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บทคดัย่อ 
 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย และเพื่อวเิคราะห์สภาพปัญหา
และอุปสรรคในการด าเนินงานเก่ียวกบัธุรกิจโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

วิธีการด าเนินการวิจยั ผูว้ิจยัเลือกวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative  Research)และการ
วิจัยเชิงคุณภาพ(Qualititative  Research)เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีครอบคลุมและมีความสมบูรณ์ของ
เน้ือหา กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีใช้การสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่มโดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม
ลูกคา้ตวัอยา่งของผูซ้ื้อโฆษณาในเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสประเทศไทย จ านวน 400 รายและท าการ
สัมภาษณ์ผูบ้ริหารเยลโล่เพจเจสในประเทศไทย โดยน าข้อมูลท่ีได้ไปวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปดา้นสถิติ(SPSS) โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive  Statistics)เพื่อ
หาค่าความถ่ีค่าร้อยละค่าเฉล่ียค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าสถิติอา้งอิง(Inferential  Statistics)
โดยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของสองกลุ่มตัวอย่าง (t-test) การทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียมากกวา่สองกลุ่มตวัอยา่ง (One-way ANOVA)และสถิติสัมพนัธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)โดยเก็บข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
การเขา้รับบริการ และปัจจยัดา้นการตลาดของธุรกิจ 

ผลการวิจัยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมีรูปแบบธุรกิจเป็นบริษัทจ ากัด 
ประกอบธุรกิจการให้บริการเป็นส่วนใหญ่ มีเงินทุนจดทะเบียนมากกว่า 10,000,000 บาท มี
พนกังานมากกวา่ 100 คนข้ึนไป เปิดบริการมามากกวา่ 20 ปี ปัจจยัดา้นการตลาด(7P’s)ในภาพรวม
อยู่ในระดบั มาก มีการเรียงล าดบัดงัน้ีผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคาบริการ การจดัจ าหน่าย
บริการ การส่ือสารการตลาดบริการ บุคลากร กระบวนการ และ หลกัฐานทางกายภาพ  
ค าส าคัญ: เยลโล่เพจเจส, ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s), การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
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ABSTRACT 
 

The purpose of the research was investigated for three objectives.  The first one is to 
evaluate the marketing factors affect the buyer decision process to advertise in the website of 
yellow pages Thailand. The second one is to evaluate the factors affect buyer decision process of 
yellow pages customers in the website of yellow pages Thailand.  The last one is to evaluate 
problems and obstacles affect operating process in advertising business in the website of yellow 
pages Thailand. 

 
This reseaech comes from quantitative and qualitative methodology analysis.The sample 

included 400 consumers and Interview the directors of  yellow pages questionnaire.Data analysis 
was performed using the Statistical computer program.Descriptive statistical implemented 
included percentage,frequency,mean,and standard deviation ( SD) . Inferential statistical 
implemented included percentage T-test  to determine the difference of mean between two 
groups,One-way ANOVA Analysis,and  Pearson Product Moment Correlation Coefficient.The 
data has separate into 3 parts were population,receiving the service,and marketing factors. 

 
The result showed that the majority of respondents are the owner of companies in service 

business which have registered capital more than 10 million baht.  The companies have more than 
100 employees and are founded more than 20 years.  The overall image of service marketing mix 
(7P’s) is high which is comprised of product, price, place, promotion, people, process, and 
physical evidence. 

 
Keywords: yellow pages, Marketing mix(7P’s), buyer decision process to advertise 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 
สภาวะการณ์ทางเศรษฐกิจภายในประเทศในปัจจุบนั เร่ิมมีสัญญาณบ่งช้ีให้เห็นหลายอยา่ง 

ซ่ึงแจง้เตือนถึงความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดภาวะการชะลอตวัทางเศรษฐกิจของไทยในอนาคตอนัใกลน้ี้ 
ไม่ว่าจะเป็นปัจจยัปัญหาทางเศรษฐกิจท่ีเกิดจากราคาน ้ า มนัท่ีสูงข้ึนมากเป็นประวติัการณ์ ราคา
ทองค าและอตัราดอกเบ้ียท่ีขยบัตวัเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง การขาดดุลการคา้ระหวา่งประเทศท่ีหลาย
ฝ่ายเร่ิมเป็นกงัวล หรือแมแ้ต่ปัญหาจากภายในท่ีเกิดจากความคิดเห็นท่ีแตกแยกของกลุ่มคนสังคม 
ปัจจยัปัญหาต่างๆเหล่าน้ีลว้นแต่เป็นตวัแปรส าคญัท่ีส่งผลกระทบต่อการตลาด (Marketing) ส่อให้
เห็นถึงแนวโน้มท่ีประชาชน จะประหยดัอดออมในเร่ืองการใช้จ่ายมากยิ่งข้ึนอนัอาจจะน าไปสู่
สภาวะเงินฝืด (Deflation) ภายในประเทศ ซ่ึงหากเกิดข้ึนแลว้ มกัจะส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อ
การด าเนินธุรกิจท่ีจะตอ้งใชโ้ฆษณาเป็นตวัแปรส าคญัในการขบัเคล่ือนธุรกิจเป็นอนัดบัตน้ๆ 

การเข้าถึงกลุ่มผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตทวีความส าคญัมากข้ึนทุกวนั ดงัจะเห็นได้ว่าสินค้าและ
บริการต่างๆไดป้รับกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้บนโลกออนไลน์มากยิ่งข้ึน เช่นเดียวกบัการ
ลงโฆษณาบนเว็บไซต์ต่างๆ ซ่ึงมีความนิยมเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ เพราะสามารถวดัผลได้ชดัเจนกว่าส่ือ
โฆษณาอ่ืนๆ อย่างไรก็ตาม หลายๆเว็บไซต์ในประเทศไทย ยงัเป็นเว็บไซต์ท่ีเน้นเก่ียวกบัความ
บนัเทิงมากกว่า 40% ของเวบ็ไซต์ทั้งหมด (Truehits.net, 2557) ซ่ึงเวบ็ไซต์ประเภทน้ีจะเหมาะแก่
การลงโฆษณาเพื่อส่ือสารภาพลกัษณ์ Brandของสินคา้กบักลุ่มผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตทัว่ไปมากกวา่การ
โฆษณาเพื่อจะเน้นให้เกิดการซ้ือขายหรือเพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ ในขณะเดียวกันเว็บไซต์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโดยตรงในประเทศไทยนั้น ส่วนมากจะเป็นเว็บไซต์ท่ีเก่ียวกบัการค้นหางาน 
(Truehits.net. 2557) ซ่ึงกลุ่มผูใ้ช้ส่วนใหญ่จะเป็นนกัวิเคราะห์จบใหม่ และผูท่ี้ก าลงัมองหางาน ไม่
สามารถระบุไดช้ดัเจนวา่เป็นกลุ่มคนท่ีมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการท่ีผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือ
เคา้จะมองหาผูข้ายไดง่้ายท่ีสุด 

เว็บไซต์สมุดหน้าเหลืองประเทศไทย www.yellowpages.co.th เป็นเว็บไซต์ส าหรับการ
คน้หาสินคา้และบริการท่ีรวบรวมฐานขอ้มูลของธุรกิจในประเทศไทยไวม้ากท่ีสุด กลุ่มผูใ้ช้ของ
เวบ็ไซตส์มุดหนา้เหลืองประเทศไทยนั้นมีความตอ้งการท่ีจะ “ซ้ือสินคา้และบริการ” อยูแ่ลว้ จึงได้
ท าการค้นหารายละเอียดจากเว็บไซต์สมุดหน้าเหลืองประเทศไทย สอดคล้องกับวิสัยทศัน์ของ

http://www.yellowpages.co.th/


 

บริษทัวา่ “ทุกคร้ังท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือ "หน้าเหลือง" จะเป็นส่ือธุรกรรม เพื่อการซ้ือการ
ข า ย อั น ดั บ แ ร ก ท่ี ส าม าร ถ ส น อ งต อ บ ต่ อ ค ว าม ต้ อ ง ก า ร อั น ห ล าก ห ล า ย ”  ทั้ ง น้ี 
www.yellowpages.co.th เป็นเว็บไซต์เดียวในหมวดธุรกิจท่ีสามารถระบุได้ชัดเจนว่ากลุ่มผูใ้ช้มี
ความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการ และยงัเป็นเวบ็ไซต์ยอดนิยมอนัดบัหน่ึงในหมวดธุรกิจผู ้
ใหบ้ริการทางโทรศพัท ์

จากขอ้มูลของส านักบริการเทคโนโลยีสารสนเทศภาครัฐ(2557) ระบุว่าสถิติการเยี่ยมชม
เวบ็ไซตภ์ายในประเทศของเวบ็ไซตส์มุดหนา้เหลืองประเทศไทย www.yellowpages.co.th มีผูเ้ขา้ใช้
บริการท่ีมีความตอ้งการจะซ้ือสินคา้และบริการมากถึงกวา่ 3 ลา้นคร้ังต่อเดือน และจ านวนผูเ้ขา้ชม
ยงัเพิ่มข้ึนทุกวนัจากการท่ีทีมงานไดมี้การพฒันาระบบคน้หาขอ้มูลให้มีประสิทธิภาพโดยไดล้งทุน
ซ้ือหน่ึงในระบบเสิร์ชเอ็นจินท่ีดีท่ีสุดในโลกอยา่ง FAST เพื่อท าให้การคน้หาแม่นย  ามากข้ึนและยงั
มีทีมงานท่ีคอยรวบรวมและปรับปรุงฐานขอ้มูลธุรกิจให้ทนัสมยัอยู่เสมอ นอกจากน้ียงัมีการท า
กิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง เพื่อท าให้เว็บไซต์สมุดหน้าเหลืองประเทศไทยเป็นท่ีนิยม
ส าหรับผูบ้ริหาร ,เจา้ของกิจการ, พนกังานฝ่ายจดัซ้ือและพนกังานบริษทัทัว่ไป ท าให้เวบ็ไซตส์มุด
หน้าเหลืองประเทศไทย www.yellowpages.co.th สามารถตอบสนองการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ 
และโฆษณาตรงถึงกลุ่มผูใ้ชท่ี้มีก าลงัซ้ือและก าลงัตอ้งการจะซ้ือผา่นรูปแบบโฆษณาอนัหลากหลาย 
ทั้ งแบบจ่ายตามจริง (Pay per click) ท่ีก าลังเป็น ท่ี นิยมในขณะน้ี  หรือในรูปแบบอ่ืนๆ ใน
งบประมาณท่ีคุม้ค่าและตรงตามความตอ้งการ 

อยา่งไรก็ดีจากการพิจารณาขอ้มูลแนวโน้มของสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจดงักล่าวแลว้ใน
ข้างต้นรวมถึงการวิเคราะห์การแข่งขนัทางการตลาดของธุรกิจโฆษณาประเภทเดียวกันหรือท่ี
คล้ายกันท่ีมีคู่แข่งขนัใหม่ๆเพิ่มเขา้มาอย่างต่อเน่ืองจะเห็นได้ว่าเลือกซ้ือโฆษณาของลูกค้าทาง
เวบ็ไซต ์www.yellowpages.co.th ตอ้งมีการน ากลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆเขา้มาใชใ้นการปรับปรุง
ดา้นสินคา้และบริการใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลกัซ่ึงก็คือกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณา
นัน่เองดงันั้นผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของลูกคา้ทาง www.yellowpages.co.th เพื่อใหส้ามารถด ารงไวซ่ึ้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดย
การปรับปรุงดงักล่าวจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งมีการส ารวจการใชก้ลยทุธ์การตลาดของบริษทัซ่ึงมีผล
ต่อการตัดสินใจท่ีจะซ้ือโฆษณาของกลุ่มลูกค้าหลักและจะเป็นข้อมูลส าคญัท่ีแสดงให้เห็นถึง
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือลงโฆษณาและความตอ้งการในสินคา้และบริการนอกจากน้ีการ
จดัท าแบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้เช่นน้ียงัเป็นการแสดงออกถึงความกระตือรือร้นและ
ตั้งใจจริงของเวบ็ไซต์สมุดหน้าเหลืองประเทศไทย www.yellowpages.co.thในการท่ีจะรับฟังและ
ตอบสนองต่อความคิดเห็นและความคาดหวงัของลูกคา้อยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพซ่ึงเช่ือไดว้า่

http://www.yellowpages.co.th/
http://www.yellowpages.co.th/
http://www.fastsearch.com/
http://www.yellowpages.co.th/
http://www.yellowpages.co.th/
http://www.yellowpages.co.th/
http://www.yellowpages.co.th/


 

ผลท่ีได้รับจากกรณีวิเคราะห์น้ีจะสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการปรับปรุงสินค้าและการ
ใหบ้ริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

 

1.2  วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
1.เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล

โล่เพจเจสในประเทศไทย 
2.เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่

เพจเจสในประเทศไทย 
3.เพื่อวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานเก่ียวกับธุรกิจโฆษณาทาง

เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
 

1.3   ขอบเขตของการวจิัย 

1.  ด้านเน้ือหา ไดแ้ก่ 
ตัวแปรต้น 
1.ปัจจัยรูปแบบของบริษัท 

1.1 รูปแบบธุรกิจ 
1.2 ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั 
1.3 เงินทุนจดทะเบียน 
1.4 จ  านวนพนกังาน 
1.5 ระยะเวลาด าเนินการ 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
2.1 ผลิตภณัฑบ์ริการ 
2.2 การก าหนดราคาบริการ 
2.3 การจดัจ าหน่ายบริการ 
2.4 การส่ือสารการตลาด 
2.5 บุคคล 
2.6 กระบวนการ 
2.7 หลกัฐานทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 
ในประเทศไทย 



 

2.ด้านประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ

ไทย ซ่ึงมีสถิติจ านวนประชากรจากเว็บไซต์ทรูฮิต (ขอ้มูลในหน้าบรรณานุกรม)ในปี พ.ศ.2556 
จ านวน 1,580,035 คน โดยประมาณ (truehitsธันวาคม 2013) ทั้ งน้ีสามารถจ าแนกเป็นกลุ่มลูกคา้
บุคคล 30% และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ 70% 

กลุ่มตัวอย่างแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
1. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ

ไทยโดยท าการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการก าหนดโควตา้ (Quota sampling) มีเจตนาเก็บขอ้มูล
ในการสัมภาษณ์ รวมกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการสัมภาษณ์จ านวน 2 คน(ตามรายช่ือท่ีปรากฎใน
ภาคผนวกค่ะ) 

2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงส ารวจ คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทย จ านวน400คน 

 
3.ระยะเวลาทีใ่ช้ในการท าวจัิย 

ระหวา่ง 15 เมษายน ถึง 30 กรกฎาคม พ.ศ. 2557 รวมระยะเวลา : 105 วนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

1.4   กรอบแนวคดิในการวเิคราะห์วจิัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.1แสดงกรอบแนวคิดในการวเิคราะห์วิจยั 

 
1.5   สมมติฐานในการวจิัย 

1. ปัจจยัรูปแบบของบริษทัท่ีมีรูปแบบธุรกิจท่ีมีความแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

2. ปัจจยัทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่
เพจเจสในประเทศไทย 
 

1.6  นิยามศัพท์ 
1.ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบทางการตลาด ซ่ึงองคก์รธุรกิจใชเ้พื่อใหบ้รรลุ

วตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมายขององคก์ร 
 

2.ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบทางการตลาด ซ่ึงองคก์รธุรกิจใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมายขององคก์ร อนัไดแ้ก่ 

 

ปัจจยัรูปแบบของบริษัท 
1. รูปแบบธุรกิจ 
2. ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั 
3. เงินทุนจดทะเบียน 
4. จ านวนพนกังาน  
5. ระยะเวลาด าเนินกิจการ 

ปัจจยัทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑบ์ริการ 
2. การก าหนดราคาบริการ 
3. การจดัจ าหน่ายบริการ 
4. การส่ือสารการตลาด 
5. พนกังานผูใ้หบ้ริการ(บุคลากร) 
6. กระบวนการใหบ้ริการ 
7. หลกัฐานทางกายภาพ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์
เยลโล่เพทเจสในประเทศไทย 
-การรับรู้ ความตอ้งการซ้ือ 
-การคน้หาขอ้มูล 
-การประเมินข่าวสาร ความตอ้งการ 
-Kotler,Phillip.(2006).Marketing 
Management Pearson International 
Edition. P.181 
 



 

2.1 ผลิตภณัฑบ์ริการ หมายถึง โฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
2.2 การก าหนดราคาบริการ หมายถึง ราคาของโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

ในประเทศไทยท่ีลูกคา้ตกลงท่ีจะจ่ายเงิน โดยจะตอ้งระบุราคาท่ีชดัเจน และราคานั้นจะตอ้งมีความ
เหมาะสมกบัโฆษณา 

2.3  การจดัจ าหน่ายบริการ หมายถึง ช่องทางท่ีลูกคา้สามารถติดต่อซ้ือโฆษณาทาง 
เว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย ซ่ึงสามารถติดต่อได้หลายช่องทาง เช่น ทางอินเตอร์เน็ต 
โทรศพัท ์ติดต่อดว้ยตนเองท่ีสาขา โดยตอ้งมีความสะดวกสบาย 

2.4 การส่ือสารการตลาด หมายถึง การโฆษณาต่าง ๆ ท่ีทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยจดัท าออกมาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต 

2.5 บุคคล หมายถึง พนกังานท่ีใหบ้ริการลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยซ่ึงมีความรู้ความช านาญอย่างแท้จริงสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าให้กับ
ลูกคา้ได ้

2.6 กระบวนการ หมายถึง ล าดบัขั้นตอนท่ีพนกังานให้บริการลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณา
ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยด้วยความกระตือรือร้น มีความถูกตอ้งแม่นย  า รวดเร็ว 
สามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจได ้

2.7 หลกัฐานทางกายภาพ หมายถึง การตกแต่งหน้าเวบ็ไซต์ท่ีสมารถดึงดูดฐาน
ลูกคา้เพื่อเพิ่มความพึงพอใจแก่ลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

 
3. การตดัสินใจซ้ือโฆษณา หมายถึง มูลเหตุท่ีมีผลให้ลูกค้าตดัสินใจเลือกใช้บริการซ้ือ

โฆษณาของเว็บไซต์ www.yellowpages.co.th เช่น ความพึงพอใจเม่ือใช้บริการท าให้ไม่มีการ
เปล่ียนไปใชบ้ริการคู่แข่งอ่ืนๆ ประกอบกบัการวิเคราะห์ และเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับริการลง
ส่ือโฆษณาก่อนตดัสินใจท่ีจะเลือกใช้บริการอีกทั้งยงัเลือกใชบ้ริการอย่างต่อเน่ืองและเป็นประจ า
นอกจากน้ียงัมีการแนะน าแก่เพื่อนและคนรู้จกัหรือหน่วยธุรกิจอ่ืนๆ ให้ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง 
www.yellowpages.co.th 

 
4. โฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส หมายถึง ตวักลางในการรวบรวมขอ้มูล เช่น รายช่ือ ท่ี

อยูห่มายเลขโทรศพัทแ์ละรายละเอียดของสินคา้และบริการ 
 

 
 

http://www.yellowpages.co.th/
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1.7   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.สามารถน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ดา้นการบริการโฆษณาของทางเวบ็ไซต์เยลโล่

เพจเจสในประเทศไทย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
2.น าไปแก้ไขและปรับปรุงการให้บริการต่อโฆษณาของทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน

ประเทศไทย ในดา้นผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคาบริการ การจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสาร
การตลาด บุคคล กระบวนการและหลกัฐานทางกายภาพระหวา่งผูบ้ริโภคกบัเจา้ของผลิตภณัฑ์นั้นๆ
ได ้

3.เป็นแนวทางส าหรับการเป็นตวัอย่างในการพฒันาในแง่มุมอ่ืนๆท่ีนอกเหนือจากการ
วเิคราะห์ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดปัจจยัรูปแบบของบริษทั และระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

4. สามารถน าไปแนวทางท่ีสร้างความสามารถท่ีน าไปสู่การสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัของธุรกิจโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

 
 
 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที ่2 
แนวคดิทฤษฏีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกค้าทาง

เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดท้  าการวเิคราะห์แนวคิดทฤษฏีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
2.1แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่ือโฆษณา 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.3แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.4แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค. 
2.5แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
2.6แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริหารธุรกิจบริการ 
2.7แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 
2.8แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความคาดหวงัจากส่ือ 
2.9  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับสารจากส่ือใหม่ 
2.10งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัส่ือโฆษณา 
1.1 ความหมายของส่ือโฆษณา 

William,John, & Sandra (1992 :10) ได้ให้ความหมายของการโฆษณาว่าเป็นการจ่ายเงิน
เพื่อการส่ือสารต่อคนจ านวนมากโดยมีการแนะน าหรือกล่าวถึงผูส้นบัสนุนโดยการใช้รูปแบบส่ือ
ชนิดต่างๆเพื่อชกัชวนหรือโนม้นา้วใจผูรั้บชม  

วจิิตร อาวะกุล (2534 : 63) ไดใ้ห้ความหมายของการโฆษณา (Advertising) วา่เป็นการเชิญ
ชวน ชกัจูงใหป้ระชาชนเกิดความอยากท่ีจะใชห้รือกระตุน้ใหป้ระชาชนเกิดความตอ้งการใชบ้ริการ  

เสรี วงษ์มณฑา (2547 : 125) ได้ให้ความหมายของการโฆษณา (Advertising) ว่าเป็นการ
ส่ือสารขอ้มูลท่ีไม่ใชบุ้คคล (ใชส่ื้อ) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ า
เก่ียวกบัสินคา้ (Good) และบริการ(service) หรือความคิด (Ideas) ซ่ึงสามารถระบุผูอุ้ปถมัภ์รายการ
(ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีโฆษณา) โดยผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใช้จ่ายส าหรับส่ือโฆษณา 
ส่ือโฆษณาดังกล่าวประกอบด้วย (1) ส่ือส่ิงพิมพ์ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร (2) ส่ือแพร่ภาพ



 

กระจายเสียง ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิยุ (3) ส่ือกลางแจง้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาต่าง ๆ (4) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์เป็นตน้  

 
1.2หลกัส าคัญของการโฆษณาประกอบด้วย 

1. กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategy) กลยุทธ์การโฆษณาเป็นการวางแผนการ
โฆษณาเสมือนเป็นค าแนะน าและก าหนดจุดของงานการโฆษณา 

2. การสร้างสรรค์ความคิด (Creative Idea) การสร้างสรรคค์วามคิดเป็นจุดศูนยก์ลางของ
กาโฆษณาโดยตอ้งดึงจุดท่ีน่าสนใจและจุดความจ าจากผูส้ร้างสรรคง์านโฆษณา 

3. การสร้างสรรค์ให้ส าเร็จ (Creative Execution) ประสิทธิผลของความส าเร็จในงาน
โฆษณาตอ้งมาจากคุณภาพของลายละเอียด ลกัษณะทางกายภาพของการเขียน การปฏิบติั การตั้งค่า
การน าเสนอ และช่องทางการน าเสนอส่ือโฆษณาท่ีมีคุณภาพท่ีกนั 

4. การสร้างสรรคส่ื์อ (Creative Media) ในการสร้างสรรค์หรือการเลือกส่ือโฆษณาในทุก 
ๆ ข้อความท่ีน าส่งต้องเลือกช่องทางส่ือท่ีมีความเหมาะสมกับข้อความท่ีต้องการจะน าเสนอ 
(William, Sandra, John & May, 2007 :6) 

 
ผู้ทีเ่กีย่วข้องในการโฆษณาน้ัน มีผู้ทีเ่กีย่วข้องใกล้ชิดอยู่ด้วยกนั 6 ฝ่ายได้แก่ 

1. ผู ้โฆษณา (Advertiser) ได้แก่ผู ้ท่ี เป็นเจ้าของสินค้าหรือบริการ หรือผู ้ท่ี รับผิดชอบ
ค่าใชจ่้ายเพื่อซ้ือเวลาในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ บริการ หรือข่าวสารใด ๆ ไปยงัผูรั้บสารซ่ึงเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย ผูโ้ฆษณา ไดแ้ก่ กลุ่มหรือบุคคลต่าง ๆ อาทิเช่น เจา้ของสินคา้ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก 
หน่วยงานผูข้ายบริการ ตวัแทนจ าหน่าย ฯลฯ 

2. บริษทัตวัแทนโฆษณา (Advertising Agencies) เป็นหน่วยงานอินระท่ีท าหน้าท่ีในการ
สร้างสรรค์งานโฆษณาตั้งแต่การวางแผน เตรียมงาน การก าหนดส่ิงโฆษณาให้กบัลูกคา้ซ่ึงก็คือผู ้
โฆษณาและยงัมีหน่วยงานสนบัสนุนงานโฆษณา ซ่ึงท าหนา้ท่ีในการสนบัสนุนดา้นต่าง ๆ เช่นถ่าย
ภาพยนตร์ ภาพทศัน์ ให้เสียงประกอบ เป็นหน่วยงานท่ีเกิดข้ึนเพราะความตอ้งการสร้างสรรค์การ
โฆษณาอยา่งสมบูรณ์ท่ีสุด 

3. ส่ือโฆษณา (Media) โดยทัว่ไปส่ือโฆษณาก็จะไดแ้ก่ส่ือมวลชลต่าง ๆ คือ โทรทศัน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ส่ือเหล่าน้ีมีประสิทธิภาพสูงยิง่ในการเสนอสารโฆษณา แมว้า่ส่ือเหล่าน้ีจะมี
ราคาสูงก็ตามแต่เมือเปรียบเทียบถึงผลท่ีไดรั้บแลว้นบัวา่มีความคุม้ค่า นกัโฆษณาให้ความส าคญักบั
ส่ือโฆษณาเล่าน้ีมาก นอกจากส่ือมวลชลดงักล่าวแล้ว ส่ือโฆษณายงัมีอีกหลายประเภท เช่น ส่ือ
โฆษณา ณ จุดขาย ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี ป้ายโฆษณาต่าง ๆ ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ์และส่ืออ่ืน ๆ 



 

4. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (Consumers) หมายถึง กลุ่มผูซ้ื้อ ผูใ้ชสิ้นคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ของการโฆษณา เป็นผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการโฆษณาให้ความส าคญัมากท่ีสุด เพราะเป็นเป้าหมายส าคญั
ท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งการโนม้นา้วชกัจูงใจ ใหเ้ช่ือถือ ช่ืนชอบสินคา้และบริการของตน 

5. หน่วยงานรัฐ (Governmental Section) เป็นหน่วยงานท่ีมีความส าคญัและมีอิทธิพลต่อ
การท างานดา้นโฆษณาเป็นอย่างมาก เพราะหน่วยงานของรัฐบาลจะเป็นผูว้างระเบียบ กฎเกณฑ์
และควบคุมให้การโฆษณาในประเทศเป็นไปยา่งเรียบร้อย เหมาะสม และช่วยรักษาผลประโยชน์
และคุม้ครองให้ผูบ้ริโภคหรือผูรั้บสารซ่ึงไดแ้ก่ประชาชนไดรั้บข่าวสารขอ้มูลท่ีถูกตอ้งสมควรท่ีสุด
เท่าท่ีจะท าไดใ้นปัจจุบนั 

 
ทฤษฎีการส่ือสารทฤษฎีน้ีสามารถอธิบายถึงนิยามและกระบวนการโฆษณาซ่ึงจะท าใหเ้กิด

ความเขา้ใจไดว้า่เม่ือมีการส่ือสารโฆษณาเกิดข้ึนแลว้ผลท่ีตามมาจะเป็นอยา่งไรโดยอาศยั
แบบจ าลองในเร่ืองการส่ือสารระหวา่งบุคคลมาอธิบายดงัน้ี 
 

 
ภาพที ่2.1 แบบจ าลองขบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคล 

ทีม่า มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช,2535 
 

จากแบบจ าลองกระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคลน้ีแสดงให้เห็นถึงกระบวนการส่ือสาร
จากผูส่้งสารซ่ึงส่งสารโดยการเขา้รหสัออกมาเป็นสัญลกัษณ์เช่นค าพูดหรือภาษาเขียนผา่นส่ือไปยงั
ผูรั้บสารซ่ึงท าการถอดรหัสท่ีผูส่้งสารได้ส่งมาและผู ้รับสารจะมีประสบการณ์ร่วมในเร่ืองท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสารนั้นนอกจากนั้นผูส่้งสารก็ยอ่มมีความอยากรู้ถึงผลการส่ือสารของตนดว้ยดงันั้นผล



 

สะทอ้นกลบัจากผูรั้บสารจึงเป็นส่ิงท่ีสามารช้ีให้เห็นไดว้่าสารท่ีส่งไปนั้นมีความกระจ่างเพียงพอ
หรือไม่ซ่ึงแสดงให้เห็นดงัประสิทธิภาพในการส่งสารดว้ยยิง่ไปกวา่นั้นในกระบวนการส่ือสารยงัมี
องคป์ระกอบท่ีส าคญัอีกประการท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารนั้นคือส่ิงรบกวนท่ีเกิดจากตวั
ผูรั้บเองเม่ือท าการส่งสารเช่นลายมืออ่านยากหรือเสียงขาดหายขณะท่ีพูดส่ิงรบกวนภายนอกเกิดจาก
ส่ิงแวดลอ้มต่างๆรอบตวัมากมายเช่นมีคนอ่ืนพูดแทรกข้ึนมาขณะท่ีก าลงัส่งสารเป็นตน้ 

การส่ือสารโฆษณาน้ีสามารอธิบายไดด้ว้ยแบบจ าลองกระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคล
ซ่ึงไดก้ล่าวไปแลว้แต่การส่ือสารโฆษณาเป็นการส่ือสารมวลชลและจะมีแบบจ าลองท่ีซบัซ้อนกวา่
กระบวนการส่ือสารจากภาพจะเห็นไดว้า่กระบวนการส่ือสารโฆษณานั้นจะประกอบดว้ยผูส่้งสาร
หรือเรียกว่าผูโ้ฆษณาซ่ึงอาจจะเป็นบุคคลประเภทเหล่าน้ีคือผูผ้ลิตท่ีเป็นโรงงานสานบริการผูค้า้
ปลีกหรือองคก์รต่างๆผูโ้ฆษณาจะท าการส่งสารโดยจะเขา้รหสัสารซ่ึงผูท้  าการเขา้รหสันั้นผูโ้ฆษณา
ก็จะมอบใหเ้ป็นหนา้ท่ีของฝ่ายการผลิตและสร้างสรรคง์านโฆษณาซ่ึงไดแ้ก่ผูเ้ขียนบทโฆษณาผูก้บั
ฝ่ายศิลป์เป็นต้นผูเ้ขา้รหัสจ าท าการเข้ารหัสออกมาเป็นส่ิงโฆษณา (Advertisement) ซ่ึงประด้วย
ขอ้ความโฆษณาภาพท่ีเพลงประกอบเสียงประกอบตลอดจนพาดหวัหรือส่วนน าต่างๆส่ิงโฆษณาน้ี
จะเห็นสารของการโฆษณาท่ีจะน าไปสู่ผูรั้บสารโดยการผ่านส่ือต่างๆอันได้แก่หนังสือพิมพ์
วทิยกุระจายเสียงวทิยโุทรทศัน์แผน่ป้ายโฆษณาตามรถประจ าทางหรือป้ายรถฯลฯ 

สารท่ีผา่นส่ือเหล่าน้ีจะไปสู่การรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายซ่ึงกระบวนการรับรู้น้ีคือการรับสาร
ท่ีส่งมาและท าการถอดรหสัสารนั้นโดยอาศยัประสบการณ์ทศันคติค่านิยมฯลฯเป็นพื้นฐานของการ
รับรู้จากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายซ่ึงการรับรู้มีหลายระดบักลุ่มเป้าหมายบางคนอาจจะเลือกรับสารท่ี
ผา่นสายตาเขา้มาแลว้ก็ลืมไปบางคนจะสนใจและติดตามอ่านหรือชมสารท่ีผา่นเขา้มา บางคนมีการ
รับรู้ถึงขั้นท่ีมีความเขา้ใจสารท่ีผูส่้งสารเสนอมาและบางคนจะจดจ าในสารนั้นไดซ่ึ้งขั้นน้ีเป็นขั้น
ทา้ยสุดของการรับรู้ท่ีนกัโฆษณาตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายมีการรับรู้ในขั้นน้ีเพื่อท่ีจะไดพ้ฒันา
ไปสู่การเลือกซ้ือสินคา้ต่อไป 



 

 
ภาพที ่2.2 แบบจ าลองขบวนการส่ือสารโฆษณา 
ทีม่ามหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช,2535 

 
จากการน าแบบจ าลองการส่ือสารระหวา่งบุคคลมาอธิบายการส่ือสารโฆษณาน้ีจะเห็นวา่มี

ส่วนท่ีแตกต่างกนัชดัเจนคือช่องทางการส่ือสารหรือส่ือและกลุ่มเป้าหมายเพราะการส่ือสารโฆษณา
จะมีลกัษณะท่ีเป็นการส่ือสารมวลชนสารโฆษณาจะส่งไปถึงกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นผูรั้บสารขนาด
ใหญ่หรือมีจ านวนมาเป็นมวลชลและส่ิงท่ีใช้ส่งสารนานาประเภทนั้ นก็จะเป็นส่ือมวลชน
เช่นเดียวกันดังนั้ นในการส่ือสารการโฆษณาการเลือกส่ือจะต้องพยายามเลือกส่ือท่ีสามารถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งการมากท่ีสุดส าหรับการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายนั้นเป็นเร่ือง
จ าเป็นส าหรับการโฆษณาผูโ้ฆษณาตอ้งวิเคราะห์เก่ียวกบักลุ่มเป้าหมายของตนเป็นอยา่งดีเพื่อท่ีจะ
สามารถเสนอสารท่ีเหมาะสมไปยงัผูรั้บสารเพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรม
ในทางท่ีเราตอ้งการ 

ตวัแปรอีกตวัในกระบวนการส่ือสารโฆษณานั้นคือส่ิงรบกวน (Noise) ซ่ึงมีอยูม่ากมายเช่น
การแข่งขนัโฆษณาสินคา้ประเภทเดียวกนันั้นมีความกวา้งขวางมากย่อมท าให้เกิดการหันเหความ
สนใจของผูรั้บสารไดส่ิ้งเหล่าน้ีสามารถแกไ้ขโดยการเสนอสารอยา่งรอบคอบท่ีสุด 



 

องค์ประกอบสุดท้ายของการส่ือสารโฆษณาคือผลสะท้อนกลับของสารซ่ึงเป็นเคร่ือง
ช้ีใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของการโฆษณาอนัเป็นส่ิงท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งการทราบท่ีสุดในวงการโฆษณา
ขอ้มูลในเร่ืองผลการโฆษณาเหล่าน้ีจะไดจ้ากการส ารวจขอ้มูลวิจยัต่างๆเพื่อให้ไดผ้ลตามความจริง
ท่ีสุดท่ีมาใชใ้นการปรับปรุงการโฆษณาต่อไป 

ประเภทของส่ือโฆษณาส่ือโฆษณานับว่ามีความส าคญัท่ีเป็นช่องทางในการน าข่าวสาร
โฆษณาจากผูโ้ฆษณาไปสู่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายปัจจุบนัเป็นท่ีทราบกนัดีวา่พื้นท่ีส่ือโฆษณา
มีราคาสูงมากไม่ว่าจะเป็นส่ือโทรทัศน์ส่ือหนังสือพิมพ์ส่ือวิทยุส่ือกลางแจ้งตลอดจนส่ือโรง
ภาพยนตร์ส่ือเหล่าน้ีเรียกว่าส่ือดั้ งเดิม (Traditional Media) หรือส่ือมวลชล (Mass Media) ท่ีส่ือ
ดงักล่าวสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ทั้งยงัมีการพฒันาให้สามารถส่ือสารกบัส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มๆหรือท่ีเรียกวา่ส่ือเฉพาะกลุ่ม (Niche Media) เช่นนิตยสารต่างๆท่ีมีมากกวา่ 
300 ฉบบัในประเทศไทย (กลัป์ยกรวรกุลลฎัฐานียแ์ละพรทิพยส์ัมปัตตะวชิ, 2551) 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการโฆษณาไปสู่ผูบ้ริโภคนั้นเราเรียกวา่ส่ือโฆษณา (Media) หมายถึง การ
กระท าท่ีมุ่งเน้นการแบ่งแยกจ าแนกจดัประเภทชนิดส่ือโดยผูส้ร้างสรรค์งานโฆษณารวมถึงผู ้
สร้างสรรคง์านโฆษณาของธุรกิจโดยจะถูกจดัการดว้ยหน่วยงานมืออาชีพในการเลือกส่ือปรกติการ
วางแผนเลือกส่ือจะเลือกจาก  2 ชนิดด้วยกันประกอบด้วยส่ือจากภายในและส่ือภายนอก 
(White,2000 : 126)  

การโฆษณาท่ีดีและสัมฤทธ์ิผลไดอ้ยา่งเต็มท่ีข้ึนอยูก่บัการเลือกส่ือโฆษณาท่ีถูกตอ้งและมี
ขอ้มูลส่ือโฆษณาอย่างเพียงพอปัญหาท่ีนกัโฆษณาตอ้งประสบกนัอยูเ่สมอคือ ส่ือโฆษณาท่ีไม่อาจ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือประชาชนและการขาดแคลนขอ้มูลส่ือโฆษณาซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัและ
จ าเป็นในการวางแผนโฆษณา  

 

2.2   แนวคดิและทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
เม่ือพูดถึงส่วนประสมทางการตลาดโดยทัว่ไปนกัการตลาด ก็มกัจะนึกถึง 4 P's อนัไดแ้ก่

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด
(Promotion) แต่เน่ืองจากปัญหาและลกัษณะเฉพาะของการบริการท่ีไดก้ล่าวมาทั้งหมด ท าให้ 4 P's
ไม่เพียงพออีกต่อไป เม่ือพูดถึงส่วนประสมการตลาดส าหรับกิจการบริการ วาลาเรีย เอ ไซตัม
และแมร่ี โจบิทเนอร์ValariaA.Ziethaml and Mary Jo Bitnerซ่ึงเป็นนกัวิชาการชาวอเมริกนั แนะน า
ว่าควรตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 3 P's อนั ได้แก่ บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และหลกัฐาน
ทางกายภาพ (Physical Evidence) เราจะกลบัมาพูดคุยกนัอยา่งละเอียดถึงส่วนประสมทางการตลาด
อีกคร้ังหน่ึง เพื่อใหเ้ห็นภาพของการจดัการทั้ง 7P's ไดช้ดัเจนข้ึน แต่ก่อนท่ีจะไปถึงการบริหารส่วน



 

ประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นเร่ืองของกลยุทธ์ในระดบักิจการหรือระดบัองคก์รควรให้ความส าคญั
ในการวิเคราะห์อุตสาหกรรมบริการ เพื่อประโยชน์ในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ของกิจการ
บริการดงัต่อไปน้ี 

 
2.2.1. ผลติภัณฑ์(Product) 
วาลาเรียเอไซตมัแอนด์เมร่ีโจบิทเนอร์ (Valaria A. Ziethaml and Mary JoBitner2000: 18-

21) ไดใ้หค้วามหมายและองคป์ระกอบของผลิตภณัฑบ์ริการไวด้งัน้ี 
บุคคลทัว่ไปมกัมีความสับสนระหวา่งความหมายของค าวา่ “Product” และค าวา่ “Services” 

ซ่ึงมกัจะเขา้ใจกนัโดยทัว่ไปว่าค าว่า “Product” หมายถึงเฉพาะ “ สินคา้ส าเร็จรูป”(Manufactured 
Goods) เท่านั้นส่วนค าวา่ “Services” จะหมายถึง “บริการ” แต่ในทางการตลาดค าวา่ “Product” เป็น
ค าท่ีมีความหมายกวา้งมากกว่าท่ีพวกเราโดยทัว่ไปมกัเขา้ใจกนัดงัท่ีนกัการตลาดท่ีมีช่ือเสียงของ
องักฤษไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี 

 
ผลิตภัณฑ์หมายถึงแนวความคิดโดยรวมของ “วตัถุ” (objects) และ“กระบวนการ” 

(Process) ซ่ึงให้คุณค่าแก่ลูกคา้ค าว่า “ผลิตภณัฑ์” น้ีมกันิยมใช้กนัในความหมายอยา่งกวา้งเพื่อส่ือ
ความหมายถึงผลิตภัณฑ์  2 ประเภทคือ (1) “สินค้า” (ManufacturedGoods/Product) และ (2) 
“บริการ” (Services) 

เอเดรียแพนด์ (Adrain Payne 1993 : 24)นักการตลาดท่ีดีจะตอ้งมีความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งว่า
อันท่ีจริงแล้วลูกค้าไม่ได้ต้องการท่ีจะซ้ือ “สินค้า” หรือ “บริการ” แต่ต้องการจ่ายเงินเพื่อซ้ือ 
“ผลประโยชน์และคุณค่าท่ีเฉพาะเจาะจง” (Specific Benefits and Value) จาก “ขอ้เสนอทั้งหมด” 
(The Total Offering) ของผู ้ขายเสียมากกว่า ดังนั้ นนักการตลาดจึงควรท่ีจะให้ความสนใจกับ 
“ขอ้เสนอทั้งหมด” (The Total Offering)ท่ีตนตอ้งการท่ีมอบให้แก่ลูกคา้ซ่ึงลูกคา้ไดรั้บประโยชน์
และคุณค่าท่ีเฉพาะเจาะจงนั้นจากการซ้ือสินคา้และบริการ 

นักการตลาดจะเรียก “ข้อเสนอทั้ งหมดของผูข้าย” (The Total Offering) ว่า “ผลิตภัณฑ์
ทั้ งหมด” (The Total Product) ซ่ึ งจะเป รียบ เส มือนโครงส ร้างของอะตอมในวิชาทางด้าน
วิทยาศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ยส่วนท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีอยูใ่นต าแหน่งศูนยก์ลางและส่วนประกอบยอ่ยๆ
ซ่ึงจะเรียงรายอยูโ่ดยรอบ 

 
 



 

ฟิลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler 2000 : 394-396)ผลิตภณัฑ์ทั้งหมด (The Total Product) จะ
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 5 ระดบัดงัต่อไปน้ี 

1. ผลประโยชน์หลัก (Core Benefit) หมายถึงผลประโยชน์หรือบริการพื้นฐานท่ีลูกค้า
ตอ้งการอยา่งแทจ้ริงจากการซ้ือผลิตภณัฑ์เช่นผลประโยชน์หลกัในกรณีโรงแรมก็คือ “การพกัผอ่น
นอนหลบั” 

2. ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน (Basic Product) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสร้างข้ึนโดยการเปล่ียนแปลง
“ผลประโยชน์หลัก” (Core Benefit) ให้มาอยู่ในลักษณะท่ีเป็นรูปธรรมท่ีสามารถน าเสนอและ
สามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ไดเ้ช่นผลิตภณัฑ์พื้นฐานของโรงแรมโดยทัว่ไป
มกัจะประกอบดว้ยตวัอาคารของโรงแรมหอ้งนอนเตียงนอนและหอ้งน ้าเป็นตน้ 

3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) คือส่ิงท่ีลูกคา้ทัว่ไปคาดหวงัวา่จะตอ้งไดรั้บเม่ือ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัของโรงแรมมกัประกอบดว้ยห้องพกัท่ีสะอาดและมีความ
สงบปราศจากเสียงรบกวนจากภายนอกเตียงนอนและท่ีนอนท่ีสะอาดหมอนผา้ห่มห้องน ้ าและสบู่
เป็นตน้ 

4. ผลิตภณัฑเ์สริม (Augmented Product) คือส่ิงท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์ของผูข้ายรายหน่ึงมีความ
แตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของผูข้ายรายอ่ืนๆเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ในรูปของคุณภาพที
เหนือกว่าซ่ึงโดยทัว่ไปลูกค้ามักจะไม่คาดหวงัว่าจะได้รับเช่นผลิตภณัฑ์เสริมของโรงแรมอาจ
ประกอบดว้ยส่ิงอ านวยความสะดวกเพิ่มเติมในหอ้งพกัต่างๆเช่นเคร่ืองรับโทรทศัน์สีเคเบิลทีวีตูเ้ยน็
เคร่ืองปรับอากาศเคร่ืองท าน ้ าอุ่นอ่างอาบน ้ าในห้องน ้ ายาสระผมและบริการอ่ืนๆของโรงแรมเช่น
บริการรถรับส่งระหวา่งสนามบินและโรงแรมบริการซกัรีดบริการส่งอาหารถึงห้องพกัสระว่ายน ้ า
บริการน าเท่ียวบริการลงทะเบียนออกจากห้องพกัช้าไดเ้ป็นพิเศษ (Late Check out) ได้จนถึงเวลา 
14.00 น. เป็นตน้ 

5. ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไปได้ (The Potential Product) หมายถึงคุณประโยชน์หรือคุณค่าเพิ่ม
ทั้งหมดท่ีนกัการตลาดสามารถเพิ่มเติมเขา้ไปในผลิตภณัฑ์ไดใ้นอนาคตเพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอ
ให้กบัลูกคา้สามารถตอบสนองความพอใจของลูกคา้ไดอ้ย่างดีเลิศในลกัษณะท่ีเกินความคาดหวงั
ของลูกค้า (Exceed expectation) และเหนือกว่าคู่แข่งขันเน่ืองจาก “ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นไปได้” น้ี
โดยทัว่ไปลูกคา้มกัจะไม่คาดหวงัวา่จะไดรั้บดงันั้นผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปไดน้ี้จึงไม่สามารถสร้างความ
พึงพอใจ (Satisfaction) ให้กบัลูกคา้เท่านั้นแต่ยงัสามารถสร้างความประหลาดใจ (surprise) ในแง่ท่ี
ดีให้กบัลูกคา้ด้วยและท่ีส าคญัผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไปไดน้ี้จะช่วยท าให้ลูกคา้รู้สึกมีความปิติยินดีเป็น
อยา่งยิง่ (Delight) ท่ีไดรั้บผลิตภณัฑด์งักล่าวน้ีดว้ย 



 

กล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไปไดน้ี้เป็นองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ขั้นสูงท่ีสุดท่ี
สามารถสร้างความพึงพอใจเป็นพิเศษแก่ลูกคา้นัน่เองตวัอยา่งของผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไปไดเ้ช่นบริการ
ห้องชุด (Suite) ในโรงแรมซ่ึงประกอบด้วยกลุ่มของห้องย่อยๆหลายห้องภายในห้องพกัลูกค้า
บริการเคร่ืองคอมพิวเตอร์พร้อมกบัการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตโทรสารในห้องพกัอภินนัทนาการดว้ย
ไวน์ชั้นเลิศจากฝร่ังเศสบริการประกนัอุบติัเหตุฟรีบริการลงทะเบียนเขา้พกั (Check in) ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมงเป็นตน้ 

ส าหรับระดบัของผลิตภณัฑ์ 2 ระดบัคือผลิตภณัฑ์เสริม (Augmented Product) สามารถท า
ใหบ้ริการแตกต่างจากคู่แข่งขนัและเป็นการเพิ่มคุณค่าในทศันะของผูบ้ริโภคถึงแมว้า่ในบางคร้ังการ
เพิ่มคุณค่าเป็นเพียงในแง่ของความพอใจในดา้นอารมณ์หรือจิตใจเท่านั้นการเพิ่มคุณค่าอยา่งหน่ึง
คือการสร้างตรายี่ห้อให้มีช่ือเสียงท าให้สามารถตั้งราคาในระดบัสูงไดแ้ละลูกคา้เกิดความมัน่ใจใน
คุณภาพของการบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั 

 
2.2.2 การสร้างตรายีห้่อและการสร้างความแตกต่างให้ผลติภัณฑ์บริการ 
เดวิดเอเอเกอร์ (David A Aakerอา้งใน David Pickton and Amada Broderick2001 : 23) ได้

ให้ความหมายของตรายี่ห้อ (Brand) หมายถึงช่ือและ/หรือสัญลกัษณ์เช่น เคร่ืองหมายการคา้หรือ
การออกแบบบรรจุภณัฑเ์ป็นตน้ท่ีสร้างข้ึนเพื่อตอ้งการบอกให้ทราบวา่ใครเป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้และ
บริการเหล่านั้นมีความแตกต่างจากสินคา้และบริการของคู่แข่ง 

พิคตนัและอมนัด้า (Pickton and Amanda 2001 : 23) สรุปว่าตรายี่ห้อคือผลรวมทั้ งหมด
ของส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระกอบการพิจารณาก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือในการน าเสนอบริการให้กบัลูกคา้
นกัการตลาดจะตอ้งตระหนักถึงความส าคญัของการสร้างตรายี่ห้อ (Branding)และการสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) ในการบริการของบริษทัด้วยการมีตรายี่ห้อท่ีดีประโยชน์ต่อลูกคา้เป็น
อยา่งยิ่งเพราะตรายี่ห้อท่ีดีจะตอ้งช่วยสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้วา่เขาจะไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพ
คงท่ีและสม ่าเสมอ (Uniform Services Quality) ทุกคร้ังท่ีซ้ือบริการเช่นโรงแรมดุสิตธานีร้านขาย
แฮมเบอร์เกอร์ตราแมคโดนลัด์และร้านขายไก่ทอดตราเคเอฟซีเป็นตน้นอกจากมีตรายี่ห้อท่ีดีและมี
ความแตกต่างจากคู่แข่งยงัมีประโยชน์เป็นอยา่งยิง่ต่อผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งกบับริการดงัน้ี 

(1)  ช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถตั้งราคาบริการไดสู้งกว่าปกติ (Premium Price) ซ่ึงตรา
ยี่ห้อท่ีดีจะช่วยให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ว่าจะได้รับบริการท่ีมีคุณภาพดีท่ีท าให้เขาพอใจดังนั้ น
ผูป้ระกอบการท่ีให้บริการอาจตั้งราคาแพงข้ึนกวา่ราคาปกติไดโ้ดยไม่ตอ้งเกรงวา่ลูกคา้จะไม่มาใช้
บริการอีกเน่ืองจากลูกคา้มกัจะยินดีท่ีจะจ่ายค่าบริการแพงข้ึนเพื่อแลกกบัความมัน่ใจและความพึง
พอใจมากข้ึนนัน่เอง 



 

(2)  ช่วยสร้างคุณค่าเพิ่ม (Added Value) ให้กบับริการของกิจการ ซ่ึงตรายี่ห้อท่ีดีจะช่วยให้
ลูกค้าเกิดการรับรู้ว่าการบริการของบริษัท ท่ี มี คุณค่ามากข้ึนซ่ึงช่วยให้ เกิดความแตกต่าง 
(Differentiation) จากการบริการของคู่แข่ง 

 
เอ เดรียแพนด์  (Adrain Payne 1993 : 128) แนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ท่ีอยู่ล้อมรอบ

ผลิตภณัฑ์หลกั (Product Surround Concept) แนวความคิดอีกประการหน่ึงเก่ียวกบัการสร้างความ
แตกต่างให้กบัตรายีห่้อผลิตภณัฑ์บริการของกิจการคือแนวความคิดเร่ือง “ผลิตภณัฑ์ท่ีอยูล่อ้มรอบ
ผลิตภณัฑ์หลกั” (Product Surround) ซ่ึงนกัการตลาดพบวา่ “ผลิตภณัฑ์หลกั” (Core Product)อาจมี
ตน้ทุนในการให้บริการลูกคา้ถึงร้อยละ 70 ของต้นทุนทั้งหมดแต่กลับมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้มากถึงร้อยละ 70 ตวัอยา่งหน่ึงของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูล่อ้มรอบผลิตภณัฑห์ลกัดงักล่าวน้ีเช่นการ
ให้บริการอยา่งมีคุณภาพในการรับรู้ของลูกคา้ (Perceived Services Quality) ซ่ึงไดแ้ก่ ความเช่ือถือ
ได้ในการให้บริการการตอบสนองต่อลูกคา้การสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้และความใส่ใจต่อ
ลูกคา้เป็นตน้นัน่คือแนวความคิด 

 
2.2.2. การก าหนดราคาบริการ 
อุษณียจิ์ตตะปาโล (2540 : 29) กล่าววา่ราคาหมายถึงส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของ

เงินตราจากความหมายน้ีจะเห็นไดว้า่ราคาเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการราคาของ
สินคา้ชนิดใดยอ่มหมายถึงมูลค่าของสินคา้ชนิดนั้นจ านวนหน่วยในรูปของตวัเงินเสมอ 

สุปัญญาไชยชาญ  (2543 : 34) กล่าวว่าราคาหมายถึงมูลค่าท่ีก าหนดให้แก่ ส่ิ งท่ีมา
แลกเปล่ียนกบัผูข้ายส่ิงท่ีผูซ้ื้อมาแลกเปล่ียนคืออ านาจซ้ือส่ิงท่ีผูซ้ื้อไดจ้ากผูข้ายคือความพอใจใน
อรรถประโยชน์ความส าคญัของราคาส าหรับนกัการตลาดราคาเป็นตวัแปรท่ีมีความยืดหยุน่ท่ีสุดใน
ส่วนประสมทางการตลาดนกัการตลาดสามารถปรับเปล่ียนราคาให้สอดคลอ้งกบัอุปสงคแ์ละสภาพ
การแข่งขนัท่ีรวดเร็วท่ีสุดราคามีคุณสมบติัอย่างหน่ึงคือสามารถสร้างผลกระทบทางจิตวิทยาแก
ลูกคา้ไดน้กัการตลาดจึงใชเ้ป็นเคร่ืองมือทางจินตภาพใหแ้ก่ผลิตภณัฑไ์ด ้

สรุปจากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปได้ว่าราคาหมายถึงส่ิงท่ีก าหนดมูลค่า
ของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ 

ไซตมัและบิทเนอร์ (Zeithaml and Bitner 2000 : 437) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกับเร่ืองน้ีไวว้่า
โดยทัว่ไปลูกคา้อาจจะมีก่ีรับรู้ในเร่ือง “คุณค่า” (Value) ท่ีแตกต่างกนัไดถึ้ง 4 ประเภทดงัน้ี 

(1)  ลูกคา้ท่ีคิดว่าคุณค่าหมายถึง “ราคาถูก” ลูกคา้กลุ่มน้ีจะค านึงถึงราคาของค่าบริการท่ี
เป็นจ านวนเงินท่ีเขาตอ้งจ่ายออกไปวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการก าหนดคุณค่าของการบริการ 



 

(2)  ลูกคา้ท่ีคิดวา่คุณค่าหมายถึงคุณภาพของการบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการลูกคา้กลุ่มน้ี
จะให้ความส าคญักบั “ผลประโยชน์ท่ีเขาไดรั้บ” จากการบริการวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีก าหนด
คุณค่าของบริการหรือราคามีความส าคญัน้อยกว่าคุณภาพของบริการท่ีตรงกบัท่ีเขาตอ้งการ ซ่ึง
หมายความวา่บริการจะยิ่งมีคุณค่ามากยิ่งข้ึนในความรู้สึกของลูกคา้ถา้บริการนั้นมีคุณค่าตรงกบัท่ี
เขาตอ้งการและนกัการตลาดจะสามารถก าหนดราคาบริการนั้นสูงข้ึนจากเดิมไดจ้ะเห็นไดว้า่ ลูกคา้
ประเภทน้ีเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพิ่มข้ึนส าหรับคุณค่าท่ีเขารับรู้อนัเกิดจากกลยุทธ์ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ลูกค้ากลุ่มน้ีได้แก่ราคาเพื่อศักด์ิศรีหรือเพื่อภาพลักษณ์ (Prestige Pricing) และราคาเร่ิมแรกสูง
ส าหรับผลิตภณัฑใ์หม่ (Skimming Pricing) เป็นตน้ 

(3)  ลูกคา้ท่ีคิดวา่คุณค่าหมายถึงการแลกเปล่ียนกนัระหวา่งคุณภาพของการบริการท่ีไดรั้บ
กบัมูลค่าเงินท่ีเขาตอ้งสูญเสียไปลูกคา้ประเภทน้ีจะพิจารณาคุณค่าของการบริการจาก “คุณภาพของ
บริการ”ท่ีไดรั้บเปรียบเทียบกบั “จ านวนเงิน” ท่ีเคา้ตอ้งสูญเสียไปเป็นหลกังานส าคญัท่ีนกัการตลาด
จะตอ้งกระท าในการก าหนดราคาส าหรับลูกคา้กลุ่มน้ีก็คือจะตอ้งพยายามเขา้ใจวา่ “คุณภาพ” ในท่ีน้ี
หมายถึงอะไรส าหรับลูกคา้กลุ่มน้ีเพื่อท่ีจะได้สามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ กลยุทธ์
ราคาท่ีเหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มน้ีได้แก่ราคาคุ้มค่า (Value Pricing) ซ่ึงหมายถึงคิดราคารวมจาก
ค่าบริการหลายๆอย่างท่ีลูกคา้ตอ้งการให้ถูกกว่าราคาปกติของบริการเหล่านั้นและก าหนดราคา
บริการตามกลุ่มลูกคา้ (Market Segmentation Pricing) เป็นตน้ 

(4)  ลูกคา้ท่ีคิดว่าคุณค่าหมายถึงส่ิงท่ีได้รับมาทั้งหมดเปรียบเทียบกบัทุกๆส่ิงท่ีเค้าต้อง
สูญเสียไปค าวา่คุณค่าส าหรับลูกคา้ประเภทน้ีจะหมายถึงการพิจารณาเปรียบเทียบ “ผลประโยชน์
ทั้งหมด” ท่ีเขาไดรั้บจากบริการกบั “ทุกๆส่ิงท่ีเคา้สูญเสียไป” เพื่อแลกกบับริการนั้นซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งเสีย
ไปดงักล่าวน้ีอาจจะอยู่ในรูปของเงินและส่ิงอ่ืนๆเช่นเวลาแรงงานหรือความพยายามก็ได้กลยุทธ์
ราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มน้ีได้แก่การก าหนดราคาบริการท่ีรวมเป็นชุด(Price Bunding) การ
ก าหนดราคาบริการตามผลลพัธ์ของงาน (Results-Based Pricing) 

 
2.2.3 การจัดจ าหน่ายบริการ 
คณะกรรมาธิการการจดัจ าหน่ายสินคา้ของประเทศสหรัฐอเมริกาไดใ้ห้ความหมายของการ

จดัจ าหน่ายหมายถึงกิจกรรมต่างๆท่ีเก่ียวกับการเคล่ือนยา้ยบริการจากแหล่งผูใ้ห้บริการไปยงัผู ้
บริการหรือผูใ้ชอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (อา้งถึงในสุนนัทสุ์ขสมบูรณ์, 2548: 165) 

ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ (2546 : 37) กล่าวว่าการจดัจ าหน่ายหมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงั



 

ตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยให้การ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างธุรกิจ 

2) การกระจายตวัของสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาดหมายถึงงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผนการควบคุมเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบปัจจยัการผลิตและ
สินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้โดย
ไม่มุ่งหวงัผลก าไร 

ไซตมัและบิทเนอร์ (Zeithaml and Bitner 2000 : 344) การจดัจ าหน่ายบริการประกอบดว้ย
ผูใ้ห้บริการ (The service providers) คนกลาง (Intermediaries) และลูกคา้ (Customer) หน้าท่ีส าคญั
ประการหน่ึงของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายคือการเก็บรักษาสินค้าคงคลังแต่เน่ืองจาก
ลกัษณะพิเศษของบริการท่ีไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) และไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้
(Perishability) ท าหน้าท่ีท่ีส าคญัประการหน่ึงของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายคือการเก็บ
สินคา้ในคลงัสินคา้ (Warehousing) ไม่มีความหมายส าหรับการบริการทางเลือกในการก าหนด 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีดังน้ี ได้แก่ การขายตรง (Direct Sales), ตวัแทนหรือนายหน้า 
(Agent or Broker), ตวัแทนของผูข้ายและผูซ้ื้อ (Sellers’ and Buyers’ Agents), ผูใ้ห้บริการท่ีได้รับ
สัญญาหรือสิทธ์ิในการบริการ (Franchises and ContractedService Deliverers’), การให้บริการทาง
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Channels) การเลือกท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
บริการข้ึนอยูก่บัความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงและลกัษณะของบริการเอง 

 
ในปัจจุบันมีแนวโน้มว่าบริษทัและองค์การต่างๆได้เห็นความส าคญัของการน าระบบ

อินเทอร์เน็ต (Internet) มาใช้ในการให้บริการกนัมากยิ่งข้ึนเร่ือยๆเช่นธุรกิจคา้ปลีกธุรกิจธนาคาร
และประกันภัยธุรกิจการประมูลธุรกิจข้อมูลข่าวสารและความบันเทิงเป็นต้นโดยในอนาคต
อนัใกลน้ี้ลูกคา้จะสามารถซ้ือสินคา้เกือบทุกชนิดได้จากระบบอินเทอร์เน็ตท่ีเราเรียกว่า “พาณิชย์
อิ เล็ กทรอนิกส์ ” (Electronic Commerce or E-Commerce) ผู ้ป ระกอบการรายใหม่ ท่ีประสบ
ความส าเร็จจากการขายสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตได้แก่ “อเมซอน” ท่ีขายหนังสือทางอินเทอร์เน็ต
(Amazon.com) 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบการขายตรง (Direct Sales) ถือว่าเป็นช่องทางท่ีเหมาะสม
ส าหรับบริการโดยเฉพาะการบริการดา้นวิชาชีพแต่บริษทัท่ีให้บริการอ่ืนๆก็ไม่ไดม้องช่องทางการ



 

บริการแบบน้ีเพิ่มข้ึนเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และหาทางใช้ก าลงัการผลิตให้
เกิดประโยชน์เตม็ท่ีเช่นธุรกิจสายการบินโรงแรมอาศยัคนกลางเป็นตวัแทนจ าหน่ายในช่องทางการ
น าเสนอบริการบ่อยคร้ังพบว่าคนกลางเป็นผูใ้ห้บริการ (ServiceProviders) ดว้ยเช่นกรณีของระบบ 
(Franchise) การเลือกผูซ้ื้อแฟรนไชส์ (Franchisee) จึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งเพื่อให้มัน่ใจใน
คุณภาพของการบริการท่ีน าเสนอการฝึกอบรมใหบ้ริการจึงเป็นเร่ืองส าคญัเพื่อให้สามารถใหบ้ริการ
โดยมีคุณภาพท่ีดีสม ่าเสมอได ้

 
2.2.4 การส่ือสารการตลาด 
เฮ เลนวู๊ดดรัฟ  (Helen Woodruffe 1995 : 149) การส่ือสารทางการตลาด  (Marketing 

Communication) มีบทบาทส าคญัหลายประการคือ ให้ขอ้มูลท่ีจ าเป็นต่างๆแก่ลูกคา้ (To Inform), 
ให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (To Educate), ชักจูงให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ (To Persuade), 
ช่วยเตือนความจ าแก่ลูกคา้ (To Remind) 

ส าหรับการบริการซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) บทบาทของการส่ือสารดงักล่าว
ขา้งตน้ยิ่งจะมีมากข้ึนเน่ืองจากการส่ือสารช่วยท าให้ลูกคา้เขา้ใจถึงบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมมาก
ยิ่งข้ึนและช่วยให้ขอ้มูลกบัลูกคา้เขา้ถึงบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมมากยิ่งข้ึนและช่วยให้ขอ้มูลกบั
ลูกคา้ถึงบทบาทของลูกคา้ในกระบวนการน าเสนอบริการไดอี้กดว้ย 

เอเดรียแพนด์ (Adrian Payne 1993 : 150) ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองมือส าคญัของ
การส่ือสารทางการตลาดประกอบด้วย การโฆษณา  (Advertising), การโฆษณาเป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยไม่ใชบุ้คคล (Impersonal Communication) มีบทบาทหลายประการดงัน้ี 
คือ ท าให้ผู ้บริโภครู้จักสินค้าและบริการ (Awareness), ท าให้ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่าง
ระหวา่งบริการของกิจการกบับริการของคู่แข่ง, การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling), การ
ขายโดยใชพ้นกังานขายจะเก่ียวขอ้งกบัการมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ ซ่ึงมีส่วนใน
การเสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัจึงถือวา่มีความส าคญัและเป็นส่วนหน่ึงของการบริการ 

 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) โดยทัว่ไปการส่งเสริมการขายมกัจะมุ่งเน้นไปยงั

กลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่มคือลูกคา้คนกลางและพนกังานขายดงัน้ี คือ ลูกคา้ (Customers) เคร่ืองมือการ
ส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช้กบัลูกค้าได้แก่ การเสนอบริการให้เปล่า (Free Offers), การแจกสินค้า
ตวัอยา่ง (Samples), การสาธิต (Demonstration), การใหบ้ตัรส่งเสริมการขาย (Coupons), การคืนเงิน 
(Cash Refunds), คนกลาง (Intermediaries), เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช้กับคนกลาง
ได้แก่ สินค้าให้เปล่า (Free Goods), การให้ส่วนลด (Discount), การให้ส่วนลดในการโฆษณา



 

(Advertising Allowances), การแข่งขันการจัดจ าหน่าย (Distribution Contests), การให้รางว ัล 
(Awards), พนกังานขาย (Sales Force),เคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีมกัใชก้บัพนกังานขายคือ การให้
เงินพิเศษ (Bonuses), การใหร้างวลั (Awards), การแข่งขนัและรางวลัส าหรับพนกังานขายท่ีมีผลงาน
ท่ีดีเยีย่มท่ีสุด (Contests and prizesfor best performer) 

 
การประชาสัมพันธ์ (Public Relation or PR) หมายถึงแผนงานและความพยายามท่ีจะ

กระท าอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ (Image) และความเขา้ใจอนัดีระหว่างองคก์าร
และสาธารณชน 

 
การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) การส่ือสารแบบปากต่อ

ปากน้ีเป็นแหล่งอา้งอิงท่ีมีความส าคญัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งส าหรับธุรกิจบริการซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บการ
เผยแพร่ออกไปดว้ยวธีิการน้ีอาจจะเป็นไปไดท้ั้งในแง่บวกและในแง่ลบดงัน้ี 

(1)  การส่ือสารแบบปากต่อปากในแง่บวก เม่ือลูกคา้พอใจในการบริการก็จะถ่ายทอดให้
ผูอ่ื้นเป็นแหล่งอา้งอิงส าคญัมีผลมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการดา้นการักษาพยาบาลหรืองานบริการ
ดา้นวชิาชีพเช่นแพทยท์นัตแพทย ์

(2)  การส่ือสารแบบปากต่อปากในแง่ลบหากลูกคา้ไม่พอใจการบริการท่ีได้รับก็อาจจะ
ถ่ายทอดความรู้สึกไม่พอใจนั้นไปยงัลูกคา้อ่ืน 

 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ในปัจจุบนัน้ีการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

ได้เข้ามามีบทบาทในวิถีชีวิตของผู ้บริโภคมากข้ึนเน่ืองจากการพัฒนาเทคโนโลยีทางด้าน
คอมพิวเตอร์และโทรคมนาคม (Computerand Telecommunication) โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเกิดข้ึน
ของส่ืออิเล็กทรอนิกส์ต่าง (ElectronicsMedia) เพื่อตอบสนองต่อวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีมีเวลาวา่งนอ้ยลง 

 
2.2.5 บุคคล (People) 
ไซตมัและบิทเนอร์ (Zeithaml and Bitner 2000 : 19) ไดอ้ธิบายค าวา่บุคคล (People) ในท่ีน้ี

หมายถึงปัจจยัท่ีเก่ียวกับบุคคลทั้ งหมดท่ีมีส่วนร่วมในการน าเสนอบริการ (ให้กับลูกค้า) ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ซ่ึงบุคคลในท่ีน้ีจะรวมถึงพนกังานของกิจการลูกคา้ (ท่ีมาใชบ้ริการ) 
และลูกคา้คนอ่ืนๆท่ีอยูร่่วมในส่ิงแวดลอ้มของการบริการนั้นดว้ย 

 



 

2.2.6 กระบวนการ (Process) 
เอเดรียแพนด์ (Adrin Payne 1993 : 168) ไดใ้ห้ความหมายกระบวนการ (Process)เก่ียวขอ้ง

กบัขั้นตอนวิธีการงานประจ าต่างๆในการน าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการให้กบัลูกคา้ไซตมัและบิท
เนอร์ (Zeithaml and Bitner 2000 : 206) ไดใ้ห้ความหมายผงักระบวนการหมายถึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การวาดภาพกระบวนการบริการจุดท่ีมีการติดต่อกบัลูกคา้และกลกัฐานจากมุมมองของลูกคา้ 

สรุปกระบวนการนกัการตลาดควรจะเขา้ใจถึงความส าคญัของกระบวนการท่ีน าเสนอต่อ
ลูกคา้และจะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัต่างๆอยา่งรอบคอบท่ีจะท าการตดัสินใจเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลง
กระบวนการดงักล่าว 

 
2.2.7 หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ไซตมัและบิทเนอร์ (Zeitthaml and Bitner 2002 : 252) หลกัฐานทางกายภาพ หมายถึงส่ิงท่ี

เป็นรูปธรรมต่างๆมองเห็นหรือท่ีสามารถรับรู้ได้และใช้เป็นเคร่ืองมือบ่งช้ีถึงคุณภาพบริการ
หลกัฐานทางกายภาพแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทดงัน้ี ภูมิทศัน์บริการ (Servicescape) คือ สภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพทั้ งหมดท่ีเก่ียวข้องกับสถานท่ีการให้บริการลูกค้าแบ่ง ได้เป็น 2 ประเภทย่อยคือ 
สภาพแวดล้อมภายนอก ( Facility Exterior) การออกแบบรูปลักษณ์ภายนอกตวัอาคารป้ายบอก
ทางเข้าสถานบริการป้ายช่ือของกิจการและท่ีจอดรถเป็นต้น, สภาพแวดล้อมภายใน (Facility 
Interior) เช่นการออกแบบตกแต่งภายในอาคารอุปกรณ์การให้บริการป้ายบอกทางภายในอาคาร
คุณภาพของอากาศในตวัสถานท่ีเป็นตน้ 
 

2.3แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

3.1 ทฤษฎกีารตัดสินใจ 
การตดัสินใจหมายถึง(สุโขทยัธรรมาธิราช, 2548: 263) กระบวนการในการเลือกท่ีจะ

กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในการเลือกต่างๆของ
สินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวติประจ าวนัซ่ึงจะมีขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอนไดแ้ก่ 

1. การตระหนักถึงปัญหาเม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ตอ้งหาหนทางแก้ไขโดยหาขอ้มูลเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจจากแหล่งต่างๆ 

2. การแสวงหาข้อมูลปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการ
ตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนัคือผลิตภณัฑ์บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมากตอ้งใช้
ระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนานแต่ผลิตภัณฑ์บางอย่างกลับไม่ต้องการข้อมูลหรือ
ระยะเวลาในการตดัสินใจนานนกั 



 

  3. การประเมินทางเลือก(ชนงกรณ กุณฑลบตรุ, 2547: 50) สามารถท าได ้2 วธีิคือ 
3.1.การแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้เป็นการประเมินโดยใช้รายการคุณสมบติั

ของสินค้าแล้วน ามาเปรียบเทียบตามความต้องการความรู้สึกและสถานภาพของผูบ้ริโภคโดย
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัท่ีเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัตน้ๆ 

3.2.การให้คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้เป็นการประเมินโดยให้คะแนนคุณสมบติั
ของสินคา้แต่ละยีห่อ้ท่ีตอ้งการจะตดัสินใจเลือกซ้ือเปรียบเทียบกนั 

4. การตดัสินใจซ้ือโดยท่ีในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ือง
ต่างๆดงัน้ี 

4.1.ท่านเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่? แทจ้ริงแลว้ 3 ทางเลือกคือซ้ือสินคา้นั้นซ้ือ
สินคา้อ่ืนทดแทนหรือไม่ซ้ือเลย 

4.2.ถา้ซ้ือท่านจะซ้ือยีห่อ้อะไร?  
4.3.ท่านจะซ้ือท่ีไหน ? 
4.4.ท่านจะซ้ือจ านวนเท่าใด ? 
4.5.ท่านจะซ้ืออยา่งไร ? 

5. ทศันคติของการซ้ือ-การใชจ้ะใชเ้ป็นขอ้มูลในการรักษาปรับปรุงและพฒันาสินคา้และ
บริการเพื่อสร้างและรักษาระดบัของความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อไป 

6. ขั้นตอนต่างๆในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 2006: 181) ล้วนมีความส าคญัต่อ
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจเพื่อเป็นพื้นฐานในการเขา้ถึง
จิตใจของผูบ้ริโภคใหไ้ดโ้ดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็น 2 ระดบัคือ 

1. ปัจจยัภายในไดแ้ก่ความจ าเป็นแรงจูงใจบุคลิกภาพการรับรู้และการเรียนรู้ 
2. ปัจจยัภายนอกไดแ้ก่สภาพเศรษฐกิจครอบครัวสังคมวฒันธรรมการติดต่อธุรกิจและ

สภาพแวดลอ้ม 
 

3.2 แนวโน้มของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ในปัจจุบนัน้ีโลกเขา้สู่ยุคข่าวสารขอ้มูล (Information Age) และเป็นโลกท่ีเศรษฐกิจการคา้

เปิดกวา้งถึงกนัทัว่โลกมีการแข่งขนัรายไดร้ะบบการคา้เสรีไร้พรมแดนมีผลท าให้การผลิตและการ
บริการตลอดจนการด าเนินกิจกรรมต่างๆสามารถด าเนินไปได้ด้วยความรวดเร็วและมีความ
หลากหลายมีผลท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงตามไปดว้ยนกัการตลาดจึงตอ้งติดตาม
วิเคราะห์เพื่อปรับวิธีการด าเนินงานและการท างานต่างๆให้ตรงกบัความตอ้งการหรือพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปนกัการตลาดท่ีทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงจะสามารถใช้



 

เป็นแนวทางในการก าหนดผลิตภณัฑ์ราคาการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดให้สอดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 219) 

ผูบ้ริโภคจะถูกน าเขา้สู่ยุคท่ีมีการซ้ือการขายในลกัษณะอตัโนมติัและสะดวกมากข้ึนธุรกิจ
จะถูกเช่ือมต่อเขา้ดว้ยกนัผูบ้ริโภคจะสามารถท าการเลือกซ้ือสินคา้และบริการในเวบ็ไซตไ์ดจ้ากท่ี
บา้นผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กวนัและตลอด 24 ชัว่โมงผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งขบัรถหาท่ีจอด
รถและสินคา้ส่วนใหญ่จะมีราคาต ่ากวา่ท่ีขายในร้านคา้ทัว่ไป 
 

3.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buyer decision Process)  
กระบวนการตัดสินใจซ้ือเป็นขั้ นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภคโดยผ่าน

กระบวนการ 5 ขั้นตอนคือการรับรู้ถึงความตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือดงัโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคต่อไปน้ี 

 

 
ภาพที ่2.3 Marketing Management Pearson International Edition 

ทีม่าKotlerPhillip, 2006 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่างๆไดเ้ป็น 5 

ขั้นโดยเร่ิมจากเหตุการณ์ก่อนท่ีมีการซ้ือสินคา้จริงๆจนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซ้ือซ่ึงสรุป
ขั้นตอนท่ีส าคญัไดด้งัน้ีคือ (คอตเลอร์และอาร์มสตรองKotler and Armstrong, 1999 : 153) 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) หมายถึงการท่ีผู ้ซ้ือตระหนักถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการภายในของตนโดยบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งภาวะความตอ้งการ
แทจ้ริงและท่ีพึงปรารถนาความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอกในกรณีก่อน
หน้าน้ีหน่ึงในความต้องการปกติธรรมดาของบุคคลซ่ึงได้แก่ความหิวความกระหายและความ
ตอ้งการทางเพศเกิดข้ึนในระดบัต ่าสุดจนกลายเป็นแรงขบัซ่ึงในกรณีท่ีผ่านมาความตอ้งการไดถู้ก
ปลุกเร้าจากส่ิงกระตุน้ภายนอก 



 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโน้มท่ีจะ
คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆซ่ึงการคน้หาขอ้มูลข่าวสารจะมากเพียงไรข้ึนอยู่กบัความ
รุนแรงของแรงขบัจ านวนขอ้มูลข่าวสารท่ีมีอยูใ่นช่วงแรกๆความสะดวกในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร
เพิ่มเติมมูลค่าท่ีให้กบัขอ้มูลเพิ่มเติมและความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาดงันั้นนกัการตลาดจึง
ตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งข้อมูลข่าวสารหลกัท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มดว้ยกนัคือ 

(1)  แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ครอบครัวเพื่อนฝงูเพื่อนบา้นคนรู้จกั 
(2)  แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่การโฆษณาพนกังานขายตวัแทน 

จ าหน่ายบรรจุภณัฑก์ารสาธิตการใชสิ้นคา้เป็นตน้ 
(3) แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ส่ือมวลชนองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

ตลอดจนหน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวขอ้ง 
(4)  แหล่งทดลอง (Experiential sources) ไดแ้ก่การจดัการการตรวจสอบและการใช ้

ผลิตภัณฑ์จ านวนและอิทธิพลของแหล่งท่ีมาของข้อมูลข่าวสารเหล่าน้ีจะแตกต่างกันไปตาม
ประเภทของผลิตภณัฑแ์ละบุคลิกลกัษณะเฉพาะของผูซ้ื้อโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จากแหล่งการคา้ไดแ้ก่แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดเป็นผูค้วบคุมนัน่เอง
แต่แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิผลมากท่ีสุดไดแ้ก่แหล่งบุคคลซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละ
แหล่งจะมีหน้าท่ีในการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือค่อนข้างต่างกันไปปกติแล้วแหล่งข้อมูล
ข่าวสารด้านการคา้จะท าหน้าท่ีในการให้ความรู้ข่าวสารส่วนแหล่งบุคคลท าหน้าท่ีในการท าให้
ขอ้มูลมีความถูกตอ้งหรือประเมินผลขอ้มูลเช่นแพทยม์กัจะเรียนรู้เก่ียวกบัยาใหม่ๆจากแหล่งการคา้
แต่เม่ือตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัการประเมินผลตวัยาก็จะหนัไปขอจากแพทยค์นอ่ืนๆ 

 
นอกจากน้ี(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 219) ได้กล่าวถึงขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลเพื่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 8 ขั้นตอนต่อไปน้ี 
1. การเปิดรับข่าวสาร 
2. การเลือกสนใจข่าวสาร 
3. การท าความเขา้ใจและประเมินขอ้มูล 
4. ความเช่ือถือในข่าวสาร 
5. เลือกสนใจข่าวสารท่ีตนเองยอมรับ 
6. ระลึกถึงข่าวสารจากความทรงจ า 
7. การตดัสินใจซ้ือจากทางเลือกต่างๆ 



 

8. การแสดงพฤติกรรมท่ีเกิดจากการตดัสินใจ 
 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลมาแล้วก็
น ามาประเมินผลโดยมีพื้นฐานอยูบ่นทฤษฎีการเรียนรู้ซ่ึงผูบ้ริโภคท าการตดัสินผลิตภณัฑโ์ดยข้ึนอยู่
กบัจิตส านึกและเหตุผลของผูบ้ริโภคดงัน้ี 

อนัดบัแรกคือผูบ้ริโภคพยายามท่ีสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอนัหน่ึงของตน 
อนัดบัสองคือผูบ้ริโภคก าลงัมองหาผลประโยชน์บางอยา่งจากผลิตภณัฑ ์
อนัดบัสามคือผูบ้ริโภคเห็นว่าผลิตภณัฑ์แต่ละตวันั้นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัซ่ึงเป็นชุด

ของคุณสมบติัท่ีมีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนไดม้องหาเพื่อความ
พึงพอใจตามความตอ้งการโดยท่ีคุณสมบติัตามความสนใจท่ีมีกบัผูซ้ื้อนั้นจะมีความหลากหลายกนั
ไปในประเภทผลิตภณัฑ ์

 
4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เกิดจากการประเมินผลทางเลือกซ่ึงจะท าให้

ผูบ้ริโภคก าหนดความพึงพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆโดยผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบใน
ระหวา่งตราสินคา้ต่างๆท่ีมีอยูใ่นชุดทางเลือกเดียวกนันอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจจะสร้างรูปแบบความ
ตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุดแต่อาจมีปัจจยั 2 ประการท่ีเขา้มาแทรกแซงความตั้งใจ
และการตดัสินใจในการซ้ือดงัน้ี(ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546 : 219) 

4.1 ทศันคติของผูอ่ื้นปัญหาทศันคติของผูอ่ื้นจะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากนอ้ยเพียงใด
ข้ึนอยูก่บัสองส่ิงคือ 

(1)  ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพึงพอใจของ 
ผูบ้ริโภค 

(2)  แรงจูงใจของผูซ้ื้อท่ีจะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้นซ่ึงความรุนแรงของ 
ทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นจะยิ่งเพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภคหากบุคคลนั้นมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค
มากจะยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคจะปรับเปล่ียนความตั้งใจซ้ือของตนมากตามไปด้วยแต่ในความเป็นจริง
กลบักนัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้หน่ึงๆจะเพิ่มข้ึนในกรณีท่ีบางคนท่ีเขาหรือเธอ
ช่ืนชอบในตราสินคา้เดียวกนัอย่างมากและอิทธิพลของบุคคลอ่ืนจะกลายเป็นส่ิงท่ีซับซ้อนยุง่ยาก
กรณีท่ีบุคคลท่ีใกล้ชิดของผูบ้ริโภคมีความเห็นแตกต่างกนัไปในขณะท่ีผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อเองก็
ตอ้งการท่ีจะเอาใจพวกเขาทุกคน 



 

4.2 ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหนา้ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีอาจจะเป็นตวัท าให้
เกิดความเปล่ียนแปลงในความตั้งใจซ้ือไดด้งันั้นความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ืออาจจะไม่เป็นตวั
คาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือไดอ้ยา่งแน่นอนสมบูรณ์นกั 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะเปล่ียนแปลงเล่ือนก าหนดหรือหลีกเล่ียงการตดัสินใจซ้ือจะ
ไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไวซ่ึ้งจ านวนความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีความ
หลากหลายไปตามจ านวนเงินท่ีจ่ายไปจ านวนความไม่แน่นอนของคุณสมบติัและปริมาณความ
มัน่ใจในตวัเองของผูบ้ริโภคโดยท่ีผูบ้ริโภคจะพฒันาการลดความเส่ียงให้ต ่าลงเป็นประจ าทุกวนั
เช่นการหลีกเล่ียงการตดัสินใจการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารจากบรรดาเพื่อนๆและความพึงพอใจใน
ช่ือเสียงและการรับประกนัของตราสินคา้ระดบัชาติซ่ึงนักการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจในปัจจยัท่ี
กระตุน้ความรู้สึกในความเส่ียงให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคพร้อมทั้งการจดัสรรหาขอ้มูลข่าวสารและส่ิง
สนบัสนุนต่างๆเพื่อลดความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไว ้

 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior)  

หลงัจากทดลองหรือซ้ือผลิตภณัฑ์มาใช้แลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความ
พอใจหรือไม่พอใจในระดบัใดระดบัหน่ึงซ่ึงงานของนกัการตลาดมิใช่วา่จะจบลงเม่ือผลิตภณัฑ์ได้
ถูกจ าหน่ายออกไปแต่ยงัคงด าเนินต่อไปในระยะเวลาหลงัการซ้ืออีกดว้ยโดยท่ีนกัการตลาดพยายาม
ท่ีจะทราบถึงความพอใจหลงัการซ้ือกิจกรรมหลงัการซ้ือและการใชแ้ละการจดัการหลงัการซ้ือของ
ผูซ้ื้อดว้ยดงัน้ี 

5.1 ความพอใจหลงัการซ้ือ 
หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑช้ิ์นหน่ึงไปแลว้ผูบ้ริโภคอาจพบต าหนิหรือขอ้บกพร่อง 

บางอยา่งผูบ้ริโภคบางคนจะไม่ยอมรับของท่ีมีต าหนิเด็ดขาดในขณะท่ีผูบ้ริโภคอีกรายอาจรู้สึกเฉยๆ
และบางคนอาจมองวา่มนัช่วยเสริมคุณค่าใหก้บัสินคา้นั้นๆ 

ส่ิงท่ีเป็นตวัตดัสินว่าผูซ้ื้อจะมีความพอใจอยา่งมากค่อนขา้งพอใจหรือไม่พอใจกบั
การซ้ือในคร้ังหน่ึงๆเกิดการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคและการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ี
คาดหวงัไวห้ากการท างานของผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคพวกเขาก็จะเกิด
ความรู้สึกผิดหวงัแต่ถา้ตรงกบัความคาดหวงัผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกพอใจและถา้มนัเกินความคาดหวงั
ผูบ้ริโภคจะเกิดความยินดียิ่งข้ึนความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ท่ีว่าผูบ้ริโภคจะกลบัมา
ซ้ือสินคา้ใหม่และจะพูดถึงสินคา้ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไปหรือไม่ 

ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังานขาย
เพื่อนและแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆหากผูข้ายอวดอา้งสรรพคุณท่ีเกินจริงผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ถึงความ



 

คาดหวงัท่ีไม่ไดรั้บการยืนยนัซ่ึงจะน าไปสู่ความพอใจและหากช่องว่างระหว่างความคาดหวงัและ
การท างานของผลิตภณัฑ์ยิง่ห่างกนัมากเท่าไรผูบ้ริโภคก็จะยิง่รู้สึกไม่พอใจมากข้ึนเท่านั้นดว้ยเหตุน้ี
รูปแบบในการจดัการปัญหาของผูบ้ริโภคจึงเขา้มามีบทบาทส าคญัในจุดน้ีผูบ้ริโภคบางคนจะขยาย
ช่องว่างระหวา่งความคาดหวงัและการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริงออกไปหากพบว่าผลิตภณัฑ์
นั้นไม่สมบูรณ์ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจอยา่งยิ่งในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางรายอาจลดช่องว่าง
ดงักล่าวลงและรู้สึกไม่พอใจนอ้ยลง 

5.2 กิจกรรมหลงัการซ้ือ 
ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมในล าดบั

ต่อมากล่าวคือหากผูบ้ริโภคพอใจเขาหรือเธอจะแสดงความน่าจะเป็นท่ีจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ดงักล่าวอีกคร้ังมากข้ึนนอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีพอใจมีแนวโน้มท่ีจะพูดถึงส่ิงดีๆเก่ียวกบัตราสินคา้
ดงักล่าวกบับุคคลอ่ืนๆสมกบัท่ีนกัการตลาดกล่าวไวว้า่ “การโฆษณาท่ีดีท่ีสุดของเราคือตวัผูบ้ริโภค
ท่ีมีความพอใจนัน่เอง”  

อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาต่างออกไปก็อาจจะละทิ้งหรือส่งคืน
ผลิตภัณฑ์ได้โดยท่ีผูบ้ริโภคจะมองหาข้อมูลข่าวสารท่ีจะยืนยนัมูลค่าระดับสูงของผลิตภัณฑ์
ดงักล่าวโดยอาจจะแสดงออกต่อสาธารณชนเช่นการต าหนิบริษทัปรึกษาทนายหรือต าหนิให้กบั
กลุ่มอ่ืนฟัง (เช่นกลุ่มธุรกิจส่วนบุคคลหรือองค์กรของรัฐ) การแสดงออกส่วนบุคคลได้แก่การ
ตดัสินใจหยุดการซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าว (ทางเลือกท่ีจะละทิ้ง) หรือการเตือนเพื่อนๆ (การบอกกล่าว
โดยใชเ้สียง) ซ่ึงหากกรณีต่างๆเหล่าน้ีเกิดข้ึนถือวา่พนกังานขายไม่ประสบความส าเร็จในการท าให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจ 

5.3 การใชแ้ละการจดัการหลงัการซ้ือ 
หมายถึงการท่ีผูซ้ื้อไดใ้ชห้รือจดัการกบัผลิตภณัฑ์ดงักล่าวอย่างไรหากผูบ้ริโภคเก็บ

ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไวอ้ยา่งมิดชิดในห้องเก็บของผลิตภณัฑ์ดงักล่าวนั้นอาจจะไม่เป็นท่ีพอใจอยา่ง
มากเลยก็เป็นได้และค าบอกเล่าจากปากต่อปากจะไม่รุนแรงนักหากผูบ้ริโภคได้ขายผลิตภณัฑ์
ดงักล่าวไปก็ท าให้ยอดขายผลิตภณัฑ์ใหม่ลดต ่าลงหากผูบ้ริโภคคน้พบประโยชน์การใช้ใหม่ของ
ผลิตภณัฑด์งักล่าวนกัการตลาดควรท่ีจะน าประโยชน์การใชใ้หม่เหล่าน้ีมาโฆษณา 

 

2.4แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะแสวงหา 
การซ้ือ การใช้ การประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภณัฑ์หรือบริการซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ



 

ตอบสนองความตอ้งการของตนได้อย่างพึงพอใจ หรือหมายถึง การวิเคราะห์การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัซ้ือเพื่อบริโภคสินคา้ และบริการต่างๆ อนั
ประกอบด้วย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ท่ีไหน และบ่อยคร้ังแค่ไหน (Schiffman&Kanuk,  
1994: 7) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการค้นหา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ ์
และบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2538: 3) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการได้รับและใช้
สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล,2543: 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมายถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการ
ก าหนดใหมี้การกระท า (ปริญลกัษิตานนท,์ 2536: 27)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการวเิคราะห์ถึงกระบวนการต่างๆท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลกเขา้
ไปเก่ียวขอ้งเพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือการใชก้ารบริโภคอนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการความคิดหรือ
ประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆใหไ้ดรั้บความพอใจ (ดาราทีปะ
ปาล, 2542: 3)  

เน่ืองดว้ยผูบ้ริโภคมีความแตกต่างในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็นเช่นในเร่ืองอายุ
รายไดร้ะดบัการวิเคราะห์และรสนิยมเป็นตน้ท าให้มีการซ้ือสินคา้และบริการหลากหลายชนิดไป
บริโภค (สุปัญญาไชยชาญ, 2543: 121)  

ธงชยัสันติวงศ์ (2533: 34) ไดก้ล่าววา่การเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือเขา้ใจถึงกลไก
ภายในตลอดจนปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมนบัวา่เป็นเร่ืองราวท่ีนกัการตลาดสมยัใหม่ตอ้ง
สนใจเป็นพิเศษทั้งน้ีเพราะการตลาดในปัจจุบนัเป็นยุคสมยัของการแข่งขนัและสภาพแวดล้อมมี
ขอ้จ ากดัมากมายท าใหก้ารวเิคราะห์ผูบ้ริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวา่เดิมจนถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องวิเคราะห์และวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  (Analyzing 
Consumer Behavior) ด้วยเหตุผลหลายประการกล่าวคือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจและมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้และเพื่อให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) ท่ีวา่การท าให้ลูกคา้พึงพอใจจะตอ้งวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิง



 

กระตุน้กลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 
2546: 124)  
 

4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั

เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะและความต้องการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Wsและ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO? 
WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Osซ่ึง
ป ระกอบด้ว ย  OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS และ OPERATIONS ดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 32) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ซ้ือ (Objects)  

3. ท าไมผู ้บ ริโภค จึง ซ้ื อ  (Why does the consumer buy?) เป็ น ค าถ าม เพื่ อท ราบ ถึ ง
วตัถุประสงค ์(Objectives) การซ้ือ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ (Occasions)  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงช่องทางหรือ
แหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือซ่ึงนักการตลาดจะตอ้งวิเคราะห์เพื่อจดัช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือ (Operation)  

โดยมีรายละเอียดของค าถาม 7 ค าถามเพื่อตอบค าถาม 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์ในแผนงานการตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 194) ในตาราง 1  



 

ตารางที ่2.1  ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(7Os) 

 
ค  าถาม (6Ws และ 1H)   ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os)  ก ล ยุ ท ธ์ ใน
แผนงานตลาด

 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย
(Who is in the target 
market?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยา 
(4) พฤติกรรมการบริโภค 

กลยทุธ์การตลาด4Ps  
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑร์าคาการจดัจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสม (หรือมากกวา่ 4Ps) และ
การตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does theconsumer 
buy?)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑคื์อ
ตอ้งการคุณสมบติัและองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยตราสินคา้การบรรจุ
ภณัฑรู์ปแบบบริการคุณภาพ
ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั
(Competitive Differentiation)  
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑบ์ริการพนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 

 
 
 
 



 

ตารางที ่2.1  ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(7Os) (ต่อ) 

 
ค  าถาม (6Ws และ 1H)   ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os)  ก ล ยุ ท ธ์ ใน
แผนงานตลาด 

 
3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยาซ่ึงตอ้งวเิคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัดา้น
จิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(2) กลยทุธ์ดา้นราคา 
(3) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
(4) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ
โฆษณาการส่งเสริมการขายการ
ประชาสมัพนัธ์การใหข้่าว 

4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ (Who participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
ผูริ้เร่ิมผูมี้อิทธิพลผูต้ดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อ
ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือกลยทุธ์การ
โฆษณาและการส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล
และกลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทาง
สร้างสรรคง์านโฆษณาและ
เลือกใชส่ื้อโฆษณาใหเ้หมาะกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  
เช่นช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาล
ใดของปีช่วงวนัใดของเดือนช่วงเวลา
ใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญั 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่นส่งเสริมการตลาด
เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาส
ในการซ้ือ 

 
 
 
 
 



 

ตารางที ่2.1  ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(7Os) (ต่อ) 

 
ค  าถาม (6Ws และ 1H)   ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os)  ก ล ยุ ท ธ์ ใน
แผนงานตลาด 

 
6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่งหรือสถานท่ี
จ าหน่าย (Outlet) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการ
ซ้ือเช่นหา้งสรรพสินคา้ซูเปอร์มาร์เก็ต
ร้านขายสะดวกซ้ือฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยผา่นพิจารณาวา่จะ
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?)  

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดว้ย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้ขอ้มูล 
(3) การประเมินผล 
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการใชพ้นกังานขายการ
ใหข้่าวการประชาสมัพนัธ์ 
และการตลาดทางตรง 

 



 

4.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค

 
ภาพที ่2.4 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) [Model of buyer (consumer) behavior] 

ทีม่าKotler. (2003):Marketing Management. : 184 
 

รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) หรือโมเดลการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการวิเคราะห์ถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมี
จุดเร่ิมตน้ของรูปแบบจ าลองน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าให้เกิด



 

การตอบสนอง (Response) ดงันั้นสรุปแบบจ าลองน้ีจึงอาจเรียกว่าแบบจ าลองตวักระตุน้ปฎิกิริยา
ตอบสนอง (S-R Model) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 196)  

1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือด้านเหตุผลและใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้าน
จิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ประกอบดว้ย 

(1) ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่นออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

(2) ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่นการก าหนดราคาสินค้าให้ เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

(3) ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Distribution) เช่นจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่นการโฆษณาสม ่าเสมอ
การใช้ความพยายามของพนักงานขายการลดแลกแจกแถมการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุ้น อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผู ้บ ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่นภาวะเศรษฐกิจรายได้ของผูบ้ริโภค
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยีเช่นเทคโนโลยีใหม่ (Technological) ดา้นฝาก-ถอน
เงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

(3) ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่นกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งของผูซ้ื้อ 

(4) ส่ิงกระตุ้นด้านวฒันธรรม (Cultural) เช่นขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

 
2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี

เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 



 

2.1 ลักษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆคือปัจจัยด้านวัฒนธรรมปัจจัยด้านสังคมปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านจิตวิทยาซ่ึง
รายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ื อ (Buyer’s decision process) ประกอบด้วย
ขั้นตอนคือการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจและพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 

 

 
ภาพที ่2.5 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ทีม่าศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546 
 

 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition)การตระหนักถึงความตอ้งการมกัเป็นจุดเร่ิมของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือความตอ้งการน้ีอาจถูกกระตุน้จากปัจจยัส่วนตวัท่ีอาจเป็นประสบการณ์ใน
อดีตหรือถูกกระตุน้จากภายนอกเช่นส่ือค าบอกเล่าของเพื่อนคนรู้จกัธุรกิจควรหาทางทราบถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อสนองความตอ้งการนั้น 

การค้นหาข้อมูล (Information search)ไม่จ  าเป็นเสมอไปท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัส่ิงท่ีตอ้งการหากเกิดความแน่ใจและมีขอ้มูลเพียงพออยู่แลว้หรือพร้อมท่ีจะซ้ือในขณะท่ี
เกิดความตอ้งการแต่หากไม่เป็นเช่นนั้นการหาขอ้มูลเพิ่มเติมเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ่ึงขอ้มูลท่ี
หามาจะมากหรือน้อยนั้ นก็ ข้ึนอยู่กับข้อมูลท่ีมีอยู่เดิมความกระตือรือร้นของผู ้บริโภคโดย
แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

(1)  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่นการสอบถามจากเพื่อนครอบครัวคนรู้จักท่ีมี
ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 



 

(2)  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่นการหาข้อมูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ
พนกังานขายร้านคา้บรรจุภณัฑ์ 

(3)  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่นการสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้หรือ
บริการจากส่ือมวลชนหรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

(4)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัวของ
ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)ขอ้ค านึงหลายๆอยา่งในสินคา้หรือ
บริการเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใช้ประเมินตวัเลือกตวัอย่างการเลือกร้านอาหารขอ้ค านึงในการประเมิน
ตวัเลือกอาจเป็นอาหารบริการบรรยากาศท่ีตั้งร้านราคาขอ้ค านึงเหล่าน้ีมีหลากหลายและผูบ้ริโภคแต่
ละคนย่อมมีกลุ่มของขอ้ค านึงเหล่าน้ีไม่เหมือนกันทีเดียวความส าคญัของขอ้ค านึงแต่ละตวันั้น
มกัจะไม่เท่ากนัทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัส่ิงท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนอยา่งไรก็ดีการ
เปรียบเทียบตัวเลือกของแต่ละคนมักมีปัจจัยต่างๆเข้ามาเก่ียวข้องเช่นการรับรู้ความอคติ
ประสบการณ์ทศันคติฯลฯกระบวนการเปรียบเทียบหรือประเมินตวัเลือกอาจมีความซบัซอ้นต่างกนั
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจ 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)ระหวา่งขั้นตอนการเปรียบเทียบตวัเลือกถึงขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือยงัมีความตั้งใจซ้ือเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงทศันคติของผูท่ี้ใกลชิ้ดหรือเก่ียวขอ้งในการซ้ือ
มกัจะมาก่อนแต่น่ีก็รวมถึงความตอ้งการของตวัผูซ้ื้อเองดว้ยตวัอย่างท่ีเห็นไดช้ดัคือครอบครัวท่ีมี
เด็กการตดัสินใจซ้ือบริการโดยบริการหน่ึงมีเด็กเป็นผูใ้ช้บริการนั้นดว้ยความตอ้งการของเด็กจะมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังนั้นปัจจยัอีกอยา่งท่ีมีส่วนกระทบการตดัสินใจซ้ือคือเหตุการณ์ไม่
คาดคิดเช่นความตอ้งการใชเ้งินไปกบัส่ิงอ่ืนท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวท้  าให้การซ้ือตอ้งพิจารณาขอ้ค านึง
ใหม่และถูกยกเลิกไป 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase)หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หรือบริการไปแลว้นั้นนกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือซ่ึงความ
พึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิงท่ีคาดหวงัถา้คุณค่าของ
สินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริงตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไวลู้กคา้ก็จะเกิดความพึง
พอใจในสินคา้หรือบริการนั้นโดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ าหรือบอก
ต่อเป็นตน้แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไวลู้กคา้ก็จะเกิดความไม่พึง
พอใจพฤติกรรมท่ีตามมาก็คือลูกคา้จะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัและมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆดว้ยดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี



 

ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้โดยอาจจะท าผา่นการใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจหรือจดัตั้งศูนย์
รับขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีการ
ตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  
3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) การตดัสินใจเก่ียวผูข้ายหรือร้านค้าของผูบ้ริโภค

ข้ึนอยู่กบัทศันคติความรู้สึกต่อร้านคา้นั้นๆและการเลือกผูข้ายข้ึนอยู่กบัท าเลท่ีตั้งประเภทสินคา้
ราคาและบริการ 

3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตัวอย่างผู ้บริโภคจะเลือกเวลาเช้า
กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือ 

3.5 การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase amount) ตวัอย่างผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือจ านวน
หน่ึงกล่องคร่ึงโหลหรือหน่ึงโหล 

 
4.4 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆและเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง้านของผูข้ายคือคน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึก
คิดได้รับอิทธิพลจากส่ิงใดบ้างการวิเคราะห์ถึงลักษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์
ส าหรับผูข้ายโดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 199)  

 



 

 
 

ภาพที ่2.6ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ทีม่าKotler. (2003):Marketing Management : 184 

 
1. ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะ

ของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืนวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคลวฒันธรรมแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการและ
พฤติกรรมของคนโดยเด็ก ท่ีก าลังเติบโตจะได้รับอิทธิพลของค่ านิยม  (Values), การรับ รู้



 

(Perceptions), ความชอบ Preferences) และพฤติกรรม Behaviors) มาจากครอบครัวและสถาบนัท่ี
ส าคญัๆเช่นโรงเรียนเป็นตน้(ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 199) 

 
1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวฒันธรรมจะประกอบไปด้วยวฒันธรรม

ย่อยๆซ่ึงจะมีความแตกต่างกนัออกไปซ่ึงจะน าไปสู่การแบ่งส่วนตลาดและการออกแบบกลยุทธ์
ส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไปประกอบดว้ย 

(1) กลุ่มเช้ือชาติหรือสัญชาติไดแ้ก่ไทยจีนอเมริกาองักฤษลาวเป็นตน้ซ่ึงแต่ละเช้ือ
ชาติจะมีการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

(2) กลุ่มศาสนาไดแ้ก่พุทธอิสลามคริสตซิ์กขเ์ป็นตน้แต่ละศาสนาจะมีประเพณีและ
ขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนัจึงจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค 

(3) กลุ่มสีผิวได้แก่ผิวด าผิวขาวผิวเหลืองแต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ี
แตกต่างกนัท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

(4) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ไดแ้ก่ภาคเหนือภาคอีสานภาคกลางภาคใตเ้ป็นตน้ท าให้มี
ลกัษณะการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

(5) กลุ่มอาชีพไดแ้ก่กลุ่มเกษตรกรกลุ่มผูใ้ชแ้รงงานกลุ่มพนกังานกลุ่มนกัธุรกิจกลุ่ม
วชิาชีพอ่ืนๆเช่นแพทยอ์าจารยน์กักฎหมายฯลฯ 

(6) กลุ่มยอ่ยดา้นอายไุดแ้ก่ทารกเด็กวยัรุ่นผูใ้หญ่ผูสู้งอาย ุ
(7) กลุ่มยอ่ยดา้นเพศไดแ้ก่เพศชายเพศหญิง 
 

1.3 ชั้ นของสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นล าดับขั้นท่ี
แตกต่างกนัโดยอาศยัตวัแปรต่างๆอาทิรายไดอ้าชีพการวเิคราะห์ความมัง่คัง่แหล่งท่ีพกัอาศยัเป็นตน้
ซ่ึงโดยทัว่ไปสามารถแบ่งชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ระดบัชั้นดว้ยกนัคือ 

(1) ชนชั้นระดบัสูง (Upper Class)  
(2) ชนชั้นระดบักลาง Middle Class) 
(3) ชนชั้นระดบัล่าง (Lower Class)  

สมาชิกท่ีอยู่ในชั้นทางสังคมเดียวกนัก็จะมีค่านิยมความสนใจและพฤติกรรมท่ีคลา้ยๆกนั
ชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความชอบในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัไปดว้ยเช่น
กลุ่มคนชั้นสูงส่วนใหญ่จะใช้เส้ือผา้ Brand name ขบัรถยนต์ราคาแพงเช่น Benz, BMW, Jaguar 
กิจกรรมยามว่างตอ้งไปเล่นกอล์ฟหรือออกงานสังคมเป็นตน้ (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 
199) 



 

ชั้นทางสังคมมีลกัษณะส าคญัดงัน้ี 
1.  คนท่ีอยูใ่นชั้นทางสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 
2.  คนจะไดรั้บต าแหน่งท่ีสูงกวา่ต ่ากวา่ตามชั้นทางสังคม 
3.  ชั้นทางสังคมช้ีใหเ้ห็นถึงกลุ่มของตวัแปรต่างๆเช่นอาชีพรายไดค้วามมัง่คัง่การวิเคราะห์

มากกวา่ท่ีจะใชเ้พียงแค่ตวัแปรเดียว 
4.  คนแต่ละคนสามารถเปล่ียนชั้นทางสังคมใหสู้งข้ึนหรือต ่าลงไดต้ลอดช่วงชีวติของเขา 
 
2.ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมซ้ือเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับทางสังคมประกอบดว้ย 
2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) ประกอบด้วยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติหรือ

พฤติกรรมของบุคคลสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภทดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 
199) 

(1) กลุ่มอา้งอิงทางตรง (Direct or Membership Groups) คือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภคทางตรงและมีการติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้แบ่งเป็นกลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) เป็น
กลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกันอย่างสม ่ าเสมอและมีรูปแบบการติดต่อแบบไม่เป็นทางการเช่น
ครอบครัวเพื่อนเป็นตน้และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) มีการติดต่อกนัแบบนานๆคร้ังและมี
รูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการเช่นกลุ่มทางศาสนากลุ่มวชิาชีพหรือกลุ่มทางการคา้เป็นตน้ 

(2) กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect Groups) คือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางออ้มไม่ได้
มีการรู้จกัเป็นการส่วนตวัแบ่งเป็นกลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational Groups) บุคคลท่ีบุคคลอ่ืนตอ้งการจะ
เป็นเหมือนเช่นนกัแสดงนกัร้องนายแบบนางแบบพิธีกรนกักีฬาท่ีมีช่ือเสียงเป็นตน้และกลุ่มไม่พึง
ปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลท่ีค่านิยมหรือพฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนปฏิเสธ 

2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือเป็นองค์กรในสังคมท่ีส าคญัท่ีสุดโดยสมาชิกใน
ครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบ่งบทบาทและอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 

(1) ผูช้ายเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
(2) ผูห้ญิงเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
(3) ผูห้ญิงและผูช้ายมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั 

2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะอยูใ่นกลุ่มหลายๆ
กลุ่มแตกต่างกนัออกไปเช่นครอบครัวท่ีท างานสมาคมเป็นตน้ดงันั้นต าแหน่งของบุคคลในแต่ละ
กลุ่มจะถูกก าหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพตวัอย่างเช่นนายกเม่ืออยู่กับพ่อแม่จะแสดง



 

บทบาทเป็นลูกชายเม่ืออยูก่บัครอบครัวจะมีบทบาทเป็นสามีและหวัหนา้ครอบครัวเม่ือไปท างานจะ
แสดงบทบาทเป็นประธานบริษทัเป็นตน้สรุปแลว้บทบาท (oleRs) จะประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆท่ี
บุคคลถูกคาดหวงัให้ปฏิบติัโดยส่ิงท่ีจะปฏิบติันั้นข้ึนอยูก่บับุคคลท่ีอยูร่อบขา้งนอกจากน้ีในแต่ละ
บทบาทจะประกอบไปดว้ยสถานภาพ (Status) ซ่ึงคนจะซ้ือสินคา้ท่ีบ่งบอกถึงสถานภาพของตนเอง
เช่นประธานบริษทัต้องขบัรถเบนซ์ใส่สูทเป็นต้นดังนั้นหน้าท่ีของนักการตลาดจะตอ้งทราบว่า
ผลิตภณัฑ์รวมถึงตราสินคา้ของเรานั้นเหมาะส าหรับลูกคา้ท่ีอยูใ่นบทบาทและสถานภาพใดแลว้ท า
การส่ือสารใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆไดแ้ก่อายุขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัวอาชีพรายไดก้ารวิเคราะห์รูปแบบ
การด ารงชีวติดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 199) 

3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
3.2 ล าดับขั้นของวงจรชีวิต (Stage in the Life Cycle) คนจะซ้ือสินค้าและบริการท่ี

แตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิตดงันั้นรสนิยมในการซ้ือสินคา้เช่นเส้ือผา้อาหารรถยนต์เฟอร์นิเจอร์
หรือกิจกรรมยามวา่งจะมีความสัมพนัธ์ล าดบัขั้นของวงจรชีวิตตวัอยา่งเช่นสินคา้ประเภทอาหารเม่ือ
อยู่ในช่วงวยัรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food แต่เม่ือเข้าสู่ว ัยผู ้ใหญ่ก็จะให้
ความส าคญักบัการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึนหรือกิจกรรมยามว่างของวยัรุ่นคือการดู
หนงัฟังเพลงร้องคาราโอเกะแต่กิจกรรมยามว่างของวยัผูใ้หญ่อาจจะเป็นการปลูกตน้ไมท้่องเท่ียว
เชิงธรรมชาติเป็นตน้ 

3.3 อาชีพ (Occupation) ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในอาชีพท่ีแตกต่างกันความต้องการในการใช้
สินคา้หรือบริการก็จะแตกต่างกนัออกไปดงันั้นนกัการตลาดสามารถออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบั
ความตอ้งการของบุคคลท่ีอยูใ่นแต่ละสาขาอาชีพไดต้วัอยา่งเช่นเคร่ืองคิดเลขก็จะมีการออกแบบให้
มีรุ่นเพื่อให้ผูบ้ริโภคแต่ละอาชีพเช่นนักเรียนนักวิเคราะห์วิศวกรนักการเงินนักบญัชีหรือพ่อค้า
แม่คา้เลือกใชไ้ดต้ามความเหมาะสม 

3.4 รายได้ (Income) การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคนั้นยงัมีความเก่ียวข้องกับ
สถานการณ์ทางเศรษฐกิจอีกดว้ยโดยสถานการณ์ทางเศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจากรายไดส้ าหรับใช้
จ่ายเงินออมและสินทรัพยห์น้ีสินอ านาจในการกูย้มืทศันคติท่ีมีต่อการใชจ่้ายและการออมเป็นตน้ 

3.5 รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) คนแต่ละคนถึงแมว้า่จะมาจากวฒันธรรมยอ่ยชั้น
ทางสังคมหรืออาชีพเดียวกนัก็ตามแต่ก็อาจจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนัไดซ่ึ้งจะมีผล
ต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการโดยรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะวดัจาก 

(1) กิจกรรม (Activities)  



 

(2) ความสนใจ (Interests)  
(3) ความคิดเห็น (Opinions)  

4. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ยดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2546: 199) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นพลังกระตุ้นหรือพลงัผลกัดันท่ีอยู่ภายในตวับุคคลซ่ึง
กระตุน้ให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไวโ้ดยอาจจะเกิดจากภายในตวั
บุคคลหรืออาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกเช่นส่วนประสมทางการตลาดวฒันธรรมหรือชั้นทาง
สังคมนกัจิตวทิยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษยท์ฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงมากคือทฤษฎีการจูง
ใจของมาสโลวซ่ึ์งไดจ้ดัประเภทความตอ้งการตามล าดบั 5 ระดบัดงัน้ี 

(1) ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) ไดแ้ก่ความตอ้งการในปัจจยั 4 
คืออาหารเคร่ืองนุ่งห่มท่ีอยูอ่าศยัและยารักษาโรค 

(2) ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) ได้แก่ความต้องการ
ความมัน่คงในชีวติหนา้ท่ีการงานหรือความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์นเป็นตน้ 

 (3) ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) ได้แก่ความตอ้งการความรักและการ
ยอมรับจากคนในสังคมไม่วา่จะเป็นคนในครอบครัวเพื่อนหรือบุคคลอ่ืนๆท่ีอยูใ่นสังคม 

(4) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) ได้แก่ความต้องการการยกย่องนับ
หนา้ถือตาจากคนในสังคมดงันั้นสินคา้ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในล าดบัขั้นน้ีจะเป็นสินคา้
ฟุ่มเฟือยราคาแพง 

(5) ความตอ้งการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวติ (Self-Actualization Needs)  
 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลท าการคดัเลือกจดัระเบียบและ
ตีความหมายของขอ้มูลเพื่อก าหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายข้ึนมามี 4 ขั้นตอนคือ 

(1) การเลือกเปิดรับขอ้มูล (Selective Exposure) 
(2) การเลือกสนใจขอ้มูล (Selective Attention)  
(3) การเลือกตีความขอ้มูล (Selective Distortion)  
(4) การเลือกท่ีจะจดจ าขอ้มูล (Selective Retention)  
 

4.3การเรียนรู้ (Learning) คือการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของคนท่ีเกิดข้ึนจาก
ประสบการณ์ท่ีผ่านมาของคนแต่ละคนซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคตวัอย่างเช่น



 

นายก. ใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้อ Nokia แลว้มีความพึงพอใจในคุณภาพสินคา้ดงันั้นหากนายก. จะซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือเคร่ืองใหม่โอกาสท่ีจะเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือยีห่้อ Nokia ก็มีมากข้ึน 

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) คือความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยูบ่นพื้นฐานของ
ความรู้ความคิดเห็นหรือเป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทศันคติ (Attitudes) คือการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคลหรือ
ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบติัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรืออาจหมายถึงความโน้มเอียงท่ี
เกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ไปในทิศทางท่ีสม ่าเสมอ 

ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติทั้ง
ความเช่ือและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคซ่ึงผูบ้ริโภคอาจจะมี
ความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถูกตอ้งดงันั้นหน้าท่ีของนกัการตลาดคือการส่ือสารเพื่อแกไ้ขความเช่ือ
และทศันคติเหล่านั้น 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงรูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแต่ละ
คนท่ีสะทอ้นถึงความเป็นตวัตนของบุคคลนั้นๆหรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีแตกต่างกนั
ของบุคคลซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 

4.7 แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
 

2.5แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 
5.1 ความหมายของการบริการ 

เพนซานสกีร์ และโทมสั (Penchansky and Thomas, 1981) ไดใ้ห้แนวคิดทัว่ไปถึงลกัษณะ
การเขา้ถึง หรือการใช้บริการในระบบบริการสุขภาพท่ีเหมาะสมระหว่างผูป่้วย และระบบของการ
บริการสุขภาพแบ่งเป็น 5 ประเภท คือ 

1. ความพอเพียงของบริการท่ีมีอยู่ คือ ความพอเพียงระหว่างการบริการท่ีมีอยู่กบัความ
ตอ้งการของผูป่้วย 

2. การเข้าถึงแหล่งบริการ คือ ความสามารถท่ีจะใช้แหล่งบริการได้อย่างสะดวก โดย
ค านึงถึงลกัษณะท่ีตั้งของแหล่งบริการ และการเดินทางของผูใ้ชบ้ริการ 

3. ความเหมาะสมและส่ิงอ านวยความสะดวกของแหล่งบริการ ไดแ้ก่ แหล่งบริการท่ีผูป่้วย
ยอมรับวา่ใหค้วามสะดวก และมีส่ิงอ านวยความสะดวกเม่ือไปใชบ้ริการ 

4. ความสามารถของผูป่้วยในการท่ีจะเสียค่าใชจ่้ายส าหรับบริการ 



 

5. การยอมรับคุณภาพของการบริการ ซ่ึงในท่ีน้ีรวมถึงการยอมรับลกัษณะของผูใ้ห้บริการ
ด้วยโดยสรุปว่า แนวคิดเก่ียวกบัการเขา้ถึงบริการเป็นส่ิงส าคญัส าหรับนโยบายทางด้านสุขภาพ 
เพราะเป็นส่ิงท่ีบอกถึงการใชบ้ริการ และความพึงพอใจของผูป่้วย 

 
การบริการเป็นกระบวนการของการปฏิบติัตนเพื่อผูอ่ื้น ผูท่ี้จะให้การบริการจึงควรจะมี

คุณสมบติัท่ีสามารถอ านวยความสะดวก และท าคุณเพื่อผูอ่ื้นอยา่งมีความรับผดิชอบ 
 
กุลธน ธนาพงศธร (2528: 12) ไดก้ล่าวถึงหลกัการใหบ้ริการ มีรายละเอียดดงัน้ี 
1. หลกัความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของบุคคลเป็นส่วนใหญ่ กล่าวคือ ประโยชน์และ

การบริการท่ีองคก์ารจดัให้นั้น จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของบุคลากรส่วนใหญ่ หรือทั้งหมด
มิใช่เป็นการจดัใหแ้ก่บุคคลกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงโดยเฉพาะ 

2. หลักความสม ่าเสมอ กล่าวคือ การให้บริการนั้นจะต้องด าเนินไปอย่างต่อเน่ือง และ
สม ่าเสมอมิใช่ท าๆ หยดุๆ ตามความพอใจของผูรั้บบริการ หรือผูป้ฏิบติั 

3. หลกัความเสมอภาค บริการท่ีจดัให้นั้น จะตอ้งให้แก่ผูม้าใชบ้ริการทุกคนหรือทุกองคก์ร
อย่างเสมอภาค และเท่าเทียมกนั ไม่มีการให้สิทธิพิเศษแก่บุคคลหรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงในลกัษณะ
แตกต่างจากกลุ่มคนอ่ืนๆ อยา่งเห็นไดช้ดั 

4. หลกัความประหยดัค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งใชใ้นการให้บริการ จะตอ้งไม่มากจนเกินกวา่ผลท่ีจะ
ไดรั้บ 

5. หลกัความสะดวก บริการท่ีจดัใหแ้ก่ผูรั้บบริการ จะตอ้งเป็นไปในลกัษณะท่ีปฏิบติัไดง่้าย 
สะดวกสบาย ส้ินเปลืองทรัพยากรไม่มากนกั ทั้งยงัไม่เป็นการสร้างภาระยุง่ยากใจให้แก่ผูใ้หบ้ริการ 
หรือผูใ้ชบ้ริการมากเกินไป 
 

จินตนา บุญบงการ (2522 : 6) ใหค้วามหมายของการบริการวา่ เป็นสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน 
มองเห็นไม่ชดัเจน จบัตอ้งไม่ได ้แต่สัมผสัไดด้ว้ยความรู้สึกและสะดวกสบาย และซ้ือขายกนัได ้
 

สุธี พนาวร (2533 : 102) กล่าวถึงคุณภาพของการบริการว่า เป็นส่ิงท่ี “มองไม่เห็น” จึงมิ
อาจช้ีชดัลงไปไดว้า่ส่ิงไหนคุณภาพไม่ดี ซ่ึงเม่ือพูดอยา่งวิชาการแลว้ก็คือ การผลิตและการบริโภค
ข้ึนพร้อมกันเพราะฉะนั้นการบริการท่ีไม่ดีออกไปแล้วก็ออกไปเลย ท าให้ลูกค้าไม่พอใจ และ
ตดัสินใจไม่มาใชบ้ริการอีกและสูญเสียลูกคา้ไปในท่ีสุด  



 

การบริการไม่อาจตรวจสอบคุณภาพก่อนเหมือนสินค้า ปัญหาการควบคุมคุณภาพการ
ให้บริการนั้นเป็นเร่ืองลึกซ้ึง และส าคญัมากกวา่อุตสาหกรรมการผลิต สรุปไดว้่าคุณภาพของการ
บริการก าหนดดว้ยส่วนประกอบ 2 ประการ คือ 

1. ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้คือ เม่ือลูกคา้มาใชบ้ริการ คาดหวงัวา่จะไดรั้บการบริการขนาดใด 
2. ผลการประเมิน คือ ส่ิงท่ีลูกคา้ประเมินออกมาเม่ือไดใ้ชบ้ริการนั้นแลว้ พูดอีกนยัหน่ึง คือ 

2.1 หากผลประเมินสูงกว่าท่ีคาดหวงัไว ้จะเกิดความรู้สึกว่า “ดีกว่าท่ีเขาเสียอีก” และ
ลูกคา้หนักลบัมาใชบ้ริการอีก 

2.2 หากผลประเมินต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัไวก่้อน ลูกคา้จะรู้สึกวา่ “อะไรกนัน่ี ไม่มาอีกแลว้” 
จะเสียลูกคา้ไป 

2.3 หากผลประเมินไม่มีอะไรแตกต่างจากท่ีคาดหวงัแลว้ ลูกคา้จะรู้สึกวา่เป็นการบริการ
ธรรมดาๆ ไม่เกิดความประทบัใจ 

 
สรุปว่าคุณภาพของการบริการ คือ การเปรียบเทียบระหว่าง “ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัไว”้ กบั 

“ผลการประเมิน” จากส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง 
 
ไมตรี ทองประวติั (2541: 10) ไดก้ล่าววา่ วฒันธรรมการให้บริการ คือ การตอ้นรับและการ

บริการลูกคา้ท่ีดีงาม ท่ีบุคลากรทุกคนในบริษทั/องค์กร ได้กระท ากนัมาอย่างต่อเน่ืองตั้งแต่อดีต 
และน ามาปฏิบติัให้เกิดความเคยชินโดยธรรมชาติในปัจจุบนั และบุคลากรทุกคนในบริษทั/องคก์ร 
นั้น ตอ้งด ารงรักษาไวอ้ยา่งต่อเน่ืองไปในอนาคต อยา่งไม่หยดุย ั้ง 

 
เซอร์ โคลิน มาร์แชล (2536: 12) บริการ หมายถึง การกระท าท่ีเป่ียมไปดว้ยความช่วยเหลือ 

การให้ความช่วยเหลือ การด าเนินการท่ีเป็นประโยชน์ในการให้บริการของบริษทัฯ พนักงานท่ี
ให้บริการนั้ นจะต้องทราบถึงส่ิงท่ีลูกค้าแต่ละรายคาดหวงัซ่ึงความคาดหวงัของลูกค้าอาจไม่
เหมือนกัน ดังนั้ นการให้บริการส าหรับลูกค้าแต่ละรายจะต้องมีการประเมินถึงต้นทุนของการ
ให้บริการกบัส่ิงท่ีไดรั้บ และการบริการจะตอ้งกระท าอย่างเสมอตน้เสมอปลาย เพื่อให้เกิดความ
ประทบัใจอยา่งต่อเน่ือง 

 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541: 340) การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขนั งานการตลาดของ

ผูข้ายบริการจะตอ้งท าให้ผลิตภณัฑ์ของลูกคา้แตกต่างจากคู่แข่งขนั เป็นการยากล าบากท่ีจะสร้างให้
เห็นขอ้แตกต่างของบริการอยา่งเด่นชดัในความรู้สึกของลูกคา้ การพฒันาคุณภาพ การให้บริการท่ี



 

เหนือคู่แข่งขนัสามารถท าไดโ้ดยการให้คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นส่ิงส าคญัหน่ึง
ในการสร้างความแตกต่างของธุรกิจ คือ การรักษาระดบัการให้บริการท่ีเหนือคู่แข่ง มีหลกัการดงัน้ี 
คือ 

1. บริการท่ีน าเสนอ(Offer)โดยพิจารณาความคาดหวงัของลูกคา้ซ่ึงประกอบดว้ย 2 ประการ
คือ 

1.1 การใหบ้ริการพื้นฐานเป็นชุด ซ่ึงไดแ้ก่ ส่ิงท่ีลูกคา้คาดวา่จะไดรั้บจากกิจการ 
1.2 ลกัษณะการใหบ้ริการเสริม ไดแ้ก่ บริการท่ีกิจการมีเพิ่มเติมใหน้อกเหนือจาก 

การบริการพื้นฐานทัว่ไป 
2. การส่งมอบบริการ (Delivery) ท่ีมีคุณภาพอย่างสม ่ าเสมอได้เหนือกว่าคู่แข่ง โดย

ตอบสนองความคาดหวงัในคุณภาพการใหบ้ริการของผูบ้ริโภค 
3. ภาพลกัษณ์ (Image) การสร้างภาพลกัษณ์ส าหรับบริษทัท่ีให้บริการ โดยอาศยัสัญลกัษณ์ 

ตราสินคา้ โดยอาศยัเคร่ืองมือการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการส่ือสารทางการตลาดอ่ืนๆ 
4. ลกัษณะดา้นนวตักรรม (Innovation Feature) เป็นการเสนอบริการในลกัษณะท่ีมีแนวคิด

ริเร่ิมแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัทัว่ไป 
ในปี 1990 พาราคาซูราแมน, ชีทฮอล์ม และแบร่ี (Parasuraman, Zeithaml and Berry. 1990: 

25) ไดพ้ฒันาและสร้างเคร่ืองมือแบบประเมินคุณภาพการบริการท่ีเรียกวา่ ‘SERVQUAL’ (Service 
Quality) ซ่ึง สามารถน าไปวิเคราะห์และหาความสัมพนัธ์โดยสรุปมิติคุณภาพรวมจาก 10 ด้าน 
เหลือเพียง 5 ดา้น ดงัน้ี 

1. ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) การบริการท่ีสามารถน าเสนอออกมาเป็น
ลกัษณะทางกายภาพ เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้ปรากฏใหเ้ห็น ส่ิงอ านวยความสะดวก ผูรั้บบริการสามารถ
รับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจนและง่าย สามารถสัมผสัได ้เช่น อาคาร สถานท่ี อุปกรณ์ เคร่ืองมือ เทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยั ระบบการติดต่อส่ือสาร 

2. ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) ผูรั้บบริการมีความเช่ือมัน่วา่การบริการท่ีไดรั้บมี
ความถูกตอ้งแม่นย  าเหมาะสม มีความสม ่าเสมอทุกคร้ังท่ีมารับบริการ 

3. ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู ้รับบริการ (Responsiveness) ผู ้
ให้บริการพร้อมและเต็มใจจะให้บริการ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูม้ารับบริการได้
ทนัท่วงที ผูรั้บบริการไดรั้บความสะดวก ความรวดเร็ว 

4. การให้ความมัน่ใจ (Assurance) ผูใ้ห้บริการมีความเอาใจใส่ มีความรู้ความสามารถ มี
ความช านาญ ท าให้ผูบ้ริการเกิดความมัน่ใจในการรับบริการ มีความเช่ือถือ รู้สึกปลอดภยั ไวว้างใจ
ได ้ไม่มีความเยอ่หยิง่ 



 

5. การเอาใจใส่ (Empathy) ผูใ้ห้บริการเขา้ถึงการบริการมีความเขา้ใจเห็นอกเห็นใจ เอาใจ
ใส่ต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการ 

ภาพที ่ 2.7  มิติการประเมินคุณภาพบริการ 
ทีม่าParasuraman, Zeithamal& Berry ,1990 

 
นอกจากน้ี พาราซูราแมน, ซีทฮอลม์ และแบรี (Parasuraman, Zeithamal and Berry) ไดท้  า 

การวิจยัธุรกิจบริการต่างๆ โดยท าการวเิคราะห์ความตอ้งการหรือความคาดหวงั คุณภาพบริการดา้น
ต่างๆ และไดส้ร้างแบบจ าลองคุณภาพบริการ โดยกระบวนการบริการแต่ละส่วนจะมีความสัมพนัธ์
กนั และส่งผลต่อคุณภาพบริการ ดงัรูปภาพ 
 
 
 
 
ผู้รับบริการ 



 

 
ภาพที ่2.8 รูปแบบโมเดลคุณภาพบริการ 

ทีม่าKolter  P, 2000 
 

ช่องวา่งท่ี1 ช่องวา่งระหวา่งความคาดหวงัของผูม้ารับบริการ(Consumer Expectation) และ
การรับรู้ถึงความตอ้งการนั้นของผูรั้บบริการ(Management Perception) ผูบ้ริหารอาจไม่ทราบหรือ
รับรู้ถึงความตอ้งการและความคาดหวงัของผูรั้บบริการไดท้ั้งหมดอาจยึดถือความเขา้ใจตนเป็นหลกั
ท าให้เกิดความคลาดเคล่ือนไปจากความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูรั้บบริการเช่นการจดัสถานท่ีหรูหรา 
มีน ้าพุ สวนหยอ่ม แต่ผูรั้บบริการอาจตอ้งการเพียงสถานท่ีสะอาด ท่ีนัง่พอเพียงอากาศเยน็สบาย 

ช่องว่างท่ี 2 ช่องว่างการรับรู้ของผูบ้ริหารเร่ืองความต้องการของผูรั้บบริการและการ
ก าหนดลกัษณะคุณภาพบริการ (Service Quality Specification) ผูบ้ริหารรับรู้ถึงความตอ้งการ แต่
อาจไม่ไดก้  าหนดเป้าหมาย มาตรฐานการให้บริการ ไม่ไดก้  าหนดลกัษณะการบริการให้ไดคุ้ณภาพ 
ไม่ไดก้  าหนดเป็นนโยบาย จดัอบรมบุคลากร 

ช่องว่างท่ี 3 ช่องว่างระหว่างลกัษณะคุณภาพของบริการท่ีก าหนดไว ้และการให้บริการ 
(Service Delivery) มีการก าหนดนโยบาย ลกัษณะการบริการไว ้แต่อาจมีปัญหาในปัจจยัดา้นอ่ืนๆ 



 

ซ่ึงส่งผลให้บริการไม่เป็นไปตามขอ้ก าหนดท่ีวางไว ้ท าให้บริการไม่มีคุณภาพ เช่น ปัญหาทางดา้น
งบประมาณ อุปกรณ์เคร่ืองมือช ารุด ขาดก าลงัคน 

ช่ อ งว่ าง ท่ี  4 ก ารให้ บ ริก ารและการ ส่ื อส ารให้ ผู ้ รั บบ ริก าร รับท ราบ  ( External 
Communication) การส่ือสารหรือการประชาสัมพนัธ์ ให้ผูรั้บบริการรับรู้ถึงการให้บริการ มีผลต่อ
บริการท่ีผูม้ารับบริการคาดหวงัและบริการท่ีไดรั้บรู้บริการท่ีผูใ้ห้บริการตั้งใจมอบให้ อาจต่างจาก
บริการท่ีบริการคิดวา่ตนได ้เน่ืองจากเขา้ใจไม่ตรงกนั ขาดการประชาสัมพนัธ์ ท าให้ความคาดหวงั
ของผูรั้บบริการคลาดเคล่ือนไปจากบริการท่ีไดรั้บจริง ผูรั้บบริการจะเกิดความผิดหวงั และประเมิน
วา่ไดรั้บบริการท่ีดอ้ยคุณภาพ 

ช่องวา่งท่ี 5 ช่องวา่งระหวา่งบริการท่ีผูม้ารับบริการรู้ (Perceived Service) และบริการท่ีผูม้า
รับบริการคาดหวงั (Expected Service) คุณภาพบริการมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัขนาด และทิศทาง
ของช่องวา่งท่ีเกิดจากบริการท่ีผูรั้บบริการคาดหวงัได ้โดยผูรั้บบริการอาจไดรั้บทราบขอ้มูลจากค า
บอกเล่า ของบุคคลอ่ืน จากประสบการณ์ในอดีต จากความตอ้งการของตนเองกบัการบริการท่ีได้
รับรู้ถา้การบริการท่ีโรงพยาบาลใหก้บัผูรั้บบริการรับรู้ดีกวา่ หรือเท่ากบัคามคาดหวงั บริการน้ีจะถูก
จดัวา่มีคุณภาพ แต่ถา้การรับรู้น้อยกวา่ท่ีคาดไว ้ยอ่มเกิดความรู้สึกว่าโรงพยาบาลบริการไม่ดี ไม่มี
คุณภาพ 
 

2.6แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริหารธุรกจิบริการ 
6.1 ความหมายของการบริหารธุรกิจบริการ 

ปณศิาลญัชานนท์ (2548 : 164) ไดก้ล่าวถึง การบริหารธุรกิจบริการแบบประสมประสาน 8 
ประการ (The eight components ofintegrated service management) หมายถึงการวางแผนและการ
บริหารกิจกรรมการตลาด (Marketing) การปฏิบติัการ (Operations) และทรัพยากรมนุษย์ (Human 
resources) โดยให้มี การประสานงานกันเป็นอย่างดีเพื่อให้บรรลุความส าเร็จของธุรกิจซ่ึงมี
องคป์ระกอบท่ีส าคญั 8 ประการดงัน้ี 

1. ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product element) หมายถึงทุกส่วนประกอบของ การ
ให้บริการท่ีสามารถสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ไดแ้ก่ลกัษณะท่ีเป็นผลิตภณัฑ์หลกั (Coreproduct) และ
บริการเสริม (Supplementary service) ซ่ึงแสดงถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการและเป็นการสร้างขอ้
ได้เปรียบทางการแข่งขนัท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าในเร่ืองของบริการนั้น
จะตอ้งเนน้ท่ีประโยชน์หลกัท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์หลกัและยงัตอ้งพิจารณาถึงประโยชน์เพิ่มเติม
ท่ีจะไดร้ับจากผลิตภณัฑเ์สริมดว้ย 

 



 

2. กระบวนการ (Process) เป็นวิธีการด าเนนการหรือการปฏิบติั (Operation) ซ่ึงเก่ียวขอ้ง
กบัขั้นตอนท่ีจ าเป็นของการให้บริการกล่าวคือการสร้างและการส่งมอบผลิตภณัฑ์ให้กับลูกค้า
จะตอ้งอาศยัการออกแบบและปฏิบติัตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผลในกระบวนการจะอธิบายถึง
ลกัษณะและขั้นตอนในระบบการปฏิบติังานทางดา้นบริการซ่ึงการออกแบบระบบท่ีไม่ดีอาจจะท า
ใหลู้กคา้ไดรั้บบริการล่าชา้ไดโ้ดยกระบวนการในการบริการประกอบดว้ย 

2.1 กระบวนการให้บ ริการโดยบุคคล  (People processing services) เป็นบริการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัเวลาและการเคล่ือนไหวของพนักงานเช่นขั้นตอนการเสิร์ฟอาหารและเคร่ืองด่ืมบน
เคร่ืองบินเป็นตน้ 

2.2 กระบวนการให้บริการเพื่อให้ลูกคา้ได้รับบริการ (Possession processingservices) 
เป็นขั้นตอนการปฏิบติัท่ีเก่ียวกบัการท าให้ลูกคา้ไดเ้ป็นเจา้ของบริการนั้นเช่นระบบจองตัว๋ระบบ
การจดัคิวต่างๆเป็นตน้ 

2.3 กระบวนการจดัส่ิงกระตุน้ทางความคิด (Mental stimulus processingservices) เป็น
การปฏิบติัการโดยมุ่งให้เกิดทศันคติท่ีดีในจิตใจของลูกคา้เช่นการอธิบายถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะ
ไดรั้บจากการใชบ้ตัรเครดิต 

2.4 กระบวนการใหบ้ริการขอ้มูลสารสนเทศ (Information processing services) เป็นการ
ใหบ้ริการทางดา้นขอ้มูลกบัลูกคา้เช่นการใหค้  าแนะน าหรือการให้ขอ้มูลโดยการสาธิตในกรณีท่ีเกิด
ภาวะฉุกเฉินแก่ผูโ้ดยสารขณะอยูเ่คร่ืองบิน 

 
3. การจดัจ าหน่าย (Place) พื้นท่ีในเวบ็ไซต ์(Cyberspace) และเวลาท่ีให้บริการ (Time) เป็น

การตดัสินใจว่าจะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้เม่ือใด (ควรใช้เวลาเท่าใดในการส่งมอบบริการ) ท่ี
ไหน (การตดัใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย) และอย่างไร [การตดัสินใจว่าจะใช้ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution) ทางด้านกายภาพและ (หรือ) ทางด้านอิเล็กทรอนิกส์] ซ่ึงการตัดสินใจ
ทั้งหมดน้ีข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจบริการการให้บริการข่าวสารผา่นอินเทอร์เน็ตจะใชฐ้านขอ้มูล
ท่ีส่งมอบผ่านพื้นท่ีในเวบ็ไซต์ในคอมพิวเตอร์หรือโทรศพัท์ช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้
โดยไม่ค  านึงถึงสถานท่ีและเวลาธุรกิจสามารถส่งมอบบริการไปยงัลูกคา้โดยตรงในการให้บริการ
และการติดต่อกับลูกค้าจะต้องค านึงถึงความคาดหวงัของลูกคา้ (Customerexpectations) ในด้าน
ความรวดเร็วและความสะดวกซ่ึงเป็นตวัก าหนดส าคญัในการหนดกลยทุธ์การส่งมอบบริการให้กบั
ผูบ้ริโภค 

 
4. การเพิ่มผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) ดงัน้ี 



 

4.1 การเพิ่มผลผลิต (Productivity) เป็นวิธีการใชปั้จจยัน าเขา้ (Inputs) ในการให้บริการ
เพื่อแปรสภาพเป็นผลผลิต (Outputs) และสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัลูกคา้ดงันั้นผลผลิตก็คือประสิทธิผล 
(Effectiveness) ของผูใ้ห้บริการกล่าวคือเป็นผลประโยชน์ท่ีส่งมอบให้กบัลูกคา้ ส่วนปัจจยัน าเขา้ก็
คือปัจจยัการผลิตท่ีผูใ้ห้บริการใชซ่ึ้งเป็นตน้ทุนของผูใ้ห้บริการโดนจะน ามาเป็นแนวทางในการตั้ง
ราคาซ่ึงถือเป็นต้นทุนของลูกค้าโดยจะต้องให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่าได้รับความประหยดัหรือ
ประสิทธิภาพ (Efficiency) 

4.2 คุณภาพ (Quality) เป็นระดบับริการท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็น(Needs) ความ
ตอ้งการ (Wants) และความคาดหวงัของลูกคา้ (Expectations) ไดซ่ึ้งคุณภาพการให้บริการจะตอ้ง
พิจารณาดา้นต่างๆดงัน้ี 

4.2.1 ความเช่ือถือได้ (Reliability) เป็นความสามารถในการให้บริการตามท่ีสัญญา
ไวอ้ยา่งมีคุณภาพและถูกตอ้งแม่นย  า 

4.2.2 การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือ
และใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งกระตือรือร้น 

4.2.3 ความมัน่ในได ้(Assurance) เป็นการแสดงถึงความรู้และมนุษยสัมพนัธ์ของผู ้
ใหบ้ริการท่ีท าใหผู้ใ้ชบ้ริการมีความเช่ือมัน่ในบริการท่ีไดรั้บ 

4.2.4 ความเห็นใน (การเขา้ถึงจิตใจ) (Empathy) เป็นการดูแลเอาใจใส่และให้ความ
สนใจท่ีผูใ้หบ้ริการมีต่อผูใ้ชบ้ริการ 

4.2.5 ลักษณะทางกายภาพ (Tangibles) เป็นลักษณะท่ีปรากฏให้เห็นหรือส่ิงท่ี
สามารถจบัตอ้งไดเ้ช่นวสัดุอุปกรณ์เคร่ืองมืออาคารสถานท่ีบุคคลเป็นตน้ 

5. การส่งเสริมการตลาดและการให้ความรู้กับลูกค้า (Promotion and education)เป็น
กิจกรรมการส่ือสารและการออกแบบส่ิงจูงใจเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าส าหรับการ
ใหบ้ริการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

6. พนักงาน (People) พนักงานผูใ้ห้บริการเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จของธุรกิจบริการ
พนักงานสามารถสร้างการรับรู้ (Perception) เก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการให้กบัลูกคา้กล่าวคือ 
ลูกคา้มกัจะพิจารณาถึงคุณภาพการให้บริการจากการประเมินส่ิงท่ีเขารับรู้ในการบริการท่ีไดรั้บจาก
พนักงานดังนั้ นธุรกิจให้บริการท่ีประสบความส าเร็จจะต้องใช้ความพยายามอย่างมากในการ
วางแผนด้านก าลังคนการสรรหาการคดัเลือกการฝึกอบรมและพฒันาและการจูงใจพนักงานท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นพนักงานท่ีติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงหรือพนักงานในส านักงานท่ีท า
หนา้ท่ีดา้นบริหารและดา้นอ่ืนๆดว้ย 



 

7. ราคาและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆของผูใ้ช้บริการ (Price and other user outlays) เป็นค่าใช้จ่ายใน
รูปของเงินเวลาและความพยายามท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือและใชบ้ริการของลูกคา้ 

8. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เป็นส่ิงจูงใจท่ีสามารถ
มองเห็นไดซ่ึ้งจะน าไปสู่คุณภาพในการใหบ้ริการ 
 

2.7แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการใช้ประโยชน์และความพงึพอใจ 
7.1 วามหมายของการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 

เคทซบลัมเมอร์และเกอร์วิท (Katz, Blumler&Gurevitch, 1974 : 31)การวิเคราะห์เร่ือง
ความตอ้งการรับข่าวสารในการส่ือสารมีทฤษฎีส าคญัคือทฤษฎีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 
(The Use and Gratification Theory) ซ่ึงจะเน้นและให้ความส าคัญกับผูรั้บสารในฐานะท่ีเป็นผู ้
เลือกใชส่ื้อประเภทต่างๆและเลือกรับเน้ือหาของข่าวสารเพื่อสนองความตอ้งการของตนเองเป็นการ
วิเคราะห์ผูรั้บสารเก่ียวกบัสภาวะทางสังคมและจิตใจซ่ึงก่อให้เกิดความตอ้งการจ าเป็นของบุคคล
และมีความคาดหวงัจากส่ือมวลชนหรือแหล่งข่าวสารอ่ืนๆแลว้น าไปสู่การเปิดรับส่ือมวลชนใน
รูปแบบต่างๆกนัอนัก่อให้เกิดผลคือการไดรั้บความพึงพอใจตามท่ีตอ้งการและผลอ่ืนๆท่ีตามซ่ึง
อาจจะไม่ใช่ผลท่ีตั้งเจตนาไวก้็ได ้

 
ยุบลเบ็ญจรงค์กิจ (2534 : 32)แนวคิดเก่ียวกบัการใช้ส่ือเพื่อความพึงพอใจของมนุษยเ์ป็น

แนวคิดท่ีมีความเช่ือวา่ผูรั้บสารเป็นผูก้  าหนดวา่ตนตอ้งการอะไรส่ืออะไรและสารอะไรจึงจะสนอง
ความพอใจของตนไดผู้รั้บสารจะเลือกใช้ส่ือและรับสารท่ีสามารถสนองความตอ้งการและความ
พอใจของตน 

 
สุรพงษ์โสธนะเสถียร (2533 : 114)แนวคิดหน่ึงทางดา้นการส่ือสารในแง่ท่ีผูรั้บสาร คือตวั

จกัรท่ีจะตดัสินใจโดยอาศยัพื้นฐานความตอ้งการของตนเป็นหลกัการวิเคราะห์ตามแนวคิดน้ีเป็น
การวิเคราะห์เน้นผู ้รับสาร (Media Consumer) เป็นจุดเร่ิมต้นโดยวิเคราะห์ว่าผู ้รับสารนั้ น มี
กระบวนการอยา่งไรในการเลือกเปิดส่ือหน่ึงๆกระบวนการดงักล่าวหมายถึงพฤติกรรมการส่ือสาร 
(Communication Behavior) ท่ีครอบคลุมถึงภูมิหลงัของผูรั้บสารโดยเฉพาะประสบการณ์โดยตรง
ของผูรั้บสารท่ีมีต่อส่ือ ดว้ยเหตุน้ีจึงพบวา่ การใชส่ื้อและความพึงพอใจในการส่ือสารประกอบดว้ย
ขั้นตอนหลกั 3 ขั้นตอน คือ 

1. ผูรั้บสาร ในฐานะเป็นผูท่ี้มีบทบาทรุก (Active) และมีวตัถุประสงคเ์สมอในการส่ือสาร 
(Goal Directed) 



 

2. การใช้ส่ือหรือการเปิดรับส่ือหน่ึง ๆ ท่ีเลือกสรรแล้ว ก็เพื่อสนองต่อความตอ้งการของ
ตนเอง มิใช่เป็นการเปิดรับสารท่ีเล่ือนลอย หรือเป็นผลชกัจูงจากผูส่้งสารแต่อยา่งเดียว 

3. ความพอใจในส่ือ เกิดข้ึนเม่ือการเปิดรับส่ือหรือการใช้ส่ือท่ีเลือกแล้วนั้นเป็นไปอย่าง
ต่อเน่ือง ดงันั้นในทางกลบักนัผูส่้งสารต่างหากจ าเป็นตอ้งแข่งขนักนัเพื่อการบริการให้ประชาชน
ผูรั้บสารพึงพอใจ มิใช่เกิดจากตวัผูส่้งสารเองนั้นพอใจอยา่งการส่ือสารก่อนหนา้นั้น 

เคทซ และคณะ (Katz et al., 1974 :31) ไดใ้ห้ค  าอธิบายเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์และความ
พึงพอใจในการส่ือสารของผูรั้บสารวา่ “แนวทางการวิเคราะห์การใชป้ระโยชน์และการไดรั้บความ
พึงพอใจ คือการวเิคราะห์ผูรั้บสารเก่ียวกบั 

1. สภาวะทางสังคมและจิตใจ ซ่ึงก่อใหเ้กิด 
2. ความตอ้งการจดจ า เป็นของบุคคล และเกิดมี 
3. ความคาดหวงัจากส่ือมวลชน หรือแหล่งข่าวสารอ่ืน ๆ แลว้น าไปสู่ 
4. การเปิดรับส่ือมวลชนในรูปแบบต่าง ๆ กนั อนัก่อใหเ้กิดผล 
5. การไดรั้บความพึงพอใจตามท่ีตอ้งการ และ 
6. ผลอ่ืน ๆ ท่ีตามมาซ่ึงอาจจะไม่ใช่ผลท่ีตั้งเจตนาไวก้็ได ้
 
องคป์ระกอบต่าง ๆ เก่ียวกบัแนวความคิดในเร่ืองการใชป้ระโยชน์และการไดรั้บความพึง

พอใจจากส่ือมวลชนตามท่ีกล่าวมาอาจแสดงใหเ้ห็นในรูปแบบจ าลองไดด้งัน้ี 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพที2่.9แบบจ าลองการส่ือสารการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 

ทีม่า Katz et al., 1974 

แบบจ าลองการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจน้ี ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการรับสารในการ
ส่ือสารมวลชน และใช้ส่ือมวลชนโดยปัจเจกบุคคลหรือกลุ่มบุคคล ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการเลือก
บริโภคส่ือมวลชนนั้นข้ึนอยูก่บัความตอ้งการหรือแรงจูงใจของผูรั้บสารเอง บุคคลแต่ละคนยอ่มมี



 

วตัถุประสงค์ มีความต้องการในการใช้ประโยชน์จากส่ือมวลชนเพื่อสนองความพึงพอใจของ
ตนเองดว้ยเหตุผลต่าง ๆ กนั 

 
แมคคอมบ์และเบคเกอร์ (McCombs & Becker, 1979) งานวิจัย เก่ียวกับการจ าแนก

องค์ประกอบหรือกลุ่มของการวดัความพึงพอใจของผูรั้บสาร ท่ีมีการอา้งอิงเป็นผลงานของ เบค
เกอร์วเิคราะห์องคป์ระกอบของความพึงพอใจ 3 องคป์ระกอบ คือ 

1. การติดตามข่าวสารและการแนะน าพฤติกรรม (Surveillance/ Guidance) ซ่ึงสะทอ้นให้
เห็นขอบเขตท่ีปัจเจกชนใชส่ื้อมวลชน เพื่อจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจ
และเพื่อใหรู้้เท่าทนัเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 

2. การใช้ประโยชน์ทางการติดต่อ ส่ือสาร ความ ต่ืน เต้น  และเส ริมย  ้ าความ เช่ื อ 
(Communicatory Utility/ Excitement/ Reinforcement) ซ่ึ งครอบคลุม ถึงการหลบหนีจากงาน
ประจ าการพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นเก่ียวกบัข่าวสารกับผูอ่ื้น และการซึมซับข่าวสารเขา้สู่
ชีวติประจ าวนั 

3. การหลีกเล่ียงไม่ใชส่ื้อ (Media Avoidance) สะทอ้นใหเ้ห็นแนวโนม้ท่ีคนไม่ใชส่ื้อ ไม่รับ
ข่าวสารจากส่ือ เป็นตน้ 

 
แมคคอมบ์และเบคเกอร์ (McCombs & Becker, 1979) วิเคราะห์พบด้วยว่า องค์ประกอบ

เร่ืองการติดตามข่าวสาร (Serveillance) เป็นองคป์ระกอบท่ีมีความมัน่คงสูง ในการวดัตวัแปรความ
คาดหวงัผลตอบแทนความพึงพอใจหรือการแสวงหาความพึงพอใจ (Gratification Sought) แมว้่า
เวลาหรือสถานการณ์จะเปล่ียนไปก็ตาม 

 
เวนเนอร์ (Wenner, 1985 : 171) การวิเคราะห์วิจยัเก่ียวกับการใช้ส่ือเพื่อประโยชน์และ

ความพึงพอใจอีกช้ิน คืองานของเวนเนอร์ และคณะ ซ่ึงเป็นเร่ืองเก่ียวกบัความพึงพอใจในการ
บริโภคข่าวสาร (NewsGratifications) โดยเฉพาะการรวบรวมผลงานวิจยัท่ีมีผูท้  าไวม้ากมาย แล้ว
สร้างออกมา เป็นแผนท่ีแสดงความพึงพอใจในการบริโภคส่ือข่าวสาร (Media News Gratifications 
Map) เวนเนอร์ (Wenner, 1985) แบ่งความพึงพอใจออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 

 
1. Orientational Gratifications หมายถึง การใช้ข่าวสารเพื่อประโยชน์ทางด้านข้อมูลเพื่อ

การอา้งอิง และเพื่อเป็นแรงเสริมย  ้าในความสัมพนัธ์ระหว่างปัจเจกบุคคลกบัสังคม รูปแบบของ



 

ความตอ้งการท่ีแสดงออกมา ไดแ้ก่ การติดตามข่าวสาร (Surveillance) หรือการไดม้าซ่ึงขอ้มูลเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจ (Decisional Utility) 

2. Social Gratifications เป็นการใช้ข่าวสารเพื่อเช่ือมโยงระหว่างขอ้มูลเก่ียวกบัสังคมซ่ึง
รับรู้จากข่าวสารเขา้กบัเครือข่ายส่วนบุคคลของปัจเจกชน เช่น การน าขอ้มูลไปใชใ้นการสนทนากบั
ผูอ่ื้น ใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อการชกัจูงใจ 

3. Para-social Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ประโยชน์ข่ าวสารเพื่ อด ารง
เอกลกัษณ์ของบุคคล หรือเพื่อการอา้งอิงผา่นตวับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ือหรือปรากฏในเน้ือหาของ
ส่ือ เช่น การยดึถือหรือความช่ืนชมผูอ่้านข่าวเป็นแบบอยา่งในทางพฤติกรรม 

4. Para-orientational Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการ
ลดหรือผอ่นคลายความตึงเครียดทางอารมณ์หรือเพื่อปกป้องตนเอง เช่น เป็นการใชเ้วลาให้หมดไป
เพื่อความเพลิดเพลิน สนุกสนานเพื่อหลีกหนีจากส่ิงท่ีไม่พึงพอใจอยา่งอ่ืน 

 
บลมัเลอร์ (Blumler, 1985)ไดจ้  าแนกความพึงพอใจออกเป็น 4 กลุ่มดงัน้ี 
1. ความเพลิดเพลิน (Diversion) ซ่ึงจะออกมาในรูปแบบของการใชส่ื้อเพื่อหลบหนีปัญหา 

เพื่อหลีกหนีจากงานประจ า และเพื่อผอ่นคลายอารมณ์ เป็นตน้ 
2. มนุษยสัมพนัธ์ (Personal Relations) เช่น ใช้ส่ือเพื่อให้มีเร่ืองราวไปพูดคุยกบัผูอ่ื้นหรือ

เพื่อใหมี้โอกาสไดใ้ชเ้วลาอยูร่่วมกบัคนในครอบครัว เป็นตน้ 
3. เอกลักษณ์ของปัจเจกบุคคล (Personal Identity) ได้แก่ การอ้างอิงบุคคล (Personal 

Reference) การคน้หาความจริง (Reality Exploration) และเพื่อให้ไดข้อ้มูลมาเป็นแรงเสริมย  ้าความ
เช่ือของตน เป็นตน้ 

4. รู้เหตุการณ์ (Surveillance) 
 
ศิริชัย ศิริกายะ และกาญจนา แก้วเทพ (ม.ป.ป., 110)ได้วิเคราะห์ตวัแปรความตอ้งการท่ี

ผูรั้บสารตอ้งการจากส่ือมวลชนดว้ยความพึงพอใจของผูรั้บสาร ดงัน้ี 
1. ความตอ้งการสารสนเทศ 

1.1 เพื่อทราบถึงเหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตนเอง สภาพปัจจุบนัท่ีอยู่รอบตวัและสภาพ
ปัจจุบนัของสังคมและโลก 

1.2 เป็นเคร่ืองมือในการแสวงหาขอ้แนะน าในการปฏิบติั ความคิดเห็นและการตดัสินใจ 
1.3 สนองความอยากรู้อยากเห็นและสนองความสนใจ 
1.4 เป็นการเรียนรู้และวเิคราะห์ดว้ยตนเอง 



 

1.5 สร้างความรู้สึกท่ีมัน่คง 
 

2. ความตอ้งการสร้างความมีเอกลกัษณ์ใหแ้ก่บุคคล 
2.1 ใหแ้รงเสริมแก่ค่านิยมส่วนบุคคล 
2.2 ใหต้วัแบบทางพฤติกรรม 
2.3 แสดงออกร่วมกบัค่านิยมของคนอ่ืน ๆ 
2.5 มองทะลุภายในตนเอง 

 
3. ความตอ้งการรวมตวัและปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม 

3.1 มองทะลุเขา้ไปในสภาพแวดลอ้มของผูอ่ื้น 
3.2 แสดงออกร่วมกบัผูอ่ื้น และเกิดความรู้สึกในลกัษณะท่ีเป็นเจา้ของ 
3.3 น าไปใชใ้นการสนทนาและปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม 
3.4 ใชแ้ทนเพื่อน 
3.5 ช่วยในการด าเนินตามบทบาททางสังคม 
3.6 สร้างสายสัมพนัธ์กบัครอบครัว เพื่อน และสังคม 

 
4. ความตอ้งการความบนัเทิง 

4.1 การหลีกหนีหรือหลีกเล่ียงจากปัญหาต่าง ๆ 
4.2 การผอ่นคลาย 
4.3 ไดว้ฒันธรรมท่ีเป็นของแท ้ความสนุกสนานทางสุนทรียะ 
4.4 ไดมี้อะไรท าเพื่อใชเ้วลาใหห้มดไป 
4.5 ปลดปล่อยอารมณ์ 
4.6 เป็นการกระตุน้ทางเพศ 

 
แมคควิน และ วินดาห์ล (Mcquail&Windahl, 1981, : 81)ได้วิเคราะห์และเสนอแนะ

แบบจ าลองเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์และการไดรั้บการตอบสนองโดยจุดส าคญัอยูท่ี่ “ความรู้วา่ดว้ย
การใช้ส่ือและจุดก าเนิดของการใช้ท่ีจะช่วยให้เกิดความเขา้ใจและคาดคะเนผลของกระบวนการ
ส่ือสารมวลชนได”้  

“การใช้ประโยชน์จากส่ือมวลชน” มีความหมายได้หลายประการ อาจมีความหมาย
เช่นเดียวกับ “การเปิดรับสาร” ซ่ึงเป็นเพียงแต่แสดงถึงอาการรับรู้เท่านั้ นและอาจหมายถึง



 

กระบวนการท่ีค่อนขา้งจะสลบัซบัซ้อน ซ่ึงเน้ือหาถูกบริโภคภายใตส้ภาพเง่ือนไขอยา่งหน่ึง อนัเป็น
การท าหนา้ท่ีบางประการและยงัเป็นกระบวนการท่ีผูกพนัอยูก่บัความคาดหวงัในอนัท่ีจะไดรั้บการ
ตอบสนองในแบบจ าลองการใช้ประโยชน์และการได้รับการตอบสนองการใช้ส่ือมวลชนจะถูก
ก าหนดโดยความตอ้งการจ าเป็นขั้นพื้นฐานของปัจเจกบุคคลเป็นส าคญัดงัภาพต่อไปน้ี 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.10 แบบจ าลองการใชป้ระโยชน์และการไดรั้บการตอบสนองการใชส่ื้อมวลชน 

 
 

2.8แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัความคาดหวงัจากส่ือ 
8.1 ความหมายของความคาดหวงั 

นกัวชิาการและผูรู้้หลายท่านไดใ้หค้วามหมายของความคาดหวงัไวด้งัน้ี 
 
สุรางค์จันทร์เอม (2524: 128อ้างถึงในรักชนกโสภาพิศ, 2524: 65)กล่าววา่ความคาดหวงัคือ

อนัดบัของจุดหมายท่ีตั้งไวเ้ป็นความคาดหวงัท่ีน่าจะเป็นไปไดชี้วิตของคนเราทุกคนยอ่มข้ึนอยูก่บั
ความคาดหวงัดว้ยกนัทั้งส้ินพฤติกรรมทุกอยา่งท่ีบุคคลแสดงออกในปัจจุบนัเรายอ่มคาดหวงัผลใน
อนาคตฉะนั้นความคาดหวงัจึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตของบุคคล 

 
สุณีย์ธีรดากร (2525: 92อ้างถึงในรักชนกโสภาพิศ, 2542: 6) ให้ความหมายของความ

คาดหวงัทเก่ียวขอ้งและสัมพนัธ์กบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนในชีวิตจริงของคนวา่ความคาดหวงัคือ “การท านาย
เหตุการณ์ว่า จะมีอะไรเกิดข้ึนบ้าง การคาดหวงัจะเกิดได้ก็ ต่อเม่ือส่ิงนั้ นเป็นส่ิงท่ี เราเคยมี
ประสบการณ์เดิมมาก่อน…” 



 

 
สุณีย์ ธีรดากร (2524: 208) กล่าวว่า ความคาดหวงั คือ ความคาดหวงัวา่พฤติกรรมนั้นจะ

เป็นสาเหตุใหไ้ป ถึงเป้าหมายท่ีตั้งใจไว ้
ความคาดหวงัในความหมายท่ีเป็นลกัษณะทางจิตวิทยา ซ่ึงมิไดเ้จาะจงท่ีการกระท าอย่าง

เดียว แต่จะรวมถึงแรงจูงใจ ความเช่ือ ความรู้สึก ทศันคติและค่านิยมดว้ย (พิสิฐ มหามงคล , 2546 : 
17) 

 
Finn (1921: 15) กล่าววา่ ความคาดหวงั หมายถึง การประเมินค่าบุคคลหรือตนเองดา้นจิตรู้

ส านึก และใช้ความคาดหวงันั้นมาเป็นแนวทางในการก าหนดพฤติกรรมท่ีจะมีต่อบุคคลท่ีตน
คาดหวงัหรือตนเองในลกัษณะท่ีตนคิดวา่ถูกตอ้ง 

 
Getzelsและคณะ (1968: 45-47) กล่าววา่ความคาดหวงัของบุคคลยอ่มแตกต่างกนัไปเพราะ

คนเราต่างมีความคิดและความตอ้งการแตกต่างกนั พฤติกรรมทางสังคมของบุคคลจึงแตกต่างกนั
ออกไปดว้ย 

De Cecco (1967: 80) กล่าววา่ การก าหนดความคาดหวงัของบุคคล ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์
เพราะความคาดหวงัเป็นเร่ืองของความรู้สึกนึกคิด และการคาดการณ์ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด 
โดยส่ิงนั้นๆ อาจจะเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได ้และเป็นการประเมินค่าโดยใช้มาตรฐานของ
ตนเองเป็นเคร่ืองวดั การคาดการณ์หรือคาดหวงัของแต่ละบุคคลจึงแตกต่างกนัออกไปทั้งน้ีข้ึนอยู่
กบัภูมิหลงั ประสบการณ์ ความเขา้ใจ และการเห็นค่าของความส าเร็จ 

 
Son (1988:21) กล่าวว่า ความคาดหวงัเป็นเป็นการคาดการณ์ล่วงหน้าและเช่ือว่าบางส่ิง

บางอยา่งจะเกิดข้ึน หรือเป็นความเช่ือวา่บางส่ิงบางอยา่งควรจะเกิดข้ึน หรืออาจจะเกิดข้ึน 
 
Clay (1988:252) กล่าวถึงความคาดหวงัต่อการกระท า หรือสถานการณ์ว่าเป็นการ

คาดการณ์ล่วงหนา้ถึงอนาคตท่ีดี หรือเป็นความมุ่งหวงัท่ีดีงามเป็นระดบัหรือค่าความน่าจะเป็นของ
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีมุ่งหวงัไว ้

Oxford University (1989: 281) ให้ความหมายของความคาดหวงัวา่ เป็นสภาวะทางจิตซ่ึง
เป็นความรู้สึกนึกคิด หรือเป็นความคิดเห็นอยา่งมีวจิารณญาณของบุคคลท่ีคาดคะเน หรือคาดการณ์
ล่วงหนา้ต่อบางอยา่งวา่ควรจะมี ควรจะเป็น หรือควรจะเกิดข้ึน 

 



 

Mondyและคณะ (1990 อ้างถึงใน พิสิฐ มหามงคล, 2546: 20) ไดใ้ห้ความหมายของความ
คาดหวงัวา่ เป็นการคาดการณ์ของบุคคลต่อส่ิงต่างๆ โดยบุคคลจะใชป้ระสบการณ์ท่ีเคยประสบมา
เป็นปัจจยัในการก าหนดความคาดหวงั ความคาดหวงัจึงเป็นความรู้สึกความคิดเห็น การรับรู้ การ
ตีความหรือการคาดการณ์ต่อส่ิงต่างๆ ท่ียงัไม่เกิดข้ึน พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลจึงเป็นไป
ตามผลลพัธ์ของความคาดหวงัท่ีตั้งไว ้

จากความหมายความคาดหวงัขา้งตน้สรุปได้ว่า ความคาดหวงัเป็นระดบัพฤติกรรมของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีอาศยัประสบการณ์เดิมของตนในการตดัสินใจส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ีจะไปให้ถึง
เป้าหมายท่ีก าหนดหรือตอ้งการใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการของตน 

 
8.2 ทฤษฎีความคาดหวงัจากส่ือ (Expectancy-Value Theory) 

ก า ร แ ย ก ค ว าม ค า ด ห วั ง ( Gratification Sought) แ ล ะ ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ท่ี ไ ด้ รั บ 
(GratificationObtained) ออกจากกนันั้น เป็นท่ียอมรับโดยนักทฤษฎีหลายท่านว่า เป็นการพฒันา
ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจร่วมกบัทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคมซ่ึงก็คือ ทฤษฎีความ
คาดหวงั (Expectancy - Value Theory) (ธิติมา อุ่นเมตตาจิต, 2541) 

แนวคิดเก่ียวกับความคาดหวงั ในกลุ่มทฤษฎีทางจิตวิทยา เป็นแนวคิดทฤษฎีแห่งการ
มุ่งหวงัล่วงหน้า หรือเรียกว่าทฤษฎีแห่งการคาดหมายล่วงหน้า (Theory of Expectancy หรือ 
Tolman’s Sign-Gestalt Expectancy Theory) ซ่ึ งได้มีนัก จิตวิทยาพฤติกรรมนิยม ช่ือโทลแมน 
(Edward C. Tolman) ได้เสนอแนวคิดเก่ียวกบัความคาดหวงัว่า “พฤติกรรมของมนุษยทุ์กอย่างท่ี
แสดงออกมา จะตอ้งมีความมุ่งหมายหรือมีจุดหมายปลายทาง เม่ือมีความตอ้งการเกิดข้ึนร่างกาย
ยอ่มจะด้ินรนเพื่อหาทางสนองความตอ้งการนั้น ๆ และจะหยุดสนองความตอ้งการท่ีสะเปะสะปะ
เม่ือพบการตอบสนองท่ีไดรั้บความพึงพอใจ” (วรรณลกัษณ์ เมียนเกิด, 2549) 
 

 
 

ภาพที2่.11Gratification Sought and Obtained 
จากแผนภาพท่ี2.11 ความพึงพอใจถูกแสวงหาจากนั้นน าไปสู่การเปิดรับส่ือ (Media Exposure) ผลก็
คือความพึงพอใจท่ีได้รับหรือผลอ่ืนๆท่ีตามมาซ่ึงมีความเป็นไปได้ว่าผลอ่ืนๆ (Discrepancy in 
Gratification Obtained) นั้นอาจจะเป็นผลจากการรับส่ือในเวลาต่อมาก็ได ้(Galloway, John J. and 
F. Louise Meek, 1981อา้งถึงในธิติมาอุ่นเมตตาจิต, 2541) 
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Media Content 
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Galloway และ Meek (Galloway, John J. and F. Louise Meek, ibid: 449 อ้างถึงใน ธิติมา
อุ่นเมตตาจิต, 2541) กล่าวไว้ว่า ในบางคร้ังความคาดหวงัสามารถเกิดข้ึนเม่ือผู ้รับสารมีการ
ปฏิสัมพนัธ์กบัส่ือ ซ่ึงก่อให้เกิดผลต่อมาคือ ผูรั้บสารเกิดความคาดหวงัต่อส่ือ หรือเน้ือหาส่ือเพื่อ
ผลลพัธ์คือ ความพึงพอใจท่ีจะไดรั้บเม่ือมีการเปิดรับส่ือ (Exposure) และความพึงพอใจท่ีไดรั้บของ
บุคคลต่อส่ือหน่ึงๆ อาจมากกวา่ หรือนอ้ยกวา่ท่ีคาดหวงัไวก้็ได ้
 

2.9แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการเปิดรับสารจากส่ือใหม่ 
การส่ือสารนั้นถือไดว้า่เป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัหน่ึงในชีวติของมนุษยน์อกเหนือจากปัจจยัส่ี

ท่ีมีความจ าเป็นต่อความอยูร่อดของมนุษยซ่ึ์งไดแ้ก่อาหารท่ีอยู่อาศยัเคร่ืองนุ่งห่มและยารักษาโรค
แมว้า่การส่ือสารจะไม่ไดมี้ความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความเป็นความตายของมนุษยเ์หมือนกบัปัจจยั
ส่ีแต่การท่ีจะให้ได้มาซ่ึงปัจจยัส่ีเหล่านั้นย่อมต้องอาศัยการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคใ์นการด าเนินกิจกรรมใดๆของตนและเพื่ออยูร่่วมกบัคนอ่ืนๆในสังคมข่าวสารจึงเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจในกิจกรรมต่างๆของมนุษย ์ความตอ้งการข่าวสารจะเพิ่ม
มากข้ึนเม่ือบุคคลนั้นตอ้งการขอ้มูลในการตดัสินใจหรือไม่แน่ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงนอกจากนั้น
ข่าวสารยงัเป็นส่ิงท่ีท าให้ผูเ้ปิดรับมีความทนัสมยัสามารถปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ของโลก
ปัจจุบนัได้ดียิ่งข้ึนดังท่ีชาร์ลส์เคอทัคิน (Charles k. Atkin, 1973: 208) ได้กล่าวว่าบุคคลท่ีเปิดรับ
ข่าวสารมากย่อมมีหูตากวา้งไกลมีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดล้อมและเป็นคนทนัสมยัทนั 
เหตุการณ์กวา่บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารนอ้ย 

อยา่งไรก็ตามการเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นส่ิงท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของ
แต่ละบุคคลวา่ความแตกต่างกนัทางสภาพส่วนบุคคลหรือสภาพจิตวทิยามีผลต่อการเปิดรับข่าวสาร
โดยมีกระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ท่ีแตกต่างกนั 

โจเซฟทีแคลปเปอร์ (Klapper, J.T., 1960 : 19) ไดก้ล่าวไวว้า่กระบวนการเลือกรับข่าวสาร
หรือเปิดรับข่าวสารเปรียบเสมือนเคร่ืองกรองข่าวสารในการรับรู้ของมนุษยซ่ึ์งประกอบด้วยการ
กลัน่กรอง 4 ขั้นตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

1. การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) เป็นขั้นแรกในการเลือกช่องทางการส่ือสารบุคคล
จะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจากแหล่งสารท่ีมีอยูด่ว้ยกนัหลายแหล่งเช่นการเลือกซ้ือหนงัสือพิมพ์
ฉบบัใดฉบบัหน่ึงเลือกเปิดวิทยุกระจายเสียงสถานีใดสถานีหน่ึงตามความสนใจและความตอ้งการ
ของตนอีกทั้งทกัษะและความช านาญในการรับรู้ข่าวสารของแต่ละคนต่างกนับางคนถนดัท่ีจะฟัง
มากกวา่อ่านก็จะชอบฟังวทิยดูุโทรทศัน์มากกวา่อ่านหนงัสือเป็นตน้ 



 

2. การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention) ผูเ้ปิดรับข่าวสารมีแนวโน้มท่ีจะเลือก
สนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึงโดยมกัเลือกตามความคิดเห็นความสนใจของตนเพื่อสนบัสนุน
ทศันคติเดิมท่ีมีอยูแ่ละหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความรู้ความเขา้ใจหรือทศันคติเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้
เพื่อไม่ใหเ้กิดภาวะทางจิตใจท่ีไม่สมดุลหรือมีความไม่สบายใจท่ีเรียกวา่ความไม่สอดคลอ้งทางดา้น
ความเขา้ใจ (Cognitive Dissonance) 

3. การเลือกรับรู้และตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) เม่ือบุคคล
เปิดรับขอ้มูลข่าวสารแลว้ผูรั้บสารอาจไม่ไดรั้บรู้ขอ้มูลตามเจตนารมณ์ของผูส่้งสารทั้งหมดเพราะ
ผู ้รับสารสามารถเลือกรับรู้และตีความหมายสารแตกต่างกันไปตามความสนใจทัศนคติ
ประสบการณ์ความเช่ือความตอ้งการความคาดหวงัแรงจูงใจสภาวะทางร่างกายหรือสภาวะทาง
นอกจากจะท าให้ข่าวสารบางส่วนถูกตดัทิ้งไปยงัมีการบิดเบือนข่าวสารให้มีทิศทางเป็นท่ีน่าพอใจ
ของแต่ละบุคคลดว้ย 

4. การเลือกจดจ า (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารในส่วนท่ีตรงกบัความ
สนใจความตอ้งการทศันคติของตนเองและมกัจะลืมหรือไม่น าไปถ่ายทอดต่อในส่วนท่ีตนเองไม่
สนใจไม่เห็นดว้ยหรือเร่ืองท่ีขดัแยง้คา้นกบัความคิดของตนเองข่าวสารท่ีคนเราเลือกจดจ าไวน้ั้นมกั
มีเน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิดทศันคติค่านิยมหรือความเช่ือของแต่ละคน
ท่ีมีอยู่เดิมให้มีความมัน่คงชัดเจนยิ่งข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึนเพื่อน าไปใช้เป็นประโยชน์ใน
โอกาสต่อไป 

ส าหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้นทอดดฮ์นัทแ์ละเบรนทดี์
รูเบน (Todd Hunt and Brent d. Ruben, 1993: 65) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับ
ข่าวสารของบุคคลไวด้งัน้ี 

1. ความตอ้งการ (Need) ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดปัจจยัหน่ึงในกระบวนการเลือกของมนุษยคื์อ
ความต้องการทั้ งความต้องการทางกายและใจในระดับสูงและระดับต ่ าต่างกันย่อมเป็นตัว
ก าหนดการเลือกตอบสนองความตอ้งการเพื่อให้ไดข้่าวสารท่ีตอ้งการแสดงรสนิยมการยอมรับใน
สังคมหรือเพื่อความพอใจเป็นตน้ 

2. ทัศนคติและค่านิยม (Attitude and Values) ทัศนคติคือความชอบและมีใจโน้มเอียง 
(Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่างๆส่วนค่านิยมคือหลกัพื้นฐานท่ีเรายึดถือเป็นความรู้สึก
ท่ีวา่เราควรจะท าหรือไม่ควรท าอะไรในการมีความสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มและคนซ่ึงทศันคติและ
ค่านิยมมีอิทธิพลอยา่งยิ่งต่อการเลือกใชส่ื้อมวลชนการเลือกข่าวสารการเลือกตีความหมายและการ
เลือกจดจ า 



 

3. เป้าหมาย (Goal) มนุษยทุ์กคนมีเป้าหมายในการด าเนินชีวิตทั้ งในเร่ืองอาชีพการเข้า
สมาคมการพักผ่อนซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ส่ือมวลชนการเลือกข่าวสารการเลือก
ตีความหมายและการเลือกจดจ าเพื่อสนองเป้าหมายของตน 

4. ความสามารถ (Capability) เก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงรวมทั้งความสามารถดา้นภาษามี
อิทธิพลในการท่ีจะเลือกรับข่าวสารเลือกตีความหมายและเลือกเก็บเน้ือหาของข่าวนั้นไว ้

5. การใช้ประโยชน์ (Utility) กล่าวโดยทัว่ไปแล้วบุคคลจะให้ความสนใจและใช้ความ
พยายามในการท่ีจะเขา้ใจและจดจ าข่าวสารท่ีจะสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ได ้

6. รูปแบบในการส่ือสาร (Communication Style) ความชอบหรือไม่ชอบส่ือบางประเภท
ดงันั้นบางคนจึงชอบฟังวทิยบุางคนชอบดูโทรทศัน์บางคนชอบอ่านหนงัสือพิมพฯ์ลฯ 

7. สภาวะ (Context) ในท่ีน้ีหมายถึงสถานท่ีบุคคลและเวลาท่ีอยูใ่นสถานการณ์การส่ือสาร
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการเลือกของผูรั้บสารการมีคนอ่ืนอยู่ด้วยมีอิทธิพลตรงต่อการเลือกใช้ส่ือและ
ข่าวสารการเลือกตีความหมายและเลือกจดจ าข่าวสารการท่ีบุคคลตอ้งถูกมองว่าเป็นอยา่งไรคิดว่า
คนอ่ืนมองอยา่งไรคาดหวงัอะไรจากเราลว้นแต่มีอิทธิพลต่อการเลือกของแต่ละบุคคล 

8. ประสบการณ์และนิสัย (Experience and Habit) ผูรั้บสารแต่ละคนพฒันานิสัยการรับสาร
อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับข่าวสารพฒันาความชอบและเลือกใชส่ื้อชนิดใดชนิดหน่ึง
ใหค้วามสนใจตีความหมายและเลือกจดจ าเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

ทั้งน้ีหากทบทวนเร่ืององค์ประกอบของการส่ือสารลาสเวลล์ (Lasswell, 1964 ) ไดอ้ธิบาย
ถึงกระบวนการส่ือสารเชิงพฤติกรรม (The Behavioral of Thought) เป็นการวิเคราะห์ปฏิกิริยา
ระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสารเน้ือหาข่าวสารชนิดของส่ือท่ีใช้และผลอนัเกิดจากการกระท าการ
ส่ือสารโดยตั้.งเป็นค าถามเก่ียวกบัผูส่้งสารผูรั้บสารและผลของการส่ือสารคือ 

ใคร (Who) คือผูส่้งสารซ่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมเน้ือหาข่าวสาร 
พูดอะไร (What) คือสารหรือเน้ือหาสาระของเร่ืองท่ีถูกส่ือสารออกไป 
ดว้ยทางใด (Channel) คือตวักลางหรือส่ือท่ีข่าวสารถูกส่งผา่นไปยงัผูรั้บ 
กบัใคร (To Whom) คือผูรั้บสาร 
ผลอะไร (Effect) คือส่ิงท่ีเกิดข้ึนอนัเป็นผลมาจากการส่ือสาร 
จากองค์ประกอบของการส่ือสารสามารถอธิบายไดว้า่การส่ือสารเป็นกระบวนการท่ีผูส่้ง

สารท าการส่งสารผา่นส่ือไปยงัผูรั้บสารซ่ึงจะท าใหเ้กิดผลบางอยา่งข้ึนและเม่ือน าทฤษฎีการส่ือสาร
ของลาสเวลล์มาพิจารณาใชก้บัวิทยุกระจายเสียงเก่ียวกบัการเสนอข่าวสารซ่ึงสามารถเปรียบเทียบ
การเสนอข่าวสารทางวทิยกุระจายเสียงตามกระบวนการการส่ือสารดงัน้ี 
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ภาพที ่2.12กระบวนการส่ือสารทางวทิยกุระจายเสียง 

 
 
จากองคป์ระกอบการเสนอข่าวสารทางวทิยุกระจายเสียงขา้งตน้พบวา่เป้าหมายท่ีส าคญัใน

การส่ือสารอยูท่ี่ผลต่างๆท่ีผูส่้งสารตอ้งการจะใหเ้กิดกบัผูรั้บสารเช่นกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจเพิ่มพูน
ความรู้และเกิดการเป ล่ียนแปลงหรือเกิดความร่วมมือและเม่ือมาเป็นการเสนอข่าวทาง
วิทยุกระจายเสียงผลก็อาจจะเป็นเร่ืองของการติชมรายการการแสดงความคิดเห็นเขา้มาในรายการ
และติดตามฟังข่าวสารนั้นต่อไปส่วนการรับข่าวสารทางดา้นผูรั้บสารในการส่ือสารมวลชนนั้น
หมายถึงกลุ่มผูรั้บสารทัว่ไป (Audience) กลุ่มผูรั้บสารน้ีบางทีก็เรียกวา่ “สาธารณชน” (Public) ซ่ึง
หมายถึงใครก็ไดท่ี้สามารถเขา้ถึงส่ือวิทยุกระจายเสียงวิทยุโทรทศัน์ ภาพยนตร์หรือส่ิงพิมพ์ต่างๆ
โดยไม่จ  ากดัเฉพาะเพียงใครคนใดคนหน่ึง 

ในการวจิยัการส่ือสารมวลชนในระยะเร่ิมแรกท่ีผา่นมาปรากฏวา่ผูว้ิจยัมุ่งวเิคราะห์ผูรั้บสาร
ในฐานะท่ีเป็นฝ่ายถูกป้อนข่าวสารฝ่ายเดียวแต่ในระยะหลังมีการวิเคราะห์พบว่าผูรั้บสารมิใช่
ผูถู้กกระท า (Passive) หรือถูกป้อนแต่ฝ่ายเดียวเท่านั้นแต่มีการกระท า (Active) หรือมีบทบาทใน
ลักษณะของการเลือกสรรแสวงหาและโต้ตอบข่าวสารรวมถึงส่ิงเร้าต่างๆท่ีมีอยู่รอบๆตัวใน
ชีวติประจ าวนัดว้ยท าใหบ้างคร้ังผูรั้บสารอาจจะขดัขืนหรือไม่ยอมรับข่าวสารไดโ้ดยง่าย (Obstinate 
Audience) เกิดข้ึนโดยเฉพาะในกรณีท่ีข่าวสารนั้นขดัแยง้หรือไม่ตรงกับความสนใจ และความ
ตอ้งการของผูรั้บสารเน่ืองมาจากอิทธิพลอนัจ ากดัของการส่ือสาร 

อิทธิพลอนัจ ากดัของการส่ือสาร (Limited Effect) เป็นคุณสมบติัท่ีอยูใ่นตวัของผูรั้บสารเอง
ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดรูปแบบของปฏิกิริยาโตต้อบเม่ือรับสารเขา้มาดว้ยเหตุท่ีวา่ถา้หาก
ข่าวสารใดไม่สอดคลอ้งกบัความรู้เดิมความคิดเห็นความเช่ือหรือทศันคติของผูรั้บสารแลว้ข่าวสาร
นั้นจะไม่ไดรั้บความสนใจหรือถา้มีการเปิดรับก็ไม่สนใจอยา่งแทจ้ริง 

จะเห็นได้ว่าบุคคลมักจะแสวงหาข่าวสารสนับสนุนทัศนคติเดิมท่ีมีอยู่และหลีกเล่ียง
ข่าวสารท่ีขดัแยง้กบัความรู้สึกนึกคิดเดิมของตนเองทั้งน้ีเพราะการได้รับข่าวสารใหม่ท่ีไม่ลงรอย



 

หรือไม่สอดคล้องกบัความรู้สึกความเขา้ใจหรือทศันคติท่ีมีอยู่เดิมแลว้จะเกิดภาวะทางจิตใจท่ีไม่
สมดุลหรือมีความไม่สบายใจท่ีเรียกว่า “Cognitive Dissonance” ดงันั้นการท่ีจะลดหรือหลีกเล่ียง
ภาวะดงักล่าวไดก้็ตอ้งแสวงหาข่าวสารหรือเลือกสรรเฉพาะข่าวสารท่ีลงรอยกบัความคิดเดิมของ
ตนเองเท่านั้น 

ส่วนปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความส าเร็จหรือความลม้เหลวของการส่งสารไปยงัผูรั้บสารก็
คือกระบวนการเลือกสรร (Selective Processes) ของผูรั้บสารเองข่าวสารถึงแมว้า่จะมีการเตรียมมา
อยา่งดีใชผู้ถ่้ายทอดท่ีมีความสามารถและความน่าเช่ือถือสูงหรือส่ือท่ีมีประสิทธิภาพมากก็ตามแต่
ส่ิงเหล่าน้ีก็มิไดเ้ป็นหลกัประกนัความส าเร็จของการส่ือสารท่ีไปยงัผูรั้บสารตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการ
ได้ทั้ งหมดทั้ งน้ี เน่ืองจากผู ้รับสารจะมีกระบวนการเลือกรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างกันไปตาม
ประสบการณ์ความเช่ือความตอ้งการและทศันคติของตนท่ีไม่เหมือนกนั 

 
การวเิคราะห์ผู้รับสาร 

พีระจิระโสภณ (2531: 440) ไดใ้ห้แนวคิดเร่ืองการวิเคราะห์ผูรั้บสารวา่เป็นแนวคิดท่ีจะท า
ให้ผูท่ี้ส่ือสารสามารถรู้จกัลกัษณะทางประชากรของผูรั้บสารช่วยให้เขา้ใจและสามารถคาดคะเน
พฤติกรรมการรับสารของผูรั้บสารได้ล่วงหน้าดงันั้นก่อนจะท าการส่ือสารทุกคร้ังผูส่ื้อสารควร
จะตอ้งท าการวิเคราะห์กลุ่มผูรั้บสารเป้าหมาย (Target Audience) เสียก่อนเพื่อท่ีจะสามารถเลือกผู ้
ส่งสารเน้ือหารการส่ือสารซ่ึงมีตวัแปรท่ีส าคญัไดแ้ก่อายเุพศการวิเคราะห์และสถานะทางเศรษฐกิจ
และสังคมซ่ึงลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูรั้บสารวา่ประกอบดว้ย 

1. อายเุป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิดและพฤติกรรมบุคคลท่ีมีอายุ
มากจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการติดต่อส่ือสารต่างจากบุคคลท่ีมีอายุนอ้ยและบุคคลท่ีมีอายนุอ้ย
จะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการติดต่อส่ือสารเปล่ียนไปเม่ือตนเองมีอายมุากข้ึน 

ดงันั้นอายุของผูรั้บสารจะมีอิทธิพลกบัการส่ือสารเพราะความสามารถในการตีความหมาย
แตกต่างกนัซ่ึงอาจออกมาในรูปของความสนใจความเช่ือหรือพฤติกรรมการรับข่าวสารของผูรั้บ
สาร 

2. เพศความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อส่ือสารท่ีแตกต่างกัน
กล่าวคือเพศหญิงมีแนวโนม้และความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชายในขณะท่ีเพศ
ชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับข่าวสารนั้นดว้ยจากการวิจยัทางจิตวทิยาไดแ้สดงให้เห็นวา่
ผูห้ญิงกบัผูช้ายมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิดค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและ
สังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 



 

3. การวิเคราะห์เป็นลกัษณะส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารดงันั้นผูท่ี้ไดรั้บ
การวิเคราะห์ในระดบัท่ีต่างกนัยุคสมยัท่ีต่างกนัระบบการวิเคราะห์แตกต่างกนัสาขาวิชาท่ีแตกต่าง
กนัจึงมีความรู้สึกนึกคิดอุดมการณ์และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไปอีกดว้ยคนท่ีมีการวเิคราะห์สูง
จะไดเ้ปรียบในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีทั้งน้ีเน่ืองจากคนเหล่าน้ีมีความรู้กวา้งขวางในหลายๆเร่ืองและ
สามารถเขา้ใจสารไดดี้จึงเป็นผลท าให้คนท่ีมีระดบัการวิเคราะห์สูงจะเลือกใช้ส่ือมากประเภทกว่า
คนท่ีมีการวเิคราะห์ต ่า นอกจากน้ีการวจิยัยงัพบอีกวา่ผูท่ี้มีการวเิคราะห์สูงโดยทัว่ไปมกัจะเช่ือในส่ิง
ท่ีมีเหตุผลมีขอ้มูลและขอ้เทจ็จริงประกอบรวมทั้งมกัจูงใจไดย้ากกวา่ผูท่ี้มีการวิเคราะห์ต ่า 

4. สถานะทางเศรษฐกิจและสังคมหมายถึงอาชีพรายไดเ้ช้ือชาติชาติพนัธ์ุตลอดจนภูมิหลงั
ของครอบครัวท าให้คนมีวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัมีประสบการณ์ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายท่ี
แตกต่างกนั 

จากแนวความคิดขา้งตน้น้ีแสดงให้เห็นว่าหากตอ้งการจะส่ือสารให้เกิดสัมฤทธ์ิผลควร
จะตอ้งเขา้ใจถึงคุณลกัษณะทางประชากรซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมการรับข่าวสารของกลุ่มเป้าหมาย
โดยคุณลักษณะทางประชากรนั้ นมีผลต่อการเปิดรับข่าวสารของผู ้รับสารซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวความคิดของเดอเฟอร์ (DeFleur , 1966) ท่ีไดเ้สนอทฤษฎีท่ีกล่าวถึงตวัแปรแทรก (Intervening 
Variables) ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการส่ือสารมวลชนทฤษฎีกลุ่มสังคมของเดอเฟอร์ 
(DeFleur) ได้เน้นให้เห็นว่าข่าวสารมิได้ไหลผ่านจากส่ือมวลชนถึงผูรั้บสารและเกิดผลโดยตรง
ทนัทีแต่มีปัจจยับางอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูรั้บสารแต่ละคนท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสารนั้นโดย
เดอเฟอร์ (DeFleur) ได้ก าหนดให้ปัจจัยทางสังคมเป็นตัวแปรแทรกซ่ึงกล่าวว่าประชาชนท่ีมี
ลักษณะทางสังคมคล้ายกันจะแสดงพฤติกรรมการส่ือสารมวลชนคล้ายคลึงกันพฤติกรรมการ
ส่ือสารมวลชนน้ีได้แก่การเปิดรับส่ือมวลชนความพอใจในส่ือประเภทต่างๆอุปนิสัยการใช้ส่ือ
ร่วมกนัและผลของการส่ือสารเป็นตน้ 

กล่าวโดยสรุปไดว้า่บุคคลจะเกิดพฤติกรรมการรับข่าวสารก็เพื่อสนองความพึงพอใจส่วน
บุคคลโดยบุคคลจะเป็นผูก้  าหนดว่าคนตอ้งการอะไรจากส่ือมวลชนซ่ึงจะพิจารณาจากความพึง
พอใจและประโยชน์ท่ีได้รับจากการส่ือสารบนพื้นฐานความตอ้งการของตนเป็นหลักและการ
เลือกสรรหรือแสวงหาข่าวสารก็ยงัตั้งอยูบ่นพื้นฐานของคุณลกัษณะทางประชากรของแต่ละบุคคล
อีกดว้ย 

แนวคิดเกีย่วกบัส่ือสมัยใหม่ (New media)  
ส่ือใหม่ (New media) เป็นค าศพัท์ท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความไวห้ลากหลายรูปแบบ

โดยยงัไม่มีขอ้สรุปโดยแทจ้ริงวา่ค าวา่ New media หรือส่ือใหม่นั้นมีค านิยามวา่อยา่งไรทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะส่ือใหม่นั้นมีการพฒันาและเกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วดว้ยวิวฒันาการทางเทคโนโลยี



 

จึงเกิดส่ือใหม่ในรูปแบบต่างๆข้ึนอยูต่ลอดเวลาซ่ึงนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ค  านิยามเก่ียวกบัส่ือ
ใหม่ไวด้งัน้ี 

Rogersนกัทฤษฎีกลุ่มแนวคิดเป็นตวัก าหนด (อา้งในกาญจนาแกว้เทพ, กิตติกนัภยัและปาริ
ชาติสถาปิตานนท์สโรบล, 2543) ได้นิยามส่ือใหม่ (New media) ว่าเป็นเทคโนโลยีหรือส่ือท่ี
เอ้ืออ านวยให้เกิดการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารบนฐานของคนจ านวนมากไปสู่คนจ านวนมาก 
(Many to many basis) ผา่นระบบการส่ือสารท่ีมีคอมพิวเตอร์เป็นศูนยก์ลาง 

Kawamoto (1997) ให้นิยามว่า "ส่ือใหม่" (New media) หมายถึงระบบการส่ือสารหรือ
ระบบท่ีมีการเช่ือมต่อทางอิเล็กทรอนิกส์ของเครือข่ายในระดับโลกเป็นส่ือท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยั
หลายๆปัจจยัไดแ้ก่เทคโนโลยีระบบเครือข่ายภาคอุตสาหกรรมปัจเจกชนรวมทั้งชุมชนในเครือข่าย
อินเตอร์เน็ตเป็นตน้ 

Neuman (1991 อา้งใน Wikipedia, 2009) กล่าวถึงส่ือใหม่วา่ 
1.  ส่ือใหม่ช่วยเพิ่มจ านวนการส่ือสารใหม้ากข้ึน 
2.  ส่ือใหม่ช่วยใหก้ารส่ือสารรวดเร็วข้ึน 
3.  ส่ือใหม่ช่วยท าใหเ้กิดการส่ือสารแบบสามารถโตต้อบไดม้ากยิง่ข้ึน 
4.  ส่ือใหม่ท าให้รูปแบบของส่ือดั้ งเดิมท่ีเคยท างานแยกออกจากส่ือใหม่อย่าง

ชดัเจนถูกน ามาผสมผสานในการใชง้านเพื่อการส่ือสารมากยิง่ข้ึน 
 

Shapiro (1999 อา้งใน Wikipedia, 2009) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของส่ือใหม่ไวว้า่ส่ือใหม่เป็น
ปรากฏการณ์ใหม่ท่ีส่งสัญญาณถึงการใชเ้ทคโนโลยีดิจิตอลซ่ึงแสดงให้เห็นถึงความเป็นไปไดใ้น
การเปล่ียนแปลงศูนยก์ลางแห่งอ านาจในการควบคุมขอ้มูลข่าวสารประสบการณ์และทรัพยากร 

Manovich (2000 อ้างใน Wikipedia, 2009)) ได้กล่าวถึงค านิยามของส่ือใหม่ไว้ว่าเป็น
กระบวนการในการใช้ระบบดิจิตอลท่ีอยู่บนพื้นฐานของระบบการเก็บขอ้มูลเป็นตวัเลข (Analog) 
จากการป้อนค าสั่งผ่านอุปกรณ์ท่ีถูกควบคุมดว้ยระบบคอมพิวเตอร์และแปลงขอ้มูลค าสั่งนั้นเขา้สู่
รหสัฐานสอง (Binary code)  

กุลทิพยศ์าสตระรุจิไดใ้ห้นิยามวา่ส่ือใหม่หมายถึงการรวมตวัของส่ือมวลชนเดิมอนัไดแ้ก่
หนงัสือพิมพว์ทิยโุทรทศัน์ภาพยนตร์โดยมีคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ตเป็นส่ือกลางในการท างาน
ซ่ึงตอ้งใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการผลิตตดัต่อน าเสนอนอกจากน้ียงัรวมถึงการน าเสนองานใน
ระบบอินเทอร์แอคทีฟ (Interactive) ต่างๆนอกเหนือจากการน าเสนองานโดยมีอินเตอร์เน็ตเป็นส่ือ
แล้วยงัมีการน าเสนองานทั้งด้านซีดีรอม (CD-ROM) โทรทศัน์แบบอินเทอร์แอคทีฟ (Interactive 



 

television) บรอดแบนด์ (Broadband) และดีวีดี (DVD) ตลอดจนการน าเสนองานในนิทรรศการ
ต่างๆซ่ึงเป็นผลมาจากการร่วมกนัท างานระหวา่งส่ือ (Media) และเทคโนโลย ี(IT)  

จากค านิยามขา้งตน้สามารถกล่าวโดยสรุปไดว้่าส่ือใหม่คือรูปแบบการส่ือสารท่ีใช้ระบบ
ดิจิตอลหรือเทคโนโลยสีมยัใหม่ต่างๆเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในการพฒันารูปแบบการส่ือสารเพื่อให้
สามารถตอบสนองต่อการสร้างประสบการณ์ให้แก่ผูรั้บส่ือโดยการท่ีผูรั้บส่ือนั้นสามารถเขา้มามี
ส่วนร่วมหรือมีอ านาจในการควบคุมรูปแบบของข้อมูลข่าวสารหรือรูปแบบการเปิดรับข้อมูล
ข่าวสารตามรูปแบบท่ีตนเองตอ้งการไดม้ากข้ึน 

 
การเปรียบเทยีบส่ือแบบดั้งเดิม (Tradition media) และส่ือใหม่ (New media)  

 
บทบาทของเทคโนโลยีการส่ือสารในปัจจุบนัเช่นคอมพิวเตอร์มีผลกระทบต่อ “ส่ือแบบ

ดั้งเดิม” ซ่ึงไดแ้ก่หนงัสือพิมพนิ์ตยสารวิทยุกระจายเสียงวิทยุโทรทศัน์ท าให้เกิดส่ิงท่ีเรียกว่า “การ
ปฏิวติัแห่งระบบตวัเลข” (Digital revolution) ท าให้ขอ้ความไม่วา่อยูใ่นรูปแบบใดเช่นขอ้ความเสียง
ภาพเคล่ือนไหวรูปภาพสามารถอ่านและส่งผ่านได้อย่างรวดเร็วด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์และยงั
สามารถน าเสนอในลกัษณะใดก็ไดต้ามความตอ้งการของผูใ้ช้งานความเปล่ียนแปลงน้ีถูกเรียกว่า 
“การท าให้เป็นระบบตวัเลข” (Digitization) ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัประการหน่ึงท่ีท าให้เกิด “ส่ือใหม่” 
(New media) ซ่ึงเป็นส่ือท่ีมีลกัษณะเก่ียวขอ้งกบัระบบตวัเลขเคร่ืองคอมพิวเตอร์และระบบสะทอ้น
กลบัหรือ Interactive  

ส่ื อใหม่  (New media) หมายถึงระบบการส่ือสารห รือระบบท่ี มีการเช่ือม ต่อทาง
อิเล็กทรอนิกส์ของเครือข่ายในระดับโลกซ่ึงสามารถตอบสนองความต้องการของ “ผูแ้สวงหา
ขอ้มูล” (Seeker) ได้มีประสิทธิภาพมากกว่าส่ือดั้งเดิมเน่ืองจากส่ือใหม่ไม่มีขอ้จ ากดัในดา้นเวลา 
(Time) และเน้ือหา (Space) เหมือนอย่างท่ีเคยเป็นข้อจ ากัดของส่ือดั้ งเดิมมาก่อนรวมทั้ งเร่ือง
ค่าใชจ่้ายยงัไม่สูงมากเม่ือเทียบกบัส่ือดั้งเดิมอีกดว้ย 

ส่ือใหม่เปิดโอกาสให้องคก์รดา้นข่าวสารแบบดั้งเดิมธุรกิจขนาดใหญ่และธุรกิจขนาดยอ่ม
องค์กรไม่แสวงก าไรองค์กรภาคเอกชนนักเรียนนักวิเคราะห์นักวิชาการและประชาชนทัว่ไปทุก
ระดบัจากทัว่โลกสามารถเป็นผูส่้งสารให้แก่ผูรั้บสารทัว่โลกท่ีมีจ านวนมากจนไม่อาจคาดคะเน
จ านวนได ้

ส่ือแบบดั้ งเดิมมีข้อจ ากัดมากกว่าส่ือใหม่เช่นหนังสือพิมพ์และนิตยสารมีเน้ือท่ีจ ากัด
ส าหรับข่าวขอ้มูลและการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เช่นเดียวกนักบัขอ้จ ากดัในดา้นเวลาออกอากาศ
ของวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทศัน์ส่วนส่ือใหม่ก็มีขอ้จ ากดัอยูบ่า้งตรงท่ีไม่ไดเ้ป็นการตีพิมพ์



 

ขอ้มูลข่าวสารลงบนกระดาษรวมทั้งไม่ไดเ้ป็นการออกอากาศรายการวิทยุและโทรทศัน์ไปยงัผูค้น
จ านวนมากมายในเวลาท่ีแน่นอนขอ้มูลท่ีมีอยู่จะสามารถตอบสนองผูแ้สวงหาขอ้มูลข่าวสารได้ก็
ต่อเม่ือผูรั้บสารมีความตอ้งการและเปิดหน้าจอคอมพิวเตอร์เท่านั้นแต่แนวโน้มในปัจจุบนัจ านวน
ประชาชนท่ีเล่นอินเทอร์เน็ตเพิ่มสูงข้ึนอย่างรวดเร็วน่าจะเป็นการลดปัญหาในประเด็นน้ีไปได้
จ  านวนหน่ึง 

กล่าวได้ว่าขณะท่ีส่ือดั้ งเดิมส่งขอ้มูลข่าวสารให้กับผูรั้บสารในลักษณะท่ีเป็น “Passive 
receivers” แต่ผูรั้บสารของส่ือใหม่เป็นผูรั้บสารท่ีมีลกัษณะ “Active seeker” คือเป็นฝ่ายแสวงหา
ขอ้มูลข่าวสารดว้ยตนเองตามความสนใจของตนเองโดยอิสระเสรีดงันั้นขอ้มูลท่ีไม่สามารถหาได้
จากส่ือดั้งเดิมอาทิหนงัสือพิมพนิ์ตยสารวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทศัน์ก็สามารถหาไดจ้ากส่ือ
ใหม่ไดโ้ดยไม่มีขีดจ ากดั 

การส่ือสารผ่านอินเทอร์เน็ตมีหัวใจส าคัญอยู่ท่ีลักษณะพิเศษของส่ือคืออินเทอร์เน็ต 
(Internet) ซ่ึงมาจากค าว่า Inter connection network หมายถึงเครือข่ายของเครือข่ายคอมพิวเตอร์
ระบบต่างๆท่ีเช่ือมโยงกนัลกัษณะของระบบอินเทอร์เน็ตเป็นเสมือนใยแมงมุมท่ีครอบคลุมทัว่โลก
ในแต่ละจุดท่ีเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตนั้นสามารถส่ือสารกนัไดห้ลายเส้นทางโดยไม่ก าหนดตายตวัและ
ไม่จ  าเป็นตอ้งไปตามเส้นทางโดยตรงอาจจะผา่นจุดอ่ืนๆหรือเลือกไปเส้นทางอ่ืนไดห้ลายๆเส้นทาง  

Peter (1998 อา้งถึงใน Chaffy, Dave, et al., 2006: 20) ไดก้ล่าวถึงการส่ือสารการตลาดผา่น
ส่ือใหม่นั้นมีความแตกต่างกบัการใชส่ื้อแบบดั้งเดิมในส่ีประการประการแรกคือรูปแบบการส่ือสาร
ท่ีเปล่ียนแปลงท่ีมีความรวดเร็วและสามารถส่งมอบบริการใหแ้ก่ลูกคา้ผา่นทางออนไลน์ไดป้ระการ
ทีสองการเป็นสังคมเสมือนคือการเกิดกลุ่มสังคมท่ีสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นมีความเข้า
ใจความอบอุ่นมีการพูดคุยปรึกษากนัในกลุ่มสังคมออนไลน์ประการท่ีสามลูกคา้สามารควบคุมการ
ติดต่อไดต้ามท่ีตอ้งการประการสุดทา้ยลูกคา้สามารถควบคุมเน้ือหาท่ีจะส่ือสารผา่นเวบ็ไซตไ์ดเ้ช่น 
ขอ้มูลส่วนบุคคลจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้แสดงให้เห็นไดว้่าความแตกต่างระหวา่งส่ือดั้งเดิมและส่ือ
ใหม่เกิดจากการใช้เทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาผสมผสานกบัส่ือดั้งเดิมเพื่อเพิ่มระดบัความสามารถ
ในการส่ือสารระหว่างบริษทักบัลูกคา้ผ่านช่องทางต่างๆเช่นอินเทอร์เน็ตโทรทศัน์แบบดิจิตอล
โทรศพัทมื์อถือซ่ึงเป็นผลให้เกิดการส่ือสารรูปแบบใหม่ๆข้ึนโดยการส่ือสารการตลาดผา่นช่องทาง
อินเทอร์เน็ตนั้นมีลักษณะเฉพาะท่ีโดดเด่นอยู่หลายประการท่ีนักส่ือสารการตลาดจ าเป็นต้อง
วิเคราะห์เพื่อน าไปปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านอินเทอร์เน็ตอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 
เวบ็ไซต์ (Web site)  



 

เวบ็ไซต ์(Web site) เป็นส่ือใหม่ส าหรับส่งขอ้มูลข่าวสารความบนัเทิงและโฆษณาผา่นทาง
อินเทอร์เน็ตท่ีสามารถเขา้ถึงและมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเน่ืองจากมีรูปภาพและเร่ืองราวท่ีหลากหลาย
สามารถเปิดรับได้ตลอด 24 ชม. ซ่ึงการให้ข้อมูลข่าวสารกับลูกคา้ผ่านทางเว็บไซต์นับเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพอีกช่องทางหน่ึง (พรทิพยพ์ิมลสินธ์ุ, 2548)  

ปัจจุบนัมีเวบ็ไซตบ์นอินเทอร์เน็ตจ านวนหลายร้อนลา้นเวบ็ไซตเ์ปิดให้บริการหลากหลาย
รูปแบบตั้งแต่การใหบริการข่าวสารข้อมูลการให้บริการติดต่อส่ือสารการให้บริการค้นหาการ
ให้บริการซ้ือขายสินค้าการให้บริการแลกเปล่ียนข่าวสารและความคิดเห็นการให้บริการการ
วิเคราะห์การให้บริการธุรกรรมออนไลน์ต่างๆซ่ึงทั้งหมดเราสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท
ใหญ่ๆคือ 

1. เวบ็ไซตบ์ริการเน้ือหา (Content service web site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์ออกแบบและพฒันาข้ึน
มาเพื่อเนน้การให้บริการข่าวสารขอ้มูลเป็นส าคญัเวบ็ไซตป์ระเภทน้ีมกัมีขนาดใหญ่เน่ืองจากมีเวบ็
เพจจ านวนมากการจดัการเวบ็ไซตต์อ้งดีเพื่อใหส้ามารถเช่ือมโยงขอ้มูลในแต่ละหนา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
และใช้งานได้สะดวกเว็บไซต์ท่ีจัดอยู่ในประเภทน้ีมีทั้ งท่ี เป็นการให้บริการข่าวสารข้อมูล
หลากหลายไดแ้ก่เวบ็ไซตบ์ริการข่าวซ่ึงมีเน้ือหาครอบคลุมเร่ืองราวความเคล่ือนไหวแทบทุกวงการ
และเวบ็ไซต์ประเภทท่ีเน้นให้บริการข่าวสารขอ้มูลเฉพาะเร่ืองเฉพาะทางซ่ึงมีตั้งแต่เวบ็ไซต์ส่วน
บุคคลจนถึงเวบ็ไซตข์ององคก์ารท่ีใหค้วามรู้ในเร่ืองท่ีตนเองมีความเช่ียวชาญเฉพาะ 

2. เวบ็ไซต์น าเสนอ (Present web site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์มีวตัถุประสงคเ์พื่อแสดงตวัให้เป็นท่ี
รู้จกัแก่สาธารณะโดยมีเน้ือหาเนน้การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัเจา้ของเวบ็ไซตเ์พื่อสร้างความรู้จกัและสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีซ่ึงอาจจดัท าในฐานะองค์การหรือตวับุคคลก็ไดน้อกจากการให้ข่าวสารขอ้มูลเพื่อ
แสดงตัวตนเองเว็บไซต์ประเภทน้ีอาจน าเอาบริการหรือข้อมูลต่างๆท่ีเป็นประโยชน์กับผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตมารวมอยูด่ว้ยเพื่อสร้างความน่าสนใจและดึงดูดใหมี้การกลบัมาใชซ้ ้ าอีก 

3. เวบ็ไซตบ์ริการ (Service Web site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์มุ่งให้บริการแบบออนไลน์ในรูปแบบ
ต่างๆทั้งบริการทัว่ไปส าหรับผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตไดแ้ก่บริการติดต่อส่ือสารบริการคน้หาขอ้มูลบริการ
แลกเปล่ียนข่าวสารและความคิดเห็น (เวบ็บอร์ด) หรือบริการดาวน์โหลดและบริการธุรกรรมต่างๆ
หรือเวบ็ไซตบ์ริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 
ธรรมชาติของส่ือเวบ็ไซต์ 
ส่ือเว็บไซต์เป็นส่วนหน่ึงของอินเทอร์เน็ตซ่ึงเป็นผลผลิตท่ีเกิดข้ึนจากการบรรจบกัน 

(Conver-gence) ขององคป์ระกอบ 3 C ไดแ้ก่ 



 

1. Contents หรือเน้ือหาหมายถึงข่าวสารและข้อมูลต่างๆเช่นข้อความภาพเสียงและ
ภาพเคล่ือนไหว 

2. Computer หรือระบบคอมพิวเตอร์หมายถึงระบบการท างานท่ีมีความสามารถในการ
จดัเก็บและประมวลผลขอ้มูลอยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูง 

3. Communication หรือการส่ือสารหมายถึงเครือข่ายโทรคมนาคมท่ีเช่ือมโยงขอ้มูลและ
การท างานของระบบคอมพิวเตอร์เขา้หากนั 

 
ดว้ยเหตุน้ีการท างานของอินเทอร์เน็ตจึงตอ้งอาศยัเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นพื้นฐานคือ

ผา่นกระบวนการบนัทึกขอ้มูลดว้ยอุปกรณ์ท่ีท างานแบบดิจิทลัเช่นคอมพิวเตอร์กลอ้งดิจิทลัวิดีโอ
ดิจิทลัสแกนเนอร์จากนั้นน ามาจดัเก็บและประมวลผลขอ้มูลแบบดิจิทลัดว้ยระบบคอมพิวเตอร์และ
เผยแพร่ขอ้มูลนั้นๆผ่านเครือข่ายโทรคมนาคมแบบดิจิทลัไปยงักลุ่มเป้าหมายท าให้ส่ือเว็บไซต์มี
คุณสมบติัใหม่ๆท่ีไม่เคยปรากฏในส่ือเดิมมาก่อนซ่ึงมีทั้งดา้นท่ีเป็นจุดเด่นและขอ้จ ากดั 
 
จุดเด่นของส่ือเวบ็ไซต์ 

1. ผลิตง่ายและรวดเร็วการผลิตเน้ือหาของส่ือเว็บไซต์มีกระบวนการไม่ซับซ้อนยุ่งยาก
เหมือนส่ือดั้งเดิมโดยสามารถประมวลขอ้มูลรูปแบบต่างๆน ามาประกอบและจดัท าเป็นเวบ็เพจแลว้
ส่งขอ้มูลข้ึนแสดงบนเวิลด์ไวด์เวบ็ไดด้ว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพียงเคร่ืองเดียวดงันั้นการปรับปรุง 
(update) เน้ือหาจึงท าไดง่้ายท าใหส้ามารถส่ือสารสู่ผูรั้บไดร้วดเร็ว 

จุดเด่นขอ้น้ีท าให้เวบ็ไซตส์ามารถรายงานข่าวท่ีเกิดข้ึนไดใ้นเวลาเพียงไม่ก่ีนาทีจนช่วงชิง
บทบาทการเปิดข่าวส าคญัๆมาจากหนังสือพิมพ์ซ่ึงเคยเป็นส่ือท่ีโดดเด่นทางด้านน้ีมาก่อนไม่
เพียงแต่ข่าวใหญ่เท่านั้นท่ีจะปรากฏบนส่ือเวบ็ไซต์ก่อนส่ืออ่ืนๆแมแ้ต่ประเด็นอ่ืนๆเช่นการเปิดตวั
สินคา้ใหม่หรืองานกิจกรรมท่ีน่าสนใจก็จะถูกน าเสนอก่อนส่ืออ่ืนเสมอ 

2. เลือกกลุ่มเป้าหมายไดส่ื้อเวบ็ไซตส์ามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดห้ลายระดบัเร่ิมตั้งแต่
ระดบักลุ่มกวา้งๆท่ีก าหนดดว้ยอายเุป็นเกณฑ์เช่นเวบ็พอร์ทลั (Web portal) ท่ีรองรับกลุ่มผูใ้ชข้นาด
ใหญ่ดว้ยบริการอนัหลากหลายในเวบ็เดียวกลุ่มท่ีสนใจเฉพาะดา้นเช่นเวบ็ข่าวเวบ็รถยนตแ์ละแคบ
ลงไปจนถึงเวบ็เฉพาะเร่ือง 

 
3. ส่ือสารโตต้อบกนัไดส่ื้อดั้งเดิมส่วนใหญ่ท างานในลกัษณะส่ือสารทางเดียว (One-way 

communication) จึงวดัผลการตอบรับได้ยากแต่ส่ือเว็บไซต์มีลกัษณะส่ือสารสองทาง (Two-way 



 

communication) มีช่องทางให้ผูรั้บสามารถส่ือสารกลบัมาได ้(Interactive) ท าใหว้ดัผลสะทอ้นกลบั 
(Impact) ไดร้วดเร็ว 

 
4. เช่ือมโยงข้อมูลกันได้ข่าวสารข้อมูลท่ีปรากฏในเว็บเพจใดเว็บเพจหน่ึงเราสามารถ

ก าหนดให้เช่ือมโยงไปยงัขอ้มูลอ่ืนๆเพื่อดูรายละเอียดเพิ่มเติมหรือดูขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งไดโ้ดยการ
ก าหนด Hyperlink ท่ีขอ้ความนั้นความสามารถในการเช่ือมโยงขอ้มูลระหว่างกนัแบบน้ีท าให้ส่ือ
เวบ็ไซตแ์ตกต่างจากส่ือเดิมอยา่งส้ินเชิง 

 
5. เรียกดูซ ้ าไดข้อ้มูลท่ีแสดงบนส่ือเวบ็ไซต์จะถูกจดัเก็บไวท่ี้เซิร์ฟเวอร์เพื่อเรียกดูซ ้ าๆได้

อีกทั้งสามารถสืบคน้ไดง่้ายและรวดเร็วทนัใจดว้ยเคร่ืองมือสืบคน้เช่นเสิร์ชเอ็นจิน (Search engine) 
ท่ีมีให้เลือกใช้ได้ตามความพอใจทั้งน้ีส่ือเว็บไซต์มีการสะสมเน้ือหาอย่างต่อเน่ืองโดยการสร้าง
เน้ือหาใหม่เพิ่มเติมจากเน้ือหาเก่ามิใช่การสร้างเน้ือหาใหม่แทนเน้ือหาเก่าเหมือนส่ือเดิมท าให้ยิ่ง
นานวนัขอ้มูลบนเวบ็ไซตน์ั้นยิง่มีมากข้ึน 

 
6. ไม่จ  ากดัเวลาและสถานท่ีส่ือเวบ็ไซตใ์หบ้ริการรตลอด 24 ชัว่โมงจึงไม่มีขอ้จ ากดัในเร่ือง

เวลาขณะเดียวกนัก็ไม่มีขอ้จ ากดัทางดา้นภูมิศาสตร์เหมือนส่ือเดิมเพียงผูใ้ชส้ามารถเช่ือมต่อเขา้กบั
เครือข่ายอินเทอร์เน็ตไดไ้ม่วา่จะอยูแ่ห่งหนใดก็สามารถเรียกดูเวบ็ไซตท่ี์ตอ้งการได ้
 

ข้อจ ากดัของส่ือเวบ็ไซต์ 
1. ขอ้จ ากดัของกลุ่มผูใ้ชเ้น่ืองจากความเจริญทางดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศยงัไม่ทัว่ถึงอีก

ทั้ งคอมพิวเตอร์ซ่ึงเป็นอุปกรณ์ท่ีใช้ในการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตยงัมีราคาค่อนข้างแพงท าให้
ประชาชนจ านวนมากไม่สามารถเขา้ถึงส่ือเวบ็ไซตจึ์งเกิดสภาพความเหล่ือมล ้าในสังคมระหวา่งผูมี้
กบัผูข้าดเทคโนโลยีผูท่ี้สามารถเขา้ถึงส่ือน้ีไดจึ้งจ ากดัอยูใ่นกลุ่มคนท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจและการ
วเิคราะห์ค่อนขา้งดี 

2. ขอ้จ ากดัดา้นการรับชอ้มูลผูใ้ชส่ื้อเวบ็ไซต์มีพฤติกรรมเป็นผูรั้บสารแบบเชิงรุก (Active 
audience) คือมีอิสระในการเลือกค้นและเลือกรับข่าวสารข้อมูลได้เองตามความพึงพอใจโดยมี
เคร่ืองมือสืบคน้ขอ้มูลเป็นผูช่้วยในการเลือกสรรข่าวสารขอ้มูลท่ีตอ้งการขณะท่ีส่ือดั้งเดิมผูผ้ลิตส่ือ
จะเป็นผูก้  าหนดและเลือกป้อนข่าวสารให้แก่ผูรั้บจึงเป็นเร่ืองไม่ง่ายนักท่ีจะท าให้ผูรั้บพบเห็น
ข่าวสารขอ้มูลท่ีเผยแพร่ทางส่ือเวบ็ไซตใ์นวงกวา้ง 
 



 

เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network)  
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social networking) หมายถึงเวบ็ไซต์ท่ีเช่ือมโยงผูค้นไวด้้วยกนั

โดยเวบ็ไซตเ์หล่าน้ีจะมีพื้นท่ีให้ผูค้นเขา้มารู้จกักนัมีการให้พื้นท่ีบริการเคร่ืองมือต่างๆเพื่ออ านวย
ความสะดวกในการสร้างเครือข่ายส าหรับเป็นแหล่งเผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวับทความรูปภาพผลงาน
เป็นท่ีพบปะแสดงความคิดเห็นแลกเปล่ียนประสบการณ์หรือความสนใจร่วมกนัรวมไปถึงเป็น
แหล่งขอ้มูลขนาดใหญ่ท่ีผูใ้ช้สามารถช่วยกนัสร้างเน้ือหาข้ึนได้ตามความสนใจของแต่ละบุคคล
(Hsu, 2007) 

“เครือข่ายสังคมออนไลน์” มาจากค าวา่ Social network เป็นเครือข่ายของการส่ือสารขอ้มูล
ขนาดใหญ่อนัประกอบดว้ยเครือข่ายคอมพิวเตอร์จ านวนมากเช่ือมโยงแหล่งขอ้มูลจากองคก์รต่างๆ
ทัว่โลกเขา้ดว้ยกนัโดยค าวา่ “เครือข่าย” หมายถึง 

1. การท่ีมีคอมพิวเตอร์ตั้งแต่ 2 เคร่ืองข้ึนไปเช่ือมต่อเขา้ด้วยกนัดว้ยสายเคเบิล (ทางตรง) 
หรือสายโทรศพัท ์(ทางออ้ม)  

2. มีผูใ้ชค้อมพิวเตอร์ 
3. มีการถ่ายเทขอ้มูลระหวา่งกนั 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ถือเป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์สากลท่ีเช่ือมต่อเขา้ด้วยกัน

ภายใตม้าตรฐานการส่ือสารเดียวกนัเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือส่ือสารและสืบคน้สารสนเทศจากเครือข่าย
ต่างๆทัว่โลกดงันั้นอินเทอร์เน็ตจึงเป็นแหล่งรวมสารสนเทศจากทุกมุมโลกทุกสาขาวิชาทุกดา้นทั้ง
บนัเทิงและวชิาการตลอดจนการประกอบธุรกิจต่างๆ 

เค รือข่ ายสั งคมออนไลน์ มีหลายประเภทได้แ ก่ประเภทแหล่งข้อ มูลให้ความ รู้ 
(data/knowledge) ประเภทสร้างเครือข่ายทางสังคม (community) ประเภทส่ือ (media) ประเภทเกม
ออนไลน์  (Online game) ประเภทฝากภาพ  (Photo management) ประเภท ซ้ือขาย (business/ 
commerce) ฯลฯ (พ.อ. เศรษฐพงศม์ะลิสุวรรณ, 2551)  

Breakenridge (2008) กล่าวว่าปัจจุบนัองค์กรธุรกิจใช้ประโยชน์จาก Social network เพื่อ
การสร้างตราสินคา้ (Brand) ให้กบัองคก์รนอกจากน้ียงัใชเ้ป็นช่องทางในการสร้างกลุ่มผูส้นบัสนุน
หรือเป็นช่องทางในการตรวจสอบขอ้ร้องเรียนต่างๆขององคก์รดว้ย 
เหตุผลส าคญัท่ีท าใหเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ไดรั้บความนิยมแพร่หลายคือ 
 1.  การส่ือสารในสังคมออนไลน์ไม่จ ากดัระบบปฏิบติัการของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีต่าง
ระบบปฏิบติักนัก็สามารถติดต่อส่ือสารกนัได้นอกจากน้ีผูใ้ช้ยงัสามารถมีการติดต่อส่ือสารกนัได้
อยา่งอิสระและยงัสามารถสร้างกลุ่มความสนใจข้ึนไดเ้องอีกดว้ย 



 

 2.  การส่ือสารสารในสังคมออนไลน์ไม่จ ากัดรูปแบบของขอ้มูลซ่ึงมีได้ทั้ งขอ้มูลท่ีเป็น
ขอ้ความอย่างเดียวหรืออาจมีภาพท่ีรวมไปถึงขอ้มูลชนิดมลัติมีเดียคือมีทั้งภาพเคล่ือนไหวและมี
เสียงประกอบดว้ย 

Rafaeli’s (1988) กล่าวถึงทฤษฎีปฏิสัมพนัธ์ทางการส่ือสาร (Interactive media theory) ว่า
ปฏิสัมพนัธ์ในการส่ือสารนั้นเป็นการแสดงออกของส่วนขยายของกระบวนการแลกเปล่ียนในการ
ส่ือสารซ่ึงการส่ือสารยอ้นกลบัในคร้ังต่อไปจะเก่ียวพนักบัความเขม้ขน้ในการส่ือสารซ่ึงเกิดข้ึนก่อ
หนา้น้ียอ้นลงไปจนถึงการส่ือสารในคร้ังแรก” ลกัษณะของกระบวนการส่ือสารแบบมีปฏิสัมพนัธ์น้ี
มาจากการส่ือสารระหว่างบุคคลและมกัเป็นการส่ือสารแบบเผชิญหน้า (Face to face communi-
cation) โดยไม่ผา่นตวักลางแต่ปัจจุบนัเทคโนโลยีการส่ือสารไดถู้กพฒันาข้ึนจนท าให้รูปแบบของ
การมีปฏิสัมพันธ์ในการส่ือสารระหว่างบุคคลต้องเปล่ียนไปโดยท่ีผู ้ส่ือสารสามารถสร้าง
ปฏิสัมพนัธ์ผา่นเคร่ืองมือส่ือสารต่างๆไดเ้ช่นโทรศพัทแ์ละระบบคอมพิวเตอร์เครือข่ายจนท าให้เกิด
การพัฒนาระบบการส่ือสารผ่านตัวกลางคอมพิวเตอร์ให้เป็นส่ือท่ีสามารถสร้างกระบวนการ
ปฏิสัมพนัธ์ได ้

Steuer (1992) กล่าววา่กระบวนการปฏิสัมพนัธ์คือขอบเขตซ่ึงผูส่ื้อสารสามารถมีส่วนร่วม
ในกระบวนการปรับเปล่ียนแกไ้ขรูปแบบและเน้ือหาในบรรยากาศการส่ือสารผ่านตวักลางณเวลา
นั้นSteuerให้ค  านิยามการส่ือสารในลกัษณะน้ีว่าTelepresencevier of mediated communication ซ่ึง
Telepresenceคือการรับรู้ในตวักลางของบรรยากาศการส่ือสารเป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลโดยท่ีผู ้
ร่วมส่ือสารไม่ไดมี้การส่ือสารแบบเผชิญหนา้ซ่ึงกนัและกนัหากแต่เป็นการส่ือสารผา่นตวักลางซ่ึงผู ้
ร่วมส่ือสารสามารถรับรู้ในกระบวนการแลกเปล่ียนข่าวสารท่ีเกิดข้ึนและสร้างปฏิสัมพนัธ์ในการ
ส่ือสารระหวา่งกนัไดโ้ดยผา่นเคร่ืองมือส่ือสาร เป็นตน้ 
 
 

 

2.10   งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

สุทามาศจันทรถาวร (2556)ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อวเิคราะห์ถึง
ปัจจยัทางประชากรศาสตร์พฤติกรรมของผูใ้ชง้าน Facebook ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล



 

จ านวน 400 ชุดโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมานมีการใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวน t-test, 
F-test และ Multiple Regression Analysis โดยทดสอบทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  

1. ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุเฉล่ีย 20-29ปีการ
วิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001 - 20,000 บาทต่อ
เดือนมีความถ่ีในการใช้ Facebook 7 วนั/สัปดาห์ระยะเวลาในการใช้งาน Facebook มากกว่า1
ชั่วโมงมีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้บน Facebook 1 คร้ัง/เดือนมีความสนใจในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
เคร่ืองประดบัใชจ้  านวนเงินในการสั่งซ้ือสินคา้ 501บาท -1000 บาท/คร้ังและใช ้Facebook เพื่อการ
บนัเทิง 

2. ผลการวิเคราะห์ด้านส่วนประสมทางการตลาดพบว่าในด้านผลิตภัณฑ์ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัราคาถูกกว่าร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้ด้านการส่งเสริมการตลาด
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับส่วนลดและของแถมด้านการบริการผู ้ตอ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบับริการออกค่าขนส่งฟรี 

3. ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสินคา้ราคาและ
การบริการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กฤชกมลพุ่มประเสริฐ  (2554)ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการธุรกิจ
เพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกนิตยสารแจกฟรีบีเฮลท์ต้ีเป็นส่ือโฆษณา เพื่อวิเคราะห์
วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกนิตยสาร
แจกฟรีบีเฮลทต้ี์เป็นส่ือโฆษณาประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือเจา้ของธุรกิจหรือผูมี้
อานาจในการตัดสินใจในการส่ือสารการตลาดธุรกิจสินค้าและบริการเพื่อสุขภาพในจงัหวดั
เชียงใหม่ซ่ึงเป็นสมาชิกโครงการ Chiang Mai Medical Hub จ าแนกไดเ้ป็น 5 ประเภทไดแ้ก่บริการ
ทางการแพทยบ์ริการทนัตกรรมสถานประกอบการสปาสถานประกอบการนวดแผนไทยและธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นตน้จานวนทั้งส้ิน 119 รายใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลการวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ค่าความถ่ีค่าร้อยละและค่าเฉล่ีย 

1. ผลการวเิคราะห์พบวา่ธุรกิจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดาเนินธุรกิจมาแลว้ประมาณ 1 
- 2 ปีเป็นธุรกิจสถานประกอบการนวดแผนไทยเป็นธุรกิจเจา้ของคนเดียวมีทุนก่อตั้งหรือทุนจด
ทะเบียนของธุรกิจนอ้ยกวา่ 1 ลา้นบาทมีรายไดต่้อเดือนประมาณ 1 - 50,000 บาทมีงบประมาณดา้น
การโฆษณาไม่เกิน 10,000 บาท/ปีและไม่เคยลงโฆษณาในนิตยสารแจกฟรี 

2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ใน
การเลือกนิตยสารแจกฟรีบี เฮลท์ ต้ี เป็นส่ือโฆษณาจาแนกได้เป็น 3 กลุ่มดังน้ี ธุรกิจผู ้ตอบ



 

แบบสอบถามท่ีตดัสินใจเลือกนิตยสารแจกฟรีบีเฮลท์ต้ีเป็นส่ือโฆษณาไดใ้ห้ความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านโดยรวมอยู่ในระดบัมากยกเวน้ปัจจยัหลกัฐานทางกายภาพท่ีให้
ความสาคญัในระดบัปานกลางโดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียรวมสูงสุดเรียงตามล าดบั
คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

อรรัตน์สุทธายศ (2554)ไดท้  าการวเิคราะห์เร่ือง การออกแบบส่ือรณรงคเ์พื่อการไม่สูบบุหร่ี
โดยใช้แนวคิดส่ือโฆษณาแฝงบรรยากาศ เพื่อการไม่สูบบุหร่ีโดยใช้แนวคิดส่ือโฆษณาแฝง
บรรยากาศมีวตัถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ขั้นตอนของการออกแบบส่ือรณรงค์ไม่สูบบุหร่ีโดยใช้
แนวคิดของส่ือโฆษณาแฝงบรรยากาศและประเมินประสิทธิภาพของส่ือรณรงคท่ี์สร้างสรรคข้ึ์นเพื่อ
วเิคราะห์เก่ียวกบัทศันะของนกัวิเคราะห์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ท่ีมีต่อส่ือรณรงคเ์พื่อการไม่สูบบุหร่ี 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณและคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลมี 2 ประเภทคือการ
เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามและการเก็บขอ้มูลเชิงลึกดว้ยการจดัการสนทนากลุ่ม (Focus Group 
Discussion) โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัวเิคราะห์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ท่ีสูบบุหร่ีและไม่สูบบุหร่ีเฉล่ีย
ชายหญิงเท่าๆกนัจ านวน 30 คนโดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง(Purposive sampling)
จากนั้นน าผลของการวิเคราะห์แนวคิดทฤษฎีและขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาสรุปวิเคราะห์เพื่อ
ออกแบบร่างจ านวน 7 ช้ินแลว้จึงน าไปสอบถามความคิดเห็นกบักลุ่มตวัอยา่งและผูเ้ช่ียวชาญเพื่อขอ
ขอ้เสนอแนะและคดัเลือกให้เหลือ 3 ช้ินงานโดยเรียงล าดบัความพึงพอใจจากมากไปหานอ้ยเพียง 3 
อนัดบัไดแ้ก่ 1. ช่ือเร่ืองยิ่งสูบยิ่งเครียด 2. ช่ือเร่ืองเลิกยากแต่เลิกไดแ้ละ 3. ช่ือเร่ืองน ้ าหอมหลงัจาก
ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าแลว้จึงน าทั้ง 3 ช้ินน้ีไปผลิตและน าไปทดสอบโดยการแสดงผลงาน
ภายในบริเวณมหาวิทยาลยัเชียงใหม่เพื่อท าการประเมินประสิทธิภาพโดยการสุ่มจากนกัวิเคราะห์
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ท่ีร่วมชมผลงานจ านวน 20 คนและน าผลท่ีไดม้า สรุปผลการวเิคราะห์  

1. ส่ือรณรงคเ์พื่อการไม่สูบบุหร่ีโดยใชแ้นวคิดส่ือโฆษณาแฝงบรรยากาศมีความเหมาะสม
ในการเป็นส่ือรณรงคก์ลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ใจวตัถุประสงคใ์นการน าเสนอไดดี้และตระหนกัถึง
อนัตรายของการสูบบุหร่ีมากข้ึนอย่างไรก็ตามไม่สามารถท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได้
โดยทนัทีแต่สามารถเปล่ียนแปลงในแง่ของการรับรู้ไดม้ากกว่าส่ือทัว่ไปดว้ยลูกเล่นและความคิด
สร้างสรรค์ท่ีแปลกใหม่ท าให้คนดูอยากมีส่วนร่วมและเกิดการพูดถึงต่อๆกนัแสดงให้เห็นว่าส่ือ
รณรงค์ท่ีสร้างสรรค์ข้ึนมาน้ีสามารถสร้างการรับรู้ (Perception) และความตระหนักรู้ในด้านการ
รณรงค์แก่กลุ่มเป้าหมายได้และทศันคติท่ีมีต่อส่ือรณรงค์เพื่อการไม่สูบบุหร่ีโดยใช้แนวคิดการ
โฆษณาแฝงบรรยากาศเป็นไปในทิศทางท่ีดีโดยอยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก  

2. ดา้นบุคลากรปัจจยัดา้นกระบวนการปัจจยัดา้นการจดัจาหน่ายปัจจยัดา้นราคาและปัจจยั
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพตามลาดบัและไดใ้ห้ความสาคญัต่อปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 5 ล าดบั



 

แรกไดแ้ก่การแถมขนาดพื้นท่ีโฆษณาให้กบัลูกคา้อาทิลูกคา้เลือกลงโฆษณาขนาด 1/4 หนา้แต่ทาง
บริษทัผูผ้ลิตเพิ่มขนาดพื้นท่ีโฆษณาใหเ้ป็น 1/2 หนา้เป็นตน้ความโดดเด่นและมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั
ของนิตยสารความน่าสนใจของคอลมัน์ต่างๆในนิตยสารเพื่อดึงดูดผูอ่้านความน่าเช่ือถือของเน้ือหา
สาระของบทความต่างๆการให้ส่วนลดพิเศษในช่วง 3 ฉบับแรกนิตยสารมีกลุ่มผูอ่้านชัดเจน
นิตยสารจดัทาโดยบริษทัผูผ้ลิตนิตยสารท่ีมีผลงานเป็นท่ีรู้จกัและการแถมจานวนคร้ังในการลง
โฆษณาอาทิลงโฆษณา 6 คร้ังฟรี 1 คร้ังเป็นตน้ตามลาดบั 

3. ธุรกิจผูต้อบแบบสอบถามท่ียงัไม่แน่ใจในการเลือกนิตยสารแจกฟรีบีเฮลท์ต้ีเป็นส่ือ
โฆษณาไดใ้ห้ความสาคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ปัจจยัอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ปัจจยั
ดา้นกระบวนการและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและระดบัปานกลางได้แก่ปัจจยัด้านราคา
ปัจจยัดา้นการจดัจาหน่ายปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพและดา้นบุคลากรตาม
ลาดับและได้ให้ความสาคญัต่อปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 5 ลาดับแรกได้แก่นิตยสารมีขนาด
เหมาะสมพกพาไดส้ะดวกขนาดA5 (15 x 21 ซม.) กระดาษนิตยสารมีคุณภาพดี (กระดาษอาร์ทมนั
ปกหนา 160 แกรมเน้ือในหนา 90 แกรม) นิตยสารมีสีสันสวยงามจดัพิมพ์ 4 สีและบริษทัมีความ
รับผิดชอบหากเกิดความผิดพลาดผลงานไม่เป็นไปตามท่ีทาสัญญาไวค้วามน่าเช่ือถือของเน้ือหา
สาระของบทความต่างๆตามลาดบั 

4. ธุรกิจผูต้อบแบบสอบถามท่ีตดัสินใจไม่เลือกนิตยสารแจกฟรีบีเฮลทต้ี์เป็นส่ือโฆษณาซ่ึง
ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจสถานประกอบการนวดไทยสาหรับเหตุผลปัจจยัภายนอกส่วนใหญ่เห็นว่าเป็น
ผลมาจากสภาพเศรษฐกิจปัจจุบนัทาให้ธุรกิจตอ้งพิจารณาอยา่งรอบคอบในการใชจ่้ายงบประมาณ
ส่วนเหตุผลปัจจยัภายในส่วนใหญ่เห็นว่าเป็นผลมาจากราคาพื้นท่ีโฆษณาของนิตยสารแจกฟรีบี
เฮลทต้ี์สูงเกินไป 

ณัฐนันท์ มิมะพันธ์ุ (2554)ได้ท าการวิเคราะห์เร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊กของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อ (1) วิเคราะห์พฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร (2) วเิคราะห์ทศันคติ
ท่ีมีต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต์
เฟซบุ๊กของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเคร่ืองมือท่ีใชคื้อ แบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ 
ประชาชนท่ีอยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร 400 คน การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย การ
ทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิเคราะห์พบว่า (1) กลุ่มตวัอย่างมี
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นบนเว็บไซต์เฟซบุ๊กส่วนใหญ่เป็นการซ้ือเส้ือผา้ล าลองเน่ืองจาก
ตอ้งการความสะดวกสบาย โดยใชจ่้ายประมาณ 500 – 1,000 บาทต่อคร้ัง แต่ในขณะเดียวกนักลุ่ม



 

ตวัอยา่งก็มีความกงัวลเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ไม่ตรงตามท่ีไดร้ะบุไว ้หรือมีต าหนิ (2) ประชาชน
มีทศันคติโดยรวมต่อการซ้ือเส้ือผา้บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊อยูใ่นระดบัมาก 

พีรวัฒน์สมบัติใหม่ (2554)ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง การออกแบบส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์
เพื่อการส่งเสริมการตลาดในธุรกิจร้านกาแฟขนาดยอ่มในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อวเิคราะห์
วิธีการออกแบบส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์เพื่อการส่งเสริมการตลาดในธุรกิจร้านกาแฟในอ าเภอ
เมืองจงัหวดัเชียงใหม่โดยเน้นวตัถุประสงค์หลักไปท่ีการวิเคราะห์แนวทางการออกแบบส่ือ
อินเตอร์เน็ตไดเร็กเมลเ์พื่อการส่งเสริมการตลาดธุรกิจร้านกาแฟวธีิการวเิคราะห์ใชว้ิธีการสัมภาษณ์
และการเก็บแบบสอบถามไปยงักลุ่มเป้าหมาย 2 กลุ่มคือกลุ่มนักเรียนนักวิเคราะห์และกลุ่มวยั
ท างานซ่ึงมีอายุเฉล่ีย 15-35 ปีโดยเขา้มาใช้บริการในร้านกาแฟในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่โดย
แบ่งวิธีการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ขั้นตอนคือขั้นตอนท่ีหน่ึงเป็นการเก็บและวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้
จากการสอบถามกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูท่ี้มาใช้บริการร้านกาแฟขั้นตอนท่ีสองเป็นการวิเคราะห์ผล
การวิเคราะห์เพื่อการออกแบบส่ือโฆษณาหลงัจากท่ีได้ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการของผูใ้ช้และ
วิเคราะห์ส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์ขั้นตอนท่ีสามเป็นการออกแบบและทดสอบส่ือ
โฆษณาอินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์และส่ือเวบ็ไซตเ์พื่อเป็นการเก็บขอ้มูลดา้นการออกแบบขั้นตอนท่ีส่ี
เป็นการเก็บและวิเคราะห์จากส่ือโฆษณาอินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์ท่ีออกแบบสรุปผลการวิเคราะห์
พบวา่ผูท่ี้มาใช้บริการร้านกาแฟส่วนใหญ่มาใชบ้ริการเพราะการโฆษณาโดยตรงจากพนกังานร้าน
เจา้ของร้านและส่ืออินเตอร์เน็ตเวบ็ไซตส่์วนการรับส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์ยงัมีอตัรา
น้อยแต่มีความต้องการใช้ส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์เพื่อต้องการทราบข้อมูลและส่วนลดหรือ
โปรโมชัน่ส่วนใหญ่ซ่ึงผลการทดลองส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมลพ์บวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีความพึงพอใจในส่วนของการออกแบบหน้าตาของส่ืออินเตอร์เน็ต ไดเร็กเมล์ (Visual Design) 
ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจดา้นการใชโ้ทนสีและความสวยงามท่ีใชใ้นส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมลแ์ละ
มีการจดัองคป์ระกอบในการจดัหนา้ส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์ไดเ้หมาะสมในส่วนของการส่งเสริม
การขายเช่นบตัรคูปองสะสมแตม้บตัรแลกกาแฟฟรีมีความน่าสนใจช่วยเพิ่มความน่าสนใจในส่ือ
อินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์ยิง่ข้ึน การคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ีคาดวา่จะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในการ
พฒันาการส่งเสริมการตลาดทางส่ืออินเตอร์เน็ตไดเร็กเมล์และผูป้ระกอบการร้านกาแฟท่ีตอ้งการ
เพิ่มศกัยภาพในธุรกิจร้านกาแฟท่ีจะมีส่วนช่วยในการขยายขนาดตลาดและเพิ่มฐานลูกคา้ต่อไปใน
อนาคต 

 
ธัญญพัสส์เกตุประดิษฐ์(2554) ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อวิเคราะห์ถึงความสัมพนัธ์ของตวั



 

แปร 4 กลุ่มท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้
แบบสอบถามสาหรับเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปี
บริบูรณ์ข้ึนไปโดยอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์การใชอิ้นเตอร์เนตและซ้ือ
สินคา้ทางอินเตอร์เนตมาก่อน 400 รายซ่ึงผลการวเิคราะห์พบวา่ 

1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนพนกังาน
ธนาคารมีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาทมีระดบัการวิเคราะห์อยูใ่นระดบัปริญญาตรีมี
สถานภาพการสมรสโสดมีพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เนตในด้านสถานท่ีใชอิ้นเตอร์เนตบ่อยท่ีสุดอยู่
ในท่ีท างานดา้นความถ่ีในการใชง้านอินเตอร์เนตเป็นทุกวนัดา้นระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เนตการ
วิเคราะห์อยู่ในระดบัปริญญาตรีมีสถานภาพการสมรสโสดมีพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เนตในดา้น
สถานท่ีใชอิ้นเตอร์เนตบ่อยท่ีสุดอยูใ่นท่ีท างานดา้นความถ่ีในการใชง้านอินเตอร์เนตเป็นทุกวนัดา้น
ระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เนตระหว่าง 2-6 ชม.ต่อคร้ังด้านวัตถุประสงค์หลักในการใช้
อินเตอร์เนตเพื่อการท างาน  

2. กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสินคา้กบั
สินคา้ตรงกบัความตอ้งการด้านราคากบัราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพด้านสถานท่ีจดั
จ าหน่ายกับความสะดวกในการสั่งซ้ือสินค้าด้านส่งเสริมการตลาดกับการรับข้อมูลข่าวสารท่ี
ทนัสมยัทางไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ให้ความส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องด้าน
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้กบัตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้กบัเม่ือซ้ือแลว้
อยากกลับมาซ้ือสินค้าอีกด้านความไวว้างใจกับการจดัให้มีศูนย์ติดต่อสอบถามข้อมูลและให้
ความส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัการตดัสินใจการซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตกบัสินคา้และบริการตรงกบั
ความตอ้งการ 

3. ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแต่ดา้นอาชีพรายไดต่้อเดือน
ระดบัการวเิคราะห์และสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
อินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

4. พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เนตดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการใชอิ้นเตอร์เนตท่ีแตกต่างกนั
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
แต่ดา้นสถานท่ีท่ีใชอิ้นเตอร์เนตบ่อยท่ีสุดความถ่ีในการใชง้านอินเตอร์เนตและระยะเวลาในการใช้
อินเตอร์เนตต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิง
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันทุกส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยด้านสินคา้ราคา
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาดและทุกปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งประกอบดว้ยภาพลกัษณ์ของตรา



 

สินคา้ความภกัดีต่อตราสินคา้ความไวว้างใจท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัทั้งน้ีส่วนประสมทางการตลาดดา้น
สินคา้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัต่างๆในระดบัมากท่ีสุด 

 
มนต์นัทธ์เลิศเกียรติด ารงค์ (2553)ไดท้  าการวเิคราะห์เร่ือง การวิเคราะห์และการพฒันาการ

ออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตมีวตัถุประสงค ์2 ประการคือเพื่อหาขอ้สรุปของหลกัการ
พื้นฐานในการออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตท่ีมีประสิทธิภาพบนอินเทอร์เน็ตและเพื่อ
การพฒันาตน้แบบของการออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตให้น่าสนใจ ผลจากการวจิยัใน
คร้ังน้ีพบวา่หลกัการพื้นฐานในการออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตท่ีมีประสิทธิภาพบน
อินเทอร์เน็ตมี 7 ประการดงัน้ี (1) ขอ้ความท่ีมีลกัษณะจูงใจหรือดึงดูดใจท่ีเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้
เพื่อให้ท าการคลิกท่ีป้ายโฆษณาเช่นค าว่า “คลิกด่วน”,“กดท่ีน่ี”, “ฟรี” เป็นต้น (2) ควรใส่ภาพท่ี
ต่างๆท่ีดูน่าสนใจเกิดอารมณ์ร่วมอาจท าให้รู้สึกความเห็นอกเห็นใจความสงสารความตลกขบขนั
ความต่ืนตาต่ืนใจชวนให้ติดตาม (3) Themeและสีท่ีใชค้วรจะโดดเด่นซ่ึงจะสร้างความน่าสนใจได้
มากกว่าสีเทาหรือสีด าแต่อย่างไรก็ตามก็ข้ึนอยู่กบัความเหมาะสมในเน้ือหาโฆษณาท่ีใช้ด้วย (4) 
ขนาดไฟล์ไม่ควรมีขนาดใหญ่จนเกินไปเพราะจะมีผลต่อการแสดงผลท่ีช้า (5) ขนาดของแผน่ป้าย
โฆษณาบนอินเทอร์เน็ตมีขนาดมาตรฐาน(468 x 60 พิกเซล) จะท าให้ผู ้เข้าเยี่ยมชมสามารถ
สังเกตเห็นได้ง่ายสามารถพบเห็นได้ทนัทีเม่ือมีการเขา้มายงัหน้าเวบ็ไซต ์(6) ท าการทดสอบแผ่น
ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตก่อนน าข้ึนจริงจากการใช้โปรแกรม Web Browser ท่ีแตกต่างกนัไหม
เช่น Microsoft IE6 , Microsoft IE7, Mozilla Firefox , Safari และ Opera (7) ควรท าการปรับเปล่ียน
แผ่นป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตบ่อยๆหรือมีส ารองเอาไวล่้วงหน้าเพื่อการพฒันาต้นแบบการ
ออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตใหน่้าสนใจตอ้งมีส่วนประกอบดงัน้ี 

1. ส่วนหวัเร่ือง (Head Line) ประเด็นหลกัในส่ิงท่ีน าเสนอ 
2. ส่วนหวัเร่ืองรอง (Sub Head Line) อธิบายเพิ่มเติมความหมายของหวัเร่ือง 
3. ขอ้ความโฆษณา (Body Copy) เน้ือหารายละเอียดท่ีจะอธิบายเน้ือความในส่วนหวัเร่ือง (4)  

ค  าบรรยายใตภ้าพ (Caption) อธิบายความหมายหรือการส่ือของภาพ 
4. ช่ือผลิตภณัฑ ์(Brand Name) ช่ือผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีใชเ้ป็นตวัแทนของธุรกิจ 
5. ค าขวญั (Slogan) ค าท่ีสะทอ้นถึงคุณประโยชน์ของตราผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 
6. ส่วนบรรทดัทา้ย (Base Line) อาจเป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุนหรือผูผ้ลิต 
7. ภาพท่ี(Illustration)  
8. การจดัองคป์ระกอบ (Layout) เช่นตวัอกัษร (Font) รูปแบบอกัษร (Style) ขนาดอกัษร 



 

(Size) สี (Color)  
9. เคร่ืองหมายการคา้ (Brand Logo)  
10. เสียงประกอบ (Sound Effect) เช่นเสียงดนตรี (Music) เพลงบรรเลง (Jingle) อยา่งไรก็ตาม 

ในการออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตไม่จ าเป็นตอ้งมีทั้งหมด 11 ขอ้อาจจะมีเท่าท่ีจ  าเป็น 
 
จากการวเิคราะห์คร้ังน้ีมีการวิจยัการออกแบบแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตผิดพลาดถึง

คร้ัง 2 ดงัน้ีการออกแบบแผ่นป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตคร้ังท่ี 1 ผิดพลาดเน่ืองจากการออกแบบ
ท าการสัมภาษณ์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์บายศรีโดยผลิตแผ่นป้าย
โฆษณาบนอินเทอร์เน็ตตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์บายศรีซ่ึงไม่ไดใ้ช้
หลักการออกแบบแต่อย่างใดจึงเกิดการออกแบบท่ีผิดพลาดการออกแบบแผ่นป้ายโฆษณาบน
อินเทอร์เน็ตคร้ังท่ี 2 ผิดพลาดโดยใชผู้เ้ช่ียวชาญทั้ง 5 ท่านแต่ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 5 ท่านก็ไม่มีความรู้เร่ือง
การออกแบบส่ือแผน่ป้ายโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตมากพอและแบบสอบถามก็ไม่มีความละเอียดให้
เร่ืองของการออกแบบเท่าไรท าให้ขอ้มูลท่ีได้มาผูเ้ช่ียวชาญตอบตามขอ้มูลในแบบสอบถามท่ีไม่
ละเอียดผลจึงออกมาผดิพลาด 

บงกชรัตนปรีดากุลและณัฏฐ์ชุดาวิจิตรจามรี (2553)ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง อิทธิพลของ
ทศันคติและบรรทดัฐานกลุ่มอา้งอิงท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภค
วยัท างานตอนตน้ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภควยัท างานตอนตน้วิเคราะห์อิทธิพลของทศันคติท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัท างานตอนตน้วเิคราะห์อิทธิพลบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัท างานตอนต้นและวิเคราะห์
อิทธิพลร่วมของทศันคติและบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัท างานตอนตน้โดยใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจกบับุคคลวยัท างานตอนตน้
ท่ีมีอายุระหว่าง 20-29 ปีในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้การแจก
แจงความถ่ีค่าร้อยละค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ถดถอยอยา่งง่ายและการวเิคราะห์
ถดถอยพหุคูณผลการวจิยัพบวา่ 

1. กลุ่มตวัอย่างเลือกใช้เวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ www.pantipmarket.com มากท่ีสุด
สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากท่ีสุดคือเคร่ืองส าอางมูลค่าในการซ้ือสินคา้ผ่าน
เวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เฉล่ียต่อคร้ัง 500 – 1,000 บาทความถ่ีในการซ้ือคือสัปดาห์ละคร้ัง
สาเหตุท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเน่ืองจากไม่ตอ้งการเดินทางออกไปซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผล 



 

2. การวิเคราะห์ถดถอยพบวา่ทศันคติและบรรทดัฐานทางสังคมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัทางานตอนตน้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
วัฒนพงศ์ไชยวงศ์ (2552)ได้ท าการวิเคราะห์เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือขาย

หลกัทรัพยผ์า่นระบบอินเตอร์เน็ตของนกัลงทุนทัว่ไปในจงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อวเิคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือขายหลักทรัพย์ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของนักลงทุนทั่วไปในจังหวดั
เชียงใหม่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิเคราะห์เป็นนกัลงทุนทัว่ไปในเขตจงัหวดัเชียงใหม่จ  านวน 280 
คนในการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ความถ่ีร้อยละและค่าเฉล่ีย
นอกจากนั้นการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัจะใช้วิธีไคสแควร์  (Chi-Square Test) วิธีของ
แมนน์ -วิทนีย์ (Mann-Whitney U Test) และวิธีของครัสคัลว ัลลิส  (Kruskal-Wallis Test) โดย
ก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 เพื่อทดสอบสมมติฐาน ผลการวเิคราะห์พบวา่นกัลงทุนส่วนใหญ่เป็น
เพศชายอายุ 31-40 ปีมีการวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีประกอบธุรกิจส่วนตวัและมีรายไดเ้ฉล่ีย 20, 
001-40,000 บาทและจากการทดสอบโดยวิธีไคสแควร์พบว่านักลงทุนท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปีจะ
ซ้ือขายหลกัทรัพยท่ี์ท่ีท างานและมีปริมาณในการซ้ือขายหลกัทรัพยเ์ฉล่ียต ่ากว่า 100,000 บาทต่อ
คร้ังขณะท่ีนกัลงทุนท่ีมีการวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจะ
มีพฤติกรรมในการเขา้เวบ็ไซต์เฉพาะช่วงท่ีตอ้งการซ้ือขายหลกัทรัพยแ์ละมีปริมาณในการซ้ือขาย
หลกัทรัพยเ์ฉล่ียต ่ากว่า 100,000 บาทต่อคร้ังโดยซ้ือขายหลักทรัพยท่ี์ท่ีท างานส่วนนักลงทุนท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ีย 20,001-40,000 บาทจะมีพฤติกรรมในการเขา้เวบ็ไซตเ์ฉพาะช่วงท่ีตอ้งการซ้ือขายและ
ท าการซ้ือขายหลกัทรัพยท่ี์ท่ีท างานความปลอดภยัในการซ้ือขายหลกัทรัพยเ์ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือขายหลักทรัพย์ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของนักลงทุนมากท่ีสุดโดยช่ือเสียงบริษัท
หลักทรัพย์และความสะดวกในการติดตั้ งระบบซ้ือขายหลักทรัพย์เป็นปัจจัยท่ี เพศหญิงให้
ความส าคญัมากกวา่เพศชายส่วนนกัลงทุนท่ีมีอายุ 20-30 ปีจะให้ความส าคญักบัความหลากหลาย
ของขอ้มูลขณะท่ีระดบัอายุต  ่ากวา่ 20 ปีจะให้ความส าคญัเร่ืองความสะดวกในการติดตั้งระบบซ้ือ
ขายหลักทรัพย์ส่วนนักลงทุนท่ีมีอาชีพนักเรียนและนิสิตจะให้ความส าคญัเร่ืองช่ือเสียงบริษัท
หลกัทรัพยน์อกจากน้ีนักลงทุนท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 20,000 บาทจะให้ความส าคญัเร่ือง
ช่ือเสียงบริษทัหลกัทรัพยค์วามหลากหลายของขอ้มูลและเร่ืองความสะดวกในการติดตั้งระบบซ้ือ
ขายหลกัทรัพยส่์วนนักลงทุนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 80,001-150,000 บาทจะให้ความส าคญัเร่ือง
ความปลอดภยัในการซ้ือขายหลกัทรัพยแ์ละความรวดเร็วในการซ้ือขายหลกัทรัพยม์ากท่ีสุด 

 



 

อัครารัฐโกศัย (2552)ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช้
ส่ือโฆษณาของผูป้ระกอบการสถานบันเทิงในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อวิเคราะห์
พฤติกรรมการใช้ส่ือโฆษณาและปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณารวมถึงความพึง
พอใจของผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงท่ีมีต่อส่ือโฆษณาในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่โดยท า
การเก็บรวบรวมขอ้มูลและด าเนินการวิจยัเก็บขอ้มูลเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการสถานบนัเทิง
ท่ีปิดให้บริการหลงัเท่ียงคืน 44 รายในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ประกอบดว้ยสถิติเชิงพรรณนาสถิติค่าความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ียและวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์โดยใช้
การทดสอบไคสแควร์โดยการแจกแจง 2 ทางสรุปผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 25 - 40 ปีการวิเคราะห์อยูใ่นระดบั
ปริญญาตรีซ่ึงส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือนของสถานบันเทิงมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
1,500,001 บาทมีการจา้งพนักงานมากกว่า 30 คนและมีการใช้จ  านวนเงินลงทุนของสถานบนัเทิง
ประมาณ 5,000,001 – 10,000,000 บาทรวมถึงปิดใหบ้ริการเวลา 1 นาฬิกาโดยประมาณของทุกคืน 

2. ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้ส่ือโฆษณาของสถานบันเทิงส่วนใหญ่จะใช้
งบประมาณต่อปีในการใชส่ื้อโฆษณามากกวา่ 50,000 บาทและใชร้ะยะเวลามากกวา่ 1 ปีถึงจะมีการ
เปล่ียนแปลงการใชส่ื้อโฆษณาส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงจะเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภท
ส่ือส่ิงพิมพเ์หตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจเลือกใชส่ื้อส่ิงพิมพคื์อสามารถเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็น
ส่วนใหญ่ 

3. ผลการทดสอบความสัมพนัธ์โดยอาศยัการทดสอบไคสแควร์ท่ีระดับนัยส าคญั  0.05 
พบว่ารายได้เฉ ล่ียต่อเดือนของสถานบันเทิงและจ านวนเงินลงทุนของสถานบันเทิงไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงรูปแบบการใชส่ื้อโฆษณารวมถึงไม่มีความสัมพนัธ์กบั
งบประมาณต่อปีท่ีใชใ้นการใชส่ื้อโฆษณา 

4. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทส่ือส่ิงพิมพ์
ของผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงพบวา่ปัจจยัท่ีให้ความส าคญัอนัดบัแรกคือปัจจยัดา้นบุคลากรโดย
ให้ความส าคญักบัดา้นความช านาญเฉพาะดา้นของบุคลากรส าหรับการใชส่ื้อกระจายภาพและเสียง
พบว่าปัจจยัท่ีให้ความส าคญัอนัดบัแรกคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยให้ความส าคญักบัดา้นความถ่ี
สีสันการเคล่ือนไหวและเสียงของส่ือกระจายภาพและเสียงและสุดท้ายในการใช้ส่ืออ่ืนๆพบว่า
ปัจจยัท่ีใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกคือปัจจยัดา้นกระบวนการโดยใหค้วามส าคญักบัดา้นความรวดเร็ว
ในการผลิตส่ือโฆษณา 

5. ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงท่ีมีต่อส่ือโฆษณาพบว่า
ความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ือส่ิงพิมพผ์ูป้ระกอบการสถานบนัเทิงไดใ้ห้ระดบัความพึงพอใจดา้นบุคลากร



 

มากโดยเฉพาะในดา้นประสบการณ์ในการท างานของบุคลากรความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ือกระจายภาพ
และเสียงผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงไดใ้หร้ะดบัความพึงพอใจดา้นบุคลากรมากโดยเฉพาะในดา้น
ความช านาญเฉพาะดา้นของบุคลากรและความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ืออ่ืนๆผูป้ระกอบการสถานบนัเทิง
ได้ให้ระดบัความพึงพอใจด้านกระบวนการมากโดยเฉพาะในด้านความรวดเร็วในการผลิตส่ือ
โฆษณา 

 
ภวินอยู่สุข (2551)ได้ท าการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกส่ือโฆษณาผ่าน

อินเทอร์เน็ตของธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการเลือกส่ือโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตของธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่
ประชากรในการวิเคราะห์คร้ังน้ีคือธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีอยูใ่นฐานขอ้มูล
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยณ เดือนมกราคมพ.ศ. 2549 ซ่ึงมีอยู่ 98 รายโดยใช้วิธีการรวบรวม
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามและสถิติท่ีใชคื้อความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการ
วิเคราะห์พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายร้อยละ 54.08 อยู่ในกลุ่มช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี ร้อยละ 
45.92 มีวุฒิการวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีร้อยละ 58.16 มีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไปร้อยละ 51.02 
มีรายไดสุ้ทธิของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 300,000 บาทร้อยละ 40.82 มีระยะเวลาในการด าเนิน
ธุรกิจมาเป็นเวลา 2 – 5 ปีร้อยละ 42.86 มีแผนกโฆษณาร้อยละ 64.29 โดยแผนกโฆษณาส่วนใหญ่
ข้ึนตรงกบัผูจ้ดัการฝ่ายประชาสัมพนัธ์ร้อยละ 38.10 มีการตดัสินใจเลือกส่ือโฆษณาโดยโรงแรม
ตดัสินใจเลือกเองร้อยละ 94.89 มีความถ่ีในการเปล่ียนรูปแบบส่ือโฆษณาไม่แน่นอน ร้อยละ 85.72 
มีงบประมาณต่อปีท่ีใชใ้นการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 10,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 38.78 กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้โฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตร้อยละ 55.10 โดยมีเหตุผลท่ีใช้ส่ือโฆษณาผ่าน
อินเทอร์เน็ตคือการเขา้ถึงคนจ านวนมากร้อยละ 42.86 เม่ือจ าแนกตามเปอร์เซ็นงบประมาณต่อปีท่ี
ใช้ในส่ือโฆษณาผ่านส่ืออินเทอร์เน็ตเทียบกบังบประมาณท่ีใช้ในส่ือโฆษณาทั้งหมดพบว่าส่วน
ใหญ่มีมากกวา่ 5 % ร้อยละ 92.59 มีรูปแบบการโฆษณาผา่นทางอินเทอร์เน็ตท่ีสนใจคือการโฆษณา
ผ่านเว็บไซต์ค้นหาข้อมูล (Search Engine Advertising) ร้อยละ 75.51 ด้านความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อทุกปัจจัยอยู่ในระดับมี
ความส าคญัมากโดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์คือ สามารถปรับขอ้มูล
ข่าวสารให้มีความทนัสมยัได้ตลอดเวลาดา้นราคาคือการให้เครดิตและสามารถผ่อนช าระได้ดา้น
การจดัจ าหน่ายคือผูบ้ริการส่ือโฆษณามีระบบท่ีสนับสนุนการขายออนไลน์เช่น ระบบการค้า
อิเล็กทรอนิกส์ด้านการส่งเสริมการตลาดคือมีส่วนลดในการใช้บริการด้านบุคคล คือพนักงานมี
ความกระตือรือร้นพร้อมท่ีจะให้บริการทนัทีในขณะท่ีปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง



 

กายภาพและปัจจยัดา้นกระบวนการมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมีความส าคญัปานกลางโดยปัจจยัท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือผูใ้ห้บริการมีสถานท่ีติดต่อท่ีหรูหราดูเป็นระเบียบเรียบร้อยและทนัสมยัและส่ง
มอบงานการผลิตส่ือโฆษณาไดต้รงเวลา ดา้นความคิดเห็นต่อปัจจยัอ่ืนๆพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นต่อทุกปัจจยัอยู่ในระดบัมีความส าคญัมากโดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดของ
ลกัษณะของตลาดเป้าหมายคือ สามารถเขา้ถึงตรงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจดา้นลกัษณะของการ
บริการโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตคือการโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตมีรูปแบบส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย
ดา้นวตัถุประสงคข์องการโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตคือเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการ
ดา้นคุณสมบติัของส่ือโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตคือสามารถโฆษณาไดต้ลอด 24 ชัว่โมงดา้นตน้ทุน
ในการใช้ส่ือโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตคือส่ือโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตมีราคาต ่าด้านกลวิธีในการ
สร้างโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตคือสามารถเปล่ียนแปลงรูปแบบส่ือและขอ้ความในส่ือโฆษณาไดง่้าย
ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการใชส่ื้อโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตของคู่แข่งขนัและปัจจยัดา้นแผนโฆษณาท่ีจะ
ใชใ้นการรณรงคก์ารโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมีความส าคญัปานกลางโดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการท่ีบริษทัคู่แข่งเลือกใชส่ื้อโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ตและแผนการใช้
ส่ือโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตเป็นส่ือโฆษณาหลกั ดา้นความคิดเห็นต่อปัญหาของส่วนประสมทาง
การตลาดพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อทุกปัจจยัอยูใ่นระดบัมีปัญหาปานกลางโดย
ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือเวบ็ไซต์ท่ีแสดงส่ือโฆษณามีเน้ือหาท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายด้านราคาคือราคาในการผลิตส่ือโฆษณาแพงด้านการจดัจ าหน่ายคือผูบ้ริการส่ือ
โฆษณาไม่มีท่ีอยูท่ี่สามารถติดต่อไดอ้ยา่งสะดวกดา้นการส่งเสริมการตลาดคือไม่มีส่วนลดในการ
ใช้บริการดา้นบุคคลคือพนักงานไม่สามารถแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ได้ดีดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพคือมีสถานท่ีติดต่อของผูใ้ห้บริการไม่เป็นระเบียบเรียบร้อยและไม่ทนัสมยัและ
ดา้นกระบวนการคือการผลิตส่ือโฆษณาไม่ตรงต่อเวลา 

ศิริเพ็ญมโนศิลปกร (2551)วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อวิเคราะห์ถึงอิทธิพลของปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์จาแนกตามเพศ
และระดบัการวเิคราะห์และเปรียบเทียบปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์จ าแนกตามสถานะของผูซ้ื้อ
ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ขอนแก่นจานวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่งแลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลโดยใชส้ถิติค่าความถ่ีร้อยละ
ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและท าการทดสอบสมมุติฐานโดยการใช้สถิติทดสอบทีและการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวผลการวเิคราะห์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายและเพศหญิงจาน
วนใกลเ้คียงกนัมีระดบัการวเิคราะห์ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด ส่วนใหญ่แลว้กลุ่มตวัอยา่งไม่เคยซ้ือ
สินค้าหรือบริการผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ปัจจัยด้านสินค้าและบริการท่ีผู ้ตอบ



 

แบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือสินคา้และบริการท่ีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการปัจจยั
ดา้นราคาคือราคาสินคา้และบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพปัจจยัดา้นช่องการจดัจาหน่ายคือ
เว็บไซต์ท่ีให้บริการมีรูปภาพและการนาเสนอท่ีน่าสนใจและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดคือ
เว็บไซต์ผูป้ระกอบการมีการรับประกันสินค้าผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่าเพศระดับการ
วเิคราะห์และสถานะของผูซ้ื้อมีผลต่อการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ปรีชากาวีอิ่น (2551)วิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
ของนกัวิเคราะห์มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงรายผลการวเิคราะห์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวม
เป็นเพศหญิงอายุ 20 - 25 ปีมีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ตมามากกว่า 2 ปีซ่ึงใชอิ้นเทอร์เน็ตทั้งใน
มหาวทิยาลยัและในหอพกัโดยระยะเวลาเฉล่ียในการใชอิ้นเทอร์เน็ตนาน 30 - 60 นาทีมีความถ่ีเฉล่ีย 
4 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์ส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในช่วงเวลา 16.00 - 20.00 น. ทั้ งน้ีเพื่อคน้หาขอ้มูล
ประเภทสินคา้และบริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทราบวา่สามารถซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตไดแ้ก่หนงัสือ
และนิตยสารบริการจองตัว๋เคร่ืองบินเพลงและซีดีผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมเห็นดว้ยวา่การซ้ือ
สินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตสามารถท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและทัว่โลกรวมถึงการซ้ือ
สินคา้และบริการไดทุ้กชนิดประหยดัเวลาสามารถเปรียบเทียบราคาและขอ้มูลของสินคา้และบริการ
ไดง่้ายกวา่การซ้ือสินคา้และบริการจากช่องทางการจ าหน่ายอ่ืนอีกทั้งการติดต่อส่ือสารแสดงความ
คิดเห็นหรือติชมสินคา้และบริการไปยงัผูจ้  าหน่ายได้ง่ายและสะดวกกว่าผูซ้ื้อมีความเขา้ใจเพียง
พอท่ีจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตมีบริการจดัส่งสินคา้ตามตอ้งการและ
สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือนอกจากน้ียงัพบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 83.7 ไม่เคยซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นอินเทอร์เน็ตส่วนผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตมีความพึงพอใจใน
ระดับมากในทุกประเด็นส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ียงัไม่เคยซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตและผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตให้เหตุผลตรงกนัวา่ท่ีไม่ซ้ือและ
อนาคตไม่แน่ใจวา่จะซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตเน่ืองจากยงัไม่มีความตอ้งการซ้ือ
ไม่มัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้และบริการตามท่ีสั่งซ้ือและไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริงๆก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

ชนนิกานต์จุลมกร (2551) ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตร์มหาวิทยาลยับูรพาเพื่อ (1) หา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่เพศระดับชั้ นปีภาควิชารายรับเฉล่ียต่อเดือนและ
ขอ้ถามตลอดระยะเวลาท่ีท่านวิเคราะห์อยู่ในสถาบนัอุดมวิเคราะห์ท่านเคยสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตหรือไม่และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตของนิสิต
ระดบัปริญญาตรีคณะวทิยาศาสตร์มหาวทิยาลยับูรพาไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นสถานท่ีและ



 

ดา้นส่งเสริมการขาย (2) หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต
ไดแ้ก่ขอ้ถามท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตมานานเท่าใดขอ้ถามท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาทีขอ้ถาม
ในหน่ึงสัปดาห์ท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตประมาณก่ีคร้ังขอ้ถามส่วนใหญ่ท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตเวลาใดมาก
ท่ีสุดและขอ้ถามท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่ออะไรและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่น
อินเตอร์เน็ต (3) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัเก่ียวกับข้อมูล
พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตผลการวิเคราะห์คร้ังน้ีพบวา่ 

(1) มีปัจจยัส่วนบุคคลเพียงอย่างเดียวคือภาควิชาท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต 

(2) มีปัจจยัเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพียงดา้นเดียวคือดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต 

(2.1) เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียของระดบัความสาคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นส่งเสริมการขาย 

(2.2) นิสิตท่ีวิเคราะห์ในระดบัชั้นปีท่ีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความสาคญัเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในทุกดา้น 

(2.3) นิสิตท่ีมีรายรับเฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความสาคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์

(2.4) นิสิตท่ีใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาทีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความสาคญั
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นราคา 

 
ทัณฑิมาเช้ือเขียว (2550)วิเคราะห์พฤติกรรมในการซ้ือสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านเว็บไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในจงัหวดั
เชียงใหม่จ  านวน 200 รายการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ความถ่ีร้อยละและ
ค่าเฉล่ียจากวิเคราะห์พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลามาก
ว่า 6 ปีปัจจุบนัใช้อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง (Hi-Speed) สินคา้จบัตอ้งได้ท่ีเคยสั่งซ้ือคือ CD เพลง
ภาพยนตร์สินคา้จบัตอ้งไม่ไดท่ี้เคยสั่งซ้ือคือดาวน์โหลดเพลงสินคา้บริการท่ีเคยสั่งซ้ือคือจองตัว๋
เคร่ืองบินสินคา้และบริการท่ีซ้ือมีราคา 1,001 - 5,000 บาทเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
เวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือความสะดวกในการซ้ือเพราะมีบริการตลอด 24 ชัว่โมงส าหรับ
วตัถุประสงคอ่ื์นนอกจากการซ้ือและบริการคือเพื่อการติดต่อส่ือสาร (เช่นการรับอีเมลลส่์งขอ้ความ



 

หรือแชทฯลฯ) โอกาสในการซ้ือคือซ้ือไม่จ  ากดัโอกาสซ้ือส้ินคา้และบริการจานวน 1 - 3 คร้ังภายใน 
1 ปีข้อมูลท่ีทราบเก่ียวข้องกับสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทราบจาก
เว็บไซต์คน้หา (Search Engines) เช่น www.google.co.th และการช าระเงินจากการซ้ือสินค้าและ
บริการผ่านบัตรเครดิต จากการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการใชอิ้นเตอร์เน็ตเลือกซ้ือสินคา้และบริการมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่
ในระดบัมากเรียงล าดบัคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคาดา้นสินคา้และด้านการส่งเสริม
การตลาดปัจจยัดา้นสินคา้ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั มีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรกคือคุณภาพ
ของสินคา้และบริการปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก
คือราคาสินคา้และบริการสมเหตุสมผลสูงสุดเท่ากบัระบบความปลอดภยัในการช าระเงินปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรกคือสะดวกใน
การสั่งซ้ือและประหยดัเวลาปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรกคือจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเช่นจดัใหมี้การลดแลกแจกแถมและชิงโชค
เป็นต้นส าหรับปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีค่าเฉล่ีย
โดยรวมอยู่ในระดบัมากตามลาดบัดงัน้ีอนัดบัแรกปัญหาทางดา้นราคาดา้นการส่งเสริมการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นสินคา้และบริการโดยดา้นสินคา้ไดแ้ก่สินคา้และบริการท่ีไดรั้บ
ไม่มีคุณภาพดา้นราคาไดแ้ก่ราคาสินคา้และบริการไม่เป็นท่ีพึงพอใจไม่สมเหตุสมผลและไม่มีความ
มัน่ใจในระบบความปลอดภยัในการช าระเงินดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ไม่
ตรงเวลาด้านการส่งเสริมการตลาดได้แก่ กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีทางร้านเว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไวไ้ม่น่าสนใจ 

ปิยไชยเอี่ยมศิริรักษ์ (2550) ได้ท าการวิเคราะห์เร่ือง การใช้ข้อมูลจากกระดานสนทนา
ออนไลน์เวบ็ไซต์ไทยดีโฟโตด้อทคอมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลเอสแอลอาร์และ
อุปกรณ์เพื่อวิเคราะห์การใช้ขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์เวบ็ไซต์ไทยดีโฟโตด้อทคอมใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้ใช้
บริการกระดานสนทนาออนไลน์เว็บไซต์ไทยดีโฟโตด้อทคอมจ านวน 200 ตวัอย่างท่ีสุ่มมาด้วย
วิธีการตามสะดวกผ่านทางเวบ็ไซต์ไทยดีโฟโตด้อทคอมและน าขอ้มูลมาประมวลผลโดยใช้สถิติ
ค่าความถ่ีร้อยละและค่าเฉล่ียซ่ึงสามารถสรุปผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

1. ผลวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 86.0 มีอายุ
ระหวา่ง 20-30 ปีคิดเป็นร้อยละ 61.5 มีการวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 61.0 ประกอบ
อาชีพรับจา้งทัว่ไป / พนกังานบริษทัคิดเป็นร้อยละ 46.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 30,000 บาท
คิดเป็นร้อยละ 32.5 มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตทุกวนัในช่วงเวลา20.01-24.00 น. ใช้เวลาโดยเฉล่ีย



 

มากกว่า 180 นาทีต่อวนัและใช้งานกระดานสนทนาออนไลน์เป็นระยะเวลาต ่ากว่า 90 นาทีต่อวนั
และผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดใชง้านกลอ้งดิจิตอลเอสแอลอาร์ 

2. ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้ถึงความตอ้งการ
เก่ียวกับกล้องดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์ท่ีสนใจก่อนเขา้มาในกระดานสนทนาออนไลน์
เวบ็ไซต์ไทยดีโฟโตด้อทคอมคือทราบแลว้ว่าเป็นกล้องดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์ประเภท
ไหนตรายีห่อ้ใดรุ่นใดและตอ้งการคน้ขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์ฯเพิ่มเติม 

3. ดา้นการคน้หาขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าการคน้หาขอ้มูลในกระดาน
สนทนาออนไลน์เวบ็ไซตไ์ทยดีโฟโตด้อทคอมโดยการเขา้ไปอ่านหวัขอ้กระทูใ้นกลุ่มสนทนาหลกั
เก่ียวกบักลอ้งและการถ่ายภาพแล้วคลิกเขา้ไปอ่านหรือร่วมสนทนากระทูท่ี้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี
สนใจโดยค้นกระทู้ไปเร่ือยๆจนกว่าจะตัดสินใจได้และใช้เวลาค้นหาจนกว่าจะได้ข้อมูลมาก
เพียงพอ 

4. ด้านการประเมินผลทางเลือกพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัคุณสมบติั
ต่างๆของกลอ้งดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์ท่ีตอ้งการซ้ือโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากโดย
ประเด็นยอ่ยของรายละเอียดท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ความคมชดัและสีสันของภาพท่ี
ถ่ายไดคุ้ณสมบติัส่วนใหญ่ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันั้นจะสามารถพบไดจ้ากกระดาน
สนทนาออนไลน์เวบ็ไซตไ์ทยดีโฟโตด้อทคอมในระดบัท่ีเท่ากนัดว้ยส่วนการให้ความส าคญักบัผูท่ี้
ตอบปัญหาในกระดานสนทนาออนไลน์นั้นผูต้อบแบบสอบถามให้ความเช่ือถือมากกบัขอ้มูลจากผู ้
ท่ีมีประสบการณ์ในการใช้อุปกรณ์นั้นขอ้มูลจากผูท่ี้ประกอบอาชีพช่างภาพและขอ้มูลจากผูท่ี้ให้
ค  าแนะน าอยา่งละเอียดมีเหตุผล 

5. ดา้นการตดัสินใจซ้ือพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล
เอสแอลอาร์และอุปกรณ์มากกวา่ 2 สัปดาห์โดยให้เหตุผลท่ียงัไม่สามารถตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล
เอสแอลอาร์และอุปกรณ์ได้ทนัที (ภายใน 1 วนั) คือตอ้งการคิดให้รอบครอบอีกคร้ังและมีการใช้
ขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์เว็บไซต์ไทยดีโฟโต้ดอทคอมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
กลอ้งดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์อยูใ่นระดบัมาก 

6. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกพอใจต่อกล้อง
ดิจิตอลเอสแอลอาร์และอุปกรณ์อยู่ในระดบัมากและมีความรู้สึกต่อข้อมูลท่ีได้รับจากกระดาน
สนทนาออนไลน์เวบ็ไซตไ์ทยดีโฟโตด้อทคอมในระดบัพอใจมากเช่นกนั 

 
อัยรดาพรเจริญและสรายุทธพรเจริญ (2550)ได้ท าการวิเคราะห์เร่ือง  องค์ประกอบท่ีมี

ผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตซ่ึงเป็นงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีผลกระทบ



 

ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตซ่ึงในอดีตท่ีผ่านมามีงานวิจยัน้อยเร่ืองมากท่ีสนใจ
วเิคราะห์เร่ืองน้ีอยา่งจริงจงับทความส่วนใหญ่มกัจะเขียนในเชิงคาดคะเนวา่ท าไมคนถึงซ้ือหรือไม่
ซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตงานวิจยัเร่ืองน้ีเป็นงานวิจยัท่ีมีการทดสอบอย่างเป็นระบบถึงปัจจยั
ต่างๆท่ีมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือการกาหนดปัจจยัต่างๆนั้นไดอิ้งทฤษฎีว่าดว้ยการกระทาท่ีมี
เหตุผล (Theory of Reasoned Action) และส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงไดจ้าแนกตวั
แปรอิสระออกเป็น 3 กลุ่ม คือลกัษณะของผูใ้ช้ (Use Characteristics) ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social 
Factor)และปัจจยัทางด้านส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Factors) ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกับ
ลกัษณะของผูใ้ชป้ระกอบดว้ยความเช่ือถือท่ีมีต่อการขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เนต (Trust) ความ
มัน่ใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต (Confidence in the 
Use of Credit Card toward Internet Purchase) ความชอบในการช้อปป้ิง (Preference for Shopping) 
เวลาท่ี มี ให้ กับการช้อป ป้ิ ง  (Time Availability for Shopping) และพฤติกรรมในอดีต  (Past 
Behavior) ปัจจัยทางด้านสังคมได้จากัดไวเ้พียงหน่ึงปัจจัยเท่านั้ นคืออิทธิพลของคนรอบข้าง 
(Subjective Morm) ส่วนปัจจยัทางด้าน 4PS ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจาหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) สาหรับตวัแปรตามจะเป็นความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต (Intention to Purchase Over the Internet) ผลจากการทดสอบ
สมมติฐานปรากฏวา่สมมติฐานของตวัแปรความชอบในการชอ้ปป้ิงเป็นสมมติฐานเดียวท่ีไม่ไดรั้บ
การสนบัสนุนส่วนสมมติฐานของตวัแปรอ่ืนๆล้วนไดรั้บการสนับสนุนทั้งส้ินส่วนตวัแปรแทรก
ของความสะดวกสบายของช่องทางการจดัจาหน่ายได้รับการสนับสนุนอย่างมีนัยสาคญัเพียง 3 
สมมติฐานสามารถเรียงลาดบัไดคื้อความเช่ือถือท่ีมีต่อการขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตอิทธิพล
ของคนรอบขา้งและผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 

 
ชวลิต สัมปทาณรักษ์ (2549)ได้ท าการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของผู ้บริโภค ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เพื่อวิเคราะห์
สถานภาพทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เน็ต พฤติกรรมในการใชบ้ริการระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และเพื่อ
วิเคราะห์ปัจจยั ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการผา่นอินเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การวิจยั ไดแ้ก่ผูใ้ช้บริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย ท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามผา่น
อินเตอร์เน็ตจ านวน 1,101 ตวัอยา่ง ผลการวจิยัพบวา่  



 

1. ด้านสถานภาพทั่วไปของผู ้ใช้บริการอินเตอร์เน็ต ท่ีอยู่ปัจจุบันในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ใกล้เคียงกบัต่างจงัหวดัส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 19-25 ปี ระดบัการวิเคราะห์
สูงสุดปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 5,001-10,000 บาท ดา้นพฤติกรรม
ในการใช้บริการระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต
บ่อยท่ีสุดคือท่ีพกัอาศยั บริการบนอินเตอร์เน็ตคือ ใชจ้ดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ประเภทเวบ็ไซตท่ี์ใช้
คือ คน้หาขอ้มูลข่าวสาร ช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตคือ เวลา 21.01 - 24.00 น. ประสบการณ์ในการ
ใชอิ้นเตอร์เน็ตคือ มากกวา่ 4 ปี จ  านวนเฉล่ียชัว่โมงของการใชอิ้นเตอร์เน็ตในแต่ละวนัคือ นอ้ยกวา่ 
2 ชัว่โมง  

2. ด้านพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่าส่วน
ใหญ่มีประสบการณ์ซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ สินคา้และบริการท่ีเคย
สั่งซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 3 ล าดบัแรกคือ หนงัสือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และเกมส์ วิธีการช าระเงิน 3 
ล าดบัแรกคือ ช าระเงินปลายทาง โอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร และบตัรเครดิต ปัญหาและอุปสรรคท่ี
พบ 3 ล าดบัแรกคือ ไม่มีบริการหลงัการขาย สินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน และไดรั้บสินคา้ล่าช้า จ  านวน
เงินท่ีมากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ต ่ากว่า 1,000 บาท จ านวนคร้ังท่ีมากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซ้ือ
สินคา้ท่ีเวบ็ไซตเ์ดิมใน 12 เดือนคือ 1 คร้ัง  

3. ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคือ ด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการขาย และด้านช่องทางจ าหน่าย รวมถึงด้านปัจจัยแรงจูงใจท่ีมีต่อระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ พบว่าผูใ้ช้บริการอินเตอร์เน็ตมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ยงัคงไม่คิดจะซ้ือสินคา้และบริการในอนาคต  

4. ด้านความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการทางอินเตอร์เน็ต พบว่า
สถานภาพทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เน็ตดา้นเพศ อาย ุวฒิุการศึกษ และอาชีพ ของกลุ่มตวัอยา่ง
มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ แต่ท่ีอยู่อาศยัปัจจุบนัและรายได้ของกลุ่ม
ตวัอย่างพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ด้านพฤติกรรมในการใช้
บริการระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตพบว่าสถานท่ีใช้อินเตอร์เน็ตบ่อยท่ี สุด บริการท่ีใช้บน
อินเตอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด ประเภทเว็บไซต์ท่ีใช้บนอินเตอร์เน็ต ช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 
ประสบการณ์ในการใชอิ้นเตอร์เน็ต และจ านวนชัว่โมงโดยเฉล่ียของการใชอิ้นเตอร์เน็ตในแต่ละวนั
ของกลุ่มตวัอยา่งไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  

5. ด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า
ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเตอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ



 

สินคา้และบริการ ส่วนจ านวนเงินท่ีมากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ตและจ านวนคร้ังท่ี
มากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้ท่ีเวบ็ไซต์เดิมใน 12 เดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการ ผูมี้ประสบการณ์ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านสินผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการขาย 
และดา้นช่องทางจ าหน่าย รวมถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ไม่แตกต่างกบักลุ่มท่ีตดัสินใจไม่ซ้ือ ส่วนผูไ้ม่
มีประสบการณ์ในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการ
ขาย และดา้นช่องทางจ าหน่าย รวมถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจ แตกต่างกบักลุ่มท่ีตดัสินใจไม่ซ้ือ 

จิราภรณ์เลิศจีระจรัส (2548)วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ
ทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนักวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดโ้ดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาการวิเคราะห์ดว้ยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) 
โดยวิธีการประมาณความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood Estimation) และวิธี Marginal 
Effects ผลจากการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนักวิเคราะห์ระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติมีเพียง 9 ปัจจยัดงัต่อไปน้ีคือวตัถุประสงค์ของการใช้บริการทางอินเทอร์เน็ตบุคคลท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการประเภทของสินคา้และบริการท่ีซ้ือขายระบบการ
รักษาความปลอดภยัของขอ้มูลเว็บไซต์บนอินเทอร์เน็ตวิธีการชาระเงินหน่วยงานในการรับส่ง
สินค้าการให้บริการตอบคาถามแก่ลูกค้าของเว็บไซต์สถานท่ีท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตและช่วง
ระยะเวลาในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ต 

 
วีราภรณ์สิริพาณิชพงศ์ (2546)วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตใน

การซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตในการวิเคราะห์คร้ังน้ีใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามเพื่อสอบถามผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตจ านวน  100 คนการวิเคราะห์ในคร้ังน้ีจะเน้นการ
วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทบุคคลเท่านั้นไม่รวมผูบ้ริโภคประเภทองคก์รผลการวิเคราะห์
สรุปไดด้งัน้ีกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายโดยส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20 - 29 ปีรายได้
ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาทมีอาชีพเป็นลูกจา้งหรือพนักงานบริษทัและมีระดบัการวิเคราะห์ใน
ระดับปริญญาตรีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตท่ีบ้านโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายในการใช้
อินเตอร์เน็ตมีปริมาณการใชง้านอินเตอร์เน็ตเฉล่ีย 3 ชัว่โมงต่อสัปดาห์มีการใชอิ้นเตอร์เน็ตระหวา่ง 
21.00 - 24.00 น. และมีการใช้งานอินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลา 3 - 5 ปีจ านวนเวบ็ไซต์ท่ีเขา้เฉล่ีย
นอ้ยกวา่ 10 แห่งต่อสัปดาห์ปัญหาและอุปสรรคต่อการใช้งานอินเตอร์เน็ตคือปัญหาการใชเ้วลาใน



 

การดาวโหลดขอ้มูลนานกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะใชอิ้นเตอร์เน็ตในการคน้หาหรือรวบรวมขอ้มูล
และการติดต่อส่ือสารการรับรู้ข่าวสารและโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตของกลุ่มตวัอยา่งนั้นไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆทั้งในทนัทีหรือภายหลงัทั้งทางอินเตอร์เน็ตหรือช่อง
ทางการจดัจาหน่ายอ่ืนๆกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตมีจานวนท่ีนอ้ยกวา่
ท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้เน่ืองจากวา่กลุ่มตวัอยา่งไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริงสินคา้ท่ีซ่ือผา่นอินเตอร์เน็ตคือสินคา้
เพื่อความบนัเทิงโดยซ้ือจากเวบ็ไซต์ภายในประเทศมีมูลค่าเฉล่ีย 1,001 - 5,000 บาทชาระเงินโดย
การโอนเงินผ่านธนาคารและมีเหตุผลท่ีซ้ือเน่ืองมาจากสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้ได้กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตในอนาคต 

 
เดชาล้วนโค (2544)วิเคราะห์ทศันคติของนกัวิเคราะห์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ท่ีมีต่อการซ้ือ

สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตกลุ่มตัวอย่างได้แก่นักวิเคราะห์ระดับปริญญาตรีของ
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่จ  านวน 200 คนผลการวิเคราะห์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นดว้ย
วา่การซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตสามารถซ้ือสินคา้ทุกชนิดไดต้ลอด 24 ชัว่โมงจาก
ทัว่โลกในราคาท่ีถูกอีกทั้งยงัประหยดัเวลาในการเดินทางเพื่อไปหาซ้ือสินคา้และบริการประกอบ
กบัมีบริการจดัส่งสินคา้ถึงท่ีนอกจากน้ีผูซ้ื้อสามารถเปรียบเทียบราคาและขอ้มูลของสินคา้และ
บริการไดง่้ายจากขอ้มูลท่ีมีใน Web Site และสามารถแสดงความคิดเห็นหรือติดต่อส่ือสารกบัผูข้าย
สินคา้และบริการไดต้ลอดเวลานอกจากน้ียงัพบอีกวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือสินคา้
และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตมีความพอใจกบัสินคา้ท่ีซ้ือและจะซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตอีกใน
คร้ังต่อไปส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มีเหตุผล
ท่ียงัไม่ซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะว่ายงัไม่มีความตอ้งการซ้ือและไม่มัน่ใจว่าจะ
ไดรั้บสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพตามท่ีสั่งซ้ือ 

 
บุษบามาลาศรี (2544)วิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ในประเทศ

ไทยโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามผา่นทางอินเทอร์เน็ตจากผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ต
ในประเทศไทยจ านวน 200 คนผลการวิเคราะห์พบว่ากลุ่มผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้
และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีเหตุผลท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้เน่ืองมาจากตอ้งการ
ทดลองสั่งซ้ือสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตเคยสั่งซ้ือมีความหลากหลายไม่มากนกัโดยประเภท
สินค้าท่ีจบัตอ้งได้ส่วนมากได้แก่หนังสือแผ่นซีดีและเทปเพลงและบริการส่วนใหญ่ได้แก่การ
บริการดา้นการเงินธนาคารจองโรงแรมและท่องเท่ียววิธีการชาระค่าซ้ือสินคา้และบริการส่วนมาก



 

ชาระเงินดว้ยบตัรเครดิตปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้และบริการผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดแ้ก่ความปลอดภยัของวิธีการชาระเงินรองลงมาเป็นความสะดวกในการ
เปรียบเทียบราคาสินคา้และบริการจากแหล่งต่างๆและความสะดวกในการคน้หาสินคา้และบริการ
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือการ
ท่ีมีผูแ้อบอา้งนาบตัรเครดิตไปใชร้องลงมาเป็นการท่ีไดรั้บสินคา้ล่าชา้ตามลาดบัในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ
อินเทอร์เน็ตท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์พบว่าเหตุผลท่ีไม่เคย
สั่งซ้ือสินคา้และบริการส่วนใหญ่เน่ืองมาจากไม่เห็นสินคา้ของจริงรองลงมาเป็นความไม่สะดวกใน
วธีิการชาระเงินตามล าดบั 

 
สุนิดาสุโขบล (2544)วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการไม่เลือกซ้ือสินค้าผ่านเครือข่าย

อินเตอร์เนตโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการไม่เลือกซ้ือสินคา้ผา่นเครือข่าย
อินเตอร์เนตเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการไม่เลือกซ้ือสินค้าผ่าน
เครือข่ายอินเตอร์เนตกับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเครือข่ายอินเตอร์เนตและ
วเิคราะห์ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เนตบนเวป็ไซตท่ี์มีการด าเนินธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่น
เครือข่ายอินเตอร์เนต ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและนิยมเข้าชม 
www.sanook.com และ www.mweb.co.th โดยมีพฤติกรรมในการไม่ เลือกซ้ือสินค้าในหมวด
ของขวญัโดยค านึงถึงปัจจยัทางดา้นราคาเป็นส าคญัท่ีสุดหรือไม่มีความปลอดภยัในการชาระเงิน
ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ในหมวดของขวญัจะค านึงถึงปัจจยัทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นส าคญัท่ีสุดหรือความสะดวกในการคน้หาสินคา้และการสั่งซ้ือสินคา้
ผูใ้ช้บริการอินเตอร์เนตต่อเว็ปไซต์ท่ีมีการด าเนินธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เนตมี
ความคิดเห็นด้านราคาเป็นส าคญัท่ีสุดเช่นเดียวกบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมในการไม่เลือกซ้ือ
สินคา้ในหมวดของขวญัประเภทของสินคา้ท่ีอยู่ในหมวดของขวญัคือเคร่ืองประดบักลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ถา้ไม่ไดเ้ห็นและจบัตอ้งสินคา้ไดจ้ะไม่ตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 
นวรัตน์หอมวิเศษ (2541)วิเคราะห์เร่ืองการวิเคราะห์อุปสงค์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจ

ร้านคา้ออนไลน์: กรณีวิเคราะห์ร้านหนงัสือออนไลน์จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 120 คนผลการวิจยั
พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูใ้ช้อินเตอร์เนตส่วนใหญ่มีระดบัอายุอยู่ในช่วง 20-29 ปีอาชีพของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนการวิเคราะห์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการ
วิเคราะห์อยูใ่นระดบัปริญญาตรีสถานท่ีใช้อินเตอร์เนตส่วนใหญ่เป็นท่ีทางานหรือสถานวิเคราะห์
ซ่ึงมีผลมาจากการท่ีสถานท่ีทางานและสถานวเิคราะห์จดัหาอินเตอร์เนตไวใ้ห้ใชง้านไดโ้ดยไม่ตอ้ง



 

เสียค่าใช้จ่ายโดยส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์เพื่อรวบรวมหรือค้นหาข้อมูลรองลงมาคือการ
ติดต่อส่ือสารซ่ึงส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเตอร์เนตแต่ส่วนใหญ่ทราบว่ามีร้าน
หนังสือออนไลน์บนอินเตอร์เนตมีผูใ้ช้อินเตอร์เนตเพียงร้อยละ 14.17 ท่ีเคยซ้ือหนังสือจากร้าน
หนงัสือออนไลน์ปัจจยัท่ีทาให้ไม่เลือกซ้ือหนงัสือจากร้านคา้ออนไลน์คือการไม่เห็นตวัสินคา้จริง
รองลงมาคือความไม่มัน่ใจในระบบความปลอดภยัในการชาระเงินและรายละเอียดของสินคา้ยงัไม่
มากเพียงพอ 
 
Market Corporation of America (1990)ไดท้  าการส ารวจสถิติการจบัจ่ายใชส้อยของหญิงและชาย

บนอินเตอร์เนตของเวป็ไซต์ American Online ระหวา่งวนัท่ี 4-10 ธนัวาคม 2541 (ค.ศ.1998) ผล

ส ารวจปรากฏวา่สถิติของผูห้ญิงมีมากกวา่ผูช้ายเกือบคร่ึงท่ีซ้ือสินคา้บนออนไลน์และถา้เป็นช่วง

เทศกาลวนัหยดุจะมียอดการจบัจ่ายซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เนตเพิ่มเป็นทวคูีณนอกจากน้ีผูห้ญิงในยคุ

ใหม่ท่ีนิยมจบัจ่ายซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เนตส่วนใหญ่ให้เหตุผลวา่การซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เนตให้

ความสะดวกสบายและรวดเร็วมากกวา่การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ไปส าหรับประเภทสินคา้ท่ีผูห้ญิง

ส่วนใหญ่ซ้ือเป็นสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเป็นจ านวนมาก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
การวิเคราะห์วิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ 

ทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์วิจัยเชิงผสมผสาน(Mixed 
Methodology) โดยท าการวิเคราะห์และรวบรวมขอ้มูลทั้งขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิโดยการ
ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเข้าถึงกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นตัวแทนของประชากรโดยผ่าน
ระเบียบวธีิการวจิยัในการหาจ านวนตวัอยา่งและการเลือกสุ่มตวัอยา่งรวมถึงการเลือกเก็บขอ้มูลและ
ใชว้ิธีการทางสถิติในการตรวจสอบสมมติฐานท่ีตั้งข้ึนจากขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมดงักล่าวส าหรับการ
วจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัใชว้ธีิการวเิคราะห์มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3. ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การจดักระท าและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทย ซ่ึงมีสถิติจ านวนประชากรจาก truehits.netในเดือนธนัวาคมปี พ.ศ.2556 จ านวน 1,580,035 คน 
  
กลุ่มตวัอยา่ง 

แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
 1. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทย โดยท าการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิการก าหนดโควตา้ (Quota sampling) มีเจตนาเก็บขอ้มูล
ในการสัมภาษณ์ รวมกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์จ านวน 2 คน (รายช่ือในภาคผนวกค่ะ) 
 
 



 

 2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงส ารวจ คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือโฆษณาทางทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทย ซ่ึงมีสถิติจ านวนประชากร truehits.net ในเดือนธันวาคมปี พ.ศ.2556 จ านวน 
1,580,035 คน เพื่อให้การวิจยัคร้ังน้ีไดว้ิเคราะห์ตวัอย่างให้ไดค้รอบคลุม และเป็นตวัแทนท่ีดีของ
ประชากรดงันั้นการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวิเคราะห์คร้ังน้ีค  านวณโดยใช้สูตรส าเร็จรูป
ของยามาเน่ (Yamane. 1967: 886) โดยก าหนดให ้e = .05 ซ่ึงมีสูตรค านวณดงัต่อไปน้ี 

 
n  =N 
1+Ne2 

 
เม่ือ e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 

N = ขนาดของประชากร 
n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
n   =    1,580,035 

1+1,580,035 (.05)2 

n   = 399.9997468 
  ดงันั้น จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการค านวณ เท่ากบั 400 คน 
 

3.2การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ แบบสอบถาม ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนโดยอาศยักรอบ

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสร้างตามจุดมุ่งหมาย สมมติฐาน ขอบเขตของสภาพ
ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานเก่ียวกบัธุรกิจโฆษณาทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทย ดงัน้ี  

แบบท่ี 1 แบบสัมภาษณ์ เป็นแบบสัมภาษณ์ชนิดไม่มีโครงสร้าง (Unstructured interviews) 
โดยแบ่งค าถามออกเป็น 4 ขอ้ 

แบบท่ี 2 แบบสอบถาม(Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนมาจากการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดก้าร
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย รูปแบบธุรกิจ  
ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้ค าถามใหเ้ลือกตอบตามระดบัความคิดเห็นในดา้นต่างๆ (Check List)  
ส่วนท่ี 3เป็นขอ้ค าถามปลายเปิดใหเ้ลือกตอบ 5 ขอ้ พร้อมขอ้เสนอแนะ 



 

ตารางที ่3.1  ตารางแสดงตวัแปร ระดบัการวดัขอ้มูล และเกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลทัว่ไป 
  

ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

1. รูปแบบธุรกิจ  
   

Nominal • บริษทัมหาชนจ ากดั (Public Limited 
Company) 
• บริษทัจ ากดั (Company Limited 
Company) 
• หา้งหุน้ส่วนสามญั (Ordinary 
Partnerships) 
• หา้งหุน้ส่วนจ ากดั (Limited 
Partnerships) 

2. ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั Nominal ขายสินคา้ (Product Selling) 
• ขายบริการ (Servicing) 

3. เงินทุนจดทะเบียน 
 

Ordinal •นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั3,000,000 
• 3,000,001 – 6,000,000 บาท 
• 6,000,001 – 9,000,000 บาท 
• 9,000,001 – 10,000,000 บาท 
• มากกวา่ 10,000,000 บาท 

4. จ านวนพนกังาน 
 
 

Ordinal • ต ่ากวา่ 10 คน  
• 11 – 20 คน  
• 21 – 50 คน  
• 51 – 100 คน  
• มากกวา่ 100 คนข้ึนไป 

5. ระยะเวลาด าเนินกิจการ Ordinal • ต ่ากวา่ 1 ปี  
• 1 – 5 ปี  
• 6 – 10 ปี  
• 11 – 20 ปี  
• มากกวา่ 20 ปี 

 



 

ท่ีมาส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด
ของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน รวม 26  ข้อ โดยแต่ละข้อ
ค าถามจะมีระดบัการวดัขอ้มูลดงัตารางต่อไปน้ี  
 
ตารางที ่3.2 ตารางแสดงตวัแปร ระดับการวดัข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม เก่ียวกบัปัจจยัทาง

การตลาดของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
 

ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

ด้านผลติภัณฑ์บริการ 
1. การใช้ส่ือภาษาโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยมีความชดัเจน เขา้ใจง่าย  
2. ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยเป็น
ท่ีรู้จกัและยอมรับกนัอยา่งแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ของกิจการท่าน 
3. ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
เน้ือหาท่ีเหมาะสมถูกใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายฯ 
4. คุณภาพและรูปลกัษณ์ของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่งมาก 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ด้านการก าหนดราคาบริการ 
5. มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของ เวบ็ไซต์เยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยมีราคาข้ึนบนส่ือโฆษณา 
6. ราคาสินคา้ในส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง  
7. สามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล
โล่เพจเจสในประเทศไทยไดใ้นราคาถูก 
8. สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยในเว็บไซด์อ่ืนก่อนตัดสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
  



 

ตารางที ่3.2 ตารางแสดงตวัแปร ระดับการวดัข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม เก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย (ต่อ) 

 

ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

ด้านการจดัจ าหน่ายบริการ 
9. มีช่องทางการช าระเงินใหเ้ลือกหลายช่องทาง  
10. มีบริการจดัส่งถึงท่ีหมายตามตอ้งการเลือกซ้ือส่ือโฆษณา
ของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดอ้ย่างไม่จ ากดั
เวลาและสถานท่ีสั่งซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ด้านการส่ือสารการตลาด 
11. ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลดและของแถม 
12. ส่ือโฆษณาขอเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การสะสมคะแนนจากการซ้ือ- ส่ือโฆษณาเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด 
หรือแลกของในการซ้ือส่ือโฆษณาคร้ังต่อไป 
13. ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การใหร่้วมเล่นเกมส์หรือตอบปัญหาชิงรางวลั  
รับส่ือโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอกขอ้มูลส่วนบุคคล 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ด้านบุคคล 
15. มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ 
16. พนกังานมีความซ่ือสตัย ์สุจริตต่อหนา้ท่ี 
17. พนกังานมีความรู้ความช านาญในการบริการ 
18. พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ  

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ด้านกระบวนการ 
19. มีการใหบ้ริการตามล าดบัขั้นตอนอยา่งรวดเร็ว  
20. พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้น  
21. มีการปรับปรุงระบบการให้บริการเพื่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้เสมอ     
22. มีการประเมินผลการให้บริการของพนักงานอย่าง
สม ่าเสมอ      

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 



 

ตารางที ่3.2 ตารางแสดงตวัแปร ระดับการวดัข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม เก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย (ต่อ) 

 

ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

ด้านหลกัฐานทางกายภาพ 
- หน้าเว็บไซต์น่าสนใจ เป็นท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายอย่าง
ชดัเจน      
- มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย   
- หน้าเว็บไซต์มีความสะดวกในการคน้หา และเลือกซ้ือ
สินคา้      
- หน้าเว็บไซต์สามารถน ามาใช้งานได้จริงในการช่วย
สนบัสนุนการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
  
- หน้าเว็บไซต์มีการอ านวยความสะดวกในการค้นหา
ขอ้มูล      
- ความสามารถของระบบในการเช่ือมโยงลิงค์หน้า
เวบ็ไซตไ์ดถู้กตอ้ง    
  
- หนา้เวบ็ไซตค์วามถูกตอ้งในการแสดงผล  

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
 
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) เก่ียวกบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย จ านวน 5 ขอ้ 
  



 

ตารางที ่3.3 ตารางแสดงตวัแปร ระดบัการวดัขอ้มูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม เก่ียวกบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

ตวัแปร ระดบัการวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

- ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริงของสินคา้นั้น 
- ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทยท่ีเขา้ชมใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเกินกวา่ความเป็นจริง 
- ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทยท าใหท่้านมีลูกคา้และกลุ่มเป้าหมายท่ีเพ่ิมข้ึน 
- ท่านมัน่ใจว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามส่ือโฆษณา
ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
- ท่านมัน่ใจวา่สินคา้ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยไม่มีความเส่ียงท่ีจะไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ีโฆษณา 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4 = เห็นดว้ยมาก 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
 
 โดยในส่วนท่ี 2 และ 3 ของแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) ซ่ึงให้
ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเป็น 5 ระดบัคือ 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4  หมายถึง  เห็นดว้ย 
3  หมายถึง  ปานกลาง 
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
1  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

การก าหนดเกณฑ์เฉล่ียของระดบัความคิดเห็นแบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใช้สูตรการค านวณ
ช่วงกวา้งของชั้นดงัน้ี 

Interval          =              Range (R) 
Class (C) 

=          5 – 1 
  5 

=          0.8 
ดงันั้นเกณฑ์ในการหาค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัในส่วนท่ี 2 และ 3 สามารถ

ก าหนดไดด้งัน้ี 



 

ค่าคะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 
ค่าคะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41-4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัมาก 
ค่าคะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61-3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 
ค่าคะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81-2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบันอ้ย 
ค่าคะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 

3.3   ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามล าดบั ดงัน้ี 
1. วิเคราะห์เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย ลกัษณะ รูปแบบ และวิธีการ
เขียนแบบสอบถามจาก เอกสาร งานวิจยั แนวคิดทฤษฎี และผลงานการวิจยัท่ีเก่ียวกบัตวัแปรท่ี
วเิคราะห์ 

2. ส ารวจปัญหาเบ้ืองตน้เก่ียวกบัส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแล้วเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์และผูเ้ช่ียวชาญ 

เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา (Content Validity) และให้ค  าแนะน าแก้ไข จ านวน 5 ท่าน 
อนัไดแ้ก่  

(1)คุณอ านวย ตนัตินิธิกุล SALES DIRECTOR@YELLOW PAGES THAILAND 
(2)คุณฤทธิชาติ  ศิ ริวงศ์  ณ  อยุธยา ONLINE BUSINESS DIRECTOR@YELLOW 

PAGES 
(3)รองศาสตราจารย ์ดร.เสรี วงษม์ณฑา  นกัวชิาการดา้นส่ือสารมวลชนและการตลาด 
(4)ดร.เอก ชุณหชชัราชยั  สข.เขต สัมพนัธ์วงศแ์ละรองคณบดีมหาวิทยาลยันานาชาติ 

แสตมฟอร์ด 
(5)ดร.อภิเทพ แซ่โคว้ คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบอีกคร้ังใหส้มบูรณ์ก่อนน าทดลอง (Try Out) 

 
5. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขสมบูรณ์แลว้ไปหาคุณภาพ โดยทดลองใช้ (Try Out) 

กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือโฆษณาบริษทัอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย จ านวน 
30 ราย แลว้น าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือ (Reliability of the Test) โดย



 

วธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient)ของครอนบคั (Cronbach)  (พวงรัตน์ ทวรัีตน์,2538 : 125) 
ของค าถามในแต่ละดา้น โดยมีเกณฑ์การแปลผลความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดงัต่อไปน้ี (เกียรติ
สุดา ศรีสุข:144 ) 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.80 – 1.00ระดบัความเช่ือมัน่ สูงมาก การน าไปใช ้สูงมากใชไ้ดดี้มาก 
ค่าความเช่ือมัน่ 0.70 – 0.79ระดบัความเช่ือมัน่ สูงการน าไปใชใ้ชไ้ดดี้ 
ค่าความเช่ือมัน่ 0.50 – 0.69ระดบัความเช่ือมัน่ปานกลางการน าไปใชพ้อใช ้
ค่าความเช่ือมัน่0.30 – 0.49ระดบัความเช่ือมัน่ต ่าการน าไปใชค้วรปรับปรุง 
ค่าความเช่ือมัน่0.29ระดบัความเช่ือมัน่ต ่ามาก การน าไปใช ้ ใชไ้ม่ได ้

ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

ตารางที ่3.4 ตารางแสดงค่าค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) 
ของแบบสอบถาม  

 

ตัวแปร จ านวน 
ค าถาม 
(ข้อ) 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

 กลุ่มทดลอง (n = 30) 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 35 0.968 
1.1 ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ 7 0.865 
1.2 ดา้นการก าหนดราคาบริการ 4 0.728 
1.3 ดา้นการจดัจ าหน่ายบริการ 5 0.911 
1.4 ดา้นการส่ือสารการตลาด 4 0.879 
1.5 ดา้นบุคคล 5 0.942 
1.6 ดา้นกระบวนการ 3 0.889 
1.7 ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 7 0.915 

2. การตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกค้า
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

5 0.887 

รวม 40 0.972 

 



 

ผลจากการวดัระดบัความเช่ือมัน่ พบว่า ระดบัความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดา้นปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดเม่ือน าไปใช้กบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 ชุด ทั้งฉบบัมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 
0.972 ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการเก็บแบบสอบถามได ้

 

3.4   การจัดกระท าและการวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์คน้ควา้คร้ังน้ี ผูว้ิจยักระท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) โดยด าเนินตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยผูว้ิจยัท าการตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม และท าการก าหนดรหสั 

2. การลงรหัส (Coding) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีท าการตรวจสอบเรียบร้อย มาลงรหัส
ตามท่ีไดก้ าหนด 

3. น าขอ้มูลในแบบสอบถามท่ีท าการลงรหัสแล้ว มาลงบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
และท าการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 
4.1 น าขอ้มูลจากการสัมภาษณ์น ามาประมวลแลว้สรุปน าเสนอในรูปความเรียง 
4.2 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใช้ตารางแจกแจง

ความถ่ีแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย รูปแบบธุรกิจประเภท
การประกอบธุรกิจหลกั เงินทุนจดทะเบียน จ านวนพนักงาน และระยะเวลาด าเนินกิจการ และใช้
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลของตวัแปรอิสระ
และตวัแปรตาม 

4.3 วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐานแต่ละ
ขอ้ โดยการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ 
ซ่ึงประกอบดว้ย รูปแบบธุรกิจประเภทการประกอบธุรกิจหลกั เงินทุนจดทะเบียน จ านวนพนกังาน 
และระยะเวลาด าเนินกิจการ โดยใชส้ถิติทดสอบ (t –Test) เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 
กลุ่ม และใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และ (One – Way ANOVA) เปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างส าหรับสมมติฐานขอ้ท่ี 1กรณีพบความแตกตางอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบเป็นรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 หรือระดบัความ
เช่ือมั่น 95% โดยใช้สูตรตามวิธี  Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย



 

ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 161) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหูคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ในการทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการเขา้ถึง และดา้นการส่งเสริมการขายและการให้บริการกบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย  เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 2 โดย
ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

3.5สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ค่าสถิติพืน้ฐานทัว่ไปประกอบด้วย 
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้สูตรเพื่อแปลความหมายของแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ขอ้มูล

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม การน าเสนอข้อมูลโดยใช้ตาราง
แบบสอบถามแจกแจงความถ่ี (Frequency Table) แบบจ าแนกทางเดียว (บุญชมศรีสะอาด, 2543: 
101)  

เม่ือ         P              แทน        ค่าร้อยละ 
f    แทน        ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลงใหเ้ป็นค่าร้อยละ 

             N            แทน        จ  านวนความถ่ีทั้งหมด 
 
2. ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean หรือ X) โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 40) 

 
 X    =   x  

    n 
เม่ือ       X            แทน       ค่าเฉล่ีย 
X         แทน       ผลรวมของคะแนนทั้งหมดของกลุ่ม 
nแทน       จ  านวนของคะแนนในกลุ่ม 
 
3. ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใช้สูตร ดังน้ี (กัลยา วา

นิชยบ์ญัชา,2548: 49) 
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เม่ือ        S.D.        แทน      ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 
n           แทน      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
ΣX2       แทน      ผลรวมแต่ละตวัท่ียกก าลงัสอง  
             (ΣX2)     แทน      ผลรวมของทั้งหมดยกก าลงัสอง 
 
4. ค่าความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือ (Reliability of the Test) โดยใชว้ิธีหาค่าครอนบคัแอลฟ่า 

(Cronbachs’ Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 35) 
 
Cronbachs’ alpha  =                   k covariance / variance 
1 + (k – 1) covariance / variance 
 
เม่ือ        k  แทน จ านวนค าถาม 
covariance แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามต่างๆ 
variance แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 

 

3.6   สถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน 
 1.ค่าสถิติ Independent Sample t-test (กลัยาวานิชยบ์ญัชา. 2546 :108) ใชสู้ตรดงัน้ี 

1.1.1กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั 
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สถิติทดสอบ t   มีองศาอิสระ 1 2n n -2 โดยท่ี 
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1.1.2กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากนั 
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สถิติทดสอบ tมีองศาอิสระ 𝑣โดยท่ี 
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เม่ือ    

iX  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ;  i   =  1 , 2 
   pS  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม 
   in  แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี i  
   2

1S  แทน ค่าแปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ;  i   =  1 , 2 
 
 
 
  
 2. ค่าสถิติF-test (One-way Analysis of Variance ANOVA) (กัลยาวานิชย์บัญชา. 2545: 
293) ใชสู้ตรดงัน้ี 
 
ตารางที ่3.5การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One–Way ANOVA) 

แหล่งความแปรปรวน Df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม 1k   bSS  
1

b

b k

SS
MS 


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ภายในกลุ่ม n k  wSS  w

w n k

SS
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รวม 1n   TSS    

 

α   =  k  covariance / variance 

1 + (k - 1) covariance / 

variance 



 

เม่ือ   k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมติฐาน 
 n  แทนจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
 F  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน F-distribution 
 bSS  แทนผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
 1k   แทนชั้นแห่งความเป็นอิสระระหวา่งกลุ่ม 
 wSS  แทนผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square) 
 n k  แทนชั้นแห่งความอิสระภายในกลุ่ม (Within Degree of Freedom) 
 bMS  แทนค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม(Mean Square between 

Groups)  
 wMS  แทนค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square within 

Groups) 
 

2.2.1 กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใช้สูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยาวานิชยบ์ญัชา. 2545:161) 
ใชสู้ตรดงัน้ี 
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 โดยท่ี 

   i jn n  
  wdf n k   
 
 เม่ือ 
  LSD  แทน ผลต่างนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้ าหรับกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี i และ j  
  MSE  แทน Mean Square Error  ( wMS ) 
  k  แทนจ านวนกลุ่มของตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ 
  n  แทนจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
    แทนค่าความคลาดเคล่ือน 
 



 

2.3 การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe (  ) 
2.3.1กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั (Hartung. 2001: 300) 

ใชสู้ตรดงัน้ี 
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  เม่ือ   แทนค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 
   BMS  แทนค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
  WMS  แทนค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

ส าหรับสถิติ Brown-Forsythe 
   k  แทนจ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 

   n  แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   N  แทนขนาดประชากร 
   2

iS  แทนค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

2.3.2Dunnett’s T3กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติจะท า
การทดสอบเป็นรายคู่เพื่อดูวา่คู่ใดท่ีแตกต่างกนั (วเิชียรเกศสิงห์. 2543: 116) ใชสู้ตรดงัน้ี 
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  เม่ือ  t  แทนค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
  WMS  แทนค่าประมาณความปรวนแปรภายในกลุ่ม 
                                     (Mean Square within group) ส าหรับ Brown-Forsythe 
   

iX  แทนค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  



 

   
jX  แทนค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

   iN  แทนจ านวนตวัอยา่งของกลุ่มท่ี i  
   jN  แทนจ านวนตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j  
 
 กรณีตรวจสอบเง่ือนไขแลว้พบวา่ ตวัแปรของแต่ละกลุ่มยอ่ยมีการแจกแจงแบบปกติ และมี
ค่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกนั จะใช้สถิติ Brown – Forsythe ในการทดสอบค่าเฉล่ีย 
และถ้าพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะท าการเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ว่ามีคู่ใดบ้างท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกัน ในระดับ
นัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 หรือระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2548: 242) 
 

3. การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหูคูณ (Multiple Regression Analysis) 
จากสมการแสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม (Y) และตัวแปรอิสระ (X) ของ

ประชากรจะเห็นว่า กลุ่มตวัแปรอิสระ (  + 1 1X  + 2 2X  +…+ k kX ) สามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงค่าของตวัแปรตามไดส่้วนหน่ึง ในส่วนของการเปล่ียนแปลงท่ีมาสามารถอธิบายได้
ดงัน้ี เรียกวา่ค่าความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ (Error:  ) การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหูคูณ
จะเป็นการพยากรณ์หาค่าสัมประสิทธ์ิ   และ 1  จากค่าสถิติ a และ b ท่ีได้จากการค านวณโดย
กลุ่มตวัอยา่ง โดยหลกัการวิเคราะห์ คือค่าสัมประสิทธ์ิท่ีค  านวณไดจ้ะตอ้งเป็นค่าสัมประสิทธ์ิท่ีท า
ใหส้มการดงักล่าว มีค่าความคลาดเคล่ือนก าลงัรองรวมกนันอ้ยท่ีสุด (Ordinary Least Square: OLS)  

 
สมการถดถอยเชิงพหูคูณของประชากร 
 

1 1 2 2 ... k kY X X X          
 
สมการถดถอยเชิงพหูคูณของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1 1 2 2 ... k kY a b X b X b X      
 
โดยท่ี X  คือ ตวัแปรอิสระ 
 Y  คือ ตวัแปรตาม 



 

 k  คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 
 

 เม่ือ   และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรือ ค่าของ Y เม่ือให้ตวัแปรอิสระ
ทั้งหมดมีค่าเท่ากบัศูนย ์
 ส่วน   และ b เป็นสัมประสิทธ์ิถดถอย (Partial regression coefficient) ของตวัแปรอิสระ
แต่ละตวั ซ่ึงหมายถึงอตัราการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตาม (Y) เม่ือตวัแปรอิสระนั้นเปล่ียนไป 1 
หน่วย โดยตวัแปรอิสระตวัอ่ืนมีค่าคงท่ี 
 

โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิ a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 
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 การวเิคราะห์เชิงถดถอยเชิงพหูคูณมีเง่ือนไขท่ีส าคญัดงัน้ี 
 1. ความผดิพลาด (Error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุ่ม และมีการแจกแจงแบบโคง้ปกติ 
 2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตวัแปรอิสระ (X) จะตอ้งเท่ากนั 
 3. ค่าความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอิสระต่อกนั 
 4. ตวัแปรอิสระท่ีนะมาวเิคราะห์จะตอ้งเป็นอิสระกนั 
  



 

ตารางที ่3.6  ตารางแสดงสมมติฐานการวจิยัและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์   
   

 
 
 
 
 

สมมติฐานการวจัิย  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
สมมติฐานที ่1 ปัจจยัรูปแบบของบริษทัท่ีมีรูปแบบธุรกิจ, ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั, เงินทุน
จดทะเบียน, จ านวนพนกังานและระยะเวลาด าเนินกิจการของลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
สมมติฐานท่ี 1.1 รูปแบบธุรกิจของลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

One-way ANOVA 
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัของลูกคา้ท่ี
มีความแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทย 

T – test 
 

สมมติฐานท่ี  1.3 เงินทุนจดทะเบียนของลูกค้าท่ี มีความ
แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

One-way ANOVA 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 จ านวนพนกังานของลูกคา้ท่ีมีความแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของ
ลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

One-way ANOVA 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 ระยะเวลาด าเนินกิจการของลูกคา้ท่ีมีความ
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย One-way ANOVA 



 

ตารางที ่3.6  ตารางแสดงสมมติฐานการวจิยัและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ (ต่อ) 
      

สมมติฐานการวจัิย สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑบ์ริการ การก าหนดราคาบริการ 
การจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสารการตลาด บุคคล กระบวนการ หลกัฐานทางกายภาพมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
สมมติฐานท่ี  2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 

ผลิตภณัฑ์บริการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

สมมติฐานท่ี 2.2ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ก าหนดราคาบริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

สมมติฐานท่ี 2.3ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดั
จ าหน่ายบริการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

สมมติฐานท่ี 2.4ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่ือสารการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

สมมติฐานท่ี  2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
กระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

  



 

ตารางที ่3.6  ตารางแสดงสมมติฐานการวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ (ต่อ) 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวจัิย สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
สมมติฐานท่ี  2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

หลกัฐานทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทย 

MultipleRegression Analysis 

  



 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การน าเสนอผลของการวิเคราะห์ขอ้มูล ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดบริการ

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยการวิเคราะห์
ขอ้มูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูท้  าการวิจยัไดท้  าการก าหนดสัญลกัษณ์
ต่างๆท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
x   แทน  ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
S.D.   แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
Sig   แทน  ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
t  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-Distribution 
F-Ratio   แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 
F-Prob., p  แทน  ความน่าจะเป็นส าหรับการบอกนยัส าคญัทางสถิติ (Probability) 
SS   แทน  ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS   แทน  ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนนเฉล่ีย (Mean of Squares) 
df  แทน  ระดบัชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
r  แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation) 
B  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 

2

AdjR   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจของสถิติวิเคราะห์ความถดถอย
พหุคูณ 

Ho   แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*   แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 
 



 

การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทย 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อท าการทดสอบสมมติฐาน  
 

4.1   ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ตอนที ่1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ 

 ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้จ าแนกตามรูปแบบธุรกิจ ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั  เงินทุน
จดทะเบียน จ านวนพนกังาน และระยะเวลาด าเนินการ น าเสนอโดยแจกแจงเป็นความถ่ีและค่าร้อย
ละไดด้งัตาราง 4.1 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้      
   

ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้า จ านวน(คน) ร้อยละ 

1. รูปแบบธุรกจิ   
บริษทัมหาชนจ ากดั 112 28.0 
บริษทัจ ากดั 170 42.5 
หา้งหุน้ส่วนสามญั 55 13.8 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 63 15.8 

2. ประเภทการประกอบธุรกจิหลกั   
ขายสินคา้ (Product Selling) 152 38.0 
ขายบริการ (Servicing) 238 59.5 
อ่ืนๆ (Others) 10 2.5 

 
 



 

ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้า จ านวน(คน) ร้อยละ 

 3. เงินทุนจดทะเบียน   
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 3,000,000 บาท 95 23.8 
3,000,001 – 6,000,000 บาท 73 18.3 
6,000,001 – 9,000,000 บาท 56 14.0 
9,000,001 – 10,000,000 บาท 54 13.5 
มากกวา่ 10,000,000 บาท 122 30.5 
มากกวา่ 100 คนข้ึนไป 126 31.5 

5. ระยะเวลาด าเนินการ   
ต  ่ากวา่ 1 ปี 22 5.5 
1 – 5 ปี 14 3.5 
6 – 10 ปี 95 23.8 
11 – 20 ปี 81 20.3 
มากกวา่ 20 ปี 188 47.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่4.1แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าซ่ึงใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน

การศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยจ าแนกตามตวัแปร ดงัน้ี 
1. รูปแบบธุรกิจ พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่เป็นบริษทัจ ากดัจ านวน170คนคิดเป็นร้อยละ42.5

รองลงมาคือ บริษทัมหาชนจ ากดัจ านวน112คนคิดเป็นร้อยละ28.0ส่วนธุรกิจท่ีเป็นห้างหุ้นส่วน
สามญัมีนอ้ยท่ีสุด จ านวน55คนคิดเป็นร้อยละ13.8ตามล าดบั 

2. ประเภทการประกอบธุรกิจหลักพบวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่ขายบริการจ านวน238คนคิดเป็น
ร้อยละ59.5 รองลงมาคือ ขายสินคา้จ านวน152คนคิดเป็นร้อยละ38.0ส่วนธุรกิจหลกัประเภทอ่ืนๆมี
นอ้ยท่ีสุด จ านวน10คนคิดเป็นร้อยละ2.5ตามล าดบั 

3. เงินทุนจดทะเบียน พบวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่มีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา่ 10,000,000 บาท
จ านวน 122 คนคิดเป็นร้อยละ 30.5 รองลงมาคือ น้อยกว่าหรือเท่ากบั 3,000,000 บาท จ านวน 95 
คนคิดเป็นร้อยละ 23.8 ส่วนธุรกิจท่ีมีเงินทุนจดทะเบียน 9,000,001 – 10,000,000 บาท มีน้อยท่ีสุด 
จ านวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดบั 



 

4. จ านวนพนักงานพบวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่มีพนกังานมากกวา่ 100 คนข้ึนไป จ านวน 126คน
คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ 21 – 50 คนจ านวน 106 คนคิดเป็นร้อยละ 26.5 ส่วนธุรกิจท่ีมี
พนกังาน 51 – 100 คน มีนอ้ยท่ีสุด จ านวน 43 คนคิดเป็นร้อยละ 10.8 ตามล าดบั 
 5. ระยะเวลาด าเนินการพบวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่มีระยะเวลาด าเนินการมากกวา่ 20 ปี จ  านวน 
188คนคิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมาคือ 6 – 10 ปีจ านวน 95 คนคิดเป็นร้อยละ 23.8 ส่วนธุรกิจท่ีมี
ระยะเวลาด าเนินการ1 – 5 ปี มีนอ้ยท่ีสุด จ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
ในการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคาบริการ การจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสารการตลาดบริการ 
บุคคล กระบวนการและหลกัฐานทางกายภาพ โดยแจกแจงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
แปรผลขอ้มูล ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.2 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

x  S.D. แปลผล 
ผลติภัณฑ์บริการ    
การใช้ส่ือภาษาโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยมีความชดัเจน เขา้ใจง่าย  

3.84 0.87 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับกนัอยา่งแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายของกิจการ 

3.81 0.74 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
มีเน้ือหาท่ีเหมาะสมถูกใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายฯ 

3.72 0.89 มาก 

คุณภาพและรูปลกัษณ์ของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล
โล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่ง
มาก 

3.64 0.86 มาก 

โดยรวม 3.75 0.64 มาก 

    



 

ตารางที ่4.2แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

x  S.D. แปลผล 
 การก าหนดราคาบริการ    
มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยท่ีมีราคาข้ึนบนส่ือโฆษณา 

3.71 0.86 มาก 

ราคาสินคา้ในส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง  

3.81 0.75 มาก 

สามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล
โล่เพจเจสในประเทศไทยไดใ้นราคาถูก 

3.68 0.86 มาก 

สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยในเวบ็ไซด์อ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ 

3.83 0.84 มาก 

โดยรวม 3.76 0.66 มาก 

การส่ือสารการตลาดบริการ    
ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลดและของแถม 

3.73 0.85 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การสะสมคะแนนจากการซ้ือส่ือโฆษณาเพื่อใช้เป็น
ส่วนลด หรือแลกของในการซ้ือส่ือโฆษณาคร้ังต่อไป 

3.76 0.88 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การใหร่้วมเล่นเกมส์หรือตอบปัญหาชิงรางวลั  

3.67 0.86 มาก 

รับส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
โดยน าตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอกขอ้มูลส่วนบุคคล 

3.71 0.88 มาก 

โดยรวม 3.72 0.75 มาก 

 
 
 
 



 

ตารางที ่4.2แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด (ต่อ) 
 

ปัจจยัทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

x  S.D. แปลผล 
บุคคลากร    
มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ 3.76 0.82 มาก 
พนกังานมีความซ่ือสตัยสุ์จริตต่อหนา้ท่ี 3.90 0.83 มาก 
พนกังานมีความรู้ความช านาญในการบริการ 3.77 0.76 มาก 
พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ 3.83 0.82 มาก 

โดยรวม 3.82 0.70 มาก 

กระบวนการ    
มีการใหบ้ริการตามล าดบัขั้นตอนอยา่งรวดเร็ว 3.80 0.84 มาก 
พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้น 3.83 0.76 มาก 
มีการปรับปรุงระบบการใหบ้ริการเพ่ือความพึงพอใจ 
ของลูกคา้เสมอ 

3.87 0.81 มาก 

มีการประเมินผลการใหบ้ริการของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ 3.79 0.78 มาก 
โดยรวม 3.82 0.67 มาก 

หลกัฐานทางกายภาพ    
หนา้เวบ็ไซตน่์าสนใจ เป็นท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน 3.78 0.85 มาก 
มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย 3.94 0.84 มาก 
หนา้เวบ็ไซตมี์ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ 3.73 0.85 มาก 
หนา้เวบ็ไซตส์ามารถน ามาใชง้านไดจ้ริงในการช่วยสนบัสนุน
การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 

3.76 0.88 มาก 

หนา้เวบ็ไซตมี์การอ านวยความสะดวกในการคน้หาขอ้มูล 3.67 0.86 มาก 
ความสามารถของระบบในการเช่ือมโยงลิงค์หนา้เวบ็ไซต์ได้
ถูกตอ้ง 

3.71 0.88 มาก 

หนา้เวบ็ไซตค์วามถูกตอ้งในการแสดงผล 3.76 0.82 มาก 
โดยรวม 3.77 0.69 มาก 

ปัจจยัทางการตลาดโดยรวม 3.78 0.61 มาก 

 
 



 

ตารางที่4.2ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาด พบวา่ มีความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
  
 1. ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์บริการของโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุก
ขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ การใช้ส่ือภาษาโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยมีความชดัเจน เขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84) ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับกนัอยา่งแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั3.81) ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีเน้ือหาท่ีเหมาะสมถูกใจกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายฯ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72) และคุณภาพและรูปลกัษณ์ของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล
โล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่งมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64) ตามล าดบั 
 2. ปัจจยัทางการตลาดดา้นการก าหนดราคาบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยในเวบ็ไซด์อ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83) ราคา
สินคา้ในส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง (ค่าเฉล่ียเท่ากบั
3.81) มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีมีราคาข้ึนบนส่ือ
โฆษณา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71) และสามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยไดใ้นราคาถูก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68) ตามล าดบั 
 3. ปัจจยัทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุก
ขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีบริการจดัส่งถึงท่ีหมายตามตอ้งการ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93) 
สั่งซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดอ้ยา่งรวดเร็ว (ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.82) มี
ช่องทางการช าระเงินให้เลือกหลายช่องทาง  (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80) และเลือกซ้ือส่ือโฆษณาของ
เว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยได้อย่างไม่จ  ากัดเวลาและสถานท่ี (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79) 
ตามล าดบั 

4. ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารการตลาดบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
การสะสมคะแนนจากการซ้ือส่ือโฆษณาเพื่อใชเ้ป็นส่วนลด หรือแลกของในการซ้ือส่ือโฆษณาคร้ัง



 

ต่อไป (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76) ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการส่งเสริมการ
ขายโดยให้ส่วนลดและของแถม (ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.73) รับส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอกขอ้มูลส่วนบุคคล (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71) และส่ือโฆษณา
ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการให้ร่วมเล่นเกมส์หรือตอบปัญหาชิงรางวลั (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.67) ตามล าดบั 

5. ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคคลของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ พนักงานมีความซ่ือสัตย์สุจริตต่อหน้าท่ี (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90) 
พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.83) พนกังานมีความรู้ความช านาญใน
การบริการ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.77) และมีพนักงานท่ีให้บริการเพียงพอต่อจ านวนลูกค้า (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.76) ตามล าดบั 

6. ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการปรับปรุงระบบการใหบ้ริการเพื่อความพึงพอใจของลูกคา้เสมอ 
(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87) พนักงานให้บริการด้วยความกระตือรือร้น (ค่าเฉล่ียเท่ากับ3.83) มีการ
ให้บริการตามล าดบัขั้นตอนอยา่งรวดเร็ว (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80) และมีการประเมินผลการให้บริการ
ของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79) ตามล าดบั 

7. ปัจจยัทางการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพของโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการออกแบบเวบ็ไซต์ให้ใช้งานง่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.94) หน้าเว็บไซต์น่าสนใจ เป็นท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน (ค่าเฉล่ียเท่ากับ3.78) หน้า
เว็บไซต์ความถูกต้องในการแสดงผลและหน้าเว็บไซต์สามารถน ามาใช้งานได้จริงในการช่วย
สนบัสนุนการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา โดยมีสัดส่วนเท่ากนั (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76) หนา้เวบ็ไซต์มี
ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73)  ความสามารถของระบบในการ
เช่ือมโยงลิงค์หน้าเว็บไซต์ได้ถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71) และหน้าเว็บไซต์มีการอ านวยความ
สะดวกในการคน้หาขอ้มูล (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67) ตามล าดบั 
  



 

ตอนที ่3การวเิคราะห์การตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
ในการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย

โดยแจกแจงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผลขอ้มูล ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่4.3 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์
เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

การตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
ระดับความคิดเหน็ 

x  S.D. แปลผล 
ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริงของสินคา้นั้น 

3.97 0.78 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ท่ีเข้าชมให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าท่ีเกินกว่าความเป็น
จริง 

3.87 0.84 มาก 

ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ท าใหท้่านมีลูกคา้และกลุ่มเป้าหมายท่ีเพิ่มข้ึน 

3.78 0.84 มาก 

มีความมัน่ใจว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามส่ือ
โฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

3.86 0.80 มาก 

มีความมัน่ใจว่าสินค้าส่ือโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยไม่มีความเส่ียงท่ีจะไม่ได้รับ
สินคา้ตามท่ีโฆษณา 

3.89 0.79 มาก 

โดยรวม 3.87 0.66 มาก 

 
การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็น
จริงของสินคา้นั้น(ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.97) มีความมัน่ใจวา่สินคา้ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยไม่มีความเส่ียงท่ีจะไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ีโฆษณา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89) ส่ือโฆษณา
ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีเขา้ชมให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเกินกวา่ความเป็นจริงา 
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87)  มีความมัน่ใจว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์



 

เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86) และส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยท าใหท้่านมีลูกคา้และกลุ่มเป้าหมายท่ีเพิ่มข้ึน (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78) ตามล าดบั 
 

ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือท าการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัรูปแบบของบริษทัท่ีมีรูปแบบธุรกิจ, ประเภทการประกอบธุรกิจ
หลกั, เงินทุนจดทะเบียน, จ านวนพนกังานและระยะเวลาด าเนินกิจการของลูกคา้ท่ีมีความแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกค้าทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
สามารถเขียนสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานที่  1.1 บริษัทที่มีรูปแบบธุรกิจแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกค้าทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั 
 H0  : รูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาไม่แตกต่างกนั 
 H1:  รูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์นั้นในขั้นแรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดับ
การศึกษามีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกวา่หรือเท่ากบั 0.05) ก็จะใชค้่า 
F-test ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา แต่หากผลการทดสอบพบวา่
กลุ่มอาย ุมีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งนอ้ย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05) ก็จะใชส้ถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัรูปแบบธุรกิจซ่ึง
ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มรูปแบบธุรกิจโดยใช้สถิติLevene 
Statistic แสดงดงัตาราง 4.4  
 
ตารางที ่4.4 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัรูปแบบ

ธุรกิจ 
 

LeveneStatisic Df1 Df2 Sig. 

2.949 3 396 0.033* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 Levene Statistic คือส่วนหน่ึงของ T-Test 
 
จากตารางที่4.4ผลการทดสอบ Levene StatisticTest เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โฆษณากับรูปแบบธุรกิจ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.033ซ่ึงน้อยกว่า 0.05หมายความว่า ค่าความ



 

แปรปรวนของรูปแบบธุรกิจอยา่งนอ้ย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐาน
โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงดงัตาราง 5 

 
ตารางที ่4.5 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัรูปแบบ

ธุรกิจ 

Brown-Forsythe Statisic DF1 DF2 Sig. 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาระหวา่งกลุ่ม 2.916 3 286.657 0.035* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 Brown-Forsythe คือส่วนหน่ึงของ F-Test  
 
 จากตารางที่4.5ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากบัรูปแบบธุรกิจ โดยใช้สถิติ Brown-ForsytheTest  พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซ่ึงน้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับฐานรอง (H1) หมายความวา่ รูปแบบ
ธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.6แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของรูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ Dunnett’s T3 
รูปแบบธุรกจิ บริษัทมหาชนจ ากดั บริษัทจ ากดั ห้างหุ้นส่วนสามญั ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 

บริษทัมหาชนจ ากดั - -0.00443 0.20049 -0.15536 

  1.000 0.390 0.556 

บริษทัจ ากดั   0.20492 -0.15092 

   0.245 0.420 

หา้งหุน้ส่วนสามญั    -.35584* 

    0.017 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 จากตารางที่4.6พบว่า ห้างหุ้นส่วนสามญักับห้างหุ้นส่วนจ ากดั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียระดบัความพึง
พอใจเท่ากบั -.35584 
 สมมติฐานที่ 1.2 บริษัทที่มีประเภทการประกอบธุรกิจหลักแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกค้าทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั 
 H0  : ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
แตกต่างกนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์นั้นในขั้นแรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดับ
การศึกษามีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกวา่หรือเท่ากบั 0.05)  ก็จะใช้
ค่า F-test ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา แต่หากผลการทดสอบ
พบว่ากลุ่มอายุ มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05) ก็จะ
ใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัประเภท
การประกอบธุรกิจหลกัซ่ึงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มรูปแบบ
ธุรกิจโดยใชส้ถิติLevene Statistic แสดงดงัตาราง 7 
 
ตารางที ่4.7  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัประเภท

การประกอบธุรกิจหลกั 

 LeveneStatisic Df1 Df2 Sig. 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณา 

0.274 2 397 0.761 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 Levene Statistic คือส่วนหน่ึงของ T-Test 
 

จากตารางที่4.7ผลการทดสอบ Levene StatisticTest เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากับประเภทการประกอบธุรกิจหลัก พบว่า มี ค่า Sig. เท่ ากับ 0.761ซ่ึงมากกว่า 0.05
หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของประเภทการประกอบธุรกิจหลกัอยา่งนอ้ย 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
ดังนั้ นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ค่า F-test  ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน



 

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ี มีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่  ท่ีแตกต่างกันจะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ แบบ Least Significant 
Different (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  แสดง
ดงัตาราง 4.8 

 
ตารางที ่4.8แสดงผลการวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัประเภทการประกอบธุรกิจหลกั 
     

การตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณา 

 SS df MS F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 3.108 2 1.554 3.629 0.027* 
ภายในกลุ่ม 170.018 397 .428   
รวม 173.126 399    

 
จากตารางที่ 4.8ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัประเภทการประกอบ

ธุรกิจหลกั พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.027ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.9แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของประเภทการประกอบธุรกิจหลัก
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกัน โดยใช้สถิติ Least Significant 
Different (LSD) 
 
ประเภทการประกอบธุรกิจหลกั ขายสินคา้ ขายบริการ อ่ืนๆ 

ขายสินคา้ - -.16662* -0.33553 
  0.015 0.117 

ขายบริการ  - -0.16891 
   0.424 

อ่ืนๆ   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



 

 จากตารางที่4.9พบวา่ ขายสินคา้กบัขายบริการ มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจเท่ากบั -.16662 
  
สมมติฐานที ่1.3 บริษัทที่มีเงินทุนจดทะเบียนแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณา

ของลูกค้าทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั 
 H0  :เงินทุนจดทะเบียนแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาไม่แตกต่างกนั 
 H1: เงินทุนจดทะเบียนแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์นั้นในขั้นแรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่ามีความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05) ก็จะใช้ค่า F-test ในการ
ทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากับเงินทุนจดทะเบียน แต่หากผลการ
ทดสอบพบว่าเงินทุนจดทะเบียน มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05) ก็จะใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากบัเงินทุนจดทะเบียน ซ่ึงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนโดยใชส้ถิติ
Levene Statistic แสดงดงัตาราง 10 
 
ตารางที ่4.10 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัเงินทุน

จดทะเบียน 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

.316 4 395 0.671 
Levene Statistic คือส่วนหน่ึงของ T-Test 
 

จากตารางที่4.10ผลการทดสอบ Levene StatisticTest เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากบัเงินทุนจดทะเบียน พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.671ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความ
แปรปรวนของเงินทุนจดทะเบียนทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐาน
โดยใช้สถิติF-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05  และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนัจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้



 

วิธีทดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 11 
 
ตารางที4่.11 แสดงผลการวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัเงินทุนจดทะเบียน 
 

 SS Df Ms F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 4.431 4 1.108 2.594 0.615 
ภายในกลุ่ม 168.695 395 .427   
รวม 173.126 399    

 
จากตารางที ่4.11ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัเงินทุนจดทะเบียนพบวา่ 

มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.615ซ่ึงมากกว่า 0.05  นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า เงินทุนจดทะเบียนแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที ่1.4 บริษัทที่มีจ านวนพนักงานแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของ

ลูกค้าทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั 
 H0  :จ  านวนพนกังานแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาไม่แตกต่างกนั 
 H1: จ  านวนพนกังานแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์นั้นในขั้นแรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่ามีความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05) ก็จะใช้ค่า F-test ในการ
ทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัจ านวนพนกังานแต่หากผลการทดสอบ
พบวา่จ านวนพนกังานมีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งนอ้ย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05) 
ก็จะใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบั
จ านวนพนักงานซ่ึงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนโดยใช้สถิติLevene 
Statistic แสดงดงัตาราง 12 
 



 

ตารางที ่4.12 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัจ านวน
พนกังาน 

 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1.771 4 395 0.134 
Levene Statistic คือส่วนหน่ึงของ T-Test 
 

จากตารางที่4.12ผลการทดสอบ Levene StatisticTest เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากบัจ านวนพนกังานพบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.134ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของจ านวนพนกังานทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดย
ใช้สถิติF-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่าน้อย
กวา่ 0.05  และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนัจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 13 
 
ตารางที ่4.13 แสดงผลการวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัจ านวนพนกังาน 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณา 

 SS df MS F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 2.766 4 .691 1.603 0.173 
ภายในกลุ่ม 170.361 395 .431   
รวม 173.126 399    

 
จากตารางที่ 4.13ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัจ านวนพนกังานพบวา่ มี

ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.173ซ่ึงมากกว่า 0.05  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า จ  านวนพนักงานแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



 

สมมติฐานที ่1.5 บริษัทที่มีระยะเวลาด าเนินกิจการแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกค้าทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั 

 H0  :ระยะเวลาด าเนินกิจการแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาไม่ 
แตกต่างกนั 
 H1: ระยะเวลาด าเนินกิจการแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์นั้นในขั้นแรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่ามีความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05) ก็จะใช้ค่า F-test ในการ
ทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัระยะเวลาด าเนินกิจการ แต่หากผลการ
ทดสอบพบวา่ระยะเวลาด าเนินกิจการ มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งนอ้ย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05) ก็จะใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณากบัระยะเวลาด าเนินกิจการ ซ่ึงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนโดย
ใชส้ถิติLevene Statistic แสดงดงัตาราง 14 
 
ตารางที ่4.14 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณากับ

ระยะเวลาด าเนินกิจการ 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

3.107 4 395 0.155 
Levene Statistic คือส่วนหน่ึงของ T-Test 
 

จากตารางที่4.14ผลการทดสอบ Levene StatisticTest เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณากบัระยะเวลาด าเนินกิจการ  พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.155ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่า
ความแปรปรวนของระยะเวลาด าเนินกิจการทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบ
สมมติฐานโดยใช้สถิติF-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 15 



 

 
ตารางที ่4.15 แสดงผลการวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัระยะเวลาด าเนินกิจการ 
 

  SS Df MS F Sig. 

 

ระหวา่งกลุ่ม 3.356 4 .839 1.952 0.101 
ภายในกลุ่ม 169.770 395 .430   
รวม 173.126 399    

 
จากตารางที่ 4.15ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณากบัระยะเวลาด าเนินกิจการ 

พบว่า มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.101ซ่ึงมากกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ระยะเวลาด าเนินกิจการแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคา
บริการการจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสารการตลาดบริการ บุคคล กระบวนการและหลกัฐานทาง
กายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ซ่ึงสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ีคือ 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของ
ลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุ คูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดับความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 16 
 
ตารางที ่4.16 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการตดัสินใจเลือก

ซ้ือโฆษณาของลูกค้าทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสโดยใช้การวิเคราะห์ Multiple   
Regression 



 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 123.033 7 17.576 137.542 0.000* 
Residual 50.093 392 .128   
Total 173.126 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางที่4.16ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคาบริการการจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสารการตลาด
บริการ บุคคล กระบวนการและหลกัฐานทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กนัเชิงเส้นตรงกบัตวัแปรท่ี
ศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์ได ้จึงค านวณหาค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณในรูปคะแนนดิบรวมทั้งสร้างสมการถดถอยพหุคูณ แสดงในตาราง
ดงัน้ี  



 

ตารางที4่.17 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกค้าทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสโดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหุคูณ (Enter Multiple Regression Analysis) 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

Unstandardized 
(b) 

SE 
Standardized 

() 
t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) .525 .120  4.386 0.000 
1. ผลิตภณัฑบ์ริการ .125 .046 .122 2.684 0.008* 
2. การก าหนดราคาบริการ .026 .052 .026 .504 0.614 
3. การจดัจ าหน่ายบริการ .061 .058 .060 1.043 0.298 
4. ก า ร ส่ื อ ส าร ก าร ต ล าด
บริการ 

.118 .097 .134 1.216 0.225 

5. บุคคล .074 .057 .078 1.288 0.199 
6. กระบวนการ .314 .062 .320 5.086 0.000* 
7. หลกัฐานทางกายภาพ .549 .134 .577 4.090 0.000* 
r = .843  Adjusted R2 = .705 

R2 = .711  SE = .35747 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางที่4.17 ผลการวิเคราะห์พบวา่ ค่า Beta แสดง การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของ
ลูกค้าทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงเชิงบวกกับผลิตภัณฑ์บริการ, 
กระบวนการและหลักฐานทางกายภาพ โดยมีค่า Adjusted R Square (R2) มี ค่าเท่ ากับ  .705 
หมายความวา่ ตวัแปรอิสระในสมการน้ีสามารถอธิบายการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง
เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสไดร้้อยละ 70.5 
 ผูว้ิจยัจึงไดน้ าค่าสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์การตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสโดยเขียนสมการได ้ดงัน้ี 
  



 

 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
   Z'    =  .122 (ผ ลิตภัณฑ์ บ ริก าร ) + .320  (ก ระบวนการ) + .577 
(หลกัฐานทางกายภาพ) 
 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

y =  .525 + .125  (ผลิตภณัฑบ์ริการ) + .314  (กระบวนการ) + .549  
(หลกัฐานทางกายภาพ) 

 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที4่.18 ตารางสรุปสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลลพัธ์ 

สมมติฐานท่ี 1.1 บริษทัท่ีมีรูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือท าการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่
ของรูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั 
โดยใชส้ถิติ Dunnett’s T3 พบวา่ ห้างหุน้ส่วนสามญักบัหา้งหุ้นส่วนจ ากดั มีการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 1.2 บริษทัท่ีมีประเภทการประกอบธุรกิจหลกัแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ  0.05 และเม่ือท าการ
เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของประเภทการประกอบธุรกิจหลกัแตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกัน  โดยใช้ส ถิ ติ  Least 
Significant Different (LSD) พบว่า ขายสินค้ากับขายบริการ มีการตัดสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 1.3บริษทัท่ีมีเงินทุนจดทะเบียนแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

ไม่ยอมรับ 

 
 



 

ตารางที4่.18 ตารางสรุปสมมติฐาน(ต่อ) 

สมมติฐาน ผลลพัธ์ 

สมมติฐานท่ี 1.4บริษทัท่ีมีจ  านวนพนักงานแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไม่แตกต่าง
กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ไม่ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 1.5บริษัทท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

ไม่ยอมรับ 

 
สมมติฐานข้อที่ 2ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บริการ การก าหนดราคา
บริการการจดัจ าหน่ายบริการ การส่ือสารการตลาดบริการ บุคคล กระบวนการและหลกัฐานทาง
กายภาพมีความสัมพนัธ์กนัเชิงเส้นตรงกบัตวัแปรท่ีศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ
สามารถสร้างสมการพยากรณ์ได ้ซ่ึงผลการวิเคราะห์พบว่า ค่า Beta แสดง การตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงเชิงบวกกบัผลิตภณัฑบ์ริการ
, กระบวนการและหลักฐานทางกายภาพ โดยมีค่า Adjusted R Square (R2) มี ค่าเท่ ากับ  .705 
หมายความวา่ ตวัแปรอิสระในสมการน้ีสามารถอธิบายการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง
เวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสได้ร้อยละ 70.5 ผูว้ิจยัจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์มาเขียนเป็น
สมการพยากรณ์การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสโดยเขียนสมการ
ได ้ดงัน้ี 
 
 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
   Z'  =  .122 (ผลิตภณัฑบ์ริการ) + .320  (กระบวนการ) + .577  
(หลกัฐานทางกายภาพ) 
 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

y =  .525 + .125  (ผ ลิ ตภัณฑ์ บ ริก าร ) + .314  (ก ระบ วนการ ) + .549  
(หลกัฐานทางกายภาพ) 

 
 

 



 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

5.1   สรุปผลการวจิัย 

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ซ่ึงใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 
400 คน พบวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่เป็นบริษทัจ ากดั รองลงมาคือ บริษทัมหาชนจ ากดั ส่วนธุรกิจท่ีเป็น
ห้างหุ้นส่วนสามญัมีน้อยท่ีสุด โดยส่วนใหญ่ขายบริการ รองลงมาคือ ขายสินคา้ ส่วนธุรกิจหลกั
ประเภทอ่ืนๆมีนอ้ยท่ีสุด ส าหรับเงินทุนจดทะเบียนมากกวา่ 10,000,000 บาท รองลงมาคือ นอ้ยกวา่
หรือเท่ากบั 3,000,000 บาท ส่วนธุรกิจท่ีมีเงินทุนจดทะเบียน 9,000,001 – 10,000,000 บาท มีน้อย
ท่ีสุด โดยมีพนกังานมากกวา่ 100 คนข้ึนไป รองลงมาคือ 21 – 50 คน ส่วนธุรกิจท่ีมีพนกังาน 51 – 
100 คน มีนอ้ยท่ีสุด ทั้งน้ีธุรกิจส่วนใหญ่มี ระยะเวลาด าเนินการมากกวา่ 20 ปี รองลงมาคือ 6 – 10 ปี 
ส่วนธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินการ 1 – 5 ปี มีนอ้ยท่ีสุด  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาด พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

2.1 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑบ์ริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ การใช้ส่ือภาษาโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีความชดัเจน 
เข้าใจง่าย ส่ือโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับกันอย่าง
แพร่หลายในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมี
เน้ือหาท่ีเหมาะสมถูกใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายฯ และคุณภาพและรูปลักษณ์ของส่ือโฆษณาของ
เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่งมาก ตามล าดบั 

2.2 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการก าหนดราคาบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของ เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย
ในเวบ็ไซด์อ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ราคาสินคา้ในส่ือโฆษณาของ เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง  มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยท่ีมีราคาข้ึนบนส่ือโฆษณา และสามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์
เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดใ้นราคาถูก ตามล าดบั 



 

2.3 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีบริการจดัส่งถึงท่ีหมายตามตอ้งการ สั่งซ้ือส่ือโฆษณาของ เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยไดอ้ย่างรวดเร็ว มีช่องทางการช าระเงินให้เลือกหลายช่องทาง  และเลือกซ้ือส่ือ
โฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไดอ้ยา่งไม่จ  ากดัเวลาและสถานท่ี ตามล าดบั 

2.4 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารการตลาดบริการของโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่
เพจเจสในประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการสะสมคะแนน
จากการซ้ือส่ือโฆษณาเพื่อใชเ้ป็นส่วนลด หรือแลกของในการซ้ือส่ือโฆษณาคร้ังต่อไป ส่ือโฆษณา
ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลดและของแถม รับส่ือ
โฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอกขอ้มูลส่วนบุคคล 
และส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการให้ร่วมเล่นเกมส์หรือตอบปัญหาชิง
รางวลั ตามล าดบั 

2.5 ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคคลของโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
ได้แก่ พนักงานมีความซ่ือสัตย์ สุจริตต่อหน้าท่ี พนักงานมีทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะ 
พนกังานมีความรู้ความช านาญในการบริการ และ มีพนกังานท่ีให้บริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ 
ตามล าดบั 

2.6 ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการของโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการปรับปรุงระบบการให้บริการเพื่อความพึงพอใจของลูกคา้เสมอ พนักงาน
ให้บริการด้วยความกระตือรือร้น มีการให้บริการตามล าดับขั้นตอนอย่างรวดเร็ว และ มีการ
ประเมินผลการใหบ้ริการของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ ตามล าดบั 

2.7 ปัจจยัทางการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพของโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่
ในระดับมาก ได้แก่ มีการออกแบบเว็บไซต์ให้ใช้งานง่าย หน้าเว็บไซต์น่าสนใจ เป็นท่ีดึงดูด
กลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน หน้าเว็บไซต์ความถูกต้องในการแสดงผลและหน้าเว็บไซต์สามารถ
น ามาใช้งานไดจ้ริงในการช่วยสนบัสนุนการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา โดยมีสัดส่วนเท่ากนั หน้า
เวบ็ไซต์มีความสะดวกในการค้นหา และเลือกซ้ือสินคา้ ความสามารถของระบบในการเช่ือมโยง



 

ลิงค์หน้าเว็บไซต์ได้ถูกต้อง และหน้าเว็บไซต์มีการอ านวยความสะดวกในการค้นหาข้อมูล 
ตามล าดบั 

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ
ไทย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริง
ของสินคา้นั้นมีความมัน่ใจวา่สินคา้ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยไม่มีความ
เส่ียงท่ีจะไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ีโฆษณาส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีเขา้ชม
ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเกินกวา่ความเป็นจริงา มีความมัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตาม
ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย และส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยท าใหท้่านมีลูกคา้และกลุ่มเป้าหมายท่ีเพิ่มข้ึน ตามล าดบั 

 

5.2  การอภิปรายผล 
จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้

ทาง www.yellowpages.co.th สามารถน ามาอภิปรายตามวตัถุงประสงคใ์นแต่ละขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัยข้อที่ 1:ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

โฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑบ์ริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง
เวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ไดท้  าการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ บน Facebook ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสินคา้การบริการ มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการก าหนดราคาบริการไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุทามาศจนัทรถาวร (2556) ท่ีได้
ท าการวิเคราะห์เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการจดัจ าหน่ายบริการไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อคัรารัฐโกศยั (2552) ท่ีไดท้  าการ
วิเคราะห์เร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช้ส่ือโฆษณาของผูป้ระกอบการสถาน
บนัเทิงในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทส่ือส่ิงพิมพข์องผูป้ระกอบการสถานบนัเทิง 

1.4ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่ือสารการตลาดบริการไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรลกัษณ์ ตนัติมงักร (2551) ท่ี
ไดท้  าการวิเคราะห์เร่ือง กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณากบัแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ พบวา่ แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไดรั้บการยอมรับและถูกน ามาใช้ใน
การท างานดา้นการสร้างสรรคง์านโฆษณามากยิง่ข้ึน โดยลกัษณะของแนวคิดน้ีนกัโฆษณาดา้นการ
สร้างสรรค์ส่วนใหญ่มีความเขา้ใจและน ามาใชใ้นงานมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดหรือส่ือท่ีหลากหลายรูปแบบ ในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างรอบด้าน เพื่อให้เกิดผล
กระทบทางการส่ือสารท่ีสูงสุด โดยการส่ือสารทั้ งหมดจะต้องเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ทั้ งน้ี 
แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการน้ียงัส่งผลกระทบต่องการสร้างสรรค์งานโฆษณา คือ 
ท าใหน้กัโฆษณาตอ้งท างานมากข้ึนในการสร้างสรรคเ์คร่ืองมือการส่ือสารอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่การโฆษณา 
และสร้างสรรคส่ื์อใหม่ๆ มีการประสานงานกบัฝ่ายอ่ืนๆ และลูกคา้มากข้ึน รวมถึงท าใหน้กัโฆษณา
ตอ้งมีความรู้รอบดา้นต่างๆ มากข้ึนดว้ย  

1.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง
เว็บไซต์เยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของธัญญพสัส์เกตุประดิษฐ์(2554) ท่ีได้ท าการ
วิเคราะห์เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เนตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันทั้งน้ีส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัต่างๆในระดบัมากท่ีสุด 

1.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทาง
เว็บไซต์เยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอคัรารัฐ โกศยั (2552) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช้ส่ือโฆษณาของผูป้ระกอบการสถานบนัเทิงในเขต



 

อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัท่ีให้ความส าคญัอนัดบัแรกคือ ปัจจยัด้านกระบวนการ 
โดยใหค้วามส าคญักบัดา้นความรวดเร็วในการผลิตส่ือโฆษณา 

1.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นหลกัฐานทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับสารจากส่ือ
ใหม่ดังท่ี ชาร์ลส์เคอทัคิน (Charles k. Atkin, 1973: 208) ได้กล่าวว่าบุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารมาก 
ยอ่มมีหูตากวา้งไกล มีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้ม และเป็นคนทนัสมยัทนั เหตุการณ์กว่า
บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารน้อย ทั้งน้ีการส่ือสารนั้นถือได้ว่าเป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัหน่ึงในชีวิตของ
มนุษย ์นอกเหนือจากปัจจยัส่ีท่ีมีความจ าเป็นต่อความอยูร่อดของมนุษย ์ซ่ึงไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั 
เคร่ืองนุ่งห่มและยารักษาโรค แมว้า่การส่ือสารจะไม่ไดมี้ความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความเป็นความ
ตายของมนุษยเ์หมือนกบัปัจจยัส่ี แต่การท่ีจะให้ไดม้าซ่ึงปัจจยัส่ีเหล่านั้นยอ่มตอ้งอาศยัการส่ือสาร
เป็นเคร่ืองมือเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคใ์นการด าเนินกิจกรรมใด ๆ ของตนและเพื่ออยูร่่วมกบัคน
อ่ืน ๆ ในสังคมข่าวสารจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจในกิจกรรมต่าง ๆ ของมนุษย ์
ความตอ้งการข่าวสารจะเพิ่มมากข้ึนเม่ือบุคคลนั้นตอ้งการขอ้มูลในการตดัสินใจหรือไม่แน่ใจใน
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง นอกจากนั้นข่าวสารยงัเป็นส่ิงท่ีท าให้ผูเ้ปิดรับมีความทนัสมยั สามารถปรับตวัให้
เขา้กบัสถานการณ์ของโลกปัจจุบนัไดดี้ยิ่งข้ึน อยา่งไรก็ตาม การเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นส่ิง
ท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแต่ละบุคคลว่า ความแตกต่างกนัทางสภาพส่วนบุคคลหรือ
สภาพจิตวิทยามีผลต่อการเปิดรับข่าวสาร โดยมีกระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ท่ี
แตกต่างกนั  

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัยข้อที่ 2: ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้

ทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย นอกจากปัจจยัทางการตลาดแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ ไดแ้ก่ 

2.1 รูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซต์
เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดขั้นตอนต่างๆ ในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของ Kotler (2006: 181) กล่างคือ ทุกอย่างล้วนมีความส าคญัต่อการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจ เพื่อเป็นพื้นฐานในการเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภคให้ได ้
โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็น 2 ระดบั คือ ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ความจ าเป็น 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ และการเรียนรู้ และปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว 
สังคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ อาทิเช่น รูปแบบธุรกิจท่ีแตกต่างกนัรวมถึงสภาพแวดลอ้ม 



 

2.2 ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของ
ลูกค้าทางเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวโน้มของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัค ากล่าวของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 219) ท่ีกล่าววา่ในปัจจุบนัน้ีโลกเขา้สู่
ยุคข่าวสารขอ้มูล (Information Age) และเป็นโลกท่ีเศรษฐกิจการคา้เปิดกวา้งถึงกนัทัว่โลก มีการ
แข่งขนัรายได้ระบบการค้าเสรีไร้พรมแดน มีผลท าให้การผลิต การบริการตลอดจนการด าเนิน
กิจกรรมของประเภทการประกอบธุรกิจหลกัต่างๆ สามารถด าเนินไปได้ดว้ยความรวดเร็วและมี
ความหลากหลาย มีผลท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงตามไปด้วย นักการตลาดใน
ประเภทการประกอบธุรกิจหลกัต่างๆ จึงตอ้งติดตาม วิเคราะห์เพื่อปรับวิธีการด าเนินงานและการ
ท างานต่างๆ ให้ตรงกบัความตอ้งการหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป นักการตลาดท่ี
ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงจะสามารถใช้เป็นแนวทางในการก าหนด ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดให้สอดคลอ้งกบัประเภทการประกอบธุรกิจหลกัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 

5.3ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
1. ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ 

1.1  ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ควรศึกษาหมวดสินคา้ใดท่ีมีการสั่งซ้ือ
โฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสเป็นจ านวนมาก เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการพิจารณา
ในการตดัสินใจลงโฆษณาผา่นส่ือทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

1.2  ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ควรศึกษาว่าปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการพิจารณา
ในการตดัสินใจลงโฆษณาของลูกคา้ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

 
2. ขอ้เสนอแนะส าหรับเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

2.1 ควรอธิบายรายละเอียดข้อมูลของสินค้า เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบถึงรายละเอียดของ
โฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสไดอ้ยา่งชดัเจน 

2.2 ควรปรับปรุงขอ้มูลโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสของลูกคา้ เพื่อให้ขอ้มูลโฆษณา
ทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสของลูกคา้ทนัสมยัอยูเ่สมอ 

2.3 ควรแยกหมวดหมู่ของโฆษณาทางเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส เพื่อให้เกิดความสะดวกใน
การคน้หาโฆษณาสินคา้และบริการทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 



 

2.4 ตรวจสอบข้อมูลรายละเอียดของโฆษณาสินค้าและบริการทางเว็บไซต์ เพื่อให้ได้
ขอ้มูลท่ีตรงกบัท่ีโฆษณา 

2.5  ควรปรับปรุงขนาดตวัอกัษร เพื่อใหส้ามารถมองเห็นขอ้ความอธิบายตวัโฆษณาสินคา้
และบริการทางเวบ็ไซต ์ไดช้ดัเจน 

2.6  ควรปรับปรุงคุณภาพของโฆษณาสินค้าและบริการทางเว็บไซต์ เพื่อให้มีความ
ทนัสมยัและสบายในการอ่าน 

 

5.4   ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1.ในการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเน้นไปท่ีส่วนประสมทางการตลาดบริการ ฉะนั้นผูท่ี้จะท าวิจยัคร้ัง

ต่อไป สามารถวิจยัถึงทศันคติ และพฤติกรรมได ้เพื่อทราบถึงทศันคติและพฤติกรรมองผูบ้ริโภค
แบบเจาะจง 

2. ควรมีการศึกษาวิจยัตลาดใหม่ๆเช่นInstagram Twitter ท่ีเช่ือมโยงกบัเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสเพื่อเพิ่มช่องทางโฆษณาสินคา้และบริการทางเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใหท้นัสมยัอยูต่ลอดเวลา  

3. ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอย่างนั้น สามารถศึกษากลุ่มตวัอย่างอ่ืนๆ นอกเหนือจากกลุ่ม
ตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร โดยข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมกบัพื้นท่ีในการท าการวจิยั 

4. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการตดัสินใจในการลงโฆษณาสินคา้และบริการทางเวบ็ไซต์
เยลโล่เพจเจสกบับริการทางเวบ็ไซตอ่ื์นๆ  
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปัจจัยทางการตลาดบริการทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์ 
เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 

 
เรียนท่านผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ดว้ยนกัศึกษาปริญญาโทคณะบริหารการจดัการทัว่ไปมหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด        
มีความประสงค์ท่ีจะท าการวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา
ของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย ” จึงใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบ
แบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริงและความคิดเห็นของท่านเพื่อจะไดน้ าผลการวิจยัไป
ใชป้ระโยชน์ทางการศึกษาต่อไปโดยขอ้มูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามทั้งหมดถือเป็นความลบัซ่ึง
จะน ามาเสนอผลการวจิยัในลกัษณะโดยรวมเท่านั้น 
 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามแบ่งออกเป็น3ตอน คือ 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ 
ตอนท่ี 2 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดบริการของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
ตอนท่ี 3 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้า 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมายใน ท่ีตรงกบัสถานภาพของท่าน 

1. กิจการของท่านอยูใ่นรูปแบบใด? 
บริษทัมหาชนจ ากดั (Public Limited Company) 
บริษทัจ ากดั (Company Limited Company) 
หา้งหุน้ส่วนสามญั (Ordinary Partnerships) 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั (Limited Partnerships) 
อ่ืนๆ (Others)...................................***โปรดระบุ 
 
 
 



 

2. กิจการของท่านประกอบกิจการหลกัประเภทใด? 
ขายสินคา้ (Product Selling) 
ขายบริการ (Servicing) 
อ่ืนๆ (Others)...................................***โปรดระบุ 

 
3. กิจการของท่านมีเงินทุนจดทะเบียนเท่าใด? 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 3,000,000 บาท 
 3,000,001 – 6,000,000 บาท 
 6,000,001 – 9,000,000 บาท 
 9,000,001 – 10,000,000 บาท 
มากกวา่ 10,000,000 บาท 
 

4. กิจการของท่านมีจ านวนพนกังานประมาณก่ีคน? 
ต ่ากวา่ 10 คน 
 11 – 20 คน 
 21 – 50 คน 
 51 – 100 คน 
มากกวา่ 100 คนข้ึนไป 

 
 
5. กิจการของท่านเปิดด าเนินการเป็นเวลาก่ีปี? 

ต ่ากวา่ 1 ปี 
 1 – 5 ปี 
 6 – 10 ปี 
 11 – 20 ปี 
มากกวา่ 20 คนข้ึนไป 

 
 
 
 
 
 



 

ส่วนที2่  ข้อค าถามเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดบริการของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
ค าช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน

มากท่ีสุด 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
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ด้านผลติภณัฑ์บริการ 
1 การใชส่ื้อภาษาโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ           
  ไทยมีความชดัเจน           
2 การใชส่ื้อภาษาโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ           
  ไทยมีความเขา้ใจง่าย           
3 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยเป็นท่ี           
  รู้จกักนัอยา่งแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่าน           
4 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยเป็นท่ี           
  ยอมรับกนัอยา่งแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ           
  กิจการท่าน           
5 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีเน้ือหา           
  ท่ีเหมาะสมถูกใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายฯ           
6 คุณภาพของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย           
  ท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่งมาก           
7 รูปลกัษณ์ของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส           
  ในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็นอยา่งมาก           
ด้านการก าหนดราคาบริการ 
8 มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน           
  ประเทศไทยท่ีมีราคาข้ึนบนส่ือโฆษณา           
9 ราคาสินคา้ในส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน           
  ประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง           

10 สามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่           
  เพจเจสในประเทศไทยไดใ้นราคาถูก           

11 สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ           

  
เจสในประเทศไทยในเวบ็ไซดอ่ื์นก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการ           



 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
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ด้านผลติภณัฑ์บริการ 

ด้านการจดัจ าหน่ายบริการ 
12 มีช่องทางการช าระเงินใหเ้ลือกหลายช่องทาง           
13 มีบริการจดัส่งถึงท่ีหมายตามตอ้งการ           
14 เลือกซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย           
  ไดอ้ยา่งไม่จ ากดัเวลา           

15 เลือกซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย           
  ไดอ้ยา่งไม่จ ากดัสถานท่ี           

16 สัง่ซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยได ้           
  อยา่งรวดเร็ว           
ด้านการส่ือสารการตลาดบริการ 
17 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการ           
  ส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลดและของแถม           

18 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการ           
  สะสมคะแนนจากการซ้ือส่ือโฆษณาเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด หรือ           
  แลกของในการซ้ือส่ือโฆษณาคร้ังต่อไป           

19 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยมีการให ้           
  ร่วมเล่นเกมส์หรือตอบปัญหาชิงรางวลั           

20 รับส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย           
  ตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอกขอ้มูลส่วนบุคคล           
ด้านบุคคล 
21 มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้           
22 พนกังานมีความซ่ือสตัยสุ์จริตต่อหนา้ท่ี           
23 พนกังานมีความรู้ความช านาญในการบริการ           
24 พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้น           
25 พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ           
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ด้านกระบวนการ 
26 มีการใหบ้ริการตามล าดบัขั้นตอนอยา่งรวดเร็ว           
27 มีการปรับปรุงระบบการใหบ้ริการเพื่อความพึงพอใจของ           
  ลูกคา้เสมอ           

28 มีการประเมินผลการใหบ้ริการของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ           
ด้านหลกัฐานทางกายภาพ 
29 หนา้เวบไซตน่์าสนใจเป็นท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน           
30 มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย           
31 หนา้เวบไซตมี์ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้           
32 หนา้เวบไซตส์ามารถน ามาใชง้านไดจ้ริงในการช่วยสนบัสนุน           
  การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา           

33 หนา้เวบไซตมี์การอ านวยความสะดวกในการคน้หาขอ้มูล           

34 
ความสามารถของระบบในการเช่ือมโยงลิงคห์นา้เวบไซตไ์ด้
ถูกตอ้ง           

35 หนา้เวบไซตค์วามถูกตอ้งในการแสดงผล           

 
  



 

ส่วนที่ 3 ข้อค าถามเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
ค าช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน

มากท่ีสุด 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
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การตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
1 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ           
  ไทยใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริงของสินคา้นั้น           
2 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ           
  ไทยท่ีเขา้ชมใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเกินกวา่ความเป็นจริง           
3 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศ           
  ไทยท าใหท่้านมีลูกคา้           
4 ท่านมัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามส่ือโฆษณา           
  ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย           
5 ท่านมัน่ใจวา่สินคา้ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน           
  ประเทศไทยไม่มีความเส่ียงท่ีจะไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ีโฆษณา           

 
ข้อเสนอแนะ
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
....................................... 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามนี ้
 

 



 

 
 
 

 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ 

 
 
 
 
 
 
 

  



 

แบบสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

 
ข้อที่ 1. สภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกจิโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน

ปัจจุบันเป็นอย่างไร 
……………………………………………………………………………………………

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

 
 ข้อที่ 2. ปัจจัยภายนอกอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่
ประเทศไทย 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................ 
 

ข้อที่ 3. ปัจจัยภายในอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่ใน
ประเทศไทย 

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

 



 

ข้อที่ 4. ผู้ประกอบการธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยควรให้
ความส าคัญกบัการพฒันาในด้านใดจึงจะท าให้ธุรกจิโฆษณาของเวบ็ไซต์ได้เปรียบคู่แข่งขัน 
….........................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
....................................................... 
 
  ขอขอบพระคุณผู้บริหารส าหรับการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ค่ะ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 

บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

 
ผู้ให้สัมภาษณ์ ：คุณฤทธิชาติ  ศิริวงศ ์ณ อยธุยา  online business director  

ของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ประเทศไทย 
 

ข้อที่ 1. สภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกจิโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ปัจจุบันเป็นอย่างไร 

“ ภาพลกัษณ์ของเยลโล่เพจเจสเป็นไปในทางธุรกิจ B2b เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจอุตสาหกรรม
เป็นส่วนใหญ่ท าให้เวลาตอ้งการเขา้หาลูกคา้ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือส่ือโฆษณาออนไลน์จ านวนมากๆ โดย
ส่วนใหญ่มกัจะเป็นกลุ่ม B2C สินคา้ทัว่ๆไป มกัมองวา่ส่ือของเยลโล่เพจเจสยงัไม่เหมาะกบัสินคา้
ของทางบริษทั เช่น ส่ือออนไลน์ของ AIS หรือเครือ Central เวลาเราเอาส่ือของเยลโล่เพจเจสไป
เสนอ มกัจะไม่ค่อยไดรั้บความสนใจ เพราะเคา้มกัจะมองวา่ทางเยลโล่เพจเจสมีขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจ 
B2b อุตสาหกรรมเป็นส่วนมาก ทั้งๆท่ีความเป็นจริงแลว้ ถา้ดูตามสถิติ(Truehits.net. 2557)ผูท่ี้เขา้มา
ชมเวบ็เวบ็ไซต์จะเป็นคนวยัท างานซะเป็นส่วนมาก ไม่ค่อยมีนกัศึกษา แต่ถึงแมเ้ราจะเอาสถิติน้ีไป
บอกกบัผูล้งโฆษณาหลายๆคร้ังหลายๆหนแล้วก็ตาม ผ่านทั้งทางAgencyและทางSales ของทาง
บริษทัเอง ก็จะพบว่าเจา้ของสินคา้ยงัไม่ค่อยมัน่ใจว่าเวบ็เยลโล่เพจเจสจะMatchกบัสินคา้ของเขา 
ยกเวน้ว่ากลุ่มธุรกิจท่ีตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น B2b อุตสาหกรรม อนัน้ีจะสนใจ เช่น Dtac 
ตอ้งการออก Package ให้พนกังานในองคก์รใดองคก์รหน่ึงใช ้ก็จะมาลงโฆษณา กบัทางเยลโลเพจ
เจท ” 
 
 ข้อที่ 2. ปัจจัยภายนอกอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่
ประเทศไทย 

“ ความนิยมในการใชโ้ฆษณาของ Google ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ๆไปโดยในปัจจุบนัมีกลุ่มลูกคา้
ท่ีลงกบัGoogle ค่อนขา้งเยอะมาก ส่วนมากจะลงผา่น Agency ต่างๆโดยคนส่วนมากก็มกัจะมองวา่ 
Google ใครๆก็ใช ้พอลงไปแลว้ไดผ้ลหรือไม่ไดผ้ล ก็ไม่เป็นไร เพราะถือวา่ไดล้งในส่ือท่ีเป็นท่ีรู้จกั 
แต่เยลโล่เพจเจสรู้จกักนัในบุคคลมากกวา่ Online ตรงจุดน้ีทางบริษทัก าลงัหาทางแกไ้ขอยู ่” 
 



 

ข้อที่ 3. ปัจจัยภายในอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่ใน
ประเทศไทย 

 
 “ เน่ืองจากบริษทัเปิดมานานกวา่ 30 ปี และมีพนกังานท่ีอยูม่านานแลว้ ก็ค่อนขา้งเขา้ใจใน
ส่ือใหม่ๆเพราะพวกส่ือ Digital ค่อนขา้งนอ้ย แต่ในช่วง 3-4 ปีท่ีผา่นมาก็พยายามแกไ้ขให้ทนัสมยั
มากข้ึน เช่น จดั Training ให้ความรู้แก่พนักงาน,ให้ลองท างานจริงท่ีเก่ียวกับ Digital มีการสอน
วดัผล ซ่ึงตอนน้ีถือวา่ไม่ค่อยเป็นปัญหาส าหรับธุรกิจในตอนน้ี ” 

 
 
ข้อที่ 4. ผู้ประกอบการธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยควรให้

ความส าคัญกบัการพฒันาในด้านใดจึงจะท าให้ธุรกจิโฆษณาของเวบ็ไซต์ได้เปรียบคู่แข่งขัน 
 

“ ในแง่ของทางเยลโล่เพจเจส วิธีการท่ีจะท าให้โฆษณาประสบความส าเร็จได้จะตอ้งพฒันา 
Content เป็นหลกั ท ายงัไงก็ได้ท่ีให้เวบ็ไซต์เราเป็นท่ีตอ้งการ น่าใช้ ปัจจุบนัจะเน้นไปท่ี Content 
และ ความหลากหลาย ในการเขา้ถึงขอ้มูลจะเห็นไดว้า่ เม่ือก่อน เราจะมีแค่เวบ็ไซต์ แต่ในปัจจุบนั
เราขยายไปท่ี Mobile Appication , Mobile site ตอนน้ีไปโผล่ท่ี Smart TV โดยพยายามขยายขอ้มูล
ไปท่ีส่ือต่างๆเพื่อให้การเขา้ถึงขอ้มูลง่ายยิ่งข้ึน คุณภาพขอ้มูลให้ลึกกวา่น้ี นอกเหนือจากช่ือ ท่ีอยู ่
เบอร์โทรศพัท ์เช่น ร้านน้ีเวลาท าการ เปิด-ปิด เม่ือไหร่ ขายอะไรเป็นหลกั คนเขียนรีววิ พูดถึงร้านน้ี
วา่อะไรบา้ง รูปถ่าย วีดีโอ แผนท่ี เป็นตน้ ท าให้ขอ้มูล มีคุณภาพมากข้ึน ส่ิงเหล่าน้ีคือขอ้มูลท่ีทาง
เยลโล่เพจเจสท าใหเ้กิดความแตกต่างและเพื่อใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ” 

 
 
 

ขอขอบพระคุณผู้บริหารส าหรับการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ค่ะ 
 

 
 
 
 
 
 



 

บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

 
ผู้ให้สัมภาษณ์ คุณอ านวย ตนัตินิธิกุล Sales director teleinfo  media public company limited  

Directory เยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
 

ข้อที่ 1. สภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกจิโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ปัจจุบันเป็นอย่างไร 

“ ธุรกิจของเราเน้นหาส่วนมากเป็นลักษณะการติดต่อระหว่างผูผ้ลิตกับผูผ้ลิตมากกว่า 
โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมท าให้เวลาตอ้งการเขา้หาลูกคา้ ลูกคา้รายยอ่ยจะไม่ค่อย
สนใจเท่าไหร่นกั กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือส่ือโฆษณาออนไลน์จ านวนมากๆ มกัมองวา่ส่ือของเยลโล่เพจเจส
ยงัไม่เหมาะกบัสินคา้ของทางบริษทั ไม่ค่อยดงั ลา้หลงั ไม่ทนัสมยั จะเห็นว่าธุรกิจเล็กๆ ไม่ค่อย
สนใจมาลงโฆษณาท่ีเราสักเท่าไหร่ เวลาเราเอาส่ือของเยลโล่เพจเจสไปเสนอ มกัจะไม่ค่อยไดรั้บ
ความสนใจ ทั้งๆท่ีความเป็นจริงแลว้ ถา้ดูตามสถิติ(Truehits.net. 2557)ผูท่ี้เขา้มาชมเวบ็เวบ็ไซตจ์ะ
เป็นคนวยัท างานซะเป็นส่วนมาก ไม่ค่อยมีนักศึกษา แต่ถึงแม้เราจะเอาสถิติน้ีไปบอกกับผูล้ง
โฆษณาหลายๆคร้ังหลายๆหนแลว้ก็ตาม ผา่นทั้งทางAgencyและทางSales ของทางบริษทัเอง ก็จะ
พบว่าเจา้ของสินคา้ยงัไม่ค่อยมัน่ใจว่าเวบ็เยลโล่เพจเจสจะMatchกบัสินคา้ของเขา ยกเวน้ว่ากลุ่ม
ธุรกิจท่ีตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นอุตสาหกรรม ตรงน้ีถือเป็นปัญหาใหญ่ ท่ีเราพยายามหาทาง
แกไ้ข เพื่อขยายฐานลูกคา้ของเราออกไป ” 
 
 ข้อที่ 2. ปัจจัยภายนอกอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่
ประเทศไทย 

“เยลโล่เพจเจสรู้จกักนัในบุคคลมากกว่า Online และความนิยมในตวั Google ค่อนขา้งสูง 
ตรงน้ีคือผลกระทบค่อนขา้งมาก ท่ีเราตอ้งรีบหาทางขยายมาร์เกตแชร์ต่อไป ” 
 
 
 
 



 

ข้อที่ 3. ปัจจัยภายในอะไรที่มีผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่ใน
ประเทศไทย 

 
 “ บริษทัเปิดมายาวนานมากกว่า 30 ปี และพนกังานเรา มีการจดัอบรมความรู้ใหม่ๆให้กบั
พนกังานตลอดเวลา จึงยงัไม่น่าเป็นปัญหา ” 
 

ข้อที่ 4. ผู้ประกอบการธุรกิจโฆษณาของเว็บไซต์เยลโล่เพจเจสในประเทศไทยควรให้
ความส าคัญกบัการพฒันาในด้านใดจึงจะท าให้ธุรกจิโฆษณาของเวบ็ไซต์ได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 
“เราเน้นท่ีความหลากหลาย ในการเขา้ถึงขอ้มูลจะเห็นไดว้่า ในปัจจุบนัเราขยายไปท่ี Mobile 

Appication , Mobile site ตอนน้ีไปโผล่ท่ี Smart TV และก็จะขยายช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค
มากข้ีนไปเร่ือยๆโดยพยายามขยายข้อมูลไปท่ีส่ือต่างๆเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีคุณภาพให้ลึกกว่าน้ี 
นอกเหนือจากช่ือ ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท์ เช่น ร้านน้ีเวลาท าการ เปิด-ปิด เม่ือไหร่ ขายอะไรเป็นหลกั 
คนเขียนรีวิว พูดถึงร้านน้ีว่าอะไรบา้ง รูปถ่าย วีดีโอ แผนท่ี เป็นตน้ ท าให้ขอ้มูล มีคุณภาพมากข้ึน 
ส่ิงเหล่าน้ีคือขอ้มูลท่ีทางเยลโล่เพจเจสท าใหเ้กิดความแตกต่างและเพื่อใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ” 

 
 
 
 

ขอขอบพระคุณผู้บริหารส าหรับการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ค่ะ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาคผนวก ค 
แบบทดสอบความเท่ียงตรง IOC 

  



 

ค าช้ีแจง ขอความอนุเคราะห์ท่านพิจารณาขอ้ความแต่ละขอ้ วา่ท่านมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัใด 
แลว้ท าเคร่ืองหมาย / ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านโดยมีเกณฑใ์นการพิจารณา
ดงัน้ี 

 
1. หมายถึง ผูเ้ช่ียวชาญเห็นดว้ยกบัเน้ือหาของขอ้ค าถามซ่ึงตรงกบันิยามเชิงปฎิบติัการ 
0. หมายถึง ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่เน้ือหาของขอ้ค าถามซ่ึงตรงกบันิยามเชิงปฎิบติัการ 
-1.หมายถึง ผูเ้ช่ียวชาญเห็นดว้ยวา่เน้ือหาของขอ้ค าถามไม่ตรงกบันิยามเชิงปฎิบติัการ 
ในกรณีใหค้ะแนน -1 (ไม่เห็นดว้ย) ขอความอนุเคราะห์ใหข้อ้คิดเห็นเสนอแนะเพิ่มเติมในขอ้นั้น 
 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจส 
ในประเทศไทย 

ผู้เช่ียวชาญ คะแนน
รวม 

 
ด้านผลติภณัฑ์บริการ คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 

1 การใชส่ื้อภาษาโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยมีความชดัเจน 1 1 1 1 1 1 

2 การใชส่ื้อภาษาโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ
เจสในประเทศไทยมีความเขา้ใจง่าย 1 1 1 1 1 1 

3 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยเป็นท่ีรู้จกักนัอยา่งแพร่หลาย 1 1 1 1 1 1 

  ในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่าน 
      4 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน

ประเทศไทยเป็นท่ียอมรับกนัอยา่งแพร่หลาย 1 1 1 1 1 1 
  ในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่าน 

      5 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยมีเน้ือหาท่ีเหมาะสมถูกใจ 1 1 1 1 1 1 

  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายฯ 
      6 คุณภาพของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่ 1 1 1 1 1 1 

  เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็น
อยา่งมาก 

      7 รูปลกัษณ์ของส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่ 1 1 1 1 1 1 
  เพจเจสในประเทศไทยท่ีดึงดูดใจแก่ผูพ้บเห็น

อยา่งมาก 
       

 
 



 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

ผู้เช่ียวชาญ คะแนน
รวม 

 ด้านการจดัจ าหน่ายบริการ คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 

  ด้านการก าหนดราคาบริการ       
8 มีความสนใจบริการ ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล

โล่เพจเจสในประเทศไทยท่ีมีราคาข้ึน 
1 0 1 1 1 0.8 

  บนส่ือโฆษณา       
9 ราคาสินคา้ในส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจ

เจสในประเทศไทยตรงกบัราคาขายจริง 
1 1 1 1 1 1 

10 สามารถซ้ือสินคา้และบริการส่ือโฆษณาของ
เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทยได ้

1 1 1 1 1 1 

  ในราคาถูก       
11 สามารถเปรียบเทียบราคาส่ือโฆษณาของ

เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสในประเทศไทย 
1 1 1 1 1 1 

  ในเวบ็ไซดอ่ื์นก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการ 

      

12 มีช่องทางการช าระเงินใหเ้ลือกหลายช่องทาง 1 1 1 1 1 1 
13 มีบริการจดัส่งถึงท่ีหมายตามตอ้งการ 1 1 1 1 0 0.8 
14 เลือกซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส

ในประเทศไทยไดอ้ยา่งไม่จ ากดัเวลา 
1 1 1 1 1 1 

15 เลือกซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส
ในประเทศไทยไดอ้ยา่งไม่จ ากดัสถานท่ี 

1 1 1 1 1 1 

16 สัง่ซ้ือส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 1 

17 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยมีการส่งเสริมการขายโดยให ้

1 1 1 1 1 1 

 ส่วนลดและของแถม       
18 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน

ประเทศไทยมีการสะสมคะแนนจากการซ้ือส่ือ 
1 1 1 1 1 1 

 โฆษณาเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด หรือแลกของในการ 
       ซ้ือส่ือโฆษณาคร้ังต่อไป 
      19 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน

ประเทศไทยมีการใหร่้วมเล่นเกมส์หรือตอบ 1 1 1 1 1 1 
 ปัญหาชิงรางวลั 

      



 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

ผู้เช่ียวชาญ คะแนน
รวม 

  ด้านกระบวนการ คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 

20 รับส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยตวัอยา่งไปใชไ้ดฟ้รี เม่ือกรอก 1 1 1 1 1 1 

 ขอ้มูลส่วนบุคคล       
 ด้านบุคคล       

21 มีพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 
22 พนกังานมีความซ่ือสตัยสุ์จริตต่อหนา้ท่ี 1 1 1 1 1 1 
23 พนกังานมีความรู้ความช านาญในการบริการ 1 1 1 1 1 1 
24 พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้น 1 1 1 1 1 1 
25 พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ 1 1 1 1 1 1 
27 มีการปรับปรุงระบบการใหบ้ริการเพื่อความพึง

พอใจของลูกคา้เสมอ 
1 1 1 1 1 1 

28 มีการประเมินผลการใหบ้ริการของพนกังาน
อยา่งสม ่าเสมอ 

1 1 1 1 1 1 

  ด้านหลกัฐานทางกายภาพ       
29 หนา้เวบไซตน่์าสนใจเป็นท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย

อยา่งชดัเจน 
1 1 1 1 1 1 

30 มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย 1 1 1 1 1 1 
31 หนา้เวบไซตมี์ความสะดวกในการคน้หาและ

เลือกซ้ือสินคา้ 
1 1 1 1 1 1 

32 หนา้เวบไซตส์ามารถน ามาใชง้านไดจ้ริงในการ
ช่วยสนบัสนุนการตดัสินใจเลือกซ้ือโฆษณา 

1 1 1 1 1 1 

33 หนา้เวบไซตมี์การอ านวยความสะดวกในการ
คน้หาขอ้มูล 

1 1 1 1 1 1 

34 ความสามารถของระบบในการเช่ือมโยงลิงค์
หนา้เวบไซตไ์ดถู้กตอ้ง 

1 1 1 1 1 1 

35 หนา้เวบไซตค์วามถูกตอ้งในการแสดงผล 1 1 1 1 1 1 
36 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน

ประเทศ 
1 1 1 1 0 0.8 

  ไทยใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริงของ
สินคา้นั้น 

      

 



 

ปัจจยัทางการตลาดบริการเวบ็ไซต์เยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทย 

ผู้เช่ียวชาญ คะแนน
รวม 

  ด้านหลกัฐานทางกายภาพ คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 

37 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน
ประเทศไทยท่ีเขา้ชมใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 

  ท่ีเกินกวา่ความเป็นจริง       
38 ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจสใน

ประเทศไทยท าใหท่้านมีลูกคา้ 
1 1 1 1 1 1 

39 ท่านมัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตาม
ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส 

1 1 1 1 1 1 

  ในประเทศไทย       
40 ท่านมัน่ใจวา่สินคา้ส่ือโฆษณาของเวบ็ไซตเ์ยล

โล่เพจเจสในประเทศไทยไม่มีความเส่ียง 
1 1 1 1 1 1 

  ท่ีจะไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ีโฆษณา       
 

ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามน้ี 

 
 

  



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแกไ้ขเคร่ืองมือ 

 
 
 
 
 
 
 

  



 

รายนามผู้เช่ียวชาญในการตรวจแก้ไขเคร่ืองมือ 
 
 
1.ดร.อภิเทพ แซ่โคว้     คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  

มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

2.ดร.เอก ชุณหชชัราชยั       รองคณบดี บณัฑิตวทิยาลยั  
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

3.รองศาสตราจารย ์ดร.เสรี วงษม์ณฑา     นกัวชิาการดา้นส่ือสารมวลชน 
และการตลาด 
 

4.คุณอ านวย ตนัตินิธิกุล     Sales director  
เยลโล่เพจเจสประเทศไทย 
 

5.คุณฤทธิชาติ  ศิริวงศ ์ณ อยธุยา  online business director  
เวบ็ไซตเ์ยลโล่เพจเจส ประเทศไทย 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

ประวตัผิู้วจิยั 
 

ช่ือ-ช่ือสกุล  สุจินตนา ธญัญาวรางกูล 
 

วนั เดือน ปี เกดิ 30 กนัยายน 2531  
 

ประวตัิการศึกษา ระดบัปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจดัการทัว่ไป  
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด พ.ศ.2557  

ระดบัปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขาวชิาการตลาด  
    มหาวทิยาลยัรัตนบณัฑิต กรุงเทพมหานคร พ.ศ. 2550  
 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  117/5 ซอยสมาหาร ถนนสุขุมวทิ 4 แขวง/เขตคลองเตย กทม 10110 
 

โทรศัพท์  0823232341 
 

สถานทีท่ างาน  บริษทั เทเลอินโฟ มีเดีย จ ากดั (มหาชน) 
1126/2 เพชรบุรีตดัใหม่ แขวง มกักะสัน เขต ราชเทว ี 
กรุงเทพมหานคร 10400 
 

ต าแหน่งงาน  AE(Account Executive) 
 
 
 
 


