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บทที่ 2 
 

แนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

ในการศึกษา “การเปดรับโฆษณาแฝงในรายการทางสถานีโทรทัศนสีชอง 3 ของวัยรุน
ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฎีแนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อเปน
พื้นฐานและแนวทางดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกบัประชากรศาสตร 
2. แนวคิดเกี่ยวกบัวัยรุน 
3. แนวคิดเกี่ยวกบัการโฆษณา 
4. แนวคิดเกี่ยวกบัโฆษณาแฝง 
5. แนวความคิดเกี่ยวกับการเปดรับส่ือ  
6. แนวความคิดเกี่ยวกับการเลอืกสรร 
7. แนวคิดเกี่ยวกบัการรับรูจดจํา 
8. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 

ปรมะ  สตะเวทิน1 กลาววาผูรับสารที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรตาง ๆ รวมกนัยอม
มีทัศนคติและพฤติกรรมคลายคลึงกัน  ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตรนั้น  ไดแก 

1. อายุ  เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันนเรื่องความคิดและพฤติกรรม
โดยทั่วไปแลว  คนที่มีอายุนอยมักมีความคิดเสรี  ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคน
ที่อายุมาก  สาเหตุที่มีความแตกตางกันเนื่องจากคนที่ตางรุนตางวัยมีประสบการณชวีติตางกนั  จงึ
ทําใหมีทัศนคติความรูสึกนึกคิดและพฤติกรรมแตกตางกัน  ลักษณะการใชส่ือมวลชลก็ตางกัน  คน
ที่อายุมากมักจะฟงรายการที่หนัก  ไมคอยฟงดนตรีสมัยใหม 

                                                 
1ปรมะ  สตะเวทิน,  หลกันิเทศศาสตร,  พิมพคร้ังที ่ 3  (กรุงเทพมหานคร:  รุงเรือง

สาสนการพมิพ, 2526), น. 107-112. 
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2. เพศ  ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และ
ทัศนคติ  ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรม  และสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของแตละเพศไวแตกตาง
กัน 

3. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ  หมายถึง อาชีพ รายได เชื้อชาติ  ตลอดจนภูมิหลัง
ของครอบครัว  เปนปจจัยที่ทําใหคนที่มีวัฒนธรรมตางกัน  มีประสบการณตางกัน  มีทัศนคติ  
คานิยม  เปาหมายและพฤติกรรมแตกตางกัน  ผูที่มีรายไดสูงมักจะใชส่ือมวลชนมากและมักใช
ส่ือมวลชนเพื่อแสวงหาขาวสารหรือเร่ืองราวหนัก  ๆ  เชน  อานหรือดูหรือฟงเรื่องการเมือง ปญหา
สังคม  และเศรษฐกิจ  เปนตน 

4. การศึกษา  เปนปจจัยที่ทําใหคนที่มีความคิด คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม
แตกตางกัน  คนที่การศึกษาสูง  จะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี  เพราะเปนผูที่มี
ความรูกวางขวางและเขาใจการสื่อสารไดดี  แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงาย ๆ  ถาไมมหีลกัฐานหรอื
เหตุผลเพียงพอโดยทั่วไปแลวคนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือมวลชนมากกวาคนที่การศึกษาต่ํา  
และมักจะใชส่ือประภทสิ่งพิมพ  ในขณะที่คนที่มีการศึกษาต่ํามักใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน  และ
ภาพยนตร  หากผูที่มีการศึกษาสูงมีเวลาพอก็มักจะใชทั้งสื่อส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน  และภาพยนตร  
แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจาสื่อส่ิงพิมพมากกวาสื่อประเภทอื่น 

สอดคลองกับที่ พีระ  จิรโสภณ2 ไดกลาวถึงตัวแปรสําคัญที่ชวยใหเขาใจและสามารถ
คาดคะเนพฤติกรรมการรับสารของผูรับสารไดลวงหนา  ไดแก 

1. เพศ  งานวิจัยทางนิเทศศาสตรชี้วา ผูหญิงมักจะถูกโนมนาวใจไดงายกวาผูชายและ
มักเผยแพรความคิดเห็นที่ไดรับการจูงใจนั้นใหผูอ่ืนตอไปอีกดวย  ผูหญิงโดยทั่วไปมักจะมีลักษณะ
ชอบความสวยงาม  มีความนุมนวล และอารมณออนไหว 

2. อายุ  โดยทั่วไปแลว คนหนุมสาวมักมีความคิดเสรีนิยม  สวนคนสูงอายุมักจะมี
ความคิดอนุรักษนิยมมากกวาและชักจูงใจไดยากกวา  กลุมคนอายุตางกันมีคามสนใจเรื่องราว
ตาง  ๆ  ไมเหมือนกัน  เด็กวัยรุนสนใจความสนุกสนาน คนวัยผูใหญสนใจสรางฐานะ เปนตน 

3. การศึกษา  คนที่มีการศึกษาสูงโดยทั่วไปสนใจขาวสารบานเมืองมากกวาความ
บันเทิง 

                                                 
2พีระ  จิรโสภณ,  “หลักและทฤษฎีการสื่อสาร,”  ใน เอกสารการสอนชดุวิชาหลักและ

ทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที่  9-15  (นนทบรีุ:  สํานักพิมพมหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมธริาช, 2540),  
น.  645. 
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4. สถานการณทางสังคมและเศรษฐกิจ  ดูจากอาชีพ รายได พื้นฐานครอบครัว และ
สถานะในสังคม เปนตน  เชน คนฐานะดี คนโสด คนในเมือง คนชนบท ขาราชการ พอคา ฯลฯ   
แตละคนมีวิถีชีวิตแตกตางกัน มองโลกไมเหมือนกัน  ผูสงสารจําเปนตองวิเคราะหและศึกษา
ธรรมชาติของผูรับสารแตละกลุมใหเขาใจ  เพื่อชวยใหการสื่อสารราบรื่นและสัมฤทธิ์ผล 

นอกจากนั้น ยุคล  เบ็ญจรงคกิจ3 ไดอธิบายเกี่ยวกับตัวแปรดานรายไดเพิ่มเติมอีกวา
รายไดเปนตัวแปรที่สามารถอธิบายพฤติกรรมการสื่อสารของบุคคลไดดีเชนเดียวกับกรณีตัวแปร
การศึกษา  เพราะเปนตัวแปรที่มีบทบาทใกลเคียงกันและมีความสัมพันธระหวางกันสูงมาก
กลาวคือ  ผูมีรายไดสูงนั้นมักมีการศึกษาสูง  มีตําแหนงหนาที่การงานที่ดี  จึงมักถูกผลักดันใหมี
ความจําเปนที่ตองเรียนรูหาขอมูลขาวสารตาง ๆ ใหทันตอเหตุการณเสมอ  การเปดรับส่ือจึงจําเปน
สําหรับผูที่รับสารกลุมนี้มากกวากลุมอ่ืน ๆ   

ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตรที่สามารถชี้ใหเห็นถึง
ความแตกตางดานประชากรระหวางบุคคล  ซึ่งมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของบุคคลวาเปน
อยางไรนั้นก็คือ  มองวาคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมแตกตาง
กัน  รวมทั้งยังแสดงใหเห็นถึงความแตกตางทางดานการเปดรับตอโฆษณาแฝงเปนอยางไร 
 

แนวคิดเกี่ยวกับวัยรุน 
 

ความหมายของวัยรุน 
 

เฮอรลอก4 (Hurlock) ไดอธิบายคําวา “วัยรุน” ซึ่งมีความหมายวาเจริญเติบโต หรือ
เจริญเติบโตไปสุวุฒิภาวะ (Maturity) การที่เด็กบรรลุถึงขั้นวุฒิภาวะนี้ไมใชจะเจริญแตทางรางกาย
ดานเดียวเทานั้น  ทางจิตใจก็เจริญตามตัวไปดวย  นั้นคือจะตองมีพัฒนาการทั้ง 4 ดานไปพรอม ๆ
กัน  ไดแก รางกาย อารมณ สติปญญา และสังคม 

                                                 
3ยุบล  เบญจรงคกิจ,  การวิเคราะหผูรับสาร  (กรุงเทพมหานคร: โรงพมิพจุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลยั, 2538), น. 70-71. 
4เฮอรลอก, อางถึงใน สุชา  จนัทรเอม,  จิตวิทยาวยัรุน  (กรุงเทพมหานคร: ไทยวัฒนา

พานิช จาํกัด, 2529), น. 2. 
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โดโรธีร โรเจอร5 (Dorothy Rogers) ไดกลาวถึงวคําวา “วัยรุน” วาหมายถึง การกาว
ไปสูวุฒิภาวะ (To grow into maturity) ดังนั้นเรื่องของวัยรุนจึงเนนหนักการศึกษากระบวนการของ
การพัฒนาทางดานความคิด  ความเชื่อ และการปรับตัวทางดานสังคมของบุคคลจากวัยเด็กไปสู
วัยผูใหญ 

สุชา  จันทนเอม6  ใหความหมายวา “วัยรุน”  ไววาคือ วัยที่ส้ินสุดความเปนเด็ก เปนวัย
ที่เปนสะพานไปสุความเปนผูใหญ  ไมมีเสนขีดแนนอนวาเริ่มเมื่อใดและสิ้นสุดเมื่อใด  แตกําหนด
เอาความเปลี่ยนแปลงทางรางกายและรูปรางเปนสําคัญ 

ดังนั้นจึงพอสรุปไดวา  วัยุรนเปนวัยเด็กที่กําลังจะเขาสูวัยผูใหญ หรือกําลังจะกาวเขาสู
วัยที่มีวุฒิภาวะ  มีการเปลี่ยนแปลงทั้งทางดานรางกาย สติปญญา อารมณและสังคม  วัยรุนจึง
เปนชวงวัยหัวเลี้ยวหัวตอของความเปนเด็กและความเปนผูใหญ 
 
อายุของวัยรุน 
 
 การแบงชวงอายุของวัยรุนนัน้  ไดมนีักจิตวิทยาและนักวิชาการแบงไวดังนี ้
 ลูรา  โคล7 (Luella Cole) ไดแบงชวงอายุของวัยรุนไว 4 ชวงดังนี้คือ 

1. วัยเด็กตอนปลาย หรือวัยเตรียมเขาวัยรุน (Late children or preadolescence) 
ไดแก ผูหญิงอายุ 11-13 ป  และผูชายอายุ 13-15 ป 

2. วัยรุนตอนตน (Early adolescence)  ไดแก ผูหญิงอายุ 13-15 ป และผูชายอายุ 
15- 17 ป  

3. วัยรุนตอนกลาง (Middle adolescence)  ไดแก ผูหญิงอายุ 15-18 ป  และผูชาย
อายุ 17-19 ป 

4. วัยุรนตอนปลาย (Late adolescence)  ไดแก ผูหญิงอายุ 18-20 ป และผูชายอายุ 
19-20 ป 
 

                                                 
5โดโรธีร โรเจอร,  อางถงึใน ปราณี  รามสูต,  จิตวิทยาวยัรุน  (กรุงเทพมหานคร: ไทย

วัฒนาพานิช จํากัด, 2528), น. 9. 
6สุชา  จันทรเอม,  จิตวทิยาวยัุรน, น. 2. 
7ลูรา  โคล,  อางถึงใน ปราณี  รามสูตร,  จิตวิทยาวยัรุน, น. 10. 
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ประมวล  ดิกคินสัน8 ใหความคิดเห็นวา  ชวงเวลาของความเปนวัยรุนของคนเรานั้น
ยาวนานพอสมควร  จึงควรแบงพัฒนาการของวัยรุนเปน 2 ระยะ คือ 

1. วัยรุนระยะแรก  มีความเปนเด็กกวาผูใหญ  การเปลี่ยนแปลงในการพฒันาทกุทางมี
มาก  คือชวงอายุ 12-14 ป 

2. วัยุรนระยะหลัง  มีความเปนผูใหญมากกวาเด็ก ลักษณะการเปลี่ยนแปลงเริ่มคงที่ 
คือ  ชวงอายุต้ังแต 14 ปข้ึนไป  และจะกาวสูความเจริญเต็มที่ตอนอายุ 22-25 ป 

ศรีเรือน  แกวกังวาล9 ไดกลาววา  ชวงความเปนวัยรุนในทศวรรษที่ผานมาคือ  
ประมาณอายุต้ังแต 12-18 ป แตในปจจุบันเปนที่ยอมรับกันวา  ความเปนวัยรุนไดขยายออกไป  
โดยประมาณคราว ๆ วาคือชวงอายุต้ังแต 12-25 ป  โดยมีเหตุผลวา เนื่องจากเด็กทุกวันนี้ตองอยู
ในสถาบันการศึกษานานขึ้น   การเปนผูใหญที่พึ่งตัวเองไดทางเศรษฐกิจตองยืดระยะเวลาออกไป  
อีกทั้งรูปแบบชีวิตสมัยใหมทําใหเด็กมีวุฒิภาวะทางจิตใจ (Maturity) ชากวายุคสมัยที่ผานมา อาจ
แบงชวงวัยุรนเปน 3 ชวง  โดยใชเกณฑความเปนเด็ก และผูใหญตัดสินคือ 

1. วัยแรกรุนคือ  ชวงอายุประมาณ 12-15 ป  ยังมีพฤติกรรมคอนไปทางเด็กอยูมาก 
2. วัยรุนตอนกลางคือ  ชวงอายุประมาณ 16-17 ป  มีพฤติกรรมก้ํากึ่งระหวางความ

เปนเด็กและผูใหญ 
3. วัยรุนตอนปลายคือ  ชวงอายุประมาณ 18-25 ป  มีพฤติกรรมคอนไปทางผูใหญ 
โดยสรุปแลว การแบงชวงของวัยรุนเปนเรื่องยากที่จะแบงใหแนนอน  เพราะพัฒนาการ

ของมนุษยเปนกระบวนการที่ตอเนื่องกันไป  นักจิตวิทยาและนักวิชาการหลายทานจึงแบงชวงอายุ
ของวัยรุนไมตรงกัน  ในการศึกษาครั้งนี้จึงมุงศึกษาวัยรุนในชวงอายุ 15-24 ป   
 
พัฒนาการและธรรมชาตขิองวัยรุน 
 

วัยุรนเปนวัยที่มีพัฒนาการระหวางการเปลี่ยนแปลงจากวัยเด็กสูวัยผูใหญ  ซึ่งสามารถ
แบงเปนพัฒนาการดานตาง ๆ ไดดังนี้ 

1. พัฒนาการดานรางกาย เปนการเปลี่ยนแปลงที่เห็นไดชัดเจนที่สุด  มีทั้งสวน
ภายนอก  เชน สวนสูง น้ําหนัก รูปหนา สัดสวน เปนตน  การเปลี่ยนแปลงภายใน  เชน การทํางาน
                                                 

8ประมวล  ดิคคินสัน,  อางถงึใน เร่ืองเดียวกัน. 
9ศรีเรือน  แกวกังวาล,  จิตวทิยาพัฒนาการชีวิตทุกชวงวยั, เลม 2,  พิมพคร้ังที ่7  

(กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2540), 329. 
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ของตอมบางชนิด  การมีประจําเดือนของผูหญิง  การผลิตเซลลสืบพันธในผูชายเปนตน  โดยทั่วไป
เด็กชายจะมีการเปลี่ยนแปลงทางดานรางกายเมื่อเขาสูวัยรุนชากวาเด็กหญิงประมาณ 2 ป10 

2. พัฒนาการดานอารมณ  การเปลี่ยนแปลงและความเจริญเติบโตทางดานรางกาย
ทั้งภายในภายนอก  มีผลตออารมณของวัยุรน คือ มีอารมณเปลี่ยนแปลงงาย สับสน ออนไหว  มี
ความเขมของอารมณสูง ไมมั่นคง ระดับความเขมของอารมณแตละอยางนั้นขึ้นอยูกับบุคลิกภาพ
ดั้งเดิมของเด็ก และสิ่งเรารอบ ๆ ตัวเด็ก  ผูรูบางทานเรียกลักษณะอารมณของชวงวัยรุนเปนแบบ
พายุบุแคม (Storm and Stress)11 คือ มีความรุนแรง เปดเผย ตรงไปตรงมา  วัยรุนตองการแสดง
ความเห็นซึ่งมักจะขัดแยงกับผูใหญเสมอ  หายผูใหญไมปลอยใหแสดงความคิดเห็นเลยก็จะทําให
เด็กเกิดความเครียดขึ้น  การเปลี่ยนแปลงทางอารมณที่สําคัญอีกอยางหนึ่งก็คือ  มีความรูสึกทาง
เพศ  มีความสนใจในเพศตรงขาม  จึงสนใจเรื่องความสวยงามของรางกายมากกวาเดิม 

3. พัฒนาการทางสังคม  วัยุรนใหความสําคัญกับเพื่อนมาก และคบเพื่อนตางเพศมาก
ข้ึน  เปนวัยที่เร่ิมลดความเอาใจใสตอบุคคลตางวัย  ไมวาผูใหญหรือเด็ก  ระยะนี้จึงเปนการเริ่มตน
ชีวิตกลุมที่แทจริง (Gang Age)12  ทั้งนี้เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงทางกายและอารมณ  อยาง
รวดเร็วและมากมาย  ทําใหวัยรุนตองการกลุมเพื่อนรวมทุกขรวมสุข เขาใจปญหาของกันและกัน  
การรวมกลุมเปนไปโดยธรรมชาติ ไมมีกฎเกณฑตายตัว วัยรุนจะมีความจงรักภักดีตอกลุม ยอมรับ
คานิยม ความเชื่อ  ความสนใจของกลุมอยางเต็มใจ  ดังนั้นเพื่อนจึงมีอิทธิพลตอชีวิตของวัยรุน
ประดุจเดียวกับครอบครัว  มีอิทธิพลตอชีวิตของวัยทารกและวัยเด็ก 

4. พัฒนาการทางสติปญญา  ในวัยนี้เด็กมีความเจริญเติบโตทางสมองเต็มที่  จึง
สามารถคิดไดในทุก ๆ แบบ  ดังนั้นหากเด็กไดรับการศึกษา อบรมมาตามขั้นตอนดวยดี  ระยะนี้จะ
เปนระยะที่เด็กจะแสดงพัฒนาการทางสติปญญาอยางชัดเจน  เด็กวัยรุนจึงชอบวิพากษวิจารณ  
ชอบทายปญหา เด็กที่สมองดีสามารถมีสมาธิในการทํางานมากและนานขึ้นกวาเดิม  เด็กที่สมอง
ไมคอยดีชวงความสนใจงานเฉพาะหนามักสั้นและทํางานยาก ๆ  ไมคอยได  นอกจากนี้วัยรุนยัง
เร่ิมคนหาตนเอง  ซึ่งวิธีที่มักจะใชก็คือการเลียนแบบบุคคลที่ตนชอบ  ดังนั้นสื่อมวลชนจึงเริ่มเขา
มามีบทบาทตอวัยรุนในดานของการเลียนแบบ  เชน  การเลียนแบบการแตงตัวของดาราที่ตัวเอง
                                                 

10อรวี  ธนัพประภัศร,  “วัยรุนกบัการสูบบุหร่ี ศึกษาเฉพาะกรณีกลุมเพื่อนเพื่อเพื่อนใน
เขตกรุงเทพมหานคร,”  (วทิยานพินธมหาบัณฑิต คณะสังคมสงเคราะห มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร, 
2532), น. 22. 

11ศรีเรือน  แกวกังวาล,  จิตวทิยาพัฒนาการชีวิตทุกชวงวยั, น. 336. 
12เร่ืองเดียวกัน, น. 337. 
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ชื่นชอบ  การทํารายผูอ่ืน  เปนตน  อยางไรก็ตามสื่อมวลชนเปนเพียงสวนหนึ่งในหลายสิ่งที่มี
อิทธิพลตอการคนหาตัวเองของวัยุรนเทานั้น  วัยรุนยังคนหาตนเองจากสังคมรอบ ๆ ขาง ไมวาจะ
เปนเพื่อน ครู ครอบครัว อีกดวย 
 
ความตองการของวยัรุน 
 

ความตองการเดน ๆ ของวัยรุนมีดังนี1้3 
1. ตองการความเปนอิสระ ความเปนตัวของตัวเอง ไมชอบคําสั่งและการบังคับ 
2. ตองการมีตําแหนง (Status) รวมทั้งตองการการสนับสนุน (Approval) ทั้งจาก

ผูใหญและเพื่อน 
3. ตองการแสวงหาประสบการณแปลกใหม ชอบความทาทาย ต่ืนเตน  วัยรุนจึงชอบ

ทดลอง ชอบฝาฝนกฎเกณฑและระบบตาง ๆ 
4. ความตองการการรวมพวกพอง มีกลุมของตน 
5. ความตองการความรูสึกมั่นคง อุนใจและปลอดภัย 
6. ความตองการความยุติธรรม 
7. ความตองการความงดงามทางรางกาย  เพราะคิดวาจะเปนที่ยอมรับของสังคม

เพื่อนรวมกลุมและดึงดูดใจเพศตรงขาม 
8. ความตองการประพฤติตนสมตามบทบาทเพศของตน  สวนผูที่มีความรูสึกตัววา

บทบาททางเพศของตนเปนแบบลักเพศ  ก็มักรวมกลุมกับผูที่มีลักษณะคลาย ๆ กัน 
9. ความตองการเลือกอาชีพ  วัยรุนเห็นวาอาชีพเปนเครื่องชี้ใหเห็นสภาวะความเปน

ผูใหญ วัยรุนจะเริ่มสนใจและเตรียมตัวเพื่อเลือกอาชีพที่ตนตองการ  นอกจากนี้เพื่อนในกลุม  
ครอบครัว และสังคมรอบขางก็มีอิทธิพลตอการเลือกอาชีพของวัยรุนเชนกัน 

กลาวโดยสรุป วัยรุนเปนชวงคาบเกี่ยวระหวางเด็กและผูใหญ  มีความเปลี่ยนแปลงทั้ง
ทางรางกาย อารมณ สติปญญาและสังคม  การเปลี่ยนแปลงเหลานี้ทําใหวัยรุนเปนวัยที่มีความ
เสี่ยงตอการกาวไปในทางที่ไมดี  หรืออาจจะกาวไปในทางที่ดีมากก็ได  ทั้งนี้ตองขึ้นอยูกับตัววัยรุน
เอง เพื่อน ครอบครัว และสังคมรอบขาง วาจะโนมนําใหวัยรุนนั้น ๆ ดําเนินชีวิตไปในแนวทางใด 

                                                 
13เร่ืองเดียวกัน. 
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แนวคิดตาง ๆ เกี่ยวกับวัยรุนเปนสวนสําคัญที่ทําใหผูวิจัยไดเขาใจลักษณะความเปน
วัยรุน  ซึ่งเปนกลุมเปาหมายที่ตองการศึกษาในงานวิจัยชิ้นนี้  วามีลักษณะทางธรรมชาติ  การ
เปลี่ยนแปลง  และความตองการอยางไรบาง 
 

แนวคิดที่เกี่ยวกับการโฆษณา 
 

ความหมายของการโฆษณา 
 

คําวาการโฆษณานั้น ไดมีผูเชี่ยวชาญที่เปนนักวิชาการ นักวิชาชีพ หรือแมแตสถาบัน
ตาง ๆ ไดใหความหมายไวมากมายดังนี้ 

เอ อาร ออกเซ็นเฟลท และ ซี สวอน (A.R. Oxenfeldt and C. Swan) 14 กลาววา “การ
โฆษณาเปนการสื่อสาร  เพื่อชักชวนใหเกิดการจูงใจ (Persuasive communication) จากผูขาย
สินคาไปยังผูซื้อสินคาโดยที่การสื่อสารนั้นไมไดเกิดจากการชักชวนโดยตัวบุคคล (non personal)” 

หลุยส คอฟแมน (Louis Kaufman)15  กลาววา  “การโฆษณาคือ  การนําเสนอขาสาร
โดยผานสื่อตาง ๆ ที่ไมใชโดยตัวบุคคล (nonpersonal presentation) เกี่ยวกับสินคา การบริการ
หรือความคิดเห็นตาง ๆ  เพื่อใหเกิดการปฏิบัติตอบ  ซึ่งจะมีผูอุปถัมภ (sponsor) เปนผูชําระเงิน” 

เอส ดับเบิ้ลยู ดัน และเอ เอ็ม บารบัน (S.W. Dunna and A.M. Barban)16 กลาววา  
“การโฆษณาคือ  การสื่อสารที่ตองจายเงิน  และไมเปนไปในรูปแบบตัวบุคคลโดยผานสื่อตาง ๆ ที่
ตองการขององคกรธุรกิจ สถาบันที่ไมแสวงหาผลกําไร และบุคคลตาง ๆ  ผูซึ่งถูกระบุอยูในขาวสาร
นั้นโดยวิธีทางหนึ่งเพื่อแจงขาว หรือชักชวนใหกลุมผูรับกลุมใดกลุมหนึ่งไดรับทราบขาวสารนั้น” 

เอส ดับเบิ้ลยู วิลเลี่ยม แพททิส (S. W. William Pattis)17 กลาววา  “การโฆษณาคือ  
การสื่อสารในรูปแบบใด ๆ ก็ตามที่มีเจตนาที่จะกระตุนผูที่มีศักยภาพในการซื้อ (Potential buyer)  
และการสงเสริมการขายสินคาหรือบริการ (Promote the sale of a product) รวมทั้งการสราง
ประชามติ  การกระทําเพื่อกอใหเกิดการสนับสนุนทางการเมือง (Political support) การขายความ

                                                 
14เอ อาร ออกเซน็เฟลท และ ซี สวอน, อางถงึใน วิเชยีร  วงศณิชชากุล,  การโฆษณา

และการสงเสรมิการขาย  (กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยักรุงเทพ, 2543), น. 3-5. 
15หลุยส คอฟแมน, อางถงึใน เร่ืองเดียวกนั. 
16เอส ดับเบิ้ลยู ดัน และเอ เอม็ บารบัน, อางถึงใน เร่ืองเดยีวกนั. 
17เอส ดับเบิ้ลยู วิลเลี่ยม แพททิส, อางถึงใน เร่ืองเดียวกนั. 
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คิดเห็นหรือเสนอความคิดเห็น (Sell ideas) หรือสาเหตุตาง ๆ  และการกระทําเพื่อใหประชาชนเหน็
คลอยตาม  หรือปฏิบัติไปในแนวทางใดที่ผูโฆษณาประสงค 

อารเธอร วินเตอร (Arthur Winters)18 กลาววา “การโฆษณาเปนการสื่อสารผานสื่อ
โฆษณาที่ไมใชตัวบุคคล โดยผูอุปถัมภที่ระบุในขาวสารนั้น ๆ จะเปนผูจายเงิน  การสื่อสารจะมี
วัตถุประสงคเพื่อการขายสินคา และหรือบริการหรือผูซื้อยอมรับความคิดเห็นเรื่องหนึ่งในขาวสาร
นั้น ๆ” 

ออคโต เคลพเพ็นร (Otto Kleppner)19 อดีตผูจัดการโฆษณาของบริษัท ปรินเทก ฮอ 
(Prentice Hall) กลาววา  “การโฆษณาคือ  วิธีการสงขาวสารอยางไมเปนทางการโดยเจาะจงไปสู
ประชาชนกลุมใหญ  และมีการระบุชื่อผูอุปถัมภ” 

แมเรี่ยน ฮารเพอร (Marion Harper)20 ประธานกรรมการบริษัทมารอน ฮาเพอร 
(Marion Harper) กลาววา  “การโฆษณาเปนรูปแบบอยางหนึ่งของการขาย  ซึ่งการโฆษณานั้น
ชวยใหประชาชนซื้อสินคาหรือใชบริหาร  รวมทั้งการยอมรับความคิดเห็น (to accept point of 
view) 

เดวิด โอกิววี่ (David Ogilvy)21 กลาววา  “การโฆษณาเปนการสรางสรรคขาวสาร
ขอมูลเพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจ  และซื้อสินคาหรือบริการที่โฆษณา” 

เมาริกซ  แอล  แมนเดล (Maurice I. Mandell)22 ศาสตราจารยภาควิชาการตลาดแหง
มหาวิทยาลับโปลิงกรีน  สหรัฐอเมริกา  ไดกลาวววา  “การโฆษณา  หมายถึง  รูปแบบการสงเสริม
ที่ผานสื่อโฆษณาที่ไมใชตัวบุคคลโดยมีผูอุปถัมภ  หรือผูสนบับสนุนเปนผูชําระเงินคาโฆษณา  ซึ่ง
เปนรูปแบบที่แตกตางจากการใชพนักงานขาย  หรือการสงเสริมการขาย” 

จากคําจํากัดความตาง ๆ ที่กลาวมา  จะสังเกตไดวา การโฆษณามีลัษณะพอสรุปได 4 
ประการคือ23 

1. การนําเสนอขาวสารตองผานสื่อกลางที่ไมใชตัวบุคคล ส่ือกลางนั้นอาจจะเปนสื่อ
กระจายเสียงสื่อส่ิงพิมพ หรือส่ือกลางแจงก็ตาม  แตจะไมใชการใชพนักงานขาย 
                                                 

18อารเธอร วนิเตอร, อางถึงใน เร่ืองเดียวกนั. 
19ออคโต เคลพเพ็นร, อางถงึใน เร่ืองเดียวกนั. 
20แมเรี่ยน ฮารเพอร, อางถงึใน เร่ืองเดียวกนั. 
21เดวิด โอกวิวี,่ อางถงึใน เร่ืองเดียวกัน. 
22เมาริกซ แอล แมนเดล, อางถึงใน เร่ืองเดียวกัน. 
23เร่ืองเดียวกัน. 
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2. การระบุผูอุปถัมภ (Sponsor) ในขาวสารนั้น ผูอุปถัมภหรือผูสนับสนุนในที่นี้ก็คือ  
ผูผลิตสินคา  ผูจัดจําหนาย  หรือผูโฆษณานั่นเอง  การระบุชื่อผูอุปถัมภ  จึงทําใหผูบริโภคไดรับรู
วาการโฆษณานั้นเปนใคร หรือบริษัทอะไรที่เปนเจาของผลิตภัณฑ 

3. ตองมีการชําระเงิน (Paid form)  ในที่นี้ก็จะเปนการชําระเงินที่เกี่ยวกับการจองเนื้อ
ที่  หรือเวลาของสื่อตาง ๆ  เพื่อจะนําเสนอขาวสารขอมูลของชิ้นงานโฆษณานั่นเอง  ดังนั้น ถามี
การเผยแพรหรือนําเสนอขาวสาร  ไมวาจะผานสื่อกระจายเสียงสื่อส่ิงพิมพ หรือส่ือกลางแจง  โดย
ไมมีการชําระเงินแลว  เราก็จะไมถือวาเปนการโฆษณา 

4. การสงเสริมเผยแพรความคิดเห็น สินคา หรือบริการสูลูกคากลุมเปาหมาย การ
โฆษณาจะนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับความคิดเห็นที่เปนประโยชนตอลูกคา หรือธุรกิจทั่วไปไมวาจะ
เปนเพื่อภาพพจนของบริษัทของสินคา  หรือบริการตาง ๆ เพื่อใหลูกคากลุมเปาหมายไดขาวสารที่
ถูกตองและพอใจมากที่สุด  เชน  การรณรงคการโฆษณาของการประปาแหงประเทศไทยชวยกัน
ประหยัดน้ํากอนที่จะไมมีน้ําใช  นี้เปนการเผยแพรความคิดเห็นของการโฆษณาดานบริการ
สาธารณชนใหเกิดประโยชนตอสังคม  และประเทศชาติ เปนตน 
 
วัตถุประสงคของการโฆษณา 
 
 การโฆษณามีความมุงหมายเพื่อบอกใหคนทราบวามีสินคาหรือบริการนั้นในตลาดโดย
บอกถึงวิธีใช  คุณประโยชนที่จะไดรับ  ตลอดจนลักษณะเดนของสินคานั้น  ซึ่งสามารถสรุป
วัตถุประสงคของการโฆษณาออกมาไดดังนี2้4 

1. เพื่อเพิ่มการใชสินคาดวยการเพิ่มการใชใหบอยขึ้น  เพิ่มการเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ
ใหบอยขึ้น เพิ่มวิธีการใชใหมากขึ้น เพิ่มปริมาณการซื้อแตละครั้งใหมากขึ้น หรือเพิ่มฤดูกาลซื้อให
ยาวขึ้น 

2. เพื่อชักจงูใหคนรุนใหมรูจักสนิคามากขึ้น 
3. เพื่อเสนอขายสินคาเปนพิเศษ 
4. เพื่อขายสนิคาหลาย ๆ อยางที่อยูในเครือเดียวกนั 
5. เพื่อใหผูซื้อรูจกัองคกรที่ผลิตสินคานัน้ 
6. เพื่อชวยดําเนนิการเพื่อสาธารณะประโยชน 

                                                 
24สุปรดา  ประศาสนวินิฉัย,  คําบรรยายการโฆษณา  (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2506), น. 6-7. 
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7. เพื่อขจัดความรูสึกที่ไมดี 
8. เพื่อปองกันมิใหลูกคาหนัไปซื้อสินคาอื่น ๆ แทน 
9. เพื่อใหถงึตัวบคุคลที่มีอิทธพิลเหนือผูซื้อ 
10. เพื่อใหลูกคานยิมซื้อสินคาทีป่ระกอบดวยสินคาของผูโฆษณาหรือกรรมวิธีการผลิต

ของผูโฆษณา 
11. เพื่อสรางชื่อเสยีงใหแกวงการผลิต  

 
บทบาทของการโฆษณาที่มีตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 การโฆษณาเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมทางการตลาด กลาวคือ  การโฆษณาเปนการ
ส่ือสารแบบหนึ่งที่สงขาวสารไปยังผูฟงผูชมเปนจํานวนมาก  เพื่อใหทราบถึงผลิตภัณฑใหม ๆ  
กระตุนสงเสริมใหผูบริโภคยอมรับในส่ิงประดิษฐใหม ๆ กอนใหเกิดความตองการและชักนําไปสู
การตัดสินใจซื้อในที่สุด  ทั้งการโฆษณายังมีสวนชวยในการพัฒนาเศษฐกิจของประเทศ  ชวยลด
คาครองชีพ  ในแงของการขยายขนาดตลาดใหมากพอที่จะกอใหเกิดการผลิตขนาดใหญที่มี
ประสิทธิภาพ  ทําใหมีการประหยัดตนทุนในการผลิต  มีผลทําใหตนทุนการผลิตสินคาลดลงและ
ทําใหราคาสินคานั้นลดลงดวย  ซึ่งอาจสรุปไดดังนี2้5 
 1.  การโฆษณาเปนการใหความรูเกี่ยวกับวิวัฒนาการทางการตลาดแกผูบริโภคใหไดรู
วามีสินคาอะไรใหม ๆ เกิดขึ้นบาง 
 2.  การโฆษณาเปนการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาแกผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคนํามาใชใน
การตัดสินใจเลือกซื้อได 
 3.  การโฆษณาคือการเลือกซื้อสินคาครึ่งทางของผูบริโภค  หมายความวากอนที่
ผูบริโภคจะไปหาซื้อสินคานั้น  เขาไดพิจารณาสินคาเพียงบางยี่หอเทานั้น  โดยที่เขาจะไปเลือก
ซื้อยี้หอใดนั้น เขาไดใชขอมูลจากการโฆณาชวยใหเขาตัดสินใจไปกอนครึ่งทางแลว 
 4.  การโฆษณาชวยใหผูบริโภคไดเลือกหาซื้อสินคาที่จะชวยยกระดับความเปนอยูใหดี
ขึ้นดวยการไดเรียนรูเกี่ยวกับสินคาใหมที่ใหความสะดวกสบายกับชีวิต 
 5.  การโฆษณาชวยตอกย้ําความตองการของผูบริโภค  โดยชี้ใหผูบริโภคเห็นปญหาได
อยางชัดเจน 

                                                 
25เสรี  วงษมณฑา,  หลักการโฆษณา  (กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธรรมสาร จํากัด, 

2546), น. 57-58. 
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 6.  การโฆษณาเรงรัดการตัดสินใจของผูบริโภคดวยการเนนความแตกตางระหวางยี้หอ
ที่ชัดเจน 
 7.  การโฆษณาชวยตอกย้ําการตัดสินใจของผูบริโภค  โดยการโฆษณาอยางตอเนือ่งให
ผูบริโภคที่ซื้อสินคาแลวไดดูโฆษณาตอไป  เพื่อกอใหเกิดความมั่นใจเพิ่มข้ึนทุกครั้งที่ไดดูโฆษณา
และรูสึกวาตนเองตัดสินใจถูกตองแลว  
 การโฆษณาสามารถสรางอิทธิพลไดแตไมงายนัก  การโฆษณากระตุนความตองการได
แตสรางความาตองการไมได  อิทธิพลของโฆษณากวาจะเกิดขึ้นไดตองผานกระบวนการตางๆ
เนื่องจากผูบริโภคอยูในสภาพแวดลอมที่มีปจจัยมากมายที่จะสงผลกระทบกับการบริโภคของพวก
เขา  ซึ่งผูบริโภคไมไดอยูภายใตอิทธิพลของโฆษณาโดยไมมีการกลั่นกรอง  หากผูบริโภคคนใดคน
หนึ่งเชื่อโฆษณาหรืออยูภายใตอิทธิพลของโฆษณาก็เปนเพราะวาเขามีประสบการณ ความเชื่อ 
ความรู ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมดั้งเดิมสอดคลองกับส่ิงที่โฆษณาบอกกับเขา  ซึ่งเอื้อตอ
การยอมรับขอความที่ปรากฎในโฆษณานั้น 
 การตลาดในปจจุบันนั้นจําเปนตองใหความสําคัญกับผูบริโคอยางมาก  การรูและ
เขาใจถึงความตองการของผูบริโภคจะชวยใหการทําการตลาดประสบความสําเร็จไดงายขึ้น  การ
โฆษณาถือไดวาเปนการสื่อสารทางการตลาดที่ถูกสรางขึ้นมาเพื่อชวยกระตุนการรับรูและ
พฤติกรรม ของผูบริโภค ดังนั้นเมื่อมีการโฆษณาผานทางสื่อโทรทัศนประเภทโฆษณาในละคร  ซึ่ง
มีการแขงขันกันสูงและไดรับความสนใจอยางมาก  ในการศึกษาเกี่ยวกับการโฆษณาสินคาใน
รูปแบบของการโฆษณาแฝงในรายการเปนตอ  เปนการประเมินการเปดรับของผูชมที่มีตอการ
โฆษณาดังกลาว 
 

แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝง 
 

ความหมายของการโฆษณาแฝง  (Tie-in) 
 
 โฆษณาแฝง (Tie-in)  คือ  “การสอดแทรกตัวสินคาหรือลักษณะสินคาเขาไปในสวนที่
ไมมีเนื้อหาของการโฆษณา  เพื่ออธิบายสินคาใหผูบริโภคซึมซับและรับเขาไปอยางเนียนที่สุด 
 วัตถุประสงคของการโฆษณาแฝง  ไมไดแตเพียงตองการใหผูบริโภคเห็นแตสินคา
เทานั้น  แตโฆษณาแฝงเขาไปในสื่อตาง ๆ  เพื่อเพิ่มความเขาใจในตัวสินคาใหมากกวาการโฆษณา
แบบธรรมดาทั่วไป  นักโฆษณาตองการใหผูบริโภคเขาใจถึงวิธีการใชหรือ  คุณประโยชนของสินคา
มากกวาเดิม การโฆษณาแบบธรรมดา  จะบอกเพียงแตขอมูลของสินคาวาสามารถทําอะไรไดบาง  
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มีประโยชนตอผูบริโภคอยางไร  สามารถแกปญหาที่เกิดขึ้นกับผูบริโภคไดอยางไรบางโดยจะ
ถายทอดเปนรูปภาพกับตัวหนังสือหรือเร่ืองราวเปนสวนมาก  ซึ่งบอยครั้งที่ผูบริโภคจะไมสนใจเกิด
ความเบื่อหนาย  แตถาเปลี่ยนมาทําโฆษณารูปแบบการโฆษณาแฝงจะเปนการเพิ่มความนาสนใจ
ใหกับโฆษณา  โดยอาจจะเลาเปนเรื่องราวเปนละครสั้น เปนการตูนเรื่องหนึ่ง  ทั้งนี้ข้ึนอยูกับ
ความคิดและสรางสรรคของนักโฆษณา  ผูบริโภคก็จะซึมซับโฆษณาไดงายขึ้นและเขาใจสินคา
มากขึ้น 
 
ความแตกตางระหวางการโฆษณาแฝง  และการเปนผูสนับสนุนในรายการโทรทัศน 
 
 ความแตกตางระหวางโฆษณาแฝง  และการเปนผูสนับสนุนรายการโทรทัศน  คือ  การ
โฆษณาแฝง เหมือนเปนการคิดอะไรที่แปลกใหมออกมาจากเพ็คเกจเดิม  ที่ฝายขายโฆษณาขาย
ใหกับฝายซื้อส่ือโฆษณาของบริษัทโฆษณา  แตการเปนผูสนับสนุนในรายการโทรทัศนคือการที่
ฝายขายคิดแพ็คเกจขายโฆษณาเอาไวแลวนํามาเสนอขาย  เชน ตองซื้อ สปอตโฆษณาเปนจํานวน
กี่คร้ัง  จึงจะไดรับผลตอบแทนในรูปแบบตาง ๆ 
 การโฆษณาแฝงเปนสิ่งที่นักโฆษณาคิดสรางสรรคข้ึนมาแลวนําไปเสนอทางรายการ
โทรทัศนวาจะทําไดหรือไม  สวนการเปนผูสนับสนุนนั้น  ทางรายการโทรทัศนจะตั้งเปนราคาไวอยู
แลว  แลวนําไปเสนอขายใหกับบริษัทโฆษณาวาสนใจหรือไม  ในปจจุบันมีการคิดเปนแพ็คเกจ
รวมกัน  เชน ถาซื้อสปอตของรายการเปนเวลา 6 เดือน จะมีการโฆษณาแฝงให 2 คร้ัง  ซึง่ถาบริษทั
โฆษณาเห็นชอบก็จะซื้อสปอตเปนเวลา 6 เดือน เปนตน 
 
เหตุผลในการทําโฆษณาแฝงในรายการโทรทศัน 
 
 การทําโฆษณาแฝงเหมือนกับเปนการอธิบายใหคนรูจักและเขาใจสินคามากขึ้นกวา
การใชโฆษณาปกติ  โดยทั่วไปแลวการโฆษณามักจะเต็มไปดวยภาพหรือตัวหนังสือมากมาย
เพื่อใหขอมูลและรายระเอียดของสินคากับผูบริโภค  การทําเชนนี้ยอมจะกอใหเกิดความเบื่อหนาย
ในความรูสึกของผูบริโภคได  นอกจากนี้ผูบริโภคจะทราบอยางชัดเจนวานี่เปนการโฆษณา  ก็จะ
เปลี่ยนชองหรือเปดรายการอื่น ๆ  เพื่อเลือกดูแทนโฆษณา  การโฆษณานั้นก็ถือวาพลาด  แตการ
โฆษณาแฝงจะชวยเพิ่มความนาสนใจใหกับการโฆษณามากขึ้น  สามารถเรียกรองความนาสนใจ  
เปนการชวยสรางการรับรูในสินคา และตราสินคานั้น  ใหผูบริโภคเขาใจมากขึ้น  สุดทายผลที่
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ตามมาคือ  ผูบริโภครูสึกดีกับตราสินคาเพิ่มข้ึน  ยอดขายสินคาเพิ่มข้ึน  ซึ่งเปนวัตถุประสงคหลัก
ของการทําโฆษณาไมวารูปแบบใดก็ตาม 
 โฆษณาของโทรทัศน  สามารถเทียบไดกับเวลาพักโฆษณาในนิตยสาร  ซึ่งผูบริโภค
มักจะมีพฤติกรรมหลีกเลี่ยงการรับขาวสารจากโฆษณา  สําหรับส่ือโทรทัศน คนดูมักจะเปลี่ยนชอง  
เมื่อถึงเวลาพักชมโฆษณาของรายการโดยเฉพาะในปจจุบันเมื่อมีรีโมทคอลโทลอยูในมือ  การ
เปลี่ยนชองก็สะดวกขึ้น  นิตยสารก็เชนกัน  เมื่อผูอานเปดเจอหนาโฆษณา ก็จะเปดขามไปเพื่อหา
อานเนื้อหาหรือคอลัมนที่ตนเองสนใจมีผูอานจํานวนนอยที่จะหยุดอานโฆษณาอยางจริงจัง หรือ
เก็บรายละเอียดของสินคา  ยกเวนวาเปนสินคาที่ตนเองมีความสนใจเปนทุนเดิมอยูแลว  ดังนั้นนัก
โฆษณาจึงจําเปนตองหาวิธีการเพื่อใหโฆษณามีประสิทธิภาพสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายมาก
ที่สุด  การทําโฆษณาแฝงจึงเปนเครื่องมือหนึ่งที่มาชวยนักโฆษณาทั้งหลาย 
 นอกจากนี้  สจวต เอลเลียต และอัลเพิรต  (Stuart, Eliot and Alpert) ไดกลาววา  
รายการ Infomercials มีความแตกตางจากการโฆษณาทั่วไป  ในสวนของความยาว รูปแบบ และ
วัตถุประสงค 
 รายการหรือโฆษณาทางโทรทัศนที่มีความยาวมากขึ้น (Infomercial)  โดยมากจะมี
ลักษณะเดนคือ  ความยาวตั้งแต 3-6 นาที  รูปแบบการนําเสนอมักเปนลักษณะรายการสารคดี  
หรือรายการใหความรู  รวมทั้งรายการบันเทิงตาง ๆ ดวย  รายการประเภทนี้มักเปนรายการที่ให
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ซึ่งมักใชโฆษณาที่มีชื่อเสียง  เพื่อใหรายการเปนที่นาสนใจ และมักจะ
เชิญแขกมายืนยันคุณสมบัติของสินคาดวย26 
 สามารถแบงรูปแบบของโฆษณาทางโทรทัศนที่มีความยาวมากขึ้น (Infomercials) ไว
ดังนี้ 
 1. รูปแบบรายการที่มีการสัมภาษณ (Talk Show) เปนพูดคุยกับบุคคลตาง ๆ รวมถึง
การคุยทางโทรศัพทดวย 
 2. รูปแบบการสาธิต (Demo Show) การใชงานของสินคา 
 3. การใชความรูของวิทยากร โดยตองเลือกบุคคลที่มีความรูความชํานาญ  เพื่อใหเกิด
ความนาเชื่อในคุณภาพของสินคา หรือเร่ืองราวที่นําเสนอ (Lecture Format) 
                                                 

26สจวต  เอลเลยีต และ อัลเพริต อางถงึใน อุริสรา  โกวิทยดํารง, “การวเิคราะหเนื้อหา
รายการใหความรูขนาดสัน้ทางโทรทัศนทีม่ีวัตถุประสงคทางการตลาดแฝงและการเปดรับ การ
ตระหนักรูทัศนคติของผูชมรายการ,”(วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั, 2542), น. 36. 
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 4. การจัดเปนกิจกรรมขนาดใหญ ใหประชาชนมีสวนรวมในกิจกรรมจะทําใหเกิดความ
นาเชื่อถือ และเห็นถึงความสําคัญของตราสินคาได (Mass Rally) 
 5. การแสดงภาพการประชุมสินคาหนึ่ง ๆ  แลวใหโอกาสผูชมโทรทัศนซื้อสินคานั้น ๆ  
ไดในราคาที่พิเศษกวาราคาประมูล (Live Action) 
 6. การที่เจาของสินคาตางชนิดกัน รวมมือกันโดยอาจมีการจัดแบงแตละชวงของ
รายการสําหรับแตละสินคาเปนการประหยัดคาใชจายในการผลิตรายการ (Multi-product Home 
Shopping Knock-off) 
 7. การตอบปญหาและรายการแขงขันชิงรางวัล  โดยมีสวนประกอบของรายการคือ  
พิธีกร  ผูรวมแขงขันและรางวัล (Game Show) 
 8. การที่ผูชมรวมโทรศัพทเขามาเพื่อบริจาคเงิน (Telephone) 
 9. ละครประเภทตลก สนุกสนานเบาสมอง (Sit commercial) 
 10. รายการที่มีขนาดยาว  สวนใหญประมาณ 60 นาที เสนอเรื่องราวการใหขอมูล
ความรูเกี่ยวกับสินคา (Documercial) 
 11. รายการที่เสนอเรื่องราวความสนุกสนานตาง ๆ (Vidio Magazine) 
 12. ลักษณะกึ่งละคร เร่ืองราวดึงดูดนาสนใจ  มีการนําเสนอวาสินคาชวยแกปญหาที่
เกิดขึ้นในชีวิตประจําวันอยางไรบาง  เปนการขายสินคาที่มากจนเกินไป  เปนรูปแบบที่ไดรับความ
นิยมจากเจาของสินคาเปนจํานวนมาก (Storymercial) 
 13. รูปแบบที่เนนการสรางตราสินคาควบคูกับการขายสินคาทางตรง (Bandmercial) 
 14. การนําเรื่องราวเบื้องหลังการถายทํารายการโทรทัศนหรือภาพยนตรมานําเสนอ  
เพื่อสรางการดึงดูดใหเกิดการขายและเกิดเรตติ้งที่สูงขึ้น (Featuremercial) 
 อยางไรก็ตามรูปแบบของรายการคงมีการพัฒนาตอไปเร่ือย ๆ  เพราะนักการตลาดหัน
มาใหความสนใจใชรายการหรือโฆษณาทางโทรทัศนที่มีความยาวมากขึ้น (Infomercials) มากขึ้น  
เพื่อกระตุนใหเกิดการขายสินคาสูงขึ้นโดยยังเชื่อวาสามารถใหขอมูลที่เปนประโยชนหลายอยางกบั
ผูบริโภค  ทั้งยังสรางความนาสนใจไดมากกวาการโฆษณาทั่ว ๆ ไปอีกดวย 
 
ขั้นตอนการทําโฆษณาแฝงในรายการโทรทศัน 
 

1. ลูกคา (บริษัทตัวแทนซื้อส่ือโฆษณา) บอกวัตถุประสงคทางการตลาดของสินคาให
ฝายบริหารงานลูกคารับทราบ  หนาที่ขอบริษัทตัวแทนที่ดี  จะไมเปนเพียงผูสงขาวสารหรือขอมูล
ตาง ๆ  ส่ิงที่ลูกคาตองการ  การใหฝายตาง ๆ ในตัวแทนบริษัทโฆษณาเทานั้น  แตจะตองเปนที่



 
 

23

ปรึกษาใหกับลูกคาดวย  ตองชวยคิดวาจะทําโฆษณาอยางไรใหตามโจทยทางการตลาดที่ต้ังไวให
ได 

2. ฝายบริหารงานลูกคา  จะประชุมกันภายในกันกอนและรวบรวมขอมูลตาง ๆ ที่
เกี่ยวของกับสินคาเพื่อใหประโยชนตอการทําโฆษณาที่สุด 

3. ประชุมรวมกันของฝายตาง ๆ  ในบริษัทตัวแทนโฆษณา คือฝายบริหารงาน  ฝาย
สรางสรรค และฝายสื่อโฆษณา  เพื่อระดมความคิดหาขอสรุปรวมกันถึงวัตถุประสงคและแนวคิด
หลักในการทําโฆษณา ความจําเปนของการทําโฆษณาแฝงของสินคานั้น ๆ  เพื่อนําเสนอตอลูกคา 

4. บริษัทตัวแทนโฆษณาจะเชิญลูกคาเขารวมประชุม  เพื่อนําเสนอขายความคิด ที่ได
จากการระดมความคิด  โดยที่ฝายตาง ๆ จะตองเขารวมประชุมดวย  เพื่อคอยตอบคําถามแก
ลูกคา  ถาเปนเรื่องเกี่ยวกับส่ือ  ฝายสื่อโฆษณาก็ตองหาเหตุผลวาทําไมจึงเลือกลงสื่อนี้ เกิดผลดี  
ผลเสียอยางไรบาง  ตองแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับส่ือนั้นใหลูกคาทราบดวยการนําเสนอ เชนถา
ตองบอกถึงแนวคิด  ของรายการโทรทัศนนั้นดวยวาเขามีแนวทางในการนําเสนออยางไร  
เหมาะสมกับสินคาของลูกคาอยางไร  ภาพลักษณของรายการโทรทัศนนั้นเปนอยางไร จํานวนยอด
คนดูเทาใด  ดังนั้นฝายสื่อโฆษณาจะตองรูและเขาใจนโยบายของรายการโทรทัศนนั้นเปนอยางดี 

5. เมื่อลูกคาพอใจ  และตกลงทําตามสิ่งที่บริษัทตัวแทนโฆษณานําเสนอ  ฝายสื่อ
โฆษณาจะจัดทําใบแผนงานที่เรียกวา  ผังรายการใหลูกคาทราบและเซ็นอนุมัติ  รวมทั้งจะประเมิน
ราคา งบประมาณ คาใชจายในการทําโฆษณา เสนอใหลูกคาทราบเชนกัน 

6. เมื่อราคาที่นําเสนอผานเรียบรอย  และไดรับใบผังรายการพรอมลายเซ็นลูกคาแลว  
ฝายสื่อโฆษณาก็ดําเนินการสงเรื่องไปยังรายการโทรทัศนทันที  เพื่อใหรายการนั้นไดทําตามที่
ลูกคาตองการอยางคราว ๆ  มานําเสนอกับฝายสื่อโฆษณาวามีลักษณะแบบนี้  ภาพที่ออกมาจะ
เปนแบบนี้  สีโทนนี้พอใจหรือไม  ถาผานก็จะไปถึงขั้นตอนการทําออกมาเปนชิ้นงานจริง 

7. ข้ันตอนการถายทําโฆษณาแฝงผานสื่อโฆษณา  จะตองเขาไปควบคุมดูแลการถาย
ทําอยางใกลชิด  เพื่อที่จะใหไดภาพตรงตามแนวคิดของสินคาหรือตราสินคามากที่สุด 

8. เมื่อถายทําเสร็จเรียบรอย  ทางรายการโทรทัศนจะทําเปนเทปสงมาใหฝายสื่อ
โฆษณาตรวจสอบ  ซึ่งฝายสื่อโฆษณาจะตองตรวจสอบอยางละเอียดวาตองแกไข หรือเพิ่มเติมใน
สวนไหนหรือไม  ถาไมมีก็สามารถใหทางรายการโทรทัศนนั้นออกอากาศได 

9. เมื่อเทปนั้นไดทําการออกอากาศไปแลวนั้นทางรายการโทรทัศนจะตองนําเทปนั้นไป
สงใหลูกคาดูดวย และรับฟงคําติชมจากลูกคา  เพื่อรักษาความสัมพันธอันดีระหวางลูกคากับ
บริษัทตัวแทนโฆษณา 
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  จากแนวความคิดโฆษณาแฝงที่ไดกลาวมาขางตน  เปนการสะทอนใหเห็นถึงการ
พยายามของนักโฆษณาในการสรางงานโฆษณาใหดูเหมือนไมเปนการโฆษณามากจนเกินไป  
กลยุทธใหม ๆ จึงเกิดขึ้นมา  เพื่อโนมนาวใจใหผูบริโภคสนใจ  และติดตามงานโฆษณาใหได ใน
อเมริกาไดมีงานวิจัยที่อธิบายถึงการรับรูของผูบริโภคในเรื่องของการโฆษณาที่แฝงเขามาใน
รูปแบบของความบันเทิงเหลานี้  ทั้งในภาพยนตร หรือละครทางโทรทัศนที่มีตัวแสดงใชสินคาหรือ
บริการนั้น ๆ  โดยปรากฎเปนภาพสินคา ตราสินคานั้นอยางชัดเจน หรือโฆษณาที่แฝงอยูใน
รายการบันเทิงตาง ๆ  ทางโทรทัศน  โดยอาจเปนปาย หรือฉากในรายการนั้นก็ตาม  ส่ิงเหลานี้ลวน
ทําใหเกิดการรับรูภายใตจิตสํานึกที่ไมรูสึกตัวของผูบริโภค  ซึ่งผูบริโภคไมรูวาตนเองไดรับรูงาน
โฆษณาเหลานั้นไปแลว  เปนการเกิดอยางชา ๆ คอย ๆ ซึมซับเขาไปอยูในความทรงจําของ
ผูบริโภค  ถือวาเปนกลยุทธที่แนบเนียนมากในการเสนอขายสินคา  จึงกลายเปนที่นิยมของนักการ
ตลาดและนักโฆษณามากขึ้นอยางรายการโทรทัศนเร่ืองเปนตอ ที่ใชหลักในการทําโฆษณาแฝงใน
รูปแบบที่ไดกลาวมาแลวในขางตน  จึงทําใหสนใจวาผูบริโภคมีทัศนคติอยางไรตอโฆษณาแฝงใน
รายการนี้ 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับการเปดรับสื่อ 
 

พรทิพย วรกิจโภคาทร27 ใหแนวความคิดเรื่องการเปดรับส่ือของผูรับสารวา ผูรับสารจะ
เลือกเปดรับส่ือมวลชนตามลักษณะดังตอไปนี้ 

1. เลือกสื่อที่สามารถจัดหามาได (availability) ธรรมชาติของมนุษยนั้นจะใชความ
พยายามเพียงระดับหนึ่งเทานั้น อะไรที่ไดยากมาก ๆ มักจะไมไดรับการเลือก แตถาสามารถไดมา
ไมยากนัก มักจะเลือกสื่อส่ิงนั้นเชนเดียวกับส่ือผูรับสารจะเลือกสื่อที่ไมตองใชความพยายามมาก 
เปนตนวา ในชนบทประชาชนสวนใหญจะเปดรับส่ือวิทยุกระจายเสียงเปนสําคัญ เพราะตนเอง
สามารถจัดหาวิทยุไดงายกวาสื่ออ่ืน 

2. เลือกสื่อที่จะสอดคลอง (consistency) กับความรู คานิยม ความเชื่อ และทัศนคติ
ของตน 

                                                 
27พรทิพย  วรกจิโภคาทร,  “แนวคิดเกีย่วกบัการเปดรับส่ือ,” ใน เอกสารประกอบการ

สอนชุดวิชาหลักและทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที ่1-8,  (นนทบุรี: สํานกัพิมพมหาวิทยาลัย  
สุโขทัยธรรมาธิราช, 2529), น. 108. 
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3. เลือกสื่อที่ตนสะดวก (convenience) ในปจจุบันผูรับสารสามารถเลือกรับส่ือไดทั้ง
ทางวิทยุโทรทัศนวิทยุกระจายเสียง หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่อบุคคล แตละคนก็จะมีพฤติกรรม
การรับส่ือที่แตกตางกันตามที่ตนสะดวก เชน บางคนมักนิยมฟงขาวสารทางวทิยกุระจายเสยีงขณะ
ขับรถ บางคนชอบนั่งหรือนอนชมวิทยุโทรทัศนบางคนชอบอานหนังสือในหองสมุด เปนตน 

4. เลือกสื่อตามความเคยชิน (accustomedness) ปกติจะมีบุคคลกลุมหนึ่งในสังคมที่
จะไมคอยเปลี่ยนแปลงการรับส่ือที่ตนเคยรับอยู ซึ่งมักจะพบในบุคคลที่มีอายุมาก เชน เคยฟง
วิทยุกระจายเสียงเปนประจําก็มักจะไมสนใจวิทยุโทรทัศน หรือส่ืออยางอื่น เปนตน 

5. ลักษณะเฉพาะของสื่อ คุณลักษณะของสื่อที่ผลตอการเลือกรับส่ือของผูรับสาร เชน 
ลักษณะเดนของหนังสือพิมพ คือสามารถใหขาวสารในรายละเอียดดีกวาราคาถูก และสามารถนํา
ติดตัวไปไดทุกหนแหง หรือวิทยุโทรทัศน ทําใหเห็นภาพเปนจริงได เราใจ มีความรูสึกเหมอืนอยูรวม
ในเหตุการณ มีแสงสีดึงดูดใจในขณะดูวิทยุโทรทัศนสามารถพักผอนอิริยาบทไดสบาย  

นอกจากนั้น ความสัมพันธของผูรับสารตอขาวสารมีอยู 4 อยาง คือ 
1. ความตองการขาวสารที่เปนประโยชนแกตน (utilization) ผูรับสารจะเปดรับขาวสาร

ที่เปนประโยชนแกตนเองเปนสําคัญ เชน ฟงเพลงเพื่อความบันเทิง ฟง หรืออานขาวกีฬาที่ตนเอง
เลน หรืออานขาวที่จะเปนประโยชนในการประกอบอาชีพ เปนตน 

2. ความตองการขาวสารที่สอดคลอง (consistency) กับคานิยม ความเชื่อ และ
ทัศนคติของผูรับสารผูรับสารมักจะเปดรับขาวสารที่สอดคลองกับความเชื่อ คานิยมหรือทัศนคติ
ของตน ขาวสารใดที่ไมสอดคลองมักจะไมไดรับความสนใจ หรือไดรับการปฏิเสธจากผูรับสาร 

3. ความตองการขาวสารที่สะดวกในการไดมา (availability) ผูรับสารนั้นจะมีขอจํากัด
ในการเปดรับขาวสาร ถึงแมขาวสารจะเปนขาวสารที่ใหประโยชนและสอดคลองกับตนเอง แตถา
ขาวสารดังกลาวจะไดมาดวยความยากลําบากหรือไมสะดวก ผูรับสารก็ไมอาจเปดรับขาวสารนั้น
ได ดังนั้น พฤติกรรมหนึ่งของผูรับสาร คือความสะดวกในการไดรับขาวสาร 

4. ความอยากรูอยากเห็น (curiosity) เปนความตองการที่อยากมีประสบการณใหม ๆ 
ซึ่งเปนธรรมชาติของมนุษยอยางหนึ่ง และยิ่งในสังคมปจจุบันที่มีอะไรเปลี่ยนแปลงมีประสบการณ
ใหม ๆ ตลอดเวลา เหลานี้เปนสิ่งสําคัญที่ทําใหมนุษยเปดรับขาวสาร 
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แนวความคิดเกี่ยวกับการเลือกสรร28 
 

การที่บุคคลมีความเชื่อ คานิยม ประสบการณ ความตองการที่แตกตางกันออกไปจะ
ทําใหบุคคลเกิดกระบวนการเลือกสรร เลือกรับรูขาวสารแตกตางกัน กระบวนการเลือกสรร
เปรียบเสมือนเครื่องกรองสารในการรับรู (Perception filter) ของมนุษยซึ่งประกอบดวยการ
กลั่นกรอง 3 ชั้น คือ 

1. การเลือกรับและเลือกสนใจ (Selective Exposure) ผูรับสารมีแนวโนมที่จะเลือก
สนใจขาวสารจากแหลงตาง ๆ ตามความสนใจ และความตองการ เพื่อนํามาใชแกปญหาหรือ
ตอบสนองความตองการของคน และหลีกเลี่ยงในสิ่งที่ไมสอดคลองกับความรู ความเขาใจ หรือ
ทัศนคติที่มีอยูเพื่อไมใหเกิดภาวะจิตใจที่ไมสมดุล หรือมีความไมสบายใจ  

 ฉะนั้น การลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกลาวไดก็จะตองแสวงหาขาวสารหรือเลือกสรร
เฉพาะขาวสารที่สอดคลองกับตนเองและกับความคิดของตน 

2. การเลือกรับรูและตีความหมาย (Selective Peception and Interpretation)เมื่อ
บุคคลเลือกรับขาวสารที่มีความสนใจ ก็จะตองมีการตีความหมายสารที่ไดรับแตกตางกันออกไป
ตามความเขาใจ ทัศนคติ ประสบการณ ความเชื่อ ความตองการ ความหวัง แรงจูงใจ สภาวะ
รางกายหรือสภาวะอารมณขณะนั้น 

3. การเลือกจดจํา (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารเฉพาะที่สวนที่
ตรงกับความสนใจ ความตองการ ทัศนคติหรือความเชื่อของตนเอง และจะเลือกจดจําเนื้อหาสาระ
ของขาวสารที่ไดรับจึงเทากับเปนการชวยเสริมทัศนคติหรือความเชื่อเดิมของผูรับสารมั่นคงยิ่งขึ้น 

 การเลือกจดจํานั้น เปรียบเสมือนเครื่องกรองชั้นสุดทายที่มีผลตอการสงสารไปยัง
ผูรับสาร ในบางครั้งผูรับสารอาจจะปฏิเสธขาวสารตั้งแตข้ันแรก โดยการไมเลือกอาน ฟง หรือชม
ส่ือมวลชนบางฉบับบางรายการในกรณีที่ผูรับสารหลีกเลี่ยงไมได ผูรับสารก็อาจจะพยายาม
ตีความขาวสารที่ไดรับตามความตองการของตนเอง แตถาหากขาวสารนั้นไมเปดโอกาสให
ตีความหมายที่แตกตางกันไปได ผูรับสารก็ยังมีโอกาสปฏิเสธขาวสารนั้นไดอีกเปนชั้นสุดทาย 
กลาวคือ จะเลือกจดจําเฉพาะบางสวนที่ตนมีความสนใจหรือตองการเทานั้น 
 
 
 

                                                 
28เร่ืองเดียวกัน. 
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แนวคิดเกี่ยวกับการรับรูและจดจํา 
 
 ในชีวิตประจําวันของคนเราจะตองเปดรับขอมูลขาวสารมากมาย  การรับรูจึงเปนปจจยั
หนึ่งที่จะชวยในการกลั่นกรองขาวสาร  ขอมูลตาง ๆ และเปนพื้นฐานที่จะนําไปสู ทัศนคติ  ดังนั้น
ในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับประสิทธิผลทางการสื่อสารหรือปฏิกิริยาสนองตอบจากผูรับสาร จึงไม
อาจปฏิเสธตอการใหคามสําคัญกับแนวคิดดานการรับรู 
 
ความหมายของการรับรู 
 
 เดโช  สวนานนท29 ใหความหมายของการรับรูวาเปนการที่รางกายรับรูส่ิงเราตาง ๆ  
ที่มาเราผานทางประสาทสัมผัสทางใดทางหนึ่งแลวตอบสนองตอส่ิงเรานั้น ๆ ออกมา 
 การรับรูของแตละคนอาจจะแตกตางกันออกไป และขึ้นอยูกับประสบการณความรูและ
การรับรูขอแตละคนไป  และนอกจากนี้ นักจิตวิทยายังไดใหหลักการในเรื่องการรับรูวามนุษยเรา
นั้นมีแนวโนมที่เลือกรับรู  แตเฉพาะสิ่งที่ไมขัดกับหรือไมทําลายสถานะของเราเอง 
 ฉลอง  ภิรมยรัตน30 ใหความหมายไววา การรับรูเปนกระบวนการระหวางสิ่งเรากับการ
ตอบสนองของบุคคล  สามารถเขียนเปนแผนผังดังนี้ 
 

แผนภาพที่  2.1 
แสดงการรับรูเปนกระบวนการระหวางสิง่เรากับการตอบสนองของบุคคล 

 
 
 
 
 

  ประสาทการรบัรู     ประสาทการรับรู    ประสาทการรับรู 
       ถูกกระตุน                จัดระบบ           ตีความประเมิน 
                                                 

29เดโช  สวนานนท,  จิตวทิยาสังคม  (กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพโอเดยีนสโตร, 
2510), น. 27. 

30ฉลอง  ภิรมยรัตน,  จิตวทิยาสังคม  (กรุงเทพมหานคร: ประจักษการพมิพ, 2521),  
น. 27. 
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 ข้ันตอนแรก  ประสาทการรับรู หรือประสาทการสัมผัสจะรับรูส่ิงที่มากกระตุน ผานทาง
ประสาทสัมผัส ตา หู จมูก ล้ิน กาย 
 ข้ันที่สอง  ส่ิงกระตุนประสาทการรับรูจะถูกจัดระบบตามกฎเกณฑหลายประการ  เชน  
ความใกลชิด (Proximity)  ส่ิงใกล ๆ กันจะถูกรับรูรวมเปนหนวยเดียวกัน  การปด (Closure)  
คนเราจะรับรูขอมูลแบบปดชิด หรือสมบูรณ  ถึงแมวารูปแบบหรือขาวสารนั้นจะไมชิดติดกันก็ตาม 
 ข้ันที่สาม  ประสาทการรับรู จะตีความหมายและประเมินผลสิ่งที่รับรู  การรับรูเปน
กระบวนการแลกเปลี่ยนปฏิสัมพันธ (Transactional  Process) ระหวางสิ่งกระตุนประสาทสัมผัส
ภายนอก กับประสบการณในอดีต ความตองการ ความปรารถนา คานิยม ความเชื่อ สภาพ
รางกายและอารมณ ความคาดหวัง ฯลฯ  เชน กลิ่นน้ําหอมอาจจะหอมสําหรับบางคนแตอาจจะทํา
ใหบานคนรูสึกวิงเวียนศีรษะ ดนตรีร็อคที่เปนที่ชื่นชอบของบางคน บางคนก็อาจจะไมชอบ  
เปนตน31 
 
องคประกอบที่มีอิทธิพลตอการรับรู 
 
 การรับรูของคนเรามีความแตกตางกัน  เนื่องจากมอีงคประกอบตาง ๆ หลายองคประกอบ
ที่มีอิทธิพลตอการรับรู  ซึ่งนักวิทชาการหลายทาน  อธิบายวา  องคประกอบทีมีอิทธิพลตอการรับรู
จะประกอบไปดวยหลายองคประกอบ ดังเชนนักวิชากการไดใหความเห็นไวดังนี้ 
 ฉลอง  ภิรมณรัตน32 ไดสรุปไววาการรับรู หรือการวินิจฉัยตอส่ิงเรา ผูรับรูจะวินิจฉัย
ออกไปในรูปใดนั้นขึ้นอยูกับ 
 1. ประสบการณของผูรับรู อิทธิพลของประสบการณที่มีมากอน จะชักจูงใหบุคคล
วินิจฉัยสิ่งเรานั้นออกไป  ในทางที่ไดเคยพบเห็นมากอน 
 2. ความตองการ  อิทธิพลของความตองการทั้งทางรางกายและสังคมจะชักนําบุคคล
ใหมีการรับรูไดดีข้ึน 
 3. อิทธิพลของสังคม ความเปนอยู ขนบธรรมเนียมประเพณีที่แตกตางกันจะทําใหมี
การรับรูของบุคคลในสิ่งตาง ๆ  แตกตางกันดวยความตั้งใจ  การรับรูตอส่ิงตาง ๆ ข้ึนอยูกับความ

                                                 
31ประทุม  ฤกษกลาง,  เอกสารประกอบการสอนวิชาการประชาสัมพนัธข้ันสูง, 

(กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพมหาวิทยาลยักรุงเทพ, 2538) น. 1. 
32ฉลอง  ภิรมยรัตน,  จิตวทิยาสังคม, น. 27. 
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ต้ังใจหรือความสนใจของบุคคลตอส่ิงนั้นดวย  ถาหากไมมีการสนใจหรือต้ังใจตอส่ิงเรานั้น การรับรู
ก็อาจจะไมเกิดขึ้น หรือเกิดขึ้นแตไมชัดเจน 
 4. ลักษณะเดนหรือคุณคาของสิ่งเรา  บุคคลจะรับรูส่ิงเราที่มีลักษณะเดนมีจุดสนใจ
เรียกรองใหมีกรรับรูไดดีกวาสิ่งปกติธรรมดา 
 5. ทัศนคติ  โดยปกติบุคคลที่นิยมชมชอบส่ิงอันใด หรือมีทัศนคติที่ดีตอส่ิงใด มักจะ
รับรูตอส่ิงนั้นไดดี  แตอยางไรก็ตาม บุคคลที่มีทัศนคติไมดีตองสิ่งใด  เมื่อไดพบเห็นสิ่งนั้นก็จะได
รับรูไดดีเชนกัน  จึงสรุปไดวา ทัศนคติมีผลตอการรับรูชองบุคคลทั้งในแงบวกและแงลบ 
 6. ภาษา  ในชุมชนมักมีความแตกตางกันในเรื่องของภาษา บุคคลยอมไมเขาใจคาม
หมายของภาษาอื่น หรือสํานวนการพูดที่แตกตาง  ทําใหไมเขาใจความหมายการรับรูในเรื่องนั้น  
จึงไมเกิดขึ้น  แตถาเปนภาษาเดียวกันที่ใชอยูยอมมีการรับรูไดดีกวา 
 นอกจากนี้ เสรี  วงษมณฑา33 ไดกลาวเสริมถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูของมนุษย  
(Factors Affecting Consumer Perception) ประกอบไปดวยองคประกอบดานเทคนิค  
(Technical Factor)   
 1. ขนาด (Size)  ขนาดมีอิทธิพลตอการรับรู กลาวคือ ผูบริโภคมักจะรับรูวาของขนาด
ใหญตองมีราคาแพงกวา คุณภาพดีกวา เหนือกวาของที่มีขนาดเล็ก เชน การเห็นเกาอี้ตัวใหญกับ
ตัวเล็กในสํานักงานจะรูทันทีวาคนนั่งเกาอี้ใหญ ตําแหนงตองสูงกวาคนนั่งเกาอี้ตัวเล็ก  ซึ่งสิ่ง
เหลานี้เรียกวาผลกระทบตอการรับรู (Perceive)  ของบุคคล  การที่ตองลงโฆษณาหนาเดียว หรือ
เต็มหนาคูก็เพราะเหตุผลในขอนี้ หรือปายโฆษณาตาง ๆ ที่มีขนาดใหญยอมดึงดูดความสนใจ
มากกวาปายโฆษณาที่มีขนาดเล็ก  สวนสําหรับขนาดในการโฆษณาสินคาโฆษณาแฝงในละคร
โทรทัศนจะมีความเกี่ยวของกับมุมกลอง ขนาดของภาพ ที่จะทําใหสินคานั้น ๆ ปรากฎตอสายตา
ของผูชมอยางเห็นไดชัด หรือแคผานเลยไปมิไดเปนจุดสนใจเลย หรือจะมีการซูมสินคาเพื่อใหเห็น
สินคาชัดมากยิ่งขึ้น  ดวยเหตุผลนี้การโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศน ขนาดของภาพ  รวมถึง
มุมกลอง  จึงนับเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการรับรูของผูชม 
 2. สี (Color)  สีแตละสีมีความสามารถในการดึงดูดสายตาของคนไดไมเทากัน  
สวนมากสีที่เกิดจากชวงคลื่นยาว  เชน สีแดง เหลือง ยอมดึงดูดความตั้งใจไดดีกวาสีที่มีชวงคลื่น
ส้ัน  เชน สีมวง สีฟา  ซึ่งสีจะสะทอนออกมาจากบรรจุภัณฑของสินคา  ความโดดเดนของสีที่
ปรากฎบนตัวสินคา  จะชวยใหเกิดผลกระทบตอการรับรู หรือหากสีนั้นเปนที่คุนเคยหรือเปนตรา
                                                 

33เสรี  วงษมณฑา,  การวเิคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค  (กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธีระ
ฟลมและไซเทก็ซ, 2542), น. 84-87. 
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สินคาที่มีการสื่อสารตราสินคากับผูบริโภคอยางสม่ําเสมอ ก็อาจจะชวยใหเกิดการรับรูไดเร็วขึ้น  
เชนกระปองน้ําอัดลมสีแดงก็สามารถรับรูไดวาเปนยี่หอโคคาโคลา  ดังนั้นสีจึงสามารถสะทอน
ออกมาจากปายสัญลักษณสินคา  สีของบรรจุภัณฑ (Packaging)  รวมถึงความโดดเดดของสีที่
ปรากฎบนตัวสินคา  นอกจากนี้การจัดแสงก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ชวยใหสินคานั้น ๆ สะดุดความ
สนใจขึ้น 
 3. ความเขม (Intensity)  หมายถึง ระดับความเขมขนของสิ่งที่ตองการใหเกิดการรับรู  
เชน การโฆษณา  ความเขมก็จะหมายถึงจํานวนครั้งและความถี่ในการโฆษณาของสินคานั้น ๆ  
สําหรับความเขมในการโฆษณาสินคาโฆษณาแฝงในละครโทรทัศนจะเกี่ยวของเรื่องของเวลาที่
สินคานั้น ๆ  ปรากฎในฉากหรือสถานการณในละคร  กลาวคือ หากสินคานั้นปรากฎซ้ํา ๆ  
(Repetition) กันบอย  หรือปรากฎเกือบทุกตอนในละครเรื่องนั้น ๆ ก็อาจทําใหเกิดอิทธิพลตอการ
รับรูของผูชมมากขึ้น 
 4. การเคลื่อนไหว (Movement) หมายถึง การที่วัตถุหรือสินคาเคลื่อนที่ไปมา  เชน  
ปายโฆษณาที่มีไฟวิ่งไปวิ่งมา ดึงดูดความสนใจมากกวาปายโฆษณาที่มีไฟนิ่ง ๆ หรือภาพทีป่รากฎ
เปนภาพนิ่งก็จะมีความนาสนใจนอยกวาภาพที่มีการเคลื่อนไหว  ดังนั้นสื่อโทรทัศนจึงเปนสื่อหนึ่ง
ที่ทําใหเกิดการรับรูไดงาย  เพราะเปนสื่อที่สามารถนําเสนอการเคลื่อนไหวผานภาพที่ปรากฎบน
จอโทรทัศน  ปจจัยดานการเคลื่อนไหวจะสะทอนผานการโฆษณาสินคาโฆษณาแฝงในละคร
โทรทัศนในรูปแบบของการเคลื่อนไหวของกลอง (Camera  Movement)  การเคลื่อนไหวของวัตถุ
ทําใหเห็นสินคาไดชัดเจนขึ้น หรือการแพนภาพจากปายสถานที่ไปสูตัวละครหรือภายในสถานที่ที่
เกิดเหตุการณนั้น ๆ  โดยการนําเสนอวาฉากตอไปจะเกิดเหตุการณข้ึนที่ใด  หากมีการนําเสนอได
อยางกลมกลืนกับบทละครก็จะทําใหสถานที่ที่นั้นเกิดภาพลักษณที่ดีเชนกัน 
 5. ตําแหนง (Position) ตําแหนงของตราสินคาจะเห็นไดจากตราสินคาที่เปน
สปอนเซอรโฆษณา  ถาเปนในดานการโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศนก็จะหมายถึงตําแหนงที่
สินคาปรากฎบนจอโทรทัศน ควรเปนตําแหนงที่โดดเดน ผูชมละครโทรทัศนสามารถเปนไดชัดเจน 
 6. ความแตกตาง  (Contrast)  วัตถุหรือส่ิงของที่มีความตัดกันมักจะดึงดูดความสนใจ
ไดมากกวาสิ่งที่คลายคลึงกัน  หากเปนแงของการตลาดหรือการโฆษณา ความแตกตางหรือตัดกัน
นั้นเพื่อตองการสรางความแตกตางจากคูแขงหรือแตกตางจากคนอื่น  แตทวาการโฆษณาสินคาป
แฝงในละครโทรทัศน  จะเปนการสรางความแตกตางหรือตัดกันระหวางสินคากับบริบทแวดลอมไม
วาจะเปนฉาก พื้นหลัง  โดยใหสินคามีความโดดเดนขึ้นมา ประกอบกับฉากหลังไมควรจะรกมาก
ไปซึ่งจําเปนตองทําใหกระจายความโดดเดนออกไป 
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 เมื่อมีการรับรูแลวก็จะกอใหเกิดการจดจํา (Memory) เปนกระบวนการตอเนื่องกัน
หมายถึงการรักษาไวซึ่งผลที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือการรับรูใหคงอยูตอไป หรือ  
หมายถึงการที่บุคคลสามารถถายทอดสิ่งที่เคยรับรูและเก็บเหตุการณตาง ๆ ที่ประสบออกมาได
อยางถูกตอง34 
 ในการจดจํานั้นจะตองมีระบบความจํา  ระบบความจําแบงไดเปน 3 ระบบ ไดแก35 
 1. ระบบความจําการรูสึกสัมผัส (Sensory  Memory)  ไดแก ความจําภาพติดตา  
(Iconic  Memory) เชน การดูภาพยนตร ปกติการฉายภาพยนตรจะฉายทีละภาพ  เครื่องฉายจะ
กระพริบดับและสวางขึ้นอีกเมื่อเปลี่ยนภาพเสร็จแลว  แตเราไมรูสึกวาแสงกระพริบดับ  เราจะเห็น
ภาพตอเนื่องไปเร่ือง ๆ  เพราะเรามีความจําการรูสึกสัมผัสอีกอยาง คือ ความจําเสื่อมกองหู  
(Echoing  Memory)  เมื่อเราไดยิงเสียง  แมวาคลื่นเสียงจะหายไปแลวแตการคงอยูของเสียงจะ
ทําใหเราตีความเสียงที่ไดยินครบถวน 
 2. ระบบความจําระยะสั้น (Short Term Memory หรือ STM)  หมายถึง  ความจําหลัก
หลังจากที่เกิดการรับรูส่ิงเราที่ไดรับการตีความเราใหความจําระยะสั้นสําหรับจําชั่วคราว  เพื่อใช
ประโยชนในขณะที่จําอยูเทานั้น  เชนการจําหมายเลขโทรศัพท  เพื่อจะหมุนตัวเลขเมื่อหมุนไดแลว
ก็จะจําหมายเลขนั้น 
 3.  ระบบความจําระยะยาว (Long Term Memory หรือ LTM)  เปนความจําที่มีความ
คงทนถาวร อาจจะคงอยูเปนเดือน ป หรือตลอดชีวิตก็ได  เชนการจําเหตุการณที่สําคัญตาง ๆ  ได  
จําชื่อเพื่อนสนิทได  จําความรูตาง ๆ ที่เรียนหรือประสบการณที่เคยไดรับมาได 
 หากจะกลาวถึงกระบวนการจําของมนุษย  อาจจะสรุปไดวา กระบวนการจําเริ่มตน
จากการที่มีส่ิงเรามาสัมผัสกับระบบประสาทสัมผัส  และสิ่งเราที่มีพลังงานมากพอจะกระตุนให
เกิดความจําระยะประสาทสัมผัส  หากเปนสิ่งเราที่บุคคลสนใจหรือใสใจในการรับรูแลว  ผลของ
การตีความหรือการรับรูนั้นจะถูกเก็บไวในระบบความจําระยะสั้นซึ่งเปนความจําชวงระยะเวลา 
ส้ัน ๆ ที่เราใหความสนใจตอส่ิงเรานั้น  ถาเราขาดการทบทวนความรูนั้นจะเสื่อมหายไป  แตหาก
เราไดมีการรวบรวมขอมูลที่มีความหมายความสําคัญมาเชื่อมโยงกัน ความรูความเขาใจนั้นจะมี
ความหมายชัดเจนยิ่งขึ้น และความรูนี้จะถูกเก็บไวในระบบความจําระยะยาว  ซึ่งเปนความจําเปน

                                                 
34อาภา  จันทรสกุล,  จิตวทิยาทั่วไป  (กรุงเทพมหานคร: ศรีสงวนการพิมพ, 2536), น. 

99. 
35เร่ืองเดียวกัน, น. 99-100. 
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ที่มีความคงทรถาวร  เราสามารถดึงความรูหรือส่ิงเราที่เก็บไวในระบบความจําระยะยาวมาใชได  
โดยการระลึกได (Recall) และการจําได (Recognition) 
 ความสัมพันธระหวางการรับรูและการจดจําจากแนวความคิดที่ไดกลาวคือสามารถ
สรุปไดวา การรับรูและการจดจําเปนกระบวนการที่มีความเกี่ยวของสัมพันธกันดังนี้ คือ การรับรู
เปนกระบวนการตีความสิ่งเราที่เรารูสึกโดยอาศัยประสบการณเดิมที่บุคคลเก็บไวในระบบความจํา
ระยะยาว และการจําก็คือ  การนําเอาขอมูลที่เราตีความไดเปนความรูความเขาใจไปเก็บไวใน
ระบบความจําและสามารถดึงสิ่งที่เก็บไวในระบบความจําระยะยาวมาใชโดยการะลึกไดหรือการ
จําไดทั้งนี้โอเวนและคณะ  ไดกลาววา  การรับรูและการจําเปนกระบวนการที่เกี่ยวของสัมพันธกัน
อยางแยกจากกันไมออก (Interlock) ดังนี้  คือ 
 1. โครงสรางทางสติปญญา หรือความรู ความจํา จะมีผลตอการรับรู 
 2. การรับรูจะมีอิทธิพลตอขอมูลที่จะถูกเก็บเขาไปในระบบความจําและการดึงขอมูล
นั้นกลับมาใชดวย 
 หรืออาจสรุปไดงาย ๆ วา  “ส่ิงที่เรารูจะมีผลตอส่ิงที่เรารับรูแลสิ่งที่รับรูจะมีผลตอส่ิงที่
เรารูนั้นเอง”  
 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

 ในการศึกษาเรื่อง “การเปดรับโฆษณาแฝง  ในรายการทางสถานีโทรทัศนสีชอง 3 ของ
วัยรุนไทยในเขตกรุงเทพมหานคร” กรณีศึกษาเฉพาะรายการเปนตอ มีงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 วีรพงษ  พวงเล็ก36 ศึกษาเรื่อง การสํารวจทัศนคติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ที่มีตอการโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศน  พบวา  กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอการโฆษณาแฝง
ในละครโทรทัศนโดยรวมในระดับนิ่งเฉย  โดยในกลุมมีความคิดวา  การโฆษณาแฝงในละคร
โทรทัศนสามารถสรางการรับรูคุณสมบัติและประโยชนของสินคาไดดี สามารถสรางการจดจํา
รูปรางลักษณะ และหีบหอสินคาไดดี และสามารถชวยย้ําเตือนความจําในตราสินคาที่จะซื้อ  
นอกจากนี้การที่พระเอกหรือนางเอกเปนผูใชสินคาในละครโทรทัศนทําใหสามารถแสดงถึง
ภาพลักษณของสินคาไดดี  พรอมกับที่ฝายผูรายหรือนางรายเปนผูใชสินคาในการโฆษณาสินคา

                                                 
36วีรพงษ  พวงเล็ก, “การสํารวจทัศนคติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอ

การโฆษณาสนิคาแฝงในละครโทรทัศน,”  (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและ
ส่ือสารมวลชนมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร, 2547), น. บทคัดยอ. 
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แฝงในละครโทรทัศน  ก็ไมไดหมายความวาภาพลักษณของสินคาจะไมดีไปดวย  แตมีความคิดใน
เชิงลบวาผูบริโภคหรือผูชมละครโทรทัศนรูสึกคุนเคยกับการโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศนได
กลายเปนความเคยชิน  จนไมไดสังเกตสินคาและผูบริโภครูสึกหงุดหงิดกับการโฆษณาสินคาแฝง
ในละครโทรทัศน  โดยที่สินคาไมมีความเกี่ยวพันใด ๆ เลยกับฉากหรือการดําเนินเรื่องในละคร  
และมีความคิดเห็นในระดับนิ่งเฉยกับการโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศนวาทําใหสินคาดูมี
ความนาเชื่อถือดูเปนสินคาคุณภาพ และมีสวนชวยใหผูบริโภคนํามาพิจารณาประกอบการ
ตัดสินใจซื้อ และอยากซื้อสินคาในยี่หอที่ไดทําการโฆษณาสินคาแฝงในละครโทรทัศน 
 จิตรเลขา  สุขเสริมสงชัย37 ศึกษาเรื่อง การรับรูและทัศนคติของผูบริโภคสตรีที่มีตอการ
แฝงสินคาในนิตยสารสตรี  พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติที่ตอการแฝงสินคาในนิตยสาร และเกิดการ
รับรูในตราสินคาที่ทําการแฝงสินคาไดดี  ดังนี้  การแฝงสินคาในนิตยสารจึงเปนเครื่องมือส่ือสาร
การตลาดที่ดีที่นักการตลาดจะนําไปใชเปนสื่อสนับสนุน  เพราะสามารถทําใหผูบริโภครูจักตรา
สินคามากขึ้น  อีกทั้งยังชวยสรางภาพลักษณของสินคา  สรางบุคคลิกภาพของตราสินคาไดชัดเจน
ยิ่งขึ้น  รวมไปถึงสรางการจดจําในตราสินคาดวย 
 บริษัทมีเดียเอดจซีไอเอ ไดทําวิจัยเซ็นเซอร (Sensor) เกี่ยวกับการวางสินคา (Product  
Placement) ในภาพยนตรวา เปนชองทางการสื่อสารระดับโลกของตราสินคาหรือไม  โดย
สัมภาษณกลุมคนจํานวน 11,300 คน ใน 20 ประเทศ  เพื่อประเมินประสิทธิภาพ มาเปรียบเทียบ
กับชองทางการสื่อสารในรูปแบบอื่น ๆ38 
 ที่ผานมาผูบริโภคอาจสงสัยวา รีบ็อกซ โนเกีย และแก็ป มีอะไรที่คลายคลึงกันนอกจาก
เหนือจากที่ทั้งสาม  เปนแบรนดระดับโลกที่มีกลุมปายหมายหลักเปนตลาดวัยรุนเหมือนกันแลว       
แบรนดเหลานี้ไดนํา โฆษณาแฝง (Product Placement) มาเปนสวนหนึ่งของการสื่อสารแบบครบ
วงจร  ซึ่งเปนแนวโนมของการสื่อสารในอนาคตของแบรนดตาง  ๆ 
 การวางสินคาในภาพยนตร (Product  Placement) สามารถสรางความจดจําไดดี
สําหรับกลุมคนชมภาพยนตรมากกวาการโฆษณาผานตัวหนังสือ (Text  Massage)  หรือส่ือวิทยุ  
และมีความดอยกวาเพียงเล็กนอย  เมื่อเทียบกับการโฆษณาทางสื่อโทรทัศนโดย 29% ของคน
                                                 

37จิตรเลขา  สุขเสริมสงชัย,  “การรับรูและทศันคติของผูบริโภคสตรีที่มีตอโฆษณาแฝง
สินคาในนิตยสารสตรี,”  (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร  จฬุาลงกรณมหาวิทยาลยั, 
2542), น. 116. 

38บิสิเนสไทย,  “การวางสนิคาในภาพยนตรชองทางการสือ่สารกลุมเปาหมายวยัรุน,”  
<http://www.businessthai>, 20 มีนาคม 2549. 
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เหลานี้จะทดลองใชสินคาที่ไดชมจากในภาพยนตร  หากเปนกลุมคนอายุ 15-24 ปตัวเลขนี้จะพุง
สูงขึ้นเกินกวา 40% 
 การวางสินคาในภาพยนตร (Product  Placement) เปนวิธีหนึ่งการสื่อสารกับกลุม
วัยรุน  วัยรุนที่อายุนอยจะตอบสนองไดดีกับแบรนดตาง ๆ ที่ถูกสื่อสารในรูปแบบนี้ 
 ภาพยนตรประสิทธิภาพในการเขาถึงกลุมวัยรุนสูงถึง 84% ของกลุมอายุ 15-24 ป  
เมื่อเปรียบเทียบกับ 57% ของกลุมอายุ 65+ โดยสวนใหญถึง 41% ของกลุมวัยรุนอายุ 15-24  ป  
มีความรูสึกวา  แบรนดที่ปรากฎในภาพยนตรมีคุณภาพสูง  และพวกเขาตอบสนองตอการตลาด
และการสื่อสารในรูปแบบนี้เปนอยางดี 
 นอกจากนี้  การทําโฆษณาแฝงในอเมริกาและเอเชียไดผลดีกวาในยุโรป  ปจจัยหนึ่ง
เกิดจากวัฒนธรรมที่หลายประเทศคุนเคยกับการสื่อสารในรูปแบบนี้ และอีกปจจัยหนึ่ง คือ การ
กระจุกตัวของโฆษณา  โดยเฉพาะในประเทคศที่อ่ิมตัวแลว  เชน สหรัฐอเมริกาและอังกฤษ  ผูคน
ตางรูสึกเมินเฉยกับการจัดฉากแบบธรรมดา 
 การวิจัยขั้นลึกลงไปจะแสดงใหเห็นวาการโฆษณาแฝงถูกคัดคานจากผูคนทั่วโลกถึง  
57%  โดยเห็นวา มีผลกระทบตอเนื้อหาสาระของภาพยนตร  การคัดคานนั้นเดนชัดในประเทศ
แถบยุโรป  ซึ่งผูชมคอนขางตอตานแบรนดที่ปรากฎในภาพยนตรทั้งหลาย  แตเมื่อพวกเขาถูกถาม
วาถาหากแบรนดเหลานั้นเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันจริง  พวกเขาตางก็ยอมรับ  ทั้งนี้ตองผสม
กลมกลืนเขาไปกับเนื้อหาของภาพยนตรอยางแนบเนียน 
 การวัดประสิทธิภาพของการวางสินคาในภาพยนตรและความจริงในการจดจําแบรนด 
ในภาพยนตร  ผูชม  ถูกสอบถามถึงแบรนดตาง ๆ ที่จดจําไดจากภาพยนตรดังระดับโลก  เชน 
เดอะแมททริก (The  Matrix)  แมททริก รีโรท (Matrix Reloaded)  มินอริต้ี รีพอรท (Minority 
Report) และเจมสบอนส ดาย อะนาเทอรเดย ( James  Bond-die  Another  Day) 
 จากผูชมภาพยนตรเร่ือง เดอะแมททริก (The  Matrix)  23% สามารถจําไดวา โนเกีย  
เปนแบรนดหลักของเรื่องสําหรับภาพยนตรเร่ืองแมททริก รีโรท (Matrix Reloaded) 21% ของผูชม
สามารถจดจําไดวาซัมซุงเปนแบรนดหลัก  แตอีก  31% ยังคงเขาใจวา  โนเกีย เปนแบรนดหลักใน
ภาค 2  ของภาพยนตรเร่ือง เดอะแมททริก (The  Matrix)  ถึงแมวาจะไมมีผลิตภัณฑปรากฎอยูก็
ตาม  อีก 17%  บอกวา  โซนี่  อีริคสันเปนแบรนดที่ปรากฎอยูในภาพยนตรเร่ืองแมททริก รีโรท 
(Matrix Reloaded) แสดงใหเห็นวาเปนการจดจําแบบผิด ๆ ตรงกันขามมีแค 9%  จากผูชม
ภาพยนตรเร่ือง มินอริต้ี รีพอรท (Minority Report)จดจําไดวามีแก็ปอยูในเนื้อหาภาพยนตร  ส่ิง
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เหลานี้เกิดจากการมีโฆษณาจํานวนมาก (Clutter) และจากการนําหลากหลายแบรนดมาประกอบ
ในฉากพรอม ๆ กัน 
 จากผูชมภาพยนตรเร่ือง เจมสบอนส ดาย อะนาเทอรเดย ( James Bond-die  
Another Day) 25% สามารถจดจํารถยนตร ออสตัน มาติน (Aston  Martin)  วาเปนแบรนดหลัก
ซึ่งการจดจํานี้มีตัวเลขสูงถึง  81%  ในประเทศอังกฤษ และมากกวา 50%  ในแคนาดาและ
ออสเตรเลีย 
 จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา แบรนดที่สนับสนุนการผลิตภาพยนตรอยางตอเนื่อง  
เชน  ออสตัน มาติน (Aston  Martin) ในภาพยนตรเร่ือง เจมส บอน (James Bond) ในหลาย ๆ 
ภาคมีผลตอบสนองที่สามารถทําใหแบรนดนั้นเปนที่เดนชัดและสรางการจดจําไดเปนอยางดี  และ
บางกลุมเปาหมาย  เชนวัยรุนจะยอมรับรูปแบบการนําเสนอ แบรนดในลักษณะการโฆษณาแฝง
เปนอยางดีโดย  เฉพาะในแถบอเมริกาและเอเชียแปซิฟก แตแบรนดทั้งหลายควรใชการสื่อสาร
แบบครบวงจร ประกอบดวยการสื่อสารทั้งในและนอกจอ  ซึ่งจะสงผลกระทบที่ดีตอแบรนด
ยิ่งขึ้นไปอีก 
 กาญจนา  ศิริอนันต 39 ศึกษาเรื่อง  ทัศนคติของผูชมที่มีตอการโฆษณาแฝงในรายการ
เกมโชว  กรณีศึกษาเฉพาะรายการเกมโชว บริษัท เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมท จํากัด (มหาชน)  
ไดสรุปผลการวิจัยวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติเกี่ยวกับโฆษณาแฝงในรายการเกมโชว
ในทางที่ดี  เชื่อวาโฆษณาแฝงจะชวยเตือนความจําถึงยี่หอสินคา และกลุมผูชมสวนใหญเคยซื้อ
สินคาที่เห็นในโฆษณาแฝงในรายการเกมโชว  การใชโฆษณาแฝงจึงเปนเครื่องมือส่ือสารการตลาด
ที่ดีที่นักการตลาดจะนําไปใชเปนสื่อสนับสนุน เพราะสามารถทําใหย้ําเตือนถึงตราสินคาและทําให
ผูบริโภครูจักตราสินคามากขึ้น  อีกทั้งยังสามารถใชภาพลักษณที่ดีของรายการเปนสิ่งที่ชวย
เปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมของลูกคากลุมเปาหมายไดอีกดวย 

                                                 
39กาญจนา  ศิริอนันต,  “ทัศนคติของผูชมทีม่ีตอโฆษณาแฝงในรายการเกมโชว

กรณีศึกษาเฉพาะรายการเกมโชว บริษทั  เวิรคพอยท  เอ็นเทอรเทนเมท  จํากัด (มหาชน),” 
(รายงานโครงการเฉพาะบุคคลมหาบัณฑติ  คณะวารสารศาสตรและสื่อสารมวลชน 
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร, 2548), น. 76. 
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 นัดดา  ทมมืด40  ศึกษาเรื่อง ความตระหนักรูและทัศนคติของกลุมคนวัยทํางานถึงผล
ของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซื้อ โดยผลการวิจัยสรุปไดวา โฆษณามีผลกระทบตอการบริโภค
ของกลุมคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมีทัศนคติตอโฆษณาวา ขอมูลจากโฆษณา
เชื่อถือไดบางสวนเทานั้น และเพศหญิงมีความเชื่อถือและใหความสนใจกับโฆษณามากวาเพศ
ชาย  นอกจากนี้คนวัยทํางานที่มีอายุนอยจะมีความเชื่อถือและใหความสนใจกับโฆษณามากกวา
คนวัยทํางานที่มีอายุมาก  สวนการโฆษณาที่อาศัยสวนประกอบของโฆษณา คือ คุณสมบัติสินคา
ชื่อยี่หอสินคา และเรื่องราวการนําเสนอในโฆษณานั้นมีผลตอการตัดสินใจซื้อจากการโฆษณากับ
สินคาบางประเภท คือสินคาประเภทของใชประจําวัน ของใชในบาน และประเภทอาหาร ขนมขบ
เคี้ยว เครื่องดื่ม และนอกจากนี้โฆษณาทําใหผูบริโภครูจักสินคาดีข้ึนทําใหผูบริโภคมีเหตุมีผลใน
การซื้อสินคา  แตก็สงเสริมใหเกิดการฟุมเฟอยและทําใหสินคามีราคาสูงกวาสินคาที่ไมมีโฆษณา 
 สุชาดา  วิวัฒนวิชา41 ศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอโฆษณาอารมณขัน  โดย
ผลการวิจัยสรุปไดวา ผูรับสารสามารถจดจําโฆษณอารมณขันไดเปนอันดับแรกมากกวาโฆษณา
ประเภทอื่น ๆ สวนตัวแสดงหรือดารา มีผลตอความชอบในโฆษณาอารมณขัน  แตหากเปนกลุม
อายุ  36-44  ป  ดาราหรือนักแสดงไมมีผลตอความชอบในโฆษณานั้น  การที่โฆษณาอารมณขันที่
เนนตัวแสดงมากไป  โดยไมมีความเกี่ยวของกับตัวสินคา  จะทําใหผูบริโภคจํายี่หอของสินคาไมได
และการใชตัวแสดงที่ไมเหมาะกับบุคลิกของสินคา  จะสงผลลบกับตัวสินคาได  แตกรณีที่มีการ
นําเสนอจะขายที่เกินจริงในโฆษณาอารมณขันของสินคาที่กอใหเกิดสถานการณและวิธีการ
แสวงหาขาวสารที่เกี่ยวของต่ํานั้น  ผูบริโภคสามารถยอมรับได  นอกจากนี้ทั้งเพศชายและเพศ
หญิงจะชอบโฆษณาที่กอใหเกิดสถานการณและวิธีการแสวงหาขาวสารที่เกี่ยวของต่ํามากกวา  
เพราะมีความตั้งใจในเนื้อหา  และจุดขายไดดีกวา  อีกทั้งไมตองใชเหตุผลในการคิดพิจารณามาก
นัก  โฆษณาอารมณขันที่ใชเนื้อหาเปนเรื่องเชิงลบหรือแนวปฏิเสธ จะไมเปนที่ชื่นชอบของทั้ง 2 
เพศ 
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