook เปนส่ืออินเตอรเน็ตอยางหนึ่งท่ีไดรับความนิยมอยางมาก

ในปจจุบัน ก็เนื่องจากขอดท่ีีสะดวก รวดเร็ว ใชงานงาย แตเม่ือมีขอดีมากมายกย็อมมีขอเสียตามมา

ดวย การเขาถึงขอมูลตางๆ อยางสะดวกงายดาย ยอมเปนดาบสองคม เพราะขอมูลบน Facebook นัน้

ไมไดผานการคัดกรองเปนส่ิงท่ีคนทุกคนสามารถแสดงความคิดเห็น ความรูสึกของตนเองไดอยาง

อิสระ การรับรูขอมูลท่ีไดจาก Facebook จึงตองมีการวิเคราะห สังเคราะห  และวพิากษกอนท่ีจะ

นําไปใช หรือนําไปอางอิง และท่ีสําคัญ Facebook เปนส่ือท่ีไมไดระบุตัวบุคคลอยางชัดเจน ทําให

บุคคลท่ีแตกตางกันสามารถติดตอกันได รวมท้ังการท่ีเด็กและเยาวชนสามารถเขาใชงาน Facebook 

ไดอยางอิสระ แมจะมีการกาํหนดอายุข้ันต่ําของผูเขาใชงานไวท่ี 13 ปก็ตาม แตในความเปนจริงก็

สามารถโกงขอมูลได จึงถือเปนชองทางท่ีมีความเส่ียงอยางหนึ่งในการถูกลอลวงของเด็กและ

เยาวชน ซ่ึงผูปกครองควรใหความดูแลบุตรหลานเกีย่วกับการใช Facebook 

กกกกกกกกรูปแบบการใชงาน Facebook นอกจากจะเปนไปเพื่อความบันเทิงสวนบุคคลแลว ยงั

เปนส่ือสาธารณะอีกดวย มีการใช Facebook เปนชองทางทําธุรกิจ ประกอบกจิการ เปนส่ือ

ประชาสัมพันธ เปนชองทางในการตดิตอระหวางองคกรกับลูกคา ซ่ึงเปนท่ียอมรับกันในวงกวาง 

จะเหน็ไดจากการท่ีส่ือโทรทัศนท้ังรายการขาว และบันเทิงตางก็มี Facebook ของรายการข้ึนบน

หนาจอ เพื่อใหผูชมไดติดตอขอมูลเพิ่มเติมได ท่ีมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ จะเหน็ไดวา ในกลุม

ผูใหขอมูลบางสวนก็ไดใชประโยชนจากสวนนีด้วย รวมท้ังมีบางคนท่ีใชเปนเคร่ืองมือในการหา

รายไดหลักจากส่ือประชาสัมพันธ Facebook นี้ 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

ในการศึกษาเร่ือง “ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ของนักศึกษา

ระดับปริญญาตรี  คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร”  ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดวิธีการ

ดําเนินการวิจัยดังนี้  

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

2. วิธีการสุมตัวอยาง  

3. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

5. การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษา คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ซ่ึงมี

จํานวนท้ังส้ิน 3,079 คน (กองบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 2553)  

โดยกําหนดขนาดตัวอยางตามแนวทางของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95 

สูตร n  =  21 Ne

N

+
 

 

เม่ือ   N   แทนขนาดของประชากร 

กกกกกก   n   แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 

e  แทนความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง (ในการศึกษาคร้ังนี้

กําหนดใหเทากับ 0.05) 

 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ประชากรท่ีตองการศึกษา มีจํานวน 3,079 คน และกําหนดความ

คลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยาง รอยละ 5 หรือ 0.05 ดังนี้ 
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                                         n  ≥    
2)05.0(3,0791

3,079

+
 

    n  ≥     360 

 

จะไดขนาดตวัอยางประมาณ 360 คน แตเพื่อปองกันความผิดพลาดของขอมูล 

คณะผูวจิัยจึงทําการเก็บขอมูลท้ังส้ิน 400 คน  

 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

                    คณะผูวจิัยใชแบบการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) เปนวธีิการในการสุม

ตัวอยาง ท้ังนีมี้การแบงโควตาตามช้ันป โดยเปนนักศึกษาช้ันปท่ี 1 จํานวน 104 คน นักศึกษาช้ันปท่ี 

2 จํานวน 111 คน นักศึกษาช้ันปท่ี 3 จํานวน 108 คน และนักศึกษาช้ันปท่ี 4 จํานวน 77 คน 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

                    เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา คือ การใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึกษาได 

สรางข้ึนเพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ีเลน Facebook ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 7 สวน คือ 

   สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

         สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลน  Facebook ของนักศึกษา 

         สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกบัความพึงพอใจตอ Facebook ของนักศึกษา 

         สวนท่ี 4  ขอมูลแสดงทัศนคติเกีย่วกับ Facebook ของนักศึกษา 

         สวนท่ี 5  ขอมูลแสดงเกี่ยวกับรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

         สวนท่ี 6  ขอมูลแสดงเกี่ยวกับประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบ 

         สวนท่ี 7  ขอมูลแสดงเกี่ยวกับอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

                1.    แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) การเก็บรวบรวมขอมูลจะเก็บโดยใช 

แบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด โดยผูวจิัยเปนผูแจกและขอรับคืนแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 

แลวนําแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ และถูกตองทุกฉบับเพือ่ดําเนินการ

วิเคราะหขอมูล 



 

 

35 

 

2.    แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควารวบรวมขอมูลจาก

ตํารา วารสาร นิตยสาร หนังสือพิมพ ส่ืออิเล็กทรอนิกส และผลงานท่ีเกี่ยวของกับเร่ืองท่ีศึกษา เพื่อ

ใชเปนแนวคิดในการทําวิจยั และวเิคราะหขอมูล 

 

การวเิคราะห์ข้อมูลและการประมวลผลข้อมูล 

                   ผูศึกษารวบรวมขอมูลมาทําการตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของขอมูล 

(Checking) แบบสอบถาม  แลวทําการลงรหัส (Coding) ตามท่ีไดกําหนดไวใหเรียบรอย  แลวจงึ

นําไปประมวลผลขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป (SPSS) เพื่อใชสําหรับ

การวิเคราะหขอมูลดังข้ันตอนตอไปนี ้

      1.    การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Method) โดยใชสถิตคิารอยละ 

(Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ความถ่ี 

(Frequency) เพื่ออธิบายขอมูลเบ้ืองตนของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงไดแก เพศ ช้ันป ผลการศึกษา 

พฤติกรรมการเลนของนักศึกษา ความพึงพอใจของนักศึกษา ทัศนคติของนักศึกษา รูปท่ีชอบโพสต 

ประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบ และอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

2.     การวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Method) คําถามเกีย่วกับการแสดงความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีระดับคะแนน ความสําคัญ คะแนน (Rating Scale) โดยเกณฑการ

ใหคะแนนแตละระดับมีดังนี้ (ประสพชัย พสุนนท 2553) 

    คะแนน   ระดับความสําคัญ 

           5    สําคัญมากท่ีสุด 

           4    สําคัญมาก 

           3    สําคัญปานกลาง 

           2    สําคัญนอย 

           1    สําคัญนอยท่ีสุด 

   

คาสถิติท่ีใช คือ คาเฉล่ียเลขคณิตและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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คะแนนคาเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑท่ีแบงเปนชวง ดังนี ้

คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.50 – 5.00 หมายถึง  สําคัญมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.50 – 4.49 หมายถึง  สําคัญมาก 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง  สําคัญปานกลาง 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง  สําคัญนอย 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง  สําคัญนอยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาเร่ืองทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ท่ีมีผลตอนักศึกษา    

คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงทัศนคติและอิทธิพลของ

การโฆษณาใน Facebook ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะวทิยาการจดัการ  มหาวิทยาลัย

ศิลปากร  โดยใชการสุมแบบโควตา  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีศึกษา คือ 400 คน ผลการวิเคราะห

เสนอไดดังนี ้

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการเลน  Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 4  ขอมูลแสดงทัศนคติเกี่ยวกับ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 5  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

สวนท่ี 6  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัประเภทของเกมส/ควิซท่ีชืน่ชอบ 

สวนท่ี 7  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่1  แสดงจํานวนและรอยละของผูท่ีใช Facebook จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (ราย) รอยละ 

หญิง 235 58.75 

ชาย 165 41.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 1  ผลการวิเคราะหพบวา  ผูท่ีใช Facebook เปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 58.75  

และเพศชายรอยละ 41.25  
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ตารางที ่2  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามช้ันป 

ช้ันป จํานวน (ราย) รอยละ 

ป 1 104 26.00 

ป 2 111 27.75 

ป 3 108 27.00 

ป 4 77 19.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 2  ผลการวิเคราะหพบวาสวนใหญผูท่ีใช Facebook ศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 คิดเปน

รอยละ 27.75 รองลงมา คือ ช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 27.00  ช้ันปท่ี 1 คิดเปนรอยละ 26.00  และช้ันป

ท่ี 4 คิดเปนรอยละ 19.25  ตามลําดับ 

ตารางที ่3  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามผลการศึกษา 

ผลการศึกษา จํานวน (ราย) รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 9 2.25 

2.00 – 2.50 91 22.75 

2.51 – 3.00 183 45.75 

3.01 – 3.50 94 23.50 

3.51 ข้ึนไป 23 5.75 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 3  ผลการวิเคราะหพบวาสวนใหญผูท่ีใช Facebook มีผลการศึกษาระหวาง      

2.51-3.00 คิดเปนรอยละ 45.75  รองลงมา คือ ผลการศึกษาระหวาง 3.01-3.50 คิดเปนรอยละ 23.50  

ผลการศึกษาระหวาง   2.00-2.50 คิดเปนรอยละ 22.75  ผลการศึกษา 3.51 ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 

5.75และผลการศึกษาต่ํากวา 2.00 คิดเปนรอยละ 2.25  ตามลําดับ 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเล่น  Facebook ของนักศึกษา 

ตารางที ่4  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามเวลาท่ีใชในการเลนตอวัน 

เวลาท่ีใชในการเลน Facebook ตอวัน จํานวน (ราย) รอยละ 

0–10 นาที 24 6.00 

10–30 นาที 70 17.50 

31–60 นาที 90 22.50 

1–2 ช่ัวโมง 86 21.50 

2–3 ช่ัวโมง 73 18.25 

3 ช่ัวโมงข้ึนไป 57 14.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 4  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีเลน Facebook สวนใหญใชเวลาในการเลนตอวัน    

31–60 นาที  คิดเปนรอยละ 22.50  รองลงมา คือ ระยะเวลา 1-2 ช่ัวโมง คิดเปนรอยละ 21.50  

ระยะเวลา 2-3 ช่ัวโมง คิดเปนรอยละ 18.25   ระยะเวลา 10-30 นาที คิดเปนรอยละ 17.50  ระยะเวลา 

3 ช่ัวโมงข้ึนไป คิดเปนรอยละ 14.25  และระยะเวลา 0-10 นาที คิดเปนรอยละ 6.00 ตามลําดับ 

ตารางที ่5  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามการระบุอีเมลบนโพรไฟวของ     

     Facebook 

การระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook จํานวน (ราย) รอยละ 

ใช 195 48.75 

ไมใช 205 51.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 5  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปนรอย

ละ 48.75  และผูท่ีไมไดระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปนรอยละ 51.25 
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ตารางที ่6  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามการระบุเบอรโทรศัพทบน 

                 โพรไฟวของ Facebook 

การระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ 

Facebook 

จํานวน (ราย) รอยละ 

ใช 113 28.25 

ไมใช 287 71.75 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 6   ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ Facebook คิด

เปนรอยละ 28.25  และผูท่ีไมไดระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปนรอยละ 71.75 

ตารางที ่7  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามการระบุ วัน เดือน ปเกิด บน

     โพรไฟวของ Facebook 

การระบุ วนั เดือน ปเกดิ บนโพรไฟวของ 

Facebook 

จํานวน (ราย) รอยละ 

ใช 359 89.75 

ไมใช 41 10.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 7   ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีระบุ วัน เดือน ปเกิดบนโพรไฟวของ Facebook 

คิดเปนรอยละ 89.75  และผูท่ีไมไดระบุ วนั เดือน ปเกดิบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปนรอยละ 

10.25 
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ตารางที ่8  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามการระบุสถานภาพบนโพรไฟว

     ของ Facebook 

การการระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ 

Facebook 

จํานวน (ราย) รอยละ 

ใช 250 62.50 

ไมใช 150 37.50 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 8  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปน

รอยละ 62.50 และผูท่ีไมไดระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ Facebook คิดเปนรอยละ 37.50 

ตารางที ่9  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามคนใน list 

คนใน list จํานวน (ราย) รอยละ 

ต่ํากวา 100 คน 32 8.00 

101 – 500 คน 176 44.00 

501 – 1000 คน 167 41.75 

1000 คนข้ึนไป 25 6.25 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 9  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีเลน Facebook สวนใหญมีคนใน list ประมาณ        

101 – 500 คน  คิดเปนรอยละ 44.00  รองลงมา คือ มีคนใน list ประมาณ 500 – 1000 คน คิดเปน

รอยละ 41.75  มีคนใน list ต่ํากวา 100 คน คิดเปนรอยละ 8.00  และมีคนใน list 1000 คนข้ึนไป คิด

เปนรอยละ 6.25  ตามลําดับ 

 

 

 

 



42 

 

 

ตารางที ่10  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามจํานวนรูปภาพ 

จํานวนรูปภาพ จํานวน (ราย) รอยละ 

ต่ํากวา 50 รูป 72 18.00 

51 – 100 รูป 67 16.75 

101 – 150 รูป 114 28.50 

151 - 200 รูป 96 24.00 

201 – 250 รูป 41 10.25 

250 รูปข้ึนไป 10 2.5 

รวม 400 100.00 

ตารางท่ี 10  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีเลน Facebook สวนใหญมีรูปภาพประมาณ            

101 – 150 รูป  คิดเปนรอยละ 28.50  รองลงมา คือ มีรูปภาพประมาณ 151 – 200 รูป คิดเปนรอยละ 

24.00   มีรูปภาพต่ํากวา 50 รูป คิดเปนรอยละ 18.00  มีรูปภาพประมาณ 51 – 100 รูป คิดเปนรอยละ 

16.75  มีรูปภาพประมาณ 201 – 250 รูป คิดเปนรอยละ 10.25  และมีรูปภาพ 250 รูปข้ึนไป คิดเปน

รอยละ 2.5  ตามลําดับ 

ตารางที ่11  แสดงจํานวนและรอยละของผูใช Facebook จําแนกตามระยะเวลาในการใช 

ระยะเวลาในการใช จํานวน (ราย) รอยละ 

นอยกวา 1 เดือน 22 5.50 

1-3 เดือน 50 12.50 

3-6 เดือน 75 18.75 

6 เดือน – 1 ป 150 37.50 

1 ปข้ึนไป 103 25.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 11  ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีเลน Facebook สวนใหญใช Facebook มาแลวเปน

เวลาประมาณ 6 เดือน-1 ป คิดเปนรอยละ 37.50  รองลงมา คือ ใช Facebook มาแลวเปนเวลา1 ปข้ึน

ไป คิดเปนรอยละ 25.75  ใช Facebook มาแลวเปนเวลาประมาณ 3-6 เดือน คิดเปนรอยละ 18.75  ใช 

Facebook มาแลวเปนเวลาประมาณ 1-3 เดือน คิดเปนรอยละ 12.50  และใช Facebook มาแลวเปน

เวลานอยกวา 1 เดือน คิดเปนรอยละ 5.50  ตามลําดับ 

ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจต่อ Facebook ของนักศึกษา  

ตารางที ่12  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญของผูใช Facebook จําแนกตาม   

       ความพึงพอใจ 

 

ความพึงพอใจ 

ระดับความพึงพอใจ  

X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

1.ทําใหสามารถติดตอ 

สื่อสารกับเพ่ือนปจจุบันได 

208 

(52.00) 

180.00 

(45.00) 

12.00 

(3.00) 

0.00 

(0.00) 

0.00 

(0.00) 

4.49 0.55 มาก 

2.ทําใหสามารถติดตอ 

สื่อสาร กับเพ่ือนในอดีตได 

118.00 

(29.50) 

207.00 

(51.75) 

70.00 

(17.50) 

5.00 

(1.25) 

0.00 

(0.00) 

4.09 0.71 มาก 

3.สามารถเก็บขอมูลจากคน

ที่เราสนใจ 

45.00 

(13.25) 

171.00 

(42.75) 

138.00 

(34.50) 

37.00 

(9.25) 

9.00 

(2.25) 

3.51 0.89 มาก 

4.ชวยใหเกิดความ

เพลิดเพลิน 

165.00 

(41.25) 

184.00 

(46.00) 

43.00 

(10.75) 

8.00 

(2.00) 

0.00 

(0.00) 

4.26 0.72 มาก 

คาเฉลี่ย 4.08 0.71 มาก 

จากตารางท่ี  12  พบวาปจจัยดานความพึงพอใจท่ีมีผลตอการใช Facebook ของ

นักศึกษา  เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08  และในรายละเอียดของ

ปจจัยยอยดานความพึงพอใจ แตละปจจยัมีความสําคัญอยูในระดับมาก คือ ทําใหสามารถ

ติดตอส่ือสารกับเพื่อนปจจบัุนได  ชวยใหความเพลิดเพลิน ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับเพื่อนใน

อดีตได  สามารถเก็บขอมูลจากคนท่ีเราสนใจ  คาเฉล่ียเทากับ 4.49  4.26  4.09  และ 3.51 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่4  ข้อมูลแสดงทศันคติเกีย่วกบั Facebook ของนักศึกษา 

ตารางที ่13  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญของผูใช Facebook จําแนกตาม

       ทัศนคติ 

 

ทัศนคติ 

ระดับความคิดเห็น  

X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

1.Facebook เปนสวน

หน่ึงของชีวิต 

89.00 

(22.25) 

111.00 

(27.75) 

147.00 

(36.75) 

40.00 

(10.00) 

13.00 

(3.25) 

3.55 1.04 มาก 

2.รูสึกภาคภูมิใจที่ได

บอกคนอื่นวาเรามี 

Facebook 

26.00 

(6.50) 

114.00 

(28.50) 

162.00 

(40.50) 

67.00 

(16.750 

31.00 

(7.75) 

3.09 1.00 ปานกลาง 

3.จัดใหการเลน 

Facebook เปนสวนหน่ึง

ในตารางประจําวัน 

93.00 

(23.25) 

143.00 

(35.75) 

91.00 

(22.75) 

51.00 

(12.75) 

22.00 

(5.50) 

3.58 

 

1.13 มาก 

4.รูสึกผิดปกติหากไม

สามารถ   Log In เขา 

Facebook ได 

54.00 

(13.50) 

96.00 

(24.00) 

169.00 

(42.25) 

69.00 

(17.25) 

12.00 

(3.000 

3.27 0.99 ปานกลาง 

5.รูสึกเปนสวนหน่ึง

ของสังคมใน Facebook 

44.00 

(11.00) 

163.00 

(40.75) 

134.00 

(33.50) 

53.00 

(13.250 

6.00 

(1.50) 

3.46 0.90 ปานกลาง 

6.รูสึกเศรามากถา 

Facebook ปดไป 

61.00 

(15.25) 

109.00 

(27.25) 

159.00 

(39.75) 

40.00 

(10.00) 

31.00 

(7.75) 

3.32 1.09 ปานกลาง 

คาเฉลี่ย 3.37 1.02 ปานกลาง 

จากตารางท่ี 13  พบวา  ทัศนคติท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา  เฉล่ียโดยรวม

มีความ สําคัญอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.37  โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

มากในเร่ือง     จัดใหการเลน Facebook เปนสวนหนึง่ในตารางประจําวัน คาเฉล่ียเทากับ 3.58   

Facebook เปนสวนหนึ่งของชีวิต คาเฉล่ียเทากับ 3.55  สวนปจจยัยอยท่ีมีระดับความสําคัญปาน

กลาง คือ รูสึกเปนสวนหนึง่ของสังคมใน Facebook  รูสึกเศรามากถา Facebook ปดไป  รูสึก

ผิดปกติหากไมสามารถ Log In เขา Facebook ได  และรูสึกภูมิใจท่ีไดบอกคนอ่ืนวาเรามี Facebook  

คาเฉล่ียเทากับ 3.46  3.32  3.27 และ 3.09 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่5  ข้อมูลแสดงเกีย่วกบัรูปทีช่อบโพสต์ลงใน Facebook 

ตารางที ่14  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญของผูใช Facebook จําแนกตามรูป

       ท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

 

ประเภทของรูป 

ระดับความบอย  

X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

1.รูปของครอบครัว 15.00 

(3.75) 

54.00 

(13.50) 

143.00 

(35.75) 

115.00 

(28.75) 

73.00 

(18.25) 

2.55 1.05 ปาน

กลาง 

2.รูปของแฟน 29.00 

(7.25) 

78.00 

(19.50) 

107.00 

(26.75) 

105.00 

(26.25) 

81.00 

(20.25) 

2.67 1.20 ปาน

กลาง 

3.รูปของเพ่ือน 101.00 

(25.25) 

111.00 

(27.75) 

115.00 

(28.75) 

59.00 

(14.75) 

14.00 

(3.50) 

3.56 1.12 มาก 

4.รูปของสัตว 6.00 

(1.50) 

14.00 

(3.50) 

43.00 

(10.75) 

123.00 

(30.75) 

214.00 

(53.50) 

1.68 0.90 นอย 

5.รูปของตัวเอง 216.00 

(54.00) 

152.00 

(38.00) 

24.00 

(6.00) 

1.00 

(0.25) 

7.00 

(1.75) 

4.42 0.76 มาก 

6.รูปทิวทัศน 17.00 

(4.25) 

22.00 

(5.50) 

52.00 

(13.00) 

140.00 

(35.00) 

169.00 

(42.25) 

1.94 1.07 นอย 

7.รูปคนอื่น 16.00 

(4.00) 

18.00 

(4.50) 

27.00 

(6.75) 

107.00 

(26.75) 

232.00 

(58.00) 

1.69 1.04 นอย 

8.รูปจากเกมส 9.00 

(2.25) 

38.00 

(9.50) 

67.00 

(16.75) 

85.00 

(21.25) 

201.00 

(50.25) 

1.91 1.10 นอย 

คาเฉลี่ย 2.55 1.03 ปาน

กลาง 

จากตารางท่ี 14  พบวา  การจําแนกตามรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook ของนักศึกษา  

เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 2.55  โดยผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญมากในการโพสตรูปของตัวเอง คาเฉล่ียเทากับ 4.42  ในรายละเอียดยอยการจําแนก

ตามรูปท่ีชอบโพสตแตละปจจัยมีความสําคัญอยูในระดบัปานกลาง คือ รูปของแฟน คาเฉล่ียเทากับ 

2.67  รูปของครอบครัว คาเฉล่ียเทากับ 2.55  และมีความสําคัญอยูในระดับนอย คือ รูปวิวทิวทัศน 

รูปจากเกมส รูปคนอ่ืน รูปของสัตว  คาเฉล่ียเทากับ 1.94  1.91  1.69  และ 1.68   
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ส่วนที ่6  ข้อมูลแสดงเกีย่วกบัประเภทของเกมส์/ควซิทีช่ื่นชอบ 

ตารางที ่15  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญของผูใช Facebook จําแนกตาม

       ประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบ 

ประเภทของเกมส/

ควิซ 

ระดับความบอย  

X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

1.Friend & Family 27.00 

(6.75) 

45.00 

(11.25) 

82.00 

(20.50) 

162.00 

(40.50) 

84.00 

(21.00) 

2.42 1.13 นอย 

2.Lifestyle 23.00 

(5.75) 

74.00 

(18.50) 

178.00 

(44.50) 

96.00 

(24.00) 

29.00 

(7.25) 

2.91 0.96 ปานกลาง 

3.กีฬา 22.00 

(5.50) 

62.00 

(15.50) 

141.00 

(35.25) 

127.00 

(31.75) 

48.00 

(12.00) 

2.70 1.04 ปานกลาง 

4.Utilities 21.00 

(5.25) 

67.00 

(16.75) 

197.00 

(49.25) 

101.00 

(25.25) 

14.00 

(3.50) 

2.95 0.87 ปานกลาง 

5.การศึกษา 15.00 

(3.75) 

58.00 

(14.50) 

194.00 

(48.50) 

113.00 

(28.25) 

20.00 

(5.00) 

2.83 0.86 ปานกลาง 

6.ขําขํา 99.00 

(24.75) 

176.00 

(44.00) 

69.00 

(17.25) 

40.00 

(10.00) 

16.00 

(4.00) 

3.75 1.05 มาก 

7.ธุรกิจ 18.00 

(4.50) 

46.00 

(11.50) 

115.00 

(28.75) 

170.00 

(42.50) 

51.00 

(12.75) 

2.52 1.00 ปานกลาง 

8.บันเทิง 66.00 

(16.50) 

152.00 

(38.00) 

115.00 

(28.75) 

60.00 

(15.00) 

7.00 

(1.75) 

3.52 0.99 มาก 

9.เกมส 151.00 

(37.75) 

162.00 

(40.50) 

54.00 

(13.50) 

23.00 

(5.75) 

10.00 

(2.50) 

4.05 0.98 มาก 

คาเฉลี่ย 3.07 0.98 ปานกลาง 

             จากตารางท่ี 15  พบวา  ประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบท่ีมีผลตอการใช Facebook ของ

นักศึกษา  เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.07 โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมากในเกมส คาเฉล่ียเทากบั 4.05  ขําขํา คาเฉล่ียเทากับ 3.75  บันเทิง 

คาเฉล่ียเทากับ 3.52  ในรายละเอียดยอยประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบ แตละปจจยัมีความสําคัญ

อยูในระดับปานกลาง คือ Utilities Lifestyle การศึกษา กีฬา ธุรกิจ คาเฉล่ียเทากับ 2.95 2.91 2.83 2.70 
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และ 2.52 ตามลําดับ ยกเวนประเภทของ Friend & Family  มีความสําคัญอยูในระดับนอย คาเฉล่ีย

เทากับ 2.42  

ส่วนที ่7  ข้อมูลแสดงเกีย่วกบัอทิธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

ตารางที ่16  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญของผูใช Facebook จําแนกตาม

       อิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

 

ประเภทของอิทธิพล 

ระดับอิทธิพล  

 X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

1.ความนาสนใจของ

โฆษณาใน Facebook 

41.00 

(10.25) 

123.00 

(30.75) 

119.00 

(29.75) 

89.00 

(22.25) 

28.00 

(7.00) 

3.15 1.09 ปาน

กลาง 

2.ความดึงดูดของ

โฆษณาใน Facebook 

36.00 

(9.00) 

101.00 

(25.25) 

196.00 

(49.00) 

53.00 

(13.25) 

14.00 

(3.50) 

3.23 0.91 ปาน

กลาง 

3.โฆษณาใน Facebook 

กอใหเกิดความตองการ

ในการซื้อสินคา/บริการ 

12.00 

(3.00) 

66.00 

(16.50) 

123.00 

(30.75) 

159.00 

(39.75) 

40.00 

(10.00) 

2.62 0.97 ปาน

กลาง 

4.โฆษณาใน Facebook 

ทําใหรูจักตราสินคา 

52.00 

(13.00) 

158.00 

(39.50) 

98.00 

(24.50) 

65.00 

(16.25) 

27.00 

(6.75) 

3.35 1.10 ปาน

กลาง 

5.โฆษณาใน Facebook 

ทําใหระลึกถึงสินคา

และบริการ 

35.00 

(8.75) 

131.00 

(32.75) 

139.00 

(34.75) 

72.00 

(18.00) 

23.00 

(5.75) 

3.20 1.02 ปาน

กลาง 

6.โฆษณาใน Facebook 

ทําใหทราบถึง

ผลิตภัณฑและบริการ

ใหมๆ 

20.00 

(5.00) 

120.00 

(30.00) 

151.00 

(37.75) 

87.00 

(21.75) 

22.00 

(5.50) 

3.07 0.96 ปาน

กลาง 

7.โฆษณาใน Facebook 

ทําใหสินคาและบริการ

ดูทันสมัย 

32.00 

(8.00) 

100.00 

(25.00) 

139.00 

(34.75) 

95.00 

(23.75) 

34.00 

(8.50) 

3.00 1.07 ปาน

กลาง 

8.โฆษณาใน Facebook 

กอใหเกิดความ

จงรักภักดีตอตราสินคา 

17.00 

(4.25) 

88.00 

(22.00) 

150.00 

(37.50) 

110.00 

(27.50) 

35.00 

(8.75) 

2.85 0.99 ปาน

กลาง 
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ประเภทของอิทธิพล 

ระดับอิทธิพล  

 X 

 

SD 

 

แปลผล มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

9.โฆษณาใน Facebook 

สรางความตระหนักใน

ความรับผิดชอบตอ

สังคม 

34.00 

(8.50) 

138.00 

(34.50) 

119.00 

(29.75) 

87.00 

(21.75) 

22.00 

(5.50) 

3.18 1.04 ปาน

กลาง 

คาเฉลี่ย 3.07 1.01 ปาน

กลาง 

จากตารางท่ี 16  พบวา  อิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook ท่ีมีผลตอการใช 

Facebook ของนักศึกษา  เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.07  

และในรายละเอียดยอยอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook แตละปจจัยมีความสําคัญอยูในระดบั

ปานกลางเชนกัน  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

งานวิจยัเร่ือง “ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ท่ีมีผลตอนักศึกษา 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร” โดยมีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาถึงทัศนคติและอิทธิพลท่ี

มีตอนักศึกษาจากการโฆษณาผานทาง Facebook และเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของนักศึกษาจากการ

ไดรับอิทธิพลของส่ือโฆษณา โดยมีรายละเอียดในการสรุปผลการศึกษาดังตอไปนี้  

1.  สรุปผลการวิจัย 

2.  อภิปรายผลการวิจัย 

3.  ปญหาท่ีพบในการวิจัย 

4.  ขอเสนอแนะในการวิจัย 

 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา 

การวิจยัในคร้ังนี้เปนการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitaitptg;]ktive Research) เพื่อสํารวจ

ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ท่ีมีผลตอนักศึกษา คณะวทิยาการจดัการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูล คือ ในชวงเดอืนตุลาคม 2553 – มกราคม 

2554 

ประชากรเปาหมายในการวจิัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ิน 3,079 คน (กองบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 2553) โดยผูวิจยัใชแบบ

การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) เปนวิธีการในการสุมตวัอยาง คํานวณตามแนวทาง

ของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% หรือความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได 0.05 ซ่ึงจากการ

คํานวณจะไดขนาดตัวอยางประมาณ 360 คน แตเพื่อปองกันความผิดพลาดของขอมูล คณะผูวิจยัจึง

ทําการเก็บขอมูลท้ังส้ิน 400 คน  

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบงออกเปน 7 

สวน โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการเลน  Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 4  ขอมูลแสดงทัศนคติเกี่ยวกับ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 5  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

สวนท่ี 6  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัประเภทของเกมส/ควิซท่ีชืน่ชอบ 

สวนท่ี 7  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

สรุปผลการวจัิย 

ผลจากการศึกษาวิจยัเร่ือง “ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ท่ีมีผลตอ 

นักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร” สามารถสรุปผลการวิจยั ไดดังนี้ 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหพบวาการวิเคราะหขอมูลท่ัวไป ดวยคาสถิติความถ่ี และรอยละ พบวา ผู

ท่ีใช Facebook เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 58.75 ศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 คิดเปนรอยละ 27.75 มีผล

การศึกษาระหวาง 2.51-3.00 คิดเปนรอยละ 45.75 รองลงมา 

2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลน  Facebook ของนักศึกษา 

ผลการวิเคราะหพบวาผูท่ีเลน Facebook สวนใหญใชเวลาในการเลนตอวัน 31–60 นาที 

คิดเปนรอยละ 22.50 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญเปนผูท่ีไมไดระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook 

คิดเปนรอยละ 51.25 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญเปนผูท่ีไมไดระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ 

Facebook คิดเปนรอยละ 71.75 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญเปนผูท่ีระบุ วัน เดือน ปเกิดบนโพร

ไฟวของ Facebook คิดเปนรอยละ 89.75 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญมีคนใน list ประมาณ 101 – 

500 คน คิดเปนรอยละ 44.00 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญมีรูปภาพประมาณ 101 – 150 รูป คิดเปน

รอยละ 28.50 ผูท่ีเลน Facebook สวนใหญใช Facebook มาแลวเปนเวลาประมาณ 6 เดือน-1 ป คิด

เปนรอยละ 37.50 
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3. ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอ Facebook ของนักศึกษา 

ปจจัยดานความพึงพอใจท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา เฉล่ียโดยรวมมี

ความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08 และในรายละเอียดของปจจัยยอยดานความพึง

พอใจ แตละปจจัยมีความสําคัญอยูในระดบัมาก คือ ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับเพื่อนปจจุบันได 

ชวยใหความเพลิดเพลิน ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับเพื่อนในอดีตได สามารถเก็บขอมูลจากคนท่ี

เราสนใจ คาเฉล่ียเทากับ 4.49 4.26 4.09 และ 3.51 ตามลําดับ 

4. ขอมูลแสดงทัศนคติเกีย่วกับ Facebook ของนักศึกษา 

ทัศนคติท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา  เฉล่ียโดยรวมมีความ สําคัญอยูใน

ระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.37 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากในเร่ือง จัดให

การเลน Facebook เปนสวนหนึ่งในตารางประจําวนั คาเฉล่ียเทากับ 3.58 Facebook เปนสวนหนึ่ง

ของชีวิต คาเฉล่ียเทากับ 3.55  สวนปจจยัยอยท่ีมีระดับความสําคัญปานกลาง คือ รูสึกเปนสวนหนึ่ง

ของสังคมใน Facebook รูสึกเศรามากถา Facebook ปดไป รูสึกผิดปกติหากไมสามารถ Log In เขา 

Facebook ได และรูสึกภูมิใจท่ีไดบอกคนอ่ืนวาเรามี Facebook  คาเฉล่ียเทากับ 3.46  3.32  3.27 และ 

3.09 ตามลําดับ 

5. ขอมูลแสดงเกีย่วกับรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

การจําแนกตามรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook ของนักศึกษา เฉล่ียโดยรวมมี

ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 2.55 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก

ในการโพสตรูปของตัวเอง คาเฉล่ียเทากับ 4.42 ในรายละเอียดยอยการจําแนกตามรูปท่ีชอบโพสต

แตละปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง คือ รูปของแฟน คาเฉล่ียเทากับ 2.67 รูปของ

ครอบครัว คาเฉล่ียเทากับ 2.55 และมีความสําคัญอยูในระดับนอย คือ รูปวิวทิวทัศน รูปจากเกมส 

รูปคนอ่ืน รูปของสัตว คาเฉล่ียเทากับ 1.94 1.91 1.69 และ 1.68   

6. ขอมูลแสดงเกีย่วกับประเภทของเกมส/ควซิท่ีช่ืนชอบ 

ประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา เฉล่ีย

โดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.07 โดยผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญมากในเกมส คาเฉล่ียเทากับ 4.05 ขําขํา คาเฉล่ียเทากับ 3.75 บันเทิง คาเฉล่ียเทากับ 3.52 

ในรายละเอียดยอยประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบ แตละปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 

คือ Utilities Lifestyle การศึกษา กฬีา ธุรกจิ คาเฉล่ียเทากับ 2.95 2.91 2.83 2.70 และ 2.52 ตามลําดับ 

ยกเวนประเภทของ Friend & Family  มีความสําคัญอยูในระดับนอย คาเฉล่ียเทากับ 2.42  
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7. ขอมูลแสดงเกีย่วกับอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

อิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook ท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา เฉล่ีย

โดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.07 และในรายละเอียดยอยอิทธิพล

ของการโฆษณาบน Facebook แตละปจจยัมีความสําคัญอยูในระดับปานกลางเชนกัน 

 

อภิปรายผลการวจัิย 

ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไป พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง ศึกษา

อยูช้ันปท่ี 2 และมีผลการศึกษาระหวาง 2.51-3.00  

ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการเลน Facebook พบวา สวนใหญใชเวลาในการเลนตอวัน 

31–60 นาที ไมไดระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook ไมไดระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ 

Facebook ระบุ วัน เดือน ปเกดิบนโพรไฟวของ Facebook ระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ 

Facebook มีคนใน list ประมาณ 101 – 500 คน มีรูปภาพประมาณ 101 – 150 รูป และใช Facebook 

มาแลวเปนเวลาประมาณ 6 เดือน-1 ป  

ผลการวิเคราะหปจจยัดานความพึงพอใจท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา 

พบวา เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก ผลการวิเคราะหทัศนคติท่ีมีผลตอการใช 

Facebook ของนักศึกษา พบวา เฉล่ียโดยรวมมีความ สําคัญอยูในระดบัปานกลาง ผลการวิเคราะห

รูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook ของนักศึกษา พบวา เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปาน

กลาง ประเภทของเกมส/ควิซท่ีช่ืนชอบท่ีมีผลตอการใช Facebook ของนักศึกษา เฉล่ียโดยรวมมี

ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง และอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook ท่ีมีผลตอการใช 

Facebook ของนักศึกษา เฉล่ียโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  

จากขอมูลท่ีวิเคราะหไดแสดงใหเห็นวา อิทธิพลของโฆษณาใน Facebook ยังมีไมมาก

พอเม่ือเทียบกบัโฆษณาอ่ืน ๆ ดังนั้นแลว การโฆษณาใน Facebook จึงควรเปนเพียงองคประกอบ

เสริมของการโฆษณาเทานัน้ หรืออาจจะเหมาะใชกับธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดยอมท่ีงบประมาณ

จํากัด นอกจากนี้จากผลการวิจัยยังพอแสดงใหเห็นไดวา ผูท่ีใช Facebook ยังไมไดติดมากมายนกั 

และยังไมถือวาเปนสวนหนึง่ของชีวิตท้ังหมด ซ่ึงเปนเพราะ กลุมตัวอยางท่ีเก็บเปนกลุมนักศึกษา

ระดับปริญญาตรี ซ่ึงมีภาระดานอ่ืนๆ เชน การเรียน การทํากิจกรรม และการบันเทิงตาง ๆ  

งานวิจยัเร่ืองนีมี้เปนประเด็นท่ีนาศึกษาในสองประเด็นหลัก คือ ผูใชงานในกลุมอ่ืน 

หรือชวงวยัอ่ืน ๆ จะมีความติดเห็นไปในทางเดยีวกับกลุมตัวอยางท่ีเปนนักศกึษามหาวิทยาลัย

หรือไม อีกประเด็นหนึ่ง คือ การท่ีโฆษณาใน Facebook ไมมีอิทธิพลนั้นเปนเพราะผูใชไมสนใจใน

โฆษณา หรือเปนเพราะโฆษณาไมดึงดูดความสนใจของผูบริโภค 
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ปัญหาทีพ่บในการวจัิย 

1. ความผิดพลาดในการบันทึกขอมูล 

2. ขอจํากัดดานเวลาในการเก็บขอมูล 

3. ผูตอบแบบสอบถามไมใหความรวมมือเทาท่ีควร 

ข้อเสนอแนะในการวจัิย 

                 การศึกษาพฤติกรรมของนักศึกษาท่ีใชในการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามอาจมีความ

ละเอียดมากกวาท่ีเปนอยูสําหรับงานวจิัยในคร้ังตอไป นอกจากนีป้จจัยท่ีเปนตวับงช้ีทัศนคติและ

อิทธิพลของการโฆษณาผานทาง Facebook อาจมีความหลากหลายมากข้ึน 

การศึกษาวิจยัในคร้ังนี้ ผูวิจัยใชกลุมตวัอยางซ่ึงเปนนกัศึกษา คณะวิทยาการจดัการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากรท้ังหมด ซ่ึงอาจเปล่ียนกลุมผูตอบแบบสอบถามเพื่อใหเกิดความหลากหลาย

ของอาชีพ ความเปนอยู รายได จะนํามาซ่ึงทัศนคติท่ีแตกตางกัน และหลากหายมากยิ่งข้ึน รวมไป

ถึงอิทธิพลท่ีไดรับจากการโฆษณาจะมีความแตกตางกันตามไปดวย  

ขอเสนอแนะเชิงนโยบายสําหรับงานวจิัยในเร่ืองนี้ คือ การโฆษณาผานทาง Facebook 

หากพัฒนาใหเกิดความนาสนใจมากยิ่งข้ึน จะเปนปจจยัท่ีมีความสําคัญในการดึงดูดใหผูท่ีใช 

Facebook เกิดความสนใจในโฆษณาท่ีมีอยูบน Facebook มากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถาม 

ทศันคติและอทิธิพลของการโฆษณาใน Facebook ของนักศึกษา 

คณะวทิยาการจัดการ  มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาถึงทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน Facebook ของนักศึกษาระดับ 

ปริญญาตรี  คณะวิทยาการจดัการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

  2.    เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลน Facebook ของนักศึกษาระดับปริญญา

ตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

คาํช้ีแจง 

1.แบบสอบถามแบงออกเปน 7 สวนดังนีก้กกกกกกกกกกกกก 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการเลน  Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 4  ขอมูลแสดงทัศนคติเกี่ยวกับ Facebook ของนักศึกษา 

สวนท่ี 5  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัรูปท่ีชอบโพสตลงใน Facebook 

สวนท่ี 6  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัประเภทของเกมส/ควิซท่ีชืน่ชอบ 

สวนท่ี 7  ขอมูลแสดงเกี่ยวกบัอิทธิพลของการโฆษณาบน Facebook 

 

2.โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชอง  ท่ีตรงกับเปนความจริงของทานมากท่ีสุดเพยีงคําตอบเดยีว 

กกกกกก 

3.ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามในคร้ังนี้จะเก็บไวเปนความลับเพื่อใชในการศึกษาเทานั้น 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไป 

1.1  เพศ 

  หญิง   ชาย 
 

1.2  ช้ันป 

  ป 1    ป 2    ป 3    ป 4 

1.3  ผลการศึกษา 

  ต่ํากวา 2.00   2.00 – 2.50   2.51 – 3.00   3.01 – 3.50   3.51 ข้ึนไป 

ส่วนที ่2  พฤตกิรรมการเล่น Facebook 

2.1  เวลาท่ีใชในการเลน Facebook ตอวัน 

  0-10 นาที   10-30 นาที   31-60 นาที 

  1-2 ช่ัวโมง   2-3 ช่ัวโมง   3 ช่ัวโมงข้ึนไป 

2.2  คุณระบุอีเมลบนโพรไฟวของ Facebook หรือไม 

  ใช    ไมใช 

2.3  คุณระบุเบอรโทรศัพทบนโพรไฟวของ Facebook หรือไม 

  ใช    ไมใช 

2.4  คุณระบุ วนั เดือน ปเกิด บนโพรไฟวของ Facebook หรือไม 

  ใช    ไมใช 

2.5  คุณระบุสถานภาพบนโพรไฟวของ Facebook หรือไม 

  ใช    ไมใช 

2.6  คุณมีคนใน list ประมาณกี่คน 

  ต่ํากวา 100 คน            101-500 คน            501-1000 คน            1000 คนข้ึนไป 

2.7  คุณมีรูปภาพประมาณกีรู่ป 

  ต่ํากวา 50 รูป    51-100 รูป   101-150 รูป 

  151-200 รูป    201-250 รูป    250 รูปข้ึนไป 
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2.8  คุณใช Facebook มาแลวเปนเวลาประมาณเทาใด 

  นอยกวา 1 เดือน   1-3  เดือน    3-6 เดือน 

  6 เดือน-1 ป    1 ปข้ึนไป  

 

ส่วนที ่3  ความพงึพอใจต่อ Facebook 

ความพงึพอใจ 
ระดับความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3.1 ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับเพื่อน

ปจจุบันได 

     

3.2 ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับเพื่อนใน

อดีตได 

     

3.3 สามารถเก็บขอมูลจากคนท่ีเราสนใจ      

3.4 ชวยใหเกิดความเพลิดเพลิน      

 

ส่วนที ่4  ทศันคติเกีย่วกบั Facebook 

ทศันคต ิ
ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

4.1 Facebook เปนสวนหนึ่งของชีวิต      

4.2 รูสึกภาคภมิูใจท่ีไดบอกคนอ่ืนวาเรามี 

Facebook 

     

4.3 จัดใหการเลน Facebook เปนสวนหนึ่ง

ใน 

ตารางประจําวนั 

     

4.4 รูสึกผิดปกติหากไมสามารถ Log In เขา 

Facebook ได 

     

4.5 รูสึกเปนสวนหนึ่งของสังคมใน 

Facebook 

     

4.6 รูสึกเศรามากถา Facebook ปดไป      
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ส่วนที ่5  รูปทีช่อบโพสต์ลงใน Facebook 

ประเภทของรูป 
ระดับความบ่อย 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5.1 รูปของครอบครัว      

5.2 รูปของแฟน      

5.3 รูปของเพื่อน      

5.4 รูปของสัตว      

5.5 รูปของตัวเอง      

5.6 รูปทิวทัศน      

5.7 รูปคนอ่ืน      

5.8 รูปจากเกมส      

 

ส่วนที ่6  ประเภทของเกมส์/ควซิทีช่ื่นชอบ 

ประเภทของเกมส์/ควซิ 
ระดับความบ่อย 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

6.1 Friend & Family      

6.2 Lifestyle      

6.3 กีฬา      

6.4 Utilities      

6.5 การศึกษา      

6.6 ขําขํา      

6.7 ธุรกิจ      

6.8 บันเทิง      

6.9 เกมส      
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ส่วนที ่7  อทิธิพลของการโฆษณา 

ประเภทของอทิธิพล 
ระดับอทิธิพล 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

7.1 ความนาสนใจของโฆษณาใน 

Facebook 

     

7.2 ความดึงดดูของโฆษณาใน Facebook      

7.3 โฆษณาใน Facebook กอใหเกดิความ

ตองการในการซ้ือสินคา/บริการ 

     

7.4 โฆษณาใน Facebook ทําใหรูจักตรา

สินคา 

     

7.5 โฆษณาใน Facebook ทําใหระลึกถึง

สินคาและบริการ 

     

7.6 โฆษณาใน Facebook ทําใหทราบถึง

ผลิตภัณฑและบริการใหมๆ 

     

7.7 โฆษณาใน Facebook ทําใหสินคาและ

บริการดูทันสมัย 

     

7.8 โฆษณาใน Facebook กอใหเกดิความ

จงรักภกัดีตอตราสินคา 

     

7.9 โฆษณาใน Facebook สรางความ

ตระหนกัในความรับผิดชอบตอสังคม 
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