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บทที่ 2   ทฤษฎแีละงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
การวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการแสวงหาข่าวสารและความพึงพอใจของประชาชนในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีต่อส่ือโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ของบริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส 
(ประเทศไทย) จ ากดั มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางการวจิยั ดงัน้ี 

2.1   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสาร  
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการแสวงหาข่าวสาร 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ือและการใชส่ื้อเพื่อประโยชน์  
2.4  แนวคิดเก่ียวกบัการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 
2.5  ขอ้มูลเก่ียวกบักรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
2.6  ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ากดั  
2.7  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัช่องทางการส่ือสาร  
2.8  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2.9  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการสร้างแบบสอบถาม  
2.10 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสาร 

 

2.1.1  ความหมายของการส่ือสาร  
เอด็เวร์ิดสะเพียร์ (Edward Sapir) [8] ไดใ้หค้วามหมายของ “การส่ือสาร” ไวว้า่การส่ือสาร หมายถึง 
การตีความหมายโดยสัญชาตญาณต่อท่าทางท่ีแสดงเป็นสัญลกัษณ์โดยไม่รู้ตวัต่อความคิดและต่อ
พฤติกรรมของวฒันธรรมบุคคล 
 
วอร์เรน ดบัเบิ้ลย ูวเีวอร์ (Warren W. Weaver) [9] ใหค้  าอธิบายวา่ “ค าวา่การส่ือสารในท่ีน้ีความหมาย
กวา้ง ครอบคลุมถึงกระบวนการทุกอยา่งท่ีจิตใจของคน ๆ หน่ึงอาจมีผลต่อจิตใจของคนอีกคนหน่ึง 
การส่ือสารจึงไม่หมายความแต่เพียงการเขียนการพดูเท่านั้น หากแต่ยงัรวมไปถึง ดนตรี, ภาพ, การ
แสดง, บลัเลยแ์ละพฤติกรรมทุกพฤติกรรมของมนุษยอี์กดว้ย” 
 
เจอร์เก็น รอยช์ และเกรกอร่ี เบทสัน (Jursen Ruesch and Gregory Bateson) [10] ใหค้วามหมายวา่ การ
ส่ือสารไม่ไดห้มายถึงการถ่ายทอดดว้ยภาษาพดูและภาษาเขียนท่ีชดัแจง้ และแสดงเจตนารมณ์เท่านั้น 
แต่การส่ือสารยงัรวมไปถึงกระบวนการทั้งหลายท่ีคนมีอิทธิพลต่อกนัดว้ย ค านิยามน้ียดึหลกัท่ีวา่ การ
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กระท าและเหตุการณ์ทั้งหลายมีลกัษณะเป็นการส่ือสาร หากมีผูเ้ขา้ใจการกระท าและเหตุการณ์
เหล่านั้น หมายความวา่ความเขา้ใจท่ีเกิดนั้นไดเ้ปล่ียนแปลงข่าวสารท่ีคนอ่ืน ๆ นั้นมีอยูแ่ละอิทธิพลต่อ
บุคคลผูน้ั้น 
 
จอร์จ  เอ  มิลเลอร์  (George A. Miller)   [11] กล่าววา่  "การส่ือสาร หมายถึง การถ่ายทอดข่าวสารจาก
ท่ีหน่ึงไปยงัอีกท่ีหน่ึง" 
 
จอร์จ   เกิร์บเนอร์ ( George Gerbner) [12] ใหค้วามหมายของการส่ือสารไวว้า่ "การส่ือสาร คือ
กระบวนการท่ีผูส่้งสารและผูรั้บสารมีปฏิสัมพนัธ์กนัในสภาพแวดลอ้มทางสังคมเฉพาะ" 
 
คาร์ลไอ  โฮฟแลนด ์ (Carl I. Hoveland)    และคณะ [13] ใหค้วามเห็นวา่"การส่ือสาร คือกระบวนการ
ท่ีบุคคลหน่ึง (ผูส่้งสาร) ส่งส่ิงเร้า  (โดยปกติจะเป็นภาษาพดูหรือภาษาเขียน) เพื่อเปล่ียนพฤติกรรม
ของบุคคลอ่ืน ๆ (ผูรั้บสาร) 
 
โคลิน  เชอรี (Colin  Cherry) [14] กล่าววา่  “การส่ือสารเป็นการกระท าซ่ึงเคร่ืองหมายอนัแรก (ส่ิงเร้า) 
ก่อใหเ้กิดเคร่ืองหมายอนัท่ีสอง (ปฏิกิริยาตอบสนอง)  ซ่ึงข้ึนอยูก่บัผูรั้บส่ิงเร้าเป็นรายๆ ไปวา่จะมี
ปฏิกิริยาตอบสนองอยา่งไรตามลกัษณะนิสัยของเขา  ซ่ึงไดม้าจากประสบการณ์การส่ือสารในอดีต 
 
วลิเบอร์ ชแรมม ์ ( Wilbur Schramm)  [15] อธิบายวา่  "การส่ือสารคือการมีความเขา้ใจร่วมกนัต่อ
เคร่ืองหมายท่ีแสดงข่าวสาร (information signs) 
 
เอเวอเร็ต  เอม็  โรเจอร์ส และ เอฟ ฟลอยด ์ชูเมคเกอร์ ( Everett M. Rogers and F. Floyd Shocmaker)  
[16] ใหค้วามหมายวา่ “การส่ือสาร คือ กระบวนการซ่ึงสารถูกส่งจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร” 
 
ปรมะ สตะเวทิน [17] ไดใ้หค้วามหมายในแง่ของนกัวชิาการจดัการหรือนกับริหารของการ
ติดต่อส่ือสารไวว้า่ การส่ือสารคือกระบวนการถ่ายทอดสาร (Message) จากบุคคลฝ่ายหน่ึงซ่ึงเรียกวา่ผู ้
ส่งสาร (Source) ไปยงัอีกบุคคลฝ่ายหน่ึงซ่ึงเรียกวา่ผูรั้บสาร (Receiver) โดยผา่นส่ือ (Channel) 
 
จากท่ีมีผูใ้หค้วามหมายของการส่ือสารไวห้ลายท่าน สามารถสรุปไดว้า่ การส่ือสารหมายถึง การ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารใหอี้กฝ่ายไดรั้บทราบขอ้มูลข่าวสารท่ีตนเอง
ตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 
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2.1.2 องค์ประกอบของการส่ือสาร 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัของการส่ือสาร มี 4 ประการ ดงัน้ี 

1. ผูส่้งสาร (sender) หรือ แหล่งสาร ( source) หมายถึง บุคคล กลุ่มบุคคล หรือ หน่วยงานท่ี
ท าหนา้ท่ีในการส่งสาร หรือเป็นแหล่งก าเนิดสาร ท่ีเป็นผูเ้ร่ิมตน้ส่งสารดว้ยการแปลสารนั้นใหอ้ยูใ่น
รูปของสัญลกัษณ์ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนแทนความคิด ไดแ้ก่ ภาษาและอากปักิริยาต่าง ๆ เพื่อส่ือสาร
ความคิด  ความรู้สึก ข่าวสาร ความตอ้งการและวตัถุประสงคข์องตนไปยงัผูรั้บสารดว้ยวธีิการใด ๆ 
หรือส่งผา่นช่องทางใดก็ตาม   จะโดยตั้งใจหรือไม่ตั้งใจก็ตาม    เช่น  ผูพ้ดู  ผูเ้ขียน  กว ี ศิลปิน นกัจดั
รายการวทิย ุ โฆษกรัฐบาล  องคก์าร  สถาบนั  สถานีวทิยกุระจายเสียง  สถานีวทิยโุทรทศัน์   กอง
บรรณาธิการหนงัสือพิมพ ์ หน่วยงานของรัฐ  บริษทั  หรือสถาบนัส่ือมวลชน 

2. สาร (message) หมายถึง  เร่ืองราวท่ีมีความหมาย หรือส่ิงต่าง ๆ ท่ีอาจอยูใ่นรูปของขอ้มูล 
ความรู้ ความคิด ความตอ้งการ อารมณ์ ฯลฯ   ซ่ึงถ่ายทอดจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารใหไ้ดรั้บรู้ และ
แสดงออกมาโดยอาศยัภาษาหรือสัญลกัษณ์ใด ๆ  ท่ีสามารถท าใหเ้กิดการรับรู้ร่วมกนัได ้ เช่น  
ขอ้ความท่ีพดู   ขอ้ความท่ีเขียน   บทเพลงท่ีร้อง  รูปท่ีวาด  เร่ืองราวท่ีอ่าน  หรือ ท่าทางท่ีส่ือ
ความหมาย 

3. ส่ือ หรือช่องทาง ( media or channel) เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการ
ส่ือสาร  หมายถึง  ส่ิงท่ีเป็นพาหนะของสาร  ท าหนา้ท่ีน าสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร   ผูส่้งสาร
ตอ้งอาศยัส่ือหรือช่องทางท าหนา้ท่ีน าสารไปสู่ผูรั้บสาร 

4. ผูรั้บสาร (receiver)  หมายถึง บุคคล กลุ่มบุคคล หรือมวลชนท่ีรับเร่ืองราวข่าวสา รจากผู ้
ส่งสาร   และแสดงปฏิกิริยาตอบกลบั ( Feedback) ต่อผูส่้งสาร  หรือส่งสารต่อไปถึงผูรั้บสารคนอ่ืน ๆ 
ตามจุดมุ่งหมายของผูส่้งสาร   เช่น   ผูเ้ขา้ร่วมประชุม   ผูฟั้งรายการวทิย ุ  กลุ่มผูฟั้งการอภิปราย  
ผูอ่้านบทความจากหนงัสือพิมพ ์
 
องคป์ระกอบของการส่ือสารตามท่ีกล่าวขา้งตน้ นิยมเรียกกนัโดยทัว่ไปวา่ SMCR โดยแต่ละ
องคป์ระกอบจะมีปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าวในแบบจ าลองของการส่ือสารท่ี เดวดิ เค เบอร์โล (David K. 
Berlo) [18] แสดงไวด้งัน้ี 
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รูปที ่2.1 แสดงแบบจ าลองการส่ือสารตามแนวคิดของ เดวดิ เค เบอร์โล 
                                      (แบบจ าลองการส่ือสาร S M C R) 
 
องคป์ระกอบทั้ง 4 ดงักล่าวเป็นตวัก าหนดประสิทธิภาพของการส่ือสารและองคป์ระกอบแต่ละตวัจะมี
ความสัมพนัธ์และมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนั กล่าวคือ หากผูส่้งสารมีประสิทธิภาพ แต่เลือกใชช่้อง
ทางการส่ือสารท่ีไร้ประสิทธิภาพ พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารก็ยอ่มไม่เกิด ข่าวสารไม่สามารถไปถึง
ผูรั้บสารได ้ซ่ึงยอ่มส่งผลกระทบถึงความส าเร็จของการส่ือสารอยา่งมิอาจหลีกเล่ียงได ้ดงันั้น 
องคป์ระกอบของการส่ือสารจึงตอ้งมีประสิทธิภาพในตวัเอง 
 
โจเซฟ ที แคลปเปอร์ (Joseph T. Klapper) [19] ไดก้ล่าววา่ปัจจยัยอ่ยในแต่ละองคป์ระกอบจะมีผลต่อ
ความมีประสิทธิภาพของแต่ละองคป์ระกอบเป็นอยา่งมาก คือ 

1. ปัจจยัยอ่ยของผูส่้งสาร (Source) ประกอบดว้ย 
 1.1 ทกัษะในการส่ือสาร (Communication Skill) หมายถึงความสามารถหรือความ

ช านาญในการส่ือสาร ซ่ึงจะท าใหผู้ส่้งสารสามารถวเิคราะห์จุดประสงค ์และความตอ้งการในการ
ส่ือสารไดต้ามท่ีตอ้งการ รวมถึงการสามารถเลือกภาษาท่ีเหมาะสมกบัผูรั้บสาร 

 1.2 เจตคติ (Attitude) ผูส่้งสารจะตอ้งมีเจตคติท่ีดีต่อการส่งสาร ข่าวสาร และผูรั้บสาร จึง
จะช่วยใหก้ารส่งสารเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 1.3 ระดบัความรู้ (Knowledge) ผูส่้งสารจะตอ้งมีความรู้ ความเขา้ใจในข่าวสารท่ีจะส่งไป
ก่อน เพื่อสามารถถ่ายทอดข่าวสารไปยงัผูรั้บสารได ้

 1.4 สถานภาพในระดบัสังคมและวฒันธรรม (Social System and Culture) ไดแ้ก่ บทบาท 
ต าแหน่ง หนา้ท่ี ค่านิยม ความเช่ือของผูส่้งสารจะเป็นตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งสาร นัน่คือ ส่ิงเหล่าน้ีจะ
เป็นตวัก าหนดรูปแบบของการส่งสาร 
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2. ปัจจยัของข่าวสาร (Message) ประกอบไปดว้ย ลกัษณะของสาร เน้ือหาของสารและการ
จดัการรูปแบบของสาร เพื่อใหส้ามารถถ่ายทอดไปยงัผูรั้บสารอยา่งถูกตอ้งและง่ายแก่การเขา้ใจ 

3. ปัจจยัยอ่ยของส่ือหรือช่องทางการส่ือสาร (Channel) ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของส่ือท่ีใช ้
ซ่ึงสามารถเขา้ไปสู่การรับ ระบบการรับรู้ของผูรั้บสาร โดยผา่นประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเลือกใชส่ื้อท่ี
เหมาะสมจะท าใหข้่าวสารไปถึงผูรั้บไดต้ามวตัถุประสงค ์

4. ปัจจยัยอ่ยของผูรั้บสาร ( Receiver) ประกอบดว้ย 
 4.1 ทกัษะในการส่ือสาร ผูรั้บสารจะตอ้งมีความสามารถในการอ่าน ฟัง พดู และเขียนได ้

รวมทั้งตอ้งสามารถคิดและใชเ้หตุผลเพื่อวเิคราะห์ข่าวสารดว้ย 
 4.2 เจตคติของผูรั้บสาร จะมีผลต่อพฤติกรรมการรับสารวา่จะออกมาในรูปแบบใด  
 4.3 สถานภาพในระดบัสังคมและวฒันธรรม จะมีอิทธิพลต่อการตีความหมายของ

ข่าวสาร นัน่คือจะเป็นตวัก าหนดกรอบความคิดของผูรั้บสาร 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการแสวงหาข่าวสาร  
ข่าวสารเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งยิง่ส าหรับกิจกรรมต่าง ๆ ในการด าเนินชีวติของมนุษย ์หรือกล่าวอีกนยั
หน่ึงวา่ข่าวสารเป็นปัจจยัส าคญัท่ีใชใ้นการประกอบการตดัสินใจของมนุษย ์โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือ
มนุษยเ์กิดความไม่แน่ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมากเท่าใด ความตอ้งการข่าวสารก็จะมากข้ึน 
 
เชอรร่ี (Cherry) [20] กล่าววา่ การส่ือสารของมนุษยก์ระท ากนัเพื่อแบ่งปันข่าวสาร (An act of sharing) 
นัน่คือ การแบ่งปันข่าวสารระหวา่งกนัน้ีจะก่อใหเ้กิดความเขา้ใจร่วมกนั ซ่ึงจะน าไปสู่การตดัสินใจ 
และกระท ากิจกรรมท่ีประสานสอดคลอ้งกนั 
 
ชาร์ลส์ เค อทัคิน (Charles k. Atkin) [21] ไดก้ล่าววา่ บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารมาก ยอ่มมีหูตากวา้งไกล 
มีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้มและเป็นคนทนัสมยัทนัเหตุการณ์กวา่บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสาร
นอ้ย 
 
โจเซฟ ที แคลปเปอร์ ( Klapper, J.T.) [22] ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการเลือกรับข่าวสารหรือเปิดรับ
ข่าวสารเปรียบเสมือนเคร่ืองกรองข่าวสารในการรับรู้ของมนุษย ์ซ่ึงประกอบดว้ยการกลัน่กรอง 4 ขั้น
ตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

1. การเลือกเปิดรับ ( Selective Exposure) เป็นขั้นแรกในการเลือกช่องทางการส่ือสารบุคคล
จะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจากแหล่งสารท่ีมีอยูด่ว้ยกนัหลายแหล่ง เช่นการเลือกซ้ือหนงัสือพิมพ์
ฉบบัใดฉบบัหน่ึง เลือกเปิดวทิยกุระจายเสียงสถานีใดสถานีหน่ึงตามความสนใจและความตอ้งการ
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ของตน อีกทั้งทกัษะและความช านาญในการรับรู้ข่าวสารของคนเรานั้นก็ต่างกนั บางคนถนดัท่ีจะฟัง
มากกวา่อ่าน ก็จะชอบฟังวทิย ุดูโทรทศัน์มากกวา่อ่านหนงัสือเป็นตน้ 

2. การเลือกใหค้วามสนใจ ( Selective Attention) ผูเ้ปิดรับข่าวสารมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกสนใจ
ข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยมกัเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อสนบัสนุนทศันคติ
เดิมท่ีมีอยูแ่ละหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความรู้ความ เขา้ใจหรือ ทศันคติเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ เพื่อ
ไม่ใหเ้กิดภาวะทางจิตใจท่ีไม่สมดุลหรือมีความไม่สบายใจ ท่ีเรียกวา่ ความไม่สอดคลอ้งทางดา้นความ
เขา้ใจ (Cognitive Dissonance) 

3. การเลือกรับรู้และตีความหมาย ( Selective Perception and Interpretation) เม่ือบุคคล
เปิดรับขอ้มูลข่าวสารแลว้ ก็ใช่วา่จะรับรู้ข่าวสารทั้งหมดตามเจตนารมณ์ของ ผูส่้งสารเสมอไปเพราะ
คนเรามกัเลือกรับรู้และตีความหมายสารแตกต่างกนัไปตามความสนใจ ทศันคติ ประสบการณ์ ความ
เช่ือ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาวะทางร่างกาย หรือสภาวะทางอารมณ์และจิตใจ 
ฉะนั้นแต่ละคนอาจตีความเฉพาะข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคลดงักล่าว นอกจากจะท า
ใหข้่าวสารบางส่วนถูกตดัทิ้งไปยงัมีการบิดเบือนข่าวสารใหมี้ทิศทางเป็นท่ีน่าพอใจของแต่ละบุคคล
ดว้ย 

4. การเลือกจดจ า ( Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารในส่วนท่ีตรงกบัความ
สนใจ ความตอ้งการ ทศันคติ ฯลฯ ของตนเอง และมกัจะลืมหรือไม่น าไป ถ่ายทอดต่อในส่วนท่ีตนเอง
ไม่สนใจ ไม่เห็นดว้ย หรือเร่ืองท่ีขดัแยง้คา้นกบัความคิดของตนเอง ข่าวสารท่ีคนเราเลือกจดจ าไวน้ั้น 
มกัมีเน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ ค่านิยม หรือความเช่ือของแต่ละ
คนท่ีมีอยูเ่ดิมใหมี้ความมัน่คงชดัเจนยิง่ข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อน าไปใชเ้ป็นประโยชน์ใน
โอกาสต่อไป ส่วนหน่ึงอาจน าไปใชเ้ม่ือเกิดความรู้สึกขดัแยง้และมีส่ิงท่ีท าใหไ้ม่สบายใจข้ึน 
 
ส าหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้น ศิริวรรณ เสรีรัตน์  [23] ไดก้ล่าวถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลไวด้งัน้ี 
 1. ความตอ้งการ ( Need) ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดปัจจยัหน่ึงในกระบวนการเลือกของมนุษยคื์อ
ความตอ้งการ ความตอ้งการทุกอยา่งของมนุษยท์ั้งความตอ้งการทางกายและใจทั้งความตอ้งการ
ระดบัสูงและความตอ้งการระดบัต ่า ยอ่มเป็นตวัก าหนดการเลือกของเรา เราเลือกตอบสนองความ
ตอ้งการของเรา เพื่อใหไ้ดข้่าวสารท่ีตอ้งการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อการยอมรับในสังคม เพื่อความ
พอใจ ฯลฯ 
 2. ทศันคติและค่านิยม ( Attitude and Values) ทศันคติ คือความชอบและมีใจโนม้เอียง
(Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่าง ๆ ส่วนค่านิยม คือหลกัพื้นฐานท่ีเรายดึถือ เป็นความรู้สึก
ท่ีวา่เราควรจะท าหรือไม่ควรท าอะไรในการมีความสัมพนัธ์กบั ส่ิงแวดลอ้มและคนซ่ึงทศันคติและ
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ค่านิยมมีอิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการเลือกใชส่ื้อมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือกตีความหมายและการ
เลือกจดจ า 
 3. เป้าหมาย (Goal) มนุษยทุ์กคนมีเป้าหมาย มนุษยทุ์กคนก าหนดเป้าหมายในการด าเนินชีวติ
ทั้งในเร่ืองอาชีพ การเขา้สมาคม การพกัผอ่น เป้าหมายของกิจกรรม ต่าง ๆ ท่ีเราก าหนดข้ึนน้ีจะมี
อิทธิพลต่อการเลือกใชส่ื้อมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือกตีความหมาย และการเลือกจดจ าเพื่อ
สนองเป้าหมายของตน 
 4. ความสามารถ ( Capability) ความสามารถของเราเก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงรวมทั้ง
ความสามารถดา้นภาษามีอิทธิพลต่อเราในการท่ีจะเลือกรับข่าวสาร เลือกตีความหมาย และเลือกเก็บ
เน้ือหาของข่าวนั้นไว ้
 5. การใชป้ระโยชน์ ( Utility) กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ เราจะใหค้วามสนใจและใชค้วามพยายาม
ในการท่ีจะเขา้ใจ และจดจ าข่าวสารท่ีเราสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ได ้
 6. ลีลาในการส่ือสาร ( Communication Style) การเป็นผูรั้บสารของเรานั้นส่วนหน่ึง ข้ึนอยู่
กบัลีลาในการส่ือสารของเรา คือ ความชอบหรือไม่ชอบส่ือบางประเภท ดงันั้นบางคนจึงชอบฟังวทิย ุ
บางคนชอบดูโทรทศัน์ บางคนชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 
 7. สภาวะ (Context) สภาวะในท่ีน้ีหมายถึง สถานท่ี บุคคล และเวลาท่ีอยูใ่นสถานการณ์ การ
ส่ือสาร ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกของผูรั้บสาร การมีคนอ่ืนอยูด่ว้ย มีอิทธิพลตรงต่อการ
เลือกใชส่ื้อและข่าวสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจ าข่าวสาร การท่ีเราตอ้งถูกมองวา่เป็น
อยา่งไร การท่ีเราคิดวา่คนอ่ืนมองเราอยา่งไร เราเช่ือวา่คนอ่ืนคาดหวงัอะไรจากเรา และการท่ีคิดวา่คน
อ่ืนคิดวา่เราอยูใ่นสถานการณ์อะไร ลว้นแต่มีอิทธิพลต่อการเลือกของเรา 
 8. ประสบการณ์และนิสัย ( Experience and Habit) ในฐานะของผูรั้บสาร ผูรั้บสารแต่ละคน
พฒันานิสัยการรับสารอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับข่าวสารของเรา เราพฒันาความชอบ
ส่ือชนิดใดชนิดหน่ึง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดงันั้นเราจึงเลือกใชส่ื้อชนิดใดชนิดหน่ึง สนใจ
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ตีความหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง และเลือกจดจ าเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
 
ส่วน ขวญัเรือน กิติวฒัน์ [24] มีความเห็นวา่ ปัจจยัท่ีท าใหบุ้คคลมีการ เปิดรับข่าวสารท่ีแตกต่างกนัคือ 
 1. ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพและจิตวทิยาส่วนบุคคล มีแนวคิดวา่คนเราแต่ละคนมีความ แตกต่าง
เฉพาะตวับุคคลอยา่งมากในดา้นโครงสร้างทางจิตวทิยาส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นผลสืบเน่ืองมาจากลกัษณะ
การอบรมเล้ียงดูท่ีแตกต่างกนั การด ารงชีวติในสภาพ แวดลอ้มท่ีแตกต่างไม่เหมือนกนั ซ่ึงส่งผล
กระทบถึงระดบั สติปัญญา ความคิด ทศันคติ ตลอดจนกระบวนการของการรับรู้ การจูงใจ 
 2. ปัจจยัดา้นสภาพความสัมพนัธ์ทางสังคม เน่ืองจากคนเรามกัจะยดึติดกบักลุ่มสังคมท่ีตน
สังกดัอยูเ่ป็นกลุ่มอา้งอิง ( Reference Group) ในการตดัสินใจท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตาม 
นัน่คือ มกัจะคลอ้ยตามกลุ่มในแง่ความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมเพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม 
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 3. ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มนอกระบบการส่ือสาร เช่ือวา่ลกัษณะต่าง ๆ ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา รายได ้ท าใหเ้กิดความคลา้ยคลึงของการเปิดรับเน้ือหาของการส่ือสาร รวมถึงการ
ตอบสนองต่อเน้ือหาดงักล่าวไม่แตกต่างกนัดว้ย 
 
นอกจากน้ี วลิเบอร์ ชแรมม ์( Wilbur Schramm) [25] ยงัไดช้ี้ใหเ้ห็นถึงองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกรับข่าวสารของบุคคลดงัน้ี 
 1. ประสบการณ์ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าใหผู้รั้บส่งสารแสวงหาข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 
 2. การประเมินสาระประโยชน์ของข่าวสารท่ีผูรั้บสารแสวงหาเพื่อตอบสนอง จุดประสงค์
ของตนอยา่งหน่ึงอยา่งใด 
 3. ภูมิหลงัท่ีแตกต่างกนัท าใหบุ้คคลมีความสนใจแตกต่างกนั 
 4. การศึกษาและสภาพแวดลอ้มท าใหมี้ความแตกต่างในพฤติกรรมการเลือก รับสาร 
 5. ความสามารถในการรับสาร ซ่ึงเก่ียวกบัสภาพร่างกายและจิตใจท่ีท าให ้พฤติกรรมการ
เปิดรับสารแตกต่างกนั 
 6. บุคลิกภาพ ท าใหมี้ผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติ การโนม้นา้วใจ และ พฤติกรรมของ
ผูรั้บสาร 
 7. อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผูรั้บสาร จะท าใหเ้ขา้ใจความหมายของ ข่าวสาร หรืออาจ
เป็นอุปสรรคต่อความเขา้ใจความหมายของข่าวสารได ้
 8. ทศันคติ จะเป็นตวัก าหนดท่าทีของการรับและตอบสนองต่อส่ิงเร้า หรือข่าวสารท่ีไดพ้บ
เก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสารนั้น ๆ 
 
การแสวงหาขอ้มูลเป็นกระบวนการท่ีบุคคลคน้หาเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีตนตอ้งการ โดยขั้นตอนการ
แสวงหาขอ้มูลจะเร่ิมเม่ือบุคคลรู้ความตอ้งการของขอ้มูลของตน ซ่ึงในท่ีงานวจิยัน้ีไดแ้ก่ความตอ้งการ
ขอ้มูลเก่ียวกบัหลกัสูตรท่ีตนสนใจสมคัรเรียน ขั้นตอนแรกของการแสวงหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง ขั้น
ต่อมาเป็นการแสวงหาขอ้มูลจากเอกสารส่วนตวั หรือเขา้ใชห้อ้งสมุด ซ่ึงในท่ีน้ีเครือข่ายอินเทอร์เน็ตก็
เปรียบไดก้บัหอ้งสมุด 
 
เม่ือบุคคลตระหนกัถึงความตอ้งการขอ้มูลของตนแลว้ บุคคลจะแสวงหาขอ้มูลนั้นจากแหล่งขอ้มูล 
โดยประภาวดี สืบสนธ์ิ [26] ไดจ้  าแนกแหล่งขอ้มูลไว ้2 ประเภท ดงัน้ี 
 1. แ หล่งขอ้มูลภายในตวับุคคล ซ่ึงหมายถึง ขอ้มูลอนัเกิดจากการประมวลความคิด ความรู้ 
ใชค้วามจ าประสบการณ์ ตลอดจนขอ้มูลท่ีบุคคลนั้นไดเ้ก็บรวบรวมไว ้
 2. แหล่งขอ้มูลภายนอก ประกอบดว้ ยแหล่งขอ้มูลส่ือมวลชน ซ่ึงไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสือพิมพ์   แหล่งขอ้มูลสถาบนั ซ่ึงเป็นแหล่งจดัและใหบ้ริการขอ้มูลอยา่งเป็นทางการ ไดแ้ก่ 
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หอ้งสมุดศูนยส์ารนิเทศ โรงเรียน ครู และบรรณารักษ ์โดยในงานวจิยัน้ีถือวา่เวบ็ไซตข์องหลกัสูตร
เป็นแหล่งขอ้มูลประเภทสถาบนั เน่ืองจากไดร้วบรวมขอ้มูลไวร้อใหผู้ใ้ชเ้ขา้มาใชป้ระโยชน์จากขอ้มูล
นั้น  และ แหล่งขอ้มูลบุคคล ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลอยา่งไม่เป็นทางการ เช่น เพื่อนร่วมงาน เพื่อนร่วม
อาชีพเดียวกนั สมาชิกในครอบครัว และผูรู้้ เป็นตน้ 
 

2.3 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจที่มีต่อส่ือและการใช้ส่ือเพือ่ประโยชน์ 
 

2.3.1 ทฤษฎกีารใช้ส่ือเพือ่ประโยชน์ (The Use and Satisfactions Theory) 
เป็นทฤษฎีท่ีใหค้วามส าคญัท่ีผูรั้บสารในการตดัสินใจเลือกใชป้ระเภทของส่ือหรือช่องทางการส่งสาร 
และเน้ือหาท่ีตอบสนองความตอ้งการของแต่ละบุคคล โดยอาศยัพื้นฐานความตอ้งการของตวัเองเป็น
หลกั ซ่ึงการตดัสินใจเลือกรับส่ือนั้นผูรั้บสารจะพิจารณาในแง่ท่ีวา่ ตนเองตอ้งการอะไร จากส่ือไหน 
สารประเภทใด และสารนั้นตอบสนองความตอ้งการของตนอยา่งไรบา้ง โดยปัจจยัท่ีควรจะตอ้ง
ค านึงถึงส าหรับการวเิคราะห์ผูรั้บสารนั้น ประกอบดว้ย [27] 

1. ความตอ้งการของผูรั้บสาร ไดแ้ก่  
 1.1 ความตอ้งการรับสารท่ีเป็นประโยชน์กบัตนเอง 
 1.2 ความตอ้งการรับสารท่ีมีความสอดคลอ้งกบัความเช่ือ ทศันคติและค่านิยมของตนเอง  
 1.3 ความตอ้งการประสบการณ์ใหม่ ๆ  
 1.4 ความตอ้งการความสะดวกและรวดเร็วในการรับสาร  
2. ความแตกต่างของผูรั้บสาร  
 2.1 ความแตกต่างดา้นอาย ุ  เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิด

และพฤติกรรม โดยปกติแลว้คนท่ีมีวยัต่างกนัมกัมีความตอ้งการในส่ิงต่าง ๆ แตกต่างกนั มีความสนใจ
ในข่าวสารท่ีแตกต่างกนัดว้ย ดงันั้นอายจึุงเป็นปัจจยัหน่ึงในการบ่งบอกหรือก าหนดทศันคติและ
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือหรือข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 

 2.2 ความแตกต่างทางเพศ   ส าหรับความแตกต่างทางเพศนั้นเป็นปัจจยัท าใหบุ้คคลมี
พฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร การเปิดรับส่ือหรือข่าวสารท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ เพศชายกบัเพศ
หญิงมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติ ทั้งน้ีเน่ืองจากวา่วฒันธรรมและ
สังคมเขา้มาก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนทั้งสองเพศไว ้

 2.3 ความแตกต่างทางการศึกษา   การศึกษาเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสาร การศึกษาท่ี
แตกต่างกนั  ทั้งยคุสมยัท่ีศึกษาต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ระบบของการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
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หรือกระทัง่สาขาวชิาท่ีแตกต่างกนัยอ่มมีผลต่อทศันคติ ความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์และความตอ้งการ
ท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 
  2.4 ความแตกต่างดา้นสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ   สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ
ในท่ีน้ีประกอบดว้ย อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ตลอดจนภูมิหลงัครอบครัว การมีความแตกต่างกนัดา้น
สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจน าไปสู่การท าใหค้นมีวฒันธรรม ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ี
แตกต่างกนั ความแตกต่างทางดา้นการส่ือสารจึงแตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั 
 3. ความแตกต่างของประสบการณ์และความตั้งใจ   การมีประสบการณ์หรือความตั้งใจท่ี
แตกต่างกนั จะท าใหบุ้คคลมีการรับรู้ข่าวสารแตกต่างกนั คนท่ีมีความตั้งใจมากกวา่จะรับรู้ข่าวสารได้
ดีกวา่คนท่ีไม่ตั้งใจเป็นคร้ังคราว ดงัค ากล่าวท่ีวา่ “เราเห็นในส่ิงท่ีอยากเห็น และไดย้นิในส่ิงท่ีเรา
ตอ้งการไดย้นิ” ดงันั้น ความตั้งใจรวมถึงประสบการณ์เดิมของผูรั้บสารจึงมีความส าคญัต่อการรับส่ือ
หรือข่าวสาร 
 4. ความคาดหวงัและความพึงพอใจ   ความคาดหวงัเป็นการสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ
ของคนในการท่ีจะตีความต่อสภาพแวดลอ้มเพื่อใหไ้ดม้าในส่ิงท่ีตนตอ้งการ   ส่วนความพึงพอใจใน
การติดต่อส่ือสารของผูรั้บสารหรือความพึงพอใจในข่าวสารท่ีไดรั้บ มกัเกิดข้ึนเม่ือข่าวสารต่าง ๆ ท่ี
ไดรั้บนั้น ผูรั้บสารสามารถน าไปใชใ้นการตดัสินใจและการปฏิบติังานต่าง ๆ ใหส้ าเร็จลุล่วงไปได ้
หรือข่าวสารนั้นตรงหรือใกลเ้คียงกบัความคาดหวงัของผูรั้บสาร 
 
แมค็คอมบ ์และเบค็เคอร์ (McCombs and Becker) [28]   กล่าวไวใ้นเร่ืองของการใชส่ื้อมวลชนเพื่อ
เป็นประโยชน์และตอบสนองความตอ้งการของบุคคล เน่ืองจากบุคคลมีความตอ้งการประโยชน์จาก
ส่ือดงัต่อไปน้ี 
 1. ตอ้งการประโยชน์ในการรู้เหตุการณ์ (Surveillance)   โดยการสังเกตการณ์และติดตาม
ความเคล่ือนไหวต่าง ๆ จากส่ือมวลชนเพื่อใหรู้้เท่าทนัต่อเหตุการณ์และรู้วา่เหตุการณ์อะไรท่ีมี
ความส าคญั 
 2. ตอ้งการประโยชน์ในการช่วยตดัสินใจ (Decision)   โดยเฉพาะอยา่งยิง่การช่วยตดัสินใจ
ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวติประจ าวนั 
 3. ตอ้งการประโยชน์ในการเป็นขอ้มูลเพื่อการพดูคุยหรือสนทนา (Discussion)   โดยการรับ
ข่าวสารจากส่ือมวลชนท าใหบุ้คคลมีขอ้มูลท่ีสามารถน าไปใชใ้นการสนทนาพดูคุยกบัผูอ่ื้นได ้
 4. ตอ้งการประโยชน์เพื่อการมีส่วนร่วม (Participating)   บุคคลทัว่ไปมกัตอ้งการมีส่วนร่วม
ในเหตุการณ์และความเป็นไปต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนใกล ้ๆ หรือเกิดข้ึนรอบตวั 
 5. ตอ้งการเสริมความคิดเห็น (Reinforcement)   บุคคลทัว่ไปจะตอ้งการความคิดเห็นหรือ
แนวคิดมาสนบัสนุนในการตดัสินใจส่ิงท่ีก าลงัจะก าลงัหรือไดก้ระท าลงไปแลว้ 
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 6. ตอ้งการความบนัเทิง (Relaxing and Entertainment)   บุคคลทัว่ไปจะมีความตอ้งการความ
เพลิดเพลินหรือความบนัเทิง 
 

2.3.2 แนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจ 
ความพึงพอใจเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการจูงใจ หากบุคคลเกิดความพึงพอใจ จะมีผล
ยอ้นกลบัใหเ้กิดแรงจูงใจในการท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเก่ียวเน่ืองกนัดว้ย โดยสามารถอธิบายเก่ียวกบั 
“ความพึงพอใจ” ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
2.3.2.1 ความหมายของความพงึพอใจ 
ความพึงพอใจ (Satisfaction)   เป็นทศันคติท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้การท่ีจะ
ทราบวา่บุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งสลบัซบัซอ้น จึง
เป็นการยากท่ีจะวดัความพึงพอใจโดยตรง แต่สามารถวดัไดโ้ดยทางออ้มดว้ยการวดัความคิดเห็นของ
บุคคลเหล่านั้น ซ่ึงการแสดงความคิดเห็นนั้นตอ้งตรงกบัความรู้สึกท่ีแทจ้ริงจึงจะสามารถวดัความพึง
พอใจนั้นได ้
 
พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 [29] บอกไวว้า่ “พึง” เป็นค าช่วยกริยาอ่ืน หมายความ
วา่ “ควร สมควร”   และค าวา่ “พอ” หมายความวา่ “เท่าท่ีตอ้งการ เตม็ความตอ้งการ”   เม่ือน าค าทั้ง
สองค ามารวมเขา้กบัค าวา่ “ใจ” กลายเป็น “พึงพอใจ” จะมีความหมายวา่ “ชอบใจ ถูกใจตามท่ี
ตอ้งการ”   โดยไดมี้ผูใ้หค้วามหมายหรือค านิยามของความพึงพอใจไวห้ลายคน เช่น 
 
จรัส โพธ์ิจนัทร์ [30]   ไดก้ล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคล ซ่ึงอาจเป็นความรู้สึกใน
ทางบวก ทางเป็นกลาง หรือทางลบ ซ่ึงมีผลต่อประสิทธิภาพในการตดัสินใจ ท ากิจกรรมหรือการ
ปฏิบติัหนา้ท่ี 
 
กู๊ด ซี.ว.ี (Good C.V.) [31]   ไดใ้หค้วามหมายของความพึงพอใจไวว้า่ หมายถึง คุณภาพหรือระดบัของ
ความสนใจต่าง ๆ หรือทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อกิจกรรม เหตุการณ์หรือเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
 
โวลแมน บี. (Wolman B.) [32]   ใหค้วามหมายของความพึงพอใจไวว้า่ ความพึงพอใจคือสภาพ
ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีความสุข ความอ่ิมเอมใจเม่ือประสบเหตุการณ์ใด หรือเม่ือความตอ้งการหรือ
แรงจูงใจของตนไดรั้บการตอบสนอง  
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ปรียาพร วงคอ์นุตรโรจน์ [33]   กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึงทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีสามารถลด
ความเครียดของผูท่ี้ท  างานใหล้ดนอ้ยลง ถา้เกิดความเครียดมากจะท าใหเ้กิดความไม่พอใจในการ
ท างาน และความเครียดน้ีมีผลมาจากความตอ้งการของมนุษย ์เม่ือมนุษยมี์ความตอ้งการมากจะ
เกิดปฏิกิริยาเรียกร้องหาวธีิตอบสนอง ความเครียดก็จะลดนอ้ยลงหรือหมดไป ความพึงพอใจก็จะมาก
ข้ึน โดยความพึงพอใจและทศันคติเป็นค าท่ีสามารถใชแ้ทนกนัได ้เพราะทั้งสองค าน้ีหมายถึงผลท่ีไดร้
รับจากการท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วมในส่ิงนั้น ทศันคติดา้นบวกจะแสดงใหเ้ห็นสภาพความพึงพอใจ
ในส่ิงนั้น ส่วนทศันคติดา้นลบจะแสดงใหเ้ห็นสภาพความไม่พึงพอใจ 
 
พวงเพชร เอ่ียมภูงา [34]   กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึงความรู้สึกนึกคิด หรือเจตคติของบุคคลใน
การท างานหรือปฏิบติักิจกรรมในเชิงบวก ความรู้สึกพอใจ ชอบใจในการปฏิบติักิจกรรมหรือตอ้งการ
ด าเนินกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงจนบรรลุผลส าเร็จ 
 
จากความหมายท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ ความพึงพอใจนั้นเป็นเร่ืองเก่ียวกบัอารมณ์และ
ความรู้สึกท่ีแสดงออก เป็นความรู้สึก ความชอบหรือทศันคติในทางท่ีดีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
เม่ืออยูใ่นสภาวะของการมีความสุข เม่ือไดรั้บผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย ตามความตอ้งการ ตามส่ิงท่ี
ไดค้าดหวงัไว ้หรือแรงจูงใจท่ีตนเองไดต้ั้งใจไว ้
 

2.3.3 ทฤษฎสี าหรับการสร้างความพงึพอใจ 
ทฤษฎีส าหรับการสร้างความพึงพอใจมีหลายทฤษฎี แต่ทฤษฎีท่ีไดรั้บการยอมรับและมีช่ือเสียงท่ี
ผูว้จิยัจะน าเสนอคือ ทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์ (Maslow) [35] ท่ีกล่าววา่ มนุษย์
ทุกคนมีความตอ้งการเหมือนกนั แต่ความตอ้งการนั้นเป็นล าดบัขั้น เขาไดต้ั้งสมมติฐานเก่ียวกบัความ
ตอ้งการของมนุษยไ์วด้งัน้ี 
 1. มนุษยมี์ความตอ้งการอยูเ่สมอ และไม่มีท่ีส้ินสุด ขณะท่ีความตอ้งการส่ิงใดไดรั้บการ
ตอบสนองแลว้ ความตอ้งการอยา่งอ่ืนก็จจะเกิดข้ึนอีกไม่มีวนัจบส้ิน 
 2. ความตอ้งการท่ีไดรั้ยการตอบสนองแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจส าหรับพฤติกรรมอ่ืนอีกต่อไป 
ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรม 
 3. ความตอ้งการของมนุษยเ์รียงล าดบัเป็นขั้นตามล าดบัความส าคญั กล่าวคือ เม่ือความ
ตอ้งการในระดบัต ่าไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการระดบัสูงก็จะเรียกร้องใหมี้การตอบสนอง 
ซ่ึงล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษยมี์ 5 ขั้นตอนตามล าดบัขั้นจากต ่าไปสูง ดงัน้ี 
  3.1 ความตอ้งการทางร่างกาย ( physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานของ
มนุษยเ์พื่อความอยูร่อด เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค อากาศ น ้าด่ืม การพกัผอ่น 
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เป็นตน้  ความตอ้งการทางดา้นร่างกายจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของคนก็ต่อเม่ือความตอ้งการทั้งหมด
ของคนยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง 
  3.2 ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง ( security or safety needs) เม่ือมนุษยส์ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการทางร่างกายไดแ้ลว้ มนุษยก์็จะเพิ่มความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึนต่อไป เช่น 
ความตอ้งการความปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น ความตอ้งการความมัน่คงในชีวติและหนา้ท่ีการ
งาน 
  3.3 ความตอ้งการความผกูพนัหรือการยอมรับ (ความตอ้งการทางสังคม) ( affiliation or 
acceptance needs) เป็นความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสังคม ซ่ึงเป็นธรรมชาติอยา่งหน่ึงของมนุษย ์
เช่น ความตอ้งการใหแ้ละไดรั้บซ่ึงความรัก ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่คณะ ความตอ้งการ
ไดรั้บการยอมรับ การตอ้งการไดรั้บความช่ืนชมจากผูอ่ื้น เป็นตน้ 
  3.4 ความตอ้งการการยกยอ่ง ( esteem needs) หรือ ความภาคภูมิใจในตนเอง เป็นความ
ตอ้งการการไดรั้บการยกยอ่ง นบัถือ และสถานะจากสังคม เช่น ความตอ้งการไดรั้บความเคารพนบัถือ 
ความตอ้งการมีความรู้ความสามารถ เป็นตน้ 
  3.5 ความตอ้งการความส าเร็จในชีวติ (self-actualization) เป็นความตอ้งการสูงสุดของแต่
ละบุคคล เช่น ความตอ้งการท่ีจะท าทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ าเร็จ ความตอ้งการท าทุกอยา่งเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง เป็นตน้ 
 
จากสาระส าคญัของทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว์  สรุปไดว้า่ มนุษยจ์ะมีความ
ตอ้งการท่ีเรียงล าดบัจากระดบัพื้นฐานไปยงัระดบัสูงสุด ขอบข่ายทฤษฏีของมาสโลว์จะอยูบ่นพื้นฐาน
ของสมมติฐาน ไดแ้ก่ มนุษยมี์ความตอ้งการอยูเ่สมอและไม่มีท่ีส้ินสุด  ความตอ้งการของบุคคลจะถูก
เรียงล าดบัตามความส าคญั หรือเป็นล าดบัขั้นความตอ้งการพื้นฐาน  ความตอ้งการท่ีไดรั้บการ
ตอบสนองแลว้ จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมนั้น ๆ ต่อไป 
 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 

 

2.4.1 แนวความคดิของการโฆษณา 
การหาแนวความคิดหลกัในการโฆษณา(Advertising Concept)เป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด เพื่อดึงความสนใจ
สร้างปฏิกิริยาและท าใหสิ้นคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ไดแ้ก่ 

1. จุดขายท่ีเป็นเอกลกัษณ์  (Unique Selling Promotion) หรือ UPS ในการคน้หาจุดขายท่ีเป็น
เอกลกัษณ์  โดยการคน้หาคุณสมบติั ผลประโยชน์และจุดเด่นของสินคา้ หรือบริการนั้นเพื่อช้ีใหเ้ห็น
วา่มีความเหนือกวา่คู่แข่งอยา่งไร เช่น ความปลอดภยั คงทน สะดวก และประหยดั 
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2. การก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์  (Product Positioning) หมายถึงการ ก าหนดต าแหน่ง
ของสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณค่าต่อจิตใจของผูบ้ริโภคและเป็นคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้รวมทั้ง
ยงัมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่งดว้ย การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑอ์าจก าหนดไดจ้าก ราคา
กลุ่มเป้าหมาย ส่วนผสม ผลประโยชน์หรือล าดบัชั้นของผลิตภณัฑ ์

3. การสร้างบุคลิกภาพในตราสินคา้  (Brand Personality) เพื่อใหต้ราสินคา้มีความเหมาะสม
และแตกต่างจากสินคา้คู่แข่ง สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความมัน่คง สร้างความน่าเช่ือถือ สร้างความจดจ าใน
ตราสินคา้และเกิดความภาคภูมิใจเม่ือใชสิ้นคา้หรืบริการนั้น 

4. การสร้างภาพพจน์ในตรา ของสินคา้  (Brand Image) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิด  ของ
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินคา้ ทางดา้นคุณสมบติั บุคลิก อารมณ์และการผสมผสานในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค การโฆษณาเพื่อสร้างภาพพจน์จะพฒันาโครงร่างดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ เช่น สายการบิน 
สถาบนัการเงิน สุรา บุหร่ี 

5. การสร้างเร่ืองราวประจ าตวัสินคา้  (Inherent Drama) หมายถึง การสร้างเร่ืองราวประจ าตวั
สินคา้หรือลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผู้บ้ริโภคเกดความสนใจ ติดตาม และเกิดการซ้ือ 
 

2.4.2 องค์ประกอบของภาพยนตร์โฆษณา  
องคป์ระกอบของภาพยนตร์โฆษณาหรือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น
องคป์ระกอบดา้นวจันภาษา  (Verbal Language) และองคป์ระกอบทางดา้นอวจันภาษา  (Nonverbal 
Language) [36] 
 1. องคป์ระกอบดา้นวจันภาษา  (Verbal Language) ค าต่างๆท่ีใชใ้นภาษาหน่ึงในการส่ือสาร
อาจเป็นทั้งความหมายโดยการเปล่งเสียงในภาษาพดู  (Vocal Verbal) ซ่ึงผูรั้บสารทราบความหมายได ้
โดยการฟังเสียง และค าท่ีสร้างความหมายโดยไม่ใชก้ารเปล่งเสียง ( Nonverbal verbal) ซ่ึงผูรั้บสาร
ทราบความหมายโดยไม่ตอ้งอาศยัเสียง หรือการฟัง อา้งใน เป็นส่ิงท่ีผูส้ร้างสรรคโ์ฆษณาคิดคน้เพื่อ
ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 

 1) ช่ือสินคา้ (Brand name) เป็นส่ิงท่ีก าหนดข้ึนเพื่อเรียกสินคา้นั้นๆ 
 2) ค าขวญั  (Slogan) ค าขวญัถือเป็นการใชภ้าษาอยา่งหน่ึงในงานโฆษณา โดยปกติ ก็จะ

เป็นค าท่ี สะดุดหู สะดวกแก่การพดู อาจจะคลอ้งจองหรือไม่ก็ได ้ค  าขวญัมีส่วนช่วยให ้ผูบ้ริโภค
สามารถจดจ าได ้และสร้างภาพลกัษณ์ สร้างบุคลิกสินคา้ใหเ้กข้ึนภายในใจของผูบ้ริโภคฃ 

 3) ขอ้ความโฆษณา  (Copy) เป็นขอ้ความท่ีใหร้ายละเอียด ท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ ส่วนใหญ่
ภาพยนตร์โฆษณาจะใชค้  าสั้นๆเขา้ใจง่าย 

2. องคป์ระกอบดา้นอวจันภาษา (Nonverbal Language) คือสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนความหมายท่ี
ไม่ใช่ลกัษณะของค า สามารถส่ือความหมายได ้ช่วยใหภ้าพยนตร์เด่นสะดุดตาน่าสนใจมากยิง่ข้ึน และ
มีความหมายลึกซ้ึงกวา่ใชถ้อ้ยค าอยา่งเดียว ประกอบดว้ยภาพประกอบโฆษณา  (Visual Video part) 
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เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัมากในการโฆษณา ผา่นทางโทรทศัน์  เน่ืองจากเป็นภาพ ท่ีเคล่ือนไหวได ้
ดงันั้นจึงสามารถเล่าเร่ืองราวสาธิตวธีิการ และเสนอสารโฆษณาใดๆดว้ยภาพไดดี้กวา่ ความสามารถ
ในดา้นน้ีท าใหโ้ฆษณาทางโทรทศัน์มีความไดเ้ปรียบส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆมาก เพราะภาพท่ี
เคล่ือนไหวจะสร้างความเขา้ใจในตวัสาร ความจ า และความน่าสนใจ อนัจะท าใหโ้ฆษณาช้ินนั้นมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 

2.4.3 ลกัษณะของภาพประกอบในโฆษณา 
 1. ภาพแสดงบรรยากาศของเร่ือง ใหเ้ห็นบรรยากาศสถานท่ีเร่ืองราวด าเนินอยู ่ส่วนใหญ่จะ
เป็นตอนเปิดเร่ืองเพื่อใหค้นดูรับรู้อารมณ์ของภาพยนตร์ และบอกใหท้ราบสถานท่ีก่อนจะน าไปถึง
จุดส าคญัของเร่ืองตวัแสดงจะเป็นตวัประกอบของภาพเท่านั้น เพื่อบอกใหท้ราบถึงความสัมพนัธ์ 
 2. ภาพตวัแสดงภาพประกอบในงานโฆษณา จะตอ้งมีตวัแสดงเสมอ ซ่ึงก็คือ ตวัแทน
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถจินตนาการถึงการใชป้ระโยชน์สินคา้นั้นไดอ้ยา่งง่ายดาย เป็น
การบอกความสัมพนัธ์ระหวา่งสินคา้กบัผูบ้ริโภค และท าใหเ้ร่ืองราวของโฆษณานั้นดูเป็นเร่ืองใกลต้วั 
น่าเช่ือถือ และดูเป็นจริงมากข้ึน 
 3. ภาพสินคา้   ภาพประกอบในโฆษณาเกือบทุกเร่ือง จะถ่ายใหเ้ห็นภาพใกลข้องสินคา้ใน
ขนาดใหญ่ เห็นไดช้ดัเจนถึงรูปลกัษณะของสินคา้โดยเฉพาะบนจอภาพ ภาพสินคา้ประเภทน้ีนิยม
เรียกวา่ “แพค-ชอต”ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นภาพสุดทา้ยของโฆษณา ทั้งน้ีเพื่อใหค้นดูติดตาติดใจกบัภาพ
สินคา้ 
 
องคป์ระกอบทั้ง 3 ส่วนนั้นจะน ามาเรียงล าดบัความสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหบ้อกเร่ืองราวเก่ียวกบั
ตวัสินคา้มีความชดัเจนสมบูรณ์ และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

2.4.4 แนวความคดิและทฤษฎกีารจูงใจของโฆษณา 
การจูงใจในการโฆษณา (Advertising Appeals) หมายถึง หลกัเกณฑท่ี์ใชใ้นการโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการ
ตอบสนองหรือสร้างอิทธิพลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ย
หลกัเกณฑด์งัน้ี 

1. การจูงใจดา้นเหตุผล  (Rational Appeals) หมายถึง ลกัษณะท่ีน าไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริง
เหตุผลของการเป็นเจา้ของสินคา้ โดยมีเน้ือหามุ่งท่ีขอ้เทจ็จริง การเรียนรู้ หลกัเหตุผลในการจูงใจ เช่น 
รูปลกัษณ์ ขอ้ดี ราคา ความนิยม 

2. การจูงใจดา้นอารมณ์  (Emotion Appeals) เนน้การใหข้่าวสารท่ีมิไดมุ้่งขายสินคา้โดยตรง
เป็นการสร้างภาพพจน์และการตอบสนองความรู้สึกหรือทศันคติ เช่น การตอบสนองดา้นความ
ปลอดภยั ความรักในครอบครัวหรือการประสบความส าเร็จในชีวติ 
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3. การจูงใจดา้นเหตุผลร่วมกบัการจูงใจดา้นอารมณ์  (Combining Rational Appeals and 
Emotional Appeals) คือการใชก้ารจูงใจทั้งดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ร่วมกนั 
 

2.4.5 แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัจุดมุ่งหมายของการโฆษณา 
การโฆษณาเป็นการส่ือสารมวลชนท่ีน าเสนอขอ้มูลข่าวสารและแนวความคิดกบัสินคา้หรือบริการไป
ยงักลุ่มเป้าหมาย ในขณะเดียวกนัก็จูงใจใหมี้พฤติกรรมตอบสนองทางธุรกิจ ในเร่ืองน้ี เคลเนอร์
(Kellner) [37] กล่าววา่การโฆษณาเป็นการสะทอ้นนวตักรรมท่ีมีประโยชน์ต่อสังคมผูบ้ริโภค ช่วยให้
บุคคลไดรู้้จกัส่ิงของหรือรูปแบบท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โฆษณาจึงเป็นสาระสนเทศท่ีเก่ียวกบัสินคา้เสนอ
ต่อผูบ้ริโภค และมีส่วนช่วยในการวางรูปแบบของแนวความคิดท่ีมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค ในอีกแง่
หน่ึง การโฆษณาก็เป็นการชกัชวนและบงัคบัเชิงอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
 
ศิรจิต ทุง้หวา้ [38] เสนอประเด็นส าคญัของการโฆษณา สรุปไดคื้อการโฆษณามีข้ึนเพื่อเผยแพร่ความ
คิดเห็น สินคา้ หรือบริการ และวตัถุประสงคใ์นการจ าหน่ายแก่ลูกคา้ โฆษณาบางประเภทไม่ไดมุ้่งขาย
สินคา้หรือบริการ แต่มุ่งใหค้วามคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่อส่วนรวม การโฆษณาประเภทน้ีจึงเป็นการ
โฆษณาเพื่อบริการสังคมมากกวา่การคา้ การโฆษณาตอ้งระบุช่ือผูอุ้ปถมัภไ์วด้ว้ยเพื่อใหผู้รั้บสารทราบ
แหล่งท่ีมาและเพิ่มความน่าเช่ือถือในเน้ือหาของสาร 
 
การโฆษณานั้นเป็นการจูงใจเป็นการจูงใจหรือแจว้ข่าวสารยอ่มข้ึนอยูก่บัรูปแบบของการโฆษณา ซ่ึงมี
จุดหมายท่ีแตกต่างกนั ผูก้ล่าวถึงในเร่ืองน้ีมีหลายท่าน เช่น ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท และ วนิสั ฮศัวสิทธิ 
ถาวร สุพิน ปัญญามาก เสาวนีย ์สิกขาบณัฑิต ซ่ึงสรุปไดว้า่ การโฆษณามีจุดมุ่งหมายแตกต่างตาม
โอกาสและเวลาท่ีต่างกนั [39] ดงัน้ี 

1. การโฆษณาเพื่อใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้และบริการแก่ผูบ้ริโภค สามารถ
กระท าไดด้งัน้ี 

 1.1 ใหค้วามรู้เก่ียวกบัประเภทของสินคา้และบริการวา่เป็นสินคา้ประเภทใด 
 1.2 ใหค้วามรู้เก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้และบริการวา่มีประโยชน์อยา่งไร 
 1.3 ใหค้วามรู้เก่ียวกบัความส าคญัของสินคา้และบริการ เป็นการเนน้ใหผู้บ้ริโภครู้สึก

และปฏิบติัตาม 
 1.4 การใหค้วามเขา้ใจเก่ียวกบัแนวความคิดใหม่ของการโฆษณาสินคา้และบริการ 

ขอ้ความหรือภาพท่ีน าเสนอตอ้งส่ือความหมายและเกิดการรับรู้ในส่ิงใหม่ท่ีเกิดข้ึนของสินคา้และ
บริการ 

 1.5 การใหค้วามเขา้ใจเก่ียวกบักระบวนการผลิตสินคา้วา่ ด าเนินการอยา่งไร เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความนิยมและสนบัสนุนสินคา้ 



24 
 

 1.6 การใหค้วามเขา้ใจเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเขา้ใจท่ี
ดีต่อสินคา้และบริการ 

 1.7 การใหค้วามเขา้ใจเก่ียวกบัผูล้งทุน เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกเป็นการลงทุนเพื่อประชาชน 
 1.8 การใหค้วามรู้เก่ียวกบัเคร่ืองหมายสินคา้และบริการ เป็นการสร้างความทรงจ าใหแ้ก่

ผูบ้ริโภค โดยเนน้ยีห่อ้หรือเคร่ืองหมายสินคา้ 
2. การโฆษณาเพื่อใหข้่าวสารเก่ียวกบัลกัษณะ และคุณประโยชน์ของสินคา้และบริการ 
3. การโฆษณาเพื่อสร้างแรงจูงใจแก่ผูบ้ริโภค โฆษณาจะตอ้งคน้หาจุดเด่นหรือจุดขายของ

สินคา้และใหผู้บ้ริโภคยอมรับวา่จุดดีเด่นนั้นเป็นส่ิงจ าเป็น 
4. การโฆษณาเป็นการเพิ่มคุณค่าใหแ้ก่สินคา้ เพราะถา้โฆษณาดี ภาพลกัษณ์ของสินคา้ก็ดี

ดว้ยผูบ้ริโภคจึงมัน่ใจในคุณภาพ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยความภูมิใจในเคร่ืองหมายผลิตภณัฑ ์
5. การสร้างภาพลกัษณะท่ีดีแก่บริษทัผูผ้ลิต เป็นการแสดงความรับผดิชอบต่อสังคม ซ่ึงเป็น

การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่บริษทั 
6. การโฆษณาเพื่อเอาชนะคู่แข่งในการจ าหน่ายสินคา้และบริการในประเภทเดียวกนั 
7. การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดความเพลิดเพลิน เพราะชีวติมนุษยใ์นสังคมปัจจุบนัก่อใหเ้กิด

ความเครียด ดงันั้นโฆษณาจึงควรใหค้วามสนุกสนานเพื่อคลายเครียดแก่ผูรั้บสาร 
 
เพญ็ศรี เผา่เหลืองทอง [40] กล่าวถึง จุดมุ่งหมายส าคญัของการโฆษณาไว ้3 ขอ้คือ 

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในตวัสินคา้ 
2. เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีแก่สินคา้และบริการ 
3. เพื่อชกัชวนใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ 

 
จุดมุ่งหมายของการโฆษณาท่ีกล่าวมาน้ี จะเป็นประโยชน์ในการเขา้ใจถึงลกัษณะการใชภ้าษาโฆษณา
ท่ีปรากฏในปัจจุบนั จุดมุ่งหมายของการโฆษณาเหล่าน้ีมีส่วนกระตุน้ใหน้กัโฆษณาสร้างสรรคถ์อ้ยค า
ดว้ยกลวธีิการใชภ้าษาท่ีน่าสนใจ และจดจ าง่าย เพราะการโฆษณาเป็นศิลปะในการโนม้นา้วและจูงใจ
เพื่อสร้างความนิยมใหเ้กิดข้ึน อีกทั้งเป็นแหล่งขอ้มูลข่าวสารใหเ้กิดการรับรู้แก่ผูรั้บสาร 
 

2.4.6 แนวคดิของการประชาสัมพนัธ์  
การประชาสัมพนัธ์ เป็นค าท่ีนกัวชิาการหรือผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นวชิาน้ี ซ่ึงมีทั้งนกัวชิาการ (theorists) 
และนกัปฏิบติัการ (Practitioners) ไดใ้หค้  านิยามหรือค าจ ากดัความไวม้ากมายพอสมคว ร [41] มีทั้ง
นิยามท่ีเนน้ไปทางดา้นทฤษฎีหรือหลกัการ และนิยามท่ีเนน้หนกัไปทางดา้นการกระท าหรือ
ปฏิบติัการ จนบางคร้ังท าใหผู้ศึ้กษามีความรู้สึกหลายกบัวา่การประชาสัมพนัธ์ เป็น “นิยามท่ีไม่รู้จบ” 
(Interminable definitions)  หรือเป็นนิยามท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด  (endless) หรือหมายความวา่การ
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ประชาสัมพนัธ์มีนิยามหรือ  ค าจ  ากดัความท่ีค่อนขา้งกวา้งขวางมาก และครอบคลุมไปถึงหลายส่ิง
หลายอยา่ง รวมทั้งมีมากมายหลายนิยามดว้ยกนั จนบางคร้ังท าใหดู้คลา้ยประหน่ึงว่ า การ
ประชาสัมพนัธ์มีความหมายแตกต่างกนัตามท่ีแต่ละบุคคลจะนึกคิดไป  (Public Relations means 
different things to different people) อยา่งไรก็ตาม นิยามหรือค าจ ากดัความทางดา้นวชิาการขอ งการ
ประชาสัมพนัธ์ก็มีทั้งประเภทละเอียดและสั้น ๆ ซ่ึงนกัวชิาการและผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นน้ี ไดใ้หนิ้ยาม
ไวม้ากมายดว้ยวตัถุประสงคแ์ละความมุ่งหมายเดียวกนั นัน่คือ เพื่อใหผู้ท่ี้ศึกษา มีความรู้ ความเขา้ใจ
ใน  “การประชาสัมพนัธ์” ท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์ชดัเจน ฉะนั้นผูท่ี้ศึกษาวชิาน้ีจึงพึงพิจารณานิยาม
ความหมายของ    การประชาสัมพนัธ์ใหก้วา้งขวางไวพ้อสมควร นิยามและค าจ ากดัความต่าง ๆ ของ
การประชาสัมพนัธ์ [42]  มีดงัน้ี 
 1. สมาคมการประชาสัมพนัธ์ระหวา่งประเทศ (IPRA) ไดใ้หค้วามหมายของการ
ประชาสัมพนัธ์วา่การประชาสัมพนัธ์ คือภาระหนา้ท่ีของฝ่ายบริหารหรือฝ่ายจดัการ (management 
function) ซ่ึงตอ้งอาศยัการวางแผนงานท่ีดี และมีการกระท าอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ เพื่อสร้างสรรค์
และธ ารงรักษาไวซ่ึ้งความเขา้ใจดี  มีความเห็นอกเห็นใจ (sympathy) และไดรั้บการสนบัสนุนร่วมมือ
จากกลุ่มประชาชนท่ีองคก์ารสถาบนั เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัประชามติหรือความตอ้งการของประชาชน 
พร้อมทั้งใชว้ธีิการเผยแพร่กระจายข่าวสารสู่ประชาชน เพื่อใหเ้กิดความร่วมมือและบรรลุถึง
ผลประโยชน์ร่วมกนัของทั้งสองฝ่าย คือ องคก์ารและกลุ่มประชาชนท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2. สมาคมการประชาสัมพนัธ์แห่งสหรัฐอเมริกา (PRSA) ไดใ้หค้  าจ  ากดัความของการ
ประชาสัมพนัธ์ไวว้า่ การประชาสัมพนัธ์เป็นอาชีพท่ีใหบ้ริการผลประโยชน์อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย
แก่บรรดาลูกจา้งและผูว้า่จา้ง อาชีพการประชาสัมพนัธ์จึงมีวตัถุประสงคพ์ื้นฐานอยูท่ี่ความเขา้ใจ
ร่วมกนั และความร่วมมือระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ ของสถาบนัสังคม 
 3. สถาบนัการประชาสัมพนัธ์แห่งสหราชอาณาจกัร (The British Institute of Public 
Relations) ใหค้วามหมายของการประชาสัมพนัธ์วา่ การประชาสัมพนัธ์ คือการกระท าท่ีมีการวางแผน
อยา่งสุขมุรอบคอบ และมีความพยายามอยา่งไม่ลดละ เพื่อสร้างสรรคแ์ละธ ารงไวซ่ึ้งความเขา้ใจอนัดี
ร่วมกนัระหวา่งสถาบนักบักลุ่มประชาชนท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
จะเห็นไดว้า่ นิยามความหมายขา้งบนน้ี เป็นนิยามความหมายหรือค าจ ากดัความของสถาบนัและ
สมาคมวชิาชีพ (Professional Society) ทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงท าหนา้ท่ีเก่ียวขอ้งและ
รับผดิชอบโดยตรงกบังานประชาสัมพนัธ์ มีหนา้ท่ีในการควบคุมมาตรฐานแห่งวชิาชีพน้ี รวมทั้งการ
ใหก้ารศึกษาความรู้และฝึกฝนอบรม  (Training) ดา้นวชิาชีพการประชาสัมพนัธ์ใหแ้ก่บรรดานกั
ประชาสัมพนัธ์และผูป้ระกอบวิชาชีพทางดา้นน้ีโดยเฉพาะ 
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นกัวชิาการทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ และผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นวชิาชีพแขนงน้ี ไดใ้หนิ้ยาม
ความหมายของการประชาสัมพนัธ์ไวห้ลายทศันะต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ีคือ 
 
ณรงค ์สมพงษ ์[43] ใหท้ศันะวา่ การประชาสัมพนัธ์ เป็นค าท่ีใหนิ้ยามหรือค าจ ากดัความไดย้ากพอ ๆ 
กบัค าวา่ ศาสนา (religion)  หรือการศึกษา (education) ทุกคนต่างก็ยอมรับวา่ ทั้งศาสนาและการศึกษา
เป็นส่ิงส าคญัแมก้ระนั้น  คนสองคน  ก็ไม่เคยใหค้  าจ  ากดัความของค าทั้งสองน้ี ไดอ้ยา่งถูกตอ้งหรือ
เป็นไปในแนวทางเดียวกนั ปัจจุบนัมีผูส้นใจในวชิาการประชาสัมพนัธ์เพิ่มมากข้ึน การเรียนรู้และ
เขา้ใจถึงค าจ ากดัความของการประชาสัมพนัธ์ยอ่มเป็นประโยชน์แก่ผูศึ้กษา แต่การใหค้  าจ  ากดัความ
อนัเป็นท่ียอมรับแก่ทุก ๆ  คน นั้นมิใช่ของง่าย เราควรจะเร่ิมตน้ใหค้  านิยามหรือค าจ ากดัความอยา่ง
กวา้ง  ๆ เสียก่อน เพื่อหลีกเล่ียงรายละเอียดท่ีปลีกยอ่ยมากเกินไป (hairsplitting) จากนั้นเราจึงค่อยบีบ
กระชบัความหมายใหรั้ดกุมคมคายยีง่ข้ึนในภายหลงั 
 
การประชาสัมพนัธ์คือการส่ือสารท่ีมีการวางแผน และเป็นการส่ือสารเพื่อการชกัจูงใ จ (persuasive 
communication) โดยการจดัวางรูปแบบข้ึน เพื่อใหมี้อิทธิพลเหนือกลุ่มประชาชนท่ีมีความหมายอยา่ง
ส าคญัต่อหน่วยงานนั้น 
 
ส่ิงส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้น้ี คือ “การวางแผน” “การจูงใจ” “การส่ือสาร” และ                  
“กลุ่มประชาชนท่ีมีความหมายอยา่งส าคญัต่อหน่วยงานนั้น” เราทราบวา่ การประชาสัมพนัธ์มิใช่ส่ิงท่ี
เกิดข้ึนอยา่งบงัเอิญ แต่ทวา่เกิดข้ึนจากการวางแผนอยา่งระมดัระวงั ส่วนท่ีตอ้งมีการส่ือสารก็เพราะวา่                  
การประชาสัมพนัธ์นั้นเราจะตอ้งส่ือสารเผยแพร่ไปยงักลุ่มชนต่าง ๆ ท่ีเราตอ้งการ แต่ส่ิงส าคญัยิง่ใน
ท่ีน้ีคือ “การจูงใจ” ซ่ึงเป็นกิจกรรมของมนุษย์  (human activity) ท่ีมีมานบัแต่โบราณกาลแลว้ เช่น การ
พดูจูงใจของทนายความขณะเสนอคดีต่อคณะลูกขนุ    การเทศนาจูงใจของนกับวช  พอ่คา้พดูจูงใจให้
ผูค้นซ้ือสินคา้ของตน รวมทั้งการพดูจูงใจในรณรงคแ์ข่งขนัเพื่อการเลือกตั้ง ฯลฯ  เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่
ตอ้งอาศยัการจูงใจทั้งส้ิน เพื่อผลแห่งความเช่ือถือหรือปฏิบติัตามส่ิงท่ีเราประสงค ์[44] 

1. การประชาสัมพนัธ์ คือ สถานการณ์ การกระท า หรือค าพดูใด ๆ ท่ีทรงอิทธิพลต่อ
ประชาชน 

2. การประชาสัมพนัธ์ คือ ศิลปะในการท าใหบ้ริษทัของท่านเป็นท่ีนิยมชมชอบและยอยอ่ง
รับถือของพนกังานลูกจา้งภายในบริษทั รวมทั้งลูกคา้ และประชาชนซ่ึงเป็นผูซ้ื้อจากบริษทัและ
ประชาชนซ่ึงบริษทัขายสินคา้ให้ 

3. การประชาสัมพนัธ์ คือการส่ือสารความคิดอยา่งมีทกัษะไปสู่ประชาชนกลุ่มต่าง ๆ โดยมี
จุดมุ่งหมายใหไ้ดผ้ลสมดงัท่ีเราตั้งความปรารถนาไว ้ดงัน้ี 
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  1) การประชาสัมพนัธ์ คือการคน้หาวา่ประชาชนชอบอะไรในตวัเรา และท าส่ิงนั้นใหม้าก
ข้ึน และคน้หาวา่ประชาชนไม่ชอบอะไรในตวัเรา แลว้ท าส่ิงนั้นใหล้ดนอ้ยลง 
 2) การประชาสัมพนัธ์ คือ ภาระหนา้ท่ีของฝ่ายบริหารในอนัท่ีจะประเมินถึงทศันคติหรือ
ความคิดเห็นของประชาชน แลว้จดัตั้งนโยบายต่าง ๆ ขององคก์ารใหส้อดคลอ้งกบัผลประโยชน์และ
ความตอ้งการของประชาชน รวมทั้งการด าเนินการปฏิบติังานดว้ยการติดต่อส่ือสารเพื่อใหป้ระชาชน
เกิดความเขา้ใจและยอมรับในหน่วยงาน  Cutlip และ Center ใหค้  าจ  ากดัความว่ า  การประชาสัมพนัธ์ 
คือการติดต่อส่ือสารและการส่ือความหมายทางดา้นความคิดเห็นจากองคก์ารสถาบนัไปสู่กลุ่ม
ประชาชนท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งรับฟังความคิดเห็นและประชามติท่ีประชาชนมีต่อองคก์ารสถาบนัดว้ย
ความพยายามอยา่งจริงใจ โดยมุ่งท่ีจะสร้างผลประโยชน์ร่วมกนัและช่วยใหส้ถาบนัสามารถปรับตวั
เองใหส้อดคลอ้งกลมกลืน (harmonious adjustment) กบัสังคมได ้
 
ฉะนั้น การประชาสัมพนัธ์จึงถูกน ามาใชใ้นลกัษณะความหมาย 3 ประการ ดว้ยกนัคือ 

1. การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งองคก์ารสถาบนักบักลุ่มประชาชน 
2. วธีิการท่ีองคก์ารสถาบนัใชเ้พื่อสร้างความสัมพนัธ์ 
3. คุณภาพและสถานภาพแห่งความสัมพนัธ์นั้น ๆ 

 
E. Jerome และ William [45] เนน้วา่การประชาสัมพนัธ์  เป็นงานท่ีมีความสลบัซบัซอ้น เพราะงานน้ี
ไม่เพียงแต่จะตอ้งมีทกัษะหลาย ๆ ดา้นดว้ยกนั หากแต่ยงัตอ้งมีพลงัแห่งความคิด (brainpower) เพื่อ
สร้างสรรคแ์ละแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ใหลุ้ล่วงไปดว้ยดี ส่ิงน้ีเองท่ีเป็นงานทา้ทายต่อการประชาสัมพนัธ์ 
 
วรีะ อรัญมงคล [46] ใหข้อ้สังเกตว่ า การประชาสัมพนัธ์ เป็นงานท่ีมุ่งในดา้นการพฒันาและธ ารงไว้
ซ่ึงความสัมพนัธ์อนัดีกบัประชาชน ฉะนั้น การประชาสัมพนัธ์ท่ีดี จึงตอ้งวางรากฐานอยูที่การกระท า
ดีต่อประชาชนและใหป้ระชาชนไดรู้้เห็นในพฤติกรรมดงักล่าว 
 
ลกัษณา สตะเวทิน [47] ไดอ้ธิบายถึงความหมายของการประชาสัมพนัธ์วา่  การประชาสัมพนัธ์ คือ
ภาระหนา้ท่ีของฝ่ายบริหารซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรคแ์ละธ ารงรักษาสายงานการติดต่อส่ือสาร
ร่วมกนั เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจ การยอมรับ และความร่วมมือระหวา่งสถาบนักบักลุ่มประชาชนท่ี
เก่ียวขอ้ง ฉะนั้น การประชาสัมพนัธ์จึงเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาต่าง ๆ ในทางการบริหาร ช่วยให้
ฝ่ายบริหารค านึงถึงประชามติ และการบอกกล่าวข่าวสารใหแ้ก่ประชาชนทราบ เพื่อตอบสนอง
ผลประโยชน์ของประชาชน รวมทั้งการช่วยใหฝ่้ายบริหารสามารถใชก้ารวจิยัและใชเ้ทคนิคการ
ติดต่อส่ือสารท่ีมีจริยธรรม เป็นเคร่ืองมือหลกัในการด าเนินงานประชาสัมพนัธ์ขององคก์ารวารสาร  
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ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ [48] ไดใ้หค้  าจ  ากดัความวา่ การประชาสัมพนัธ์ เป็นภาระหนา้ท่ีของฝ่ายบริหารท่ีจะ
เมินถึงทศันคติของประชาชน แล้ วน ามาพิจารณาเป็นนโยบาย แผนการด าเนินงานขององคก์าร โดย
ค านึงถึงผลประโยชน์ของประชาชน และการปฏิบติัตามแผนดงักล่าว จะตอ้งเป็นไปเพื่อการสร้าง
ความเขา้ใจและการยอมรับจากประชาชน 
 
วจิิตร อาวะกุล [49] อธิบายวา่ การประชาสัมพนัธ์ คือส่ิงท่ีมีความหมายดงัช่ือของมนัเอง แมว้า่บางคร้ัง
อาจจะมีการใชก้นัอยา่งผดิพลาดบา้งก็ตาม แต่โดยความหมายท่ีตรงไปตรงมาแลว้ การประชาสัมพนัธ์
ก็คือกิจกรรมท่ีเพิ่มพนูความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลหรือกลุ่มบุคคล เพื่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ (image) ท่ีดี
ในจิตในของประชาชน 
 
ธงชยั สันติวงษ ์[50] แสดงความคิดเห็นวา่ การประชาสัมพนัธ์ มีความหมาย 3 ประการดว้ยกนั คือ 
 1. เผยแพร่ช้ีแจงใหป้ระชาชนทราบ 
 2. ชกัชวนใหป้ระชาชนมีส่วนร่วมดว้ย และเห็นดว้ยกบัวตัถุประสงคแ์ละวธีิการด าเนินงาน
ของสถาบนั 
 3. ประสานความคิดเห็นของกลุ่มประชาชนท่ีเก่ียวขอ้งใหเ้ขา้กบัจุดมุ่งหมาย  รวมถึงวธีิการ
ด าเนินงานของสถาบนั 
 
นอกจากน้ี ศศิธร ยวุโกศล [51] ยงัไดแ้สดงทศันะวา่ “คนบางคนคิดวา่ การประชาสัมพนัธ์ คือการขดัสี 
ตกแต่งภาพลกัษณ์ใหดู้สวยสดงดงามซ่ึงแทจ้ริงแลว้งานประชาสัมพนัธ์มีมากมายกวา่นั้น  ซ่ึงมีการเปิด
สอนวชิาการประชาสัมพนัธ์ในขั้นอุดมศึกษาตามสถาบนัชั้นสูงและมหาวทิยาลยัต่าง ๆ  ท่ีเปิดสอน
ทางดา้นการหนงัสือพิมพ ์หรือวารสารศาสตร์และส่ือสารมวลช น ซ่ึงต่างก็เปิดสอนวชิาการ
ประชาสัมพนัธ์มากยิง่ข้ึนกวา่เดิม รวมทั้งการเปิดสอนในขั้นระดบัปริญญาทางดา้นการบริหารธุรกิ จ 
สถาบนัชั้นอุดมศึกษา ต่าง ๆ ท่ีเปิดสอนวชิาการประชาสัมพนัธ์ข้ึน ก็เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
และความจ าเป็นของสังคม  ผูท่ี้ส าเร็จการศึกษาจะสามารถน าเอาวชิาการความรู้ดงักล่า วไปใชใ้หเ้ป็น
ประโยชน์ต่ออาชีพของตนในอนาคตภายหนา้ 
 
เสรี วงษม์ณฑา [52] ใหท้ศันะว่า การประชาสัมพนัธ์ ถา้หากจะพิจารณาในแง่ของพฤติกรรมศาสตร์
(Behavioral Science) แลว้ มีหนา้ท่ีดงัน้ีคือ 
 
 
 
 



29 
 

 1. ส ารวจและประเมินถึงทศันคติของกลุ่มประชาชนท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2. ช่วยให้ทางฝ่ายบริหาร  สามารถก าหนดวตัถุประสงค์  ในดา้นการเพิ่มพนูความเขา้ใจแก่
ประชาชนและเป็นท่ียอมรับของประชาชน กล่าวคือยอมรับทั้งนโยบาย แผนงาน และบุคลากรของ
องคก์าร 
 3. วตัถุประสงคท่ี์องคก์ารก าหนดข้ึนน้ี จะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ความตอ้งการและ
ผลประโยชน์ของประชาชนกลุ่มต่าง ๆ 
 4. ปรับปรุงและประเมินผลโครงการประชาสัมพนัธ์ ท่ีองคก์ารก าลงัด าเนินอยูเ่พื่อใหเ้ป็นท่ี
เขา้ใจและเป็นท่ียอมรับแก่ประชาชน 
 
จิตราภรณ์ สุทธิวรเศรษฐ ์[53] ใหค้  าจ  ากดัความวา่การประชาสัมพนัธ์ คือ ศิลปะและศาสตร์ในอนัท่ีจะ
แสวงหาลู่ทางใหอ้งคก์าร สถาบนัและประชาชนมีความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนั และบงัเกิดความพึงพอใจ
ร่วมกัน นอกจากน้ี การประชาสัมพนัธ์ คือภาระหนา้ท่ีรับผดิชอบทั้งหมดของฝ่ายบริหารในทุก
องคก์าร วตัถุประสงคท่ี์ส าคญัของการประชาสัมพนัธ์ จึงเป็นไปเพื่อบรรลุและธ ารงไวซ่ึ้งความราบร่ืน
กลมกลืน สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้ม 
 
ชาคริต จุลกะเสว ี [54] เนน้วา่  “การประชาสัมพนัธ์ คือภาระหนา้ท่ีของฝ่ายบริหารท่ีจะตอ้งใหค้วาม
สนใจเป็นพิเศษต่อช่ือเสียง  ความนิยมชมชอบท่ีประชาชนมีต่อหน่วยงาน และการใหค้วามสนใจใน
เร่ืองการประชาสัมพนัธ์ จะตอ้งใหค้วามส าคญัเท่ากบัธุรกิจดา้นอ่ืน ๆ ของหน่วยงาน” 
 
ณฐันนัท ์ศิริเจริญ [55] ใหค้  าจ  ากดัความวา่การประชาสัมพนัธ์ คือ วธีิการของสถาบนัอนัมีแผนการ
และการกระท าท่ีต่อเน่ืองกนั ในอนัท่ีจะสร้างหรือยงัใหเ้กิดความสัมพนัธ์อนัดีกบักลุ่มประชาชน 
เพื่อใหส้ถาบนัและกลุ่มประชาชนท่ีเก่ียวขอ้งมีความรู้     ความเขา้ใจ และใหก้ารสนบัสนุนร่วมมือซ่ึง
กนัและกนั อนัจะเป็นประโยชน์ใหส้ถาบนันั้น ๆ ด าเนินงานไปไดผ้ลดี   สมความมุ่งหมายโดยมี
ประชามติเป็นแนวบรรทดัฐานส าคญัดว้ย 
 

2.5 ข้อมูลเกีย่วกบักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

2.5.1 กรุงเทพมหานคร 
กรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหลวงและนครท่ีมีประชากรมากท่ีสุดของประเทศไทย เป็นศูนยก์ลางการ
ปกครอง การศึกษา การคมนาคมขนส่ง การเงินการธนาคาร การพาณิชย ์การส่ือสาร และความเจริญ
ของประเทศ มีอาณาเขตทางบกติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรสาคร จงัหวดันครปฐม จงัหวดันนทบุรี จงัหวดั
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ปทุมธานี จงัหวดัฉะเชิงเทรา และจงัหวดัสมุทรปรากา ร อยา่งไรก็ดี การเติบโตอยา่งรวดเร็วของ
กรุงเทพมหานครขาดการวางผงัเมือง ท าใหร้ะบบโครงสร้างพื้นฐานไม่เพียงพอ ถนนท่ีจ ากดัและการ
ใชร้ถส่วนบุคคลอยา่งกวา้งขวางส่งผลใหเ้กิดปัญหาจราจรแออดัเร้ือรั งอีกดว้ย  โดย ปัจจุบนัมี
ผลกระทบส าคญัต่อการเมือง เศรษฐกิจ การศึกษา ส่ือและสังคมสมยัใหม่ของไทย ในช่วงท่ีการลงทุน
ในเอเชียรุ่งเรือง ท าใหบ้ริษทัขา้มชาติจ านวนมากเขา้มาตั้งส านกังานใหญ่ภูมิภาคในกรุงเทพมหานคร 
ท าใหก้รุงเทพมหานครเป็นก าลงัหลกัทางการเงินและธุรกิจในภูมิภาค 
 
นอกจากน้ียงัเป็นเมืองท่ีมีช่ือยาวท่ีสุดในโลกอีกดว้ย ตั้งอยูบ่นสามเหล่ียมปากแม่น ้าเจา้พระยา มีแม่น ้า
เจา้พระยาไหลผา่นและแบ่งเมืองออกเป็น 2 ฝ่ัง คือ ฝ่ังพระนครและฝ่ังธนบุรี โดยกรุงเทพมหานครมี
พื้นท่ีทั้งหมด 1,568.737 ตารางกิโลเมตร มีประชากรตามทะเบียนราษฎรกวา่หา้ลา้นคน ท าให้
กรุงเทพมหานครเป็นเอกนคร ( primate city) จดั และศูนยชุ์มชนอ่ืนของประเทศไทยดอ้ยความส าคญั
ลง มีผูก้ล่าววา่ กรุงเทพมหานครเป็ น “ เอกนครท่ีสุดในโล ก” โดยมีประชากรมากกวา่นครท่ีมี
ประชากรมากเป็นอนัดบัสองถึงส่ีสิบเท่า [4] 
 
มหาวทิยาลยัลฟัเบอระ (Loughborough University) จดักรุงเทพมหานครวา่เป็นนครโลกระดบัแอลฟา
ลบ [56] กรุงเทพมหานครมีสถานท่ีท่องเท่ียวหลายแห่ง เช่น พระบรมมหาราชวงั พระท่ีนัง่วมิานเมฆ
และวดัต่าง ๆ ซ่ึงดึงดูดนกัท่องเท่ียวต่างชาติประมาณ 10 ลา้นคนในแต่ละปี นบัเป็นเมืองท่ีมี
นกัท่องเท่ียวต่างประเทศมากท่ีสุดในโลกซ่ึงไดช้นะกรุงลอนดอนอดีตแชมป์ปี 2012 ไดส้ าเร็จ [57] 
 
กรุงเทพมหานครเป็นเขตปกครองพิเศษของประเทศไทย มิไดมี้สถานะเป็นจงัหวดั ค าวา่ 
กรุงเทพมหานคร นั้นยงัใชเ้รียกองคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ินของกรุงเทพมหานครอีกดว้ย ปัจจุบนั 
กรุงเทพมหานครเลือกตั้งผูบ้ริหารทอ้งถ่ินโดยตรง 
 
ในสมยัอาณาจกัรอยธุยา กรุงเทพมหานครยงัเป็นเพียงสถานีการคา้ขนาดเล็กอยูท่ี่ปากแม่น ้าเจา้พระยา 
ต่อมา มีขนาดเพิ่มข้ึนและเป็นท่ีตั้งของเมืองหลวงสองแห่ง คือ กรุงธนบุรีในปี พ.ศ. 2311 และกรุง
รัตนโกสินทร์ใน พ.ศ. 2325 กรุงเทพมหานครเป็นหวัใจของการท าใหป้ระเทศสยามทนัสมยั และเป็น
เวทีกลางของการต่อสู้ทางการเมืองของประเทศตลอดคริสตศ์ตวรรษท่ี 20 นครเติบโตอยา่งรวดเร็ว
และปัจจุบนัมีผลกระทบส าคญัต่อการเมือง เศรษฐกิจ การศึกษา ส่ือและสังคมสมยัใหม่ของไทย 
ในช่วงท่ีการลงทุนในเอเชียรุ่งเรือง ท าใหบ้รรษทัขา้มชาติจ านวนมากเขา้มาตั้งส านกังานใหญ่ภูมิภาค
ในกรุงเทพมหานคร ท าใหก้รุงเทพมหานครเป็นก าลงัหลกัทางการเงินและธุรกิจในภูมิภาค นอกจากน้ี  
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ยงัเป็นศูนยก์ลางการขนส่งและสาธารณสุขระหวา่งประเทศ และก าลงัเติบโตเป็นศูนยก์ลาง ของศิลปะ 
แฟชัน่และการบนัเทิงในภูมิภาค 
 
กรุงเทพมหานครมีอาณาเขตทางบกติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรสาคร จงัหวดันครปฐม จงัหวดันนทบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี จงัหวดัฉะเชิงเทรา และจงัหวดัสมุทรปรากา ร อยา่งไรก็ดี การเติบโตอยา่งรวดเร็ว
ของกรุงเทพมหานครขาดการวางผงัเมือง ท าใหร้ะบบโครงสร้างพื้นฐานไม่เพียงพอ ถนนท่ีจ ากดัและ
การใชร้ถส่วนบุคคลอยา่งกวา้งขวางส่งผลใหเ้กิดปัญหาจราจรแออดัเร้ือรัง 
 

2.5.2 จังหวดันนทบุรี 
เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลางของประเทศไทย จดัตั้งข้ึนคร้ังล่าสุดโดยพระราชบญัญติัจดัตั้งจงัหวดั
สมุทรปราการ จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัสมุทรสาคร และจงัหวดันครนายก พุทธศกัราช 2489 ซ่ึงมีผล
ใชบ้งัคบัตั้งแต่วนัท่ี 9 พฤษภาคม พ.ศ. 2489 [57] 
 
ปัจจุบนั จงัหวดันนทบุรีจดัเป็นพื้นท่ีในเขตปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร มีขนาดเน้ือท่ีใหญ่เป็น
อนัดบัท่ี 75 ของประเทศ (รวมกรุงเทพมหานคร) แต่มีประชากรหนาแน่นท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 2 รองจาก
กรุงเทพมหานคร 
 
จงัหวดันนทบุรีเป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีมีแม่น ้าไหลผา่น จึงแบ่งออกเป็น 2 ฝ่ัง คือ ฝ่ังตะวนัตก มีพื้นท่ี 3 ใน 
4 ของจงัหวดั พื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นท่ีราบลุ่มมีน ้าท่วมถึง มีคูคลองขนาดต่าง ๆ เช่ือมโยงกนัหลายสาย
เหมือนใยแมงมุม มีการท าเรือกสวนไร่นา และฝ่ังตะวนัออกมีพื้นท่ี 1 ใน 3 ของจงัหวดั ไดแ้ก่พื้นท่ีใน
เขตเทศบาลนครนนทบุรีและเทศบาลนครปากเกร็ด เป็นเขตเมืองมีประชากรอยูอ่ยา่งหนาแน่น อาจถือ
ไดว้า่ส่วนน้ีเป็นส่วนหน่ึงของเมืองหลวง เพราะเขตแดนระหวา่งนนทบุรีกบักรุงเทพมหานครนั้นแทบ
จะไม่เป็นท่ีรู้จกั 
 
ตามขอ้มูลจ านวนประชากรของกรมการปกครอง เม่ือส้ินปี พ.ศ. 2555 จงัหวดันนทบุรีมีประชากร 
1,141,673 คน เป็นชาย 535,711 คน และหญิง 605,962 คน  [4] ประกอบดว้ยหลายเช้ือชาติทั้งไทย (มี
จ  านวนมากท่ีสุด มีอยูท่ ัว่ไปในจงัหวดั) จีน มอญ (อพยพมาในสมยักรุงธนบุรีและสมยัรัชกาลท่ี 2) 
และมลาย ู(อพยพมาจากเมืองปัตตานีและไทรบุรี) โดยส่วนใหญ่นบัถือพระพุทธศาสนา รองลงไปเป็น
ศาสนาคริสต ์ศาสนาอิสลาม และศาสนาอ่ืน ๆ 
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2.5.3 จังหวดัปทุมธานี 
เป็นจงัหวดัท่ีอยูใ่นภาคกลางของประเทศไทย ทางเหนือของกรุงเทพมหานคร มีแม่น ้าเจา้พระยาไหล
ผา่น พื้นท่ีจงัหวดัปทุมธานีประกอบดว้ยองคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน 65 แห่ง แบ่งตามประเภทและ
อ านาจบริหารจดัการภายในทอ้งท่ีไดเ้ป็น องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั 1 แห่ง เทศบาลนคร 1 แห่ง 
เทศบาลเมือง 9 แห่ง เทศบาลต าบล 17 แห่ง และองคก์ารบริหารส่วนต าบล 37 แห่ง [4] 
 
จงัหวดัปทุมธานีมีวสิัยทศัน์ท่ีจะพฒันาปทุมธานีใหเ้ป็นเมืองศูนยก์ลางการศึกษา วจิยั และพฒันา
เทคโนโลยขีองภูมิภาค ( Education and Technology Hub) พร้อมทั้งเสริมสร้างความเขม้แขง็วสิาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยเฉพาะอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการเกษตร โดยใชจุ้ดไดเ้ปรียบของ
การท่ีมีสถาบนัการศึกษาและวจิยั รวมทั้งภาคอุตสาหกรรมดา้นเทคโนโลย ีอยูใ่นตวัจงัหวดัและพื้นท่ี
ใกลเ้คียงเป็นจ านวนมาก 
 
จงัหวดัปทุมธานีมีอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจอยา่งรวดเร็ว [57] ในปี พ.ศ. 2543 ประชากรมีรายได้
เฉล่ียต่อคน 2,064,288 บาท/ปี นบัวา่สูงเป็นอนัดบัท่ี 6 ของประเทศ รองจากจงัหวดัระยอง ชลบุรี 
กรุงเทพมหานคร สมุทรสาคร และภูเก็ต มีผลิตภณัฑม์วลรวมมูลค่า 118,489 ลา้นบาท รายไดสู้งสุด
ข้ึนอยูก่บัภาคอุตสาหกรรมคิดเป็นร้อยละ 69.32 คิดเป็นมูลค่า 82,136 ลา้นบาท รองลงมา คือ ภาค
บริการ ร้อยละ 7.688 คิดเป็นมูลค่า 9,102 ลา้นบาท และสาขาการคา้ส่งและคา้ปลีก ร้อยละ 5.12 คิด
เป็นมูลค่า 6,071 ลา้นบาท โดยพื้นท่ีเขตอ าเภอคลองหลวงมีจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมหนาแน่นมาก
ท่ีสุด รองลงมาคืออ าเภอเมืองปทุมธานี อ าเภอล าลูกกา อ าเภอธญับุรี อ าเภอลาดหลุมแกว้ และ อ าเภอ
สามโคก ส่วนพื้นท่ีท่ีมีโรงงานนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ อ าเภอหนองเสือ 
 

2.5.4 จังหวดัสมุทรปราการ 
เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลางของประเทศไทย จดัตั้งข้ึนคร้ังล่าสุดโดยพระราชบญัญติัจดัตั้งจงัหวดั
สมุทรปราการ จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัสมุทรสาคร และจงัหวดันครนายก พุทธศกัราช 2489 ซ่ึงมีผล
ใชบ้งัคบัตั้งแต่วนัท่ี 9 พฤษภาคม พ.ศ. 2489 [57] 
 
จงัหวดัสมุทรปราการเป็นเขตปริมณฑล จงัหวดัสมุทรปราการมีเน้ือท่ี 1,004 ตารางกิโลเมตร อาณา
เขตทิศเหนือติดต่อกบักรุงเทพมหานคร และจงัหวดัฉะเชิงเทรา , ทิศตะวนัออกติดต่อกบัจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา, ทิศใตจ้ดอ่าวไทย , ทิศตะวนัตกติดต่อกบักรุงเทพมหานคร ลกัษณะภูมิประเทศเป็นท่ีราบ
ลุ่มทั้งหมด มีแม่น ้าเจา้พระยาไหลผา่นทางซีกตะวนัตกของจงัหวดั จากทิศเหนือไปทิศใตล้งสู่อ่าวไทย 
มีชายฝ่ังทะเลยาว 47.5 กม. เดิมชายฝ่ังทะเลมีป่าชายเลนกวา้งขวาง เน่ืองจากมีตะกอนท่ีแม่น ้า
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เจา้พระยาน าพามาทบัถมกนัท่ีบริเวณปากน ้า แต่ปัจจุบนัมีการบุกรุกป่าชายเลน ท าใหเ้กิดปัญหาการกดั
เซาะชายฝ่ังเป็นบริเวณกวา้ง [4] 
 
ในดา้นเศรษฐกิจ จงัหวดัสมุทรปราการมีการท านา ประมง และอุตสาหกรรม แหล่งท่องเท่ียวและ
สถานท่ีส าคญั เช่น สนามบินสุวรรณภูมิ พระสมุทรเจดียก์ลางน ้า วดัอโศการาม วดับางพลีใหญ่ วดั
ไพชยนตพ์ลเสพราชวรวหิาร วดัโปรดเกศเชษฐาราม ศาลพระเส้ือเมือง พิพิธภณัฑท์หารเรือ เมือง
โบราณ สถานตากอากาศบางปู ป้อมพระจุลจอมเกลา้ สวางคนิวาส ป้อมแผลงไฟฟ้า ฟาร์มจระเข ้[57] 
การคมนาคมจากกรุงเทพฯ โดยทางหลวงหมายเลข 3 (สุขมุวทิ ตอน กรุงเทพฯ-สมุทรปราการ) 
ระยะทาง 25 กิโลเมตร [4] 
 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ การเดินทางส่วนใหญ่ใชร้ถส่วนบุคคลและรถประจ าทาง โดยจุดรถประจ า
ทางท่ีส าคญัไดแ้ก่ บริเวณ บางนา ส าโรง ปากน ้า บางพลี และพระประแดง ส าหรับการโดยสารทาง
เรือ ผา่นทางแม่น ้าเจา้พระยา มีเรือโดยสารเลียบแม่น ้า ข้ึนไดท่ี้ท่าน ้าปากน ้า และมีการโดยสารขา้ม
แม่น ้าหลายจุด รวมทั้งบริเวณท่าน ้าพระประแดงมีท่าแพส าหรับบรรทุกรถขา้มแม่น ้า การเดินทางทาง
อากาศผา่นทางท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ และยงัสามารถเดินทางเขา้กรุงเทพมหานครไดโ้ดยทาง
รถไฟฟ้าแอร์พอร์ตเรลลิงกจ์ากท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 
 

2.5.5 จังหวดั นครปฐม 
เป็นจงัหวดัในภาคกลาง (หน่วยงานบางแห่งจดัไวเ้ป็นภาคตะวนัตก) เป็นพื้นท่ีชานเมือง
กรุงเทพมหานคร มีประวติัศาสตร์เก่าแก่ยาวนาน เช่ือวา่เป็นท่ีตั้งเก่าแก่ของเมืองในสมยัทวารวดี โดยมี
หลกัฐานทางประวติัศาสตร์และโบราณคดีเป็นจ านวนมาก [57] 
 
จงัหวดันครปฐม ตั้งอยูบ่ริเวณลุ่มแม่น ้าท่าจีนซ่ึงเป็นพื้นท่ีบริเวณท่ีราบลุ่มภาคกลาง โดยอยูร่ะหวา่ง
เส้นละติจูดท่ี 13 องศา 45 ลิปดา 10 พิลิปดา เส้นลองจิจูดท่ี 100 องศา 4 ลิปดา 28 พิลิปดา มีพื้นท่ี 
2,168.327 ตารางกิโลเมตร หรือ 1,355,204 ไร่ เท่ากบั ร้อยละ 0.42 ของประเทศ และมีพื้นท่ีเป็นอนัดบั
ท่ี 62 ของประเทศ อยูห่่างจากกรุงเทพมหานครไปตามเส้นทางถนนเพชรเกษม 56 กิโลเมตร หรือตาม
เส้นทางถนนบรมราชชนนี (ป่ินเกลา้-นครชยัศรี) 51 กิโลเมตร และตามเส้นทางรถไฟ 62 กิโลเมตร 
 
พื้นท่ีจงัหวดัดนครปฐมประกอบดว้ยองคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน 117 แห่ง แบ่งตามประเภทและ
อ านาจบริหารจดัการภายในทอ้งท่ีไดเ้ป็น องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั 1 แห่ง เทศบาลนคร 1 แห่ง 
เทศบาลเมือง 4 แห่ง เทศบาลต าบล 18 แห่ง และองคก์ารบริหารส่วนต าบล 93 แห่ง [4] 
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2.5.6 จังหวดัสมุทรสาคร 
เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลางของประเทศไทย จดัตั้งข้ึนคร้ังล่าสุดโดยพระราชบญัญติัจดัตั้งจงัหวดั
สมุทรปราการ จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัสมุทรสาคร และจงัหวดันครนายก พุทธศกัราช 2489 ซ่ึงมีผล
ใชบ้งัคบัตั้งแต่วนัท่ี 9 พฤษภาคม พ.ศ. 2489 [57] 
 
จงัหวดัสมุทรสาครเป็นจงัหวดัชายทะเล ตั้งอยูริ่มฝ่ังแม่น ้าท่าจีนในเขตพื้นท่ีภาคกลางตอนล่างของ
ประเทศไทย ประมาณเส้นรุ้งท่ี 130 องศาเหนือ และเส้นแวงท่ี 100 องศาตะวนัออก เป็นจงัหวดั
ปริมณฑล ห่างจากกรุงเทพมหานครประมาณ 30 กิโลเมตร มีพื้นท่ี 872.347 ตารางกิโลเมตร หรือ
ประมาณ 545,216 [4] 
 
จงัหวดัสมุทรสาครเป็นเมืองแห่งเศรษฐกิจท่ีมีศกัยภาพทั้งทางดา้นการอุตสาหกรรม การประมง และ
การเกษตรกรรม จากขอ้มูลสถิติผลิตภณัฑภ์าคและจงัหวดั ( GPP) ประจ าปี 2552 ของส านกังาน
คณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) พบวา่ สภาพเศรษฐกิจโดยรวมของจงัหวดั
สมุทรสาครชะลอตวัจากปีก่อน เน่ืองจากวกิฤตการณ์การเงินโลกท่ีส่งผลกระทบต่อความตอ้งการ
สินคา้และบริการภายในประเทศและต่างประเทศท่ีลดลง แต่อยา่งไรก็ดี จงัหวดัสมุทรสาครยงัเป็น
จงัหวดั 1 ใน 10 ของประเทศท่ีมีมูลค่าผลิตภณัฑม์วลรวมสูงตลอดมา 
 
ในปี 2552 จงัหวดัสมุทรสาครมีมูลค่าผลิตภณัฑม์วลรวมจงัหวดั เท่ากบั 359,670.8 ลา้นบาท เป็น
อนัดบัท่ี 6 ของประเทศ (อนัดบัเดียวกนักบัปี 2551 ท่ีมีมูลค่า GPP เท่ากบั 355,500.1 ลา้นบาท) และมี
ผลิตภณัฑม์วลรวมจงัหวดัต่อหวั เท่ากบั 612,464 บาท เป็นอนัดบัท่ี 2 ของประเทศ (อนัดบัเดียวกนักบั
ปี 2551 ท่ีมีมูลค่าต่อหวัเท่ากบั 628,327 บาท) [57] 
 

2.6 ข้อมูลเกีย่วกบับริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ากดั 
บริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส เป็นบริษทัรถยนตท่ี์ใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 13 ของโลก [6]  มิตซูบิชิ มอเตอร์ส 
มีโลโกป้ระกอบดว้ยส่ีเหล่ียมขา้วหลามตดั 3 รูป หรือเพชร 3 เมด็ ( Three Diamond) มีบริษทัในเครือ
ไดแ้ก่ มิตซูบิชิ ฟูโซ่ ( Mitsubishi FUSO) ซ่ึงเป็นบริษทัผลิตรถบรรทุกใหก้บัมิตซูบิชิ และแรลลีอาร์ต 
(Ralliart) ซ่ึงเป็นบริษทัแต่งรถอยา่งเป็นทางการใหก้บัมิตซูบิชิ มอเตอร์ส มีส านกังานใหญ่อยูท่ี่เมืองมิ
นาโตกุ ประเทศญ่ีปุ่น 
 
โดยส านกังานใหญ่ในประเทศไทย หรือ มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) มีส านกังานใหญ่อยูท่ี่ 
เลขท่ี  88 หมู่ 11 ถนนพหลโยธิน อ าเภอคลองหลวง จงัหวดัปทุมธานี 12120 ประธานบริษทัคือ มร.
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โนบุยกิู มูราฮาชิ ( Mr.Nobuyuki Murahashi) ฐานการผลิตตั้งอยูท่ี่ เลขท่ี 199 หมู่ 3 นิคมอุตสาหกรรม
แหลมฉบงั ต าบลสุขขลา อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 20230 ทุนจดทะเบียนจ านวน 7,000,000,000 
บาท (เจด็พนัลา้นบาท) รุ่นรถยนตท์ั้งท่ีเคยผลิตและท่ีก าลงัผลิตอยูใ่นประเทศไทย เช่น รถกระบะ มิตซู
บิชิ ไทรทนั (Mitsubishi Triton), มิตซูบิชิ แลนเซอร์ ( Mitsubishi Lancer), มิตซูบิชิ ปาเจโร สปอร์ต 
(Mitsubishi PajeroSport), มิตซูบิชิ แลนเซอร์ อีเอก็ซ์ ( Mitsubishi Lancer EX), มิตซูบิชิ มิราจ 
(Mitsubishi Mirage) และรถมิตซูบิชิ แอททราจ ( Mitsubishi Attrage) เป็นตน้ ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 22 
เมษายน 2460 โดยมิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) ก่อตั้งข้ึนในปี 2504 [6] 
 
บริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ากดั ไดรั้บการยอมรับวา่เป็นหน่ึงในผูน้ าดา้นการผลิต 
รถยนตข์องประเทศไทย ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยยนตรกรรมทุกรูปแบ บ ในฐานะ
ผูผ้ลิตรถยนตเ์ป้าหมายสูงสุดของบริษทัฯ คือการไดส้รรคส์ร้างยนตรกรรมท่ีจะเช่ือมโยงผูค้นไปสู่ทุก
ทวปี ทุกมุมโลก เพื่อใหต้รงกบัค านิยามของมิตซูบิชิ มอเตอร์ส “Drive@earth” 
 
ขณะเดียวกนั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส ตระหนกัถึงความส าคญัของการรักษาส่ิงแวดลอ้ม และการล ด
ปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด ์ดว้ยการท างานภายใตแ้นวคิดของ “วสิัยทศัน์ดา้น
ส่ิงแวดลอ้มของมิตซูบิชิ มอเตอร์ส กรุ๊ป สู่ปี 2020” บริษทัในกลุ่มจะพฒันาและปรับเปล่ียนการคิดคน้
พฒันา การจดัซ้ือจดัหาวตัถุดิบ การผลิต การจ าหน่าย และการบริการหลงัการขาย ท่ีเก่ียวเน่ืองกบั
รถยนต ์ใหเ้ป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยมีเป้าหมายหลกัท่ีจะลดปริมาณก๊าซคาร์บอนไดออกไซด ์จาก
ผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการผลิตใหไ้ดร้้อยละ 70 ในปี 2020 
 
การส่งออกรถยนต ์ “มิตซูบิชิ แชมป์” ไปจ าหน่ายยงักลุ่มประเทศอเมริกาเหนือ เม่ือวนัท่ี 10 มกราคม 
2531 นบัเป็นการเปิดหนา้ใหม่ของประวติัศาสตร์วงการรถยนตเ์มืองไทย และน าบริษทั มิตซูบิชิ 
มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ากดั กา้วไปสู่ความส าเร็จสูงสุดของการด าเนินธุรกิจ 
 
จากนั้นมา บริษทัฯ ไดข้ยายตลาดการส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ กวา่ 140 ประเทศ ครอบคลุมประเทศ
กลุ่มอาเซียน ออสเตรเลีย เอเชีย-แปซิฟิก ยโุรป อฟัริกา และตะวนัออกกลาง บริษทัฯ ไดเ้ฉลิมฉลอง
การส่งออกรถยนต ์มิตซูบิชิ ไทรทนั หรือ L200 ครบ 1 ลา้นคนั เม่ือปี 2550 และประสบความส าเร็จ
กบัการผลิตรถยนตร์วมทุกกลุ่มครบ 2 ลา้นคนั เม่ือปี 2553 ท่ีผา่นมา 
 
ดว้ยการสนบัสนุนจากภาครัฐ ประกอบกบัความเหมาะสมทางดา้นการลงทุน และทกัษะฝีมือ แรงงาน
ในประเทศไทย ท าใหมิ้ตซูบิชิ มอเตอร์ส คอร์ปอเรชัน่ ไดไ้วว้างใจเลือกใหไ้ทยเป็นฐานการผลิต
รถยนตก์ระบะของมิตซูบิชิ มอเตอร์ส คอร์ปอเรชัน่ ส่งจ าหน่ายไปทัว่โลก และล่าสุดมิตซูบิชิ 



36 
 

มอเตอร์ส ประเทศไทย ไดเ้ร่ิมบนัทึกประวติัศาสตร์หนา้ใหม่ ดว้ยการเป็นฐานการผลิตและส่งออก
รถยนตข์นาดเล็ก ในโครงการ Mitsubishi Global Small ไปยงัประเทศต่างๆ ในฐานะโปรดกัแ ช
มเป้ียนรุ่นท่ี 2 จากประเทศไทยต่อจากรถกระบะ 
 
มิตซูบิชิ มอเตอร์ส ประเทศไทย ไดพ้ฒันาระบบการท างานและกระบวนการผลิตอยา่งต่อเน่ือง สร้าง
ความแขง็แกร่งดว้ยการยกระดบัคุณภาพของเคร่ืองจกัร พฒันาเทคโนโลยกีารผลิต ตลอดจนฝึกฝน 
ทกัษะฝีมือของทีมงานอยา่งเขม้ขน้ เพื่อรองรับการเพิ่มปริมาณการผลิต และการส่งออกไปยงันานา
ประเทศทัว่โลก 
 
โรงงานประกอบรถยนตแ์ห่งท่ีหน่ึง และสอง ของมิตซูบิชิ มอเตอร์ส ประเทศไทย เร่ิมด าเนินการผลิต
เม่ือปี 1992 และ 1996 ตามล าดบั ดว้ยท าเลท่ีตั้งใกลท้่าเรือแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี ท าใหส้อดคลอ้ง
กบักลยทุธ์มิตซูบิชิ มอเตอร์ส ประเทศไทย ซ่ึงเป็นผูริ้เร่ิมการส่งออกรถยนตท่ี์ผลิตในประเทศไทย ไป
ยงันานาประเทศ ไดเ้ร่ิมการผลิตในโรงงานประกอบรถยนตแ์ห่งท่ีสาม ในปี 2012 โดยมีท่ีตั้งโรงงาน
อยูใ่กลส้องแห่งแรก และสะทอ้นถึงการใหค้วามส าคญั อยา่งยิง่ยวดในเชิงกลยทุธ์ระดบันานาชาติจาก
บริษทัแม่ 
 
ดว้ยความใส่ใจต่อความส าคญัของการผลิตรถยนตใ์หเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและเศรษฐกิจ
โรงงานประกอบรถยนตแ์ห่งท่ีสามของ มิตซูบิชิ มอเตอร์ส ประเทศไทย จึงใชร้ะบบการพน่สีท่ีใชน้ ้า
เป็นตวัท าละลาย ( Aqueous Coating System) เพื่อใหไ้ดก้ระบวนการพน่สีท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
นอกจากน้ียงัมีการเพิ่มอตัราการใชเ้คร่ืองจกัรกลเพิ่มข้ึน จากสัดส่วนเดิมในโรงงานประกอบรถยนต์
แห่งท่ีหน่ึง และสอง อยูท่ี่ร้อยละ 8 ส าหรับโรงงานแห่งท่ีสาม จะเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 40 เพื่อคุณภาพ
การผลิตท่ีสูงข้ึน เหมาะสมกบัวตัถุดิบและเทคโนโลยทีนัสมยัท่ีไดน้ าเขา้มา ส าหรับการผลิตรถยนตใ์น
โครงการ Global Small หรือรถยนตป์ระหยดัพลงังานมาตรฐานสากล (Eco Car) 
 
ปัจจุบนั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส ประเทศไทย มีโรงงานประกอบรถยนตจ์ านวน 3 แห่ง และโรงงาน ผลิต
เคร่ืองยนตอี์ก 1 แห่ง ตั้งอยูใ่นนิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั สะทอ้นถึงความไวว้างใจและ สถานะการ
เป็น “ฐานการผลิตระดบัโลก ” ไดอ้ยา่งชดัเจน โดยโรงงานประกอบรถยนตท์ั้งสามแห่งมี
ความกา้วหนา้ทั้งดา้นเทคโนโลยแีละคุณภาพการผลิตในระดบัแนวหนา้ ภายใตแ้นวคิด “เป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม และปรับลดกระบวนการท่ีไม่จ  าเป็นเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัสูงสุด” 
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โรงงานแห่งท่ี 1 ประกอบรถยนตน์ัง่ รุ่น มิตซูบิชิ แลนเซอร์ และ มิตซูบิชิ แลนเซอร์ อีเอก็ซ์ มี
ความสามารถการผลิตสูงสุด 80,000 คนัต่อปี 
 
โรงงานแห่งท่ี 2 ประกอบรถกระบะ รุ่น มิตซูบิชิ ไทรทนั และ รถยนตน์ัง่ก่ึงบรรทุก ( PPV) รุ่น มิตซูบิ
ชิ ปาเจโร สปอร์ต มีความสามารถการผลิตสูงสุด 230,000 คนั ต่อปี 
 
โรงงานแห่งท่ี 3 ประกอบรถยนตป์ระหยดัพลงังานมาตรฐานสากล ( Eco Car) รุ่น มิตซูบิชิ มิราจ มี
ความสามารถการผลิตสูงสุด 150,000 คนัต่อปี 
 
โรงงานผลิตเคร่ืองยนต ์ด าเนินการภายใตช่ื้อบริษทั MMTh Engine จ ากดั ( MEC) เป็นการขยาย 
สายการผลิตออกมาจากโรงงานประกอบรถยนตเ์ดิม โดยมีก าลงัผลิตเคร่ืองยนตต่์อปีประมาณ  
362,000 เคร่ือง เพื่อส่งมอบใหแ้ก่โรงงานประกอบรถยนตใ์นประเทศไทย และส่งออกไปยงัโรงงาน
ประกอบรถยนตข์องมิตซูบิชิ มอเตอร์ส คอร์ปอเรชัน่ ประเทศญ่ีปุ่น 
 
โรงงานประกอบรถยนตท์ั้งสามแห่งน้ี มีความสามารถในการผลิตรวมกนัถึง 460,000 คนั ต่อปี แสดง
ใหเ้ห็นวา่ประเทศไทยเป็นฐานการผลิตท่ีใหญ่ท่ีสุดของมิตซูบิชิ มอเตอร์ส คอร์ปอเรชัน่ ท่ี
นอกเหนือจากประเทศญ่ีปุ่น 
 
ปัจจุบนับริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ากดั ไดมี้การออกโฆษณารถยนตต่์าง ๆ สู่สายตา
ประชาชนอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง ทั้งทางส่ือวทิยโุทรทศัน์ วทิยกุระจายเสียง ส่ือส่ิงพิมพ ์รถแห่ ปัจจุบนัมี
จ านวนพนกังานของบริษทัฯ เฉพาะในส่วนของประเทศไทยจ านวนประมาณ 4,000 คน 
 

2.7 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัช่องทางการส่ือสาร  
 

2.7.1 ความหมายของช่องทางการส่ือสาร 
ช่องทางการส่ือสารหรือส่ือ ซ่ึงภาษาองักฤษอาจเรียกวา่ Channel หรือ Medium (เอกพจน)์ หรือ Media 
(พหูพจน)์ มีความหมายวา่เป็น ตวักลางท่ีช่วยในการน าส่งสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร ช่องทาง
เปรียบเหมือนทางหรือพาหะระหวา่งผูร่้วมส่ือสา ร เช่น วทิยกุระจายเสียง วทิยโุทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์
ป้ายโฆษณา และส่ือใหม่ทางอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ [44] 
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เดวดิ เค เบอร์โล (David K. Berlo) [58] แบ่งช่องทางการส่ือสารออกเป็น 3 ประเภท 
1. ช่องทางท่ีเป็นตวักลางน าสารจากผูส่้งสารไปใหผู้รั้บสาร ซ่ึงไดแ้ก่ คล่ืนแสง คล่ืนเสียง 

วทิย ุโทรเลข โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ ช่องทางเหล่าน้ีเนน้หนกัในเร่ืองส่ือทางเทคโนโลย ี
2. ช่องทางท่ีเป็นพาหนะของส่ิงท่ีน าสาร เช่น อากาศ ซ่ึงเป็นตวัน าคล่ืนเสียงไปสู่ประสาทรับ

ความรู้สึกต่างๆ หรือประสาททั้งหา้ (ไดแ้ก่ การเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การสัมผสั และการล้ินรส) 
ช่องทางประเภทน้ีพบในกระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคล 

3. วธีิในการเขา้รหสัและถอดรหสัสาร ( mode of encoding and decoding) เช่น การใชว้ธีิพดู 
การใชว้ธีิเขียน เป็นตน้ ซ่ึงนกัทฤษฎีนิเทศศาสตร์โดยทัว่ไปไม่ยอมนิยาม “ช่องทางการส่ือสาร ” ใน
ความหมายน้ี 
 
โจเซฟ ที แคลปเปอร์ (Joseph T. Klapper) [59] เนน้วา่ช่องทางการส่ือสารมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
 1. ช่องทางเป็นหน่วยพลงังานมวลสาร ( Matter – energy unit) ประเภทหน่ึงท่ีเรียกวา่ส่ือ 
(medium) 
 2. ช่องทางเป็นตวัน าส่งหน่วยพลงังานมวลสาร ซ่ึงมีการจดัเป็นระเบียบแบบแผนท่ีเรียกวา่ 
สารสนเทศ (Information) 
 3. ช่องทางเป็นตวัเช่ือม  ระหวา่งบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึ ง โดยท่ีวา่ 
นอกจากองคป์ระกอบขา้งตน้แลว้ การส่ือสารของมนุษยน์ั้นยงัเป็นกระบวนการส่ือสาร 2 ทาง คือ ผูส่้ง
สาร ส่งสารผา่นส่ือไปยงัรู้รับสาร ภายใตส้ภาพแวดลอ้มหน่ึง แลว้ผูรั้บสารจะส่งสารปฏิกิริยา
ตอบสนอง (Feedback) และจากกระบวนการส่ือสาร 2 ทาง ( Two way communication) บางคร้ังการ
ส่ือสารอาจมีส่ิงรบกวน (Noise) ท่ีท าใหก้ารส่ือสารไม่บรรลุเป้าหมายได ้
  
ปฏิกิริยาตอบสนอง ( Feedback) คือ สาร แต่เป็นสารท่ีผูรั้บสารไปใหก้บัผูส่้งสารเม่ือไดตี้ความหมาย
ของสารท่ีตนไดรั้บ ในเม่ือความหมายของสารมิไดอ้ยูท่ี่ตวัสาร แต่อยูท่ี่การตีความของผูรั้บสาร ผู ้
ส่ือสารจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งสนใจและใหค้วามส าคญักบัปฏิกิริยาตอบสนอง เน่ืองจากบางคร้ังผูส่้งสาร
อาจตอ้งการส่งสารท่ีมีความหมาย X ไปใหผู้รั้บสาร แต่ผูรั้บสารกลบัตีความหมายของสารนั้นเป็น Y 
ซ่ึงไม่ตรงกบัท่ีผูส่้งสาร ถา้ผูส่้งสารสังเกตปฏิกิริยาตอบสนองวา่ไม่เป็นไปในทางท่ีตนตอ้งการ ผูส่้ง
สารก็สามารถปรับสารของตนใหผู้รั้บสารเขา้ใจสารตรงตามท่ีตนตอ้งการไดใ้นท่ีสุด 
 
ส่ิงรบกวน ( Noise) คือ ส่ิงจ ากดัประสิทธิภาพการถ่ายทอดสารหรือส่ิงท่ีเป็นอุปสรรคต่อการส่ือสาร 
ท าใหก้ารส่ือสารไม่บรรลุผลเท่าท่ีควร หรือบางคร้ังอาจท าใหก้ารส่ือสารไม่สามารถด าเนินต่อไปได้  
โดยมีการแบ่งประเภทของส่ิงรบกวนหลายวธีิดว้ยกนั เช่น วลิเบอร์ ชแรมม ์ ( Wilbur Schramm)  [60] 
แบ่งส่ิงรบกวนเป็น 
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 1. ส่ิงรบกวนทางกายภาพ ( Physical noise) หมายถึง ส่ิงรบกวนซ่ึงเกิดข้ึนภายนอกตวับุคคล 
เช่น เสียงรถยนต ์เสียงคนคุยกนั เสียงประตู ฯลฯ 
 2. ส่ิงรบกวนทางจิตใจ ( Psychological noise) หมายถึง ส่ิงรบกวนซ่ึงเกิดข้ึนภายในตวับุคคล 
ภายในความคิด จิตใจ และอารมณ์ของผูส่ื้อสาร เช่น ผูพ้ดูมีอคติต่อเร่ือง มีปัญหาในใจก่อนการพดู 
หรืออารมณ์ไม่ดี หรือผูฟั้งขาดสมาธิในการฟัง เป็นตน้ 
 

2.7.2 ส่ือป้ายภาพหรือรูปภาพ 
รูปภาพ ( Flat picture) เป็นอุปกรณ์การสอนท่ีหาไดง่้าย ราคาถูก อาจหารูปภาพไดจ้ากนิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์ภาพโฆษณา ปฏิทิน ซ่ึงมีทั้งภาพสีและขาวด า จดัเป็นทศันะวสัดุท่ีมีประโยชน์มาก ท าให้
เขา้ใจไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็วดีกวา่การบรรยายหรืออธิบายเพียงอยา่งเดียว [61] 

1. ข้อดีของรูปภาพ 
 ( 1) เป็นจุดรวมความสนใจของผูดู้และท าใหมี้ประสบการณ์ร่วมกนั 
 ( 2) ช่วยท าใหเ้ขา้ใจไดง่้าย  จ  าไดร้วดเร็ว  เป็นตวัเสริมแรงท าใหน่้าสนใจ 
 ( 3) ช่วยเปล่ียนทศันคติของผูดู้ได ้ แกร้อยประทบัใจท่ีผดิได ้
 ( 4) สามารถจ าลองส่ิงท่ีเป็นจริงมาศึกษารายละเอียดได ้ จะใชเ้วลาศึกษานานเท่าไรก็ได ้ 

เช่น รูปภาพท่ีถ่ายจากดาวองัคารหรือดวงจนัทร์ 
 ( 5) สามารถน าส่ิงท่ีอยูใ่กลต้วัมาศึกษาได ้
 ( 6) ช่วยท าความเขา้ใจในส่ิงท่ีอ่านใหส้มบูรณ์ชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
 ( 7) ช่วยใหทุ้กคนมีส่วนร่วม  เช่น  ไดต้อบค าถามโดยอ่านจากภาพ มีส่วนร่วมในการ

อภิปราย 
 ( 8) ช่วยท าประสบการณ์นามธรรมใหเ้ป็นรูปธรรม 
 ( 9) ราคาถูก  หาซ้ือไดง่้าย 
 ( 10) แปรสภาพเป็นส่ือไดห้ลายรูปแบบ  เช่น  เป็นภาพผนึกเป็นช้ินส่วนท่ีใชติ้ดกบัแผน่

ป้าย  ผา้ส าลี  สมุดภาพ  น าไปตกแต่งขบวน  รถแห่ ป้ายโฆษณาจนาดใหญ่ ป้ายนิเทศ ฯฯ 
 ( 11) ครอบคลุมเน้ือหา เหมาะท่ีจะใชก้บัทั้งหลายบุคคล 
 ( 12) ใชร่้วมกบัส่ืออ่ืน ๆ ไดเ้กือบทุกชนิด 
 ( 13) น าเร่ืองราวและเหตุการณ์ในอดีตมาศึกษาได ้
 ( 14) ช่วยเนน้รายละเอียดท าใหม้องเห็นความซบัซอ้นได ้
 ( 15) ใชไ้ดทุ้กขั้นตอน (ขั้นน า  ขั้นใช ้ สรุป  วดัผล) สุดแต่จะใช ้
 ( 16) เป็นแหล่งขอ้มูลใชส้ าหรับศึกษาคน้ควา้ไดทุ้กยคุสมยั 
 ( 17) สามารถน าเอาส่ิงท่ีเร้นลบั  ส่ิงท่ีมองไม่เห็นดว้ยตาเปล่ามาศึกษา 
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2. ข้อจ ากดัของรูปภาพ 
 ( 1) ช ารุดฉีกขาดไดง่้าย  ถา้จะเก็บไวใ้นระยะยาว  ตอ้งผนึกบนกระดาษแขง็ 
 ( 2) ดอ้ยกวา่การใชข้องจริงหรือใชหุ่้นจ าลอง  เพราะขาดมิติของความลึก 
 ( 3) อยูใ่นลกัษณะน่ิงขาดการเคล่ือนไหว 

 

2.7.3 ส่ือวทิยุกระจายเสียง 
วทิยกุระจายเสียง ( Radio) เป็นส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูฟั้งไดอ้ยา่งกวา้งขวาง เพราะผูฟั้งสามารถรับ
ฟังข่าวสารไดทุ้กสถานท่ีทุกโอกาส ไม่วา่จะเป็นท่ีบา้น ท่ีท างานหรือในรถ ดงันั้นโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารการโฆษณา จึงมีโอกาสสูงกวา่ส่ือชนิดอ่ืนๆ [62] สถานีวทิยกุระจายเสียงใน
ประเทศไทยมีอยูท่ ัว่ไป ทั้งสถานีท่ีส่งกระจายเสียงครอบคลุมทัว่ประเทศและสถานีท่ีส่งกระจายเสียง
เฉพาะทอ้งถ่ิน บางสถานียงัส่งกระจายเสียงตลอด24 ชัว่โมง ท าใหก้ารรับฟังวทิยกุระจายเสียงเป็น
เร่ืองประจ าวนัของประชาชนทัว่ไป จึงนบัเป็นโอกาสท่ีข่าวสารการโฆษณาสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้
อยา่งทัว่ถึง 
 1. ข้อดีของส่ือวทิยุกระจายเสียง มีหลายประการ เช่น 
  ( 1) มีการกระจายเสียงครอบคลุมพื้นท่ีไดอ้ยา่งกวา้งขวาง มีจ านวนสถานีมาก ท าให้
สามารถส่งข่าวสารไปยงัผูฟั้งไดจ้  านวนมาก 
  ( 2) มีความรวดเร็วในการส่งข่าวสาร ท าใหผู้ฟั้งไดรั้บข่าวสารอยา่งรวดเร็วและทนัต่อ
เหตุการณ์ 
  ( 3) เป็นส่ือท่ีมีผลทางจิตวทิยาสูง เพราะน ้าเสียง ลีลาในการพดูหรือเสียงประกอบ 
สามารถท าใหเ้กิดจินตนาการไดเ้ป็นอยา่งดี 
  ( 4) เป็นส่ือท่ีมีค่าใชจ่้ายต ่า เม่ือเปรียบเทียบกบัส่ืออ่ืน ๆ ท าใหส้ามารถสร้างความถ่ีและ
การเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้าก 
  ( 5) สามารถเลือกกลุ่มผูฟั้งได ้โดยเลือกโฆษณาในรายการหรือเวลาท่ีเหมาะสมกบัสภาพ
ตลาดและสถานการณ์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
  ( 6) เป็นส่ือท่ีมีความยดืหยุน่ ผูโ้ฆษณาสามารถปรับเปล่ียนขอ้ความโฆษณาใหเ้หมาะสม
กบัสภาพตลาดและสถานการณ์ไดอ้ยา่งง่ายดาย 
  ( 7) เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ผูท่ี้อ่านหนงัสือไม่ออกก็สามารถรับฟังได ้ครอบคลุมบริเวณ
พื้นท่ีกวา้งขวางมาก 
  ( 8) ใหค้วามรู้สึกเป็นกนัเองกบัผูฟั้ง สร้างความใกลชิ้ด ซ ้ ายงัพกติดตวัไดต้ลอดเวลา 
  ( 9) สามารถฟังไปดว้ยและท างานอ่ืนไปดว้ยได ้
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 2. ข้อจ ากดัของวทิยุกระจายเสียง มีหลายประการ เช่น 
  (1) มีขอ้จ ากดัดา้นการสร้างสรรค ์ขาดการจูงใจดา้นภาพ ไม่สามารถสาธิตการท างาน
ของสินคา้หรือบริการได ้
  (2) อายขุองข่าวสารสั้น หากผูฟั้งพลาดรายการโฆษณา จะไม่สามารถยอ้นมารับฟังไดอี้ก 
  (3) มีการแบ่งแยกกลุ่มผูฟั้ง เพราะมีรายการใหเ้ลือกฟังมาก ผูฟั้งสามารถเลือกฟังได้
หลายสถานี อาจท าใหพ้ลาดข่าวสารท่ีน าเสนอ 
  (4) มีความยุง่ยากในการซ้ือส่ือ เน่ืองจากมีจ านวนสถานีมาก ท าใหย้ากต่อการเลือกเวลา
และสถานี 
  ( 5) ขอ้มูลวจิยัผูฟั้งมีจ  ากดั มีปัญหาในการวดัปริมาณผูฟั้ง ท าใหผู้ว้างแผนโฆษณาขาด
ขอ้มูลท่ีจะใชเ้ป็นเกณฑใ์นการซ้ือเวลาวทิยกุระจายเสียง เป็นส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
กวา้งขวางในเวลาอนัรวดเร็ว ท าใหข้อ้มูลมีความทนัสมยั สามารถสร้างความถ่ีไดด้ว้ยตน้ทุนท่ีต ่า แต่มี
ขอ้จ ากดัในดา้นภาพและอายขุองข่าวสารท่ีสั้น ประกอบกบัการท่ีผูฟั้งมกัท ากิจกรรมอ่ืน ๆ ไปดว้ย ท า
ใหค้วามสนใจในข่าวสารขอ้มูลลดลง วทิยกุระจายเสียงจึงเหมาะท่ีจะเป็นส่ือเสริมโดยการโฆษณาให้
บ่อยเพื่อเตือนความจ า การเลือกสถานี รายการและเวลาท่ีเหมาะสมสอดคลอ้งกบัสินคา้หรือบริการ จะ
ท าใหแ้ผนการรณรงคโ์ฆษณาเกิดประสิทธิภาพ 
 

2.7.4 ส่ือวทิยุโทรทศัน์ 
เป็นส่ือท่ีเจริญรุดหนา้มาก สามารถถ่ายทอดข่าวสารไดท้ั้งโดยค าพดู ขอ้เขียน และรูปภาพ เป็นทั้ง
ภาพสี ขาวด า และภาพน่ิง ภาพยนตร์และอ่ืน ๆ ถ่ายทอดข่าวสารไดเ้ร็วมาก และส่งภาพในระยะ
ทางไกล ๆไดด้ว้ย รายการทางโทรทศัน์จะคลา้ยกบัวทิย ุมีความหลากหลายโทรทศัน์จึงเป็นส่ือท่ีมี
บทบาทและมีผูนิ้ยมมาก [62] 
 1. ข้อดีตามประเภทของรายการโทรทศัน์ 
  1.1 โทรทศัน์เพื่อการคา้ ( Commercial Television หรือ CTV.) หมายถึงรายการโทรทศัน์
ท่ีมีจุดมุ่งหมายในการโฆษณาสินคา้ในประเทศไทย สถานีโทรทศัน์ท่ีส่งออกอากาศภาคปกติเกือบทุก
สถานี     เป็นสถานีโทรทศัน์เพื่อการคา้   ทั้งน้ีเพราะสถานีด าเนินการออกอากาศอยูไ่ด ้โดยอาศยัเงิน
ค่าโฆษณาและค่าเช่าเวลา เพื่อประโยชน์การโฆษณาและการด าเนินการ 
  1.2 โทรทศัน์เพื่อการศึกษา ( Educational Television หรือ ETV.) เป็นรายการโทรทศัน์ท่ี
ส่งออกอากาศเพื่อการศึกษาอยา่งกวา้งๆ ใหค้นทุกเพศทุกวยัทุกระดบัความรู้ ความสามารถชมไดเ้ป็น
รายการความรู้ข่าวสารต่างๆ ส่งเสริมประสบการณ์ความรู้รอบตวัท่ีน่าสนใจ 
  1.3 โทรทศัน์เพื่อการเรียนการสอน ( Instructional Television หรือ ITV.) เป็นรายการ
โทรทศัน์ท่ีมุ่งส่งเสริมรายการตรงตามเน้ือหาวชิาท่ีเรียนในหลกัสูตรของโรงเรียนหรือมหาวทิยาลยั
โดยตรง  ใหป้ระโยชน์ทางดา้นความรู้และทกัษะในการเรียนการสอน ในสายวชิาต่าง ๆ รายการ
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โทรทศัน์ประเภทน้ีท าข้ึนทั้งระบบวงจรเปิดและระบบวงจรปิด   ซ่ึงในปัจจุบนัทุกมหาวทิยาลยัและ
วทิยาลยัต่างใชร้ายการโทรทศัน์เพื่อการเรียนการสอนกนัมาก เช่น  ท่ีมหาวทิยาลยัรามค าแหง 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   การถ่ายทอดโทรทศัน์ผา่นดาวเทียมจากโรงเรียนไกลกงัวล เป็นตน้ 
 
โทรทศัน์เป็นส่ือชนิดหน่ึงท าใหส้ารท่ีส่งมีคุณค่าและมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน แต่การใชโ้ทรทศัน์เป็นการ
ส่ือความหมายทางเดียว (One - Way Communication) ผูรั้บสารไม่มีโอกาสไดต้อบกลบัในขณะท่ีผูส่้ ง
สารใชโ้ทรทศัน์เป็นส่ือในการส่ือความหมาย 
 2. ข้อดีของส่ือโทรทศัน์โดยทัว่ไป 
  (1) ดึงดูดความสนใจไดม้าก เพราะสามารถทดแทนไดท้ั้ง หนงัสือพิมพ ์วทิย ุและ
ภาพยนตร์ 
  (2) ผูช้มเก็บข่าวสารไดม้ากเพราะมีทั้งภาพและเสียง 
  ( 3) ถ่ายทอดข่าวสารไดร้วดเร็ว ท าใหข้่าวเป็นท่ีน่าเช่ือถือ 
  ( 4) สามารถเสนอรายการบางรายการไดดี้กวา่วทิยแุละหนงัสือพิมพ ์เช่น รายการสารคดี 
การสาธิตทางวชิาการต่าง ๆ 
  ( 5) เคล่ือนยา้ยได ้
  ( 6) เปล่ียนช่องไดห้ลายช่อง 
  ( 7) ดูไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
  ( 8) สามารถเช่ือมต่อกบัเคร่ืองเล่น DVD, VCD ได ้
 3. ข้อเสียของส่ือโทรทศัน์โดยทัว่ไป 
  ( 1) เป็นส่ือท่ีตอ้งใชไ้ฟฟ้าหรือแบตเตอร่ี 
  ( 2) สนทาโตต้อบไม่ได ้
  ( 3) ยอ้นกลบัดูไม่ได ้
  ( 4) ราคาแพงกวา่ส่ือประเภทอ่ืน 
  ( 5) เม่ือพลาดรายการก็ไม่สามารถจะชมไดอี้ก นอกจากบนัทึกเป็นวดีิโอเทป 
  ( 6) เป็นการส่ือสารทางเดียว 
 

2.7.5 ส่ือการตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
การตลาดยคุปัจจุบนั มีการเปล่ียนแปลงและปรับเปล่ียนกลยทุธ์ตลอดเวลา   การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไม่วา่จะเป็นสินคา้ใ ด [62] ส่ิงส าคญัท่ีสุด คือ การท าใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์และ
มัน่ใจในคุณสมบติัของสินคา้    การจดักิจกรรมทางการตลาดเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีขาดไม่ไดส้ าหรับ
ผูป้ระกอบการ   เพราะนอกจากจะเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการแลว้ ยงัเป็นการกระตุน้
ยอดขายหรือสร้างกระแสใหเ้กิดข้ึน ในช่วงใดช่วงหน่ึง ท าใหสิ้นคา้หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึนไดรั้บการ
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กล่าวถึง   การจดักิจกรรมใหเ้ป็นท่ีสนใจและเป็นท่ีกล่าวขานกบัทั้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่ือมวลชน
และสาธารณชนเพื่อแนะน าสินคา้  เพื่อตอกย  ้าความเหนียวแน่นกบัลูกคา้ เพื่อบอกกล่าวถึงการ
เปล่ียนแปลงของกิจการ ฯลฯ  เป็นวธีิการของการตลาดเชิงกิจกรรม ( Event Marketing) ท่ีนบัวนัจะ
ไดรั้บความนิยมมากยิง่ข้ึน   กิจกรรมในรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
เป็นจุดเด่นหลกัในยคุปัจจุบนั   ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดมี้โอกาสสัมผสักบัสินคา้อยา่งใกลชิ้ดมาก
ยิง่ข้ึน 
 
ตามความหมายของนกัการตลาด การตลาดเชิงกิจกรรม  คือ เคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบ
กิจกรรม ท่ีแต่ละผลิตภณัฑจ์ะคิดข้ึนมา เพื่อดึงดูดลูกคา้เป้าหมายใหม้าเจอกบัสินคา้ และบริษทั
สามารถสร้างยอดขาย ณ บริเวณจดังานไดท้นัที   การท ากิจกรรมมีหลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น การ
จดัประกวด การจดัการแข่งขนั การจดัฉลอง การท าแรลล่ี การสัมมนา เป็นตน้ [62] 
 
ในมุมของ ธงชยั สันติวงษ์  [63] นกัเขียนผูค้ว  ่าหวอดในงาน เขียนและงา้นทางดา้น การตลาดเชิง
กิจกรรม  ค าวา่  Event marketing นั้นหมายถึง “ส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรม”  
 
ส่วนค าจ ากดัความของ Event marketing คือ “เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของแบรนดผ์า่น
ประสบการณ์ตรงของกลุ่มเป้าหมายดว้ยสัมผสัทั้ง 5 ของเขาเอง ”   ซ่ึงหมายความวา่  การใหผู้บ้ริโภค
ไดรั้บรู้ วา่ตราสินคา้นั้นเป็นเช่นไร   โดยตราสินคา้นั้นจะถูกส่ือผา่นออกมาใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้
และจดจ าผา่นสัมผสัทั้งหา้ คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั  จากประสบการณ์ตรงของตนเองท่ีไม่
สามารถถ่ายทอดไดด้ว้ยวธีิอ่ืน ๆ 
 
นอกจากน้ียงัใหค้วามหมายขององคป์ระกอบของการตลาดเชิงกิจกรรม วา่ประกอบดว้ย [62] 
  1. Brand experience คือ เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของตราสินคา้ 
 2. Deliver any messages คือ การส่ือสารถ่ายทอดผา่นกิจกรรม 
 3. Gain more attention from niche targets คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายศึกษาลงไปในแนวลึก 
 4. Lead, support, amplification for any IMC tools คือ เคร่ืองมือผสมผสานเพิ่มแรงผลกัสู่
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
 
การท าการตลาดเชิงกิจกรรมนบัวา่เป็นภารกิจท่ีทา้ทายความสามารถของนกัการตลาด ในการดึงดูด
ความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย  ดงัจะเห็นไดว้า่กิจกรรมทางการตลาดใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึน สามารถสร้าง
ความสนใจใหก้บัผูบ้ริโภคและแวดวงโฆษณาเป็นระยะๆ ท าใหเ้กิดกระแสของการแข่งขนัการจดั
กิจกรรมพิเศษ เพื่อฉีกแนวออกจากการจดักิจกรรมแบบเดิมๆ หรือบางคร้ังก็ดึงกลยทุธ์แบบเก่าๆ แต่
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ไดผ้ล  อาทิ วนัส าคญัต่าง  ๆ  งานเปิดตลาด งานวดัหรืองานประจ าปี หรือการออกบูทในแหล่งชุมชน    
แต่ในความเป็นจริงนั้นการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีดีนั้น ไม่เพียงอาศยัแค่งบประมาณหากแต่ตอ้งมี
การใชค้วามคิดสร้างสรรค ์(Creation Idea) ท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จและบรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางเอาไว ้   
เพื่อจะใหไ้ดม้าซ่ึงจ านวนผูบ้ริโภคสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน   รวมทั้งการดึงผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมใน
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อสร้างความรู้จกัหรือประทบัใจในตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 
 
ปัจจุบนัสินคา้จ านวนไม่นอ้ยใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจของตนเอง  
โดยเฉพาะตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัดี  ท่ีปรกติมกัใชเ้งินทุนไปกบัการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  เร่ิมใหค้วาม
สนใจจดัสรรงบการตลาดในการตลาดเชิงกิจกรรมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากยิง่ข้ึน   ส าหรับตรา
สินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัการจดัอีเวน้ทห์รือกิจกรรมการตลาดเป็นช่องทางท่ีดีท่ีท าใหต้ราสินคา้เหล่าน้ี
สามารถแจง้เกิดไดโ้ดยไม่ตอ้งใชเ้งินทุนมากนกั ซ่ึงในความเป็นจริง การจดักิจกรรมพิเศษนบัเป็นส่วน
หน่ึงของการประชาสัมพนัธ์   แต่ไดผ้ลมากกวา่วธีิการอ่ืนๆ เพราะเปิดโอกาสใหลู้กคา้เป้าหมายและ
บุคคลทัว่ไปไดมี้ส่วนร่วมและเกิดการท ากิจกรรมร่วม หรือด าเนินการส่งเสริมการขายไปพร้อมกนั
ดว้ย ท าใหส้ามารถวดัผลทางการตลาดไดช้ดัเจนกวา่การประชาสัมพนัธ์ทัว่ไป [63] 
 
เหตุผลส าคญัท่ีท าใหก้ารตลาดเชิงกิจกรรม แจง้เกิดและทวบีทบาทในการจดัสรรงบ ประมาณ
การตลาดนั้น คือการท่ีส่ือโฆษณาหลกัต่างๆ มีราคาแพงข้ึน  โฆษณาทางโทรทศัน์ท่ีมีราคาแพงขยบั
ราคาสูงข้ึนเฉล่ีย 10-15% ทุกปี   ส่ือวทิยมีุค่ายต่างๆ ทุ่มเงินประมูลเช่าคล่ืน   เน่ืองจากโดยธรรมชาติ
แลว้ส่ือเหล่าน้ีสามารถเขา้ถึงประชาชนไดใ้กลชิ้ด แต่ปัญหาของนกัการตลาดคือประชาชนบางส่วน
อาจจะไม่ใช่ลูกคา้เป้าหมายเลย วธีิการวดัผลเพื่อศึกษาวา่ส่ือเจาะเขา้กลุ่มท่ีตอ้งการหรือไม่จึงไม่
สามารถท าไดช้ดัเจน  การโฆษณาอยา่งไร้ทิศทางอาจจะเกิดความสูญเปล่าตามมา   เจา้ของสินคา้จึง
วางแผนการใชง้บประมาณทางการตลาดเสียใหม่ เพื่อท าใหก้ารใชเ้งินทุกบาทเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
แทจ้ริง 
 
การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมบางคร้ังสามารถสร้างการรับรู้ในตวัสินคา้และบริการไดไ้ม่แพก้าร
น าเสนอผา่นส่ือหลกัต่างๆ หากมีการวางแผนการใชส่ื้อท่ีดีควบคู่กบัการสร้างกิจกรรมท่ีดีและ
น่าสนใจ จะท าใหเ้ลือกเผยแพร่ข่าวสารในมุมต่างๆ ได ้ ทั้งก่อนหนา้การจดักิจกรรม ระหวา่งกิจกรรม 
และหลงัจากกิจกรรม ท าใหสิ้นคา้นั้นไดเ้ผยแพร่ข่าวสารอยา่งต่อเน่ือง และสร้างความจดจ าไดดี้กวา่
การใชส่ื้อหลกัท่ีหากตอ้งการสร้างความต่อเน่ืองขนาดนั้นอาจจะตอ้งใชง้บประมาณมหาศาล 
 
จากเหตุผลขา้งตน้ปัจจุบนัสินคา้ต่างๆ จึงใหค้วามสนใจหนัมาท าการตลาดเชิงกิจกรรมแบบ integrated 
marketing communication หรือใชก้ารโฆษณาร่วมกบัการท าตลาดแบบถึงตวัลูกคา้ ท าใหต้ราสินคา้ 
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เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน   ทั้งน้ีมีหลากหลายเหตุผลท่ีสินคา้หนัมาใหค้วามสนใจกบัการท าตลาด
แบบประชิดตวั  กล่าวคือ  
 1. สามารถส่ือความเป็นตวัตนของตราสินคา้พร้อมทั้งใหข้อ้มูลของตราสินคา้ท่ีการโฆษณา
ไม่สามารถใหไ้ด ้เช่น การทดลองสินคา้ การชิม การสัมผสั การมีประสบการร่วมกนั เป็นตน้ 
 2. สามารถใชข้อ้มูลในการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปใชใ้นการปรับปรุงผลิตภณัฑข์อง
ตนเองได ้
 3. สามารถผสานการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปกบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่าง  ๆ ได ้เช่น 
โปรโมชัน่, การแสดงสินคา้และผลิตภณัฑ์, การเล่นเกมชิงรางวลั เป็นตน้ 
 
ขอ้ดีของการท าการตลาดเชิงกิจกรรม คือ นกัการตลาดสามารถจดักิจกรรมไดต้ลอดเวลา ไม่วา่จะเป็น
การจดัเฉลิมฉลองในวาระต่างๆ  ไม่วา่วนัครบรอบ ฉลองยอดขาย การจดัเปิดตวัสินคา้ การแข่งขนั 
การมอบรางวลั การจดัขอบคุณลูกคา้ การจดัการแสดงพิเศษ แฟชัน่โชว ์คอนเสิร์ต ละครการกุศล  การ
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย    โดยเขา้มาแทนท่ีการลด แลก แจก แถม ทั้งน้ีอาจเพิ่มเติมสีสันดว้ยการ
แสดงบนเวที กิจกรรมบนัเทิง การเล่นเกม การจดัมุมโปรโมชัน่ในงาน  โดยดึงดูดใหค้นมาสนใจและ
ร่วมกิจกรรมใหม้ากท่ีสุด   กิจกรรมทางวชิาการ เช่น การสัมมนาเสวนาเฉพาะดา้น หรือเปิดประเด็น
สามารถเช่ือมโยงไปยงัสินคา้หรือบริการได ้การจดันิทรรศการใหค้วามรู้ การแสดงความกา้วหนา้ทาง
อุตสาหกรรมไปจนถึงการจดัแสดงสินคา้ ลว้นแลว้เป็นความหลากหลายของการจดัการตลาดเชิง
กิจกรรมทั้งส้ิน    อีกทั้งการตลาดเชิงกิจกรรมในปัจจุบนัสามารถกระจายการจดัไปตามสถานท่ีต่างๆ 
หลายจุดพร้อมกนัได ้ ทั้งแหล่งชุมชนใหญ่ๆ ในกทม. และเมืองส าคญัๆ  รวมไปถึงพื้นท่ีขนาดเล็ ก 
[57]  การตลาดเชิงกิจกรรมจึงกลายมาเป็นส่ิงท่ีควบคู่ไปกบัการโฆษณาในปัจจุบนัอยา่งขาดเสียไม่ได้
เลยทีเดียว 
 
การด าเนินการตลาดเชิงกิจกรรมจะสามารถใชใ้หผ้ลอยา่งดียิง่ ตอ้งควบคู่ไปกบัการท าโปรโมชัน่ท่ี
เหมาะสม  มีความคิดสร้างสรรคท่ี์แตกต่างจากคู่แข่ง   กลยทุธ์ใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรม  มีประโยชน์มี
หลายประการ เช่น 
 1. ท าใหเ้กิดการเผยแพร่ในส่ือต่าง ๆ โดยไม่เสียเงิน ทั้งน้ีกิจกรรมนั้นตอ้งน่าสนใจมีจุดใหส่ื้อ
อยากน าเสนอ 
 2. ท าใหไ้ดก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ท่ีชดัเจน เน่ืองจากสามารถเลือกกิจกรรมท่ีอยูใ่นความสนใจ
ของลูกคา้เป้าหมาย  สร้างโอกาสใหเ้ขารู้จกัและชอบ “ตราสินคา้” มากข้ึน 
 3. ส าหรับส่ือมวลชน  กลยทุธ์น้ีนอกจากส่ือมวลชนจะเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ใหฟ้รีแลว้ ยงั
ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือไดดี้อีกดว้ย หากเชิญส่ือมวลชนไปเยีย่มชมงานหรือโรงงานหรือกิจกรรม   
ดงันั้นหลกัส าคญัในการท าการตลาดเชิงกิจกรรมคือ  “แปลก ใหม่ ใหญ่ ดงั” ไม่ซ ้ าใคร 
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กิจกรรมท่ีจดัอยา่งต่อเน่ืองยอ่มช่วยสร้าง “บุคลิกภาพของตราสินคา้ ” (Brand Personality)" กรณีการ
สร้างตราสินคา้ใหโ้ดดเด่น อาทิ “กระทิงแดง เอก็ซ์ตร้า ” ท่ีเลือกจดัการแข่งขนักีฬาผาดโผน “Extreme 
Games” เช่นจกัรยานผาดโผน สเก็ตบอร์ด เจต็สกี ฯลฯ อยา่งต่อเน่ือง จนสามารถสร้างบุคลิกภาพใหม่
ใหต้ราสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีไดผ้ลทั้งในดา้นการสร้างการรับรู้ของตราสินคา้และการ
สร้างยอดขายหากมีการจดัการส่งเสริมการขายพร้อมกนัดว้ย จึงเป็นการใชง้บประมาณดา้นการตลาดท่ี
ไดผ้ลกวา่การท าประชาสัมพนัธ์ หรือการโฆษณา   โดยสรุปการจดัท ากิจกรรมพิเศษตอ้งพิจารณา
หลกัการต่อไปน้ี [63] 
 1. กิจกรรมท่ีเลือกจดั ตอ้งมีลกัษณะสอดคลอ้งกบับุคลิกภาพของตราสินคา้ 
 2. ช่ือของกิจกรรมท่ีจดั ตอ้งมีช่ือของตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
 3. เคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ของกิจกรรม ตอ้งมีโลโกข้องตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
 4. ตอ้งมีป้ายหรือโลโกข้องตราสินคา้ในบริเวณงานอยา่งทัว่ถึง 
 5. ควรมีสัญลกัษณ์ประจ างาน (Mascot) เพื่อสร้างความสะดุดตา คึกคกั เป็นท่ีน่าสนใจ 
 6. ควรเชิญส่ือมวลชนมาร่วมงานมาก ๆ 
 7. ตอ้งมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ อยา่งเพียงพอ ทั้งก่อนและหลงัการจดักิจกรรม 
 8. ควรเชิญผูมี้ช่ือเสียงหรือผูท่ี้สังคมส่วนใหญ่รู้จกัมาร่วมกิจกรรมในงาน เช่น ดารา นกัร้อง 
นกักีฬา ท่ีมีช่ือเสียง 
 9. ควรใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ 
 
อีกเหตุผลหน่ึงท่ีท าใหก้ารตลาดเชิงกิจกรรมไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็วเน่ืองมาจากการท่ีลูกคา้หรือ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความแตกต่างกนัมากข้ึน ทั้งในรสนิยม กิจกรรม รวมถึงวธีิการรับส่ือ  ท าให้
ลูกคา้แต่ละกลุ่มต่างมีความตอ้งการหรือพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปมากข้ึน  อีเวน้ทห์รือกิจกรรม
จึงเขา้มาท าหนา้ท่ีตรงน้ีแทน  เพื่อเจาะลูกคา้เฉพาะกลุ่ม สนองความตอ้งการไดอ้ยา่งแทจ้ริง ถึงแมว้า่
กลุ่มลูกคา้จะเล็กลงแต่การเขา้ถึงลูกคา้ตวัจริงได ้ก็ยอ่มเพิ่มโอกาสในการขายไดดี้กวา่   ดงัการศึกษา
ของจิตรภทัร์ จึงอยูสุ่ข [64] ท่ีด าเนินการ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการมีส่วนร่วมในการตลาดเชิง
กิจกรรม กบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติต่อสินคา้ กบั
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งความภกัดีต่อตราสินคา้ กบัการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของการมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม 
ทศันคติ ควมภกัดีต่อตราสินคา้ กบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในสินคา้ความเก่ียวพนัสูงและสินคา้
ความเก่ียวพนัต ่า ซ่ึงการตลาดเชิงกิจกรรมหมายถึงเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดชนิดหน่ึง ท่ีส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภคโดยตรง ดว้ยการจดักิจกรรมพิเศษหรือเหตุการณ์พิเศษข้ึนมา เพื่อมีวตัถุประสงคท่ี์จะส่ือ
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สารตราสินคา้ และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้หรืองคก์ร ลกัษณะของการวจิยัในคร้ังน้ีเป็น
การวจิยัเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอยา่งศึกษาคือชายและหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-24 ปี และอาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 600 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน เคร่ืองมือท่ีใชใ้ในการวจิยัคือ
แบบสอบถาม ขอ้มูลท่ีไดม้าน ามาวเิคราะห์ทางสถิติโดยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย การ
วเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบวา่ใน
สินคา้ความเก่ียวพนัธต ่านั้น การมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือ ทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัดา้นทศันคติต่อสินคา้เป็นเพียงปัจจยัตวัเด่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค   และขณะท่ีในสินคา้ความเก่ียวพนัสูงนั้นพบวา่ การมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิง
กิจกรรม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ความภกัดีต่อ
ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัดา้นการมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม 
และความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นสองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ความเก่ียวพนัสูงของ
ผูบ้ริโภ ค   และ ผลการวจิยั โดยสรุปแลว้ก็ พบวา่  การมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  การศึกษาดงักล่าวจึงยิง่สะทอ้นความส าคญัและ
ประสิทธิผลของการตลาดเชิงกิจกรรมต่อการตลาดเชิงรุกในปัจจุบนัมากยิง่ข้ึน 
 
หากแต่การท าการตลาดเชิงกิจกรรมใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดไม่ใช่เพียงความเหมาะสมหรือสอดคลอ้ง
กบัรสนิยมหรือความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น  แต่ยงัจะตอ้งเป็นกิจกรรมท่ีโดดเด่น และ
น่าสนใจดว้ย   เพื่อผลในการประชาสัมพนัธ์ สามารถดึงดูดส่ือมวลชนใหน้ าเสนอเป็นข่าว   การ
จดัการตลาดเชิงกิจกรรมจึงตอ้งมีการวางแผนอยา่งเป็นขั้นเป็นตอนดว้ย  ตวัอยา่งเช่น การตลาดเชิง
กิจกรรมของบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองประดบัแห่งหน่ึงอาจจะจดังานภาคเชา้ใหมี้การประกวดหรือแข่งขนั
ออกแบบเคร่ืองประดบัอญัมณี   ช่วงบ่ายอาจจะมีการเสวนาเร่ืองการลงทุนใ นอญัมณีหรือเสวนากบั
นกัวชิาการ    ส่วนภาคค ่าเป็นการจดัปาร์ต้ีเพื่อเป็นข่าวในเชิงสังคมและบนัเทิง   จึงจะเห็นวา่การ
จดัการตลาดเชิงกิจกรรมงานหน่ึงๆ มีความจ าเป็นจะตอ้งวางกลยทุธ์ใหดี้เพื่อใหส้ามารถสร้าง
ประโยชน์กลบัมาในเชิงการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดดี้ท่ีสุด 
 
การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้นบัวนัจะแพร่หลาย แต่ปัญหาท่ีจะตอ้งพิจารณาและ
วางแผนอยา่งรอบคอบ  คือการสร้างการตลาดเชิงกิจกรรมใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้
และสามารถเผยแพร่ข่าวสารแก่คนส่วนใหญ่ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  การท ากิจกรรมอาจจดัข้ึนเพื่อ
สร้างการรับรู้เก่ียวกบั “ตราสินคา้” (Brand Awareness) เพียงอยา่งเดียวหรือเพื่อส่งเสริมการขายไป
พร้อมกนัก็ได ้  ท่ีส าคญัคือตอ้งเตรียมพนกังานผูรั้บผดิชอบไปใหพ้ร้อมและพอเพียง   การตลาดเชิง
กิจกรรมท่ีดีจะตอ้งมีการประสานงานกนัระหวา่งฝ่ายการตลาด และฝ่ายประชาสัมพนัธ์  ตอ้งวาง
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ขั้นตอนและกระบวนการของกิจกรรมก่อนงาน ระหวา่งงาน  และภายหลงังานเพื่อสร้างความพึงพอใจ
และสร้างความจดจ าในตราสินคา้ต่อผูบ้ริโภคอยา่งย ัง่ยนื  และในขณะเดียวกนัตอ้งบรรลุเป้าหมายของ
การจดังานท่ีวางไวต้อนตน้จึงจะถือไดว้า่เป็นการท าการตลาดเชิงกิจกรรมอยา่งเหมาะสม 
 
กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด จะตอ้งมีการวเิคราะห์ตลาดซ่ึงมีความส าคญัต่อธุรกิจเป็นอยา่งมาก 
เพราะการท่ีผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการจะตอ้ง ตดัสินใจด าเนินการอยา่งไร จ าเป็นตอ้งอาศยัสารสนเทศ
มาประกอบการตดัสินใจก าหนดนโยบาย วางแผนจดัองคก์าร การปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการ
ด าเนินงานทางการตลาดใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ซ่ึงการวเิคราะห์ตลาดมีประโยชน์ดงัต่อไปน้ี  
[63] 
 1.  ช่วยช้ีแนวทางการผลิตสินคา้หรือบริการ ท าใหผู้ผ้ลิตรู้วา่  เขาควรผลิตสินคา้อะไรเป็น
จ านวนเท่าใด 
 2.  ช่วยช้ีแนวทางการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะท าใหผู้ผ้ลิตรู้วา่ ราคาท่ีเหมาะสมควรเป็น
เท่าไร 
 3. ช่วยช้ีแนวทางการจดัจ าหน่าย ท าใหผู้ผ้ลิตรู้วา่จะจดัจ าหน่ายอยา่งไร ช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมควรใชช่้องทางใด 
 4. ช่วยช้ีแนวทางการส่งเสริมการตลาด ท าใหผู้ผ้ลิตรู้วา่ควรส่งเสริมการตลาดอยา่งไร ควร
สร้างส่ิงดึงดูดใจในตวัสินคา้เพื่อใหเ้กิดการซ้ืออยา่งไร    เม่ือไร   เวลาใด 
 5. ท าใหผู้ผ้ลิตทราบผลการด าเนินงาน ยอดขาย ส่วนครองตลาด ตน้ทุนและก าไร 
 6.  ช่วยใหผู้ผ้ลิตทราบสารสนเทศเก่ียวกบัการซ้ือการขายและความตอ้งการสินคา้ ท าใหท้ราบ
แนวโนม้ ยอดขายสินคา้แต่ละชนิดมีประโยชน์ในการพยากรณ์ยอดขาย และก าหนดอาณาเขตขาย 
 7. การวจิยัผลิตภณัฑช่์วยช้ีแนวทางการปรับปรุงเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ ์
 8. การวจิยัโฆษณาช่วยใหส้ามารถสร้างอิทธิผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคได ้
 9. การวจิยัการส่งก าลงับ ารุงทางการตลาดช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการขนส่ง ช่วยลดค่าใชจ่้าย
ลงได ้
 10. ช่วยในการประเมินผลการปฏิบติังานของหน่วยงานขาย 
 

2.8 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
เน่ืองจากความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงยอดปรารถนาของนกัการตลาดท่ีพยายามสร้างข้ึนการ
ทราบถึงจิตวทิยาของผูบ้ริโภคทางการตลาดยอ่มสอดคลอ้งโดยตรงกบัความจ าเป็นท่ีนกัการตลาดตอ้ง
เขา้ไป เพื่อปรับปรุงกลยทุธทางการตลาดใหไ้ปในทางทิศทางเดียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
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นอกจากน้ีปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งยิง่ต่อความส าเร็จในการด าเนินงานการตลาดก็คือความรู้เก่ียวกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูบ้ริหารการตลาดจ าเป็นตอ้งท าการวเิคราะห์ปัจจยัถึงความตอ้งการ ทศันคติ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 

2.8.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค [63] หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาใหไ้ดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการทั้งน้ีรวมหมายถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาก่อนแลว้ 
และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 
 
ศุภกร เสรีรัตน์ [65] กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
สินคา้และใชบ้ริการ  (ผลิตภณัฑ)์โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อน
และหลงัการกระท า 
 
จากค ากล่าวขา้งตน้สารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ
บริการท่ีสามารถสร้างความพอใจในการซ้ือใหแ้ก่ผูซ้ื้อมากท่ีสุด 
 

2.8.2 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer Behavior Model) 
เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุ้ น 
(Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Black 
Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้ก็จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s response)หรือการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase Decision) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี [63] 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย  (Inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก  (Outside stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจและจบัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อ
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหซ้ื้อสินคา้  (Buying Motive) ส่ิง
กระตุน้เป็นเหตุใหซ้ื้อดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้

 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งตดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์รซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
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  - ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ี
มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

  - ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี  (Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นการฝากถอนเงิน
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

  - ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง  (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

  - ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ
จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องด า  (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ  (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อปัจจยัต่างๆ 
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงรายละเอียดใน
แต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน 
คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงในหวัขอ้กระบวนการตดัสินใจ ซ้ือของผูซ้ื้อ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ  
(Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัต่อไปน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์( Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มี
ทางเลือก คือนมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ สมมติวา่ผูบ้ริโภคเลือกนมสด 
  3.2 การเลือกตราสินคา้  (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือก 
ยีห่อ้ โฟร์โมสต ์มะลิ  เป็นตน้ 
  3.3 การเลือกผูข้าย  (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้ใดหรือ
ร้านใกลบ้า้นใด 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ  (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 
กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมกล่อง 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ  (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึง
กล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 
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2.8.3 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้น
ต่างๆและเพื่อจะจดัส่ิงกระตุน้การตลาดใหเ้หมาะสม 
 
เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีไม่
สามารถคาดคะเนได ้ งานของผูข้ายและนกัการตลาดคือ คน้วา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิด
ไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการ
ตลาดคือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้  เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆให้
กระตุน้และสามารถสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมาย  ไดถู้กตอ้ง 
 
ลกัษณะของผู้ซ้ือได้รับอทิธิพลจากปัจจัยด้านวฒันธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัย
ด้านจิตวทิยา  มีรายละเอียดดงัน้ี [65] 

1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม  (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไว้
ดว้ยกนัวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น
วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันะรรมกลุ่มยอ่ย หรือขนบธรรมเนียมประเพณีของสังคม 

 1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน  (Culture) เป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการการซ่ือและพฤติกรรม
ของบุคคล ตวัอยา่งลกัษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ไดแ้ก่ 
รักความอิสระ รักพวกพอ้ง มีใจเอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่ชอบความโอ่อ่า ปัจจยัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการ
บริโภคสินคา้ เช่น การซ้ือรถยนต ์การท าบุญ การเล้ียงเพื่อน การแต่งกาย เป็นตน้ 

 1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยหรือขนบธรรมเนียมประเพณีของสังคม  (Subculture) วฒันธรรม
กลุ่มยอ่ยมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์แตกต่างกนัท าใหว้ฒันธรรมยอ่ยแต่
ละกลุ่มจะมีพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคแตกต่างกนัและในกลุ่มเดียวกนัจะมีพฤติกรรมท่ี
คลา้ยคลึงกนั ตวัอยา่งการซ้ืออาหารในแต่ละกลุ่มในแต่ละกลุ่มวฒันธรรมจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 
การเสนอขายผลิตภณัฑใ์นเขตทอ้งท่ีตอ้งค านึงวา่เป็นท่ีตอ้งการของวฒันธรรมยอ่ยหรือไม่ และตอ้ง
ค านึงวา่ผลิตภณัฑน์ั้นไม่ขดัต่อวฒันธรรมพื้นฐานหรือวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย 

  ก. กลุ่มเช้ือชาติ  (Nationality Groups) เช้ือชาติต่างๆ ไดแ้ก่ ไทยจีน องักฤษ อเมริกนั 
เป็นตน้ แต่ละเช้ือชาติมีกิจกรรม รสนิยม ความชอบ และการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

  ข. ศาสนา (Religious Groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธศาสนา ชาวคริ สต ์
เป็นตน้ แต่ละกลุ่มมีความชอบและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนั  ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อการบริโภคผลิตภณัฑ ์

  ค. กลุ่มสีผวิ (Racial Groups) กลุ่มสีผวิต่างๆ เช่นผวิด า ผวิขาว ผวิเหลือง แต่ละกลุ่ม
จะมีแบบของวฒันธรรมและทศันคติท่ีแตกต่างกนั 
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  ง. พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์  (Geographical Areas) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ท าใหเ้กิดลกัษณะ
การด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัดว้ย 

 1.3 ชั้นของสังคม  (Social Class) การจดัล าดบับุคคลในสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกนัจากระดบัสูงไปหาต ่า  ส่ิงท่ีน ามาแบ่งชนชั้นในสังคมคือ อาชีพฐานะ รายได ้
ตระกลูหรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหนา้ท่ี บุคลิกลกัษณะของบุคคล การศึกษา ชนชั้นของสังคมเป็น
แนวทางในการแบ่งส่วนตลาดและก าหนดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์และศึกษาความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย รวมทั้งจดัส่วนประสมทางการตลาดใหส้ามารถสนองความตอ้งการได้
ถูกตอ้งชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได3้ระดบั และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั ลกัษณะส าคญั
ของสังคมมีดงัน้ี 

  - บุคคลในสังคมมีแนวโนม้ท่ีจะประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกนั 
  - บุคคลจะถูกจดัล าดบัสูง หรือต ่าตามต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น 
  - ชนชั้นของสังคม นั้น แบ่งตามปัจจยัต่าง  ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น อาชีพ รายได ้ฐานะ

ความเป็นอยู ่และความประพฤติ 
 1.4 ชนชั้นของสังคมเป็นล าดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนั และบุคคลสามารถเปล่ียนชนชั้น

ของสังคมใหสู้งหรือต ่าลงได ้ลกัษณะชนชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้  3 ระดบั และกลุ่ม
ยอ่ยไดท้ั้งหมด 6 ระดบัคือ 

  1.4.1 ระดบัสูง (Upper Class) แบ่งออกเป็นกลุ่มยอ่ยได2้กลุ่มคือ 
    (1) ระดบัสูงอยา่งสูง  (Upper Upper Class) ไดแ้ก่ ผูดี้เก่า และไดรั้บมรดก

จ านวนมาก เน่ืองจากกลุ่มน้ีมีอ านาจซ้ือพอเพียง สินคา้ท่ีมีเป้าหมายท่ีกลุ่ม ไดแ้ก่ สินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น 
เพชร รถยนต ์ราคาแพง บา้นราคาแพง 

    (2) ระดบัสูงอยา่งต ่า  (Lower Upper Class) ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัสูง เศรษฐี 
สินคา้ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายท่ีกลุ่มน้ีคลา้ยคลึงกบัขอ้แรก 

  1.4.2 ระดบักลาง (Middle Class) แบ่งออกเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่มคือ 
    ( 1) ระดบักลางอยา่งสูง  (Upper Middle Class) ไดแ้ก่ผูไ้ดรั้บความส าเร็จใน

อาชีพพอสมควรสินคา้ท่ีเป็นเป้าหมายในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ บา้น เส้ือผา้ รถยนตท่ี์ประหยดัน ้ามนั 
เฟอร์นิเจอร์และของใชใ้นครัวเรือน 

    ( 2) ระดบักลางอยา่งต ่า  (Lower Upper Class) ไดแ้ก่ พนกังานระดบั
ปฏิบติังาน สินคา้ ท่ีมีเป้าหมายในกลุ่มน้ีเป็น สินคา้ราคาปลานกลาง เช่น สินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั 

  1.4.3 ระดบัต ่า (Lower Class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่มคืออ 
    ( 1) ระดบัต ่าอยา่งสูง  (Upper Lower Class) ไดแก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานและมี

ทกัษะพอสมควร สินคา้ท่ีมีเป้าหมายในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพและราคาประหยดั 
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    ( 2) ระดบัต ่าอยา่งต ่า ( Lower Lower Class) ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมีรายไดต้  ่า 
สินคา้ท่ีมีเป้าหมายในกลุ่มน้ีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบัขอ้ขา้งตน้ 

2. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิท ธิพล
ต่อการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานของผูซ้ื้อ 

 2.1 กลุ่มอา้งอิง  (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง แบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 

  - กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
  - กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ 

และกลุ่มร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง  ๆ ในสังค ม  ทั้งน้ี กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม
ทางดา้นการเลือกพฤติกรรม และการด าเนินชีวติ รวมทั้งทศันคติและแนวคิดบุคคล เน่ืองจากบุคคล
ตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่มจึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างๆจากกลุ่มอิทธิพล 

 2.2 ครอบครัว  (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซ้ือของครอบครัว การเสนอขายสินคา้
ก็ตอ้งค านึงถึงลกัษณะการอุปโภค บริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยโุรป ซ่ึงจะมีลกัษณะ
แตกต่างกนั 

 2.3 บทบาทและสถานะ  (Roles and Status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่างๆบุคคลจะมีบทบาทและสถานะแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวดีิโอของครอบครัวหน่ึง จะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

3. ปัจจยัส่วนบุคคล  (Personal Factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ การไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอน วฏัจกัรครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพแนวความคิดส่วนบุคคล 

 3.1 อายุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนัมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 , 6-11,12-19,20-34,35-49,50-64 ข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัชอบทดทดสอง
ของแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

 3.2 ขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว ( Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนการด าดงชีวติของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนการเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของคนท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั วฏัจกัรครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

 3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
สินคา้ และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้ท่ีจ  าเป็น ประธานกรรมการ
บริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง 
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  3.4 โอกาสทางธุรกิจ ( Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะ
กระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมสินทรัพย์
อ านาจการซ้ือและทศันคติการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การ
ออกแบบและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่ามีรายได ้กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑก์ารจกั
จ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตสินคา้คงคลงั และวธีิการต่างๆ เพื่อป้องกนัขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
  3.5 การศึกษา(Education) ผูมี้การศึกษาสูงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
  3.6 รูปแบบการด ารงชีวติ ( Life Style) รูปแบบการด ารงชีวติข้ึนกบัวฒันธรรมชั้นของ
สังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัแบบ
การด ารงชีวติ ตวัอยา่ง แบบการด ารงชีวติท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ คนท่ีชอบเท่ียวกลางคืน 
ชอบการพกัผอ่นหยอ่นใจ การบริโภคอาหารนอกบา้น หรือเคร่ืองดองของเมา ส่วนคนท่ีสมถะจะ
บริโภคสินคา้จ าเป็น อ่านหนงัสือ 
  3.7 บุคลิกลกัษณะ( Personality) บุคลิกลกัษณะจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
บุคลิกลกัษณะ หมายถึง ทศันคติและนิสัยของบุคคล แต่ละคนมีนิสัยและทศันคติท่ีแตกต่างกั น 
กล่าวคือ  เป็นคนละเอียดลออ คนใจร้อน คนขยนั คนเปิดเผย คนคิดสร้างสรรค ์คนมีระเบียบ ตวัอยา่ง 
คนคิดสร้างสรรคจ์ะเป็นทดดลองผูใ้ชสิ้นคา้แบบริเร่ิม คนละเอียดลออจะพอใจสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี
ราคาเหมาะสม 
 4. ลกัษณะทางจิตวทิยา(Phychological Characteristics) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล
จากกระบวนการทางจิตวทิยา 4 อยา่งคือ การจูงใจ ความเขา้ใจ ความรู้ ความเช่ือ ทศันคติ และการ
เรียนรู้ 
  4.1 การจูงใจ( Motivation) เป็นวธีิการท่ีชกัน าพฤติกรรมของบุคคลใหป้ฏิบติัตาม
วตัถุประสงคพ์ฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีส่ิงจูงใจ( Motive) มีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการ( Needs)  โดยอาศยัส่ิงจูงใจหรือส่ิงท่ีกระตุน้ทางการตลาด  การท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ 
อยา่งไรนั้นตอ้งศึกษาความตอ้งการของมนุษย ์ความตอ้งการของมนุษยป์ระกอบดว้ยความตอ้งการ
ทางดา้นร่างกาย ดา้นจิตใจ ซ่ึงเป็นสถานะทางจิตวทิยา เช่น ความตอ้งการ ความรัก ความเช่ือถือ และ
อ่ืนๆ ความตอ้งการจะถูกกระตุน้ใหเ้กิดข้ึนอยา่งรุนแรง และมีผลจูงใจใหบุ้คคลหาส่ิงบ าบดัความ
ตอ้งการของตน 
 
นกัการตลาด [63] ไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษย ์ทฤษฎีท่ีมีเสียงมากคือ ทฤษฎีจูงใจของมาสโลว์
และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์
  4.2 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory of Motivation) มีขอ้สรุปดงัน้ี 
   - บุคคลมีความตอ้งการหลายประการ และเป็นความตอ้งการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด 
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   - ความตอ้งการจะมีความตอ้งการแตกต่างกนั ดงันั้น จึงสามารถจดัล าดบัความส าคญั
ต่อการใช ้(Hierarchy of Needs) 
   - บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือส าคญัมากกวา่ก่อน 
   - เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีบ าบดัความตอ้งการแลว้ความจ าเป็นส่ิงนั้นจะหมดไป 
   - บุคคลจะเร่ิมสนใจความตอ้งการท่ีส าคญัรองลงมาอยา่งอ่ืนต่อไปตามทฤษฎีของ
มาสโลวค์วามตอ้งการล าดบัส าคญั สามารถแบ่งได ้5 ระดบั จากต ่าไปหาสูงดงัน้ี   
    1) ความตอ้งการของร่างกาย ( Physiolocal Needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐานเพื่อ
ความอยูร่อด เช่น อาหาร อากาศ น ้าด่ืม ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ความตอ้งการพกัผอ่น 
และความตอ้งการทางเพศ 
    2) ความตอ้งการความปลอดภยั ( Safety Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกวา่
ความตอ้งการเพื่อความอยูร่อด หลงัจากท่ีมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองในคร้ังแรกแลว้จะเพิ่มความ
ตอ้งการท่ีระดบัสูงข้ึน คือ ความตอ้งการความปลอดภยั  ซ่ึงประกอบดว้ยความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน 
ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความคุม้ครองจากอนัตรายท่ีจะมีต่อร่างกาย เช่น อุบติัเหตุ อาชญากรรม เป็น
ตน้ ผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นความปลอดภยั เช่น ประกนัภยั เป็นตน้ 
    3) ความตอ้งการยอมรับและความรัก (Belongingness and Love Needs) เป็นความ
ตอ้งการการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม และบุคคลท่ีส าคญัส าหรับรวมกลุ่มรวมทั้งความรักจากสามชิ
ในกลุ่มดว้ย สินคา้ท่ีสามารถสนองความตอ้งการดา้นน้ีไดแ้ก่ ของขวญั ส.ค.ส. เคร่ืองแบบ ดอกไมเ้ป็น
ตน้ 
    4) ความตอ้งการความนบัถือ ความยกยอ่ง และสถานะจากสังคม ( Esteem and 
Status Needs) เป็นความพยายามท่ีจะใหมี้ความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืน รวมทั้งความตอ้งการมี
อ านาจ ความส าเร็จ ความรู้ ความสามารถ ร ่ ารวย มีช่ือเสียง และเกียรติ สินคา้ท่ีสนองความตอ้งการ
ดา้นน้ี ไดแ้ก่ บา้นหรู รถยนตร์าคาแพง และแหวนเพชร เป็นตน้ 
    5) ความตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวติ ( Self-Actualization Needs) เป็น
ความตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคล การท่ีบุคคลบรรลุถึงความตอ้งการในชั้นน้ีก็จะไดรั้บการยกยอ่ง
เป็นบุคคลพิเศษ เช่น ความนึกคิดอยากเป็นรัฐมนตรี นกักีฬาท่ีมีความสามารถ นกัร้องหรือนกัแสดงท่ี
มีช่ือเสียง เป็นตน้ ผลิตภณัฑท่ี์สามารถสนองความตอ้งการในขอ้น้ี ไดแ้ก่ ล็อตเตอร่ี ศลัยกรรมตกแต่ง  
ปริญญาบตัร รวมทั้งกิจกรรมชิงโชคและการแข่งขนัต่างๆเป็นตน้ 
 
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษาความตอ้งการในแต่ละขั้นตอนของมนุษย ์บริษทัพิจารณาวา่
ผลิตภณัฑข์องบริษทัสามารถสนองความตอ้งการการอะไรบา้ง แลว้ใชเ้คร่ืองมือการตลาดต่างๆเพื่อจูง
ใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑข์องบริษทั 
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  4.3 ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์( Freud’s Theory of Motivation) ฟรอยดพ์บวา่บุคคลไม่
รู้สึกถึงส่ิงกระตุน้พฤติกรรมอยา่งแทจ้ริง  เพราะวา่ส่ิงกระตุน้ไดก้ าหนดรูปร่างตั้งแต่ตอนเป็นเด็กจาก
กระบานการทางสังคม ตามทฤษฎีของฟรอยดเ์ด็กอยูใ่นโลกท่ีมีส่ิงกระตุน้ตามสัญชาติญาณและ
พยายามท าตามความประสงคโ์ดยการแสดงออกทางการร้องไหห้รือไขวค่วา้ เม่ือไม่เป็นท่ีพอใจจะท า
ใหเ้กิดความขบัขอ้งใจและพยายามท าใหชี้วติส าเร็จดว้ยวธีิต่างๆ จิตใจของเด็กจะเพิ่มความยุง่เหยงิเม่ือ
เจริญเติบโตข้ึน 
 
ฟรอยดพ์บวา่พฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความส านึกพื้นฐาน 3 ระดบัคือ 
  ก) อิด (Id) เป็นความรู้สึกแอบแฝงท่ีคอยสะสมข้ึน และเป็นสัญชาติญาณท่ีติดตวัมาแต่
ก าเนิดโดยทัว่ไปจะเป็นความตอ้งการพื้นฐานทางธรรมชาติของมนุษย ์เช่น ความตอ้งการทางเพศ
ความตอ้งการในการแสวงหาความพอใจท่ีเขาตอ้งการในดา้นต่างๆ 
  ข) อตัตา หรืออีโก (Ego) เป็นศูนยก์ลางความรู้สึกส าหรับการวางแผนเพื่อใหไ้ดรั้บความ
พอใจ และท าหนา้ท่ีค่อยเหน่ียวร้ังท าความเขา้ใจความตอ้งการจากอิดใหแ้สดงออกในวถีิทางท่ี
เหมาะสมสอดคลอ้ง กบัการยอมรับทางสังคม 
  ค) อธิอตัตา หรือซุปเปอร์อีโก  (Super Ego) เป็นสภาพจิตใตส้ านึกซ่ึงพฒันามาจากอีโก
โดยผา่นกระบวนการการรับประสบการณ์ต่างๆ ซุปเปอร์อีโกเป็นกฎทางวฒันธรรม และศีลธรรมซ่ึง
จะน าพฤติกรรมของคนใหอ้ยูใ่นธรรมนองครองธรรม การลงโท ษ   โดยส าหรับใน การจูงใจ
พฤติกรรมของมนุษย ์ไม่ใช่ส่ิงท่ีท าไดง่้ายและเป็นส่ิงท่ีมองไม่ชดัเจน นกัการตลาดจะน าทฤษฎีการจูง
ใจของฟรอยดม์าใชใ้นการเสนอผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งค านึงถึงการจูงใจผูซ้ื้อทางดา้นจิตวทิยา โดย
พิจารณาวา่กิจกรรมทางการตลาดไดท้  าหนา้ท่ีจูงใจผูซ้ื้อทางจิตวทิยาหรือไม่ 
  4.4 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบ วนการท่ีบุคคลเลือกจดัประเภทตีความและรับรู้
ขอ้มูลท่ีไดรั้บบุคคลท่ีถูกกระตุน้ใหต้ดัสินใจปฏิบติัจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนับุคคลสองคนในภาวะท่ี
ถูกกระตุน้อยา่งเดียวกนัและสถานการณ์อยา่งเดียวกนัจะปฏิบติัต่างกนั เน่ืองมาจากรับรู้ความรู้ท่ี
แตกต่างกนัประสบการณ์ในอดีตท่ีต่างกนั 
 
สาเหตุท่ีบุคคลมีความเขา้ใจท่ีแตกต่างกนั จากสถานการณ์เดียวกนันั้นเร่ิมจากบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 อยา่ง คือ เห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน สัมผสั และรส แต่ระคนจะเกิดความรู้สึกรับรู้
และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกตามวธีิของตนการรับรู้ของบุคคลจะข้ึนกบั 3 ประการ คือ ลกัษณะ
ของส่ิงกระตุน้ ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่ิงกระตุน้กบัส่ิงแวดลอ้ม และสถานะแต่ละบุคคล 
  4.5 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์
ของแต่ละบุคคล การเรียนรู้ของบุคคล นั้น ๆ ไดรั้บส่ิงกระตุน้ ( Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง 
(Response) นั้น 
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นกัการตลาดจะใชแ้นวคิดน้ีดว้ย การโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก ( เป็นส่ิงกระตุน้ ) เพื่อท าใหเ้กิดการซ้ือ และ
ใชสิ้นคา้เป็นประจ า ( เป็นการตอบสนอง ) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลของหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ 
ความเช่ือ และประสบการณ์ในอดีต 
 
ในทางปฏิบติัของนกัการตลาดจะอาศยัทฤษฎีการเรียนรู้ก็คือ เสนอเคร่ืองมือการตลาด ซ่ึงถือเป็นส่ิง
กระตุน้ ใหส้อดคลอ้งกบัความประสงคข์องผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม คือเกิดการ
ซ้ือข้ึนมา 
 

2.8.4 โครงสร้างในสมองหรือข้อมูลสะสมในสมองกบัพฤติกรรมของมนุษย์ 
ทฤษฎีโครงสร้างในสมองหรือขอ้มูลสะสมในสมองและพฤติกรรมของมนุษย์   เป็นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการแสดงออกภายนอกของมนุษย์   ซ่ึงผูรั้บข่าวสารจะตอ้งเกิดความเขา้ใจในข่าวสารก่อนแลว้จึงมี
พฤติกรรมตามมา [66] 

 
ทฤษฎีโครงสร้างในสมองหรือขอ้มูลสะสมในสมอง   จะเก่ียวขอ้งกบัการเกิดความรู้ ความเขา้ใจ   
เปล่ียนจากการท่ีไม่รู้เป็นรู้   เปล่ียนจากรู้นอ้ยเป็นรู้มาก   ดงันั้นในการส่ือสารจึงตอ้งใหข้่าวสารท่ี
เรียกร้องใหเ้กิดความสนใจ  เขา้ใจ  และรู้เร่ืองโดยใชภ้าษาและค าพดูท่ีชดัเจน 

 
ทฤษฎีพฤติกรรม  จะเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมโดยเปล่ียนจากไม่ท าเป็นการท า   เปล่ียน
จากท าไม่เป็นใหเ้กิดการท าเป็น 

1. ส่ิงเร้า  (Stimulus)  หมายถึง  ส่ิงท่ีมากระตุน้ใหค้นมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือ
ก่อใหเ้กิดการตอบสนอง   แต่อยา่งไรก็ตามแมว้า่ทฤษฎีน้ีจะพดูถึงส่ิงเร้ากบัการตอบสนอง   แต่ก็มี
ความแตกต่างจากทฤษฎีทางจิตวทิยาท่ีเรียกวา่   ส่ิงเร้า – การตอบสนอง   ซ่ึงเป็นทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการ
ทดลองดว้ยส่ิงเร้า   ก่อใหเ้กิดหรือไปสู่ปฏิกิริยาตอบสนอง   ตวัอยา่ง  นกัจิตวทิยาท่านหน่ึงไดท้  าการ
ทดลองดว้ยการน าอาหารมาใหสุ้นขักินพร้อมกบัสั่นกระด่ิง   เม่ือสุนบัเห็นอาหารก็จะน ้าลายไหลและ
เน่ืองจากทุกคร้ังมนัจะไดย้นิเสียงกระด่ิงพร้อม ๆ   กบัการเห็นอาหาร   ดงันั้นในคร้ังต่อ ๆ   ไปแมว้า่จะ
เห็นอาหาร  แต่เม่ือไดย้นิเสียงกระด่ิงสุนขัจะน ้าลายไหลเหมือนเดิม   เพราะมนัเคยชินวา่เสียงกระด่ิง
เป็นท่ีมาของอาหารนัน่เอง 
 
 
 
 

รูปที ่2.2 แสดงกระบวนการทดลองดว้ยส่ิงเร้า (Stimulus) 

เสียงกระด่ิง + อาหาร                              น ้ าลายไหล  
เสียงกระด่ิง                                              น ้ าลายไหล  
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กล่าวไดว้า่เสียงกระด่ิงคือส่ิงเร้า  น ้าลายไหลเป็นปฏิกิริยาตอบสนอง  ทฤษฎีCognitive  ก็มีความเช่ือวา่
ส่ิงเร้าน าไปสู่ปฏิกิริยาตอบสนองเช่นกนั   แต่แตกต่างกนัตรงท่ีทฤษฎีน้ีไม่เช่ือวา่ส่ิงเร้าจะน าไปสู่
ปฏิกิริยาตอบสนองทนัที  แต่จะมีกระบวนการทางสมองเกิดข้ึนตรงกลาง   ซ่ึงการท่ีมีกระบวนการทาง
สมองเกิดข้ึนตรงกลางน้ีเอง   เป็นตวัท่ีอธิบายใหเ้ราเขา้ใจวา่ท าไมส่ิงเร้าเดียวกนัจึงก่อใหเ้กิดการ
ตอบสนองหลายแบบ  (R1, R2, R3, และ R4)  นัน่หมายความวา่หากคนเรามีกระบวนการทางสมองท่ี
ไม่ตรงกนั  แมจ้ะพบส่ิงเร้าส่ิงเดียวกนั   ปฏิกิริยาตอบสนองนั้นก็จะไม่เหมือนกนั   ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลให้
กระบวนการทางสมองของละคนต่างคือ  ค่าความเช่ือ  ทศันคติ  ความรู้และความคิดเห็น  ดงัรูปท่ี  2.3 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที ่2.3 แสดงกระบวนการตอบสนองส่ิงเร้า (Stimulus) 
 

2. ทฤษฎีน้ีเช่ือวา่ส่ิงเร้าน าไปสู่กระบวนการตอบสนอง   หมายถึง  ปฏิกิริยาของละบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงเร้าหน่ึง ๆ  หรือส่ิงบอกเหตุเฉพาะอยา่ง   แต่ก่อนท่ีส่ิงเร้าจะน าไปสู่การตอบสนองนั้น  ก็จะมี
กระบวนการทางความคิดในสมองของมนุษยซ่ึ์งเปรียบเสมือนกล่องด า ตวัอยา่ง   การท่ีเราเห็นเงินของ
ใครวางไวเ้ป็นเร้าใจแต่การท่ีเราจะส่งคืนเจา้ของหรือเก็บไวเ้องนั้นข้ึนอยูก่บัระบบความคิดทางสมอง
ของเรา  เพราะฉะนั้นทฤษฎีน้ีเป็นทฤษฎีการส่ือสารท่ีใส่ใจศึกษาเรียนรู้ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในสมองโดยมี
ความเช่ือวา่พฤติกรรมการแสดงขา้งนอกนั้นจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงส่ิงท่ีอยูใ่นสมอง   จากการท่ีพยายาม
จะเขา้ใจกระบวนการความคิดน่ีเองทฤษฎีน้ีจึงเช่ือวา่จากส่ิงเร้า   (Stimulus)  ไปสู่การตอบสนอง   
(Response)  จะมีกล่องด า  (Black  box)  เป็นทางผา่นไม่วา่จะเป็นจากสายตาท่ีเห็น   จากหูท่ีไดย้นิ   หรื
อดจากมือท่ีไดส้ัมผสั  ทุกอยา่งจะเขา้ท่ีสมอง 

 
มนุษยเ์ราสามารถสัมผสัส่ิงเร้าไดด้ว้ยประสาทสัมผสั  แต่เม่ือเราไดย้นิอะไรแลว้เราจะแสดงออกต่อส่ิง
นั้นอยา่งไรข้ึนอยูก่บัวา่เราน าส่ิงนั้นผา่นสมองหรือไม่   ดงันั้นการท่ีเราไดย้นิเสียงเพลงแลว้เราปิดหรือ
เปิดใหด้งัข้ึนนั้นเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดจากการท่ีเราน าเสียงเพลงท่ีไดย้นิผา่นกระบวนการทางสมอง
นัน่เอง 
 

การตอบสนอง 1 
(Response) 

 

การตอบสนอง 2 
(Response) 

 

การตอบสนอง 3 
(Response) 

 

การตอบสนอง 4 
(Response) 

 

ส่ิงเร้า (Stimulus) 
 

R1 
 

R2 
 

R3 
 

R4 
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3. ทฤษฎีน้ีมองการท างานของคนเหมือนการมองคอมพิวเตอร์  คือ ส่ิงท่ีไดย้นิไดเ้ห็นได้
สัมผสัหรือล้ิมรสนั้นเปรียบเสมือนการไดรั้บขอ้มูล  (Input) แต่ในตวัเคร่ืองจะมีโปรแกรมท่ีจะน า
ขอ้มูลไปจดัการ (Throughput) อยูใ่นตวั ซ่ึงในทฤษฎีน้ีก็คือสมองของมนุษยน์ัน่เองแลว้ในท่ีสุดก็จะ
เกิดพฤติกรรม (Output) ท่ีมนุษยแ์สดงออกมา 
 
  
 

 

รูปที ่2.4 แสดงการมองขอ้มูลของคนเหมือนคอมพิวเตอร์ 
 
กวา่ท่ีคนเราจะโตจนเป็นผูใ้หญ่นั้นทุกคนไดถู้กสังคมตั้งโปรแกรมไว้   ซ่ึงการตั้งโปรแกรมของคนใน
สังคมนั้น  เรียกวา่  การเตรียมตวัคนเขา้สู่สังคม   (Socialization)  กระบวนการเตรียมตวัคนเขา้สู่สังคม   
กระท าโดยการใส่ระบบเขา้ไปในสมอง   โดยพอ่แม่   ครูอาจารย์  ระบบการศึกษา   ระบบการเมือง   
ความเช่ือทางศาสนา  ความเช่ือทางปรัชญา  ฯลฯ  จะเป็นปัจจยัท่ีช่วยในการใส่ระบบต่าง ๆ   จะเห็นได้
วา่คนแต่ละคนไดรั้บการป้อนขอ้มูลท่ีต่างกนั   เม่ือไดรั้บขอ้มูลต่างกนัจึงมีผลผลิตท่ีออกมาในรูปของ
พฤติกรรมท่ีไม่เหมือนกนั 

4. ทฤษฎีน้ีเช่ือวา่ความคิดเป็นผูก้  าหนดภาษาและการแสดงออกของมนุษย์  ดงันั้นทฤษฎีน้ีจึง
อธิบายค ากล่าวท่ีวา่ ส าเนียงส่อภาษากิริยาส่อสกุลไดเ้ป็นอยา่งดี  นอกจากน้ียงัเป็นทฤษฎีท่ีอธิบายเร่ือง
การจูงใจวา่การท่ีบางคนจูงใจง่าย   บางคนจูงใจยากนั้นมีสาเหตุมาจากการท่ีคนเรามีส่ิงท่ีสะสมไวใ้น
สมองท่ีแตกต่างกนั  การไดย้นิไดฟั้งส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความรู้ความคิด   ทศันคติและความเช่ือเดิมท่ีมี
อยูย่อ่มท าใหม้นุษยค์ลอ้ยตามไดง่้ายแต่หากมนุษยไ์ดย้นิไดฟั้งส่ิงท่ีขดัแยง้กบัส่ิงท่ีสะสมไวใ้นสมอง
แต่ดั้งเดิมเขามกัจะหลีกหนีท่ีจะรับฟังเพราะมนัสร้างความสั่นสะเทือนของระบบความคิดในสมอง 
 
ท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นภาพรวมของทฤษฎีและในภาพรวมของทฤษฎีจะมีทฤษฎีแยกยอ่ยไปอีก   คือ  
ทฤษฎีวา่ดว้ยความเก่ียวพนัส่วนตวัและการประเมินส่ิงรอบตวั   (Ego-involvement and social 
judgment) 
 

2.8.5 ความเกีย่วพนัส่วนตัวและการประเมนิส่ิงรอบตัว 
ทฤษฎีวา่ดว้ยความเก่ียวพนัส่วนตวัและการประเมินส่ิงรอบตวั   การท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัสังคม
ใดสังคมหน่ึง  บุคคลก็จะมีลกัษณะของบุคลิกภาพอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของจิตใตส้ านึกของแต่ละคน 
 

ปัจจยัน าเขา้ (Input) 
การไดรั้บขอ้มูล 

 

กระบวนการจดัการ 
(Throughput) 

 

ผลผลิต (Output) 
พฤติกรรม 
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ซ่ึงคอยตรวจสอบบุคคลใหเ้กิดความสมดุลใหป้ฏิบติัตามเง่ือนไขในสังคมและวฒันธรรม   ทฤษฎีน้ีมี
ความเช่ือดงัน้ี 

1. มนุษยป์ระเมินส่ิงต่าง ๆ   รอบตวัโดยอตัโนมติั   เม่ือมนุษยไ์ดส้ัมผสัส่ิงใดก็ตามจะมีการ
ประเมินส่ิงนั้นโดยอตัโนมติั  เพราะในสมองของมนุษยมี์เส้นประเมินเป็นลา้นๆ  เส้นและเส้นประเมิน
ของมนุษยแ์ต่ละคนนั้นไม่เท่ากนัแต่ละเส้นจะมีมุมตรงกนัขา้มกนั   แสดงถึงปลายสูงสุดและปลาย
ต ่าสุดของแต่ละเส้นสาย  เราเรียกปลายสุดของเส้นประเมินวา่  แองเคิล  (Angle)  ซ่ึงแองเคิลของแต่ละ
คนจะไม่เท่ากนั  เช่น  คนสูง  165  ซม. จะมองวา่คนสูง   170  ซม.  คือสูง  ถา้สูง  150  ซม. คือเต้ีย  ซ่ึง
อาจมองไม่เหมือนกบัคนท่ีสูง   175  ซม.  ท่ีคิดวา่  คนสูง  180  ซม.  คือสูง  ส่วนคนสูง  170  ซม.  คือ
เต้ีย  เป็นตน้ 

2. มนุษยจ์ะใจแคบหรือกวา้งอยูท่ี่ความเก่ียวพนักบัตวัเอง   ยิง่เก่ียวขอ้งกบัตวัเองมากเท่าไร   
มนุษยก์็ยิง่ใจแคบมากข้ึนเท่านั้น   แต่ถา้ไม่เก่ียวขอ้งจะใจกวา้ง   เช่น  คนท่ีไม่มีลูก  เวลาท่ีมีการข้ึนค่า
เล่าเรียน  คนนั้นจะใจกวา้งยอมรับข่าวน้ีไดม้ากกวา่คนท่ีมีลูก   วธีิการประเมินของคนเราข้ึนอยูก่บั
ความเก่ียวพนักบัตวัเอง  บางคร้ังจะพบวา่มนุษยบ์างคนมีมาตรฐาน   2 มาตรฐาน  (Double  Standards)  
กบัคนอ่ืนจะเป็นมาตรฐานหน่ึงแต่กบัตนเองจะเป็นอีกมาตรฐานหน่ึง   ซ่ึงเกิดข้ึนเพราะเม่ือใดท่ีเป็น
ผลประโยชน์หรือเสียประโยชน์ท่ีเราโดยตรง   เราจะยนิยอมไดไ้ม่ง่ายนกั   แต่ถา้ไม่เก่ียวขอ้งกบัตวัเอง
จะยอมไดง่้ายกวา่ 
 
เม่ือมนุษยเ์รารับฟังเร่ืองใดก็ตามเร่ืองราวนั้น ๆ  มีสิทธ์ิตกลง  3  พื้นท่ี  หมายความวา่การรับหรือไม่รับ
ขอ้มูลต่าง ๆ  ของมนุษยแ์บ่งออกเป็น   3  พื้นท่ี  ดงัน้ี  (1)  พื้นท่ีของการยอมรับ   (Acceptance  
latitude)  (2)  พื้นท่ีของน่ิงเฉย  (Indifference  latitude)  (3)  พื้นท่ีของการปฏิเสธ   (Rejection  latitude)  
ดงัรูปท่ี  2.5 
 
 
 
 
 
 
 

 

รูปที ่2.5 แสดงพื้นท่ีการยอมรับ น่ิงเฉยและปฏิเสธขอ้มูลของมนุษย ์
 

พื้นท่ีของการน่ิงเฉย 
(Indifference latitude) 

 

พื้นท่ีการปฏิเสธ 
(Rejection latitude) 

 

พื้นท่ีของการยอมรับ 
(Acceptance latitude) 
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โดยใน  1 คนจะมีพื้นท่ีทั้ง  3 น้ีไม่เท่ากนั ส่วนจะกวา้งหรือแคบข้ึนอยูก่บัวา่ส่ิงนั้นเก่ียวขอ้งหรือมี
ผลกระทบกนัเราหรือไม่ 
 
ทฤษฎีน้ียงักล่าวต่อไปอีกวา่ถา้เรายอมรับขอ้ความใดแลว้เรามกัจะมองวา่ขอ้ความนั้นใกลเ้คียงกบั
ความคิดของเรามากกวา่ความเป็นจริง   (Assimilation effects) แต่ในทางตรงกนัขา้ม  ถา้มนุษยเ์รา
ปฏิเสธขอ้ความใด  ก็จะมองวา่ขอ้ความนั้นห่างหรือต่างจากความคิดของเรามากกวา่ความเป็นจริ ง 
(Contrast  effects) 
 
ตวัอยา่ง  ถา้นกัศึกษาอยูท่ี่จุด   7  อาจารยอ์ยูท่ี่จุด   8  ถา้อาจารยพ์ดูไม่ถูกใจ   จุด  8  เป็นจุดท่ีนกัศึกษา
ยอมรับไม่ได ้ อาจารยจ์ะถูกผลกัไปอยูท่ี่จุด  9  ทนัทีและจะท าใหน้กัศึกษาปฏิเสธท่ีจะกล่าวทวนค าพดู
ของอาจารย์  แต่ถา้นกัศึกษาอยูท่ี่จุด   7  อาจารยอ์ยูท่ี่จุด   8  แลว้อาจารยพ์ดูดี   นกัศึกษายอมรับได้   
นกัเรียนก็จะมองวา่อาจารยอ์ยูป่ระมาณ   7.5  เท่านั้น  และจะท าใหน้กัศึกษายนิดีเปล่ียนใจฟังตามท่ี
อาจารยพ์ยายามจูงใจ   ดงันั้นในการจูงใจใครนั้นผูจู้งใจตอ้งไม่พดูจาต่างไปจากความคิดดั้งเดิมของ
กลุ่มเป้าหมายมากนกัเพราะหากมีความแตกต่างกนัมาก ๆ   จะท าใหก้ารจูงใจไม่ประสบความส าเร็จ
เพราะกลุ่มเป้าหมายปฏิเสธท่ีจะเช่ือ 
 
เราจะตอ้งระลึกไวเ้สมอวา่การจูงใจใครก็ตามไม่ควรพดูอะไรท่ีไกลกวา่จุดยนืเดิมของคน   เราตอ้ง
พดูจาใหใ้กลเ้คียงกบัความคิดเดิมของกลุ่มเป้าหมายและเป็นไปอยา่งค่อยเป็นค่อยไปใหเ้ขาคลอ้ยตาม
ทีละนิด  และใหเ้ขาอยูต่รงจุดนั้นนานเพียงพอจนเกิดความมัน่คงจึงจูงใจใหเ้ขาคลอ้ยตามไปเร่ือย ๆ   
และขยบัจุดยนืไปเร่ือย ๆ   เพราะถา้เราพดูในส่ิงท่ีไกลจากจุดยนืเดิมของเขา   ค  าพดูของเราจะตกไป
บริเวณการปฏิเสธท่ีก่อใหเ้กิด   Contrast  effects  คือเขา้ข่ายของการถูกผลกัใหอ้อกห่างจากความเป็น
จริง  แต่ถา้เราพดูจาใหอ้ยูใ่กลเ้คียงกบัจุดยนืเดิมของเขา   แมจ้ะมีความแตกต่างบา้ งแต่ถา้เขายอมรับได้   
เพราะเขารู้สึกวา่เขาเปล่ียนแปลงตวัเองไม่มากนกั   เขาก็พร้อมท่ีจะเปล่ียนแปลงตวัเองตามค าพดูของ
เราตกลงในบริเวณการยอมรับและก่อใหเ้กิด   Assimilation  effects  นกัการส่ือสารจะตอ้งจ าไวว้า่   
การจูงใจคนนั้นจะตอ้งใหใ้กลก้บัจุดยนืเดิมของเขา  อยา่เร่ิมจากจุดท่ีไกลเกินไป  เพราะถา้เร่ิมจากจุดท่ี
ไกลเกินไปคนจะรับไม่ไดแ้ละจะปฏิเสธตลอดไป 
 
ในการจูงใจคนถา้ขอ้ความของเราไปตกในเขตของการยอมรับของเขา   การจูงใจก็ไดผ้ล   เช่นเดียวกบั
การโฆษณาถา้หากโฆษณาจนเหลือเช่ือเกินจริง   คนก็จะไม่เช่ือ   แต่ถา้โฆษณาวา่ส่ิงท่ีเขาจะไดไ้ปนั้น
ท าใหชี้วติเขาดีข้ึนแต่ไม่ไดดี้กวา่เดิมมากนกั   ดีกวา่เดิมเพียงเล็กนอ้ย   เขาอาจจะเช่ือเพราะมนัเป็นไป
ได ้
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ขอ้ความใดท่ีตกลงในขอบเขตของการปฏิเสธ   การจูงใจจะไม่ไดผ้ล   แต่ถา้ตกลงในขอบเขตของการ
ยอมรับหรือขอบเขตของการน่ิงเฉย   การจูงใจก็จะมีประสิทธิภาพมากข้ึน   ถา้หากขอ้ความใหม่กบั
ขอ้ความเช่ือเดิมมีความแตกต่างกนัมาก   การจูงใจก็จะไม่ไดผ้ลพิจารณาไดจ้ากตวัเราเองจะเห็นวา่ยิง่
เร่ืองราวใดมีผลกระทบต่อเรามากเท่าใดเราก็ยิง่ใจแคบและมีขอบเขตของการยอมรับท่ีแคบลงเท่านั้น 
 
ดงันั้น  หลกัส าคญัของทฤษฎีก็คือการมีจุดก่ึงกลางท่ีพอดี   ถา้นอ้ยไปจะไม่สร้างความสัมฤทธ์ิผล   
หรือถา้มากไปก็ไม่สร้างความสัมฤทธ์ิผลเช่นกนั   แต่จะมีจุด ๆ  หน่ึงซ่ึงเป็นจุดท่ีพอดี   และสามารถ
สร้างการจูงใจอยา่งไดผ้ล   นกัโฆษณาท่ีอาศยัความเช่ือดั้งเดิมนั้น   จะสามารถจูงใจไดง่้ายข้ึน   เช่น  
น ้ายาลา้งจานท่ีผสมมะนาวจะขายดีกวา่น ้ายาท่ีไม่ผสมมะนาว   เพราะคนไทยมีความเช่ือวา่มะนาวท า
ใหส้ะอาด  แต่ถา้โฆษณานั้นห่างไกลจากความเช่ือดั้งเดิมมาก   จะไม่มีใครเช่ือ   เช่น  สินคา้ราคา  500  
บาท  แลว้น ามาเลหลงัขาย  100  บาท  จะไม่มีใครกลา้ซ้ือ  เพราะคิดวา่เป็นของปลอม  เป็นตน้ 
 

2.9 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการสร้างแบบสอบถาม 
แบบสอบถาม  หรือ Questionnaire หมายถึง รูปแบบของค าถามเป็นชุดๆ ท่ีไดถู้กรวบรวมไวอ้ยา่งมี
หลกัเกณฑแ์ละเป็นระบบ เพื่อใชว้ดัส่ิงท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะวดัจากกลุ่มตวัอยา่งหรือประชากรเป้าหมาย
ใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้เทจ็จริงทั้งในอดีต ปัจจุบนัและการคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคต แบบสอบถาม
ประกอบดว้ยรายการค าถามท่ีสร้างอยา่งประณีต เพื่อรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นหรือ
ขอ้เทจ็จริง โดยส่งใหก้ลุ่มตวัอยา่งตามความสมคัรใจ การใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลนั้น การสร้างค าถามเป็นงานท่ีส าคญัส าหรับผูว้จิยั เพราะวา่ผูว้จิยัอาจไม่มีโอกาสได้
พบปะกบัผูต้อบแบบสอบถามเพื่ออธิบายความหมายต่าง ๆ ของขอ้ค าถามท่ีตอ้งการเก็บรวบรวม [67] 
 

2.9.1 แนวคดิเกีย่วกบัแบบสอบถาม 
แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือวจิยัชนิดหน่ึงท่ีนิยมใชก้นัมาก เพราะการเก็บรวบรวมขอ้มูลสะดวกและ
สามารถใชว้ดัไดอ้ยา่งกวา้งขวาง การเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามสามารถท าไดด้ว้ยการสัมภาษณ์หรือ
ใหผู้ต้อบดว้ยตนเอง 
 
2.9.1.1 โครงสร้างของแบบสอบถาม   ส าหรับโครงสร้างของแบบสอบถาม นั้น จะประกอบไปดว้ย 3 
ส่วนส าคญั ดงัต่อไปน้ี 
 1. หนงัสือน าหรือค าช้ีแจง โดยมากมกัจะอยูส่่วนแรกของแบบสอบถาม อาจมีจดหมายน าอยู ่
ดา้นหนา้พร้อมค าขอบคุณ โดยค าช้ีแจงมกัจะระบุถึงจุดประสงคท่ี์ใหต้อบแบบสอบถาม การน า
ค าตอบท่ีไดไ้ปใชป้ระโยชน์ ค  าอธิบายลกัษณะของแบบสอบถาม วธีิการตอบแบบสอบถามพร้อ ม
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ตวัอยา่ง ช่ือ และท่ีอยูข่องผูว้จิยั ประเด็นท่ีส าคญัคือการแสดงขอ้ความท่ีท าใหผู้ต้อบมีความมัน่ใจวา่ 
ขอ้มูลท่ีจะตอบไปจะไม่ถูกเปิดเผยเป็นรายบุคคล จะไม่มีผลกระทบต่อผูต้อบ และมีการพิทกัษสิ์ทธิ
ของผูต้อบดว้ย 

2. ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวั เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ เป็นตน้ การท่ีจะถาม
ขอ้มูลส่วนตวัอะไรบา้งนั้นข้ึนอยูก่บักรอบแนวความคิดในการวจิยั โดยดูวา่ตวัแปรท่ีสนใจจะศึกษา
นั้นมีอะไรบา้งท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวั และควรถามเฉพาะขอ้มูลท่ีจ  าเป็นในการวจิยัเท่านั้น 

3. ค  าถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะหรือตวัแปรท่ีจะวดั เป็นความคิดเห็นของผูต้อบในเร่ืองของ
คุณลกัษณะ หรือตวัแปรนั้น 
 
2.9.1.2 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม    ส าหรับในขั้นตอนของ การท่ีจะสร้างแบบสอบถาม  จะตอ้ง 
ประกอบไปดว้ยขั้นตอนส าคญั ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 ศึกษาคุณลกัษณะท่ีจะว ั ด   การศึกษาคุณลกัษณะอาจดูไดจ้าก วตัถุประสงคข์องการ
วจิยั กรอบแนวความคิดหรือสมมติฐานการวจิยั จากนั้นจึงศึกษาคุณลกัษณะ หรือตวัแปรท่ีจะวดัให้
เขา้ใจอยา่งละเอียดทั้งเชิงทฤษฎีและนิยามเชิงปฏิบติัการ 
 ขั้นท่ี 2 ก าหนดประเภทของขอ้ค าถาม ขอ้ค าถามในแบบสอบถามอาจแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท 
คือ ค าถามปลายเปิด และค าถามปลายปิด 
  1. ค  าถามปลายเปิด ( Open Ended Question) เป็นค าถามท่ีเปิดโอกาสใหผู้ต้อบสามารถ
ตอบไดอ้ยา่งเตม็ท่ี ซ่ึงคาดวา่น่าจะไดค้  าตอบท่ีแน่นอน สมบูรณ์ ตรงกบัสภาพความเป็นจริงได้
มากกวา่ค าตอบท่ีจ ากดัวงใหต้อบ ค าถามปลายเปิดจะนิยมใชก้นัมากในกรณีท่ีผูว้จิยัไม่สามารถคาดเดา
ไดล่้วงหนา้วา่ค าตอบจะเป็นอยา่งไร หรือใชค้  าถามปลายเปิดในกรณีท่ีตอ้งการไดค้  าตอบเพื่อน ามา
เป็นแนวทางในการสร้างค าถามปลายปิด แบบสอบถามแบบน้ีมีขอ้เสียคือ มกัจะถามไดไ้ม่มากนกั การ
รวบรวมความคิดเห็นและการแปลผลมกัจะมีความยุง่ยาก 
  2. ค  าถามปลายปิด ( Close Ended Question) เป็นค าถามท่ีผูว้จิยัมีแนวค าตอบไวใ้หผู้ต้อบ
เลือกตอบจากค าตอบท่ีก าหนดไวเ้ท่านั้น ค าตอบท่ีผูว้จิยัก าหนดไวล่้วงหนา้มกัไดม้าจากการทดลองใช้
ค  าถามในลกัษณะท่ีเป็นค าถามปลายเปิด หรือการศึกษากรอบแนวความคิด สมมติฐานการวจิยั และ
นิยามเชิงปฏิบติัการ ค าถามปลายเปิดมีวธีิการเขียนไดห้ลาย ๆ แบบ เช่น แบบใหเ้ลือกตอบอยา่งใด
อยา่งหน่ึง แบบใหเ้ลือกค าตอบท่ีถูกตอ้งเพียงค าตอบเดียว แบบผูต้อบจดัล าดบัความส าคญัหรือแบบ
ใหเ้ลือกค าตอบหายค าตอบ 
 ขั้นท่ี 3 การร่างแบบสอบถาม    เม่ือผูว้จิยัทราบถึงคุณลกัษณะหรือประเด็นท่ีจะวดั และ
ก าหนดประเภทของขอ้ค าถาม ท่ีจะมีอยูใ่นแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัจึงลงมือเขียน ขอ้ค าถาม 
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ใหค้รอบคลุมทุกคุณลกัษณะหรือประเด็นท่ีจะวดั โดยเขียนตามโครงสร้างของแบบสอบถามท่ีได้
กล่าวไวแ้ลว้ และหลกัการในการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  1. ตอ้งมีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนวา่ตอ้งการจะถามอะไรบา้ง โดยจุดมุ่งหมายนั้นจะตอ้ ง
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยัท่ีจะท า 
  2. ตอ้งสร้างค าถามใหต้รงตามจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไว ้เพื่อป้องกนัการมีขอ้ค าถามนอก
ประเด็นและมีขอ้ค าถามจ านวนมาก 
  3. ตอ้งถามใหค้รอบคลุมเร่ืองท่ีจะวดั โดยมีจ านวนขอ้ค าถามท่ีพอเหมาะ ไม่มากหรือนอ้ย
เกินไป แต่จะมากหรือนอ้ยเท่าใดนั้นข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมท่ีจะวดั ซ่ึงตามปกติพฤติกรรมหรือเร่ืองท่ีจะ
วดัเร่ืองหน่ึงๆ นั้นควรมีขอ้ค าถาม 25-60 ขอ้ 
  4. การเรียงล าดบัขอ้ค าถาม ควรเรียงล าดบัใหต่้อเน่ืองสัมพนัธ์กนั และแบ่งตามพฤติกรรม
ยอ่ยๆ ไวเ้พื่อใหผู้ต้อบเห็นชดัเจนและง่ายต่อการตอบ นอกจากนั้นตอ้งเรียงค าถามง่ายๆ ไวเ้ป็นขอ้
แรกๆ เพื่อชกัจูงใหผู้ต้อบอยากตอบค าถามต่อ ส่วนค าถามส าคญัๆ ไม่ควรเรียงไวต้อนทา้ยของ
แบบสอบถาม เพราะความสนใจในการตอบของผูต้อบอาจจะนอ้ยลง ท าใหต้อบอยา่งไม่ตั้งใจ ซ่ึงจะ
ส่งผลเสียต่อการวจิยัมาก 
  5. ลกัษณะของขอ้ความท่ีดี ขอ้ค าถามท่ีดีของแบบสอบถามนั้น ควรมีลกัษณะดงัน้ี 
   1) ขอ้ค าถามไม่ควรยาวจนเกินไป ควรใชข้อ้ความสั้น กะทดัรัด ตรงกบัวตัถุประสงค์
และสองคลอ้งกบัเร่ือง 
   2) ขอ้ความ หรือภาษาท่ีใชใ้นขอ้ความตอ้งชดัเจน เขา้ใจง่าย 
   3) ค่าเฉล่ียในการตอบแบบสอบถามไม่ควรเกินหน่ึงชัว่โมง ขอ้ค าถามไม่ควรมาก
เกินไปจนท าใหผู้ต้อบเบ่ือหน่ายหรือเหน่ือยลา้ 
   4) ไม่ถามเร่ืองท่ีเป็นความลบัเพราะจะท าใหไ้ดค้  าตอบท่ีไม่ตรงกบัขอ้เทจ็จริง 
   5) ไม่ควรใชข้อ้ความท่ีมีความหมายก ากวมหรือขอ้ความท่ีท าใหผู้ต้อบแต่ละคนเขา้ใจ
ความหมายของขอ้ความไม่เหมือนกนั 
   6) ไม่ถามในเร่ืองท่ีรู้แลว้ หรือถามในส่ิงท่ีวดัไดด้ว้ยวธีิอ่ืน 
   7) ขอ้ค าถามตอ้งเหมาะสมกบักลุ่มตวัอยา่ง คือ ตอ้งค านึงถึงระดบัการศึกษา ความ
สนใจ สภาพเศรษฐกิจ ฯลฯ 
   8) ขอ้ค าถามหน่ึงๆ ควรถามเพียงประเด็นเดียว เพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ีชดัเจนและตรงจุด
ซ่ึงจะง่ายต่อการน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล 
   9) ค  าตอบหรือตวัเลือกในขอ้ค าถามควรมีมากพอ หรือใหเ้หมาะสมกบัขอ้ค าถามนั้น 
แต่ถา้ไม่สามารถระบุไดห้มดก็ใหใ้ชว้า่ อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………. 
   10) ควรหลีกเล่ียงค าถามท่ีเก่ียวกบัค่านิยมท่ีจะท าใหผู้ต้อบไม่ตอบตามความเป็นจริง 
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   11) ค าตอบท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ตอ้งสามารถน ามาแปลงออกมาในรูปของปริมาณ
และใชส้ถิติอธิบายขอ้เทจ็จริงได ้เพราะปัจจุบนัน้ีนิยมใชค้อมพิวเตอร์ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันั้น
แบบสอบถามควรค านึงถึงวธีิการประมวลขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ดว้ย 
 ขั้นท่ี 4 การปรับปรุงแบบสอบถาม    หลงัจากท่ีสร้างแบบสอบถามเสร็จแลว้ ผูว้จิยัควรน า
แบบสอบถามนั้นมาพิจารณาทบทวนอีกคร้ังเพื่อหาขอ้บกพร่องท่ีควรปรับปรุงแกไ้ข และควรให้
ผูเ้ช่ียวชาญไดต้รวจสอบแบบสอบถามนั้นดว้ยเพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้เสนอแนะและขอ้วพิากษว์จิารณ์ของ
ผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขใหดี้ยิง่ข้ึน 
 ขั้นท่ี 5 วเิคราะห์คุณภาพแบบสอบถาม    เป็นการน าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแลว้ไป
ทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่งเล็กๆ เพื่อน าผลมาตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ซ่ึงการวเิคราะห์
หรือตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามท าไดห้ลายวธีิ แต่ท่ีส าคญัมี 2 วธีิ ไดแ้ก่ 
  1. ความตรง ( Validity) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถวดัไดใ้นส่ิงท่ีตอ้งการวดั โด ยแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 
   1) ความตรงตามเน้ือหา ( Content Validity) คือ การท่ีแบบสอบถามมีควา มครอบคลุม
วตัถุประสงคห์รือพฤติกรรมท่ีตอ้งการวดัหรือไม่ ค่าสถิติท่ีใชใ้นการหาคุณภาพ คือ ค่าความ
สอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์หรือเน้ือหา  (IOC: Index of item Objective 
Congruence) หรือดชันีความเหมาะสม โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญ ประเมินเน้ือหาของขอ้ถามเป็นรายขอ้ 
   2) ความตรงตามเกณฑ ์( Criterion-related Validity) หมายถึง ความสามารถของแบบ
วดัท่ีสามารถวดัไดต้รงตามสภาพความเป็นจริง แบ่งออกไดเ้ป็นความเท่ียงตรงเชิงพยากรณ์และความ
เท่ียงตรงตามสภาพ สถิติท่ีใชว้ดัความเท่ียงตรงตามเกณฑ ์เช่น ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  
(Correlation Coefficient) ทั้งของ Pearson และ Spearman และ ค่า t-test เป็นตน้ 
   3) ความตรงตามโครงสร้าง ( Construct Validity) หมายถึงความสามารถของ
แบบสอบถามท่ีสามารถวดัไดต้รงตามโครงสร้างหรือทฤษฎี ซ่ึงมกัจะมีในแบบวดัทางจิตวทิยาและ
แบบวดัสติปัญญา สถิติท่ีใชว้ดัความเท่ียงตรงตามโครงสร้างมีหลายวธีิ เช่น การวเิคราะห์องคป์ระกอบ 
(Factor Analysis) การตรวจสอบในเชิงเหตุผล เป็นตน้ 
  2. ความเท่ียง ( Reliability) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีมีความคงเส้นคงวา นัน่คือ เคร่ืองมือท่ี
สร้างข้ึนใหผ้ลการวดัท่ีแน่นอนคงท่ีจะวดัก่ีคร้ังผลจะไดเ้หมือนเดิม สถิติท่ีใชใ้นการหาค่าความเท่ียงมี
หลายวธีิแต่นิยมใชก้นัคือ ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของ คอนบาร์ช ( Conbach’s Alpha Coefficient: α 
coefficient) ซ่ึงจะใชส้ าหรับขอ้มูลท่ีมีการแบ่งระดบัการวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) 
 ขั้นท่ี 6 ปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์    ผูว้จิยัจะตอ้งท าการแกไ้ขขอ้บกพร่องท่ีไดจ้าก
ผลการวเิคราะห์คุณภาพของแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตอ้งของถอ้ยค าหรือส านวน เพื่อให้
แบบสอบถามมีความสมบูรณ์และมีคุณภาพผูต้อบอ่านเขา้ใจไดต้รงประเด็นท่ีผูว้จิยัตอ้งการ ซ่ึงจะท า
ใหผ้ลงานวจิยัเป็นท่ีน่าเช่ือถือยิง่ข้ึน 
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 ขั้นท่ี 7 จดัพิมพแ์บบสอบถาม    จดัพิมพแ์บบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงเรียบร้อยแลว้เพื่อ
น าไปใชจ้ริงในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกั บกลุ่มเป้าหมาย โดยจ านวนท่ีจดัพิมพค์วรไม่นอ้ยกวา่จ านวน
เป้าหมายท่ีตอ้งการเก็บรวบรวมขอ้มูล และควรมีการพิมพส์ ารองไวใ้นกรณีท่ีแบบสอบถามเสียหรือ
สูญหายหรือผูต้อบไม่ตอบกลบั แนวทางในการจดัพิมพแ์บบสอบถาม  คือ การพิมพแ์บ่งหนา้ให้
สะดวกต่อการเปิดอ่านและตอบ  เวน้ท่ีวา่งส าหรับค าถามปลายเปิดไวเ้พียงพอ   พิมพอ์กัษรขนาดใหญ่
ชดัเจน  ใชสี้และลกัษณะกระดาษท่ีเอ้ือต่อการอ่าน 
 
2.9.1.3 หลกัการสร้างแบบสอบถาม  มีรายละเอียดคือ สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั  ใชภ้าษาท่ี
เขา้ใจง่าย เหมาะสมกบัผูต้อบ  ใชข้อ้ความท่ีสั้น กะทดัรัด ไดใ้จความ  แต่ละค าถามควรมีนยั เพียง
ประเด็นเดียว  หลีกเล่ียงการใชป้ระโยคปฏิเสธซอ้น  ไม่ควรใชค้  ายอ่  หลีกเล่ียงการใชค้  าท่ีเป็น
นามธรรมมาก ไม่ช้ีน าการตอบใหเ้ป็นไปแนวทางใดแนวทางหน่ึง  หลีกเล่ียงค าถามท่ีท าใหผู้ต้อบเกิด
ความล าบากใจในการตอบ ค าตอบท่ีมีใหเ้ลือกตอ้งชดัเจนและครอบคลุมค าตอบท่ีเป็นไปได้ หลีกเล่ียง
ค าท่ีส่ือความหมายหลายอยา่ง ไม่ควรเป็นแบบสอบถามท่ีมีจ านวนมากเกินไป ไม่ควรใหผู้ต้อบใชเ้วลา
ในการตอบแบบสอบถามนานเกินไป ขอ้ค าถามควรถามประเด็นท่ีเฉพาะเจาะจงตามเป้าหมายของการ
วจิยั ค  าถามตอ้งน่าสนใจสามารถกระตุน้ใหเ้กิดความอยากตอบ [68] 
 
2.9.1.4 เทคนิคการใช้แบบสอบถาม   วธีิใชแ้บบสอบถามมี 2 วธีิ [67] คือการส่งทางไปรษณีย ์กบัการ
เก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง ซ่ึงไม่วา่กรณีใดตอ้งมีจดหมายระบุวตัถุประสงคข์องการเก็บขอ้มูล ตลอดจน
ความส าคญัของขอ้มูลและผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ เพื่อใหผู้ต้อบตระหนกัถึงความส าคญัและสละเวลาใน
การตอบแบบสอบถาม 
 
การท าใหอ้ตัราตอบแบบสอบถามสูงเป็นเป้าหมายส าคญัของผูว้จิยั ขอ้มูลจากแบบสอบถามจะเป็น
ตวัแทนของประชากรไดเ้ม่ือมีจ านวนแบบสอบถามคืนมามากวา่ร้อยละ 90 ของจ านวนแบบสอบถาม
ท่ีส่งไป แนวทางท่ีจะท าใหไ้ดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนในอตัราท่ีสูง มีวธีิการ  คือ  มีการติดตาม
แบบสอบถามเม่ือใหเ้วลาผูต้อบไประยะหน่ึง ระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการติดตามคือ 2 สัปดาห์ หลงั
ครบก าหนดส่ง อาจจะติดตามมากกวา่หน่ึงคร้ัง   วธีิการติดตามแบบสอบถาม อาจใชจ้ดหมาย 
ไปรษณีย ์โทรศพัท ์เป็นตน้   และ ในกรณีท่ีข้ อค าถามอาจจะถามในเร่ืองของส่วนตวั ผูว้จิยัตอ้งให้
ความมัน่ใจวา่ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นความลบั 
 
2.9.1.5 ข้อเด่นและข้อด้อยของการเกบ็ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม    การใชแ้บบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลมีขอ้เด่นและขอ้ดอ้ยท่ีตอ้งพิจารณาประกอบในการเลือกใชแ้บบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี [69] 



67 
 

ก. ขอ้เด่นของการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามมีดงัน้ี คือ 
 1. ถา้กลุ่มตวัอยา่งมีขนาดใหญ่ วธีิการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จะเป็นวธีิการท่ี

สะดวกและประหยดักวา่วธีิอ่ืน 
 2. ผูต้อบมีเวลาตอบมากกวา่วธีิการอ่ืน 
 3. ไม่จ  าเป็นตอ้งฝึกอบรมพนกังานเก็บขอ้มูลมากเหมือนกบัวธีิการสัมภาษณ์หรือวธีิการ

สังเกต 
 4. ไม่เกิดความล าเอียงอนัเน่ืองมาจากการสัมภาษณ์หรือการสังเกต เพราะผูต้อบเป็น

ผูต้อบขอ้มูลเอง 
 5. สามารถส่งแบบสอบถามใหผู้ต้อบทางไปรษณียไ์ด ้
 6. ประหยดัค่าใชจ่้ายในการเก็บขอ้มูล 
ข. ขอ้ดอ้ยของการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม มีดงัน้ีคือ 
 1. ในกรณีท่ีส่งแบบสอบถามใหผู้ต้อบทางไปรษณีย ์มกัจะไดแ้บบสอบถามกลบัคืนมา

นอ้ย และตอ้งเสียเวลาในการติดตาม อาจท าใหร้ะยะเวลาการเก็บขอ้มูลล่าชา้กวา่ท่ีก าหนดไว ้
 2. การเก็บขอ้มูลโดยวธีิการใชแ้บบสอบถามจะใชไ้ดเ้ฉพาะกบักลุ่มประชากรเป้าหมายท่ี

อ่านและเขียนหนงัสือไดเ้ท่านั้น 
 3. จะไดข้อ้มูลจ ากดัเฉพาะท่ีจ าเป็นจริงๆ เท่านั้น เพราะการเก็บขอ้มูลโดยวธีิการใช้

แบบสอบถามจะตอ้งมีค าถามจ านวนนอ้ยขอ้ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้
 4. การส่งแบบสอบถามไปทางไปรษณีย ์หน่วยตวัอยา่งอาจไม่ไดเ้ป็นผูต้อบแบบสอบถาม

เองก็ได ้ท าใหค้  าตอบท่ีไดมี้ความคลาดเคล่ือนไม่ตรงกบัความจริง 
 5. ถา้ผูต้อบไม่เขา้ใจค าถามหรือเขา้ใจค าถามผดิ หรือไม่ตอบค าถามบางขอ้ หรือไม่

ไตร่ตรองใหร้อบคอบก่อนท่ีจะตอบค าถาม ก็จะท าใหข้อ้มูลมีความคลาดเคล่ือนได ้โดยท่ีผูว้จิยัไม่
สามารถยอ้นกลบัไปสอบถามหน่วยตวัอยา่งนั้นไดอี้ก 

 6. ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามกลบัคืนมาทางไปรษณีย ์อาจเป็นกลุ่มท่ีมีลกัษณะแตกต่างจาก
กลุ่มผูท่ี้ไม่ตอบแบบสอบถามกลบัคืนมา ดงันั้นขอ้มูลท่ีน ามาวเิคราะห์จะมีความล าเอียงอนั
เน่ืองมาจากกลุ่มตวัอยา่งได ้
 

2.10 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
ทนัทว ีสถิรภิวงศ ์ [70] ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการใชป้ระโยชน์จากส่ือมวลชนของ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัสุราษฎร์ธานี กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 386 คน ผลการวจิยัพบวา่ นกัศึกษาท่ีมี
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือมวลชนประเภทหนงัสือพิมพ ์นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งอ่านหนงัสือพิมพ์
ระดบัชาติท่ีขายตามทอ้งตลาดทัว่ไป ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ ไทยรัฐ กบัเดลินิวส์ การใชป้ระโยชน์จาก
หนงัสือพิมพอ์ยูใ่นระดบัมาก   พฤติกรรมการเปิดรับส่ือมวลชนประเภทวทิยกุระจายเสียง จากขอ้มูล
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ในการวจิยัพบวา่ นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งนิยมฟังคล่ืนวทิยทุอ้งถ่ินท่ีใหบ้ริการกระจายเสียงภายใน
จงัหวดั การใชป้ระโยชน์จากวทิยกุระจายเสียงอยูใ่นระดบัมาก   ส่วนพฤติกรรมการเปิดรับส่ือมวลชน
ประเภทวทิยโุทรทศัน์ นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งชมรายการโทรทศัน์ระดบัชาติ (ฟรีทีว)ี ไดแ้ก่ ช่อง 3  
ช่อง 5  ช่อง 7  ช่อง 9  การใชป้ระโยชน์จากวทิยโุทรทศัน์อยูใ่นระดบัมาก โดยพบวา่วทิยโุทรทศัน์ 
เป็นส่ือท่ีไดรั้บความสนใจมากท่ีสุด มีเน้ือหาท่ีกระชบั รวดเร็ว ทนัใจผูช้ม และมีผลบต่อการตดัสินใจ 
 
ทศพล มงคลถาวร [71] ไดศึ้กษาความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือโฆษณาของนกัศึกษามหาวทิยาลยั
รามค าแหง ประชากรท่ีท าการวจิยัคร้ังน้ี คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัรามค าแหง ระดบัปริญญาตรี
ส่วนกลาง กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือ
โฆษณา ไดแ้ก่ ระยะเวลาการใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อคร้ัง โดยผูท่ี้ใชง้านอินเทอร์เน็ตมากกวา่ 2 ชัว่โมงนั้น
จะมีความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด   ผลการวจิยัในดา้นความสนใจ
งานโฆษณาท่ีมีผลต่อความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือโฆษณาออนไลน์ พบวา่ ความพึงพอใจต่อการ
เปิดรับส่ือโฆษณาออนไลน์ข้ึนอยูก่บัสาเหตุท่ีท าใหส้นใจงานโฆษณาออนไลน์ คือ การมีเทคนิคการ
น าเสนอท่ีแปลกใหม่ ท าใหน้กัศึกษาเกิดความสนใจ และอีกประเด็นหน่ึงท่ีมีผลต่อความพึงพอใจต่อ
การเปิดรับส่ือโฆษณาออนไลน์ไดแ้ก่ ขนาดของโฆษณาออนไลน์ โดยพบวา่โฆษณาออนไลน์ท่ีมี
ขนาดปานกลางจะท าใหน้กัศึกษาสนใจมากท่ีสุด   ความสัมพนัธ์ระหวา่งความตอ้งการขอ้มูลข่าวสาร
นั้น พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต  และพบวา่
โฆษณาออนไลน์ท่ีมีภาพเคล่ือนไหวนั้นมีความสัมพนัธ์กหบัความพึงพอใจต่อการเปิดรับส่ือโฆษณา
ออนไลน์มากท่ีสุด 
 
สร้อยรุจี อินทศร [72] ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการใชบ้ริการ
ของหา้งบ๊ิกซี ซุปเปอร์เซนเตอร์ สาขาจงัหวดันครปฐม  ผลการศึกษา พบวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 76.8  มีอาย ุ 20-34 ปีร้อยละ 62.5 การศึกษาระดบัปริญญาตรีร้อยละ 
52.5 ท างานเป็นพนกังานบริษทัเอกชนร้อยละ 48.5 มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาทร้อยละ 31 ลูกคา้มี
ความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการดา้นสินคา้และบริการ ราคาและสถานท่ีบริการอยูใ่นระดบัมาก  ส่วน
ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมและแนะน าบริการอยูใ่นระดบัปานกลาง  ส าหรับผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนั
มีความพึงพอใจการใหบ้ริการดา้นสินคา้และบริการ สถานท่ีบริการและการส่งเสริมแนะน าบริการ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ลูกคา้ท่ีมีอายแุละรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจ
การใหบ้ริการดา้นสินคา้และบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ลูกคา้ท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจตอการใหบ้ริการดา้นสินคา้และบริการ ราคา สถานท่ีบริการและ
การส่งเสริมแนะน าบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ส่วนลูกคา้ท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการไม่ต่างกนั 
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บดินทร์ แตรรูปวไิล [73] ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือ
โฆษณาของ บริษทั จีอี แคปปิตอล ออโตลี้ส เก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรจ านวน 500 คน 
ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการและคา้ขาย มีรายไดอ้ยูท่ี่ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่งสวน่
ใหญ่พบเห็นส่ือโฆษณาของบริษทัผา่นทางป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ โดยกลุ่มตวัอยา่งจะพบเห็นบริเวณ
งานเทศกาลหรืองานประกวดต่าง ๆ และกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจต่อส่ือโฆษณาของบริษทัผา่น
ทางวทิยโุทรทศัน์และป้ายโฆษณา อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีต่อส่ือโฆษณาของบริษทัตามตวัแปรต่าง ๆ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนั พึง
พอใจในส่ือโฆษณาทางวทิยกุระจายเสียงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อส่ือโฆษณาทางวทิยโุทรทศัน์แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 
 
บุษบา เช้ือวงศ ์ [74] ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการใหบ้ริการ
ของบริษทั เอม็ เอม็ ซี สิทธิผล จ ากดั : สาขาหวัหมาก  โดยศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ของการใหบ้ริการใน
ดา้นส่ิงแวดลอ้มภายในศูนยบ์ริการ พนกังานรับรถ การใหก้ารตอ้นรับ คุณภาพของการบริการ ราคา
ค่าบริการและค่าอะไหล่ ความสะดวกในการช าระเงิน และการติดตามหลงัการใหบ้ริการ พบวา่ ลูกคา้
ส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 64 เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 36 ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความพึงพอใจในการใหบ้ริการแต่ละประเภทท่ีศูนยบ์ริการสาขาหวัหมาก ทั้งปัจจยัดา้นสภาพ
ของศูนยบ์ริการ ซ่ึงประกอบดว้ย ความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง ความง่ายในการหาเคาเตอร์รับรถ ความ
สะดวกในการนดัหมายเขา้รับบริการ ความสะดวกสบายของหอ้งพกัรับรองลูกคา้ ความสะอาดของ
ศูนยบ์ริการ ช่วงเวลาในการใหบ้ริการ ซ่ึงพบวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นเพศชายมีความพึงพอใจในระดบัมาก ส่วน
ลูกคา้ท่ีเป็นเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด   ดา้นการบริการของพนกังานรับรถ การ
ตอ้นรับ และดา้นความสะดวกสบายในการช าระเงิน พบวา่ ลูกคา้ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความพึง
พอใจในระดบัมาก   ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ ราคาค่าบริการและค่าอะไหล่ พบวา่ ลูกคา้ทั้งเพศชาย
และเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง   ส่วนทางดา้นการติดตามหลงัการใหบ้ริการ พบวา่ 
ลูกคา้เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ลูกคา้เพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัมาก   สรุป
การใหบ้ริการโดยรวมของบริษทั พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจใน
ระดบัมาก   โดยจากความคิดเห็นของลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งท่ีมาใชบ้ริการและจากการเปรียบเทียบความ
พึงพอใจของลูกคา้ จ  าแนกตามภูมิหลงั พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างของอาย ุเพศ อายกุารใชง้านของ
รถยนตจ์ะมีความพึงพอใจไม่ต่างกนัในเร่ืองการใหบ้ริการของพนกังาน แต่เม่ือลูกคา้ท่ีมีรถยนตรุ่์นท่ี
แตกต่างกนัจะมีความพึงพอใจในการใหบ้ริการของพนกังานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั.05 
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เกศรา ชัง่ชวลิต [75]  ไดศึ้กษาการแสวงหาข่าวสาร การรับรู้ประโยชน์และความพึงพอใจในการ
ส่ือสารผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้ (E-learning) ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
พบวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั มี
การแสวงหาข่าวสารเก่ียวกบัระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้ต่างกนั  มีความสัมพนัธ์กบัการ
รับรู้ประโยชน์ของการส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้  การแสวงหาข่าวสาร
เก่ียวกบัระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการส่ือสาร
ผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้  การรับรู้ประโยชน์มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ
ในการส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อการเรียนรู้ 
 
ศุภฤกษ ์เกียรติกอ้งสกุล [76] ไดท้  าการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการใหบ้ริการของธนาคาร
ทหารไทย จ ากดั (มหาชน) : กรณีศึกษา ส านกังานใหญ่ กรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา พบวา่ ความ
พึงพอใจของลูกคา้ต่อการใหบ้ริการของธนาคารทหารไทย จ ากดั (มหาชน) ส านกังานใหญ่ 
กรุงเทพมหานคร โดยรวมพบวา่ลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัมาก  และเม่ือพิจารณาถึงความพึง
พอใจในดา้นต่าง ๆ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยพบวา่ ดา้นพนกังานและการตอ้นรับ ลูกคา้มี
ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นขอ้มูลท่ีไดรั้บ ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ และดา้น
ความสะดวกท่ีไดจ้ากการบริการ ตามล าดบั   ทั้งน้ีพบวา่ เพศ อาชีพ ระยะเวลาของการท่ีเป็นลูกคา้ 
และประเภทการเขา้ไปใชบ้ริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใหบ้ริการของธนาคาร
ทหารไทย จ ากดั (มหาชน) ส านกังานใหญ่ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
ส่วนอาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใหบ้ริการของธนาคาร
ทหารไทย จ ากดั (มหาชน) ส านกังานใหญ่ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 
 
สุชามาส พวงไม ้ [77] ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจกบัการ
เปิดรับส่ือประชาสัมพนัธ์ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั
น้ี คือ แบบสอบถามท่ีใชเ้ก็บรวบรวมความคิดเห็นของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ชั้นปีท่ี 1 
มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย  ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับส่ือประชาสัมพนัธ์ในระดบั
ปานกลางและรู้จกัมหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชียคร้ังแรกจากส่ือประชาสัมพนัธ์ ประเภทอาจารยแ์นะ
แนวของมหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย ทั้งมีการติดตามข่าวสารการประชาสัมพนัธ์ของมหาวทิยาลยัอีส
เทิร์นเอเชียจากส่ือประชาสัมพนัธ์ ประเภทอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด  ความถ่ีในการติดตามข่าวสารการ
ประชาสัมพนัธ์ของมหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย จ านวน 1 สัปดาห์ต่อคร้ัง  และมีระยะเวลาการเปิดรับ
ส่ือประชาสัมพนัธ์ดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์ประเภทหนงัสือพิมพ ์ 15-30 นาที ประเภทนิตยสาร 15-30 นาที 
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และประเภทวารสาร 15-30 นาที  ดา้นส่ือเฉพาะกิจ ประเภทแผน่พบัประชาสัมพนัธ์หลกัสูตร นอ้ยกวา่ 
15 นาที  ประเภทวดีีทศัน์ 15-30 นาที  และประเภทอินเทอร์เน็ตมากกวา่ 1 ชัว่โมงข้ึนไป  ดา้นส่ือ
บุคคล ประเภทอาจารยแ์นะแนวของมหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย 31-45 นาที  และประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่
บุคคลในครอบครัวและเพื่อน 46-60 นาที  การใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจตามสภาวะทางสังคม
และจิตใจอยูใ่นระดบัมาก (X =3.95) ความตอ้งการของบุคคล อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.91) และตาม
การไดรั้บประโยชน์จากส่ือ อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.95)  ซ่ึงโดยภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งมีการใช้
ประโยชน์และความพึงพอใจตามองคป์ระกอบทั้ง 3 ดา้นอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.93)  ผลการทดสอบ
สมมติฐานการวจิยั พบวา่ การใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจไม่มีความสัมพนัธ์กบันกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 
มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย เน่ืองจากสภาวะทางสังคมและจิตใจ ความตอ้งการของบุคคลและการ
ไดรั้บประโยชน์จากส่ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือประชาสัมพนัธ์ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 
มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย 
 
ส านกังานคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ [78]  ไดท้  าการศึกษาวจิยัทศันคติและความตอ้งการในการ
รับชมรายการโทรทศัน์และข่าวทางสถานีวทิยโุทรทศัน์แห่งประเทศไทย ช่อง 11 ศึกษากรณี
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา พบวา่  1.พฤติกรรมการเปิดรับชมรายการข่าว
ทอ้งถ่ินทางสถานีวทิยโุทรทศัน์แห่งประเทศไทย ช่อง 11 ของผูช้ม พบวา่เปิดรับชมอยูใ่นระดบัปาน
กลาง มีความถ่ีในการเปิดรับชมในระดบันอ้ย มีจ านวนระยะในการเปิดรับชมรายการข่าวทอ้งถ่ิน
ตลอด 30 นาทีต่อวนัเป็นส่วนใหญ่ และมีลกัษณะการเปิดรับชมแบบไม่แน่นอน สลบัไปมากบัช่องอ่ืน   
2.ลกัษณะทางประชากรดา้นตวัแปรอาย ุรายได ้อาชีพ การศึกษา และเขตท่ีอยูอ่าศยั มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเปิดรับชมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนตวัแปรเพศ และศาสนาท่ีนบัถือนั้น 
ปรากฏวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการรับชมรายการข่าวทอ้งถ่ินของทางสถานีวทิยโุทรทศัน์
แห่งประเทศไทย ช่อง 11   3.ความพึงพอใจของผูช้มในภาพรวม ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อรายการ
ข่าวทอ้งถ่ินอยูใ่นระดบัปานกลาง  รองลงมาคือมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบันอ้ย และมีความพึงพอใจ
อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั   เม่ือวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับชมข่าวทอ้งถ่ิน
กบัความพึงพอใจต่อข่าวทอ้งถ่ิน พบวา่ระดบัพฤติกรรมการเปิดรับชมข่าวของกลุ่มตวัอยา่งมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อรายการข่าวทอ้งถ่ินอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมการเปิดรับชมข่าวทอ้งถ่ินอยูใ่นระดบัมากและปานกลาง ส่วน
ใหญ่มีความพึงพอใจต่อรายการข่าวทอ้งถ่ินในระดบัมาก ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมการเปิด
รับชมข่าวทอ้งถ่ินอยูใ่นระดบันอ้ย ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อรายการข่าวทอ้งถ่ินในระดบัปานกลาง 
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อลิสา  วรีพฒันกุล [79] ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารกบัความรู้ ความตระหนกั และ
การปฏิบติัตามกฎจราจรของผูข้บัข่ีรถยนตส่์วนบุคคลในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษามีจ านวน ทั้งส้ิน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม การ
วเิคราะห์ขอ้มูลใชแ้จกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และ
การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ ซ่ึงประมวลผลโดยคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลการวจิยั 
พบวา่ ผูรั้บข่าวสารจะเลือกแสวงหาหรือเปิดรับข่าวสารจากส่ือใดนั้นเป็นไปตามเหตุผลดา้น
สถานภาพการเขา้ถึง ซ่ึงพบดว้ยวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการจราจรในระดบัต ่า
มาก มีความรู้เก่ียวกบัการจราจรอยูใ่นระดบัปานกลาง มีความตระหนกัในการปฏิบติัตามกฎจราจรอยู่
ในระดบัปานกลาง และมีการปฏิบติัตามกฎจราจรอยูใ่นระดบัสูง   ในส่วนของการเปิดรับข่าวสาร
เก่ียวกบัการจราจรจากวทิย ุมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความรู้เก่ียวกบัการจราจร และการเปิดรับ
ข่าวสารเก่ียวกบัการจราจรจากเจา้หนา้ท่ีทางราชการ มีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัความรู้เก่ียวกบั
การจราจร   ขณะท่ีการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการจราจรทางวทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และเพื่อน
ร่วมงาน หรือเพื่อนร่วมสถาบนัการศึกษา มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตระหนกัในการปฏิบติัตาม
กฎจราจร   ทางดา้นของการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการจราจรจากโทรทศัน์ และเพื่อนร่วมงานหรือ
เพื่อนร่วมสถาบนัการศึกษามีความสัมพนัธ์เชิงบวก กบัการปฏิบติัตามกฎจราจร   ส่วนในเร่ืองความรู้
เก่ียวกบัการจราจร มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตระหนกัในการปฏิบติัตามกฎจราจร แต่ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการปฏิบติัตามกฎจราจร   ดา้นความตระหนกัในการปฏิบติัตามกฎจราจร มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการปฏิบติัตามกฎจราจร   และดา้นความตระหนกัในการปฏิบติัตามกฎ
จราจร และความรู้เก่ียวกบัการจราจรสามารถร่วมกนัอธิบายการปฏิบติัตามกฎจราจร 
 
กมล เคร่ืองนนัตา [80] ไดศึ้กษาพฤติกรรมของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ต่อการรับข่าวสารผา่น
ส่ือออนไลน์ จากนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ท่ีก าลงัศึกษาในระดบัปริญญาตรี ปริญญาโทและ
ปริญญาเอกท่ีเคยรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์ จ านวน 400 ตวัอยา่ง ผลการศึกษา พบวา่ พฤติกรรมของ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ต่อการรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์นั้น เลือกใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ใน
การรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์ โดยเช่ือมต่อกบัระบบอินเทอร์เน็ตผา่นรูปแบบการเช่ือมต่อแบบ 
Wireless โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายในการรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์  เลือกรับข่าวสารประเภทข่าวบนัเทิง
มากท่ีสุด ผา่นส่ือออนไลน์ประเภทกระดานข่าวของกลุ่มข่าว  เวบ็ไซตท่ี์เลือกรับข่าวสารมากท่ีสุดคือ 
www.sanook.com  น าข่าวสารท่ีไดรั้บไปใชป้ระโยชน์เพื่อรู้เหตุการณ์ โดยผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์มากท่ีสุดคือ ตนเอง  สถานท่ีในการรับข่าวสารคือ ท่ีพกั
อาศยั  นอกจากน้ีส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อวตัถุประสงคใ์นการรับข่าวสาร เพื่อความบนัเทิงคิดเป็น
ในระดบัมาก โดยเลือกใชบ้ริการแหล่งคน้หาข่าวสารโดยการคน้จาก Search Engine สูงสุด  และปัจจยั
ท่ีมีความคิดเห็นในระดบัมากเป็นล าดบัแรกต่อการเลือกรับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์ คือ ความรวดเร็ว
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ของข่าวสาร โดยส่วนใหญ่รับข่าวสารผา่นส่ือออนไลน์ทุกวนั ใชเ้วลาโดยเฉล่ียตั้งแต่ 1-2 ชัว่โมง  
นอกจากน้ี มีความคิดเห็นต่อปัญหาในระดบัปานกลาง โดยปัญหาอนัดบัแรกคือ ข่าวสารท่ีไดรั้บมี
รายละเอียดไม่ครบถว้น รองลงมาคือ ระบบอินเทอร์เน็ตมีความเร็วต ่า 
 
ธวชัชยั กล่ินนาค [81 ] ไดท้  าการศึกษา พฤติกรรมการแสวงหาข่าวสารและความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อส่ือประชาสัมพนัธ์ของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยสุราษฎร์ธานี ใชใ้ชว้ธีิการ
ส ารวจ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้คือนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จ  านวน 378 คน ใชว้ธีิการ
สุ่มแบบบงัเอิญ เคร่ืองมือในการวจิยัเป็น แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ 0.89 ผลการวจิยั พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งแสวงหาข่าวสารผา่นเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์คอมพิวเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 63.20 จาก
อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 45.10   ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.48 โดยดา้นส่ือป้ายโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.60 นกัท่องเท่ียวท่ีมีขอ้มูลประชากรดา้น
เพศ อาย ุและอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อส่ือประชาสัมพนัธ์ไม่แตกต่างกนั   ส่วน
นกัท่องเท่ียวท่ีมีขอ้มูลประชากรดา้นระดบัการศึกษา ภูมิล าเนา และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีความ
พึงพอใจแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


