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ซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011      อาจารยท่ีปรึกษา  :  อาจารย 

สิริชัย ดีเลิศ. 65 หนา. 

 

 

บทคัดยอ 

การวิจัยคร้ังนี้  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 โดยศึกษาจากจํานวนกลุม

ตัวอยางท้ังหมด 400 คน โดยวิธีเก็บแบบสอบถาม จากผูท่ีเขาชมงาน  และการวิจัยจากเอกสารท่ี

เกี่ยวของ 

จากการวิจัย  พบวากลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง ท่ีมีอายุระหวาง 

20 - 30 ป ซ่ึงมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทและมีรายไดอยูในชวง

ระหวาง 10,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเขาชมงานจัดแสดงสินคามากกวา 3 คร้ังตอป ซ่ึงมี

ลักษณะของการเดินทางมาเท่ียวชมงานจัดแสดงสินคา เปนแบบครอบครัว มีวัตถุประสงคในการ

เขาชมงานจัดแสดงสินคาเพื่อเลือกซ้ือสินคา โดยไดรับขาวสารการจัดงานจากส่ือโทรทัศน/วิทยุ 

ประเภทสินคาท่ีเขาชมหรือเลือกซ้ือในงานแสดงสินคาสวนใหญเปนเส่ือผา     แฟช่ัน     และอัญมณี  

และจากผลการวิจัยพบวา ส่ือท่ีสงผลตอข้ันตอนการรับรูสินคาท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือส่ิงพิมพ โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ 3.79 และท่ีมีคานอยท่ีสุด คือ ส่ือโสตทัศน โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.64 ซ่ึงส่ือท่ีสงผล

ตอข้ันตอนท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจและความตองการสินคาท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือบุคคล โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ 3.65  และท่ีมีคานอยท่ีสุด คือ ส่ือกิจกรรม โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.48 และส่ือท่ีสงผล

ตอตัดสินใจซ้ือท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือบุคคล โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.62  และท่ีมีคานอยท่ีสุด คือ ส่ือ

กิจกรรม โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.37 
 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ           มหาวิทยาลัยศิลปากร        ปการศึกษา 2553 
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ผูวิจัยขอขอบพระคุณ อาจารยสิริชัย ดีเลิศ อาจารยท่ีปรึกษางานวิจยัเปนอยางสูงท่ีกรุณา

เสียสละเวลาอันมีคาในการใหคําแนะนํา คําปรึกษา แกไขขอบกพรองตาง ๆ ในงานวิจัยอยางดยีิ่งทํา

ใหงานวิจยันี้สําเร็จได รวมท้ังคณาจารยสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหา

วิยาลัย ศิลปากรทุกทาน ท่ีมอบความรู ใหคําปรึกษา แนะนําส่ิงตาง ๆ ท่ีเปนประโยชนแกผูวจิัยเสมอ

มา 

ขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีสละเวลา เพื่อทําแบบสอบถาม ซ่ึงทําใหวจิัยนีเ้กิด

เปนงานวิจัยท่ีสมบูรณได 

สุดทายนี้ ผูวิจยัหวังเปนอยางยิ่งวา งานวิจยัฉบับนี้กอใหเกิดประโยชนแกผูท่ีสนใจศึกษา

ทุกคน 
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

การเร่ิมตนยุคของส่ือกลาวไดวาเกิดข้ึนเม่ือประมาณ 500 ป มาแลว เม่ือมีการสรางแทน

พิมพหลอตัวพิมพมีการประดิษฐส่ือประเภทท่ีเคล่ือน ยายได เชน หนังสือเลมแรก คือ The 

Gutenberg Bible พิมพข้ึนในป ค.ศ. 1546 การตีพิมพขาวสารเร่ิมในป ค.ศ. 1621 และในเวลาตอมา

เทคโนโลยีการพิมพก็ไดมีการพัฒนาอยางมากใน ค.ศ. 1814 มีการใชการพิมพโดยพลังไอน้ํา 

ในชวง ค.ศ. 1850-1950 ไดมีการพัฒนาดานตาง ๆ มาก เชน กระบวนการถายภาพ 

เคร่ืองพิมพดีด โทรเลข แผนเสียง รถยนต ภาพยนตร และอ่ืน ๆ ในชวงคร่ึงแรกของศตวรรษท่ี 20 

ความเจริญรุดหนาเปนไปอยางรวดเร็ว ไมวาจะเปนเคร่ืองบิน การส่ือสารโทรคมนาคมและวิทยุ

โทรทัศน เปนตน ในสหรัฐอเมริกามีการออกกฎหมายเกี่ยวกับการนําส่ือมาใชเพ่ือประโยชนทาง

การศึกษา ใชเปนวัสดุและอุปกรณประกอบการสอนตลอดจนการสงเสริมการวิจัย และทดลองการ

ออกแบบส่ือการศึกษาประเภทตาง ๆ  

หนวยงานภาคเอกชนก็ไดหันมาสนใจในการจัดตั้งหนวยงานข้ึนมาชวยเหลือ เชน 

หองปฏิบัติการอํานวยความสะดวกในดานการศึกษา หนวยใหคําปรึกษาดานส่ือการศึกษา สถาบัน

ทรัพยากรเพื่อการเรียนรูและอ่ืน ๆ อีก ท้ังนี้จะเนนหาแนวทางการใชส่ืออุปกรณ และเคร่ืองอํานวย

ความสะดวก ตาง ๆ เพื่อการปรับปรุงกระบวนการศึกษา เชน โทรทัศนเพื่อการศึกษา 

หองปฏิบัติการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกส เคร่ืองจักรกลท่ีชวยการสอน และระบบการสอน 

ความกาวหนาดังกลาวเปนผลมาจากพัฒนาการของระบบคอมพิวเตอร ท่ีทําใหคนสามารถเปน

เจาของเคร่ืองได 

การใชส่ือในทศวรรษท่ี 1950 เปนการใชท่ีเปนเอกเทศแยกจากกันแตละประเภทไมวา

จะเปน ภาพสไลด ภาพยนตร หรือเทปเสียง จนกระท่ัง ค.ศ. 1980 เปนตนมาไดมีการนํา

คอมพิวเตอรเขาไปใชรวมกับส่ือ และในปจจุบัน ศตวรรษท่ี 21 สามารถนําส่ือมารวมใหอยูใน

รูปแบบเดียวกันเปนระบบดิจิทัล (digital) 
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ส่ือประชาสัมพันธเปนเคร่ืองมือสําคัญเพื่อเปนส่ือกลาง นําขาวสารท่ีตองการประชาสัมพันธจากผู

สงสารไปยังผูรับสาร ปจจุบันส่ือในการประชาสัมพันธมีมากมาย และ หลากหลาย อันเนื่องมาจาก

การพัฒนาดานเทคโนโลยีของโลก ดังนั้นการบอกกลาว ช้ีแจงและเผยแพรใหทราบถึงนโยบายของ

สถาบัน องคกร บริษัทโดยผานส่ือประชาสัมพันธ จึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญอยางหนึ่งของการ

ดําเนินงานประชาสัมพันธ (เสรี วงษมณฑา 2542: 18 - 19, อางถึงใน นภาพร พงษชัยไกรกิติ 

2552 : 23) การประชาสัมพันธเปนกระบวนการท่ีทําหนาท่ีประเมินทัศนคติของกลุมประชาชนท่ี

เกี่ยวของ เพื่อใหเขาใจถึงนโยบายและทาทีของบุคคลหรือองคกร การวางแผนและลงมือปฏิบัติตาม

แผนนั้น เพื่อนําไปสูการสรางความเขาใจอันดีและการยอมรับของกลุมประชาชน นอกจากนี้ยัง

กลาววา การส่ือสารท่ีจะไปถึงกลุมเปาหมายไดอยางประสิทธิภาพไดนั้น จะตองประกอบ ดวยหลัก

สําคัญ 7 ประการ คือ ความถูกตองและความนาเช่ือถือ ความเหมาะสมกับกาลเทศะ เนื้อหาสาระ 

ความแจมแจง ชัดเจน ความสมํ่าเสมอ และความตอเนื่องของชองทางในการส่ือสารและ

ความสามารถของ ผูรับสาร โดยท่ีส่ือแตละชนิดมีความแตกตางกันในแตละสถานการณ ผูสงสาร

ควรเลือกชองทาง หรือส่ือให เหมาะสมกับผูรับสาร และสถานการณในการส่ือสาร (Cultip&Center 

1978: 120, อางถึงใน นภาพร พงษชัยไกรกิติ 2552 : 24) 

เนื่องจากส่ือประชาสัมพันธหรือส่ือโฆษณามีบทบาทสําคัญ ท่ีนักการตลาดใชส่ือตางๆ 

เปนเคร่ืองมือในการโฆษณาหรือประชาสัมพันธสินคาและบริการใหเปนท่ีรูจัก ซ่ึงส่ือโฆษณาแตละ

ประเภทจะสามารถเขาถึงบุคคลแตละเพศ วัย สถานะ ข้ึนอยูกับประสิทธิภาพและความเหมาะสม

ของส่ือนั้นๆ โดยการใชส่ือมีหลากหลายชองทางในการส่ือสาร งานแสดงสินคาถือเปนชองทาง

หนึ่งในการส่ือสารท่ีมีความโดดเดน นาสนใจและเปนท่ีนิยมกันอยางแพรหลาย ดังนั้นผูวิจัยจึงมี

ความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ในงานแสดงสินคา 

กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 เพ่ือเปนการศึกษาถึงส่ือท่ีชวยในการโฆษณาใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 

วตัถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาลักษณะของส่ือโฆษณาตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา Thailand 

Mega Show 2011 

 

ขอบเขตการศึกษา 

การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาใน 

งานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 โดยมีขอบเขตดังนี้ 
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ประชากร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูเขาชมงานแสดงสินคาในงาน Thailand Mega Show 

2011 

กลุ่มตัวอย่าง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ผูเขาชมงานแสดงสินคาในงานThailand Mega Show       

2011 กําหนดขนาดดวยวิธี ทาโร ยามาเน (Yamane 1973 : 125, อางถึงใน จิตราภา กุณฑลบุตร 2550 

: 120) ไดกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 400 คน 

 

กรอบแนวคดิ 

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 จากการคนควาทฤษฎี และ

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ และนํามารวบรวมและสรุปเปนกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะประชากรของ

ผูชมงานแสดงสินคา 

การรับรูเนื้อหาของส่ือ

ประชาสัมพันธ 

วิธีการนําเสนอส่ือ

ประชาสัมพันธ 

ทัศนคติของ

กลุมเปาหมายท่ี

มีตอช้ินงาน

ประชาสัมพันธ 
ประเภทของส่ือ

ประชาสัมพันธ 

ระยะเวลาในการนําเสนอ

ส่ือประชาสัมพันธ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ของผูบริโภค 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงกิจกรรมการส่ือสารการตลาดดวยงาน

แสดงสินคาของผูจัดงานแสดงสินคาในประเทศไทย 

2.เพื่อนําผลท่ีไดจากการศึกษาไปประยุกตใช 

3.เพื่อเปนประโยชนสําหรับผูท่ีจะศึกษาวิจัยตอไปในเร่ืองส่ือประชาสัมพันธ 

 

นิยามศัพท์ 

แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลักดันหรือส่ิงกระตุนใหบุคคลมุงแสดงพฤติกรรมอยางใดอยาง

หนึ่ง เพื่อตอบสนองความตองการหรือจุดมุงหมายท่ีกําหนดไว 

การจัดงานแสดงสินค้า คือ ชองทางช่ัวคราวทางการขายอยางหนึ่ง ท่ีใชตนทุนต่ําในการ 

นําเสนอและสาธิตสินคาแกผูบริโภคเปาหมายท่ีคาดวาจะเปนผุซ้ือสินคา งานจัดแสดงสินคา ถือวามี

ประโยชนอยางมากในการแนะนําสินคาใหม เพราะสามารถสาธิตและรับส่ังจองสินคาจาก

กลุมเปาหมายได 

ส่ือประชาสัมพันธ์  คือ เคร่ืองมือท่ีใชในการกระจายขอมูลขาวสารท่ีกอใหเกิดความรู

ความเขาใจท่ีจะนําไปสูภาพพจนท่ีดี แบงเปนหมวดหมูไดดังนี้ 

- ส่ือส่ิงพิมพ (Print Media) 

- ส่ือโสตทัศน (Audio-Visual Media) 

- ส่ือบุคคล (Personal Media) 

- ส่ือกิจกรรม (Activity Media) 
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บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดง

สินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011” ผูวิจัยไดนําทฤษฎีตลอดจนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมา

ศึกษาเพื่อใชเปนประโยชนในการวิจัยดังนี้ 

1.ทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสาร 

2.ทฤษฏีการประชาสัมพันธ 

3.ทฤษฏีเกี่ยวกับผูรับสาร 

4.ทฤษฎีเกี่ยวกับความนาเช่ือถือของแหลงสาร 

5.ทฤษฏีการใชส่ือประชาสัมพันธ 

6.กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ 

7.แนวความคิดเกี่ยวกับ โมเดล AIDA 

8.แนวความคิดเร่ืองงานแสดงสินคาท่ี 

9.หลักสําคัญของการติดตอส่ือสารเพื่อการประชาสัมพันธกี่ 

10.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2.2.2 งานวิจัยตางประเทศ 

ทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสาร 

ในสังคมมนุษยมีสภาพอยางท่ีเปนอยูในปจจุบันและกําลังจะดําเนินไปในอนาคตได 

การส่ือสาร (Communication) เปนสวนสําคัญอยางหนึ่งในการขับเคล่ือนสังคมไปสูการพัฒนา การ

ส่ือสารเปนเคร่ืองมือสําหรับการถายทอดความรูสึกนึกคิดจากบุคคลหนึ่งไปสูอีกบุคคลหนึ่ง หรือ

จากบุคคลหนึ่งไปสูกลุมเปาหมายท่ีมากกวาประชาชนเพียงหนึ่งคน 

คําวา “การส่ือสาร” (Communication) มาจากศัพทภาษาลาตินวา “ Communis ”  ซ่ึง

หมายถึง “รวม” (Common) เม่ือเราทําการส่ือสารนั่นก็หมายถึง เรากําลังพยายามสรางความรวมกัน

ในบางส่ิงบางอยางกับใครคนใดคนหนึ่ง นั่นคือ เราพยายามแลกเปล่ียนขาวสาร ความคิด หรือ

ทัศนคตินั่นเอง (ชวรัตน เชิดชัย. 2527 : 3, อางถึงใน นภาพร พงษชัยไกรกิติ 2552: 16)  
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1.1 องคประกอบของการส่ือสารการส่ือสารมีองคประกอบสําคัญอยางนอย 5 อยาง คือ 

แหลงขาวสาร(Source) ขาวสาร (Massage) ชองทางขาวสาร (Channel) ผูรับ (Receiver) หรือ

จุดหมายปลายทาง (Destination) และขอมูลสะทอนกลับ (Feedback) ดังนี้ 

1) แหลงขาวสาร (Source) บุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเปนผูสงขาวสารโดยการ

พูด เขียน ลักษณะ ทาทางเปนตน หรืออาจจะเปนองคการหนวยงานท่ีมีหนาท่ีทําการส่ือสาร เชน 

สํานักงานหนังสือพิมพ สถานีวิทยุ สถานีโทรทัศน หรือโรงภาพยนตร เปนตน ขาวสารท่ีสงออกไป 

อาจเปนไปในรูปของการเขียนขอความหรือรูปรอยบนวัสดุสําหรับรองเขียน หรือคล่ืนเสียงใน

อากาศ กิริยาทาทางการโบกมือใหสัญญาณ หรืออาจเปนลักษณะสัญญาณอยางไรก็ได 

2) ขาวสาร (Massage) องคประกอบสําคัญอีกอยางหนึ่งในกระบวนการ

ส่ือสารก็คือ ขาวสาร หรือ Massage ซ่ึงโดยปกติ ขาวสารจะประกอบดวยเคร่ืองหมาย (Signs) อัน

เปนส่ิงท่ีใชแทนส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีมีอยูในประสบการณการรับรู 

3) ชองทางขาวสาร (Chanel) ไมวาจะเปนการส่ือสารประเภทใด ขาวสาร

จะตองสงผานไปตามส่ือหรือชองทางขาวสาร (Channel) และมักจะไมผานเพียงชองทางเดียวเสมอ

ไป เชน นาย ก. พูดกับนาย ข. คล่ืนเสียงหรือเสียงท่ีนาย ก. กลาวคือขาวสารอันดับแรก แตความจริง

แลว ขณะท่ี นาย ก. พูดนั้นยังมี ขาวสารอ่ืน ๆ เชน ทาทางการแสดงออกทางสีหนา น้ําเสียง ซ่ึงเปน

ลักษณะทาทางซ่ึงแสดงประกอบขณะพูด ก็ถือวาเปนชองทางขาวสารท่ีนําขาวสารสงตอไปใหนาย 

ข. ได เชนเดียวกัน แมแตในขณะท่ี นาย ก. กําลังพูดอยูนั้น นาย ก. อาจเนนท่ีคําบางคํา เปลงเสียงสูง

ต่ํา พูดเปนจังหวะเหลานี้ลวนแตเปนชองทางขาวสารท้ังส้ิน 

4) ผูรับขาวสาร (Receiver) คือบุคคลท่ีเปนจุดหมายปลายทางของขาวสารท่ี

สงออกไป ผูรับขาวสารตองถอดรหัสเคร่ืองหมายจากสภาพและส่ิงแวดลอมเพ่ือแปลรหัสเหลานั้น 

และเขารหัส เพื่อจะไดเขาใจในขาวสารเหลานั้น 

ดังนั้น จะเห็นไดวา กระบวนการส่ือสารนั้น มีลักษณะเปนวงจร ไมมีท่ี

ส้ินสุดเปนกระบวนการท่ีท้ังผูขาวสารและผูรับขาวสารจะเปนไดท้ังผูเขารหัสและถอดรหัส และสง

ขาวสารอยูตลอดเวลา ขาวสารท่ีผูรับสาร สงกลับไปยัง ผูสงขาวสาร เรียกวา ขอมูลสะทอนกลับ 

หรือ Feedback ซ่ึงขอมูลสะทอนกลับนี้ เปนองคประกอบสําคัญอยางหนึ่งของกระบวนการส่ือสาร

เพราะเปนขอมูลท่ีจะบอกใหแหลงขาวสารหรือผูสงขาวสารรูวา ขาวสารท่ีสงออกไปนั้น กําลัง

ไดรับการแปลความหมาย และการแปลนั้นตรงกับความหมายท่ีผูสงขาวสาร ตองการใหแปล

หรือไม 
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2. ทฤษฏีการประชาสัมพนัธ์ 

 การประชาสัมพันธ (public relations) เปนคําท่ีใชกันอยางแพรหลายท้ังตามหนวยงาน 

องคการ สถาบัน และประชาชนท่ัวไป ถาจะแปลกันตามตรง ตามท่ีกําหนดไวในพจนานุกรมเวบ

สเตอร นิว คอลเล็จ (Webster’s New College) ไดอธิบายความหมายของการประชามสัมพันธวา คือ 

ธุรกิจท่ีชวยชักนําใหประชาชนเกิดความเขาใจและมีความนิยมชมชอบ (goodwill) ตอบุคคลหรือ

หนวยงานสถาบันนั้น 

 คําวา “การประชาสัมพันธ” มาจากคําวา “ประชา” กับ “สัมพันธ” ซ่ึงตรงกับ

ภาษาอังกฤษวา “public relations” หรือท่ีเรียกกันท่ัวไปวา “PR” ตามคําศัพทนี้หมายถึงการมี

ความสัมพันธเกี่ยวของกับประชาชน ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง 

การติดตอส่ือสาร เพื่อสงเสริมความเขาใจอันถูกตองตอกัน และถาจะขยายความหมายใหเปน

รูปธรรมยิ่งข้ึน จะหมายถึง “ความพยายามท่ีมีการวางแผนและเปนการกระทําท่ีตอเนื่อง ในอันท่ีจะ

มีอิทธิพลเหนือความคิดจิตใจของประชาชน กลุมเปาหมายโดยการกระทําส่ิงท่ีดีมีคุณคาใหกับ

สังคม เพื่อใหประชาชนเหลานี้เกิดทัศนคติทีดีตอหนวยงานกิจกรรม และบริการ หรือสินคาของ

หนวยงานนี้ และเพื่อท่ีจะไดรับการสนับสนุนและรวมมือท่ีดีจากประชาชนเหลานี้ในระยะยาว” 

อยางไรก็ดี ไดมีผูใหความหมายของการประชาสัมพันธไวดังตัวอยางตอไปนี้ 

 เสรี   วงษมณฑา  ใหความหมายวา “การประชาสัมพันธเปนความพยายามท่ีมีการ

วางแผนในการท่ีจะมีอิทธิพลเหนือความคิดจิตใจของสาธารณชนท่ีเกี่ยวของ โดยกระทําส่ิงท่ีดีท่ีมี

คุณคากับสังคม เพื่อใหสาธารณชนเหลานั้นมีทัศนคติท่ีดีตอหนวยงาน องคกร บริษัท หางราน หรือ

สมาคม ตลอดจนมีภาพพจนท่ีดีเกี่ยวกับหนวยงานตาง ๆ เหลานั้น เพ่ือใหหนวยงานไดรับการ

สนับสนุนและความรวมมือท่ีดีจากสาธารณชนท่ีเกี่ยวของในระยะยาวตอเนื่องกันไปเร่ือย ๆ” 

สุพิณ   ปญญามาก  อธิบายไววา  “ความพยายามท่ีมีแผนท่ีจะมีอิทธิพลตอความคิดและ

ทัศนคติของประชาชน เพื่อสรางความสัมพันธอันดีระหวางประชาชนกับหนวยงาน” 

สกอต  เอ็ม. คัทลิป (Scott M. Cutlip) และ แอลเล็น  เอช.เซ็นเตอร (Allen H. Center) ผู

ซ่ึงมีอิทธิพลตอวิชาการประชาสัมพันธในชวง 20 กวาปนี้ ไดใหความหมายไววา “เปนความ

พยายาม ท่ีมีการวางแผนในอันท่ีจะมีอิทธิพลตอความคิดเห็นของประชาชนโดยใหยอมรับการ

ดําเนินธุรกิจของสถาบันและเปนส่ือสารสองทาง” 

จอรน  อี. มารสตัน (John  E. Maraton) นักวิชาการชาวอเมริกันท่ีมีช่ือเสียงมากผูหนึ่ง

กลาววา “การประชาสัมพันธนั้นเปนการส่ือสารท่ีโนมนาวใจ โดยมีการวางแผนเพ่ือใหเกิดอิทธิพล

ตอกลุมประชาชนท่ีสําคัญ” 
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 สถาบันการประชาสัมพันธ (The Institute Pubic Relations) ของประเทศอังกฤษไดให

ความหมายของการปฏิบัติงานประชาสัมพันธวา “เปนความพยายามท่ีสุขุมรอบคอบมีการวางแผน

และมีการติดตามผลเพื่อเสริมสรางและรักษาไวซ่ึงความเขาใจอันดีตอกันระหวางองคการกับ

ประชาชนกลุมเปาหมาย” 

สะอาด   ตัณศุภผล  อาจารยผูซ่ึงมีความสําคัญมากผูหนึ่งในการวางรากฐานการเรียน 

การสอนวิชาการประชาสัมพันธของไทยในปจจุบันไดกลาวา “การประชาสัมพันธ คือ วิธีการของ

สถาบันอันมีแผนการและกระทําตอเนื่องกันไป ในอันท่ีจะสรางหรือยังใหเกิดความสัมพันธอันดีกับ

กลุมประชาชน เพื่อใหสถาบันและกลุมประชาชนท่ีเกี่ยวของมีความรูความเขาใจ และใหการ

สนับสนุนรวมมือกันและกัน อันจะเปนประโยชนใหสถาบันนั้นดําเนินงานไปไดผลดีสมความมุง

หมาย โดยมีประชามติเปนแนวบรรทัดฐานอันสําคัญดวย” 

จากตัวอยางความหมายของการประชาสัมพันธดังกลาวขางตนนี้ ถึงมีความแตกตางกัน

แตก็พอสรุปความหมายได 4 ประเด็น คือ 

1. มีการวางแผน 

การประชาสัมพันธไมใชเปนการกระทําท่ีจะทําเม่ือมีงานเกิดข้ึนแลวจึงตองทํา หรือจะ

กระทําการประชาสัมพันธเม่ือมีความตองการจากประชาชนกลุมเปาหมายหรือผูบังคับบัญชาส่ังให

ทําแตท่ีถูกนั้นการประชาสัมพันธเปนการทํางานท่ีมีแผนเตรียมไวอยางรอบคอบตรงตาม

จุดมุงหมายท่ีไดตั้งไวอยางชัดเจน มีลําดับข้ันตอนในการทํางาน โดยประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ ท่ี

ประสานและสอดคลองกันเพื่อบรรลุจดมุงหมายนั้น 

2. เปนการทํางานท่ีตอเนื่องและหวังผลระยะยาว 

การประชาสัมพันธนั้นจะตองเปนการกระทําท่ีตอเนื่องไมมีวันจบส้ิน ท้ังนี้เพราะ

ประชาชนจําเปนตองไดรับขอมูลท่ีถูกตองอยูอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่อง การขาดการรับรูเกี่ยวกับ

ขาวสารและกิจกรรมนาน ๆ จะเปนสาเหตุของการเกิดความเขาใจท่ีคลาดเคล่ือนและจะเปนบอเกิด

ของความรูสึกท่ีไมดี ซ่ึงยังผลตอปฏิกิริยาในทิศทางท่ีเปนผลเสียตอหนวยงานได นอกจากนี้แลว

การประชาสัมพันธจะใหผลท่ีเห็นเปนรูปธรรมได จะตองใชเวลาระยะหนึ่งทั้งนี้ขึ้นอยูกับลักษณะ

การประชาสัมพันธและกลวิธีในการประชาสัมพันธดวย 

3. มีอิทธิพลตอความคิดและทัศนคติ 

จุดมุงหมายของการประชาสัมพันธ คือ การโนมนาวจิตใจของประชาชนกลุมเปาหมาย

ใหมีทัศนคติท่ีดีตอหนวยงาน กิจกรรมและการบริการหรือสินคาของหนวยงาน การท่ีจะมีทัศนคติท่ี

ดีนั้นหมายถึงการมีความรูการเขาใจท่ีถูกตองท่ีจะสงผลใหมีความรูสึกท่ีดี และมีพฤติกรรมท่ีเปน

การสนับสนุนหรือรวมมือ 
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4. มีความสัมพันธกับประชาชน 

ถาหากไม มีความสัมพันธระหวางหนวยงานกับประชาชนแลว ก็จะไม มีการ

ประชาสัมพันธเกิดข้ึนได ความสัมพันธนี้จะเปนความเขาใจท่ีถูกตองและมีคุณคาแกประชาชน และ

ขณะเดียวกันหนวยงานก็ยินดีท่ีจะรับฟงความคิดเห็น และใหความสําคัญตอปฏิกิริยาโตตอบของ

ประชาชนดวย 

 

3. ทฤษฏีเกีย่วกบัผู้รับสาร 

การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับผูรับสารในยุคเร่ิมแรกเปนการวิเคราะหแบบงาย ไมใชตัวแปรท่ี

เปนนามธรรมหรือตัวแปรท่ีเปนลักษณะทางจิตใจ เชน ทัศนคติ หรือแรงจูงใจ ตัวแปรท่ีมักจะใชกัน

ในการศึกษาวิจัยจึงมักเปนตัวแปรท่ีเห็นไดชัดเจน หรืออาจวัดไดดวยการใชคําถามแบบ

ตรงไปตรงมาหรือบางตัวแปรอาจไมตองใชการถามเลยก็ได เชน เพศ ลักษณะของตัวแปรกลุมนี้ เรา

เรียกรวม ๆ กันวา ตัวแปรทางประชากร (Demographic Variables) ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม (Socioeconomic Status) ภูมิลําเนา ศาสนา ฯลฯ จะเห็นไดวา

การเก็บ ขอมูลเกี่ยวกับส่ิงเหลานี้ ไมใชเร่ืองยาก แมวาอาจไมไดขอมูลท่ีถูกตองแนนอนและหลายตัว

แปรนั้นสามารถประเมินเอาดวยวิธีสังเกต หรือวิธีอ่ืน ๆ ก็สามารถคาดคะเนไดถูกตองใกลเคียง

พอสมควร เชน กรณีของอายุ หรือรายได ซ่ึงหากผูรับสารไมตองการแจงขอมูลตามความเปนจริงก็

อาจใชวิธีการคาดคะเนเอาไดไมคลาดเคล่ือนไปมากนัก (กาญจนา แกวเทพ. 2539 : 45) ผลจากการ

ศึกษาวิจัยท่ีผานมาในอดีต ไดแสดงใหเห็นแบบแผนบางอยางของการเปดรับส่ือมวลชน ของผูรับ

สารท่ีมีลักษณะประชากรท่ีตางกัน ดังนี้ (ยุบล เบญจรงคกิจ. 2539 : 25 อางถึงใน นภาพร พงษชัย

ไกรกิติ 2552: 19) 

1) อาย ุและการเปดรับส่ือมวลชน 

นักวิจัยการส่ือสาร ไดทําการศึกษาการเปดรับส่ือมวลชนของชาวอเมริกันในวัยตาง ๆ

และพบวา คนอเมริกันมีการเปดรับส่ือมวลชนแตกตางกันไปตามวัย เชน วัยเด็กอายุประมาณ12-14 

ปจะดูโทรทัศนมากท่ีสุด หลักจากนั้นเม่ือเร่ิมเขาสูวัยรุน เด็กจะมีความรูกวางขวางข้ึน และไดรับ

อิทธิพลจากโรงเรียน และเพื่อน ๆ ตลอดจนส่ือมวลชนประเภทตาง ๆ มากข้ึน เด็กจะใชส่ือเพื่อ

ความบันเทิงและการเรียนรู เม่ือถึงวัยท่ีเร่ิมศึกษาในระดับอุดมศึกษาคนวัยนี้จะมีกิจกรรมมากข้ึน

และมีหนาท่ีดานอ่ืน ๆ ซ่ึงจะดึงเวลาไปมาก จนปริมาณการเปดรับส่ือมวลชนลดลงอยางเห็นไดชัด 

นอกจากนั้น การศึกษาคร้ังนี้ยังพบวาในหมูวัยรุน และวัยหนุมสาว เวลาท่ีใหกับการอาน

หนังสือพิมพ มีไมสูงเทากับเวลาท่ีใหกับการชมโทรทัศน และในยุคซ่ึงการชมวิดีทัศนคอนขางเฟอง

ฟู ตัวเลขการชมภาพยนตรของผูชมจะลดลงมาก อยางไรก็ดี ภาพยนตรยังคงเปนส่ือท่ีวัยรุนและวัย
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หนุมสาวสนใจและเปดรับมากกวาคนวัยอ่ืน ๆ เนื่องจากเปนส่ือท่ีชวยใหผูรับสารในวัยรุนได

แสวงหาแบบแผนสําหรับชีวิตไดมาก 

2) การศึกษาและการเปดรับส่ือมวลชนนักวิชาการส่ือสาร  

พบวา การศึกษามีความสัมพันธคอนขางสูงกับตัวแปรซ่ึงเกี่ยวกับการรับสารและอายุกับ

การศึกษาบวกกัน จะสามารถอธิบายความแตกตางกันของพฤติกรรมการส่ือสารได พฤติกรรมการ

เปดรับสารในลักษณะนี้สามารถอธิบายไดดวยการจัดสรรเวลาในชีวิตประจําวันของผูรับสารเอง 

บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงมักตองถูกจัดแบบแผนของการทํางานท่ี แตกตางไปจากผูมีการศึกษานอย คน

ท่ีมีการศึกษาสูง มักมีการทํางานในตําแหนงตาง ๆ ท่ีตองใชเวลานอกงานประกอบไปดวย เชน ไป

ประชุมเขาสังคม รวมท้ังมีเงินมากพอท่ีจะเลือกซ้ือหาความบันเทิงท่ีอยูภายนอกบาน ยิ่งอายุเพิ่มข้ึน 

ธุรกิจก็มักเพิ่มข้ึนตาม ทําใหมีเวลาในการเปดรับส่ือนอยลง กลาวโดยสรุป เม่ือคนท่ีมีการศึกษาใน

ระดับสูงตองการจะจัดสรรเวลาในการเปดรับส่ือใหเหมาะสม พวกเขาก็มักจะลดเวลาท่ีใหกับส่ือ 

อิเล็กโทรนิกสลงมากกวาจะลดเวลาท่ีใหกับส่ือส่ิงพิมพ นอกจากนั้น ยังพบวา คนท่ีมีการศึกษาสูง

และอายุมากนิยมเปดรับขาวและเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับสาธารณชนมากกวากลุมท่ีมีการศึกษานอยและ

อายุนอย ผลจากการศึกษาทํา ใหมองเห็นคอนขางชัดเจนวายิ่งคนมีการศึกษาสูงเทาไร ความสนใจ

ในขาวสาร บทบรรณาธิการและคอลัมนท่ีมีเนื้อหาหนักก็ยิ่งมากข้ึนเทานั้น 

3) เพศและการเปดรับส่ือมวลชน 

ในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับผูรับสารตามแนวทฤษฎีประชากร นักวิจัยยังใหความสนใจกับ

ความแตกตางในพฤติกรรมการเปดรับสารระหวางเพศหญิงและเพศชาย แมจะไมพบความแตกตาง

เดนชัดมากเทากับอายุและการศึกษา แตก็มีความแตกตางบางระหวางเพศหญิงและเพศชาย ใน

พฤติกรรมการเปดรับส่ือมวลชน เพศหญิงใชเวลาในการดูโทรทัศน และฟงวิทยุมากกวาเพศชาย 

โดยนิยมดูรายการละคร ในขณะท่ีเพศชายนิยมอานหนังสือพิมพมากกวาดูโทรทัศน เพศชายมักนิยม

ดู รายการขาวและกีฬา และการดูโทรทัศนของเพศชายนั้นมักจะเกิดในขณะพักผอน แตสําหรับ เพศ

หญิงแลวมักจะดูโทรทัศนไปพรอม ๆ กับทํางานอ่ืน ๆ ท่ีตองสมาธิและพลังงานพอสมควร 

4) รายไดกับการเปดรับส่ือมวลชน 

รายไดเปนตัวแปรสําคัญท่ีกําหนดฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม(Socioeconomic Status) 

ของบุคคล การศึกษาวิจัยท่ีใชแนวทฤษฎีประชากรศาสตร จึงมักมีตัวแปรรายไดของบุคคลรวมอยู

ดวยเสมอ เพื่อชวยใหมองเห็นความสําคัญของฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมและพฤติกรรมของ

บุคคลชัดเจน รายไดนั้นเปนตัวแปรท่ีมีบทบาทใกลเคียงกันกับตัวแปรดานการศึกษาเนื่องจากเปน

ตัวแปรท่ีมีความสัมพันธระหวางกันสูงมาก โดยเฉล่ียแลว คนท่ีมีการศึกษาสูงมักจะมีรายไดสูงตาม

ไปดวย คนมีการศึกษาสูงท่ีมีรายไดต่ํามีอยูนอย สวนคนท่ีมีการศึกษานอยนั้นสวนใหญมักมีรายได
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นอยถึงปานกลาง ดังนั้นตัวแปรท้ังสองตัวนี้ จึงมักถูกมองรวม ๆ กันไปวาจะเปนฐานะทางเศรษฐกิจ

และสังคม ยอมไมเปนท่ีนาแปลกใจเม่ือการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับผูรับสารและฐานะทางเศรษฐกิจ หรือ

รายไดจะปรากฏผลเชนเดียวกันนักวิจัยการส่ือสารวา ผูท่ีมีรายไดสูงมักเปนผูนิยมเปดรับส่ือส่ิงพิมพ 

และนิยมเนื้อหาคอนขางหนัก ไมคอยสนใจเนื้อหาดวนความบันเทิงเทาใดนัก ผลท่ีไดรับจากการ

วิจัยในลักษณะเชนนี้ สามารถอธิบายไดเชนเดียวกันกับ กรณีศึกษา คือผูมีรายไดสูงนั้นมักมี

การศึกษาสูง มีตําแหนงหนาท่ีการงานท่ีดี จึงมักถูกผลักดัน ใหมีความจําเปนท่ีตองเรียนรูหาขอมูล

ขาวสารตาง ๆ ใหทันตอเหตุการณอยูเสมอ การเปดรับขาวสาร จึงจําเปนสําหรับผูรับสารกลุมนี้

มากกวารายการโทรทัศน ซ่ึงสวนใหญเนนเนื้อหาดานความบันเทิง นอกจากนี้ ตําแหนงหนาท่ีการ

งานมักทําใหกลุมผูรับสารกลุมนี้ตองมีกิจธุระและงานสังคม การชมโทรทัศนจึงเปนไปไดนอย 

ในขณะท่ีการอานหนังสือพิมพทําไดงายกวามาก ในขณะท่ีกลุมผูรับสารท่ีมีการศึกษานอยและ

รายไดต่ํา ซ่ึงมีทักษะในการอานนอยและขาดเงินท่ีจะไปหาความบันเทิงอ่ืน ๆ จึงมักอาศัย เคร่ืองรับ

โทรทัศนเปนเคร่ืองชวยผอนคลายความตึงเครียด 

 

4. ทฤษฎเีกีย่วกบัความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 

ผูสงสาร (Sender) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลซ่ึงเปนผูเร่ิมตนของกระบวนการใน

การถายทอดสารไปยังอีกแหลงหนึ่ง จะโดยตั้งใจหรือไมตั้งใจก็ตาม ผูสงสารนี้อาจทําหนาท่ีเปน

แหลงสาร (Source) และ ผูเขารหัส (Encoder) ในเวลาเดียวกัน หรือทําหนาท่ีเพียงอยางใดอยางหนึ่ง

ก็ได แหลงสาร (Source) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีเปนผูริเร่ิมความคิดท่ีจะถายทอดสารไป

ยังอีกแหลงหนึ่ง สวนผูเขารหัส (Encoder) หมายถึง ผูท่ีถายทอดสารจากแหลงสารไปยังจุดหมายท่ี

แหลงสารตองการโดยการแปลงสารนั้นออกมาในรูปของรหัสท่ีเปนท่ีเขาใจกันในกระบวนการ

ส่ือสารนั้น ๆ รหัสดังกลาว อยูไดท้ังในรูปของคําพูด สัญญาณ (Signal) หรือสัญลักษณ(Symbol) 

วัตถุประสงคของผูสงสาร 

1) เพื่อบอกกลาวสารนิเทศ 

2) เพื่อใหความรู 

3) เพื่อใหความบันเทิงใจ 

4) เพื่อโนมนาวใจ 

พรทิพย จงเจิดศักดิ์ ( 2540 : 31, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 25) กลาวไววา ความ

นาเช่ือถือ(Credibility) คือ การท่ีผูรับสาร เห็นวาผูทําการติดตอส่ือสารหรือแหลงสารมีความนา

ไววางใจ (Trustworthy) ความสามารถ(Competent) ความเช่ียวชาญ (Experties) หรือระดับของ

ความรูเกี่ยวกับเร่ืองท่ีทําการส่ือสารสูงเปนการประเมินของผูรับสารเกี่ยวกับความเช่ือถือไดของ
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แหลงสารในสถานการณหนึ่งๆและแหลงสารหรือบุคคลท่ีมีความนาเช่ือถือมากเทาใด การจูงใจก็ยิ่ง

มีประสิทธิภาพมากข้ึนเทานั้น 

ปรมะ สตะเวทิน ( 2539 : 22, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 25 ) ไดใหความเห็นวา 

สถานภาพตาง ๆ ของผูสงสารมีอิทธิพลอยางยิ่งตอพฤติกรรมการส่ือสารของผูสงสาร สถานะ 

ตําแหนง บทบาท หนาท่ี ศักดิ์ศรีความเช่ือและคานิยมของสังคมและวัฒนธรรม ลวนแลวแตมี

อิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมการส่ือสารของผูสงสาร และเปนส่ิงท่ีคาดหวังวาผูสงสารควรจะ

ปฏิบัติอยางไรในการส่ือสาร 

แมคไกว ( McGuire 1973 : 230, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 25) กลาวไววา 

ความเช่ือถือของแหลงสารเกิดข้ึนจากการท่ีผูรับสารยอมรับในเนื้อหา ซ่ึงถูกตองและสอดคลองกับ

เหตุการณท่ีเกิดข้ึนจริง ฉะนั้นจึงเห็นไดวาความนาเช่ือถือของแหลงสารจึงอยูท่ีการยอมรับของผูรับ

สารท่ีมีตอผูสงสารวาไดรูในส่ิงท่ีถูกตองไดรับการโนมนาวใจในส่ิงท่ีเขารูนั้นหรือถากลาวอยางส้ัน 

ๆ ก็คือ ความเช่ือถือของแหลงสารข้ึนกับการยอมรับในความชํานาญ (Expertise) และส่ิงท่ีประจักษ 

(Objectivity) 

เทยเลอร (Taylor 1980 : 400, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 26) กลาวไววา ความ

เช่ือถือของแหลงสารหรือผูสงสารประเมินจากผูรับสารเกี่ยวกับความเช่ือถือไดของแหลงสารใน

สถานการณหนึ่ง ๆ และเพิ่มเติมวากลุมคนจะใหความเช่ือถือตอขาวสาร เม่ือผูสงสารมีความเช่ือถือ

สูง เพราะผูสงสารท่ีมีความนาเช่ือถือสูงไมเพียงแตจะทําใหผูรับสารยอมรับในตัวเขาเทานั้น หากแต

ยังยอมรับในส่ิงท่ีเขาพูด รวมท้ัง สามารถจดจําผูสงสารไดนาน นอกจากนี้ ยังมีแนวโนมท่ีจะเช่ือผู

สงสารท่ีมีความนาเช่ือถือสูง มากกวาผูสงสารท่ีมีความนาเช่ือถือต่ํา 

เลอบิงเกอร (Lerbinger 1972 : 21, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 26) กลาววา ความ

นาเช่ือถือของแหลงสารเปนส่ิงท่ีสําคัญยิ่งถาผูสงสารยืนอยูขางเหตุการณท่ีเปนจริงและยืนอยูขาง

ผูรับสาร โดยมีความนาเช่ือถือนั้นข้ึนอยูกับพื้นฐาน 2 อยางคือ ความนาไววางใจ (Trustworthiness) 

ซ่ึงดูไดจากความซ่ือสัตย การไมมุงเพียงเพื่อชักจูง โนมนาวใจ และพื้นฐานความนาเช่ือถืออีกทาง

หนึ่ง คือ ความเช่ียวชาญสามารถ(Expertness)เชนเดียวกันกับท่ี อรอนสันและโกลเดน (Aronson 

and Golden. 1976 : 146, อางถึงใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 26) พบวาการยอมรับ ในแหลงสาร

ข้ึนอยูกับความชํานาญเฉพาะดานนั้นมาจากประสบการณมากกวาการศึกษาฐานะทางสังคมหรือ

การประกอบอาชีพ นอกจากนั้น ความนาเช่ือถือของแหลงสารข้ึนอยูกับไหวพริบ ความซ่ือสัตย 

ความจริงใจ และความใจกวาง 
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จะเห็นไดวา จากความหมายของความนาเช่ือถือของแหลงสาร (Credibility of Source) 

สามารถท่ีจะจําแนกเปนองคประกอบของความนาเช่ือถือไดดังนี้ (พิชญา รัตนผล 2540 : 32, อางถึง

ใน วิรุฬหรัตน ผลทวี 2548: 27) 

1) องคประกอบดานความสามารถ (Competent) ไดแก ความเปนผูรูความเปนผูชํานาญ 

มีความสามารถ การมีคุณสมบัติ การมีความสามารถในการหารายไดใหแกตนเองและมีทักษะใน

เร่ืองท่ีจะส่ือสารและในกระบวนการส่ือสารซ่ึงคุณสมบัติเหลานี้จะทําใหผูรับสารเกิดความ

ประทับใจและเกิดความเช่ือถือตอผูสงสารและทําใหเกิดการยอมรับในความเช่ือถือตอผูสงสาร 

2) องคประกอบดานความรูสึกปลอดภัย (Safety) ไดแก ลักษณะของผูสงสารท่ีมีความ

เปนมิตรมีไมตรีจิต มีเมตตา อดทน สงบเยือกเย็น สุภาพ เอ้ือเฟอ นาไววางใจ ซ่ึงผูสงสารจะตอง

ยึดถือความจริงหรือความซ่ือสัตย เพื่อใหผูรับสารเกิดความรูสึกไววางใจในตัวผูสงสาร 

3) องคประกอบดานบุคลิกภาพ (Characteristics) ไดแก ความกระตือรือรน ความ

คลองตัว และการมีความม่ันใจในความสามารถของตนเองของผูสงสารซ่ึงแหลงสารท่ีมีบุคลิกภาพ

เปนท่ีนาดึงดูดใจ ยอมกระตุนใหผูรับสารมีความสนใจและพึงพอใจในสารได 

4) องคประกอบดานการสมาคม (Sociability) ไดแก ความมีอัธยาศัยความเปนกันเองกับ

ผูรับสาร การมีทัศนคติท่ีมีท้ังตอตนเองและตอผูรับสาร ตลอดจนการมีความรอบรูในเร่ืองท่ัว ๆ ไป

ซ่ึงจะเปนคุณลักษณะในการเสริมสรางสัมพันธภาพท่ีดีระหวางผูรับสารและผูสงสาร 

โดยสรุป ความนาเช่ือถือ (Credibility) ของผูสงสารนับวาเปนส่ิงสําคัญมาก เพราะ

บรรยากาศแหงความนาเช่ือถือนี้ เปนการเอ้ืออํานวยตอกระบวนการส่ือสารแบบสองทาง (Two way 

communication process) เพื่อใหผูสงสารมีโอกาสทราบถึงปฏิกิริยาอยางใดอยางหนึ่ง 

(Feedback)ของผูรับสารมายังผูสงสาร และสําหรับการส่ือสารแบบทางเดียวนั้น (One way 

communication process) ความนาเช่ือถือ (Credibility) ของผูสงสารนับไดวาเปนส่ิงท่ีสําคัญมาก

เชนเดียวกัน เพราะวาหากผูสงสารสรางความนาเชื่อถือใหเกิดข้ึนได ผูรับสารยอมท่ีจะเกิดการ

ยอมรับเช่ือถือตลอดจนเกิดความไววางใจในขาวสารท่ีส่ือออกมา โดยสามารถวัดไดจาก การเปดรับ 

เปดชม หรือ การอาน เชน การอานหนังสือพิมพ ,การดูโทรทัศน, การฟงวิทยุ เปนตน โดยท่ีผูสง

สารเองนั้น อาจจะไดมีโอกาสทราบถึงปฏิกิริยาอยางใดอยางหนึ่งของผูรับสาร (Feedback) เชน ผูท่ี

อานหนังสือพิมพ เขียนจดหมายถึงบรรณาธิการ ติ – ชมการจัดทําหนังสือพิมพ หรือการทําคอลัมน

ตาง ๆ หรือผูฟงวิทยุ โทรศัพทรวมเลนเกมกับผูจัดรายการวิทยุ หรือ โทรศัพทไปติ – ชม การจัด

รายการเปนตน 
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5.ทฤษฏีการใช้ส่ือประชาสัมพนัธ์ 

ความหมาย ส่ือ แปลมาจากคําวา medium หรือ media ซ่ึงเปนภาษาละติน แปลวา กลาง 

อยูตรงกลาง ส่ิงท่ีอยูตรงกลาง แตเม่ือนํามาใชในภาษาอังกฤษก็มีความหมายกวางออกไป จนรวมถึง

วิธี (means) ส่ิงแวดลอมหอหุม (environmental element) อาทิ อากาศสําหรับคน น้ําสําหรับปลา 

เคร่ืองมือ (instrument) ตัวแทนหรือตัวนํา (agency) วัสดุ (material) เทคนิค (technique) หรือแมแต 

person as medium แตเม่ือวิชาการดานการส่ือสาร และการส่ือสารมวลชนกาวหนามากข้ึน คําวา ส่ือ 

(medium หรือ media) ก็ไดรับการวิเคราะหศึกษาและตกแตงพัฒนาจนมีความหมายเปน

ศัพทเทคนิค (technical term) หรือศัพทเฉพาะท่ีมีความสําคัญยิ่ง      ท้ังนี้เพราะส่ือกลายเปน

องคประกอบท่ีจะขาดเสียมิไดในการส่ือสารทุกรูปแบบและทุกประเภท ความหมายเดิมท่ีจํากัดอยู

เฉพาะเร่ืองของภาษาท่ีใชในการพูดหรือการสอน ( อาทิ ภาษาไทยท่ีเปนส่ือการสอนท่ีใชกันมาก

ท่ีสุดในสถาบันการศึกษาของไทย ) ก็ไดขยายออกมาครอบคลุมถึงส่ือวัตถุ ( อาทิ ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส ) ส่ือบุคคล ( อาทิ ส่ือภาษา ส่ือทาทาง พอส่ือแมส่ือ ส่ือประชาชน หรือ population 

media) ส่ือผสม ( อาทิ ส่ือมวลชน ส่ือการสอน ส่ือขอมูล ส่ือโสตทัศน ) หรือแมกระท่ังสาร ( อาทิ 

ส่ือวัจนะภาษา ส่ือ อวัจนะภาษา )  

ส่ือท่ีใชในการประชาสัมพันธ หมายถึง เคร่ืองมือหรือตัวกลางท่ีใชในการนําขาวสาร

เร่ือง ราว จากองคกรหรือหนวยงานไปสูประชาชน  

ส่ืออาจจําแนกไดหลายประเภทหลายหลักเกณฑแตการกําหนดประเภทของส่ือเพื่อการ

ประชาสัมพันธ จะตองคํานึงถึงลักษณะท่ีเปนรูปธรรม ลักษณะท่ีพัฒนาไดประโยชนในปจจุบัน

และศักยภาพเพื่ออนาคต      

5.1 ประเภทของส่ือท่ีใชเพื่อการประชาสัมพันธ    

โดยปกติท่ัวไปมีการแบงประเภทของส่ือกันไวหลายประเภท และหลายหลักเกณฑ 

(criteria) ไดประมวลสรุปไวดังนี้  

5.1.1 แบงตามวิวัฒนาการ ไดแก ส่ือประเพณี (traditional media) ส่ือมวลชน 

(mass media) ส่ือเฉพาะกิจ (specialized media)  

5.1.2 แบงตามบทบาทหนาท่ีทางสังคม ไดแก ส่ือบันเทิง (entertainment 

media) ส่ือการศึกษา (education media) ส่ือขาวสาร (information media) 

5.1.3 แบงตามประสาทท่ีใชในการรับสาร ไดแก ส่ือโสต (audio media) ส่ือ

ทัศน (visual media)ส่ือโสตทัศน (audio-visual media) 

5.1.4 แบงตามบทบาทหนาท่ีทางเทคนิค (technical functions) ไดแก ส่ือ

ถายทอดสาร (transmission media) ส่ือบันทึกสาร (record media)  
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5.1.5 แบงตามเคร่ืองนํารหัสสาร ไดแก ส่ือส่ิงพิมพ (print media) ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส (electronic media) ส่ือบันเทิงเสียงหรือภาพ (film or tape)  

ท่ีใชในการประชาสัมพันธสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ  

1) ส่ือประชาสัมพันธท่ีควบคุมได (Controllable Media) ไดแก  

ส่ือส่ิงพิมพ Print Media)  

ส่ือบุคคล (Personal Media)  

ส่ือโสตทัศน (Audio-visual Media)  

ส่ือกิจกรรมตาง ๆ (Activity Media)  

2) ส่ือประชาสัมพันธท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Media)  

ส่ือมวลชน (Mass Media) 

5.2 ความสําคัญของส่ือท่ีใชเพื่อการประชาสัมพันธ  

ส่ือท่ีใชในการประชาสัมพันธมีความสําคัญ คือ 

5.2.1 เพื่อการถายทอดหรือบอกขาวสารใหแกประชาชนไดรับทราบ 

5.2.2 เพื่อใหประชาชนมีความรูความเขาใจท่ีถูกตอง 

5.2.3 เพื่อเปนการสรางความนิยมและภาพพจนท่ีดีขององคกร 

5.3 ลักษณะของส่ือประชาสัมพันธแตละประเภท   

5.3.1 ส่ือส่ิงพิมพ   (Print Media)    

ส่ือประเภทส่ิงพิมพ (The Printed Words)  

1)   ส่ือเพื่อการสัมพันธภายในหนวยงาน (House or Home Journal) เปนหนังสือวารสาร 

ส่ิงพิมพท่ีใชส่ือสัมพันธในหนวยงานใหรูหรือเขาใจและแจกจายกันเฉพาะภายในหนวยงาน  

2)   ส่ือสัมพันธภายนอกหนวยงาน (External Publication) เปนวารสารส่ิงพิมพท่ีใชเพื่อ

สัมพันธระหวางหนวยงานกบับุคคลภายนอกหนวยงาน จัดทํารูปเลม ประณีต ใชถอยคํา สํานวน 

ภาษา เปนทางการ การระมัดระวังมากกวาหนังสือสัมพันธภายใน 

3) ส่ือสัมพันธแบบผสม (Combination) เปนการจัดทําส่ิงพิมพ ส่ือสัมพันธในลักษณะ

ผสม ใชอานได ท้ังคนภายในและภายนอกหนวยงานในเลมเดียวกัน 

การเตรียมส่ิงพิมพเพื่อการประชาสัมพันธ (Preparation for Publication) กอนจะทํา

ส่ิงพิมพควรมีการวางแผนใหเรียบรอย การวางแผนท่ีดีตองคํานึงถึงส่ิง 3 ประการดวยกัน คือ 

วัตถุประสงค (Purpose) ผูอาน (Reader) และรูปแบบ (Format) ในขณะเดียวกันจะตองพิจารณา

ปจจัยท้ัง 3 ประการนี้รวมกัน  
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1. วัตถุประสงค (Purpose) กอนท่ีจะทําหนังสือควรจะวางวัตถุประสงคอยางรอบคอบ 

เขียนวัตถุประสงคและใหผูอานมีอํานาจอนุมัติและทํางานใหตรงตามวัตถุประสงคท่ีวางไว  

2. ผูอาน (Reader) งานสําคัญอันดับแรกคือ ทํางานใหไดตามวัตถุประสงคท่ีวางไวและ

งานนั้นจะเปนจริงไดตองคํานึงถึงผูอานเปนหลัก ผูอานจะเปนผูตัดสินผลงาน ถาเขารูสึกซาบซ้ึงกับ

หนังสือก็ประสบความสําเร็จ แตถาเขาไมอานหนังสือเขาก็จะไมซาบซ้ึง ดังนั้น เราตองตอบใหไดวา

นิสัยในการอานหนังสือของเขาเปนอยางไร ตัวอยางประเภทไหนท่ีจะดึงดูดความสนใจของเขา จะ

วางเคาโครงเร่ืองอยางไรจึงจะเอาชนะใจเขาได ควรจะเปนสวนไหน เปนตน  

3. รูปแบบ (Format) มีส่ิงพิมพท่ีไมคํานึงถึงผูอาน แลวก็ไมอยากท่ีจะวางรูปแบบ ควร

กําหนดขนาดของหนา จํานวนหนา รูปภาพ มีการตูนหรือไม และอ่ืน ๆ อีกวิธีหนึ่งท่ีจะชวยในการ

กําหนดรูปแบบ คือ หาจุลสารท่ีมีวัตถุประสงคเหมือนกัน และกลุมผูอานเดียวกัน ลองอานและ

วิเคราะหและลองวางรูปแบบซ่ึงในการวางรูปแบบนั้นควรคํานึงถึงงบประมาณและเนื้อหาท่ีจะให 

ส่ือส่ิงพิมพมีลักษณะตาง ๆ คือ  

5.3.1.1 วารสาร (Journal) จัดทําเพ่ือผูอานเฉพาะกลุม อาจเปน

ภายใน หรือภายนอกองคกรก็ได จัดทําเปนรูปเลม มีระยะเวลาออกท่ีแนนอน และมีความตอเนื่อง 

     5.3.1.2 ปายประกาศและโปสเตอร  เปนส่ือท่ีใชเพ่ือดึงดูดความ

สนใจของประชาชนท่ีมีความเดนและสะดุดตา จัดทําดวยสีสันสวยงาม มีภาพและตัวอักษรชัดเจน 

อานงาย แมอยูไกล  

5.3.1.3 แผนพับ (Folder)  เปนส่ือส่ิงพิมพท่ีจัดทําข้ึนเพ่ือเผยแพร

ขาวเกี่ยวกับสินคาหรือบริการขององคกร  

5.3.1.4 เอกสารแจก   มักทําเปนเอกสารท่ีรวมเปนเลม เพื่อ

เผยแพรหรือแจกใหอาน 

 5.3.1.5 จุลสาร (Booklet and Bulletin)  เปนเอกสารเชิงความรู

ทางวิชาการ มีลักษณะคลายแผนพับแตเย็บเปนเลม 

5.3.1.6 ใบปลิว (Leaflet)   มีลักษณะเปนกระดาษแผนเดียว บรรจุ

ขาวสาร เร่ืองราวตาง ๆ ท่ีตองการจะประชาสัมพันธใหประชาชนทราบอยางท่ัวถึงในกลุมเปาหมาย

ไดอยางกวางขวาง 

5.3.2 ส่ือบุคคล   (Personal Media)  

ส่ือบุคคลเปนวิธีการส่ือสารท่ีเกาแกท่ีสุด ใชกันตั้งแตเร่ิมมีมนุษยข้ึนในโลก เปนส่ือท่ีใช

กันมากในกลุมประชาชนท่ัวไป เคร่ืองมือของส่ือบุคคลมีท้ังท่ีเปนคําพูด กริยาทาทาง การแสดงออก

ทางอากัปกิริยา 
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วิธีการส่ือสารดวยบุคคลจะเปนการใชคําพูดเปนหลัก ดวยวิธีการสนทนา อภิปราย 

บรรยาย สาธิต ประชุม  

คําพูด (Spoken Word) เปนเคร่ืองมือส่ือสารท่ีทุกคนคุนเคยกันดีอยูแลว และทุกคนตอง

ใชคําพูดในชีวิตประจําวัน ในงานอาชีพ ในชีวิตสวนตัว ส่ือคําพูดจึงเปนส่ือท่ีเกาแกท่ีสุดชนิดหนึ่ง 

นอกจากนี้หากคําพูดนั้นพูดโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีสังคมยกยองนับถือก็จะยิ่งเพิ่มน้ําหนักในคําพูด

นั้นมากข้ึนเปนเงาตามตัว การพูดจึงเปนเคร่ืองมือในการถายทอดชักนําความรูสึกนึกคิดของมนุษย

ออกมาใหผูอ่ืนไดทราบและเขาใจ คําพูดจึงเปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญท่ีจะทําใหมนุษยเกิดความรวมมือ

รวมใจเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน  

ส่ือบุคคลหรือการส่ือสารดวยคําพูดนั้น มี 2 แบบ คือ  

-แบบท่ีเปนทางการ (Formal oral communication) เชน การอภิปราย การบรรยาย การ

ประชุม การประกาศขาว การใหสัมภาษณ การสัมมนา  

-แบบท่ีไมเปนทางการ (Informal oral communication) คือ การพูดจา สนทนาปราศรัย

ตาง ๆ ในการพูดท่ีเปนทางการนั้น ผูพูดจะตองพูดใหผูฟงสนใจ เขาใจ ประทับใจ เกิดศรัทธา แลว

ยังอาจจะมีวัตถุประสงคอ่ืน ๆ ในทางการพูดดวย เชน เพ่ือใหขาวสารความรู เพ่ือชักจูงใจ เพื่อ

กระตุนเราอารมณ เพื่อกอใหเกิดการปฏิบัติการหรือทําใหรูสึกซาบซ้ึง ท้ังนี้อาจกลาวไดวา

จุดมุงหมายจะมี 2 ลักษณะ คือ จุดมุงหมายท่ีเปดเผย หรือจุดมุงหมายท่ีปกปด  

ประเภทของคําพูดท่ีใชเพื่อการประชาสัมพันธ  

1. การพบปะพูดจาธรรมดา  

2. การจัดตั้งหนวยติดตอ - สอบถาม  

3. การพูดติดตอทางโทรศัพท  

4. การแสดงปาฐกถา  

ลักษณะของส่ือบุคคล  

1 .การพูดสนทนา เปนการส่ือสารของบุคคลโดยท่ัวไปในวงสนทนา ซ่ึงเปนการส่ือสาร 

กันใน ชีวิตประจําวันท่ัวไป  

2.การอภิปราย เปนการส่ือความโดยกลุมคนตั้งแต 3 คนข้ึนไป ซ่ึงเปนการใหความรู 

ความคิดเห็น และ ขอเสนอแนะท่ีมีแนวโนมไปในทางเดียวกัน 

 3. การบรรยาย เปนการส่ือความเพื่อใหความรูความเขาใจตอเนื่องในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง 

โดยผูฟงเปนผูรับสาร และผูบรรยายเปนผูใหสาร 
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 4.การประชุม เปนการรวมกันปรึกษาหารือกันในกลุมหรือทีมงานอยางมีระบบและ

ระเบียบวิธีทางการ ประชุม เชนการยกมือกอนพูดแสดงความคิดเห็น มีการจดบันทึกรายงานการ

ประชุม และมีประธานการประชุม  

5.การฝกอบรม เปนการใหความรูความเขาใจแกบุคคล เพื่อใหมีความรูเพิ่มข้ึน และมี

ความสามารถข้ึนในเร่ืองท่ีไดรับการฝกและอบรมมา  

6.การสัมมนา เปนกระบวนการส่ือสารสองทาง ท้ังใหและรับความรูซ่ึงกันและกัน

ระหวางวิทยากรและผูเขารวมสัมมนา  

7.การพูดในท่ีชุมชน เปนการพูดในท่ีสาธารณะหรือชุมชนในวาระหรือโอกาสตาง ๆ 

เพื่อเปนการสรางความเขาใจ ความรู ยกยอง และยินดี ตลอดจนความเห็นอกเห็นใจเร่ืองราวตาง ๆ 

ขอดีของส่ือบุคคล  

1. เปนส่ือท่ีทุกคนมีอยูแลว ไมตองส้ินเปลืองในการซ้ือส่ือแบบส่ืออ่ืน ๆ  

2. ทําใหผูพูดและฟงเห็นหนาตา บุคลิก ลีลา ทาทาง น้ําเสียงประกอบการพูดซ่ึงมี

อิทธิพลในการชักจูงและเราความสนใจไดมากกวา  

3. เปนการส่ือสารสองทาง ท้ังผูพูดและผูฟงสามารถโตตอบกันไดทันที  

4. ผูพูดสามารถปรับเนื้อหาใหเหมาะกับผูฟงไดทันทวงที  

5. เหมาะกับการเผยแพรเร่ืองราวท่ีไมสลับซับซอนหรือติดตอสัมพันธกันเปนการ

สวนตัว  

ขอจํากัดของส่ือบุคคล  

1. ไมมีความคงทนถาวร พูดแลวก็ผานเลยไป  

2. ไมสามารถครอบคลุมผูฟงจํานวนมาก ๆได  

3. หากผูพูดขาดความสามารถในการพูดจูงใจ กจ็ะทําใหการพูดลมเหลวได  

4. เนื้อหาสาระท่ีนํามาพูดหากสลับซับซอนเกินไป ทําใหผูฟงไมเขาใจ ตองมีอุปกรณ

ประกอบการพูด เชน ภาพถาย ภาพสไลด ภาพยนตร  

5. เปนส่ือท่ีไมมีหลักฐานอางอิงท่ีชัดเจน  

5.3.3 ส่ือโสตทัศน   (Audio Visual Media)  

เปนส่ือประชาสัมพันธท่ีมีการใชท้ังภาพและเสียง มีลักษณะ คือ  

5.3.3.1 วิทยุ (Radio) เปนส่ือประชาสัมพันธท่ีสงขาวสารได

รวดเร็วและเผยแพรขาวไปไดไกลมาก เปนท่ีนิยมท่ัวไปท้ังในและตางประเทศ ประชาชนมีใชมาก

แมในชนบทท่ีอยูหางไกลและยังไมมีไฟฟาใช มีหลากหลายรายการ ท้ังขาวสาร บันเทิง รายการ

เพลง รายการละคร 
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 ขอดีของวิทยุ  

1. มีราคาถูก มีความรวดเร็ว แมจะอยูหางไกลจากสถานีกต็าม  

2. เขาถึงกลุมเปาหมาย ผูท่ีอานหนังสือไมออกก็สามารถรับฟงได ครอบคลุมบริเวณ

พื้นท่ีกวางขวางมาก  

3. ใหความรูสึกเปนกันเองกับผูฟง สรางความใกลชิด ซํ้ายังพกติดตัวไดตลอดเวลา  

4. ใหความรูสึกเราอารมณ และเปนส่ือท่ีจูงใจไดงาย เพราะเนนจังหวะ ลีลาท่ีใสอารมณ

ทําใหผูฟงจินตนาการ และมีความรูสึกรวมดวย  

5. สามารถฟงไปดวยและทํางานอ่ืนไปดวยได 

 ขอจํากัดของวิทยุ  

1. ไมสามารถเสนอรายละเอียดไดมาก เพราะตองพูดใหส้ัน กระชับ เขาใจงาย  

2. ไมมีความคงทนถาวร ถาผูฟงพลาดรายการไปก็ไมสามารถจะรับฟงไดอีก  

3. ถามีขอผิดพลาดจะแกไขไดยาก  

4. ตองฟงอยางมีสมาธิจึงจะไดใจความท้ังหมด  

5. เปนการส่ือสารทางเดียว ไมสามารถไตถามเร่ืองราวท่ีไมเขาใจได 

5.3.3.2 โทรทัศน (Television) เปนส่ือท่ีเจริญรุดหนามาก

สามารถถายทอดขาวสารไดท้ังโดยคําพูด ขอเขียน และรูปภาพ เปนท้ังภาพสี ขาวดํา และภาพนิ่ง 

ภาพยนตรและอ่ืน ๆ ถายทอดขาวสารไดเร็วมาก และสงภาพในระยะทางไกล ๆไดดวย รายการทาง

โทรทัศนจะคลายกับวิทยุ มีความหลากหลายโทรทัศนจึงเปนส่ือท่ีมีบทบาทและมีผูนิยมมาก  

ขอดีของโทรทัศน      

1. ดึงดูดความสนใจไดมาก เพราะสามารถทดแทนไดท้ัง หนังสือพิมพ วิทยุ และ

ภาพยนต  

2. ผูชมเก็บขาวสารไดมากเพราะมีท้ังภาพและเสียง   

3. ถายทอดขาวสารไดรวดเร็ว ทําใหขาวเปนท่ีนาเช่ือถือ  

4. สามารถเสนอรายการบางรายการไดดีกวาวิทยุและหนังสือพิมพ เชน รายการสารคดี 

การสาธิตทางวิชาการตาง ๆ  

ขอจํากัดของโทรทัศน  

1. ราคาแพงกวาส่ือประเภทอ่ืน   

2. เม่ือพลาดรายการก็ไมสามารถจะชมไดอีก นอกจากบันทึกเปนวิดีโอเทป  

3. เปนการส่ือสารทางเดียว  

5.3.4 ส่ือกิจกรรมตางๆ    
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ส่ือกิจกรรมตางๆท่ีจัดในลักษณะกิจกรรมตามวาระหรือโอกาสตาง ๆ โดยมากจัดในรูป

ของนิทรรศการ การออกราน งานฉลอง การประกวด การแขงขัน ประงานสถาปนาองคกร หรือการ

เปดใหเขาชมกิจการในวันสําคัญ มีลักษณะเดน 3 ประการ คือ  

1. ประชาสัมพันธใหประชาชนจํานวนมากมาเขารวมงาน  

2. ประชาสัมพันธกิจกรรมภายในงานและองคกรใหเปนท่ีรูจักของประชาชน  

3. ประชาชนท่ีมารวมงานไดรับสาระประโยชน สวนองคกรไดสรางภาพพจนท่ีดีใน

สายตาประชาชนเพิ่มข้ึน 

วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรมเพื่อการประชาสัมพันธ  

1. เพื่อใหการศึกษาทางออมในวิชาการสาขาตาง ๆ และเหตุการณตาง ๆ แกกลุม

ประชาชนเปาหมาย 

2. เพื่อเผยแพรขาวสาร ขอมูล กิจกรรมของสถาบันตอกลุมประชาชนเปาหมาย  

3. เพื่อกระตุนเรงเรากลุมประชาชนเปาหมายใหรวมมือกับสถาบันหรือเปล่ียนแปลง

ทัศนคติของกลุมประชาชนเปาหมายท่ีมีตอสถาบัน ไปในทางท่ีพึงประสงค  

4. เพื่อสรางความบันเทิง สนุกสนานความพึงพอใจแกกลุมประชาชนเปาหมาย 

หลักในการจัดกิจกรรมหรือนิทรรศการ  

1. การจัดแตละคร้ังควรมีศูนยรวมแนวความคิดเพียงอยางเดียว  

2. ควรเลือกสถานท่ีท่ีเหมาะสมและสะดวกในการเขาชม  

3. ตองใหผูชมเขาใจงาย และเสียเวลานอยท่ีสุด คือ จะตองใชทัศนวัสดุประเภท ภาพ 

ของจริงของจําลองและวัสดสุามมิติอ่ืน ๆใหมากท่ีสุด เทาท่ีจะทําได เพราะเปนการดมูากกวาการ

อาน 

4. ใชคําอธิบายส้ัน ๆ ขอความโต ๆ มองเห็นชัดแตไกล  

5. แสงก็มีบทบาทในการจดันิทรรศการ  

6. สีท่ีสะดุดตาจะชวยเราความสนใจและนาติดตาม  

7. ควรพยายามใหผูเท่ียวชมไดมีสวนรวมตามความเหมาะสม 

8. ควรจัดเร่ืองราวหรือกลุมวสัดุท่ีแสดงใหเปนหมวดหมู และตอเนื่องสันพันธกัน  

 

6. กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ (Buying Decision Process)  

กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ (Buying Decision Process) คือ ข้ันตอนตางๆ ท่ี

ผูบริโภคตองผานหรือพิจารณาหรือลงมือกระทําอยางเปนลําดับและดาํเนินตอเนื่องไปจนกระท่ัง



21 
 

เกิดการ ตัดสินใจซ้ือและลงมือซ้ือสินคาหรือบริการ ประกอบดวยข้ันตอนตางๆ 5 ข้ันตอน

ตามลําดับ ดังนี้  

6.1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Need Recognition)  

6.2 การเสาะแสวงหาขอมูลและทางเลือก (Information Search)  

6.3 การประเมินและวิเคราะหขอมูลและทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

6.4 การตัดใจซ้ือ (Purchase Decision)  

6.5 การประเมินผลและพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior)  

 

 

 

  

 

 

แผน ภาพที ่1 กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ 

ท่ีมา : สุปญญา ไชยชาญ, อางถึงใน จิรกานต คงคาประเสริฐ, หลักการตลาด (กรุงเทพ : บริษัท พี.เอ.

ลิฟวิ่ง จํากดั, 2543), 136. 

 

6.1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Need Recognition)  หมายถึงสภาวะท่ี

ผูบริโภครูสึกวาความตองการกับความเปนจริงท่ีเปนอยูในขณะนั้นๆมีความแตกตางกัน โดยระดับ

ความเปนจริงต่ํากวาระดับความตองการ 

การยอมรับปญหาของผูบริโภคนั้นจะทําใหเกิดแรงขับ ท่ีจะทําใหตองหาทางแกไข

ปญหานั้น  ถาความตองการกับความเปนจริงมีขอแตกตางกันมาก  แรงขับก็จะมีกําลังมาก  ซ่ึงทําให

ผูบริโภคตองรีบหาหนทางแกปญหาโดยเร็ว ในทางตรงกันขามถาความตองการกับความเปนจริงมี

ขอแตกตางกันนอย  แรงขับก็จะมีกําลังนอย  ทําใหผูบริโภคไมขวนขวายหรือไมรีบรอนในการหา

หนทางแกปญหา 

6.2 การเสาะแสวงหาขอมูลและทางเลือก (Information Search)  เม่ือเกิดความตองการ

ของสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคจะพยายามเสาะแสวงหาความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ

นั้นๆจากแหลงตางๆ 4 แหลง คือ  

1. ขอมูลจากบุคลท่ีอยูแวดลอม เชน เพื่อน ครอบครัว เพื่อนบาน ผูใกลชิด  

2. ขอมูลจากส่ือโฆษณา  เชน  การโฆษณาทางทีวี วิทย ุ

การตระหนัก

ถึงปญหา 

หรือ 

ความ

ตองการ 

 

การเสาะ

แสวงหา

ขอมูล 

และ 

ทางเลือก 
 

ประเมินผล 

และ 

พฤติกรรม 

หลังการซื้อ 

 

 

การตัดสินใจ

ซื้อ 

 

 

การประเมิน 

และ 

วิเคราะห 

ขอมูล 

ทางเลือก 
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3. ขอมูลจากแหลงขอมูลสาธารณ  เชน   ส่ือสารมวลชนประเภทท่ีมีบทความ 

ขาวสารเกี่ยวกับสินคา หรือบริการนั้นๆจากหนวยงานของรัฐ        หรือบทวิจารณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

ประเภทนั้น 

4. ขอมูลจากผูมีประสบการณ  เชน  เพ่ือน ผูรวมงานท่ีเคยใชสินคานั้นๆ 

มาแลว 

ความสําคัญของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของสินคาและลักษณะของผูซ้ือ  

เชน  รถยนต  ผูซ้ืออาจสอบถามจากผูท่ีเคยใชรถยี่หอนั้นๆ  สบูแชมพู ผูซ้ืออาจไดขอมูลจากการดู

โฆษณาทางทีวี 

6.3  การประเมินและวิเคราะหขอมูลและทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  เม่ือ

ผูบริโภคไดรับขาวสารขอมูลท่ีจะใชประกอบการตัดสินใจซ้ือแลว ก็จะประเมินคาทางเลือกแตละ

ทางเพื่อการตดัสินใจซ้ือโดยใชประสบการณในอดตีผสมกับทัศนคติท่ีเกิดจากการยอมรับขาวสาร

ขอมูลของสิคาแตละตรายีห่อ เพื่อชวยในการเลือก 

6.4  การตัดใจซ้ือ (Purchase Decision)  หลังจากผานข้ันการประเมินทางเลือกแลว 

ผูบริโภคก็จะเลือกตรายี่หอท่ีตนชอบมากท่ีสุดดังนั้น  นักการตลาดจึงตองเพิ่มความพยายามในการ

ใหขอมูลแกผูบริโภคและชวยแนะนําผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 

6.5  การประเมินผลและพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior)  เม่ือผูบริโภค

ซ้ือสินคาตรายี่หอนั้นๆ  ไปใชแลวไดผลตามท่ีคาดคะเนไว  ยอมทําใหผูบริโภคคนนั้นมีทัศนคติท่ีดี

ตอตรายี่หอ นั้นๆ มากยิ่งข้ึน   ในทางตรงกันขามถาใชแลวไมไดผลตามท่ีคาดไว  เขายอมมีทัศนคติ

ท่ีไมดีตอตรายี่หอนั้นๆ  นอกจากนี้โดยปกติเม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่งแลวจะมีความรูสึก

สงสัยไมม่ันใจในตัวสินคา  ท้ังท่ีมีการไตรตรองมาเปนอยางดีแลวดังนั้น  นักการตลาดจึงตองหา

หนทางเพื่อชวยเพิ่มความพึงพอใจใหแกผูบริโภค ดวยขอเสนอตางๆท่ีแสดงถึงความเอาใจใสท่ีมีตอ

ผูบริโภคอยางแทจริง เชนการดูแลหลังการขายอยางใกลชิดแลวสมํ่าเสมอ 

 

7. แนวความคดิเกีย่วกบั โมเดล AIDA 

โมเดล AIDA (AIDA model) ประกอบดวย การสงเสริมการตลาดท่ีตองทําใหเกดิผล 

หรือ บรรลุวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร ตามข้ันตอนดังนี ้

7.1 ความต้ังใจ (Attention) ผูสงขาวสารตองทําใหผูรับขาวสาร เกิดความตั้งใจท่ีจะฟง

ขาวสารกอน 

7.2 ความสนใจ (Interest) หลังจากเกิดความตั้งใจฟงในข้ันท่ีหนึ่ง ผูสงขาวสารควรสราง

ใหเกิดความสนใจติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสารตอไป 
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7.3  ความตองการ (Desire) ผูสงขาวสารตองจูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ 

7.4  การตัดสินใจซ้ือ (Action) ผูสงขาวสารโดยท่ัวไปเปนพนักงานขาย ตองเรงรัดให

ลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 462, อางถึงใน นิวัติ วงศพรหมปรีดา 2542 : 

41) 

 

8. แนวคดิเร่ืองงานแสดงสินค้า 

งานแสดงสินคา  หมายถึง  งานท่ีจัดข้ึนเพ่ือเปนจุดนัดพบของผูท่ีอยูในวงการธุรกิจ

เดียวกันหรือเกี่ยงของกัน โดยมีฝายผูจัดงาน (Fair Organizer) จัดการใหผูท่ีตองการนําสินคาหรือ

บริการมาเสนอ (Exhibitor) ไดจัดแสดงสินคาใหแกผูชมงาน (Visitor) และมีกิจกรรมหลายอยาง

นอกเหนือจากการแสดงสินคาเพื่อใหงานนั้นๆเกิดความสมบูรณในการเปนศูนยรวมของธุรกิจมาก

ข้ึน เชน มีการจัดประชุม/สัมมนา นิทรรศการ การสาธิต การแสดงแฟช่ันโชว เปนตน 

งานแสดงสินคาจึงเปนแหลงนัดพบสําหรับผูซ้ือและผูขาย โดยปกติแลวสามารถจําแนก

งานแสดงสินคาตามกลุมเปาหมายได 2 ประเภท คือ 

8.1 Trade Show คือ เปนการจัดงานแสดงสินคาสําหรับผูประกอบการในธุรกิจนั้นๆโดย

มีกลุมผูแสดงสินคาและผูเขาชมงานท้ังจากในประเทศและตางประเทศ  โดยในประเทศไทยมีผูจัด

งานเชนนี้ อาทิ กรมสงเสริมการสงออก บริษัท มิลเลอร ฟรีแมน (ประเทศไทย) บริษัท รีด เทรด

เด็กซ จํากัด เปนตน 

8.2 Consumer Show คือ  เปนการจัดงานแสดงสินคาสําหรับผูบริโภคหรือเพื่อขายปลีก 

เพื่อเนนความตองการภายในทองถ่ิน โดยมีผูเขารวมแสดงสินคาและผูเขาชมงานเปนชาวไทย

ท้ังหมด ผูจัดงานประเภทนี้ ไดแก กรมสงเสริมการสงออก บริษัท แมนกรุป จํากัด สหกรุป เปนตน 

ในทางวิชาการงานแสดงสินคายังสามารถแบงไดเปนอีกหลายประเภท ส่ิงท่ีเปนตัวแบงวัดก็คือ

เปาหมายทางการตลาด ถึงกระนั้นก็ตาม การแบงประเภทของงานแสดงสินคาก็ยังเปนเร่ืองท่ี

สลับซับซอน เนื่องจากมีงานแสดงสินคามากมายท่ีแตกตางไมเหมือนกัน และไมมีงานแสดงสินคา

สองงานท่ีเหมือนกันจริงๆทําใหเปนการยากท่ีจะกลาวไดชัดเจนถึงคําจํากัดความโดยสมบูรณหรือ

จําแนกงานแสดงสินคาประเภทตางๆอยางชัดเจน 

 

9. หลกัสําคญัของการตดิต่อส่ือสารเพือ่การประชาสัมพนัธ์ 

การติดตอส่ือสารเพื่อการประชาสัมพันธจึงมีหลักสําคัญพึงยึดถือดังนี้(คณะกรรมการ

กลุมผลิตชุดวชิาหลักการโฆษณาและการประชา 2548 : 116-117) 
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9.1 ตองคํานึงถึงความนาเช่ือถือ การติดตอส่ือสารเพื่อการประชามสัมพันธจะตอง

เร่ิมตนดวยบรรยากาศแหงความนาเช่ือถือ  ซ่ึงบรรยากาศดังกลาวเปนส่ิงท่ีสถาบันหรือโครงการอาจ

สรางข้ึนไดดวยพฤติกรรมการกระทําของสถาบันนั้นเอง  และพฤติกรรมการกระทําดังกลาวก็

ยอมจะสะทอนใหเห็นถึงความมุงม่ันปรารถนาอยางจริงจังของสถาบันท่ีมีตอประชาชน  เม่ือเปน

เชนนี้ประชาชนในฐานะผู รับสารก็ยอมจะมีความเช่ือม่ันในตัวสถาบัน ซ่ึงทําหนาท่ีเปนผู

ประชาสัมพันธหรือผูส่ือสาร  และผลของความนาเช่ือถือของสถาบันในฐานะผูสงสาร ท่ียอมจะมี

ไปถึงเนื้อหาสาระเร่ืองราว  ขาวสารดวย  ทําใหประชาชนในฐานะผูรับสาร เกิดความรูสึกวานา

ไววางใจและนาเช่ือถือ สําหรับเร่ืองความนาเช่ือถือ และความนาไววางใจนี้นับวาเปนส่ิงสําคัญมาก  

เพราะบรรยากาศของความนาเช่ือถือและนาไววางใจนี้ยอมเอ้ืออํานวยตอระบบติดตอส่ือสารทาง  

(two-way communication) ใหเปนไปไดอยางมีประสิทธิภาพ และสงผลดีตอการประชาสัมพันธ

ของโรงการดวย 

9.2 ตองคํานึงถึงความเหมาะสมกลมกลืนของสภาพแวดลอม  การติดตอส่ือสารเพื่อการ

ประชาสัมพันธนั้นจะตองเหมาะสมกลมกลืนกับความเปนจริงแหงสภาพแวดลอม  เคร่ืองมือส่ือสาร

เพ่ือการประชาสัมพันธตางๆ  อาจเปนเคร่ืองมือชวยสนับสนุนหรือเสริมคําพูด และการกระทําท่ี

เกิดข้ึนเทานั้น นอกจากนี้การติดตอส่ือสารเพ่ือการประชาสัมพันธ ยังควรจะตองเปดโอกาสใหผูรับ

สาร หรือประชาชนมีสวนรวม  และซักถามดวย  เพื่อความเขาใจดียิ่งข้ึนในสารนั้นๆ 

9.3 คํานึงถึงเนื้อหาสาระท่ีเหมาะสม  ในการติดตอส่ือสารเพื่อการประชาสัมพันธนั้น 

เนื้อหาสาระของขาวสารจะตองมีความหมายตอผูรับสารเสมอและจะตองสอดคลอง ไมขัดแยงตอ

ระบบคานิยมของเขา ( Value system) เพราะโดยปกติท่ัวไป หากขาวสารใดขัดแยงตอระบบคานิยม 

ความเช่ือ หรือปทัสถาน (group norms)  ผูรับสารก็ไมอาจปฏิบัติตามไดเพราะถาขืนปฏิบัติ เขาอาจ

ถูกปฏิเสธไมยอมรับจากสมาชิกอ่ืนๆในกลุม  หรืออาจจะถูกขับไลออกจากกลุม  อนึ่งเราตองไมลืม

วา  มนุษยจะเลือกรับขาวสารท่ีคาดวานาจะเปนประโยชนแกเขา  หากเห็นวาไรประโยชนหรือมิได

ใหผลตอบแทนท่ีพึงพอใจ เขายอมไมสนใจในขาวสารนั้น 

9.4 ตองคํานึงถึงความชัดเจน  ในการติดตอส่ือสารเพ่ือการประชาสัมพันธนั้น  ขาวสาร

จะตองมีความชัดเจน  โดยอาจใชภาษาหรือถอยคําท่ีงายๆ เพื่อความเขาใจชัดเจนตรงกัน  ท้ังผูสง

สารและผูรับสาร  ความชัดเจนของขาวสารจึงเปนเร่ืองสําคัญ  ขาวสารท่ีมีความสลับซับซอน  เขาใจ

ยาก  อาจจะนํามาทําเปนหัวขอ (Theme) คําขวัญ (Slogan) ท่ีส้ันๆงายๆเพื่อใหเขาใจไดชัดเจนยิ่งข้ึน  

ถาขาวสารจะตองถูกสงผานไปไกลๆ หลายๆทอดก็ยิ่งตองระมัดระวังมาก  ควรใหส้ัน  งาย  

กะทัดรัดยิ่งข้ึน 
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9.5 ตองคํานึงถึงความตอเนื่องและความสมํ่าเสมอ  การติดตอส่ือสารเพื่อการ

ประชาสัมพันธเปนกระบวนการท่ีไมมีท่ีส้ินสุด  ฉะนั้นการติดตอส่ือสารเพื่อการประชาสัมพันธท่ีมี

ประสิทธิภาพจะตองมีการย้ําเตือนเสมอ  เพ่ือใหซึมทราบในจิตใจของประชาชน ขาวสารท่ีส่ือ

ออกไป จะตองใหขอเท็จจริงและทัศนะ ความคิดเห็นรวมท้ังจะตองใหขาวสาร อยางม่ันคง แนนอน

สมํ่าเสมอดวย 

9.6 ตองคํานึงถึงชองทางในการส่ือสารเพ่ือการประชาสัมพันธ  ชองทางในการส่ือสาร

เพื่อการประชาสัมพันธ  คือตัวเช่ือมประสานระหวางผูประชาสัมพันธกับผูรับสาร ( the connecting 

link)  ทําใหผูประชาสัมพันธและผูรับสาร  สามารถทําการติดตอส่ือสารกันได  การติดตอส่ือสาร

ประชาสัมพันธจึงตองเลือกใชชองทางในการส่ือสาร หรืออีกในหนึ่งก็คือ  ชองทางการรับสง

ขาวสาร  ท่ีผูรับสารมีใชอยูหรือสามารถจะรับไดและมีความเช่ือถือในชองทางการส่ือสารนั้นดวย  

เชน  วิทยุกระจายเสียงซ่ึงประชาชนสวนมากมีใชอยูและมีความเช่ือถืออยูพอสมควร  เพราะ

ประชาชนมีแนวโนมท่ีจะมีความม่ันใจในแหลงขาวสารท่ีเปนสถานีของรัฐบาล  ชองทางในการสง

มีมากมายหลายประเภท  แตละประเภทยอมใหผลท่ีแตกตางกันไป  ซ่ึงบางคร้ังในการ

ประชาสัมพันธอาจจะตองใชชองทางการส่ือสารหลายประเภทรวมกันท้ังนี้ก็สุดแลวแตความ

เหมาะสมในแตละกรณี 

9.7 ตองคํานึงถึงขีดความสามารถของผู รับสาร  ในการติดตอส่ือสารเพ่ือการ

ประชาสัมพันธนั้น  เราจะตองคํานึงถึงขีดความสามารถของผูรับสารดวย  อันหมายรวมถึงทักษะใน

การส่ือสาร(communication skill)  ฉะนั้นความคิด  ความสามารถในการใชภาษา (thought and 

language competence) อยางมีทักษะจึงเปนส่ิงสําคัญการติดตอส่ือสารเพื่อการประชาสัมพันธ นาจะ

มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  ถาหากสามารถ ทําใหผูรับสารตองใชความพยายาม  หรือความยากลําบาก

ในการรับสารลดนอยลงมากท่ีสุด  นั่นคือผูรับสารสามารถจะไดรับขาวสาร  โดยไมตองทําการเสาะ

แสวงหาใหยากลําบาก  หรือพูดงายๆก็คือ  ทําใหขาวสารนั้นงาย  สะดวกแกการรับนั่นเอง   ซ่ึงท้ังนี้

ยอมข้ึนอยูกับความสามารถดานตางๆของผูรับสารดวย  เชน  ความสามารถในการอาน  อุปนิสัยใจ

คอ  และพื้นฐานความรู  หรือระดับการศึกษาของผูรับสาร 

 

10.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กาญจนาพร ศรีโมรา (2544) ศึกษาเร่ือง การบริการการส่ือสารงานแสดงสินคา เปน

การศึกษาถึงความสําคัญของการส่ือสารเพื่อสงเสริมงานแสดงสินคาเพื่อผูประกอบการ โดยศึกษา 

กระบวนการส่ือสารและกลยุทธท่ีใชในการส่ือสารรวมถึงแนวโนมการบริหารการส่ือสารเพื่อ

สงเสริมงานแสดงสินคาเพื่อผูประกอบการ จากการศึกษาพบวา การส่ือสารเพื่อสงเสริมงานแสดง
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สินคาเพื่อผูประกอบการเปนส่ิงสําคัญ เปนปฏิกิริยาลูกโซท่ีกระทบกับทุก ๆ ปจจัยในงานแสดง

สินคาและเปนเคร่ืองมือในการทําใหงานแสดงสินคาประสบความสําเร็จ โดยในการบริหารและ

กระบวนการส่ือสารเพื่อสงเสริมงานแสดงสินคาเพื่อผูประกอบการสวนมากเปนการบริหารงานตาม

สถานการณ เนื่องจากธุรกิจงานแสดงสินคามีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาทําใหผูจัดงานตองปรับตัว

ใหทันสถานการณ ซ่ึงกลยุทธ ท่ีใชในการส่ือสารมีท้ังการทําการส่ือสารใหผูแสดงสินคา

กลุมเปาหมายเขารวมแสดงสินคาและส่ือสารใหผูชมงานแสดงสินคากลุมเปาหมายเขาชมงาน ใน

การส่ือสารเพื่อใหผูแสดงสินคากลุมเปาหมายมารวมแสดงสินคานั้นเร่ิมจากการประชาสัมพันธกับ

การโฆษณางานแสดงสินคาในตลาดท่ียังใหมอยูและไมมีฐานขอมูลลูกคาเลย แลวจึงตามดวยการ

ส่ือสารการตลาดโดยตรง เชน การสงส่ิงพิมพท่ีเปนขาวสารของงาน รวมท้ังการขายทางโทรศัพท 

การใชพนักงานขาย เพื่อใหทราบขอมูลและรายละเอียดของงานแสดงสินคา ตามดวยการสงเสริม

การขายและกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ เพ่ือชักจูงใหผูแสดงสินคามารวมแสดงสินคา และในการ

ส่ือสารในงานแสดงสินคาท่ีเปนท่ีรูจักในตลาดแลวจะมีการใหน้ําหนักในการส่ือสารกับผูแสดง

สินคาในเร่ืองการตลาดเจาะตรงมากท่ีสุด แตสําหรับการส่ือสารกับกลุมเปาหมายท่ีเปนผูชมงานตอง

มีการใชเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีสามารถกระจายวงกวางเพ่ือใหครอบคลุมกลุมเปาหมายใหมีโอกาส

รับรูขาวสารการจัดงาน  โดยแนวโนมในการบริหารการส่ือสารงานแสดงสินคานั้นจะมีการใช

เคร่ืองมือในการส่ือสารตาง ๆ ในทิศทางเดียวกันและใหความสําคัญกับความโดดเดนและลูกเลนใน

การทําประชาสัมพันธ 

ประภา เตรียมศศิธร (2544) ศึกษาเร่ือง กลยุทธการส่ือสารการตลาดธุรกิจไมซของศูนย

การประชุมแหงชาติสิริกิติ์ ซ่ึงศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารการตลาดและบทบาทของธุรกิจไมซ 

พบวากลยุทธการส่ือสารท่ีมีการใชมากท่ีสุดคือกลยุทธการประชาสัมพันธและรองลงมาคือส่ือ

โฆษณาทางอินเทอรเน็ตและส่ือส่ิงพิมพประเภทแผนพับ โดยท่ีธุรกิจไมซประเภทการทองเท่ียวเพื่อ

เปนรางวัลเปนกลุมธุรกิจท่ีตองการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดนอยท่ีสุด เนื่องจากมีการกําหนด

กลุมเปาหมายท่ีแนนอนและเปนกลุมท่ีตองการการใชเพียงกลยุทธการส่ือสารการตลาดการ

ประชาสัมพันธสําหรับเอกสารขาวแจก กลยุทธการส่ือสารการตลาดโฆษณาในการส่ือส่ิงพิมพ

ประเภทแผนพับ โปสเตอรจะเหมาะกับการจัดประชุมและงานแสดงสินคาอยางมาก การสงเสริม

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจไมซทุกประเภทและกลยุทธการส่ือสารการตลาดโดยการขายตรง

ทางโทรศัพทเปนกลยุทธท่ีเหมาะกับการนํามาใชกับธุรกิจไมซประเภทจัดแสดงสินคา สวนกลยุทธ

การตลาดโดยตรงทางเอกสารเหมาะกับงานจัดประชุม การแสดงสินคาและนิทรรศการใหขาวสาร

กับกลุมเปาหมายท่ีเลือกสรรไวแลว 
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สิริพร นอยกลาง (2542) ศึกษาเร่ือง การประเมินผลส่ือประชาสัมพันธของโครงการ

ชุมชนคัดแยกของเทศบาลนครนนทบุรี ศึกษาจากชุมชนบุญโตปารควิลล ระหวาง กุมภาพันธ-

กันยายน 2541 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย อายุ 31-40 ป ระดับ

การศึกษา ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท ในสวนความรูและความเขาใจการเปดรับส่ือ

ประชาสัมพันธในโครงการฯ กลุมตัวอยางเปดรับส่ือเฉพาะกิจประเภทปายโฆษณา มากท่ีสุด 

ในขณะท่ีส่ือบุคคลกลุมตัวอยางเปดรับจากเจาหนาท่ีสุขาภิบาลเทศบาลนครนนทบุรีมากท่ีสุด ใน

สวนของความรูเกี่ยวกับโครงการฯ กลุมตัวอยางมีความเขาใจ และมีความรูเกี่ยวกับขยะมูลฝอย ถือ

วาเปนปญหาสําคัญประการหนึ่งของชุมชน และจุดมุงหมายหนึ่งของโครงการฯ เพ่ือสรางจิตสํานึก

ของประชาชนเกี่ยวกับการท้ิงขยะท่ีถูกตองมากท่ีสุด ในสวนความรูความเขาใจในการคัดแยกขยะ

ของประชาชน กลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจท่ีถูกตองในการคัดแยกขยะมากท่ีสุด ในสวนของ

ทัศนคติเกี่ยวกับโครงการฯ กลุมตัวอยางมีทัศนคติท่ีเห็นดวยอยางยิ่งกับการท่ีจะปลูกจิตสํานึกของ

ประชาชนถึงคุณคาเกี่ยวกับส่ิงแวดลอม ควรกระทําตั้งแตในวัยเด็กมากท่ีสุด ในสวนความรูเกี่ยวกับ

ส่ือประชาสัมพันธในโครงการฯ กลุมตัวอยางไดรับความรูเกี่ยวกับส่ือประชาสัมพันธจากปาย

โฆษณามากท่ีสุด ในขณะท่ีส่ือบุคคลกลุมตัวอยางไดรับความรูจากเจาพนักงานสุขาภิบาลเทศบาล

นครนนทบุรีมากท่ีสุด ในสวนของทัศนคติเกี่ยวกับส่ือประชาสัมพันธในโครงการฯ กลุมตัวอยาง

เห็นดวยอยางยิ่งเกี่ยวกับส่ือประชาสัมพันธในโครงการฯ เชน ปายโฆษณา สามารถทําใหโครงการ

เปนอยางดีมากท่ีสุด 
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 บทที ่3 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา 

กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011” เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยไดทํา การ

สํารวจขอมูลท่ัวไป พฤติกรรมการชมงานแสดงสินคาของผูบริโภค และปจจัยของส่ือท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจัดแสดงสินคา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

1. ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผูท่ีมาเขาชมในงานแสดงสินคา กรณีศึกษาท่ีมา

เขาชมในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 ณ อิมแพค อารีนา เมืองทองธานี 

อาคาร 1-8 โดยใชขอมูล ผูท่ีมาเขาชมในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2010  

เปนขอมูล จํานวนท้ังส้ิน 356,000 คน  

เขาถึงขอมูลไดจาก http://www.thailandmegashow.com/about.php 

2. การกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีในการแจกแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูล ผูทํา

การศึกษาไดกําหนดตัวอยางไวจากจํานวนประชากรท้ังส้ิน  356,000 คน โดยไดใชสูตรคํานวณของ 

Taro Yamane (จิรภา แสนเกษม และคณะ 2545:83, อางถึงใน จิรกานต์ คงคาประเสริฐ 2550: 29)  

ดังนี ้

สูตรท่ีใช  n        =   2Ne+1

N  

โดยท่ี n        =   กลุมตัวอยาง 

N       =   ขนาดของประชากรในท่ีนี้คือ 356,000  คน 

e        =  ความคลาดเคล่ือน    (ของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดจาก 

ตัวอยางประชากร) เทาท่ีจะยอมรับ หรือความคลาดเคล่ือนเนื่องจากการสุมเทาท่ียอมรับได (ใน

การศึกษานี้กําหนดความเคล่ือนไหวท่ียอมรับได = 0.05)  
 

http://www.facebook.com/profile.php?id=1027941711�
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แทนคาสูตร  n        =      
)05356,000(0.+1

356,000
2

        คน 

 

n        =        
891

356,000  คน 

 

                                 n        =          399.55        คน 

ดังนั้นจํานวนกลุมตัวอยางท่ีจะทําการสอบถามประมาณ 400 คน 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยัคร้ังนี้ คือ ประชากรในงานจดัแสดงสินคา จํานวน 356,000 

คน  

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม โดยศึกษาเอกสาร

และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเปนแนวทางในการออกแบบสอบถาม โดยกําหนดประเด็นสําคัญของ

คําถาม เพื่อใหสามารถนํามาวิเคราะหขอมูลใหสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีไดกําหนดไวในการวิจัย 

โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลประชากรศาสตร ในสวนท่ีเกี่ยวของกับ เพศ 

อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได โดยมีคําตอบ แบบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question)

และคําถามปลายปด (Open Ended Question) มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ

(Check List) 

สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤตกิรรมการชมงานแสดงสินคาของผูบริโภค มี

ลักษณะเปนแบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยของส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงาน

จัดแสดงสินคา มีจํานวน 38 ขอ พัฒนาแบบสอบถามมาจากงานวิจยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจ

ตอส่ือประชาสัมพันธของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย โดยแบบสอบถามมีลักษณะแบบมาตรา

ลิเคอรท (Likert 's scaling) ชนิด 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด โดยมี

ระดับคะแนนความคิดเหน็ ดังนี ้

มากท่ีสุด  คาคะแนน 5 

มาก  คาคะแนน 4 

ปานกลาง  คาคะแนน 3 

นอย  คาคะแนน 2 

นอยท่ีสุด  คาคะแนน 1 
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การอภิปรายผลจะใชการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยใชเกณฑ

เฉล่ียในการคํานวณ ดังนี ้

อันตราภาคช้ัน(Interval)         =        
(Class)จํานวนชั้น

(Range)พิสัย  

                                                                  =        
5
1-5  

                                                                  =           0.80 

แสดงคะแนนเฉล่ียไดดังนี ้

คาเฉล่ีย         ระดับความเห็น 

4.21-5.00   มากท่ีสุด 

3.41-4.20   มาก 

2.61-3.40   ปานกลาง 

1.81-2.60   นอย 

1.00-1.80   นอยท่ีสุด 

การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยในสวนการเปรียบเทียบส่ือแตละประเภทกับ

ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ ใชหลักแนวคิดของกระบวนการตัดสินใจซ้ือและเปรียบเทียบกับ

แนวความคิด โมเดล AIDA โดยแบงคําถามในแบบสอบถามของแตละส่ือเปน 3 ข้ันตอนดังนี้  

ส่ือส่ิงพิมพ 

ในข้ันตอนการรับรูประกอบดวยคําถามขอท่ี 14 - 18  

ในข้ันตอนความพอใจและตองการสินคาประกอบดวยคําถามขอท่ี 19 - 23

ในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยคําถามขอท่ี 24 - 25  

ส่ือโสตทัศน 

ในข้ันตอนการรับรูประกอบดวยคําถามขอท่ี 27 - 29  

ในข้ันตอนความพอใจและตองการสินคาประกอบดวยคําถามขอท่ี 30 - 33

ในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยคําถามขอท่ี 34 - 35  

ส่ือบุคคล 

ในข้ันตอนการรับรูประกอบดวยคําถามขอท่ี 37 - 39  

ในข้ันตอนความพอใจและตองการสินคาประกอบดวยคําถามขอท่ี 40 - 44

ในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยคําถามขอท่ี 45  
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ส่ือกิจกรรม 

ในข้ันตอนการรับรูแบงประกอบดวยคําถามขอท่ี 47 - 48  

ในข้ันตอนความพอใจและตองการสินคาประกอบดวยคําถามขอท่ี 49 - 52

ในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยคําถามขอท่ี 53 - 54  

 

การทดสอบความเทีย่งตรงและความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และ ความเช่ือม่ัน (Reliability) ของเคร่ืองมือท่ีใช

ในการศึกษา ดังนี้ 

1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิจัยไดปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาในการ

ออกแบบสอบถาม อยูภายใตการดูแลของอาจารยท่ีปรึกษา  

2. การทดสอบความเช่ือม่ัน (Validity) เปนคาท่ีช้ีใหเห็นวาแบบสอบถามมีความ

นาเช่ือถือเพียงใด โดยนําแบบสอบถามไปทดสอบ จํานวน 40 ชุด และนําขอมูลท่ีไดมาทดสอบ

ความเช่ือม่ันโดยการหาคาสัมประสิทธ์ิอัลฟา (Alpha Coefficient) โดยใชวิธีของ (Cronbach) และ

ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติสําหรับนักสังคมศาสตร (Statistical Package for the social Science : 

SPSS) จากการคํานวณปรากฏวาไดคาความเช่ือม่ันสัมประสิทธ์ิอัลฟาเทากับ 0.93 ซ่ึงถือวา

แบบสอบถามความนาเช่ือถือไดตามเกณฑคือตองมีคามากกวา 0.8 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษา มีท้ังขอมูลปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ 

1.ขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดรับโดยตรงจากพื้นท่ีศึกษาซ่ึงทําการ

สํารวจโดยใชแบบสอบถามผูท่ีมาเขาชมในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 

ณ อิมแพค อารีนา เมืองทองธานี อาคาร 1-8 โดยเปนแบบสอบถามปลายเปด(Open and Question) 

และคําถามปลายปด(Close and Question) ลักษณะของขอมูลท่ีใชในการศึกษา ไดแกการสํารวจ

ขอมูลท่ัวไป พฤติกรรมการชมงานแสดงสินคาของผูบริโภค และปจจัยของส่ือท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจัดแสดงสินคา 

2.ขอมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) เปนขอมูลจากเอกสาร และงานวิชาการตางๆ เชน 

หนังสือ งานวิจัย วิทยานิพนธ เปนตน 
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การจัดกระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 

นําแบบสอบถามท่ีไดรับคําตอบแลว มาดําเนินการวิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรม

สําเร็จรูปการวิจัยทางสังคมศาสตร หรือ SPSS 17.00 (Statistical Package for the social Science 

หรือ SPSS) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม

2. การลงรหัส (Coding) แบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามท่ีไดกําหนด 

รหัสไวลวงหนา 

3. การประมวลผลขอมูล ขอมูลท่ีลงรหัสแลว จะนํามาประมวลผลขอมูล ซ่ึงใช

โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistical Package for the social Science 

หรือ SPSS) เพื่อวิเคราะหขอมูล 

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1.คารอยละ (Percentage) สําหรับอธิบายลักษณะทางประชากรไดแก เพศ อายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา รายได และพฤติกรรมการชมงานแสดงสินคาของผูบริโภค   

2.คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  ใชอธิบายปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 
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 บทที ่4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

จากงานวิจยัเร่ือง “ปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดง

สินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011” สามารถสรุปผลการวิจัยออกเปน 3 สวนดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการชมงานแสดงสินคาของผูบริโภค 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยของส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจัดแสดงสินคา 

Thailand Mega Show 2011 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการวิจัยพบวา ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สามารถแบงออกไดเปน 6 สวน 

คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุดของทาน อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และสถานภาพสมรส โดยมี

รายละเอียดในแตละสวนดังตอไปนี้ 

 

ตารางที ่1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

ชาย 144 36.0 

หญิง 256 64.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา กลุมตวัอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนเพศหญิงจํานวน 256 คน 

คิดเปนรอยละ 64.0 และเพศชาย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่2 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

ต่ํากวา 20 ป 17 4.2 

20 - 30 ป 144 36.0 

31 - 40 ป 90 22.5 

41 - 50 ป 81 20.3 

51 - 60 ป 43 10.8 

60 ปข้ึนไป 25 6.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนอายุระหวาง 20 - 30 ป 

จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 อายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ  22.5   

อายุระหวาง 41 - 50 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.3  อายุระหวาง 51 - 60 ป จํานวน 43 คน คิด

เปนรอยละ 10.8 อายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2  และอายุ 60 ปข้ึนไป จํานวน  

25 คน คิดเปนรอยละ 6.2 

 

ตารางที ่3 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (n = 370) ร้อยละ 

ต่ํากวามัธยมปลายหรือ

เทียบเทา 

47 11.8 

อนุปริญญา / ปวส. 64 16.0 

ปริญญาตรี 232 58.0 

ปริญญาโท 47 11.8 

สูงกวาปริญญาโท 10 2.4 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนการศึกษาระดับปริญญา

ตรี จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 การศึกษาระดับอนุปริญญา / ปวส. จํานวน 64 คน คิดเปน
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รอยละ 16.0 การศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 การศึกษาระดับต่ํากวา

มัธยมปลายหรือเทียบเทา จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาโท 

จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.4 

 

ตารางที ่4 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 44 11.0 

รับราชการ 49 12.3 

พนักงานบริษทั 130 32.5 

ธุรกิจสวนตวั 112 28.0 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ 21 5.2 

อ่ืนๆ 44 11.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนอาชีพพนักงานบริษัท 

จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0   

อาชีพรับราชการ จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 44 คน คิดเปน

รอยละ 11.0 อาชีพอ่ืนๆ จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 และอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 

21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 

 

ตารางที ่5 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

ไมเกิน 10,000 บาท 59 14.7 

10,001 - 30,000 183 45.8 

30,001 - 50,000 87 21.8 

50,001 - 70,000 29 7.2 

มากกวา 70,000 42 10.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน เปน

รายไดเฉล่ียตอเดือนตั้งแต 10,001 - 30,000 บาท จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 45.8 รายไดเฉล่ียตอ

เดือนต้ังแต 30,001 - 50,000 บาท จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 

10,000 บาท จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.7 รายไดเฉล่ียตอเดือนตั้งแต 70,000 บาทข้ึนไป 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และรายไดเฉล่ียตอเดือนตั้งแต 50,001 - 70,000 บาท  จํานวน   

29 คน คิดเปนรอยละ 7.2  

 

ตารางที ่6 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพ จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

โสด 207 51.8 

สมรส 172 43.0 

แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 21 5.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนสถานภาพโสด จํานวน 

207 คน คิดเปนรอยละ 51.8 สมรส จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.0 และสถานภาพแยกกันอยู/

หยาราง/หมาย จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการชมงานแสดงสินค้าของผู้บริโภค 

จากการวิจัยพบวา ขอมูลพฤติกรรมการชมงานแสดงสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

สามารถแบงออกไดเปน 7 สวน คือ การมางานจัดแสดงสินคา ความถ่ีในการไปเขาชมงานจัดแสดง

สินคา ลักษณะของการเดินทางมาเท่ียวชมงานจัดแสดงสินคา วัตถุประสงคในการชมงานจัดแสดง

สินคา ทราบขาวการจัดงานแสดงสินคา Thailand Mega Show 2011 มาจากแหลงใด ประเภทสินคา

ท่ีทานเขาชมหรือเลือกซ้ือในงานแสดงสินคา ส่ือประชาสัมพันธในการจัดงานแสดงสินคาท่ีสราง

ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ โดยมีรายละเอียดในแตละสวนดังตอไปนี้ 
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ตารางที ่7 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามการมางานจัดแสดงสินคา 

 

การมางานจัดแสดงสินค้า จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

เคย 365 91.3 

ไมเคย 35 8.7 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตวัอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนเคยมางานจัดแสดงสินคา 

จํานวน 365 คน คิดเปนรอยละ 91.3 และไมเคยมางานจดัแสดงสินคา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 

8.7  

 

ตารางที ่8 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามความถ่ีในการไปเขาชมงานจัดแสดง 

 

ความถ่ีในการไปเข้าชมงาน จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

ไมตอบ 35 8.7 

ปละ 1 คร้ัง 71 17.8 

ปละ 2 คร้ัง 64 16.0 

ปละ 3 คร้ัง 61 15.3 

มากกวา 3 คร้ัง 169 42.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 8 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนความถ่ีในการไปเขาชม

งานมากกวา  3 คร้ัง จํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 42.2 ความถ่ีในการไปเขาชมงานปละ 1 คร้ัง 

จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 ความถ่ีในการไปเขาชมงานปละ 2 คร้ัง จํานวน 64 คน คิดเปน

รอยละ 16.0 ความถ่ีในการไปเขาชมงานปละ 3 คร้ัง จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 และไมตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.7  
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ตารางที ่9 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามลักษณะของการเดนิทางมาเท่ียวชมงานจัดแสดง 

    สินคา 

 

ลกัษณะของการเดินทางมา

เทีย่วชมงาน 
จํานวน (n = 400) ร้อยละ 

คนเดียว 39 9.7 

ครอบครัว 215 53.8 

เพื่อน 127 31.8 

บริษัททัวร 13 3.2 

อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกเปนมากับครอบครัว จํานวน 

215 คน คิดเปนรอยละ 53.8 มากับเพื่อน จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.8 มาคนเดียว จํานวน 39 

คน คิดเปนรอยละ 9.7 มากับบริษัททัวร จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.2 และอ่ืนๆ จํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางที ่10 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามวัตถุประสงคในการชมงานจัดแสดงสินคา 

 

วตัถุประสงค์ในการชมงาน

จัดแสดงสินค้า 

จํานวน ร้อยละ 

พักผอน 138 34.5 

สนใจในตัวสินคา 134 33.5 

เพื่อเลือกซ้ือสินคา 290 72.5 

ไดรับการเชิญชวนจาก

หนวยงานท่ีจดัแสดงสินคา 

40 10.0 

ชมนวัตกรรมและสินคา

ลาสุด 

118 29.5 

อ่ืนๆ 8 2.0 
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จากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกตามวัตถุประสงคในการชม

งานจัดแสดงสินคา เพื่อเลือกซ้ือสินคา จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 72.5 การพักผอน จํานวน 138 

คน คิดเปนรอยละ 34.5 สนใจในตัวสินคา จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 ชมนวัตกรรมและ

สินคาลาสุด จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 ไดรับการเชิญชวนจากหนวยงานท่ีจัดแสดงสินคา 

จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และอ่ืนๆ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0  

 

ตารางที ่11 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามการทราบขาวการจัดงานแสดงสินคา Thailand 

      Mega Show 2011 มาจากแหลงใด 

 

การทราบข่าวจัดงานแสดง

สินค้า Thailand Mega 

Show 2011 

จํานวน ร้อยละ 

ส่ือส่ิงพิมพ 86 46.5 

อินเตอรเน็ต 74 18.5 

บุคคลท่ีรูจัก 145 36.3 

กิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธ

งาน (Event) 

44 11.0 

ส่ือโทรทัศน/วิทย ุ 253 63.3 

อ่ืนๆ 10 2.5 

 

จากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกตามการทราบขาวการจัดงาน

แสดงสินคา Thailand Mega Show 2011 มาจาก ส่ือโทรทัศน/วิทยุ จํานวน 253 คน คิดเปนรอยละ 

63.3 บุคคลท่ีรูจัก จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.3 ส่ือส่ิงพิมพ จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 

46.5 อินเตอรเน็ต จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5 กิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธงาน (Event) 

จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 และอ่ืนๆ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 
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ตารางที ่12 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามประเภทสินคาท่ีทานเขาชมหรือเลือกซ้ือในงาน 

 แสดงสินคา 

 

ประเภทสินค้าทีเ่ข้าชมหรือ

เลอืกซ้ือในงานแสดงสินค้า 

จํานวน ร้อยละ 

การทองเท่ียวและโรงแรม 125 31.3 

ธุรกิจเวดดิ้งสตูดิโอถายภาพ 50 12.5 

เส่ือผา แฟช่ัน และอัญมณ ี 205 51.3 

เฟอรนิเจอร สินคาตกแตง

บาน 

และการจดัสวน 

188 47.0 

มหกรรม หนังสือ 103 25.8 

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุขภาพ 

ความงาม และสปา 

112 28.0 

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับแมและ

เด็ก 

54 13.5 

อ่ืน ๆ 41 10.3 

 

จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกตามประเภทสินคาท่ีเขาชม

หรือเลือกซ้ือในงานแสดงสินคา เส่ือผา แฟช่ัน และอัญมณี จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3 

เฟอรนิเจอร สินคาตกแตงบาน และการจัดสวน จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 การทองเท่ียว

และโรงแรม จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และสปา 

จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0 มหกรรมหนังสือ จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8  

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับแมและเด็ก จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ธุรกิจเวดดิ้งสตูดิโอถายภาพ 

จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และอ่ืนๆ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 
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ตารางที ่13 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามแยกตามส่ือประชาสัมพันธในการจัดงานแสดงสินคาท่ี 

 สรางความสนใจในตัวผลิตภณัฑ 

 

ประเภทส่ือ

ประชาสัมพนัธ์ 

อนัดับส่ือประชาสัมพนัธ์ 

อนัดับที1่ อนัดับที2่ อนัดับที3่ 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ส่ือส่ิงพิมพ 171 42.8 118 29.5 87 21.8 

ส่ือโสตทัศน 120 30.0 96 24.0 92 23.0 

ส่ือบุคคล 77 19.2 136 34.0 104 26.0 

ส่ือกิจกรรม 32 8.0 48 12.0 100 25.0 

อ่ืน ๆ - - 2 0.5 17 4.2 

รวม 400 100 400 100 400 100 

 

จากตารางท่ี 13 พบวา กลุมตวัอยางท้ังหมด 400 คน จําแนกส่ือประชาสัมพันธในการจัด

งานแสดงสินคาท่ีสรางความสนใจในตัวผลิตภัณฑ เปนอันดับท่ี 1 คือ ส่ือส่ิงพิมพ คิดเปนรอยละ 

42.8 อันดับท่ี 2 คือ ส่ือบุคคล คิดเปนรอยละ 34.0 และอันดับท่ี 3 คือ ส่ือบุคคล คิดเปนรอยละ 26.0 

 

ส่วนที ่3 ขอมูลดานปจจยัของส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจัดแสดงสินคา Thailand 

Mega Show 2011 

จากการวิจัยพบวา ขอมูลดานปจจยัของส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจดั

แสดงสินคา Thailand Mega Show 2011ของผูตอบแบบสอบถาม สามารถสรุปไดดังตารางท่ี 14 

โดยมีรายละเอียดในแตละสวนดังตอไปนี ้
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ตารางที ่14 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นดานปจจยัของส่ือท่ีมีตอการ 

     ตัดสินใจซ้ือสินคาในงานจัดแสดงสินคา     Thailand Mega Show 2011   ของผูตอบ 

 แบบสอบถาม 

 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

สื่อสิ่งพิมพ (Print Media)  

ประเภทและ

ขนาดของ

กระดาษที่ใชมี

ความเหมาะสม 

77 

(19.2) 

199 

(49.8) 

115 

(28.8) 

6 

(1.5) 

3 

(0.7) 
3.85 0.77 มาก 

หัวขอเรื่องมีความ

ชัดเจนไมซับซอน 

75 

(18.7) 

197 

(49.3) 

120 

(30.0) 

8 

(2.0) 

0 

(0) 
3.85 0.74 มาก 

มีการใชภาษาที่

เขาใจไดงาย 

77 

(19.2) 

209 

(52.3) 

106 

(26.5) 

8 

(2.0) 

0 

(0) 
3.89 0.73 มาก 

ขนาดของ

ตัวอักษรและ

ประเภทของ

ตัวอักษรมีความ

เหมาะสม 

63 

(15.7) 

179 

(44.8) 

140 

(35.0) 

16 

(4.0) 

2 

(0.5) 
3.71 0.80 มาก 

มีการใชสีสันที่

เหมาะสม 

สวยงาม 

52 

(13.0) 

184 

(46.0) 

146 

(36.5) 

15 

(3.7) 

3 

(0.8) 
3.67 0.78 มาก 

สื่อสิ่งพิมพมีผล

ตอการเลือกเขา

ชมบูธจัดแสดง

ผลิตภัณฑ 

44 

(11.0) 

168 

(42.0) 

157 

(39.2) 

28 

(7.0) 

3 

(0.8) 
3.56 0.81 มาก 

รูปภาพประกอบ

สามารถสื่อ

ความหมายในตัว

ผลิตภัณฑได

ชัดเจน 

56 

(14.0) 

164 

(41.0) 

140 

(35.0) 

35 

(8.7) 

5 

(1.3) 
3.58 0.88 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 

 

 

 

 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S..D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

สื่อสิ่งพิมพ

สามารถสราง

ความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอื่นๆได 

36 

(9.0) 

173 

(43.2) 

156 

(39.0) 

34 

(8.5) 

1 

(0.3) 
3.52 0.79 มาก 

การแสดงขอมูลที่

อยูติดตอกลับ 

36 

(9.0) 

142 

(35.5) 

178 

(44.5) 

39 

(9.7) 

5 

(1.3) 
3.41 0.83 มาก 

เน้ือหาสามารถ

แสดงขอมูลได

ตรงกับความ

ตองการของ

ผลิตภัณฑ 

42 

(10.5) 

176 

(44.0) 

160 

(40.0) 

17 

(4.2) 

5 

(1.3) 
3.58 0.78 มาก 

สื่อสิ่งพิมพสราง

แรงจูงใจในการ

ทดลองสินคา 

51 

(12.8) 

155 

(38.7) 

165 

(41.2) 

28 

(7.0) 

1 

(0.3) 
3.57 0.81 มาก 

สื่อสิ่งพิมพมีผล

ตอการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ 

42 

(10.5) 

140 

(35.0) 

176 

(44.0) 

40 

(10.0) 

2 

(0.5) 
3.45 0.83 มาก 

รวม  3.64 0.81 มาก 

สื่อโสตทัศน (Audio-Visual Media) 

ความนาสนใจ

จากขอความ ภาพ 

และเสียงที่

สอดคลองกัน 

78 

(19.5) 

179 

(44.7) 

124 

(31.0) 

18 

(4.5) 

1 

(0.3) 
3.79 0.82 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 

 

 

 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

เสียงดนตรี

นําเสนอได

สอดคลองกับ

ผลิตภัณฑ 

41 

(10.3) 

187 

(46.7) 

140 

(35.0) 

26 

(6.5) 

6 

(1.5) 
3.58 0.82 มาก 

ชวงเวลาที่

นําเสนอสื่อโสต

ทัศนมีความ

เหมาะสม 

38 

(9.5) 

171 

(42.8) 

167 

(41.7) 

24 

(6.0) 

0 

(0) 
3.56 0.75 มาก 

มีการเรียงลําดับ

ความสําคัญของ

เน้ือหาในสื่อโสต- 

ทัศน 

73 

(18.3) 

161 

(40.3) 

151 

(37.7) 

12 

(3.0) 

3 

(0.7) 
3.72 0.82 มาก 

สื่อโสตทัศน

สามารถสราง

ความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอื่นๆได 

46 

(11.5) 

174 

(43.5) 

149 

(37.2) 

29 

(7.3) 

2 

(0.5) 
3.58 0.81 มาก 

สื่อโสตทัศนมีผล

ตอการเลือกเขา

ชมบูธแสดงสินคา 

60 

(15.0) 

167 

(41.7) 

152 

(38.0) 

18 

(4.5) 

3 

(0.8) 
3.66 0.81 มาก 

สื่อโสตทัศน

สามารถใหขอมูล

เก่ียวกับผลิตภัณฑ

ไดครบถวน 

39 

(9.7) 

174 

(43.5) 

149 

(37.3) 

36 

(9.0) 

2 

(0.5) 
3.53 0.81 มาก 

สื่อโสตทัศนสราง

แรงจูงใจในการ

ทดลองสินคา 

49 

(12.3) 

157 

(39.2) 

158 

(39.5) 

34 

(8.5) 

2 

(0.5) 
3.54 0.83 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 
 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

สื่อโสตทัศนทํา

ใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ 

51 

(12.8) 

159 

(39.7) 

159 

(39.7) 

26 

(6.5) 

5 

(1.3) 
3.56 0.84 มาก 

รวม  3.61 0.82 มาก 

สื่อบุคคล(Personal Media) 

พนักงาน

ประชาสัมพันธมี

บุคลิกที่สราง

ความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑ 

85 

(21.3) 

171 

(42.7) 

127 

(31.7) 

14 

(3.5) 

3 

(0.8) 
3.80 0.84 มาก 

ความชัดเจน และ

ความถูกตองของ

เสียงบรรยาย 

52 

(13.0) 

174 

(43.5) 

147 

(36.7) 

27 

(6.8) 

0 

(0) 
3.63 0.79 มาก 

ใชภาษาที่

เหมาะสม

กลุมเปาหมาย 

59 

(14.8) 

173 

(43.2) 

151 

(37.8) 

17 

(4.2) 

0 

(0) 
3.69 0.77 มาก 

พนักงาน

ประชาสัมพันธมี

ความรู 

ความสามารถ 

และความเขาใจ

ในตัวผลิตภัณฑ 

63 

(15.7) 

184 

(46.0) 

126 

(31.5) 

27 

(6.8) 

0 

(0) 
3.71 0.81 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 
 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

พนักงาน

ประชาสัมพันธ

สามารถตอบขอ

ซักถามของผูเขา

ชมไดอยาง

ถูกตอง 

59 

(14.7) 

167 

(41.8) 

156 

(39.0) 

18 

(4.5) 

0 

(0) 
3.67 0.78 มาก 

พนักงาน

ประชาสัมพันธ

สามารถจูงใจให

ผูบริโภคเขา

ชมบูธแสดงสินคา

ได 

60 

(15.0) 

165 

(41.2) 

141 

(35.3) 

32 

(8.0) 

2 

(0.5) 
3.62 0.85 มาก 

พนักงาน

ประชาสัมพันธมี

การสาธิตเพ่ือให

เห็นคุณลักษณะที่

โดดเดนของ

ผลิตภัณฑ 

67 

(16.8) 

153 

(38.3) 

149 

(37.2) 

29 

(7.2) 

2 

(0.5) 
3.64 0.86 มาก 

พนักงาน

ประชาสัมพันธ

สามารถโนมนาว

ใจใหเกิดความ

ตองการใน

ผลิตภัณฑ 

63 

(15.7) 

148 

(37.0) 

162 

(40.5) 

27 

(6.8) 

0 

(0) 
3.62 0.83 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 
 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

พนักงาน

ประชาสัมพันธมี

ผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ 

55 

(13.8) 

164 

(41.0) 

157 

(39.2) 

23 

(5.8) 

1 

(0.2) 
3.62 0.80 มาก 

รวม  3.67 0.82 มาก 

สื่อกิจกรรม(Activity Media) 

การจัดวาง

ตําแหนงตรา

ผลิตภัณฑที่โดด

เดน สะดุดตา ใน

บริเวณที่จัด

กิจกรรม 

82 

(20.5) 

152 

(38.0) 

145 

(36.2) 

18 

(4.5) 

3 

(0.8) 
3.73 0.86 มาก 

รูปแบบกิจกรรม

สรางความสนใจ

ในตัวผลิตภัณฑ 

44 

(11.0) 

174 

(43.5) 

152 

(38.0) 

29 

(7.3) 

1 

(0.2) 
3.58 0.79 มาก 

มีการใช

ผลิตภัณฑเพื่อ

ประกอบในสื่อ

กิจกรรม เชน การ

แจกผลิตภัณฑ

ตัวอยาง หรือตอบ

คําถามชิงรางวัล 

55 

(13.7) 

136 

(34.0) 

180 

(45.0) 

36 

(6.3) 

4 

(1.0) 
3.53 0.84 มาก 

กิจกรรมสามารถ

สอดแทรกขอมูล

ผลิตภัณฑไดอยาง

นาสนใจ 

30 

(7.5) 

176 

(44.0) 

151 

(37.8) 

37 

(9.3) 

6 

(1.5) 
3.47 0.82 มาก 
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ตารางที ่14 (ตอ) 
 

ปจจัยของสื่อที่มี

ตอการตัดสินใจ

ซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

 S.D 

ระดับ 

ความ 

เห็น 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

สื่อกิจกรรม

สามารถสราง

ความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอื่นๆได 

40 

(10.0) 

156 

(39.0) 

178 

(44.5) 

23 

5.8) 

3 

(0.8) 
3.52 0.78 มาก 

สื่อกิจกรรมมีผล

ตอการเลือกเขา

ชมบูธจัดแสดง

สินคา 

28 

(7.0) 

158 

(39.5) 

167 

(41.8) 

42 

(10.5) 

5 

(1.3) 
3.41 0.82 มาก 

มีกิจกรรมการ

สงเสริมการขาย

ดวยการแจก

คูปองสวนลด การ

ลดราคาพิเศษ 

46 

(11.5) 

122 

(30.5) 

176 

(44.0) 

44 

(11.0) 

12 

(3.0) 
3.37 0.93 

ปาน

กลาง 

สื่อกิจกรรมทําให

เกิดการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ 

38 

(9.5) 

143 

(35.8) 

165 

(41.3) 

41 

(10.3) 

13 

(3.3) 
3.38 0.91 

ปาน

กลาง 

รวม  3.50 0.85 มาก 

 

จากตารางท่ี 14 พบวา ขอมูลปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาใน

งานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 

ปจจัยดานส่ือส่ิงพิมพท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือ มีการใชภาษาท่ีเขาใจไดงาย โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ 3.89 และปจจัยท่ีมีความสําคัญนอยท่ีสุด คือ การแสดงขอมูลท่ีอยูติดตอกลับ โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ 3.41 

ปจจัยดานส่ือโสตทัศนท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือ ความนาสนใจจากขอความ ภาพ 

และเสียงท่ีสอดคลองกัน โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.79  และปจจัยท่ีมีความสําคัญนอยท่ีสุด คือ ส่ือโสต

ทัศนสามารถใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดครบถวน โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.53 

ปจจัยดานส่ือบุคคลท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือ พนักงานประชาสัมพันธมีบุคลิกท่ีสราง

ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.80 และปจจัยท่ีมีความสําคัญนอยท่ีสุด คือ 
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พนักงานประชาสัมพันธสามารถจูงใจให ผูบ ริโภคเขาชมบูธแสดงสินคาได   พนักงาน

ประชาสัมพันธสามารถโนมนาวใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพนักงานประชาสัมพันธ

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.62 

ปจจัยดานส่ือกิจกรรมท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือ การจัดวางตําแหนงตราผลิตภัณฑท่ี

โดดเดน สะดุดตา ในบริเวณท่ีจัดกิจกรร โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.73  และปจจัยท่ีมีความสําคัญนอย

ท่ีสุด คือ ส่ือกิจกรรมทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.38 

 

ตารางที ่15 เปรียบเทียบคาเฉล่ียของส่ือแตละประเภทกับข้ันตอนการตดัสินใจซ้ือ 

 

เปรียบเทยีบประเภท

ส่ือกบัขั้นตอน 

การตัดสินใจซ้ือ 

ส่ือส่ิงพมิพ์ ส่ือโสตทศัน์ ส่ือบุคคล ส่ือกจิกรรม 

 S.D  S.D  S.D  S.D 

การรับรูสินคา 3.79 0.76 3.64 0.80 3.71 0.80 3.65 0.83 

พอใจและตองการ

สินคา 
3.53 0.82 3.62 0.81 3.65 0.83 3.48 0.82 

ตัดสินใจซ้ือ 3.51 0.82 3.55 0.84 3.62 0.80 3.37 0.92 

 

จากตารางท่ี 15 พบวา ขอมูลในข้ันตอนการรับรูสินคาท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือส่ิงพิมพ 

โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.79 และท่ีมีคานอยท่ีสุด คือ ส่ือโสตทัศน โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.64 ข้ันตอน

พอใจและตองการสินคาท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือบุคคล โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.65  และท่ีมีคานอย

ท่ีสุด คือ ส่ือกิจกรรม โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.48 ข้ันตอนตัดสินใจซ้ือท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ส่ือบุคคล 

โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.62  และท่ีมีคานอยท่ีสุด คือ ส่ือกิจกรรม โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.37 
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บทที ่5 

 

สรุปผล การวจัิยและข้อเสนอแนะ 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

เพื่อศึกษาถึงปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา 

 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา 

กลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยตองการศึกษาในท่ีนี้คือ ผูท่ีเขาชมในงานแสดงสินคางาน Thailand 

Mega Show 2011 ณ อิมแพค อารีนา เมืองทองธานี อาคาร 1-8 ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด  356,000 คน

โดยผูวิจยัไดทําการเลือกกลุมตัวอยางแบบช้ันภูมิ ซ่ึงจะทําใหไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน  

 

สรุปผลการวจัิย 

ผลการวิจัยพบวาเม่ือวิเคราะหปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาใน

งานแสดงสินคา กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 เม่ือพิจารณาโดยภาพรวม พบวา 

1.จากการวิจัย พบวา โดยรวม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง มากกวา เพศ

ชาย มีอายุ  20 - 30 ป และมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท ซ่ึงมีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 10,001 - 30,000 บาท 

2.จากการวิจัย พบวา พฤติกรรมการเขาชมงานแสดงสินคาของผูบริโภคมีมากกวา 3 คร้ัง

ตอป และมีรูปแบบการเดินทางมาเท่ียวชมงานแบบครอบครัว โดยมีวัตถุประสงคในการชมงานจัด

แสดงสินคาเพื่อเลือกซ้ือสินคาซ่ึงทราบขาวการจัดงานแสดงสินคา Thailand Mega Show 2011 มา

จากส่ือโทรทัศน/วิทยุ โดยประเภทสินคาท่ีผูบริโภคเขาชมหรือเลือกซ้ือในงานแสดงสินคาเส้ือผา 

แฟช่ัน และอัญมณี 

3.ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการตัดสินใจดังนี้ โดยผูบริโภคมีความคิดเห็น

ตอปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา ซ่ึงประกอบดวย ส่ือ

บุคคล ส่ือโสตทัศน ส่ือกิจกรรม และส่ือส่ิงพิมพ  ดังนี้ 
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ส่ือส่ิงพมิพ์ 

จากการวิจัย กลุมตัวอยางเหน็วาส่ือส่ิงพิมพเปนปจจัยท่ีสงผลตอข้ันตอนการรับรูสินคาท่ี

มีคามากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.79  

ส่ือโสตทศัน์ 

จากการวิจัย กลุมตัวอยางเหน็วาส่ือโสตทัศนเปนปจจัยท่ีสงผลตอข้ันตอนการรับรูสินคา

ท่ีมีคานอยท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.66 

ส่ือบุคคล 

จากการวิจัย กลุมตัวอยางเห็นวาส่ือบุคคลเปนปจจัยท่ีสงผลตอข้ันตอนพอใจและ

ตองการสินคาท่ีมีคามากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.65 และเปนส่ือท่ีสงผลตอข้ันตอนตัดสินใจซ้ือ

ท่ีมีคามากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.62   

ส่ือกจิกรรม 

จากการวิจัย กลุมตัวอยางเห็นวาส่ือกิจกรรมเปนปจจัยท่ีสงผลตอข้ันตอนพอใจการรับรู

สินคาท่ีมีคานอยท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.66 เปนส่ือท่ีสงผลตอข้ันตอนพอใจและตองการสินคา

ท่ีมีคานอยท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.48  และเปนส่ือท่ีสงผลตอข้ันตอนตัดสินใจซ้ือท่ีมีคานอย

ท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.38 

 

ปัญหาทีพ่บในการวจัิย 

ผูวิจัย ไมคอยไดรับความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถาม 

 

 ข้อเสนอแนะในการวจัิย 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดง

สินคา 

ด้านส่ือส่ิงพมิพ์ 

- ขอมูลไมชัดเจนขาดความครบถวนในดานการระบุเวลา สถานท่ี ควรจะมีการระบุท่ี

ชัดเจน และเห็นไดเดนชัด 

- มีการใชตัวอักษรท่ีมีขนาดเล็กไปและมีสีสันท่ีไมสะดุดตาทําใหยากตอการจดจําและ

มองเห็น ควรท่ีจะปรับขนาดของตัวอักษรใหมีขนาดใหญข้ึนและใชสีสันท่ีฉูดฉาดสะดุดตา เพื่องาย

ตอการมองเห็น 
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ด้านส่ือโสตทศัน์ 

- ขอมูลท่ีนําเสนอผิดเพี้ยนไปจากความจริงหรือมีการนําเสนอขอมูลท่ีเกินความจริง ควร

ท่ีจะนําเสนอขอมูลใหครบถวนตามความเปนจริง 

- ความถ่ีในการโฆษณาสินคาผานส่ือโสตทัศนมีนอยเกนิไปทําใหประชาชนไมคอย

ไดรับรูถึงการจัดงานเทาท่ีควร ดังนั้นจึงควรเพิ่มความถ่ีในการโฆษณาใหมากข้ึนกวาเดิม 

ด้านส่ือบุคล 

- มีการนําเสนอในรูปแบบเดมิๆไมนาสนใจ 

- ขาดความเขาใจในตัวผลิตภณัฑ จึงไมสามารถตอบคําถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดชัดเจน

เทาท่ีควร 

ด้านส่ือกจิกรรม 

- ไมมีความนาสนใจเนื่องจากรูปแบบกิจกรรมท่ีไมนาสนใจ ไมดึงดดูใจ 

- มีบูธกิจกรรมนอยเกนิไป ควรจัดบูธกิจกรรมเพิ่มข้ึนกวานี้ 

- ควรจัดใหมีการสาธิตผลิตภัณฑ 

 

อภิปรายผล 

ส่ือทีมี่ผลต่อปัจจัยทีส่่งผลต่อขั้นตอนการรับรู้สินค้า  

- ส่ือส่ิงพิมพมีคามากท่ีสุดเนื่องจากมีการจัดวางท่ีโดดเดน และมีจํานวนมาก งายตอการ

เขาถึงของกลุมผูเขาชม 

- ส่ือโสตทัศนมีคานอยท่ีสุดเนื่องจากมีจํานวนของส่ือนอยเกินไป 

ส่ือทีมี่ผลต่อปัจจัยทีส่่งผลต่อขั้นตอนพอใจและต้องการสินค้า 

- ส่ือบุคคลมีคามากท่ีสุดเนื่องจากสามารถใหรายละเอียดสินคาได ครบถวนและมีการ

โตตอบในขอสงสัยตางๆ 

- ส่ือกิจกรรมมีคานอยท่ีสุดเนื่องจากมีการใหขอมูลท่ีนําเสนอเกิน ความเปนจริง 

ส่ือทีมี่ผลต่อปัจจัยทีส่่งผลต่อขั้นตอนตัดสินใจซ้ือทีมี่ค่ามากทีสุ่ด 

- ส่ือบุคคลมีคามากท่ีสุดเนื่องจากสามารถสรางแรงจูงใจ และทําใหเกิดความตองการใน

ตัวสินคาดวยการพูดโนมนาวใจได 

- ส่ือกิจกรรมมีคานอยท่ีสุดเนื่องจากมีการดําเนินกิจกรรมท่ีนาเบ่ือทําใหสินคาท่ีนําเสนอ

ไมนาสนใจ  
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ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

ควรมีการสุมตัวอยางในทุกๆวัน ตั้งแตวนัแรกจนถึงวนัสุดทายท่ีมีการจดังานแสดง

สินคา เพื่อท่ีจะไดกลุมตัวอยางท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน 
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ภาคผนวก 
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    ชุดที ่     

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปจจัยของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในงานแสดงสินคา  

กรณีศึกษา Thailand Mega Show 2011 

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการทํารายวิชา  761 427 สัมมนาปญหาทางธุรกิจ 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

2. ขอมูลแบบสอบถามทุกฉบับในคร้ังนี้ จะไมนําเสนอหรือเปดเผยเปนรายบุคล ดังนั้นจึง

ขอความกรุณาโปรดตอบแบบสอบถามตรงตามความเปนจริงมากท่ีสุด โดยการตอบ

แบบสอบถามจะไมเกิดผลเสียหายใดๆตอทาน 

3. แบบสอบถามฉบับนี้มีท้ังหมด 3 ตอน ขอความกรุณาตอบใหครบถวน 

 

 

 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจากทานเปนอยางดี 

และขอขอบคุณทุกทานท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถามชุดนี้ 

 

 

 

*** (การแสดงความคดิเห็นในคร้ังนีจ้ะไม่มีผลกระทบใดๆ ต่อท่านทุกกรณ)ี *** 

ข้อมูลส่วนตัว และความคดิเห็นของท่านจะถูกนําไปใช้เพือ่ประโยชน์ด้านการศึกษาเท่าน้ัน 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม      

ใหทานพิจารณาขอความตอไปนี้แลวทําเคร่ืองหมาย  ()  ลงในชอง            ท่ีทานตองการเลือก  

                      

                     สําหรับผูวิจัย 

1. เพศ                    1. [    ] 

ชาย   หญิง                  

2. อาย ุ                 2. [    ] 

ต่ํากวา 20 ป   20 - 30  ป                       

31 - 40 ป   41 – 50 ป 

51 – 60 ป 60 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษาสูงสุดของทาน (รวมท้ังท่ีกาํลังศึกษาอยู)           3. [    ] 

     ต่ํากวามัธยมปลายหรือเทียบเทา อนุปริญญา / ปวส.         

 ปริญญาตรี ปริญญาโท   

 สูงกวาปริญญาโท 

4. อาชีพ                 4. [    ] 

   นักเรียน / นักศึกษา รับราชการ                              

พนักงานบริษทั     ธุรกิจสวนตวั 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ อ่ืนๆ(โปรด

ระบุ)……………………… 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือนของทาน              5. [    ] 

ไมเกิน 10,000 บาท 10,001 - 30,000 บาท                       

30,001 - 50,000 บาท 50,001 - 70,000 บาท 

    มากกวา 70,000 บาท 

6. สถานภาพสมรส                6. [    ] 

        โสด              สมรส              แยกกนัอยู/หยาราง/หมาย      

                         

ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการชมงานแสดงสินค้าของผู้บริโภค 

ใหทานพิจารณาขอความตอไปนี้แลวทําเคร่ืองหมาย  ()  ลงในชอง           ท่ีทานตองการเลือก   

7. ทานเคยมางานจัดแสดงสินคา  มากอนหรือไม            7. [    ] 

เคย  (ทําตอขอ 8)    ไมเคย (ทําตอขอ 9) 
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8. ความถ่ีในการไปเขาชมงานจัดแสดงสินคา (เฉพาะผูท่ีตอบวา “เคย” ในขอท่ี 7)        8. [    ] 

ปละ 1 คร้ัง ปละ 2 คร้ัง                             

ปละ 3 คร้ัง มากกวา 3 คร้ัง 

9. ลักษณะของการเดินทางมาเท่ียวชมงานจัดแสดงสินคา            9. [    ] 

คนเดียว         ครอบครัว                             

เพื่อน บริษัททัวร 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………………………………. 

10. วัตถุประสงคในการชมงานจดัแสดงสินคาของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)          10. [   ] 

 พักผอน       สนใจในตัวสินคา                             

เพื่อเลือกซ้ือสินคา ไดรับการเชิญชวนจากหนวยงาน ท่ีจัด

แสดงสินคา 

ชมนวัตกรรมและสินคาลาสุด อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………  

11. ทานทราบขาวการจัดงานแสดงสินคา Thailand Mega Show 2011 มาจากแหลงใด   11. [   ] 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

ส่ือส่ิงพิมพ อินเตอรเน็ต 

บุคคลท่ีรูจัก กิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธงาน (Event)  

  ส่ือโทรทัศน/วิทย ุ อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………. 

12. ประเภทสินคาท่ีทานเขาชมหรือเลือกซ้ือในงานแสดงสินคาคร้ังนี้             12. [   ] 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

การทองเท่ียวและโรงแรม ธุรกิจเวดดิ้งสตูดิโอถายภาพ 

เส้ือผา แฟช่ัน และอัญมณ ี เฟอรนิเจอร สินคาตกแตงบาน และ

การจัดสวนมหกรรม หนังสือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกบัสุขภาพ ความงาม และสปา 

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับแมและเดก็                       อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………. 

13. ส่ือประชาสัมพันธในการจดังานแสดงสินคาท่ีสรางความสนใจในตัวผลิตภัณฑ       13. [   ]  

มากท่ีสุด 3 อันดับแรก         

_____ส่ือส่ิงพิมพ          _____ส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ (ส่ือโสตทัศนตางๆ) 

_____ส่ือบุคคล  _____กิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธงาน(Event ) 

             _____อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………… 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยของส่ือทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในงานจัดแสดงสินค้า Thailand Mega Show 

2011 

คาํช้ีแจง  ใหผูตอบแบบสอบถามทําเคร่ืองหมาย    ลงในชอง ท่ีตรงกับความคิดเหน็ขอทาน  

 

รายการ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ส่ือส่ิงพมิพ์ (Print Media)  

เช่น วารสาร แผ่นพบั ป้ายโฆษณา เป็นต้น 

 

14. ประเภทและขนาดของกระดาษท่ีใชมีความ

เหมาะสม 

     

15. หัวขอเร่ืองมีความชัดเจนไมซับซอน      

16. มีการใชภาษาท่ีเขาใจไดงาย      

17. ขนาดของตัวอักษรและประเภทของตัวอักษรมี

ความเหมาะสม 

     

18. มีการใชสีสันท่ีเหมาะสม สวยงาม      

19. ส่ือส่ิงพิมพมีผลตอการเลือกเขาชมบูธจัดแสดง

ผลิตภัณฑ 

     

20. รูปภาพประกอบสามารถส่ือความหมายในตัว

ผลิตภัณฑไดชัดเจน 

     

21. ส่ือส่ิงพิมพสามารถสรางความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืนๆได 

     

22. การแสดงขอมูลท่ีอยูติดตอกลับ      

23. เนื้อหาสามารถแสดงขอมูลไดตรงกับความ

ตองการของผลิตภัณฑ 

     

24. ส่ือส่ิงพิมพสรางแรงจูงใจในการทดลองสินคา      

25. ส่ือส่ิงพิมพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ      

26.ขอเสนอแนะดานส่ือส่ิงพิมพ……………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 
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รายการ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ส่ือโสตทศัน์ (Audio-Visual Media) 

เช่น เคร่ืองเสียง จอ LCD คอมพวิเตอร์ เป็นต้น 

 

27. ความนาสนใจจากขอความ ภาพ และเสียงท่ี

สอดคลองกัน 

     

28. เสียงดนตรีนําเสนอไดสอดคลองกับผลิตภัณฑ      

29. ชวงเวลาท่ีนาํเสนอส่ือโสตทัศนมีความ

เหมาะสม 

     

30. มีการเรียงลําดบัความสําคัญของเนื้อหาในส่ือ

โสตทัศน 

     

31. ส่ือโสตทัศนสามารถสรางความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืนๆได 

     

32. ส่ือโสตทัศนมีผลตอการเลือกเขาชมบูธแสดง

สินคา 

     

33. ส่ือโสตทัศนสามารถใหขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑไดครบถวน 

     

34. ส่ือโสตทัศนสรางแรงจูงใจในการทดลอง

สินคา 

     

35. ส่ือโสตทัศนทําใหเกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

     

36.ขอเสนอแนะดานส่ือโสตทัศน……………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………............... 

ส่ือบุคคล(Personal Media) 

เช่น พธีิกร พนักงานประชาสัมพนัธ์ พนักงานขาย 

เป็นต้น 

 

37. พนักงานประชาสัมพันธมีบุคลิกท่ีสรางความ

สนใจในตัวผลิตภัณฑ 
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รายการ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

38. ความชัดเจน และความถูกตองของเสียง

บรรยาย 

     

39. ใชภาษาท่ีเหมาะสมกลุมเปาหมาย      

40. พนักงานประชาสัมพันธมีความรู 

ความสามารถ และความเขาใจในตวัผลิตภณัฑ  

     

41. พนักงานประชาสัมพันธสามารถตอบขอ

ซักถามของผูเขาชมไดอยางถูกตอง 

     

42. พนักงานประชาสัมพันธสามารถจูงใจให

ผูบริโภคเขาชมบูธแสดงสินคาได 

     

43. พนักงานประชาสัมพันธมีการสาธิตเพื่อให

เห็นคุณลักษณะท่ีโดดเดนของผลิตภัณฑ 

     

44. พนักงานประชาสัมพันธสามารถโนมนาวใจ

ใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ 

     

45. พนักงานประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ 

     

46.ขอเสนอแนะดานส่ือบุคคล……………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………….…... 

ส่ือกจิกรรม (Activity Media) 

เช่น ส่ือกจิกรรมบนเวทต่ีางๆ เป็นต้น 

 

47. การจัดวางตําแหนงตราผลิตภัณฑท่ีโดดเดน 

สะดุดตา ในบริเวณท่ีจัดกจิกรรม 

     

48. รูปแบบกิจกรรมสรางความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑ 

     

49. มีการใชผลิตภณัฑเพื่อประกอบในส่ือกิจกรรม 

เชน การแจกผลิตภัณฑตวัอยาง หรือตอบ

คําถามชิงรางวัล 
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รายการ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

50. กิจกรรมสามารถสอดแทรกขอมูลผลิตภัณฑ

ไดอยางนาสนใจ  

     

51. ส่ือกิจกรรมสามารถสรางความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืนๆได 

     

52. ส่ือกิจกรรมมีผลตอการเลือกเขาชมบูธจัด

แสดงสินคา 

     

53. มีกิจกรรมการสงเสริมการขายดวยการแจก

คูปองสวนลด การลดราคาพิเศษ  

     

54. ส่ือกิจกรรมทําใหเกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

     

55.ขอเสนอแนะดานส่ือกิจกรรม……………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะดานส่ือประชาสัมพันธในงานแสดงสินคา 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

  ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  
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ประวตัิผู้วจัิย 

  

ช่ือ – นามสกุล  นางสาวธนิดา วสุชัยกุล 

ท่ีอยู    155 ถนนไผเตย ตําบลหวยจรเข อําเภอเมืองจังหวัดนครปฐม 73000 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สายศิลป – คํานวณ โรงเรียนพระปฐม

   วิทยาลัย จังหวดันครปฐม 

พ.ศ.2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาตรีบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการ 

   จัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร   
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ประวตัิผู้วจัิย 

  

ช่ือ – นามสกุล  นาย พรรณวิทย จันทรเทียน 

ท่ีอยู   156  ถนนศรีโสธรตัดใหม ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา 

   24000 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สายศิลป – ภาษา โรงเรียนเบญจมราช

   รังสฤษฏ์ิ จังหวัดฉะเชิงเทรา 

พ.ศ.2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาตรีบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการ 

   จัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร   
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