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Abstract 

The objective of this research is to study how the leaflet design affects to the skincare purchasing 

decision by using the all samples are the women and can be divided to 2 groups containing the 

student group and the working age group for 25 people per group, so all samples consists of 50 

people. In part of geometry, the samples in this research live in Muang, Nakhon Sri-Thammarat  

non-directive interview. In this case, this method is used to respond to the satisfaction covering to 

the opinion, paying the attention to the design component of advertising media through the print 

media in term of the interested reasons, the product information or the experienced users’ 

information and the others e.g. presenters, price display, product image, designed tone color. 

However, and the data is analyzed by using Descriptive statistics, for example, percentage and Chi-

square test. For the research result, it is found that the factors of leaflet design to interest both 

sample groups are the product information, product image and price display on the print media. 

However, the working age group doesn’t trust on the story and review. In term of the discount, both 

groups are highly interested. When focusing on the presenters, both groups are interested in the 

good looking people more than the stars or celebrities. Moreover, both groups pay attention in the 

cool tone color more than hot.  

 

Keywords:Advertising media / Brochures / Print media / Skincare 
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กการใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ขการใหค้วามสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง

กบัภาพแสดงผลิตภณัฑก์ารใหค้วามสนใจโทนสี กลุ่ม กการใหค้วามสนใจ

โทนสี กลุ่ม ขการใหค้วามสนใจการแสดงราคาผลิตภณัฑก์ารใหค้วามสนใจ

ส่วนลด กลุ่ม กการใหค้วามสนใจส่วนลด กลุ่ม ข 
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บทที่ 1 บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา        

ในปัจจุบนัโลกของธุรกิจ การประกอบกิจการทางการคา้ มีการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรงมากข้ึน มีคู่แข่ง 

รายใหม่เพิ่มข้ึนตลอดเวลา ธุรกิจจึงมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ในการ

สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนันั้นประการแรก ธุรกิจจาํเป็น จะตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของคน 

ทัว่ไปใหไ้ดก่้อน ส่ิงท่ีตอ้งทาํก็คือ การโฆษณา การโฆษณานบัวา่เป็นการส่ือสารท่ีมีความสาํคญั ต่อ 

การประกอบกิจการ การโฆษณาเป็นการส่ือสารท่ีมีบทบาทอยา่งมาก เพราะการโฆษณา เป็นการให ้

ขอ้มูล ข่าวสาร เป็นการส่ือสารจูงใจผา่นส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ เพื่อจูงใจใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  

มีพฤติกรรมคลอ้ยตามเน้ือหาสารท่ีโฆษณา (Swan, 1964) เพื่อเพิ่มโอกาสใหมี้การตดัสินใจซ้ือหรือใช้

สินคา้และบริกา ร(Wicks, 1991) ในปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่มีการนาํเสนอโฆษณาอยา่งมากมาย 

หลากหลายช่องทาง ตามส่ือต่างๆ การโฆษณาถือวา่เป็นส่วนหน่ึงของชีวติประวนัของทุกคนท่ีตอ้งพบ

เจอ โดยการส่ือผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุแผน่พบั ใบปลิว นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์ส่ือ

อิเลคทรอนิกส์ ป้ายโฆษณา เป็นตน้  การเลือกช่องทางนาํเสนอโฆษณาเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ข้ึนอยูก่บังบประมาณความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และนกัการตลาดวา่จะเลือกใช้

ส่ือประเภทไหนในการนาํมาใชเ้สนอสินคา้ ส่ือท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุดก็คือ โทรทศัน์ เพราะสามารถส่ือ

ภาพสินคา้ เสียงบรรยายคุณสมบติัสินคา้แต่มีค่าใชจ่้ายสูงจึงเป็นขอ้ขาํกดัของธุรกิจรายยอ่ยท่ีมี

งบประมาณค่อนขา้งนอ้ยในการโฆษณา ส่ือส่ิงพิมพซ่ึ์งเป็นส่ือท่ีใชง้บประมาณค่อนขา้งตํ่าเม่ือเทียบ

กบัการโฆษณาในรูปแบบอ่ืน จึงเป็นอีกส่ือท่ีไดรั้บความนิยม  

 

ส่ือส่ิงพิมพ ์สามารถนาํเสนอออกมาไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่น ใบปลิว แผน่พบั โปสเตอร์เป็นตน้                 

(เสรี วงศม์ณฑา , 2540) การออกแบบโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์มีความสาํคญัอยา่งมาก เพราะส่ือ

ส่ิงพิมพ ์สามารถส่ือผา่นการอ่านการใชส้ายตาไดเ้พียงทางเดียว ดงันั้นในส่วนของการออกแบบ จึง

ควรใหมี้ความน่าสนใจ ทางดา้นเน้ือหาชวนอ่าน เน้ือหาขอ้มูลท่ีผูอ่้านใหค้วามสนใจอยา่งแทจ้ริง และ

การเลือกใชสี้ในการออกแบบซ่ึงมีผลกระตุน้ความรู้สึกใหส้นใจส่ือ และควรมีความชดัเจนในการ

นาํเสนอเพราะหากส่ือสารไดไ้ม่ชดัเจนอาจก่อใหเ้กิดความรําคาญหรือเขา้ใจผดิได ้                                       

(มนูญ ไชยสมบูรณ์,  2553)                                                                 

 

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเป็นสินคา้ท่ีมีการวางจาํหน่ายทัว่ไปตามทอ้งตลาด หา้งสรรพสินคา้ ผลิตภณัฑบ์าํรุง

ผวิหนา้ไดรั้บความนิยมมากสาํหรับผูห้ญิง ผูห้ญิงแทบทุกคนใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ มีหลากหลาย

ยีห่อ้ใหเ้ลือกใช ้สินคา้ประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้นั้นมกัจะคุณสมบติัท่ีใกลเ้คียงกนั จึงทาํให้
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นกัการตลาดตอ้งคิดรูปแบบ และวธีิการเขา้ถึงความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคบางกลุ่ม

อาจจะตดัสินใจซ้ือโดยดูจากรูปแบบของส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีความน่าสนใจ และผูบ้ริโภคอาจเลือกสินคา้

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เช่น ซ้ือเพราะความชอบพรีเซนเตอร์หรือวา่ซ้ือเพราะสนใจ

ในส่วนลด เป็นตน้ 

 

จากความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหาดงักล่าวขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษาการออกแบบ

ส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ เพื่อใหเ้ขา้ถึงรูปแบบของแผน่พบัเพื่อการ

โฆษณา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิอยา่งแทจ้ริง 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

 1)เพื่อศึกษาลกัษณะของเน้ือหาขอ้ความท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในการอ่านส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อ

การโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 2) เพื่อศึกษาความสาํคญัและการใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์

 3) เพื่อศึกษาการใหค้วามสาํคญัของภาพผลิตภณัฑก์ารแสดงบรรจุภณัฑบ์นส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อการ

โฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 4) เพื่อศึกษาการใหค้วามสนใจในการแสดงราคาของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนส่ือส่ิงพิมพ ์

 5) เพื่อศึกษาการใหค้วามสนใจการแสดงส่วนลดและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนส่ือ

ส่ิงพิมพ ์

 6) เพื่อศึกษาการใชโ้ทนสีในการออกแบบส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อสร้างความสนใจใหส่ื้อส่ิงพิมพ ์

 7) เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 

1.3 ขอบเขตของการวจิยั 

 1)  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษากลุ่มเพศหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 17 - 50 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอ 

เมือง จงัหวดันครศรีธรรมราชโดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่กลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยัทาํงานโดย 

แบ่งเป็นกลุ่มล่ะจาํนวน 25 คน รวมเป็น 50 คน                                           

 2)  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา มกราคม-กุมภาพนัธ์ 2558 

 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ                                                                                                                                           

 1)ผลการศึกษาจะสามารถทาํใหท้ราบถึงแนวทางในการออกแบบโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์ท่ี จะ

สามารถเพิ่มโอกาสทางการขายของสินคา้ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิและสินคา้อ่ืนๆ                          
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 2) ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาเก่ียวกบัองคป์ระกอบของพรีเซน

เตอร์โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ                                                      

 3)ผลการศึกษาจะเป็นขอ้มูลเพือ่การเขา้ใจเก่ียวกบัลกัษณะประชากรต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ         

 

1.5 ขั้นตอนการดาํเนินงาน                                                                                                          

1)  ศึกษาปัญหา กาํหนดขอบเขต และกาํหนดวตัถุประสงคเ์ร่ืองท่ีตอ้งการศึกษา 

2)  ศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูล และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

3)  ออกแบบแบบสอบถาม  

4)  นาํแบบสอบถามมาใชใ้นการสอบถาม     

5)  เก็บขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  

6)  ประเมินและสรุปผล    

7)สรุปงานวจิยัและขอ้เสนอแนะ   
 

 



 
 

 

บทที่ 2 ทฤษฎแีละงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพมี์ความสาํคญัอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เพราะสามารถส่ือสาร

คุณลกัษณะของสินคา้และบริการผา่นการบรรยายและภาพ โดยเฉพาะส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทแผ่ นพบัซ่ึง

สามารถบรรจุรายละเอียดไดอ้ยา่งสมบูรณ์ถูกนาํมาใชใ้นกลยทุธ์การส่งเสริมการขายและการ  

ประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการ  (Wicks, 1991) ในการศึกษาวจิยัเร่ืองการออกแบบโฆษณาทางส่ือ

ส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ  ผูว้จิยัไดน้าํแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ี

เก่ียวขอ้งมา เป็นส่วนในการจดักรอบความคิดและสนบัสนุนเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษา โดยมีแนวคิด

ทฤษฎีท่ีนาํมาประกอบงานวจิยั ดงัน้ี                        

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการโฆษณา 

2.2แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบและจุดจูงใจในงานโฆษณา                               

2.3 ความรู้ทัว่ไปและองคป์ระกอบของการออกแบบแผน่พบัเพื่อการโฆษณา 

2.4 แนวคิดจุดสร้างความทรงจาํในงานโฆษณา 

2.5 แนวคิดสาํหรับกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.6 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัการโฆษณา              

ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดเก่ียวกบัการโฆษณาเบ้ืองตน้ เพื่อความเขา้ใจพื้นฐาน  

ความเป็นมาและสาระสาํคญัของการโฆษณาเพื่อเป็นประโยชน์ ในงานวจิยัการออกแบบโฆษณาทาง 

ส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ ผูว้จิยัไดน้าํเสนอเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษามีดงัน้ี                               

 

2.1.1 ความหมายการโฆษณา                                                                                                        

การโฆษณาเป็นการกระทาํไม่วา่ดว้ยวธีิการใดๆ ใหป้ระชาชนทราบขอ้ความเพือ่ประโยชน์ทางการคา้ 

(พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ.2522) ดงันั้นการโฆษณาจึงเป็นการส่ือความหมายของ

คุณสมบติัลกัษณะรวมถึงภาพลกัษณ์กลุ่มของผูบ้ริโภคของสินคา้หรือบริการของธุรกิจนั้นๆ ให้

กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัเพื่อนาํไปสู่การขายในท่ีสุด เราจะเห็นไดช้ดัวา่ การโฆษณาเป็นการส่ือสารเพื่อ

การจูงใจ จากผูจ้าํหน่ายไปยงัผูซ้ื้อโดยไม่ไดเ้ป็นรูปแบบ ของการส่ือสารส่วนบุคค ล (Swan, 1964) 

และยงัเป็นการส่ือสารขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มเป้าหมาย การโฆษณาเป็นไปเพือ่จูงใจให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหมี้ พฤติกรรมท่ีจะเอ้ืออาํนวยต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจ ไดแ้ก่ การซ้ือหรือ

การเขา้รับบริการโดยสรุป การโฆษณา คือการส่ือสารจูงใจใหเ้กิดการรับรู้ขอ้มูลสินคา้และบริการ

เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ทางการคา้เป็นสาํคญั                                                                                                                                                                                                                                                                                                
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2.1.2 บทบาทของการโฆษณา                                                                               

เราจะเห็นไดว้า่ปัจจุบนั การโฆษณาไดเ้ขา้มามีบทบาทกบัธุรกิจการคา้เป็นอยา่งมากเพราะการโฆษณา

ทาํให ้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้หรือบริการ การโฆษณาจึงเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี ดีและ

บทบาทของการโฆษณามีสาํคญัอยา่งมากต่อการเติบโตของธุรกิจเพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

(เสรี วงศม์ณฑา,2540)                                                                                                                          

 

2.1.3 ววิฒันาการของการโฆษณา                                                                                                                                            

รูปแบบการโฆษณาชนิดแรก มีมาตั้งแต่สมยัโบราณคือการป่าวประกาศ ยกตวัอยา่งเช่นรูปแบบของ

การร้องป่าวขายของทางเรือและตลาดนดั ต่อมาไดมี้การเร่ิมใชแ้ผน่ป้ายในการโฆษณาสินคา้ในปี พ.ศ.

1983 ประเทศองักฤษไดมี้การคิดประดิษฐเ์คร่ืองพิมพข้ึ์นมา สาํหรับใชพ้ิมพโ์ฆษณาและหนงัสือเป็น

แห่งแรกของโลก  ต่อมาในปี พ.ศ.2255 สหรัฐอเมริกาไดส้ร้างเคร่ืองมือส่ือสารทางการโฆษณาและมี

เทคนิคการโฆษณาท่ีทนัสมยัและยงัมีการพฒันาการพิมพโ์ฆษณาลงในนิตยสารเป็นประเทศ (ดาํรง

ศกัด์ิ ไชยสนิท, 2538) 

 

2.1.4 ประวตัิการโฆษณาในประเทศไทย  

การโฆษณาในประเทศไทยมีมาตั้งแต่สมยักรุงรัตนโกสินทร์ตอนตน้ โดยการป่าวประกาศขายสินคา้

และ ต่อมาพระเจา้บรมวงศเ์ธอกรมพระกาํแพงเพชรอคัรโยธิน พระบิดาแห่งวงการโฆษณาไทยได้

จดัตั้งแผนกโฆษณาของกรมรถไฟข้ึนเพื่อหารายไดเ้ขา้กรมรถไฟ และในสมยัรัชกาลท่ี6  ไดมี้การ

จดัตั้งบริษทัโฆษณา สถานีวทิยกุระจายเสียงหลงัจากนั้นใน พ.ศ.2495 ไดมี้การจดัตั้งสถานีโทรทศัน์

ข้ึน หลงัจากนั้นวงการโฆษณาก็ไดพ้ฒันาตวัเอง สู่การเป็นอุตสาหกรรมอยา่งจริงจงั ปัจจุบนัธุรกิจการ

โฆษณามุ่ง สู่การเป็นอุตสาหกรรมครบวงจรและยงัคงมีแนวโนม้ขยายตวั มีคู่แข่งมากข้ึนตา มไปดว้ย 

(ดาํรงศกัด์ิ ไชยสนิท, 2538)                                                                                                                                                                                                                                     

 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัรูปแบบและจุดจูงใจในงานโฆษณา                                                                                       

ในการโฆษณามีรูปแบบและจุดจูงใจในงานโฆษณาเพื่อดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมายใหเ้กิด 

ความตอ้งการอยากรู้แก่ตวัสินคา้หรือบริการ เพื่อใหเ้กิดการซ้ือในเวลาต่อมา ผูว้จิยัจึงไดศึ้กษาคน้ควา้ 

เน้ือหาท่ีตอ้งการจะศึกษาพอสังเขปไดด้งัน้ี                                                                                                                                                                                                                                                                             

 1) รูปแบบโฆษณา                                                                  

 2) การจูงใจในงานโฆษณา                                                                                 

 3) ผลของการจูงใจ                                                                                                                                                   
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2.2.1 รูปแบบโฆษณา                                                                                                                                                  

การพิจารณาเลือกรูปแบบของงานโฆษณา มกัข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด และแนวคิดในการ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการของ แต่ละธุรกิจ  ข้ึนอยูก่บัวา่รูปแบบใดจะเหมาะกบั

ผลิตภณัฑช์นิดใด อาทิเช่น การเลือกใชรู้ปแบบของการสาธิต จาํทาํข้ึนเพื่อใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพ

ของสินคา้หรือบริการ ,การนาํเสนอขอ้เทจ็จริงหรือประโยชน์รูปแบบการใชส้ัญลกัษณ์เพื่อประโยชน์

ของการรับประกนัคุณภาพสินคา้และบริการยกตวัอยา่ง มาตรฐาน ISO ท่ีคนทั้งโลกใหก้ารยอมรับใน

คุณภาพ ทาํใหเ้กิดการเปรียบเทียบซ่ึงมีผลต่อความรู้สึกการติดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค(เร้าอารมณ์ )

(Lane, 1998)ดงันั้นรูปแบบของการโฆษณาจึงข้ึนอยูก่บัความเหมาะสม  เพื่อการดึงดูดความสนใจ

ใหก้บัสินคา้                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

 

2.2.2 การจูงใจในงานโฆษณา                                                                                                                                          

การจูงใจในการโฆษณา หมายถึงหลกัเกณฑท่ี์ใชใ้นการโฆษณา เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองหรือสร้าง

อิทธิพลต่อความรู้สึก ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และบริการเพื่อนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ          

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2540) 

 1)  การจูงใจดว้ยเหตุผล หมายถึงลกัษณะท่ีนาํไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริง เหตุผลในความ 

จาํเป็นตอ้งเป็นเจา้ของสินคา้ มกัประกอบดว้ยรูปลกัษณ์ของสินคา้ ขอ้ดีและความแตกต่างของสินคา้ 

กบัสินคา้ยีห่อ้อ่ืนๆ ราคาความเหมาะสมของแต่ละกลุ่มเป้าหมาย และความนิยมกระแสของคนใน 

สังคมในการสนใจสินคา้                                                                                                                                                                     

 2)  การจูงใจดา้นอารมณ์ การจูงใจดา้นอารมณ์ มีความจาํเป็นตอ้งหลีกเล่ียง การมุ่งขายสินคา้ 

โดยตรง เนน้สร้างภาพลกัษณ์ เหตุจูงใจใหเ้กิดโดยปัจจยัแห่งอารมณ์ เช่นความรู้สึกปลอดภยั ความ 

หรูหรา ความมีระดบั                                                                                                                                                                                 

 3)  การจูงใจดา้นเหตุผลร่วมกบัการจูงใจทางดา้นอารมณ์ คือการใชแ้รงจูงใจทั้งทางดา้น เหตุผล 

และอารมณ์ทั้งสอง ผสมผสานกนั เช่นสินคา้มีความจาํเป็นกบัการใชชี้วติและความมีระดบั ของรถ

หรูหราราคาแพง                                                                                                                                                                                                

 4)  การจูงใจดา้นสงัคม ศีลธรรมและส่ิงแวดลอ้ม เป็นการนาํเสนอข่าวสาร เพื่อแสดงความ

รับผดิชอบการ อนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม รณรงคใ์นเร่ืองต่างๆอีกทั้งยงัช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใน ตวัของ

สินคา้ ดงันั้นความชอบช้ินงานโฆษณามีผลต่อการโนม้นา้วใจ เม่ือรู้สึกดีกบัต่อสินคา้ ก็จะทาํใหเ้กิด

การซ้ือสินคา้ในเวลาต่อมา                                                                                                                                                                                 

 

 

 



7 
 

 
 

2.2.3 ผลของการจูงใจ                                                                                                                                           

ผลการจูงใจมีผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติ ซ่ึงนาํไปสู่การเปล่ียนแปลงความคิดเห็นการรับรู้                     

กาเปล่ียนแปลงของความพึงพอใจ และปฏิกิริยาต่อผลิตภณัฑ์ (Assael, 1998) และในขณะเดียวกนัใน

การสร้าง แรงจูงใจ ในลกัษณะท่ีเป็นสากลทาํไดย้ากเพราะโลกของเราประกอบดว้ยประชากรท่ีต่างชน

ชาติ ภาษา วฒันธรรมกนัไม่สามารถเขา้ใจในส่ิงโฆษณานาํเสนอไดใ้นลกัษณะมีผลต่อความรู้สึกนึก

คิดแตกต่างกนั 

 

2.3 ความรู้ทั่วไปและองค์ประกอบของการออกแบบแผ่นพบัเพ่ือการโฆษณา                                                                              

แผน่พบั(Folder)  หมายถึง กระดาษท่ีพิมพข์อ้มูลลงไปอาจจะพิมพ์   1 ดา้น 2 ดา้น พิมพสี์เดียว 2 สี               

3 สี หรือ4 สีและมีการพบัเป็นแผน่มีไดม้ากกวา่ 2-5ทบ ไม่มีการเยบ็เล่ม ไม่มีเลขหนา้กาํกบัจดัเรียง

ตามลาํดบัการ เสนอขอ้ความและรูปภาพใหเ้หมาะสม มีลกัษณะคลา้ยใบปลิว แต่มีขนาดใหญ่กวา่เม่ือ

กางออกมา มกัจะใชใ้นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพราะถูกออกแบบมา ใหส้ามารถบรรจุ

รายละเอียดไดม้ากวา่ใบปลิวนาํไปแจกจ่ายแก่สาธารณะไม่วา่จะเป็นขอ้มูลในเชิงความรู้ หรือการขาย

สินคา้ หรือเพื่อเป็นประโยชน์อยา่งอ่ื น (มนูญ ไชยสมบูรณ์ , 2553) เหตุผลท่ีตอ้งใชแ้ผน่พบัแผน่พบั

สามารถบรรจุ รายละเอียดหรือราคา  เหมาะกบัการประชาสัมพนัธ์ในเชิงลึก มีขนาดเล็กพกพาง่าย 

เขา้ถึงลูกคา้โดยแจก ตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ สามารถแทรกไปตามนิตยสารและจดหมายของ

บริษทัได ้(มนูญ ไชยสมบูรณ์, 2553)                                                                                                                          

 

2.3.1 กาํหนดวตัถุประสงค์   

ในขั้นตอนของการกาํหนดวตัถุประสงคก์ารจดัทาํแผน่พบั มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 1)  ก่อนการจดัทาํแผน่พบัจะตอ้งทราบถึงวตัถุประสงคข์องการจดัทาํแผน่พบัอยา่งเช่น จดัทาํ

ข้ึนเพื่อ แนะนาํใหค้วามรู้ดา้นการป้องกนัโรคฉ่ีหนูของกระทรวงสาธารณสุข หรือจดัทาํเพื่อแนะนาํ

สินคา้หรือบริษทั มกันิยมใชเ้พื่อการส่งเสริมการขาย                                                                  

 2)  หลงัจากทราบวตัถุประสงคข์องการจดัทาํแผน่พบั มาถึงขั้นตอนการเลือกช่องทางการ

แจกจ่ายตวัอยา่งเช่น  แจกหนา้ร้าน แจกตามศูนยก์ารคา้ หรือส่งทางไปรษณีย ์                                                

 3)  ทา้ยสุดไม่ควรตั้งความหวงัไวสู้งเกินไป เช่นความคาดหวงัจากการตอบรับทางไปรษณีย์

ควรอยูท่ี่ 1%-5% โดยทัว่ไปก็ถือวา่ประสบความสาํเร็จในการแจกจ่ายแผน่พบัแลว้  (สุพรีมพร้ินท์ , 

2553) 
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2.3.2 การออกแบบแผ่นพบั                                                                                                                                          

การออกแบบแผน่พบัเป็นส่ิงท่ีสาํคญั เน่ืองจากแผน่พบัไม่มีเลขหนา้กาํกบั เหมือนกบัหนงัสือท่ีจะ

บงัคบัใหอ่้านไปทีละหนา้ เพราะฉะนั้น ผูท้าํแผน่พบัจึงตอ้งออกแบบ จดัเรียงลาํดบัการเสนอขอ้ความ

และรูปภาพในการโฆษณา ใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะของการพบันั้นๆ เพราะถา้ออกแบบไม่ดีแลว้จะทาํ

ใหผู้อ่้านเกิดความสับสนในการอ่านไดง่้าย ดงันั้นการเลือกวธีิการพบัควรเลือกใชต้ามความเหมาะสม

ใหผู้อ่้านสามารถเขา้ใจไดซ่ึ้งมีหลายแบบใหเ้ลือก(มนูญ ไชยสมบูรณ์, 2553) 

 

 
รูปที ่2.1 ภาพแสดงวธีิการพบัแผน่พบั 

                    ท่ีมา : มนูญ ไชยสมบูรณ์(2553) 

 

2.3.3 การแบ่งประเภทของแผ่นพบั  

การแบ่งประเภทของแผน่พบัสามารถแบ่งไดด้งัต่อไปน้ี 

 1)  แผน่พบั ณ จุดขายจุดขาย คือ แผน่พบัท่ีวางไวต้ามจุดท่ีคิดวา่เขา้ถึงลูกคา้มากท่ีสุดเช่นเคา

เตอร์ธนาคาร/เคาเตอร์ลูกคา้สัมพนัธ์ตา มหา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงเป็นจุดท่ีมีผูค้นสัญจรพลุกพล่านง่ายต่อ

การเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ แก่กลุ่มเป้าหมายขนาดใหญ่                                              

 2)  แผน่พบัโฆษณาตรง Direct AD Brochure คือแผน่พบัท่ีใชว้ธีิส่งตรงไปตรงไปยงัลูกคา้กลุ่ม

เฉพาะเช่นทางไปรษณียอ์าจตอ้งออกแบบใหเ้ขา้กบัวธีิการส่งเช่นออกแบบหนา้ซองเป็นส่วนหน่ึงของ

แผน่พบัไปดว้ย                                                                                                                                                                                       
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 3)  แผน่พบัตามคาํขอ Respond-Brochure คือการจดัทาํแผน่พบั ท่ีมีการร้องขอจากลูกคา้

โดยเฉพาะ เน่ืองจากลูกคา้ขอดูรายละเอียด การจดัทาํตอ้งเพิ่มความพิถีพถินัรายละเอียดในการทาํมาก

ข้ึน 

 4)  แผน่พบัช่วยขาย Sale-kit คือ แผน่พบัท่ี ประกอบการขายตรงของ Sale เหมือนเคร่ืองมือช่วย

บรรยาย มกัมีวธีิการเปิดเหมือนปฏิทินตั้งโตะ๊ มีขนาดใหญ่ เห็นชดัเวลาบรรยาย                               

 5)  แผน่พบัทิ้งไวพ้ิจารณา Leave-Behind Brochure คือ แผน่พบัท่ี ท่ีพนกังานขายแจกให้

หลงัจากบรรยายเสร็จ แผน่พบัลกัษณะน้ีมกัมีรายละเอียดค่อนขา้งมาก เพื่อช่วยประกอบการตดัสินใจ

(papermate, 2010) 

 

2.3.4 ส่วนประกอบทีสํ่าคญัของแผ่นพบั 

 1)  ปกหนา้กบัตราสินคา้/ช่ือหน่วยงาน เนน้การออกแบบท่ีโดดเด่น สะดุดตา ประกอบดว้ย

ขอ้ความหลกัท่ีเรียกร้องความสนใจ กระชบัเพื่อใหผู้อ่้านสามารถจดจาํตราสินคา้ได ้เนน้ภาพขนาด

ใหญ่ส่วนมากใชเ้พียงภาพเดียว                                                                                                               

 2)  หนา้ในกบัเน้ือหา ประกอบดว้ยรายละเอียด บอกเล่าเก่ียวกบัขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้

หรือบริการ ภาพดา้นในอาจใชห้ลายภาพ ช่วยขยายความ ส่งเสริมภาพลกัษณ์และช่วยส่งเสริมในการ

สร้าง Guide (กริด) ในการอ่านท่ีดี                                                                                                                                                                                                                         

 3)  ปกหลงักบัเน้ือหา ประกอบดว้ยพื้นท่ีในการใส่ท่ีอยู ่หรือท่ีติดต่อ เพื่อความสะดวกในการ

ติดต่อสอบถามรายละเอียดของสินคา้ในภายหลงั ภาพปกหลงัอาจใชภ้าพผสมกบักราฟิก เพื่อใหรู้้สึก

ถึงภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการดงักล่าว(papermate, 2010) 

 

2.3.5 การออกแบบส่วนประกอบต่างๆของแผ่นพบั 

 1)  ระบบกริด ( Grid) คือตารางของเส้น (โดยส่วนใหญ่เส้นเหล่าน้ีจะไม่ปรากฏใหเ้ห็นใน

ช้ินงานพิมพจ์ริง) ท่ีจดัอยา่งเป็นแบบแผนใชเ้พื่อเป็นโครงในการกาํหนดตาํแหน่ง ขอบเขตบริเวณ

สาํหรับบรรจุภาพ เน้ือหา ช่องวา่งเปล่าและส่วนประกอบต่างๆ ในการจดัรูปแบบแต่ละหนา้ของงาน

พิมพ ์การสร้างกริด เป็นพื้นฐานของส่ือส่ิงพิมพแ์ทบทุกรูปแบบเพื่อจดัรูปร่างของเน้ือหาใหอ้ยูใ่น

สัดส่วนท่ีสวยงาม แมว้า่จะมีผูก้ล่าววา่ การใชก้ริด ทาํใหจ้าํกดัความอิสระในการออกแบบ แต่การใช ้

กริด เป็นการวางโครงแบบหลวมๆ เป็นเคร่ืองมือในการทาํงานโดยเฉพาะงานออกแบบเป็นชุดเป็น

เล่มท่ีตอ้งการความต่อเน่ือง ความเป็นเอกภาพ ผูใ้ชส้ามารถพลิกแพลงแบบไดต้ลอดเวลา ไม่มีกฎ

บงัคบัใหอ้งคป์ระกอบต่างๆ อยูแ่ต่เพียงภายในกรอบท่ีจดัไว ้แต่ใหดู้ผลงานสุดทา้ยเป็นหลกัการใช ้

กริด ไม่ใช่ส่ิงใหม่ นกัออกแบบและศิลปินไดใ้ชโ้ครงสร้างกริด กนัมานานนบัศตวรรษแลว้มาร์จ้ิน/

ช่องวา่งรอบขอบกระดาษ (margins)มาร์จ้ินคือช่องวา่งท่ีอยูร่ะหวา่งขอบของพื้นท่ีทาํงานซ่ึงมีตวัอกัษร
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หรือภาพปรากฏอยูก่บัขอบของกระดาษทั้งส่ีดา้น ความกวา้งจากขอบกระดาษของช่องวา่งน้ีไม่

จาํเป็นตอ้งเท่ากนัทั้งส่ิดา้น  แต่ควรเป็นแบบแผนเดียวกนัทุก ๆ หนา้ในเล่มเพื่อความต่อเน่ืองมาร์จ้ิน

เป็นจุดพกัสายตา แต่สามารถใชเ้ป็นท่ีใส่เลขหนา้ หวัเร่ือง คาํอธิบายต่างๆ หรือบทความขยายสั้นๆ 

และอาจใชเ้ป็นท่ีดึงดูดความสนใจ (สุพรีมพร้ินท,์ 2553) 

 

 
รูปที ่2.2 ระบบกริด 

   ท่ีมา : สุพรีมพร้ินท(์2553) 

 

ช่องต่างๆของกริดท่ีใชใ้นการออกแบบ                                                                                                                      

1)  โมดูล/หน่วยกริด ( Module/Grid Units) โมดูลคือช่องท่ีเกิดจากการแบ่งหนา้ ออกแบบดว้ย

เส้นกริด ตามแนวตั้งและแนวนอนออกเป็นส่วนๆ สาํหรับกาํหนดใชเ้ป็นพื้นท่ีใส่ตวัอกัษรหรือภาพ 

การแบ่งส่วนระหวา่งโมดูลจะมีการเวน้ช่องวา่งไวไ้ม่ใหโ้มดูลติดชิดกนั อน่ึงการใชพ้ื้นท่ีในการวาง

ตวัอกัษร หรือภาพไม่จาํเป็นตอ้งถูกจาํกดัอยูภ่ายในแต่ละโมดูล แต่สามารถกินพื้นท่ีหลายๆโมดูล                                                              

2)  อาลลี์ย/์ช่องวา่งระหวา่งโมดูล ( Alleys) อาลลี์ย ์คือช่องวา่งระหวา่งโมดูลท่ีติดกนั ช่องวา่ง

ดงักล่าวอาจทอดยาวเป็นแนวตั้ง หรือแนวนอน หรืออาจเป็นทั้งแนวตั้งและแนวนอนก็ได ้ช่องวา่งน้ีมี

ผูเ้รียกอีกช่ือวา่ “กตัเตอร์ ( Gutter)” อาลลี์ยแ์ต่ละแนวอาจมีความกวา้งท่ีต่างกนัในหนา้หน่ึงๆ ก็ได้

แลว้แต่ผูอ้อกแบบ                                                                                                                                                      

3)  กตัเตอร์/ช่องวา่งระหวา่งหนา้ตามแนวพบั ( Gutters) กตัเตอร์ คือช่องวา่งระหวา่งโมดูลของ

หนา้สองหนา้ท่ีต่อกนัโดยมีแนวพบัอยูต่รงกลาง ในการออกแบบหนา้หนงัสือ ใหร้ะวงัอยา่ใหค้วาม

กวา้งของกตัเตอร์ แคบเกินไป จนทาํใหข้อ้ความตามแนวสันหนงัสือ ขาดหายหรืออ่านลาํบาก                             
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4)  คอลมัน์/แถวในแนวตั้ง ( Columns) คอลมัน์คือโมดูลท่ีต่อๆกนัในแนวตั้ง ซ่ึงช่องวา่ง

ระหวา่งคอลมัน์ก็คืออาลลี์ย/์กตัเตอร์นัน่เอง ในหนา้ออกแบบหน่ึงหนา้สามารถแบ่งคอลมัน์ ไดก่ี้แถวก็

ได ้และความกวา้งของแต่ละคอลมัน์ก็ไม่จาํเป็นตอ้งเท่ากนัแลว้แต่ผูอ้อกแบบ                                                                                                                                                                    

5)  โรว/์แถวในแนวนอน ( Rows) โรวคื์อโมดูลท่ีต่อๆกนัในแนวนอน ซ่ึงต่างจากคอลมัน์ท่ีต่อ

กนัในแนวตั้ง และถูกแบ่งแยกจากกนั ดว้ยอาลลี์ย/์กตัเตอร์ เช่นกนั                                                                                                                     

6)  สเปเชียวโซน/พื้นท่ีครอบคลุม ( Spatial Zones) สเปเชียวโซน คือกลุ่มของโมดูลท่ีต่อติดกนั 

ทั้งแนวตั้งและแนวนอนทาํใหเ้กิดพื้นท่ีท่ีใหญ่ข้ึน ถูกนาํไปใชใ้นการแสดงขอ้มูล โดยใส่เป็นขอ้ความ

ตวัอกัษร หรือภาพก็ได ้                                                                                                                                                                                       

7)  โฟลวไ์ลน์/แฮงไลน์/เส้นขวาง ( Flowlines/Hanglines) โฟลวไ์ลน์ คือเส้นแบ่งในแนวนอน 

ใชเ้หน่ียวนาํสายตาจากส่วนหน่ึงไปอีกส่วนหน่ึง หรือเป็นตวัคัน่เม่ือจบเร่ืองราว/ภาพหน่ึงและกาํลงั

ข้ึนตน้เร่ืองราว/ภาพอีกชุดหน่ึง                                                                                                                                                                  

8)  มาร์คเกอร์/ตวัช้ีตาํแหน่ง (Markers) มาร์คเกอร์ คือเคร่ืองหมายท่ีกาํหนดตาํแหน่ง บริเวณไว้

สาํหรับใส่ขอ้ความสั้นๆ ท่ีระบุหมวดหมู่ หวัเร่ืองท่ีเปล่ียนไปเร่ือยๆ มกัมีตาํแหน่งเดียวในแต่ละหนา้  

 

2.3.6 ปกหน้ากบัการพาดหัว                                                                                                                            

ควรตอ้งวางไวบ้นส่วนบนของปกหนา้ เพราะตอ้งคาํนึงถึง เวลาวางบนกล่องใส่ จะไดเ้ห็นวา่  แผน่พบั

น้ีขายอะไร ส่วนพาดหวัน้ีตอ้งมีขนาดท่ีใหญ่ มกัไม่ตํ่ากวา่ 36 Point+ ส่วนของภาพประกอบ ควร

ช่วยกนัส่งเสริม ไม่ใช่ช่วยแปล หรือถอดความ ส่วนใหญ่มกัใชภ้าพเดียวเตม็ๆเขา้ใจง่ายๆใน

รายละเอียดบนปก ถา้มีไม่ควรใชต้ ํ่ากวา่ 24 Point ควรจดัเรียงใหส้มัพนัธ์กบัภาพประกอบไม่ใหโ้ดด

เกินไป (องคป์ระกอบ) แต่สีโดดเพื่อง่ายแกก้ารอ่านความเด่นชดัของตราสัญลกัษณ์โดยอาจใส่เป็น

ส่วนหน่ึงของช่ือของบริษทั ร่วมกบัพาดหวั แต่รองกวา่พาดหวั (สุพรีมพร้ินท,์ 2553) 

 

2.3.7 หน้าในกบัเน้ือหา                                                  

นอกจากตอ้งคาํนึงถึงการอ่าน ท่ีง่ายตามระบบกริด ท่ีวางไวก้ารออกแบบกริด ใหผู้อ่้านอ่านตามลาํดบั

ท่ีวางไวเ้ป็นหนา้ท่ีท่ีนกัออกแบบควรคาํนึง อาจใชอ้งคป์ระกอบทางภาพกราฟฟิก เป็นตวัช่วยสร้าง

ทิศทางระบบกริด ท่ีเป็นพื้นท่ีวา่ง ท่ีช่วยทั้งสร้างกลุ่ม ขอบเขตของขอ้มูล และเป็นท่ีพกัทางสายตา 

เพราะไม่จาํเป็นตอ้งเตม็แน่น เหมือนหนงัสือพิมพ+์ ภาพประกอบ ภาพในหนา้ในควรปรับขนาดใหไ้ด้

รูปตามเส้นกริด เพราะจะช่วยดูวา่เน้ือหา เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และควรมีคาํบรรยายใตภ้าพหรืออยู่

เสมออาจเลือกใชข้นาดตวัอกัษรท่ีเล็กหรือเอียง (สุพรีมพร้ินท,์ 2553) 
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2.3.8 ขนาดแผ่นพบั 

ขนาดของแผน่พบัท่ีใช ้เป็นส่ือ ประชาสัมพนัธ์ เผยแพร่ความรู้ปัจจุบนันิยมใชข้นาด A4 พบัเป็น 2 พบั 

3 ตอน หรือ เป็นแผน่พบั A4 แลว้พบัคร่ึง (มนูญ ไชยสมบูรณ์, 2553)                                                                                                                           

 

ภาพตวัอยา่งแผน่พบัท่ีนิยมใช ้

แผน่พบั ขนาด A4 1 พบั 2 ตอน พิมพ ์4 สี 2 หนา้ ขนาดกางออก A4  (ซม.) 21.0 x29.7 ขนาดสาํเร็จ 

(ซม.) 14.8 x 21.0  พิมพอ์อฟเซ็ท 4 สี  จาํนวนดา้นการพิมพ ์2 ดา้น จาํนวนหนา้ 4 กระดาษอาร์ตมนั

หรือดา้น 100-160 แกรม (แลว้แต่ลูกคา้)        

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.3ภาพตวัอยา่งแผน่พบั ขนาด A4 1 พบั2 ตอน 

ท่ีมา : มนูญ ไชยสมบูรณ์(2553) 

 

แผน่พบัขนาดA4 2 พบั 3 ตอน พิมพ ์4 สี 2 หนา้  ขนาดกางออก A4 (ซม.) 21.0 x29.7ขนาดสาํเร็จ 

(ซม.) 9.9 x 21.0 พิมพอ์อฟเซ็ท 4 สี   จาํนวนดา้นการพิมพ ์2 ดา้น จาํนวนหนา้ 4 กระดาษอาร์ตมนั

หรือดา้น 100-160 แกรม (แลว้แต่ลูกคา้)            

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.4แผน่พบัขนาดA4 2 พบั 3 ตอน 

ท่ีมา : มนูญ ไชยสมบูรณ์(2553) 
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2.3.9 ชนิดกระดาษทีใ่ช้ทาํแผ่นพบั  

การจดัทาํแผน่พบันั้นอาจจะใชว้ธีิการ ถ่ายเอกสาร พิมพอิ์งคเ์จท็ พิมพเ์ลเซอร์ หรือ การพิมพอ์อฟเซ็ท

การพิมพอ์อฟเซ็ท 4 สี ใหคุ้ณภาพสีท่ีสดสวยและมีตน้ทุนถูก รวมไปถึงยงัสามารถพิมพล์งบน

กระดาษอาร์ทมนัได(้มนูญ ไชยสมบูรณ์, 2553)                                          

1)  กระดาษปอนด ์60 - 100 แกรม ในกรณี เนน้ประหยดั กระดาษปอนดท่ี์บางท่ีสุดท่ีพิมพ4์สี 2

ดา้นไดโ้ดยยงัดูไม่ทะลุ จะเป็นกระดาษปอนด ์70 แกรม                                                                                                           

2) กระดาษอาร์ทมนั 85 - 160 แกรม เพือ่ความดูดี ดูมีราคาของแผน่พบัข้ึนมาอีกโดยกระดาษ

อาร์ทมนั85 แกรม ยงัสามารถท่ีจะทาํการพิมพอ์อฟเซ็ท4สี 2ดา้นไดดี้อยู ่                                                                                                                                                                                          

3)  กระดาษอาร์ทการ์ด 190 แกรมข้ึนไป กระดาษการ์ดจะมีความหนา ทาํใหไ้ม่สามารถพบัโดย

ใชเ้คร่ืองพบัไดเ้ลยทนัที จะตอ้งทาํการป๊ัมรอยพบัก่อน แลว้จึงจะสามารถพบัตามรอยพบัได ้                      

4)  กระดาษการ์ดขาวกระดาษปกกระดาษนอกกระดาษแฟนซีกระดาษชนิดอ่ืนๆ                                                                     

การพิมพง์านสีพเิศษ สีท่ี 5 สีท่ี6 ใชพ้ิมพเ์พิ่มสี ในกรณีท่ีมีสีท่ีแม่พิมพสี์ CMYK ไม่สามารถพิมพ์

ออกมาไดเ้ช่น สีทอง สีเงิน 

 

2.3.10 เทคนิคการเพิม่มูลค่าให้แผ่นพบั  

การเคลือบ ยวู ีมนั จะทาํใหแ้ผน่พบัดูมนัวาวข้ึน นิยมใชก้นัในหมู่การท่องเท่ียวโดยเฉพาะทางทะเล 

การเคลือบ ลามิเนท หรือ PVC ดา้น จะทาํใหแ้ผน่พบัดูเรียบ ดา้น หรูข้ึน และดูมีความเหนียว และ

ความหนาเพิ่มมากข้ึน จากการมีชั้นพลาสติก มาเคลือบไวอี้กชั้นบนกระดาษ เป็นลกัษณะงานท่ีเป็นที

นิยมกนัในหมู่โรงแรมการป๊ัมนูน ป๊ัมทอง เหมาะท่ีจะพิมพ ์สาํหรับแผน่พบัท่ีเนน้ หรูหรา เป็นลกัษณะ 

อาร์ทการ์ด เน่ืองจากมีราคาต่อหน่วยสูงการไดคทั เป็นรูปทรงพิเศษ ตามความตอ้งการของลูกคา้ การ

พิมพง์านสีพิเศษ สีท่ี 5 สีท่ี6 ใชพ้ิมพเ์พิ่มสี ในกรณีท่ีมีสีท่ีแม่พิมพสี์ CMYK ไม่สามารถพิมพอ์อกมา

ได ้เช่น สีทอง สีเงิน(มนูญ ไชยสมบูรณ์, 2553)                                                                                                                           

 

2.3.11 ระบบการวางแผนงานของการแจกแผ่นพบั 

ก่อนการแจกใบแผน่พบั จะตอ้งสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้วา่กลุ่มใดท่ีเหมาะกบั การทาํตลาด หรือ

ประชาสัมพนัธ์มากท่ีสุดและมีสถานท่ีแจกตรงไหน ไดบ้า้ง ตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือไม่ พร้อม

กบัตรวจสอบเวลาแจกวา่ควรแจกช่วงเวลาไหนบา้ง เชา้ กลางวนั หรือเยน็  รวมถึงการแกปั้ญหาเฉพาะ

หนา้ต่าง ๆ เช่น ถา้ลูกคา้ในบริเวณน้ีนอ้ยจะทาํอยา่งไ รตอ้งเปล่ียนจุดแจกหรือไม่เป็นตน้                       

(tripbleteam, 2551) 
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2.3.12 การออกแบบแผ่นพบัเพ่ือความสนใจของลูกค้า 

การออกแบบแผน่พบัเพื่อความสนใจของลูกคา้ ควรมีหลกัการดงัต่อไปน้ี                                                                   

1)  รู้ถึงความตอ้งการของตวัเองก่อน  ก่อนเร่ิมตน้ออกแบบ เม่ือเร่ิมคิดจะออกแบบแผน่พบั 

ออกมา เราควรรู้ถึงความตอ้งการของตวัเองก่อน มีไปเพื่อวตัถุประสงคอ์ะไรบา้ง และเราจาํเป็นตอ้ง 

คิดยอ้นไปถึง ส่ิงท่ีเราตอ้งการส่ือกบัลูกคา้ จากแผน่พบัท่ีเราตอ้งการออกแบบ 

2)  แบบตวัอกัษรไม่จาํเป็นตอ้งหลากหลาย ไม่จาํเป็นตอ้งใชแ้บบอกัษรท่ีหลากหลายในงาน  

แบบอกัษรท่ีจาํเป็นตอ้งใชมี้เพียงสาํหรับ หวัขอ้ ( Heading), หวัขอ้รอง( Subheading) และขอ้ความ 

เน้ือหา( Body) คนส่วนมากคุน้เคยกบัแบบอกัษรท่ีใชง้านทัว่ไป ท่ีอ่านง่าย มีสไตลไ์ม่ซบัซอ้น ใช้

ตวัหนา ตวับาง และขนาดของฟอนตอ์ยา่งเหมาะสม  

3)  เลือกชนิดกระดาษก่อน  กระดาษจะสะทอ้นถึงคุณภาพของงานพิมพ ์การเลือกชนิดกระดาษ

มีผลต่อความมัน่ใจของลูกคา้ เพราะฉะนั้นในการจดัทาํแผน่พบัเราควรเลือกกระดาษใหเ้หมาะกบั

ส่ิงพิมพ ์ 

4)  เขียนเน้ือหาท่ีใช่ก่อน  งานเขียนท่ีใชใ้นแผน่พบัท่ีดี เป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัมาของการ

ออกแบบท่ีดี ดูขอ้ความไหนท่ีจะเป็นหวัเร่ืองดึงดูดความสนใจของคนได ้ทดลองหลายๆขอ้ความ และ

เลือกขอ้ความท่ีโดนใจท่ีสุด แลว้นาํมาจดัในการเขียนเน้ือหา ใหน่้าสนใจ  

5)  คิดถึงคนอ่านก่อนเป็นอนัดบัแรก  เม่ือคิดท่ีจะออกแบบแผน่พบัหรือ คิดถึงส่ิงสุดทา้ยท่ี

ตอ้งการ จากผูอ่้านแผน่พบั อยา่งเช่น เราตอ้งการใหเ้คา้ลงทะเบียนผา่นเว็ บไซต ์หรือใชเ้ป็นขอ้มูลใน

การเลือกสินคา้และติดต่อกลบั หรือแค่เพียงไดรั้บแลว้ก็ทิ้งลงถงัขยะ ใหเ้ราคิดเสมอวา่เม่ือผูรั้บเปิด

อ่าน เราตอ้งการจะคุยอะไรกบัเขาก่อน 

6)  คิดถึงขอ้ความท่ีง่ายๆ  หลายคร้ังแนวคิดง่ายๆ ก็เป็นส่ิงท่ีดีท่ีสุด ในบางคร้ังเราตอ้งการใช้

รูปภาพหลากหลายเพือ่ส่ือความหมายในหลายๆประเด็น อยา่งน้ีอาจสร้างความ สับสนใหผู้อ่้านได ้

ลองคิดประโยค ง่ายๆ สั้นๆ โดนๆ แทนรูปภาพ และเสริมคาํอธิบายสั้นๆ เพื่อการสร้างผลลพัธ์ท่ีดีกวา่

ออกแบบการส่ือสารสาํหรับลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  

7)  เร่ิมคิดในกระดาษ  ใชแ้ผน่กระดาษและปากกาวาดโครงสร้าง สเก็ท แนวคิดต่างๆเร่ิมจาก 

การลาํดบัเน้ือหา ไม่ควรเสียเวลากบัการ เร่ิมตน้งานออกแบบใหดู้ดีและการนาํเสนอ แนวคิดใหก้บั

ลูกคา้ เพื่อจะไดรู้้วา่ลูกคา้ไม่ชอบอนัไหนมากท่ีสุด 

8)  อะไรท่ีดีก็เก็บไวใ้ชง้านต่อไป ไม่ควรเสียเวลากบัการเลือกตวัอกัษร( Font) แปลกๆ เพื่อ

เรียกร้องความสนใจ นกัออกแบบส่วนมากมกัจะใช ้ font เดิมๆ เพียงแค่ 10-20 แบบในงานออกแบบ

ของพวกเขา จึงเป็นเหตุผลวา่ ทาํไม font Helveticalถึงถูกใชง้านอยา่งแพร่หลายและ Font Rockwell 

เป็น font ท่ีดี สาํหรับหวัขอ้ (Heading) 

9)  สร้างความประทบัใจคร้ังแรกใหไ้ด ้ การออกแบบแผน่พบั ท่ีดีจาํเป็นตอ้งสอดคลอ้งกบั

ธุรกิจท่ีเราทาํ อยา่งเช่นองคก์รการกุศลไม่ตอ้งการ งานท่ีออกมาดูแลว้หรูหรา ซ่ึงจะทาํใหผู้ค้นคิดวา่ใช้
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เงินอยา่งฟุ่มเฟือย หรือบางบริษทัตอ้งการแผน่พบัท่ี โดดเด่นเหนือคู่แข่งบูทขา้งๆ ท่ีร่วมออกงานแสดง

สินคา้ 

10)  ภาพท่ีแตกต่าง สวยชดั การทาํใหแ้ผน่พบั สวยประทบัใจ จาํเป็นตอ้งมีรูปภาพประกอบท่ี

ชดั มีความหมาย ควรลงทุนกบัภาพประกอบเพื่อท่ีจะไดแ้ตกต่างและมีคุณภาพ (Computer Art, 2010) 

 

2.3.13 องค์ประกอบของการออกแบบแผ่นพบัเพ่ือการโฆษณา 

องคป์ระกอบของการออกแบบแผน่พบัเพื่อการโฆษณาใจความสาํคญัของการออกแบบคือ ความ

สะดุดตา แก่ผูพ้บเห็นใหอ่้านแผน่พบั ดว้ยความสนใจและเกิดการเรียนรู้จดจาํ ปรับเปล่ียนพฤติกรรม

รวมถึงการใชข้อ้มูลในแผน่พบัประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ องคป์ระกอบการ

ออกแบบประกอบดว้ย เส้น รูปร่าง รูปทรง ลกัษณะของพื้นผวิ ลวดลาย การเลือกใชสี้ หรือแมก้ระทัง่

การเลือกใชรู้ปแบบตวัอกัษร( FONT) องคป์ระกอบเหล่าน้ีมีผลต่อความรู้สึก สามารถส่ือถึงอารมณ์ท่ี

ผูอ้อกแบบส่งถึงผูอ่้านไดอ้ยา่งน่าอศัจรรย ์และมีผลต่อความน่าเช่ือถือของสินคา้หรือบริการนั้นๆ   

 

1. เส้น 

 

 
 

รูปที ่2.5 ลกัษณะเส้น 

 

ลกัษณะของเส้น (Line) แบบต่างๆความหมายของเส้นก็คือการท่ีจุดหลายๆจุด ถูกนาํมาวางต่อเน่ืองจน

กลายเป็นเส้นรูปทรงต่างๆ ข้ึนมา รูปทรงของเส้นท่ีจะส่ือออกมาถึงความรู้สึกท่ีแตกต่างกนัออกไป    

1)  เส้นแนวนอน ใหค้วามรู้สึกสงบ ราบเรียบ 

2)  เส้นตรงแนวตั้ง ใหค้วามรู้สึกมัน่คงแขง็แรง  

3)  เส้นทแยง ใหค้วามรู้สึกไม่มัน่คง รวดเร็ว แสดงถึงเคล่ือนไหว  

4)  เส้นตดักนั ใหค้วามรู้สึกประสาน แขง็แกร่ง หนาแน่น 

5)  เส้นโคง้ ใหค้วามรู้สึกอ่อนชอ้ย อ่อนนอ้ม  

6)  เส้นประ ใหค้วามรู้สึก โปร่ง ไม่สมบูรณ์  

7)  เส้นโคง้กน้หอย ใหค้วามรู้สึกเคล่ือนไหวไม่มีท่ีส้ินสุด  

8) เส้นโคง้แบบคล่ืน ใหค้วามรู้สึกถึงการเคล่ือนไหวอยา่งน่ิมนวล 

10)เส้นซิกแซ็ก ใหค้วามรู้สึก น่ากลวั อนัตราย                                                                                                                         
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ส่วนใหญ่แลว้เส้นจะมีอยูทุ่กๆงานออกแบบ โดยถูกนาํไปใชร่้วมกบัองคป์ระกอบต่างๆ จนส่ือถึง

อารมณ์ของผลงานออกมาได ้ในแบบท่ีตอ้งการ ดงันั้น การเลือกใชเ้ส้นเขา้มาเป็นส่วนประกอบในงาน

ของเราจึงถือวา่เป็นส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงเป็นอนัดบัแรก (จตุพร ปานจอ้ย, 2553) 

 

 

 

 

รูปที ่2.6รูปร่างรูปทรง 

 

2. รูปร่าง รูปทรง นํา้หนัก กบัการออกแบบโฆษณา    

รูปร่าง รูปทรง นํ้าหนกั กบัการออกแบบโฆษณา มีความหมายและสามารถแบ่งประเภทไดด้งัต่อไปน้ี  

(PrinceRoyal’scollege, 2010) 

  1)  รูปร่าง (Shape)เป็นองคป์ระกอบต่อเน่ืองของเส้นรูปแบบต่างๆมาต่อกนัจนไดรู้ปร่าง 2มิติ 

ท่ีมีความกวา้งและความยาว (หรือความสูง) รูปร่างแบ่งออกเป็น 2 แบบ            

     ( 1) รูปร่างท่ีคุน้ตา แบบท่ีเห็นแลว้วา่คืออะไร ตวัอยา่งเช่น รูปดอกไมห้รือคน                      

     ( 2) รูปร่างฟรีฟอร์ม เป็นการใชรู้ปส่ือความหมายไม่มีรูปทรงท่ีแน่นอนแต่ดูแลว้เกิด

จินตนาการถึงอารมณ์ท่ีตอ้งการส่ือได ้

  2) รูปทรง (Form) เป็นรูปร่างท่ีมีมิติเชิงลึกเพิ่มข้ึนมา เป็นภาพ 3 มิติ นํ้าหนกั เป็นส่วนท่ีมา 

เสริมให ้ดูออกวา่รูปทรงมีนํ้าหนกั  หนกั-เบา ความทึบ ความโปร่งแสง เกิดจาก การแสงเงาลงไปใน

รูปทรงจนไดผ้ลลพัธ์ท่ีออกมาตามตอ้งการความรู้สึกต่อรูปทรงต่างๆ                                                    

     (1) รูปทรงกลม (Sphere) เป็นรูปทรงท่ีเป็นศูนยก์ลางของตนเอง มองดูเสถียรเม่ือวางบน

พื้น ลาดเอียงจะเกิดการเคล่ือนท่ีแบบหมุน                                                                                                   

     (2) รูปทรงกระบอก ( Cylinder) มีแกนเป็นศูนยก์ลางถา้ตั้งบนผวิหนา้วงจะรู้สึกเสถียร

และจะไม่เสถียรเม่ือแกนกลางเอียงไป  

     ( 3) รูปทรงกรวย (Cone) เม่ือตั้งบนฐานวงกลมจะเสถียรมาก หากแกนด่ิงเอียง หรื อลม้จะ

มีรูปทรงท่ีไม่เสถียรแต่ถา้เกิดตั้งอยูบ่นจุดยอดจะมีสถานะสมดุลเกิดข้ึนได ้                                             
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     (4) รูปทรงปิระมิด ( Pyramid) มีคุณสมบติัคลา้ยรูปทรงกรวย โดยท่ีรูปทรงกรวยจะมี

ลกัษณะนุ่มนวล (soft) แต่ รูปทรงปิระมิด มีลกัษณะท่ีกระดา้ง (hard) และเป็นเหล่ียมมุม 

    (5) รูปทรงลูกบาศก ์(Cube) เป็นรูปทรงท่ีมีส่ีเหล่ียมจตุัรัสเท่ากนัหกหนา้ มีขอบยาวเท่ากนั 1

ขอบรูปทรงลูกบาศกเ์ป็นรูปทรงท่ีเสถียร ไร้ทิศทางและการเคล่ือนไหว  

 

3. ลกัษณะผวิ (texture)                                                                                                                                                  

ลกัษณะผวิ หมายถึง ลกัษณะของบริเวณพื้นผวิของส่ิงต่างๆ เม่ือสัมผสัจบัตอ้งหรือมองเห็นแลว้รู้สึก

ไดว้า่หยาบ ละเอียด เป็นมนั ดา้น ขรุขระ เป็นเส้น เป็นจุด เป็นกาํมะหยี ่เป็นตน้ ลกัษณะผวิของวสัดุท่ี

ใชใ้นงานศิลปะมีความสาํคญัต่อความงามในดา้นสุนทรียภาพ ลกัษณะผวิจะมีความหมายทั้งในดา้น

การสัมผสัโดยตรงและจากการมองเห็น ทาํใหเ้กิดความสุขทั้งทางกายและทางใจ ลกัษณะผวิของงาน

ศิลปะ อาจจะเป็นลกัษณะผวิตามธรรมชาติ สามารถจบัตอ้งได ้เช่น ลกัษณะผวิของกระดาษทราย ผวิ

ส้ม หรือลกัษณะผวิท่ีทาํเทียมข้ึน ซ่ึงเม่ือมองดูจะรู้สึกวา่หยาบหรือละเอียด แต่เม่ือสัมผสัจบัตอ้งกลบั

กลายเป็นพื้นผวิเรียบ ๆ เช่น วสัดุสังเคราะห์ท่ีทาํลกัษณะพื้นผวิเป็นลายไม ้ลาย หิน เป็นตน้ความรู้สึก

ต่อลกัษณะผวิลกัษณะผวิท่ีเรียบและขรุขระจะใหค้วามรู้สึกท่ีแตกต่างกนัลกัษณะผวิท่ี  เรียบจะให้

ความรู้สึกล่ืนคล่องตวั รวดเร็ว ส่วนลกัษณะผวิท่ีขรุขระหยาบหรือเนน้เส้นสูงตํ่าจะให ้ความรู้สึก

มัน่คง แขง็แรง  

 

4. ลวดลาด (pattern)  

ลวดลายในแต่ละส่ิงลว้นแตกต่างกนัมากมาย มีทั้งลวดลายท่ีเกิดจากธรรมชาติ  เช่น ลายไม ้หรือลายท่ี

มนุษยป์ระดิษฐข้ึ์น เช่น ลวดลายบนผา้บนกระดาษ หรือลวดลายในการปรุงแต่ง จดัลกัษณะพื้นผวิให้

เกิดความสวยงามบนทางเทา้ เหล่าน้ีเป็นตน้ ซ่ึงการสร้างลวดลายจะสร้างผวิพื้น ใหเ้ป็นรูปต่าง ๆ ตาม

ความนิยม โดยท่ีการจดัลวดลายน้ี ถา้หากวสัดุนั้นมีลวดลายนอ้ยเกินไปก็จะดูไม่ น่าสนใจ แต่ถา้มีมาก

เกินไปก็จะดูยุง่เหยงิวุน่วาย (จตุพร ปานจอ้ย, 2553) 

 

2.3.14 สีกบัความสําคญัในการออกแบบ                                                                                

สีเป็นองคป์ระกอบของการออกแบบท่ีมีความสาํคญั  สีมีอิทธิพลดา้นความรู้สึก มีผลทางดา้น อารมณ์ 

ช่วยดึงดูดความสนใจและสามารถใชเ้นน้ความสาํคญั ของขอ้ความท่ีตอ้งการจะส่ือใหช้ดัเจนข้ึน 

แหล่งกาํเนิดของสี   แหล่งกาํเนิดของสีในปัจจุบนัมีอยู ่3 แหล่ง  

  1)  สีท่ีเกิดจากแสง คือ สีท่ีเกิดจากการหกัเหของแสงผา่นแท่งแกว้ปริซึมมี 3 สี 1.แดง (RED)       

2. สีเขียว(Green) 3.สีนํ้าเงิน (BLUE) เรียกรวมกนัวา่ RGB  นาํมาผสมจนเกิดสีสันมากมาย  อุปกรณ์ท่ี

ใชแ้หล่งกาํเนิดสีประเภทน้ีไดแ้ก่ หนา้จอโทรทศัน์และคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 
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รูปที ่2.7 สีท่ีเกิดจากแสง 

  

  2)  สีท่ีเกิดจากหมึกในการพิมพเ์กิดจากการผสมผสานหมึกพิมพ์  4 สี ในเคร่ืองพิมพ์1.สีฟ้า 2.

ม่วงแดง 3. สีแดง 4.สีดาํ หรือเรียกรวมกนัวา่ CMYK มกันาํมาใชใ้นงานกราฟิก กรณีเป็ นงานท่ีจะตอ้ง

นาํไปพิมพ ์ตามแท่นพิมพก์็ควรเลือกใชโ้หมดสีดงัตวัอยา่งในรูปภาพ เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีออกมาตรง

กบังานในหนา้จอคอม 

 

 
 

รูปที ่2.8สีท่ีเกิดจากหมึกในการพิมพ ์

 

  3)  สีท่ีเกิดจากธรรมชาติ เป็นสีท่ีไดม้าจากธรรมชาติ เกิดจากระบวนการสังเคราะห์ทางเคมี

ของแม่สี คือ 1.สีแดง 2.สีเหลือง 3.สีนํ้าเงินภาพแสดงการผสมสีตามขั้นต่างๆโดยเร่ิมจากแม่สี  

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.9ภาพแสดงการผสมสีตามขั้นต่างๆ 
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1. ศิลปะการใช้สี  

ความรู้สึกของสีท่ีเราสัมผสัดว้ยสายตา จะทาํใหเ้กิดความรู้สึกข้ึนภายในต่อเราทนัทีท่ีเรามองเห็น

ผูอ้อกแบบ สามารถเลือกใชสี้ไดอ้ยา่งเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัหลกัจิตวทิยา เราจะตอ้งเขา้ใจวา่สี

ใดใหค้วามรู้สึกต่อมนุษยอ์ยา่งไรซ่ึงความรู้สึกเก่ียวกบัสีสามารถจาํแนกออกไดด้งัน้ี 

1)  สีแดง ใหค้วามรู้สึกร้อน รุนแรง กระตุน้ ทา้ทาย เคล่ือนไหว ต่ืนเตน้ เร้าใจ มีพลงัความ

อุดมสมบูรณ์ ความมัง่คัง่ ความรัก ความสาํคญั อนัตราย 

2)  สีแดงชาด จะทาํใหเ้กิดความอุดมสมบูรณ์ 

3)  สีส้ม ใหค้วามรู้สึก ร้อน ความอบอุ่น ความสดใส มีชีวติชีวาวยัรุ่นความคึกคะนองการ

ปลดปล่อยความเปร้ียว การระวงั 

4)  สีเหลือง ใหค้วามรู้สึก แจ่มใส ความร่าเริง ความเบิกบานสดช่ืน ชีวติใหม่ ความสดใหม่ 

ความสุกสวา่งการแผก่ระจาย อาํนาจบารมี 

5)  สีเขียว ใหค้วามรู้สึกงอกงาม สดช่ืน สงบ เงียบ ร่มร่ืน ร่มเยน็ การธรรมชาติความปลอดภยั

ปกติ ความสุข ความสุขมุ เยอืกเยน็ 

6)  สีเขียวแก่ จะทาํใหเ้กิดความรู้สึกเศร้าใจความแก่ชรา 

7)  สีนํ้าเงิน ใหค้วามรู้สึกสงบ สุขมุ สุภาพ หนกัแน่น เคร่งขรึม เอาการเอางาน ละเอียด

รอบคอบ สง่างาม มีศกัด์ิศรี สูงศกัด์ิ เป็นระเบียบถ่อมตน 

8)  สีฟ้า ใหค้วามรู้สึก ปลอดโปร่ง สะอาด ปลอดภยั ความสวา่งอิสรเสรีภาพ การช่วยเหลือ

 9)  สีคราม จะทาํใหเ้กิดความรู้สึกสงบ 

 10)  สีม่วง ใหค้วามรู้สึก มีเสน่ห์ น่าติดตาม เร้นลบั ซ่อนเร้น มีอาํนาจ มีพลงัแฝงอยู ่ความรัก 

ความเศร้า ความผดิหวงั ความสงบ ความสูงศกัด์ิ 

11) สีนํ้าตาล ใหค้วามรู้สึกเก่า หนกั สงบเงียบ 

12) สีขาว ใหค้วามรู้สึกบริสุทธ์ิ สะอาด ใหม่ สดใส 

13)  สีดาํ ใหค้วามรู้สึกหนกั หดหู่ เศร้าใจ ทึบตนั 

14)  สีชมพู ใหค้วามรู้สึก อบอุ่น อ่อนโยน นุ่มนวล อ่อนหวาน ความรัก เอาใจใส่ วยัรุ่น หนุ่ ม

สาว ความน่ารัก ความสดใส 

15)  สีไพล จะทาํใหเ้กิดความรู้สึกกระชุ่มกระชวย ความเป็นหนุ่มสาว 

16)  สีเทา ใหค้วามรู้สึก เศร้า อาลยั ทอ้แท ้ความลึกลบั ความหดหู่ ความชรา ความสงบ ความ

เงียบ สุภาพ สุขมุ ถ่อมตน 

17) สีทอง ใหค้วามรู้สึก ความหรูหรา โอ่อ่า มีราคา สูงค่า ส่ิงสาํคญั ความเจริญรุ่งเรือง 

ความสุข ความมัง่คัง่ ความร่ํารวย การแผก่ระจาย(จตุพร ปานจอ้ย, 2553) 
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สีแบ่งออกเป็น 2 วรรณะ  

1) สีท่ีอยูใ่นวรรณะร้อน ( WARM TONE Color) ใหค้วามรู้สึกร้อนแรงอบอุ่น สนุกสนาน

ไดแ้ก่ สีเหลืองส้ม สีส้ม สีแดง และสีม่วงแดง                                                                                                                               

2)  สีท่ีอยูใ่นวรรณะเยน็ (Cool Tone Color) ใหค้วามรู้สึกสดช่ืน เยน็สบาย ไดแ้ก่ สีเขียว สีฟ้า 

สีม่วงคราม  

 

 
 

รูปที่ 2.10 การแบ่งวรรณะของสี 

ท่ีมา : จตุพร ปานจอ้ย(2553) 

 

จากความรู้สึกดงักล่าว เราสามารถนาํไปประยกุตใ์ชใ้นชีวติประจาํวนัไดใ้นทุกเร่ือง และเม่ือตอ้งการ

สร้างผลงาน ท่ีเก่ียวกบัการใชสี้ เพื่อท่ีจะไดผ้ลงานท่ีตรงตามความตอ้งการในการส่ือความหมาย และ

จะช่วยลดปัญหาในการ ตดัสินใจท่ีจะเลือกใชสี้ต่างๆได ้  

1)  ใชใ้นการนาํแสดงเวลาของบรรยากาศในภาพเขียนเพราะสีบรรยากา ศภาพเขียนนั้นๆ จะ

แสดงใหรู้้วา่ เป็นภาพตอนเชา้ ตอนกลางวนั หรือตอนบ่าย เป็นตน้ 

2)  ในดา้นการคา้ คือ ทาํใหสิ้นคา้สวยงาม น่าซ้ือหา นอกจากน้ียงัใชก้บังานโฆษณา เช่น 

โปสเตอร์ต่างๆช่วยใหจ้าํหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

3)  ในดา้นประสิทธิภาพของการทาํงาน เช่น โรงงานอุตสาหกรรม ถา้ทาสีสถานท่ีทาํงานให้

ถูกหลกัจิตวทิยา จะเป็นทางหน่ึงท่ีช่วยสร้างบรรยากาศใหน่้าทาํงาน คนงานจะทาํงานมากข้ึ นมี

ประสิทธิภาพในการทาํงานสูงข้ึน 

4)  ในดา้นการตกแต่งสีของหอ้งและสีของเฟอร์นิเจอร์ช่วยแกปั้ญหาเร่ืองความสวา่งของหอ้ง

รวมทั้งความสุขในการใชห้อ้งถา้เป็นโรงเรียนเด็กจะเรียนไดผ้ลดีข้ึนถา้เป็นโรงพยาบาลคนไขจ้ะหาย

เร็วข้ึน (จตุพร ปานจอ้ย, 2553) 
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2. เทคนิคการนําสีไปใช้งาน                                                                                   

เทคนิคการนาํสีไปใชง้านวตัถุประสงคเ์ดียวหลกัๆ คือ ใชสี้เพิ่มความ โดดเด่นใหก้บัจุดเด่ น

ในภาพ และใชสี้ตกแต่งส่วนอ่ืนๆ ของภาพใหไ้ดภ้าพรวมออกมาในอารมณ์ท่ีตอ้งการ 

เทคนิคการเลือกสีจะมีสูตรสาํเร็จใหเ้ลือกใชง้านอยูบ่า้ง คือ วธีิโยงความสัมพนัธ์จากวงลอ้

สี ก่อนทาํงานทุกคร้ัง แนะนาํใหเ้ปิดไฟลว์งลอ้สีข้ึนมา แลว้เลือกสีหลกั ๆ สาํหรับใชใ้น

การทาํงานก่อน เทคนิคการเลือกใชสี้แบบสูตรสาํเร็จจะมีอยูห่ลายรูปแบบ แต่แบบท่ีนิยม

ใหง้านกนัเป็นหลกัจะมีอยู ่4 รูปแ บบ  

1) Mono หรือเอกรงค ์จะเป็นการใชสี้ท่ีไปในโทนเดียวกนัทั้งหมด เช่น จุดเด่นเป็นสีแดง สี

ส่วนท่ีเหลือก็จะเป็นสี ท่ีใกลเ้คียงกบัสีแดง โดยใชว้ธีิลดนํ้าหนกัความเขม้ของสีแดงลง หรือใหมี้

นํ้าหนกัอ่อน-แก่แตกต่างกนั 

 

 
รูปที2่.11 การใชสี้ Mono  

ท่ีมา : จตุพรปานจอ้ย (2553)  

  

2) Complement คือ สีท่ีตดักนัหรือสีตรงกนัขา้ม เป็นสีท่ีอยูต่รงขา้มกนัในวงจรสีเช่น สีฟ้าจะ

ตรงขา้มกบัสีส้ม หรือสีแดงจะตรงขา้มกบัสีเขียว สามารถนาํมาใชง้านไดห้ลายอยา่ง และก็สามารถ

ส่งผลไดท้ั้งดีและไม่ดี หากไม่รู้หลกั พื้นฐานในการใชง้าน การใชสี้ตรงขา้มหรือสีตดักนั ไม่ควรใชใ้น

พื้นท่ีปริมาณเท่ากนัในงาน ควรใชสี้ใดสีหน่ึงจาํนวน 80% อีกฝ่ายหน่ึงตอ้งเป็น 20% หรือ 70-30 

โดยประมาณบนพื้นท่ีของงานโดยรวมจะทาํใหค้วามตรงขา้มกนัของพื้นท่ีนอ้ยกลายเป็นจุดเด่น 
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รูปที ่2.12การใชสี้Complement 

ท่ีมา :จตุพร ปานจอ้ย(2553) 

 

3) Triad คือ การเลือกสีสามสีท่ีระยะห่างเท่ากนัเป็นสามเหล่ียมดา้นเท่ามาใชง้าน เราเลือกใช้

เน่ืองจากตอ้งการสร้าง ความขดัแยง้ หรือความ contrast ของสี เพื่อตอ้งการเนน้อารมณ์ใหรู้้สึก

สนุกสนาน ต่ืนเตน้ และเร้าใจ 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่2.13การเลือกใชสี้Triad 

ท่ีมา : จตุพร ปานจอ้ย(2553) 

  

4) Analogicหรือสีขา้งเคียงกนั การเลือกสีใดสีหน่ึงข้ึนมาใชง้านพร้อมกบัสีท่ีอยูติ่ดกนัอีกขา้ง

ละสี หรือก็คือสีสาม สีอยูติ่ดกนัในวงจรสี ข้ึนมาใชง้าน ใหค้วามรู้สึกสบายตา มีความต่อเน่ือง(จตุพร 

ปานจอ้ย, 2553) 
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รูปที ่2.14การเลือกใชสี้ Analogic 

ท่ีมา : จตุพร ปานจอ้ย (2553) 

 

2.3.15 ธรรมชาติของการอ่านกบักาํหนดรูปแบบข้อความ 

 1)  การวางเรียงตามลาํดบั มีความสาํคั ญมาก เพราะการอ่านของคนส่วนใหญ่จะอ่านจากซา้ย

ไปขวาและบนลงล่าง ถา้มีการเรียงลาํดบัท่ีไม่ดี จะทาํใหเ้กิดการอ่านขา้มไปมา ทาํใหเ้ลยความหมาย

ของคาํและความหมายของคาํเปล่ียนไป 

 2)  ควรมีตวัอกัษรตวัใหญ่อยูพ่ียงชุดเดียว เพื่อใหเ้ป็นจุดเด่นท่ีมองเห็นไดง่้ายไม่สับสน จุด

อ่ืนๆ ก็ควรจะขนาดเล็กลงตามลาํดบัความสาํคญั  

 3)  ไม่ควรใชรู้ปแบบขอ้ความ( Font)หลายรูปแบบ  เพราะจะทาํใหอ่้านยากมากกวา่ชวนอ่าน

โดยปกติ นกัออกแบบแผน่พบัจะเลือกใชรู้ปแบบขอ้ความท่ีผูอ่้านมีความคุน้เคย และใชก้นัโดยทัว่ไป                          

 

2.3.16 รูปแบบตัวอกัษร (Font) 

ท่ีนิยมใชก้นัอยูใ่นปัจจุบนั แบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ 

1)  รูปแบบขอ้ความท่ีเป็นทางการ Font แบบ Serif จะดูเป็นระเบียบ เป็นทางการ เหมาะจะใช้

ในงานท่ีเป็นทางการ และตอ้งการความน่าเช่ือถือ  

 
 

2)  รูปแบบขอ้ความท่ีไม่เป็นทางการนกั Font แบบ San Serif จะอ่านง่าย ดูทนัสมยัมากกวา่

แบบอ่ืนๆ เหมาะจะใชใ้นงานท่ีตอ้งการ ความทนัสมยั                         

 
 

3)  รูปแบบขอ้ความท่ีไม่เป็นทางการ  Font แบบ Script เหมาะกบังานท่ีไม่เป็นทางการ

ตอ้งการความเป็นกนัเองและดูสนุกสนานมากกวา่แบบอ่ืนๆ หรือในบางกรณี Font แบบน้ีจะใชใ้นงาน

ท่ีตอ้งการขอ้ความท่ีดูเหมือนเป็นลายมือเขียน 
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4)  รูปแบบขอ้ความยอ้นยคุ Font แบบ Antique จะเหมาะกบังานท่ีตอ้งการแสดงความชดัเจ น

ของยคุสมยัหรือตอ้งการอามรณ์ยอ้นยคุ  

 
 

1.วธีิเลือกรูปแบบขอ้ความ (Font) ไปใชใ้นการออกแบบ  

วธีิเลือกรูปแบบขอ้ความ (Font) ไปใชใ้นการออกแบบมีดงัต่อไปน้ี 

1)  ความหมายเป็นไปตามแนวทางเดียวกบัขอ้ความ เช่น คาํวา่น่ารักไม่ควรใชรู้ปแบบ

ขอ้ความท่ีเป็นทางการ ดงัตวัอยา่ง 

 
 

2)  อารมณ์ของรูปแบบขอ้ความ และอารมณ์ของงานตอ้งไปในทิศทางเดียวกนั เช่นงานท่ี

ตอ้งการความน่าเช่ือถือควรเลือกใช ้ Font แบบ Serif ท่ีดูหนกัแน่น ส่วนงานโฆษณาอยา่งเช่นการลด

ราคาควรเลือกใช ้Script ท่ีดูไม่เป็นทางการมากนกั (เบญสิร์ยา ปานปุญญเดช, 2553) ดงัภาพตวัอยา่ง 

 

 
 

รูปที่ 2.15ตวัอยา่งอารมณ์ของรูปแบบขอ้ความกบัทิศทางของงาน  

ท่ีมา : จตุพร ปานจอ้ย(2553) 
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2.4 แนวคดิจุดสร้างความทรงจาํในงานโฆษณา 

ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาหนงัสือ Made to Stick ซ่ึงไดน้าํเสนอวธีิการส่ือสารในทุกเร่ืองราวใหค้ นสนใจ

และจดจาํได ้ผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่การท่ีเราจะทาํการโฆษณาประเภทแผน่พบั แลว้ทาํใหผู้อ่้านจดจาํ

แผน่พบัของเราและตอบสนองตามความตอ้งการของเราได ้คือตวัวดัความสาํเร็จของการจดัทาํแผน่

พบัเพื่อการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีดี จุดสร้างความทรงจาํ ในงานโฆษณา ประกอบดว้ยหลกักา ร                     

6 ประการ(Heath, 2007) 

 1)  เรียบง่าย ( Simple)ขั้นตอนแรกคือตอ้งทาํใหแ้นวคิดเรียบง่ายเขา้ไว ้แต่วา่ไม่ใช่เรียบง่าย

แบบสั้นๆหว้นๆ “เรียบง่าย” ในท่ีน้ีหมายถึงการหาแก่นของแนวคิดใหเ้จอ กฎเหล็กคือความเรียบง่าย

ขั้นสูงสุด ซ่ึงอยูใ่นรูปขอ้ความเพียงประโยคเดียวท่ีจะอยูใ่นความทรงจาํของผูฟั้ง 

 2) เหนือความคาดหมาย ( Unexpected)ทาํอยา่งไรผูฟั้งจึงจะหนัมาสนใจแนวคิดของเรา และ

จะตรึงความสนใจของพวกเขาเอาไวไ้ดอ้ยา่งไรในกรณี ท่ีเราตอ้งการเวลาเพื่ออธิบายแนวคิดดงักล่าว 

คาํตอบคือ 

  ( 1) เลิกคิ้วดว้ยความประหลาดใจ: เราจาํเป็นตอ้งสั่นคลอนส่ิงท่ีผูค้นคาดคิด ตอ้ง

นาํเสนอส่ิงท่ีขดัแยง้กบั สัญชาตญาณ  

  ( 2) ความสนใจและความกระหายใคร่รู้ เพื่อช่วยพยงุใหแ้นวคิดของเรายดืหยดัอยูไ่ดอี้ก

ดว้ย เราตอ้งรักษา ความกระหายใคร่รู้ของผูฟั้งเอาไวใ้หไ้ดอ้ยา่งยาวนานดว้ยการ “เปิดช่องวา่ง ” ใน

ความรู้ของพวกเขาอยา่งเป็น ระบบ แลว้เราจึงค่อยๆเติมช่องวา่งดงักล่าว  

 3)  จบัตอ้งได ้( Concrete) จบัตอ้งได ้= จดจาํได ้ ทาํอยา่งไรแนวคิดของเราจึงจะชดัเจน 

คาํตอบคือ เราตอ้งอธิบายแนวคิดใหอ้ยูใ่นแบบรูปธรรม มีภาพ แสง สี เสียง อยูใ่นรูปการกระทาํของ

มนุษย ์ในรูปของขอ้มูลท่ีรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสั        

 4) น่าเช่ือถือ (Credential) ทาํอยา่งไรคนอ่ืนจึงจะเช่ือแนวคิดของเรา คาํตอบคือเราตอ้งสร้าง

ความน่าเช่ือถือข้ึนมาดว้ยวธีิต่างๆถา้เราไม่ไดเ้ป็นคนท่ีรู้จกัดีและไดรั้บความไวว้างใจในวงกวา้งเรา

ตอ้งหาวธีิ ท่ีช่วยใหแ้นวคิดของเราไดรั้บการเช่ือถือ อาจจะเป็นการไดรั้บคาํรับรองของแนวคิดจากคน

ท่ีมีช่ือเสียง การพยายามพิสูจน์แนวคิดหลายๆวธีิ  

 5)  เร้าอารมณ์ ( Emotional) ทาํอยา่งไรผูอ่ื้นจึงใหค้วามสาํคญักบัแนวคิดของเรา ก็ตอ้งทาํให้

พวกเขารู้สึกอะไรสักอยา่ง และทาํใหพ้วกเขาใส่ใจ เพราะความใส่ใจจะผลกัดนัใหพ้วกเขาทาํอะไรสัก

อยา่ง  

 6)  เป็นเร่ืองเล่า ( Story) ทาํอยา่งไรผูค้นจึงจะทาํตามแนวคิดของเรา คาํตอบคือ เราตอ้ง

นาํเสนอดว้ยการเล่าเร่ือง  เร่ืองเล่าทรงพลงัเพราะมนัช่วยเติมเตม็บริบทท่ีขาดหายไปจากแนวคิดท่ีเป็น

นามธรรม น่ีเป็นหลกัการของทฤษฎีความทรงจาํแบบตีนตุก๊แกนัน่เอง ยิง่เราเพิ่มตะขอใหก้บัแนวคิด

ของตวัเราเองมากเท่าไหร่ มนัก็ยิง่เกาะติดหนึบในความทรงจาํของเราไดดี้ข้ึนเท่านั้น เร่ืองเล่าแทบทุก
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เร่ืองมกัจะชดัเจนจบัตอ้งได ้อีกทั้งเร้าอารมณ์และเหนือความคาดหมาย ส่วนท่ียากท่ีสุดคือการนาํเร่ือง

เล่าไปใชคื้อทาํใหม้นัเรียบง่าย สะทอ้นถึงแก่นของแนวคิด  

 

2.5 แนวคดิกระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัเห็นวา่ การท่ีเราตอ้งการเขา้ใจ ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ ซ้ือ

ผลิตภณัฑต่์างๆ  เราจาํเป็นอยา่งยิง่ ท่ีเราตอ้งเขา้ใจศาสตร์พื้นฐานทางจิตวทิยา ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะทาํใหเ้ราไดเ้ขา้ใจถึง ความความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภคซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งมากมาย                                                                                              

 

2.5.1 กระบวนการทางจิตวทิยา กบั อทิธิพลต่อการเลือกซ้ือของผู้บริโภค 

 1) การจูงใจ ( Motivation) ในทางจิตวทิยาเช่ือกนัวา่การเกิดพฤติกรรมของมนุษยต์อ้งมี

ส่ิงจูงใจเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่างๆ ตามมาเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการ เพราะฉะนั้นจึงเป็นโอกาสท่ีการตลาดจะสามารถจูงใจผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคใ์ห้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑข์องตนโดยอาศยัส่ิงจูงใจทางการตลาด แต่การท่ีจะจดัส่ิง

กระตุน้นั้น จาํเป็นตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของมนุษยใ์หเ้ขา้ใจก่อน ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ี

ยอมรับกนัทัว่ไปของนกัจิตวทิยาไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลวแ์ละทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์

ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี          

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.16ทฤษฎีการจูงใจมาสโลว ์
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 2) ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์กล่าววา่บุคคลจะมีลาํดบัขั้นของความตอ้งการ ( Hierarchy of 

Needs) ท่ีสามารถเรียงความสาํคญัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ีคือ 

  ( 1) ความตอ้งการของร่างกาย ( Physiological Needs) ไดแ้ก่ เป็นความตอ้งการขั้น

พื้นฐานของมนุษยเ์ป็นส่ิงท่ี ทุกคนใชเ้พื่อความอยูร่อดหรือปัจจยั 4 นัน่เองไดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม 

ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค อากาศ เม่ือ ไดรั้บการตอบสนองอยา่งไม่เพียงพออาจทาํใหเ้สียชีวติได ้  

  ( 2) ความตอ้งการความปลอดภยั ( Safety Needs) เม่ือมนุษยส์ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการทางร่างกายแลว้ ลาํดบัขั้นต่อไปมนุษยก์็จะมีความตอ้งการความปลอดภยั ในชีวติและ

ทรัพยสิ์นรวมถึงความตอ้งการความมัน่คงในชีวติและหนา้ท่ีการงาน  

  ( 3) ความตอ้งการทางสังคมหรือความตอ้งการการยอมรับและความรัก ( Social Needs) 

มนุษยเ์ป็นสัตวส์งัคมไม่สามารถดาํรงอยูไ่ดโ้ดยตวัคนเดียว ดงันั้นจึงมีความตอ้งการไดรั้บการยอมรับ

จากคนรอบขา้ง ความรักในครอบครัว และสังคมเพื่อน เป็นตน้  

  ( 4) ความตอ้งการการนบัถือ ( Esteem Needs) หรือความภาคภูมิใจในตนเอง มนุษยมี์

ความตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืนในสังคมของตนมีความช่ืนชม ยกยอ่งและใหค้วามเคารพนบัถือตนไม่ชอบ

การดูถูกเหยยีดหยาม 

  ( 5) ความตอ้งการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวติ ( Self-Actualization Needs) เป็น

ความตอ้งการสูงสุดของมนุษยเ์ป็นความตอ้งการส่วนบุคคลมีความแตกต่างกนั เช่น หวัหนา้ครอบครัว

มีความตอ้งการตาํแหน่งตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง ตอ้งการเงินทองตาํแหน่งงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ี

แม่บา้นตอ้งการครอบครัวท่ีอบอุ่นเป็นตน้  (Maslow, 1959) ความตอ้งการของคนเรา อาจจะเกิดข้ึนได้

พร้อมๆกนัหลายขั้นตอน แต่ละบุคคลจะพยายามตอบสนองความตอ้งการท่ีสาํคญัท่ีสุดหรือมากท่ีสุด

ก่อน เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีมาบาํบดัความตอ้งการแลว้ ความจาํเป็นในส่ิงนั้นก็จะหมดไป ดงันั้น นกัการ

ตลาดจะตอ้งพยายาม ศึกษาถึงความตอ้งการในแต่ละขั้นตอนของมนุษย ์แลว้นาํมาพจิารณาวา่ 

ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการของบริษทั สามารถตอบสนองความตอ้งการอะไรไดบ้า้ง แลว้จึงไดใ้ช้

เคร่ืองมือทางการตลาด เพือ่จูงใจผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑข์องบริษทั  

  

 3) ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์( Freud’s Theory of Motivation) ฟรอยดค์น้พบวา่พฤติกรรม

ของมนุษยจ์ะถูกควบคุม โดยความคิดพื้นฐาน 3 ระดบั ท่ีเรียกวา่ อิด ( Id) อีโกห้รืออตัตา ( Ego) และ

ซูเปอร์อิโกห้รือธิอตัตา ( Superego) แลว้แต่วา่บุคคลนั้นๆ จะมีความคิดพื้นฐานในส่วนใดท่ีมีอิทธิพล

มากท่ีสุด และโดยปกติบุคคลจะไม่ทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของตนเอง ตวัอยา่งเช่น การท่ี

ผูบ้ริโภคอยากเปล่ียนรถยนตค์นัใหม่ ท่ีมีรูปทรงปราดเปรียวและราคาแพง โดยใหเ้หตุผลวา่เพราะ

ตอ้งการความปลอดภยัในการขบัข่ี แต่ลึกลงไปผูบ้ริโภคอาจตอ้งการแสดงใหเ้ห็นถึงฐานะความ

เป็นอยูท่ี่ดีข้ึนของเขาดว้ย และในส่วนลึกท่ีสุดผูบ้ริโภคอาจซ้ือรถคนัน้ีเพราะใหค้วามรู้สึกวา่ตวัเองยงั

เป็นวยัรุ่น(อายนุอ้ยลง) และสามารถดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้มไดดี้ (Freud, 1973) ดงันั้น 
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นกัการตลาดจึงอาจจดัทาํการวจิยั เพื่อวเิคราะห์ถึงสาเหตุหรือส่ิงจูงใจท่ีแทจ้ริง ในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

โดยทาํการเก็บขอ้มูล ในส่วนความรู้สึกลึกๆของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะดึงเอาอีโกแ้ละซูเปอร์อิโกอ้อกไป 

เพื่อจะไดรู้้ถึงตอบความตอ้งการท่ีแทจ้ริง เป็นการเพิ่มโอกาสขาย ใหแ้ก่นกัการตลาดเม่ือเขาไดเ้ขา้ใจ

ถึงพฤติกรรมและส่ิงจูงใจท่ีแทจ้ริง แลว้จะไดน้าํเสนอในส่ิงท่ีบริโภคจะไม่อาจปฏิเสธได ้  

 

 4) การรับรู้ ( Perception)เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไม่วา่จะเป็น

การไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือไดล้ิ้มรสก็ตาม ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการรับรู้และตีความ

ขอ้มูล ดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อลกัษณะทางกายภาพ ของส่ิงเร้าความสมัพนัธ์ของส่ิงเร้ากบั

ส่ิงแวดลอ้ม และเง่ือนไขของแต่ละบุคคลเม่ือเกิด การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลจะเลือกจดัประเภท 

ตีความ ส่ิงกระตุน้ต่างๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บจากประสบการณ์ในอดีต ตามปกติผูบ้ริโภคจะไดพ้บ

เห็นส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ มากมาย เช่น ในการดูโทรทศัน์ โฆษณาสินคา้ต่าง ๆ มากมาย แต่จะรับรู้โฆษณา

เพียงบางช้ินเท่านั้น ทั้งน้ีเป็นกลไกทางธรรมชาติของมนุษยท่ี์จะมีการเลือกรับส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ เพื่อ

ป้องกนัการสับสน ตามปกติผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงกระตุน้ท่ีตรงกบัความเช่ือหรือทศันคติ 

และเป็นส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการหรือการรับรู้ต่อตนเอง ( Self-Perception) ตนเท่านั้น และการ

รับรู้ของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล นกัการตลาดจะตอ้งระลึกวา่บุคคล

จะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและตรงกบัการรับรู้ต่อตนเอง ( Self-Perception) 

ซ่ึงการรับรู้ต่อตนเอง หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต่อตนเองวา่เป็นอยา่งไรตวัอยา่งเช่น รับรู้วา่ตนเอง

เป็นนกัธุรกิจ เลือกรับรู้โฆษณารถยนตย์ีห่อ้ท่ีสวย ปราดเปรียว เหมาะสมกบันกัธุรกิจ รับรู้ตนเองวา่

เป็นแม่บา้นท่ีดีอาจจะเลือกรับรู้โฆษณาเก่ียวกบันํ้ามนัพืชงานเฟอร์นิเจอร์โชวต่์าง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงในการ

เลือกรับรู้ของทั้งสอง จะดูจากเน้ือหาของโฆษณาและลกัษณะของตวั พรีเซนเตอร์  ( Presenter) ดว้ย

(สุภาภรณ์ พลนิกร , 2548) ดงันั้นในการท่ีจะจดัส่ิงเร้าทางการตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ได ้

หากเป็นช้ินงานโฆษณาจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะของพรีเซนเตอร์ และหากเป็นสินคา้ท่ีใชก้นัทัว่ๆไป 

อาจจะตอ้งเนน้ท่ีบรรจุภณัฑท่ี์ดูสะดุดตาและตรงกบัการรับรู้ของตนเองของกลุ่มเป้าหมาย เช่น แชมพู

ของสาววยัรุ่นจะมีสีสันของบรรจุภณัฑแ์บบหน่ึง ขณะท่ีแชมพูของวยัรุ่นชายจะมีสีสันของบรรจุภณัฑ์

อีกแบบหน่ึง เป็นตน้                                           

  

 5)  การเรียนรู้ ( Learning)การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ีก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงหรือประพฤติซํ้ าใน

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอยา่งมากต่อทศันคติและความเช่ือของบุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจ

เกิดการเรียนรู้จากพฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่างๆ ดว้ยตนเอง เช่น ตามปกติท่ีคุณแม่บา้น

เคยใชแ้ชมพยูีห่อ้เอ แลว้ผมนุ่มสวย คร้ังต่อไปจึงซ้ือมาใชอี้กเพราะเกิดการเรียนรู้วา่แชมพูยีห่อ้น้ีดี 

หรือผูบ้ริโภคอาจเกิดการเรียนรู้จากการบอกเล่าท่ีเป็นประสบการณ์ของบุคคลอ่ืน เช่น ดาราภาพยนตร์

ท่ีช่ืนชอบบอกวา่ใชแ้ลว้ดี เป็นตน้ ดงันั้นการตลาดอาจใชว้ธีิการโฆษณาแบบซํ้ าๆเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิด
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การเรียนรู้ในผลิตภณัฑข์องตนและทาํใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนได้  (สุภาภรณ์ พลนิกร , 2548)                                                                                                       

  

 6)  ความเช่ือ ( Beliefs)ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียดึถือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผล

มาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได ้เช่น การท่ีคนคนโบราณเช่ือวา่ 

หากจะออกจากบา้นแลว้มีจ้ิงจกร้อง ทกัจะพบโชคร้ายจึงไม่ควรออกจากบา้นในวนันั้น หรือเป็นความ

เช่ือท่ีเกิดจากประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของตนโดยตรง เช่น เคยเช่ือมัน่วา่ใชม้ะกรูดสระผมแลว้ดี 

และมีแชมพูยีห่อ้หน่ึงโฆษณาวา่ผสมมะกรูดก็เลยลองซ้ือมาใช ้(เพราะตรงกบัความเช่ือเดิม)และ

ปรากฏวา่ใชแ้ลว้ผมนุ่มและดกดาํข้ึน ผูบ้ริโภครายน้ีก็จะเกิดความเช่ือถื อในแชมพูยีห่อ้น้ี และอาจจะ

เช่ือไปถึงผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ท่ีมาจากผูผ้ลิตรายเดียวกนัน้ีดว้ย ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ความเช่ือถือของ

ผูบ้ริโภคจะมีผลเป็นอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งติดตามอยู่

เสมอหากพบวา่ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในดา้นลบต่อบริษทัหรือผลิตภณัฑข์องบริษทั จะตอ้ง

ดาํเนินการแกไ้ขความเช่ือท่ีผดิพลาดนั้น(สุภาภรณ์ พลนิกร, 2548)                                                                                                       

  

 7) ทศันคติ (Attitude)ทศันคติเป็นการประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงเป็นไปไดท้ั้งในดา้น

บวกและลบ   เช่น ผูบ้ริโภคอาจมีทศันคติต่อการใชน้ํ้าตาลทรายชงกาแฟวา่ทาํใหมี้แคลอร่ีสูง เป็น

อนัตรายต่อสุขภาพ เพราะฉะนั้น นํ้าตาลทรายไม่ดีจึงเลิกใชน้ํ้าตาลทราย หรืออาจเกิดทศันคติต่อ

ผลิตภณัฑไ์ด ้และเม่ือผูบ้ริโภคไดท้ดลองสารสังเคราะห์ท่ีใหค้วามหวานเหมือนนํ้าตาล แต่ใหแ้คลอร่ี

ตํ่ากวา่นํ้าตาลยีห่อ้หน่ึง แลว้ชอบรสชาติ แต่รู้สึกวา่ราคาแพงเกินไปจึงไม่ซ้ือมาใช ้จะเห็นไดว้า่

ทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีทศันคติต่อส่ิงต่างๆเสมอ 

นกัการตลาดจะตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นทศันคติของบุคคลแลว้ มากกวา่จะพยายาม

เปล่ียนทศันคติของบุคคล เช่น ทศัน คติ ต่อศาสนา การเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไม่ขดัต่อกฎของวฒันธรรม

และสังคม นกัการตลาดจาํเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาหลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัทาง

วฒันธรรม สังคม ลกัษณะส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวทิยา ปัจจยัเหล่านั้นมีอิทธิพลต่อนกัการ

ตลาด เน่ืองจากมีประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจ ของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์เพื่อนาํไปปรับปรุง

ผลิตภณัฑ ์ตดัสินใจดา้นราค า จดัช่องทางการจดัจาํหน่ายและส่งเสริมการตลาด ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิด

ทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั(สุภาภรณ์ พลนิกร, 2548)   

 

2.6 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินค้า                                                                                             

กระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นตวับ่งบอกไดว้า่ประสิทธิภาพการโฆษณาทางส่ือ

ส่ิงพิมพป์ระเภทแผน่พบั  มีผลต่อการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมาย  ไดห้รือไม่โดยวดัจากปริมาณผูเ้ขา้

รับบริการ และเขา้รับคาํปรึกษาการศลัยกรรม โดยปกติแลว้กระบวนการ ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

นั้นมีอยู ่5ขั้นตอน ไดแ้ก่ ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้ หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
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(Need arousal or Problem recognition) การแสวงหาขอ้มูล ( Information search) การประเมิน

ทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตดัสินใจซ้ือ ( Purchase decision) และพฤติกรรมหลงัการ

ซ้ือ (Postpurchase behavior) เราจะเห็นไดว้า่กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเป็นเวลานานกวา่ท่ีจะมี

การซ้ือจริงและมีผลกระทบจากการซ้ือตามมาอีกดว้ย (Kotler, 2003) 

 

2.6.1 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจ 

 

 
รูปที ่2.17ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจ 

ท่ีมา : Kotler(2003) 

 

 1) การตระหนกัถึงความตอ้งการ ( Need Recognition) หรือการตระหนกัถึงปัญหา ( Problem 

Recognition) สาเหตุของการรับรู้ปัญหาอาจมีตั้งแต่สาเหตุง่ายๆไปจนถึงสาเหตุท่ีมีความซบัซอ้นมาก

และอาจเป็นผลมาจากการเปล่ียนแปลงสภาวะปัจจุบนัหรือสภาวะท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีผล

จากปัจจยัทงัภายในและภายนอกเช่นของหมด :การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้ปัจจุบนัจน

หมดและตอ้งการซ้ือเพิ่มเติมสินคา้นาํมาใชใ้นชีวติประจาํวนัและบางส่วนเกิดการเก็บสาํรองไวใ้ชใ้น

โอกาสต่อไปความไม่พึงพอใจ : การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนจากความไม่พอใจกบัสถานะปัจจุบนัของสินคา้

หรือบริการท่ีใชอ้ยู ่มีความตอ้งการใหม่ๆตอ้งการความเปล่ียนแปลงในชีวติของผูบ้ริโภคส่งผลใหเ้กิด

การพฒันาสินคา้ใหต้รงกบัการใชชี้วติของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ ท่ีตอ้งการความทนัสมยั สินคา้/การซ้ือท่ี

เก่ียวขอ้ง                                    

การตระหนกัถึงความตอ้งการ

การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร

การประเมินทางเลือก

การตดัสินใจซ้ือ

พฤกติกรรมภายหลงัการซ้ือ
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การรับรู้ปัญหา : อาจไดรั้บการกระตุน้หลงัจากการซ้ือสินคา้บางชนิดเป็นความคาบเก่ียว เก่ียวขอ้งกนั

ของผลิตภณัฑสิ์นคา้ตวัอยา่งเช่น การซ้ือ iPhone อาจทาํให ้เกิดความตอ้งการซ้ืออุปกณ์เสริม ประเภท 

เคทไอโฟนหูฟังอุปกรณ์ถ่ายรูปเซลฟ่ี เป็นตน้                                                                                                                                                            

 

นกัการตลาดช้ีใหเ้ห็นปัญหา : การทาํงานของนกัการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการ

เพิ่มข้ึนจากสภาวะปัจจุบนัเช่นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคหนัมาดูแลร่างกาย ดว้ยอาหารเสริมท่ีมีคุณค่า                                                                                                                                               

ทางโภชนาการนอ้ยแต่ราคาแพง ถือเป็นค่านิยมในสังคมท่ีเนน้การดูแลตวัเองมากข้ึน เป็นตน้  นกัการ

ตลาดสามารถคน้หาการตอบสนองทางดา้นความรู้ความเขา้ใจ ความรู้สึก และพฤติกรรม โดยเติม

บางอยา่งเขา้ไปใหผู้บ้ริโภคเพื่อเปล่ียนแปลงทศันคติ หรือทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมแสดงไดโ้ดย

โมเดลขั้นตอนการตอบสนองของผูบ้ริโภคดงัภาพต่อไปน้ี(Kotler, 2003) 

 

 
 

รูปที ่2.18 โมเดลขั้นตอนการตอบสนองของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : Kotler(2003) 

 

รู้จกั(Awareness)  ถา้หากกลุ่มส่วนใหญ่ยงัไม่รู้จกัสินคา้หรือบริการภารกิจหลกัของการส่ือสารก็คือ 

การสร้างความรู้จกั ซ่ึงอาจเร่ิมดว้ยการรู้จกัช่ือสินคา้ พร้อมขอ้มูลประกอบโดยการเอ่ยช่ือสินคา้ซํ้ าๆ

หลายๆคร้ัง                                             

 

ความรู้ (Knowledge)กลุ่มเป้าหมายอาจจะรู้จกัสินคา้บา้งแลว้แต่ยงัมีขอ้มูลไม่มากพอในขั้นตอนน้ีตอ้ง

ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติม โดยการนาํขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้มาส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย

Stages
• Hierarchy-of-Effects Model

Congnitiv

e stage

• Awareness  
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• Liking
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• Preference
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ชอบ(Liking)ถา้กลุ่มเป้าหมายรู้จกัสินคา้ดีแลว้ เขามีความรู้สึกอยา่งไรต่อสินคา้ หากกลุ่มเป้าหมายรู้สึก

ไม่ชอบ ตอ้งคน้หาคาํตอบวา่เพราะอะไร จึงไม่ชอบ ถา้ความไม่ชอบเกิดจากตวัสินคา้ตอ้งแกไ้ขปัญหา

ความบกพร่องของสินคา้นั้นก่อนแลว้ค่อยทาํการส่ือสารไปหากลุ่มเป้าหมายอีกคร้ัง                                                                                                                                                                   

 

ชอบมากกวา่ (Preference) กลุ่มเป้าหมายอาจจะชอบสินคา้ของเราแต่ไม่ไดช้อบมากกวา่สินคา้อ่ืน ใน

กรณีผูท้าํหนา้ท่ีส่ือสารตอ้งพยายามสร้างใหเ้กิดความชอบมากกวา่โดยเนน้ท่ีคุณภาพคุณค่า 

ประสิทธิภาพ และจุดเด่นต่างๆพร้อมทั้งคอยตรวจสอบความสาํเร็จหลงัจากการส่ือสารไปแลว้                                                          

เช่ือมัน่( Conviction) กลุ่มเป้าหมายอาจจะชอบสินคา้ของเรามากกวา่ของคู่แข่งแต่ยงัไม่ถึงขั้นท่ีจะ

ตดัสินใจซ้ือ ผูท้าํหนา้ท่ีส่ือสารตอ้งเร่งความเช่ือมัน่ใหเ้กิดข้ึนในกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจวา่สินคา้ท่ีชอบ

นั้นเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด                                                                                                                                                           

 

ซ้ือ(Purchase) ในท่ีสุดกลุ่มเป้าหมายจาํนวนหน่ึงมีความเช่ือมัน่ แต่ก็ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือ บางคนอาจจะ

รอขอ้มูลเพิ่มเติม หรือคิดวา่จะซ้ือภายหลงั ผูท้าํหนา้ท่ีส่ือสารตอ้งทาํใหเ้กิดการตดัสินใจใหไ้ด ้เช่นการ

ใหเ้ง่ือนไขราคาพิเศษ ใหข้องแถม หรือเปิดโอกาสใหท้ดลองสินคา้ เป็นตน้สินคา้ใหม่ : การรับรู้

ปัญหาอาจเกิดข้ึนไดเ้ม่ือมีสินคา้ใหม่ๆ เปิดตวัสู่ตลาดและทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ นกัการตลาด

มีหนา้ท่ีในการแนะนาํสินคา้หรือบริการใหม่ๆ และส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดความรู้ในตวั

สินคา้ กระตุน้ความอยากได ้อยากมีในตวัสินคา้จนถึงขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล การตระหนกัถึงความ

ตอ้งการนั้ น ปัจจยัของการซ้ือมกัข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีอยูภ่ายในและภายนอกส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภค

นบัวา่เป็นส่ิงสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ      

 

2.6.2 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคออกเป็นปัจจัยทีอ่ยู่ภายในบุคคลและ

ปัจจัยภายนอกบุคคล 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคออกเป็นปัจจยัท่ีอยูภ่ายในบุคคลและปัจจยัภายนอกบุคคล   

มีดงัต่อไปน้ี (สสิธร สุขสาโรจน์, 2548) 

 

 

 

 

 

1. ปัจจัยทีอ่ยู่ภายในบุคคล                                                                                                                       



33 
 

 
 

 1)  ความตอ้งการ ( Needs) หมายถึง ส่ิงจาํเป็นใดๆ สาํหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ ใน

แง่ ของความรู้สึก ความตอ้งการ คือ การขาดในบางส่ิงบางอยา่งท่ีมีผลประโยชน์ท่ีจาํเป็นตอ้งมีท่ีอยาก

ไดด้ว้ยเหตุผลใดๆก็ตามหรือความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นตอ้งไดรั้บการบาํบดั 

 2)  แรงจูงใจ ( Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการ

กระทาํหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอนแรงจูงใจทาํใหเ้ราไดรั้บรู้ถึงความตอ้งการของเราเองและ

เป็นการใหเ้หตุผลสาํหรับการกระทาํ ท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการ ดงักล่าว   

 3) บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนใน

ตวัของบุคคลท่ีทาํใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการ

กระทาํ ตามท่ีเขามีความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํใหล้กัษณะเฉพาะตวั

ของบุคคล 

 4)  การรับรู้ (Awareness) การรับรู้ของผูบ้ริโภคจะสามารถแยกไดเ้ป็น 3 ประการ คือ การรับรู้ 

ทศันคติ และการ เรียนรู้ ซ่ึงทั้ง 3 ประการน้ีเป็นปัจจยัภายในของบุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้ม 

ภายนอก ของผูบ้ริโภคการรับรู้ ( Perception) คือการตีความของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิดที

สังเกตเห็น ไดห้รือ อะไร ก็ตามท่ีถูกนา มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นทางประสาทสมัผสั  

 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) 

เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือความจาํเป็นท่ีสามารถตอบสนองได ้โดยการซ้ือสินคา้หรือบริการ

ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูลท่ีจาํเป็นตอ้งใช ้เพื่อตดัสินใจซ้ือโดยจะเร่ิมจากการทบทวนขอ้มูลท่ีอยูใ่น

ความจาํหรือจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาหรือความรู้เก่ียวกบัทางเลือกอ่ืนๆ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ประเภท          

 1) การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal Search) เป็นการคน้หาขอ้มูลโดยตนเองเช่นการจดจาํ 

ในการซ้ือซํ้ าจากขอ้มูลก่อนหนา้ท่ีจะอยูใ่นความทรงจาํ  เช่นยีห่อ้ยาสีฟัน ท่ีอยูใ่นหอ้งนํ้า เม่ือเกิดการ

ซ้ือซํ้ าก็จะไม่เกิดการเปล่ียนยีห่อ้เป็นเวลานาน                                                                                      

 2)  การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก ( External Search) เม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้สึกวา่ขอ้มูลขอ ง 

สินคา้มีรายละเอียดไม่เพียงพอผูบ้ริโภคสามารถแสวงหาไดจ้ากแหล่งดงัต่อไปน้ี 

  ( 1) แหล่งบุคคล (Personal Source) ผูบ้ริโภคจะเลือกปรึกษากบับุคคลรอบขา้ งไดแ้ก่ เพื่อน

ครอบครัว หรืออาจะเป็นคนรู้จกัสนิทสนมกบัผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการรายละเอียดของสินคา้ท่ี

มากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการอยากรู้ขอ้มูลเช่นการสอบถามกบัพนกังานขาย การอ่านจากบรรจุภณัฑ์

รวมถึงการดูการสาธิตสินคา้ 

  ( 2) แหล่งชุมชน (Public Source) ผูบ้ริโภคอาจเลือกวธีิคน้หาขอ้มูลจากส่ือมวลชน เช่นการ

ฟังจากวทิย ุดูจากโทรทศัน์ หรือการอ่านจากหนงัสือพิมพ ์รวมถึงเม่ือตอ้งการความปลอดภยัผูบ้ริโภค

ก็จะเลือกคน้หาขอ้มูลจาก องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้                                                                                                            
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  ( 3) แหล่งทดลอง( Experimental Source)เม่ือผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสทดลองสินคา้ เช่นการ

แจกสินคา้บนหา้งสรรพสินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคทดลองใชไ้ปแลว้จะเกิดความรู้พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ 

ข้ึนตามความคาดหวงัในตวัสินคา้ของผูบ้ริโภคแต่ล่ะคน  แหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไป ตามประเภทของผลิตภณัฑแ์ละบุคลิกภาพลกัษณะเฉพาะของผูซ้ื้อ

แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดคือแหล่งบุคคล ซ่ึงทาํหนา้ท่ีในการใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง

และช่วยประเมินผลขอ้มูล                                                                                                                                                                                                                            

 

3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารหรือทดลอง

สินคา้ตวัอยา่งไปแลว้ผูบ้ริโภคก็จะมาทาํการเลือกยีห่อ้สินคา้วา่ ยีห่อ้ไหนดีกวา่ เปรียบเทียบคุณสมบติั

ของสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด เม่ือเกิดความพอใจท่ีจุดสูงสุดผูบ้ริโภคก็จะเกิดความรูสึก

ไม่อยากใชย้ีห่อ้อ่ืน ก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อยีห่อ้ของสินคา้ พื้นฐานของขอ้พิจาณา ทางเลือกของ

ผูบ้ริโภคมี 3 ชนิด คือ 

 1) ใชค้วามรู้สึก (Affective Choice) มกัจะเก่ียวกบัสินคา้ท่ีบอกรสนิยมท่ีผูบ้ริโภคชอบ เช่น 

การเลือกกิจกรรมท่ีจะทาํในบางเวลา (เช่น วนัหยดุ บางคร้ังอยากไปชายทะเล บางคร้ังอยากนอนเล่นๆ 

ท่ีบา้น)การตดัสินใจท่ีใชค้วามรู้สึกมกัจะมีทางเลือกท่ีหลากหลายจึงทาํให้  ตอ้งใชก้ลยทุธ์ การตลาดท่ี

แตกต่างกนั สาํหรับผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือเพื่อให ้รางวลัแก่ตนเองหรือบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งนั้น 

แนวทางของการนาํเสนอสินคา้ควรสร้างความรู้สึกตอบสนองท่ีเหมาะสมและหากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ 

ควรทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดจินตนาการดว้ยความรู้ สึกท่ีพึงประสงคใ์นระหวา่งการใชผ้ลิตภณัฑห์รือ

บริการนั้น 

 2) อิงทศันคติ (Attitude-based Choice) การเลือกชนิดน้ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติทัว่ไป (General  

Attitude) ความประทบัใจโดยรวม การหย ัง่รู้และลางสังหรณ์ โดยไม่มีการนาํแต่ละคุณลกัษณะของ

ยีห่อ้ต่างๆมาเปรียบเทียบกนั ในขณะท่ีตดัสินใจนั้น ตวัอยา่งการประเมินทางเลือกโดยอิงทศันคติ        

ตรายีห่อ้  -ยีห่อ้ท่ีขายดีท่ีสุดคือยีห่อ้ท่ีดีท่ีสุด – ถา้ไม่แน่ใจก็ตอ้งเลือกตรายีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงไวก่้อน เป็น

ตน้  

 3) อิงประโยชน์ของแต่ละคุณลกัษณะ (Attribute-based Choice) การตดัสินใจชนิดน้ีผูบ้ริโภค

นาํความรู้เก่ียวกบัคุณลกัษณะของแต่ละยีห่อ้มาเปรียบเทียบกนัทีละขอ้ตวัอยา่งการประเมินทางเลือก

โดยอิงทศันคติประเด็นทศันคติท่ีใช้  คุณลกัษณะของประเภทสินคา้  (Product-class attributes) ในการ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะใหค้วามสนใจจุดเด่นของตวัสินคา้บางอยา่งท่ีสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการไดเ้ช่น 

  ( 1) ผูบ้ริโภคทุกคนไม่ไดส้นใจคุณลกัษณะทุกอยา่งของสินคา้ นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้ง

จดัส่วนแบ่งทางการตลาดเพื่อใหลู้กคา้แต่ละกลุ่มตดัสินใจไดง่้ายข้ึนโดยการนาํเสนอคุณลกัษณะ

จุดเด่นใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม ซ่ึงมีความตอ้งการแตกต่างกนั 
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  ( 2) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้จุดเด่นของยีห่อ้สินคา้ต่างกนั (Brand beliefs) เช่ือวา่สินคา้แต่ละ

ยีห่อ้จะ มี คุณลกัษณะแต่ละอยา่งไม่เหมือนกนั เช่น ยาสีฟันตราคอลเกตจะช่วยป้องกนัฟันผ ุส่วนยาสี

ฟันออรัลบี เนน้ลดการเสียวฟัน เป็นตน้  

  ( 3) ผูบ้ริโภคมกัจะมีความพอใจอรรถประโยชน์ ( Utility function) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมี

ความพึงใจในตวัสินคา้ไม่เท่ากนัถา้หากสินคา้สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดโ้ดยมีความรู้สึกพึงพอใจ

สูงสุด ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความตอ้งการสินคา้นั้นอยา่งมากมายและจะเลือกซ้ือทนัที 3.3.4) ผูบ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกตราสินคา้โดยการประเมินค่า ( Evaluation procedure) หรือ (decision rule) จากการ

พิจารณาตราสินคา้ทั้งหมดแลว้นาํมาเปรียบเทียบวา่สินคา้ชนิดใดสามารถตอบสนองความตอ้งการได้

มากท่ีสุด  

 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  

เม่ือถึงจุดหน่ึงในกระบวนการซ้ือผูบ้ริโภคจะหยดุคน้หาและประเมินทางเลือกเก่ียวกบัตราสินคา้ ใน

กลุ่มทางเลือกท่ีพอใจมากท่ีสุด แต่อาจจะมี 2 ปัจจยัท่ีเขา้มาสอดแทรกการตดัสินใจซ้ือไดด้งัรูปท่ี 2.19 

ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ  

 

 

 

  

 

 

 

รูปที ่2.19ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler(2003) 

  

 1)  อิงทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้ ง 

ดา้นบวกและดา้นลบ ข้ึนอยูก่บัวา่บุคคลอ่ืนนั้นมีทศันคติท่ีเหมือนหรือแตกต่างกบัผูบ้ริโภคใน

ผลิตภณัฑน์ั้นมาก นอ้ยเพียงใด เช่น ทศันคติเชิงบวกของผูบ้ริโภคมีเป็นทุนเดิมอยูแ่ลว้เม่ือรับฟัง

ทศันคติเชิงบวกจากบุคคลอ่ืนต่อตวัสินคา้ ก็จะทาํใหมี้ความรู้สึกเชิงบวกกบัตวัสินคา้นั้นๆเพิ่มข้ึน 

 2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวล่้วงหนา้ ( Unanticipated Situational Factors)      

เป็นปัจจยัท่ีอาจเกิดข้ึนซ่ึงจะมีผลในกระทบต่อความตั้งใจซ้ือเช่น ผูบ้ริโภคอาจมีเหตุจาํเป็นจะตอ้งใช้

เงินด่วนเช่นบุคคลท่ีบา้นเกิดอุบติัเหตุเขา้โรงพยาบาล หรือ พนกังานขายอาจใหบ้ริการไดไ้ม่ดีหรือ

ผูบ้ริโภคเกิดไม่อยากซ้ือข้ึนมาเฉยๆ เป็นตน้ 

การประเมินทางเลือก ความตั้งใจทีจ่ะ

 

ทศันคติของบุคคลอ่ืน 

ปัจจัยสถานการณ์ที่

ไม่ได้กาํหนดไว้

 

การตัดสินใจซ้ือ 
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2.6.3 การศึกษาถึงเหตุจูงใจ ทีท่าํให้เกดิการตัดสินใจซ้ือ 

สามารถศึกษาไดจ้ากแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer Behavior Model) โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก

การมีส่ิงกระตุน้ ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนกล่อง

ดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้จากนั้นจึงเกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือ โมเดล

น้ีอาจเรียกอีกอยา่งวา่ “S-R Thory” แสดงในรูปต่อไปน้ี(Kotler, 1994) 

 

ตารางที ่2.1 S-R Theory Philip 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Kotler(1994) 

 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงอาจ

เกิดจากเหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นเหตุผลและเหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยาก็ได้ 

 1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด( Marketing Stimulus)เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ

ควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) 

ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product) คือ การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพื่อกระตุน้ 

ความตอ้งการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคใหส้นใจผลิตภณัฑสิ์นคา้ของเราส่ิงกระตุน้ดา้นราคา

(Price) คือ การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดย พิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย ระดบั

ความสามารถในการใชจ่้าย จาํนวนคร้ังในการใชจ่้ายสินคา้ในแต่ละรอบสัปดาห์เป็นตน้ส่ิงกระตุน้

ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย ( Place) คือ การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงไม่วา่จะเป็นการ

วางขายในหา้งสรรพสินคา้ หรือมีศูนยจ์าํหน่ายเป็นของตนเอง หรือแมแ้ต่การโทรสั่งทางโทรศพัท ์

ส่ิงกระตุ้นทางการ

ตลาด 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ ลกัษณะของผู้ซ้ือ กระบวนการตดัสินใจของผู้

ซ้ือ 

การตอบสนองของผู้

ซ้ือ 

 -ผลติภัณฑ์ 

-ราคา 

-การจดัจาํหน่าย 

-การส่งเสริมทาง

การตลาด 

-เศรษฐกจิ 

-เทคโนโลย ี

-วฒันธรรม 

-ฯลฯ 

-ปัจจยัทางด้าน

วฒันธรรม 

-ปัจจยัทางด้าน

สังคม 

-ปัจจยัด้านบุคคล 

-ปัจจยัด้านจติวทิยา 

-การรับรู้ปัญหา 

-การค้นหาข้อมูล 

-การประเมนิทางเลือก 

-การตดัสินใจซ้ือ 

-พฤตกิรรมหลงัการซ้ือ 

-การเลือกผลติภัณฑ์ 

-การเลือกราคาสินค้า 

-การเลือกผู้ขาย 

-เวลาในการซ้ือ 

-ปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก                                  

(Stimulus) 

กล่องดาํของผู้ซ้ือ                             

(Buyer’s Black Box) 

การตอบสนองของผู้บริโภค        

(Response) 
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หรือการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิคส์ประเภท E-Commerce การท่ีมีช่องทางการจาํหน่ายท่ีครอบคลุมท่ีสุด

ความสะดวกของผูบ้ริโภคก็จะสะดวกสบายข้ึน ถือวา่เป็นการ กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ                                                                                                                                                      

 2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ(Other Stimulus)เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคอยูภ่ายนอกองคก์ร 

ซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 

รายไดข้อง ผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย(ี Technology) 

เช่นเทคโนโลยกีารส่ือสารท่ีทนัสมยัและรวดเร็ว ทาํใหผู้บ้ริโภคตอ้งการใชโ้ทรศพัทมื์อถือกนัมากข้ึน

ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง ( Law and Political) เช่นกฎหมาย เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ชนิดใด

ชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

 3) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ จะเป็น

ตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้นๆเช่นเทศกาลสงกรานต ์แป้งและอุปกรณ์

กระบอกฉีดนํ้าจะขายดี หรือเทศกาลลอยกระทง ธูป เทียน ใบตอง หยวกกลว้ย ดอกไม ้ประทดั พรุ จะ

มียอดขายเพิ่มข้ึนเป็นตน้ เป็นตน้ 

 

2.กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 

เปรียบความรู้สึกของผูซ้ื้อเป็นกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตไม่สามารถหยัง่รู้ไดข้ึ้นอยูก่บัความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซ้ือ สามารถอธิบายกระบวนการไดด้งัน้ี  

 1)  ลกัษณะของผูซ้ื้อหรือบุคลิกภาพ มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆคือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมเช่น 

วฒันธรรมคนไทย จะมีความอ่อนนอ้มถ่อมตนนบัถือผูใ้หญ่ ปัจจยัดา้นจิตวทิยาข้ึนอยูก่บัการเล้ียงดู

และสังคมรอบขา้งของผูบ้ริโภควา่ปลูกฝังมาอยา่งไร และปัจจยัส่วนบุคคลเป็นทศันคติส่วนตวัของผู ้

ซ้ือมีความแตกต่างกนัเฉพาะบุคคล                                                                                                    

 2)  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ยขั้นตอน การรับรู้ปัญหาหรือรับรู้ความ

ตอ้งการสินคา้ของตนตามความจาํเป็น ต่อมาผูบ้ริโภคจะเกิดการการรวบรวมขอ้มูลรายละเอียด 

คุณสมบติัของสินคา้ แลว้นาํมาทาํการประเมินผลทางเลือก เสร็จแลว้จึงทาํการตดัสินใจซ้ือและจะเกิด

ความรู้สึกพึงพอใจหรืออาจจะไม่พึงพอใจต่อสินคา้หลงัการใชง้านไปแลว้ ถา้เกิดความรู้สึกพึงพอใจ

ผูบ้ริโภคก็จะมีแนวโนม้ซ้ือซํ้ า 

 3)  การตอบสนองของผูซ้ื้อ( Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัประเด็นต่อไปน้ี การเลือกผลิตภณัฑ ์โดยเลือก

ผลิตภณัฑโ์ดยดูจากความตอ้งการของตน ประเด็นในการเลือกสินคา้จากราคาโดยผูบ้ริโภคเลือกจาก

ราคาพิจารณาสินคา้ท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพและรายไดข้องผูบ้ริโภคแต่ละคน  การเลือกจาก

พนกังานขาย ในบางชนิดสินคา้เช่นรถยนตผ์ูบ้ริโภคอาจเลือกจากพนกังานขายท่ีมี อธัยาศยัดี คุยถูกคอ

กบัผูบ้ริโภค ในส่วนของการเลือกจากเวลาท่ีจาํกดั เวลาท่ีจาํกดัในการซ้ือมีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีเวลา

เลือกนอ้ย เช่นเวลาพกักลางวนัของพนกังานตามสาํนกังาน มกัจะทานอาหารสาํเร็จรูป เพราะมีเวลา
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เลือกนอ้ยและ การเลือกจากปริมาณการซ้ือมกัจะคาํนวณจากส่ิงท่ีใชใ้นชีวติประจาํวนั เช่นเราด่ืมกาแฟ 

ทุกเชา้ใน1สัปดาห์เราจะมีความตอ้งการกาแฟ 7 ซองในหน่ึงสัปดาห์ เป็นตน้ 

 4) ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง

ดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถจะคาดคะเนได ้ดงันั้นงานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาลกัษณะของ

ผูบ้ริโภคและความรู้สึกนึกคิดวา่ไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีเป้าหมาย

จะเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดและกระตุน้ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

เป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดงัภาพต่อไปน้ี  

 

ตารางที2่.2ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : Kotler(1994) 

 

  ( 1) ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Coulter Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็น

ท่ียอมรับของคนกลุ่มหน่ึงจนถึงอีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น

สังคมหน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรม จะกาํหนดลกัษณะของสังคมและกาํหนดความแตกต่างของสังคม

หน่ึงจากสังคมหน่ึงวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคลโดยวฒันธรรม

แบ่งไดด้งัน้ีวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หรือขนบธรรมเนียมประเพณี ชนชั้นทางสังคม

  (2) ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ เป็นตน้ 

  ก. กลุ่มอา้งอิง ( Reference  Group) กลุ่มใดๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ( Interacting)  

ระหวา่งคนในกลุ่มและขณะเดียวกนัก็จะมีอิทธิพลต่อเจตคติหรือพฤติกรรมของบุคคลท่ีอยูใ่นกลุ่มอนั

เน่ืองมาจากการเก่ียวขอ้งดงักล่าว ( Enzel,Kollat) กลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบั  คือ (1)กลุ่มปฐมภูมิ 

(Primary  Group)  ไดแ้ก่  ครอบครัว  เพื่อนสนิทและเพื่อนบา้น  การท่ีจะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่มปฐมภูมิ

แบบน้ีมกัจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ   ระดบัชั้นทางสังคม  และช่วงอาย ุ เป็น ตน้ (2) กลุ่มทุติยภูมิ 

วฒันธรรม สังคม ส่วนบุคคล จติวทิยา  

 

ผู้ซ้ือ 

 

 

 

วฒันธรรมพื้นฐาน 

วฒันธรรมย่อย 

ช้ันสังคม 

กลุ่มอ้างองิ 

ครอบครัว 

บทบาทและ

สถานะ 

อายุและช้ันวฏัจกัรชีวติ  

สถานะทางเศรษฐกจิ 

รูปแบบการดาํเนินชีวติ 

บุคลกิแล ะแนวความคดิ

เกีย่วกบัตวัเอง 

การจูงใจ 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

ความเช่ือและ

ทศันคต ิ
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(Secondary  Group)  เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั  แต่ไม่บ่อย  มีความเหนียว

แน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ เช่น กลุ่มอาชีพ องคก์าร ชุมชน ฯลฯ                                                                                                                         

  ข . ครอบครัว ( Family) ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีทาํการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสาํคญั

ท่ีสุด นกัการตลาดจะพจิารณาครอบครัวมากกวา่ท่ีจะพิจารณาเป็นรายบุคคล เช่น บิดา มารดา เป็นผู ้

ซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ใหส้มาชิกในครอบครัว นอกจากบิดามารดาแลว้ สมาชิกเด็กๆ ในครอบครัวมี

ความสาํคญัเพราะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย 

  ค . บทบาทและสถานะ ( Roles  and  Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น

ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ ทาํใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนั

ในแต่ละกลุ่ม  เช่น  ชายคนหน่ึงอยูใ่นครอบครัวมีสถานภาพเป็นสามี เม่ืออยูใ่นท่ีทาํงานมีสถานภาพ

เป็นหวัหนา้  บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเป็นสามีกบัฐานะท่ีเป็นหวัหนา้จะแตกต่างกนั โดยมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุ่มต่างๆ กล่าวคือ ในฐานะเป็นสามีเขาจะเป็นผูซ้ื้อ

ผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีนาํมาใชใ้นบา้นของตน แต่ในฐานะหวัหนา้เขาอาจจะไม่ตอ้งทาํการ

ตดัสินใจซ้ือ แต่จะเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือท่ีทาํหนา้ท่ีดงักล่าวแทน 

  ( 3) ปัจจยัส่วนบุคคล ( Personal   Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะไดรั้บอิทธิพลจาก

คุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ ดงัน้ีอาย ุ( Age)  อายท่ีุแตกต่างกนั  ทาํใหค้นเรามีความตอ้งการใน

ผลิตภณัฑแ์ละมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั   อาชีพ ( Occupation)  อาชีพการงานของบุคคลหน่ึงๆ 

จะมีอิทธิผลต่อรูปแบบการบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั  ตวัอยา่งเช่น  คนงานประเภทท่ีใช้

แรงงานจะซ้ือเส้ือผา้รองเทา้ท่ีเหมาะสาํหรับใส่ทาํงานในขณะท่ีประธานบริษทัจะซ้ือเส้ือสูทราคาแพง 

เป็นตน้ 

 ก. สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ ( Economic   Circumstances)  การเลือกผลิตภณัฑข์อง

บุคคลคนหน่ึงไดรั้บผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจของคนเราจะ

ประกอบไปดว้ย  รายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้ อนัไดแ้ก่  รายได ้ ความมัน่คง  ฯลฯ  การออมและ

ทรัพยสิ์น    หน้ีสิน  อาํนาจในการกูย้มืและเจตคติต่อการใชจ่้าย  การออมและอตัราดอกเบ้ีย  ถา้เป็น

ช่วงเศรษฐกิจตกตํ่า  ผูค้นมีรายไดน้อ้ย  นกัการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบสินคา้ วางตาํแหน่งและ

กาํหนดราคาสินคา้ใหม่ การศึกษา ( Education)  ระดบัการศึกษาของบุคลากรทาํใหมี้ความตอ้งการใน

ผลิตภณัฑ ์และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไปตามสภาพระดบัการศึกษา                

 ข. รูปแบบการดาํเนินชีวติ ( Lifestyle)  บุคคลทัว่ๆไป มาจากวฒันธรรมยอ่ยๆ ชั้น

ทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนัอาจดาํเนินชีวติท่ีมีรูปแบบต่างกนัรูปแบบการดาํเนินชีวติของ

บุคคลหน่ึงๆ คือ รูปแบบการดาํเนินชีวติท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจและความคิดเห็น

ของบุคคลนั้น นกัการตลาดจึงควรท่ีจะคน้หาความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑก์บัรูปแบบการดาํเนิน

ชีวติ  เช่น  บริษทัคอมพิวเตอร์แห่งหน่ึงทราบวา่ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มท่ีมีลกัษณะของผู ้

ท่ีสนใจกบัเทคโนโลยใีหม่ๆ ดงันั้น  ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ท่ีมุ่งไปท่ีกลุ่มดงักล่าวอยา่ง



40 
 

 
 

ชดัเจนมากข้ึน และมีการส่งเสริมการตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บ

อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอน วตัจกัรชีวติ ครอบครัว อาชีพโอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกลกัษณะ เป็นตน้ 

 ค. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคล ไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทาง

จิตวทิยา ดงัน้ี คือ ความเขา้ใจ การรับรู้ ความเช่ือ ทศันคติ การเรียนรู้และแนวคิดความคิดเก่ียวกบั

ตนเองเป็นตน้ 

 ง. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ( Post Purchase Felling)พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ

เกิดข้ึนภายหลงัการซ้ือซ่ึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการการบริโภคโดยผูบ้ริโภคจะพิจารณา

ตดัสินวา่ คุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีไดใ้ชน้ั้น มี ความสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค

หรือไม่ หลงัจากการประเมินแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึก พึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจต่อการบริโภค

สินคา้หรือบริการนั้น ความรู้สึกพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการเป็นผลมาจาก

ประสิทธิภาพ ของผลิตภณัฑแ์ละผลจากความคาดหวงั(สุภาภรณ์ พลนิกร, 2548) 

 

 
 

รูปที ่2.20พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา :  สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) 
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เม่ือมีการซ้ือสินคา้ไปแลว้ผูบ้ริโภคยอ่มมีพฤติกรรมบางอยา่งต่อตวัสินคา้ภายหลงัการใชสิ้นคา้ หาก

เกิดความรู้สึกพึงพอใจ ก็จะมีแนวโนม้แลว้กลบัมาซ้ือซํ้ า หรือในทางกลบักนัถา้เกิดรู้สึกไม่พอใจก็จะ

เกิดการบอกต่อและเลิกใชสิ้นคา้ดงันั้นผูข้ายตอ้งคอยติดตามผลทศันคติของผูบ้ริโภคจากการใชบ้ริการ

สินคา้และสร้างความพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเน่ืองจากมีความสาํคญัต่อยอดขายโดยเกิดจากลูกคา้ 2 กลุ่ม 

คือ ลูกคา้ใหม่ ( new customers) และลูกคา้ปัจจุบนั ( retained customers) ดงันั้นจึงควรมีระบบการ

ร้องเรียนหากลูกคา้มีปัญหาจากตวัสินคา้เพือ่สามารถแกไ้ขปรับปรุงต่อไป (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543) 

 

 
รูปที ่2.21พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเม่ือเกิดความไม่พึงพอใจ 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2548) 

 

ชนิดของการตัดสินใจหรือระดับการตัดสินใจ 

 

 
 

รูปที ่2.22 ชนิดของการตดัสินใจหรือระดบัการตดัสินใจ 

ท่ีมา : สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) 
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  1) การตดัสินใจตามความเคยชิน (Nominal Decision Making or Routinized Response)การ

ตดัสินใจจากความเคยชินเป็นการพิจารณาหรือตดัสินใจอะไรไดง่้ายเป็นผลจากเคยสัมผสัมี

ประสบการณ์หรือรับรู้ขอ้มูลชดัเจนทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายไม่ซบัซอ้น เช่นสินคา้ท่ีใช้

ชีวติประจาํวนัไดแ้ก่ นํ้ายาลา้งจาน ยาสระผม สบู่  ซ่ึงการตดัสินใจจะแบ่งไดเ้ป็น 2 กรณีคือ 

   ( 1) การตดัสินในกรณี มีความภกัดี ในยีห่อ้ (Brand Loyalty Decision) เป็นสภาวะท่ีมีความ

เก่ียวพนัในสินคา้สูง ( High Product Involvement) แต่มีความเก่ียวพนัในการซ้ือตํ่า ( Low Purchase 

Involvement) เช่น ผูท่ี้มีความภกัดีต่อการเดินทางโดยเคร่ืองบินกบัสายการบินไทย ถึงแมจ้ะมีสายการ

บินแข่งขนัเกิดข้ึนมากมาย แต่ลูกคา้กลุ่มน้ีก็ยงัมีความภกัดีกบัสายการบินไทย เป็นตน้ 

   ( 2) การตดัสินใจกรณีซ้ือซํ้ า (Repeat Purchase Decision) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมี

รูปแบบไม่ชดัเจนยงัคงหาทางเลือกท่ีดีกวา่แต่ท่ียงัซ้ืออยูเ่พราะยงัไม่มีตวัเลือกไหนท่ีดีกวา่ตวัท่ีซ้ือใน

ปัจจุบนั   

  2) การตดัสินใจท่ีจาํกดั ( Limited Decision Making) เป็นการตดัสินใจซ้ือโดยใชข้อ้มูล

ภายนอก (หาเพิ่ม ) และภายใน (จากความจาํ) มี ทางเลือกนอ้ย ใช ้กฎเกณฑ ์ในการ ตดัสินใจอยา่งง่าย

ซึงพิจารณาเพยีง 2-3 คุณลกัษณะ ( Attribute) และประเมินทางเลือก อยา่งจาํกดั ตวัอยา่งของการ

ตดัสินใจชนิด น้ีเช่น การซ้ือหมากฝร่ังท่ีตรงเคาเตอร์จ่ายเงินในหา้งสรรพสินคา้โชวไ์ว ้อยา่งสะดุดตา

ซึงผูบ้ริโภคทัว่ไปไม่แสวงหาขอ้มูลเพิ่มเพื่อเปรียบเทียบวา่ยีห่อ้นั้นดีท่ีสุดหรือยงั เน่ืองจากพิจารณา

จากราคาท่ีถูกก็เพียงพอแลว้ บางกรณี อาจจะซ้ือตามสภาพอารมณ์ในขณะนั้น เช่น เบ่ือสินคา้ยีห่อ้ท่ีใช ้

อยูจึ่งอยากทดลองยีห่อ้ใหม่ เป็นตน้ 

  3) การตดัสินใจท่ีกวา้งขวาง ( Extensive Decision Making) หมายถึง การตดัสินใจท่ีตอ้ง

หาขอ้มูลอยา่งมากทั้ง จากภายนอก (หาเพิ่ม ) และภายใน (ความจาํ) มี กฎเกณฑ ์การตดัสินใจท่ี

ซบัซอ้นเน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัทางเลือกท่ีหลากหลาย และจะตอ้งมีการประเมินท่ีสาํคญัภายหลงัการ

ซ้ือดว้ย ตวัอยา่งของการตดัสินใจลกัษณะน้ีเช่น การตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณาทั้ง

คุณสมบติัทางกายภาพท่ีเก่ียวกบัประโยชน์ใชส้อย ราคา การรับประกนั รูปทรง ความทนัสมยั บริการ

ภายหลงัการซ้ือ ฯลฯ การซ้ือในบางกรณีอาจมีการตดัสินใจดว้ยอารมณ์แต่มกัจะเก่ียวขอ้งกบัการขบ

คิด (Cognition) อยา่งมากดว้ย เช่น การซ้ือเส้ือผา้ท่ีจะใชใ้นงานสาํคญั การซ้ือเพชร การเลือกนํ้าหอม 

เป็นตน้                                                                   
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2.6 ความรู้ทั่วไปเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ดูแลผวิ 

เป็นท่ีทราบกนัดีวา่ผวิหนงัเป็นอวยัวะส่วนแรกท่ีตอ้งเผชิญกบัมลภาวะ ทาํใหส้ภาพผวิเกิดปัญหา

ข้ึนมาไดเ้ช่น ความหมองคลํ้า หรือโรคผวิหนงั จนทาํใหน้กัวจิยัผูเ้ช่ียวชาญดา้นผวิหนงัตอ้งคิดคน้

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิข้ึนมาเพื่อปกป้องและดูแลผวิไม่ใหเ้กิดปัญหา และผวิคือพื้นฐานสาํคญัของความ

งามในปัจจุบนั ผูว้จิยัไดจ้ดักรอบความคิดและเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษาดงัต่อไปน้ี       

 1)  ความหมายของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 2)  ประเภทของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ  

 3)  สาเหตุและความจาํเป็นในการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 

1. ความหมายของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ                                                                                                                            

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ หมายถึง ผลิตภณัฑค์รีมหรือโลชัน่ชนิดนํ้าหรืออาจจะเป็นเซร่ัมท่ีใชส้าํหรับผวิหนงั

โดยทัว่ไป ท่ีอยูใ่นสภาพปกติไม่ใช่ผวิหนงัท่ีเป็นโรค ใชส้าํหรับการบาํรุงรักษาและใหค้วามชุ่มช่ืนกบั

ผวิหนงั(ศนนัทน์ชยั วรีะสกุลกานต,์ 2550) 

 

2. ประเภทของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

ประเภทของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 6 ประเภท ดงัน้ี  

 1) Vanish cream คุณสมบติัเฉพาะของครีมชนิดน้ี คือ เน้ือครีมจะมีความวาวเวลาทาบน

ผวิหนงั แต่จะซึมซบัเขา้สู่ผวิหนงัไดง่้าย และจะเหลือคราบบางๆท่ีปกคลุมผวิไว ้เพื่อทาํใหผ้วิหนงัมี

ความเนียนนุ่ม  

 2)  Foundation cream คุณสมบติัเฉพาะของครีมชนิดน้ี คือ เน้ือครีมจะไม่มีความมนัและใชท้า

ตอนกลางวนัก่อนแต่งหนา้ เพื่อเป็นการป้องกนัฝุ่ น แสงแดด โดนผวิหนงัโดยตรงและป้องกนัการเกิด

ฝ้า ร้ิวรอยก่อนวยัอนัควร  

 3)  Moisturizing cream หรือ emollient cream คุณสมบติัเฉพาะของครีมชนิดน้ีคือส่วนของ

เน้ือครีมจะมีความชุ่มช่ืนซ่ึงเม่ือทาแลว้จะทาํใหผ้วิหนงัอ่อนนุ่ม และมีความยดืหยุน่ไดดี้                                                                                                                                                                                                                                                                                                       

 4) Nourishing cream หรือ night cream และ message cream คุณสมบติัเฉพาะของครีมชนิดน้ี

คือ เน้ือครีมจะมีความมนัสูง เหมาะสาํหรับคนท่ีมีผวิแหง้มากๆ เวลาทาตอ้งปล่อยเน้ือครีมไวห้ลาย

ชัว่โมง แลว้จึงลา้งออกดว้ยนํ้าสะอาด ฉะนั้น ครีมชนิดน้ีจึงเหมาะกบัใชเ้วลากลางคืน                             

 5) Hand and body cream คุณสมบติัเฉพาะของครีมชนิดน้ี คือเน้ือครีมจะไม่เหนียว

เหนอะหนะ ลา้งออกง่าย ไม่เป็นมนั เม่ือทาแลว้เน้ือครีมจะซึมซบัลงสู่ผวิหนงัไดดี้ ฉะนั้น ครีมชนิดน้ี

จึงเหมาะสาํหรับทาในส่วนลาํตวัและแขนขา                                                                                                             
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 6)  All purpose cream ลกัษณะเฉพาะของครีมชนิดน้ี คือ เน้ือครีมจะไม่มนัมากไม่เหนียว

เหนอะหนะ และไม่ดูดซึมเขา้สู่ผวิหนงั ฉะนั้น จึงเหมาะกบัการลา้งหนา้(พิมพร ลีลาพรพิสิฐ, 2532) 

 

3. สาเหตุและความจาํเป็นในการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ                                                                                    

มลภาวะต่างๆในปัจจุบนัเป็นสาเหตุท่ีทาํใหผ้วิแหง้ซ่ึงสาเหตุใหญ่มี 3 ประการ ดงัน้ี  

 1) การสูญเสียนํ้าจากผวิหนงั เป็นสาเหตุสาํคญัท่ีทาํใหผ้วิแหง้เม่ือสภาพอากาศมรความช้ืน 

จะทาํใหผ้วิหนงัสูญเสียนํ้ามาก สาเหตุเพราะวา่นํ้าจะระเหยเขา้สู่อากาศอยา่งรวดเร็ว จงจาํเป็นตอ้งเพิ่ม

ความชุ่มช่ืนโดยการใชค้รีมท่ีมีส่วนผสมของมอยซ์เจอไรเซอร์ทาผวิเอาไว ้

 2) การสูญเสียไขมนัหรือนํ้ามนัท่ีหล่อเล้ียงผวิหนงั ส่วนใหญ่เกิดจากการลา้งหนา้ดว้ยสบู่ 

เพราะสารเหล่าน้ีมีฤทธ์ิเป็นด่าง ซ่ึงจะเกิดการทาํลายไขมนัในผวิหนงัจะทาํใหผ้วิแหง้และหยาบ

กระดา้ง ดงันั้น จึงจาํเป็นตอ้งใชค้รีมท่ีมีนํ้ามนัเป็นส่วนประกอบ                                                                                    

 3) ต่อมไขมนัใตผ้วิหนงัขบันํ้ามนันอ้ยลง เม่ืออายมุากข้ึนต่อมไขมนัก็จะขบัไขมนัออกมา

นอ้ยลงตามอายท่ีุเพิ่มมากข้ึน ส่งผลใหเ้ซลลผ์วิหนงัหยอ่นยาน ทาํใหเ้กิดผวิหนงัแหง้และเห่ียวยน่ 

ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งท่ีจะตอ้งใชค้รีมทาผวิท่ีมีส่วนประกอบของนํ้ามนัและวติามินซีเพื่อเสริมสร้าง

ความแขง็แรงใหเ้ซลลผ์วิหนงั  (พิมพร ลีลาพรพิสิฐ , 2532) ในการเลือกใชน้ั้น ผูบ้ริโภคควรจะตอ้ง

เลือกใชต้ามคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัสภาพผวิของตนเอง เพื่อใหก้ารใชผ้ลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิเกิด

ประสิทธิผลกบัผวิหนงัมากท่ีสุด 



 
 

 

บทที่ 3 การดาํเนินการวจิัย 

 

การดาํเนินการวจิยั เร่ืองการออกแบบโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุง

ผวิ เพื่อใหบ้รรลุตามจุดมุ่งหมายท่ีไดก้าํหนด ผูว้จิยัไดก้าํหนดระเบียบวธีิวจิยัประกอบดว้ย รูปแบบ

งานวจิยั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี   

 

3.1 รูปแบบงานวจิยั                                                                                                                                                              

การวจิยัเร่ืองการออกแบบโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ ใช้

รูปแบบ การทดลอ งโดยการสัมภาษณ์ส่วนบุคคล แบบไม่กาํหนดคาํตอบล่วงหนา้ ( Non directive 

Interview) ในการวจิยัในคร้ังน้ีดาํเนินการ  โดยการจดัแจกแผน่พบัท่ีมีรูปแบบแตกต่างกนั 6 รูปแบบ

แลว้ใหผู้ท้ดลองเลือกรูปแบบท่ีสนใจมาหน่ึงรูปแบบโดยมี วตัถุประสงค์ ของการสัมภาษณ์ เพื่อให้

ทราบถึงสาเหตุท่ีเลือกและมีความตอ้งการรูปแบบแผน่พบัท่ีมีองคป์ระกอบอะไรบา้งเพือ่ใหต้รงกบั 

ความสนใจและการใหค้วามสาํคญัของกลุ่มตวัอยา่ง แลว้จะดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลประเมิน

ลกัษณะประชากรทัว่ไป ผลจากการทดลองจะสามารถทาํใหท้ราบถึงรูปแบบการออกแบบส่ือส่ิงพิมพ์

ประเภทแพน่พบัท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือของประชากรกลุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่งแทจ้ริง      

 

3.2 กรอบแนวความคดิในการวจิยั 

 

ตวัแปลอิสระตวัแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

นครศรีธรรมราช 

ลกัษณะประชากร 

องคป์ระกอบของการออกแบบส่ือส่ิงพิมพ ์

-ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงและภาพรีววิ                                

-ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์                             

-พรีเซนเตอร์                                                     

-ภาพผลิตภณัฑ ์                                               

-ส่วนลด                                                                      

-โทนสี 
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จากความเป็นมาและความสาํคญัดงักล่าวขา้งต้ นผูว้จิยัจึงมีความตอ้งการจะศึกษาเร่ืองผลของกา ร

ออกแบบโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิทางส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

 

3.3 สมมุตฐิานทางการวจิยั                                                                                                                                 

1)  ผูบ้ริโภคเพศหญิงสองกลุ่มไดแ้ก่ กลุ่มนกัศึกษา และกลุ่มวยัทาํงาน ซ่ึงมี อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีผลต่อการสนใจขอ้มูลระหวา่งคุณสมบติั

ผลิตภณัฑแ์ละขอ้มูลเร่ืองเล่าผูใ้ชจ้ริงประกอบภาพผลลพัธ์การใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ ท่ีแตกต่างกนั            

2)  องคป์ระกอบของการออกแบบส่ือส่ิงพิมพ ์ประกอบดว้ย พรีเซนเตอร์ ภาพผลิตภณัฑ ์              

การแสดงราคา การแสดงส่วนลด การเลือกใชโ้ทนสี มีผลต่อความสนใจในการอ่านแผน่พบั 

 

3.4 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัการศึกษา                      

การวจิยัศึกษาในคร้ังน้ีดาํเนินการทดลองโดยมีกลุ่มประชากรเป้าหมาย เพศหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 17-25

ปีเน่ืองจากระยะเวลาและงบประมานท่ีจาํกดั จึงไดด้าํเนินการวจิยัทดลองโดยการใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ี

อาศยัอยูใ่นอาํเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราชมาใชท้ดลองในการวจิยัคร้ังน้ี โดยการแบ่งกลุ่ม

ประชากรเพศหญิงออกเป็น 2 กลุ่ม แบ่งเป็นกลุ่มนกัศึกษามีอายรุะหวา่ง 17-22ปี และกลุ่มวยัทาํงานมี

อายรุะหวา่ง 23-50 ปี กลุ่มล่ะ 25 คนรวมเป็น 50 คน 

 

3.5 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา                                                                                      

ในการศึกษาวจิยั เร่ืองการออกแบบโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรุงผวิ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1)  ดาํเนินการออกแบบส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทแผน่พบัเพื่อการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผิ วโดย

แบ่งออกเป็น 6 รูปแบบดงัน้ี                                                                              

  รูปแบบท่ี 1ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

  รูปแบบท่ี 2 ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงและพรีเซนเตอร์ 

  รูปแบบท่ี 3.ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ผลิตภณัฑ ์ 

  รูปแบบท่ี 4 ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์                                               

  รูปแบบท่ี 5 ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละฟรีเซ็นเตอร์ 

  รูปแบบท่ี 6 ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละผลิตภณัฑ ์

2)  ดาํเนินการออกแบบแบบประเมินลกัษณะประชากรทัว่ไป 

3)  ขั้นการรวบรวมขอ้มู ล ดาํเนินการโดยการสัมภาษณ์และแบบประเมินคาํถามลกัษณะ

ประชากรทัว่ไปโดยจะดาํเนินการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล  
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  ( 1) การสัมภาษณ์ เป็นวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ ใชก้ารสัมภาษณ์โดยใช้

การสัมภาษณ์แบบไม่กาํหนดคาํตอบล่วงหนา้ ( Non Directive interview) ตอบตามความพึงพอใจตอบ

อะไรก่อนก็ได้  ครอบคลุมประเด็นดงัต่อไปน้ี สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงหรือสนใจขอ้มูล

คุณสมบติัผลิตภณัฑม์ากวา่กนัเพราะอะไร พรีเซนเตอร์ ผลิตภณัฑแ์ละราคาทาํใหส้นใจแผน่พบัมาก

ข้ึนหรือไม่สาํคญัสาํหรับการออกแบบแผน่พบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหรือไม่ พร้อมเหตุผลประกอบ ชอบ

ท่ีจะอ่านแผน่พบัจากโทนสีร้อนหรือโทนเยน็มากกวา่กนั และส่วนลดสามารถดึงดูดคุณใหส้นใจแผน่

พบัเพิ่มไดไ้หมคุณคิดอยา่งไร กบัส่วนลดบนแผน่พบัเป็นลกัษณะการซกัถามเพื่อใหก้ลุ่มตวัอยา่ง

สามารถอธิบายตอบคาํถามแบบปลายเปิดแสดงความคิดเห็นส่วนตวัไดอ้ยา่งเตม็ท่ี         

   ( 2) แบบประเมินคาํถามลกัษณะประชากรทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อายุ  สถานภาพ ระดบั

การศึกษา รายไดต่้อเดือน การประกอบอาชีพ การใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล   

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัน้ี  

1)  ดาํเนินการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัทฤษฎีการตดัสินใจ  

2)  ดาํเนินการศึกษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งการการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อท่ีจะนาํมาการ

ออกแบบ แผน่พบัเพื่อการโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ 

3)  ดาํเนินการศึกษาเพื่อหาจุดสนใจเพื่อการจดจาํโดยการศึกษาหนงัสือ made to stick by 

Chip Heath & Dan Heath 

4)  ดาํเนินการศึกษารูปแบบวจิยัโดยเลือกใชก้ารสัมภาษณ์แบบรายบุคคล มาใชใ้นการทดลอง 

5)  ดาํเนินการออกแบบสัมภาษณ์โดยใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์แบบไม่กาํหนดคาํตอบล่วงหนา้                     

เพื่อหารูปแบบของการออกแบบส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิและ ออกแบบ

ใบสอบถามประเมินลกัษณะประชากรทัว่ไป                                                                                         

6)  ดาํเนินการติดต่อแบรนดล์าเช่  ผูผ้ลิตผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อขอความอนุเคราะห์นาํเอาช่ือ

แบรนดม์าใชใ้นการทดลองออกแบบรูปแบบของส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

7)  ดาํเนินการทดลองโดยการลงพื้นท่ี ยา่นการคา้ในอาํเภอเมืองจงัหวดันครศรีฯ ดาํเนินการ

สัมภาษณ์โดยใชแ้บบสอบถามแบบ ไม่กาํหนดคาํตอบล่วงหนา้ และใหป้ระชากรกลุ่มตวัอยา่งกรอก

แบบประเมินคาํถามลกัษณะประชากรทัว่ไป     

8)  นาํผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์และการกรอกใบประเมินลกัษณะประชากรทัว่ไปนาํมา

วเิคราะห์ลกัษณะประชากรและรูปแบบของการออกส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

9)  สรุปผลการทดลอง 
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3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 

1)  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ถิติเชิงบรรยาย ( Descriptive Statistic)             

โดยการหาค่าร้อยละวธีิการคิดค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูล 

2)  การวจิยัเชิงพรรณนา ( Descriptive Research) การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ธีิการอธิบาย

บรรยายโดยสรุปใหเ้ห็นความเป็นเหตุเป็นผลภายใตก้รอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

3) การทดสอบความเป็นอิสระกนัของตวัแปร ( Chi-square test) เป็นการทดสอบขอ้มูลเพื่อ

พิสูจน์วา่ความสนใจตวัแปรท่ี 1 เป็นเหตุหรือมีผลต่อ ความสนใจตวัแปรท่ีเพื่อหา ความสัมพนัธ์ของตวั

แปรจะใชว้ธีิ Crosstabs โดยจะเป็นการพิสูจน์วา่ตวัแปรท่ีหน่ึงเป็นเหตุหรือมีผลต่อตวัแปรท่ีสอง

หรือไม่ โดยระดบัของความสัมพนัธ์ของตวัแปรจะมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัก็ต่อเม่ือ Sig. 

(2-tailed) มีค่ามากกวา่ 0.05 



 
 

 

บทที่ 4 ผลการศึกษา 

 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาองคป์ระกอบของการออกแบบแผน่พบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาผลิตบาํรุงผวิ บทน้ีผูว้จิยัไดแ้สดงขอ้มูลจากการศึกษาและวเิคราะห์ผลจากการ

สัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่กลุ่ม ตวัอยา่งนกัศึกษา และกลุ่ม ตวัอยา่งคน

วยัทาํงาน ซ่ึงทั้งหมดเป็นเพศหญิง  

 

4.1 ข้อมูลของกลุ่มตวัอย่าง   

ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง แสดงถึงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ

ระดบัการศึกษา การประกอบอาชีพ รายได ้ซ่ึงไดผ้ลการทดลองดงัน้ี 

 

 
 

รูปที ่4.1จาํนวนคนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

จากรูปท่ี 4.1แสดงผลจาํนวนและร้อยละของผูก้ลุ่มตวัอยา่ง ทั้งหมดเป็นเพศหญิงโดยแบ่งเป็น 2กลุ่ม

ไดแ้ก่กลุ่มคนวยัทาํงานทั้งหมด 25 คน และกลุ่มนกัศึกษาทั้งหมด 25 คน คิดเป็นกลุ่มร้อยละ 50 

 

กลุ่มวยัคนทาํงาน          

25คน

50%

กลุ่มนักศึกษา      

25 คน

50%

0%
0%

จํานวนของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด
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รูปที ่4.2อายขุองกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา 

 

จากรูปท่ี 4.2 แสดงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาเพศหญิงจาํนวน 25 คนซ่ึงทั้งหมดมีอายรุะหวา่ง 17-

22 ปีทั้งหมด 

 

 
 

รูปที ่4.3อายขุองกลุ่มตวัอยา่งคนวยัทาํงาน 

 

17-22 ปี

100%

0% 0% 0%
อายุของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา

34-39 ปี

21%

40-45 ปี

13%

29-33 ปี

9%

46-50 ปี

57%

อายุของกลุ่มตัวอย่างคนวยัทาํงาน
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จากรูปท่ี 4.3 แสดงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งคนวยัทาํงาน อายขุองกลุ่มตวัอยา่งคนวยัทาํงานเพศหญิง

จาํนวน 25 คน แบ่งตามอาย ุ46-50 ปีคิดเป็นร้อยละ 57 อาย ุ34-39 ปี คิดเป็นร้อยละ21 อาย ุ29-33 ปี คิด

เป็นร้อยละ 9 

 

 
 

รูปที ่4.4 สถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา 

 

จากรูปท่ี 4.4 แสดงสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาเพศหญิงจาํนวน 25 คนซ่ึงทั้งหมดมีสถานภาพ

โสดทั้งหมด 

 

 
 

รูปที ่4.5 สถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งคนวยัทาํงาน 

 

จากรูปท่ี 4.5 แสดงสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาเพศหญิงจาํนวน 25 คนซ่ึงมีสถานภาพสมรส

ร้อยละ 64 สถานภาพโสดร้อยละ28 และสถานภาพหยา่ร้างร้อยละ 8 

โสด

100%

0%
0% 0%

สถานภาพของกลุ่มตัวอย่างกลุ่มนักศึกษา

สมรส

64%

โสด

28%

หย่าร้าง

8%

0%

สถานภาพของกลุ่มคนวยัทาํงาน
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รูปที ่4.6 ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา 

 

จากรูปท่ี 4.6 แสดงระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา การศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อย

ละ 28 และระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพคิดเป็นร้อยละ 72 

 

 
 

รูปที ่4.7ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งคนวยัทาํงาน 

 

จากรูปท่ี 4.7 แสดงระดบัการศึกษาจากกลุ่มวยัคนทาํงาน การศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 68 

ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพหรือมธัยมศึกษาตอนปลายคิดเป็นร้อยละ28ระดบัปริญญาโทร้อยละ 4 

ประกาศนียบตัร

วชิาชีพ (ปวช.)

72%

ปริญญาตรี

28%

0% 0%

ระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา

ปริญญาตรี

68%

ประกาศนียบตัร

วชิาชีพ

28%

ปริญญาโท

4%0%

ระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างคนวยัทาํงาน
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รูปที ่4.8 อาชีพผูก้ลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา 

 

จากรูปท่ี 4.8 แสดงอาชีพกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา ประกอบอาชีพนกัเรียน นกัศึกษาทั้งหมด 

 

 
 

รูปที ่4.9 อาชีพผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มคนวยัทาํงาน 

 

จากรูปท่ี 4.9 แสดงอาชีพผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มคนวยัทาํงาน ประกอบอาชีพส่วนตวั/คา้ขายร้อยล ะ 

44 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 32 ประกอบอาชีพรับจา้งคิดเป็นร้อยละ 24 

 

นักเรียน นักศึกษา     

100%

0%0%0%

อาชีพของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 

32%ประกอบอาชีพ

ส่วนตวั/ค้าขาย

44%

รับจ้าง

24%

0%
อาชีพของกลุ่มตัวอย่างวยัทาํงาน
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รูปที ่4.10รายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มนกัศึกษา 

 

จากรูปท่ี 4.10 แสดงรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มนกัศึกษา พบวา่ ตํ่ากวา่ 10,000 บาท

ทั้งหมด 

 

 
 

รูปที ่4.11 รายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มคนวยัทาํงาน 

 

จากรูปท่ี 4.11 แสดงรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มวยัคนทาํงาน พบวา่ส่วนใหญ่จะอยูท่ี่  

10,000-15,000 บาทคิดเป็น 72% ถดัมาอยูท่ี่ต ํ่ากวา่ 10,000 บาทคิดเป็นร้อยละ  20% และ                        

15,001-20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 8 

 

นักเรียน นักศึกษา     

100%

0%0% 0%
เฉลีย่รายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา

ตํ่ากว่า 10,000  

20%

10,000-15,000

72%

15,001-20,000

8%

0%
รายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างวยัทาํงาน
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ตารางที ่4.1 แสดงขอ้มูลสรุปการเลือกรูปแบบจากการสัมภาษณ์ 

 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลสรุปการเลือกรูปแบบจากการสัมภาษณ์พบวา่ ในส่วนของนกัศึกษาเราจะ

เห็นไดว้า่กลุ่มน้ีมีความสนใจขอ้มูลระหวา่งผูใ้ชจ้ริง +ภาพประกอบรีววิ และขอ้มูลคุณสมบติัท่ี

ใกลเ้คียงกนัมาก ไดผ้ลสรุปวา่รูปแบบของแผน่พบัท่ีมีขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง +พรีเซนเตอร์เป็น

รูปแบบท่ีคนกลุ่มน้ีใหค้วามสนใจมากท่ีสุด ภาพรีววิประกอบสามารถดึงดูดใหค้นกลุ่มน้ีสนใจไดดี้ 

แต่ส่วนใหญ่ยงัคงสนใจท่ีจะอ่านขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑม์ากกวา่เร่ืองเล่าการใช ้กลุ่มน้ีใหค้วาม

สนใจพรีเซนเตอร์บนส่ือส่ิงพิมพท่ี์เป็นคนหนา้ตาดีทัว่ไปมากกวา่ดารา หรือวา่ บุคคลท่ีมีช่ือเสีย ง ใน

ส่วนของคนวยัทาํงาน จะเห็นไดช้ดัวา่สนใจขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก ไม่ค่อยเช่ือถือ

รีววิ และเลือกท่ีจะสนใจพรีเซนเตอร์เป็นคนหนา้ตาดีทัว่ไป มากกวา่ดาราความคิดเห็นเหมือนกนักบั

กลุ่มนกัศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

สรุปการเลือกรูปแบบกลุ่มนักศึกษา 25 คน สรุปการเลือกรูปแบบกลุ่มคนทาํงาน 25 คน 

เลือก ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากใชจ้ริง  4 คน 

เลือก ขอ้มูลเรืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ผลิตภณัฑ ์2 คน 

เลือก ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+พรีเซนเตอร์ 7 คน 

เลือก ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากใชจ้ริง  4 คน 

เลือก ขอ้มูลเรืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง +ผลิตภณัฑ ์0 คน 

เลือก ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+พรีเซนเตอร์ 1 คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ 4คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ+์ผลิตภณัฑ ์2คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ+์พรีเซนเตอร์ 6 คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ 3คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ+์ผลิตภณัฑ ์2คน 

เลือก ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ+์พรีเซนเตอร์ 15 คน 
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ตารางที ่4.2 แสดงความคิดเห็นการใหค้วามสาํคญักบัองคป์ระกอบการออกแบบท่ีควรมีบนแผน่พบั

เพื่อการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ กลุ่มนกัศึกษา (ใชร้หสั ก.1-ก.25) 

 

จากตารางท่ี 4.2 สรุปผลไดว้า่องคป์ระกอบของการออกแบบท่ีควรมีบนแผน่พบักลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา

ใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์การแสดงราคา ภาพผลิตภณัฑอ์ยูท่ี่ 100% รองลงมาให้

ความสาํคญักบัการแสดงส่วนลด และพรีเซนเตอร์บุคคลธรรมดาอยูท่ี่ 88% สีโทนเยน็อยูท่ี่ 52% ให้

ความสาํคญักบัเร่ืองเล่าผูใ้ชจ้ริง 40% และใหค้วามสาํคญัเฉพาะภาพรีววิ 24%  

องค์ประกอบการออกแบบทีสํ่าคัญทีค่วรมีอยู่ในแผ่นพบั เพ่ือการโฆษณาผลติภัณฑ์บํารุงผวิ  

 

ความ

คิดเห็

น 

 

ขอ้มูล

คุณสมบติั

ผลิตภณัฑ ์

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ช+้

ภาพรีวิว 

 

พรีเซนเตอร์ 

 

ภาพ

ผลิตภณัฑ ์

 

ราคา 

 

ส่วนลด 

 

โทนสี 

(ก.1-

ก.25) 

เห็นด้วย ไม่ เห็น

ด้วย 

ไม่ 

 

เห็น

ด้วย

เฉพาะ

รีววิ 

ดารา คน

ทั่วไป 

ไม่ เห็น

ด้วย 

ไม่ เห็น

ด้วย 

ไม่ เห็น

ด้วย 

ไม่ เห็น

ด้วย 

ไม่ 

ก.1                 

ก.2 
 

               

ก.3 
 

               

ก.4 
 

               

ก.5 
 

               

ก.6 
 

               

ก.7                 
ก.8                 
ก.9                 
ก.10                 
ก.11                 
ก.12                 
ก.13                 

ก.14                 

ก.15                 

ก.16                 
ก.17                 

ก.18                 

ก.19                 

ก.20                 

ก.21                 

ก.22                 

ก.23                 

ก.24                 

ก.25                 
รวม 100% - 40% 36% 24% 12% 88% - 100% - 100% - 88% 12% 52% 48% 
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ตารางที4่.3 แสดงความคิดเห็นการใหค้วามสาํคัญกบัองคป์ระกอบการออกแบบท่ีควรมีบนแผน่พั บ

เพื่อการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ กลุ่มวยัคนทาํงาน (ใชร้หสั ข.1-ข.2) 

 

 

จากตารางท่ี 4.3 สรุปผลไดว้า่องคป์ระกอบของการออกแบบท่ีควรมีบนแผน่พบั กลุ่มตวัอยา่งคนวยั

ทาํงานใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์การแสดงราคาภาพผลิตภณัฑอ์ยูท่ี่ 100% 

รองลงมาใหค้วามสาํคญักบัการแสดงส่วนลด 96%และพรีเซนเตอร์บุคคลธรรมดาอยูท่ี่ 88%  สีโทน

เยน็อยูท่ี่ 52% ใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองเล่าผูใ้ชจ้ริง 24% และใหค้วามสาํคญัเฉพาะภาพรีววิ  28% 

องค์ประกอบการออกแบบทีสํ่าคัญทีค่วรมีอยู่ในแผ่นพบั เพ่ือการโฆษณาผลติภัณฑ์บํารุงผวิ  
 

ความ

คิดเห็

น 

 

ข้อมูล

คุณสมบัติ

ผลิตภัณฑ์ 

 

ข้อมูลเร่ืองเล่าจากผู้ใช้+ภาพ

รีวิว 

 

พรีเซนเตอร์ 

 

ภาพ

ผลิตภัณฑ์ 

 

ราคา 

 

ส่วนลด 

 

โทนสี 

(ข.1-

ข.25) 

เห็น

ดว้ย 

ไม่ เห็น

ดว้ย 

ไม่ เห็นดว้ย

เฉพาะ

รีววิ 

ดารา คนทัว่ไป ไม่ เห็น

ดว้ย 

ไม่ เห็น

ดว้ย 

ไม่ เห็น

ดว้ย 

ไม่ เห็น

ดว้ย 

ไม่ 

ข.1                 

ข.2                 
ข.3                 
ข.4                 

ข.5                 

ข.6                 
ข.7                  
ข.8                  

ข.9                  
ข.10                  

ข.11                  

ข.12                  

ข.13                  
ข.14                  
ข.15                  

ข.16                  

ข.17                  
ข.18                 
ข.19                 

ข.20                 
ข-21                 

ข-22                 

ข.23 

 
                

ข.24                 
ข.25                 
รวม 100% - 24% 52% 28% 4% 88% 8% 100% - 100% - 96% 4% 52% 48% 
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4.4ผลสรุปจากการสัมภาษณ์การแสดงความคดิเห็นจากกลุ่มตวัอย่าง 

 

1.ข้อความคุณสมบัติผลติภัณฑ์ 

 

 
 

รูปที ่4.12 การใหค้วามสนใจกบัขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑข์องกลุ่มทดลองทั้งหมด 

 

จากรูปท่ี 4.12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดใหค้วามสนใจกบัขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑเ์ห็นดว้ย 100%

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ขอ้ความคุณสมบติัผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับแผน่พบัเพื่อการ

โฆษณาประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ เพราะ จะไดท้ราบวา่ มีส่วนประกอบอะไรบา้งใชแ้ลว้จะเกิด

ผลลพัธ์อะไรกบัผวิหนา้มีความปลอดภยัหรือเปล่าใช ้เพื่ออะไร เช่นรักษา ผวิหนา้ เป็นกระ ฝ้า สิว 

หรือช่วยใหผ้วิขาว ช่วยลดร้ิวรอย เป็นตน้ ถา้เกิดวา่สามารถ  ตอบโจทยส์ภาพผวิหนา้ในขณะน้ี ก็จะทาํ

ใหส้นใจอ่านแผน่พบัมากข้ึน                                                                                                               

 

 “สนใจท่ีอ่านขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑเ์พราะจะไดท้ราบถึงคุณสมบติัผลิตภณัฑว์า่ใชเ้พื่ออะไร 

ตวัอยา่งใชเ้พื่อรักษาสิว รักษาฝ้า ใหห้นา้ขาว ลดร้ิวรอย ใหห้นา้ตึงก็วา่ไป ต่อมาก็จะมาดูในเร่ืองของ

ส่วนประกอบวา่สัมพนัธ์กบัคุณสมบติัผลลพัธ์การใชท่ี้ไดบ้อกไวห้รือเปล่า ถา้ส่วนประกอบไดรั้บการ

ยอมรับมีงานวจิยัสนบัสนุน การันตีคุณภาพโดยทัว่ไป วา่สามารถเห็นผลลพัธ์ไดจ้ริงก็จะสนใจอ่าน

แผน่พบัมากข้ึนและถา้เกิดวา่มีสโลแกนขอ้ความท่ีน่าสนใจบอกไว ้เช่น สิว ฟ้า หายใน 7 วนัไม่เห็นผล

ยนิดีคืนเงินก็จะยิง่ทาํใหส้นใจท่ีจะอ่านแผน่พบัมากข้ึน(ข.18)” 

 

 

การให้ความสนใจกบัข้อมูลคุณสมบัติผลติภัณฑ์ของกลุ่ม

ตัวอย่างทั้งหมด
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2. ข้อความเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริงและภาพรีววิประกอบ 

 

 
 

รูปที ่4.13การใหค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพรีววิ กลุ่ม ก 

 

 
 

รูปที ่4.14การใหค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+รีววิ กลุ่ม ข 

 

จากรูปท่ี 4.13 และ 4.14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มก ใหค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+รีววิอยูท่ี่  9 คน

คิดเป็น ร้อยละ 36  (ก.4,5,6,10,11,13,15,20,25)กลุ่มตวัอยา่ง ข ใหค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง               

+รีววิอยู่ท่ี6 คนคิดเป็นร้อยละ 24%(ข.3,4,7,21,22,25)กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจเร่ืองเล่าจาก

ผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิกลุ่มก อยู่ท่ี10 คนคิดร้อยเป็นร้อยละ40% (ก.1,6,7,8,14,16,17,21,22,24)              

การให้ความสนใจเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริง+ภาพรีววิ ของกลุ่ม ก

เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย เห็นดว้ยเฉพาะรีวิว

10 คน  40%

การให้ความสนใจเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริง +รีววิ กลุ่ม ข

เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย เห็นดว้ยเฉพาะรีววิ

6 คน 24%

12 คน  48%

7 คน 28%

9 คน 36% 6 คน 24% 
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กลุ่ม ข อยู่ท่ี12 คนคิดเป็นร้อยละ 48 และในส่วนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิไม่

สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงกลุ่ม ก อยูท่ี่ 6 คนคิดเป็นร้อยละ 24% (ก.2,3,12,18,19,23) กลุ่ม ข  

อยูท่ี่ 7 คนคิดเป็นร้อยละ28 (ข.2,9,16,17,20,23,24) 

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใหค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+รีววิ จะใหค้วามสาํคญักบั

รีววิและเร่ืองเล่าการใช ้จะไดรู้้วา่ก่อนหนา้น้ีท่ีจะเห็นผลลพัธ์มีปัญหาอะไรบนผวิบา้ง สาเหตุของ

ปัญหาตรงกบัเราก็จะสนใจ เช่น รักษาสิว รักษาฝ้า หนา้ขาวใส อยากรู้วา่ใชเ้วลานานแค่ไหนถึงจะเห็น

ผลลพัธ์ประกอบกบัเร่ืองเล่าประสบการณ์การใชซ่ึ้งมีความสอดคลอ้งกบัรีววิจะทาํใหอ่้านเขา้ใจง่ายน่า

อ่านมากข้ึน  

 

“จะสนใจแผน่พบัท่ีมีเร่ืองเล่าการใชแ้ละรีววิประกอบ มากท่ีสุดในเวลาท่ีเราเป็นสิวเยอะๆจะกลุม้ใจ

มาก ขาดความมัน่ใจ รู้สึกเป็นกงัวลวา่จะใชอ้ะไรดีใชอ้ะไรถึงจะหายเร็วท่ีสุด เม่ือเราไดเ้ห็น

ภาพประกอบรีววิยิง่เห็นผลเร็วก็จะยิง่ทาํใหเ้รามีความรู้สึกสนใจกบัแผน่พบั และต่อมาเม่ือไดอ่้านเร่ือง

เล่าการใชจ้ากคนท่ีใชจ้ริงแลว้เห็นผลก็จะทาํใหเ้รามัน่ใจในผลิตภณัฑแ์ละอยากใชผ้ลิตภณัฑม์ากข้ึน” 

(ข.15) 

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกออบรีววิ 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกออบรีววิ 

ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ปัจจุบนัเทคโนโลยกีารแต่งภาพมีความกา้วหนา้มาก ทาํใหไ้ม่เช่ือถือ

ผลลพัธ์วา่จะเป็นเร่ืองจริงหรือเปล่า เลยไม่เช่ือถือรีววิ อีกอยา่งภาพในอินเตอร์เน็ตมีอยูม่ากมาย ใหก้็

อปเอามาใช ้สังเกตเห็นวา่ภาพซํ้ าบ่อยๆ เร่ืองเล่าการใชไ้ม่ไดส้นใจอ่านเพราะอยากทดลองดว้ยตวัเอง

ผวิหนา้แต่ละคนไม่เหมือนกนัดว้ยอาจเห็นผลต่างกนั                                                                        

 

“ปัจจุบนัเทคโนโลยกีราฟิกการแต่งภาพ มีความกา้วหนา้ ทาํใหรู้้สึกไม่ค่อยเช่ือถือวา่จะเห็นผลจริง

น่าจะมาจากการแต่งภาพมากวา่ ดงันั้นจึงเกิดความรู้สึกอยากลองใชเ้อง ส่วนการการันตีจากผูใ้ชจ้ริง

ไม่ไดเ้ช่ือถือเลย ถา้เกิดวา่มีการับประกนัการเห็นผลอยา่งเช่นไม่ไดผ้ลยนิดีคืนเงินจะดูน่าสนใจกวา่ ” 

(ข.1)                                                                                                                                                         

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิไม่สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง

ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ภาพรีววิมีส่วนทาํใหส้นใจแผน่พบั รู้สึกเหมือนใชแ้ลว้ดีเห็นผลจริง

ผลิตภณัฑดี์มีคุณภาพ  อยากจะใชม้ากข้ึน  ส่วนใหญ่จะแสดงระยะเวลาการเห็นผลลพัธ์บอกไว ้ยิง่เห็น
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ผลเร็วก็จะสนใจมากข้ึน  ในส่วนของเร่ืองเล่าการใชคิ้ดวา่ไม่สนใจท่ีจะอ่านเพราะเป็นเร่ืองราวท่ี

อาจจะสร้างข้ึนมาไม่เกิดข้ึนจริง และไม่น่าเช่ือถือ                                                                                            

 

“ภาพรีววิจะน่าสนใจมากท่ีสุดในเวลาท่ีผวิหนา้เรามีปัญหา เป็นสิวมีจุดด่างดาํมากๆ เม่ือเห็นภาพ

แสดงผลลพัธ์การใชภ้าพแสดงรีววิประกอบท่ีเห็นผลเร็วก็จะยิง่ทาํใหส้นในผลิตภณัฑบ์นแผน่พบัมาก

ข้ึน ส่วนเร่ืองเล่าการใชก้็จะไม่ค่อยใหค้วามสนใจมากนกั รู้สึกอาจจะไม่ใช่เร่ืองจริงเป็นเร่ืองท่ีสร้าง

ข้ึนมาก็ได ้อยากไดข้อ้มูลในส่วนของคุณสมบติัผลิตภณัฑม์ากกวา่” (ก.12) 

 

3. พรีเซนเตอร์ 

 

 
 

รูปที ่4.15การใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ก 

 

 
 

รูปที ่4.16 การใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ข 

การให้ความสนใจพรีเซนเตอร์ กลุ่ม ก

ดารา คนหนา้ตาดีทัว่ไป

3 คน 12%

22 คน 88%

การให้ความสนใจพรีเซนเตอร์ กลุ่ม ข

คนหนา้ตาดีทัว่ไป ดารา ไม่สนใจพรีเซนเตอร์

21 คน 84%

3 คน  12%

1 คน  4%
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จากรูปท่ี 4.15 และ 4.16 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งกลุ่ม ก ท่ีใหค้วามสนใจใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ท่ีเป็น

คนหนา้ตาดีทัว่ไปบนส่ือส่ิงพิมพอ์ยูท่ี่ 22 คนคิดเป็นร้อยละ81  (ก.2,3,5,6,7,8,9,10,11,12,13,14,15,16, 

17,19,20,21,23,24,25) กลุ่มตวัอยา่งกลุ่ม ข ใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นคนหนา้ตาดีทัว่ไปท่ี  21 

คนคิดเป็นร้อยละ 84 (ข.1,2,3,5,6,8,9,10,11,1213,14,15,16,17,18,19,20,22,23,24,25) กลุ่มตวัอยา่งท่ี

ใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นดารากลุ่ม ก อยูท่ี่ 3 คนคิดเป็นร้อยละ 12 (ก.4,18,22) กลุ่มตวัอยา่ง

กลุ่ม ข อยูท่ี่ 1คนคิดเป็นร้อยละ 4 (ข.21) และในส่วนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจพรีเซน

เตอร์เลย กลุ่ม ข อยูท่ี่ 3 คนคิดเป็นร้อยละ 12% (ข.4,7,15) 

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์บนส่ือส่ิงพิมพท่ี์เป็นคนหนา้ตาดี

ทัว่ไป มากกวา่ดาราเพราะเช่ือวา่ดาราไม่ไดใ้ชจ้ริง พรีเซนเตอร์หนา้ตาดีทัว่ไปจะทาํใหรู้้สึกวา่อยาก

หยบิแผน่พบัมาอ่านมากวา่ ทาํใหเ้รารู้สึกเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้ายกวา่ดารา หลงัจากนั้นก็จะเกิดความ

สนใจวา่ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิมีคุณสมบติัใชเ้พื่ออะไร 

 

“พรีเซนเตอร์หนา้ตาดีบนแผน่พบัสามารถท่ีจะดึงดูดความสนใจไดดี้ ทาํใหเ้กิดความรู้สึกอยากรู้วา่

เป็นครีมใชเ้พื่ออะไร คนหนา้ตาดีธรรมดาทัว่ไปท่ีไม่ใช่ดาราจะทาํใหส้นใจท่ีจะอ่านแผน่พบัมากกวา่ 

ดารา หรือวา่คนมีเช่ือเสียง เพราะรู้สึกวา่ดาราไม่ไดใ้ชจ้ริง ท่ีชอบจะดูแผน่พบัท่ีมีคนหนา้ตาดีทัว่ไป

บนแผน่พบัเพราะวา่รู้สึกเช่ือวา่เขามีโอกาสท่ีจะใชจ้ริงมากกวา่ดารา” (ข.10) 

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีเห็นวา่ถา้เกิดวา่จะมีพรีเซนเตอร์อยูบ่นแผน่พบัจะสนใจพรีเซน

เตอร์ท่ีเป็นดาราหรือคนมีช่ือเสียงจะทาํใหเ้ราสนใจแผน่พบัมากข้ึน อยากใชผ้ลิตภณัฑม์ากข้ึนดว้ยรู้สึก

วา่ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนแผน่พบัมีคุณภาพดีน่าใชน่้าเช่ือถือและไดผ้ลลพัธ์การใชท่ี้ดีกวา่ ความคิดเห็น

เก่ียวกบั พรีเซนเตอร์สาํหรับคนหนา้ตาดีทัว่ไป จะไม่สนใจเท่ากบัเป็นดารา 

 

“เวลาท่ีเราเห็นแผน่พบัผลิตภณัฑป์ระเภทครีมบาํรุงผวิ และมีดาราอยูบ่นแผน่พบัและยิง่เป็นดาราท่ีเรา

ชอบอยูด่ว้ยก็จะทาํใหเ้ราสนใจท่ีแผน่พบัมากข้ึนดูน่าดึงดูดกวา่คนธรรมดาทัว่ไปท่ีเราไม่รู้จกัและการ

ท่ี มีดาราเป็นพรีเซนเตอร์จะทาํใหรู้้สึกอยากใชม้ากข้ึน มัน่ใจในคุณภาพมากข้ึนดว้ย (ก.22) 

ไม่ไดใ้หค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ 

 

สรุปความคิดเห็น จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจพรีเซนเตอร์ ไม่จาํเป็นตอ้งมีพรีเซนเตอร์บน

แผน่พบัไม่วา่จะเป็นดาราหรือคนหนา้ตาดีทัว่ไป ไม่ไดใ้หค้วามสนใจ พรีเซนเตอร์เลยไม่เคยมีความ

เช่ือถือวา่พรีเซนเตอร์ทั้งท่ีเป็นคนธรรมดาหรือวา่ดาราจะใชผ้ลิตภณัฑจ์ริง จะใหค้วามสาํคญักบัตวั

ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของคุณสมบติัและผลลพัธ์การใชม้ากกวา่ 
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“ปกติแลว้เวลาเลือกท่ีจะดูผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนแผน่พบัแทบจะไม่สนใจพรีเซนเตอร์เลย ทั้งท่ีเป็น

ดาราหรือวา่คนหนา้ตาดีทัว่ไปเลย เพราะคิดวา่ไม่ไดใ้ชจ้ริงหรอก ผูผ้ลิตผลิตภณัฑค์รีมก็ตอ้งเลือกคน

ผวิดี หนา้ตาดีมาช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ก็เลยไม่สนใจพรีเซนเตอร์เลย” (ข.15) 

 

4.ภาพแสดงผลติภัณฑ์     

 

 
 

รูปที ่4.17 การใหค้วามสนใจของกลุ่มตวัอยา่งกบัภาพแสดงผลิตภณัฑ์ 

 

จากรูปท่ี 4. 17 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดใหค้วามสนใจกบัภาพแสดงผลิตภณัฑเ์ห็นดว้ย 100%                                    

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ไดว้า่ควรจะมีภาพผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายใหเ้ลือกใชเ้พือ่ใหเ้หมาะ

กบัวยัและผลลพัธ์ท่ีตอ้งการตอบโจทยก์บัผวิหนา้ และการท่ีเราไดเ้ห็นภาพลกัษณะบรรจุภณัฑจ์ะทาํ

ใหจ้าํไดเ้วลาท่ีตอ้งการจะซ้ือหรือวา่เวลาเห็นสินคา้ จะไดเ้ขา้ไปซ้ือเลย     

 

“ภาพแสดงตวัผลิตภณัฑส์าํคญัท่ีสุด เพราะจะทาํใหเ้ราจดจาํไดเ้วลาท่ีไปเจอถา้เกิดอยากซ้ือก็จะไดซ้ื้อ 

เลย การท่ีบนแผน่พบัมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายจะทาํใหแ้ผน่พบัน่าสนใจ การท่ีเราไดเ้ห็นภาพ

ผลิตภณัฑ ์จะทาํใหจ้าํไดว้า่ครีมอนัน้ี ใส่บรรจุภณัฑล์กัษณะยงัไง กล่องสีอะไ ร จะไดเ้ลือกซ้ือง่ายข้ึน ” 

(ก.23)                                                                                                                                                                     

 

 

 

 

 

ทั้งหมดเห็นด้วย 

100 %

0%0%

0%

การให้ความสนใจของกลุ่มตัวอย่างกบัภาพผลติภัณฑ์
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5. โทนสี                        

 

 
 

รูปที ่4.18การใหค้วามสนใจโทนสี กลุ่ม ก 

 

 
 

รูปที ่4.19 การใหค้วามสนใจโทนสี กลุ่ม ข 

 

จากรูปท่ี 4.15 และรูปท่ี 4.16 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง กลุ่ม ก ใหค้วามสนใจโทนสีร้อนอยู่ 12 คนคิดเป็น

ร้อยละ 48% (ก.1,6,12,13,14,17,18,20,21,22,23,24) และกลุ่ม ข ใหค้วามสนใจสีโทนร้อนอยูท่ี่ 12 คน

เท่ากนัคิดเป็นร้อยละ48%เท่ากนั (ข.1 ,4,5,8,10,11,12,15,16,19,21,22) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใหค้วามสนใจสี

โทนเยน็ กลุ่ม ก อยูท่ี่13 คิดเป็นร้อยละ 52% (ก .2,3,4,5,7,8,9,10,11,15,16,19,25)กลุ่ม ข อยู่13 คน  คิด

เป็นร้อยละ 52(ข.2,3,6,7,9,13,14,17,18,20,21,22,23,24) 

การให้ความสนใจโทนสี  กลุ่ม ก

ร้อน เยน็

12 คน 48%13 คน 52%

การให้ความสนในโทนสี  กลุ่ม ข

ร้อน เยน็

12 คน 48%
13 คน 52%
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สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ชอบสีโทนร้อนเพราะวา่สามารถดึงดูดความสนใจใหแ้ก่แผน่พบั 

สะดุดตา มีความสดใส กระตุน้ใหรู้้สึก สนใจท่ีจะอ่านมากกวา่โทนเยน็ 

“ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง แผน่พบัท่ีใชสี้โทนเยน็จะใหค้วามรู้สึกเรียบง่าย สบายตา น่าอ่านกวา่สี

ฉูดฉาดหรือวา่สีโทนร้อนทาํใหส้นใจมากกวา่” (ข.9)                                                                               

 

“อนัท่ีจริงการออกแบบสีของแผน่พบัควรท่ีจะส่ือถึงผลิตภณัฑม์ากกวา่อยา่งเช่น กนัแดด ก็ใชสี้สด

โทนร้อน หรือผลิตภณัฑผ์ลิตมาจากธรรมชาติก็ควรจะใชสี้เขียวดูปลอดภยั หรือมาจากสารสกดัจาก

ทะเล ก็ใชสี้ฟ้าสีเขียวจะส่ือถึงผลิตภณัฑไ์ดดี้ข้ึน” (ข.18)           

 

6. ราคา 

 

 
 

รูปที ่4.20การใหค้วามสนใจการแสดงราคาผลิตภณัฑ์ 

 

จากรูปท่ี 4.20 พบวา่ การใหค้วามสนใจการแสดงราคาผลิตภณัฑก์ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดใหค้วามสนใจ 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง การท่ีเราไดเ้ห็นราคาท่ีชดัเจน จะทาํใหเ้ราตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

โดยคิดจากผลลพัธ์การใชว้า่คุม้ค่าท่ีจะ จ่ายเงินซ้ือไวใ้ชห้รือเปล่า ถา้ราคาไม่แพงเกินจริง ก็จะซ้ือ และ

อีกอยา่งจะไดเ้ตรียมเงินไวใ้หพ้อกบัผลิตภณัฑท่ี์อยากซ้ือและไดรู้้วา่ซ้ือไดป้ริมานเท่าไหร่  

 

“สนใจท่ีจะดูราคาประกอบมาก เพราะปกติจะไม่ค่อยมีใหเ้ห็น จะไดน้าํมาพิจารณาซ้ือถา้เกิดวา่ราคา

ไม่สูงเกินไปท่ีจะซ้ือไดก้็จะยิง่สนใจ เม่ือรู้ราคาแลว้ก็จะไดเ้ลือกสินคา้วา่จะไดซ้ื้อก่ีตวัและซ้ือไดแ้ค่

ไหนจะไดเ้ตรียมเงินไปถูก”(ข.12) 

 

กลุ่มตวัอยา่งเห็น

ดว้ย 100 %

0%0%0%
การให้ความสนใจการแสดงราคาผลติภัณฑ์
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7. ส่วนลด 

 

 
 

รูปที ่4.21 การใหค้วามสนใจส่วนลด กลุ่ม ก 

 

 
 

รูปที ่4.22การใหค้วามสนใจส่วนลด กลุ่ม ข 

 

 

 

 

 

การให้ความสนใจส่วนลด 

กลุ่ม ก

เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย

22 คน 88%

3 คน 12%

การให้ความสนใจส่วนลด                                            

  กลุ่ม ข
เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย

1 คน 4%

24 คน 96%
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จากรูปท่ี 4.21 และรูปท่ี 4.22  พบวา่การใหค้วามสนใจส่วนลดของกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่ม ก ใหค้วามสนใจ

อยูท่ี่ 22 คนคิดเป็นร้อยละ 88% (ก.1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13,14,17,19,20,22,23,24,25) กลุ่ม ข ให้

ความสนใจอยูท่ี่ 24 คนคิดเป็นร้อยละ 96% (ข1 ,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13,14,16,17,18,19,20,  

21,22,23,24,25) และกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจ กลุ่ม ก อยูท่ี่  3 คนคิดเป็น12% (ก.15,16,21)

และกลุ่ม ข อยูท่ี่ 1 คนคิดเป็นร้อยละ4%(ข.15) 

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งไดว้า่  ส่วนใหญ่ถา้เจอส่วนลดบนแผน่พบัจะทาํใหส้นใจอ่าน

ผลิตภณัฑม์ากข้ึน ยิง่ลดมากก็จะยิง่สนใจมาก                                                                                                     

 

“ส่วนลดทาํใหส้นใจแผน่พบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิมากข้ึน ถา้สินคา้ตรงกบัความตอ้งการจะทาํใหรู้้สึก

สามารถช่วยประหยดัเงินได ้ยิง่ลดมากก็จะยิง่สนใจมาก” (ก.25)                                                                                                                                                    

 

สรุปความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดใ้หค้วามสนใจไดว้า่ จะสนใจในเร่ืองของคุณภาพผลิตภณัฑ ์

ถา้ผลิตภณัฑดี์มีคุณภาพจริง เป็นผลิตภณัฑท่ี์เราสนใจก็ไม่จาํเป็นตอ้งลดราคา ถึง ไม่ลดราคาก็ยงัท่ีจะ

สนใจสินคา้อยู ่

 

“ จะสนใจผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน ถา้เราวางใจผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของคุณภาพแลว้ต่อใหไ้ม่

มีส่วนลดเลยเราก็จะยงัคงสนใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เห็นอยูบ่นแผน่พบัเหมือนเดิม” (ข.15) 
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4.5ข้อมูลและประเดน็ที่มีความสัมพนัธ์กนัจากการเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าโด ย

การสัมภาษณ์                                                               

นาํเสนอการอธิบายผล ความสนใจ ตาม ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรโดย Chi-Square Tests ซ่ึง

ไดผ้ลการทดลองดงัน้ี 

 

สมมุติฐานในการวเิคราะห์ 

 H_0  = ความสัมพนัธ์ของตวัแปรแสดงความสนใจท่ีไม่แตกต่างกนั 

 H_1  =ความสัมพนัธ์ของงตวัแปรแสดงความสนใจท่ีแตกต่างกนั 

 α    = 0.05 

 

1.ผลความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปลกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา(กลุ่ม ก) 

 

ตารางที ่4.4ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบและพรีเซนเตอร์ 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ ของกลุ่ม ก            

มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจ ขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 9 คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์

ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 1 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 8 กลุ่ม ก ท่ีไม่ใหค้วามสนใจ ขอ้มูลเร่ืองเล่ า

การใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ  10 คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง1 คนและ

สนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 9 คน กลุ่ม ก ท่ีใหค้วามสนใจ เฉพาะภาพรีววิ 6 คนจะมีความสนใจพรีเซน

เตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง1 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 5 คน กลุ่ม กมีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่า

จากผูใ้ชจ้ริง +ภาพประกอบรีววิ มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์ท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1                                                                                                                                     

 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ช้

จริง+ภาพรีววิประกอบ 

พรีเซนเตอร์  

รวม 

Asymp.Sig. (2-

sided) ดารา/บุคคล

มีช่ือเสียง 

บุคคล

ทัว่ไป 

ไม่สนใจ 

พรีเซนเตอร์ 

สนใจ 1  8  - 9 0.919 

 ไม่สนใจ 1  9  - 10 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 1  5  - 6 

รวม    25 
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ตารางที ่4.5ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบและส่วนลด 

 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

และภาพรีววิประกอบ 

ส่วนลด  

รวม 

Asymp. Sig.          

(2-sided) 
สนใจ ไม่สนใจ 

สนใจ 8 1 9 0.489 

ไม่สนใจ 8 2 11 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 0 6 

รวม 22 3 25          

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิและส่วนลดของ

กลุ่ม ก มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ  9 คนมีความสนใจส่วนลด  

8 คนไม่สนใจส่วนลด 1 คน กลุ่ม กท่ีไม่สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 11 คนมี

ความสนใจส่วนลด8คนไม่สนใจส่วนลด 2 คนกลุ่ม ก ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิ6 คนจะมีความ

สนใจส่วนลด  6คน กลุ่มก มีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิมีความสัมพนัธ์

กบัความสนใจส่วนลดท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 ยอมรับ H0และปฎิเสธH1 

 

ตารางที ่4.6 ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงและสี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.6 พบวา่การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบ และความสนใจโทน

สีของกลุ่ม ก มีความสัมพนัธ์กบั ความสนใจ โทน สี มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+

ภาพประกอบรีววิ 9 คนมีความสนใจ โทนสีร้อน 3 คนสนใจโทนสีเยน็6 คน กลุ่ม ก ท่ีไม่สนใจขอ้มูล

เร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 10 คนมีความสนใจ โทนสีเยน็4 คนสนใจสีโทนร้อน6 คนกลุ่ม 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

และภาพรีววิประกอบ 

โทนสี  

รวม 

Asymp. Sig.        

(2-   sided) 

โทนสี

ร้อน 

โทนสี

เยน็ 

สนใจ 3 6 9 0.506 

ไม่สนใจ 6 4 10 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 3 3 6 

รวม 12 13 25          
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ก ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 คนจะมีความสนใจโทนสีเยน็3 คนสนใจสีโทนร้อน 3 คน กลุ่ม ก 

มีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิมีความสมัพนัธ์กบัความสนใจ โทนสีท่ีไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 ยอมรับ H0 และปฎิเสธH1 

 

ตารางที ่4.7ส่วนลดและพรีเซนเตอร์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จาก ตาราง

ท่ี 4.7 พบวา่การใหค้วามสนใจส่วนลด และพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ก   มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจ ส่วนลด 22 

คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 3 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป   19 คน กลุ่ม 

ก ท่ีไม่ใหค้วามสนใจส่วนลด 3 คน จะไม่มีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียงและสนใจพรี

เซนเตอร์ทัว่ไป 3 คน กลุ่มก มีความสนใจ ส่วนลด มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์ท่ีไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1                  

 

ตารางที ่4.8สีและพรีเซนเตอร์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนลด 

พรีเซนเตอร์  

รวม 

Asymp. 

Sig.  (2                  

-sided) 

 

ดารา/บุคคล

มีช่ือเสียง 

บุคคลทัว่ไป ไม่สนใจ 

พรีเซนเตอร์ 

สนใจ 3 19 0 22 0.495 

ไม่สนใจ 0 3 0 3 

รวม 3 22 0 25 

 

สี 

 

พรีเซนเตอร์  

รวม 

 

Asymp. Sig.  (2-

sided) 

 
ดารา/บุคคล

ช่ือเสียง 

บุคคลทัว่ไป ไม่สนใจ 

พรีเซน

เตอร์ 

โทนร้อน 1 11 0 12 0.588 

โทนเยน็ 2 13 0 15 

รวม 3 25 0 25 
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จากตารางท่ี 4.8พบวา่การใหค้วาม สนใจสีและพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ก  มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจ โทนสี

ร้อน 12 คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง  1 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ บุคลทัว่ไป 

11 คน กลุ่ม ก ท่ีสนใจโทนสีเยน็15 คน จะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 2 คน และ

สนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 13 คน กลุ่มก มีความสนใจโทนสี มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์

ท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1                                     

 

ตารางที ่4.9 ส่วนลดและสี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ การใหค้วามสนใจ ขอ้มูลส่วนลดและโทนสีของกลุ่ม ก  มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจ

22 คน จะมีความสนใจโทนสีร้อน 11 คน คนและมีความสนใจสีโทนเยน็ 11 คน กลุ่ม ก ท่ีไม่ใหค้วาม

สนใจส่วนลด 3 คน จะมีความสนใจความสนใจสีโทนเยน็ 2 คนและมีความสนใจสีโทน ร้อน 11 คน 

กลุ่มก มีความสนใจ สาวนลด มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจ โทนสีท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนลด 

 

โทนสี 

 

รวม 

 

Asymp. 

Sig. (2-   

sided) 
โทนสีร้อน โทนสีเยน็ 

สนใจ 11 11 22 0.588 

ไม่สนใจ 1 2 3 

 รวม 12 13 25 
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2. ผลความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปลกลุ่มตัวอย่างคนวยัทาํงาน (กลุ่ม ข) 

 

ตารางที ่4.10 ขอ้มูลเร่ืองเล่าผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิและพรีเซนเตอร์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิของกลุ่ม  ขมี

กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 6 คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์

ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง1 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไ ป 3 คน กลุ่ม ข ท่ีไม่ใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ือง

เล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 13 คนไม่มีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียงและสนใจพ

รีเซนเตอร์ทัว่ไป 12 คน กลุ่ม  ข ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 คน ไม่มีความสนใจพรีเซนเตอร์

ดารา/บุคคลมีช่ือเสียงและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป  6 คน กลุ่ม ข มีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ช้

จริง+ภาพประกอบรีววิ มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์ท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1                                                                                                                                     

 

ตารางที ่4.11ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบและส่วนลด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจาก

ผูใ้ชจ้ริงและภาพรีววิ

ประกอบ 

พรีเซนเตอร์  

        

รวม 

 

Asymp. 

Sig.  (2-

sided) 

                                                   

ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 

 

บุคคล

ทัว่ไป 

 

ไม่สนใจ 

พรีเซนเตอร์ 

 

สนใจ 1  3 2 6 0.113 

ไม่สนใจ 0 12 1 13 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 0 6 0 6 

รวม    25 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

และภาพรีววิประกอบ 

 

ส่วนลด 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  

(2-                

sided) สนใจ ไม่สนใจ 

สนใจ 6 0 9 0.618 

ไม่สนใจ 12 1 13 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 0 6 

รวม 24 1 25          
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จากตารางท่ี 4.11พบวา่การใหค้วามสนใจ ขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิและส่วนลด

ของกลุ่ม ข มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 9 คนมีความสนใจ

ส่วนลด8คนไม่สนใจส่วนลด 1 คน กลุ่ม ข ท่ีไม่สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 13 

คนมีความสนใจส่วนลด 12 คนไม่สนใจส่วนลด 1คนกลุ่ม ก ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 คนจะ

มีความสนใจส่วนลด 6 คน กลุ่ม ข มีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิมี

ความสัมพนัธ์กบัความสนใจส่วนลดท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 ยอมรับ  H0 

และปฎิเสธH1 

 

ตารางที ่4.12 ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบและสี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.12 พบวา่การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพรีววิประกอบและความสนใจ

โทนสีของกลุ่ม  ข มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 6 คนมีความ

สนใจโทนสีร้อน ทั้ง 6 คน กลุ่ม ข ท่ีไม่สนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิ 13 คนมี

ความสนใจโทนสีเยน็ 5 คนสนใจสีโทนร้อน 8 คนกลุ่ม ก ท่ีใหค้วามสนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 คนจะมี

ความสนใจโทนสีเยน็ 5 คนสนใจสีโทนร้อน 1คน กลุ่ม ก มีความสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง+

ภาพประกอบรีววิมีความสมัพนัธ์กบัความสนใจโทนสีท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 

0.05 ยอมรับH1 และปฎิเสธH0 

 

 

 

 

 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

และภาพรีววิประกอบ 

 

โทนสี 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  

(2-            

sided) 
โทนสี

ร้อน 

โทนสี

เยน็ 

สนใจ 0 6 6 0.018* 

ไม่สนใจ 8 5 13 

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 1 5 6 

รวม 9 16 25 
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ตารางที ่4.13 ส่วนลดและพรีเซนเตอร์ 

 

จากตารางท่ี4.13 พบวา่ ส่วนลดและพรีเซนเตอร์พบวา่การใหค้วามสนใจส่ วนลดและพรีเซนเตอร์ของ

กลุ่ม ข มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจโทนสีร้อน 12 คนจะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง1 

คนและสนใจพรีเซนเตอร์บุคลทัว่ไป 11 คน กลุ่ม ก ท่ีสนใจโทนสีเยน็15 คน จะมีความสนใจพรีเซน

เตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 2 คนและสนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 13 คน กลุ่มก มีความสนใจโทนสี มี

ความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ 

H1และปฎิเสธH0 

 

ตารางที ่4.14 โทนสี + พรีเซนเตอร์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่การใหค้วามสนใจสีและพรีเซนเตอร์ของกลุ่ม ข มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจโทนสี

ร้อน 9 คนจะไม่มีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียงและสนใจพรีเซนเตอร์บุ คคลทัว่ไป 9 

คน กลุ่ม ข ท่ีสนใจโทนสีเยน็ 16 คน จะมีความสนใจพรีเซนเตอร์ดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 1 คนและ

สนใจพรีเซนเตอร์ทัว่ไป 13 คน ไม่มีความสนใจพรีเซนเตอร์ 2 คน กลุ่มก มีความสนใจโทนสี มี

 

ส่วนลด 

พรีเซนเตอร์  

รวม 

 

Asymp. Sig.  

(2-                  

sided) 

 

ดารา/บุคคลมี

ช่ือเสียง 

บุคคล

ทัว่ไป 

ไม่สนใจ 

พรีเซนเตอร์ 

สนใจ 1 21 2 24 0.022* 

ไม่สนใจ 0 0 1 1 

รวม 1 21 3 25 

 

สี 

พรีเซนเตอร์  

รวม 

 

Asymp.Sig.

(2-        

sided) 

ดารา/บุคคล

มีช่ือเสียง 

บุคคลทัว่ไป ไม่สนใจ 

พรีเซนเตอร์ 

โทนร้อน 0 8 1 9 0.736 

โทนเยน็ 1 13 2 16 

รวม 1 21 3 25 
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ความสัมพนัธ์กบัความสนใจฟรีเซนเตอร์ท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึง

ยอมรับ H0และปฎิเสธH1                                     

 

ตารางที ่4.15 ส่วนลด และสี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่การใหค้วามสนใจขอ้มูลส่วนลดและโทนสีของกลุ่ม ขในกลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจ

ส่วนลด 24 คน จะมีความสนใจโทนสีร้อน 8 คน คนและมีความสนใจสีโทนเยน็ 16 คน กลุ่ม ข ท่ี

ไม่ใหค้วามสนใจส่วนลด 1 คน จะมีความสนใจสีโทนร้อน1 คน กลุ่ม  ข มีความสนใจส่ วนลด มี

ความสัมพนัธ์กบัความสนใจโทนสีท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0

และปฎิเสธH1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนลด 

 

โทนสี 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  

(2-sided) 
โทนสีร้อน โทนสีเยน็ 

สนใจ 8 16 24 0.174 

ไม่สนใจ 1 0 1 

รวม 9 16 25          
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3. ผลความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรกบักลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 

ตารางที ่4.16ขอ้มูลเร่ืองเล่าผูใ้ชจ้ริงและกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ การใหค้วามสนใจขอ้มูลเร่ืองเล่าการใชจ้ริง+ภาพประกอบรีววิของกลุ่ม

ตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม มีความสัมพนัธ์ท่ีไม่แตกต่างกนักลุ่มกไม่ใหค้วามสนใจ 10 คนและกลุ่ม ข ไม่ให้

ความสนใจ 23 คน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฎิเสธH1 

 

ตารางที ่4.17พรีเซนเตอร์และกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่การใหค้วามสนใจ พรีเซนเตอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งสองกลุ่มมีความสัมพนัธ์ท่ี

ไม่แตกต่างกนั โดยกลุ่ม ก ใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์บุคคลทัว่ไป 22 คนและกลุ่ม ข ใหค้วามสนใจ 

พรีเซนเตอร์บุคคลทัว่ไป 21 คน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ H0และปฎิเสธH1 

 

 

 

ขอ้มูลเร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริง 

 

กลุ่มตวัอยา่ง 

 

รวม 

 

Asymp. 

Sig.  (2-

sided) 
กลุ่ม ก กลุ่ม ข 

สนใจ 9 6 15 0.609 

ไม่สนใจ 10 13 23  

สนใจเฉพาะภาพรีววิ 6 6 12  

รวม 25 25 50  

 

พรีเซนเตอร์ 

 

กลุ่มตวัอยา่ง 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  (2-

sided) 
กลุ่ม ก กลุ่ม ข 

สนใจดารา/บุคคลมีช่ือเสียง 3 1 4 0.297 

สนใจ  บุคคลทัว่ไป 22 21 43 

ไม่ใหค้วามสนใจ 0 3 3 

รวม 25 25 50 
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ตารางที ่4.18ส่วนลดและกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มใหค้วามสนใจส่วนลดท่ีไม่แตกต่างกนัโดยกลุ่ม ก ให้

ความสนใจ 22 คนและกลุ่ม ข ใหค้วามสนใจ 24 คน นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05จึงยอมรับ H0

และปฎิเสธH1     

 

ตารางที ่4.19สีและกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มมีความสนใจ สี โทนเยน็มากกวา่สีโทนร้อน              

โดยสนใจสีโทนเยน็ 13 คนสีโทนร้อน 12 คน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับ H1และปฎิ

เสธH0 

 

ส่วนลด 

 

กลุ่มตวัอยา่ง 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  (2-                  

sided) 
กลุ่ม 

ก 

กลุ่ม ข 

สนใจ 22 24 46 0.134 

ไม่สนใจ 3 1 4 

รวม 25 25 50 

 

โทนสี 

 

กลุ่มตวัอยา่ง 

 

รวม 

 

Asymp. Sig.  

(2-sided) 
กลุ่ม 

ก 

กลุ่ม ข 

โทนร้อน 13  12 25  0.390 

โทนเยน็ 13 12 25 

รวม 25 25 50 



 
 

 

บทที่ 5 สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเร่ืองผลการออกแบบส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  โดยจาก

การศึกษา  แนวคิดเก่ียวกบัการโฆษณา รูปแบบและจุดจูงใจในงานโฆษณาความรู้ทัว่ไปและ

องคป์ระกอบของการออกแบบแผน่พบัเพื่อการโฆษณาแนวคิดจุดสร้างความทรงจาํในงานโฆษณา

แนวคิดสาํหรับกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 
 1) เพื่อศึกษาลกัษณะของ เน้ือหาขอ้ความท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในการอ่านส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อ

การโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ                                                                                                                                                                                              
 2) เพื่อศึกษาความสาํคญัและการใหค้วามสนใจพรีเซนเตอร์โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์     
 3) เพื่อศึกษาการใหค้วามสาํคญัของภาพผลิตภณัฑก์ารแสดงบรรจุภณัฑบ์นส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อการ

โฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ                                                                                                                                            
 4) เพื่อศึกษาการใหค้วามสนใจในการแสดงราคาของผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนส่ือส่ิงพิมพ ์
 5) เพื่อศึกษาการใหค้วามสนใจการแสดงส่วนลดและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิบนส่ือ

ส่ิงพิมพ ์ 
 6) เพื่อศึกษาการใชโ้ทนสีในการออกแบบส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อสร้างความสนใจใหส่ื้อส่ิงพิมพ ์                                                                                                                          
 7)  เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ     

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

จากการศึกษา ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบและองคป์ระกอบจุดจูงในใน

งานโฆษณาประเภทแผน่พบั  ซ่ึงจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทดลองวเิคราะห์ และสรุปมาเป็นท่ีเรียบร้อย

แลว้ ทางผูว้จิยัจึงตอ้งการนาํเสนอขอ้มูลเพื่อแนะนาํการสร้าง สรรคก์ารออกแบบส่ือโฆษณาประเภท

ส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อใหเ้ป็นท่ีจดจาํของผูอ่้านและตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 
 1) จากการศึกษาพบวา่  องคป์ระกอบของการออกแบบโฆษณาส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทผลิตภณัฑ์

บาํรุงผวินั้นกลุ่มทดลองทั้งหมด ไดส้นใจและใหส้าํคญัในส่วนของ ขอ้มูลคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์การ

แสดงราคา ภาพแสดงผลิตภณัฑ ์ดงันั้นองคป์ระกอบเหล่าน้ีควรท่ีจะอยูใ่นการออกแบบแผน่พบัเพื่อ

การโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศนนัทน์ชยั วรีะสกลุกานต ์( 2550)ได้

ทาํการศึกษาเร่ืองผลของการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิผูช้ายทางส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประกอบของโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพใ์นดา้นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบั

คุณสมบติัผลิตภณัฑมี์ผลต่อความสนใจและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา

ไดแ้ก่การแสดงภาพผลิตภณัฑ ์ในส่วนของการแสดงราคามีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอาํนาจ 
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หงส์ทอง ( 2545) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของโฆษณาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภคในหา้งสรรสินคา้จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพบเห็นส่ือ

โฆษณาผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีไปใชบ้ริการซ้ือสินคา้เน่ืองจากปัจจยัราคามากท่ีสุดส่วนการรับรู้หรือรู้จกั

สินคา้ของผูบ้ริโภคไดรั้บจากส่ือแคตตาล็อก ใบปลิวและแพน่พบัมากท่ีสุด 

 2) จากการศึกษาพบวา่กลุ่มทดลองยงัคงใหค้วามสาํคญัและสนใจฟรีเซนเตอร์บนแผน่พบัเพื่อ

การโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิอยู ่แต่พรีเซนเตอร์ไม่จาํเป็นตอ้งเป็นดารา หรือบุคคลมีช่ือเสียงแลว้ 

กลุ่มทดลองไดใ้หค้วามสนใจไปท่ีพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นคนหนา้ตาดีทัว่ไปจะดึงดูดความน่าสนใจและดู

เขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดม้ากกวา่มากกวา่ซ่ึงมีความขดัแยง้กบังานวจิยัของดุจดาว อกัษร( 2550)ได้

ทาํการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผุบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้ 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อดารานกัแสดงท่ีเป็นพรีเซนเตอร์สินคา้มีส่วนช่วยให้

รับรู้สนใจและอยากซ้ือสินคาตามเป็นอนัดบัตน้ๆส่ิงท่ีน่าอภิปรายคือทาํไมผูใ้ชบ้ริการเนน้เร่ืองดารา

นกัแสดงท่ีเป็นพรีเซนเตอร์สินคา้มีส่วนช่วยใหรั้บรู้สนใจและอยากซ้ือสินคา้ตาม เป็นอนัดบั 1 สาเหตุ

ท่ีเป็นเช่นน้ีเน่ืองจาก โฆษณาสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัสินคา้ ทาํใหสิ้นคา้ดูดีมีระดบั เพราะ

การโฆษณาชวยใหผู้บ้ริโภคเห็นรูปลกัษ ณะของตวัสินคา้นั้นๆเป็นส่ือท่ีมองเห็นภาพไวดึงดูดความ

สนใจผูบ้ริโภคเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดท้ัว่ประเทศ การนาํดารานกัแสดงท่ีเป็นท่ีรู้จกัและช่ืนชอบของ

ประชาชน สามารถกระตุน้การซ้ือสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะตอ้งการดูดีมีระดบัตามพรีเซนเตอร และ

ทาํใหเ้กิดความอยากทดลองใชสิ้นคา้นั้นๆ 

 3) จากการศึกษาพบวา่กลุ่มทดลองยงัคงใหค้วามสนใจส่วนลดบนแพน่พบัเพื่อการโฆษณาอยู่

ค่อนขา้งสูงมากซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของดุจดาว อกัษร(2550)ไดท้าํการศึกษาเร่ืองอิทธิพล

ของส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผุบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้ ผลการศึกษาพบวา่ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดควรปรับปรุงในการส่งเสริมการตลาดหากกลยทุธ์เดิมไม่ไดผ้ลเพื่อใหเ้ขา้กบัยคุสมยั

และไม่ส้ินเปลืองตน้ทุนในการนาํเสนอโดยเปล่าประโยชน์มีการจดโปรโมชัน่ในการลดแลกแจกแถม 

เพือ่คืนกาํไรใหก้บัลูกคา้เป็นการใชก้ลยทุธ์ดา้นการตลาดท่ีไดผ้ลดีมาโดยตลอด 

 4) จากการศึกษาพบวา่ลกัษณะประชากรและการตดัสินซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิกลุ่มทดลองกลุ่ม

นกัศึกษาจะมีอายอุยูท่ี่ 17-22 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียตํ่ากวา่ 10,000 บาท ทั้งกลุ่ม ส่วนกลุ่มทดลองวยั

คนทาํงานจะมีอายสุ่วนใหญ่อยูท่ี่ 46-50 ปี มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000-15,000 บาท ประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั ระดบัการศึกษาจะอยูท่ี่ ปริญญาตรี และบุคคลในกลุ่มทดลองทั้งหมดมีการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุง

ผวิ 
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5.2 อภปิรายผล 

ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมี แนวคิดจุดสร้างความทรงจาํในงานโฆษณา( Made to Stick) 

ในขั้นตอนของการออกแบบส่ือส่ิงพิมพซ่ึ์งจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทดลองวเิคราะห์ และสรุปผลมาเป็น

ท่ีเรียบร้อยแลว้ทางผูว้จิยัจึงตอ้งการนาํเสนอขอ้มูลเพื่อแนะนาํการออกแบบส่ือโฆษณาส่ิงพิมพเ์พื่อให้

ผลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายมากข้ึน                                                                                            
 

จุดสร้างความทรงจาํในงานโฆษณาประกอบดว้ยหลกัการ 6 ประการ 

 1)  เรียบง่าย (Simple) ลกัษณะของเน้ือหาขอ้ความ ท่ีควรมีบนแผน่พบั ควรมีความกระชบั อ่าน

ง่าย เขา้ใจง่ายซ่ึงควรอยูใ่นรูปขอ้ความเพียงประโยคเดียวเพื่อท่ีผูอ่้านจะสามารถจดจาํไดง่้ายข้ึน

อยา่งเช่นสโลแกนของผลิตภณัฑ ์เน้ือหาท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจคือคุณสมบติัของผลิตภณัฑจึ์ง

ควรนาํมาประกอบในการออแบบแผน่พบัเพื่อการโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ 

 2) เหนือความคาดหมาย ( Unexpected) ในการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ การนาํเสนอส่วนลดจะทาํให้

กลุ่มตวัอยา่งสน แพน่พบั มากข้ึน ยิง่มากก็จะยิง่ใหค้วามสนใจ ส่วนลดยงัคงเป็นเคร่ืองมือดึงดูด                

ความสนใจไดดี้ 

 3)  จบัตอ้งได ้(Concrete) จบัตอ้งได ้= จดจาํ การ นาํเสนอภาพผลลพัธ์การใชผ้ลิตภณัฑ ์ก่อนใช้

หลงัใชท่ี้ ชดัเจน ผวิหนา้ดีข้ึน เห็นผลเร็ว ก็จะทาํใหก้ลุ่มตวัอยา่ง บุคคลผูท่ี้มีปัญหาเร่ืองผวิหนา้มี             

ความสนใจส่ือส่ิงพิมพม์ากข้ึน                                                                                                                          

 4) น่าเช่ือถือ ( Credential) การนาํเสนอคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ส่วนผสม ความเป็นไปไดข้อง

ผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึน บนแผน่พบั  ทาํให้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สนใจท่ีจะอ่านส่ือส่ิงพิมพร์วมถึงการ

ตดัสินใจซ้ือในภายหลงั 

 5) เร้าอารมณ์ (Emotional) การใชสี้โทนร้อนในการออกแบบแผน่พบั จะสามารถทาํใหก้ระตุน้

สายตาใหส้นใจแผน่พบัได้ ในระดบันึง  กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจสีโทนเยน็มากกวา่โทนร้อน

แตกต่างกนัไม่มากนกั โดยจากการสัมภาษณ์พบความคิดเห็นท่ีน่าสนใจวา่ ควรใชสี้ในการออกแบบ 

แผน่พบัใหส่ื้อถึงคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ยกตวัอยา่ง ผลิตภณัฑก์นัแดดควรใชสี้โทนร้อน ผลิตภณัฑท่ี์

สกดัมาจากธรรมชาติควรใชสี้เขียว โทนเยน็ สารสกดัจากพวกใตท้ะเล ควรใชสี้ฟ้าเป็นตน้ 

 6) เป็นเร่ืองเล่า ( Story) การนาํเสนอเร่ืองเล่าการใชใ้นการออก แบบแพน่พบั เพื่อการโฆษณา

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ ค่อนขา้งจะมีผูส้นใจอ่านนอ้ย กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑ์

มากกวา่ ในการออกแบบโดยใชเ้ร่ืองเล่าจากผูใ้ชจ้ริงและภาพประกอบรีววิ ควรมุ่งเนน้ในการทาํ 

การตลาดในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาผวิหนา้จะไดรั้บการสนใจท่ีสูงกวา่ 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 

ผูว้จิยัมีความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะสาํหรับการทาํวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

 1) จากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะเพศหญิงเท่านั้น ดงันั้นจึงไม่สามารถนาํไปพิจารณา

ออกแบบโฆษณาส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเฉพาะผูช้ายได ้ดั้งนั้นการวจิยัคร้ังต่อไปควร

ทาํการวจิยัเปรียบเทียบกลุ่มตวัอยา่งระหวา่งเพศชายกบัเพศหญิง เพื่อใหท้ราบความสนใจและการให ้

ความสาํคญักบัองคป์ระกอบของการออกแบบส่ือโฆษณาประเภทส่ือส่ิงพิมพ ์

 2)  ผูว้จิยัมีความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะสาํหรับการทาํวจิยัคร้ังต่อไปดงัน้ีการศึกษาคร้ังน้ีเป็น

การศึกษาเฉพาะเพศหญิงเท่านั้น และปัจจุบนัผูช้ายก็ไดห้นัมาดูแลตวัเองใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิมากข้ึน

แนะนาํใหน้าํแนวทางในการวจิยัไปใชใ้นผลิตภณัฑผ์วิสาํหรับผูช้ายในคร้ังต่อไป 

 3)  ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืนๆเพิ่มข้ึนหรือมีการคิดคาํถามท่ีหลากหลายเพื่อใหส้ามารถ

มองเห็นมุมมองแนวคิดใหม่ๆเพิ่มข้ึน อยา่งเช่นถา้เป็นแผน่พบัผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศและใน

ประเทศจะใหค้วามสนใจในองคป์ระกอบการออกแบบแตกต่างหรือเหมือนกนัตรงไหนบา้งเหตุผล

ประกอบ 

 4)  ควรมีการเปล่ียนรูปแบบคาํถามใหอ้ยูใ่นเชิงของสถิติมากข้ึนเพื่อสามารถเก็บรวบรวมขอ้มูล

และทาํการวเิคราะห์ผลนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชป้ระโยชน์ไดม้ากท่ีสุด 
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แบบสอบถามประเมนิลกัษณะประชากรทัว่ไป 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวจิยั เร่ือง การออกแบบส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ กรณีศึกษา อาํเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 

คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย ( √ ) และเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป  

1. เพศ  (  )  หญิง   (  )  เพศท่ี 3   

2. อาย ุ

(  )  17  – 22 ปี   (  )  23 – 28  ปี  

(  )  29 – 33 ปี   (  )  34 – 39  ปี  

(  )  40 – 45 ปี   (  )  46 – 50ปี  

3. ท่านประกอบอาชีพ                                

 (  )  พนกังานบริษทัเอกชน  (  )  ประกอบอาชีพส่วนตวั/คา้ขาย  

 (  )  รับจา้ง   (  )  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  

 (  )  นกัเรียน/นกัศึกษา  (  )  ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 

(  )  อ่ืนๆ (ระบุ)..............................  



87 
 

 
 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน          

  (  )  ต ํ่ากวา่ 10,000 บาท/เดือน  (  )  10,001 – 15,000 บาท/เดือน  

  (  )  15,001 – 20,000 บาท/เดือน  (  )  20,001 – 25,000 บาท/เดือน  

 (  )  25,001 – 30,000 บาท/เดือน  (  )  30,001 – 35,000 บาท/เดือน  

 (  )35,001 – 40,000 บาท/เดือน  (  )  40,001 – 45,000 บาท/เดือน 

5. การศึกษา                

  (  )  ต ํ่ากวา่มธัยมศึกษา         (  )  มธัยมตน้มธัยมศึกษา  

  (  )  ปริญญาตรี                  (  )  ปริญญาโท  

    (  )  ปริญญาเอก  
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รูปแบบของแพ่นพบั 

รูปแบบที1่ ข้อมูลเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริง+ ภาพประกอบผลลพัธ์การใช้ผลติภัณฑ์บํารุงผวิ 
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รูปแบบที ่2 ข้อมูลเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริง+ภาพประกอบผลลพัธ์การใช้ผลติภัณฑ์บํารุงผวิและพรีเซน

เตอร์ 
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รูปแบบที ่3.ข้อมูลเร่ืองเล่าจากผู้ใช้จริง+ภาพประกอบผลลพัธ์การใช้ผลติภัณฑ์บํารุงผวิและผลติภัณฑ์ 
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รูปแบบที ่4 ข้อมูลคุณสมบัติผลติภัณฑ์ 
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รูปแบบที ่5 ข้อมูลคุณสมบัติผลติภัณฑ์และพรีเซนเตอร์ 
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รูปแบบที ่6 ข้อมูลคุณสมบัติผลติภัณฑ์และผลติภัณฑ์ 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ – สกุล  นางสาวศิริลกัษณ์  หนูทอง 

 

วนั เดือน ปีเกดิ  7 ธนัวาคม 2532 

 

ประวตัิการศึกษา 

ระดบัอาชีวศึกษา  ประกาศนียบตัรวชิาชีพ สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ  

  วทิยาลยัศิลปหตัถกรรมนครศรีธรรมราชปีการศึกษา 2551  

ระดบัปริญญาตรี  บริหารธุรกิจบณัฑิตสาขาวชิาการจดัการ (การจดัการทัว่ไป)  

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลศรีวชิยั 

วทิยาเขตนครศรีธรรมราช(ไสใหญ่) ปีการศึกษา 2555  

ระดบัปริญญาตรี  รัฐศาสตรบณัฑิตสาขาวชิารัฐศาสตร์(การเมืองการปกครอง) 

  มหาวทิยาลยัรามคาํแหง  ปีการศึกษา 2555  

ระดบัปริญญาโท  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการ 

  (การจดัการเทคโนโลยแีละนวตักรรม)  

  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี ปีการศึกษา 2557 

 

ผลงานทีไ่ด้รับการเผยแพร่ศิริลกัษณ์  หนูทอง และบุญเกียรติ  เอ้ียววงษเ์จริญ, 2557  “ผลของการ                      

ออกแบบโฆษณาผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิทางส่ือส่ิงพิมพต่์อการตดัสินใจซ้ือ               

ของผูบ้ริโภค”  วลยัลกัษณ์วจัิยทางการจัดการ คร้ังที ่4วนัท่ี 8 พฤษภาคม 

2558 
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