
 



b 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 



c 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 



d 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

    สารบัญ 

 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเล้ียงสุกร..............................................1 

รายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

สุภารัตน วิเชียรสาร และ รศ.ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ 

ปจจัยท่ีสงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยาบรษัิทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร...........17 

ดวงกมล วิเชียรสาร และ รศ.ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ 

Gender in Thailand.................................................................................................................................33 

Suvaroj Kemavuthanon 

การรับรูสาเหตุของการเปล่ียนแปลงองคการท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปล่ียนแปลง.....................42 

และกลยุทธการจัดการเพ่ือเปล่ียนแปลงและพัฒนาองคการ กรณีศึกษา : บริษัท A จำกัด 

กานตดนัย ชลสุวัฒน และ รศ. ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ 

สภาพการณและแนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร..............................................59

กรณีศึกษา: ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 

ธนวัตร นกดารา 

กลยุทธการส่ือสารการตลาดออนไลนและการสรางมูลคาเพ่ิมของกลุมผลิตภัณฑเวชสำอาง..........................74

กรณีศึกษา ลา โรช-โพเซย 

วิไลภรณ สำเภาทอง และ พิทักษ ศิริวงศ 

คำส่ังสอนของส่ิงศักดิ์สิทธิ์ในฐานะท่ีเปนคำส่ือสารในชุมชนชาวปกากะญอ.................................................89 

Mai Ichikawa 

การรับรูการส่ือสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ......................................................99

บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ของผูเขารวมชมงาน 

ชิรญา แจมจำรัส ปยะจิตติ และ สุจิตรา เปลี่ยนรุง 



e 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

รูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่ง......................................115 

ในจังหวัดนครปฐม 

พรสวรรค แกนจันทร และ พิทักษ ศิริวงศ 

การรับรูการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางคิวทเพรส (Cute Press) ...........................130 

ของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ภัทรภา ขวัญกิจภคกุล สุจิตรา เปลี่ยนรุง และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง 

ภาพลักษณและการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคช่ัน Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร....................145 

สุรดิษ อินทรวงศ และ โสภาค พาณิชพาพิบูล 

การเปดรับการส่ือสารการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค………………………..…..….159

เว็บไซต คอนว่ี ดอทคอม (Konvy.com) 

ศรัญญา สิทธิพล และ สุธี เผาบุญมี 

ความคิดเห็นของนิสิตช้ันปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลง..........................174

ของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

วรเทพ เตชะศรินทร และ เชี่ยวชาญ อาศุวัฒนกูล 

การใชประโยชนจากคณุสมบัติของแอปพลิเคชันจอยลดาในการส่ือสารการตลาด.......................................191 

ท่ีเอ้ือตอนักเขียนนิยาย 

พรรณพร  คงสบาย และ สุธี เผาบุญมี 

คุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ : กรณีศึกษา Freitag............................................................208 

สรัลพร ทองจำปา และ โสภาค พาณิชพาพิบูล 

ปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต .............................................................................223 

ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซในเขตกรุงเทพมหานคร 

ธัชนนท เจษฎานุรักษ และ พิทักษ ศิริวงศ 

ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน……………………………………………………....241 

ณัฐกิตติ์ จังพานิช และ พิทักษ ศิริวงศ 



f 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ความสัมพันธของเครือขายในกลุมธุรกิจรับจดัเล้ียงโตะจีน จังหวัดนครปฐม................................................255 

กันตภณ รอดทุกข และ วิโรจน เจษฎาลักษณ 

ปจจัยท่ีสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ..................................................267

กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม 

พิสิฐ นัดสูงวงศ และ กฤษฎา พรประภา 

ปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝาก......................................................282 

ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

ยุพดี ทองโคตร  ศรัณยา วรินทรเวช และ สิรลักษณ โชคคำสีลา 

การเปดรับและการรับรูการส่ือสารการตลาดโครงการ SCB CARE TEAM..................................................292 

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมัชชา ปกราณเสนีย และ ตระหนักจิต  ยุตยรรยง 

ความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop .......................................................................304 

ในฐานะเครื่องมือการส่ือสารการตลาดของนกแอร 

ลักษณวดี ศรีมวง และ สุจิตรา เปลี่ยนรุง 

อารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทย........................................................................319 

วัลลภ ถาสุก และ สุทธนิภา ศรีไสย 

การวิเคราะหความรักในแบรนด และพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภค 

ท่ีมีเจเนอเรช่ันแตกตางกัน กรณีศึกษา แบรนดรองเทากีฬา.........................................................................333 

ภานุมาศ พรหมเมตตา และ สุทธนิภา ศรีไสย 

เทคนิคภาพยนตรในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา...................................................................349 

สุรศักดิ์ บุญอาจ 

การรับรูการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางฮาลาล ( لحلا ) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม.......366 

ภูวัช สุริยวงศ และ ตระหนักจิต ยุตยรรยง 



g 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

การส่ือสารระหวางผูฝกสอนกับนักกีฬาเพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย กรณีศึกษา: กีฬาฟนดาบสากล………..….380 

ณภัค ธงโบราณ และ วิโรจน สุทธิสีมา 

ความตองการและแรงจูงใจท่ีมีผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการในอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี............396  

จุฑามาศ แสงฉาย และ จิตพนธ ชุมเกตุ 

กระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอร.................................................................................................................410 

ณปภัช นอยรังษี และ ไพโรจน วิไลนุช 

พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ จำกัด ...........................................420 

ณวัฏภูมิ ลี้เจริญกวีคุณ  และ กฤษฏา พรประภา 

กลยุทธและการสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม........432 

นิธิยา เพชรหยอย และ พิทักษ ศิริวงศ 

การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของส่ือมวลชน................................................................445 

กรสุดา วีระทัต และ อัญชลี พิเชษฐพันธ 

การใชประโยชนและความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิช (Twitch).........................460 

ของกลุมเจเนอเรชันวาย 

ปยะวัฒน อรุณทวีพร และ สุธี เผาบุญมี 

ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารการตลาด............................................................475 

รถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125  

พิชชาพร สุศรีพัฒนากุล และ โศภชา เอ่ียมโอภาส 

การตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการนำเสนอสินคา กรณีศึกษา ศิลปนเกาหลีวง GOT7.......489 

จินดาพร สัจจะบรรยงกิจ และ โสภาค พาณิชพาพิบูล 

การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค Generation Y..............................................500 

จิรฐา ธนกรวรัตถ และ สุจิตรา เปลี่ยนรุง 

การรับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน.......................................................515 

เกวลี ถีระแกว  สุจิตรา เปลี่ยนรุง และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง 



h 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

อิทธิพลของคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซตอความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคผานส่ือสังคมออนไลน............533 

สุธีรา เดชนครินทร ธนัญญา ยินเจริญ และ อัคญาณ อารยะญาณ 

การกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z ท่ีปรากฎทางส่ือออนไลนในประเทศไทย.............................547 

พิชญพธู ไวยโชติ 

การวิเคราะหเนื้อหาเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad....................................................................................561 

ชวัลรัตน  สดใส และ อัญชลี  พิเชษฐพันธ 

การวิเคราะหความเส่ียงดวยเครื่องมืออัตราสวนทางการเงินของธุรกจิรบัเหมากอสราง...............................573 

ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 

ณิชดาภา  นาคพงศ และ ธนินทรัฐ  รัตนพงศภิญโญ 

การส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness:…………………………………………………587 

กรณีศึกษา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

ณพัทธ รัศมิมัต และ  โศภชา เอ่ียมโอภาส 

แบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตน.......................................................................601 

และรูปแบบการดำเนินชีวิตของ Generation Y 

สุวนันท สุขทอง และ พิชญพธู ไวยโชต ิ

การรับรูแบรนดและพฤติกรรมการใชแอปพลิเคชันทินเดอร (Tinder) ในกลุมชายรักชาย..........................615 

ตะวัน ปริวินิจฉัย สุจิตรา เปลี่ยนรุง และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง 

การสรางเศรษฐกิจหมุนเวียนดวยการทองเท่ียวเชิงเกษตร...........................................................................626 

ในฐานะเปนความริเริ่มใหมเพ่ือการพัฒนาบึงสีไฟอยางย่ังยืน 

ศศิมาภรณ เพ็ญโพธิ์ 

การใชเพจเฟซบุกในการรณรงคหาเสียงเลือกตั้ง 24 มีนาคม 2562……………………………………………….…….642 

: ศึกษากรณี พรรคประชาธิปตยและพรรคอนาคตใหม 

รัตนา เมฆนันทไพศิฐ มานะ ตรีรยาภิวัฒน และ พัฒน บุญฤทธิ์รุงโรจน 



i 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

การส่ือสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานรายการประเภทวล็อกบนส่ือยูทูบ.........................................................661 

พัชราวรรณ กังวานสกล และ มานะ ตรีรยาภิวัฒน 

การรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอรและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ..................................................678 

แบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จิรวรรษ อรรฆยเวที และ นภารัตน พฤกษสุราลัย 

การรับรูการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ของรานสตารบัคสในกลุมผูบริโภคเจนวาย............694 

ธนัชพร  อัครวัชรเสถียร และ สุธี  เผาบุญมี 

การส่ือสารการตลาดของสโมสรกีฬาฟุตบอลสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี....................................................708 

พีระ วิลาศชัยยันต และ โศภชา เอ่ียมโอภาส 

การสังเคราะหงานวิจัยการใชมาสคอตในการส่ือสารการตลาดเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวในประเทศไทย.....719 

สุชาดา วัฒนารักษ 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลงของผูใหญบานใน ..............................................735 

ตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

เบญจวรรณ ติ้นสั้น และ อรนันท  กลันทปุระ 

การจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง ในจังหวัดนครปฐม ………………………………749 

นัทธมน อ่ิมสมบัติ และ วิโรจน เจษฎาลักษณ 

การจัดการคุณภาพการบริการลูกคาของรานอาหารในโรงแรมอำเภอหัวหิน ...............................................763

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

อานนท วงษเชียง วศินา จันทรศิริ และ ศริศักดิ์  สุนทรไชย 

ความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน ..............................................................................................778 

อิทธิพล วรานุศุภากุล  จินตวีร เกษมศุข และ พิทยา พละพลีวัลย 

 

 



j 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

แรงจูงใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ...........................................791 

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

อติพร ดาราฉาย และ จิรา กฤตยพงษ 

พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง..........................................807

อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม 

สิริยศ  ไชยศรี และ ประยงค  คูศิริสิน 

ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี..............................................................................824 

วุฒิไกร สงเสริมสวัสดิ์ และ พิชญพธู ไวยโชติ 

ทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักในส่ือโฆษณา............................840 

ณฐภัทร เชียงชัย และ โศภชา  เอ่ียมโอภาส 

การศึกษาการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนส่ือยูทูบประเภทรายการวาไรตี้..............854 

ยสุฏมา ทองคำ ผศ.ดร.ตระหนักจิต ยุตยรรยง และ มานา ปจฉิมนันท 

การสะทอนคิดตอการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐาน.................................................................871 

บุญแทน ก่ิงสายหยุด 

ประสบการณท่ีมีตอแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพ .....................................................................885 

สิทธิเดช เฉลิมลาภวรบูรณ และ อัญชลี พิเชษฐพันธ 

ความพึงพอใจตอการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือของ..................................................................896

โครงการอ่ิมอัมพรของผูท่ีซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร 

ภิญญาพัชญ เจริญทรัพย และ โสภาค พาณิชพาพิบูล 

การรับรูการส่ือสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย : ............................................910 

กรณีศึกษา คริสสิงโต 

ริญญารัตน อภิเลิศศิริชัย ตระหนักจิต ยุตบรรยง และ ผศ.มานา ปจฉิมนันท 

การรับรูภาพลักษณ THE FACE SHOP ผาน GOT7..................................................................................924 

อรอนงค นุภักดิ์ และ ไพโรจน วิไลนุช 



k 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

กลยุทธการตลาดโทรทัศนดิจิทัล: จาก Offline สู On Ground.................................................................937 

นครินทร  ชานะมัย 

การศึกษาผลการเรียนรูการจัดการเรียนการสอนโดยเนนผูเรียนเปนสำคัญ..................................................951 

ดวยแบบจำลองการส่ือสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

สมพงษ เสงมณีย คงกฤช ปตานนท บวรสรรค เจี่ยดำรง รัจนชีวาต ตั๋นติกุลวรา วิฆเนศวร ทะกอง  

สริยาภา คันธวัลย สุทธินันท โสตวิถี และ เหมือนฝน คงสมแสวง 

การรับรูและความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน...............................................966  

กนกกาญจน บัญชาบุษบง และ จักรกฤษณ ทิวาศุภชัย    

 

ผูรับสารในยุค Disruptive Technologies : ศึกษากรณีขาว “การกูภัยทีมหมูปา”……….…………………….978 

รัตนา เมฆนันทไพศิฐ 

ภาพตัวแทนชายรักชายในละครโทรทัศนไทย: มุมมองของผูเขียนบท......................................................1000 

พัฒน บุญฤทธิ์รุงโรจน  มานะ ตรีรยาภิวัฒน และ รัตนา เมฆนันทไพศิฐ 

 

 

 

 

 



1 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเล้ียงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 

ของประเทศไทย 

Decision to Buy Feed Additives for Swine of Independent Swine Farmers in The Area 7 

of Thailand 

สุภารัตน วิเชียรสาร1 และ รศ.ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการ ดานสวนประสมทาง

การตลาด และดานจิตวิทยา ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยง

สุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย กลุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูทำธุรกิจการเลี้ยงสุกรในพื้นท่ี

เขต 7 ไดแก จังหวัดราชบุรี กาญจนบุรี สุพรรณบุรี นครปฐม เพชรบรุ ีประจวบคีรีขันธ จำนวน 192 ตัวอยาง โดย

ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถี่ คารอย

ละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวยการทดสอบคาเอฟ และการวิเคราะหความถดถอย

เชิงพหุคูณ โดยวิธีเพ่ิมตัวแปรอิสระแบบข้ันตอน 

 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการทุกดานท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ยกเวน

ขนาดของธุรกิจ / จำนวนสุกร สำหรับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานจิตวิทยา สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ: ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดานจิตวิทยา 

 

Abstract 



2 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 The objective of this research was to study the characteristic of entrepreneur swine, 

marketing mix and psychological are affecting the decision to buy feed additives for swine of 

independent swine farmers in the Area 7 of Thailand. The sample consisted of 192 members who 

were independent swine farmers in the Area 7 of Thailand including Ratchaburi, Kanchanaburi, 

Suphanburi, Nakhonpathom, Phetchaburi and Prachuapkhirikhan.  The research instrument was a 

questionnaire.  Data were analyzed using frequency distribution, percentage, mean, standard 

deviation, F-test and Stepwise multiple regression analysis. 

 The results were found that characteristic of entrepreneur swine factors did not affect to 

the decision to buy feed additives for swine of independent swine farmers in the Area 7 of 

Thailand except for business size / quantity of swine. For marketing mix and psychological factors 

are affecting the decision to buy feed additives for swine of independent swine farmers in the 

Area 7 of Thailand at the statistical significance level of 0.05. 

Keyword: Feed Additives for Swine, Marketing mix factors, Psychological factors 

 

บทนำ 

 ปจจุบันการเลี้ยงสุกรนับเปนอีกหนึ่งธุรกิจที่สามารถสรางรายได และเปนอาชีพที่มีความสำคัญของ

เกษตรกรไทย มีท้ังผลิตเพ่ือจำหนายภายในประเทศและสงออกไปยังตางประเทศ การเลี้ยงสุกรในประเทศไทยมีอยู 

2 รูปแบบคือ การเลี้ยงแบบรายยอย หรือการเลี้ยงแบบพื้นบาน ประมาณรอยละ 20 ของปริมาณการผลิตของ

ประเทศ และการเลี้ยงแบบการคา มีสัดสวนการเลี้ยงคิดเปนรอยละ 80 ของปริมาณการผลิตของประเทศ (วนิดา 

สืบสายพรหม และคณะ, 2556) โดยพ้ืนท่ีเขต 7 เปนพ้ืนท่ีท่ีมีจำนวนสุกรมากท่ีสุด ไดแก จังหวัดราชบุรี กาญจนบุรี 

สุพรรณบุรี นครปฐม เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ มีจำนวนสุกรรวม 2.858 ลานตัว(ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสาร กรมปศุสัตว, 2561)  

จากสภาพสิ่งแวดลอมที่เปนปจจัยภายนอกที่ควบคุมไดและที่ควบคุมไมได ลวนเปนสิ่งที่เกี่ยวของกับการ

เลี้ยงสุกร สงผลกระทบตอตัวสัตวทำใหเกิดความเครียดได การใหโภชนาการที่ครบถวนทั้งโปรตีน วิตามิน แรธาตุ 

หรือพลังงานตางๆ หรือการพึ่งวัคซีนอยางเดียวอาจไมเพียงพอ เพราะฉะนั้นผลิตภัณฑเสริมอาหารจึงเขามามี
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บทบาท ทำใหสุกรแข็งแรง มีภูมิตานทานตอโรคมากขึ้น เมื่อสุกรแข็งแรงการใชยาเคมีหรือยาปฏิชีวนะก็นอยลง 

เนื้อสุกรก็จะมีความปลอดภัยมากขึ้น ในปจจุบันทั่วโลกทั้งในสวนของผูบริโภคและผูผลิต มีความใสใจในการลดใช

ยาปฏิชีวนะ (antibiotic) ใหนอยที่สุด หัวใจของการลดการใชยาปฏิชีวนะ คือ ปองกันโรคใหมเขาฟารมและ

ควบคุมเชื้อโรคในฟารม(เบอริงเกอร อินเกลไฮม, 2561) 

 กรมปศุสัตวไดเล็งเห็นปญหาการดื้อยาปฏิชีวนะซึ่งถือเปนปญหาสำคัญ และกำลังอยูในความสนใจใน

ระดับนานาชาติ จึงมีการจัดทำแผนยุทธศาสตรการจัดการการดื้อยาตานจุลชีพประเทศไทย พ.ศ. 2560 – 2564 มี

เปาหมายลดปริมาณการใชยาปฏิชีวนะสำหรับสัตวลงรอยละ 30 ภายในป พ.ศ. 2564 เนื่องจากการปองกันและ

ควบคุมโดยใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร แทนการใชยาปฏิชีวนะในสัตว เปนสิ่งที่มีประสทิธิภาพมากกวา สามารถเพ่ิม

ผลผลิตในสุกรแตละหนวยการผลิตไดมากกวา (วราภรณ ไชยขันธ, 2561) ปจจุบันมีผูประกอบธุรกิจเกี่ยวกับยา

สัตว และผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสัตวท่ีจดทะเบียนกับสมาคมธุรกิจเวชภัณฑสัตว (AHPA) มีจำนวนท้ังสิ้น 79 

บริษัท เริ่มเล็งเห็นแนวโนมการเปลี่ยนแปลงความตองการของผูประกอบการเลี้ยงสุกร และขอบังคับทางกฎหมาย 

การแขงขันของบริษัทผูผลิตและจัดจำหนายผลิตภัณฑเสริมอาหารสัตวจึงมีการแขงขันกันสูง จากขอมูลตลาดธุรกิจ

เวชภัณฑสัตวป 2560 มูลคาของเวชภัณฑสำหรับสุกรพันธุและสุกรขุนมีมูลคาสูงถึง 8,600 ลานบาท (สมาคมธุรกิจ

เวชภัณฑสัตว, 2560)  

ดังนั้นเม่ือกระแสการใชยาปฏิชีวนะลดลงและมีการออกกฎระเบียบจากทางภาครัฐ จึงทำใหผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรตองมีการปรับตัวใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น หากผูผลิตและจัดจำหนายผลิตภัณฑเสริม

อาหารสำหรับสุกรจะสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาด จึงจำเปนตองเขาใจในความตองการของลูกคาอยางแทจริง 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปนเครื่องมือที่สามารถควบคุมได สามารถตอบสนองความตองการและ

สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได นอกจากนี้ยังใชปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงเปนปจจัยภายในของลูกคาท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือและการใชผลิตภัณฑ 

ดวยเหตุผลที่กลาวมาขางตนทำใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา ลักษณะของผูประกอบการ ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ปจจัยดานจิตวิทยา ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรรายอิสระโดยมุงที่จะศึกษาธุรกิจการเลี้ยงสุกรในพื้นที่เขต 7 เนื่องจากมีจำนวนสุกรมากที่สุดในประเทศ

ไทย เพื่อคนหาความตองการท่ีแทจริงของลูกคา อีกทั้งทำใหผูผลิตและจัดจำหนายผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรสามารถนำขอมูลไปใชเปนแนวทางปรับปรุงและพัฒนาวางแผนกลยุทธ เพื่อตอบสนองตอความตองการของ

ลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาลักษณะของผูประกอบการที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร

ของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

3. เพ่ือศึกษาดานจิตวิทยาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะของผูประกอบการ ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย แตกตางกัน 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

3. ปจจัยดานจิตวิทยาสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยง

สุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (4 P’s) 

 สวนประสมทางการตลาด เปนกลุ มเครื ่องมือทางการตลาดที ่องคกรใชเพื ่อบรรลุวัตถุประสงคทาง

การตลาด เปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได เครื่องมือทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย 

และการสงเสริมการตลาด (Philip Kotler, 2006) รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดมีดังนี้ (ศิวฤทธิ์ 

พงศกรรังศิลป, 2555) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ไดแก สินคาและบริการที่ธุรกิจผลิตและพัฒนาขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินที่ลูกคาตองชำระใหกับผูขายเพื่อใหไดรับสินคาและบริการ การ

กำหนดราคามีจุดมุงหมายเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกำไร และลูกคาสามารถ

ซ้ือได 

3. ชองทางการจัดจำหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเก่ียวกับการอำนวยความสะดวกในการซ้ือสินคา

ของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนำสินคาและบริการไปสงมอบใหกับลูกคาในเวลาท่ี

ลูกคาตองการ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการกำหนดแนวทางการสื่อสารไปยังลูกคากลุมเปาหมาย

เกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอื่นๆ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการ

ผสมผสานสวนประสมการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาด

ทางตรง และการใชพนักงานขาย  

สรุปวา การศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จำหนาย และการสงเสริมการตลาด เปนตัวแปรสำคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูประกอบการเลี้ยงสุกร องคกร

สามารถควบคุมและตองใชรวมกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด การที่องคกรวางแผนอยางเหมาะสม จะ

สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูประกอบการเลี้ยงสุกรเกิดความตองการผลิตภัณฑ

เสริมอาหารสำหรับสุกรได 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับจิตวิทยา 

ปจจัยดานจิตวิทยา หมายถึง ปจจัยภายในที่ผูบริโภคทำการตัดสินใจไดรับอิทธิพลมาจากดานจิตวิทยา 

ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ ซึ่งสะทอนถึงความตองการของผูบริโภค เกี่ยวของกับ

ขอมูลท่ีมีอยู เพ่ือประเมินคาของทางเลือกเหลานั้น (Philip Kotler, 2003) 

1. การจูงใจ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเราโดยจงใจใหกระทำหรือดิ้นรนเพ่ือใหบรรลุ

จุดประสงคบางอยาง (นาวิน เกตุรวม, 2559)  

2. การรับรู หมายถึง การแปลความหมายสิ่งตางๆ ที่เขามากระทบอวัยวะรับสัมผัสทั้ง 5 ประกอบดวย หู 

ตา จมูก ปาก (ลิ้น) และกายสัมผัส คนเราจะเกิดความรูสึก หากมีการตีความหรือแปลความหมายจากสมอง โดย

อาศัยขอมูลจากประสบการณในอดีต หรือความจำ ก็จะเกิดเปนการรับรูเกิดข้ึน และเกิดเปนปฏิกิริยาตอบสนองสิ่ง

เราท่ีมากระตุนนั้นๆ (อภิญาณี พญาพิชัย, 2553) 
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3. การเรียนรู หมายถึง การบอกรับขาวสารโดยทางตรงหรือทางออมทั้งแบบรูตัวและไมรูตัว เกิดการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเพ่ือใหสอดคลองกับสิ่งแวดลอม และความรูสึกภายในของแตละบุคคล (ปริญ ลักษิตานนท, 

2544) 

4. ความเชื่อและทัศนคติ หมายถึง การเรียนรู จากประสบการณโดยตรงหรือโดยออม จนกอใหเกิด

ความคิดหรือแนวความคิด การรับรู ความรูสึก ซ่ึงจะนำไปสูพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาหรือบริการนั้นๆ มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และมักจะเปลี่ยนแปลงไดยาก หากมีความเชื่อตอผลิตภัณฑและตราสินคานั้นๆ แลว 

(ม่ิงขวัญ ศรีทอง, 2558) 

สรุปวา การศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ

และทัศนคติ ทำใหสามารถนำขอมูลที่ไดไปวิเคราะหพฤติกรรม ความตองการและสรางความพึงพอใจใหแก

ผูประกอบการเลี้ยงสุกร รวมท้ังยังเปนประโยชนตอการปรับปรุงและการวางแผนการตลาดสำหรับธุรกิจผลิตภัณฑ

เสริมอาหารไดดวย 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ เปนการดำเนินการทางจิตวิทยามีบทบาทสำคัญในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะเปนตามลำดับข้ัน โดยมักจะผาน 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งผูบริโภคอาจไมไดผาน

ทั้ง 5 ขั้นตอนตามลำดับก็ได โดยอาจมีการขามหรือยอนกลับในบางขั้นตอนได (Philip. Kotler & Keller Kevin 

Lane, 2016) 

ผูบริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 5 ขั้นตอน ไดแก (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, 

2547) 

1. การตระหนักถึงปญหา ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาหรือความจำเปนในการใชสินคาและบริการท่ีไดรับการ

กระตุนจากสิ่งกระตุนภายในและภายนอก  

2. การคนหาขอมูล เม่ือผูบริโภคมีความตองการซ้ือสินคาและบริการ รับรูปญหาวาตองการอะไร ข้ันตอไป 

ผูบริโภคหาขอมูลเก่ียวกับสินคานั้นวาจะซ้ือท่ีไหน อยางไร  
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3. การประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะนำขอมูลท่ีไดรับมาประเมินผลทางเลือกวาจะซ้ือสินคาหรือใชบริการ

ใดจากคุณสมบัติของผลประโยชนผลิตภัณฑ 

4. การตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะซ้ือสินคาและบริการนั้น ซ่ึงเปนการตอบสนองตอสิ่งกระตุนตางๆ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ เม่ือผูบริโภคใชสินคาหรือบริการท่ีซ้ือไปแลว จะเกิดผลสองทาง คือ พึงพอใจ

และไมพึงพอใจ ซ่ึงจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือซ้ำและภาพลักษณของสินคา 

 สรุปวา การศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย การตระหนักถึง

ปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งผูบริโภคแตละ

คนจะมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน จึงควรอาศัยขอมูลตางๆ ในการวิเคราะหเพื่อสามารถสงมอบสินคาและ

บริการใหตรงตามท่ีผูบริโภคตองการ 

วิธีการศึกษา 

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากการสำรวจกลุม

ตัวอยางผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย เพื่อมุงคนหาคำตอบเกี่ยวกับปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ จำนวนผูประกอบการเลี้ยงสุกร จำแนกตามจังหวัดท่ีอยูในพ้ืนท่ีเขต 7 ไดแก 

จังหวัดราชบุรี กาญจนบุร ีสพุรรณบุร ีนครปฐม เพชรบุรี และประจวบคีรีขันธ มีจำนวนท้ังสิ้น 370 ฟารม 

ขนาดตัวอยางในการวิจัยคือ ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระที่อยูในพื้นที่ทำการวิจัย กำหนดขนาดโดย

ใชสูตร Taro Yamane กรณีทราบจำนวนประชากรท่ีแนนอน (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552)คำนวณไดจากสูตรดังนี้ 

   n =    N 

     1 + Ne2 

 ผูวิจัยกำหนดระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ดังนั้น ความคาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง (e) เทากับ 

0.05 ขนาดของจำนวนผูประกอบการเลี้ยงสุกรในพื้นที่เขต 7 (N) เทากับ 370 จากการคำนวณ ไดขนาดของกลุม

ตัวอยางท่ีผูวิจัยทำการศึกษาท้ังสิ้น 192 ตัวอยาง 
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การสุมตัวอยางในการวิจัย เปนการสุมตัวอยางแบบใชความนาจะเปน (Probability sampling) โดย

วิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) แบงตามสัดสวนของผูประกอบการเลี้ยงสุกรในแตละจังหวัด

ของพ้ืนท่ีเขต 7  

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดย

พัฒนามาจากงานวิจัย ซึ่งแบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ สวนที่ 1 ลักษณะของผูประกอบการ ลักษณะ

ของแบบสอบถามเปนแบบสำรวจรายการ (checklist) สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) สวนที่ 3 

ปจจัยดานจิตวิทยา สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร ในสวนของแบบสอบถามสวนที่ 2 

สวนท่ี 3 และสวนท่ี 4 ใชมาตรวัดแบบ Likert Type Scale แบงเปน 5 ระดับ 

การแปลผลระดับความสำคัญของคาเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ 4.21 – 5.00 ระดับมากท่ีสุด, 3.41 – 4.20 

ระดับมาก, 2.61 – 3.40 ระดับปานกลาง, 1.81 – 2.60 ระดับนอย, 1.00 – 1.80 ระดับนอยท่ีสุด 

 การสรางเครื่องมือการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลจากเอกสาร หนังสือ วารสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย

ที่เกี่ยวของ นำแบบสอบถามฉบับรางที่ผูวิจัยสรางขึ้นมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา จากนั้นนำแบบสอบถามที่ผาน

การตรวจสอบและปรับปรุงแกไขใหสมบูรณเรียบรอยแลว ไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่ไมไดอยูในพื้นที่เขต 7 

จำนวน 30 ตัวอยาง เพื่อทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) ซึ่งคาที่ไดไมควรต่ำกวา 0.70 โดยใชวิธีการหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับอยูท่ี 0.884 

 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยดำเนินการเปนผูสงแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมาย โดยการติดตอไปตามท่ี

อยูและเบอรโทรศัพทที่ผูประกอบการเลี้ยงสุกรไดลงทะเบียนไวกับกรมปศุสัตว แลวดำเนินการสงแบบสอบถาม

ผานทางจดหมายและทางออนไลน (Google Documents) จำนวนกลุมตัวอยาง 192 ตัวอยาง หลังจากกลุม

ตัวอยางไดตอบแบบสอบถามแลว ผูวิจัยจึงนำขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหตอไป 

 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดใชสถิติประกอบการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ดังนี้ 

 1. การวิเคราะหโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการคำนวณหาคาสถิติ ไดแก การแจก

แจงความถ่ี คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. การวิเคราะหโดยใชสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก การ

ทดสอบเอฟ (F-test) การทดสอบความแตกตางรายคู LSD และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลือกใชเทคนิค stepwise ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 
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สรุปผลการวิจัย 

สวนที่ 1 ลักษณะของผูประกอบการพบวา กลุมตัวอยางผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นท่ีเขต 7 

ของประเทศไทย จำนวน 192 ราย สวนใหญประกอบธุรกิจในรูปแบบฟารม ขนาดกลางรองรับสุกร 500-4,999 ตัว 

มีระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ 15 – 30 ป บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือเจาของกิจการ 

สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของ

ประเทศไทยสวนใหญใหความสำคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสำคัญ

ดานผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรมากท่ีสุด (x� = 3.79) ในเรื่องคุณภาพผลิตภัณฑคงท่ีสม่ำเสมอ รองลงมาคือ 

ดานชองทางการจัดจำหนาย (x� = 3.75) มีความรวดเร็ว ตรงตอเวลา ดานราคา (x� = 3.74) มีความเหมาะสมกับ

คุณภาพที่ไดรับ และดานการสงเสริมการตลาด (x� = 3.65) มีบริการทางวิชาการ ใหขอมูลและคำปรึกษา 

ตามลำดับ 

สวนที่ 3 ปจจัยดานจิตวิทยาพบวา ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทยสวน

ใหญใหความสำคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสำคัญดานการจูงใจมากที่สุด (x� = 

3.72) ในการเลือกซื้อเพราะผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตรงตามความตองการ รองลงมาคือ ดานความเชื่อและทัศนคติ 

(x� = 3.69) ในการพิจารณาเลือกซ้ือจากคุณภาพและความคุมคาเม่ือเทียบกับราคา ดานการเรียนรู (x� = 3.68) ใน

การสามารถจำแนก ระบุ อธิบาย คุณสมบัติผลิตภัณฑเสริมอาหารในแตละผูจัดจำหนาย และดานการรับรู (x� = 

3.61) ในการไดรับขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑจากแหลงขอมูลตางๆ เปนอยางดี ตามลำดับ 

สวนที่ 4 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นท่ี

เขต 7 ของประเทศไทยพบวา ใหความสำคัญตอปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสำคัญดานการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรมากท่ีสุด (x� 

= 3.77) รองลงมาคือ ดานการประเมินทางเลือก (x� = 3.73) ดานการคนหาขอมูลผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกร (x� = 3.71) ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร (x� = 3.71) และดานการ

ตระหนักถึงปญหา (x� = 3.68) ตามลำดับ 

สวนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะของผูประกอบการ ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย แตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐาน
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พบวา ลักษณะการประกอบธุรกิจ (Sig. = 0.080) ระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ (Sig. = 0.238) บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื ้อ (Sig. = 0.546) ที ่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย ไมแตกตางกัน แตขนาดธุรกิจ / จำนวนสุกร (Sig. 

= 0.025) ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระ

ในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ที่แตกตางกัน ดังนั้นตองทดสอบหาความแตกตางรายคูดวยวิธี LSD (Least 

Significant Difference) พบวา ธุรกิจขนาดเล็กรองรับสุกร 50 – 499 ตัว กับ ธุรกิจขนาดกลางรองรับสุกร 500 – 

4,999 ตัว มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา คา 

Durbin-Watson เทากับ 1.608 ซึ่งอยูระหวาง 1.5 ถึง 2.5 แสดงวาคาความคาดเคลื่อนเปนอิสระตอกัน คา

สัมประสิทธิ์การพยากรณที่ปรับคาแลว (Adjusted R2) มีคาเทากับ 0.398 แสดงวา ปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดสามารถอธิบายความผันแปรของการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรไดรอยละ 39.8 

ชี้ใหเห็นวามีตัวแปรอิสระอีกประมาณรอยละ 60.2 ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกร การทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F-test ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอย

กวาระดับนัยสำคัญทางสถิติ (α = 0.05) แสดงวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทยอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  และมีอิทธิพลในทางบวกตอตัวแปรการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย (B= 0.700, Sig.  = 0.000) เรียง

ตามลำดับคาเฉลี่ย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด ดัง

ตารางท่ี 1 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

สำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

ตัวแปรอิสระ B t Sig. 

คาคงท่ี 1.107 4.756 0.000 
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ดานสวนประสมทางการตลาด (X1) 0.700 11.272 0.000* 

F-value  =   127.063,  Adjusted R2   = 0.398,  Sig.  = 0.000*,  Durbin-Watson = 1.608   

*มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 จากการวิเคราะหสามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

 x�  =  1.107 + 0.700X1
  

สมมติฐานที ่ 3 ปจจัยดานจิตวิทยาสงผลตอการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา คา Durbin-

Watson เทากับ 1.559 ซ่ึงอยูระหวาง 1.5 ถึง 2.5 แสดงวาคาความคาดเคลื่อนเปนอิสระตอกัน คาสัมประสิทธิ์การ

พยากรณที่ปรับคาแลว (Adjusted R2) มีคาเทากับ 0.523 แสดงวา ปจจัยดานจิตวิทยาสามารถอธิบายความผัน

แปรของการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรไดรอยละ 52.3 ชี้ใหเห็นวามีตัวแปรอิสระอีกประมาณ

รอยละ 47.7 ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร การทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ 

F-test ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวาคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญทางสถิติ (α = 0.05) 

แสดงวา ปจจัยดานจิตวิทยาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกร

รายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทยอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และมีอิทธิพลในทางบวกตอตัว

แปรการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของ

ประเทศไทย (B = 0.734, Sig.  = 0.000) เรียงตามลำดับคาเฉลี่ย ไดแก ดานการจูงใจ ดานความเชื่อและทัศนคติ 

ดานการเรียนรู และดานการรับรู ดังตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหปจจัยดานจิตวิทยาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของ

ผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพ้ืนท่ีเขต 7 ของประเทศไทย 

ตัวแปรอิสระ B t Sig. 

คาคงท่ี 1.024 5.482 0.000 

ดานจิตวิทยา(X2) 0.734 14.511 0.000* 
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F-value =   210.579,  Adjusted R2   = 0.523,  Sig.  = 0.000*,  Durbin-Watson = 1.559 

*มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 จากการวิเคราะหสามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

 x�  =  1.024 + 0.734X2
  

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1. ปจจัยลักษณะของผูประกอบการ ดานลักษณะการประกอบธุรกิจ ระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ บุคคลท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ไมแตกตางกัน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากมีปจจัยอื่นๆ ที่อาจสำคัญ

กวา เชนเพื่อการปองกันโรค จึงทำใหไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรโดยตรง สวน

ขนาดธุรกิจ / จำนวนสุกร ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย แตกตางกัน อาจเนื่องมาจากปริมาณการซื้อผลิตภัณฑเสริม

อาหารสำหรับสุกรไมมีความคงท่ีและตายตัว มีการเปลี่ยนแปลงตามสถานการณของภาวะเศรษฐกิจ และข้ึนอยูกับ

จำนวนสุกรในฟารมดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ เบญจมาศ แซเฮง (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสุกรพันธุของเกษตรกรในจังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประสบการณในการเลี้ยงสุกรพันธุที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสุกรพันธุของเกษตรกรใน

จังหวัดนครปฐมไมแตกตางกัน  แตดานจำนวนสุกรพันธุในฟารมของเกษตรกรและรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสุกรพันธุของเกษตรกรในจังหวัดนครปฐมแตกตางกัน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย และ

ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกร

รายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของประเทศไทย ทั้งนี ้อาจเนื่องมาจากปจจัยสวนประสมทางการตลาด เปนปจจัยท่ี

สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบใหตรงตามความตองการของผูประกอบการเลี้ยงสุกร ชวยกระตุนใหเกิดการ

ยอมรับและความตองการ เปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของฟลิป คอต

เลอร (Philip Kotler, 2006) สวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรที่สามารถควบคุมไดทางการตลาดและสนอง
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ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ และสอดคลองกับงานวิจัยของ ลำยอง บัวผัน (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผล

ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูคาปลีกเนื้อสุกรในการซื้อสุกรในจังหวัดชุมพร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวน

ประสมการตลาด สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูคาปลีกเนื้อสุกรในการซ้ือสุกร 

 3. ปจจัยดานจิตวิทยา พบวา ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานความเชื่อและทัศนคติ สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระในพื้นที่เขต 7 ของ

ประเทศไทย ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากปจจัยดานจิตวิทยาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับสภาพจิตใจภายในของแตละบุคคล 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกร ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของฟลิป คอตเลอร 

(Philip Kotler, 2003) ปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยภายในท่ีผูบริโภคทำการตัดสินใจซ่ึงสะทอนถึงความตองการ

ของผูบริโภค เก่ียวของกับขอมูลท่ีมีอยู เพ่ือประเมินคาของทางเลือกเหลานั้น และสอดคลองกับงานวิจัยของ เบญจ

วรรณ สระทองยอด (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการซื้อลูกกุงของผูประกอบการฟารมเลี้ยงกุง ในจังหวัด

นครปฐม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวย การจูงใจ การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ สงผล

ทางบวกตอการซ้ือลูกกุงของผูประกอบการฟารมเลี้ยงกุง ในจังหวัดนครปฐม 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษาวิจัย 

ผูวิจัยมีขอเสนอแนะสำหรับผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสัตวของธุรกิจการเลีย้งสกุร 

ท้ังท่ีเปนผูประกอบการรายปจจุบัน หรือรายใหมท่ีสนใจในธุรกิจ ดังนี้ 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ ใหความสำคัญในการคัดเลือกผลิตภัณฑ รวมถึงมีการรับประกันและใสใจวิธีการเก็บรักษา

ผลิตภัณฑในสถานท่ีและอุณหภูมิท่ีเหมาะสม เพ่ือใหผลิตภัณฑมีคุณภาพอยูเสมอและสรางความเชื่อม่ันใหกับผูซ้ือ  

ดานราคา ควรมีการกำหนดราคาผลิตภัณฑท่ีจำหนายใหสอดคลองกับราคาอางอิงในตลาด ใชกลยุทธแนว

ระดับราคาเพ่ือใหลูกคาสามารถเลือกผลิตภัณฑตามระดับความตองการได 

ดานชองทางการจัดจำหนาย มีการตั้งศูนยกระจายสินคา นำเทคโนโลยีมาใชในระบบการจัดเก็บสินคา มี

ระบบการสั่งซื้อออนไลน และสรางสัมพันธที่ดีกับตัวแทนจำหนาย เพื่อใหผลิตภัณฑไปถึงมือลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

ทำใหทราบถึงขอมูลทางการตลาดและความตองการของลูกคาได 
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ดานการสงเสริมการตลาด เนนการสื่อสาร ใหขอมูล ชักจูงและตอกย้ำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทั้งการสง

พนักงานขายหรือผู เชี ่ยวชาญในดานวิชาการไปใหความรู และใหคำปรึกษาดานผลิตภัณฑตามฟารมใหแก

ผูประกอบการเลี้ยงสุกร มีการจัดสัมมนาเพ่ือใหขอมูลใหมๆ และมีการโฆษณาเพ่ือใหผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก 

2. ปจจัยจิตวิทยา 

ดานการจูงใจ การเลือกผลิตภัณฑท่ีมีมาตรฐาน มีการใหสิทธิสวนลดการคา สวนลดเงินสด มีการขายแบบ

สะสมปริมาณการซ้ือ เพ่ือจูงใจใหซ้ือมากข้ึน 

ดานการรับรู มีการใหขอมูลขาวสาร โฆษณา ประชาสัมพันธเกี่ยวกับคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่จัด

จำหนายหลายๆ ชองทาง เชน วารสาร เว็บไซตของบริษัท สื่อออนไลนตางๆ เปนตน เพื่อใหผูประกอบการเลี้ยง

สุกรสามารถติดตามขอมูลขาวสารไดสะดวกและรวดเร็ว 

ดานการเรียนรู มีการวางแผนและรวมมือกับฟารมสุกรในการทดลองใชผลิตภัณฑ เพื่อใหเห็นผลลัพธจาก

การใชไดอยางชัดเจน เกิดความนาเชื่อถือและความรูสึกท่ีแตกตางจากการใชผลิตภัณฑของผูประกอบการรายอ่ืนๆ 

ความเชื่อและทัศนคติ ควรใสใจในการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ สรางความมั่นใจในผลิตภัณฑ เชน การ

ใหบริการหลังการขาย การรับประกัน การใหคำปรึกษา เพื่อนำไปสูการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับ

สุกรไดงายและรวดเร็วมากข้ึน 

ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

1. ปจจัยที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี ้ ศึกษาเฉพาะปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการ ดานสวน

ประสมทางการตลาด และดานจิตวิทยา ควรมีการศึกษาปจจัยดานอ่ืนๆ เชน ปจจัยสิ่งแวดลอมภายนอกท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อ เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการ

เลี้ยงสุกรรายอิสระมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน 

2. การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาในพื้นที่เขต 7 เทานั้น ควรมีการเพิ่มพื้นที่ในการวิจัยในเขตอื่นๆ เพื่อให

ทราบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และดานจิตวิทยาในพื้นที่แตกตางกันจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสุกรของผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระเหมือนกันหรือแตกตางกันหรือไม และเปน

ประโยชนตอการวางแผนการตลาดของผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับสัตวของธุรกิจการเลี้ยง

สุกรตอไป 
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3. ควรมีการศึกษาขอมูลในเชิงลึก เชน การสัมภาษณผูประกอบการเลี้ยงสุกรรายอิสระ เพ่ือใหไดรับทราบ

ผลวิจัยในลักษณะของการอธิบายดวยเหตุและผลของการศึกษาในประเด็นนั้นๆ 
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ปจจัยท่ีสงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยาบริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  

Factors Affecting Career Advancement for Medical Representative of Multinational 

Company in Bangkok Metropolitan  

ดวงกมล วิเชียรสาร1 

1นักศึกษาปริญญาโท คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยแวดลอมภายใน

องคกร และปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรกับความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขต

กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสำรวจ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูแทนยาของบริษัท

ยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล และทำ

การวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติที ่ใชการวิเคราะหไดแก คาความถี่ คารอยละ 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน  

ผลการวิจัยพบวา (1) ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ท่ีแตกตางกัน สงผลตอ

ความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน แตรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานครท่ี

แตกตางกัน (2) ปจจัยแวดลอมภายในองคกรและปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรมีความสัมพันธตอความ

เจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

คำสำคัญ: ความเจริญกาวหนาในอาชีพ ผูแทนยา ปจจัยแวดลอมภายในองคกร ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกร 
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Abstract 

 The objectives of this research were to study the relationship of factors between personal 

factors, internal environmental factors and external environmental factors that affect to career 

advancement for medical representative of multinational company in Bangkok metropolitan. This 

research is conducted as a quantitative survey research, questionnaires were used as a tool to 

collect data. Samples are representatives from medical representative of multinational company 

in Bangkok, a total of 400 respondents.  Data was analyzed with SPSS Statistics.  The analysis 

statistics used in the study were frequency, percentage, mean, standard deviation and coefficient 

of Pearson. 

 Results shows the followings:  ( 1)  Personal factors of gender, age, status and education 

level did not affect to career advancement for medical representative of multinational company 

in Bangkok metropolitan but average monthly income affect to career advancement for medical 

representative of multinational company in Bangkok metropolitan ( 2)  Internal and external 

environmental factors had related to career advancement for medical representative of 

multinational company in Bangkok metropolitan with a statistical significant at 0.05 level. 

Keyword: Career Advancement, Medical Representative, Internal environmental factors, External 

environmental factors 

 

บทนำ 

 ผูแทนยาเปนหนึ่งในอาชีพท่ีไดรับความนิยม เนื่องจากเปนอาชีพท่ีไดรับคาตอบแทนสูง อีกท้ังแนวโนมของ

ธุรกิจยายังคงเติบโตขึ้นและเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันสูง สะทอนไดจากบริษัทขนาดใหญหลายบริษัทหันมา

ดำเนินธุรกิจยามากข้ึน อาทิ บริษัท ซีพี ออลล จำกัด (มหาชน) บริษัท แอลจี เคม ไลฟ ไซเอนเซส จำกัด โดยผูแทน

ยาเปนงานที่มีความสำคัญเปนอยางมาก เนื่องจากตองใหความเชื่อมั่นแกแพทย เภสัชกร และบุคคลากรทางการ

แพทย โดยมีหนาที่ใหขอมูลยาแกแพทยเพื่อใหแพทยสั่งจายยาใหแกคนไข ใหขอมูลทางการแพทยใหม นวัตกรรม

ทางการแพทย งานวิจัยทางการแพทยทั้งในประเทศและตางประเทศ เพื่อเปนความรูและแนวทางในการรักษา
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คนไขตอไป เปนคนกลางประสานความสัมพันธระหวางบริษัทและลูกคา อันไดแก แพทย เภสัชกร และบุคลากร

ทางการแพทย ใหดำเนินไปไดดวยดี สงเสริมและสนับสนุนซึ่งกันและกัน เปนเสมือนตัวแทนขององคกรในการไป

ติดตอธุรกิจ นับวาเปนทรัพยากรอันมีคุณคาขององคกร และเปนบุคลากรท่ีองคกรตองรักษาไวเปนอยางดี 

ทรัพยากรมนุษยเปนปจจัยที่ผูบริหารควรใหความสำคัญเปนอันดับตนๆ เนื่องจากสภาวะการแขงขันทาง

ธุรกิจในปจจุบัน องคกรที่ประสบความสำเร็จมักไดรับการสนับสนุนมาจากทรัพยากรมนุษยที่มีคุณภาพ ดังนั้น

นอกเหนือจากกระบวนการคัดสรรบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติมาเขาทำงานแลว ฝายบริหารจึงตองพัฒนาพนักงานอยาง

ตอเนื่อง พรอมกับรักษาพนักงานที่มีคุณภาพไวดวยวิธีการตางๆ ไดแก การสรางแรงจูงใจ การทำใหเกิดความภักดี

ตอองคกร เปนตน (รัตนรรห ณ นคร, 2554) 

สภาพแวดลอมภายในองคกรหรือสภาพแวดลอมในการทำงานเปนปจจัยอันดับแรกที ่ส งผลตอ

ประสิทธิภาพการทำงานของพนักงาน องคกรที่มีสภาพแวดลอมในการทำงานดี เชน บรรยากาศในหองทำงาน 

ความสัมพันธกับหัวหนางานหรือเพื่อนรวมงาน การวางตำแหนงอุปกรณสำนักงานอยางเหมาะสม เปนตน จะชวย

ใหพนักงานเกิดความพึงพอใจ เกิดความคิดสรางสรรคจนสรางผลงานออกมาใหดียิ ่งขึ ้นได ปจจัยดังกลาวจะ

สามารถชวยรักษาพนักงานและดึงดูดความสนใจของบุคคลท่ีมีความสามารถใหเขามารวมเปนสวนหนึ่งขององคกร

ได ดังนั้นนอกจากพัฒนาศักยภาพของพนักงานแลวจึงควรสรางสภาพแวดลอมท่ีดีใหเกิดข้ึนภายในองคกรดวย 

ความเปลี่ยนแปลงทางสภาพแวดลอมทางธุรกิจ อันไดแก การเปลี่ยนแปลงทางดานเศรษฐกิจ ดาน

เทคโนโลยี ดานสังคม ดานนโยบายและการเมือง รวมทั้งการแขงขันทางธุรกิจที่นับวันจะรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ องคกร

จำเปนตองเห็นความสำคัญที่จะพัฒนาศักยภาพเพื่อความกาวหนาในดานอาชีพของพนักงานและขององคกรเอง 

เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถทางการแขงขันและเจริญเติบโตในธุรกิจได 

องคกรที่มีแผนการพัฒนาพนักงานเพื่อความกาวหนาในอาชีพเปนการสรางขวัญกำลังใจใหกับพนักงาน 

พนักงานจะมีความรูสึกวาตนเองไดรับความเอาใจใส เกิดแรงจูงใจท่ีจะทำงานมากยิ่งขึ้น ถือเปนการตอบสนองตอ

ความจำเปนพื้นฐานตามทฤษฎีแรงจูงใจ อีกทั้งสงเสริมใหประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานในองคกรดีข้ึน 

เสนทางความกาวหนาในสายอาชีพของพนักงาน (Career Path) (อาภรณ ภูวิทยพันธุ, 2550) แสดงใหเห็นถึงความ

เจริญเติบโตในตำแหนงที ่ปฏิบัติงานอยู ในองคกร การพัฒนาพนักงานจึงควรทำควบคู ไปกับการวางแผน

ความกาวหนาในอาชีพ เปนสวนท่ีสงเสริมใหพนักงานเกิดความภักดี และการใชความรูความสามารถท่ีตนมีทำงาน

อยางเต็มท่ี 
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ดังนั้นผูวิจยัจึงสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่สงผลใหเกิดความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขาม

ชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุงเนนศึกษาในเรื่องของปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอความกาวหนาในอาชีพและ

ความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคกรตอความกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา 

บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาจะทำใหทราบถึงปจจัยที ่ทำใหการเกิดความ

เจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนำไปใชเปนแนวทางในการ

พัฒนานโยบายการบริหารทรัพยากรมนุษยขององคกร เพื่อพัฒนาศักยภาพการทำงานของผูแทนยา และพัฒนา

ความกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ที่มีผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพ ของผูแทนยาบริษัท

ยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยแวดลอมภายในองคกรกับความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทน

ยาบริษัทยาขามชาติ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรกับความเจริญกาวหนาในอาชีพของ

ผูแทนยาบริษัทยาขามชาติ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานการวิจัย 

 1. ปจจัยทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขาม

ชาติในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 

 2. ปจจัยแวดลอมภายในองคกรมีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขาม

ชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรมีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยา

ขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร 
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 ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได อาชีพ ระดับ

การศึกษา ลักษณะประชากรศาสตรเปนสิ่งที่สำคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรที่จะสามารถชวยกำหนดตลาด

ของกลุมเปาหมาย บุคคลที่มีลักษณะประชากรศาสตรที่แตกตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน (ศิริวรรณ  

เสรีรัตน, 2550) ประกอบดวย 

 1. เพศ (Sex) ความแตกตางทางเพศทำใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารที่แตกตางกัน กลาวคือ 

เพศหญิงมีแนวโนมความตองการที่จะรับ-สงขาวสารมากกวาเพศชาย นอกจากนี้เพศหญิงและชายยังมีความ

แตกตางกันมาในเรื่องความคิด คานิยมและทัศนคติ  

 2. อายุ (Age) เปนปจจัยที่ทำใหคนมีกระบวนทัศนทางความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมการ

ตอบสนองตอสิ่งตางๆ ของแตละคนแตกตางกัน เนื่องมาจากประสบการณชีวิตท่ีแตกตางกัน  

 3. สถานภาพ (Marital Status) และรายได (Income) มีอิทธิพลตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร 

เนื่องจากแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และเปาหมายท่ีแตกตางกัน  

 4. ระดับการศึกษา (Education) เปนสิ่งสนับสนุนท่ีทำใหเกิดความแตกตางของความคิด คานิยม ทัศนคติ

และพฤติกรรมของแตละบุคคล  

 จากแนวคิดปจจัยตัวแปรดานประชากรศาสตร ผูศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาลักษณะของประชากรศาสตรดาน 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เนื่องจากเปนตัวแปรที่สามารถใชจำแนก

ประเภทของกลุมประชากรตามวัตถุประสงคได ผูวิจัยจึงนำไปกำหนดเปนตัวแปรอิสระในการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากร 

การพัฒนาบุคลากร  หมายถึง วิธีการ กระบวนการ หรือกิจกรรมตางๆ ที่จะสงเสริมหรือเพิ่มพูนให

บุคลากรในองคกรเกิดความรูความสามารถ และเกิดทักษะในการทำงานท่ีมีประสิทธิภาพท้ังในปจจุบันและอนาคต 

เพ่ือใหงานท่ีปฏิบัติอยูบรรลุเปาหมาย (นวลละออง อุทามนตรี และรชยา อินทนนท, 2558) 

รูปแบบของการพัฒนาบุคลากร KSAC Model (ณัฐพล บัวเปลี่ยนสี, 2561) มีข้ันตอนดังนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 K = Knowledge หมายถึง การพัฒนาบุคลากรโดยเนนการพัฒนาใหบุคลากรมี ความรู  

ขั้นตอนที่ 2 S = Skill หมายถึง การพัฒนา บุคลากรโดยเนนการพัฒนาทักษะเฉพาะงาน บุคลากรควร

ไดรับการสงเสริมใหเขารวมฝกอบรม เพ่ือพัฒนาทักษะเฉพาะในการทำงานอยางตอเนื่อง  
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ขั้นตอนที่ 3 A = Attributes หมายถึง การพัฒนาบุคลากรโดยเนนดานคุณลักษณะ มีการสงเสริมให

บุคลากรมีความรูความสามารถในการบริหารงาน และมีความรูดานกฎหมายที่เกี่ยวของกับธุรกิจขององคกรมีการ

นำทักษะ ความรูความสามารถของแตละคนในทีมมาใชรวมกันเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดในการปฏิบัติงาน มี

ความรูและเขาใจถึงเปาหมายในการดำเนินงานขององคกรและสามารถประเมินผลการดำเนินงานวาบรรลุ

เปาหมายหรือไม และเปนผูคิดคนวิธีการใหม เพ่ือนำมาพัฒนากระบวนการทำงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ขั้นตอนที่ 4 C = Competency หมายถึง การพัฒนาบุคลากรโดยเนนในดานการพัฒนาสมรรถนะที่พึง

ประสงค ไดแก สมรรถนะดานภาษาซ่ึงบุคลากรควรมีความพรอมดานภาษาและการสื่อสาร  

จากแนวคิดการพัฒนาบุคลากร ทำใหทราบถึงรูปแบบในการพัฒนาบุคลาการในลักษณะตางๆ ซ่ึงผูบริหาร

จะตองพิจารณาใหเหมาะสมกับพนักงานแตละบุคคล ในชวงเวลา หรือสภาพบริบทที่แตกตางกันออกไป ผูวิจัยจึง

สนใจท่ีจะศึกษารูปแบบการพัฒนาบุคลากรและนำมาประกอบเพ่ือเปนขอมูลในการอภิปรายผล 

แนวคิดเกี่ยวกับสภาพแวดลอมในการทำงาน 

1. ปจจัยสภาพแวดลอมภายในสงผลตอแรงกระตุนใหพนักงานอยากมีความเจริญกาวหนาในอาชีพ   

 Forehand และ Gilmer (1964, อางถึงใน ณธัชพงศ พิสิษนุพงศ, 2561) ไดแบงลักษณะของสภาพ 

แวดลอมในการทำงาน ท่ีเปนองคประกอบท่ีจะเอ้ืออำนวยตอการปฏิบัติงานไว 10 ดาน ประกอบดวย  

  1.1 ความปลอดภัย คือ ความมั่นคงในการทำงานเกิดจากการที่ไดรับความเปนธรรมจากผูบังคับ 

บัญชา ทำใหผูปฏิบัติงานเกิดความอบอุนใจ และความปลอดภัยท่ีจะไดทำงานในองคกร 

  1.2 โอกาสกาวหนาในการทำงาน คือ การไดมีโอกาสเลื่อนตำแหนงสูงขึ้น องคกรสนับสนุนให

พนักงานมีความกาวหนาในการทำงาน โดยพิจารณาจากการเลื่อนขั้นเงินเดือนอยางเปนธรรม พรอมกับการเลื่อน

ตำแหนงงานที่เหมาะสม การใหบำเหน็จรางวัลแกผูปฏิบัติงานจะไดรับการยอมรับและยกยองชมเชยซึ่งจะชวย

สงเสริมสนับสนุนพนักงานใหศึกษาตอและมีการฝกอบรมใหเรียนรูงานมากข้ึน 

  1.3 องคกรและการจัดการ คือ ลักษณะการจัดโครงสรางขององคกร การวางนโยบาย แนวทางวิธี

ปฏิบัติภายในองคกร ชื่อเสียงและการดำเนินงานขององคกร 

  1.4 คาจาง คือ เงินเดือนเปนคาตอบแทนการทำงาน โดยพิจารณาในเรื่องของจำนวนคาจางท่ี

เหมาะสมกับปริมาณของผลงาน และมีวิธีการจายคาจางท่ียุติธรรมเสมอภาค 
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  1.5 คุณลักษณะเฉพาะของงาน คือ เรื่องของงานที่ทำอยูเปนงานที่ทำใหรูสึกวามีคุณคา มีความ

ภาคภูมิ มีสถานภาพ มีศักดิ์ศรีและไดรับการยอมรับนับถือเปนงานบริการสาธารณะ เปนงานที่ตรงตามความ 

สามารถและชวยสงเสริมความคิดริเริ่มเปนงานทาทายและทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลง 

  1.6 การนิเทศงาน คือ การไดรับความเอาใจใสไดรับการตรวจแนะนำงานอยางใกลชิด พรอมกับ

การไดรับทราบการทำงานที่ถูกตองจากผูบังคับบัญชาหรือหัวหนางานโดยการนิเทศงานมีความสำคัญที่จะทำให

ผูปฏิบัติงานเกิดความรูสึกพอใจหรือไมพึงพอใจตองานท่ีทำไดและการนิเทศงานไมดีอาจเปนสาเหตุหนึ่งท่ีทำใหเขา

ตัดสินใจยายงานหรือลาออกจากงานได 

  1.7 คุณลักษณะทางสังคมของงาน คือ การไดทำงานอยูในกลุมที่มีความคลายคลึงกัน ไดรับการ

ยอมรับและเปนสวนหนึ่งของกลุมทำงานรวมทั้งรูจักหนาที่ของตนอยางมีประสิทธิภาพตลอดจนสรางความสามคัคี

ในท่ีทำงาน 

  1.8 การติดตอสื่อสาร คือ การใหขาวสารในองคกรเกี่ยวกับการพัฒนาและความกาวหนาของ

องคกร สำหรับขาวสารที่เกี่ยวกับแผนงานที่องคกรกำลังเผชิญอยูและกำลังจะทำในอนาคต แตในขณะที่การรับรู

เกี่ยวกับสายการทำงานและอำนาจบังคับบัญชาเชื่อมโยงกับการรับรูดานนโยบายการทำงานและขาวสารอื่นๆ ท่ี

เก่ียวกับการทำงานของบุคคลในแตละฝาย 

  1.9 สภาพการทำงาน คือ การแสดงออกถึงระเบียบ ที่สรางความปลอดภัยตั้งแตเครื่องจักรที่ถูก

จัดไวอยางเปนระเบียบพรอมใชงาน รวมถึงคุณภาพของอากาศถายเทดี ไมเสียงรบกวน โดยจะตองมีแสงสวางท่ี

เพียงพอ นอกจากนี้ในบางองคกรจะมีสถานที่ใหออกกำลังกายและมีโรงอาหารใกลที่ทำงาน ศูนยอนามัย และ

สถานท่ีจอดรถ เปนตน 

  1.10 สวัสดิการที่เปนผลประโยชน คือ สิทธิประโยชนและสวัสดิการอื่นๆ นอกเหนือไปจาก

ผลตอบแทนท่ีเปนตัวเงิน เชน เบี้ยบำเหน็จบำนาญ วันหยุดพักผอนประจำป การลาพักผอน คารักษาพยาบาล การ

จัดประกันภัยประกันสุขภาพ เปนตน  

 จากแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสภาพแวดลอมในการทำงาน ผูศึกษาสนใจที่จะศึกษาลักษณะเนื้อหาของงาน 

ผลตอบแทน โอกาสในการเจริญกาวหนาในอาชีพ โอกาสในการเรียนรูพัฒนาความสามารถ ความสัมพันธกับ

ผูบังคับบัญชา ความสัมพันธกับผูรวมงาน สภาพแวดลอมในท่ีทำงาน เนื่องจากเปนตัวแปรท่ีมีสงผลตอการตัดสินใจ
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ใหมีความอยากเจริญกาวหนาในองคกรที่ทำงานอยู หรือลาออกไปเจริญเติบโตทางอาชีพที่องคกรอื่น ผูวิจัยจึง

นำไปกำหนดเปนตัวแปรอิสระในการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ 

 2. ปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกดานการพัฒนา 

สภาพแวดลอมภายนอก หรือสภาพแวดลอมระดับมหภาค เปนปจจัยภายนอกตางๆ ที่ไมสามารถควบคุม

ได มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซึ่งสามารถสรางโอกาสหรือกอใหเกิดอุปสรรค (วิทวัส รุงเรืองผล, 2558) เปน

ปจจัยท่ีสามารถกอใหเกิดผลกระทบในวงกวางตออุตสาหกรรมหรือธุรกิจ หรือเรียกวา PEST Analysis ประกอบไป

ดวย 

  2.1 ปจจัยดานนโยบายและการเมือง (Political) เปนการอธิบายถึงผลกระทบท่ีเกิดจากการเมือง 

การตรากฎหมายของรัฐบาล ตลอดจนการกำหนดนโยบายของรัฐบาล ซ่ึงมีอิทธิพลตอบุคคลและองคกรธุรกิจ  

  2.2 ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economics) เปนการรายงานแนวโนมทิศทางของเศรษฐกิจมีผล 

กระทบตอการดำเนินกิจกรรมขององคกรไดท้ังทางตรงและทางออม กอใหเกิดผลกระทบในวงกวาง 

  2.3 ปจจัยดานสังคม (Social) เปนแรงกดดันทั่วไปในสังคมที่มีอิทธิพลตอการดำรงชีวิตและ

พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล  

  2.4 ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology) ในรอบทศวรรษที่ผานมา เทคโนโลยีไดกอใหเกิดการ

พัฒนาและเปลี่ยนแปลงของโลกในดานตางๆ เนื่องจากเทคโนโลยีถูกปรับปรุงพัฒนาขึ้นมาอยางรวดเร็ว ทำใหเกิด

ผลิตภัณฑใหมข้ึนมาจำนวนมาก เพ่ืออำนวยความสะดวกใหแกมนุษยเปนสำคัญ 

 จากการศึกษาปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกดานการพัฒนา จะเห็นไดวาเปนปจจัยที่สงผลการความคิด 

การตัดสินใจและพฤติกรรมของบุคคล ผูวิจัยจึงนำเปนใชเปนตัวแปรอิสระเพ่ือพิจารณาความสัมพันธระหวางปจจัย

แวดลอมภายนอกองคกรกับความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยาบริษัทยาขามชาติ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการพัฒนาสายอาชีพและความกาวหนาในอาชีพ 

เกณฑหรือมาตรวัดความกาวหนาในอาชีพ 

ประณต นันทิยกุล (2535, อางถึงใน ธารินี ทองลิ่ม, 2558) ไดกลาวถึงเกณฑหรือมาตราวัดความกาวหนา

ในอาชีพของพนักงานในองคการไว 3 ดาน ดังนี้ 
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  1. ความกาวหนาในตำแหนงหนาที่ เปนการเลื่อนขึ้นของงานเพื่อดำรงตำแหนงที่สูงขึ้นพรอมกับ

ความรับผิดชอบที่สูงขึ้นตามไปดวย ในขณะที่ความกาวหนาในตำแหนงวัดไดจากการเปรียบเทียบกับตำแหนงที่ได

ดำรงอยูกับระยะเวลา โดยการเปรียบเทียบกับอายุตัวของบุคลากรท่ีเปนเพ่ือนรวมงาน 

  2. ความกาวหนาในเงินเดือน เปนการที่ไดรับเงินเดือนในอัตราสูงขึ้น ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจาก

ไดรับการเลื ่อนข้ันเงินเดือนเปนกรณีพิเศษ ซึ่งบอยครั ้งจะไดปรับขึ้นเงินเดือนเมื่อไดเลื ่อนตำแหนงที ่ส ูงข้ึน 

ความกาวหนาในเงินเดือนและความกาวหนาในตำแหนงหนาท่ีมีสวนสัมพันธกัน และมีสวนสนับสนุนซ่ึงกันและกัน 

ผูปฏิบัติงานท่ีมีความกาวหนาในตำแหนงหนาท่ียอมมีโอกาสท่ีจะไดรับเงินเดือนสูงหรือมีความกาวหนาในเงินเดือน

จะมีโอกาสกาวหนาในตำแหนงหนาท่ีดวย 

  3. ความกาวหนาในการพัฒนาตนเอง เปนการเพิ ่มพูนความรู  ความสามารถทักษะและ

ประสบการณในการทำงาน รวมถึงการพัฒนาดานจิตใจ ใหเกิดทัศนคติที่ดี ตลอดจนนิสัยในการปฏิบัติงานรวมกับ

ผูอ่ืน จะทำใหงานท่ีปฏิบัติเหลานี้ประสบความสำเร็จอยางมีประสิทธิภาพและบรรลุเปาหมายท่ีกำหนดไว  

วิธีการศึกษา 

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการสำรวจ (Survey Research) เก็บ

รวบรวมขอมูลดวยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุมตัวอยาง คือ ผูแทนยาของบริษัทยาขามชาติใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูแทนยาที่ทำงานในบริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก เขต

บางกอกนอย เขตราชเทวี เขตปทุมวัน เขตสายไหม เนื่องจากเปนพ้ืนท่ีท่ีเปนท่ีตั้งของโรงพยาบาลขนาดใหญและมี

ศักยภาพสูง ประกอบไปดวยผูแทนยาที่มีความรูความสามารถและมีประสบการณในการทำงานเปนเวลานาน โดย

เลือกเฉพาะผูแทนท่ีดูแลโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป 

กลุมตัวอยางในการวิจัย คือ ผูแทนยาท่ีรับผิดชอบในแตละพ้ืนท่ี โดยอาศัยสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ 

W.G.Cochran กำหนดคาความเชื่อมั่นรอยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2549) จำนวนท้ังสิ้น 400 ตัวอยาง  

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดย

พัฒนามาจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งแบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบ

แบบสอบถาม สวนท่ี 2 ปจจัยแวดลอมภายในองคกร สวนท่ี 3 ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกร สวนท่ี 4 การพัฒนา
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ความกาวหนาในอาชีพ ในการวัดผลของการตอบแบบสอบถามของตอนท่ี 2 ตอนท่ี3 และตอนท่ี 4 ผูวิจัยไดกำหนด

แบบสอบถามใหเปนลักษณะของมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) 5 ระดับ ของ Likert scale 

เกณฑการแปรผลความสัมพันธของคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (พวงรัตน ทวีรัตน, 2550) ไดแก 0.80 ข้ึน

ไป มีความสัมพันธในระดับสูงท่ีสุด, 0.60 – 0.79 มีความสัมพันธในระดับสูง, 0.40 – 0.59 มีความสัมพันธในระดับ

ปานกลาง, 0.20 – 0.39 มีความสัมพันธในระดับต่ำ, 0.20 ลงมา มีความสัมพันธในระดับต่ำสุด 

 การสรางเครื่องมือการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลจากเอกสาร หนังสือ วารสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย

ที่เกี่ยวของ รางแบบสอบถามและนำไปใหอาจารยที่ปรึกษางานวิจัยพิจารณา จากนั้นนำแบบสอบถามที่ผานการ

ตรวจสอบไปเก็บรวบรวมขอมูล ทดสอบกับกลุมตัวอยางจำนวน 30 คน เพื่อทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) 

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่ไดควรมีคาความเชื่อมันตั้งแต 0.70 ขึ้นไป โดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์

แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับอยูท่ี 0.949 

 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยดำเนินการเปนผูสงแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมาย จำนวนกลุมตัวอยาง 

400 ตัวอยาง หลังจากกลุมตัวอยางไดตอบแบบสอบถามแลว ผูวิจัยจึงนำขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหตอไป 

 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดใชสถิติประกอบการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ดังนี้ 

 1. การวิเคราะหโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการคำนวณหาคาสถิติ ไดแก การแจก

แจงความถ่ี คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. การวิเคราะหโดยใชสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก คา 

สถิติ t-test คาสถิติ anova และคาสัมประสิทธสหสัมพันธของเพียร ส ัน (Pearson’s product-moment 

correlation coefficient) ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 

สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 

31 – 35 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 90,000 บาท 

สวนที่ 2 ปจจัยแวดลอมภายในองคกรพบวา ผูแทนยาที่ทำงานในบริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพ- 

มหานครสวนใหญใหความสำคัญตอปจจัยแวดลอมภายในองคกรโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสำคัญดาน

ความสัมพันธกับผูบังคับบัญชามากที่สุด รองลงมาคือ ดานผลตอบแทน ดานโอกาสในการเรียนรูพัฒนาความ 
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สามารถ ดานลักษณะเนื้อหาของงาน ดานโอกาสในการเจริญกาวหนาในอาชีพ ดานความสัมพันธกับผูรวมงาน 

และดานสภาพแวดลอมในท่ีทำงาน ตามลำดับ  

สวนที่ 3 ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรพบวา ผูแทนยาที่ทำงานในบริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพ- 

มหานครสวนใหญใหความสำคัญตอปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสำคัญดาน

เศรษฐกิจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานสังคม ดานเทคโนโลยี และดานนโยบายและการเมือง ตามลำดับ  

สวนที่ 4 การพัฒนาความกาวหนาในอาชีพพบวา ผูแทนยาที่ทำงานในบริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพ- 

มหานครสวนใหญใหความสำคัญตอปจจัยการพัฒนาความกาวหนาในอาชีพโดยรวมอยูในระดับมาก โดยให

ความสำคัญดานความกาวหนาในการพัฒนาตนเองมากที่สุด รองลงมาคือ ดานความกาวหนาในตำแหนงหนาท่ี 

และดานความกาวหนาในเงินเดือน ตามลำดับ 

สวนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา 

บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตรดานเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา ที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพ- 

มหานคร ไมแตกตางกัน สวนรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา 

บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยแวดลอมภายในองคกรมีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา 

บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยแวดลอมภายในองคกรภาพรวมมีคา sig เทากับ 0.000 ซ่ึง

นอยกวาระดับ 0.05 โดยมีคา (r) เทากับ 0.461 ซึ่งมีความสัมพันธในระดับปานกลางกับความเจริญกาวหนาใน

อาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ปจจัยแวดลอมภายในองคกรมีความสัมพันธ

ตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรมีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา 

บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกร ภาพรวมมีคา sig เทากับ 0.000 

ซึ่งนอยกวาระดับ 0.05 โดยมีคา (r) เทากับ 0.436 ซึ่งมีความสัมพันธในระดับปานกลางกับความเจริญกาวหนาใน

อาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกรมีความสัมพันธ
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ตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 

อภิปรายผลการวิจัย 

 ผูวิจัยไดนำประเด็นสำคัญนำมาอภิปรายผลดังนี้ 

1. ปจจัยทางประชากรศาสตรดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ที่แตกตางกัน สงผลตอความ

เจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน สวนรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ที่แตกตางกัน สงผลตอความเจริญกาวหนาในอาชีพผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตาง

กัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ วสวัตติ์ สุติญญามณี (2561) ไดศึกษาเรื่อง 

องคประกอบที่มีอิทธิพลตอความผูกพันตอองคกรของพนักงานปฏิบัติการ : กรณีศึกษา สายการบินสัญชาติไทย

แหงหนึ่ง ผลการศึกษาพบวา รายไดตอเดือนแตกตางกัน สงผลใหมีความผูกพันตอองคกรแตกตางกัน และ

สอดคลองกับงานวิจัยของ วารุณี มิลินทปญญา (2561) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สัมพันธกับการคงอยูในงานของ

บุคลากรโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล อายุ และระยะเวลาในการปฏิบัติงาน ไมมี

ความสัมพันธกับการคงอยูในงานของบุคลากรโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย 

2. ปจจัยแวดลอมภายในองคกร พบวา ดานลักษณะเนื้อหาของงาน ดานผลตอบแทน ดานโอกาสในการ

เจริญกาวหนาในอาชีพ ดานโอกาสในการเรียนรูพัฒนาความสามารถ ดานความสัมพันธกับผูบังคับบัญชา ดาน

ความสัมพันธกับผูรวมงาน ดานสภาพแวดลอมในที่ทำงาน มีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของ

ผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธารินี ทองลิ่ม (2558) ไดศึกษา

เรื่อง ปจจัยที่สัมพันธกับการพัฒนาความกาวหนาในอาชีพของพนักงานมหาวิทยาลัยสายสนับสนุน มหาวิทยาลัย

ราชภัฏกลุมตะวันตก ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสภาพแวดลอมภายในภาพรวมมีความสัมพันธในระดับปานกลาง

กับการพัฒนาความกาวหนาในอาชีพของพนักงานมหิทยาลัยสายสนับสนุน ของกลุมมหาวิทยาลัยราชภัฏกลุมภาค

ตะวันออก 

3. ปจจัยแวดลอมภายนอกองคกร พบวา ดานเศรษฐกิจ ดานสังคม ดานเทคโนโลยี ดานนโยบายและ

การเมือง มีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา บริษัทยาขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธารินี ทองลิ่ม (2558) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สัมพันธกับการพัฒนาความกาวหนาใน

อาชีพของพนักงานมหาวิทยาลัยสายสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏกลุมตะวันตก ผลการศึกษาพบวา ปจจัย
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สภาพแวดลอมภายนอกภาพรวมมีความสัมพันธในระดับปานกลางกับการพัฒนาความกาวหนาในอาชีพของ

พนักงานมหิทยาลัยสายสนับสนุน ของกลุมมหาวิทยาลัยราชภัฏกลุมภาคตะวันออก  

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษาวิจัย 

ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการวิจัย เพื่อนำผลวิจัยไปใชประโยชนในการปรับปรุงและเปนแนวทางในการ

พัฒนาแกผูบริหารและฝายบริหารทรัพยากรมนุษยของบริษัทยา ทั้งบริษัทยาขามชาติ และบริษัทยาในประเทศ 

รวมถึงบริษัทอ่ืนท่ีสนใจ ดังนี้ 

1. ปจจัยแวดลอมภายใน รายละเอียดดังนี้ 

ดานลักษณะเนื้อหาของงาน ควรใหผูแทนยามีอิสระและเสรีภาพในการเลือกวิธีปฏิบัติงาน เพ่ือพัฒนาและ

เรียนรูงานจากการปฏิบัติงานไดตรงตามลักษณะการทำงานของตนเองและเขตพ้ืนท่ีท่ีรับผิดชอบ เชน ผูบริหารเปด

โอกาสใหผูแทนยาเสนอความคิดเห็นและวางแผนการทำงาน เนื่องจากผูแทนยาเปนผูที่มีขอมูลในเขตที่รับผิดชอบ

มากที่สุด โดยผูบริหารทำหนาที่เปนที่ปรึกษามากขึ้น พรอมกับสรางทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับงาน โดยใหผูแทนเห็นถึง

คุณคาในการปฏิบัติหนาท่ีเพ่ือใหทำงานไดอยางเต็มท่ีดวย 

ดานผลตอบแทน เปนปจจัยสำคัญในการจูงใจหลายดาน ไดแก ความจงรักภักดี ความพัฒนาความ 

สามารถใหเพิ่มขึ้น เพราะเปนที่มาของการพิจารณาขึ้นเงินเดือนหรือเลื่อนตำแหนงที่สูงขึ้นได ผูบริหารควรให

ความสำคัญทั้งเรื่องจำนวนเงินเดือน เบี้ยเลี้ยง และสวัสดิการตางๆ อยางเหมาะสม ควรทำการสำรวจเรื่องผล 

ตอบแทนในธุรกิจยาท่ีใหแกผูแทนยา โดยเฉพาะบริษัทคูแขง เพ่ือเปนแนวทางในการพิจารณาปรับผลตอบแทนของ

บริษัทใหเปนที่พึงพอใจของพนักงาน อีกทั้งยังสามารถนำผลการสำรวจนั้นมาวิเคราะหตอในแงของแนวทางการ

บริหารและการตลาดของบริษัทนั้นๆไดอีกดวย 

ดานโอกาสในการเจริญกาวหนาในอาชีพ และดานโอกาสในการเรียนรูพัฒนาความสามารถ ควรมีนโยบาย

วางแผนสรางโอกาสในการเจริญกาวหนาในอาชีพอยางชัดเจน และประกาศใหพนักงานรับทราบ พรอมทั้งจัด

หลักสูตรฝกอบรมเพื่อเตรียมความพรอมในการกาวไปสู ตำแหนงที่สูงขึ ้น เชน หลักสูตรการวิเคราะหตลาด 

หลักสูตรการใชโปรแกรมคอมพิวเตอร หลักสูตรการจูงใจคน หลักสูตรการขายอยางมืออาชีพ หลักสูตรการนำเสนอ

อยางมืออาชีพ หลักสูตรการบริหารมนุษย เปนตน โดยบริษัทสามารถพิจารณาฝกอบรมพนักงานไดทั้งแบบ ฝก 
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อบรมภายนอก และฝกอบรมภายใน โดยพิจารณาใหเหมาะสมกับความรู ความสามารถแตละบุคคล เพิ่มแรง 

ผลักดันและจูงใจในการพัฒนาความกาวหนาสายงานของผูแทนยา 

ดานความสัมพันธกับผูบังคับบัญชา และดานความสัมพันธกับผูรวมงาน การสรางมนุษยสัมพันธท่ีดีภายใน

องคกร จะทำใหมีความสุขในการทำงาน หลายองคกรเลือกนำกิจกรรมละลายพฤติกรรมมาใช เนื่องจากเปน

กิจกรรมที่สนับสนุนใหพนักงานไดทำกิจกรรมรวมกัน รูจัก พูดคุย แลกเปลี่ยนความคิดเห็นและเรียนรูกันมากข้ึน 

ซึ่งสามารถจัดทำไดทั้งภายในองคกรและภายนอกองคกร โดยกำหนดปละ 1-2 ครั้ง สำหรับฝายขายเองผูวิจัยขอ

เสนอใหผูบริหารหนวยงานหรือทีมขาย จัดกิจกรรมเฉพาะกลุมเพ่ิมเติม เชน จัดทีม Building นอกสถานท่ี หรือจัด

ใหหัวหนางานและผูแทนยามีโอกาสพูดคุยกันไดท้ังเรื่องงานและเรื่องอ่ืนๆ การรูจักกันนอกเหนือจากมุมมองทำงาน 

จะสามารถสงเสริมใหหัวหนางานและผูแทนยามีความผูกพัน ทำงานการเปนทีมไดดียิ่งข้ึน 

ดานสภาพแวดลอมในที ่ทำงาน ผู แทนยาเปนอาชีพที ่ออกไปพบลูกคานอกสถานที ่ทำงาน ไดแก 

โรงพยาบาลและคลินิก ซึ่งเปนสถานที่ที่บริษัทไมสามารถกำหนดได ดังนั้นดานสภาพแวดลอมในที่ทำงานในที่นี้ 

ผูวิจัยใหความสำคัญในเรื่อง อุปกรณอำนวยความสะดวกและระบบการทำงานตางๆที่สนับสนุนการทำงานของ

ผูแทนยาใหมีความราบรื่น ไดแก ขอมูลยาท่ีทันสมัยเพ่ือนำเสนอแพทย เครื่องมือหรืออุปกรณในการนำเสนอขอมูล

ยา เชน iPad แฟมขอมูลเอกสาร เปนตน พนักงานประสานงานท่ีสนับสนุนการทำงานของผูแทนยา เชน พนักงาน

จัดเตรียมงานเอกสาร พนักงานไอทีสงยอดขายและระบบรวบรวมขอมูลลูกคาเพื่อประโยชนในการวิเคราะหตลาด 

เปนตน การประสานงานกัน และระบบสนับสนุนการทำงานท่ีดี จะชวยใหผลงานออกมามีประสิทธิภาพ ลูกคาเกิด

ความประทับใจ สรางภาพลักษณท่ีดีตอองคกรในระยะยาวได 

 2. ปจจัยแวดลอมภายนอก อันประกอบดวย นโยบายทางการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี 

ผูแทนยาใหความสำคัญในดานนี้และมีผลตอการตัดสินใจกาวหนาในงาน หรือออกจากงานเพื่อหาแนวทางอื่นให

ชีวิตมีความเปนอยูที่ดีขึ้น ผูบริหารจึงควรแถลงวิสัยทัศน กลยุทธในการดำเนินงาน แสดงใหเห็นถึงโอกาสและ

ชองทางในการทำงานใหแกผูแทนยาอยางชัดเจน ทำใหผูแทนยามีความม่ันใจท่ีจะทำงานอยูในองคกรตอไป พรอม

ทั้งรับฟงความคิดเห็นจากผูแทนยาเพื่อประกอบการวางแผนหรือนโยบาย จะทำใหผูแทนยาเกิดความรูสึกภูมิใจ

และเปนสวนหนึ่งในความสำเร็จขององคกร เกิดความผูกพัน จงรักภักดีตอองคกรมากข้ึนดวย 

ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

1. ในการศึกษาครั้งตอไปควรมีการศึกษาในเชิงคุณภาพเพื่อใหไดรับทราบถึงความตองการ ทัศนคติของ

ผูแทนยามากยิ่งขึ้น โดยการสัมภาษณผูแทนยา เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกในการศึกษาระดับความตองการตอความ
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เจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยา เนื่องจากผูแทนยาในปจจุบันเปนเด็กรุนใหมมากขึ้น จะทำใหผูวิจัยไดมุมมอง

ความคิดใหมๆ มาประยุกตใชในการบริหารทรัพยกรมนุษยได 

2. ควรมีการศึกษาปจจัยตางๆ เพิ่มเติม เชน ปจจัยดานแรงจูงใจ ปจจัยดานคุณภาพชีวิต เพื่อใหทราบถึง

ปจจัยท่ีความสัมพันธตอความเจริญกาวหนาในอาชีพของผูแทนยาไดครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาในพ้ืนท่ีหรือจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือเปรียบเทียบและเห็นถึงความแตกตางทางดานพ้ืนท่ี เนื่อง 

จากประเทศไทยไดขยายฐานเศรษฐกิจไปหลายจังหวัดมากขึ้น ประชากรเริ่มยายที่อยูอาศัยออกไปปริมณฑลและ

ตางจังหวัด โดยขอมูลจากเว็บไซด https://th.wikipedia.org/wiki/จังหวัดของประเทศไทย (ขอมูลวันที่ 19 

เมษายน 2562) อางอิงขอมูลจากกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย แสดงขอมูลรายชื่อจังหวัดในประเทศที่มี

จำนวนประชากรสูงรองจากกรุงเทพมหานคร ไดแก นครราชสีมา อุบลราชธานี ขอนแกน เชียงใหม บรุีรัมย ชลบุรี 

นครศรีธรรมราช สงขลา ทำใหบริษัทยาสนใจทำการตลาดและวางกลยุทธเพ่ิมยอดขายในพ้ืนท่ีดังกลาวมากข้ึน การ

พัฒนาศักยภาพผูแทนยาก็เปนปจจัยสำคัญของกลยุทธเพิ่มยอดของบริษัทได อยางไรก็ตามบริษัทควรคำนึงถึง

วัฒนธรรม ธรรมเนียม ประเพณี ของประชากรแตละพื้นที่เพิ่มเติม เพื่อนำมาปรับและประยุกตใชในการวางแผน

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอไป 
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Abstract 

The aim of this paper is to review gender issues in Thailand.  This paper offers insight and 

help to explore the definition of gender, the influence of Thai culture on gender and statistics of 

gender in organizations, in Thailand.  This paper can potentially enable researchers and 

practitioners to have a better understanding of gender, which may be useful to take gender into 

account in organization research and practice. 
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Introduction: The Definition of Gender 

In research, gender has been distinguished from sex, with the former seen as qualities associated 

with male or female which are created culturally, and the latter viewed as attributes which result 

from biological characteristics (Pounder and Coleman, 2002). Sex is associated with biology, and 

gender is related to norms of behaviour (Rosener, 1995) and socially constructed (Brunner, 2005; 

Tietze et al., 2003).  

Gender is, therefore, a lens through which to examine the social roles and responsibilities of 

women and men which shape the perception and practices of social reality ( Bem, 1993) .  As a 

result, the study of sex differences examines how males and females differ physically; in contrast, 

the study of gender differences focuses on how people perceive that males and females differ, 

which is culturally constructed. 
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Although the debate about similarities and differences between male and female goes back as 

far as Plato ( Brunner, 1999) , the topic has been of considerable interest in the study of gender 

issues in the last few decades, due to the markedly growing number of women in the workforce 

and the presence of women undertaken gradually increasing leadership roles in organizations 

(Fortune, 2017; Helgesen, 1990; Mckinsey, 2018; Rosener, 1990, 1995).  

Gender and Thai Culture 

In Thailand, as the old proverb says, “Men are the forelegs of the elephant, while women are the 

back ones”, reflecting a general view that women are secondary to men ( Klausner, 1998) .  This 

gender role socialisation influences male and female behaviour throughout life.  As children 

mature, parents, schools, peers and other influences affect their development. For example, girls, 

as Thai tradition lays down, should be as polite as folded cloth and they are steered toward 

indoor, domestic activities, while boys’ interest in outdoor things was encouraged. It is expected 

that women should behave in a ‘feminine’ manner in accordance with their presumed feminine 

attributes, and that men should behave in a ‘masculine’ manner.  These stereotyping and role 

expectations of women and men still exist in Thai society and result in the disregarding of 

women’s rights and negative values towards women.  Men have higher status and power than 

women.  Also, women are seen as supporters such as doing housework and taking care of a 

member of families rather than the producer.  Therefore, the work that women do is excluded 

from Gross Domestic product (GDP), showing that the role of women in economy are not valued 

in terms of economic development and potential of women that bring to the growth of the 

country ( Department of Women’s Affairs and Family Development, 2018; NESDB,2018; 

UNWOMEN,2018).  

Additionally, based on the values of Thai society from Thai proverbs and parables, it seems that 

men have a higher status than women and this different status can be seen from the different 

opportunities open to them (Wattanasoontorn, 1980) .  Moreover, Pongsapich ( 1997)  points out  

that gender- related issues and the socialisation process which can be seen in famous literary 

works during the early Rattanakosin period (1767-1855) - for example, Kritsana Son Nong (Kritsana, 
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Teach Her Sisters)  and Suphasit Son Ying (Thai Proverbs for Teaching Women) , influence girls’ 

characteristics.  They are taught to be good listeners, caring, moderate, always responsive to the 

needs and demands of their family and husband.  In the past, women were taught to serve their 

family, i. e.  do all the household chores and raise their children, while men, as the head of the 

household, were earners working outside the home, making all the serious decisions and solving 

the main problems (Pongsapich, 1997; Siengthai and Leelakulthanit, 1994).  

In the past, inequality and exploitation were taken for granted within the family context 

( Pongsapich, 1997) .  For example, women performed the bulk of ‘unpaid’ and unappreciated 

household jobs.  As a general rule, women listened to, served, and followed the directions of 

family and husband without comment or question.  When Thailand adopted a market economy 

and capitalistic forms of development, forms of inequality and exploitation became more 

commercialised and transnationalised. The concept of power and authority also carried Western 

forms of patriarchy. With the modern market economy, restricting women to the domestic domain 

was not sufficient to support the family; consequently, women had to leave home and go to 

work. In the workplace, women have been disadvantaged in many ways, with lower incomes and 

less education, higher rates of unemployment and less access to many occupations (Pongsapich, 

1997; Siengthai and Leelakulthanit, 1994) .  Bell ( 1997)  points out that Thailand’s ‘economic 

miracle’ has been built largely on the ‘backs’ of women, on a foundation of capitalist patriarchy; 

a development model which employs the exploitation of women for rapid economic growth. The 

economic impact of this model on women has been exacerbated in the past decade or so by 

the adoption of neo- liberal, export- led growth strategies since the 1980s. This structure has 

intensified gender biases in production for export markets and favoured unfettered capital 

development in which low paid women who dominated export industries have generated wealth 

based for entrepreneurs from their own exploitation. As a result, the work space is structured to 

favour men and women have not benefited equitably in the process. 

Statistics on Gender and Leadership 
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Worldwide, women constitute more than 39 percent of the workforce.  In Thailand women 

constitute 45. 7 of the workforce in 2018 ( World Bank, 2018) .  Based on the UNDP human 

development report on gender inequality, the findings of Gender- related Development Index 

(GDI), reflecting gender disparities in basic human capabilities ranks 130 countries on a global scale 

and indicated that “in no society today do women enjoy the same opportunities as men…women 

now share much more in the benefits of social service both public and private – but continue to 

be denied equal opportunity in political and economic participation” (UNDP, 1995, p.  29) .  In 

general, women spend more hours in unpaid work and fewer hours in paid work than men. Also, 

although women’s total workday is longer and allows less leisure time than men, they have less 

opportunity to access resources and share the benefit.  Although women made strides since 

1990’s, women still have not yet gained gender equity.  They are still discriminated against 

education, labour market, leadership position and political representation which will lead to 

negative results for development of their freedom of choice and their capabilities in the long run 

(UNDP, 2018; 2019) .  According to ILO, in 2018, women committed their time 4 times on unpaid 

care work such us household maintenance and taking care for their household member more 

than men do in Asia and the Pacific. 

As for the number of leadership position, while most senior positions still go to men, many women 

are now also being given leadership opportunities in many countries, including Thailand. 

Nevertheless, the proportion of women who hold top leadership positions continues to be very 

small ( Connell, 2006; Eagly and Carli, 2004, Mckinsey, 2018; UNDP 2018, 2019) .  In the United 

States, women constitute more than 50 percent of workforce; however, in the companies of the 

Fortune 500, they constitute only 24 female CEOs—or only 5%  of the total list  in 2017 

(Fortune, 2017).  

In Thailand women slightly outnumber men in the total population.  In 2017, women accounted 

for 50. 9 percent of the total population.  There were 33,723,597 females compared with 

32,464,906 males.  Also, female participation in the labour market is 60. 5 percent compared to 

77.3 for men (NSO, 2018). Based on the report on the Gender-related Development Index (GDI), 

Thailand ranked quite well in the GDI at 33 of 130 countries in building the basic human 
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capabilities of both women and men without substantial gender disparity in 1995 (UNDP Human 

Development Report, 1995). However, based on the 2007/2008 UNDP report, the GDI of Thailand 

decreased to 70 out of 156 countries in 2005.  During that time, the average income of women 

was around 6,695 while men’s estimated income stood at approximately 10,732 (PPP US$) .    In 

2017, according to Gender Inequality Index (GII), which reflects gender-based inequalities in three 

dimensions – reproductive health, empowerment, and economic activity, Thailand ranked 93 out 

of 160 countries.  As for an opportunity in education, the government first introduced the law in 

1932 for four-year compulsory free education for both girls and boys between seven and fourteen 

years old and expanded the compulsory education to seven years in 1970 ( Siengthai and 

Leelakulthanit, 1994) .  Currently, according to the 1999 Education Act, the State will provide at 

least twelve years of basic education to each individual on a free of charge basis and compulsory 

education will extend to nine years, requiring children aged seven to enrol basic education 

institution until the age of sixteen. In 2016, based on the statistic from National Statistical Office, 

the literacy rate of women (age 6 and higher) is lower than men. Also, average years of schooling 

of population 15 years and over, women in Thailand have less education and fewer opportunities 

for higher education than men.  In 2018, 42. 4 percent of women have educated at least a 

secondary level of education compared to 47.5 percent of their male counterparts (UNDP, 2018). 

Although the educational situation of women has improved substantially during the past two 

decades, the gap between women and men still remains.  

As for the leadership position in Thailand, although a number of female leaders are increasing, 

there are only few women leaders in both public and private sectors (UNDP, 2018). In government, 

the number of women executives has increased.  However, in 2015, most civil servants at top 

three level (C9-11)  are men.  Women constitute only 18.34 percent (42 out of 229)  at top two 

level (C10-11) and 28.62 percent (77 out of 269) at lower level (C.9). Moreover, according to the 

Office of Election Commission, the number of women elected in both local and national politics 

is increasing slightly whereas there are few women appointed in local administration.  In 2017, 

only 2.63 percent and 2.31 percent of women were appointed as governors and deputy governors 
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from 76 provinces.  Also, even though women received the right to vote in 1932, they were first 

elected or appointed to parliament in 1949.  Women in government at ministerial level account 

for 7. 7 percent in 2005.  During 1983- 2012 women were elected as senators only 16. 79 percent 

and Member of Parliament 8.21 percent. After the coup d’état in 2014, there are only few women 

in leadership positions.  In 2018, there are only 8. 8 percent of women minister ( 3 women)  and 

only 4. 8 parliament seats are held by women.   ( Department of Women’s Affairs and Family 

Development, 2018; UNDP, 2018). In business enterprises, although the SET has encouraged listed 

companies to appoint more women to top managements and broads of directors, there are still 

very few women in leadership level.Based on the data from 643 enterprises that registered in the 

stock exchange of Thailand, a number of women in leadership positions such as CEO, directors, 

deputy director and broad of governors are lower than men. Women constitute only 12 percent 

of CEO while 88 percent are occupied by men (UNWOMEN, 2018).  

Conclusion 

Based on the review of gender issues in Thailand, gender concepts are culturally constructed and 

influence the role of leadership in organizations. Currently, although there are more opportunities 

for women in leading positions, the number is still very low in both public and private sectors. 

Therefore, it is necessary to explore culture and gender issues in Thailand to understand social 

realities.  
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กานตดนัย ชลสุวัฒน1 และ ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาระดับการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการทั้งปจจัย

ภายในและภายนอกของพนักงาน 2) เพื่อศึกษาระดับพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงาน 3) เพ่ือ

วิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการ

จัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน และ 4) เพื่อศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน กลุมตัวอยาง

ไดแก พนักงานของบริษัท A จำกัด ตั้งแตระดับเจาหนาท่ีข้ึนไป จำนวน 205 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ

ในการวิจัย และใชสถิติในการวิเคราะห ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหการถดถอย

พหุคูณ และสหสัมพันธของเพียรสัน 

ผลการวิจัยพบวาพนักงานบริษัท A จำกัด มีระดับการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการทั้งปจจัย

ภายในและภายนอกในระดับมาก มีระดับของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับนอย การรับรูสาเหตุ

การเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกมีอิทธิพลทางบวกตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตาน

การเปลี่ยนแปลง การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกมีอิทธิพลทางบวกตอ

ความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ การลดลงของพฤติกรรมการตอตานการ

เปลี่ยนแปลงมีความสัมพันธทางบวกกับความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของ

พนักงานในระดับสูง 

คำสำคัญ: การรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการ พฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลง กลยุทธเพื่อการ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 
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Abstract 

The aims of this study were to 1)  determine level of perception of employees about 

causes of organizational changes both from inside and outside factors; 2) determine the level of 

anti- change behaviors of employees; 3)  analyze the perception of employees about causes of 

organizational changes that affect to  anti- change behaviors and management strategies for 

organizational development and transformation; and 4)  determine the relationship between 

antichange behaviors and management strategies for organizational transformation. The 

representative samples are 205 employees of A Company Limited. Data were collected from the 

samples by questionnaire.  The data were then statistically analyzed by percentage, mean, 

standard deviation, and used Multiple Regression Analysis, and Pearson Correlation Coefficient for 

hypothesis testing. 

This study found that level of perception of employees about causes of organizational 

changes both from inside and outside factors was at good (high)  level.  The level of anti-change 

behaviors of employees was found at low level.  The perception about causes of organizational 

change was positive effect to reduce the anti-change behaviors. Moreover, this perception led to 

good opinions on management strategies for organizational development and transformation. 

Finally, reducing of anti- change behaviors presented positive relationship with management 

strategies for organizational development and transformation in high level. 

Keyword: Perception about causes of organizational changes, Against behavior to transition state, 

Management strategies for organizational transformation and development 

 

 

บทนำ 

การดำเนินธุรกิจในยุคปจจุบันไดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว เนื่องจากการเขามาของเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมรูปแบบใหม โดยเฉพาะผูนำธุรกิจครอบครัวยุคปจจุบันท่ีไดรับชวงกิจการตอจากผูนำรุนกอนตองไดเผชิญ
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กับความทาทายที่เกิดขึ้น จากมุมมองธุรกิจที่แตกตางกัน รวมทั้งความเชื่อใจกันของผูนำในแตละรุน ตลอดจนการ

ปรับเปลี่ยนวัฒนธรรมองคการใหมใหเหมาะสมตอสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแขงขัน 

และการสรางกำไรในระหวางการสืบตอกิจการ (กระทรวง จารุศิระ, 2560) ซ่ึงการนำบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทยเปนแนวทางหนึ่งที่ชวยใหเกิดความยั่งยืน เนื่องจากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย

ใหความสำคัญกับการสรางความมั่นคงและเติบโตอยางยั่งยืน รวมทั้งการคำนึงถึงผลกระทบตอผูมีสวนไดสวนเสีย

ทุกกลุมอยางเทาเทียม (ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2561) 

การที่องคการสามารถพัฒนาไปสูจุดยืนที่เหมาะสมกับความตองการของบริษัทที่ตองการจดทะเบยีน

นำหุนเขาซื้อขายในตลาดหลักทรัพยได โดยตองมีการวางแผนปฏิบัติการหรือกำหนดกลยุทธเพื่อชวยใหองคการมี

ประสิทธิภาพมากข้ึนภายใตการเปลี่ยนแปลงจากปจจัยแวดลอมท้ังภายในและภายนอก เชื่อมโยงไปยังมาตรการท่ี

สามารถปรับเปลี่ยนยุทธศาสตร กระบวนการปฏิบัติงาน เทคโนโลยีสารสนเทศ โครงสรางและทรัพยากรมนุษยของ

องคการ (ทวีศักดิ์ สูทกวาทิน, 2550) การปรับกลยุทธเปนผลกระทบตอพนักงานผูปฏิบัติงานโดยตรง เนื่องจากทำ

ใหการปฏิบัติงานของพนักงานเกิดการเปลี่ยนแปลงไป สรางความไมพอใจและเกิดการตอตาน โดยมีสาเหตุมาจาก

ความกลัวในผลกระทบท่ีเกิดข้ึนตอตนเอง การขาดความเขาใจในวัตถุประสงคของการเปลี่ยนแปลง รวมท้ังการรับรู

ท่ีแตกตางกันในแตละบุคคล (รังสรรค ประเสริฐศรี, 2548) 

การเปลี่ยนแปลงวิธีการปฏิบัติงานเพ่ือใหไดมาตรฐานสามารถตรวจสอบได ทำใหปริมาณของงานเพ่ิม

มากขึ้น การปรับโครงสรางองคการทำใหพนักงานไมเขาใจในบทบาทใหมของตัวเอง อีกทั้งกฎระเบียบขอบังคับ

และรูปแบบการบริหารที่เปลี่ยนแปลงไป สงผลกระทบตอพฤติกรรมในการปฏิบัติงานของพนักงาน รวมทั้งการ

ปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพลดลง (มัลลิกา ตนสอน, 2544) การเปลี่ยนแปลงที่องคการตองการจะตองละลาย

พฤติกรรมเดิม โดยชี้นำใหพนักงานรับรูถึงความจำเปนท่ีองคการจะตองเปลี่ยนแปลงไปจากปจจัยภายในและปจจัย

ภายนอก เพื่อเปนการลดแรงดึง (Restrain Force) ที่เกิดจากพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงาน 

รวมถึงการกระตุนดวยกลยุทธเพ่ือการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาเพ่ือใหเกิดแรงดัน (Driving Force) พรอมกับการคง

สภาพพฤติกรรมนั้นไวเพ่ือไมใหเกิดการกลับไปสูสภาพเดิม (Lewin, 1947) 

บริษัท A จำกัด เปนบริษัทหนึ่งที่ตัดสินใจจะนำหุนของบริษัทเขาซื้อขายในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทย โดยสภาพการของบริษัท A จำกัด ปจจุบันอยูในข้ันตอนแรก ซ่ึงสงผลตอการปรับกระบวนการภายใน

หลายดาน (สันติ กีระนันทน, 2560) ผูบริหารมีสวนสำคัญท่ีชวยใหสามารถจัดการแรงตานจากการเปลี่ยนแปลงได 

โดยอาศัยการสรางความเขาใจกับพนักงาน รวมถึงเทคนิคสื่อสารที่มีประสิทธิภาพในการใหความรูสำหรับการ

เปลี่ยนแปลง เพ่ือใหพนักงานเขาใจถึงเหตุผลท่ีสงผลใหองคการตองมีการเปลี่ยนแปลง รวมถึงประโยชนท่ีพนักงาน

จะไดรับ (ณัฏฐพันธ เขจรนันทน, 2545) ซึ่งเปนการสรางการรับรูในการเปลี่ยนแปลงใหกับพนักงาน หากเกิดการ
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รับรูแลวจะนำไปสูกระบวนการจัดเรียงเรื่องราว รวมถึงการตีความสิ่งท่ีรับรูมานั้น แลวตอบสนองออกมาในรูปแบบ

ของพฤติกรรม (เนตรพัณณา ยาวิราช, 2556) 

ผูวิจัยไดเห็นถึงความสำคัญของการรับรูของพนักงานตอสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงปจจัยภายในและ

ภายนอกองคการ ที่เกิดขึ้นจากการตัดสินใจเปลี่ยนแปลงองคการเพื่อเขาสูตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ของ

บริษัท A จำกัด ซ่ึงทำใหการตอตานในการเปลี่ยนแปลงลดนอยลง รวมถึงเกิดประสิทธิภาพและความรวมมือรวมใจ

ในการปฏิบัติงานของพนักงานระดับปฏิบัติการกับฝายบริหาร ตลอดจนความคิดเห็นตอกลยุทธเพื่อสรางการ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาตามเปาหมายหลักของบริษัท ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาการรับรูสาเหตุของการ

เปลี่ยนแปลงองคการท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและ

พัฒนาองคการ กรณีศึกษา : บริษัท A จำกัด เพื่อเปนประโยชนสำหรับผูบริหารในการวางแผน รวมทั้งกอใหเกิด

แนวทางในการจัดการการตอตานและกลยุทธการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาระดับการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการท้ังปจจัยภายในและภายนอกของพนักงาน 

2. เพ่ือศึกษาระดับพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงาน 

3. เพ่ือวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยน- 

แปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน 

4. เพื่อศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการของปจจัยภายในสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการ

เปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 

2. การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการของปจจัยภายนอกสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการ

เปลี่ยนแปลงและกลยทุธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 
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3. พฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงองคการมีความสัมพันธกับกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยน- 

แปลงและพัฒนาองคการ 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงองคการ 

สมคิด บางโม (2558) กลาววา ปจจัยที่สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงองคการมี 2 ประเภท คือ (1) 

ปจจัยภายนอก ประกอบดวย เศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยีและคูแขงขัน และ (2) ปจจัยภายใน 

ประกอบดวย การเปลี่ยนวัตถุประสงคหรือเปาหมายขององคการ ความสัมพันธของหนวยงานในองคการ ความ

ลาสมัยของหนาท่ีท่ีสามารถทดแทนบุคลากรดวยเทคโนโลยีและเครื่องจักร การปรับเปลี่ยนผูบริหารระดับสูงหรือผู

ถือหุนรายใหญ การเปลี่ยนแปลงบุคลากรบางตำแหนงงานในองคการ 

Lewin (1947) ไดคนพบเครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะหสถานการณของการเปลี่ยนแปลงเรียกวาทฤษฎี

สนามแรงผลักดัน (Force Field Theory) โดยในแตละสถานการณของการเปลี่ยนแปลงยอมมีแรงดันและแรงดึง 
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(Driving – Restrain Force) ซึ่งแรงดันเปนสิ่งที่สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลง สวนแรงดึงเปนสิ่งท่ีคอยเหนี่ยวรั้ง 

หรือลดทอนกำลังของแรงดันลง ถาหากแรงดันและแรงดึงเทากันจะเกิดจุดสมดุลซึ่งทำใหการเปลี่ยนแปลงไม

เกิดขึ้น ซึ่งกระบวนการของการเปลี่ยนแปลงแบงออกเปน 3 ระยะ ไดแก การละลายพฤติกรรม (Unfreezing) 

ระยะกำลังเปลี่ยนแปลง (Changing or Moving) และการรวมตัวของพฤติกรรมใหม (Refreezing) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาระบบราชการ (2549) ไดสรุปไววาเมื่อมนุษยไดพบกับการเปลี่ยน- 

แปลงไปจากปกติ การหาขอมูลหรือการพูดคุยกันเพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นถือเปนเรื่องปกติท่ัวไป แตอาจทำให

ขอมูลที่รับรูมีความคลาดเคลื่อน ซึ่งสงผลตอทัศนคติที่ผิดตอสิ่งที่จะเกิดขึ้น รวมทั้งอาจเกิดพฤติกรรมในการยับยั้ง

สิ่งท่ีไมคุนเคยหรือแตกตางไปจากเดิม สัมผัสไดถึงความรูสึกและพละกำลังหรือความใสใจในการปฏิบัติงานลดลง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

สภาพแวดลอมภายในองคการ เปนปจจัยที่ที่สามารถควบคุมได ซึ่งผลักดันองคการใหบรรลุผลสำเร็จ

ตามเปาหมายที่กำหนดเอาไว โดยขึ้นอยูกับคุณภาพของปจจัยเหลานี้ และสภาพแวดลอมภายนอกองคการ เปน

ปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได ซ่ึงสงผลกระทบท้ังคุณประโยชนและการเกิดโทษตอองคการ จากการเปลี่ยนแปลงอยู

ตลอดเวลาของปจจัยเหลานั้น องคการตองใหความสำคัญพรอมกับสรางความเขาใจ เพื่อการวิเคราะหสภาพ 

แวดลอมภายนอกองคการในการเอาตัวรอดและรักษาธุรกิจใหยั่งยืนตอไป  

Waterman, Peters, and Phillips (1980) ไดอธิบายถึงคุณลักษณะเฉพาะ 7 ประการในองคการ 

(Mc Kinsey 7-S Model) เปนสิ่งท่ีตองใหความสำคัญในการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในเนื่องจากเปนองค- 

ประกอบปกติของทุกองคการ โดยทั้ง 7 ปจจัยมีความสัมพันธและสอดคลองกันทั ้งหมด ซึ่งประกอบดวย 1) 

โครงสราง (Structure) 2) กลยุทธ (Strategy) 3) ระบบ (System) 4) รูปแบบ (Style) 5) การบริหารจัดการบุคคล 

(Staff) 6) ทักษะ (Skill) และ 7) คานิยมรวม (Shared Value) 

สุวัฒน ศิรินิรันดร (2551) ไดกลาวถึงการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกทั่วไป (PEST Analysis) 

วาเปนปจจัยที ่ไมมีความสัมพันธทางตรงกับองคการในดานการดำเนินงาน แตจะมีผลกระทบทางออมซ่ึง

ประกอบดวย 1) ปจจัยทางการเมือง (Political) 2) ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) 3) ปจจัยทางสังคม (Social) 

และ 4) ปจจัยทางเทคโนโลย ี(Technology) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตอตานการเปล่ียนแปลง 
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รังสรรค ประเสริฐศรี (2548) กลาววา เมื ่อเกิดการเปลี ่ยนแปลงที ่สงผลตอความเคยชินในการ

ปฏิบัติงาน โดยองคการไดมีการเปลี่ยนแปลงเทคนิคในการปฏิบัติงานท่ีเคยประสบความสำเร็จในการแกปญหาของ

สมาชิก จะกอใหเกิดความไมพอใจและการตอตาน ซึ่งการตอตานจะมากหรือนอยขึ้นอยูกับปจจัยดังตอไปนี้ 1) 

ความกลัวในผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนตอตนเองจากการเปลี่ยนแปลง ไมวาจะดานการเงิน ความสัมพันธและสถานะใน

การปฏิบัติงาน 2) การขาดความเขาใจในวัตถุประสงคของการเปลี่ยนแปลงและผลที่จะเกิดขึ้น 3) การขาดความ

เชื่อใจในตัวผูนำการเปลี่ยนแปลงหรือผูบริหาร 4) การขาดขอมูลที่เพียงพอจึงทำใหไมทราบวาจะเกิดอะไรขึ้น 5) 

การรับรูท่ีแตกตางกัน ทำใหระดับในการตอตานไมเทากันในแตละบุคคล 6) อุปนิสัยสวนบุคคล 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธการจัดการเพ่ือเปล่ียนแปลงและพัฒนาองคการ 

ทวีศักดิ ์ ส ูทกวาทิน (2550) ไดสรุปกลยุทธการจัดการเพื ่อเปลี ่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 

ประกอบดวย 1) การปรับเปลี่ยนยุทธศาสตรขององคการ 2) กลยุทธในการปรับเปลี่ยนเทคโนโลยีและโครงสราง

ของ 3) การปรับปรุงระบบการจัดการทรัพยากร และ 4) การเสริมสรางปฏิสัมพันธระหวางพนักงานในองคการ 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้เปนวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอมูลจากการสำรวจพนักงาน เพื่อศึกษาถึงการรับรู

สาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการที่สงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ กรณีศึกษา : บริษัท A จำกัด ใชแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเปนเครื่องมือในการ

วิจัย แลวนำขอมูลมาประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติบนเครื่องคอมพิวเตอร จากนั้นนำขอมูลที่ไดมา

สรปุและอภิปรายผลการศึกษา 

ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ พนักงานตั้งแตระดับเจาหนาท่ีข้ึนไปของบริษัท A จำกัด ท้ัง 12 สาขา 

คือ สาขานครปฐม(สำนักงานใหญ) สาขาราชบุรี สาขากาญจนบุรี สาขาสุพรรณบุรี สาขานครราชสีมา สาขาชลบุรี 

สาขาขอนแกน สาขาพิษณุโลก สาขาสระบุรี สาขาอุบลราชธานี สาขานครสวรรค และสาขาสุราษฎรธานี ประชากร

จำนวน 418 คน 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางจากประชากรท่ีกำหนดไว ดวยวิธีการ

สุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) โดยแบงประชากรออกเปนพนักงานสำนักงานใหญ และพนักงาน

สาขา แลวใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางตามขนาดท่ีไดจากการ

คำนวณกลุมตัวอยางท่ีเหมาะสมดวยสูตร เทโร ยามาเน (ประสพชัย พสุนนท, 2555) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 

95 และความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 205 คน 
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ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัยสรางขึ้น เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลให

สอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัยในครั้งนี้ โดยเริ่มจากการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของกับ

แนวคิดและทฤษฎี รวมถึงการวิจัยในดานตางๆ ตรวจสอบความครบถวน ความถูกตอง ความครอบคลุมของเนื้อหา 

และเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยของแบบสอบถามซึ่งเปนเครื่องมือในการวิจัยโดยอาจารยที่ปรึกษา และ

ทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยไดรับการตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามจากผูทรงคุณวุฒิในดาน

การบริหารธุรกิจ 3 ทาน ท้ังดานเนื้อหาและความเหมาะสมในการใชภาษาโดยการหาคา IOC (Item-Objective 

Congruence Index) หลังจากการปรับแกเครื่องมือตามคำแนะนำแลว จึงนำไปหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) 

โดยนำแบบสอบถามไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางท่ีคัดเลือกมาจากบริษัทอ่ืนท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับบริษัท A จำกัด 

จำนวน 30 ชุด จากนั้นนำมาหาคาความเชื่อมั่นดวยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของครอนบาค (Cronbach’s 

alpha coefficient) (Cronbach, 1974) ไดคาความเชื่อม่ันของขอคำถามอยูท่ี 0.974 

สรุปผลการวิจัย 

1. การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของพนักงานบริษัท A จำกัด 

ปจจัยสวนบุคคลของพนักงานบริษัท A จำกัด ซึ่งเปนผูตอบแบบสอบถามพบวา กลุมตัวอยางสวน

ใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุอยูระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรสโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อายุงานอยู

ในชวง 1-3 ป ระดับตำแหนงเจาหนาท่ี รายไดตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท 

2. การวิเคราะหการรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในของพนักงานบริษัท A จำกัด 

การรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในของพนักงานบริษัท A จำกัด พบวาใน

ภาพรวมมีการรับรูอยูในระดับมาก (X̅ = 3.94) เมื่อพิจารณาแยกเปนรายดานพบวากลุมตัวอยางมีการรับรูในดาน

ระบบ (System) มากท่ีสุด (X̅ = 4.02)   รองลงมาดานโครงสราง (Structure) (X̅ = 3.97) ดานกลยุทธ (Strategy) 

(X̅ = 3.96) ดานการบริหารจัดการบุคคล (Staff) (X̅ = 3.92) ดานคานิยมรวม (Shared Value) (X̅ = 3.91) ดาน

รูปแบบ (Style) (X̅ = 3.90) และดานทักษะ (Skill) (X̅ = 3.90) ตามลำดับ 

3. การวิเคราะหการรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายนอกของพนักงานบริษัท A จำกัด 

การรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายนอกของพนักงานบริษัท A จำกัด พบวาใน

ภาพรวมมีการรับรูอยูในระดับมาก (X̅ = 3.80) เมื่อพิจารณาแยกเปนรายดานพบวากลุมตัวอยางมีการรับรูสาเหตุ

ของการเปลี่ยนแปลงองคการในดานเทคโนโลยี (Technology) มากที่สุด (X̅ = 3.97) รองลงมาดานเศรษฐกิจ 

(Economic) (X̅ = 3.79) ดานสังคม (Social) (X̅ = 3.76) และดาน (X̅ = 3.68) ตามลำดับ 
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4. การวิเคราะหพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงานบริษัท A จำกัด 

พฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงานบริษัท A จำกัด พบวาในภาพรวมมีพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับนอย (X̅ = 3.72) เมื่อพิจารณาแยกเปนรายดานพบวากลุมตัวอยางมีพฤติกรรม

การตอตานในดานประสิทธิภาพของงาน นอยท่ีสุด (X̅ = 3.79) รองลงมาดานพฤติกรรมการปฏิบัติงาน (X̅ = 3.74) 

และดานทัศนคติในงาน (X̅ = 3.64) ตามลำดับ 

5. การวิเคราะหความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงานบริษัท A 

จำกัด 

ความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงานบริษัท A จำกัด 

พบวาในภาพรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมาก (X̅ = 3.79) เม่ือพิจารณาแยกเปนรายดานพบวากลุมตัวอยาง

มีระดับความเห็นดวยในดานการเสริมสรางปฏิสัมพันธระหวางพนักงานในองคการ มากท่ีสุด (X̅ = 3.81) รองลงมา

ดานการปรับเปลี่ยนยุทธศาสตรขององคการ (X̅ = 3.80) ดานการปรับเปลี่ยนเทคโนโลยีและโครงสรางองคการใหม 

(X̅ = 3.79) และดานการปรับปรุงระบบการจัดการทรัพยากรมนุษย (X̅ = 3.75) ตามลำดับ 

6. การวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการที่สงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของ

พนักงานบริษัท A จำกัด 

ตารางที่ 1 การวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลง

ของพนักงานบริษัท A จำกัด 

ตัวแปร พฤติกรรมการตอตานการเปล่ียนแปลง (Y) t p-value 

B Std. Error Beta 

คาคงท่ี (a) 0.833 0.150  5.544 0.000 

ปจจัยภายใน (X1) 0.127 0.059 0.155 2.175 0.031 

ปจจัยภายนอก (X2) 0.628 0.066 0.677 9.528 0.000 
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F = 189.349  p-value = 0.000  R Square = 0.652  Durbin-Watson = 1.949 Tolerance = 0.341 VIF 

= 2.932 

จากตารางท่ี 1 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

สมการคะแนนดิบ   Ŷ = .833 + .127X1
* + .628X2

**  
สมการคะแนนมาตรฐาน  ZY = .155X1

+ .677X2
 

ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกสามารถอธิบายความผัน

แปรตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงไดรอยละ 65.2 (R Square = 0.652) ซ่ึงชี้ใหเห็นวามี

ปจจัยอ่ืนอีกประมาณรอยละ 34.8 ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงแตอยูนอกเหนือการศึกษา 

2. จากสมการคะแนนดบิ การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกมี

อิทธิพลทางบวกตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลง 

3. จากสมการคะแนนดิบ ถาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในเพิ่มขึ้น 1 หนวย 

ในขณะท่ีการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายนอกมีคาคงที่ จะทำใหการลดลงของพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงมีคาเพิ่มขึ้น .127 หนวย และถาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายนอก

เพิ่มข้ึน 1 หนวย ในขณะท่ีการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในมีคาคงที่ จะทำใหการลดลงของ

พฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงมีคาเพ่ิมข้ึน .628 หนวย 

4. จากสมการคะแนนมาตรฐาน แสดงใหเห็นวาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัย

ภายนอกมีอิทธิพลตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงมากที่สุด โดยการรับรูสาเหตุการ

เปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในมีอิทธิพลตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงรองลงมา 

7. การวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการที่สงผลตอกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนา

องคการของพนักงานบริษัท A จำกัด 

ตารางท่ี 2 การวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการท่ีสงผลตอกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและ

พัฒนาองคการของพนักงานบริษัท A จำกัด 
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ตัวแปร กลยุทธการจัดการเพ่ือเปล่ียนแปลงและพัฒนา

องคการ (Y) 

t p-value 

B Std. Error Beta 

คาคงท่ี (a) 0.548 0.204  2.688 0.008 

ปจจัยภายใน (X1) 0.369 0.079 0.370 4.641 0.000 

ปจจัยภายนอก (X2) 0.470 0.090 0.418 5.244 0.000 

F = 129.818  p-value = 0.000  R Square = 0.562  Durbin-Watson = 1.993 Tolerance = 0.341 

VIF = 2.932 

จากตารางท่ี 2 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

สมการคะแนนดิบ   Ŷ = .548 + .369X1
**+ .470X2

**  
สมการคะแนนมาตรฐาน  ZY = .370X1

+ .418X2
 

ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกสามารถอธิบายความผัน

แปรตอความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการไดรอยละ 56.2 (R Square = 

0.562) ซ่ึงชี้ใหเห็นวามีปจจัยอ่ืนอีกประมาณรอยละ 43.8 ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงแต

อยูนอกเหนือการศึกษา 

2. จากสมการคะแนนดิบ การรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกมี

อิทธิพลทางบวกตอความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ 

3. จากสมการคะแนนดิบ ถาการรับรูสาเหตุขการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในเพิ่มขึ้น 1 หนวย 

ในขณะท่ีการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายนอกมีคาคงที่ จะทำใหความคิดเห็นของกลยุทธการ

จัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการมีคาเพิ่มขึ้น .369 หนวย และถาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลง

องคการปจจัยภายนอกเพิ่มขึ้น 1 หนวย ในขณะท่ีการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในมีคาคงท่ี 

จะทำใหความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการมีคาเพ่ิมข้ึน .470 หนวย 
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4. จากสมการคะแนนมาตรฐาน แสดงใหเห็นวาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภาย 

นอกมีอิทธิพลตอความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการมากที่สุด โดยการรับรู

สาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายในมีอิทธิพลตอความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและ

พัฒนาองคการรองลงมา 

8. การวิเคราะหความสัมพันธของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลง

และพัฒนาองคการของพนักงานของพนักงานบริษัท A จำกัด 

 

 

ตารางที่ 3 การวิเคราะหความสัมพันธของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงานบริษัท A จำกัด ในภาพรวม 

ตัวแปร ดานทัศนคติ

ในงาน 

ดาน

พฤติกรรม

การ

ปฏิบัตงิาน 

ดาน

ประสิทธิภาพ

ของงาน 

พฤติกรรม

การตอตาน

การ

เปล่ียนแปลง 

ดานการปรับเปลี่ยนยุทธศาสตรของ

องคการ 

.438** 

.000 

.664** 

.000 

.756** 

.000 

.738** 

.000 

ดานการปรับเปลี่ยนเทคโนโลยีและ

โครงสรางองคการใหม 

.431** 

.000 

.691** 

.000 

.719** 

.000 

.731** 

.000 

ดานการปรับปรุงระบบการจัดการ

ทรัพยากรมนุษย 

.301** 

.000 

.506** 

.000 

.569** 

.000 

.547** 

.000 

ดานการเสริมสรางปฏิสัมพันธระหวาง

พนักงานในองคการ 

.334** 
.000 

.510** 
.000 

.560** 
.000 

.557** 
.000 

กลยุทธการจัดการเพ่ือเปล่ียนแปลง

และพัฒนาองคการ 

.418** 

.000 

.660** 

.000 

.726** 

.000 

.716** 

.000 

จากตารางท่ี 3 พบวาการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงมีความสัมพันธทางบวกกับ

ความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงานในระดับสูง (r = .716)โดยมี

ดานประสิทธิภาพของงานเปนอันดับหนึ่ง มีความสัมพันธทางบวกกับความคิดเห็นตอพฤติกรรมการตอตานการ
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เปลี่ยนแปลงในระดับสูง (r = .726) รองลงมาคือดานพฤติกรรมการปฏิบัติงาน มีความสัมพันธทางบวกกับความ

คิดเห็นตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี ่ยนแปลงในระดับปานกลาง (r = .660) และดานทัศนคติในงานมี

ความสัมพันธทางบวกกับความคิดเห็นตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับต่ำ (r = .418) ตามลำดับ 

สวนความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการมีความสัมพันธทางบวก

กับการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงของพนักงานในระดับสูง (r = .716) เชนเดียวกัน โดยมี

ดานการปรับเปลี่ยนยุทธศาสตรขององคการเปนอันดับหนึ่ง มีความสัมพันธทางบวกกับการลดลงของพฤติกรรม

การตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับสูง (r = .738) รองลงมาคือดานการปรับเปลี่ยนเทคโนโลยีและโครงสราง

องคการใหมมีความสัมพันธทางบวกกับการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับสงู (r = .731) 

ดานการเสริมสรางปฏิสัมพันธระหวางพนักงานในองคการมีความสัมพันธทางบวกกับการลดลงของพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับปานกลาง (r = .557) และดานการปรับปรุงระบบการจัดการทรัพยากรมนุษยมี

ความสัมพันธทางบวกกับการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงในระดับปานกลาง (r = .547) 

ตามลำดับ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิเคราะหขอมูลและสรุปผลการวิจัยเรื่องการรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการที่สงผล

ตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการ กรณีศึกษา : 

บริษัท A จำกัด มีประเด็นสำคัญท่ีผูวิจัยนำมาอภิปรายดังนี้ 

1. จากการวิเคราะหการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการที่สงผลตอพฤติกรรมการตอตานการ

เปลี่ยนแปลงของพนักงาน กรณีศึกษาบริษัท A จำกัด พบวาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลงองคการปจจัยภายใน

และปจจัยภายนอกมีอิทธิพลทางบวกตอการลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลง สอดคลองกับ

งานวิจัยของอาภาพร ตั้งภักดีตระกูล และสิทธิโชค วรานุสันติกูล (2560) ไดศึกษาความสัมพันธของความพรอมตอ

การเปลี่ยนแปลง พฤติกรรมการเปนสมาชิกที่ดีในองคการ และพฤติกรรมตอตานการปฏิบัติงานโดยมีทุนทาง

จิตวิทยาเปนตัวแปรกำกับ พบวาความพรอมในการเปลี่ยนแปลงมีอิทธิพลในทางบวกตอพฤติกรรมการเปนสมาชิก

ท่ีดีขององคการ และแนวคิดการรับรูการเปลี่ยนแปลงของสำนักงานคณะกรรมการพัฒนาระบบราชการ (2549) ได

สรุปไววาเมื่อมนุษยไดพบกับการเปลี่ยนแปลงไปจากปกติ การหาขอมูลหรือการพูดคุยกันเพื่อแลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นถือเปนเรื่องปกติทั่วไป แตอาจทำใหขอมูลที่รับรูมีความคลาดเคลื่อน ซึ่งสงผลตอทัศนคติที่ผิดตอสิ่งที่จะ

เกิดขึ้น รวมทั้งอาจเกิดพฤติกรรมในการยับยั้งสิ่งที่ไมคุนเคยหรือแตกตางไปจากเดิม สัมผัสไดถึงความรูสึกและ

พละกำลังหรือความใสใจในการปฏิบัติงานลดลง 
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2. จากการวิเคราะหการรับรู สาเหตุการเปลี ่ยนแปลงองคการท่ีสงผลตอกลยุทธการจัดการเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน กรณีศึกษาบริษัท A จำกัด พบวาการรับรูสาเหตุการเปลี่ยนแปลง

องคการปจจัยภายในและปจจัยภายนอกมีอิทธิพลทางบวกตอความคิดเห็นของกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลง

และพัฒนาองคการ สอดคลองกับงานวิจัยของชาติชาย คงเพ็ชรดิษฐ และธีระวัฒน จันทึก (2559) ไดศึกษาถึงเรื่อง

การบริหารการเปลี่ยนแปลง บทบาทของภาวะผูนำและการสื่อสารในองคการ พบวาบทบาทของภาวะผูนำและการ

สื่อสารในองคการถือวามีความสำคัญสำหรับองคการที่กำลังเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงในปจจุบันที่มีความตอเนื่อง

และรุนแรงมากขึ้น ซึ่งปจจัยทั้งสามตัวทั้งภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง การสื่อสารองคการ และการบริหารการ

เปลี่ยนแปลงองคการ สงผลและมีความสัมพันธกัน 

3. จากการศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธการจัดการเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของพนักงาน กรณีศึกษาบริษัท A จำกัด พบวาการลดลงของพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงมีความสัมพันธทางบวกกับความคิดเห็นตอกลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนา

องคการของพนักงานในระดับสูง สอดคลองกับงานวิจัยของชนกานต ชาวะหา (2557) ไดศึกษาถึงกลยุทธในการ

ดำเนินงานท่ีมีผลตอประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรม พบวาความสัมพันธระหวางกล

ยุทธขององคการมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของพนักงาน แนวคิดเก่ียวกับ

กลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของทวีศักดิ์ สูทกวาทิน (2550) ซึ่งสรุปไดวาการที่องคการ

จะสามารถเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการไดอยางราบรื่นจะชวยลดการตอตานที่ไมจำเปน องคการจะตองใช

เครื่องมือเขามาชวยในการแทรกแซง นั่นก็คือ กลยุทธในดานตางๆ 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

1. การรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการในสวนของปจจัยภายนอกมีอิทธิพลตอการลดลงของ

การตอตานการเปลี่ยนแปลงมากกวาการรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการในสวนของปจจัยภายใน แตสงผล

ในระดับสูงท้ังสองปจจัย ดังนั้นบริษัทควรใหความสำคัญกับการสื่อสารเพ่ือใหพนักงานเกิดการรับรูท้ังในดานปจจัย

ภายในบริษัทและปจจัยภายนอกบริษัทในระดับมหภาค เพื่อใหพนักงานเกิดการรับรูถึงสาเหตุที่บริษัทตองมีการ

ปรับตัวหรือเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งจะสงผลใหพนักงานลดการตอตานการเปลี่ยนแปลงลงหรือไมเกิดการตอตานการ

เปลี่ยนแปลง 
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2. การรับรูสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงองคการในสวนของปจจัยภายนอกมีอิทธิพลตอการเพ่ิมข้ึนของ

ความเห็นดวยตอกลยุทธการจัดการเพื ่อเปลี ่ยนแปลงและพัฒนาองคการมากกวาการรับรู สาเหตุของการ

เปลี่ยนแปลงองคการในสวนของปจจัยภายใน แตสงผลในระดับสูงท้ังสองปจจัย ดังนั้นบริษัทควรใหความสำคัญกับ

การสื่อสารเพื่อใหพนักงานเกิดการรับรูทั้งในดานปจจัยภายในบริษัทและปจจัยภายนอกบริษัทในระดับมหภาค 

เพื่อใหพนักงานเกิดการรับรูถึงสาเหตุที่บริษัทตองมีการปรับตัวหรือเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งจะสงผลใหกลยุทธการ

จัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการที่บริษัทใชจะไดรับการยอมรับจากพนักงาน ทำใหการเปลี่ยนแปลง

เปนไปตามเปาหมายของบริษัท 

3. การลดลงของพฤติกรรมการตอตานการเปลี ่ยนแปลงดานประสิทธิภาพของงานจะสงผลให

พนักงานเห็นดวยกับกลยุทธเพื่อเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการของบริษัทมากกวาการลดลงของพฤติกรรมการ

ตอตานการเปลี่ยนแปลงดานพฤติกรรมการปฏิบัติงานและทัศนคติในงาน ดังนั้นบริษัทควรเนนในดานการพัฒนา

และปรับปรุงดานประสิทธิภาพของงานของพนักงานเปนลำดับแรก โดยการฝกอบรมทักษะ ความรูความสามารถ

ทั้งจากภายในหรือภายนอกบริษัท สวนการเพิ่มขึ้นของความเห็นดวยกับกลยุทธการจัดการเพื่อเปลี่ยนแปลงและ

พัฒนาองคการดานการปรับเปลี่ยนยุทธศาสตรขององคการจะสงผลใหพนักงานลดพฤติกรรมการตอตานการ

เปลี่ยนแปลงลงมากกวากลยุทธการจัดการเพ่ือเปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการดานการปรับเปลี่ยนเทคโนโลยีและ

โครงสรางองคการใหม ดานการเสริมสรางปฏิสัมพันธระหวางพนักงานในองคการและดานการปรับปรุงระบบการ

จัดการทรัพยากรมนุษย ดังนั้นบริษัทควรที่จะควรกำหนดยุทธศาสตรขององคการที่พนักงานเห็นดวยและเปนไป

ตามเปาหมาย โดยการใหพนักงานรวมออกความคิดเห็นหรือมีสวนรวมในการกำหนดยุทธศาสตรของบริษัท ถา

ยุทธศาสตรมีความชัดเจน ตรงเปาหมาย มีความเปนไปได และพนักงานเห็นดวย การตอตานการเปลี่ยนแปลงของ

พนักงานจะลดลงหรือไมเกิดการตอตานการเปลี่ยนแปลง 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาถึงปจจัยอื่นที่อาจสงผลตอพฤติกรรมการตอตานการเปลี่ยนแปลงและกลยุทธเพ่ือ

เปลี่ยนแปลงและพัฒนาองคการเพิ่มเติมนอกเหนือจากการรับรู เชน ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ปจจัยทาง

จิตวิทยาอ่ืน ปจจัยท่ีสงผลตอการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เปนตน 

2. ควรใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพในการศึกษาเพิ่มเติมในเชิงลึก ทั้งจากการสัมภาษณพนักงานหรือ

ผูบริหาร เพ่ือใหทราบปญหาอ่ืนท่ีอยูนอกเหนือจากปจจัยหรือแบบสอบถามท่ีใชเปนเครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้ 
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3. ควรศึกษาในบริษัทอื่นเพิ่มเติมนอกเหนือจากบริษัท A จำกัด เพื่อยืนยันผลการวิจัยและอาจทราบ

ปญหาอ่ืนซ่ึงเกิดจากสภาพแวดลอมท่ีแตกตางกัน 
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สภาพการณและแนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร 

กรณีศึกษา: ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 

Predicament Development toward Agricultural Entrepreneur 

Case Study: Rai Som Asa Tambon Chalae Ampur Thong Pha Phum kanchanaburi 

นายธนวัตร นกดารา1 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษาสภาพการณ แนวทาง ปญหาและอุปสรรค ในการพัฒนาสูการเปน

ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพดวยปรากฏการณวิทยา โดยการสัมภาษณ

เชิงลึก ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ลูกคาสง และลูกคาปลีก จำนวน 10 ราย  

 ผลการศึกษาวิจัยพบวา 1. สภาพการณทางการเกษตร พื้นที่ตำบลชะแล เปนแหลงผลิตที่สำคัญสำหรับ

การปลูกสตรอวเบอรรีของประเทศไทย มีโอกาสทางการตลาดสูง เนื่องจากความนิยมการบริโภค สตรอวเบอรรี

ของผูบริโภคไมเพียงพอตอความตองการ อีกท้ังยังมีผูประกอบการในพ้ืนท่ีตำบลชะแล มีไมมาก มีการเพาะพันธุสต

รอวเบอรรีเอง ทำใหการปลูกสตรอวเบอรรีมีโอกาสในการทำตลาดไดสูง รวมถึงไดรับการสงเสริมจากหนวยงานรัฐ 

และธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณการเกษตรเปนแหลงเงินทุนในการลงทุนปลูกสตรอวเบอรรี 2. แนวทางใน

การพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร ไดแก รูปแบบการบริหารจัดการที่ดี และการใชกลยุทธทาง

การตลาด (7Ps) เพ่ือทำใหไรสมอาสาประสบความสำเร็จ และเปนผูประกอบการทางการเกษตรท่ีมีคุณภาพ 

คำสำคัญ :  สภาพการณ  แนวทางการพัฒนา  ผูประกอบการทางการเกษตร  กลยุทธทางการตลาด 

 

Abstract 

This research aimed to study the predicament, problems and obstacles for 

development toward to agricultural entrepreneur in Rai Som Asa.  A qulitative research by 

phenomenology and in- depth interview was applied.  The key informants were 3 ( three) 

agricultural entrepreneur in Rai Som Asa and 10 (ten) retail consumers. 
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The results of this research revealed that the predicament of agriculture in tambon 

Chalae is the important sources for growing strawberry in Thailand.  The market opportunity is 

increasing gradually due to the consumers’ consumption is not enough for the demand 

requirement.  Moreover, there are few in the area so it tends to a high opportunity.  Besides that 

the agricultural entrepreneur is supported by the government and Bank for agriculture and 

agricultural cooperatives for funding to grow strawberries.  2.  The development toward good 

agricultural entrepreneur is the good management and the marketing’s mix (7Ps) in order to make 

Rai Som Asa successful and to be the high-quality agricultural entrepreneur. 

KeyWord: Predicament, Development Toward, Agricultural entrepreneur, Marketing Mix. 

 

บทนำ 

ประเทศไทยเปนหนึ่งในประเทศที่ขึ้นชื่อวาเปนประเทศเกษตรกรรม เนื่องจากตั้งอยูในเขตมรสุมเอเชีย

ตะวันออกเฉียงใต มีสภาพภูมิประเทศ ทรัพยากร สิ่งแวดลอม และภูมิอากาศเอื้ออำนวยตอการทำการเกษตร 

ประชากรสวนใหญของประเทศประกอบอาชีพทางการเกษตรหรือเกี่ยวของมาโดยตลอด แมวาจะพยายามพัฒนา

ไปสูความเปนประเทศอุตสาหกรรมเพียงใดก็ตาม แตก็ยังคงพึ่งพาอาศัยเกษตรกรรมเปนหลัก (วรทัศน วัชรวสี, 

2559) 

การเกษตรไทยครอบคลุมทุกภูมิภาคของประเทศ ซึ่งแตละภูมิภาคมีการเกษตรที่แตกตางกันไปตาม

ภูมิอากาศ และภูมิประเทศ เชน ภาคกลางและภาคตะวันออกเฉียงเหนือปลูกขาวซึ่งเปนพืชเศรษฐกิจของประเทศ 

ภาคใตทำสวนยางพารา ภาคตะวันตกปลูกออย มันสำปะหลัง ภาคตะวันออกทำสวนผลไม สวนภาคเหนือปลูก

พืชผักเมืองหนาวเนื่องดวยภูมิอากาศที่เหมาะสม เชน สตรอวเบอรรี (สถาบันวิจัยและพัฒนาแหงมหาวิทยาลัย 

เกษตรศาสตร, 2552) 

การเกษตรของไทยในปจจุบันไดรับการสงเสริมจากภาครัฐ ผลักดันใหการเกษตรแตละภูมิภาคมั่นคงเพ่ือ

ภาพรวมของเศรษฐกิจในภาคนนั้น ๆ ซ่ึงมีการวิจัยพันธุพืช นวัตกรรมทางการเกษตร รวมท้ังสงเสริมการเพาะปลูก

พืชท่ีนำพันธุมาจากภูมิภาคอ่ืน เชน ภาคตะวันออกเฉียงเหนือหันมาปลูกยางพาราแทนขาวท่ีเปนพืชเศรษฐกิจหลัก 

หรือภาคตะวันตกปลูกพืชเมืองหนาว เชน บางพ้ืนท่ีในจังหวัดกาญจนบุรีปลูกสตรอวเบอรรี ซ่ึงผลผลิตของพืชท่ีนำ

พันธุจากภูมิภาคอ่ืนมาปลูกนั้น คุณภาพของผลผลิตดี เปนท่ีตองการของตลาดไมตางจากพืชท่ีปลูกจากภูมิภาคเดิม 

สงผลใหเกษตรกรหันมาเพาะปลูกพืชที ่นำพันธุ มาจากภูมิภาคอื ่นมากขึ้น จึงทำใหเกษตรกรปรับตัวกับการ
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เปลี่ยนแปลงการทำเกษตร เรียนรูรูปแบบการจัดการการเกษตรใหม รวมถึงการทำการตลาดท่ีเปลี่ยนไป (ณรงคชัย 

พิพัฒนธนวงศ, 2560) 

จังหวัดกาญจนบุรีเปนหนึ่งตัวอยางของจังหวัดท่ีไดรับการสงเสริมและถายทอดนวัตกรรมการเกษตรจาก

ภาครัฐ เนื่องดวยจังหวัดกาญจนบุรีมีความหลากหลายทางภูมิประเทศและภูมิอากาศ สงผลตอวิถีการดำเนินชีวิต

และการเกษตรของประชากรในจังหวัด การเกษตรถือเปนอาชีพหลักของประชากร โดยการเกษตรสวนใหญเนน

การเพาะปลูกที่มีมาแตอดีต เชน ออย มันสำปะหลัง และยางพารา แตเนื่องดวยการเปลี่ยนแปลงของสังคมและ

การสงเสริมการเกษตรทำใหจังหวัดกาญจนบุรีทำการเกษตรที่หลากหลายมากขึ้น สงผลใหเศรษฐกิจโดยรวมของ

จังหวัดดีข้ึน (สิน พันธุพินิจ, 2555)  

ดวยความหลากหลายทางภูมิศาสตรทำใหจังหวัดกาญจนบุรีมีผลผลิตทางการเกษตรที ่หลากหลาย 

โดยเฉพาะอยางยิ่ง พ้ืนท่ีภูเขาสูงในอำเภอทองผาภูมิ ท่ีสามารถปลูกพืชเมืองหนาวไดเปนอยางดี อาทิ สตรอวเบอร

รี ที่ปลูกกันอยางแพรหลายและไดรับความนิยมในตลาดเปนอยางมาก เนื่องจากความสดใหม และรสชาติที่ไมตาง

จากสตรอวเบอรรีจากทางภาคเหนือ รวมทั้งทางจังหวัดกาญจนบุรีไดสงเสริมการเกษตรเชิง    ทองเที่ยงเพื่อเปน

การประชาสัมพันธและเพ่ิมมูลคาทางการตลาดอีกดวย (สำนักขาวไทย, 2560) 

จากท่ีกลาวมาจะเห็นวา การทำไรสตรอวเบอรรี ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี ประสบ

ความสำเร็จท้ังดานคุณภาพและดานการตลาด ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางในการเปนผูประกอบการไร

สตรอวเบอรรี อำเภอทองผาภูมิ  จังหวัดกาญจนบุรี เพื่อใหทราบถึง สภาพการณ แนวทาง ปญหาและอุปสรรค 

ของผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 

วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาสภาพการณและแนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร ตำบลชะแล 

อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 

2. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคการทำไรสตรอวเบอรรีของเกษตรกร ตำบลชะแล อำเภอ ทองผาภูมิ 

จังหวัดกาญจนบุรี 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีการทำเกษตรของไทย 

สิน พันธุพินิจ (2554 , 53-67) กลาววาประเทศไทยนั้นไดทำการเกษตรมาเปนเวลายาวนาน คนไทยจึง

ไดชื่อวาเปนชนชาติที่มีความรูความชำนาญและความถนัดในการเพาะปลูกมาแตโบราณกาล โดยเฉพาะการทำนา
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เพื่อปลูกขาวเปนอาหารหลัก มีปริมาณมากและคุณภาพดี จนกลายเปนสินคาสงออก และมีความสำคัญตอระบบ

เศรษฐกิจของประเทศตลอดมา จึงเปนที่เขาใจกันวาการสงเสริมการเกษตรของประเทศไทยเรานั้นมีมา เปน

ระยะเวลาอันยาวนาน แตเปนการถายทอดความรู ประสบการณ ทักษะ และทัศนคติตามสายเลือด จากปู ยา ตา 

ยาย พอ แม สู บุตร หลาน ตลอดจนการเรียนรูแบบตามอัธยาศัย และการเรียนรู ตลอดชีวิต โดยการสังเกต

สภาพแวดลอม ปรากฏการณทางธรรมชาติ การเรียนรูและเอาอยางเพื่อนบาน ตลอดจนสังคมรอบขาง หรือการ

ลองผิดลองถูกดวยตนเอง ซึ่งเปนการสงเสริมการเกษตรยังไมเปนระบบแบบแผนหรือไมเปนทางการ แมประเทศ

ไทยไดกอตั้งองคกรหรือหนวยงานรับผิดชอบการสงเสริมการเกษตรแลว แตการสงเสริมการเกษตรแบบเกายังมี

ความสำคัญและสืบทอดในตัวเกษตรกรมาจนถึงปจจุบัน 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997, p.92) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือ

เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนำมาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ

ตองการของลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค 4 ตัวแปรเทานั้น (4Ps) ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชองทางการจัดจำหนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สำคัญทางการตลาดสมัยใหม 

โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

เสรี วงษมณฑา (2542, 11) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การท่ี

กิจการมีสินคาและบริการไวตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายสามารถสรางความพึงพอใจใหแกพวก

เขาได ทั้งนี้ราคาของสินคาและบริการอยูในระดับที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินยอมที่จะจาย (Willing to pay) มี

ชองทางการจัดจำหนายที่เหมาะสมลูกคาสามารถเขาถึงไดอยางสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพ่ือให

ลูกคาเกิดความสนใจตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการอยางถูกตอง 

สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด คือ แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาด หรือ องคประกอบทาง

การตลาดที่สงผลใหผูบริโภคคำนึงถึงสินคาและบริการกอนตัดสินใจซื้อ รวมทั้งราคาของสินคาและบริการอยูใน

ระดับท่ีผูบริโภคยอมรับไดอีกท้ังมีความพยายามจูงใจเพ่ือใหลูกคาเกิดความสนใจตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือ

ใชในการดำเนินธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

แนวคิดและทฤษฎีปจจัยสูความสำเร็จ 

ความหมายความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ 
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 มอสเลย และคณะ (Mosley et al., 1996, อางถึงในกมลกานต เทพธรานนท, 2548) ไดให

ความหมายของธุรกิจท่ีประสบความสำเร็จจะตองสามารถใชทรัพยากรในวิธีท่ีจะทำใหภารกิจตางๆเสร็จสิ้นสมบูรณ

ตามเปาหมาย (มีประสิทธิผล) ดวยการใชตนทุนนอยท่ีสุด (มีประสิทธิภาพ) 

 เฟรเซอ (Frese, 2000, อางถึงในนวรัตน ชนาพรรณ, 2550) ไดใหความหมายของความสำเร็จใน

การดำเนินธุรกิจ หมายถึง ความสามารถในการดำเนินธุรกิจใหบรรลุเปาหมายหรือไดผลเปนท่ีนาพึงพอใจ 

 จากที่กลาวมาสรุปไดวา ความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ หมายถึง การที่ผูประกอบการสามารถ

ดำเนินธุรกิจใหสำเร็จลุลวงไปไดดวยดีโดยใชทรัพยากรเพ่ือบรรลุตามเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 ลักษณะธุรกิจท่ีประสบความสำเร็จ 

 ดรักเกอร (Drucker , 2001 อางถึงใน ปยพรรณ แตงเกตุ, 2559) ไดเสนอตัววัดความสำเร็จทาง

ธุรกิจโดยระบุตัวแปรหรือผลงานสำคัญตางๆ 9 ดาน ดังนี้ 

1. สถานภาพทางตลาดวัดจากเปาหมาย และการบรรลุเปาหมายดานฐานะทางการตลาด สวนแบงทาง

การตลาดท้ังตลาดปจจุบันและตลาดใหม รวมท้ังสินคาใหมและบริการท่ีมุงสรางความภักดีจากลูกคา 

2. คุณภาพการรักษาและพัฒนาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัท 

3. นวัตกรรมมีผลสัมฤทธิ์ในการบรรลุถึงระดับการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ รวมทั้งกระบวนการ

ใหมๆซึ่งหมายถึงทักษะ และกิจกรรมที่จำเปนจะตองมีเพื่อเพิ่มสมรรถนะของบริษัทในการแขงขันไดอยางยั่งยืนใน

ระยะยาว 

4. ความรับผิดชอบตอสังคม บำรุงรักษาพฤติกรรมอันประกอบไปดวยคุณธรรมและจริยธรรม รวมท้ัง

แสดงความรับผิดชอบตอสังคมในดานตางๆ เชน มีสวนรวมในการดูแลและรักษาสภาพแวดลอม และใสใจใน

คุณภาพชีวิตโดยรวม เปนตน 

5. ทรัพยากรมนุษยสรรหาพัฒนา และบำรุงรักษาทรัพยากรบุคคลทุกระดับใหมีคุณภาพสูง ท้ังทางดาน

ความรู ความสามารถ ทักษะ และทัศนคติ รวมท้ังพนักงานสัมพันธ และความสัมพันธกับสหภาพแรงงาน 

6. ทรัพยากรทางดานการเงินจัดเก็บรักษาและจัดการทรัพยากรทางการเงินอยางเหมาะสม 

7. ทรัพยากรทางกายภาพ จัดหาสรางและซอมแซมบำรุงรักษาทรัพยากรทางกายภาพ เชน อาคารและ

สถานที่ เครื่องจักร อุปกรณ และเทคโนโลยีที่จำเปนในการดำเนินธุรกิจ รวมทั้งนำทรัพยากรที่มีอยูมาใชอยาง

เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 



64 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

8. ประสิทธิภาพทางดานตนทุนมีการใชทรัพยากรทุกประเภทอยางมีประสิทธิภาพและเปนผลทำให

สามารถผลิตสินคาหรือบริการดวยตนทุนต่ำ 

9. การทำกำไร ระดับกำไรจะตองเหมาะสม ไมสูงและไมต่ำเกินไป รวมท้ังดัชนีตัวบงชี้อื่นๆที่แสดงถึง

ฐานะทางการเงินท่ีดี 

สตรอวเบอรร ี

สตรอวเบอรรี จัดเปนไมผลเศรษฐกิจชนิดหนึ่งที่มีการปลูกกระจายกันมากที่สุดในโลก สามารถพบได

แทบทุกประเทศตั้งแตแถบข้ัวโลกลงมาถึงพ้ืนท่ีในเขตรอน ซ่ึงมีความแตกตางกัน ท้ังสภาพภูมิอากาศและชนิดดินท่ี

ใชปลูก สตรอวเบอรรี เปนผลไมที่มีรสชาติอรอยและเปนที่รูจักกันโดยทั่วไปมาหลายรอยปมา แลว ในชวงสิบปท่ี

ผานมานี้พบวาผลผลิต ท่ีใชสำหรับบริโภคเปนผลสด และใชในเชิงอุตสาหกรรมแปรรูปไดเพ่ิมปริมาณมากข้ึนอยาง

รวดเร็วตามประเทศตาง ๆ ท่ัวโลก ท้ังนี้เปนสาเหตุมา จากการผสมพันธุใหมท่ีใหผลผลิตยาวนานข้ึน ในปจจุบันนี้ก็

ยังมีการทดลองวิจัยท่ีจะหาวิธีการตาง ๆ เพ่ือท่ีจะทำใหการปลูกสตรอวเบอรรีนั้นงายข้ึน โดยเนนการใหผลผลิตสูง

และสามารถทำรายไดตอบแทนเปนที่พอใจแกเกษตรกรผูปลูกในประเทศไทย แมวาจะมีพื้นที่ปลูกสตรอวเบอรรี

สวนใหญอยูทางภาคเหนือ เชน บางอำเภอในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย และในพ้ืนที่ บางจังหวัดของภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ เชน จังหวัดเลยและจังหวัดเพชรบูรณ เปนตน แตยังมีแนวโนมท่ีสามารถปลูกไดผลพอสมควร 

ในพื้นที่สูงของภาคกลาง เชน แถบบนภูเขาของจังหวัดกาญจนบุรี เนื่องมาจากความตองการของตลาดทั้งในและ

ตางประเทศ ขณะนี้สตรอวเบอรรีจึงถูกพิจารณาจัดเปนพืชเศรษฐกิจชนิดใหม ซ่ึงสามารถชวยยกฐานะความเปนอยู

ของเกษตรกรผูปลูกนับเปนพันครอบครัว ใหดีขึ้นทั้งพื้นที่ราบและบนที่สูง นอกจากนี้ยังพบวามีศักยภาพสูงมาก 

สำหรับการผลิตสตรอวเบอรรีเพ่ือจุด ประสงคในการขยายชวงของการเก็บเก่ียวหรือผลิตใหผลออกนอกฤดูกาลบน

พื้นที่สูงของประเทศไทยซึ่งมีสภาพอากาศหนาวเย็นพอเหมาะตลอดทั้งปและมีอนาคต สำหรับการสงออก ไป

จำหนายยังตางประเทศ ซ่ึงสามารถผลิตไดในชวงดังกลาวอีกดวย (ณรงคชัย พิพัฒนธนวงศ, 2560)  

จังหวัดกาญจนบุรี 

จังหวัดกาญจนบุรีในภาคตะวันตก เปนจังหวัดทองเที่ยวขนาดใหญอยูไมไกลจากกรุงเทพฯ อีกทั้งเปน

จังหวัดท่ีมีขนาดใหญเปนอันดับ 3 ของประเทศ รองจาก จังหวัดนครราชสีมา และ จังหวัดเชียงใหม พ้ืนท่ีสามในสี่

เปนเทือกเขาสลับซับซอนอันอุดมสมบูรณดวยผืนปา สวนที่เหลือเปนที่ราบเชิงเขาริมแมน้ำและพื้นที่ริมคลองชน

ประทาน สภาพภูมิประเทศ ดังกลาวทำใหเกิดแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติมากมาย ทั้งปา ถ้ำ น้ำตก และแมน้ำ 

ซ่ึงแหลงทางเดินไปทองเท่ียวไดสะดวก แตอีกหลายแหงก็ซอนอยูในตัวเทือกเขาสูง เดินทางไปถึงไดยากลำบาก 
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ดวยเหตุที่มีภูเขาและผืนปากวางใหญ ของปาและแรธาตุจึงเปนทรัพยากรสำคัญของกาญจนบุรีมาแต

อดีต อยางดีบุกจากเมืองกาญจนบุรีสงเปนสวยใหแกกรุงศรีอยุธยาถึงปละสามครั้ง สิ่งแวดลอมในกาญจนบุรีเริ่ม

เสื่อมโทรมในเวลาตอมาในเวลาตอมา ทั้งจากการทำเหมืองแร การตั้งโรงงานอุตสาหกรรม รวมถึงการสรางเขื่อน

ขนาดใหญ การตัดถอน และการบุกรุกปาของชาวบาน รัฐบาลจึงพยายามพื้นฟูสภาพปาที่เสื่อมสภาพ ปาท่ีเสื่อม

โทรมและอนุรักษผืนปาสมบูรณท่ีเหลืออยู โดยประกาศเปนเขตรักษาพันธุสัตวปาและอุทยานแหงชาติ เทือกเขาสูง

ชันและปาไมอุดมสมบูรณอันเปนท่ีอยูอาศัยของสัตวปานานาชาติจึงยังคงมีอยู 

พื้นที่กวางใหญของกาญจนบุรีซึ่งประกอบดวยสภาพภูมิประเทศที่หลากหลายอันกลายเปนทรัพยากร

การทองเที่ยวที่มีคานั้น เหมาะอยางยิ่งสำหรับการพัฒนาไปสูการทองเที่ยวเชิงอนุรักษและการศึกษาสภาพ

ธรรมชาติในรูปแบบตางๆ (นายรอบรู สำนักพิมพสารคดี, 2553) 

วิธีการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูวิจัยไดสรางแนวคำถามการวิจัยข้ึน 

เพ่ือใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีครอบคลุมวัตถุประสงคในการวิจัยครั้งนี้ 

1. ผู วิจัย ถือเปนเครื่องมือสำคัญในการเก็บขอมูล เปนผูดำเนินการสัมภาษณ ซึ่งตัวผูวิจัยเอง ตองมี

องคประกอบความรูและความสามารถในการถามคำถาม ความสามารถในการฟง และสิ่งที่สำคัญคือผูวิจัยตองมี

ปฏิสัมพันธท่ีดีตอผูใหขอมูลดวย 

2. เครื่องมือบันทึกเสียง สำหรับรวมรวมขอมูลจากการสัมภาษณใหไดใจความที่ละเอียดครบถวน สะดวก

แกการถอดความเพ่ือใชในการศึกษา 

3. การจดบันทึก เพื่อใหสามารถบันทึกประเด็นที่นาสนใจเพิ่มเติม นอกจากแนวคำถามที่ไดเตรียมไว โดย

สามารถเชื่อมโยงและบันทึกเพ่ิมเติมชวยเตือนความจำระหวางการสัมภาษณ 

4. แนวคำถามการวิจัยที่ใชในการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) คือ ขอมูลทั่วไปของผูให

ขอมูลหลัก สภาพการณ แนวทาง ปญหาและอุปสรรคการทำไรสตรอวเบอรรีของเกษตรกร ตำบลชะแล อำเภอ

ทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี รวมถึงขอมูล จากผูคาสง และผูคาปลีกที่ซื้อสตรอวเบอรรีที่ปลูกในตำบลชะแล 

อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรีจำนวน 10 ราย 

สรุปผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาสภาพการณและแนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร ตำบล

ชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 
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สภาพการณทางการเกษตรในปจจุบัน จากการวิจัยพบวาผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ตำบล

ชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ทำไรผักและไรขาวโพด หลังเก็บเกี่ยว

ผลผลิตเสร็จก็จะเริ่มปรับสภาพพื้นที่มาปลูกสตรอวเบอรรีในชวงกอนถึงฤดูหนาว ระบบการปลูกสตรอวเบอรรีใน

ปจจุบัน มีการขยายพันธุและผลิตตนกลา รวมถึงการเตรียมตนไหลและการคัดเลือกตนไหลคุณภาพดี ซึ่งตนแม

พันธุทางไรสมอาสา ไดนำมาจากทางภาคเหนือ ศูนยพัฒนาโครงการหลวงแมแฮ ตำบลแมนาจร อำเภอแมแจม 

จังหวัดเชียงใหม ตนแมพันธุเปนปจจัยสำคัญที่สุดในการผลิตตนไหลสตรอวเบอรรี ซึ่งจะตองเลือกตนแมพันธุที่มี

ลักษณะดี ใหผลผลิตสูง และปลอดจากโรคตาง ๆ เมื่อเริ่มปลูกสตรอวเบอรรีตั้งแตเดือนกันยายน จนกระทั่งถึง

เดือนตุลาคม ตนสตรอวเบอรรีจะผลิตตนไหลออกมาเรื่อย ๆ ใหเด็ดหรือตัดตนไหลออกใหหมดทุกตน เนื่องจากสต

รอวเบอรรีจะชะงักการสรางตาดอก จะสงผลใหผลผลิตต่ำ สำหรับการดูแลรักษาตนสตรอวเบอรรี  

สภาพการณและโอกาสทางการตลาด ปจจุบันสตรอวเบอรรีถูกปลูกกันท่ัวไปบนท่ีสูงทางตะวันตก เชน 

ไรสมอาสาตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี ซึ่งสตรอวเบอรรีของไรสมอาสา มีความปลอดภัย 

รสชาติดี ผลผลิตสวนใหญประมาณ 60 เปอรเซ็นต จะสงเขาไปขายที่กรุงเทพมหานครเพื่อจำหนายเปนผล

รับประทานสด นอกจากนั้นจะทำการสงเขาโรงงานเพื่อแปรรูปประมาณ 20 เปอรเซ็นต และผูประกอบการ

ทางการเกษตรไรสมอาสา จะจำหนายเองใหกับนักทองเท่ียวอีก 20 เปอรเซ็นต สำหรับโอกาสทางการตลาดสำหรับ

ผูประกอบการทางการเกษตร ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี มีโอกาสสูงเนื่องจาก

ความตองการของตลาดที่มีมากขึ้น จากความนิยมบริโภคสตรอวเบอรรีของผูบริโภคไมเพียงพอตอความตองการ 

อีกทั้งยังมีผู ประกอบการในพื้นที่มีไมมากนัก ระดับการแขงขันไมรุนแรง ปจจัยการผลิตหาไดงายในทองถ่ิน

เนื่องจากมีการเพาะพันธุสตรอวเบอรรีเอง ทำใหการปลูกสตรอวเบอรรีมีโอกาสในการทำตลาดไดสูง  

หนวยงานภาครัฐท้ังในระดับประเทศและระดับพ้ืนท่ี ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัด

กาญจนบุรี ไดรับการสงเสริมจากหนวยงานรัฐในสวนระดับทองถ่ินโดยองคกรบริหารสวนตำบลฯ ประชาสัมพันธให

ผูประกอบการทางการเกษตรทราบวาจะมีการจัดกิจกรรมเพ่ือถายทอดขอมูลเก่ียวกับความรูทางการเกษตร โดยมี

วิทยากรทำหนาที่ถายทอดความรู รวมทั้งการเผยแพรผลงานและกิจกรรมการสงเสริมความรู การเผยแพรขอมูล

ผานชองทางที่สำคัญ เชน เสียงตามสาย เว็บไซต และบอรดประชาสัมพันธ เปนตน อีกทั้งยังไดรับขอมูลการเตือน

ภัยจากสวนกลางผานจังหวัด อำเภอ โดยแจงใหผูประกอบการทางการเกษตรทราบกอนเกิดเหตุการณ เชน น้ำ

ทวม ฝนแลง ศัตรูพืชระบาด ราคาผลผลิตตกต่ำ เปนตน รวมท้ังภาครัฐจัดใหมีสวัสดิการเกษตรกร เพ่ือใหเกษตรกร

มีรายไดท่ีม่ันคง ลดภาระ ลดความเสี่ยงตอการประกอบอาชีพจากภัยธรรมชาติ ตลอดจนมีความเปนอยูท่ีดีข้ึน 

2. แนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร  
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รูปแบบการบริหารจัดการของผูประกอบการทางการเกษตร ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทอง

ผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี มีรูปแบบการบริหารจัดการ ดังนี้ 

1.รูปแบบการจัดการดูแลไรสมอาสา และการจัดการหนาราน ใชวิธีการจัดการไรและหนารานใหเปน

ระเบียบ สะอาด เนื่องจากเปนภาพลักษณที่สามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับผูประกอบการทางการเกษตร 

เนื่องจากผลสตรอวเบอรรีเก็บรักษาไดไมนาน จึงตองมีการวางแผนจัดการอยางเปนระเบียบ  

2.รูปแบบการเก็บเกี่ยวและการจัดเก็บผลสตรอวเบอรรี ไดวางแผนการเก็บเกี่ยวผลสตรอวเบอรรีเพ่ือ

รองรับความตองการของลูกคา  

3.รูปแบบของกลุมลูกคา กลุมลูกคาสวนใหญเปนผูคาปลีก ผูคาสง ที่มีความตองการในการสั่งซื้อสตรอว

เบอรรีครั้งละจำนวนไมมากแตมีความถ่ีในการสั่งซ้ือเพราะผูคาปลีกไมตองการเสียตนทุนคาเก็บรักษาสตรอวเบอรรี

สามารถสั่งซ้ือไดหลายชองทาง เชน แอพพลิเคชั่นไลน หรือมาท่ีรานโดยตรง 

กลยุทธทางการตลาด 

1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคนั้นคือสตรอวเบอรรีสด พันธุ

พระราชทาน80 เนื่องจากมีลักษณะผิวบาง เนื้อไมแข็ง ผลมีรูปรางสวย และมีกลิ่นหอมจัดเมื่อผลสุกเต็มที่ เหมาะ

สำหรับรบัประทานสด 

ดานบรรจุภัณฑ บรรจุกลองพลาสติก ปริมาณบรรจ ุ500 กรัม ฉลากสินคามีความสวยงาม โดดเดน แสดง

ขอความยี่หอ คุณลักษณะ สถานที่ผลิต เบอรโทรศัพท ซึ่งเปนบรรจุภัณฑที่สามารถบรรจุไดงาย มีชองระบาย

อากาศทำใหไมเกิดการมักหมม ไมเกิดการทับซอนมากเกินไป 

2. กลยุทธดานราคา ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ตั้งราคาโอยอางอิงราคาเฉลี่ยตลาด คือ 500 

บาท และปรับปริมาณตอหนวยขายเปนกลองละ 500 กรัม โดยจำหนายกลองละ 250 บาท เพื ่อใหตรงกับ

งบประมาณการซื้อของลูกคา และสามารถซื้อไดสะดวกมากขึ้น สำหรับผลผลิตที่มีขนาดเล็กจะขายในราคา 200 

บาทตอกิโลกรัม ทั้งนี้การปรับปริมาณตอหนวยใหลดลงแตยังคงคุณภาพของผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองกับความ

ตองการซ้ือ และปองกันการตัดราคาสินคา 

3. กลยุทธดานชองทางการจัดจำหนาย ชองทางการจัดจำหนายหลักที่ลูกคาสะดวกที่สุด คือการจัด

จำหนายจากแหลงเพาะปลูก เนื่องจากสามารถควบคุมดูแลคุณภาพซ่ึงสอดคลองกับปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีลูกคาให

ความสำคัญดานความสดมากท่ีสุด อีกท้ังเปนการสรางความนาเชื่อถือจากการควบคุมคุณภาพท่ีดี ชองทางจำหนาย

ชอทางท่ีสองคือ การจำหนายผานสื่อโซเชียลมีเดีย ไดแก เฟสบุค ซ่ึงเปนกลุมลูกคาท้ังในจังหวัดและตางจังหวัด  
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4. กลยุทธดานการสงเสริมทางการตลาด ในการจัดการการสงเสริมการตลาด ดานการสงเสริมการขายจะ

จัดโปรโมชั่นใหสวนลดสำหรับลูกคาที่ซื้อในปริมาณมาก ดานการขายโดยลูกจาง จะมีการใหขอมูลดานผลิตภัณฑ

และฝกอบรมใหลูกจางสามารถสรางความเปนมิตรกับลูกคา อีกท้ังทางไรสมอาสามีการทำโฆษณาผานสื่อออนไลน 

เนนการใหขอมูลเกี่ยวกับสตรอวเบอรรี กรรมวิธีการปลูก ชองทางการติดตอ เนื่องจากชองทางนี้มีตนทุนต่ำและ

สามารถเขาถึงลูกคาไดมาก และดานประชาสัมพันธ ทางไรสมอาสาจะใชการใหขอมูลผานโบชัวร รวมไปถึงการ

รวมงาน “หนาวนี้ที่ชะแล” ที่จัดโดย สำนักงานทองเที่ยวและกีฬาจังหวัดกาญจนบุรีรวมกับองคการบริการสวน

ตำบลชะแล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนการทองเที่ยว กระจายรายได ใหเกิดขึ้นในชุมชนตำบลชะแล จังหวัด

กาญจนบรุี 

5. กลยุทธดานบุคคล ผูประกอบการทางการเกษตรและลูกจางที่ทำหนาที่จำหนาย   สตรอวเบอรรีใหกับ

ลูกคา ตองเปนผูท่ีมีมนุษยสัมพันธท่ีดี สามารถเจรจาตอรองกับลูกคาได รูวิธีนำเสนอขายสินคาท้ังในสวนท่ีสรางผล

กำไร และสวนท่ีลดราคาเพ่ือตองการจำหนายใหหมดเพ่ือไมใหเนาเสีย 

6. กลยุทธดานลักษณะกายภาพ ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสานำเสนอภาพลักษณของการ

จัดการหนารานและไรสตรอวเบอรรีอยางเปนระบบ สตรอวเบอรรีมีความสด สะอาด รสชาติดี นาเลือกซ้ือ และนำ

สตรอวเบอรรีที่ตองการนำเสนอเปนพิเศษโชวไวหนารานเพื่อดึงดูดความสนใจตอลูกคา อีกท้ังยังเปนการสราง

ภาพลักษณที่ดีตอลูกคาโดยพยายามสรางใหเห็นเปนรูปธรรม การใสใจ และมีความจริงใจในการบริการลูกคา ให

คำปรึกษาลูกคาดานการจำหนาย การเก็บรักษา แนวทางการแกไข เพื่อใหลูกคานำไปปรับใชกับธุรกิจคาปลีกของ

ตน 

7. กระบวนการ ไรสมอาสา ดำเนินธุรกิจแบบเครือญาติ ลูกจางสวนใหญคือคนในครอบครัว รวมถึงการให

ความสนิทสนมกับลูกคา มีความใสใจ คัดเลือกสตรอวเบอรรีที่มีคุณภาพ สดใหม รสชาติดี ใหแกลูกคาเพื่อสราง

ความประทับใจและเกิดความภักดีในผลิตภัณฑและบริการของไรสมอาสา โดยสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา 

3. ปญหาและอุปสรรคการทำไรสตรอวเบอรรีของเกษตรกรไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทอง

ผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี  

ปญหาดานแรงงาน พ้ืนท่ีสวนใหญไมไดจางแรงงาน เนื่องจากใชแรงงานคนภายในครอบครัวชวยกันทำ

การเกษตร ซ่ึงบางครั้งทำใหเกิดปญหาการเก็บเก่ียวไมทันทำใหสตรอวเบอรรีเนาเสีย เปนตน 

แนวทางการแกไขปญหาดานแรงงาน จากปญหาการขาดแคลนแรงงานจึงจำเปนตองใชแรงงานตาง

ดาว และถูกตองตามกฎหมายดวย ไมวาจะเปนแรงงานไทยหรือแรงงานตางดาวก็ใหคาตอบแทนเทากัน และมี

สวัสดิการใหทุกคน 
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ปญหาดานผลผลิตไมเพียงพอกับความตองการของผูซื้อ ผลผลิตสตรอวเบอรรีบางครั้งไมเพียงพอตอ

ความตองการของผูซื้อซึ่งมีปริมาณสูงทั้งในชวงในเทศกาลและนอกเทศกาล เนื่องจาก   สตรอวเบอรรีในปจจุบัน

สามารถปลูกพื้นที่กาญจนบุรีไดแลว ผูซื้อในเขตภาคกลาง ภาคตะวันตก และพื้นที่ใกลเคียงจึงเลือกที่จะมาซื้อสต

รอวเบอรรีกาญจนบุรีโดยไมตองไปซ้ือถึงจังหวัดเชียงใหม สงผลใหผลผลิตไมเพียงพอตอความตองการของผูซ้ือ 

แนวทางในการแกไขปญหาดานผลผลิตไมเพียงพอกับความตองการของผูซื้อ เริ่มตนดวยการวางแผน 

การออกผลผลิตใหทันตอชวงที่มีความตองการของลูกคา เชน ชวงปใหม นักทองเที่ยวจะมาเที่ยวกันมากเพราะ

อากาศหนาว และจะซื้อสตรอวเบอรรีกลับไปฝากหรือซื้อกลับไปขายในปริมาณมาก ซึ่งทางผูประกอบการก็จะมี

การวางแผนโดยใชฐานขอมูลจากปกอนๆวา ในชวงวัน เวลาใด ที่จะมีความตองการซื้อมากก็จะปลูกสตรอวเบอรรี

ใหมากกวาปกติเพ่ือใหเพียงพอตอความตองการซ้ือในชวงนั้นใหไดมากท่ีสุด  

ปญหาดานความรูเทคโนโลยี เกษตรกรขาดความรู ความเขาใจในการแกไข หรือการควบคุม ปองกัน

เรื ่องโรคแมลงที ่เปนศัตรูตาง ๆ รวมทั ้งยังขาดการประสานงานและความชวยเหลืออยางทันเหตุการณของ

หนวยงานท่ีรับผิดชอบเม่ือเกิดปญหาข้ึนอีกดวย 

แนวทางการแกไขปญหาดานความรูเทคโนโลยี ทางหนวยงานเทศบาลพาไปชมแปลงปลูกสตรอวเบอร

รีตัวอยาง เพื่อนำมาประยุกตใชกับไรของตนเอง และรวมไปถึงชวงที่ประสบปญหาเรื่องแมลงทำผลผลิตเสียหาย 

ปจจุบันมีเทคโนโลยีตาง ๆ เขามาชวยพัฒนาตางๆ เพ่ือชวยใหผลผลิตปลอดจากโรค และแมลง 

อุปสรรคทางดานสภาพภูมิอากาศ พื้นที่ ต.ชะแล อ.ทองผาภูมิ จ.กาญจนบุรี มีความชื้นอากาศท่ี

คอนขางสูง ชวงกลางวันจะมีอากาศรอนจัด สวนชวงค่ำจะมีอากาศเย็นสบาย ซ่ึงชวงกลางวันท่ีมีอากาศรอนจัดการ

ปลูกสตรอวเบอรรีอาจทำใหปลูกแลวตายได หรือในชวงเก็บเกี่ยวลูกสตรอวเบอรีเมื่อถูกแดดรอนจัดจะทำใหสุกไว

เกินไป สงผลใหผลผลิตเนาเสีย หรือกรณีฝนตกหนักก็สรางความเสียหายใหกับผลผลิตของสตรอวเบอรรีไดเชนกัน  

แนวทางการแกไขปญหาดานสภาพภูมิอากาศ สภาพภูมิอากาศเปนสิ่งที่นอกเหนือการควบคุมซึ่งตอง

อาศัยประสบการณของชาวไรในการสังเกต อีกท้ังปจจุบันเกษตรกรบางท่ีไดนำสารเคมีท่ีไดรับการพัฒนาเขามาชวย

แกปญหาดังกลาวมาใชแลว เชน หลังจากฝนตกจะตองฉีดสารเคมีปองกันทันที เปนตน 

อุปสรรคดานภัยธรรมชาติ ผลกระทบภัยธรรมชาติ ไมวาจะเปนฝนตก น้ำทวม แดดรอนจัด ทำให

ผูประกอบการทางการเกษตรประสบปญหาการปลูกสตรอวเบอรรี รวมถึงผูคาปลีก ผูคาสง ก็ประสบปญหาเรื่อง

การจัดจำหนายที่นอยลงหรือไมไดเลย และผลกระทบตอการเก็บรักษาสตรอวเบอรรีเนื่องจากถาโดนน้ำมาก ๆ 

หรือโดนแดดจัด ๆ อาจทำใหเนาเสียยากตอการเก็บรักษา 
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แนวทางการแกไขปญหาดานภัยธรรมชาติ ผู คาปลีก ผู คาสง ตองมีแผนสำรองเพื่อรับมือกับภัย

ธรรมชาติ เชน การมีคลังสินคาเก็บสินคาสำรองเม่ือคลังสินคาเดิมไดรับผลกระทบการภัยธรรมชาติ หรือการจัดทำ

โปรโมชั่นสงเสริมการตลาดเพ่ือดึงดูดลูกคา สรางแรงจูงใจใหลูกคามีความตองการซ้ือสตรอวเบอรรี 

ปญหาการปรับราคาข้ึนของเชื้อเพลิง การข้ึนราคาน้ำมันเชื้อเพลิงสงผลกระทบโดยตรงตอการขนสงสต

รอวเบอรรี เนื่องจากลูกคารายปลีก และรายยอยมีคาใชจายในดานการขนสงทั้งการจัดซื้อ สวนผูประกอบการ

ทางการเกษตรก็มีคาใชจายในการการบริการ 

แนวทางการแกไขปญหาการปรับราคาขึ้นของเชื้อเพลิง ผูประกอบการทางการเกษตร  ผูคาปลีกและ

ผูคาสงตองวางแผนการจัดซื้อ ลดการขนสงที่ไมจำเปนและเพิ่มปริมาณการสั่งซื้อใหเหมาะสมเพื่อลดจำนวนรอบ

การขนสง ชวยประหยัดคาใชจายดานการขนสง 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. สภาพการณของผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ 

จังหวัดกาญจนบุรี  

   สภาพการณทางการเกษตรในปจจุบัน จากการวิจัยพบวา สตรอวเบอรรีเปนผลไมเศรษฐกิจที่นาจับตา

มองมากท่ีสุด เพราะเติบโตเร็ว โดยเฉพาะพ้ืนท่ีภาคตะวันตกเปนพืชสรางรายได เพราะสตรอวเบอรรีเปนผลไมยอด

นิยมในทองตลาดท้ังในและตางประเทศ สงผลใหผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสาจำหนายสตรอวเบอรรีได

ราคาดี จำหนายไดท้ังผลสด และตนพันธุ สงผลใหมีรายไดสูงข้ึน โดยใชกลยุทธทางการตลาดท้ัง 7 ดาน กำหนดกล

ยุทธทางดานการตลาดของธุรกิจที่จะมีการจัดสวนประสมแตละอยางใหมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมของ

ธุรกิจซึ่งไมมีสูตรตายตัว จึงทำใหไรสมอาสาประสบความสำเร็จ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (ณรงคชัย พิพัฒนธน

วงศ, 2560) ที่กลาววา สตรอวเบอรรีจัดเปนพืชเศรษฐกิจชนิดใหม ซึ ่งสามารถชวยยกฐานะความเปนอยูของ

เกษตรกร ผูปลูกนับเปนพันครอบครัวใหดีขึ ้นทั้งพ้ืนที่ราบและบนที่สูง นอกจากนี้ยังพบวามีศักยภาพสูงมาก 

สำหรับการผลิตสตรอวเบอรรีเพื่อจุดประสงคในการขยายชวงของการเก็บเกี่ยวหรือผลิตใหผลออกนอกฤดูกาลบน

พื้นที่สูงของประเทศไทยซึ่งมีสภาพอากาศหนาวเย็นพอเหมาะตลอดทั้งปและมีอนาคต สำหรับการสงออกไป

จำหนายยังตางประเทศ ซ่ึงสามารถผลิตไดในชวงดังกลาวอีกดวย  

สภาพการณและโอกาสทางการตลาด จากการวิจัยพบวา ความตองการของตลาดที่มีมากขึ้นรวมไปถึง

ความนิยมบริโภคสตรอวเบอรรีของผูบริโภคไมเพียงพอตอความตองการ อีกท้ังยังมีผูประกอบการในพ้ืนท่ีมีไมมาก

นัก ปจจัยการผลิตหาไดงายในทองถิ่นเนื่องจากมีการเพาะพันธุสตรอวเบอรรีเอง ทำใหการปลูกสตรอวเบอรรีมี

โอกาสในการทำตลาดไดสูง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (ณรงคชัย พิพัฒนธนวงศ, 2560) ที่กลาววา ปจจุบันยงัมี
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ความตองการของตลาดทั้งภายในและตางประเทศเพื่อใชผลิตของสตรอวเบอรรีในเชิงอุตสาหกรรมเปนปริมาณ

มากมายตอปและกำลังมีแนวโนมเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ตามจำนวน ประชากร ประเทศญี่ปุนเปนแหลงใหญของไทยใน

การนำเขาผลสตรอวเบอรรี เพ่ือใชในการแปรรูปมากท่ีสุด  

2. แนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร 

แนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตร แบงออกเปน 3 รูปแบบ ดังนี้ 1) รูปแบบ

การจัดการดูแลไรสมอาสา 2) รูปแบบการเก็บเก่ียวและการจัดเก็บผลสตรอวเบอรรี 3) รูปแบบของกลุมลูกคา โดย

ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ (กรนิกา ศักดิ์แสง, 2558) ศึกษารูปแบบการดำเนินคาสงผลไมของผูประกอบการใน

จังหวัดเพชรบุรี โดยการหารูปแบบการดำเนินธุรกิจเพื่อเปนแนวทางในการดำเนินธุรกิจ ผลวิจัยพบวา รูปแบบใน

การดำเนินธุรกิจรานผลไมแบงไดดังนี้ 1) รูปแบบการจัดราน 2) รูปแบบการจัดซื้อผลไม 3) รูปแบบการจัดเก็บ

สนิคา 4) รูปแบบของกลุมลูกคา โดยท้ัง 4 รูปแบบ จะเปนการสรางรูปแบบในการดำเนินธุรกิจ และทำใหการวิจัย

ครั้งนี้ประสบความสำเร็จ 

ปจจัยสำคัญที่ทำใหผู ประกอบการทางการเกษตรประสบความสำเร็จ คือการวางแผนที่มีการนำสวน

ประสมทางการตลาดมาประยุกตใชใหเขากับการประกอบการเพื่อใหกิจการมีประสิทธิภาพตอการสรางฐานขอมูล

ความตองการของกลุมลูกคาในการวางแผนการตลาดโดยสามารถใหกิจการเขาถึงกับกลุมลูกคาไดงาย และการมี

การผลิต การจัดจำหนาย อยางเปนระบบ โดยมีผูประกอบการทางการเกษตรเปนผูดูแลไรสมอาสากลยุทธที่ใชใน

การประกอบการสอดคลองกับทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) ดังนี้ 1) กลยุทธ

ดานผลิตภัณฑ สตรอวเบอรรีสด พันธุพระราชทาน80 มีลักษณะผิวบาง เนื้อไมแข็ง ผลมีรูปรางสวย มีกลิ่นหอมจัด

เมื่อผลสุกเต็มที่ เหมาะสำหรับรับประทานสด บรรจุภัณฑในกลองพลาสติก ฉลากสินคามีความสวยงาม โดดเดน 

แสดงขอความยี่หอ 2) กลยุทธดานราคา ตั้งราคาโอยอางอิงราคาเฉลี่ยตลาด คือ 500 บาท และปรับปริมาณตอ

หนวยขายเปนกลองละ 500 กรัม โดยจำหนายกลองละ 250 บาท เพื่อใหตรงกับงบประมาณการซื้อของลูกคา 3) 

กลยุทธดานชองทางการจัดจำหนาย ชองทางการจัดจำหนายหลักท่ีลูกคาสะดวกท่ีสุด คือการจัดจำหนายจากแหลง

เพาะปลูกเนื่องจากสามารถควบคุมดูแลคุณภาพ 4) กลยุทธดานการสงเสริมทางการตลาด โปรโมชั่นใหสวนลด

สำหรับลูกคาที่ซื้อในปริมาณมาก รวมไปถึงการทำโฆษณาผานสื่อออนไลน เนนการใหขอมูลเกี่ยวกับสตรอวเบอรรี 

กรรมวิธีการปลูก ชองทางการติดตอ เนื่องจากชองทางนี้มีตนทุนต่ำและสามารถเขาถึงลูกคาไดมาก 5) กลยุทธดาน

ลักษณะกายภาพ ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสานำสตรอวเบอรรีที่สด สะอาด รสชาติดีที่โชวไวหนาราน

เพื่อดึงดูดความสนใจตอลูกคา 6) ดานกระบวนการ ผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา ดำเนินธุรกิจแบบ

เครือญาติ ลูกจางสวนใหญคือคนในครอบครัว มีความใสใจ คัดเลือกสตรอวเบอรรีที่มีคุณภาพ สดใหม รสชาติดี 

ใหแกลูกคาเพื่อสรางความประทับใจ 7) ดานบุคคล ผูประกอบการทางการเกษตรและลูกจางที่ทำหนาที่จำหนาย

สตรอวเบอรรีใหกับลูกคา ตองเปนผูท่ีมีมนุษยสัมพันธท่ีดี สามารถเจรจาตอรองกับลูกคาได รูวิธีนำเสนอขายสินคา
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ทั้งในสวนที่สรางผลกำไร และสวนที่ลดราคาเพื่อตองการจำหนายใหหมดเพื่อไมใหเนาเสีย เชนเดียวกับที่ (กนก

พรรณ สุขฤทธิ์, 2557) ไดกลาวไว 

3. ปญหาและอุปสรรค สภาพการณและแนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทาง

การเกษตร ตำบลชะแล อำเภอทองผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี กรณีศึกษา: ไรสมอาสา ตำบลชะแล อำเภอทอง

ผาภูมิ จังหวัดกาญจนบุรี 

จากการวิจัยพบปญหาและอุปสรรค 1) ดานแรงงาน 2) ปญหาดานผลผลิตไมเพียงพอกับความตองการ

ของผูซ้ือ 3) ปญหาดานความรูเทคโนโลยี 4) อุปสรรคทางดานสภาพภูมิอากาศ  5) อุปสรรคดานภัยธรรมชาติ และ 

6) อุปสรรคการปรับราคาข้ึนของเชื้อเพลิง ซ่ึงปญหาและอุปสรรคดังกลาวสรางผลกระทบใหกับผูประกอบการทาง

การเกษตรไรสมอาสา ซ่ึงผูประกอบการจะตองหาแนวทางรับมือ และแกไขปญหาดังกลาวใหเกิดความเสียหายนอย

ที่สุด สอดคลองกับงานวิจัยของ (กรนิกา ศักดิ์แสง, 2558) “รูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจคาสงผลไมของ

ผูประกอบการในจังหวัดเพชรบรุี” จากงานวิจัยพบวา ผูประกอบการธุรกิจคาสงผลไมไดสรางแนวทางการรับมือตอ

ปญหาที่เกิดขึ้น ซึ่งปญหามีทั้งปญหาจากปจจัยภายในและภายนอก ดังนั้นผูประกอบการควรตระหนักถึงปญหา

เหลานั้น โดยการจัดการบุคลากรภายในธุรกิจใหมีการสรางความสัมพันธท่ีดีตอกัน และการสรางแผนการรับมือตอ

ปญหาในแตละดาน เพ่ือใหผูประกอบการสามารถแกไขปญหาไดตรงจุด และเกิดความเสียหายตอธุรกิจไดนอยท่ีสุด 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

1. เพื่อความตอเนื่องควรศึกษาวิจัยถึงการพัฒนาผูประกอบการผูใหขอมูลหลักนี้ โดยศึกษาจำนวน

ผูใหขอมูลหลักใหมากข้ึน 

2. ควรวิจัยและเปรียบเทียบผูประกอบการไรสตรอวเบอรรี ถึงความแตกตางวาทำไมบางรายถึง

ลมเลิกการปลูกไรสตรอวเบอรรี และบางรายสามารถหารายไดจากการปลูกสตรอวเบอรรีตอไปได 

3. ควรวิจัยการดำเนินธุรกิจในรูปแบบอื่น เชน SWOT เพื่อเพิ่มขอมูลและทราบถึงสภาพการณและ

แนวทางในการพัฒนาสูการเปนผูประกอบการทางการเกษตรไรสมอาสา อยางครบถวนสมบูรณสามารถนำไปปรับ

ใชได 
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กลยุทธการส่ือสารการตลาดออนไลนและการสรางมูลคาเพ่ิมของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

Online Marketing Communication Strategy and Value Added of Cosmeceuticals Business 

วิไลภรณ สำเภาทอง1 และ พิทักษ ศิริวงศ2 

1นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2รองศาสตรตราจารย ดร.พิทักษ ศิริวงศ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวช

สำอาง 2) เพื่อศึกษาแนวทางในการสรางมูลคาเพ่ิมผานสื่อออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง การวิจัยครั้งนี้

เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยวิธีการวิจัยแบบปรากฏการณวิทยา โดยใชวิธีการรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณ

แบบเจาะลึก ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูจัดการฝายการตลาด ผูจัดการผลิตภัณฑอาวุโส ผูชวยผูจัดการผลิตภัณฑ และ

หัวหนาฝายกลยุทธและการวางแผนการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอางรายหนึ่ง และผูใหขอมูล

ประกอบเนื้อหา ไดแก ผูที่เคยใชผลิตภัณฑเวชสำอางและศึกษาขอมูลผานสื่อออนไลน เปนระยะเวลาอยางนอย 1 

ป  

ผลการวิจัยพบวากลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง ประกอบดวย 4 

องคประกอบ ไดแก 1) การเขาใจแบรนดและผลิตภัณฑ เพ่ือกำหนดจุดยืนท่ีชัดเจนในการสื่อสารไปยังผูบริโภค วา

ตองการจะสื่อสารไปในทิศทางใดและวางตัวอยางไรในสายตาของกลุมผูบริโภค 2) การเขาใจกลุมเปาหมาย โดย

การเก็บขอมูลของกลุมผูบริโภคผานการสนทนากลุม ซ่ึงแบรนดจะรับฟงความคิดเห็นและสังเกตพฤติกรรมของ

ผูบริโภค เพื่อคนหาวาความตองการที่แทจริงของผูบริโภคคืออะไร 3) การสื่อสารที่ชัดเจน ดวยใจความเดียว และ

ตอกย้ำขอความนั้นในทุกชองทางออนไลนท่ีแบรนดใชในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย และ 4) การเขาถึง

ทุกชองทางที่ผูบริโภคอยู ทั้งชองทางออฟไลนและออนไลน รวมถึงการประชาสัมพันธผานบล็อคเกอร แพทย

ผูเชี่ยวชาญ และชองทางออนไลนของผูใชผลิตภัณฑจริง 

และแนวทางในการสรางมูลคาเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง ไดแก 1) การใหขอมูลเกี่ยวกับสิ่งใหมท่ี

ผูบริโภคจะไดรับ ไมวาจะเปนเรื่องของนวัตกรรม สวนผสม และคุณสมบัติ 2) การสรางคุณคาใหมากกวาท่ีผูบริโภค

คาดหวัง 3) การเพิ่มยอดขายจากปริมาณการซื้อของผูบริโภค ทั้งปริมาณในการซื้อผลิตภัณฑตอครั้ง และความ

หลากหลายในการซ้ือผลิตภัณฑ และ 4) การสรางใหเกิดความภักดีตอแบรนด  
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คำสำคัญ: เวชสำอาง  กลยุทธการสื่อสาร  การตลาดออนไลน มูลคาเพ่ิม 

 

Abstract 

The objectives of this research were, 1)  To study the online marketing communication 

strategy of cosmeceuticals business.  and 2)  To study the approach of cosmeceuticals business 

towards creating value added in online media.  This research is a qualitative research with 

phenomenological research methodology using data gathered from in-depth interviews. The key 

informant were the Marketing Manager, Senior Product Manager, Assistant Product Manager and 

Head of Strategy & Online Marketing Planning of cosmeceuticals business, with supporting 

contributions from consumers who had used the cosmeceuticals product and studied the online 

information for a minimum of 1 year. 

The study found that the online marketing communication strategy of cosmeceuticals 

business consisted of 4 elements:  1)  Understanding the brands and products to define a clear 

position for communication with consumers, to know in what way to communicate and how to 

position the brand and products in the eyes of consumer groups.  2)  Understanding the target 

group by collecting data from consumer focus group so that the brand can listen to the opinions 

and observe the behaviours of consumers and thereby discover their real needs.  3)  Clear 

communication with a single message and then emphasizing that message in all online channels 

that the brand uses to communicate to the target group, and 4) Accessing all channels available 

to consumers, both offline and online, including public relations via bloggers, medical specialists 

and the online channels of actual product users. 

The approach of cosmeceuticals business towards creating value added in online media, 

1)  Providing information about new things that consumers will receive:  innovation, ingredients 

and benefits 2) Provide product value more than consumer expected 3) Increase sales from both 

quantity and a variety of product per purchase for one time and 4) Create brand loyalty. 

Keyword: Cosmeceuticals, Communication Strategy, Online Marketing, Value Added 
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บทนำ 

เนื่องจากในอดีตถึงปจจุบัน มนุษยตางตองพึ่งพาอาศัยกันในการดำรงชีพ ทั้งการชวยกันผลิตอาหาร 

ชวยกันสรางที่อยูอาศัย ชวยกันสรางเครื่องมือและอาวุธ เพื่อชวยปองกันภัยที่อาจเกิดขึ้นจากธรรมชาติหรือการ

รุกรานของมนุษยดวยกัน (ธรรมนูญ เพ็งทอง, 2549) มนุษยจะใชชีวิตอยูรวมกันเปนกลุมหรือสังคม โดยมีการ

สื่อสารเปนเครื่องมือที่ชวยในการติดตอสัมพันธกันกับบุคคลอื ่นในสังคม ซึ่งถือเปนกระบวนการในการรับรู 

ถายทอดความรูสึก ความคิดเห็น และทัศนคติ มนุษยจึงไดพัฒนาการสื่อสารออกมาในรูปแบบตาง ๆ เชน การ

สื่อสารดวยภาพ การสื่อสารระหวางบุคคล เปนตน เรื่อยมาจนกระท่ังปจจุบัน ในยุคท่ีเทคโนโลยีไดเขามามีบทบาท

สำคัญในการพัฒนาการสื่อสารเพิ ่มมากขึ้น โดยมีจุดเริ ่มตนมาจากการพัฒนาระบบอินเทอรเน็ต (ภาณุวัฒน  

กองราช, 2554) ผูใชงานสามารถสรางเนื้อหาเพื่อแลกเปลี่ยน หรือกระจายขอมูลตาง ๆ ถึงกันได จนกลายเปน

เครือขายท่ีเรียกวา “สังคมออนไลน” (เพ็ญพนอ พวงแพ, 2559) 

สถิติการใชงานเครือขายสังคมออนไลนของประเทศไทยในเดือนมกราคม ป พ.ศ. 2561 พบวามีผู ใช

อินเตอรเน็ทจำนวน 57 ลานคน จากประชากรทั้งหมด 69.11 ลานคน และมีผูใชอินเตอรเน็ทผานมือถือ จำนวน 

46 ลานคน จากผูใชมือถือท้ังหมด 55.56 ลานคน คิดเปนสัดสวนการใชงานอยูท่ี 82% ซ่ึงถือวาคอนขางสูงมากเม่ือ

เปรียบเทียบกับประชากรท้ังหมด โดยเม่ือมองยอนกลับไปในเดือนมกราคม ป พ.ศ. 2560 นั้น ภายในระยะเวลา 1 

ป มีผูใชอินเตอรเน็ตเพิ่มขึ้นถึง 24% หรือประมาณ 11 ลานคน มีผูใชโซเชียลมีเดียเพิ่มขึ้น 11% หรือประมาณ 5 

ลานคน และมีผูใชงานโซเชียลมีเดียผานมือถือเพ่ิมข้ึน 10% หรือประมาณ 4 ลานคน แสดงใหเห็นวาสังคมออนไลน

มีการเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง (Hootsuite & Wearesocial, 2018) 

ในขณะเดียวกันนั้น กลุมธุรกิจผลิตภัณฑดูแลผิวไดมีการพัฒนาและเติบโตอยางตอเนื่องเชนเดียวกัน ใน

ประเทศไทยนับเปนกลุมธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูง โดยองคกรธุรกิจดานความงามระดับโลกท่ีประสบความสำเร็จมาก

ที่สุด และเปนผูนำดานผลิตภัณฑดูแลผิวหนาในประเทศไทยนั้น จะมุงเนนการสรางความงามที่เปนสากลผานการ

สงมอบผลิตภัณฑเครื่องสำอางที่มีคุณภาพ ความปลอดภัย และมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อตอบสนองตอทุกความ

ตองการของผูบริโภค รวมถึงการใชความล้ำหนาดานเทคโนโลยีโดยการใชสื่อออนไลนที่มีหลากหลายชองทาง ใน

การใหบริการแกผูบริโภคไดครบวงจรมากยิ่งขึ้น ถือเปนการเพิ่มคุณคาและสรางความเชื่อมั่นอันแขงแกรงใหกับ

ผูบริโภค (Marketing Oops, 2561) 

จากท่ีไดกลาวมาท้ังหมดในขางตน จึงเปนเหตุผลท่ีทำใหผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาด

ออนไลนและการสรางมูลคาเพิ่มของธุรกิจผลติภัณฑเวชสำอาง ที่ทำใหตราสินคาและผลิตภัณฑเปนที่รูจัก รวมถึง

การทำใหธุรกิจประสบความสำเร็จ ซึ่งผลวิจัยที่ไดจากการศึกษาในครั้งนี้ สามารถนำไปใชเปนแนวทางใหกับกลุม

ผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเวชสำอาง หรือ ผลิตถัณฑดูแลผิวประเภทอื่น ๆ และใชในการวางแผนหรือ
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พัฒนากลยุทธการตลาด เพื่อใหสามารถสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางตรงจุด รวมถึงเปนแนวทางใน

การสรางมูลคาเพิ่มใหกับตราสินคาและผลิตภัณฑเพื่อสรางความนาเชื่อถือ ซึ่งจะเปนรากฐานสำคัญที่ชวยใหธุรกิจ

เติบโตไดอยางยั่งยืนนั่นเอง 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1) เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

2) เพ่ือศึกษาแนวทางในการสรางมูลคาเพ่ิมผานสื่อออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดออนไลน (Online Marketing) 

Kitchen and Pelsmacker (2004) กลาววา การตลาดออนไลน (Online Marketing) หรือ การตลาด

อิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing) หรือการสื่อสารอิเล็กทรอนิกส (E-Communication) หมายถึง การใชสื่อ

อินเทอรเน็ต โทรศัพทมือถือ หรือโทรทัศนท่ีสามารถปฏิสัมพันธได รวมถึงสื่ออิเล็กทรอนิกสอ่ืน ๆ เปนเครื่องมือใน

การสื่อสารการตลาด 

Wertime and Fenwick (2008) กลาววา การตลาดออนไลน คือ พัฒนาการของตลาด   ในอนาคต ซ่ึง

จะเกิดขึ้นเมื่อบริษัทดำเนินงานทางการตลาดสวนใหญผานชองทางดิจิทัล โดยเนื่องจากสื่อดิจิทัลเปนสื่อที่สามารถ

ระบุตัวตนของผูใชได จึงทำใหสามารถสื่อสารแบบสองทาง (Two Way Communication) กับลูกคาแตละบุคคล

ไดอยางตอเนื่อง ขอมูลและความคิดเห็นท่ีไดจากการสื่อสารกับลูกคาแตละคนนั้น สามารถนำมาใชใหเกิดประโยชน

สูงสุดแกลูกคาในโอกาสตอไปได 

วัลภา สรรเสริญ (2559) กลาววา การตลาดออนไลน คือ การดำเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยนำระบบ

อิเล็กทรอนิกสเขามาใชในการดำเนินการ เปนกิจกรรมการสื่อสารสองทาง ท่ีทำใหสื่อสารไดชัดเจน และเขาถึงกลุม

ลูกคาไดในเวลาท่ีรวดเร็ว และสามารถเสนอขายไดตลอดระยะเวลา 24 ชั่วโมงท่ัวโลก 

จากที่นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของการตลาดออนไลนไวอยางหลากหลาย จึงอาจกลาวโดย

สรุปไดวา การตลาดออนไลน หรือ Online Marketing คือ การทำการตลาดโดยใชชองทางออนไลน เปนเครี่องมือ

ในการสื่อสาร ซึ่งสามารถสื่อสารไปยังผูบริโภคเปาหมายที่มีจำนวนมากไดในระยะเวลาท่ีสั้น ในปจจุบันการทำ

การตลาดออนไลนมีหลากหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการทำการตลาดออนไลนผานเฟสบุค การโฆษณาบนเว็บไซต 
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เปนตน ซึ่งแตละรูปแบบมีทั้งขอดีและขอเสียที่แตกตางกัน แตละองคกรจึงควรเลือกใชใหเหมาะสมกับสินคาหรือ

บริการของตนในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย 

แนวคิดเกี่ยวกับการทำการตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) 

การทำการตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) คือ การทำการตลาดดวยเนื้อหาใหเชื่อมโยงกับสินคา

หรือบริการของแบรนด หัวใจสำคัญของการทำการตลาดแบบเนื้อหาโดยใชเงินนอยท่ีสุด หรือไมตองใชเลย คือการ

โพสตเนื้อหาท่ีเปนประโยชนหรือเปดประสบการณใหกับผูอานลงไปในสื่อของเรา ภาพหรือขอความท่ีพิมพลงไปนั้น

ตอง “มีคุณคาพอ” ที่จะใหพวกเคาสนใจ กดถูกใจ (Like) บอกตอ (Share) และแสดงความคิดเห็น (Comment) 

ซึ่งจะสามารถทำใหลูกคากลุมเปาหมายของเรา เกิดความสนใจ อยากรู อยากใช อยากครอบครองสินคาหรือ

บริการของเราได (Marketingsusu, 2559)  

ขั้นตอนของการทำการตลาดแบบเนื้อหาจะขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของแบรนดวาตองการสื่อสารไปใน

ทิศทางใด แตแกนสำคัญของการทำจะไมไดแตกตางกันมากนัก (Marketingsusu, 2559) โดยมีข้ันตอนหลัก

ทั้งหมด 7 ขั้นตอน ไดแก 1) การกำหนดเปาหมายของเนื้อหา ซึ่งขั้นตอนนี้จะสำคัญที่สุดเนื่องจากจะเปนสิ่งที่ชวย

สรางแบรนดใหเปนที่รูจัก สรางฐานลูกคา และกระตุนยอดขาย 2) กำหนดกลยุทธของเนื้อหาหลัก 3) ผลิตเนื้อหา 

โดยเลือกประเภทของเนื้อหาใหเหมาะสมกับสิ่งท่ีแบรนดตองการจะสื่อสาร เชน รูปภาพ บทความ คลิปวิดีโอ เปน

ตน 4) ชองทางกระจายเนื้อหา ไดแก การเลือกสื่อสังคมออนไลน การเลือกผูทรงอิทธิพล การเลือกชวงเวลา เปน

ตน 5) การโฆษณา เพ่ือชวยกระจายเนื้อหาไปใหไดรวดเร็วมากข้ึน 6) ความสม่ำเสมอในการโพสตเนื้อหา จะทำให

กลุมเปาหมายเกิดการจดจำและงายตอการวัดผล และ 7) วัดผลและปรับปรุงใหดีข้ึน 

กลาวโดยสรุป การทำการตลาดแบบเนื้อหาคือการสรางเนื้อหาท่ีเปนประโยชนตอผูบริโภคและมีคุณคาพอ

ใหผูบริโภคเกิดความสนใจ นำไปสูการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนผานสื่อสังคมออนไลนหรือชองทางออนไลนตาง 

ๆ เชน การกดติดตาม การบอกตอ การแสดงความคิดเห็น เปนตน ซึ ่งการทำการตลาดแบบเนื ้อหาจะเปน

องคประกอบสำคัญที่จะชวยใหการสื่อสารของแบรนดไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึน 

แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมูลคาเพ่ิม (Value Added) 

เมื่อยุคสมัยเปลี่ยนแปลงไปสงผลใหการตลาดเกิดการพัฒนามากขึ้น ในปจจุบันเปนยุคแหงการเพิ่มมูลคา 

(Value Creation) เนนเรื่องการสรางมูลคาใหกับผลิตภัณฑ และเนนการสรางองคกรใหดูดีขึ้นดวยนวัตกรรมใหม 

(Innovation) หรือการบริการท่ีดีมากยิ่งข้ึน การอธิบายขอมูลเพ่ือใหกลุมลูกคาเขาใจถึงขอดีในการใชสินคาของเรา 

รวมถึงขอแตกตางจากสินคาคูแขง และแสดงใหเห็นถึงความคุมคาท่ีผูบริโภคไดจายไป (ดำรงณ พิณคุณ, 2556) 
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มูลคาเพิ่ม (Value Added) ในเชิงการตลาดหมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑ ใหเกินความคาดหมายของ

ผูบริโภค หรืออาจเกิดจากการเพิ่มสิ่งท่ีนอกเหนือจากที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับ และทำใหผูบริโภคเกิดความพึง

พอใจสูงสุด (Nilson, 1992) แบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 1) จับตองได เปนการเพิ่มคุณคาที่ตัวผลิตภัณฑให

นอกเหนือจากมาตราฐานทั่วไป สามารถลอกเลียนแบบได ไมมีความยั ่งยืนเพราะมีการเปลี ่ยนแปลงไปตาม

กาลเวลา (McCracken, 1993) และ 2) จับตองไมได เปนการสรางแบรนดหรือการบริการ ซึ ่งจะชวยสราง

ภาพลักษณใหกับธุรกิจ รวมท้ังชวยสรางความสำเร็จไดในระยะยาว (Doyle, 1990) 

การสรางมูลคาเพิ่ม เปนเครื่องมือการตลาดที่จะทำใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑในดานตาง ๆ การจัด

จำหนาย การโฆษณา และการสงเสริมการตลาด ใหมีคุณคาในสายตาของลูกคามากขึ้น ซึ่งมีผลทำใหสามารถต้ัง

ราคาไดสูงข้ึน และทำใหผูบริโภครูสึกไดรับประโยชนมากข้ึนเชนกัน ซ่ึงการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคามีสวนชวยใน

การรักษาผูบริโภครายเดิมใหคงอยูตอไป รวมถึงเปนตัวชวยกระตุนความสนใจของผูบริโภครายใหม ๆ ดังนั้นการ

ขายสินคาจึงไมควรมุงเนนขายสินคาเพียงอยางเดียว แตควรใหความสำคัญกับการเพิ่มมูลคาใหกับสินคาดวย 

เพื่อใหผูบริโภครูสึกไดรับประโยชนมากขึ้นหรือรูสึกแตกตางไปจากเดิม (พูนลาภ ทิพชาติโยธิน, 2553) นอกจากนี้

การสรางมูลคาเพิ่มเปนสิ่งที่จะชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ชวยสรางความแตกตาง รวมถึงสรางคุณ

คาที่สงผลตอการรับรูของผูบริโภคที่สูงกวา นำไปสูความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

ดังนั้นองคกรธุรกิจจึงจำเปนตองบริหารผลิตภัณฑใหมีขอไดเปรียบเหนือคูแขง ควบคูไปกับการเพิ่มคุณ

คาที่ลูกคาตองการใหกับผลิตภัณฑ เชน การสงมอบคุณคาดานราคา โดยมุงเนนความคุมคาใหกับลูกคาที่มาซ้ือ

ผลิตภัณฑใหไดรับสินคาจำนวนมากกวาดวยจำนวนเงินที่เทากัน เปนตน แสดงใหเห็นวาการรักษาลูกคาใหอยูกับ

องคกรธุรกิจใหนานที่สุดนั้น  สิ่งสำคัญคือการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาดวยสัมพันธภาพทางการตลาดที่ดี

นั่นเอง (ปราณี เอ่ียมละออภักดี, 2551)  

กลาวโดยสรุป การสรางมูลคาเพิ่มเปนสิ่งที่องคกรธุรกิจตาง ๆ ควรใหความสำคัญ ซึ่งจะทำใหเกิดการ

พัฒนาสินคาและบริการอยูเสมอ ทั้งในดานผลิตภัณฑ ความเหมาะสมของราคา สถานที่การจัดจำหนาย การ

โฆษณา และการสงเสริมเสริมการตลาด เพ่ือสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับตราสินคาและผลิตภัณฑ เกิดความนาเชื่อถือ 

ไดรับความไววางใจจากผูบริโภคท่ีจะทดลองใชหรือซ้ือซ้ำ เนื่องจากสามารถตอบสนองความตองการท้ังดานการใช

งานและสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกผูบริโภค สงผลใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน เปนการสรางรากฐาน

ความยั่งยืนใหกับธุรกิจในระยะยาว 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 
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การศึกษาวิจัยครั ้งนี ้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ผู ว ิจ ัยใชว ิธ ีการวิจัยแบบ

ปรากฏการณวิทยา โดยใชวิธีการรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูจัดการฝาย

การตลาด ผูจัดการผลิตภัณฑอาวุโส ผูชวยผูจัดการผลิตภัณฑ และหัวหนาฝายกลยุทธและการวางแผนการตลาด

ออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง และผูใหขอมูลประกอบเนื้อหา ไดแก ผูที่เคยใชผลิตภัณฑเวชสำอางและ

ศึกษาขอมูลผานสื่อออนไลน เปนระยะเวลาอยางนอย 1 ป 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบดวย ผูวิจัย สมุดบันทึกขอมูล เครื่องบันทึกเสียง กลองถายภาพ 

และแนวคำถามสัมภาษณ ซ่ึงผูวิจัยใชแนวคำถามสัมภาษณผูใหขอมูลหลักและผูใหขอมูลประกอบเนื้อหาใน

ลักษณะคำถามปลายเปด ซ่ึงทำใหผูตอบคำถามสามารถตอบไดตรงกับความตองการของตนอยางแทจริงและทำให

ผูวิจัยไดรับขอมูลท่ีนอกเหนือจากการคาดเดาเบื้องตน  

การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยเก็บขอมูลจาก 2 แหลง ไดแก 1) การเก็บขอมูลทุติยภูมิ คือ 

หนังสือ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ รวมถึงการศึกษา

เนื้อหาท่ีปรากฎอยูในชองทางออนไลนตาง ๆ ของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอางรายหนึ่ง โดยผูวิจัยเลือกศึกษาท้ังหมด 

3 ชองทาง ไดแก เว็บไซต เฟสบุค และไลน ซึ่งเปนขอมูลตั้งแตวันที่ 1 มกราคม ถึงวันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2561 

และ 2) การเก็บขอมูลปฐมภูมิ ผูวิจัยดำเนินการเก็บขอมูลในสวนนี้ ดวยการลงพื้นที่เพื่อสัมภาษณเชิงลึกจากผูให

ขอมูล โดยใชเทคนิคตะลอมกลอมเกลา เพื่อใหการสัมภาษณเปนไปอยางราบรื่น ไดรายละเอียดที่มีความชัดเจน

และครบถวน รวมถึงใชวิธีการสังเกตแบบมีสวนรวม ซึ่งผูวิจัยเปนผูสังเกตดวยตนเอง โดยการเขารวมกิจกรรมการ

ผลิตสื่อออนไลน 

การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา 

(Triangulation) โดยการตรวจสอบดานขอมูล เพื่อพิสูจนวาขอมูลที่ผู วิจัยไดรับมานั้นถูกตองหรือไม โดยวิธี

ตรวจสอบแหลงที่มาจากหลายทาง ไดแก แหลงเวลา แหลงสถานที่ แหลงบุคคล และการตรวจสอบดานวิธีการ

รวบรวมขอมูล ใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ เพ่ือรวบรวมขอมูลในเรื่องเดียวกัน ผูวิจัยใชการสัมภาษณ การสังเกต 

และการศึกษาเอกสารประกอบดวย โดยนำมาพิจารณาเพ่ือประเมินผลถึงความนาเชื่อถือจากขอมูลท่ีจะนำไปใชวา

มีมากนอยเพียงใด 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. กลยุทธการส่ือสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง  
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แบรนดใหความสำคัญกับการสื่อสารผานชองทางออนไลนมากกวาชองทางอ่ืน ๆ โดยเลือกใชเปนชองทาง

หลักในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันใชงานสื่อออนไลนใน

การรับขอมูลขาวสาร คนหาขอมูลท่ีตองการ และใชเปนเครื่องมือในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจกอนซ้ือหรือ

เลือกใชผลิตภัณฑ โดยพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมนี้จะไมหาขอมูลจากชองทางออนไลนของแบรนดโดยตรง แตจะ

หาขอมูลผานชองทางออนไลนของผูมีอิทธิพลทางความคิด เชน ดารานักแสดง บล็อคเกอรรีวิว เปนตน และความ

คิดเห็นของผูท่ีใชผลิตภัณฑจริง เพ่ือสรางความเชื่อม่ันท่ีมีตอแบรนดหรือผลิตภัณฑ 

ดังนั้นเมื่อแบรนดเลือกสื่อสารผานชองทางออนไลน ขอดีคือสามารถเลือกสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภค

เปาหมายตามท่ีตองการในแตละกลุมได เชน กลุมคนท่ีกังวลหรือมีปญหาสิว เปนตน และสามารถวัดผลไดงายกวา

การใชสื่ออื่น ๆ ที่ไมสามารถวัดผลเปนตัวเลขไดชัดเจน ในขณะที่ชองทางออนไลนสามารถเลือกสื่อสารใหเขาถึง

กลุมผูบริโภคเปาหมายได เชน เลือกสื่อสารถึงผูชายหรือผูหญิง เปนตน และยังสามารถวัดผลไดวาสามารถนำไปสู

ยอดขายไดหรือไม  

โดยกลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง ประกอบดวย 4 องคประกอบ 

ไดแก 1) การเขาใจแบรนดและผลิตภัณฑ เพื่อกำหนดจุดยืนที่ชัดเจนในการสื่อสารไปยังผูบริโภค วาตองการจะ

สื่อสารไปในทิศทางใดและวางตัวอยางไรในสายตาของกลุมผูบริโภค 2) การเขาใจกลุมเปาหมาย โดยการเก็บขอมูล

ของกลุมผูบริโภคผานการสนทนากลุม ซึ่งแบรนดจะรับฟงความคิดเห็นและสังเกตพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือ

คนหาวาความตองการที่แทจริงของผูบริโภคคืออะไร 3) การสื่อสารที่ชัดเจน ดวยใจความเดียว และตอกย้ำ

ขอความนั้นในทุกชองทางออนไลนที่แบรนดใชในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย และ 4) การเขาถึงทุก

ชองทางที ่ผู บริโภคอยู  ทั ้งชองทางออฟไลนและออนไลน รวมถึงการประชาสัมพันธผานบล็อคเกอร แพทย

ผูเชี่ยวชาญ และชองทางออนไลนของผูใชผลิตภัณฑจริง 

กระบวนการในการผลิตสื่อออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง สำหรับใชสื่อสารในแตละชองทาง

ออนไลน ไดแก เว็บไซต เฟสบุค และไลน มีกระบวนการหลักท้ังหมด 6 ข้ันตอน ดังนี้ ไดแก 1) การศึกษาแนวโนม

หรือทิศทางของกลุมธุรกิจผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 2) การศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคเปาหมาย 3) การ

รูจักและเขาใจอัตลักษณของแบรนด 4) การรูจักและเขาใจจุดเดนหรือขอแตกตางของผลิตภัณฑ 5) การสราง

เนื้อหาท่ีเหมาะสม และ 6) การเลือกชองทางออนไลนท่ีเหมาะสม 

การประเมินและวัดผลการสื่อสารผานชองทางออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง จะเก็บขอมูลใน

รูปแบบของคาสถิติหรือตัวเลขที่ชัดเจน เพื่อนำไปประเมินและวัดผล ซึ่งสามารถทำได 2 วิธี ไดแก การวัดผลตาม

เกณฑของชองทางออนไลน เชน ชองทางออนไลนที่เปนเว็บไซต จะวัดผลดวยจำนวนคนที่เขามาในเว็บไซต คนท่ี

เขามาเปนลูกคาใหมหรือลูกคาเกา เขามาอยูในเว็บไซตระยะเวลานานมากนอยเพียงใด และการวัดผลตาม
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วัตถุประสงคของการสื่อสาร เชน การสื่อสารในครั้งนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อสรางการรับรู จะวัดผลดวยคาสถิติการ

เขาถึงสื่อเปนหลักวาเนื้อหานั้นสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายที่แบรนดตองการหรือไม มีจำนวนผูบริโภคท่ี

เห็นหรืออานมากนองเพียงใด เนื่องจากการเขาถึงสื่อแสดงถึงการรับรูของผูบริโภค ดังนั้นหากเนื้อหามีคาสถิติใน

การเขาถึงมาก ไดรับการบอกตอมาก แสดงใหเห็นวาการสื่อสารครั้งนั้นเหมาะสม แบรนดสามารถสรางเนื้อหาได

ตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมาย เปนตน 

2. แนวทางในการสรางมูลคาเพ่ิมผานส่ือออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

แบรนดเวชสำอางเปนผลิตภัณฑท่ีผานการคิดคนและทดลองจากแพทยผูเชี่ยวชาญ ดังนั้นจึงมีคุณภาพและ

ความปลอดภัยท่ีมากกวาผลิตภัณฑท่ัวไป โดยแนวทางท่ีแบรนดใชในการสรางมูลคาเพ่ิมผานสื่อออนไลน เพ่ือบอก

ตอสิ่งที่แบรนดมีใหแกกลุมผูบริโภคเปาหมายและสรางใหเกิดคุณคาในสายตาของผูบริโภค สามารถกลาวโดยสรุป

ได ดังนี้ 

1) การใหขอมูลเกี่ยวกับสิ่งใหมที่ผูบริโภคจะไดรับ เมื่อแบรนดมีสิ่งใหมเกิดขึ้น ไมวาจะเปนเรื่องของ

นวัตกรรม สวนผสม คุณสมบัติของผลิตภัณฑ แบรนดจะสื่อสารสิ่งเหลานั้นไปยังกลุมผูบริโภค เปนการเพ่ิมมูลคาใน

สายตาของผูบริโภคและแสดงถึงความคุมคาท่ีผูบริโภคจะไดรับ 

2) การสรางคุณคาใหมากกวาท่ีผูบริโภคคาดหวัง เม่ือผูบริโภคมีความสนใจในผลิตภัณฑใด มักจะเกิด

ความคาดหวังข้ันพ้ืนฐานเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นในดานของผลลัพธในการใชงาน แตแบรนดจะสื่อสารท้ังในดานของ

ประโยชนของผลิตภัณฑและความพึงพอใจท่ีผูบริโภคจะไดรับ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีมากกวาท่ีผูบริโภคคาดหวังไว 

3) การเพ่ิมยอดขายจากปริมาณการซ้ือของผูบริโภค มูลคาเพ่ิมเปนปจจัยหนึ่งท่ีสงผลตอการซ้ือสินคา

ของผูบริโภค เม่ือผูบริโภคทราบวาสิ่งท่ีจะไดรับนั้นคุมคามากกวา จะสงผลตอปริมาณการซ้ือสินคาของผูบริโภค ไม

วาจะเปนปริมาณในการซ้ือผลิตภัณฑตอครั้ง หรือความหลากหลายในการซื้อผลิตภัณฑ ดังนั้นแบรนดจะพยายาม

ทำใหผูบริโภคสนใจและเลือกใชผลิตภัณฑเพ่ิมมากข้ึน 

4) การสรางใหเกิดความภักดีตอแบรนด มูลคาเพิ่มทำใหแบรนดเกิดคุณคาที่มากขึ้น ซึ่งจะชวยทำให

ผูบริโภคมีความภักดีตอแบรนด เกิดการใชซ้ำอยางตอเนื่อง ไมเปลี่ยนแปลงไปใชแบรนดอื่น ดังนั้นสิ่งสำคัญที่แบ

รนดทำ ไดแก การบริหารจัดการความสัมพันธระหวางลูกคาและแบรนด เชน การสรางเฟสบุคใหเปนสังคม

ออนไลน การสรางไลนท่ีจะชวยใหเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดมากข้ึน โดยการจัดกิจกรรมเพ่ือแลกรับสินคาไป

ทดลองใช เปนตน 

โดยเมื่อแบรนดสรางใหเกิดมูลคาเพิ่มผานสื่อออนไลนไดแลว แบรนดจะมีวิธีการประเมินและวัดผลการ

สรางมูลคาเพ่ิม ซ่ึงมีหลักสำคัญ 2 ประการ ไดแก 1) การไดรับการยอมรับจากแพทยผูเชี่ยวชาญ เปนสิ่งสำคัญท่ีจะ
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ชวยทำใหการสื่อสารมีความนาเชื่อถือ เมื่อสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย ทำใหผูบริโภคมั่นใจวาเปนสิ่งท่ี

ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพอยางแทจริง และ 2) การไดรับการยอมรับจากผูบริโภค ผานการรีวิวการใชงาน การ

แนะนำหรือบอกตอเกี่ยวกับผลลัพธหลังการใชบนสื่อออนไลนที่เปนชองทางของผูบริโภคเอง ซึ่งเปนสิ่งสำคัญที่จะ

โนมนาวใหผูบริโภคท่ียังไมเคยลองใชผลิตภัณฑเกิดความสนใจ และเม่ือไดลองใชผลิตภัณฑแลวเกิดผลลัพธท่ีดีก็จะ

เกิดการบอกตอไปเรื่อย ๆ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. กลยุทธการส่ือสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

ในปจจุบันสื่อสังคมออนไลนไดเขามามีบทบาทสำคัญในการหาขอมูลของผูบริโภคมากขึ้น ดวยพฤติกรรม

ของผูบริโภคในปจจุบันใชงานสื่อออนไลนในการรับขอมูลขาวสาร คนหาขอมูลที่ตองการ และใชเปนเครื่องมือใน

การหาขอมูลประกอบการตัดสินใจกอนซ้ือหรือเลือกใชผลิตภัณฑ โดยพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมนี้จะไมหาขอมูล

จากชองทางออนไลนของแบรนดโดยตรง แตจะหาขอมูลผานชองทางออนไลนของผูมีอิทธิพลทางความคิด เชน 

ดารานักแสดง บล็อคเกอรรีวิว เปนตน และความคิดเห็นของผูที่ใชผลิตภัณฑจริง เพื่อสรางความเชื่อมั่นที่มีตอแบ

รนดหรือผลิตภัณฑ สอดคลองกับผลงานวิจัยของ ยุพิณดา ครูวิวัฒนานนท (2560) ที่พบวาผูบริโภคสวนใหญจะ

ติดตามขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีตนเองสนใจบนสื่อสังคมออนไลน ไดแก ดานขอมูลจากผูนำทางความคิด 

ดานขอมูลเกี่ยวกับสินคาในเชิงบวกและเชิงลบ ซึ่งจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค จึงทำใหแบรนด

ใหความสำคัญกับการสื่อสารผานชองทางออนไลนมากกวาชองทางอื่น ๆ โดยเลือกใชเปนชองทางหลักในการ

สื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย  

โดยกลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง ที่ทำใหการสื่อสารผานชองทาง

ออนไลนมีประสิทธิภาพ ประกอบดวย 4 องคประกอบ ไดแก 1) การเขาใจแบรนดและผลิตภัณฑ 2) การเขาใจ

กลุมผูบริโภคเปาหมาย 3) การสื่อสารท่ีชัดเจน และ 4) การเขาถึงทุกชองทางท่ีผูบริโภคอยู ซ่ึงทุกองคประกอบลวน

เปนปจจัยที่ทำใหแบรนดประสบความสำเร็จในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยแบรนดจะกำหนด

จุดยืนจากจุดเดนของแบรนดหรือผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค เพื่อสรางความแตกตางในกลุม

ธุรกิจผลิตภัณฑประเภทเดียวกันและสรางความโดดเดนในสายตาของผูบริโภค และสื่อสารจุดยืนนั้นดวยใจความ

หลักเพียงขอความเดียวที่จะสอดคลองกันในทุกชองทางออนไลนที่แบรนดใชในการสื่อสาร ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา

ดวยความที่เปนแบรนดเวชสำอาง ผูบริโภคที่เลือกใชจะหาขอมูลจำนวนมากกอนการตัดสินใจซื้อและเลือกในสิ่งท่ี

ตนเองเชื่อวามีประสิทธิภาพดีและปลอดภัย แตดวยนวัตกรรมใหมที่แบรนดเลือกใชหรือสวนผสมที่มีอยู ใน

ผลิตภัณฑเปนสิ่งท่ียากตอผูบริโภคในการทำความเขาใจ ท้ังในเรื่องของชื่อและคุณสมบัติ จึงเปนเรื่องยากท่ีจะทำให
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ผูบริโภคเชื่อถือในนวัตกรรมใหมหรือสวนผสมใหมที่ผูบริโภคยังไมเคยรูจักมากอน ดังนั้นแบรนดจึงพยายามที่จะ

สื่อสารไปยังผูบริโภคใหมีความชัดเจน และสื่อสารดวยขอความที่ตรงกันในทุกชองทางออนไลนที่แบรนดเลือกใช 

เพ่ือสรางใหเกิดการรับรู การเขาใจ และการจดจำในท่ีสุด 

กระบวนการในการผลิตสื่อออนไลนท่ีมีความสำคัญมากท่ีสุด ไดแก 1) การศึกษาแนวโนมหรือทิศทางของ

กลุมธุรกิจผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน สอดคลองกับแนวคิดของ กัลยา จยุติรัตน (2550) ที่กลาววาผูผลิตจะตอง

ดำเนินการวิจัยเพื่อใหทราบขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับความตองการ ทัศนคติ และคานิยม ของกลุมเปาหมาย เพื่อใช

กำหนดวัตถุประสงคของการสื่อสารในแตละครั้ง 2) การศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคเปาหมาย สอดคลองกับ

ทฤษฎีตัวแบบไอดา ท่ีกลาววาการกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจทำไดโดยการทำความเขาใจถึงความตองการของ

ลูกคา และแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑที่นำเสนอจะสามารถตอบสนองความตองการของเขาไดอยางไร 3) การรูจัก

และเขาใจจุดเดนหรือขอแตกตางของผลิตภัณฑ เพื่อนำมาใชเปนจุดขายที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค

เปาหมายและเกิดความแตกตางในสายตาของผูบริโภค ทั้งนี้อาจเปนเพราะวาปจจุบันมีผลิตภัณฑหรือสินคา

ทดแทนเกิดขึ้นจำนวนมาก ทำใหแบรนดพยายามที่จะรักษาฐานผูบริโภคเดิมที่มีอยูไวและสรางฐานผูบริโภคกลุม

ใหมเพิ่มมากขึ้น สอดคลองกับผลงานวิจัยของ ชวัลรัตน ทองชวย และ บำรุง ศรีนวลปาน (2561) ที่พบวาปจจยัท่ี

สงผลใหธุรกิจนิยมใชโฆษณาบนสื่อออนไลนเพราะสินคาใหมมีวงจรชีวิตที่สั้น อันเนื่องมาจากในตลาดมีสินคา

ประเภทเดียวกันอยูหลากหลาย 

โดยในการประเมินและวัดผลการสื่อสารผานชองทางออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง  ท้ังในแง

ของการวัดผลตามเกณฑของชองทางออนไลนและการวัดผลตามวัตถุประสงคของการสื่อสารนั้น จะเก็บขอมูลใน

รูปแบบของคาสถิติหรือตัวเลขที่ชัดเจนเพื่อนำไปประเมินและวัดผล ทั้งนี้อาจเปนเพราะวาตัวเลขเปนขอมูลที่งาย

ตอการวิเคราะหและเมื่อนำไปเปรียบเทียบกับแบรนดอื่น ๆ สามารถเห็นขอแตกตางไดอยางชัดเจน รวมถึงขอดี

และขอดอยของแบรนด เพื่อนำไปใชในการปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งขึ้น สอดคลองกับแนวคิดการทำการตลาด

แบบเนื้อหา ที่กลาววาขอดีของเนื้อหาที่อยูบนชองทางออนไลนคือสามารถเก็บสถิติเปนตัวเลขไดทุกรูปแบบและ

เปรียบเทียบไดงาย โดยจะเปนตัวชี้วัดวาผลของการทำเนื้อหาเปนอยางไร พลาดตรงจุดไหน จะตองปรับเปลี่ยนกล

ยุทธอยางไรเพื่อใหเนื้อหาดีขึ้นและตรงกลุมเปาหมายมากขึ้น จนบรรลุตามวัตถุประสงคนั่นเอง (Marketingsusu, 

2559) 

2. แนวทางในการสรางมูลคาเพ่ิมผานส่ือออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอาง 

แนวทางในการสรางมูลคาเพิ่มผานสื่อออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอางที่สำคัญที่สุด ไดแก การให

ขอมูลเก่ียวกับสิ่งใหมท่ีผูบริโภคจะไดรับ และการเพ่ิมยอดขายจากปริมาณการซ้ือของผูบริโภค 
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1) การใหขอมูลเกี่ยวกับสิ่งใหมที่ผูบริโภคจะไดรับ เมื่อแบรนดมีสิ่งใหมเกิดขึ้น ไมวาจะเปนเรื่องของ

นวัตกรรม สวนผสม คุณสมบัติของผลิตภัณฑ แบรนดจะสื่อสารสิ่งเหลานั้นไปยังกลุมผูบริโภค เปนการเพ่ิมมูลคาใน

สายตาของผูบริโภคและแสดงถึงความคุมคาที่ผูบริโภคจะไดรับ สอดคลองกับแนวคิดของ ดำรงณ พิณคุณ (2556) 

ที่กลาววาในปจจุบันเปนยุคแหงการเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑและองคกรใหดูดีขึ้น ดวยนวัตกรรมใหมและการ

อธิบายขอมูลเพ่ือใหกลุมลูกคาเขาใจถึงขอดีในการใชสินคาของเรา รวมถึงขอแตกตางจากสินคาคูแขง เพ่ือแสดงให

เห็นถึงความคุมคาที่ผูบริโภคไดจายไป และ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่กลาววาการสรางมูลคาเพิ่มจะ

ชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน และสรางคุณคาที่สงผลตอการรับรูของผูบริโภคที่สูงกวา ซึ่งนำไปสูความ

ม่ันใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2) การเพ่ิมยอดขายจากปริมาณการซ้ือของผูบริโภค มูลคาเพ่ิมเปนปจจัยหนึ่งท่ีสงผลตอการซ้ือสินคา

ของผูบริโภค เม่ือผูบริโภคทราบวาสิ่งท่ีจะไดรับนั้นคุมคามากกวา จะสงผลตอปริมาณการซ้ือสินคาของผูบริโภค ไม

วาจะเปนปริมาณในการซื้อผลิตภัณฑตอครั้ง หรือความหลากหลายในการซื้อผลิตภัณฑ ดังนั้นแบรนดจะพยายาม

ทำใหผูบริโภคสนใจและเลือกใชผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น สอดคลองกับสอดคลองกับแนวคิดของ ปราณี เอี่ยมละออ

ภักดี (2551) ท่ีกลาววาองคกรธุรกิจจำเปนตองบริหารผลิตภัณฑใหมีขอไดเปรียบเหนือคูแขง ควบคูไปกับการเพ่ิม

คุณคาที่ลูกคาตองการใหกับผลิตภัณฑ เพื่อรักษาลูกคาใหอยูกับองคกรธุรกิจใหนานที่สุด โดยการจูงใจใหลูกคาซ้ือ

เพ่ิมขึ้น และมียอดซื้อตอครั้งมาก ดวยการใชสื่อและสงมอบความประทับใจใหกับกลุมผูบริโภคเปาหมายดวยคุณ

คาท่ีดีกวา 

โดยเมื่อแบรนดสรางใหเกิดมูลคาเพิ่มผานสื่อออนไลนไดแลว แบรนดจะมีวิธีการประเมินและวัดผลการ

สรางมูลคาเพ่ิม ซ่ึงมีหลักสำคัญ 2 ประการ ไดแก 1) การไดรับการยอมรับจากแพทยผูเชี่ยวชาญ เปนสิ่งสำคัญท่ีจะ

ชวยทำใหการสื่อสารมีความนาเชื่อถือ เมื่อสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย ทำใหผูบริโภคมั่นใจวาเปนสิ่งท่ี

ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพอยางแทจริง และ 2) การไดรับการยอมรับจากผูบริโภค ผานการรีวิวการใชงาน การ

แนะนำหรือบอกตอเกี่ยวกับผลลัพธหลังการใชบนสื่อออนไลนที่เปนชองทางของผูบริโภคเอง ซึ่งเปนสิ่งสำคัญที่จะ

โนมนาวใหผูบริโภคท่ียังไมเคยลองใชผลิตภัณฑเกิดความสนใจ และเม่ือไดลองใชผลิตภัณฑแลวเกิดผลลัพธท่ีดีก็จะ

เกิดการบอกตอ สอดคลองกับผลงานวิจัยของ สมภพ อดุงจงรักษ (2561) ที่พบวาการใชพลังของผูบริโภคที่เขา

เชื่อมโยงเขาหากัน ทำใหเขาแนะนำหรือบอกตอประสบการณดี ๆ ใหกับลูกคาคนตอไป ถือเปนกลยุทธการตลาด

สินคาออนไลนท่ีเจาของกิจกรรมควรใหความสำคัญ  

 

ขอเสนอแนะ 
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1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1.1 จากผลการวิจัยพบวาอุปสรรคสำคัญของการสือ่สารผานสื่อออนไลนของกลุมผลิตภัณฑเวชสำอางคือ

สภาพสังคมและเทคโนโลยีที ่มีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชสื่อ

ออนไลนคอนขางมาก จึงทำใหแบรนดจำเปนตองศึกษาและเรียนรูสิ่งใหมอยูเสมอในระยะเวลาที่คอนขางสั้น เพ่ือ

แขงขันกับแบรนดอื่นในกลุมผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน ประกอบกับกลุมผูบริโภคเปาหมายของผลิตภัณฑเวช

สำอางมีจำนวนที่นอยเมื่อเปรียบเทียบกับกลุมผูบริโภคทั่วไป และมีพฤติกรรมในการหาขอมูลจำนวนมากผาน

ชองทางออนไลน ทั้งชองทางของแบรนดเอง และชองทางออนไลนของผูมีอิทธิพลทางความคิด ดังนั้นแบรนด

จำเปนตองศึกษาขอมูลและนำสิ่งที่ไดมาประยุกตใชกับสื่อออนไลนในชองทางและรูปแบบตาง ๆ อยางเหมาะสม 

เพ่ือรักษาฐานลูกคาเดิมท่ีมีอยู ควบคูไปกับการสรางกลุมลูกคาใหมนั่นเอง 

1.2 จากผลการวิจัยพบวาการสื่อสารของกลุมผลิตภัณฑเวชสำอางมีความแตกตางกับการสื่อสารของ

ผลิตภัณฑทั่วไป เนื่องดวยเวชสำอางเปนผลิตภัณฑที่มีกลุมเปาหมายคือผูที่มีผิวบอบบางระคายเคืองงายหรือมี

ความระมัดระวังในการเลือกใชผลิตภัณฑมากเปนพิเศษ รวมถึงตัวผลิตภัณฑเองมีสวนผสมหรือสวนประกอบของ

ผลิตภัณฑท่ีคอนขางยากในการทำความเขาใจ ดังนั้นแบรนดควรใหความสำคัญตอการสรางเนื้อหาท่ีเขาใจไดงาย มี

ความชัดเจน แตมีความความนาเชื่อถือและนาสนใจเพียงพอที่จะทำใหกลุมผูบริโภคเปาหมายยอมรับ รวมถึงการ

สรางมูลคาเพิ่มใหเกิดคุณคาในแบรนดและผลิตภัณฑอยูเสมอ เพื่อสรางความแตกตางและความไดเปรียบในการ

แขงขันกับกลุมผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 

 

2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยในครั้งตอไป 

2.1 การศึกษาวิจัยครั้งนี้จะมุงเฉพาะกลยุทธการสื่อสารผานสื่อออนไลนและแนวทางในการสราง

มูลคาเพิ ่มของธุรกิจผลิตภัณฑเวชสำอางรายหนึ่งเทานั ้น ดังนั ้นในการวิจัยครั ้งตอไป ควรศึกษาแบรนดท่ี

หลากหลาย และนำมาเปรียบเทียบเพ่ือหาขอแตกตาง รวมถึงสิ่งท่ีควรปรับปรุงหรือพัฒนา เพ่ือเปนแนวทางในการ

วางกลยุทธการสื่อสารผานสื่อออนไลนและการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑประเภทเดียวกันได 

2.2 การศึกษาวิจัยครั้งนี ้ ผู วิจัยไดรับขอมูลหลักมาจากการสัมภาษณจากผูจัดการฝายการตลาด 

ผูจัดการผลิตภัณฑอาวุโส ผูชวยผูจัดการผลิตภัณฑ และหัวหนาฝายกลยุทธและการวางแผนการตลาดออนไลน 

หากงานวิจัยครั้งตอไป มีผูใหขอมูลหลักท่ีดูแลเก่ียวของเก่ียวกับการสื่อสารออนไลนโดยตรงเพ่ิมมากข้ึน อาจทำให

ไดรับขอมูลท่ีหลากหลายเพ่ือประกอบการวิเคราะหท่ีละเอียด ชัดเจน และสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
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บทคัดยอ 

 บทความวิจัยนี้ มีเปาหมายศึกษาการสื่อสารคำสั่งสอนเรื่องความสัมพันธของคนกับสิ่งศักดิ์สิทธิ ์ของ

ชาวปกากะญอ โดยมีคำถามวิจัยวาคำสั่งสอนในเรื่องดังกลาวสรางสังคมที่มีความสงบสุขเพียงใด ผูวิจัยใชกรอบ

แนวคิด ฮาบิทัส ในการวิเคราะหวาความคิดจิตใจของชาวปกากะญอตอสิ่งศักดิ์สิทธิ์มีอิทธิพลตอการสรางสังคมท่ีมี

ความสงบสุขเพียงใด ผลการวิจัยพบวา ถึงแมวาชาวปกากะญอมีความแตกตางในการนับถือศาสนาคริสต พุทธ 

หรือความเชื่อในการเลี้ยงผีก็ตาม เมื่อคนมีจิตใจที่เชื่อฟงคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ยอมเกิดแบบแผนการดำเนิน

ชีว ิตที ่สามารถสรางความสงบสุขในครอบครัวและสังคมได คำสั ่งคำสอนใด ๆ มีสารัตถะรวมกันใหคนมี

ความสัมพันธที่ดีระหวางคนกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ คนกับธรรมชาติ และคนกับคน เพื่อใหมีความรัก ความผูกพันกันใน

สังคมของผูคน ฮาบิทัส หรือความคิดจิตใจท่ีเคารพเชื่อฟงคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ของชาวปกากะญอนี้ชวยสราง

สังคมท่ีมีความสงบสุขไดในระดับสูง ผูวิจัยไดพบสมการแหงความสุขในการวิจัยนี้กลาวคือ การเชื่อฟง เคารพ เกรง

กลัวตอสิ่งศักดิ์สิทธิ์และคำสั่งสอนของผูคนทำใหผูคนทำการอธิษฐาน การสารภาพ การใหอภัย และการเลี้ยงผี 

แบบแผนการดำเนินชีวิตตาง ๆ นี้ชวยสรางความรัก ความผูกพันกันในครอบครัว และสังคมได สมการแหงความ

สงบสุขนี้สามารถนำไปใชในสังคมที่ยังมีความวุนวายตอไปได  แตในปจจุบันนี้มีชาวปกาเกอะญอรุนใหมที่ไดรับ

อิทธิพลจากสิ่งแวดลอมท่ีไมเหมือนกันกับของดั้งเดิม เชน โทรศัพทมือถือ อินเตอรเน็ตท่ีมีความรวดเร็วมาก ปจจัย

ภายนอกตาง ๆ นี้มีความเปนไปไดที่จะทำใหชาวบานเกิดฮาบิทัสรูปแบบใหม ที่อยูนอกสมการแหงความสงบสุข 

และ มีความเสี่ยงวาอาจพบความวุนวายมากข้ึนในอนาคต 

คำสำคัญ: ปกากะญอ สิ่งศักดิ์สิทธิ์ คำสั่งคำสอน ความสงบสุข 
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Abstract 

 This research paper aims to examine the communication and teachings of relation 

between people and supernatural of PgaK’nyau(Karen) people along with a research question of 

to how much these teachings can contribute to creating a peaceful society. The researcher used 

framework and habitus to examine how the thoughts and beliefs of PgaK’nyau people towards 

supernatural play a role in creating a peaceful society. The research found that despite differences 

in religious backgrounds:  Christianity, Buddhism or witchery, people's willingness to believe the 

holy teachings creates a peaceful life path in the family and society.  The holy teachings instruct 

people to maintain a healthy relationship with supernatural, with nature and with other people 

for love and bonds within the society.  Habitus or thoughts and mind of PgaK’nyau people that 

follow the holy teachings is a key to creating a peaceful society on a high level.   Happiness 

formula found in the research, such as obedience, respect, fear of supernatural and holy 

teachings, makes pray, confession, forgiveness, ghost- raising and people's way of life full of love 

and bonds within family and society. This is peace for PgaK'nyan people. This happiness formula 

can be Happiness formula found in the research can be used in chaotic societies.  At the same 

time, nowadays PgaK’nyau people are influenced by environments that are different from the 

past, such as smartphones, high-speed internet and other external factors. As a result, it is possible 

that there will emerge a new kind of habitus that is not within the happiness formula and can 

possibly be more chaotic. 

Keyword : PgaK’nyau Supernaturals Teachings Peace 

 

1. บทนำ 

ประเทศไทยมีความรุมรวยทางวัฒนธรรม โดยเฉพาะความหลากหลายทางวัฒนธรรมาของกลุมทางสังคม

ตาง ๆ  ประชากรของประเทศไทยประกอบดวยชาวไทยที่นับถือศาสนาพุทธ มีจำนวน94% (ฐานขอมูลสังคม 

วัฒนธรรมเอเซียตะวันออกเฉียงใตของศูนยมานุษยวิทยาสิรินธร, 2559) และมีประชากรเปนกลุมชาติพันธุตาง ๆ ท่ี

มีความโดดเดนในดานวิถีชีวิต วัฒนธรรม อาศัยอยูในประเทศเดียวกัน 
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ชาวกะเหรี่ยงเปนกลุมชาติพันธุหนึ่ง ท่ีมีประชากร 350,000 คน (สมาคมศูนยรวมการศึกษาแลวัฒนธรรม

ของไทยภูเขาในประเทศไทย, 2545) อาศัยอยูในบริเวณภาคเหนือและตะวันตกของประเทศไทยที่อพยพมาจาก

ประเทศพมาทั้งสิ้น กะเหรี่ยงเปนกลุมที่อยูในตระกูลทิเบตพมา สารานุกรมกลุมชาติพันธุ กะเหรี่ยงสะกอ (2538) 

ใหคำอธิบายไววา ชาวกะเหรี่ยงในประเทศไทยสามารถจำแนกกลุมได 4 กลุม ไดแก กะเหรี่ยงสะกอ กะเหรี่ยงโป 

กะเหรี่ยงแบร และกะเหรี่ยงตองตู กะเหรี่ยงสะกอเปนกลุมใหญกวากลุมกะเหรี่ยงอื่น กระจายตัวอยูในหลาย

จังหวัดเนื่องจากเปนพวกที่มีการศึกษาสูงกวาคนกลุมอื่น เปนเพราะไดรับอิทธิพลของการยอมรับนับถือศาสนา

คริสตและพุทธศาสนาแทนการนับถือผี แตยังมีบางสวนท่ีเลี้ยงผีบาง นอกจากความโดดเดนดานศาสนานั้น คนปกา

เกอะญอสวนใหญยังมีวิถีชีวิตแบบดั้งเดิมที่อิงอาศัยนิเวศวัฒนธรรม  ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดศึกษาวิธีชีวิตของชาว

กะเหรี่ยงสะกอวาเขานิยมเรียกตนเองวา “ปกากะญอ”  

สุริยา รัตนกุล (2531) อธิบายวิธีชีวิตของชาวกะเหรี่ยงสะกอ หรือ ชาวปกากะญอสะกออยางรวบยอดไว

วาวัฒนธรรมอาหารของชาวปกากะญอ แสดงภูมิวัฒนธรรมท่ีอิงแอบแนบชิดกับธรรมชาติ 

 ชาวปกากะญอยังมีความโดดเดนในวัฒนธรรมความเชื่อ เชน การเลี้ยงผี ชาวปกากะญอมีความเชื่อวาทุก

สิ่งทุกอยางในธรรมชาติมีเจาท่ีหรือผีเจา อยางไรก็ตามข้ันตอนในพิธีกรรมตาง ๆ มีความยุงยากทำใหการเลี้ยงผีเปน

ภาระหนัก โดยไดรับอิทธพิลของกระแสสมัยใหม ๆ ทำใหมีชาวปกากะญอกลุมหนึ่งเปลี่ยนศาสนาไปนับถือศาสนา

พุทธกับศาสนาคริสต โดยเฉพาะคนท่ีเปลี่ยนนับถือคริสตไมตองเลี้ยงผีอีกแลว สวนคนท่ีนับถือพุทธยังมีความเชื่อผี

ไปพรอม ๆ กัน (สุริยา รัตนกุล และ สมทรง บุรุษพัฒน, 2538) 

 เพียงจิต เทียนยอย (2535) กลาววา แมวาเปลี่ยนนับถือศาสนาใดจากความเชื่อดั้งเดิมก็ตาม ชาวปกา

กะญอยังมีความเปนปกาเกอะญอ ซ่ึงมีความรัก ผูกพันในคนชาติพันธุเดียวกัน แมวานับถือศาสนาใดก็ตาม แมวามี

การเปลี่ยนความเชื่อทางศาสนาหรือมีการเปลี่ยนแปลงทางวิถีชีวิตก็ตาม ชาวปกากะญอยังมีความเปนพี่นองปกา

กะญอดวยกัน ซ่ึงเปนเอกลักษณเฉพาะของชาวปกากะญอ 

กลาวไดวาชาวปกากะญอมีความโดดเดนในวัฒนธรรมดานศาสนาวามีการเปลี่ยนแปลงนับถือศาสนา

พุทธและศาสนาคริสตจากความเชื่อดั้งเดิมเรื ่องผีโดยปจจัยทางเศรษฐกิจและทางสังคม อยางไรก็ดีในชุมชน

ชาวปกากะญอยังมีคำสอนท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษท่ีเปนปจจัยท่ีเชื่อมโยงคนในชุมชนเดียวกัน 

งานวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมายจะทำความเขาใจ คำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในฐานะที่เปนคำสื่อสาร

ระหวางคนกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ โดยมีคำถามวิจัยวา ความสัมพันธระหวางชาวปกากะญอกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์สรางสังคมที่มี
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ความสงบสุขเพียงใด โดยมีคำถามเฉพาะเจาะจงวา คำสั่งสอนในฐานะที่เปนการสื่อสารระหวางคนกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์

ชวยสรางสังคมท่ีมีความสงบสุขเพียงใด 

ผูเขียนเลือกใชแนวคิด ฮาบิทัสของปแอรบูรดิเยอเปนกรอบความคิดเพื่อมองเหตุการณที่เกิดขึ้นใน

สังคมปกากะญอในระดับลึกซึ้งวาความโนมเอียง วิธีคิด ความรูสึกของชาวปกาเกอะญอที่ไดรับอิทธิพลจากสิ่ง

ศักดิ์สิทธิ์ทำใหเกิดการกระทำ แบบแผนการดำเนินชีวิตของปกากะญออยางไร  

ผูวิจัยเสนอขอถกแถลงอันเปนคำตอบของการวิจัยมีความโดยสรุปวา คำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ เรื่อง

ความรัก และความผูกพันกันในครอบครัว เปนเหตุปจจัยสำคัญของสังคมที่มีความสงบสุขตามวิถีวัฒนธรรมปกา

กะญอ  

2. กรอบความคิดและวิธีการวิจัย 

ทฤษฎีฮาบิทัส 

ปแอรบูรดิเยอ (Pierre Boudieu 1930-2002) เปนนักปรัชญาสังคมศาสตร นักสังคมวิทยาและนัก

มานุษยวิทยา ชาวฝรั่งเศส บูรดิเยอนำเสนอทฤษฏีการปฏิบัติ (theory of practice) แนวคิดฮาบิทัสก็เปนแนวคิด

สำคัญในทฤษฎีดังกลาว  

สุนีย ประสงคบัณฑิต (2553) อธิบายถึงแนวคิดของบูรดิเยอวา ฮาบิทัสเปนโครงสรางที่อยูในระดับ 3 

ระดับ ไดแก ระดับปจเจกบุคคล ระดับสังคม และระดับชนชั้นเนื่องจากฮาบิทัสของแตละคนเกิดขึ้นจากปจเจก

ภายนอกตัวตน หากอยู ในวัฒนธรรมคลายกัน ฮาบิทัสของคนในสังคมนั ้นยอมคลายกัน อยางไรก็ตาม ใน

ขณะเดียวกันแมวาอยูสังคมวัฒนธรรมเดียวกัน ก็ยังมีฮาบิทัสเฉพาะกลุมเฉพาะชนชั้นท่ีไมเหมือนกับชนชั้นอ่ืน อาจ

กลาวไดวา แมวาการกระทำของคนในสังคมอยูใตฮาบิทัสใดฮาบิทัสหนึ่งของสังคมนั้น ก็แตละคนยังมีอิสระในการ

กระทำ ซ่ึงข้ึนอยูกับสภาพแวดลอมของแตละบานดวย  

กลาวไดวาฮาบิทัสไมไดมีอยูเพียงในระดับปจเจกบุคคลแตยังมีความสัมพันธกับกลุมหรือชนชั้นดวย คน

ในกลุมเดียวกันจะมีการกระทำ มีกลยุทธ อารมณ ความรูสึก ทัศนคติ ที่คลายคลึงกันโดยไมไดมาจากการบังคับ

และไมจำเปนตองตกลงกันไวกอน 

โดยสรุป ฮาบิทัสเปนความโนมเอียงทางอุปนิสัยของคน ท่ีเกิดขึ้นจากการสั่งสมประสบการณภายใต

ปฏิบัติการทางวัฒนธรรมของคนในสังคม อาจกลาวไดวาเปน ความคิด จิตใจของแตละบุคคลที่จะประพฤติปฏิบตัิ

ตนภายใตสถานการณตาง ๆ 
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ศาสนาในฐานะเปนความเช่ือส่ิงศักดสิทธิ์  

อมรา พงศาพิชญ (2538) บรรยายความหมายของ “ศาสนา” วาเปนความเชื่อในสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ไมไดแยกวา

คำสอนของศาสนาหรือความเชื่อในภูตผีปศาจ เปนความเชื่อทางศาสนาความเชื่อทางศาสนาเปนสวนประกอบท่ี

สำคัญมากของวัฒนธรรมของแตละสังคม เพราะเปนตัวกำหนดขนบธรรมเนียมประเพณีบางอยาง รวมทั้งเปน

ตัวกำหนดพฤติกรรมของสมาชิกของสังคมดวย เพราะความเชื่อทางศาสนามักจะระบุถึงความดีและความชั่ว ซ่ึงทำ

ใหศาสนามีลักษณะท่ีเปนศีลธรรมและมีบทบาทตอการกำหนดพฤติกรรมของสมาชิกในสังคมได 

กรอบอางอิงของการวิจัยจึงมุงพินิจวา ศาสนา คือ ความเชื่อของคน มีสวนกำหนดความคิดจิตใจ และ

ความประพฤติของคนอยางไร ศาสนามีคำสั่ง คำสอนอยางไร การประพฤติหรือละเวนการประพฤติตามคำสอนตาง 

ๆ สงเสริมหรือเปนอุปสรรคตอความสุขสงบของชาวปกากะญอเพียงใด 

วิธีการศึกษา 

ผูวิจัยเลือกพื้นที่ ชาวปกากะญอแหงหนึ่ง ณ อำเภอพราว จังหวัดเชียงใหม ดวยเลือกกรณีศึกษา 2 

ครอบครัว ไดแก ครอบครัวชาวปกากะญอท่ีนับถือศาสนาคริสต และครอบครัวชาวปกากะญอท่ีนับถือพุทธกับผี 

ผูวิจัยใชแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพภาคสนาม โดยทำการสำรวจวรรณกรรมที่เก่ียวของและลงพื้นที่เพ่ือ

เก็บขอมูล โดยเนนวิถีชีวิตของชาวปกากะญอของหมูบาน  เปนระยะเวลา 6 เดือน ระหวางเดือน 11 พ.ศ.2561 - 

เดือน 4 พ.ศ. 2562 ผูวิจัยอาศัยพักที่บานของผูใหขอมูล ในการลงพื้นที่ใชวิธีการเก็บขอมูล  3 วิธีการ ไดแก การ

สังเกตท่ีมีสวนรวม การสัมภาษณแบบไมทางการกับทางการ และการถายภาพกับการอัดเสียง โดยเฉพาะผูวิจัยเนน

การสัมภาษณแบบไมทางการ เพราะ ความเชื่อ วิธีคิด ของผูใหขอมูลอยูในชีวิตประจำวัน ดังนั้นจนถึงผูใหขอมูล

เปดใจกับผูวิจัยอาศัยอยูพักที่บานของผูใหขอมูลทั้ง 2 ครอบครัว ยิ่งลงไปพื้นที่บอย ยิ่งไดขอมูลที่ลึกซึ้งและไดพบ

สิ่งท่ีอยูในตัวชาวปกากะญอแทจริงเพ่ิมข้ึน ๆ  

การสังเกตดวยการเขาไปมีสวนรวมอยูในการดำเนินชีวิตของสมาชิกครอบครัวท้ังครอบครัวคริสตเตียนกับ

ครอบครัวพุทธ โดยมีจุดมุงเนนในการสังเกตวาเขาจะมีความสัมพันธกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในชีวิตประจำวันอยางไร มี

ความเชื่อตอสิ่งศักดิ์สิทธิ์อะไรและปรากฏขึ้นเมื่อไร การสังเกตแบบมีสวนรวมผูวิจัยพยายามเปนสวนหนึ่งของ

ชีวิตประจำวันของเขาและสังเกตจากวงในของเขา 

สวนการสัมภาษณ ผูใหขอมูลกลาวคือสมาชิกครอบครัวของคริสตเตียนและครอบครัวพุทธ การสัมภาษณ

อยางไมเปนทางการจะเปนการพูดคุยทั่วไปในชีวิตประจำวัน ในการพูดคุยนั้นมีสวนหนึ่งของอุดมการณของผูให
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ขอมูลท่ีในสุดทายกลายเปนสวนหนึ่งของตัวเขาแลว สวนการสัมภาษณอยางเปนทางการผูวิจัยเตรียมคำถามไวกอน

เพ่ือจะไดคำตอบอยางชัดเจน  

การถายภาพและการอัดเสียงโดยไดขอนุญาตกับผูใหขอมูลกอน เปนวิธีการเก็บขอมูลเพื่อจะสามารถ

บันทึกไวอยางชัดเจนได เชนในระหวางการสัมภาษณอัดเสียงไวกอนและเอามาพิมพออกในตอนวิเคราะหขอมูลได 

ขอมูลท่ีไดจากวิธีการนี้ผูวิจัยเก็บไวใชเฉพาะในการวิจัยเทานั้นเพ่ือรักษาความลับของผูใหขอมูล 

3. ผลการวิจัย 

จากการทำงานภาคสนามตามแนวทางมานุษยวิทยาดวยการสังเกตในฐานะผูมีสวนรวม ทำใหผูวิจัย ได

พบวาทั้งครอบครัวชาวคริสตเตียนกับครอบครัวพุทธมีแบบแผนการดำเนินชีวิตที่เกิดขึ้นจากคำสั่งคำสอนของสิ่ง

ศักดิ์สิทธิ์ แบบแผนนี้มีทั้งเชิงศาสนาคริสตและพุทธ และนอกจากแบบแผนนั้นทั้ง 2 ครอบครัวยังมีแบบแผนเชิงป

กากะญอที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษปกากะญอไปดวยกัน ดังนั้นความเปนปกากะญอที่เปนอันหนึ่งอันเดียวกัน

สามารถชวยเชื่อมโยงคนในชุมชนไมใหเกิดความขัดแยงระหวางศาสนา ยิ่งกวานั้นชาวปกากะญอที่ศึกษามี 

ความคิดจิตใจ หรือ ฮาบิทัส แบบเชื่อฟงประพฤตตามคำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์จนเกิดแบบแผนการดำเนินชีวิต

ตาง ๆ เปนเหตุปจจัยสำคัญในการสรางสังคมที ่มีความสงบสุข ผู ว ิจ ัยไดพบคำตอบจากคำถามวิจัยที ่วา 

“ความสัมพันธระหวางชาวปกากะญอกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์สรางสังคมที่มีความสงบสุขเพียงใด”  สมการแหงความสงบ

สุขที่เกิดขึ้นจากแบบแผนการดำเนินชีวิตไดรับอิทธิพลของคำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ซึ่งกรอบสมการท่ีพบจึง

เปนสังคมท่ีมีความสงบสุขในระดับสูง เพราะคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์สอน ความสัมพันท่ีดีตอกันในครอบครัวและ

สังคม ถึงจะเกิดความรัก ความผูพันกันในสังคมผูคน 

 

ภาพสมการแหงความสงบสุข 

คำสั่งคำสอนของ 

สิ่งศักดิ์สิทธ์ิ 

เกิดแบบแผนการดำเนิน

ชีวิต 

สังคมท่ีมีความ 

สงบสุข 

เช่ือฟง เคารพ เกรงกลัว ‣อธิษฐาน/สารภาพ/อภัย 

‣เลี้ยงผีถือขอปฏิบัติการ 

ความรัก ความผูกพันกัน

ในครอบครัวถึงสังคม 
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คำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในศาสนาใดศาสนาหนึ่ง เมื่อคนมีจิตใจเชื่อฟงคำสั่งสอนเหลานี้จะเกิดแบบ

แผนการดำเนินชีวิตตามมา ผูวิจัยไดพบจากการเก็บขอมูลในพื้นที่วาความจริงแลวคำสั่งสอนทางศาสนาคริสตกับ

คำสั่งสอนของบรรพบุรุษปกากะญอมีความสอดคลองกันในหลายเรื่อง เชน สอนความสำคัญในการเคารพผูใหญพอ

แม สอนใหมีความรักในครอบครัว วิถีชีวิตแบบเพียงพอโดยไมกอกวนกับคนและธรรมชาติ คำสอนเหลานี้ชวยใหมี

ฮาบิทัสในตัวชาวปกากะญอ ซึ่งเปนความคิดจิตใจที่เกรงกลัว เคารพตอสิ่งศักดิ์สิทธิ์ จนชาวปกากะญอเชื่อฟงทำ

ตามคำสั่งสอน ไมวาเปนชาวคริสตหรือชาวพุทธก็ตามฮาบิทัสนี้อยูในตัวชาวปกากะญอ ฮาบิทัสหรือความคิดจิตใจท่ี

สอดคลองกันนี้ทำใหไมเกิดความขัดแยงกันในชุมชน หากแตสามารถชวยมีความรัก ความผูกพันในครอบครัว จน

กลายเปนสังคมท่ีมีความสงบสุขได 

จากการวิจัยนี้ไดพบวาคำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ไมวาเปนพระเจาทางศาสนาคริสต พระพุทธเจาของ

ศาสนาพุทธ หรือ ผี เจาท่ีตาง ๆ ในความเชื่อดั้งเดิมของบรรพบุรุษปกากะญอก็ตามสอนความสัมพันท่ีดีตอกันใน 3 

ระดับ ไดแก ความสัมพันธระหวางคนกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ความสัมพันธระหวางคนกับธรรมชาติ และความสัมพันธ

ระหวางคนกับคน  นัยนี้คำสั่งคำสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์เปนคำสื่อสารท่ีเชื่อมโยงระหวางความสัมพันธท่ีดีตอกัน ใน 3 

ระดับขางตนนี้ อาจกลาวไดวาคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในฐานะที่เปนคำสื่อสารที่ปรากฏขึ้นในระหวางชาวปกา

กะญอกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ นี้สามารถชวยชาวปกากะญอมีฮาบิทัสที่เคารพสิ่งศักดิ์สิทธิ์ สิ่งในธรรมชาติ และคนที่อยูใน

สังคมเดียวกันจนเกิดความสงบสุขตอกันได โดยผานคำสั่งคำสอนในฐานะเปนคำสื่อสาร 

ในขณะเดียวกันกลาวไดวา เมื่อคนออกไปจากสมการแหงความสงบสุขขางตนนั้นจะเกิดความวุนวาย 

หรือเกิดความทุกขไดโดยไมไดเชื่อฟงคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์ หรือไมไดสื่อสารกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์โดยผานคำสั่งสอน 

จนไมยอมทำตาม หากแตเชื่อฟงในสิ่งที่จับตองได เชนสิ่งที่ไดรับจากโทรศัพทมือถือแทน โดยไดรับอิทธิพลจาก

กระแสสังคมที่เนนการพัฒนาตามตะวันตก จนทำใหเกิด ฮาบิทัลใหมในตัวคนรุนใหมของชาวปกากะญอ ฮาบิทัส

ใหมนี้ถูกสรางในตัวรุนใหมโดยไมไดใชเวลานาน หากแตปจจัยตาง ๆ มีพลังรุนแรงที่ดึงคนออกจากความเปนปกา

กะญอ (ฮาบิทัสดั้งเดิมของปกากะญอที่มีความคิดจิตใจเชื่อฟงสิ่งศักดิ์สิทธิ์) ไปอยางรวดเร็วมาก อยางเชนลูกสาว

ของครอบครัวชาวพุทธ ถึงแมวาเขาอยูในบริบทเดียวกันกับพอแมในหมูบาน มีแบบแผนการดำเนินชีวิตที่อยูตรง

ขามกับของพอแม ไมคอยมีจิตใจท่ีเชื่อฟงสิ่งท่ีพอแมสอน หากแตเชื่อฟงสิ่งในโทรศัพทมือถือหรือสิ่งท่ีเพ่ือนพูด ซ่ึงมี

ความเสี่ยงท่ีจะนำไปสูความวุนวายในตัวบุคคลและครอบครัวได 
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สมการแหงความสงบสุขนอย 

 ดวยเหตุนี้ผูวิจัยตอบคำถามวิจัยไดวาความสงบสุขของชาวปกากะญอหมูบานแมปาคี ซ่ึงสังเกตไดในแตละ

ครอบครัวมีความรัก ความผูกพันกันดี จะเกิดขึ้นจากแบบแผนการดำเนินชีวิตตาง ๆ ที่ปรากฏขึ้นจากคำสั่งสอน

ของสิ่งศักดิ์สิทธเกือบทั้งสิ้น ความสัมพันธระหวางชาวปกากะญอกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ที่อยูใกลชิดเหลานี้ ชวยใหเกิด

สังคมมีความสงบสุขไดอยางดี 

จากการวิจัยนี้ศึกษาโดยกรณีศึกษาแบบเปรียบเทียบครอบครัวชาวปกากะญอที่นับถือศาสนาคริสตกับครอบครัว

ชาวปกากะญอที่นับถือศาสนาพุทธในหมูบานเดียวกัน โดยสังเกตในความสัมพันธระหวางชาวปกากะญอดังกลาว

กับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในชีวิตประจำวัน ไดพบวา เมื่อชาวปกากะญอมีจิตใจเชื่อฟงในคำสั่งสอนของสิ่งศักดิ์สิทธิ์นั้น ๆ ทำ

ใหเกิดแบบแผนการดำเนินชีวิตตามทางแตละศาสนา เชน ชาวปกากะญอที่นับถือคริสตพยายามอธิษฐานพระเจา

เสมอ สวนชาวปกากะญอท่ีนับถือศาสนาพุทธยังเลี้ยงผีในชีวิตประจำวันเพื่อทำตามกฏเกณฑประเพณี การเชื่อฟง

สิ่งศักดิ์สิทธิ์ของชาวปกากะญอ เกิดการกระทำปฏิบัติจริงสามารถชวยเกิดความรัก ความเคารพ และความสัมพันธ

ที่ดีกันในชุมชนได กลาวไดวาเมื่อคนเราเชื่อฟงในสิ่งศักดิ์สิทธิ์ไมวาเปนพระเจา พระพุทธเจา ผีเจาตางๆ หรือคำ-

สอนของบรรพบุรุษก็ตาม จิตใจท่ีเคารพสิ่งศักดิ์สิทธิ์ของคนนั้นสามารถสรางสังคมท่ีมีความสงบสุขไดอยางมาก 

นอกจากความคิดจิตใจ หรือ ฮาบิทัสของชาวปกากะญอขางตนนี้ยังมีความสอดคลองกันในคำสั่งคำสอน

ของแตละศาสนา ฮาบิทัสเดียวกันนั้นเปนปจจัยสำคัญที่เพื่อคนตางศาสนาอาศัยอยูดวยกันในพื้นที่เดียวกันไดโดย

ไมมีความขัดแยงทางศาสนาหรือความเชื่อท้ังสิ้น 

ในขณะเดียวกันเม่ือคนไมเชื่อฟงสิ่งศักดิ์สิทธิ์และออกจากความเปนปกากะญอท่ีสอนคุณธรรมของมนุษย 

คนเหลานั้นอาจตองพบความเสี่ยง ความวุนวาย ซ่ึงทำใหคนมีความสงบสุขนอยลงได  

คำสั่งคำสอนของ

สิ่งศักดิ์สิทธ์ิ 
แบบแผนการดำเนิน

ชีวิตที่ไมทำตามคำส่ัง

สอน 

ความสุขนอย 

ความวนวาย 

ไมเชื่อฟง เลนโทรศัพทมือถือ 

ตลอด 

ความรักความผูกพันกันใน

ครอบครัวนอยลง 

ส่ิงศักด์ิสิทธิ์ที่ไมใชแบบทาง

ศาสนา เทคโนโลยีที่มาก

เกินไป กระแสทุนนิยม 
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4.อภิปรายผลการวิจัย 

ในกรณีศึกษา 2 ครอบครัวชาวปกากะญอครั้งนี้ ผูวิจัยไดพบฮาบิทัสของชาวปกากะญอดั้งเดิมท่ีตระหนัก

รูคุณคาแทสำหรับมนุษย กับฮาบิทัสของชาวปกากะญอรูปแบบใหมท่ีวางคุณคาในสิ่งท่ีจับตองไดเทานั้น คือคุณคา

ชั่วที่ไมถาวร หรือ “คุณคาเทียม”  ซึ่งเกิดขึ้นจากปจจัยภายนอกของความเปนปกากะญอ ที่เขามาในสังคมอยาง

รวดเร็ว เชน ความสวยงาม ความรวยโดยเนนหาเงิน กระแสนิยมที่ไปหางานในเมือง สิ่งเหลานั้นมีผลกระทำตอวิธี

คิดและความเชื่อของคนอยางมาก โดยไมตองใชเวลายาวนานมาก อาจกลาวไดวาชองวางระหวางสองฝายดังกลาว

นี้ไมใชเฉพาะเปนเรื่องชองวางของรุน หากแตกลายเปนเรื่องความขัดแยงทาง “คุณคาแท” กับ “คุณคา” ชั่วคราว

สำหรับมนุษย 

จากการวิจัยครั้งนี้ทำใหไดเขาใจความสัมพันธระหวางชาวปกากะญอกับสิ่งศักดิ์สิทธิ์ที่อยูใกลชิตกันจะ

สรางความสงบสุขสังคมไดในระดับสูง  สวนชาวปกากะญอโดยเฉพาะรุนใหมมีฮาบิทัสที่อยูตรงขามกับของดั้งเดิม 

ทำใหเกิดความวุนวายมากข้ึน ซ่ึงกลาวไดวาความสงบสุขในครอบครัวนอยลง 

5. ขอเสนอแนะ 

ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการศึกษาตอไปวา อิทธิพลของความเปนปกากะญอที่มีรูปแบบใหมของวัยรุนตอ

ชุมชนปกากะญอที่มีความสงบสุข ภายใตทุนนิยม การพัฒนาดานเทคโนโลยีตามกระแสสังคมที่มีฮาบิทัสอยูตรง

ขามกับฮาบิทัสเชิงปกาเกอะญอ จะเกิดการเปลี่ยนแปลงตอชุมชนปกากะญออยางไร และภายใตการเปลี่ยนแปลง

นั้นความสงบสุขของชุมชนจะรักษาไวไดอยางไร หรือชุมชนจะรวมกันสรางสรรคทางเลือกใหมเพ่ือใหสังคมคงความ

สงบสุขไดตอไป ทั้งนี้ความขัดแยงอาจมิใชเปนความคัดแยงระหวางคนรุนเกา กับ คนรุนใหม โดยนัยของอายุ แต

เปนความขัดแยงเชิงคุณคาของคนท่ีนิยมแตกตางกัน  
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การรับรูการส่ือสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ 

บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ของผูเขารวมชมงาน 

The awareness of marketing communication campaign of Bangkok Art Biennale 2018 

international contemporary art festival among the people who attended the event 

ชิรญา แจมจำรัส ปยะจิตติ1 และ ดร.สุจิตรา เปล่ียนรุง2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัย

นานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ของผูเขารวมชมงาน กลุมตัวอยางไดแก ผูที่เขาชมงาน จำนวน 200 

คน ผลการวิจัยพบวา 1) สวนใหญอายุเฉลี่ย 20–30 ป เปนนักศึกษา อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล รูจัก

สถานที่จัดงาน และเลือกเดินทางเขาชมงานโดยรถไฟฟา BTS และทราบวางานท่ีเขาชมเปนสวนหนึ่งของงาน

บางกอก อารต เบียนนาเล และไมเคยไปชมงานแสดงศิลปะรวมสมัยนานาชาติในประเทศอื่น ๆ เลย 2) ผูเขาชม

งานสวนใหญเคยไดร ับขาวสารเกี ่ยวกับการจัดงาน โดยรับรู เกี ่ยวกับระยะเวลาที ่จ ัดงาน สถานที่ คือ หอ

ศิลปวัฒนธรรมแหงกรุงเทพมหานคร มากที่สุด และดานเนื้อหา รับรูถึงงานที่จัดแสดงเปนลักษณะของศิลปะรวม

สมัย มากที่สุด และนอยที่สุด การรับรูถึงแนวคิดหลักในการจัดงานคือ “สุขสะพรั่ง พลังอารต”  3) การรับรูการ

สื่อสารการตลาดผานชองทาง Off-line Media และ On-line Media นั้นสวนใหญเปนสื่อ Off-line Media ไดแก 

ปาย LED บริเวณภายในหางสรรพสินคา, E-Poster บน BTS, BTS Stump,  การบอกตอจาก เพ่ือน/ญาติ/คนรูจัก 

และโลโกบนฉลากของผลิตภัณฑที่เปนผูสนับสนุนการจัดงาน ไดแก น้ำแรตราชาง น้ำดื่มตราชาง น้ำดื่มคริสตัล 

ตามลำดับ ชองทาง On-line Media สวนใหญ ไดแก Facebook/BkkartBiennale รองลงมา เว็บไซต http:// 

www.Bkkartbiennale.com/ และการโพสตเชิญชวนรวมงานผานบุคคลที ่มีชื ่อเสียง ศิลปน/ดารา/นักแสดง 

ตามลำดับ 

คำสำคัญ : การรับรู การสื่อสารการตลาด เทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอกอารต เบียนนาเล 
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Abstract 

The purpose of this independent study is to study the awareness of marketing 

communication campaign of Bangkok Art Biennale 2018 international contemporary art festival 

among the people who attended the event with a sample population size of 200.  The result 

shows that 1)  Most of the attendee were around 20 – 30 years of age, most were students and 

lived in Bangkok metropolitan area.  They knew of the event’s venues and visited the venues by 

BTS and were aware that the venues they visited were part of Bangkok Art Biennale.  They have 

not visited any international contemporary art festival in other countries before.  2)  Most of the 

attendee have received the news or heard about the event. They were aware of the duration of 

the event. The venue with highest awareness is Bangkok Art and Cultural Centre. The most known 

message is “contemporary art”, the least known message is the theme of “Beyond Bliss”.  3) The 

result on awareness of marketing communications on Off- line Media and On- line Media shows 

that Off- line media such as LED screens at shopping malls, E- poser on BTS, BTS stump, Word of 

mouth from friends, relative and acquaintance and logo on sponsoring products ( Chang drinking 

water, Chang mineral water, and Crystal drinking water)   received the highest awareness, 

respectively, are the second highest source of awareness.  On- line media comes third, with 

awareness from Facebook/ BkkartBiennale and its website http: / / www. bkkartbiennale. com/ , 

followed by the posts from celebrity, artists, stars, and performers, respectively.   

Key Words: Awareness, Marketing communication, Bangkok Art Biennale  

 

บทนำ 

 ปจจุบันนี้แนวคิดและรูปแบบการสรางสรรคผลงานศิลปะของประเทศไทยมีความแตกตางและหลากหลาย

มากขึ้นตามสภาพสังคมที่เปลี่ยนไป รวมถึงการไดรับอิทธิพลและแนวคิดจากตางประเทศมากขึ้น ทำใหศิลปะได

กลายเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจำวันของผูคนท้ังโดยทางตรงและทางออม สำหรับประเทศไทยนั้น ไดมีความสัมพันธ

และเชื่อมโยงกับมหกรรมศิลปะเวนิส เบียนนาเล มายาวนาน (ออมแกว กัลยาณพงศ, 2553) ซ่ึงงานมหกรรมศิลปะ 

เวนิส เบียนนาเล หรือ International Art Exhibition La Biennale di Venizia  คืองานแสดงศิลปะสำคัญระดับ

โลกที่จัดขึ้น ณ เมืองเวนิส ประเทศอิตาลี ‘เบียนนาเล’ นั้นมีตนกำเนิดในประเทศอิตาลี มีชื่อเรียกวา  เวนิส เบียน
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นาเล (Venice Biennale หรือในชื ่อภาษาอิตาเล ียนว า La Biennale di Venezia) จ ัดข้ึนในทุก ๆ สองป 

(Biennale แปลวาทุก ๆ สองป) ถือเปนมหกรรมศิลปะท่ียิ่งใหญและเกาแกท่ีสุด (ภาณุ บุญพิพัฒนนาพงศ, 2017) 

เทศกาล ‘เบียนนาเล’ ปจจุบันมีกวารอยประเทศ สำหรับในดานการทองเที่ยวงานเบียนนาเล ก็เรียกวา

สามารถดึงดูดบุคลากรดานศิลปะและนักทองเท่ียวไดไมแพกันและไมใชแคนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมเทานั้น แตยัง

รวมถึงนักทองเที่ยวทั่วไปที่ชื่นชอบความแปลกใหม เพราะเทศกาลศิลปะนี้ทำใหเมืองแตละเมืองเปลี่ยนไปไดไม

นอย (ครีเอทีฟ ไทยแลนด, 2017)  

ในขณะที่ประเทศไทย ไดมีการจัดงานแสดงศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 

(BAB2018) ขึ้นเปนครั้งแรกในระหวางวันที่ 19 ตุลาคม 2561 ถึงวันที่ 3 กุมภาพันธ 2562 ที่ผานมานั้น โดยมี

รูปแบบในการแสดงผลงานท่ีเปนลักษณะศิลปะรวมสมัยจำนวนกวา 200 ชิ้น จากการนำเขาและสรางสรรคผลงาน

ใหม โดยศิลปน 75 คน จาก 33 ประเทศทั่วโลก มีวัตถุประสงคเพื่อสงเสริมใหเกิดความเชื่อมโยงในดานการ

ทองเท่ียวเชิงศิลปะและวัฒนธรรมไทย ท่ีทำใหกรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางการทองเท่ียวท่ีสำคัญทางดานศิลปะ

รวมสมัยในอันดับตน ๆ ของโลก และเปนจุดหมายปลายทางของนักเดินทางผูรักงานศิลปะ โดยกำหนดจัดกิจกรรม

ตามสถานที่สำคัญริมแมน้ำเจาพระยา วัดเกา เชน วัดพระเชตุพนวิมลมังคลารามราชวรมหาวิหาร (วัดโพธิ์) วัดวัด

อรุณราชวรารามราชวรมหาวิหาร (วัดแหงรุงอรุณ) และวัดประยุรวงศาวาสวรวิหาร (วัดรั้วเหล็ก) อาคารอีสตเอเชีย

ติก ศูนยการเรียนรูธนาคารแหงประเทศไทย โรงแรมแมนดาริน โอเรียลเต็ล โรงแรม เดอะเพนนินซูลา กรุงเทพ โอ 

พี เพลส หอศิลปวัฒนธรรมแหงกรุงเทพมหานคร โครงการ วัน แบงค็อก สยามฝรั่งเศสกรุงเทพ บาน ปารค นาย

เลิศ ศูนยการคาเซ็นทรัลเวิลด ศูนยการคาเซ็นทรัล เอ็มบาสซี  สยามดิสคัฟเวอรี่  ศูนยการคาสยามพารากอน 

สยามเซ็นเตอร หางสรรพสินคา ดิ เอ็มควอเทียร สยามสแควรวัน เธียเตอร ออฟ อินดัลเจนซ ภายใตแนวคิดหลัก

ในการจัดงานคือ ‘สุขสะพรั่ง พลังอารต’ (Beyond Bliss) ซ่ึงท้ังศิลปนไทยและตางประเทศจะตีความและจัดแสดง

ศิลปะของตนเองออกมาในรูปแบบตาง ๆ ตามสถานท่ีท่ีไดกลาวไปแลวขางตน (เนชั่นแนลจีโอกราฟฟก, 2018) 

ทั้งนี้การสื่อสารการตลาดมีบทบบาทอยางมากตอการประชาสัมพันธการจัดงานเทศกาลศิลปะรวมสมัย 

บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 เพ่ือเปนการแจงขาวสารและจูงใจใหนักทองเท่ียวเขาชมงาน อยางไรก็ตาม ผูจัด

งานตองมีการกำหนดการสื่อสารในรูปแบบตาง ๆ ที่สงไปยังกลุมเปาหมายโดยใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ี

แตกตางอยางมีความเหมาะสม อาทิ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การใช

พนักงานขายตรง (Sales Representative) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนตน  

ในฐานะท่ีผูวิจัยไดติดตามงานเทศกาลเบียนนาเลในตางประเทศมาโดยตลอด ประกอบกับผูจัดงานยังไมมี

การทำการวิจัยดานการสื่อสารการตลาดกับผูเขาชมงาน ซึ่งในป 2561 ที่ผานมานั้น กรุงเทพมหานครไดมีการจัด
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งานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ข้ึนเปนครั้งแรก จึงเปนเหตุใหผูวิจัยมีความ

สนใจท่ีจะศึกษาถึงการสื่อสารการตลาดของการจัดงานวา ผูเขาชมงานมีการรับรูขาวสาร รูปแบบและลักษณะของ

การจัดงานเปนอยางไรบาง อีกทั้งมีการกำหนดเครื่องมือการสื่อสารการตลาดทั้งแบบ Off-line Media และ On-

line Media ตรงตามวัตุประสงคและเปาหมายของการจัดงานแลวหรือไม  

 

ปญหานำวิจัย 

1. การรับรูการสื่อสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 

ของผูเขารวมชมงาน (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) เปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนา

เล 2018 ของผูเขารวมชมงาน (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) 

 

วิธีการศึกษา 

ในการศึกษาครั ้งนี ้มุ งศึกษาการรับรู การสื่อสารการตลาดของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ 

บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ของผู เขารวมชมงาน (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) โดย

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล ระหวางเดือนมกราคม  – กุมภาพันธ 2562  ใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ในรูปแบบการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางศึกษา ใชการสุมตัวอยางแบบอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-

Probability Sampling) ในการเลือกกลุมตัวอยางจำนวน 200 คน โดยแบงออกเปน 2 ขั้นตอน เริ่มจากการสุม

ตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกลุมตัวอยางตองเปนผูที่ตั้งใจเขารวมชมงานเทศกาลศิลปะรวม

สมัย บางกอก อารต เบียนนาเล ตามสถานที่ที่จัดกิจกรรม 20 แหง ในเขตกรุงเทพมหานคร จากนั้นจึงเลือกกลุม

ตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยเก็บขอมูลจากนักทองเท่ียวท่ีอยูในสถานท่ีจัดกิจกรรม กลาวคือ 

กลุมตัวอยางอยูในสถานที่ที่ผูศึกษากำหนดและตองเคยเห็นการสื่อสารการตลาดของโครงการฯ ผานชองทางใด

ชองทางหนึ่ง ท้ังนี้กลุมตัวอยางจะเปนใครก็ไดท่ีสามารถใหขอมูลได ผูศึกษาเลือกสถานท่ีในการเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางในชองทางหลักคือ ชองทางออฟไลน คือ สถานที่จัดกิจกรรม 20 แหงทั่วกรุงเทพฯ ไดแก วัดพระเชตุพน
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วิมลมังคลารามราชวรมหาวิหาร (วัดโพธิ์) วัดอรุณราชวรารามราชวรมหาวิหาร (วัดแหงรุงอรุณ) และวัดประยุร

วงศาวาสวรวิหาร (วัดรั้วเหล็ก)  อาคารอีสตเอเชียติก ศูนยการเรียนรูธนาคารแหงประเทศไทย โรงแรมแมนดาริน 

โอเรียลเต็ล โรงแรม เดอะเพนนินซูลา กรุงเทพ โอ พี เพลส หอศิลปวัฒนธรรมแหงกรุงเทพมหานคร โครงการ วัน 

แบง ค็อก สยามฝรั่งเศสกรุงเทพ บาน ปารค นายเลิศ ศูนยการคาเซ็นทรัลเวิลด ศูนยการคาเซ็นทรัล เอ็มบาสซี  

สยามดิสคัฟเวอรี่  ศูนยการคาสยามพารากอน สยามเซ็นเตอร หางสรรพสินคา ดิ เอ็มควอเทียร สยาม สแควรวัน 

เธียเตอร ออฟ อินดัลเจนซ โดยทำการเก็บแหงละ 10 ชุด รวมท้ังสิ้น 200 ชุด 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู  

เนติรัตน พุทธา (2560) กลาววา มนุษยเรานั้น เปดรับสารก็ตอเม่ือตองการขาวสาร ขอมูลตาง ๆ ท่ี ตนเอง

สนใจ เพื่อตอบสนองความตองการ ขึ้นอยูกับความทัศนคติ คานิยม ความเชื่อและประสบการณของแตละบุคคล 

อีกทั้งยังมีปจจัยที่มาจาก ปจจัยดานบุคลิกภาพและจิตวิทยา สภาพความสัมพันธทางสังคม และปจจัยดาน

สภาพแวดลอมนอกระบบการสื่อสารของแตละบุคคล เชนเพศ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได ลวนมีความสำคัญตอ

การเลือกเปดรับสื่อของแตละบุคคลแตกตางกันออกไป  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

Gadener และ Trivedi (1998) อางถึงใน แวววลี วรสุนทรารมณ (2559, หนา10) กลาววา การโฆษณา 

(Advertising) เปนเครื่องมือ ที่สำคัญสำหรับการสื่อสารทางการตลาดอยางมาก เนื่องจากสามารถเห็นไดงาย 

สื่อสารไปยังกลุมคนกลุมใหญและมีจำนวนมากอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีบทบาทและหนาท่ีท่ีนำมาใช 4 ประการ 

ดังนี้ ประการแรก การโฆษณาเปนการใหขอมูลขาวสารเพ่ือใหผูบริโภครูจักสินคา บริการ และตราสินคา เพ่ือสราง

ความแตกตางในสินคาและบริการ และยังสามารถเพิ่มยอดขายใหกับสินคา และบริการได สินคาและบริการ 

ผูบริโภค ประการที่สอง เปนแรงกระตุน จูงใจ ทำใหผูบริโภคเกิดความสนใจและตองการ ประการที่สาม ทำให

ผูบริโภคระลึกถึง จดจำตราสินคาและใหอยูในจิตใจของผูบริโภค ประการที่สี่ เปนการเพิ่มคุณคาใหตราสินคาและ

บริการ และยังสามารถสรางภาพลักษณท่ีดีตอองคกรไดอีกดวย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2537) การสื ่อสารทางการตลาด หมายถึงกิจกรรมในการติดตอสื่อสารกับกลุม 

เปาหมายเพื่อสรางความเขาใจ โดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของแผนการตลาดของ
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ธุรกิจ ในการสื่อสารการตลาดนั้น อาจสื่อสารภาพ (Imagery) ถอยคำ (Word) หรือ สัญลักษณ (Symbol) ก็ได แต

ทั้งนี้การสื่อสารการตลาดนั้น นักการตลาดจะตองสื่อสารไดสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค โดยอาจใช

วิธีการโนมนาวจิตใจ กระตุนความตองการ เพ่ือใหผูบริโภคไดรับขอมูลท่ีเปนประโยชน และนำไปสูการเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติ ซ่ึงจะมีผลในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในท่ีสุด 

นธกฤต วันตะเมล (2557, หนา44) กลาววา ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีนิยมนำมาใช สามารถแบงออกเปน

ประเภทตาง ๆ ได ดังนี้  

1. สื่อโทรทัศน (Television) เปนสื่อที่เขาถึงผูบริโภคไดอยางกวางขวางและสามารถเลือกรายการและ

ชวงเวลาใหเหมาะกับกลุมเปาหมายในแตละวันท่ีมีผูรับสื่อท่ีแตกตางกัน เชน รายการบันเทิง กีฬา รายการขาว เปน

ตน ผูรับสื่อ สามารถเห็นทั้งภาพการเคลื่อนไหวเสียงและสีที่เขาถึง อารมณถึงผูบริโภคไดชัดเจน จึงมีสวนสำคัญ

อยางมากในการรับรูแตมักมีตนทุนในการโฆษณาและการผลิตโฆษณาท่ีคอนขางสูง   

2. สื ่อวิทยุกระจายเสียง (Radio) เปนสื่อที่สามารถเขาถึงผู บริโภคไดอยางกวางขวาง มีจำนวนสถานี

คอนขางมาก สามารถเลือกคลื่นสถานีวิทยุและชวงเวลาใหเหมาะสมกับกลุมผูฟง จากผลสำรวจสื่อมวลชน (วิทยุ

และโทรทัศน) พ.ศ.2551 สำนักงานสถิติแหงชาติ พบวามีผูท่ีฟงวิทยุในกลุมวัยทำงานจะฟงในชวง 04.00-10.00 น. 

มากท่ีสุด กลุมวัยเยาวชน ฟงในชวงเวลา 16.01- 20.00 น. ในวันจันทร- วันศุกร ถานักการตลาดเขาใจพฤติกรรม

ของกลุมลูกคาเปาหมายไดดี จะทำใหโฆษณาท่ีออกอากาศไปนั้นเกิดประสิทธิภาพ แตผูฟงวิทยุสวนใหญอาจไมคอย

ตั้งใจรับฟงเทาไหร เนื่องจากบางครั้งผูฟงอาจทำกิจกรรมอยางอ่ืนควบคูไปดวย ทำใหจับใจความสำคัญไมครบหรือ

ฟงแลวไมทราบแนชัดวาคือสินคาหรือบริการ ประเภทใด ดังนั้นสื่อประเภทวิทยุกระจายเสียงนี้จำเปนตองใช

จิตวิทยาสูงในการใชน้ำเสียงในการพูดหรือเสียงประกอบท่ีจะทำใหเกิดการจินตนาการ  

3. สื ่อหนังสือพิมพ (Newspaper) เปนสื ่อโฆษณาที่ผู บริโภคสามารถบริโภคขาวสารไดในทุก ๆ วัน 

หนังสือพิมพแตละฉบับมีการแบงแยกหมวดหมูตามความสนใจของผูบริโภค ทั้งขาว การเมือง ขาวการกีฬา ขาว

บันเทิง และขาวเศรษฐกิจ เปนตน จึงเห็นไดวาหนังสือพิมพสามารถเขาถึง ผูบริโภคไดอยางกวางขวางและนำเสนอ

ขอมูลหรือเนื้อหาไดคอนขางเยอะ แตหนังสือพิมพยังเปนสื่อที่มีคุณภาพการพิมพต่ำ รูปภาพในการโฆษณาอาจจะ

ดึงดูดผูบริโภคไดนอย และเปนสื่อมีอายุสั้นมาก เนื่องจากหนังสือพิมพจะคำนวณการลงโฆษณาเปนรายวัน  

4. สื่อนิตยสาร (Magazine) เปนสื่อสิ่งพิมพที่สามารถเลือกกลุมผูบริโภคเปาหมายไดเฉพาะ เจาะจง โดย

โฆษณาเนื้อหาสาระตามความสนใจของกลุมผูบริโภคเปาหมาย ตัวอยางเชน นิตยสารผูหญิง นักการตลาดมักจะลง

โฆษณาในนิตยสาร เชน แพรว Cleo Vouge นิตยสารท่ีอยูอาศัย เชน บานและสวน The Condominium Home 
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Buyer Guide เปนตน ผูบริโภคสามารถเห็นภาพและเนื้อหาของสินคาหรือบทความตาง ๆ ไดซ้ำ ๆ เปนสื่อที่มี

กระบวนการพิมพภาพท่ีสวยงาม เหมาะกับการโฆษณาสินคาท่ีมีราคาคอนขางสูง  

5. สื ่อโฆษณากลางแจง (Outdoor Advertising) สามารถโฆษณาไดหลากหลาย รูปแบบ ไดแก ปาย

โฆษณาขนาดใหญ ปายโปสเตอร ปายดิจิตอล เปนตน นักการตลาดสามารถเลือกกลุมของเปาหมายหรือพื้นที่ใน

ชุมชนไดดี มีการเขาถึงสื่อไดตลอด 24 ชั่วโมง แตอาจไมสามารถใสขอมูลรายละเอียดไดมาก เนื่องจากผูบริโภคอาจ

ขับรถผานปายโฆษณาจึงมีชวงระยะเวลาในการเปดรับสื่อคอนขางสั้น จึงจับใจความไดไมครบถวน   

6. สื ่อโฆษณาเคลื ่อนที่ (Transit หรือ Transport Advertising) เปนสื ่อที ่ติดตั ้งภายในหรือภายนอก

ยานพาหนะ ไดแก โฆษณาขางรถโดยสารประจำทางโฆษณาหลังรถตูโดยสาร โฆษณาบนรถไฟฟาหรือรถไฟฟาใต

ดิน ซึ่งมีลักษณะใกลเคียงกับสื่อโฆษณากลางแจง ที่สามารถเลือกกลุมของผูบริโภคเปาหมายใหตรงกับสินคาและ

บริการได อีกทั้งยังเปดโอกาสในการรับสื่อในกรณีที่ผูโดยสารเดินทางแลวไมมีอะไรอาน ซึ่งก็ทำใหไดมีโอกาสที่จะ

อานเนื้อหารายละเอียดของสินคาและบริการจากสื่อโฆษณานั้น  

7. สื่อจดหมายทางตรง (Direct Advertising) เชนการสงจดหมายโปสการด ใบปลิว และแผนพับ เปนตน 

ซ่ึงเปนสื่อท่ีเจาะจงไปยังกลุมเปาหมาย เขาถึงไดงายในวงแคบ นักการตลาดสามารถเลือกกลุมผูบริโภคเปาหมายให

เหมาะสมกับสินคาและบริการไดโดยสงตามรายชื่อ แบงแยกตามภูมิศาสตรหรือประชากรศาสตร แตบางครั้งผูรับ

สื่อนั้นอาจมองวาเปนการรบกวนความเปนสวนตัว  

8. สื่อโฆษณา ณ จุดซื้อ (Point of Purchase Advertising) เปนรูปแบบในการจัดแสดงสินคา เชน วาง

บริเวณจุดชำระเงิน ติดตั้งไวหนารานหรือภายในราน เปนตน เพื่อชวยในการกระตุนใหผูบริโภคมีความตองการ

สินคานั้นอยางฉับพลันและแสดงถึงการย้ำเตือนผูบริโภคใหระลึกถึงตราสินคานั้น  

9. สื่อโฆษณาในโรงภาพยนตร (Motion Picture Advertising) เปนสื่อโฆษณา ขนาดใหญ มีแสง สี เสียง

ที่สวยงามเพิ่มอรรถรสใหกับผูชม ผูชมจะมีความตั้งใจในการเปดรับสื่ออยางเต็มที่ โดยไมสามารถหลีกเลี่ยงได ซ่ึง

การโฆษณาในโรงภาพยนตรนั้นยังสามารถเลือกกลุมเปาหมายใหเหมาะกับสินคาและบริการไดอีกดวย เชน สินคา

สำหรับบุคคลทั่วไป ก็สามารถเลือกโฆษณาในโรงภาพยนตรที่เปนเรื่องที่นาสนใจอยูในกระแสนิยม หรือเลือกจาก

คายผูสรางท่ีผูชมชื่นชอบมากท่ีสุด เชน ทเวนตี้ เซ็นจูลี่ ฟอกส  

10. สื่อโฆษณาทางอินเตอรเน็ต (Internet Advertising) คือ การนำภาพของสินคาไปลงโฆษณาโดยผาน

เว็บไซดท่ีมีชื่อเสียงหรือมีผูเขาชมเปนจำนวนมาก ปจจุบันอินเทอรเน็ตมีบทบาตอประชาชนอยางมากในการคนหา
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ขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็วสามารถเขาถึงกลุ มเปาหมายไดอยางกวางทั ่วทุกมุมโลกจากการสำรวจพบวา 

ประชาชนสวนใหญใชเวลาในการเลนอินเทอรเน็ตประมาณ 3 ชั่วโมง 7 นาที ตอวัน ซึ่งเพิ่มขึ้นประมาณ 22-30 

นาทีตอป (www.vouchercode spro.co.uk, 2012) โดยมีกิจกรรมที่คนสวนใหญนิยมใชมาก คือ โซเชียลมีเดีย 

เชน Facebook/Twitter/Google Plus/LINE/Instagram เปนสัดสวน 91.5% (สำรวจการมีการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ. 2559) และสื่อวีดีโอ ออนไลน เชน Youtube และ Netflix เปนตน 

จึงเห็นไดวาอินเทอรเน็ตไดรับความนิยมอยางมากข้ึนทุกวัน  

ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2554, หนา10) กลาววา การสื่อสารการตลาดเปนรูปแบบของการสื่อสารรูปแบบหนึ่ง 

ที่ผูสงสารซึ่งมักจะเปนองคกรธุรกิจทำการสงขาวสารผานชองทางการสื่อสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับ

ขาวสาร ซ่ึงผูสงสารกำหนดวาเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร หรือเปนตลาดของผูสงสาร โดยการสงสารนี้เปน

การสื่อความหมายของกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการรับรู สรางความเขา ใจและสรางการยอมรับระหวาง

ธุรกิจกับผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปการสื่อสารการตลาดนิยมที่จะใชการโฆษณาเปนหลัก แตมีผลการวิจัยพบวา 

ผูบริโภคมีความเชื่อถือขอมูลขาวสารที่ไดรับจากการที่ผู บริโภคเห็นจากโฆษณาจากสื่อตาง ๆ นอยกวาขอมูล

ขาวสารที่ไดรับจากเสนทางจากอื่น ๆ เชน การบอกตอ (Word of Mouth) ขอมูลจากบทสัมภาษณ ขอมูลจาก

เอกสารทางวิชาการ หรือ จากขาว ขอมูลเหลานี้สามารถสรางความนาเชื่อถือดานเนื้อหาไดดีกวาการโฆษณา 

อยางไรก็ตาม การโฆษณาจะมีประสิทธิภาพเดนในดานการรูจักตราสินคา (Brand Awareness) สรางการระลึก

จดจำได (Recognition) การสงเสริมการตลาดมีกิจกรรมมากมายท่ีสามารถนำมาใชเพ่ือสรางการยอมรับและสราง

ความนาเชื่อถือใหแกผลิตภัณฑ รวมไปถึงการสรางสัมพันธภาพที่ดีระหวางผูขายกับผูซื้อ เชน การจัดใหมีกิจกรรม

ทางการตลาดท่ีลูกคาสามารถชมการแสดงของดารา การรวมกันทำกิจกรรม สงเสริมสังคม  

แนวคิดการจัดงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 

กรุงเทพมหานคร จัดงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ “บางกอก อารต เบียนนาเล 2018” (Bangkok 

Art Biennale)  เปนครั้งแรก ในป 2561 ดวยการนำผลงานศิลปะรวมสมัยกวา 200 ผลงาน ของ 75 กลุมศิลปน

ชั้นนำระดับโลกจาก 33 ประเทศ ภายใตแนวคิด “สุขสะพรั่ง พลังอารต” หรือ Beyond Bliss ซึ่งหมายถึง การ

คนหาความหมายของความสุขที่แตกตางกันไปตามประสบการณของแตละคน บนพื้นที่ ที่มีประวัติความเปนมา

และมีความหลากหลายของวัฒนธรรม การถายทอดความสุขทางกายทางใจ หรือ แมกระทั่งการแสวงหาวิธีกำจัด

ทุกข โดยไดรับแรงบันดาลใจจากสถานที่อันศักดิ์สิทธิ์ รวมทั้งการแสดงความคิดเห็นสะทอนสังคมและปญหา

สิ่งแวดลอมผานชิ้นงานเหลานี้ที่จะนำมาจัดแสดงบนสถานที่สำคัญของกรุงเทพมหานครกวา 20 แหง ไดแก วัด

พระเชตุพนวิมลมังคลาราม ราชวรมหาวิหาร วัดอรุณราชวราราม ราชวรมหาวิหาร วัดประยุรวงศาวาสวรวิหาร  
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ศูนยการเรียนรูธนาคารแหงประเทศไทย โอ พี เพลส  โรงแรมเพนนิน ซูลา โรงแรมแมนดาริน โอเรียลเต็ล อาคาร 

อีสต เอเชียติก หอศิลปวัฒนธรรมแหงกรุงเทพมหานคร สกายวอลค สยามดิสคัฟเวอรี่ สยามเซ็นเตอร สยามพารา

กอน เซ็นทรัลเวิรล เซ็นทรัล เอ็มบาสซี /บานปารคนายเลิศ สมาคมฝรั่งเศสกรุงเทพ วัน แบงค็อก ดิ เอ็มควอเทียร 

และ เธียเตอร ออฟ อินดัลเจนซ โดยมีเปาหมาย เพ่ือสรรสรางใหกรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางแหงการทองเท่ียว

ดานศิลปะ (บางกอกอารต เบียนนาเล, 2561)  

 

สรุปผลการวิจัย 

1.  การสำรวจขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง  

กลุมตัวอยางที่ทำการศึกษาทั้งหมด 200 คน เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 20-30 ป เปน

นักศึกษามากที่สุด และอาศัยอยูในกรุงเทพฯ และปริมณฑล  กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวารูจักสถานที่ในการจัด

งาน “เทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 

2018)”  สำหรับกลุมตัวอยางสวนใหญเดินทางเขาชมงานโดยการใชบริการรถไฟฟา BTS มากท่ีสุด และเปนกลุมท่ี

ไมเคยเขาชมงานแสดงศิลปะรวมสมัยนานาชาติในประเทศอ่ืน ๆ เลย นอกจากนั้นยังระบุวา ทราบมากอนวางานท่ี

เขาชมนี้เปนสวนหนึ่งของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 ของผูเขารวมชม

งาน (Bangkok Art Biennale 2018/ BAB 2018) 

 

2.  การรับรูการสื่อสารการตลาดของผูเขาชมงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนา

เล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) 

กลุมตัวอยางสวนใหญเคยไดรับขาวสารเกี่ยวกับงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต 

เบียนนาเล 2018 จำนวน 149 คน คิดเปนรอยละ 74.50 จากทั้งหมด 200 คน และในสวนของกลุมตัวอยางที่เคย

รับรูขาวสาร สวนใหญทราบระยะเวลาในการจัดงาน จำนวน 135 คน คิดเปนรอยละ 67.50  และทราบสถานท่ีใน

การจัดงาน หอศิลปวัฒนธรรมแหงกรงุเทพฯ (BACC) มากที่สุด จำนวน 162 คน คิดเปนรอยละ 81.00  รองลงมา 

ศูนยการคาสยามพารากอน จำนวน 147 คน คิดเปนรอยละ 73.50  วัดอรุณ จำนวน 139 คน คิดเปนรอยละ 

69.50 ตามลำดับ และ นอยท่ีสุด บานปารค นายเลิศ และโรงแรม เดอะเพนนินซูลา กรุงเทพฯ จำนวน 68 คน คิด

เปนรอยละ 34.00   
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ในดานเนื้อหา กลุมตัวอยางสวนใหญรับรูลักษณะงานที่แสดงเปนแบบศิลปะรวมสมัย หรือ Contem- 

porary Art จำนวน 159 คน คิดเปนรอยละ 79.50 รองลงมาคือ เปาหมายการจัดงาน ที่ตองการใหกรุงเทพ- 

มหานครเปนศูนยกลางแหงศิลปะรวมสมัยระดับโลก จำนวน 141 คน คิดเปนรอยละ 70.50 และทราบวามีศิลปน

ไทยและศิลปนตางประเทศจำนวน 75 กลุมที่มารวมแสดงงานตามสถานที่สำคัญ 20 แหงทั่วกรุงเทพมหานคร 

จำนวน 139 คน คิดเปนรอยละ 69.50 ตามลำดับ สวนการรับรูแนวคิดหลักหรือ Theme การจัดงานคือ สุขสะพรั่ง 

พลังอารต (Beyond Bliss) กลุมตัวอยางรับรูนอยท่ีสุด จำนวน 132 คน คิดเปนรอยละ 66.00  

 

แผนภูมิแสดงรอยละของกลุมตัวอยาง จำแนกตามการรับรูชองทางการสื่อสารการตลาดงานบางกอก 

อารต เบียนนาเล 2018 

 

สำหรับชองทางการรับรูเกี่ยวกับการจัดงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 

2018 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการรับรูจากชองทาง Off-line Media ปาย LED ภายในหางสรรพสินคา 

มากที่สุด จำนวน 140 คน คิดเปนรอยละ 70.00 รองลงมา E-Poster บน BTS จำนวน 137 คน คิดเปนรอยละ 

68.50  และ ระหวาง BTS Stump (สื่อโฆษณากลางแจงที่อยูบริเวณเสารถไฟฟาBTS) กับการบอกตอจากเพื่อน/

ญาติ/คนรูจัก มีระดับเทากัน จำนวน 136 คน คิดเปนรอยละ 68.00 ตามลำดับ สำหรับการรับรูการสื่อสารการ 

ตลาดท่ีกลุมตัวอยางรับรูนอยท่ีสุด ไดแก วิทยุ จำนวน 24 คน คิดเปนรอยละ 12.00 

และระดับการรับรู จากชองทาง On-line Media มากที ่ส ุด ไดแก Facebook (Facebook/BkkArt 

Biennale) จำนวน 136 คน คิดเปนรอยละ 68.00 รองลงมา เว็บไซต (http://www.bkkartbiennale.com/ ) 

 -
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จำนวน 126 คน คิดเปนรอยละ 63.00 และการโพสตเชิญชวนรวมงานผานบุคคลที่มีชื่อเสียง(Influencer Post) 

จำนวน 111 คน คิดเปนรอยละ 55.50 ตามลำดับ และนอยที่สุด แอพพลิเคชั่น BAB จำนวน 70 คน คิดเปนรอย

ละ 35.00  โดยท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญมีความสนใจท่ีจะเขารวมงานในครั้งตอไป (ป 2020) 

อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาด ของงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก อารต 

เบียนนาเล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018/ BAB 2018) ของผูเขารวมชมงาน” ผูอภิปรายมีประเด็นในการ

อภิปราย 3 ประเด็น ดังรายละเอียดดานลาง คือ 

1. ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่เขาชมงานผานการสื่อสารการตลาดงานเทศกาลศิลปะรวม

สมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) 

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางท่ีทำการศึกษา สวนใหญมีอายุระหวาง 20 - 30 ป เนื่องจากเปนกลุมท่ีเกิด

ระหวางป พ.ศ. 2532 - 2542 ซึ่งถือวาเปนกลุม Gen Y ขวัญชนก กมลศุภจินดา (2557) (อางถึงใน ภัสสราณัฐ 

รวยธนาสมบัติ, 2558) อธิบายลักษณะของ Gen Y ไววา Gen Y มีลักษณะเฉพาะตัวคือ กลาคิด กลาทำ กลา

แสดงออก ตรงไปตรงมา  เปนผูนำเทรนด (Trendsetter) โดยพื้นฐานของคนกลุม Gen Y นั้นเปนผูที่ชอบทดลอง

สินคาใหม อีกทั้ง Gen Y สวนใหญชอบแชรเรื่องราวผานโซเชียลมีเดียอยูเสมอ ดังนั้นกลุมคน Gen Y ที่กลาวมา

ขางตน จึงกลายเปนกลุมเปาหมายสำคัญของการเขาชมงานในปนี้ ซ่ึงผูอภิปรายมองเห็นวา พฤติกรรมของ Gen Y 

นี้ สามารถตอยอดดานการสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพทาง On-line Media ได โดยเฉพาะการตลาดแบบ 

ปากตอปาก หรือ Word of Mount ท่ี Gen Y จะแชรประสบการณเก่ียวกับการเขาชมงานเทศกาลศิลปะรวมสมัย 

บางกอก อารต เบียนนาเล ใหผูคนไดรูจักงานมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับ วีระศักดิ์ สุตัณฑวิบูลย (2018) ท่ีกลาว

ไววา Gen Y จะใหความสำคัญกับเพื่อนมากเปนพิเศษ แตเวลาจะตัดสินใจซื้ออะไร พวกเขากลับเชื่อขอมูลจาก

โซเชียลมีเดีย โดยรอยละ 84 กลาววา ความคิดเห็นท่ีไดยินไดฟงผานโซเชียลมีเดียมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ และ

รอยละ 51 เผยวา เชื่อในรีวิวสินคาของบล็อกเกอรมากกวาเชื่อเพ่ือน และการรีวิวสินคาและผลิตภัณฑ หรือบริการ

ตาง ๆ นั้น สวนใหญเปนการรีวิวของกลุม Gen Y ดวยเหตุนี ้เครือโรงแรมดัง ๆ ของโลกอยางเชน Starwood 

Resorts จึงเชิญชวนใหนักทองเที่ยวเขียนติชมโรงแรมภายในเครือ ไมเฉพาะแตเรื่องของที่พักเทานั้น แตยังรวมถึง

รานอาหาร รานคา และสถานที่ทองเที่ยวที่อยูใกลเคียงกับโรงแรม เพื่อดึงดูดนักทองเที่ยวกลุมใหม ๆ โดยเฉพาะ 

Gen Y ซึ่งไมไดมาพักที่โรงแรมเฉย ๆ แตมักจะทองเที่ยวและสำรวจพื้นที่โดยรอบ และเลาถึงความประทับใจผาน

ภาพถายและโพสตตาง ๆ บนโซเชียลมีเดีย โดยมีการสรางโมบายแอปสำหรับลูกคากลุมนี้ขึ้นมาโดยเฉพาะ และ
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ขวัญชนก กมลศุภจินดา (2557) (อางถึงใน ภัสสราณัฐ รวยธนาสมบัติ, 2558)  กลาวไววา Gen Y สวนใหญอาศัย

อยูกับพอแมหรือเชาหอพัก อพารทเมนต เวลาเดินทางไปไหนมาไหนจะใชบริการรถสาธารณะ เชน รถไฟฟา BTS 

MRT และ ขสมก. เปน จึงทำใหคนกลุมนี้เห็นปายประชาสัมพันธการจัดงานมากท่ีสุด อีกท้ังสวนใหญเปนนักศึกษา 

ดังนั้นการเขาชมงาน บางกอก อารต เบียนนาเล จึงเปนประโยชนตอการศึกษาในชั้นเรียนอีกดวย  

2. การรับรูการสื่อสารการตลาดดานระยะเวลา สถานที่ และเนื้อหาของงานเทศกาลศิลปะรวม

สมัยนานาชาติ บางกอก อารต เบียนนาเล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) ของผู 

เขารวมชมงาน 

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญท่ีเคยเห็นหรือไดรับขาวสารเก่ียวกับการจัดงาน ในดานสถานท่ีนั้น 

หอศิลปวัฒนธรรมแหงกรุงเทพมหานคร หรือ BACC ถูกรับรูเปนอันดับตน ๆ เนื่องจากเปนที่ที่รวบรวมผลงาน

ศิลปะไวมากมายจากศิลปนตาง ๆ หลากหลายประเทศ ไมวาเปนรูปเขียน รูปวาด รูปถาย งานปน รานคาเก่ียวของ

กับงานศิลปะ เปนตน ในขณะท่ีการรับรูพ้ืนท่ีท่ีไมไดอยูใจกลางเมืองท่ีรถไฟฟาผาน และผูคนสวนใหญเดินทางดวย

การลองเรือเจาพระยา อาทิ วัดอรุณฯ วัดโพธิ์ และวัดประยูร ฯ นั้น ผูอภิปรายเห็นวากลุมตัวอยางมีความสนใจท่ี

จะเขาชมผลงานศิลปะที่ผสมผสานงานศิลปและวัฒนธรรมไทยเขาดวยกัน ซึ่งตรงกับวัตุประสงคของผูจัดงานท่ี

อยากใหเกิดความความเชื่อมโยงในดานการทองเท่ียวเชิงศิลปะและวัฒนธรรมไทย สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2537) ที่อธิบายวา การสื่อสารทางการตลาด หมายถึงกิจกรรมในการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อสราง

ความเขาใจ โดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของแผนการตลาดของธุรกิจ ในการสื่อสาร

การตลาดนั้น อาจสื่อสารภาพ (Imagery) ถอยคำ (Word) หรือ สัญลักษณ (Symbol) ก็ได แตทั้งนี้การสื่อสาร

การตลาดนั้น นักการตลาดจะตองสื่อสารไดสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค โดยอาจใชวิธีการโนมนาว

จิตใจ กระตุนความตองการ เพ่ือใหผูบริโภคไดรับขอมูลท่ีเปนประโยชน และนำไปสูการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ซ่ึงจะ

มีผลในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในที่สุด สำหรับการรับรูดานเนื้อหาในการจัดงาน กลุมตัวอยางสวนใหญรับรู

ลักษณะของการจัดงานท่ีเปนลักษณะศิลปะรวมสมัย เนื่องจากสามารถรับรูไดจากชื่องานท่ีระบุวา “เทศกาลศิลปะ

รวมสมัย บางกอก อารต เบียนนาเล” แตสิ่งที่กลุมตัวอยางรับรูไดนอยที่สุดคือ แนวคิดหลัก หรือ Theme การจัด

งาน คือ “สุขสะพรั่ง พลังอารต” หรือ “Beyond Bliss” แสดงใหเห็นวา การสื่อสารผานชองทางตาง ๆ ไปยัง

กลุมเปาหมายจะตองมีลักษณะที่นาสนใจ เขาใจงาย ไมกำกวมหรือมีความหมายหลายทาง สามารถเรียกรองให

กลุมเปาหมายมีความสนใจและเขาใจขาวสารท่ีสื่อออกไปไดชัดเจน สอดคลองกับ เนติรัตน พุทธา (2560) กลาววา 

มนุษยเรานั้นเปดรับสารก็ตอเมื่อตองการขาวสาร ขอมูลตางๆ ที่ตนเองสนใจ เพื่อตอบสนองความตองการ ขึ้นอยู

กับความทัศนคติ คานิยม ความเชื่อและประสบการณของแตละบุคคล อีกทั้งยังมีปจจัยที่มาจาก ปจจัยดาน
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บุคลิกภาพและจิตวิทยา สภาพความสัมพันธทางสังคม และปจจัยดานสภาพแวดลอมนอกระบบการสื่อสารของแต

ละบุคคล เชน เพศ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได ลวนมีความสำคัญตอการเลือกเปดรับสื่อของแตละบุคคลแตก- 

ตางกันออกไป  

3. ดานการรับรูการส่ือสารการตลาดของผูเขาชมงานเทศกาลศิลปะรวมสมัยนานาชาติ บางกอก 

อารต เบียนนาเล 2018 (Bangkok Art Biennale 2018 / BAB 2018) 

 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการรับรูการสื่อสารการตลาดผานสื่อออฟไลน (Off-line Media) 

มากที่สุด เนื่องจากคนในเมืองใชชีวิตนอกบานนานขึ้น มีการใชระบบสงสาธารณะไมวาจะเปน รถเมล BTS MRT 

โฆษณาตามสี่แยกไฟแดง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2562 (อางถึงใน รวิภา สุขสุสาสน, 

2562) พบวา สื่อโฆษณา ซ่ึงประกอบไปดวยปายโฆษณา สื่อโฆษณาเคลื่อนที่ และสื่ออินสโตรไดเขามาเปนสวน

หนึ่งในการใชชีวิตของผูคนในสังคมไทยอยางกลมกลืนดังจะเห็นไดจากการพบเห็นปายบิลบอรดขนาดตาง ๆ ใน

บริเวณที่มีผู คนจำนวนมากถนนและแยกที่การจราจรหนาแนน อีกทั้งยังมีการติดปายโฆษณาขางรถโดยสาร

สาธารณะทั้งรถประจำทาง รถแท็กซี่ รถสามลอ รถไฟฟา และรถไฟฟาใตดิน เพื่อดึงดูดสายตาผูใชบริการ ซึ่งการ

โฆษณาไดสอดแทรกไปกับการใชชีวิตประจำวันของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดอยางกลมกลืน สอดคลองกับแนวคิด

ของบริษัท เอสเธติค ซีเครท(แอท-ซี) จำกัด (2018) ท่ีกลาววา Offline Marketing คือชองทางการทำการตลาด

แบบเกาที่ไมมีการใชอินเตอรเน็ตเขามาชวย เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายประกาศ ซึ่งอาจจะเปนการทำการ

สื่อสารการตลาดแบบเจาะจงพ้ืนท่ีนั้น ๆ เนนไปท่ีการสื่อสารดานเดียว ถึงแมจะเรียกสื่อหรือชองทางแบบเกา แตก็

ปฏิเสธไมไดเลยวาสื่อและชองทางแบบเกานี้ยังอยูในชีวิตประจำวันของเราทุกคน จึงยังคงเปนชองทางที่หลายแบ

รนดเลือกใช ซึ่งมีขอดี คือสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย มีรายละเอียดในรูปแบบสิ่งพิมพใหนำกลับไปศึกษา

และกำหนดพื้นที่ใหตรงจุดเปาหมายไดชัดเจนอีกดวย จึงสะทอนใหเห็นถึงโอกาสของสื่อโฆษณาแบบออฟไลน ที่มี

ความสอดคลองกับพฤติกรรมของผูคนในสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไปไดอยางดีจึงเปนหนึ่งในสื่อทางเลือกท่ีนาจับตามอง 

อีกท้ังยังสอดคลองกับ นธกฤต วันตะเมล (2557: น.44) ท่ีกลาวไววา สื่อโฆษณากลางแจง (Outdoor Advertising) 

สามารถโฆษณาไดหลากหลาย รูปแบบ ไดแก ปายโฆษณาขนาดใหญ ปายโปสเตอร ปายดิจิตอล เปนตน นักการ

ตลาดสามารถเลือกกลุมของเปาหมายหรือพ้ืนท่ีในชุมชนไดดี มีการเขาถึงสื่อไดตลอด 24 ชั่วโมง แตอาจไมสามารถ

ใสขอมูลรายละเอียดไดมาก เนื่องจากผูบริโภคอาจขับรถผานปายโฆษณาจึงมีชวงระยะเวลาในการเปดรับสื่อ

คอนขางสั้น จึงจับใจความไดไมครบถวนและสื่อโฆษณาเคลื่อนท่ี (Transit หรือ Transport Advertising) เปนสื่อท่ี

ติดตั้งภายในหรือภายนอกยานพาหนะ ไดแก โฆษณาขางรถโดยสารประจำทางโฆษณาหลังรถตูโดยสารโฆษณาบน

รถไฟฟาหรือรถไฟฟาใตดิน ซึ่งมีลักษณะใกลเคียงกับสื่อโฆษณากลางแจงที ่สามารถเลือกกลุมของผูบริโภค
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เปาหมายใหตรงกับสินคาและบริการได อีกทั้งยังเปดโอกาสในการรับสื่อในกรณีที่ผูโดยสารเดินทางแลวไมมีอะไร

อาน ซ่ึงก็ทำใหไดมีโอกาสท่ีจะอานเนื้อหารายละเอียดของสินคาและบริการจากสื่อโฆษณานั้น  

อยางไรก็ตาม สื ่อออนไลน (On-line Media) จาก BAB Facebook เว ็บไซต BAB ดวยการบอกตอ 

(Word of Mouth) จากเพื่อน ญาติ และคนรูจัก ก็เปนสื่อที่กลุมตัวอยางตอบวาไดรับขาวสารจากชองทางนี้เปน

ลำดับถัดมา แสดงใหเห็นวาการโพสตหรือการแชรความคิดเห็นทางสื่อสังคมออนไลน และรับรูการสื่อสารการตลาด

จาก Influencer Post นั้นมีผลใหกลุมเปาหมายสนใจเขารวมชมงาน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ยุบล เบ็ญจรงค

กิจ (2554, น.10) พบวา การสื่อสารการตลาดเปนรูปแบบของการสื่อสารรูปแบบหนึ่งที่ผูสงสารซึ่งมักจะเปน

องคกร ธุรกิจ ทำการสงขาวสารผานชองทางการสื่อสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร ซึ่งผูสงสาร

กำหนดวาเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสารหรือเปนตลาดของผูสงสาร โดยการสงสารนี้เปนการสื่อความหมาย

ของกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการรับรู สรางความเขา ใจและสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค ซ่ึง

โดยท่ัวไปการสื่อสารการตลาดนิยมท่ีจะใชการโฆษณาเปนหลัก แตมีผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความเชื่อถือขอมูล

ขาวสารท่ีไดรับจากการท่ีผูบริโภคเห็นจาก โฆษณาจากสื่อตาง ๆ นอยกวาขอมูลขาวสารท่ีไดรับจากเสนทางจากอ่ืน 

ๆ เชน การบอกตอ (Word of Mouth) ขอมูลจากบทสัมภาษณ ขอมูลจากเอกสารทางวิชาการ หรือ จากขาว 

ขอมูลเหลานี ้สามารถสรางความนาเชื ่อถือดานเนื ้อหาไดดีกวาการโฆษณา อยางไรก็ตาม การโฆษณาจะมี

ประสิทธิภาพเดนในดานการรูจักตราสินคา (Brand Awareness) สรางการระลึกจดจำได (Recognition) การ

สงเสริมการตลาดมีกิจกรรมมากมายที่สามารถนำมาใชเพื ่อสรางการยอมรับและสรางความนาเชื ่อถือใหแก

ผลิตภัณฑ รวมไปถึงการสรางสัมพันธภาพท่ีดีระหวางผูขายกับผูซ้ือ เชน การจัดใหมีกิจกรรมทางการตลาดท่ีลูกคา

สามารถชมการแสดงของดารา การรวมกันทำกิจกรรม สงเสริมสังคม 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป  

1. เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงอาจจะสงผลให

ผลการวิจัยที่ไดไมสามารถเขาถึงขอมูลเชิงลึก ดังนั้นการวิจัยในอนาคตจึงควรมีการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) เพื่อศึกษา คนควา และทำความเขาใจถึงเหตุผล หรือขอมูลเชิงลึกในประเด็นดังกลาว 

โดยอาจจะใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Dept Interview) หรือการสนทนากลุม (Focus Group Discussion)รวม

ดวย เพ่ือใหไดผลการวิจัยท่ีมีความครอบคลุมและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน   

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงประสิทธิภาพของสื่อโฆษณากลางแจงประเภทดิจิตอล (Digital) วาควร

นำเสนอโฆษณาผานสื่อโฆษณากลางแจงประเภทดิจิตอลอยางไร เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดดีที่สุด ทั้งนี้เพื่อให

คุมคาในการลงทุนทางดานโฆษณาประชาสัมพันธ 
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3. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระดับการรับรูการสื่อสารการตลาดและความคิดเห็นตอการจัดแสดง

ศิลปะรวมสมัยท่ีใกลเคียงกับงาน บางกอก อารต เบียนนาเล เพ่ือแสวงหาสาเหตุหรือผลการวิเคราะหท่ีนำไปสูการ

แกไขและปรับปรงุใหการสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลผลมากท่ีสุด 
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รูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม 

Patterns and Strategies of Business Operations of a Jewelry Company in  

Nakhon Pathom Province 
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บทคัดยอ 

 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่อง 

ประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม และ 2) เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของบริษัท

ผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยวิธีวิทยาแบบ

ปรากฎการณวิทยา เก็บรวบรวมขอมูลจากการสังเกตแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวม และการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูบริหารระดับสูง หัวหนาฝาย พนักงาน และลูกคา รวมทั้งสิ้น 21 คน ผลการวิจัย

พบวา บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่เปนกรณีศึกษาในครั้งนี้เปนบริษัทขนาดกลาง รับจางผลิตสินคาตาม

ขอกำหนดของลูกคา จัดระบบการบริหารแบงแยกเปนฝายตามหนาที่และความรับผิดชอบ ไดแก ฝายบริหาร

ทรัพยากรมนุษย ฝายจัดซื้อจัดจาง ฝายบัญชีและการเงิน ฝายขายและการตลาด ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 

และฝายผลิต กลยุทธท่ีใชในการดำเนินธุรกิจ ไดแก กลยุทธการสรางความแตกตางโดยผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพเหนือ

คูแขงและสรางภาพลักษณที่ดีใหแกบริษัท กลยุทธการผลิตและการดำเนินงานโดยจัดแผนผังโรงงานตามลำดับ

ขั้นตอนการผลิต กลยุทธดานการตลาดโดยจัดทำแบบประเมินความพึงพอใจของลูกคาเพื่อใชเปนแนวทางในการ

พัฒนาการดำเนินงานเพ่ือเพ่ิมระดับความพึงพอใจของลูกคา กลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษยโดยใหความสำคัญ

กับความสุขและความปลอดภัยในการทำงานของพนักงาน เพื่อสรางแรงจูงใจในการทำงานและสรางขวัญกำลังใจ

ใหแกพนักงาน และกลยุทธการวิจัยและพัฒนาสินคาเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา นอกจากนี้ยังพบวา

บริษัทประสบปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ คือ ปญหาดานสุขภาพของแรงงานสูงอายุ ปญหาราคา

วัตถุดิบไมคงท่ี และปญหากระบวนการผลิตเนื่องจากความหลากหลายของรูปแบบสินคา  

คำสำคัญ: รูปแบบ กลยุทธ เครื่องประดับอัญมณี 
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Abstract 

 The purpose of this research were 1)  to study the patterns and strategies of business 

operations of a jewelry company in Nakhon Pathom Province and 2)  to study problems and 

obstacles in business operations of a jewelry company in Nakhon Pathom Province. This research 

is a qualitative research with phenomenological methodology.  The data was collected by using 

Participatory observation and non- participant observation and in- depth interviews from key 

informants from 21 people of chief executives, chiefs, employees and customers.  The result of 

the research showed that the jewelry company that is the case study in this time is a medium 

sized company.  They are contracted to produce products according to customer specifications.  

They organized the administration system by dividing into divisions according to duties and 

responsibilities which are Human Resource Management Department, Procurement Department, 

Accounting and Finance Department, Sales and Marketing Department, Research and Product 

Development Department, and Production Department. The strategy used in business operations 

are strategies to make a difference by producing products with superior quality and creating a 

good image for the company, production and operation strategies by organizing the factory layout 

in accordance with the production process, marketing strategies by creating a customer 

satisfaction assessment form to be used as a guideline for development of operations to increase 

customer satisfaction levels, strategies in human resource management by focusing on the 

happiness and safety of employees in order to create motivation for work and create morale for 

employees, and strategies for research and product development to meet the customer 

satisfaction. In addition, it also found that the company faces problems and obstacles in business 

operations.  The problems are health problems of elderly workers, unstable raw material price 

problems, problems in the production process due to the variety of product styles. 

Keywords: patterns, strategies, jewelry 

บทนำ 
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 อุตสาหกรรมเครื่องประดับอัญมณีเปนสินคาสงออกที่สำคัญและสามารถนำเงินตราตางประเทศเขาสู

ประเทศไทยไดเปนจำนวนมาก โดยพิจารณาจากขอมูลสินคาสงออกสำคัญของประเทศไทยประจำป 2561 

ระหวางเดือนมกราคม - กรกฎาคม พบวา สินคาเครื่องประดับอัญมณีเปนสินคาที่มีมูลคาสงออกสูงเปนอันดับที่ 3 

ของสินคาสงออกสำคัญของประเทศไทย ซึ่งมีมูลคาการสงออกเทากับ 233,857.93 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอย

ละ 4.80 ของมูลคาการสงออก โดยมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นจากป 2560 ในชวงเวลาเดียวกันรอยละ 1.21  

(สมาคมผูคาอัญมณีไทยและเครื่องประดับ, 2561) 

 แนวโนมการขยายตัวของธุรกิจผลิตเครื่องประดับอัญมณีในประเทศไทย สวนหนึ่งเนื่องมาจากอุปสงคท่ี

เพิ่มขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจของโลก สงผลใหภาครัฐมีนโยบายสนับสนุนการผลิตเครื่องประดับอัญมณีสงออกไปยัง

ตางประเทศ โดยอำนวยความสะดวกดานตางๆใหแกผูประกอบการ (วไลภรณ สูตภูมิ, 2557: 2) นอกจากนี้รัฐบาล

ยังเพิ่มศักยภาพและสรางตลาดใหกับอุตสาหกรรมเครื่องประดับอัญมณี และออกใบรับรองมาตรฐานคุณภาพ

เครื่องประดับอยางเปนทางการ เพ่ือยกระดับมาตรฐานเครื่องประดับไทย ซ่ึงเปนการเสริมสรางความเชื่อม่ันใหกับ

ผูบริโภคท้ังในประเทศและตางประเทศ (สำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2561: 31) 

 จากรายงานมูลคาการสงออกเครื่องประดับอัญมณีไทยในระหวางป 2558 – 2561 พบวา มูลคาการ

สงออกเครื่องประดับอัญมณีไทยเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องในทุกๆป และมีแนวโนมวาจะเพิ่มขึ้นในอนาคต (ศูนย

ขอมูลอัญมณีและเครื่องประดับ สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแหงชาติ (องคกรมหาชน), 2561: 

4) เนื่องจากผูบริโภคใหความเชื่อถือท้ังในดานคุณภาพและมาตรฐานของเครื่องประดับอัญมณีท่ีผลิตโดยแรงงานใน

ประเทศไทย สงผลใหธุรกิจผลิตเครื่องประดับอัญมณีมีสภาวะการแขงขันที่สูงขึ้น ผูประกอบการจำเปนตองมีการ

วางแผนเชิงกลยุทธ เพื่อสรางขอไดเปรียบในการแขงขัน อีกทั้งยังเปนการลดผลกระทบจากปจจัยเสี่ยงใหนอยลง 

(ประพนธ เล็กสุมา, 2555: 2) อันสงผลใหธุรกิจสามารถเจริญเติบโตและดำรงอยูไดอยางม่ันคง 

 จากขอมูลดังกลาวขางตน ทำใหผูวิจัยเล็งเห็นโอกาสการเติบโตของธุรกิจผลิตเครื่องประดับอัญมณีใน

จังหวัดนครปฐมซึ่งเปนเมืองเกษตรกรรม แตมีธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่ยังคงดำรงอยูไดเปน

ระยะเวลานาน ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญ

มณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนและดำเนินธุรกิจสำหรับผูประกอบการรายเดิม 

รวมถึงผูประกอบการรายใหมที่มีความสนใจในธุรกิจผลิตเครื่องประดับอัญมณี อีกทั้งยังเปนประโยชนและเปน

แนวทางสำหรับผูท่ีสนใจลงทุนในอนาคต 
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วัตถุประสงคของการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม 

 2. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งใน

จังหวัดนครปฐม 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 1. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจ รวมถึงปญหาและอุปสรรคในการ

ดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม 

 2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ศึกษาบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม 

 3. ขอบเขตดานประชากร ขอบเขตดานประชากรและผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูบริหารระดับสูง หัวหนาฝาย 

พนักงาน และลูกคาของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม 

 4. ขอบเขตดานเวลา ศึกษาบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม โดยกำหนด

ระยะเวลาในการวิจัยและดำเนินการวิจัยระหวางเดือนกันยายน 2561 – พฤษภาคม 2562 

 

ประโยชนท่ีไดรับ 

 1. ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม และสามารถนำขอมูลไปเปนแนวทางในการตัดสินใจสำหรับผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจธุรกิจนี้  

 2. ทราบถึงปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม และสามารถนำขอมูลไปเปนแนวทางในการพัฒนาการดำเนินธุรกิจสำหรับผูประกอบการท่ีสนใจตอไป 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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 1. แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ 

 วรางคณา ผลประเสริฐ (2554) ไดกลาวถึงการจัดการเชิงกลยุทธไววา การจัดการเชิงกลยุทธเปนการ

บริหารอยางเปนระบบและวางแผนอยางเปนขั้นตอน โดยผูบริหารจะประเมินถึงความเหมาะสมของกลยุทธ และ

ตัดสินใจนำไปใชจัดการองคกรเพ่ือบรรลุผลสำเร็จ 

 Wheelen และ Hunger (2006) ไดใหความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธวา หมายถึง การตัดสินใจใน

การดำเนินการเพ่ือใหองคกรบรรลุผลสำเร็จในระยะยาว 

 กลยุทธเปนมาตรการท่ีสำคัญในการดำเนินกิจกรรมตางๆขององคกรใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีกำหนดไว การ

กำหนดกลยุทธที่เหมาะสมจะทำใหองคกรมีความไดเปรียบทางการแขงขัน ซึ่งสามารถจำแนกระดับของกลยทุธได 

3 ระดับ ดังนี้ 

 1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนกลยุทธที่กำหนดทิศทางโดยรวมขององคกรและ

บทบาทของแตละหนวยธุรกิจ สามารถเลือกใชได 4 กลยุทธ คือ กลยุทธท่ีมุงเนนการเจริญเติบโต กลยุทธการรักษา

เสถียรภาพ กลยุทธการตัดทอน และกลยุทธผสมผสาน 

 2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) เปนแผนการของผูบริหารเชิงกลยุทธที่จะใชทรัพยากร

และความสามารถท่ีมีอยูเพ่ือสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันในอุตสาหกรรม สามารถเลือกใชได 3 กลยุทธ ไดแก 

กลยุทธการเปนผูนำดานตนทุน กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ และกลยุทธที่มุงเนนการตอบสนอง

ตลาดเฉพาะสวน 

 3. กลยุทธระดับหนาที่ (Operation Strategy) เปนกลยุทธที่เกี่ยวของกับหนวยงานยอยๆภายใน

องคกร มุงเนนการใชทรัพยากรขององคกรใหเกิดประโยชนสูงสุดในทุกกิจกรรมการดำเนินงาน ประกอบดวย กล

ยุทธการผลิตและการดำเนินงาน กลยุทธดานการตลาด กลยุทธดานการเงิน กลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษย 

และกลยุทธในการวิจัยและพัฒนา (ชูชัย ศรชำนิ และ วรางคณา ผลประเสริฐ, 2554 : 16-19) 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการผลิต 

 การผลิตเปนการสรางสินคาและบริการโดยใชปจจัยการผลิตเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาซึ่งมี

ความตองการไมสิ้นสุด แตเนื่องจากทรัพยากรที่มีจำกัดจึงทำใหองคกรตองมีการบริหารการผลิตจึงทำใหองคกร

ตองมีการบริหารการผลิต เพื่อใหผลผลิตที่ออกมามีคุณภาพตรงตามความตองการของลูกคา และชวยใหองคกร
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สามารถนำทรัพยากรที่มีอยูอยางจำกัดมาใชใหเกิดประโยชนสูงสุด การบริหารการผลิตเปนหนึ่งในหนาที่หลักของ

การบริหารธุรกิจ ซึ่งมีพันธกิจคือการสรางผลกำไรเพื่อความอยูรอดและการเจริญเติบโตอยางยั่งยืน เมื่อมีการแยก

พันธกิจออกเปนวัตถุประสงคของแตละหนาท่ีหลักจะพบวา 

 1. ฝายการตลาด มีวัตถุประสงคหลัก คือ การเพิ่มสวนแบงทางการตลาด และสรางความพึงพอใจ

ใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย  

 2. ฝายการเงิน มีวัตถุประสงคหลัก คือ ความสามารถในการทำกำไร และการรักษาสภาพคลองทาง

ธุรกิจ 

 3. ฝายการผลิต มีวัตถุประสงคหลัก คือ การสรางผลผลิตท่ีมีคุณภาพในตนทุนต่ำ ผลิตไดทันตามเวลา

ท่ีลูกคากำหนด มีความยืดหยุนท่ีจะปรับปริมาณการผลิตใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา และสามารถพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเปลี่ยนแปลงไป (กตัญู หิรัญญสมบูรณ, 2545) 

 3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 งานวิจัยของขวัญนา คงคาเขตร (2558) เรื่องรูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจการผลิตและจัดจำหนาย

กางเกงชั้นในชายของบริษัท เอส.เซนท (ไทยแลนด) จำกัด พบวา เปนธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง รูปแบบการ

ผลิตมีทั้งแบบเปนตราสินคาของตนเองและผลิตภายใตตราสินคาอื่น กลยุทธการดำเนินธุรกิจประกอบดวยกลยุทธ

ระดับองคกร ไดแก กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑและกลยุทธที่มุงเนนการตอบสนองตลาดเฉพาะ

สวน และกลยุทธระดับหนาที่ประกอบดวยกลยุทธดานการตลาดและกลยุทธในการวิจัยและพัฒนาเพื่อตอบสนอง

ความตองการของลูกคา    

 งานวิจัยของกัลปพฤกษ ฐาปนธรรมชัย (2556) เรื ่องรูปแบบและกลยุทธการประกอบการผลิตเม็ด

พลาสติกรีไซเคิล บริษัท ไซเคิลพลาส จำกัด พบวา มีกลยุทธที่ใชในการประกอบธุรกิจ ไดแก กลยุทธระดับธุรกิจ 

คือ การเปนผูนำดานตนทุนโดยการลดตนทุนตามหวงคุณคา กลยุทธการสรางความแตกตางโดยการพัฒนา

เทคโนโลยีดานการผลิตและการตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ กลยุทธมุงเนนตอบสนองตลาดเฉพาะสวนโดย

การจัดประเภทลูกคาออกเปนกลุมๆเพ่ือการวางแผนบริหารกลุมลูกคาอยางเหมาะสม และกลยุทธระดับหนาท่ี คือ 

กลยุทธดานการตลาดโดยมุงเนนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเปนสำคัญ 
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วิธีดำเนินการวิจัย 

 การศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยวิธีวิทยาแบบปรากฎการณวิทยา (Phenomeno- 

logical Method) ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยสืบคนขอมูลจากเอกสารและเก็บรวบรวมขอมูล

ภาคสนาม ซ่ึงผูใหขอมูลหลักท่ีผูวิจัยเลือกสัมภาษณและเก็บรวบรวมขอมูล ประกอบดวย ผูบริหารระดับสูงจำนวน 

1 คน หัวหนาฝายจำนวน 6 คน พนักงานจำนวน 10 คน และลูกคาจำนวน 4 คน 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ตัวผูวิจัย และแนวคำถามจำนวน 4 ฉบับ สำหรับผูบริหารระดับสูง 

หัวหนาฝาย พนักงาน และลูกคา ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี เอกสารและงานวิจัย สอบถามบุคคลที่มี

ประสบการณและเกี่ยวของกับการประกอบกิจการผลิตเครื่องประดับอัญมณี เพื่อนำขอมูลที่ไดมาเปนแนวทางใน

การสรางแนวคำถาม กำหนดหัวขอประเด็นหลักและประเด็นยอยเพื่อสรางแนวคำถามใหครอบคลุมเนื้อหาท่ี

ตองการศึกษา ท้ังนี้ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสังเกตแบบมีสวนรวมและไมมีสวน อีกท้ังสัมภาษณแบบไมเปน

ทางการดวยเครื่องบันทึกเสียง สมุดบันทึก และปากกา ใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก โดยประเด็นและขอคำถาม

ตางๆจะมีการปรับเปลี่ยนลำดับไดตามสถานการณหรือความเหมาะสม 

 หลังผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลเรียบรอยแลว กอนที่จะมีการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดตรวจสอบความ

นาเชื ่อถือของขอมูลดวยวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Data Triangulation) เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลท่ี

เท่ียงตรง ท้ังนี้หากขอมูลขาดความชัดเจนหรือขาดความนาเชื่อถือ ผูวิจัยจะไมนำขอมูลนั้นมาใช และถาไดขอมูลไม

เพียงพอก็จะเก็บขอมูลเพ่ิมเติมใหสมบูรณ (สุภางค จันทวานิช, 2552) 

 ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยมีการบันทึกขอมูล

และวิเคราะหขอมูลอยางละเอียดจากการสัมภาษณและสังเกต แลวนำไปจัดเปนหมวดหมู แยกประเภท และ

วิเคราะหขอมูลตามแนวคิด ทฤษฎีเพ่ือหาขอสรุปของการวิจัย 

 

ผลการวิจัย 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสังเกตและการสัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลหลัก โดยใชแนวคำถามท่ี

มีรายละเอียดเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณี พบวาผลการวิจัย

เปนดังนี้ 
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 1. รูปแบบการดำเนินธุรกิจ 

 บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่ผูวิจัยศึกษาในครั้งนี้เปนบริษัทที่รับจางผลิตสินคาตามรูปแบบและ

ขอกำหนดของลูกคา เปนบริษัทขนาดกลาง มีโครงสรางองคกรแบบราบ จัดระบบการบริหารแบงแยกเปนฝายตาม

หนาท่ีและความรับผิดชอบ แบงออกเปน 6 ฝาย คือ ฝายบริหารทรัพยากรมนุษย ฝายจัดซ้ือจัดจาง ฝายบัญชีและ

การเงิน ฝายขายและการตลาด ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ และฝายผลิต โดยมีหัวหนาควบคุมงานแตละฝายข้ึน

ตรงกับผูบริหารระดับสูง ลูกคาของบริษัทแบงออกเปน 2 กลุมใหญๆ คือ ลูกคาที่สั่งผลิตสินคาในปริมาณมาก 

คุณภาพและราคาไมสูงมากนัก และลูกคาท่ีสั่งผลิตสินคาท่ีมีความประณีต ปริมาณการสั่งผลิตไมมาก คุณภาพและ

ราคาสูง โดยเปนลูกคาตางประเทศทั้งหมด บริษัทจึงตองสงออกสินคาไปยังลูกคาแตละประเทศ โดยบริษัทขนสง

สินคาท่ีใชบริการมีท้ังแบบท่ีบริษัทกำหนดเองและลูกคาเปนผูกำหนด  

 กระบวนการผลิตเครื่องประดับอัญมณีเริ่มจากการจัดหาวัตถุดิบตามขอกำหนดของลูกคา ซึ่งไดแก โลหะ 

อัญมณี และชิ้นสวนประกอบตางๆ จากนั้นนำวัตถุดิบเขาสูกระบวนการผลิต โดยใชแรงงานฝมือท่ีชำนาญการผลิต

เครื่องประดับอัญมณี รวมถึงเครื่องจักรที่ทันสมัย ไดแก  เครื่องฉีดเทียน เครื่องหลอมโลหะ เครื่องตรวจวัดโลหะ 

เครื่องหลอสุญญากาศ เครื่องแกะสลักเลเซอร เครื่องเชื่อมเลเซอร เครื่องขัด ระบบชุบ เครื่องวัดความหนาผิว

เคลือบ เครื่องบรรจุภัณฑ และเครื่องชั่งน้ำหนักระบบดิจิตอล ผานข้ันตอนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือใหไดมาซ่ึง

สินคาท่ีมีคุณภาพและตรงตามขอกำหนดของลูกคา 

 ขั้นตอนการผลิตเครื่องประดับอัญมณี คือ นำชิ้นงานที่ไดจากการฉีดเทียนมาหลอชิ้นงานโลหะ แลวนำ

สวนประกอบของชิ้นงานมาเชื่อมเขาดวยกันตามรูปแบบของงาน นำชิ้นงานท่ีประกอบเสร็จเรียบรอยแลวมาแตงผิว

ใหเรียบ จากนั้นนำอัญมณีฝงบนชิ้นงาน และนำชิ้นงานมาขัดดวยมอเตอรไฟฟา ลูกผาขัด และน้ำยาขัด เพื่อใหผิว

ของชิ้นงานเรียบ และเงางาม หลังจากนั้นนำชิ้นงานไปเคลือบโลหะ และบรรจุสินคาลงในหีบหอเพื่อปองกันสินคา

กระทบกันระหวางขนสง 

 การใชบริการบริษัทขนสงมีทั้งแบบที่บริษัทเปนผูเลือกและลูกคาเปนผูกำหนด ในกรณีที่ลูกคาเลือกใช

บริการบริษัทขนสงสินคาที่บริษัทจัดเตรียมให บริษัทจะเปนผูดำเนินการเรื่องการขนสงทั้งหมด แตในกรณีที่ลูกคา

เปนผูกำหนดบริษัทขนสงสินคา ลูกคาจะตองดำเนินการดวยตนเอง 

 2. กลยุทธการดำเนินธุรกิจ 
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 จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม พบวามีกลยุทธในการดำเนินธุรกิจดังนี้ 

 1. กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ โดยนำเสนอสินคาที่มีคุณภาพเหนือคูแขงขันในระดับ

ราคาเดียวกัน ใชเครื่องจักรท่ีทันสมัยและมีประสิทธิภาพสูง จัดสงสินคาไดตรงตามเวลาที่กำหนดโดยใชบริการ

บริษัทขนสงท่ีมีมาตรฐานระดับโลกเพ่ือสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคา  

 “ปจจุบันนี้บริษัทผลิตและสงออกจิวเวลรี่มีมากขึ้น การแขงขันก็สูงขึ้น เขมขนขึ้น เราตองสรางความ

แตกตางของสินคาเราใหโดดดเดนเหนือคูแขง ซึ่งบริษัทเราจะเนนในเรื่องของคุณภาพและการรักษาสัญญากับ

ลูกคามากท่ีสุด นอกจากนี้เราตองทำใหลูกคาม่ันใจและเชื่อม่ันในตัวเราดวย เขาจะไดอยูกับเราไปนานๆ” (ผูบริหาร

ระดับสูง, 2562) 

 2. กลยุทธการผลิตและการดำเนินงาน โดยจัดแผนผังโรงงานโดยเรียงตามลำดับขั้นตอนการผลิตเพ่ือ

ประหยัดเวลาในการขนสงชิ้นงานระหวางขั้นตอน และลดปญหาการกระทบกระเทือนระหวางการเคลื่อนยาย

ชิ้นงาน 

 “การจัดหองทำงานโดยเรียงตามลำดับขั้นตอนการผลิตชวยใหการทำงานเร็วและสะดวกมากคะ การผลิต

มันตองทำใหทันตามเวลาท่ีกำหนด ถาตองเดินวนไปวนมาก็จะเสียเวลามาก งานอาจจะเสร็จไมทัน” (พนักงานฝาย

ผลิต, 2562)  

 3. กลยุทธดานการตลาด โดยยึดถือความตองการและความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก จัดทำแบบ

ประเมินความพึงพอใจของลูกคา เพื่อนำขอมูลมาเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไขและพัฒนาการดำเนินงานเพ่ือ

เพ่ิมระดับความพึงพอใจของลูกคา 

 “พี่ใหความสำคัญในเรื ่องของความพึงพอใจของลูกคามาเปนอันดับแรก ถาเราทำใหลูกคาพึงพอใจ 

ประทับใจ ลูกคาก็จะกลับมาหาเรา และอยูกับเราไปอีกนาน” (ผูบริหารระดับสูง, 2562) 

 4. กลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษย โดยใหความสำคัญกับความสุขและความปลอดภัยในการทำงาน

ของพนักงานฝายผลิตเปนอยางมาก โดยจัดใหมีแบบสำรวจความสุขในการทำงานเปนประจำในทุกๆป เพื่อสราง

แรงจูงใจในการทำงานและสรางขวัญกำลังใจใหแกพนักงาน 
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 “พนักงานฝายผลิตถือเปนหัวใจสำคัญ ถาเราไมมีเขาเราก็ไมสามารถที ่จะดำเนินกิจการตอไปได” 

(ผูบริหารระดับสูง, 2562) 

 5. กลยุทธการวิจัยและพัฒนา โดยศึกษาถึงกระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ปญหาที่พบ

ระหวางการผลิต รวมถึงระยะเวลาท่ีใชในการผลิต เพ่ือท่ีจะม่ันใจวาสินคาท่ีผลิตออกมาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพ ตรง

ตามขอกำหนดของลูกคา และสามารถจัดสงไดตามกำหนดเวลา  

  “บางครั้งลูกคาเขาก็ไมรูหรอกวาแบบที่เสนอมามันผลิตไดจริงหรือเปลา เขาอยากไดแบบนี้เราก็ตอง

พยายามทำใหเขาใหได ถาจะเอางานเขาฝายผลิตเลยมันก็เสี่ยง ถาเสียก็คือเสียหมด เราลองทดลองผลิตสัก 3-4 ชิ้น

กอน ถาเจอปญหาอะไรจะไดหาทางแกไข เวลาลงการผลติจะไดไมชะงัก” (หัวหนาฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ, 

2562) 

 3. ปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ และแนวทางในการแกไขปญหา 

 จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม พบวาบริษัทมีปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ ดังนี้ 

 1. ปญหาดานแรงงาน พนักงานฝายผลิตสวนมากมีอายุอยูในชวง 35-50 ป ซึ่งอยูในเกณฑสูง สวนมากมี

ปญหาดานสุขภาพ ทำใหไมสามารถทำงานใหบริษัทไดอยางเต็มที่ ซึ่งบริษัทมีแนวทางในการแกไขปญหาคือ รับ

พนักงานใหมท่ีมีอายุนอยเพ่ือทดแทนพนักงานสูงอายุ โดยใหพนักงานเดิมท่ีมีฝมือสูงเปนผูฝกสอน 

 2. ปญหาดานวัตถุดิบ เนื่องจากราคาโลหะซึ่งเปนวัตถุดิบหลักในการผลิตไมคงที่ สงผลกระทบตอตนทุน

การผลิตและการกำหนดราคา บริษัทมีแนวทางในการแกไขปญหาคือ ผูบริหารจะประมาณการราคาที่นาจะเปน

ลวงหนา โดยวิเคราะหรวมกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน 

 3. ปญหาดานกระบวนการผลิต เนื่องจากรูปแบบของสินคาท่ีหลากหลายสงผลใหกระบวนการผลิตสินคามี

ความแตกตางกัน บางครั้งชางฝมือเกิดความสับสนในข้ันตอนและวิธีการผลิต ทำใหงานท่ีผลิตออกมาไมเปนไปตาม

ขอกำหนดของลูกคา บรษัิทมีแนวทางในการแกไขปญหาคือ ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑและฝายผลิตจัดประชุม

รวมกันเพื่อทำความเขาใจเรื่องกระบวนการผลิตใหชัดเจน รวมถึงจัดทำเอกสารรายละเอียดการผลิตของสินคาแต

ละรูปแบบเพ่ือเก็บไวเปนขอมูลในการผลิตครั้งตอไป 
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สรุปผลการวิจัย 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแนวคำถามที่มีรายละเอียดเกี่ยวกับรูปแบบและกลยทุธการดำเนินธุรกิจ

ของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณี สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 

 1. บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่ผู วิจัยศึกษาในครั้งนี้เปนบริษัทขนาดกลาง จัดระบบการบริหาร

แบงแยกเปนฝายตามหนาท่ีและความรับผิดชอบ โดยแบงออกเปน 6 ฝาย คือ ฝายบริหารทรัพยากรมนุษย ฝาย

จัดซื้อจัดจาง ฝายบัญชีและการเงิน ฝายขายและการตลาด ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ และฝายผลิต ซึ่งแตละ

ฝายมีหัวหนาควบคุมงานท่ีข้ึนตรงกับผูบริหารระดับสูง  

 กระบวนการผลิตเริ่มจากการจัดเตรียมวัตถุดิบที่มีคุณภาพและตรงตามขอกำหนดของลูกคา ซึ่งไดแก 

โลหะ อัญมณี และชิ้นสวนประกอบตางๆ หลังจากนั้นวัตถุดิบจะถูกนำเขาสูกระบวนการผลิต ซึ่งใชเครื่องจักรท่ี

ทันสมัย รวมถึงแรงงานฝมือท่ีมีความชำนาญการผลิตเครื่องประดับอัญมณี ดำเนินการตามข้ันตอนการผลิตสินคาท่ี

มีประสิทธิภาพ  สินคาที่เตรียมจัดสงจะถูกเก็บจัดเก็บในคลังสินคาและจะถูกจัดสงโดยบริษัทขนสงซึ่งทั้งแบบท่ี

บริษัทเปนผูเลือกและลูกคาเปนผูกำหนด หลังจากสินคาถูกจัดสงแลว บริษัทมีการจัดทำแบบประเมินความพึง

พอใจ และนำผลการประเมินมาเปนแนวทางในการพัฒนาการดำเนินงานเพ่ือใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

 2. จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งใน

จังหวัดนครปฐม พบวามีกลยุทธในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งไดแก กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ โดย

นำเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพเหนือคูแขงขันในระดับราคาเดียวกัน ใชเครื่องจักรท่ีทันสมัย จัดสงสินคาไดตรงตามเวลา

ที่กำหนดโดยใชบริการบริษัทขนสงท่ีมีมาตรฐานระดับโลก กลยุทธการผลิตและการดำเนินงาน โดยจัดแผนผัง

โรงงานโดยเรียงตามลำดับขั้นตอนการผลิตเพื่อประหยัดเวลาในการขนสงชิ้นงานระหวางขั้นตอน และลดปญหา

การกระทบกระเทือนของชิ้นงาน  กลยุทธดานการตลาด โดยยึดถือความตองการและความพึงพอใจของลูกคาเปน

หลัก กลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษย โดยใหความสำคัญกับความสุขและความปลอดภัยในการทำงานของ

พนักงานฝายผลิต และกลยุทธการวิจัยและพัฒนา โดยศึกษาถึงกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ปญหา

ท่ีพบระหวางการผลิต เพ่ือใหไดมาซ่ึงสินคาท่ีมีคุณภาพและตรงตามขอกำหนดของลูกคา 

 3. จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งใน

จังหวัดนครปฐม พบวาบริษัทมีปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ ไดแก ปญหาแรงงานสูงอายุมีปญหาสุขภาพ 

สงผลใหทำงานไดไมเต็มที่ บริษัทมีแนวทางแกไขปญหาคือสรรหาพนักงานใหมโดยใหพนักงานที่มีฝมือเปนผู

ฝกสอน เพ่ือทดแทนพนักงานสูงอายุ ปญหาดานวัตถุดิบ เนื่องจากราคาโลหะซ่ึงเปนวัตถุดิบหลักในการผลิตไมคงท่ี 
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สงผลกระทบตอตนทุนการผลิตและการกำหนดราคา บริษัทมีแนวทางในการแกไขปญหา คือ ประมาณการราคาท่ี

นาจะเปนลวงหนา โดยวิเคราะหรวมกับสภาพเศรษฐกิจ และปญหาดานกระบวนการผลิตที่แตกตางกันเนื่องจาก

รูปแบบสินคาที่หลากหลาย สงผลใหพนักงานฝายผลิตสับสนในขั้นตอนและวิธีการผลิต บริษัทมีแนวทางในการ

แกไขปญหา คือ ประชุมผูที่เกี่ยวของกับการผลิตสินคาถึงรายละเอียดขอกำหนดของลูกคา และจัดทำเอกสาร

รายละเอียดการผลิตของสินคาแตละรูปแบบ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 การศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัด

นครปฐม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบ กลยุทธการดำเนินธุรกิจ ปญหา และอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของ

บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีแหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม จากผลการศึกษาพบวา 

 1. กระบวนการผลิตเครื่องประดับอัญมณี ประกอบดวย การจัดหาวัตถุดิบตามขอกำหนดของลูกคา และ

นำวัตถุดิบเขาสูกระบวนการผลิต โดยใชแรงงานฝมือที่ชำนาญการผลิตเครื่องประดับอัญมณี รวมถึงเครื่องจักรท่ี

ทันสมัย ผานขั้นตอนการผลิตที่มีประสิทธิภาพ เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาที่มีคุณภาพและตรงตามขอกำหนดของลูกคา 

สอดคลองกับ กตัญู หิรัญญสมบูรณ (2545) การบริหารอุตสาหกรรม ไดกลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับการบริหาร

การผลิตวา การผลิตเปนการบริหารกระบวนการแปรสภาพปจจัยนำเขาใหกลายเปนผลผลิตเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคา 

 2. กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ โดยนำเสนอสินคาที่มีคุณภาพเหนือคูแขงขันในระดับ

ราคาเดียวกัน เครื่องจักรและอุปกรณที่ใชในกระบวนการผลิตมีความทันสมัยและมีประสิทธิภาพสูง ซึ่งสอดคลอง

กับ กัลปพฤกษ ฐาปนธรรมชัย (2556) ไดศึกษาเรื่องรูปแบบและกลยุทธการประกอบการผลิตเม็ดพลาสติกรีไซเคิล 

บริษัท ไซเคิลพลาส จำกัด พบวา ผู ประกอบการใชกลยุทธสรางความแตกตาง โดยผูประกอบการสรางความ

แตกตางใหกับผลิตภัณฑในดานคุณภาพ และพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตใหทันสมัย ซึ่งเปนการสรางคุณคาใหเกิด

ข้ึนกับตัวสินคา 

 3. กลยุทธดานการตลาด บริษัทใหความสำคัญกับความตองการและความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก โดย

สำรวจความพึงพอใจของลูกคาเพ่ือนำขอมูลมาเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไขและพัฒนาการดำเนินงานเพ่ือเพ่ิม

ระดับความพึงพอใจของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับ กัลปพฤกษ ฐาปนธรรมชัย (2556) ไดศึกษาเรื่องรูปแบบและกล

ยุทธการประกอบการผลิตเม็ดพลาสติกรีไซเคิล บริษัท ไซเคิลพลาส จำกัด พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธสราง
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ความพึงพอใจ โดยการติดตามผลหลังการขายเพื่อนำขอมูลมาปรับใชในการขายครั้งตอๆไป เพื่อสรางความพึง

พอใจใหกับลูกคามาใชบริการ 

 4. กลยุทธการวิจัยและพัฒนา โดยศึกษาถึงกระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ปญหาที่พบ

ระหวางการผลิต รวมถึงระยะเวลาท่ีใชในการผลิต เพ่ือท่ีจะม่ันใจวาสินคาท่ีผลิตออกมาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพ ตรง

ตามขอกำหนดของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับ ขวัญนา คงคาเขตร (2558) ไดศึกษาเรื่องรปูแบบและกลยุทธการดำเนิน

ธุรกิจการผลิตและจัดจำหนายกางเกงชั้นในชายของบริษัท เอส.เซนท (ไทยแลนด) จำกัด พบวา ผูประกอบการใช

กลยุทธการวิจัยและพัฒนาคุณภาพสินคาเพ่ือผลิตสินคาไดตรงตามความตองการของลูกคา 

 5. บริษัทประสบปญหาดานแรงงานสูงอายุมีปญหาดานสุขภาพ ทำใหไมสามารถทำงานใหบริษัทไดอยาง

เต็มที่ บริษัทมีแนวทางการแกไขปญหา คือ สรรหาพนักงานใหมที่อายุอยูในเกณฑไมสูงมาก โดยใหพนักงานที่มี

ความชำนาญเปนผูฝกสอน ซึ่งสอดคลองกับ พัชรพงศ ชวนชม และคณะ (2561) ไดศึกษาเรื่อง ลักษณะงานท่ี

เหมาะสมกับแรงงานผูสูงอายุ พบวา ความเสื่อมโทรมทางดานรางกายของผูสูงอายุสงผลใหประสิทธิภาพการ

ทำงานลดลง ซึ่งลักษณะงานที่เหมาะสมกับผูสูงอายุคืองานที่ไมตองใชกำลังและทักษะทางดานรางกายมากนัก 

มุงเนนการถายทอดฝมือ ประสบการณ และคำแนะนำใหแกเยาวชนรุนหลัง    

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 

 1. จากการวิจัยพบวา บริษัทมีโครงสรางองคกรแบบราบ อำนาจการตัดสินใจอยูที่ผูบริหารระดับสูงเพียง

คนเดียว ทำใหเกิดการบริหารงานและตัดสินใจที่ผิดพลาด เนื่องจากไมสามารถรับทราบขอเท็จจริง ปญหา และ

รายละเอียดไดครอบคลุมทุกประเด็น ผูประกอบการควรใหอำนาจในการตัดสินใจกับหัวหนาแตละฝายเพื่อลด

ความผิดพลาดในการบรหิารงาน  

 2. จากการศึกษาพบวา ราคาของโลหะซึ่งเปนวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเครื่องประดับอัญมณีไมคงที่ สงผล

กระทบตอตนทุนการผลิตและการกำหนดราคาสินคา ผูประกอบการควรติดตามขอมูลขาวสารอยางสม่ำเสมอเพ่ือ

เปนแนวทางในการประมาณการราคาท่ีนาจะเปนลวงหนา 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป  
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 1. ในการวิจัยครั้งนี้ เปนศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณี

แหงหนึ่งในจังหวัดนครปฐม ดังนั้น ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษารูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจของบริษัท

ผลิตเครื่องประดับอัญมณีในพื้นท่ีอื่น เพื่อเปรียบเทียบผลที่ไดจากการศึกษา และสามารถนำไปประยุกตใชกับ

บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีในพ้ืนท่ีตางๆ 

 2. ในการวิจัยครั้งนี้  บริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่ศึกษาเปนบริษัทที่รับจางผลิตสินคาตามรูปแบบ

และขอกำหนดของลูกคา ไมมีตราสินคาเปนของตนเอง ดังนั้นในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษารูปแบบและกลยุทธ

การดำเนินธุรกิจของบริษัทผลิตเครื่องประดับอัญมณีที่มีตราสินคาเปนของตนเองวามีรูปแบบและกลยุทธการ

ดำเนินธุรกิจท่ีสอดคลองหรือแตกตางกันอยางไร 
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การรับรูการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางคิวทเพรส (Cute Press) 

ของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Perception of  Marketing Communication and Decision to Purchase  Cute Press Cosmetic  

Of  Women in Bangkok 

ภัทรภา ขวัญกิจภคกุล1 ดร.สุจิตรา เปล่ียนรุง2 และ อาจารย กนกกาญจน บัญชาบุษบง3    

1นักศึกษาปริญญาโท สาขานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2, 3อาจารยประจำสาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

  การวิจัยเชิงปริมาณครั้งนี้มีวัตถุประสงค 2 ประการคือ  1) เพื่อศึกษาการรับรู การสื่อสารการตลาด

เครื่องสำอางคิวทเพรส และ 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางคิวทเพรส ของกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ี

อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลที่ใชในการศึกษามาจากการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม จำนวน 250 ชดุ 

โดยใชวิธีการเก็บแบบสอบถามผานชองทางออนไลน ไดแก  เว็บไซตเฟสบุก และแอพลิเคชั่นไลน โดยมีการคัด

กรองผูตอบแบบสอบถาม ท่ีตรงตามลักษณะของประชากรท่ีตองการศึกษา คือ ผูบริโภคเพศหญิง ท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 16 ถึง 45 ป และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21-25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และ มีสถานะภาพโสด กลุมตัวอยางสวนใหญไมได

เปนสมาชิกคิวทเพรส เคยซ้ือเครื่องสำอางคิวทเพรสประเภทลิปบาลม ลิปแคร ลิปทินท ลิปกลอสลิปสติก มากท่ีสุด 

จำนวนการซ้ือตอครั้ง 1-2 ชิ้น  โดยซ้ือจากเคานเตอรแผนกเครื่องสำอางในหางสรรพสินคา 

 ผลการศึกษาดานการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวา กลุมตัวอยางเคยพบเห็นการ

สื่อสารการตลาดผานสื่อโฆษณาในระดับมากทุกสื่อโดยสื่อท่ีพบเห็นมากท่ีสุดคือสื่อแพรภาพและกระจายเสียง เชน 

โทรทัศน วิทยุ  ในดานการประชาสัมพันธ พบวา กลุมตัวอยางพบเห็นการประชาสัมพันธในระดับปานกลาง โดย

กิจกรรมประชาสัมพันธที่เคยพบเห็นมากที่สุดคือ การจัดกิจกรรมพิเศษที่ศูนยการคา ในดานการสงเสริมการขาย 

กลุมตัวอยางมีการรับรูระดับปานกลาง โดยเคยเห็น/เคยรวม รายการสงเสริมการขายประเภทลดราคา  ของ

เครื่องสำอาง คิวทเพรสเชน ซื้อ 1 แถม 1 , ซื้อ 2 ชิ้นลด 30% มากที่สุด ในดานการตลาดทางตรง กลุมตัวอยางมี

การรับรูในระดับปานกลาง โดยไดรับขอความผานแอปพลิเคชั่นไลนมากท่ีสุด  
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ในดานพนักงานขายกลุมตัวอยางมีการรับรูในระดับมากและเคยไดรับการบริการจากพนักงานท่ีสุภาพและ

เปนกันเองในการใหบริการมากท่ีสุด 

ในดานการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจในการเลือกซื้อในทุก

ประเด็นในระดับมาก โดยการตระหนักถึงปญหา กลุมตัวอยางตองการผลิตภัณฑที่สามารถปองกันอันตรายจาก

แสงแดด ในดานการคนหาขอมูล กลุมตัวอยางคนหาขอมูลจากพนักงานขาย ในดานการประมวลผลขอมูล กลุม

ตัวอยางซ้ือเครื่องสำอางเพราะหาซ้ือไดสะดวก และในดานการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือเพราะตรงกับความตองการของของ

ผูบริโภค มากท่ีสุด 
 

คำสำคัญ: การรับรู การสื่อสารการตลาด การตัดสินใจซ้ือ เครื่องสำอาง คิวทเพรส 
  

 

Abstract 

  The purpose of this quantitative research is twofold.  Firstly, to study perception of  the 

marketing communication in Cute Press cosmetic. Secondly, to study decision to purchase  Cute 

Press cosmetic of  women in Bangkok.   The data was collected from 250 samples using online 

survey including using shared survey link on social media such as Facebook and Line. The research 

findings revealed that the preferred women in Bangkok Whose age between 16 -  45 years old. 

Duration time in February 2019 to March 2019 . The data were analyzed by descriptive statistics 

,namely, frequency, percentage, mean, and standard deviation. 

         The Research found that the demographic majority of respondent are female, aged 

between 21-25 years old ,Bachelor’s degree, and single and not member. Their monthly income 

are more than 10,000 bath. The best selected is Lipsticks , 1-2 piece/time for decision to purchase 

and A place of bought is a counter brand Cute Press. 

          The Research found that the perception of  marketing communication, the samples have 

ever been in a advertisement before and the best selected is a commercial. The most of Public 

Relations is a special boots in shopping mall.  Most of them ever seen a product of sale such as 

buy1 get 1 free, buy 2 discount 30 % .  The samples using a line more than other ways.  In Sale 

Person, The sample found a good saleperson more than a bad saleperson. The evaluation of 
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alternative, perception of  the marketing, problem recognition, find data, process data and 

selection 

Keywords: Perception of  Marketing Communication, Decision,  Cute Press Cosmetic 

 

บทนำ 

ในปจจุบันการดูแลตัวเองในดานความสวยความงามนั้นเปนท่ีนิยมเปนอยางมาก ทำใหผูผลิตไดผลิตสินคา

ผลิตภัณฑที่ตรงความตองการของผูบริโภค ออกมาแขงกันอยางลนหลาม ไมวาจะเปนผลิตภัณฑทำความสะอาด

ผิวหนาและผวิกาย ผลิตภัณฑดูแลผิวตาง ๆ และผลิตภัณฑท่ีขาดไมได คือ ผลิตภัณฑเครื่องสำอาง  

เรื่องของความสวยความงามอยูคูกับผูหญิงมาตั้งแตโบราณดังคำที่วา “ไกงามเพราะคน คนงามเพราะ

แตง” ผูหญิงอาจจะรูจักเครื่องสำอาง อาทิเชน ครีมกันแดด รองพ้ืน อายไลนเนอร ดินสอเขียนค้ิว ลิปสติก และ อ่ืน 

ๆ อีกมากมาย เครื่องสำอางจึงจำเปนตอการเสริมสรางบุคลิกภาพ  ความนาเชื่อถือ ความม่ันใจ ในสถานการณ ตาง 

ๆ ไดเปนอยางดี และดวยสภาพสังคมยังสะทอนใหเห็นถึงคานิยมของผูหญิงไทยที่ดูแลรักษาสุขภาพรางกายและ

สนใจเกี่ยวกับสินคาผลิตภัณฑความงามและเครื่องสำอางมากขึ้นจากในอดีต จากขอมูล กันตาร เวิรดพาแนล 

(2561) รายงานผลวิจัยเรื่อง“ตลาดเครื่องสำอางและความงามไทย” ซึ่งขอมูลวิจัยชุดนี้ เปนผลสรุปภาพรวมตลาด

ความงาม การรูและเขาใจถึงพฤติกรรมและความตองการ ตลอดจนแนวโนมตลาด ของกลุมเปาหมาย และ ตลาด

เปาหมาย เพื่อใหสามารถวางกลยุทธเจาะตลาดไดอยางตรงจุด จากสถิติภาพรวมของตลาด มีมูลคาสูงถึง 57,000 

ลานบาท นับเปนการเติบโตรอยละ 3.8 ในปที่ผานมา โดยขอมูลวิจัยชุดนี้ไดทำการศึกษาเจาะลึกของกลุมสินคา

เครื่องสำอางและความงาม ใน 4 กลุมยอย พรอมอัตราการเติบโต ดังนี้ 1.กลุมผลิตภัณฑดูแลผมและศีรษะ เติบโต

รอยละ 0.8  2.กลุมผลิตภัณฑบำรุงผิวกาย เติบโตรอยละ3.5  3.กลุมผลิตภัณฑดูแลผิวหนาเติบโตรอยละ4.5  4.

กลุมผลิตภัณฑแตงหนา เติบโตรอยละ8.7  เม่ือพิจารณาถึงสัดสวนตอมูลคาตลาดรวมของกลุมผลิตภัณฑเพ่ือความ

งาม จะเห็นวาสินคากลุมดูแลผิวหนาเปนสดัสวนสูงสุดถึงรอยละ 40 ตอตลาดรวม รองลงมาไดแก กลุมผลิตภัณฑ

ดูแลผมและศีรษะ กลุมผลิตภัณฑแตงหนาและกลุมผลิตภัณฑบำรุงผิวกายในสัดสวน รอยละ33, รอยละ16 และ 

รอยละ11 ตามลำดับ โดยกลุมผลิตภัณฑบำรุงผิวกายจะมีสัดสวนต่ำสุด  (ผูจัดการออนไลน , 2561) จากขอมูล

ขางตนพบวา กลุมผลิตภัณฑแตงหนามีอัตราการเติบโตสูงถึงรอยละ 8.7 จึงทำใหผลิตภัณฑกลุมนี้เปนผลิตภัณฑท่ี

นาสนใจ 
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โดยแบรนดเครื่องสำอางของคนไทยท่ีอยูคูกับผูหญิงไทยมานานกวา 40 ป อยางคิวทเพรสนั้นสรางแบรนด

ดวยแรงบันดาลใจที่นำความตองการของผูหญิงเปนตัวตั้งในการสรางผลิตภัณฑและพัฒนาสินคาที่คุณภาพดีและ

ยังคงราคาท่ีผูหญิงไทยทุกคนสามารถจับตองไดตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน 

การทำการตลาดของคิวทเพรสในป2560นั้น คิวทเพรสไดพลิกโฉมแบรนด ปลอยแคมเปญ “กูดบาย ไดร 

ลิพ” คอลเล็กชันลิปสติกเนื้อครีมหลากหลายเฉดสีติดทนนาน ไดใชสื่อออนไลน อยางยูทูปเปนหลัก และประสบ-

ความสำเร็จ โดยโฆษณาแบบวิดีโอบนยูทูปที่จะแสดงภาพขนาดยอของวิดีโอ และโฆษณาวิดีโอบนยูทูป ที่ผูชม

สามารถกดขาม ไดหลังจากท่ีโฆษณาปรากฎไปแลว 5 วินาที ชวยเพ่ิมความสนใจในแบรนดไดสูงถึง 60% เพ่ิมการ

จดจำโฆษณาถึง 40% และเพ่ิมความสนใจในผลิตภัณฑถึง 19% โฆษณาแบบวิดีโอบนยูทูปท่ีจะแสดงภาพขนาดยอ

ของวิดีโอเพียงอยางเดียวเขาถึงผูชมทั้งหมด  13 ลานคน สวนโฆษณาบัมเปอรเขาถึงผูชมไดกวา 2 ลานคนในชวง

ตนเดือนพฤศจิกายน ในป 2561 

ในอดีตกลุมเปาหมายของคิวทเพรสนั้นเปนผูหญิงวัยทำงานเพียงกลุมเดียว แตดวยยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไป อีก

ทั้งเทคโนโลยีที่มีการพัฒนาเปลี่ยนแปลงไปตามเวลานั้น การทำตลาดหรือการสรางยอดขายกับกลุมเปาหมายเดิม

นั้นก็เปนเพียงอดีตไป เมื่อคิวทเพรสตองการขยายฐานลูกคาเดิมและตองการสรางฐานลูกคาใหม โดยปลอย

แคมเปญ“กูดบาย ไดร ลิพ”เพ่ือเปนการเพ่ิมฐานลูกคาใหมโดยเปนผูหญิงกลุมวัยรุนอายุ 15-20 ป ซ่ึงเปนการเพ่ิม

ยอดขายทางหนารานที่เพิ่มขึ้นอยางเห็นไดชัดหลังจากออกแคมเปญไป เปนเครื่องยืนยันวาแคมเปญโฆษณาที่ใชยู

ทูป เปนการสื่อสารที่ตรงกลุมเปาหมายชวยกระตุนยอดขายลิปสติกเนื้อครีมไดถึง 60% และประสบความสำเร็จ

อยางสูงจนทำใหลิปสติกคอลเล็กชันนี้ขาดตลาดในรานคา 300 แหงทั่วประเทศ แคมเปญนี้ไมเพียงแตชวยเพ่ิม

ยอดขายลิปสติกท่ีสูงถึง 200% เทานั้น แตเม่ือพิจารณารวมกับแคมเปญอ่ืน ๆ ท่ีประสบความสำเร็จดวยดีในชวงป 

2560 พบวายอดขายของ คิวทเพรสไดมีการเติบโตขึ้นถึง 27% เมื่อเทียบกับปกอนหนาและถือเปนยอดขายสูงสุด

เปนประวัติการณของบริษัทดวย (ธิงควิธกูเกิล,2561) 

คิวทเพรสแบรนดเครื่องสำอางของคนไทยที่อยูในตลาดเครื่องสำอางไทยมานานกวา 40 ปไดนั้นเพราะ

คิวทเพรสไดมีการพัฒนาอยางสม่ำเสมอไมวาจะเปนทางดานของคุณภาพผลิตภัณฑ รวมไปถึงการบริการของ

พนักงานที่มีตอลูกคา เพิ่มชองทางการจัดจำหนายหลากหลายชองทางเพื่อความสะดวกสบายแกลูกคา แมกระท่ัง

รูปแบบผลิตภัณฑที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาตามคอลเล็กชั่นสินคาท่ีออกมาใหม ใหมีรูปแบบที่สวยงาม 

สีสันสดใส เหมาะแกการพกพาใหกับผูใชดวยขนาดที่กะทัดรัด และแพ็คเกจที่ทันสมัยสวยงามนาพกพา เมื่อคิวท

เพรสมีการเติบโตทางการตลาดสูงจากผลิตภัณฑลิปสติกนั้น คิวทเพรสจึงมุงเนนออกสินคาตัวใหมในกลุมผลิตภัณฑ

ลิปสติกและในขณะเดียวกันก็มีการพัฒนาสินคาตัวอื่นๆเพื่อใหไดคุณภาพยิ่งขึ้น คิวทเพรสจึงเปนแบรนดที่ชัดเจน

ในผลิตภัณฑและชัดเจนในกลุมลูกคา คือตองการมอบผลิตภัณฑท่ีตอบโจทยตรงความตองการใหตรงกับลูกคาตาม
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ยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไป รวมไปถึงคุณภาพของสินคาจะตองมีคุณภาพท่ีสูงและยังคงสภาพราคาเดิมท่ีผูหญิงทุกคน

สามารถซ้ือไดเพ่ือเปนการรักษาลูกคา 

จากที่กลาวมาขางตนนั้นจะเห็นไดวาคิวทเพรสแบรนดเครื่องสำอางของคนไทยที่อยูคูกับผูหญิงไทยกวา 

40 ป มีการพัฒนาอยางสม่ำเสมอในเรื่องของภาพลักษณและผลิตภัณฑ จนปจจุบัน คิวทเพรสไดรับความนิยมและ

เปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมายใหมท่ีมีอายุ 15-20 ป และฐานลูกคาเดิมท่ีเปนผูหญิงวัยทำงาน จึงเปนสวนสำคัญท่ี

ทำใหผู ศึกษาวิจัยเกิดความสนใจที ่จะทำการศึกษาดานการรับรู การสื ่อสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องสำอาง คิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาวิจัยจึงตองการศึกษาประชากรที่มีอายุ16-

40 ป  ซึ่งเปนกลุมเปาหมายที่คิวทเพรสตองการใหเปนฐานลูกคาใหมและฐานลูกคาเดิม การศึกษาวิจัยในครั้งนี้

จัดทำข้ึนเพ่ือนำผลการศึกษาวิจัยไปใชประโยชนในการพัฒนาแบรนดเครื่องสำอางคิวทเพรสตอไป 

 

ปญหานำวิจัย 

1. การรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอาง คิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเปน

อยางไร 

2. การตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอาง คิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางคิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอาง คิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู 

          การศึกษาการรับรู (Perception) พัฒนามาจาก กระบวนการศึกษาทางดานจิตวิทยา (Psychology) และ

ประสาท วิทยาทั้งสองกระแส คือในแนวทางของมนุษยศาสตรที ่ศึกษากาย กับจิตรวมกัน และแนวทางของ

วิทยาศาสตรที่ศึกษาแบบกายกับ จิตแยกสวนกัน ก็ไดถูกนักสื่อสารนำมาพัฒนาปรับเปลี่ยนให สอดคลองกับ

รูปแบบทางดานการสื่อสาร พัฒนาการของมุมมองและทฤษฎีเกี่ยวกับผลกระทบของ สื่อมวลชนในสหรัฐอเมริกา 

(อุบลรัตน ศิริยุวศักดิ์, 2547) เริ่มจาก ยุค ค.ศ.1920-1930 ที่นักวิชาการมองวาสื่อมวลชนมีอิทธิพลมาก และมี
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อิทธิพลโดยตรงตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล การ ศึกษาเรื่องการรับรูพัฒนามาจากทฤษฎีทางจิตวิทยาเรื่อง

สิ่งเราและ การตอบสนอง (S-R Model) โดยมองวาสื่อใสสิ่งเราอะไรเขาไป ยอมตองสงผลกระทบและเกิดการ

ตอบสนองในทิศทางท่ีคาดเดา ไดและเปนไปในทางเดียวกันมนุษยมีการรับรูหรือไดรับผลกระทบ จากสิ่งเราเปนไป

ในทิศทางเดียว เกิดทฤษฎีเข็มฉีดยา(Hypodermic Theory) และทฤษฎีกระสุนปน(Bullet Theory) งานวิจัยใน

ยุคแรก จึงเนนเรื่องของการเปดรับสื่อของผูรับสารวามีการเปดรับสื่อใดเปน สวนใหญ เพื่อที่จะไดสื่อสารกับผูรับ

สารไดอยางมีประสิทธิภาพและ 

         ณัฏฐา อุยมานะชัย (2554) ไดทำการศึกษาเรื่องสื่อโฆษณาออนไลน แนวทางจากอดีตสูอนาคต พบวา กลุม

ตัวอยางสถานการณการสงสารของผูสงสารนั้นจำเปนตองมีการปรับเปลี่ยนใหเขากับยุคสมัยใหม เพราะผูบริโภค

สวนใหญใชเวลาอยูนอกบานมากยิ่งขึ ้น ทำใหสื ่อดั้งเดิมที่เคยเปนสื่อหลักถูกลดบทบาทลงไปอยางมาก เชน 

หนังสือพิมพ หนังสือนิตยสาร เปนตน เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ทำใหนักการตลาดตองเปลี ่ยน

ชองทางในการสงสารใหมเพื่อใหเขาถึงตัวผูบริโภคมากที่สุด ผูบริโภคสวนใหญหันมาใชเวลากับสื่ออินเทอรเน็ตใน

การแสวงหาขอมูลขาวสาร และความบันเทิงตาง ๆ รวมไปถึงการติดตอสื่อสารเพ่ิมมากข้ึน 

 อุบลวรรณา ภวกานันทและคณะผูเขียน (2554) ไดใหความหมายการรูสึกและการรับรู คือ การท่ี

อวัยวะรับความรูสึกมีหนาที่รับรูขอมูลท่ีอยูรอบ ๆ ตัวเราสงผานเสนประสาทชั้นขึ้นสูสมองขอมูลจะอยูในรูปของ

พลังงานตาง ๆ เชน ความรอน แสง เสียง ฯลฯ อวัยวะรับความรูสึกแตละชนิดจะรับพลังงานไดเฉพาะ เชน ตารับ

แสง หูรับเสียง ผิวหนังรับอุณหภูมิ สัมผัส ฯลฯ ขอมูลอวัยวะรับความรูสึกใหแปรพลังงานเหลานั้นเปนกระแส

ประสาทเดินทางสูสมองจะเกิดความรูสึก เชน มองเห็น ไดยิน นั่นคือการรับรูจึงเปนขบวนการรับรู 

 ลักขณา สริวัฒน (2549) ใหความหมายการรับรูหมายถึงการเกิดสัมผัสอยางมีความหมายและเปน

ประสาทสัมผัสเกิดการสัมผัสขึ้น และตีความแหงการสัมผัสไดรูออกมาเปนสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่มีความหมายอันเปนสิ่งท่ี

รูจักและเขาใจกัน และในการแปลความหมายของการสัมผัสนั้นจำเปนที่อินทรียจะตองใชประสบการณเดิมหรือ

ความรูเดิม ดังนั้น หากคนเราไมมีความรูเดิมหรือลืมเรื่องนั้นๆไปก็จะไมมีการรับรูในสิ่งนั้น ๆ แตจะเกิดเฉพาะการ

สัมผัสกับ สิ่งเราเทานั้น 

 งานวิจัยที่ไดทำการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการรับรูนี้ผูศึกษาวิจัยไดนำมาเปนแนวทางในการออกแบบ

สอบถามเพ่ือเก็บขอมูลในการศึกษาวิจัยในดานการรับรู 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
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  สมาคมตัวแทนโฆษณาแหงสหรัฐอเมริกา (American Association of Advertising Agencies:4Sa) 

ไดใหนิยามของ IMC ไววา หมายถึง “แนวความคิดของการวางแผนการสื่อสารตลาด ท่ียอมรับคุณคาเพ่ิม (added 

value) ของการวางแผนอยางกวางขวาง (comprehensive plan) ดวยการประเมินบทบาทเชิงยุทธถึงลักษณะ 

เฉพาะของการติดตอสื่อสารแบบตาง ๆ เชน การโฆษณา การตลาดเจาะตรงเพ่ือใหสนองตอบในทันที การสงเสริม

การขายและการประชาสัมพันธ และนำวิธีการสื่อสารแบบตาง ๆ เหลานี้มารวมกัน เพ่ือใหการติดตอสื่อสารมีความ

ชัดเจน สอดคลองกลมกลืนและมีผลกระทบมากที่สุดโดยผานขาวสารตาง ๆ ที่ประสานสอดคลองกันเปนหนึ่ง

เดียว” (4As,quoted in Kotler.1997:630)  

  บูนและเคิรทซ (Boone and Kurtz 1995:576) ไดใหความหมายของ IMC ไววาหมายถึง กิจกรรมการ

สงเสริมการตลาดทั้งหมดทุกชนิด เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ จดหมายตรง การขายโดยพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ เปนตน นำมาประสมประสานกัน เพื่อใหเปนขาวสาร เพื่อสงเสริม

การตลาด ท่ีมีลักษณะความเปนหนึ่งเดียวมุงเนนท่ีลูกคาโดยเฉพาะ (customer-focused) 

 สรุปสาระสำหรับไดวา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ แนวความคิดของการสื่อสารการตลาด 

ที่ผูบริหารการตลาดไดวางแผนพัฒนาขึ้นมาโดยการนำเครื่องมือสื่อสารหลาย ๆ รูปแบบมาประสมประสานกัน

อยางเหมาะสม เพื่อใหสามารถสงขาวสารที่มีความชัดเจน สอดคลองสัมพันธกันเปนหนึ่งเดียว ไปยังกลุมลูกคา

เปาหมายเพ่ือใหบังเกิดผลตามท่ีมุงหวังหรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ การสื่อสารแบบบูรณการ เปนการสรางภาพขนาด

ใหญ หรือ big picture จำเปนตองใชการวางแผนการตลาด การจัดโปรแกรมการสงเสริมการตลาด แบะการ

ประสานงานของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ นำมาใชรวมกัน เปนกลยุทธการติดตอสื่อสารทาง

การตลาด ที่พัฒนาขึ้นมาโดยรับเอากิจกรรมของบริษัทกับลูกคา เพราะการรับรูของลูกคาที่มีตอบริษัทหรือ

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย ลูกคารับรูขาวสารมาจากหลายทาง เชน จากโฆษณาผานสื่อตาง ๆ จากกิจกรรมการสงเสริม

การขาย รวมท้ังจากประเภทของรานคาท่ีผลิตภัณฑวางจำหนาย เปนตน (Belch and Belch.1993:9-10) 

 IMC จะเริ่มตนจากการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับลูกคาท้ังในปจจุบันและในอนาคตแลวนำมาวิเคราะห

กอนท่ีจะออกแบบกลยุทธ IMC เพ่ือใหสอดคลองเหมาะสมกับกลุมเปาหมายนั้นโดยเฉพาะ การใช IMC ท่ีเหมาะสม

จะเปนการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผล ทั้งในดานการตลาดและการสงเสริมผลิตภัณฑของบริษัท รวมทั้งจะ

ชวยลดตนทุนการตลาดใหนอยลงอีกดวย 

 แนวคิดการสื่อสารการตลาดท่ีไดทำการศึกษานี้ผูศึกษาวิจัยไดนำมาศึกษาเปนแนวทางในการออกแบบ

สอบถามเพื่อเก็บขอมูลในการศึกษาวิจัยในดานการสื่อสารการตลาด ถึงการรับรูการสื่อสารการตลาดที่ผู ซ้ือ

ประเมินทางเลือกกอนตัดสินใจซ้ือวาตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางผานการสื่อสารการตลาดแบบใดและชองทางไหน 

3. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
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 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทำการสิ่งใด

สิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจาก บรรดาทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู (C. Glenn Walters, 1987, น.69 อางถึงใน ศุภร เสรีรัตน, 

2550, น.49) การตดัสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลายๆ อยางท่ีมีอยู  

 ยุดา รักไทย และธนิกานต มาฆะศิรานนท(2542) การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทาง

ปฏิบัติจากทางเลือกตาง ๆ เพ่ือใหบรรลุ วัตถุประสงคท่ีตองการ ซ่ึงจัดเปนสวนหนึ่งของกระบวนการแกไขปญหา  

 กิตติ ภักดีวัฒนะกุล(2546) จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจ คือ กระบวนการใน

การเลือกทางเลือก ทางใดทางหนึ่งเพื่อใหไดมาซึ่งสิ ่งที่ตองการ รวมไปถึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในการ

ตัดสินใจเลือก ซ้ือสินคาและบริการ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   

 1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบริโภคจะ

ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการในสินคาหรือการบริการ ซึ่งความตองการหรือปญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความ

จำเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก (1) สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ำ เปนตน 

(2) สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวนประสม ทางการตลาด (4 P's) เชน 

เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิวเห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน กิจกรรม สงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซ้ือ 

อยากได, เห็นเพ่ือนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน  

 2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคาหรือบริการ

แลว ลำดับข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทำ การแสวงหาขอมูล เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค 

แบงเปน (1) แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรูจักที่มีประสบการณ

ในการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ (2) แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตาม 

สื่อตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ  

(3) แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียด ของสินคาหรือบริการจากสื่อมวลชน 

หรือองคกรคุมครองผูบริโภค (4) แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัว

ของ ผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆมากอน  

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ในข้ัน

ตอไปผูบริโภคก็จะทำการประเมินทางเลือก  โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคตองกำหนดเกณฑหรือ

คุณสมบัติท่ีจะใชในการประเมิน เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายตอหนวย เปนตน  

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดทำการประเมินทางเลือกแลว ผูบริโภคก็จะเขา

สูในขั้นของการตัดสินใจซื้อซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้  (1) ตรายี่หอที่ซื้อ (Brand Decision) (2) 
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รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision) (3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) (4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) (5) 

วิธีการในการชำระเงิน (Payment-method Decision)  

 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกคาไดทำการตัดสินใจซ้ือ

สินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตองทำการ ตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจ

นั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกคาทำ การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการท่ี

ไดรับจริง ตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้น โดย

ถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ้ำ หรือบอกตอ เปนตน  แตเม่ือใด ก็ตามท่ีคุณคาท่ีไดรับจริง

ต่ำกวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมท่ี ตามมาก็คือลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑ

ของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆ ดวย ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทำการตรวจสอบความพึง

พอใจของลูกคาหลังจากที่ลูกคาซื้อ สินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทำผานการใชแบบสำรวจความพึงพอใจ 

หรือจัดตั้งศูนยรับ ขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน  

  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อที่ไดทำการศึกษานี้ผูศึกษาวิจัยไดนำมาศึกษาเปนแนวทางในการออก

แบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลในการศึกษาวิจัยและนำไปเปนแนวทางในการอภิปรายผลการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องสำอางของผูซ้ือวามีองคประกอบใดเปนสวนสำคัญในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 ในการศึกษาเรื่องการรับรูการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางคิวทเพรส ไดมีการกำหนด

กรอบแนวคิดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปรตาม (Dependent 

Variables) ดังตอไปนี้ 
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              ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

                 (Independent Variables)               (Dependent Variables) 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ทราบถึงการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางคิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครวา

มีการรับรูจากสื่อตางๆมากนอยเพียงใด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

2.ทราบถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางคิวทเพรสของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร วามีปจจัยดาน

ใดบางในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางในแตละครั้ง เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค            

3. ผลการวิจัยจะเปนประโยชนตอแบรนดเพื่อที่จะไดนําผลการศึกษา ไปประยุกตและวางแผนการตลาด

เครื่องสำอางคิวทเพรสตอไป 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. อายุ 
2. สถานภาพสมรส   
3. ระดับการศึกษา    
4. อาชีพ  
5. รายได / เดือน    
6. การเปนสมาชิก 
7. ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ 
8. รานคาท่ีซ้ือ 

 
 

การรับรูการสื่อสารการตลาด 
1. การโฆษณา 
2. การประชาสัมพันธ 
3. การสงเสริมการขาย 
4. การตลาดทางตรง 
5. การขายโดยพนักงานขาย 

 
 

การตัดสินใจซ้ือ 
1. การตระหนักถึงปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซ้ือ 
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              4. ผลการวิจัยจะเปนเปนประโยชนแกผูที่สนใจ ไดใช ขอมูลในการวิจัยนี้เปนแนวทางในการตอยอด

การศึกษาหาความรูตอไป 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษานี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) 

ในลักษณะการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) จำนวน 250  ชุดโดยใชวิธีการเก็บแบบสอบถามผาน

ชองทางออนไลน ไดแก  เว็บไซตเฟสบุก และแอพลิเคชั่นไลน โดยมีการคัดกรองผูตอบแบบสอบถาม ที่ตรงตาม

ลักษณะของประชากรที่ตองการศึกษา คือ ผูบริโภคเพศหญิง ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 16 

ถึง 45 ป  ในชวงเดือนกุมภาพันธ ถึง มีนาคม 2562  ซึ่งมีจำนวนทั้งสิ้น 2,535,189 คน (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 

2553) และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

ผลการศึกษา 

 1. ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21-25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และ มีสถานะภาพโสด กลุมตัวอยางสวนใหญไมได

เปนสมาชิกคิวทเพรส เคยซ้ือเครื่องสำอางคิวทเพรสประเภทลิปบาลม ลิปแคร ลิปทินท ลิปกลอสลิปสติก มากท่ีสุด 

จำนวนการซ้ือตอครั้ง 1-2 ชิ้น  โดยซ้ือจากเคานเตอรแผนกเครื่องสำอางในหางสรรพสินคา  

2. ผลการศึกษาดานการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวา กลุมตัวอยางเคยพบเห็น

การสื่อสารการตลาดผานสื่อโฆษณาในระดับมากทุกสื่อโดยสื่อที่พบเห็นมากที่สุดคือสื่อแพรภาพและกระจายเสยีง 

ไดแก โทรทัศน วิทยุ  ในดานการประชาสัมพันธ พบวา กลุมตัวอยางพบเห็นการประชาสัมพันธในระดับปานกลาง 

โดยกิจกรรมประชาสัมพันธที่เคยพบเห็นมากที่สุดคือ การจัดกิจกรรมพิเศษที่ศูนยการคา ในดานการสงเสริมการ

ขาย กลุมตัวอยางมีการรับรูระดับปานกลาง โดยเคยเห็น/เคยรวม รายการสงเสริมการขายประเภทลดราคา ของ

เครื่องสำอาง คิวทเพรสเชน ซื้อ 1 แถม 1 , ซื้อ 2 ชิ้นลด 30% มากที่สุด ในดานการตลาดทางตรง กลุมตัวอยางมี

การรับรูในระดับปานกลาง โดยไดรับขอความผานแอปพลิเคชั่นไลนมากท่ีสุด 

3. ในดานการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจในการเลือกซื้อในทุก

ประเด็นในระดับมาก โดยการตระหนักถึงปญหา กลุมตัวอยางตองการผลิตภัณฑที่สามารถปองกันอันตรายจาก

แสงแดด ในดานการคนหาขอมูล กลุมตัวอยางคนหาขอมูลจากพนักงานขาย ในดานการประมวลผลขอมูล กลุม
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ตัวอยางซ้ือเครื่องสำอางเพราะหาซ้ือไดสะดวก และในดานการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือเพราะตรงกับความตองการของของ

ผูบริโภค มากท่ีสุด 

1.   

2.  

อภิปรายผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาดานการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวา กลุมตัวอยางเคยพบเห็น

การสื่อสารการตลาดผานสื่อโฆษณาในระดับมากทุกสื่อโดยสื่อที่พบเห็นมากที่สุดคือสื่อแพรภาพและกระจายเสยีง 

ไดแก โทรทัศน วิทยุ สอดคลองกับแนวคิดของ สาวิตรี อินทรโชติ (2553) ท่ีกลาวไววา   

การสื่อสารการตลาดผานสื่อดิจิทัลของ โทรทัศนดาวเทียม ที่พบวา สถานีโทรทัศนดาวเทียม ตางเลือกเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดเพ่ือใชในการ โฆษณาประชาสัมพันธ  ซ่ึงสอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคใน 

ปจจุบัน ดังนั้น แนวโนมของการวางแผนการ สื่อสารการตลาดในอนาคตของธุรกิจโทรทัศน ดาวเทียม คือการ

พัฒนาใหเครื่องมือการสื่อสารเกิดประสิทธิภาพสูงสุด   

ในดานการประชาสัมพันธ พบวา กลุมตัวอยางพบเห็นการประชาสัมพันธในระดับปานกลาง โดยกิจกรรม

ประชาสัมพันธที่เคยพบเห็นมากที่สุดคือ การจัดกิจกรรมพิเศษที่ศูนยการคา เนื่องจากปจจุบันมีหางศูนยการคา

มากมาย จึงเปนชองทางใหผู ประกอบการเครื่องสำอาง มีแนวทางในการประชาสัมพันธใหผู บริโภครับรูถึง

ผลิตภัณฑตางๆ เปนอยางดี สอดคลองกับแนวคิดของ เกรียงไกร กาญจนะโภคิน (2555) ที่กลาวไววา ในงาน

การตลาดเชิงกิจกรรมคำวา Event Marketing นั้นหมายถึง “สื่อสารการตลาดผานกิจกรรม” สวนคำจำกัดความ

ของ Event Marketing คือ “เครื่องมือที่ถายทอดความเปนตัวตนของแบรนดผานประสบการณตรงของกลุม 

เปาหมายดวย สัมผัสทั้ง 5 ของเขาเอง” ซึ่งหมายความวาการใหผูบริโภคไดรับรูวาตราสินคานั้นเปนเชนไรโดยตรา 

สินคานั้นจะถูกสื่อผานออกมาใหกลุมเปาหมายไดรับรูและจดจำ ผานสัมผัสทั้งหาคือรูปรสกลิ่นเสียง สัมผัสจาก

ประสบการณตรงของตนเองท่ีไมสามารถถายทอดไดดวยวิธีอ่ืน ๆ   

ในดานการสงเสริมการขาย กลุมตัวอยางมีการรับรูระดับปานกลาง โดยเคยเห็น/เคยรวม รายการสงเสริม

การขายประเภทลดราคา  ของเครื่องสำอาง คิวทเพรสเชน ซื้อ 1 แถม 1 , ซื้อ 2 ชิ้นลด 30% มากที่สุดสอดคลอง

กับแนวคิดของ พิบูล ทีปะปาล (2545) ท่ีกลาวไววา การพัฒนาผลิตภัณฑใหนาสนใจนั้นเปน 

การปรับราคาและขอเสนอเพ่ือ กระตุนผูซ้ือ การจัดหาชองทางจำหนายกระจายสินคาเพ่ือผูบริโภคซ้ือหาไดสะดวก

และงายท่ีสุด ตลอดจนจัดโปรแกรมสงเสริมการตลาด ลด แลก แจก แถม และกิจกรรมตาง ๆ  

ทั้งนี้เพื่อใหสินคา ของตนเปนสินคาที่ผูซื้อเลือกกอนและนำไปสูการเปนลูกคาประจำ สงผลตอการคาที่ยั่งยืนใน 

อนาคต  
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ในดานการตลาดทางตรง กลุมตัวอยางมีการรับรูในระดับปานกลาง โดยไดรับขอความผานแอปพลิเคชั่น

ไลนมากท่ีสุดสอดคลองกับแนวคิดของสุรียพัชร พุมน้ำเย็น(2559) ท่ีกลาวไววา คนไทยใชแอพพลิเคชั่นไลน  (LINE) 

เปนอันดับแรกรองลงมาใชฟสบุก (Facebook) และใช อินสตาแกรม (Instagram) เนื่องจากในปจจุบนัวิถีชีวิต คน

ปจจุบันท่ีมีเวลาออกไปเดินซ้ือสินคานอยลง จึง ชี้ใหเห็นวาหากผูประกอบการไทยปรับเปลี่ยนรูปแบบการทำธุรกิจ

โดยนำเอาระบบ ICT (Information Communication Technology) เขามาปรับใชสูตลาด ออนไลน จะชวยให

ประสบความสำเร็จทางธุรกิจ เครื่องสำอางมากข้ึนกวาเดิม   

 ในดานการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางคิวทเพรส พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจในการเลือกซื้อในทุก

ประเด็นในระดับมาก โดยการตระหนักถึงปญหา กลุมตัวอยางตองการผลิตภัณฑที่สามารถปองกันอันตรายจาก

แสงแดดสอดคลองกับแนวคิดของ นภาทิพย ไตรกุลนิภัทร (2559) ที่กลาวไววา ปจจัยดานผลิตภัณฑนั้น ผูบริโภค

ใหความสำคัญกับ ผลิตภัณฑกันแดดท่ีเหมาะแกการปกปองจากแสงแดด มีหลากหลายสูตรท่ีเหมาะกับสภาพผิว มี

บทพิสูจนผลลัพธท่ีนาเชื่อถือ และไมกอใหเกิดการแพ หรือระคายเคืองผิว เนื่องจาก ผูบริโภคมองวา ผลิตภัณฑกัน

แดดท่ีดีจะตองปกปองรังสียูวีได และไมทำใหผิวหนามีฝา กระ และจุดดางดำ รวมถึง ริ้ว รอยกอนวัย  

ในดานการคนหาขอมูล กลุมตัวอยางคนหาขอมูลจากพนักงานขายสอดคลองกับแนวคิดของ 

พิบูล ทีปะปาล (2545 ) ที่กลาวไววา  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและ จูงใจตลาดโดยใชบุคคล โดยจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling 

strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management)  

           ในดานการประเมินทางเลือก กลุมตัวอยางซื้อเครื่องสำอางเพราะหาซ้ือไดสะดวกสอดคลองกับแนวคิด

ของ อดุลย จาตุรงคกุล (2543)  ที่กลาวไววา ชองทางการจัดจำหนาย (Placement-Channel Of Distribution) 

กลยุทธของนักการ ตลาดในการทำใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจำหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ 

แนนอนวา สินคาที่มีจำหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทำใหผูบริโภคนำไปประเมินประเภทของชองทางท่ี 

นำเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ และในดานการตัดสินใจซื้อ ซื้อเพราะตรงกับความ

ตองการของของผูบริโภค สอดคลองกับแนวคิดของ  ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) ที่กลาวไววา การตระหนักถึง

ความตองการ ผูบริโภครายหนึ่งๆ จะตระหนักถึงความตองการ ในสิ่งที่ตนเองรูสึกวายังขาดหายไปในชีวิตของตน 

และจะมองหาผลิตภัณฑท่ีสามารถเติมเต็มความตองการนั้น ๆ   

 

ขอเสนอแนะ 

 สำหรับการนำผลวิจัยไปประยุกตใช 
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1. จากผลการศึกษาในดานประเภทของสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ ไดรับขอมูล

ขาวสารจากสื่อโฆษณาประเภทวิทยุโทรทัศนมากท่ีสุด ดังนั้นในการสื่อสารการตลาดของคิวทเพรส ควรใชสื่อ

ดังกลาวควบคูไปกับการสื่อสารการตลาดชองทางอ่ืนดวย 

2. จากผลการศึกษาในดานการสื่อสารการตลาด การสงเสริมการขายประเภทการลดราคา เปนการสงเสริม

การขายท่ีกลุมตัวอยางเคยรับรู หรือเคยมีสวนรวมมากท่ีสุด ดังนั้นคิวทเพรส จึงควรมีการจัดกิจกรรมประเภทการ

สงเสริมการขายเปนระยะ เพ่ือกระตุนยอดขาย 

3. จากผลการศึกษาดานการตัดสินใจซื้อพบวาพนักงานขายมีสวนในการใหขอมูลที่ชวยในการตัดสนิใจซ้ือ

ของผูบริโภค ดังนั้น คิวทเพรสควรใหความสำคัญกับการใหขอมูลและสรางแรงจูงใจใหแกพนักงาน เพ่ือชวยในการ

สื่อสารและการขายสินคาใหมากข้ึน  

 สำหรับการศึกษาในอนาคต 

1. ทำการศึกษาเพ่ิมเติมจำนวนกลุมตัวอยางท่ีอยูนอกพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

2.  ทำการศึกษาขอมูลดวยวิธีการสำรวจเชิงคุณภาพเพิ่มเติม อาทิ การทำสนทนากลุม (Focus Group) 

หรือการทำการสำรวจดวยวิธีการสัมภาษณเชิงอุปมาอุปไมย (Metaphor)  

3. ทำการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางโดยแบงตามชวงอายุ หรือประเภทเครื่องสำอางที่ซื้อเปนประจำ จะ

ทำใหไดขอมูลท่ีเฉพาะเจาะจงและนำไปประยุกตใชในการวางแผนการสื่อสารการตลาดไดดีข้ึน 
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ภาพลักษณและการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคช่ัน Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร 

Image and decision purchased of customer using shopee application Bangkok 

สุรดิษ อินทรวงศ1 และ โสภาค พาณิชพาพิบูล2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยที่ปรึกษา ภาควิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษางานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค (1) เพื่อศึกษาภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขต

กรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) 

เพื ่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของแอพพลิเคชั ่น Shopee และการตัดสินใจซื ้อของผู บร ิโภค

แอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ี

ใชงานแอพพลิเคชั่นชอปป (ไทยแลนด) ที่มีอายุระหวาง 25 – 30 ป ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จำนวน 244 

คน  

 ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 20 - 30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเทา อาชีพ

พนักงานบริษัท /หนวยงานเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีคาใชจายในการซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่น Shopee ไมเกิน 1,000 บาท ซ่ึงมีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee เดือนละ 2 - 

3 ครั้ง และผูตอบแบบสอบถามเปนคนตัดสินใจซื้อสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee  มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ภาพรวมระดับมาก ดานชองทางการจัดจำหนาย มีความคิดเห็นระดับมาก

ท่ีสุด ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ดานการสื่อสารการตลาด มีความคิดเห็นระดับมาก ซ่ึง

มีการตัดสินใจซ้ือผานแอพพลิเคชั่น Shopee อยูในระดับมากท่ีสุดโดยจะซ้ือของจาก Shopee ในอนาคต โดยกลุม

ตัวอยางที่มีความถี่ในการซื้อสินคาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผานแอพพลิเคชั่น Shopee แตกตางกัน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ทุกดานมีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซ้ือผานแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับปานกลาง อยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ: ภาพลักษณ  การตัดสินใจซ้ือ  แอพพลิเคชั่น 
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Abstract 

 The purpose of this research was (1) to study image of shopee application in Bangkok (2) 

to study decision purchased of customer in shopee application in Bangkok, and ( 3 )  to study 

relationship between image and decision of customer of the application in Bangkok. A survey 

research was conducted by using questionnaire to collect data from a user application (Thailand 

) aged 25-30 years living in Bangkok, totaling 244 people. 

Shopee application’s image has been rated high. Distribution channels, however, received 

highest score. Promotion, price and marketing communication received high score. Respondents 

who have different buying frequency pattern have different level of buying intention at 0 . 0 5 

statistical level of significance 

Keywords: Image, Decision purchased, Application   

 

1. บทนำ 

 เทคโนโลยี คือสิ่งที่มนุษยพัฒนาขึ้น เพื่อชวยในการทำงานหรือแกปญหาตาง ๆ โดยการใชเทคโนโลยีเปน

การนำเอาความรู ทางวิทยาศาสตรมาใชในการประดิษฐสิ่งของตาง  ใหเกิดประโยชนสูงสุด (เหงิน, 2551) ซ่ึง

ปจจุบันที่ความกาวหนาทางเทคโนโลยีไดมีความล้ำสมัย ไปในขั้นที่เราอาจจะไมคาดคิดมากอนวาโลกของเราจะ

พัฒนาไปไดขนาดนี้ แตอยางไรก็ตามเทคโนโลยีไดเขามาเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจำวันของมนุษย ไมวาจะเปน

การศึกษา การประกอบอาชีพ หรือแมแตการใชชีวิตในแตละวัน กลาวไดวาเทคโนโลยีเขามาเปนสวนหนึ่งของชีวิต

มนุษยไปแลวและที่สำคัญไปกวานั้นคือ การตลาดแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรืออีคอมเมิรซ ก็เขามามีบทบาท

สำคัญการประกอบอาชีพของคนไทยเปนอยางมาก โดยรายงานผลการสำรวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตใน

ประเทศไทยป 2560 พบวา มีผูใชอินเทอรเน็ตท่ีซ้ือสินคา/บริการทางออนไลน รอยละ 59.30 และผูใชอินเทอรเน็ต

ที่ไมซื้อสินคา/บริการทางออนไลน รอยละ 40.70 (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 

2560, หนา 26) 

 อีกทั้งปจจุบันภาพลักษณตราสินคามีความสำคัญตอผูบริโภคเปนอยางมาก เพราะจะทำใหเกิดความ

นาเชื่อถือ และยังชวยใหผูบริโภคไดจดจำวาสินคานั้นเปนอยางไร ใครเปนผูจัดจำหนาย โดยความสำเร็จสวนใหญ

จะเกิดจากการสรางภาพลักษณตราสินคา เพราะเมื่อภาพลักษณตราสินคาดี ก็จะมีผลตอสินคาหรือบริการทำให
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ยอดขายสูงข้ึน ผูบริโภคเชื่อม่ันและไวใจตอสินคาหรือบริการ นอกจากนี้การสรางภาพลักษณตราสินคาท่ีแข็งแกรง 

ทำใหธุรกิจมีความไดเปรียบจากการแขงขัน และยังชวยใหธุรกิจสามารถอยูในตลาดไดนานข้ึน 

 ผูศึกษาจึงตองการศึกษา ภาพลักษณและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขต

กรุงเทพมหานคร เพื่อจะไดรับทราบถึงภาพลักษณของแอพพลิเคชั่นชอปป (ไทยแลนด) และการตัดสินใจซื้อผาน

แอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร วาเปนอยางไร เพราะภาพลักษณที่ดีจะชวยสงเสริม

ใหแอพพลิเคชั่นชอปป สามารถครองใจผูใชงานไดอยางยาวนาน และสามารถนำไปพัฒนาปรับปรุงใหไดมาตรฐาน 

และสงผลใหภาพลักษณของแอพพลิเคชั่นชอปป (ไทยแลนด) ที่ออกไปตามสื่อตางๆนั้นเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

รวมไปถึงการสรางประสบการณที่ดีในการใชบริการแอพพลิเคชั่นชอปป (ไทยแลนด) ก็เปนสิ่งที่ผูใหบริการควร

สรางใหกับผูใชบริการแอพพลิเคชั่นชอปป (ไทยแลนด) 

 

2. วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee และการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3. กรอบแนวความคิด 

 การศึกษาภาพลักษณและการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครได

ม ีการกำหนดกรอบแนวคิดของตัวแปรอิสระ ( Independent Variables) และตัวแปรตาม (Dependent 

Variables) ดังตอไปนี้ 
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  ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม  

        (Independent Variables)          (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

4. แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 

 ในการกำหนดภาพลักษณเพื ่อสงเสริมการตลาดที ่พึงประสงคโดยอาศัยกรอบทฤษฎีสวน ผสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ท้ัง 4 สวนคือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจําหนาย (Place) และ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งแนวคิดในการนํากลยุทธการสื่อสารการตลาดมาใชเพื่อสราง ภาพลักษณ 

เพ่ือสงเสริมการตลาดนี้ เปนแบบประยุกตเอาแนวทางการดําเนินงานของการตลาดสมัยใหมมาเปนกรอบ เนื่องจาก

ภาพลักษณเพ่ือสงเสริมการตลาดถือเปนเปาหมายสําคัญทางการตลาดท่ี องคการธุรกิจจะตองสรางเสริมใหมีความ

โดดเดนและเขมแข็ง เพื่อใหสามารถพัฒนาตนเองในสภาวะการแขงขันของตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้น 

การบรรลุเปาหมายของภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดดําเนินการไดโดยอาศัย เครื่องมือการสื่อสารการตลาด 

(Marketing Communication Tools) ท่ีมีอยูมาประยุกตใชใหกลมกลืนกัน ดังนี้ (พรทิพย พิมลสินธุ, 2540) 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 Kotler (2000) และ  McGraw และ Wilson (1982 อางถึงใน ศิริเพ็ญ เยี่ยมจรรยา, 2555) ที่กลาวถึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือจะผานการพิจารณาตามลำดับ 5 ข้ันตอนท่ีประกอบดวย 1) การรับรูความตองการซ่ึงเปน

จุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 2) การคนหาขอมูล มีการแสวงหาขอมูลท่ีสำคัญเก่ียวกับประเภทท่ีตนอยาก

ได ราคาสินคาและบริการและสถานที่จัดจำหนายพรอมขอเสนอพิเศษตาง ๆ 3) การประเมินผล ซึ่งจะกำหนด

ความตองการขึ้นแลวพิจารณาลักษณะของสินคาหรือบริการโดยนำมาเปรียบเทียบกันแลวจะเลือกสิ่งที่ตรงกับ

ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น  Shopee 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานราคา 

ดานการสื่อสารการตลาด 

 

 

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

แอพพลิเคชั่น Shopee 
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ความตองการของตัวเองมากท่ีสุด 4) การตัดสินใจซ้ือ การท่ีผูบริโภคจายเงินเพ่ือแลกกับสินคาหรือบริการท่ีตนเอง

ไดเลือกไว 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังจากท่ีผูบริโภคไดซ้ือสินคาไปแลวนั้น ถาเกิดความพึงพอใจก็จะกลับมา

ซ้ือสินคานั้น ๆ อีกแตถาหากผูซ้ือไมเกิดความพึงพอใจก็อาจจะไมซ้ือสินคานั้น 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออนไลน 

 Fenwick (2008, อางถึงใน ดวงใจ ธรรมนิภานนท, 2557) กลาววา ตลาดออนไลน ถูกพัฒนาขึ้นเพ่ือ

สื่อสารกับผูบริโภคไดอยางชัดเจน แตยังคงหลักการตลาดเดิม เพียงแตเปลี่ยนชองทางในการติดตอสอสารและเก็บ

ขอมูลของผูบริโภค สวน Smith และ Chaffey (2005 อางถึงใน กานตทิตา รณฤทธิ์วิชัย, 2553) ไดกลาวถึง

ประโยชนของตลาดออนไลนในดานตาง ๆ คือ ชวยทำใหชองทางการทำการตลาดออนไลนเพิ่มขึ้นเพ่ือที่จะรองรับ

กับลูกคาเกาและลูกคาใหมที่จะเกิดขึ้น ชวยใหลูกคาสามารถใชบริการไดตลอดเวลา อีกทั้งสามารถพูดคุยผานทาง

สื่อตาง ๆ กับลูกคา ไดทำใหลูกคาสามารถเขามาสอบถาม ไปจนถึงการ ชวยสรางตราสินคาใหลูกคารูจัก 

 

5. วิธีการศึกษา 

 การศึกษาเรื่อง “ภาพลักษณและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพ- 

มหานคร” ครั้งนี้ มีวัตถุประสงค (1) เพ่ือศึกษาภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร (2) 

เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ

ระหวางภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee และการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางจำนวน 244 คน จากจำนวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท้ังหมด 

5,682,415 คน (กรมการปกครอง สำนักบริหารการทะเบียน, 2560)   การศึกษานี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ในรูปแบบของการศึกษาเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง สำหรับระเบียบวิธีวิจัยเปนดังตอไปนี้   

  ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบ 

สอบถาม   

  ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามขอมูลภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee  

  ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee 
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 ท้ังนี้ผูวิจัยไดนำขอมูลจากแบบสอบถามท่ีไดท้ังหมด มาทำการลงรหัส และคำนวณผลโดยการใชโปรแกรม

คอมพิวเตอรเพื่อหาคาเฉลี่ย คารอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกตาง และ การทดสอบ

ความสัมพันธดวยสถิติ Pearson Correlation 

 

6. ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาพบวา 

 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 20 - 30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเทา อาชีพ

พนักงานบริษัท /หนวยงานเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีคาใชจายในการซื้อสินคาผาน

แอพพลิเคชั่น Shopee ไมเกิน 1,000 บาท ซ่ึงมีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee เดือนละ 2 - 

3 ครั้ง และผูตอบแบบสอบถามเปนคนตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee   

 2. ความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ภาพรวมระดับมาก ดานชองทางการจัด

จำหนาย มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ดานการสื่อสาร

การตลาด มีความคิดเห็นระดับมาก ซึ่งมีการตัดสินใจซื้อผานแอพพลิเคชั่น Shopee อยูในระดับมากที่สุดโดยจะ

ซ้ือของจาก Shopee ในอนาคต ดังตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee 

ภาพลักษณของแอพพลิเคช่ัน Shopee x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.08 0.805 มาก 

2. ดานราคา 4.03 0.871 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 4.31 0.750 มากท่ีสุด 

มาก 4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.02 0.870 

5. ดานการสื่อสารการตลาด 3.78 0.971 มาก 

ภาพรวมภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee 4.05 0.853 มาก 

 

 ซ่ึงสรุประดับความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee แตละดานดังตารางท่ี 2-6 

 

ตารางท่ี 2 ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานผลิตภัณฑ 
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ดานผลิตภัณฑ x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. มีข้ันตอนในการสั่งซ้ือท่ีชัดเจน ใชงานงาย 4.17 0.756 มาก 

2. มีความปลอดภัยและนาเชื่อถือ 3.86 0.916 มาก 

3. มีการบอกรายละเอียดของสินคาอยางครบถวน 3.67 0.861 มาก 

มากท่ีสุด 4. สินคามีความหลากหลาย 4.48 0.705 

5. มีการจัดหมวดหมูของสินคาท่ีด ี 4.24 0.786 มากท่ีสุด 

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ 4.08 0.805 มาก 

  จากตารางที ่ 2 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก โดยเห็นวา สินคามีความหลากหลาย อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา มี

การจัดหมวดหมูของสินคาท่ีดี   และนอยท่ีสุดคือ การบอกรายละเอียดของสินคาอยางครบถวน 

 

ตารางท่ี 3 ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานราคา 

ดานราคา x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. มีราคาถูกกวาการซ้ือผานชองทางอ่ืน ๆ 4.06 0.861 มาก 

2. คาจัดสงเม่ือซ้ือผานแอพพลิเคชั่น Shopee มีความ

เหมาะสม 

3.78 0.946 มาก 

3. มีการระบุราคาสินคาไวอยางชัดเจน 4.25 0.807 มากท่ีสุด 

ภาพรวมดานราคา 4.03 0.871 มาก 

  จากตารางที ่ 3 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee 

ดานราคา อยูในระดับมาก   โดยการระบุราคาสินคาไวอยางชัดเจนอยูในระดับมากที่สุด รองลงมา ราคาถูกกวา

การซ้ือผานชองทางอ่ืน ๆ และนอยท่ีสุดคือ คาจัดสงเม่ือซ้ือผานแอพพลิเคชั่น Shopee มีความเหมาะสม 

ตารางท่ี 4 ภาพลกัษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ดานชองทางการจัดจำหนาย x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. มีชองทางการชำระเงินท่ีหลากหลาย 4.42 0.730 มากท่ีสุด 

2. การจัดสงสินคาท่ีตรงเวลาและสามารถตรวจสอบได 4.12 0.822 มาก 
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3. ใหบริการจัดสงท่ีครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 4.40 0.693 มากท่ีสุด 

4. สามารถสั่งซ้ือไดตลอด 24 ชั่วโมง 4.31 0.753 มากท่ีสุด 

ภาพรวมดานชองทางการจัดจำหนาย 4.31 0.750 มากท่ีสุด 

  จากตารางที ่ 4 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานชองทางการจัดจำหนาย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณของ

แอพพลิเคชั่น Shopee ดานชองทางการจัดจำหนาย อยูในระดับมากที่สุด โดยชองทางการชำระเงินที่หลากหลาย 

อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา บริการจัดสงท่ีครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี และนอยท่ีสุดคือ การจัดสงสินคาท่ีตรงเวลาและ

สามารถตรวจสอบได 

 

ตารางท่ี 5 ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. มีการจัดโปรโมชั่นท่ีดึงดูดและนาสนใจ 4.24 0.812 มากท่ีสุด 

2. มีระบบสมาชิก/สะสมคะแนนท่ีนาสนใจ 3.85 0.940 มาก 

3. มีโปรโมชัน่ท่ีมีความหลากหลาย 3.96 0.857 มาก 

ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด 4.02 0.870 มาก 

  จากตารางที ่ 5 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของ

แอพพลิเคชั่น Shopee ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก  โดยการจัดโปรโมชั่นที่ดึงดูดและนาสนใจ อยู

ในระดับมากที่สุด รองลงมา โปรโมชั่นที่มีความหลากหลาย และนอยที่สุดคือ ระบบสมาชิก/สะสมคะแนนท่ี

นาสนใจ 
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ตารางท่ี 6 ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานการสื่อสารการตลาด 

ดานการส่ือสารการตลาด x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

Online Media  Facebook / Instagram 4.06 0.898 มาก 

Display ad (Banner) 3.95 0.890 มาก 

TVC (Television Commercial Advertising) 3.87 1.004 มาก 

Event 3.41 1.067 มาก 

PR (Public Relations) 3.68 1.049 มาก 

Partnerships Brand 3.68 0.936 มาก 

Out of home media 3.80 0.948 มาก 

ภาพรวมดานการสื่อสารการตลาด 3.78 0.971 มาก 

  จากตารางที ่ 6 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานการสื ่อสารการตลาดพบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี ่ยวกับภาพลักษณของ

แอพพลิเคชั ่น Shopee ดานการสื ่อสารการตลาด อยู ในระดับมาก  โดยสื ่อ Online Media  Facebook / 

Instagram อยูในระดับมาก  รองลงมา สื่อ Display ad (Banner)  และนอยท่ีสุดคือ Event 

 

 3. การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee ภาพรวมระดับมาก โดย จะซื้อของจาก Shopee 

ในอนาคต อยูในระดับมากท่ีสุด  และ ตองการซ้ือของจาก Shopee  ดังตารางท่ี 7 

ตารางท่ี 7 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee 

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคช่ัน Shopee x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

จะซ้ือของจาก Shopee ในอนาคต 4.40 0.710 มากท่ีสุด 

ตองการซ้ือของจาก Shopee 4.24 0.819 มากท่ีสุด 

ภาพรวมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแอพพลิเคชั่น Shopee 4.32 0.765 มากท่ีสุด 

 

 4. กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการซื้อสินคาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผานแอพพลิเคชั่น Shopee 

แตกตางกัน และภาพลักษณของแอพพลิเคชั ่น Shopee ทุกดานมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื ้อผ าน

แอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับปานกลาง ดังตารางท่ี 8 
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ตารางท่ี 8 ความสัมพันธระหวางภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแบรนด Shopee ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ภาพลักษณตราสินคา 

การตัดสินใจซ้ือสินคา 

ระดับความสัมพันธ Pearson 

Correlation ( r ) 
Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 0.607** 0.00 มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันใน

ระดบัปานกลาง 

ดานชองทางการจัดจำหนาย 0.515** 0.00 มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันใน

ระดบัปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.485** 0.00 มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันใน

ระดบัปานกลาง 

ดานราคา 0.464** 0.00 มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันใน

ระดบัปานกลาง 

ดานการสื่อสารการตลาด 0.408** 0.00 มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันใน

ระดบัปานกลาง 

* มีนัยสำคัญทางสถิติระดับ 0.05 

7. อภิปรายผลการศึกษา 

 1. ผูใชแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณของ

แอพพลิเคชั่น Shopee อยูในระดับมาก อาจจะเปนเพราะปจจุบันผูบริโภคเห็นความสำคัญตอความสะดวกในการ

ซื้อสินคาที่งายและรวดเร็ว ซึ่งการซื้อสินคาผานแอพพลิเคชั่นจะเปนสิ่งที่จะชวยใหผูบริโภคเขาถึงสินคาไดงายข้ึน 

การซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นจะเห็นสินคาและภาพถายสินคา เพ่ือประกอบการตัดสินใจ  และการราคาสินคาจะ

ถูกระบุไวที ่แอพพลิเคชั่นอยางชัดเจน ซึ่งราคาจะถูกกวาการซื้อสินคาผานชองทางอื่น ๆ ขณะที่การซื้อผาน

แอพพลิเคชั่นจะมีชองทางการชำระเงินท่ีมากกวา อาทิ การชำระเงินผานอินเตอรเน็ตแบงคก้ิง หรือ การชำระผาน

บัตรเครดิต เปนตน ทั้งนี้การจัดโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจและนาสนใจสำหรับผูบริโภคที่มีมากกวา อาทิ การใหสวนลด

ในชวงวันสำคัญ เปนตน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ พรทิพย พิมลสินธุ (2540) ที่กลาววาการสรางภาพลักษณ

เพื่อสงเสริมการตลาดโดยอาศัยการโฆษณาภาพลักษณการโฆษณาเปนเครื่องมือในการสื่อสาร ภาพลักษณของ

สินคา โดยเฉพาะอยางยิ ่งภาพที่สื ่อถึงความสวยงาม ความกาวหนาของเทคโนโลยีล้ำสมัยสามารถชวยสราง

ภาพลักษณตรายี่หอและภาพลักษณผลิตภัณฑโดยรวมของบริษัท อีกทั้งสอดคลองกับงานวิจัยของสิริชัย ดีเลิศ 

(2560) ศึกษาการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตาแกรมเพื่อสรางความสำเร็จในการรับรูภาพลักษณ ตราสินคาของ
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ธุรกิจ กลาววา การสรางภาพลักษณตราสินคาของรานคาประเภทเบเกอรรี ่ และรานคาชุดวายน้ำแฟชั่น ใช

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมในการสื่อสารกับผูบริโภคดวยการนำเสนอตราสินคา นำเสนอสินคา บรรยากาศ และคำ

วิจารณของลูกคาท่ีเคยใชสินคาหรือบริการอยางสม่ำเสมอ และใชรูปภาพในการสื่อสาร เพ่ือดึงดูดความสนใจ และ

รักษาลูกคา ซ่ึงเนนการนำเสนอตราสินคา และปรับปรุงขอมูลของสินคาและนำเสนอกิจกรรมใหม ๆ ของรานใหกับ

ลูกคาไดติดตามอยางสม่ำเสมอ และใหลูกคามีสวนรวมกับผลิตภัณฑและเลือกรับขอมูลดวยความสมัครใจ 

 2. ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานชองทางการจัดจำหนาย อยูในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมีคาเฉลี่ย

สูงท่ีสุด เปนเพราะการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee สามารถเลือกชำระคาสินคาไดหลายชองทาง เชน บัตร

เครดิต หรือการชำระเงินผานอินเทอรเน็ตแบงค เปนตน  อีกท้ังลูกคาสามารถใชแอพพลิเคชั่น Shopee ไดทุกท่ีทุก

เวลาตามที่ตองการ ซึ่งก็จะครอบคลุมทุกพื้นที่ที่มีสัญญาณอินเทอรเน็ต  ขณะที่ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น 

Shopee ดานการสื่อสารการตลาด อยูในระดับมาก แตมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด เปนเพราะ การสื่อสารการตลาดใน

ปจจุบันจะเนนถึงการสื่อสารออนไลน เชนเฟซบุค แอพพลิเคชั่นไลน เปนตน ซึ่งบางครั้งอาจจะยังไมครอบคลุมถึง

กลุมลูกคาบางกลุม แตการสื่อสารการตลาดของ Shopeee จะเนนถึงกลุมผูที่ใชอินเทอรเน็ตเปนประจำ จึงทำให

การสื่อสารการตลาดประเภทการจัดบูธ หรือ การออกงานอีเวนทตาง ๆ อาจจะยังไมทำใหกลุมลูกคาเขาถึงสินคา

ใน Shopee มากนัก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2000) ที่กลาววาหากธุรกิจสามารถผสมผสานการใช

เครื่องมือสื่อสารการตลาด (Marketing Communication Tools) หลาย ๆ ชนิดเขาดวยกันอยางกลมกลืนโดยท่ี

ทุก ๆ เครื่องมือดังที่ไดกลาวมาขางตนตางมุงสูเปาหมายที่ชัดเจนเปนหนึ่งเดียวกัน ก็สามารถผลักดันใหเกิดเปน

ภาพลักษณที่เขมแข็ง และทรงพลังมากพอที่จะชวยสนับสนุนการตลาดของธุรกิจไดอยางดีและ สอดคลองกับ

แนวคิดของ พรทิพย พิมลสินธุ (2540) กลาววา การสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดโดยอาศัยการโฆษณา

ภาพลักษณการโฆษณาเปนเครื่องมือในการสื่อสาร ภาพลักษณของสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งภาพที่สื่อถึงความ

สวยงาม ทั้งนี้การสรางภาพลักษณตรายี่หอของสินคาหรือบริการผานทางโฆษณามาเปนองคประกอบที่สําคัญคือ 

ภาพของสินคา คําขวัญ คําบรรยายจุดเดนของสินคา ชื่อผูแทนจําหนาย สถานท่ีติดตอทางโทรศัพทชื่อและท่ีตั้งของ

บริษัท ซึ่งทั้งหมดนี้ตองบงบอกถึงบุคลิกของสินคาและตําแหนงครองใจของสินคานั้น ๆ อยางเดนชัด และในการ

ประชาสัมพันธเปนเครื่องมือที่สรางความเชื่อถือไดดีและมีความยืดหยุนสูง จึงสามารถชวยสรางภาพลักษณตรา

ยี่หอและภาพลักษณผลิตภัณฑโดยรวมของบริษัท ไดดวยวิธีการเสนอขอเท็จจริงเชิงบวกอยางนุมนวลและไมโออวด 

จึงกลายเปนจุดแข็งท่ีเสริมสรางความเชื่อถือไววางใจแกผูบริโภคในระยะยาว   

 3. ผูใชแอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญมีการตัดสินใจซื้อสินคาผานแอพพลเิคชั่น 

Shopee อยูในระดับมากที่สุด อาจจะเปนเพราะความสะดวก รวดเร็ว ในการสั่งซื้อและผูบริโภคสามารถเห็นภาพ

สินคาพรอมทั้งราคาของสินคาอยางชัดเจน  ดังแนวคิดของ Kotler (2000) ที่กลาววาการตัดสินใจซื้อสินคาโดยดู

จากทัศนคติในแงที่ไมดี ของผูอื่นที่มีตอการเลือกในครั้งนี้  อาจจะทำใหผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลงความตั้งใจท่ี
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จะซื้อของตนเองไปดวย สอดคลองกับแนวคิดของ  McGraw และ Wilson (1982 อางถึงใน ศิริเพ็ญ เยี่ยมจรรยา, 

2555) ที่กลาววาการที่ผูบริโภคจายเงินเพื่อแลกกับสินคาหรือบริการที่ตนเองไดเลือกไว สอดคลองกับแนวคิดของ 

อดุลย จาตุรงคกุล (2550) ที่กลาววา เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลจากแหลงตาง ๆ แลวจะถึงกระบวนการของการ

ประเมินทางเลือก เพื่อเปรียบเทียบขอดี ขอเสียกอนการตัดสินใจ โดยอาจจะนำเอาทัศนคติ ความเชื่อของตนเอง 

หรือแมแตความสนใจ มาเปนเกณฑเพื่อชวยประเมินทางเลือกนั้น ซึ่ง เมื่อมีทัศนคติที่ดีตอทางเลือกนั้นก็จะทำให

เกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา 

 4. ความถี่ในการซื้อสินคาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น Shopee  แตกตาง

กัน อาจจะเปนเพราะความหลากหลายในสินคา โปรโมชั่นที่มีทำใหจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาผานแอพพลิเคชั่น 

Shopee บอยและหากตองการสินคาก็จะตัดสินใจซื้อผานแอพพลิเคชั่น Shopee ในอนาคตตอไป ขณะที่ผู ใช

แอพพลิเคชั่น Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน คาใชจายใน

การซื้อสินคา และ บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผานแอพพลิเคชั่น 

Shopee ไมแตกตางกัน อาจจะเปนเพราะการตัดสินใจซ้ือไมไดข้ึนอยูกับเพศ อายุ การศึกษา หรือคาใชจายในการ

ซ้ือ แตการตัดสินใจซ้ือนั้นจะมีองคประกอบการตัดสินใจตั้งแตความตองการของแตละบุคคล หรือพฤติกรรมการซ้ือ

ในครั้งกอนที่จะทำใหเกิดการซื้อในครั้งนี้และครั้งตอไป ดังแนวคิดของ Smith และ Chaffey (2005 อางถึงใน 

กานตทิตา รณฤทธิ์วิชัย, 2553) ที่กลาววา การขาย ชวยทำใหชองทางการทำการตลาดออนไลนเพิ่มขึ้นเพื่อที่จะ

รองรับกับลูกคาเกาและลูกคาใหมที่จะเกิดขึ้น และ ประหยัด ชวยใหลดคาใชจายจากการดำเนินงานตาง ๆ และ

สอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ  ชวยชูหนู (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานทางสังคมออนไลน พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานทางสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 

 5. ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจำหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานการสื่อสารการตลาด  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาผานแอพพลิเคชั่น 

Shopee ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อาจจะเปนเพราะภาพลักษณที่นำสวนประสมทางการตลาดมาเปน

แนวทางในการสรางภาพลักษณตราสินคาจะชวยสรางภาพลักษณที่ดีตอตราสินคาจนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

สินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ  ปยมาภรณ  ชวยชูหนู (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานทางสังคมออนไลน พบวา ดานภาพลักษณของสินคาและรานคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทาง

สังคมออนไลน สอดคลองกับงานวิจัยของ วัชราภรณ ตั้งประดิษฐ (2560) ศึกษาการสรางคุณคาตราสินคาผาน

บุคลิกภาพตราสินคา ภาพลักษณตราสินคา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางบำรุงผิวหนาในประเทศ

ไทย พบวา ภาพลักษณตราสินคาทำใหเกิดรูปแบบคุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางบำรุงผิวหนาในประเทศไทย   
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8. ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะเชิงวิชาการ  

1. ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเฉพาะกลุมเจาะจงเพียงกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร 

เทานั้น สำหรับการศึกษาในอนาคต ควรศึกษาเพิ่มเติมกับกลุมตัวอยางในเขตพื้นที่ตางจังหวัดเพิ่มเติม เพื่อใหได

ขอมูลท่ีหลากหลายและนำมาเปรียบเท่ียบความแตกตางกัน 

2. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาแบบเชิงคุณภาพ เพ่ือใหสามารถเก็บขอมูลเชิงลึกท่ีเปนประโยชน

มากข้ึน  

 ขอเสนอแนะเชิงการบริหาร 

1. จากขอมูลผลการศึกษาทำใหทราบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานชอง

ทางการจัดจำหนายมากสุด เพราะมีชองทางการชำระเงินที่หลาหลาย ดังนั้นผูบริหาร Shopee ควรมีการจัด

โปรโมชั่นรวมกับธนาคารใหมากและครอบคลุมทุกธนาคารใหมากข้ึน เพ่ือความสะดวกในการชำระเงินของลูกคา 

2. ภาพลักษณของแอพพลิเคชั่น Shopee ดานการสื่อสารการตลาด มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด เปนเพราะ

การสื่อสารการตลาดในปจจุบันจะเนนถึงการสื่อสารออนไลน เชนเฟซบุค แอพพลิเคชั่นไลน เปนตน ซึ่งบางครั้ง

อาจจะยังไมครอบคลุมถึงกลุมลูกคาบางกลุม ดังนั้น Shopee ควรมีการสื่อสารการตลาดท่ีครอบคลุมทุกสื่อเพ่ือให

ลูกคาไดเขาถึง การสื่อสารการตลาดท่ีมากข้ึน 
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การเปดรับการส่ือสารการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค 

เว็บไซต คอนว่ี ดอทคอม (Konvy.com) 

The exposure of marketing communication and the online purchase behavior  

of Konvy.com’s customers 

ศรัญญา สิทธิพล1 และ สุธี เผาบุญมี 2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยเชิงปริมาณ เรื ่อง “การเปดรับการสื ่อสารการตลาด และพฤติกรรมการซื ้อสินคาออนไลน         

ของผูบริโภค เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com)” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการเปดรับการสื่อสารการตลาด

บนเว็บไซต คอนวี ่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผู บริโภค และเพื ่อศึกษาพฤติกรรมการซื ้อสินคาออนไลน        

ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผูบริโภค กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่เคยสั่งซ้ือ

สินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ท่ีมีการเขาใชบริการในหองโตะเครื่องแปง ของเว็บไซต

พันทิปดอทคอม ซึ่งเปนเว็บบอรดเกี่ยวกับความสวยความงาม การแตงหนา การรีวิวสกินแครหรือเครื่องสำอาง 

เกร็ดความรูเก่ียวกับสุขภาพ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล โดยใช

สถิติรอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเร็จรูป  

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31 – 40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี       

อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 บาท และ 25,001-

30,000 บาท มีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ, การพบเห็นกิจกรรมพิเศษ        

ที่จัดขึ้น, การพบเห็น บิวตี้ บลอกเกอร แนะนำหรือสาธิตการใชสินคา ในเว็บไซต Konvy.com รวมทั้งการเปดรับ

การโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ, การพบเห็นกิจกรรมพิเศษที่จัดขึ้น, การพบเห็น บิวตี้ 

บลอกเกอร แนะนำหรือสาธิตการใชสินคา ทางสื่อออนไลนอ่ืนๆโดยเฉลี่ยอยูในระดับปานกลางเชนกัน นอกจากนี้มี

การเปดรับอีเมลการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy. 

com) ในระดับปานกลาง และมีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ ของเว็บไซต คอนวี่ 

ดอทคอม (Konvy.com) ผานรูปแบบภาพเคลื่อนไหว (Video Content),  รูปภาพพรอมขอความสั้นๆ (Text Quote 

Content), ขอความ ลด แลก แจก แถม (Promotional Content) และขอความอัพเดทการลดราคา (Real Time 
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Content) ที่เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) สรางขึ้น โดยเฉลี่ยอยูในระดับมาก มีความถี่ในการซื้อสินคา นอย

กวา 1 ครั้ง/เดือน มีคาใชจายในการซื้อสินคาตอครั้ง นอยกวา 500 บาท/ครั้ง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

สั่งซ้ือสินคา คือการตัดสินใจดวยตนเอง ซ่ึงเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา คือ โปรโมชั่น โดยประเภทสินคาท่ีสั่งซ้ือ คือ 

เครื่องสำอาง และชองทางในการสั่งซ้ือสินคา คือ โอนเงินผานบัญชีธนาคาร  

คำสำคัญ : การเปดรับการสื่อสารการตลาด พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ การซ้ือสินคาออนไลน เว็บไซต Konvy.com 

 

Abstract 

The objectives of this quantitative research were 1)  to study the exposure of marketing 

communication of Konvy. com’s customers and 2)  to study the online purchase behavior of the 

website’s customers. The samples consisted of 400 customers who had ever purchased products 

from Konvy. com and were the webboard users of Pantip. com’s Toh Kreung Pang room in which 

the exchange of ideas about beauty topics, including make-up tips, skincare and cosmetic reviews, 

and health tips, took place. 

Online questionnaire was employed as the data collection and the data were then 

analyzed through percentage, mean, and standard deviation.  The results of this study showed 

that the number of respondent was more women (77.3%) than men (22.8%). The respondents 

mostly were single and were those aged 31- 40; those with bachelor degree; those working as 

office workers; those with 15,000 – 20,000 and 25,001 – 30,000 baht average income range. 

With regard to the exposure of Konvy. com’s marketing communication, customers’ 

exposure to advertisement, sales promotion, special events, beauty bloggers’ reviews, both on 

Konvy. com’s own online media and other online media, were closely similar at moderate level 

while the exposure to content formats including video content, text quote content, promotional 

content, real-time content was at high level. 

In addition, the customers’ average purchase frequency was less than once a month and 

the average amount of money spent each time was less than 500 baht. Persons influencing their 

purchase decision was their own selves and marketing communication influencing their purchase 
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decision was sales promotion. Cosmetics were the most purchased items by the customers, and 

they made payments through Internet banking. 

Keywords :  The Exposure of Marketing Communication, Purchase Decision Behavior, Online 

Shopping, Konvy.com 

 

บทนำ 

 สังคมยุคดิจิทัลในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมอยางมาก อินเทอรเน็ตชวยใหเขาถึงขอมูลได

ทั่วทุกมุมโลก ทำใหการเชื่อมตอทางดานขอมูลขาวสารเปนไปอยางรวดเร็วไรพรมแดน ทำใหรูปแบบในการดำเนิน

ชีวิตและพฤติกรรมของผูบริโภคในสังคมเปลี่ยนแปลงไป เนนความรวดเร็วและความสะดวกสบายของผูบริโภคเปน

สำคัญ อีกท้ังผูบริโภคมีโอกาสในการตัดสินใจซ้ือ โดยการหาขอมูลสินคาและบริการจากสื่อออนไลน ซ่ึงสามารถนำมา

เปรียบเทียบสินคากอนท่ีจะตัดสินใจ 

  จากการสำรวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย โดยสำนักการพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) เมื่อป พ.ศ. 2561 พบวา 5 อันดับแรกที่คนไทยใชอินเทอรเน็ต ทำกิจกรรม คือ 

การใชโซเชียลมีเดียในการพูดคุย และคุยโทรศัพทผานแอปพลิเคชั่น (รอยละ 93.64) รองลงมาคือการรับ-สง อีเมล 

(รอยละ 74.15) การคนหาขอมูลตางๆ (รอยละ 70.75) การดูโทรทัศน/ฟงเพลงออนไลน (รอยละ 60.72) และการ

ซ้ือสินคา/ บริการทางออนไลน (รอยละ 51.21) ตามลำดับ จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นวาคนไทยยอมรับรูปแบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มมากขึ้น สงผลใหการซื้อสินคา/ บริการทางออนไลน ติดอันดับ 1 ใน 5 ของกิจกรรมการ

ใชอินเทอรเน็ตของคนไทย และเปนกิจกรรมที่มีผูใชเพิ่มสูงขึ้นเปนอันดับที่ 2 ( รอยละ 24.48 ) รองจากการอาน

หนังสือทางออนไลน (48.27) ผลสำรวจนี้จึงเปนสิ่งกระตุนใหธุรกิจตางๆ มีการปรับตัวในการแขงขันทั้งรูปแบบการ

ขายและการสงสินคา นอกจากการขายสินคาในรูปแบบออฟไลนที่มีเพียงหนารานเพียงอยางเดียวมีการเพิ่มชองทางการ

ขายทางสินคาในรูปแบบออนไลนไวใหบริการ ดังนั้น พาณิชยอิเล็กทรอนิกส จึงตอบโจทยการใชชีวิตและไลฟสไตลของ

ผูบริโภคในยุคปจจุบันเปนอยางมาก (สำนักการพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน),2561) 

 จากการสำรวจอุตสาหกรรมที่มีมูลคาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) โดยสำนักการ

พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) ป พ.ศ. 2559 อันดับสูงสุด 3 อันดับแรกเปนไป ในทิศทาง

เดียวกันกับป 2557-2558 กลาวคือ อันดับท่ี 1 อุตสาหกรรมการคาปลีกและการคาสง มีมูลคาท้ังสิ้น 869,618.40 

ลานบาท และมีอัตราการเติบโตสูงขึ้น รอยละ 21.85 อันดับที่ 2 อุตสาหกรรมการใหบริการที่พักมีมูลคาทั้งสิ้น 

658,131.15 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตอยูที่รอยละ 8.26 และ อันดับท่ี 3 อุตสาหกรรมการผลิต มีมูลคา
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ทั้งสิ้น 417,207.07 ลานบาท จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นวา อุตสาหกรรมการคาปลีกและการคาสง มีแนวโนม

การเติบโตสูงข้ึนในทุกป ผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จึงเล็งเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคไดเปลี่ยนแปลง

ไปจากเดิม ธุรกิจตาง ๆ จึงตองปรับตัวการเปลี่ยนแปลงเนื่องจากอาจไมไดรับความสนใจ จากกลุมผูบริโภคท่ีมีการ

เปลี่ยนแปลงการตัดสินใจซ้ือสินคาไดตลอดเวลา และสิ่งท่ีนักการตลาดควรใหความสำคัญอยางมาก คือ การสื่อสาร

การตลาดที่สามารถดึงดดูความสนใจจากผูบริโภค (สำนักการพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน),

2561) 

 การสื่อสารการตลาดมีบทบาทสำคัญอยางมากในปจจุบัน เปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นมาเพื่อสนับสนุน  การทำ

การตลาด โดยสรางการรับรูและทำความเขาใจใหกับผูบริโภค มีลักษณะคลายกับการสื่อสารทั่วไป แตกตางกันตรงที่การ

สื่อสารการตลาดนั้นระบุกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน เห็นไดจากปจจุบันนักสื่อสารการตลาดจะเลือก ทุกกลุมเปาหมาย 

ของการตลาดเปนเปาหมายของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาและทำความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภคนั้น จะทำใหธุรกิจ 

ตาง  ๆสามารถดำเนินการสรางแผนการสื่อสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถปรับเปลี่ยนตามสถานการณตาง  ๆไดทัน 

ทวงที หากไมศึกษาและวางแผนตามระบบ การสื่อสารตลาดที่ดำเนินการอยูนั้น อาจไมไดรับการตอบรับตามที่คาดหวัง 

ไว (ชื่นจิตต แจงเจนกิจ, 2556) 

  เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ไดสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน หรือ Integrated 

Marketing Communication (IMC) โดยเติบโตมาจากชองทางออนไลนอยางเต็มรูปแบบ ในชวงแรกจึงวางแผน 

การสื่อสารการตลาดผานชองทางออนไลนเพียงอยางเดียว ผาน Facebook Instagram Line Youtube Twitter 

และ Application พรอมมีทีมสงเสริมการขายและทีมผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของกลุมเปาหมายในการ

ชวยแบรนดทำการสื่อสารการตลาดผานชองทางออนไลน เพื่อทำการสรางแบรนด สรางการรับรู พรอมขยายฐาน

ลูกคา และในป พ.ศ. 2561 ไดเพ่ิมการจัดกิจกรรมเพ่ือสรางการมีสวนรวมกับลูกคา เชน การจัดกิจกรรมพิเศษ และ

การทำเวิรกชอปสอนแตงหนา โดยการเชิญผูเชี่ยวชาญดานแตงหนามาสอน เปนตน สำหรับความถ่ีหรือจำนวนครั้ง

ของการวางแผนการสื่อสารการตลาดนั้น เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ไดใชกลยุทธการวางแผนการ

สื่อสารการตลาดดวยการใชความถี่อยางสม่ำเสมอ ตลอดทั้งป และเนนย้ำในชวงเทศกาลสำคัญตางๆ เชน วันปใหม 

วันสงกรานต อีกทั้งยังรวมไปถึงชวงเวลาที่มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ เชน กิจกรรมลดราคา

สินคา ในชวงวันท่ี 12 เดือน 12 เปนตน ( 7 พฤษภาคม 2018,อางถึงจาก brandinside: ออนไลน ) 

 จากขอมูลตางๆ ที่กลาวมาจะเห็นไดวาการสื่อสารการตลาดเปนสวนสำคัญของการเปดรับการ

สื่อสารการตลาดและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย และมีความจำเปนตอการดำเนินธุรกิจใหประสบความสำเร็จ  

ผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาการเปดรับการสื่อสารการตลาด และพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภค

เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com)  เพื่อสามารถนําผลการศึกษาที่ไดไปเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธ
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การสื่อสารการตลาดใหกลุมเปาหมายมีความพึงพอใจ เกิดทัศนคติที่ดีและนำไปสูการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

ชองทางดิจิทัลตอไป 

วัตถุประสงคการศึกษา 

 1. เพ่ือศึกษาการเปดรับการสื่อสารการตลาดบนเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผูบริโภค 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผูบริโภค 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎเีก่ียวกับการเปดรับขอมูลขาวสาร 

เบคเคอร (Becker, 1971 อางถึงใน ปยะพล กระจางวงศ, 2554) ไดใหความหมายไววา การเปดรับขอมูล

ขาวสาร แบงตามพฤติกรรมการการเปดรับขาวสารไดดังนี้ คือ การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) การ

เปดรับขอมูล (Information Receptivity) และการเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity)  

ฮอยเออร และ แมคซินนิส (Hoyer & Macinnis, 2010) ไดใหความหมายไววา เปนสิ่งที ่สะทอนถึง

กระบวนการท่ีผูบริโภครับรูถึงสิ่งกระตุนท่ีเขามาผานสัมผัสท้ังหาและกลาวถึงสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing 

Stimuli) คือ เครื่องมือที่นักการตลาดใชสื ่อสารขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาผานทางการโฆษณา 

พนักงานขาย บรรจุภัณฑ หรือผานแหลงขอมูลท่ีไมใชการตลาด เชน การพูดปากตอปาก 

กาญจนา แกวเทพ (2553) ไดใหความหมายไววา ความตองการดานขอมูลขาวสารของบุคคลทำใหบุคคล

เกิดพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกิดขึ้น แตเนื่องมาจากทุกคนมีความเปนปจเจกบุคคลทำใหการเปดรับขาวสาร

นั้นแตกตางกัน  

โดยหลักในการเลือกเปดรับขาวสารนั้นมี 4 องคประกอบ คือ การเลือกใหความสนใจ (Principle of 

selective attention) การเลือกรับร ู   (Principle of selective perception) การเลือกจดจำ (Principle of 

selective recall) และการเล ือกม ีปฏ ิก ิร ิยา (Principle of selective action) เป นข ั ้นตอนส ุดท ายท ี ่ตอ

เนื่องมาจากการใหความสนใจการรับรูและการเลือกจำจด ซ่ึงข้ันตอนนี้แสดงใหเห็นวาบุคคลทุกคนก็มิไดมีปฏิกิริยา

ตอเนื่องกับการรับขาวสารท่ีเปนขาวเดียวกัน 

กลาวโดยสรุป “การเปดรับขอมูลขาวสาร” เปนสิ่งที่ทำใหผูบริโภคมีความทันสมัย สามารถสะทอนถึง

กระบวนการท่ีผูบริโภคไดมีการรับรูถึงสิ่งกระตุนผานประสาทสัมผัสท้ังหา โดยการเปดรับขอมูลขาวสารของ แตละ

บุคคลข้ึนอยูกับปจจัยรอบดานท่ีแตกตางกันออกไปตามอัตลักษณเฉพาะตัวและความตองการดานขอมูลขาวสาร 
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ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 ผูบริโภค ตามพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ.2522 ไดใหความหมายไววา ผูซ้ือ ผูไดรับบริการจากผู

ประกอบธุรกิจ หรือผูซึ่งไดรับการเสนอหรือชักชวนจากผูประกอบธุรกิจเพื่อใหซื้อสินคาหรือบริการ และหมาย

รวมถึงผูใชสินคาหรือผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจโดนชอบ แมไมไดเสียคาตอบแทนก็ตาม  

พฤติกรรม (Behavior) ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน พ.ศ.2554 ไดใหความหมายไววา          

การกระทำหรืออาการท่ีแสดงออกทางความคิด และความรูสึกของบุคคลเพ่ือตอบสนองตอสิ่งเราภายในจิตใจ และ

ภายนอก อาจทำไปโดยรูตัวหรือไมรูตัวก็  

นอกจากความหมายตามพจนานุกรมแลว นักวิชาการหลายทานยังไดใหความหมายของคำวาพฤติกรรม

ผูบริโภค ดังนี้ 

คอตเลอร (Kotler, 2003) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเกิดจากปจจัยภายใน คือ 

แรงจูงใจ การรับรูการเรียนรู บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการและตระหนักวามีสินคาให

เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบริโภคเขามาเก่ียวของสัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยู หรือขอมูลท่ีฝายผูผลิตใหมาและสุดทาย

คือการประเมินคาของทางเลือกเหลานั้น 

 โซโลมอน (Solomon, 2002) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมที่เกี ่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ         

ในการซื้อ (Purchase) การใชสินคา (Use) บริการ (Service) ความคิด (Ideas) หรือประสบการณ (Experience) 

เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของตนเอง 

วันดี รัตนกาย (2554) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมของผูบริโภค กลุมบุคคลหรือครอบครัว ซ่ึงซ้ือหรือ

ตองการสินคาหรือบริการเพื่อการบริโภคสวนตัว หรือพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทำของผูบริโภคท่ี

เก่ียวของกับการซ้ือ และใชบริการสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดใหความหมายวา คือ พฤติกรรมซึ่งบุคคลทำการคนหา (Searching) การซ้ือ 

(Purchasing) การใช (Using) การประเมิน (Evaluating)และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดย

คาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือหมายถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทำของผูบริโภคท่ี

เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการเพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา 

 กลาวโดยสรุป “พฤติกรรมผูบริโภค” หมายถึง เปนกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเกิดจากปจจัย

ภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรูการเรียนรู บุคลิกภาพและทัศนคติในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการตางๆ 

เพ่ือใหไดรับความพอใจสูงสุด ซ่ึงมีความแตกตางกันไปในแตละบุคคล 
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ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูโภค  

1) ปจจัยภายนอก ที ่มีผลตอพฤติกรรมของผู บริโภค คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural 

Factors) เปนปจจัยท่ีเก่ียวของกับคานิยม เกิดจากการเรียนรูและการมีสวนรวมระหวางสมาชิกของกลุม    

2) ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดแบงปจจัยทางสังคมออกเปน

กลุม (Group) ครอบครัว (Family) และบทบาทและสถานะ (Roles and Status)  

3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)สามารถแบงตามลักษณะทางประชากร(Demographic 

Characteristics) ไดแก เพศ (Gender) อายุ (Age) การศึกษา (Education)  

4) ปจจัยภายในที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ , 2550) ไดกลาววา ปจจัยทางจิตวิทยาที่สําคัญ 7 ปจจัย ไดแก แรงจูงใจ การรับรู 

ทัศนคติ การเรียนรู ความเชื่อ บุคลิกภาพ และแนวความคิดที่มีตอตนเอง ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

โดยตรง เมื่อบุคคลไดรับแรงจูงใจทั้งภายในและภายนอกมากระตุน จะทําใหเกิดการรับรูตอความตองการนั้น เม่ือ

รับรูแลวจึงเกิดการเรียนรูในสิ่งนั้น ๆ โดยการรับรูจะเปนกระบวนการในการกลั่นกรองสิ่งกระตุนท่ีไดรับ  

 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร  

เสรีวงษ มณฑา (2540) ไดใหความหมายไววา การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร เปนกลยุทธการ

ประสานงานและการรวบรวมความพยายามทางการตลาดเพื่อสงเสริมการตลาด โดยใชทุกเครื่องมือของการจูงใจ

ที่หมาะสมเพื่อใหไดขาวสารและภาพพจนที่สอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อ

สารตราสินคา (Brand contracts) เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนำไปสูความรู ความคุนเคยและ

ความเชื่อม่ันในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง  

 กิตติ สิริพัลลภ (2541) ไดใหความหมายไววา การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร เปนกระบวน- 

การพัฒนาระบบการสื่อสารโดยการใชเครื่องมือการสื่อสารในหลายรูปแบบและนำมาใชเพื่อใหสามารถเขาถึง

ผูบริโภคซึ่งแตละเครื่องมือจะถูกใชอยางกลมกลืนและตอเนื่อง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหผูบริโภครูจัก เขาใจ และ

มองวาสินคาเหลานี้มีคุณคา 
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ชื่นจิตต แจงเจนกิจ (2546) ไดใหความหมายไววา การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเปนกระบวน- 

การที่ธุรกิจเลือกเครื่องมือการสื่อสารการตลาดประเภทตางๆ ที่หมาะสมกับประเภทสินคาหรือการบริการและ

ลักษณะของตลาดสินคาของตน โดยเลือกเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมากกวา 1 ประเภทมาใชผสมผสานกัน

อยางตอเนื่อง 

ธีรพันธ โลหทองคำ (2554) ไดใหความหมายไววา การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร เปนกระบวน- 

การในการพัฒนาโปรแกรมการสื่อสารที่มุงโนมนาวและชักจูงกลุมเปาหมายที่คาดวาจะเปนลูกคาใหเกิดพฤติกรรม

การซ้ือและใชสินคา กระบวนการเหลานี้มุงใชเครื่องมือการสื่อสารท่ีหลากหลายรูปแบบ 

 กลาวโดยสรุป “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) “ หมายถึง กระบวนการท่ีธุรกิจเลือกเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดประเภทตางๆ ท่ีหมาะสมกับประเภทสินคาหรือการบริการเพ่ือใหสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภค

เปาหมายไดรูจักสินคาและบริการอยางถูกตองตรงจุด 

รูปแบบที่สำคัญของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)  ธีรพันธ โลหทองคำ (2554) ไดชี้แจง 

ไววาประกอบไปดวย โฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การสื่อสาร ณ จุดซ้ือ 

 (Point-of-purchase communications) การสื ่อสารโดยตรง (Direct Marketing Communications) การ

ประชาสัมพันธ (Public Relations) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การสนับสนุนทางการตลาด 

(Sponsorship Marketing) และกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing)  

ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดใหความหมายไววา เปนกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก

ทางเลือกตางๆที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยที่เขาจะ

เลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สำคัญและอยู

ภายในจิตใจของผูบริโภค  

 เบลช และ เบลช (G. E. Belch และ Belch ,2012) ไดใหความหมายไววา เปนกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภค เปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมผูบริโภค กระบวนการนี้เกี่ยวของกับปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ตั้งแตเริ่มกอนตัดสินใจไปจนถึงข้ันผลลัพธท่ีไดจากการตัดสินใจ 

 กระบวนการตัดสินใจของผู บริโภค (Decision Process) แมผู บริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความ

ตองการแตกตางกันแตผู บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อแบง

ออกเปน 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) การเสาะ
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แสวงหาขอมูล (Search for Information) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ        

(Decision Marking) และพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior)  

  สรุป จากทฤษฎีที่กลาวมาอธิบายไดวา พฤติกรรมผูบริโภค จะเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัด- 

สินใจซื้อของผูบริโภค 5 ขั้นตอน ซึ่งจะมีความสัมพันธกับความนึกคิด (Thought) ความรูสึก (Feeling) การแสดง 

ออก (Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษยแตละคนซ่ึงไมจําเปนตองเหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแตละคนมีทัศนคติ 

(Attitude) สิ่งจูงใจ (Motive) ประสบการณ การรับรูหรือสิ่งกระตุน (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกตางกัน 

ปจจัยดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดท่ีนําไปสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

วิธีการศึกษา  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บขอมูลจากผูบริโภคที่เคย

สั่งซ้ือสินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) และมีการเขาใชบริการในหองโตะเครื่องแปงของ

เว็บไซตพันทิปดอทคอม ซึ่งเปนเว็บบอรดเกี่ยวกับความสวยความงาม การแตงหนา การรีวิวสกินแครหรือเครื่อง 

สำอาง เกร็ดความรูเก่ียวกับสุขภาพ โดยมีระยะเวลา ในการศึกษาขอมูล ตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ 2562 - 31 

มีนาคม 2562 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเคยสั่งซ้ือสินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy. 

com) และมีการเขาใชบริการในหองโตะเครื่องแปงของเว็บไซตพันทิปดอทคอม  

กลุมตัวอยาง ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive Sampling) 

คือ ผูบริโภคท่ีเคยสั่งซ้ือสินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ท่ีมีการเขาใชบริการในหองโตะ

เครื่องแปงของเว็บไซตพันทิปดอทคอม โดยใชสูตรการคำนวณของ Taro Yamane ในการกำหนดขนาดของกลุม

ตัวอยาง ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และกำหนดระดับความคาดเคลื่อนยอมรับไดเทากับรอยละ 5 หรือท่ี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ไดจำนวนกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้เปนจำนวน 400 คน 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก แบบสอบถามออกเปน 3 สวน คือ สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับ

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ปลายปดแบบเลือกตอบ (Multiple Choice Question) จำนวน 6 ขอ สวนที่ 2 

แบบสอบถามเกี่ยวกับการเปดรับการสื่อสารการตลาดบนเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) เปนคำถามปลายปด 

จำนวน 11 ขอ และสวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคบนเว็บไซต คอนวี่ 

ดอทคอม (Konvy.com) จำนวน 5 ขอ 



168 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

สำหรับการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 4.21- 5.00 หมายถึง บอยที่สุด, คาเฉลี่ย 3.41- 4.20 หมายถึง 

มีบอย, คาเฉลี่ย 2.61- 3.40 หมายถึง ปานกลาง, คาเฉลี่ย 1.81- 2.60 หมายถึง นอย และคาเฉลี่ยระหวาง 1.00- 

1.80 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 

สรุปผลการศึกษา 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 77.3 มีอายุ 31 – 40 ป คิดเปน

รอยละ 47.8 สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 70.3 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน        

คิดเปนรอยละ 29.3 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 76.3 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 บาท และ 

25,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 22.8 

ตอนท่ี 2 การเปดรับการสื่อสารการตลาด 

ผลการศึกษา 1. กลุมตัวอยางมีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ ของ

เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.12 เมื่อพิจารณาตาม

ชองทางตางๆ ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) พบวา มีการเปดรับการสื่อสารการตลาดผานเว็บไซต 

Konvy.com และเฟซบุก (Facebook) เปนอันดับหนึ่ง ในระดับมากเทากัน โดยมีคาเฉลี่ย 3.60 และ 3.71 ตาม 

ลำดับ รองลงมา คือ อินสตาแกรม (Instagarm) ทวิตเตอร (Twitter) และ ไลน (Line) ในระดับปานกลาง โดยมี

คาเฉลี่ย 3.03 , 2.73 และ 2.79 ตามลำดับ 

   2. กลุมตัวอยางมีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ 

ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ทางสื่อออนไลนอ่ืนๆ ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.25 

   3. กลุมตัวอยางมีการพบเห็นกิจกรรมพิเศษที่ Konvy.com จัดขึ้นผานชองทางตางๆ 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.04 เมื่อพิจารณาตามชองทางตางๆ ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม 

(Konvy.com) พบวา มีการพบเห็นกิจกรรมพิเศษที ่ Konvy.com จัดขึ ้นผ านชองทางตางๆ ผานเฟซบุก 

(Facebook) และเว็บไซต Konvy.com เปนอันดับหนึ่ง ในระดับมากเทากัน โดยมีคาเฉลี่ย 3.54 และ 3.44 ตาม 

ลำดับ รองลงมา คือ อินสตาแกรม (Instagarm) ทวิตเตอร (Twitter) ไลน (Line) แอพพลิเคชั่น (Application) 

และยูทูป (Youtube) ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.0, 2.71, 2.75, 2.97 และ 2.91 ตามลำดับ  
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   4. กลุมตัวอยางมีการพบเห็นกิจกรรมพิเศษที่ Konvy.com จัดขึ้น ทางสื่อออนไลนอื่นๆ      

ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.18 

   5. กลุมตัวอยางมีการพบเห็น บิวตี้ บลอกเกอร แนะนำหรือสาธิตการใชสินคาในเว็บไซต 

Konvy.com ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.21 

6. กลุมตัวอยางมีการพบเห็น บิวตี้ บลอกเกอร แนะนำการใชสินคาหรือสาธิตการใช

สินคาทางสื่อออนไลนอ่ืนๆ ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.24 

7. กลุมตัวอยางมีการพบเห็น บิวตี้ บลอกเกอร แนะนำหรือสาธิตการใชสินคาในเว็บไซต 

Konvy.com โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.17 เมื่อพิจารณาตามบิวตี้ บลอกเกอร ที่เปนที่นิยม

ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) พบวา กลุมตัวอยางพบเห็น บิวตี้ บลอกเกอร ทั้ง 5 ทาน ในระดับ

ปานกลางเทากัน คือ พีช กชกร ฤทธิ์สมิตชัย (Wonderpeach) ,ไอซ ภาวิดา ภาควิวรรธ (ICE-PADIE), แยนนทพร 

ธีระวัฒนะสุข (หญิงแย), แอม กิติยา จินภักดี (Amy Kitiya) และนัท นิศามณี (Nut Nisamanee) โดยมีคาเฉลี่ย 

3.19, 3.21, 3.17, 3.09 และ 3.18 ตามลำดับ 

   8. กลุมตัวอยางมีการเปดรับอีเมล การโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรม

ตางๆ ท่ีไดรับของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.08 

   9. กลุมตัวอยางมีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมตางๆ 

ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ในรูปแบบตางๆ ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.53 เมื่อพิจารณาตาม

รูปแบบการเปดรับการสื่อสารการตลาด พบวา กลุมตัวอยางเปดรับรูปแบบ รูปภาพ พรอมขอความสั้นๆ (Text 

Quote Content), ขอความ ลด แลก แจก แถม (Promotional Content) และขอความอัพเดทการลดราคา 

(Real Time Content) เปนอันดับ 1 ในระดับมากเทากัน โดยมีคาเฉลี ่ย 3.54, 3.66 และ 3.60 ตามลำดับ 

รองลงมา คือ ภาพเคลื่อนไหว (Video Content) ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.33 

ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค 

 ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางมีความถี่ในการซื้อสินคา นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ 53.0      

มีคาใชจายในการซื้อสินคาตอครั้ง นอยกวา 500 บาท/ครั้ง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจสั่งซื้อสินคา คือ การ

ตัดสินใจดวยตนเอง คิดเปนรอยละ 49.0 ซึ่งเหตุผลที่ตัดสินใจซื้อสินคา คือ โปรโมชั่น คิดเปนรอยละ 28.3  โดย

ประเภทสินคาท่ีสั่งซ้ือ คือ เครื่องสำอาง คิดเปนรอยละ 31.0 และชองทางในการสั่งซ้ือสินคา คือ โอนเงินผานบัญชี

ธนาคาร คิดเปนรอยละ 42.0 
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การอภิปราย 

การเปดรับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดบนเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผูบริโภค  

จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการขาย หรือกิจกรรม

ตางๆ ของเว็บไซต คอนวี ่ ดอทคอม (Konvy.com) ผานชองทางเว็บไซต Konvy.com เฟซบุ ก (Facebook) 

อินสตาแกรม (Instagarm) ทวิตเตอร (Twitter) และ ไลน (Line) ในระดับปานกลาง ซ่ึงอยูในระดับเดียวกันกับ ผล

การศึกษาการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการการขาย หรือกิจกรรมพิเศษตางๆ ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม 

(Konvy.com) ผานสื่อออนไลนอ่ืนๆ ท่ีมีผลโดยรวมอยูในระดับปานกลางเชนเดียวกัน ทำใหทราบวาเว็บไซต คอนวี่ 

ดอทคอม (Konvy.com) ทำการสื่อสารการตลาดครอบคลุม ทั้งชองทางการสื่อสารการตลาดของเว็บไซต คอนวี่ 

ดอทคอม (Konvy.com) และสื่อออนไลนอ่ืนๆ เพ่ือเปนสิ่งกระตุนใหกลุมตัวอยางเปดรับการสื่อสารการตลาด ของ

เว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ไดอยางหลากหลาย ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีการเปดรับขอมูลขาวสารของ

ฮอยเออร และ แมคซินนิส  (Hoyer & Macinnis, 2010) ที่กลาววา การเปดรับขอมูลขาวสารเปนสิ่งที่สะทอนถึง

กระบวนการท่ีผูบริโภครับรูถึงสิ่งกระตุนท่ีเขามาผานสัมผัสท้ังหาและกลาวถึงสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing 

Stimuli) ซึ่งเปนเครื่องมือที่นักการตลาดใชสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาผานทางการโฆษณา 

พนักงานขาย บรรจุภัณฑ อีกท้ังยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ของธีรพันธ โลหทองคำ (2554) ที่กลาววา IMC เปนกระบวนการพัฒนาโปรแกรมการสื่อสารที่มุงโนมนาว

และชักจูงกลุมเปาหมายที่คาดวาจะเปนลูกคาใหเกิดพฤติกรรมการซื้อและใชสินคาซึ่งกระบวนการเหลานี้มุงใช

เครื่องมือการสื่อสารที่หลากหลายรูปแบบ และยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ ณัฐนี คงหวยรอบ (2559) ท่ี

ศึกษา เรื่อง “การสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนบนเว็บไซต LAZADA ใน

กรุงเทพมหานคร” ท่ีพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี และเปดรับการสื่อสาร

การตลาดที่แสดงผานหนาเว็บไซต โดยรวมอยูในระดับมาก และดานการทำการตลาดบนสังคมออนไลน โดยรวม

อยูในระดับมาก เชนเดียวกับผลการศึกษา การเปดรับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดบนเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม 

(Konvy.com) ของผูบริโภค ที่มีการเปดรับการโฆษณา การสงเสริมการขาย หรือกิจกรรมตางๆ ผานเว็บไซต

และเฟซบุก (Facebook) ในระดับมากเชนกัน นอกจากนี้ยังสอดคลองกับผลการศึกษา ตรีรัตน ตัญจพัฒนกุล 

(2558) ที่ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธระหวางการเปดรับที่มีตอเครื่องมือสื่อสาร การตลาดกับพฤติกรรมการบริโภค

เครื่องดื่ม “ไซเดอร เบย” และพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการเปดรับสื่อการสื่อสารการตลาดประเภทการ

ประชาสัมพันธผานสื่อออนไลนมากที่สุด เชนเดียวกับผลการศึกษา การเปดรับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดบน

เว็บไซต คอนวี ่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผู บริโภค ที ่มีการเปดรับการสื ่อสารการตลาดผานเว็บไซต 

Konvy.com และเฟซบุก (Facebook) เปนอันดับหนึ่ง ในระดับมาก เชนกัน 
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พฤตกิรรมการซ้ือสินคาออนไลนของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ของผูบริโภค 

 จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาจากเว็บไซต คอนวี่ 

ดอทคอม (Konvy.com) เพราะโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม มากที่สุด สวนใหญมีการตัดสินใจสั่งซื้อดวยตนเอง 

คิดเปนรอยละ 49.0 และหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ตองการซื้อจากเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) และ   

เฟซบุก (Facebook) ในระดับมากเทากัน เนื่องจากเปนที่รวบรวมขอมูลตางๆ เกี่ยวกับเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม 

(Konvy.com) โดยเมื่อพิจารณาตามรูปแบบการเปดรับการสื่อสารการตลาดแลว กลุมตัวอยางเปดรับรูปแบบ 

รูปภาพ พรอมขอความสั้นๆ (Text Quote Content), ขอความ ลด แลก แจก แถม (Promotional Content) 

และขอความอัพเดทการลดราคา (Real Time Content) เปนอันดับ 1 ในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎี

เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ที่กลาววา การตัดสินใจซื้อ คือ พฤติกรรมที่บุคคลทำการ

คนหา (Searching) การซ้ือ(Purchasing) การใช (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) 

ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา เปนพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทำ

ของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของ

เขา อีกทั้งยังสอดคลองกับ ทศพล เข็มเปา (2559) ที่ศึกษา เรื่อง “ปจจัยการสื่อสารการตลาดเพื่อการตัดสินใจซ้ือ

เครื ่องสําอางผานเว็บไซต www.konvy.com ของผู ที ่เคยซื ้อเครื ่องสําอางผานเว็บไซต www.konvy.com            

ท่ีพบวาผูใหขอมูลหลัก ท้ัง 10 คน สวนใหญจะทําการหาขอมูลเก่ียวกับสินคาท่ีตนเองตองการซ้ือแลวมักจะทําการ

ประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ โดยประเมินจากโปรโมชั่นและความคุมคาที่ไดรับจากการซื้อสินคาจาก

เว็บไซตนั ้น ๆ และยังสอดคลองกับทฤษฎีเกี ่ยวกับการตัดสินใจซื้อของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ที่กลาววา 

กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั ้นตอน นั ้น ในขั ้นการตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need 

Recognition) เปนประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อมีการสงเสริมการตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการ

โฆษณาการประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทางตรง ท่ีมีประสิทธิภาพ 

ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการข้ึนไดและไมสอดคลองกับ ปทมพร คัมภรีะ 

(2557)ท่ีศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานเว็บไซตเฟซบุคของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ที่พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางเปนจํานวนเงิน เฉลี่ย 500 บาท/ครั้ง โดยตัดสินใจ

ซื้อเพราะสินคาที่เคยใชประจำหมด ซึ่งการเปดรับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดบนเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม 

(Konvy.com) ของผูบริโภค กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางเปนจํานวนเงิน นอยกวา 500 บาท/ครั้ง 

และเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา คือ โปรโมชั่น 

 

ขอเสนอแนะ 
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ขอเสนอแนะเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดของเว็บไซต Konvy.com 

  จากการศึกษา การเปดรับการสื่อสารการตลาด และพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ของผู- 

บริโภคเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ควรมีการจัดกิจกรรมพิเศษ ตางๆ โดยใหความสำคัญ กับการสราง

ปฏิสัมพันธระหวางผูบริโภคกับเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) ใหมากข้ึน เพราะในปจจุบัน คูแขงเกี่ยวกับธุรกิจ

ออนไลนมีมากข้ึนอยางรวดเร็ว สิ่งสำคัญท่ีเราควรใหความสำคัญ คือ กลุมเปาหมายและความแตกตางจากคูแขง 

 

ขอเสนอแนะของการศึกษาในครั้งตอไป 

1. การศึกษาในครั้งตอไป ควรมีการศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะ โดยนำปจจัยสวนบุคคล เชน เพศ, 

อายุ, อาชีพ ของกลุมตัวอยางมาใชสำหรับวิเคราะหผล เพื่อนำผลการศึกษามาเปรียบเทียบกับผลการศึกษา

ดังกลาว ใหเห็นภาพรวมสิ่งที่ผูบริโภคตองการและสามารถใชเปนแนวทางในการเลือกใชสื่อในการทำการสื่อสาร

การตลาดกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2. การศึกษาในครั้งตอไป ควรศึกษาเรื่อง การรับรู ทัศนคติ เก่ียวกับการโฆษณา การสงเสริมการ

ขาย หรือกิจกรรมพิเศษตางๆ ของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) เพื่อใหทราบความตองการ ที่ผูบริโภค

ตองการอยางแทจริงของเว็บไซต คอนวี่ ดอทคอม (Konvy.com) นำไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคา 
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ความคิดเห็นของนิสิตช้ันปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลง 

ของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

The Opinion of Senior Students Kasetsart University toward the Transformational 

Leadership of Prime Minister Prayut Chan O-cha 

วรเทพ เตชะศรนิทร1 และ เช่ียวชาญ อาศุวัฒนกูล2 

1นิสิตปริญญาโทหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (รัฐศาสตร) คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
2รองศาสตราจารยประจำหลักสูตรรัฐศาสตรและรัฐประศาสนศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

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

บทคัดยอ 

วัตถุประสงคของการวิจัย เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของนิสิตโดยจำแนกปจจัยตาม

ปจจัยสวนบุคคล และเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรูเกี่ยวกับการเมืองไทยกับความคิดเห็นของนิสิต โดย

กลุมตัวอยางที่ใชทำการศึกษามีจำนวน 379 คน ซึ่งคัดเลือกมาจากนิสิตชั้นปที่ 4 ของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร

วิทยาเขตบางเขน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิและสัดสวน และการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามและ

วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแกคารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน 

เบี่ยงเบนมาตรฐาน คา t-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way Anova) และ คาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธแบบเพียรสัน โดยกำหนดคานัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ผลการวิจัยพบวาความคิดเห็นของนิสิตชั้นปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง

ของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาอยูในระดับต่ำ การพิสูจนสมมติฐานพบวานิสิตชั้นปที่ 4 ที่มีปจจัยสวนบุคคล 

ท้ังเรื่อง เพศ คณะ และ ภูมิลำเนาตางกัน มีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทร

โอชา ไมแตกตางกัน ขณะเดียวกันความรูเก่ียวกับการเมืองไทยก็ไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นของนิสิต 

  

คำสำคัญ : ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง  พลเอกประยุทธ จันทรโอชา 
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Abstract 

 

 The objectives of the study were to study the opinion of Kasetsart University senior 

students toward the Transformational Leadership of Prime Minister General Prayut Chan O- cha, 

to compare the students opinion according to personal factors and to study the relationship 

between knowledge of Thai politics and their opinion. The sample Composed of 3 79  persons 

selected from Senior students of Kasetsart University Bangkaen Campus by proportional stratified 

random sampling. Questionnaires were used for data collection and analyzed by statistical 

software.  Statistical tools used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-

test,One-Way ANOVA and Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient at the .05 level of 

significance. 

 The results of the study found that the opinion of Senior students of Kasetsart University 

toward the Transformational Leadership of Prime Minister General Prayut Chan O-cha were at low 

level, The hypothesis testing reveal that the samples with difference of sex, faculty of study and 

birth of place had no difference level of the opinion.Meanwhile knowledge of Thai Politics had 

no relationship with their opinion. 

Keywords : Transformational Leadership   Prime Minister General Prayut Chan O-Cha 

  

บทนำ 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงเปนทฤษฎีหนึ่ง โดยมี Burns (1978) และ Bass (1985) เปนนักวิชาการท่ี

สำคัญในทฤษฎีนี้ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงเปนการเปลี่ยนแปลงกระบวนทัศน ไปสูความเปนผูนำมีวิสัยทัศน และ

มีการสรางพลังอำนาจและพลังจูงใจและกระตุนผูตามใหมีความเปนผูนำ ทฤษฎีภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงเปน

ทฤษฎีแรกๆ ท่ีกลาวถึงจริยธรรมของผูนำและการเปนผูนำการเปลี่ยนแปลงท่ีตองนำผูอ่ืนไปสูเปาหมายท่ีดีกวา ท้ัง

ผูนำและผูตามพยายามสนใจในเรื่องผลประโยชนของผูอื่น ของกลุมขององคการ มากกวาผลประโยชนของตัวเอง

และเนนแรงจูงใจภายในมากกวาภายนอก และเนนเพ่ิมพลังอำนาจในผูอ่ืน 

 ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงเปนกระบวนการที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความคิดและพฤติกรรมของ

สมาชิกในองคการมีการสรางความผูกพันตอเปาหมายและกลยุทธท่ีสำคัญขององคการ ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง
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เกี่ยวของกับอิทธิพลของผูนำที่มีตอผูตาม แตอิทธิพลนั้นเปนการใหอำนาจแกผูตามใหสามารถกลายเปนผูนำและ

รวมในกระบวนการของการเปลี่ยนแปลงองคการ ดังนั้น ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงจึงถูกมองวาเปนกระบวนการท่ี

เปนองครวมและเก่ียวของกับการดำเนินการของผูนำในระดับตางๆในหนวยยอยขององคการ 

 ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงเปนกระบวนการท่ีผูนำมีอิทธิพลตอผูตามโดยเปลี่ยนแปลงความพยายามของผู

ตามโดยเปลี่ยนแปลงความพยายามของผูตามใหสูงข้ึนกวาความคาดหวัง มีการพัฒนาความสามารถของผูตามไปสู

ระดับที่สูงขึ้น มีศักยภาพมากขึ้นทำใหตระหนักในภารกิจของกลุมและองคการ มีการจูงใจผูตามใหมองเกินกวา

ความสนใจประโยชนสวนตนไปสูประโยชนของกลุม องคการ และสังคม 

 การนำภาวะผูนำการเปล่ียนแปลงไปประยุกตใช : แนวทางสำหรับผูนำ 

 Yukl (2010) เสนอวามีสิ่งท่ียังตองศึกษาและเรียนรูเก่ียวกับภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงอีกมาก แตสำหรับ

ผูนำที่ตองการสรางแรงบันดาลใจแกผูตามและเพื่อสนับสนุนความเชื่อมั่นในตนเองของพวกเขา รวมถึงเพิ่มความ

ผูกพันตอภารกิจขององคการ มีแนวทางท่ีสามารถนำภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงไปประยุกตใชสำหรับผูนำท่ีอยูบน

พ้ืนฐานของทฤษฎีและขอคนพบจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เชน 

 1. การพัฒนาวิสัยทัศนที่ชัดเจนและที่ดึงดูดใจ ผูนำอาจเสริมวิสัยทัศนที่มีอยูเดิมใหมีความเขมแข็งมาก

ข้ึนหรือสรางความมุงม่ันใหวิสัยทัศนใหม มีการแสดงท่ีชัดเจนวา องคการจะดำเนินไปสูเปาหมายใด หรือองคการใน

อนาคตจะเปนอยางไร ซ่ึงจะใหชวยใหผูใตบังคับบัญชาเขาใจจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคขององคการและทราบวา

งานใดมีความสำคัญ วิสัยทัศนใหความสำคัญแกงานและเกิดการตระหนักถึงคุณคาในตัวเองและสนับสนุนใหมี

เปาหมายรวมกันและวิสัยทัศนเปนแนวทางในการปฏิบัติหรือกระทำการตัดสินใจของสมาชิกแตละคนท่ีอยูภายใน

องคการ ความสำเร็จของวิสัยทัศนขึ้นอยูกับวาจะสื่อสารไดดีเพียงใด ผูนำควรสื่อสารวิสัยทัศนบอยๆ ดวยวิธีท่ี

หลากหลาย การประชุมท่ีชี้แจงวิสัยทัศนและตอบคำถามขอสงสัยเก่ียวกับวิสัยทัศน 

 2. อธิบายถึงวิธีการหรือกลยุทธที่จะทำใหวิสัยทัศนบรรลุ ผูนำจะตองทำใหผูใตบังคับบัญชาเชื ่อวา

วิสัยทัศนมีความเปนไปได ตองทำใหเห็นความเชื่อมโยงท่ีชัดเจนระหวางวิสัยทัศนและกลยุทธท่ีนาเชื่อถือในการทำ

ใหวิสัยทัศนเปนจริง หรือเพ่ือใหบรรลุวิสัยทัศนไมยาก ถาหากกลยุทธท่ีใชมีความเก่ียวของกับคานิยมของสมาชิกใน

องคการ การมีหัวขอท่ีหลากหลายจะชวยใหสมาชิกใน 

องคการเขาใจประเด็นและปญหาตางๆ ไดดีขึ้นในวิสัยทัศนควรมีหัวขอที่ครอบคลุมประเด็นสำคัญและไมควรมาก

เกินไปจนทำใหเกิดความสับสนและสิ้นเปลืองเวลาของสมาชิกโดยไมจำเปน ผูนำไมจำเปนตองนำเสนอแผนงาน

และข้ันตอนรายละเอียดในการปฏิบัติและผูนำไมควรแสดงออกวามีความสามารถทุกเรื่องวาตองทำอยางไร แตควร

ใหขอมูลกับผูใตบังคับบัญชาวาพวกเขามีบทบาทหนาท่ีวาตองทำอะไรและทำอยางไร 
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 3. การแสดงความมั่นใจและการมองโลกในแงดี ผูใตบังคับบัญชาจะไมศรัทธาในวิสัยทัศนถาผูนำไม

แสดงความเชื่อม่ันในตนเอง วามีความสำคัญมากท่ีจะควรมองในแงท่ีดีวากลุมสามารถบรรลุวิสัยทัศนได โดยเฉพาะ

เม่ือพบกับปญหาอุปสรรคท่ีเกิดจากความผิดพลาด ความม่ันใจและการมองโลกในแงดีของผูนำจะสงผลกระทบตอ

ผูอ่ืน สิ่งท่ีดีท่ีสุด คือ ควรจะเนนวาไดบรรลุในเรื่องใดบางแลวและผูนำควรเนนเรื่องการมองโลกในแงดีมากกวาท่ีจะ

มองอุปสรรคหรือปญาท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต ความม่ันใจของผูนำอาจจะแสดงออกไดท้ังคำพูดและการกระทำ 

 4. การแสดงความเชื่อมั่นในตัวผูใตบังคับบัญชา ผลกระทบดานแรงจูงใจที่มาจากวิสัยทัศนที่เกิดกับ

ผูใตบังคับบัญชานั้นขึ้นอยูกับวาพวกเขามีความมั่นใจตอความสามารถของตนเองท่ีจะบรรลุวิสัยทัศนมากนอย

เพียงใดเมื่อสมาชิกในทีมขาดความมั่นใจในตัวเอง ผูนำควรเตือนผูใตบังคับบัญชาใหคิดวาพวกเขาสามารถเอาชนะ

ปญหาและบรรลุผลสำเร็จไดอยางไร ถาพวกเขาไมเคยประสบความสำเร็จมากอน ผูนำก็ตองใชการเปรียบเทียบ

สถาน-การณในปจจุบันของทีมกับทีมอ่ืน หรือองคการท่ีใกลเคียงกัน 

 5. ใชการกระทำเชิงสัญลักษณเพื่อเนนย้ำคานิยมหลักที่สำคัญ วิสัยทัศนจะไดรับการเสริมใหแข็งแกรง

ได โดยพฤติกรรมของภาวะผูนำที่สงเสริมและมีความสอดคลองไปกับวิสัยทัศน การคำนึงถึงวัตถุประสงคตาม

วิสัยทัศนนั้น แสดงออกใหเห็นไดโดยวิธีการใชเวลาของผูนำ โดยการตัดสินใจในการจัดสรรทรัพยากร โดยคำถามท่ี

ผูนำถาม และดูจากพฤติกรรมการใหรางวัล การแสดงพฤติกรรมหรือการกระทำเชิงสัญลักษณ เปนวิธีการที่มี

ประสิทธิผล 

 ภาวะผูนำทางการเมือง (Political Leadership) 

 สังคมทุกสังคมลวนแตตองมีผูนำ เพราะผูนำคือผูท่ีคอยกำกับควบคุมและบังคับบัญชากลุมคนหรือสังคมให

ปฏิบัติ ตลอดจนองคการใหดำเนินไปในทิศทางที่กอใหเกิดความปลอดภัยและบรรลุเปาหมาย ซึ่งเปาหมายของ

สังคมแตละสังคมอาจจะแตกตางกัน แตที่เหมือนกันประการหนึ่ง คือ ความสุขและสมหวังในชีวิต รวมทั้งความ

ปลอดภัยหรือความสุข (Happiness) เพียงแตสังคมการเมืองมีลักษณะท่ีพิเศษมากกวาสังคมประเภทอ่ืน ดวยเหตุนี้ 

ภาวะผูนำทางการเมืองจึงมีความสลับซับซอนมากมาย บุคลิกภาพของผูนำทางการเมืองจึงมีลักษณะบูรณาการ

(Integrative Characteristics) เพราะผูนำทางการเมืองมีความเก่ียวของกับอำนาจและผลประโยชน (Power and 

Interest) อำนาจและผลประโยชนดังกลาวนี ้ เปนสาเหตุสำคัญทำใหผู นำทางการเมืองมีคุณลักษณะที่พิเศษ

มากกวาผูนำประเภทอ่ืนในสังคม 

 อยางไรก็ดี คำวาผูนำทางการเมือง (Political Leader) และภาวะผูนำทางการเมือง (Political Leader- 

ship) มีความแตกตางกัน คือ ผูนำทางการเมือง หมายถึง บุคคลท่ีดำรงตำแหนงทางการเมืองหรือเปนนักการเมือง 

เชนหัวหนาพรรคการเมือง หัวหนากลุมการเมือง โดยเฉพาะการเมืองในระบอบประชาธิปไตย สวนคำวา ภาวะผูนำ

ทางการเมือง หมายถึง คุณสมบัติ บุคลิกภาพ หรือพฤติกรรมของนักการเมือง 
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 คำวา ภาวะผูนำทางการเมือง หมายถึง ภาวการณท่ีเก่ียวของกับคุณสมบัติในทางการเมืองขอนักการเมือง 

ภาวการณ (Situation)ดังกลาว ไดแก สถานการณหรือเหตุการณท่ีเก่ียวของกับอำนาจ (Power) และผลประโยชน 

(Interest) รวมทั้งกระบวนการในการไดมาซึ่งอำนาจและผลประโยชนในทางการเมืองดวย ซึ่งภาวะผูนำนั้นตอง

ประกอบดวย ผูนำ ผูตาม องคกร และ สถานการณ 

 คุณสมบัติของผูนำทางการเมือง (Characteristics of Political Leader) 

 ผูนำทางการเมือง ตองมีภาวะผูนำหรือคุณสมบัติของผูนำท่ีสำคัญ ประกอบดวย 

 1) ความรู (Knowledge) คือ เปนบุคคลที่มีความรูดานการเมือง เศรษฐกิจ และสังคมเปนอยางดี และมี

ความพรอมท่ีจะบริหารกิจการของบานเมืองใหเจริญรุงเรือง 

 2) ความสามารถ (Capacity) คือ ศักยภาพในการแสดงออกทางการเมืองอยางชาญฉลาดและสรางสรรค

รวมท้ังการสื่อสารทางการเมืองอยางมีประสิทธิภาพ 

 3) มีคุณธรรม (Morality) คือ มีความประพฤติที่ดีงามในทางการเมืองและไมมีเจตนาในการทำทุจริตหรือ

ประพฤติมิชอบ 

 4) มีระเบียบวินัย (Discipline) คือ การมีมารยาทในการแสดงออกทางการเมือง และเปนแบบอยางที่ดี

ในทางการเมือง เชนมีความตรงตอเวลา สุภาพออนโยน เปนตน 

 5) มีจิตอาสา (Public Spirit) คือการมีจิตใจที่เปนประโยชนตอสาธารณะและเอาใจใสในปญหาตางๆ ท่ี

เกิดข้ึนกับชุมชนหรือสังคมโดยไมเลือกปฏิบัติหรือสองมาตรฐาน 

 

 ประเภทของผูนำทางการเมือง (Kinds of Political Leader) 

 มีการแบงประเภทของผูนำทางการเมืองไดเปน 5 ประเภท คือ 

 1) ผูนำแบบมีจินตนาการ คือ ผูนำท่ีคิดเปนทำเปน มีการนำความคิดหรือนโยบายไปเปนแผนงานสูการลง

มือปฏิบัติ 

 2) ผูนำแบบมองการณไกล คือผูนำท่ีมีวิสัยทัศน มีการวางแผนในการทำงานอยางเปนข้ันตอน เพ่ือใหงาน

สามารถดำเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพและบรรลุเปาหมาย 

 3) ผูนำที่มีความยืดหยุน คือผูนำที่รูจักปรับเปลี่ยนกระบวนการหรือนโยบายใหสอดคลองกับสถานการณ

และสิ่งแวดลอมทางการเมือง เศรษฐกิจ และสังคม 

 4) ผูนำแบบมีความสามารถรอบตัว คือ ผูนำที่อานคนออกและดูคนเปน รวมทั้งสามารถใชคนใหทำงาน

ตามความถนัด ไมเลนพรรคเลนพวก แตเลือกคนทำงานตามความรูความสามารถอยางแทจริง 

 5) ผูนำที่รูจักกาลเทศะ คือ ผูนำที่รูวาอะไรควร อะไรไมควร เปนประโยชนและไมเปนประโยชน รวมท้ัง

เวลาไหนควรทำอะไร และไมทำอะไรตามใจชอบ โดยเฉพาะการเขาใจในบทบาทและหนาท่ีของผูนำอยางแทจริง 
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 ดังนั้นบุคคลท่ีดำรงตำแหนงนายกรัฐมนตรีแหงราชอาณาจักรไทย จึงมีความสำคัญตอการบริหารประเทศ

เปนอยางมาก เนื่องจากเปนผูท่ีไดรับอำนาจท่ีประชาชนมอบใหในการแกไขปญหาตางๆ ของประชาชน แตอยางไร

ก็ตาม ในการบริหารประเทศของนายกรัฐมนตรีแหงราชอาณาจักรไทยไมมีเสถียรภาพในการบริหารงานราชการ

บานเมือง 

โดยการเมืองไทยนับตั้งแต 24 มิถุนายน พ.ศ.2475 หลังมีการเปลี่ยนแปลงการปกครองจากระบอบ

สมบูรณาญาสิทธิราชยมาเปนระบอบประชาธิปไตย ที่นำโดยคณะราษฎร ประเทศไทยไดมีนายกรัฐมนตรีมา

ทั้งหมด 29 คนซึ่งมีทั้งนายกรัฐมนตรีที่เปนทหารและพลเรอืน โดยนายกรัฐมนตรีที่มาจากการเลือกตั้งตามระบอบ

ประชาธิปไตยนั้น มักจะอยูไมครบวาระ (4 ป) เพราะความไมมีเสถียรภาพทางการเมือง ทำใหนายกรัฐมนตรีตอง

ประกาศยุบสภาผูแทนราษฎร ลาออกจากตำแหนง และมีการรัฐประหารโดยทหารอยูบอยครั้ง 

ซึ่งหลังจากการกอการรัฐประหารเมื่อวันที่ 19 กันยายน พ.ศ.2549 ก็ทำใหประเทศไทยประสบกับปญหา

ทางการเมือง คือ ทำใหตองมีการเปลี่ยนรัฐบาลและมีการชุมนุมประทวงทางการเมืองอยูอยางประจำ จนทำให

ประเทศไมมีเสถียรภาพทางการเมือง 

 จนกระท่ังเม่ือ น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตร ท่ีไดรับเลือกตั้งใหดำรงตำแหนงนายกรัฐมนตรีคนท่ี 28 ของประเทศ

ไทย ก็ไดทำตามนโยบายท่ีหาเสียง คือ นโยบายรับจำนำขาว,นโยบายสรางรถไฟความเร็วสูง เปนตน แตอยางไรก็

ตาม การท่ี น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตร ไดมีความพยายามในการออกกฎหมายทำใหกลุมการเมืองฝายตรงขามมีความไม

พอใจรัฐบาลของ น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตร โดยออกมาเคลื่อนไหวเพ่ือขับไลรัฐบาลของ น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตรถึงแมวา

จะมีกลุมผูตอตานท่ีออกมาเคลื่อนไหวขับไล แตก็ยังมีกลุมผูสนับสนุนรัฐบาลของ น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตรท่ีออกมา

เคลื่อนไหวเพ่ือสนับสนุนรัฐบาลเชนกัน จนทำใหเปนปญหาทางการเมืองท่ียืดเยื้อนานนับป 

 จนกระทั่งเหตุการณการชุมนุมทางการเมืองที่ยืดเยื้อมากวา 2 ป ทำใหพลเอกประยุทธ จันทรโอชาผู

บัญชาการทหารบกใน 

เวลานั้น ไดกอการรัฐประหารในวันที่ 22 พฤษภาคม พ.ศ.2557 และประกาศกฎอัยการศึกบังคับใชทั่วประเทศ 

หลังจากนั้น พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ก็ดำรงตำแหนงนายกรัฐมนตรีเม่ือวันท่ี 24 สิงหาคม พ.ศ.2557เปนตนมา 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพื ่อศึกษาระดับความคิดเห็นของนิสิตชั ้นปที ่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผู นำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

 2. เพื่อเปรียบเทียบภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา จำแนกตามปจจัยสวน

บุคคล 

 3. เพื ่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรู เกี ่ยวกับการเมืองไทยของนิสิตชั ้นปที ่ 4 มหาวิทยาลัย 

เกษตรศาสตรกับความคิดเห็นท่ีมีตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 
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สมมติฐานการวิจัย 

 สมมติฐานท่ี 1 นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่มีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาแตกตางกัน 

1.1. นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพล

เอกประยุทธ - 

จันทรโอชาแตกตางกัน 

1.2. นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีมีภูมิลำเนาตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ

พลเอกประยุทธ - 

จันทรโอชาแตกตางกัน 

1.3. นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที ่ศึกษาในแตละคณะตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอก- 

ประยุทธ จันทรโอชาแตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2 ความรู  เก ี ่ยวกับการเมืองไทยของนิส ิตช ั ้นปที ่  4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  มี

ความสัมพันธกับความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลีย่นแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

 

 

 

   ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. ภูมิลำเนา 

3. คณะท่ีศึกษา 

ความคิดเห็นของนิสิตช้ันปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอ 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

ความรูเก่ียวกับการเมืองไทย 
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N 
 1 + Ne2 

   N 

 

 วิธีการวิจัย 

 การศึกษานี้ผู วิจัยใชวิธีการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใชเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ การเก็บ

แบบสอบถาม มีการหาความเท่ียงตรง (Validity) การนำแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนนำไปปรึกษาคณะกรรมการ

ที่ปรึกษาเพื่อปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหมีความเที่ยงตรงยิ่งขึ้นและนำมาแกไขปรับปรุงเพ่ือดำเนินการในข้ัน

ตอไป โดยนำแบบทดสอบมาหาคาความเชื่อมั่น(Reliability) และผูวิจัยนำแบบสอบถามไปทำการทดสอบกับนสิิต

ชั้นปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร จำนวน 30 คน โดยใชสูตรของ Cronbach 

  

 การวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยครั้งนี้ไดมีการวิเคราะหขอมูลและประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางคอมพิวเตอรในการ

วิเคราะหแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ

ทดสอบคาที (t - test) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (ONE - WAY ANOVA)  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

เพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) โดยมีคานัยทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ นิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตร- 

ศาสตร วิทยาเขตบางเขน ณ ปการศึกษา 2560 จำนวน 6,957 คน กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยมีจำนวน 379 คน 

ซึ่งไดมาจากวิธีการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตร Yamane จากนั้นทำการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ 

(Proportional Stratified Random Sampling) ตามสัดสวนขนาดของกลุ มประชากรโดยจำแนกจากคณะท่ี

ศึกษา 

กำหนดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้จะใชหลักการคำนวณของ Yaname (1967 : 886) ดังสูตร 

 

n =   

 

โดย n = จำนวนของขนาดตัวอยาง 

  N = จำนวนรวมท้ังหมดของประชากรท่ีใชในการวิจัย 

  e = ความผิดพลาดท่ียอมรับได 
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6,957 

 1 + 6,957 (0.05)2 

6,957 

   1 + 17.3925 

แทนคา 

  n =  

 

 

 

  n =  

 

  n =  378.252 

 ดังนั้นตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้จึงเทากับ 379 คน 

  

ขั้นตอนที่ 1 หาจำนวนตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ศึกษา จากนิสิตมหาวิทยาลัย เกษตรศาสตรชั้นปท่ี 4

โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิตามสัดสวน (Proportional Stratified Random Sampling) ตามตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 : แสดงจำนวนประชากรและจำนวนตัวอยาง โดยจำแนกตามสายท่ีเรียน 

นิสิต ประชากร กลุมตัวอยาง 

1. นิสิตสายวิทยาศาสตร 

2. นิสิตสายสังคมศาสตร 

3,722 

3,235 

203 

176 

รวม 6,957 379 

 ขั้นตอนที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) เมื่อผูวิจัยแบงกลุมตัวอยาง

ของนิสิตชั้นปที่ 4มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรชั้นที่ที่ 4 แลว ก็ทำการสอบถามกลุมตัวอยางตามสัดสวนที่กำหนดไว

ขางตน โดยไมมีการทดแทน 

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลแบงออกเปน 3 สวน 

 สวนท่ีหนึ่ง เปนแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับปจจัยดานบุคคลของกลุมตัวอยางซ่ึงเปนตัวแปรอิสระ ไดแก เพศ 

ภูมิลำเนา และ คณะท่ีศึกษา 

 สวนที่สอง เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับความรูปจดานการเมืองทางการเมืองไทยโดยผูวิจัยใชเกณฑการ

สรางแบบสอบถามเปนมาตรวัด โดยเกณฑการใหคะแนนแบงเปน 2 ระดับ ดังนี้ 

  ระดับความรูทางการเมือง   ระดับคะแนน 

   มาก             1 

   นอย             0 
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 เม่ือรวบรวมและแจกแจงความถ่ีแลวจะใชคะแนนของกลุมตัวอยาง แบงมาตราสวนออกเปน 2 ระดับ ซ่ึงมี

เกณฑการ 

พิจารณาดังนี้ 

 คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ำสุด =        1 - 0 =  0.55 

จำนวนชั้น     2 

จากหลักเกณฑดังกลาวสามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได ดังนี้ 

  ระดับความรูทางการเมือง   ระดับคะแนน 

  รูนอย       0.00 - 0.50 

รูมาก       0.51 - 1.00 

 สวนท่ีสาม เปนแบบทดสอบท่ีเก่ียวกับความคิดเห็นของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำของ

พลเอกประยุทธ จันทรโอชา โดยมีเกณฑการใหคะแนนอยู 5 ระดับดังนี้ 

 5 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 

 4 หมายถึง เห็นดวย 

 3 หมายถึง ไมแนใจ 

 2 หมายถึง ไมเห็นดวย 

 1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 เม่ือรวบรวมและแจกแจงความถ่ีแลวจะใชคะแนนของกลุมตัวอยาง แบงมาตราสวนออกเปน 3 ระดับ ซ่ึงมี

เกณฑการพิจารณาดังนี้ 

    คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ำสุด =      5 – 1    =  1.33 

   จำนวนชั้น            3 

 จากหลักเกณฑดังกลาวสามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได ดังนี้ 

  ระดับความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลง  ระดับคะแนน 

       สูง        3.67 - 5.00 

ปานกลาง       2.34 - 3.66 

       ต่ำ        1.00 - 2.33 

 

จากหลักเกณฑดังกลาวสามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 2.33 เทากับระดับต่ำ หมายความวา นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร มีความคิดเห็น

ตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา อยูในระดับต่ำ 
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 คะแนนเฉลี่ย 2.34 - 3.66 เทากับระดับปานกลาง หมายความวา นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร มีความ

คิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา อยูในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 3.67 - 5.00 เทากับระดับสูง หมายความวา นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร มีความคิดเห็น

ตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา อยูในระดับสูง 

  

ผลการวิจัย 

 การศึกษาเรื่องความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง

ของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ผลการวิจัยสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 

1. เพศ  ผลการศึกษาพบวา เปนเพศหญิงมีจำนวน 246 คน คิดเปนรอยละ 64.9 และเปนเพศชายมี

จำนวน 133 คน คิดเปนรอยละ 35.1 

2. ภูมิลำเนา ผลการศึกษาพบวา มีภูมิลำเนาอยูที่กรุงเทพมหานครจำนวน 204 คน คิดเปนรอยละ 53.8 

และมีภูมิลำเนาอยูท่ีตางจังหวัดจำนวน 175 คน คิดเปนรอยละ 46.2 

3. คณะท่ีศึกษา ผลการศึกษาพบวา นิสิตท่ีศึกษาอยูคณะสายวิทยาศาสตร มีจำนวน 203 คน คิดเปนรอย

ละ 53.6 และนสิิตท่ีศึกษาอยูคณะสายสังคมศาสตรมีจำนวน 176 คน คิดเปนรอยละ 46.4 

 4. ระดับความรูทางการเมืองของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร พบวา ความรูทั่วไปทางการ

เมืองไทยของนิสิตชั้นปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรอยูในเกณฑมาก มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 4.1. ประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงการปกครองเปนประชาธิปไตย มาตั้งแตวันท่ี 24 มิถุนายน พ.ศ.2470 

เปนคำถามที่นิสิตตอบถูกและตอบผิดใกลเคียงกันมาก โดยมีนิสิตที่ตอบถูกรอยละ 50.1 ตอบผิดรอยละ 49.9 แต

คำตอบท่ีถูกตอง คือ ประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงการปกครองในวันท่ี 24 มิถุนายน พ.ศ.2475 

 4.2. ประเทศไทยกอนการเปลี่ยนแปลงการปกครอง ใชระบอบการปกครองแบบสมบูรณาญาสิทธิราชย มี

นิสิตท่ีตอบถูกรอยละ 95.3 ตอบผิดรอยละ 4.7 

 4.3. ปจจุบันประเทศไทยมีการปกครองแบบเผด็จการทหาร มีนิสิตตอบถูกรอยละ 65.7 ตอบผิดรอยละ 

34.3 ซึ่งประเทศไทยมีการปกครองแบบเผด็จการทหารมาตั้งแตหลังการรัฐประหารโดยคณะรักษาความสงบ

แหงชาติ (คสช.) เม่ือวันท่ี 22 พฤษภาคม พ.ศ.2557 มาจนถึงปจจุบัน 

 4.4. ประเทศไทยเกิดการรัฐประหารท้ังหมด 13 ครั้ง มีนิสิตตอบถูกรอยละ 68.9 ตอบผิดรอยละ 31.1 

 4.5. การชมุนุมเรียกรองประชาธิปไตยโดยประชาชนไทยจำนวนมากเริ่มครั้งแรกเม่ือวันท่ี 14 ตุลาคม พ.ศ.

2516 มีนิสิตตอบถูกรอยละ 78.9 ตอบผิดรอยละ 21.1 

 4.6. พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนนายกรัฐมนตรีที่มาจากการรัฐประหาร มีนิสิตตอบถูกรอยละ 95.3 

ตอบผิดรอยละ 4.7 
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 4.7. ประเทศไทยมีนายกรัฐมนตรีทั้งหมด 30 คน มีนิสิตตอบถูกรอยละ 58.6 ตอบผิดรอยละ 41.4 แต

คำตอบท่ีถูกตอง คือ มีนายกรัฐมนตรีท้ังหมด 29 คน (กอนการเลือกตั้งสมาชิกสภาผูแทนราษฎร วันท่ี 24 มีนาคม 

พ.ศ.2562) 

 4.8. นายกรัฐมนตรีไทยท่ีเปนผูหญิงมีเพียงคนเดียว คือ นางสาวยิ่งลักษณ ชินวัตร ซ่ึงเปนขอท่ีมีนิสิตตอบ

ถูกมากท่ีสุดถึงรอยละ 97.1 และตอบผิดเพียงรอยละ 2.9 ซ่ึงนับตั้งแตประเทศไทยเปลี่ยนแปลงการปกครองมาเปน

ระบอบประชาธิปไตย ประเทศไทยก็ไมเคยมีนายกรัฐมนตรีที่เปนผูหญิงแมแตคนเดียว จนกระทั่งกอนการเลือกตั้ง

ในป พ.ศ.2554 ทางพรรคเพื่อไทยก็ไดมีการเสนอชื่อ น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตร ใหดำรงตำแหนงนายกรัฐมนตรี เม่ือ

การเลือกตั้งในครั้งนั้นสิ้นสุดลง พรรคเพื่อไทยไดรับชัยชนะ จนทำให น.ส.ยิ่งลักษณ ชินวัตร ดำรงตำแหนงนายก- 

รัฐมนตรหีญิงคนแรกของประเทศไทย 

 4.9. ดร.ทักษิณ ชินวัตร คือ นายกรัฐมนตรีท่ีมาจากการเลือกตั้งเพียงคนเดียวท่ีดำรงตำแหนงจนครบวาระ 

(4 ป) มีนิสิตตอบถูกรอยละ 58.6 ตอบผิดรอยละ 41.4 

 4.10. จอมพล ป. พิบูลสงคราม คือ นายกรัฐมนตรีท่ีดำรงตำแหนงยาวนานท่ีสุดของประเทศไทย มีนิสิต

ตอบถูกรอยละ 85.8 ตอบผิดรอยละ 14.2 

 5. ระดับความคิดเห็นที่มีตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา พบวา ความ

คิดเห็นของกลุมตัวอยางที่มีตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ในภาพรวมอยูในระดับ

ต่ำ โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.33 และเมื่อมีการพิจารณาเปนรายขอแลว จะพบวาขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือ พลเอก

ประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำท่ีทำงานไดมากกวาท่ีประชาชนคาดหวังตลอด 4 ปท่ีผานมา โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 1.93 

อยูในระดับต่ำ จึงสรุปไดวา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำที่ไมสามารถทำงานไดมากกวาที่ประชาชน

คาดหวังตลอด 4 ปที่ผานมา นอกจากนี้แลว ในขอคำถามที่วา พลเอกประยุทธ จันทรโอชาสามารถบริหารจัดการ

คณะรัฐมนตรีของตนไดและทำใหการบริหารประเทศประสบผลสำเร็จนั้น มีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.01 อยูในระดับต่ำ จึง

สรุปไดวา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไมสามารถบริหารจัดการคณะรัฐมนตรีของตนไดและทำใหการบริหาร

ประเทศไมประสบผลสำเร็จเทาที่ควร และ ในคำถามท่ีวาพลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำที่มีความคิดแบบ

กาวหนา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 2.04 จึงสรุปไดวา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำท่ีไมมีความคิดแบบกาวหนา สวน

ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดมีจำนวน 2 ขอ คือ 1. พลเอกประยทุธ จันทรโอชา เปนผูนำท่ีมีการทำงานเชิงรุกมากกวาเชิง

รับ และ 2. พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำที่มีการสรางเสริมความสัมพันธที่ดีระหวางผูใตบังคับบัญชา มี

คาเฉลี่ยเทากันอยูที่ 2.63 อยูในระดับปานกลาง นอกจากนี้ในขอคำถามที่วาพลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำ

ท่ีเนนการเปลี่ยนแปลง และ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำท่ีมีการสรางขวัญกำลังใจใหกับผูใตบังคับบัญชา 

ก็มีคาเฉลี่ยเทากันอยูท่ี 2.58 อยูในระดับปานกลาง 

  

การอภิปรายผลการวิจัย 
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 ผลการวิจัยเรื่อง“ความคิดเห็นของนิสิตชั้นปท่ี 4 มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง

ของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา” พบวาในภาพรวมอยูในระดับต่ำ ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. ประเด็นทางการเมือง เนื่องจากการทำรัฐประหารของกองทัพ ไมเปนที่ยอมรับของประชาชนบางสวน

ในสังคมไทยโดยรวมไปถึงกลุมนิสิตบางสวนดวย ทำใหหลังการทำรัฐประหารแลว ไดมีกลุมประชาชนออกมาแสดง

สัญลักษณในเชิงไมพอใจตอการทำรัฐประหารในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

 2. ประเด็นทางดานบุคลิกภาพ เนื่องจากพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไดรับราชการทหารมาตลอด

ระยะเวลาการทำงาน ทำใหมีการนำบุคลิกภาพที่เปนทหารมาใชในการบริหารประเทศ แมวาพลเอกประยุทธ 

จันทรโอชา จะมีความท่ีเด็ดขาด มีความตั้งใจแตจากการพูดจาในชวงท่ีมีการใหสัมภาษณกับสื่อมวลชน มีหลายครั้ง

ท่ีพูดจาไมเหมาะสม นอกจากนี้ ยังมีการพูดใหความหวังกับประชาชนแบบลมๆ แลงๆ ทำใหกลุมนิสิตไมมีความพึง

พอใจในบุคลิกภาพของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา เทาท่ีควร 

 3. ความสามารถในการบริหารประเทศ แมในชวงแรกของการเขามาบริหารประเทศ จะไมมีการชุมนุม

ประทวงจากกลุมผูชุมนุมกลุมตางๆ แตการแกไขปญหาทางดานเศรษฐกิจ ไมสามารถทำไดตามท่ีคาดหวังเอาไว ทำ

ใหกลุมนิสิตเกิดความไมพอใจในการบริหารประเทศ 

 การเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอ

ภาวะผูนำการเปล่ียนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

 ตารางที่ 2 : ตารางแสดงผลความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา (ปจจัยดานเพศ) 

เพศ จำนวน x  S.D. t P 

1. ชาย 

2. หญิง 

133 

246 

2.36 

2.31 

.91 

.72 

0.000 .386 

  ผลการทดสอบสมมติฐาน นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำ

การเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาแตกตางกัน พบวา นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที ่มีเพศ

แตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาไมแตกตางกัน 

 ตารางที่ 3 : ตารางแสดงผลความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา (ปจจัยดานภูมิลำเนา) 

ภูมิลำเนา จำนวน x  S.D. t P 

1. กรุงเทพมหานคร 

2. ตางจังหวัด 

204 

175 

2.33 

2.33 

.82 

.76 

0.026 .384 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีมีภูมิลำเนาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาแตกตางกัน พบวานิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที ่มี
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ภูมิลำเนาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาไมแตกตางกัน 

จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 ตารางท่ี 4 : ตารางแสดงผลความคิดเห็นของนิสิตชั้นปท่ี 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของ 

พลเอกประยุทธ จันทรโอชา (ปจจัยดานคณะท่ีศึกษา) 

คณะท่ีศึกษา จำนวน x  S.D. t P 

1. สายวิทยาศาสตร 

2. สายสังคมศาสตร 

203 

176 

2.39 

2.25 

.83 

.74 

1.282 .409 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่ศึกษาในแตละคณะมีความคิดเห็นตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาแตกตางกัน พบวานิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีศึกษาใน

แตละคณะมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชาไมแตกตางกันจึงไมเปนไป

ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

ตารางที่ 5 ความรูเกี่ยวกับการเมืองไทยของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรมีความสัมพันธตอความ

คิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

 

ตัวแปร 

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

r P 

ปจจัยดานความรูเก่ียวกับการเมืองไทยของนิสิตชั้นปท่ี 4 

มหาวิทยาลัย 

เกษตรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับความคิดเห็นตอภาวะผูนำ

การเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

-0.020 0.419 

ในดานความรูเก่ียวกับการเมืองไทยของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรมีความสัมพันธตอความคิดเห็นตอ

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา พบวา ปจจัยดานความรูเกี่ยวกับการเมืองไทยไมมี

ความสัมพันธกับความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ดังนั้น จึงไมเปนไป

ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน 

 

P 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

เปนไปตาม

สมมติฐาน 

ไมเปนไปตาม

สมมติฐาน 
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1. ปจจัยสวนบุคคล 

     1.1. เพศ 

     1.2. ภูมิลำเนา 

     1.3. คณะท่ีศึกษา 

2. ปจจัยดานความรูเก่ียวกับการ

เมืองไทย 

 

.386 

.384 

.409 

.419 

  

 

 

 

 

 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานนั้น สามารถสรุปไดดังนี้ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับ “ความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทร

โอชา โดยผูวิจัยไดมีการตั้งสมมติฐานหลักท้ังหมด 2 สมมติฐาน ซ่ึงสามารถอธิบายผลการทดสอบสมมติฐานไดดังนี้ 

 

สมมติฐานที่ 1 นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา แตกตางกัน 

    สมมติฐานที่ 1.1 นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่มีเพศตางกัน มีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไมแตกตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

    สมมติฐานที่ 1.2 นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรที่มีภูมิลำเนาแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาวะผูนำ

การเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไมแตกตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

    สมมติฐานที่ 1.3 นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีศึกษาในแตละคณะตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะ

ผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไมแตกตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1 จะเห็นวา นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ไมวาจะมี เพศ ภูมิลำเนา และ

คณะตางกัน ลวนแลวแตมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ มีความคิดเห็นวา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ไมได

เปนผูนำการเปลี่ยนแปลง 

  

  สมมติฐานท่ี 2 ความรูเก่ียวกับการเมืองไทยของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับความ

คิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา พบวา ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการเมืองไทย

ของนิสิตชั้นปที่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรไมสัมพันธกับความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของพลเอก

ประยุทธ จันทรโอชา จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 

ขอเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้ 
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 จากการศึกษาเรื ่อง “ความคิดเห็นของนิสิตชั้นปที ่ 4 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา” พบวาอยูในระดับต่ำผูศึกษาวิจัยใครขอเสนอความคิดเห็นดังตอไปนี้ 

 1. การทำงานไดมากกวาที่ประชาชนคาดหวังตลอด 4 ปที่บริหารประเทศ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

ควรมีความตั้งใจและจริงจังในการบริหารประเทศใหมากกวานี้ 

 2. ความสามารถบริหารจัดการคณะรัฐมนตรีของตนไดและทำใหการบริหารประเทศประสบผลสำเร็จ พล

เอกประยุทธ จันทรโอชา ควรพัฒนาความรูในการบริหารองคกรและควรมีการศึกษาแนวทางการบริหารประเทศ

ของอดีตนายกรัฐมนตรีไทยหรืออดีตผูนำของประเทศตางๆ เพ่ือมาประยุกตใชกับประเทศไทย 

 3. การมีความคิดแบบกาวหนา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ควรมีการพัฒนาความคิดใหมีความกาวหนา

และใหทันกับโลกในยุคปจจุบัน 

 4. มีความสามารถในการพิจารณาปจจัยภายนอกที่มีตอรัฐบาล พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ควรมี

ความสามารถในการพิจารณาปจจัยภายนอกท่ีมีตอรัฐบาลใหมากกวานี้ เพราะปจจัยภายนอกบางอยาง เชน ปญหา

เศรษฐกิจ อาจสงผลกระทบโดยตรงตอความนิยมของรัฐบาล 

 5. การสื่อสารขอมูลภายในรัฐบาล พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ควรมีการสื่อสารขอมูลภายในรัฐบาลใหมี

ความชัดเจนมากกวานี้เพ่ือท่ีการทำงานของผูใตบังคับบัญชาจะไดเปนไปตามท่ีตองการได 

 

ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรมีการเก็บขอมูลจากนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรตั้งแตชั้นปท่ี 1 จนถึงชั้นปท่ี 4 

 2. ควรมีการเก็บขอมูลใหครอบคลุมมหาวิทยาลัยตางๆ ในประเทศไทย ท้ังในกรุงเทพมหานครและ

ตางจังหวัด เพ่ือนำมาเปรียบเทียบและหาขอสรุปใหกวางขวางมากข้ึน 
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การใชประโยชนจากคุณสมบัติของแอปพลิเคชันจอยลดา ในการส่ือสารการตลาดท่ีเอ้ือตอนักเขียนนิยาย 

The Utilization of Properties Equipped in Joylada Application 

to Facilitate Marketing Communication of Fiction Writers 

พรรณพร คงสบาย1 และ อาจารย ดร.สุธี เผาบุญมี2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาถึงคุณสมบัติของแอปพลิเคชันนิยายแช็ตจอยลดาที่เปนประโยชนตอนักเขียน

นิยายในการทำการสื่อสารการตลาด โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงเนนการสัมภาษณ

เชิงลึก (In-Depth Interview) ทีมงานแอปพลิเคชันจอยลดาจำนวน 2 ทาน และนักเขียนจอยลดาอีก 3 ทาน ซ่ึง

เปนนักเขียนที่มีผลงานไดรับความนิยมตลอดกาลในอันดับที่ 1-3 จากการจัดอันดับบน แอปพลิเคชันจอยลดา 

จากนั้นผูวิจัยไดทำการอภิปรายผลการศึกษาจากการสรุปผลขอมูลที่ไดกำหนดไวชวงระหวางเดือนมกราคม - 

มีนาคม 2562 เปนระยะเวลา 3 เดือน  

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณเชิงลึก ประเด็นสำคัญที ่ 1.ดานการใชประโยชนของคุณสมบัติใน                       

แอปพลิเคชันจอยลดาเพ่ือการสื่อสารการตลาด ประเด็นสำคัญท่ี 2.ดานการสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอ

ยลดา ภายใตการวิเคราะหจากแนวคิดทฤษฎีที่กำหนด ไดผลดังนี้ ผลการศึกษาจากการสัมภาษณเชิงลึกในดาน

ประโยชนของคุณสมบัติบนแอปพลิเคชันจอยลดา พบวาฟงกชันที่เกี่ยวกับการแตงเรื่องกับรูปแบบของแอปพลิเค

ชันในรูปแบบนิยายแช็ต มีสวนเอื้อประโยชนตอการสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา เปนอยางมาก 

สวนฟงกชันการกำหนดเหรียญและแคนดี้นั้น ไมไดถูกใชจากนักเขียนเลย อีกท้ังยังถูกมองวาฟงกชันนี้เปนตัวปดก้ัน

การเขาถึงผลงานอีกดวย ในสวนของสื่อสังคมออนไลนหลักของ แอปพลิเคชันจอยลดานั้น พบวามีสวนชวยสงเสริม

ดานการสื่อสารการตลาดของนักเขียน ซึ่งทำใหผลงานเปนที่รูจักและมีความนาเชื่อถือ เนื่องจากเปนสื่อที่มาจาก

ทางจอยลดาโดยตรง อีกทั้งมีผู ติดตามอยูแลวทำใหสามารถกระจายขอมูลไดตรงกับกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึน 

นอกจากนั้นการโปรโมทดวยตัวเองของนักเขียนหรือการแชรจากคนอานท่ีชื่นชอบผลงาน ก็ถือเปนอีกหนึ่งชองทาง

ของการสงเสริมการสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา ซึ่งมีสวนชวยทำใหผลงานเปนที่รูจักออกไปในวง

กวางอยางมาก  
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ดานการสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา ภายใตการวิเคราะหจากแนวคิดทฤษฎีที่กำหนด

พบวา แฮชแท็กเปนเครื่องมือสำคัญตอการทำการสื่อสารการตลาดนิยายแช็ตจอยลดาเปนอยางมาก เสมือนเปน

ศูนยรวมการเผยแพรขอมูลของนิยาย ซึ่งสามารถวัดความนิยม กระแสตอบรับ คอมเมนต และการพูดคุยตางๆ 

ผานทางแฮชแท็กไดอีกดวย ซ่ึงหากผลงานใดไดติดเทรนดความนิยมบนทวิตเตอร ก็จะยิ่งสงผลตอการสรางการรับรู

และโปรโมทผลงานของนักเขียน นอกจากนี้นักเขียนยังใชสื ่อโซเชียลทวิตเตอร เพื่อเปนชองทางในการสราง

ความสัมพันธกับคนอานและเพ่ือเปนการนำเสนอคอนเทนตของตนเองอีกดวย 

คำสำคัญ : นิยายแช็ต คุณสมบัติของแอปพลิเคชัน จอยลดา การสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา 

แฮชแท็ก 

Abstract 

The main objective of this study was to investigate application properties of Joylada, a 

chat fiction app in the hope that the data would be beneficial for fiction writers in marketing 

communication. Data have been collected through qualitative research using in-depth interviews 

with 2 Joylada application employees and top 3 most famous writers from Joylada application. 

Afterward, the researcher then discussed the results from a summary of a dataset during the 

period from January to March 2019 (3 months in total).  

According to results from in- depth interviews, the first main point is 1.  The utilization of 

properties of Joylada application to facilitate marketing communication and the second point is                           

2. Marketing communication of Joylada fiction writers under theoretical and conceptual analysis. 

With regard to in-depth interview on the first main point in the area of the utilization of properties 

of Joylada application of Joylada, the results revealed that Joylada fiction writers have gained a 

lot of benefits from properties related to story writing and chat fiction app.  On the other hand, 

function about the determination of coins and candy has never been used by writers. Additionally, 

it has been seen as obstacles to access their work.  Regarding the main social media of Joylada 

application, the results found that the social media has contributed in supporting the marketing 

communication of writers which makes them become more popular and trustworthy because the 

media has come directly from Joylada application.  Moreover, Joylada already has followers so 

that the information can be distributed directly to the target group.  Besides, self- promotion by 

the writers or content sharing by readers who enjoy their work is considered as one of marketing 
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communication techniques that made a significant contribution to the success of Joylada’s 

writers. 

As regards the use of marketing communication tools by Joylada fiction writers under 

theoretical and conceptual analysis, the results revealed that hashtag is an important and 

effective marketing tool to promote Joylada’s fictions.  Moreover, hashtag has been seen as the 

center for reviews and dissemination of fictions which can measure not only popularity of the 

application but also reader's feedback, comments, and discussions. And if some works of Joylada 

writers were ranked at the top Twitter trends, it can also impact awareness and writer's profile. 

Furthermore, writers also use Twitter to build relationships with readers and to provide relevant 

content to their audience consistently.  

Keywords:  Chat fiction app, Application Performance of Joylada, The use of marketing 

communication tools by Joylada fiction writers, Hashtag 

 

บทนำ 

คานิยมของสังคมมีความเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย พฤติกรรมและความนิยมของคนก็เปลี่ยนแปลงไป 

เมื่อสังคมไทยเขาสูยุคดิจิตอล ทำใหผูประกอบการอุตสาหกรรมสิ่งพิมพที่ไมสามารถแบกรับตนทุนการผลิตได

ทยอยปดตัวลง จากปพ.ศ. 2558-2560 ไดแก เปรียว Candy , Volume , Image , Cosmopolitan , บางกอก

รายสัปดาห , Seventeen , สกุลไทย , Who , I Like , หนังสือพิมพบานเมือง , พลอยแกมเพชร Marie Claire , 

Men’s Health , ครัว , เนชั่นสุดสัปดาห , Go Genius , FILMAX , ขวัญเรือน , ดิฉัน , Madame Figaro , คูสราง

คูสม เปนตน (สำนักขาวไทย, 2560)  และมีแนวโนมท่ีจะปดตัวลงอีกหลายสำนักพิมพ สะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรม

ของผูบริโภคในปจจุบันท่ีหันมาเสพขอมูลผานชองทางออนไลนจำพวกสื่อสิ่งพิมพดิจิตอล หรือ อีบุกกันมากข้ึน โดย

กลุมที่ทำรายไดมากที่สุดเปนนิยายถึง 60% (ประชาชาติธุรกิจออนไลน, 2562) และผูบริโภคเกิดการปรับเปลี่ยน

พฤติกรรมจากผูรับสารไปเปนผูสงสารมากขึ้น สามารถใชเทคโนโลยีในชีวิตรอบๆตัวสรางพื้นที่เพื่อนำเสนอเนื้อหา

ของตัวเอง(User-generated Content) ตางจากสมัยกอนผูประพันธตองพิมพตนฉบับสงตรงใหกับสำนักพิมพ

เทานั้น  ปจจุบันมีพื้นที่สำหรับเผยแพรผลงานเขียนมากยิ่งขึ้นในรูปแบบเว็บไซตออนไลนเพื่อการแตง-อานนิยาย 

ซึ่งรองรับการใชงานบนสมารตโฟน (smartphone) ทำใหสะดวกตอการใชงานมากยิ่งขึ้น เปนทางเลือกใหกับ

นักเขียนยุคดิจิทัลในปจจุบัน   
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อยางไรก็ตาม มีอีกหนึ่งรูปแบบของพื้นท่ีสำหรับการเผยแพรนิยายที่แตกตางไปจากสื่อรูปแบบเดิมๆ เปน

แพลตฟอรม (Platform) ที่กำลังไดรับความนิยมอยางมาก มียอดดาวนโหลดเพื่อการใชงานกวา 100,000 ครั้ง มี

จำนวนผูเขาใชกวา 2 ลานคนตอเดือน หรือกวา 5 แสนคนตอวัน และมียอดคลิกใชงานสูงสุดถึง 1,000 ลานครั้งตอ

วันมาแลว ซึ่งมีแนวโนมที่จะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ไดแก แอปพลิเคชันอานนิยายแช็ต “จอยลดา”  มีนักเขียนสรางสรรค

ผลงานอยูท่ี 4.5 แสนคน นับวาเปนตัวเลขท่ีคอนขางสูง เปนแอปพลิเคชันสำหรับนักอานบนแพลตฟอรมอีบุก ผลิต

และพัฒนาโดยบรษิัท OokBee เปดตัวครั้งแรกวันที่ 11 กรกฎาคม 2560  มีลักษณะของนิยายในรูแปบบของการ

เลาเรื่องผานโปรแกรมแช็ตเชิงบทสนทนาของตัวละคร สามารถดาวนโหลดใชงานไดฟรีบนสมารตโฟน ระบบ- 

ปฏิบัติการไอโอเอส (ios) และแอนดรอยด (Android)  

โดยจุดแข็งของจอยลดาที่มีจำนวนคนใชงานตอวันคอนขางสูง ทำใหสามารถขายพื้นที่โฆษณาบนแอป

พลิเคชันได ทั้งเปนแบนเนอรแทรกชวงเริ่มตนแตละบทของนิยายคิดเปนสัดสวน 90% และเปนแบบโฆษณาแฝง 

(tie-in) เขาไปในเนื้อเรื่องโดยตรง คิดเปน 10% ทำใหนักเขียนนอกจากไดสรางสรรคผลงานแลว ยังมีรายไดจาก

แอปพลิเคชันอีกดวย 

จากเหตุผลและความสำคัญท่ีกลาวมาขางตน ผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาการใชประโยชน จากคุณสมบัติ

ของแอปพลิเคชันจอยลดาในการสื่อสารการตลาด ที่เอื้อตอนักเขียนนิยายวา คุณสมบัติตางๆของแอปพลิเคชันจอ

ยลดานั้นเอ้ือประโยชนใหนักเขียนในการสรางสรรคผลงานอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด และทำการสื่อสารการตลาด

เกี่ยวกับผลงานของตนเองมากนอยเพียงใดอยางไร ทั้งนี้เพื่อนำมาซึ่งความนิยมจากผูอาน หากการสื่อสารดังกลาว

ของนักเขียนประสบความสำเร็จ ยอมนำมาซึ่งคาตอบแทนที่นักเขียนจะไดรับจากทางแอปพลิเคชัน อีกทั้งยังเปน

แนวทางสำหรับนักเขียนรุนใหม นำไปประยุกตใชกับผลงานของตัวเองใหประสบความสำเร็จ และเปนขอมูลใหแอป

พลเิคชันนำไปพัฒนาปรับปรุงระบบตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพื่อศึกษาถึงการใชประโยชนจากคุณสมบัติของแอปพลิเคชันจอยลดาในการสื่อสารการตลาดที่เอื้อตอ

นักเขียนนิยาย 

กรอบแนวความคิดท่ีใชในงานวิจัย 

1. แนวคิดการสื่อสารการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) 

2. แนวคิด และทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 

3. แนวคิด และทฤษฏี Paid - Owned - Earned  Media (POE)  

4. แนวคิดผูใชเปนผูผลิตสื่อ (User Generated Content) 

5. แนวคิดการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน (E-Word of mouth Communication) 
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6. แนวคิดเก่ียวกับนิยาย 

7. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

วิธีการวิจัย 

ผูใหขอมูลหลัก ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดใชการเลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling) คือ ทีมงาน

แอปพลิเคชันจอยลดาจำนวน 2 ทาน และนักเขียนจากแอปพลิเคชันจอยลดาจำนวน 3 ทาน มีเกณฑการพิจารณา

ผูใหขอมูลหลักในสวนของนักเขียนดังนี้  

1. ผู ใหขอมูลหลักจะตองเปนนักเขียนนิยายที่มีผลงานการนำเสนอบนแอปพลิเคชันจอยลดามาเปน

ระยะเวลามากกวา 5 เดือนขึ้นไป มีความถี่ในการอัพเดทเนื้อเรื่องไมไนอยกวา 1 ตอนใน 1 สัปดาห และใชแอป

พลิเคชันไมนอยกวา 4 วันใน 1 สัปดาห  

2. ผูใหขอมูลหลักมีการใชสื่อสังคมออนไลนอยางนอย 1 ชองทางในการสื่อสารกับคนอาน และมีผูติดตาม

มากกวา 3,000 คนข้ึนไป 

3. ผูใหขอมูลหลักเปนนักเขียนท่ีติดอันดับ 1 ใน 5 ความนิยมตลอดกาล โดยท่ีมีผลงานติดอันดับความนิยม

ตลอดกาล 1 ใน 10 จากการจัดอันดับของแอปพลิเคชัน 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

การสัมภาษณเช ิงล ึก (In-depth Interview) ใช คำถามในลักษณะแบบปลายเปด (Open–Ended 

Question) มีแบบสัมภาษณก่ึงโครงสราง (Semi-Structured Interview) ในการรวบรวมขอมูล ซ่ึงผูวิจัยไดเตรียม

แนวคําถามไวแลว  แตในขณะเดียวกันก็สามารถมีคําถามอ่ืนเพ่ิมเติมในระหวางสัมภาษณได 

การวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพ ผูศึกษาไดใชการสัมภาษณเชิงลึก และถอดเทปบันทึกเสียงในสวนของการ

สัมภาษณ เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางทางดานการสื่อสารการตลาดระหวางนักเขียนนิยายทั้ง 3 ทานกับขอมูล

จากทางแอปพลิเคชัน โดยทำการวิเคราะหขอมูลและสรุปคุณสมบัติในแอปพลิเคชันจอยลดาท่ีเอ้ือประโยชนของตอ

การทำการสื่อสารการตลาดสำหรับนักเขียนนิยาย 

ผลการวิจัย  

สามารถสรุปได  2 ประเด็น ดังนี้  
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1.คุณสมบัติของแอปพลิเคชันจอยลดาท่ีเอ้ือตอการสื่อสารการตลาด   

1.1 คุณสมบัติตางๆในแอปพลิเคชันจอยลดาเพ่ือการสรางสรรคผลงาน จากการสัมภาษณเชิงลึก นักเขียน

นิยายแช็ตจอยลดาท้ัง 3 ทาน สรุปไดดังตอไปนี้ 

• ความคิดเห็นสวนใหญของผูใหขอมูล มีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกันในการใชฟงกชันดานการสราง- 

สรรคตางๆ ที่แอปพลิเคชันจอยลดามีให ไดแก  Jwitter, Joystagram, Joybook, Youtube, การไมไดรับสาย, 

การไมมีการตอบรับ, การโทร เหลานี้ในการสรางสรรคผลงานเปนปกติ เนื่องจากสิ่งเหลานี้อยูในชีวิตประจำวัน

จริงๆ ทำใหเม่ือใสลงในงานเขียนแลวทำใหผลงาน เกิดความสมจริงมากข้ึน มีสวนทำใหคนอานรูสึกอินกับเนื้อเรื่อง

และตัวละครไดงาย ถาหากเปนฟงกชันที่เปนติดเหรียญติดแคนดี้ จะไมถูกใชเลย เนื่องจากการมีเงื่อนไขดานการ

อาน เปนสิ่งที่ปดกั้นคนอานกับสิ่งที่นักเขียนตองการจะถายทอด ทำใหความอยากอานลดลง และหันหลังใหกับ

ผลงานเรื่องนั้นๆ 

• ฟงกชันของแอปพลิเคชันมีที่ใหกับนักเขียนดานการสรางสรรคผลงานนั้น มีสวนชวยนักเขียนในการทำ

การสื่อสารการตลาด เนื่องจากฟงกัชันเหลานั้นเปนสิ่งที่ชวยเสริมใหงานเขียนมีความสมจริงมากยิ่งขึ้น ทำใหคน

อานเกิดความชื่นชอบจนนำไปพูดถึง หรือแชรตอในโซเชียลมีเดียตางๆ ชวยทำใหผลงานเปนที่รูจักและไดรับความ

นิยม  สวนของฟงกชันติดเหรียญติดแคนดี้ ทำใหคนอานตองเสียเงินเพ่ือท่ีจะไดอาน นักเขียนมองวาเปนสิ่งท่ีปดก้ัน

คนอาน ทำใหเขาถึงผลงานไดยาก และไมมีสวนสงเสริมหรือชวยใหผลงานเปนท่ีรูจัก 

1.2 สื่อสังคมออนไลนทางการสำหรับติดตอในแอปพลิเคชันจอยลดา  

• ในสวนของ Social Media หลักที่เปน Official ของแอปพลิเคชันจอยลดามีสวนชวยใหผลงานของ

นักเขียนจอยลดาเปนท่ีรูจัก และมีความนาเชื่อถือ เพราะเปน Account ของทางจอยลดาโดยตรง แตไมไดสงผลตอ

ความนิยมท้ังหมด แตผูใหขอมูลหลักอีกทานกลับมองวา Media หลักท่ีเปน Official Aaccount ของแอปพลิเคชัน

จอยลดาไมไดมีสวนชวยใหผลงานของนักเขียนจอยลดาเปนท่ีรูจักเทาไรนัก การโปรโมทดวยตัวเองหรือการแชรจาก

คนอานท่ีชอบผลงาน จะชวยสงเสริมใหผลงานเปนท่ีรูจักออกไปในวงกวางมากกวา 

• สวนในแอปพลิเคชันจอยลดาท่ีมีงานเขียนจำนวนมาก ทำใหผูใหขอมูลมองวาทางแอปพลิเคชันไมคอยมี

สวนในการชวยทำการสื่อสารการตลาดผลงานของพวกเขาเทาไร การสรางสรรคผลงานใหถูกใจคน เปนสิ่งผูให

ขอมูลจะไดกลับมาซึ่งความนิยมจากคนอานจนผลงานติดอันดับ สงผลใหทางแอปพลิเคชันสนใจแลวและเลือกไป

ทำการสื่อสารให ผูใหขอมูลหลักหนึ่งทานคิดเห็นตางจากอีกสองทาน โดยมองวาทางแอปพลิเคชันมีสวนในการชวย

ทำการสื่อสารการตลาด เนื่องจากแอคเคาทหลักของแอปพลิเคชันในมีเดียตางๆมีกลุมคนที่ติดตามอยูแลวทำใหมี

ฐานคนจำนวนหนึ่งอยูติดตามอยู การท่ีทำกิจกรรมหรือคอนเทนตอะไรท่ีเก่ียวกับนิยายในจอยลดา สงผลทำใหเกิด
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การรับรูมากยิ่งขึ้น และทำใหคนติดตามกลับมาหาผลงานนั้นๆในแอปพลิเคชัน แตการสื่อสารนั้นๆ จะถูกสงไปแค

กลุมคนที่ติดตาม Official Accout หลักเทานั้น สวนบุคคลภายนอกหนาใหมๆที่ไมไดกดติดตามจะไมเห็นถึงการ

สื่อสารในสวนนี้ 

• สื่อสังคมออนไลนทางการที่ผูใหขอมูลหลักตองการใหแอปพลิเคชันลงคอนเทนตเพื่อการสื่อสารการ 

ตลาดนิยาย ไดแก Twitter และรองลงมาคือ Facebook โดยใหเหตุผลวาคนอานจอยลดาใหความสนใจกับสื่อ 

Twitter มากท่ีสุด สามารถวัดผลแบบเรียลไทมไดทันที และไดขอคิดเห็นขอเท็จจริงกลับมาจะทำใหเกิดประสิทธิผล

สูงสุดบนสื่อนี้  โดยรูปแบบการสื่อสารในลักษณะของการนำตัวอยางบทสนทนาสั้นๆ จากเนื้อเรื่อง ไปทำการ

สื่อสารท่ีชวยใหคนอานสนใจ และรูจักผลงานของพวกเขาเพ่ิมมากยิ่งข้ึน  

1.3 รูปแบบเนื้อหาในลักษณะนิยายแช็ต 

• รูปแบบของแอปพลิเคชันอานนิยายที่มีความแปลกใหม มีความสมจริง เหมือนไดอานแช็ตของคนจริงๆ 

ทำใหนักเขียนเลือกมาสรางสรรคผลงานกับแอปพลิเคชันจอยลดา  สามารถเขาถึงงาย ใชงานงาย เขากับยุคสมัย 

และไลฟสไตลของคนในยุคดิจิทัล ทำใหวรรณกรรมรูปแบบแช็ตที่มาในแอปพลิเคชันจอยลดา เปนทางเลือกให

นักเขียนรุนใหมหันมาเผยแพรงานเขียนลงท่ีนี่ 

2.การสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา 

2.1 ลักษณะการสื่อสารการตลาดโดยใช Hashtag 

• กระแสตอบรับจากคนอานผานแฮชแท็ก ท้ังคอมเมนต การพูดคุย หรือการท่ีผลงานติดเทรนดความนิยม 

สงผลตอการสรางสรรคผลงานในยุคปจจุบันเปนอยางมาก ผูใหขอมูลหลักดูฟดแบ็ก และพูดคุยกับคนอานอยู

ตลอดเวลา ควบคูไปกับการลงผลงาน สะทอนใหเห็นถึงการใชประโยชนจากสื่อโซเชยีลมีเดีย และการฟงเสียงของ

คนอานอยูเสมอ เพื่อปรับเนื้อหาใหนาสนใจ ผูใหขอมูลมีความคิดเห็นตรงกันวา ธรรมชาติของคนอานจอยลดาที่มี

การพูดคุยกันผานแฮชแท็กอยูแลวไมวาจะสื่อโซเชียลมีเดียใดทำใหแฮชแท็กเปรียบเสมือนศูนยรวม และตัวกระจาย

ขอมูลของผลงานของตนเอง  อีกท้ังยังสามารถวัดความนิยมของผลงานจากการแฮชแท็กอีกเชนกัน 

2.2 ลักษณะการสื่อสารการตลาดโดยใช Twitter 

• ทวิตเตอรเปนสื่อโซเชียลมีเดียหลักในการทำการสื่อสารการตลาดผลงานของนักเขียนจอยลดา มีการติด

แฮชแท็กชื่อเรื่องทุกครั้ง โดยการทวีตบอกวามีการอัปเดตตอนใหมใหแฟนนิยายตามไปอาน ใชแฮชแท็กเปนศูนย

รวมขอมูลของการพูดคุยทุกอยางของผลงานเรื่องนั้นๆ ซ่ึงการใชแอคเคาทโดยตรงของนักเขียนแจงขาวการอัปเดต

ผลงาน  เปนสิ่งที่นักเขียนจอยลดานิยมทำ เนื่องจากทางแอปพลิเคชันไมไดมีฟงกชันเรื่องการแจงเตือนโดยตรงไป



198 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ยังคนอาน ทำใหแฟนนิยายที่ติดตามนักเขียนทางโซเชียลสวนตัวอยูแลวทราบ และตามไปอานทันที อีกทั้งยังเปน

ชองทางสำหรับการพูดคุยกันระหวางผูเขียนกับผูอานในการลดชองวาง และสรางความสัมพันธอันดีตอกัน  

2.3 คำวิจารณ และขอคิดเห็น จากคนอานท่ีมีตอผลงานของนักเขียน 

• ผลงานของผูใหขอมูลนั้น ถูกพูดถึงออกไปในวงกวางผานชองทางการแชรผานแฮชแท็กในสื่อโซเชียล

มีเดียตางๆ ท้ังทวิตเตอร เฟซบุก และอินสตาแกรม จนไดข้ึนอันดับของเทรนความนิยมในทวิตเตอร ไปถึงอันดับ 1

มาแลว สรางการรับรูในวงกวางใหกับผลงานนั้นๆ หรือการที่มีบุคคลท่ีมีชื่อเสียงแชรผลงานเขียนนั้นๆ ทำใหคน

สนใจ และถูกพูดถึงอยางมาก จนกระท่ังตามไปอานยังแอปพลิเคชัน 

2.4 กิจกรรมท่ีนักเขียนจัดทำเพ่ือการสื่อสารการตลาด 

• รูปแบบการของการสื่อสารของผูใหขอมูลทุกทานนั้น เปนคอนเทนตที่มีลักษณะเกี่ยวกับผลงานของ

ตัวเอง โดยมีการใชสติกเตอรไลนจากคาแรคเตอรตัวละครมาใหแฟนนิยายท่ีชื่นชอบตัวละครนั้นๆโหลดไปเลนกัน มี

การใชแอปพลิเคชันที่เกี่ยวกับการพูดคุยอยาง ask.fm เพื่อเปดโอกาสใหคนอานไดพูดคุยสอบถามเรื่องที่สงสัย

เก่ียวกับผลงาน และมีการจัดทำเลมเองเพ่ือใหคนอานไดอานรายละเอียดบางอยางท่ีไมไดลงเนื้อหาในแอปพลิเคชัน 

อีกทั้งยังสามารถเก็บสะสมไดดวย แตมีผูใหขอมูลหนึ่งทานที่ไมไดทำคอนเทนตอะไรอาศัยการพูดคุยเรื่องกับคน

อานในแอคเคาททวิตเตอรสวนตัว เปนการสรางความสัมพันธท่ีดีกับคนอาน และเปนการโปรโมทผลงานไปในตวั 

2.5 คาใชจายสำหรับการทำการสื่อสารการตลาดของนักเขียน 

• ผูใหขอมูลไมมีใครเสียเงินใหกับการสื่อสารการตลาดเพ่ือใหเรื่องเปนท่ีรูจักหรือเปนท่ีนิยมเพ่ิมมากข้ึนแต

อยางใด หากมีคนชื่นชอบผลงานก็จะมีการแชร หรือรีทวีตตอใหคนใหมๆเขามาเห็นเอง จะมีก็แตผูใหขอมูล หนึ่ง

ทานท่ีเสียคาใชจายจัดทำสติ๊กเกอรไลนเทานั้น 

2.6 ประเภทของนิยายแช็ต มีผลตอการสื่อสารการตลาด  

• ความบันเทิงในหมวดที่เปนสยองขวัญ คอมเมดี้ และรักหวานแหวว เปนประเภทที่ไดรับความนิยมใน

แอปพลิเคชันอยูแลว เนื่องดวยรสนิยมของคนท่ีรูสึกรวมไปกับอะไรแบบนี้อยูแลว ทำใหการทำสื่อบันเทิงออกมาใน

ลักษณะเหลานี้ไดรับความนิยมจำนวนมากอยางรวดเร็ว  

 

สรุปผลการศึกษา 
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จากคุณสมบัติตางๆที่แอปพลิเคชันจอยลดามมีใหนั ้น สวนที่เอื้อตอการสื่อสารของนักเขียนจริงๆเปน

ฟงกชันดานการสรางสรรคผลงานทั้งหมด สิ่งเหลานั้นทำใหเนื้อเรื่องเกิดความสมจริง อีกทั้งรูปแบบนิยายแช็ตของ

แอปพลิเคชัน มีความสอดคลองกับพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของคนปจจุบันในยุคดิจิทัล ทำใหงานเขียนท่ี

เผยแพรในแอปพลิเคชันจอยลดา ไดรับความสนใจและความนิยมจากคนอานไดงาย สวนฟงกชันดานการติด

เหรียญติดแคนดี้ ทำคนอานมีคาใชจายในการอานนั้น ไมถูกสนใจและนำมาใชจากนักเขียนโดยสิ้นเชิง กลับถูกมอง

วาเปนสิ่งที่ปดกั้นคนอานใหเขาถึงผลงานไดยาก ทำใหไมมีสวนชวยในเรื่องของการสื่อสารการตลาดของนักเขียน 

ในดานของการสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดาใชสื่อสังคมออนไลน Twitter เปนชองทางหลักใช 

hashtag (#) เปนตัวกระจายและรวบรวมขอมูล สามารถวัดผลไดจากอันดับความนิยมใน Twitter จะไมใชการเสีย

เงินเพ่ือใหการสื่อสารนั้นถูกเห็นจำนวนมาก เนื่องจากนักเขียนมองวาการสรางสรรคผลงานท่ีมีคุณภาพทำใหคนชื่น

ชอบ คนเหลานั้นจะนำไปพูดถึง และบอกตอโดยท่ีไมตองเสียคาใชจายใหกับการทำการสื่อสารเลย 

 

อภิปรายผล 

1. คุณสมบัติของแอปพลิเคชันจอยลดาท่ีเอ้ือตอการสื่อสารการตลาด 

1.1 คุณสมบัติตางๆเพ่ือการสรางสรรคผลงาน  

จากผลการศึกษาพบวา นักเขียนท้ัง 3 ทานมีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกันในเรื่องของการใชฟงกชันดาน

การสรางสรรคตางๆ ที่แอปพลิเคชันจอยลดามีใหในการสรางสรรคกลาวไดวา สิ่งเหลานี้เปนสิ่งที่อยู ในชีวิต 

ประจำวันจริง เปนโซเชียลมีเดียยอดนิยมท่ัวไปท่ีใช เม่ือใสในงานเขียนทำใหผลงานเกิดความสมจริง มีสวนทำใหคน

อานรูสึกอินกับเนื้อเรื่องและตัวละครไดงาย อีกท้ังยังมีสวนชวยนักเขียนในการทำการสื่อสารการตลาด เนื่องมาจาก

ฟงกชันเหลานั้นเปนสิ่งท่ีชวยเสริมใหงานเขียนมีความสมจริงมากยิ่งข้ึน ทำใหคนอานเกิดความพึงพอใจจนนำไปพูด

ถึง หรือแชรตอในโซเชียลมีเดียตางๆ ชวยใหผลงานเปนท่ีรูจักและไดรับความนิยม ซ่ึงตรงกับขอมูลจากทางทีมงาน

แอปพลิเคชันจอยลดาใหขอมูล ดังความวา “ในสวนที่เปนฟงกชันที่สงเสริมเนื้อเรื่อง ตางๆเหลานี้ เปนสิ่งที่แอป

พลิเคชันจัดทำมาเพื่อใหรูปแบบของ Text ใหดูสมจริง และนาสนใจมากยิ่งขึ ้น ใหคนอานไดมีอรรถรสมากข้ึน 

ดึงดูดคนใหรูสึกวานิยายรูปแบบแช็ตมีความสมจริง ทั้งนี้ข้ึนอยูกับสรางสรรคของนักเขียนวาจะใชหรือไมใชสิ ่งท่ี

แอปพลิเคชันมีใหมากนอยเพียงใด” สงผลใหนักเขียนนิยายมีการใชฟงกชันเหลานี้เพื่อชวยสงเสริมงานเขียนของ

ตนเอง สอดคลองกับกลยุทธผูใชผลิตสื่อ ของ Axel Bruns (2007, 2-14) ความวา ยุคปจจุบันเปนยุคของผูใชเปน

ผูนำในการสรางเนื้อหา ผูบริโภคมีความเกี่ยวของกับสินคามากขึ้น เพราะผูบรโิภคสามารถเขาถึงสื่อออนไลนไดอยู

ตลอดเวลา ซึ่งนักเขียนจอยลดานั้นลวนเปนผูใชแอปพลิเคชันในมุมคนอานมากอนทั้งสิ้น จากนั้นคอยๆ กลายเปน

ผูผลิตคอนเทนตเสียเอง 
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ถาหากเปนฟงกชันที่กำหนดตองใชเหรียญ,แคนดี้ในการปล็ดล็อกเพื่อจะอานนั้น นักเขียนทั้ง 3 ทานไมมี

ใครใชเลย เนื่องจากนักเขียนมองวาการมีเงื่อนไขดานการอานเปนสิ่งที่ปดกั้นคนอานกับผลงานของพวกเขา ทำให

ความอยากอานลดลง และไมชวยสงเสริมดานการทำการสื่อสารการตลาดผลงานของพวกเขาเลย ทำใหนักเขียน

ปฏิเสธที่จะใชฟงกชันเหลานี้ อีกทั้งยังไมทราบถึงขอหามในการติดเหรียญติดแคนดี้ดวย เนื่องจากไมคิดจะติดอยู

แลวทำใหไมไดศึกษาถึงรายละเอียดตรงนี้ ซึ ่งขัดแยงกับขอมูลจากทางแอปพลิเคชันที่ใหเหตุผลของการไมใช

ฟงกชันเหลานี้ ความวา “จอยลดามีเนื้อเรื่องในหมวดแฟนฟกเปนจำนวนที่มากที่สุด ทางแอปพลิเคชันมีเงื่อนไข

การกำหนดเหรียญ,แคนดี้นั้นหามไมใชรูปภาพประกอบนิยายที่ละเมิดลิขสิทธิ์ และไมสามารถใชไดกับนิยายแฟน

ฟกท่ีมีเนื้อหาเขาขายเปนแฟนฟก ทำใหการผลักดันใหมีการใชเหรียญพวกนี้ก็จะไมสัมฤทธิ์ผลเทาท่ีควร เพราะสวน

ใหญนักเขียนจะใชรูปศิลปนมาขึ้นเปนหนาปกของเรื่อง หากไปขอใหติดเหรียญจะตองเปลี่ยนรูปปกนั้น เปลี่ยนชื่อ 

ซึ่งผิดกับจุดประสงคของคนแตงที่อยากนำเสนอในตอนแรก ไมใชวาคนไมยอมรับระบบนี้ แตดวยคาแรคเตอร 

ธรรมชาติท่ีเขาชอบแตงแลวก็ขอจำกัดตรงนี้ทำใหไมสามารถใชได” 

1.2 สื่อสังคมออนไลนทางการ สำหรับติดตอในแอปพลิเคชันจอยลดา  

สวนที่เปน Media หลักของแอปพลิเคชันจอยลดามีสวนชวยใหผลงานของนักเขียนจอยลดาเปนที่รูจัก 

และมีความนาเชื่อถือ เพราะเปนaccount ของทางจอยลดาโดยตรงแตไมไดสงผลตอความนิยมทั้งหมด ตามความ

คิดเห็นของผูใหขอมูลจากแอปพลิเคชันจอยลดาท่ีวา “ในตอนแรก Media  ทางชองทางตางๆของเรานั้น เปนสิ่งท่ี

ใหท้ังนักเขียนนักอานใชเพ่ือติดตอเราไดทันทีและรวดเร็วจากในแอปพลิเคชัน ตอมามีผูใชงานมากข้ึนทำใหเราตอง

ทำคอนเทนตอ่ืนเสริมเขาไปดวย กลายเปนโอกาสหนึ่งท่ีชวยใหผลงานหลายๆเรื่องโดดเดนนาสนใจข้ึนมา ทำใหคน

ตามไปอาน โดยเลือกลงคอนเทนตในแตละมีเดียแตกตางกันสื่อไหนไดรับความนิยมจากผูอานมากนอยเพียงใด 

คอนเทนตไหนที่ประสบความสำเร็จก็ปรับใหเขากับธรรมชาติของสื่อนั้นๆมากขึ้น”แตผูใหขอมูลหลักอีกทานกลับ

มองวา Media หลักที่เปน Official ของแอปพลิเคชันจอยลดาไมมีสวนชวยใหผลงานของนักเขียนจอยลดาเปนท่ี

รูจักเทาไรนัก มองกวาการโปรโมทดวยตัวเองหรือการแชรจากคนอานท่ีชอบผลงาน จะชวยสงเสริมใหผลงานเปนท่ี

รูจักออกไปในวงกวางมากกวา ผูใหขอมูลหลักหนึ่งทานคิดเห็นตางจากอีกสองทาน โดยมองวาทางแอปพลิเคชันมี

สวนในการชวยทำการสื่อสารการตลาด เนื่องจากแอคเคาทหลักของแอปพลิเคชันในมีเดียตางๆมีกลุมคนที่ติดตาม

อยูแลวทำใหมีฐานคนจำนวนหนึ่งอยูติดตามอยู การที่ทำกิจกรรมหรือคอนเทนตอะไรที่เกี่ยวกับนิยายในจอยลดา 

สงผลทำใหเกิดการรับรูมากยิ่งขึ้น และทำใหคนติดตามกลับมาหาผลงานนั้นๆในแอปพลิเคชัน แตการสื่อสารนั้นๆ

จะถูกสงไปแคกลุมคนท่ีติดตาม Official Accout หลักเทานั้น จะไมถึงบุคคลภายนอกหนาใหมๆ ท่ีไมไดกดติดตาม

Media ที่ผูใหขอมูลหลักตองการใหลงคอนเทนตเพื่อการสื่อสารการตลาดนิยาย ไดแก Twitter และรองลงมาคือ 

Facebook ซึ่งนักเขียนใหเหตุผลวาคนอานจอยลดาใหความสนใจกับสื่อTwitter มากที่สุดสามารถวัดผลแบบ

เรียลไทมไดทันที และไดขอคิดเห็นขอเท็จจริงกลับมา หากจอยลดาทำการสื่อสารออกไป จะทำใหเกิดประสิทธิผล
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สูงสุดในชองทางนี้ ซึ่งรูปแบบการสื่อสารนั้น ทางผูใหขอมูลหลักตองการใหนำตัวอยางบทสนทนาสั้นๆ จากเนื้อ

เรื่อง ไปทำการสื่อสารที่ชวยใหคนอานสนใจ และรูจักผลงานของพวกเขาเพ่ิมมากยิ่งขึ้น สงเสริมใหคนอานรูสึกวา

ผลงานของพวกเขามีคุณคา ไดรับอะไรกลับไปนอกเหนือจากความบันเทิง แตนักเขียนกลับใชทวิตเตอรเปนชองทาง

หลักในการทำการสื่อสารการตลาดของนักเขียนจอยลดา โดยการใชแอคเคาทโดยตรงของนักเขียนแจงขาววาเรื่อง

มีการอัปเดตนั้น เนื่องจากแอปพลิเคชันไมไดมีฟงกชันเรื ่องการแจงเตือนโดยตรงไปยังคนอาน สอดคลองกับ

ผลการวิจัยของ วดารินทร ภูภักดี (2017) ศึกษาเรื่อง การสื่อสารแบรนดนวนิยายของนักเขียนอิสระที่ประสบ

ความสำเร็จผานสื่อสังคมออนไลน กรณีศึกษานวนิยายวาย (Yaoi) กลาววา นักเขียนไมไดเปนเพียงผูสรางเนื้อหา

เทานั้นอีกตอไป แตนักเขียนยังเปนเครื่องมือหนึ่งของการสื่อสารการตลาดเสียเองผานชองทางสื่อสังคมออนไลนท่ี

ใชงาน 

1.3 รูปแบบเนื้อหาในลักษณะนิยายแช็ต 

รูปแบบที่มีความแปลกใหมสำหรับแอปพลิเคชันอานนิยาย เขาถึงงาย ใชงานงาย เขากับยุคสมัยและไลฟ

สไตลของคนในยุคดิจิตอล ทำใหวรรณกรรมรูปแบบแช็ตท่ีมาในแอปพลิเคชันจอยลดา เปนทางเลือกใหนักเขียนรุน

ใหมเลือกมาสรางสรรคผลงาน สอดคลองกับขอมูลจากทางทีมงานจอยลดา ความวาสิ่งท่ีทำใหจอยลดาเปนพ้ืนท่ีให

นักเขียนเลือกมาลงผลงานเนื่องจากเปนแอปพลิเคชันท่ีใชงาย สะดวกตอการแตง เปนรูปแบบใหมท่ีไมมีท่ีอ่ืน ความ

เปนเอกลักษณเฉพาะจอยลดาเทานั้นแหงเดียวในประเทศไทย อีกทั้งลักษณะรูปแบบแช็ต เปนโซเชียลมีเดียที่เปน

สวนหนึ่งของสังคมยุคดิจิตอลในปจจุบัน ทำใหคนใชจอยลดาเกิดความรูสึกวางานเขียนเหลานั้นมีความสมจริง ใน

สวนนี้เองสะทอนใหเห็นถึงความนิยมของคนในยุคนี้  

และยังสอดคลองกับผลงานวิจัยของ คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย และศูนยวิจัยเพื่อการ

พัฒนาสังคมและธุรกิจ(SAB) [2558] ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของคนที่อานหนังสือ” กลาววา 

คนสวนใหญใชเวลาอานไมเกิน 30 นาที ครั้งละไมเกิน 30 นาที สัปดาหละ 3-4 วัน เปนหนังสือประเภทตอนสั้นๆมี

หลายๆ ตอนในเลมเดียวกันจึงนาจะเปนที่นาสนใจสำหรับผูบริโภค ทั้งนี้ทำใหรูปแบบนิยายแช็ตของจอยลดา

ตอบสนองตอพฤติกรรมของผูบริโภคในสวนนี้ แสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมการอานของผูบริโภค มีผลตอความนิยม

ของรูปแบบแอปพลิเคชันนิยายแช็ตจอยลดา 

2. การสื่อสารการตลาดของนักเขียนนิยายจอยลดา 

2.1 ลักษณะการสื่อสารการตลาดโดยใช Hashtag 

การใชแฮชแท็กเปนเครื่องมือที่สำคัญตอการทำการสื่อสารการตลาดกับผลงานของตนเองเปนอยางมาก 

ดวยธรรมชาติของคนอานจอยลดาที่มีการพูดคุยกันผานแฮชแท็กอยูแลวไมวาจะสื่อโซเชียลมีเดียใดๆ ทำให แฮช

แท็กเปนดั่งศูนยรวม และตัวกระจากขอมูลของผลงานของตนเอง  อีกทั้งยังสามารถวัดความนิยมของผลงานจาก
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การแฮชแท็กอีกเชนกัน โดยกระแสตอบรับจากคนอานผานแฮชแท็ก ไมวาจะเปนคอมเมนต การพูดคุย หรือการท่ี

ผลงานไดติดเทรนความนิยมนั้น สงผลตอการสรางสรรคผลงานในยุคปจจุบันเปนอยางมาก ผูแตงจอยลดาจะเช็คฟ

ดแบ็ก และพูดคุยกับคนอานอยูเนืองๆ ควบคูไปกับการลงผลงาน สะทอนใหเห็นถึงการใชประโยชนจากสื่อโซเชียล

มีเดีย และการฟงเสียงของคนอานอยูตลอด เพื่อปรับเนื้อหาใหนาสนใจ ทำใหเนื้อเรื่องมีความคมคาย สมจริง 

เขาถึงคนอานไดมากยิ่งขึ้น เกิดเปนมิติสีสันแหงการประพันธของนักเขียนในยุคดิจิตอล สอดคลองกับขอมูลจาก

ทีมงานจอยลดาพบวา แฮชแท็ก เปรียบเสมือนตัวกลางที่ใชเชื่อมโยงการสื่อสารระหวางผูเขียนกับผูอานในทุกๆ

โซเชียลมีเดีย เปนอีกหนึ่งเครื่องมือหลักที่นักเขียนนิยมใชเพื่อโปรโมท และสรางการรับรูใหกับผลงานของตนเอง

ออกไปในวงกวาง โดยโซเชียลมีเดียท่ีนิยมใชกันอยางมากคือทวิตเตอร เนื่องจากเรื่องท่ีแตงในจอยลดาจำนวนมาก

เปนแฟนฟก ซึ่งสังคมของวงการแฟนฟกนั้นมีการวิพากษวิจารณกันในทวิตเตอรอยูแลว ทำใหบางครั้งการพูดคุย

เกี่ยวกับนิยายของจอยลดาผานการติดแฮชแท็กไดขึ้นเทรนความนิยมบนทวิตเตอรอยูบอยครั้ง ขอมูลจากงาน 

Thailand Zocial Awards 2018 แสดงถึงพฤติกรรมการใชสื ่อสังคมออนไลนอยางทวิตเตอรในประเทศไทย มี

อัตราการเติบโตสูงที่สุดในโลก  เพ่ิมขึ้นจากปกอน 33% เปนอัตราเพิ่มขึ้นสูงที่สุดในบรรดา Social Network ซ่ึง

ตัวเลข Active User ของ Twitter คือ 5.7 ลาน จากเดิมปกอน 3.1 ลานคน ซึ่งสวนทางกับ Social Media อื่นๆ 

โดยเครื่องมือของ Twitter ไดแก Promote Trend จากเดิมที่แบรนดอาจจะตองมานั่งปน Hashtag เพื่อใหติดเท

รนด ในปนี้ แบรนดสามารถซื้อตำแหนงที่ดีที่สุดของ Twitter ไดแลว ซึ่ง Twitter จะใหซื้อไดวันละ 1 แบรนด

เทานั้น สะทอนใหเห็นถึงความสำคัญของแฮชแท็กในการขึ้นเทรนความนิยม สงผลถึงการวัดคาความนิยมและ                    

อิทธิพลของเรื่องนั้นๆท่ีไดรับการพูดถึงจนติดอันดับ 

2.2 สื่อสังคมออนไลน Twitter 

ทวิตเตอรเปนชองทางหลักในการทำการสื่อสารการตลาดของนักเขียนจอยลดา ใชเปนชองทางสำหรับการ

พูดคุยกันระหวางผูเขียนกับผูอาน และสรางความสัมพันธอันดีตอกัน ทำใหคนเขียนไดฟงเสียงของคนอานตอ

ผลงานของพวกเขาอยางแทจริง เมื่อมีการอัปโหลดเนื้อตอนใหมๆ นักเขียนจะทวีตแจงในแอคเคาทสวนตัวของ

ตัวเอง ทีมงานจอยลดา ใหขอมูลวา ผูใชงานแอปพลิเคชันมีตั้งแตอายุ 11-12 ปถึง First jobber จนไปถึงอายุเลข 

3 แตสวนใหญจะเปนเด็กมัธยม  เนื่องจากเด็กๆมีความคุนชินกับการแช็ตที่ใชอยูในชีวิตประจำวัน ทำใหสามารถ

เขาใจคำศัพทแสลง และเทรนตางๆไดงายวัยอื่นๆ  สอดคลองกับผลวิจัยของ วิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัย 

มหิดล (CMMU) [2019] ไดศึกษา Insight อยางรอบดานของ Gen Z ทั้งพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา และ

บริการตางๆ รวมทั้งการรับสื่อประเภทตางๆ พบวาสื่อที่ Gen Z นิยมใชในการติดตามขอมูลขาวสาร อันดับ 1 คือ 

ทวิตเตอร ถึง 53% เนื่องจากมีความรวดเร็วแบบเรียลไทม สามารถอานเรื่องที่เปนกระแสไดจาก Hashtag ทันที 

และยังเปนขอมูลท่ีสั้น กระชับ เขาใจงาย ตรงกับพฤติกรรมของคน GEN Z ท่ีรับรูเร็ว สงผลทำใหการท่ีนักเขียนใช

สื่อทวิตเตอรของตนเองในการทำการสื่อสารการตลาดนิยายของตนนั้น สามารถทำไดสะดวกเนื่องจากเปนสื่อของ
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ตนเอง และเปนสื่อที่ตรงกับพฤติกรรมของผูอานสวนใหญของแอปพลิเคชันอีกดวย และยังสอดคลองกับบทความ

เรื ่อง “Social Media เครื่องมือเพิ่มศักยภาพทางธุรกิจ” ของ อรวรรณ วงศแกวโพธิ์ทอง (2553) ไดกลาวถึง

ประโยชนของสื่อสังคมออนไลนตอการดําเนินธุรกิจไววา การใชสื่อสังคมออนไลนในการทําการตลาดและการ

ประชาสัมพันธโดยสื่อสังคมออนไลนนั้นเปนเครื่องมือทางการตลาดและการประชาสัมพันธท่ีมีคาใชจายนอย ใช

งานงาย   เขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางงายดาย ดีกวาการใชสื่อแบบเดิมๆ สามารถใชเพื่อสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา ไมวาจะเปนลูกคาเกาหรือลูกคาใหมในระยะยาวดวย 

2.3 คำวิจารณ และขอคิดเห็น จากคนอานท่ีมีตอผลงานของนักเขียน 

การที่มีบุคคลที่มีชื่อเสียงแชรผลงาน กับการขึ้นอันดับของเทรนความนิยมในทวิตเตอร ทำใหคนสนใจ 

และถูกพูดถึงอยางมาก สรางการรับรูในวงกวางผานการแชรบนสื่อโซเชียลมีเดียตางๆ จนกระท่ังตามกลับไปอานยัง

แอปพลิเคชัน ถือเปนหนึ่งในรูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบไมตั้งใจของนักเขียนนิยายจอยลดา สอดคลองกับ 

Fayossy (2015) ไดกลาววาการบอกตอปากตอปากถือเปนการตลาดที่ดีที่สุด การโปรโมทคอนเทนตประเภทนี้จะ

คอนขางยาก เพราะตองสรางบุคลิกและเนื้อหาท่ีมีคุณภาพจริงๆ เพ่ือใหผูบริโภคบอกตอไปยังเพ่ือนๆ ของเขา ยิ่งมี

มากเทาไร ก็ยิ่งแสดงใหเห็นวา พวกเขาใหความสำคัญกับแบรนดของคุณมากเทานั้น เชนเดียวกับ Uncle Puth 

(2014) ที่บอกวา เมื่อผูคนพูดถึงสินคาคุณ บริการคุณ และ แบรนดคุณ ไมวาจากการที่เขาได ไลก, รีทวีต, แชร, 

ตอบกระทู, คอมเมนต ในเนื้อหา ในวีดีโอคลิป ในบทความ ในสื่อของคุณ นับวาเปน Earned Media ทั้งสิ้น ซ่ึง

เปนการดีท่ีไดชวยเผยแพรโปรโมทสินคา และบริการของคุณโดยแฟนๆของคุณเอง 

2.4 กิจกรรมท่ีนักเขียนจัดทำเพ่ือการสื่อสารการตลาด 

รูปแบบการของการการสื่อสารของผูใหขอมูลทุกทานนั้น เปนคอนเทนตที่มีลักษณะเกี่ยวกับผลงานของ

ตัวเอง โดยมีการใชสติกเตอรไลนจากคาแร็คเตอรตัวละครมาใหแฟนนิยายท่ีชื่นชอบตัวละครนั้นๆโหลดไปเลนกัน มี

การใชแอปพลิเคชันที่เกี่ยวกับการพูดคุยอยาง ask.fm เพื่อเปดโอกาสใหคนอานไดพูดคุยสอบถามเรื่องที่สงสัย

เก่ียวกับผลงาน และมีการจัดทำเลมเองเพ่ือใหคนอานไดอานรายละเอียดบางอยางท่ีไมไดลงเนื้อหาในแอปพลิเคชัน 

อีกทั้งยังสามารถเก็บสะสมไดดวย สอดคลองกับที่ Kurtz (2008) กลาววา “การสงเสริมการขาย หมายความวา 

กิจกรรมตางๆทางการตลาดที ่อยูนอกเหนือออกจากการใชพนักงานขาย การโฆษณา และการเผยแพรที่ถูก

ออกแบบมาเพ่ือเพ่ิมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคและประสิทธิภาพของตัวแทน”  แตมีผูใหขอมูลหนึ่งทานท่ีไมได

ทำคอนเทนต หรือกิจกรรมอะไร เพียงแตใชเปนการพูดคุยในแอคเคาททวิตเตอรสวนตัว เปนการสรางความ 

สัมพันธกับคนอาน และโปรโมทผลงานไปในตัว  

2.5 คาใชจายสำหรับการทำการสื่อสารการตลาดของนักเขียน 

ผูใหขอมูลไมมีใครเสียเงินใหกับการสื่อสารการตลาดเพื่อใหเรื่องเปนที่รูจักหรือเปนที่นิยมเพิ่มมากขึ้นแต

อยางใด โดยใหเหตุผลวา หากมีคนชื่นชอบผลงานก็จะมีการแชรที่ไมตองเสียคาใชจายใดๆ หรือรีทวีตตอใหคน
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ใหมๆเขามาเห็นเอง แตจะมีผูใหขอมูลหนึ่งคนที่ไดจัดทำสติ๊กเตอรไลนจากตัวละครของตัวเองใหคนที่ชื่นชอบ

ผลงานไดโหลดไปเลนกัน ก็จะเปนคาใชจายในสวนนั้น ซึ่งขัดแยงกับแนวคิด แนวคิด Paid Media ของ Uncle 

Puth (2014) และ Fayossy (2015) ท่ีเขียนไววา  หากคุณมีขอมูลท่ีนาสนใจ แตคุณไมไดโปรโมทหรือสงเสริมการ

โฆษณามากนัก ก็มีความเปนไปไดวาขอมูลนั้นจะไมมีใครเห็นเลย จนกลายเปนการตลาดแบบออฟไลนไปในทันที 

ฉะนั้นควรพิจารณาการลงทุนความคุมคากับการทำคอนเทนตแบบเสียคาใชจายนี้อยางรอบคอบ 

2.6 ประเภทของนิยายแช็ต มีผลตอการสื่อสารการตลาด  

เนื้อเรื่อง และประเภทของนิยายแช็ต มีผลตอการสื่อสารการตลาด แอปพลิเคชันใหขอมูลวาผลงานใน

หมวดสยองขวัญ คอมเมดี้ และรักหวานแหวว เปนประเภทที่ไดรับความนิยมจากผูอานอยูแลว สอดคลองกับ

ผลการวิจัยของ เดชาธร ศรดิษฐพันธ (2016) กลาววาผลการวิจัยทางดานพฤติกรรมประเภทของนวนิยายชายรัก

ชายที่กลุมตัวอยางชื่นชอบเปนสามอันดับแรกไดแกแนวแฟนตาซี / ยอนยุค รักโรแมนติก /Feeling good  ดวย

รสนิยมของคนที่อินกับอะไรแบบนี้ ทำใหการทำสื่อบันเทิงออกมาในลักษณะนี้ไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว โดย

นักเขียนของจอยลดาใหเหตุผลวา ผูอานสวนใหญที่อาน ตองการเสพความบันเทิงเพื่อหลีกหนีจากความวุนวายใน

ชีวิต ผลงานของพวกเขาสิ่งที่ใกลตัวและเขาใจงาย นำมาซึ่งความนิยมจนผลงานไดรับการติดอันดับตนๆของแอป

พลิเคชัน ผนวกกับศักยภาพทางดานงานเขียนที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของแตละคน สอดคลองกับขอมูลจาก

ทีมงานจอยลดา ความวา เนื้อหาของเรื่องที่แตงเปนสวนสำคัญแนวเรื่องประเภทไหนที่ถูกจริตคน  แนวรักโรแมน

ติกเปนสิ่งที่ไดรับความนิยมอยางมากเนื่องจากผูอานสวนใหญเปนผูหญิง สนใจ แนวแฟนฟกที่ไดรับความนิยม

มากๆที่เกี่ยวกับเคปอป แตไมตลอดไปสามารถเปลี่ยนแปลงตามคนไดทั้งนั้น ความสามารถของนักเขียนในการ

สรรคสรางผลงานก็เปนสวนสำคัญ ไมใชทุกเรื่องท่ีมาลงในจอยลดาแลวจะไดรับความนิยม   

 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

เนื่องจากคุณสมบัติในแอปพลิเคชันจอยลดาดานการสรางสรรคผลงานในสวนของการติดเหรียญติดแคนดี้

นั้น ไมไดรับความสนใจจากนักเขียเลย ทำใหเสนอแนะใหแอปพลิเคชันเพ่ิมแรงจูงใจในการใชเรื่องของผลตอบแทน

ท่ีจะไดรับเปนจำนวนเงินท่ีสูงข้ึน ท้ังนี้คาตอบแทนจากการติดเหรียญติดแคนดี้เปนจำนวนเงินท่ีนอย ทำใหนักเขียน

ไมใหความสำคัญกับการใชคุณสมบัติในสวนนี้ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมตัวยอยางดวยวิธีเก็บขอมูลเชิงคุณภาพจากทางผูผลิตคอน

เทนตไมวาจะเปนทีมงานจอยลดา และนักเขียนจอยลดาเทานั้น ประเด็นที่นาสนใจในการศึกษาครั้งตอไปคือ การ
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วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กับกลุมผูอาน เพื่อใหไดขอมูลที่แตกตาง และมีความสมบูรณของ

เนื้อหาเพ่ิมมากยิ่งข้ึน 

2. การศึกษาครั้งตอไป มีประเด็นที่นาสนใจในเรื่องรูปแบบของแอปพลิเคชันในลักษณะที่ใกลเคียงกับ

ตางประเทศ หากมีการเปรียบเทียบขอมูลตางๆกับของไทย เพื่อใหไดขอมูลที่แปลกใหมมากเพื่อเปนขอมูลสำหรับ

ผูประกอบการไทย 

3. จากการศึกษาในครั้งนี้ ทำใหคนพบประเด็นเรื่องกลการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกอานนิยายแช็ตจอยลดา ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษานักอานเพื่อใหไดผลการศึกษาของผูบริโภคเชิง

ลึก ดวยวิธี Focus Group เปนตน 
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คุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ : กรณีศึกษา Freitag 

The influence of brand equity and purchase intention : Freitag case 

สรัลพร ทองจำปา1 และ โสภาค พานิชพาพิบูล2 

1นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาดมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัยหอการคาไทย 
2รองคณบดีฝายวิชาการ คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาอิทธิพลระหวางคุณคาตราสินคาและความตั้งใจซื้อของ

ผูบริโภคตราสินคา Freitag กลุมตัวอยางท่ีใชคือผูท่ีใชตราสินคา Freitag จำนวน 387 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการวิจัย สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

การวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ ผลวิจัยพบวา 1) คุณคาตราสินคาทั้ง 4 องคประกอบของผูใชตราสินคา Freitag 

มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้ออยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 2) คุณคาตราสินคาของผูใช Freitag องคประกอบดานการ

รับรูคุณภาพของตราสินคามีคาเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือดานการตระหนักรูในตราสินคาและ องคประกอบดาน

ความภักดีตอตราสินคามีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด 3) ความตั้งใจซ้ือของผูท่ีใชตราสินคา Freitag มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก

ท่ีสุด  

คำสำคัญ: คุณคาตราสินคา ความตั้งใจซ้ือ กระเปา Freitag กระเปา Handmade อิทธิพลของคุณคาตราสินคา  

 

Abstract 

 The research topic is “The influence of brand equity and purchase intention:  Freitag 

case” The objectives were : 1) to study The influence of brand equity and purchase intention. A 

close- ended questionnaire was employed to collect data from those who use the Freitag brand  

387 respondents. The statistics used in data analysis was descriptive. Multiple regression analysis 

was also used to analyzed data. The results revealed that: 1)  Brand equity of all 4 elements of 

the Freitag brand users have a significant influence on purchase intention. 2) The perceived quality 

dimension has the highest mean value, followed by brand awareness and and  brand loyalty has 
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the lowest mean.  3)  The purchase intention of those who use the Freitag brand has the highest 

mean. 

Keyword: Brand equity Purchase Intention  Freitag, Handmade Bag The influence of brand equity 

 

1) บทนำ 

 โลกของอุตสาหกรรม กำลังกาวเขาสูยุคการปฏิวัติครั้งใหม หรือที่เรียกวายุค 4.0 ยุคที่ทั่วโลกตื่นตัว ปรับ

แผนเศรษฐกิจของประเทศตนใหพรอมรับมือกับการเปลี่ยนแปลงครั้งนี้ที่เทคโนโลยีจะเขามาอำนวยความสะดวก

แบบแทบจะรอยเปอรเซ็นตและแตละองคกรธุรกิจ เนื่องจากปจจุบันทุกประเทศบนโลกมีการเชื่อมตอกันอยางไร

พรมแดนในทุกมิติ ทำใหตองเดินหนาและแขงขันกันดวยนวัตกรรม และอีกหนึ่งสิ่งที่ธุรกิจตองการสรางใหเกิด

ความรูสึกในใจของผูบริโภคทีมีตอสินคาหรือบริการของตนเองนั่นก็คือ คุณคาตราสินคา โดยผูบริโภคในยุคปจจุบัน

เริ ่มแสวงหาตราสินคาที ่มีคุณคาและคำนึงถึงความสมเหตุสมผลในการซื ้อมากขึ ้น (www.Modern Manu- 

facturing.com, 2012) หากสินคาใดที่ประสบความสำเร็จในการสรางคุณคาตราสินคา นอกจากตราสินคาจะ

สามารถสรางมูลคาเพิ่มในตนเอง สรางการจดจำความแตกตางระหวางแบรนดตนเองและคูแขง ตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางตรงจุด ยังจะสามารถนำไปสูโอกาสในการนำตลาดไปสูงการขยายธุรกิจในอนาคตได

อีกดวย 

 ดวยเหตุนี้ จึงทำใหแตละแบรนดออกมาแขงขันกันอยางมากมาย ไมวาจะเปนเรื่องของกลยุทธตาง ๆ เชน  

Muji แบรนดจากญี่ปุน ท่ีสื่อสารทุกอยางออกมาอยางเรียบงาย แตสามารถครองใจผูบริโภคไดอยางดี หรือแบรนด 

The Body Shop  ท่ีนำเสนอคือคุณคาท่ีแตกตางจากแบรนดอ่ืน ๆ ในตลาดเครื่องสำอาง ซ่ึงเนนการใชสวนผสมใน

การผลิตตามธรรมชาติ การดำรงชีวิตแบบมีสุขภาพที่สมบูรณ และพยายามนำเสนอคุณคาใหม ๆ ใหลูกคา แตก็มี

อีกกลยุทธที่ไมวาแบรนดไหนใช ก็จะสามารถครองใจผูบริโภคไดเปนอยางดี นั่นก็คือ  Green Ocean Strategy 

หรือกลยุทธนานน้ำสีเขียวนี้ ที่เนนการพัฒนา สิ่งแวดลอม ซึ่งจำแนกได 2 เรื่อง คือ เรื่องการจัดการทรัพยากร

บุคคลและเรื่องการจัดการระบบ ทั้งกระบวนการนำเขาและกระบวนการสงออก ซึ่งจะตองดำเนินการอยางจริงจัง

โดยเนนการเปนมิตรกับ สิ ่งแวดลอม และคำนึงถึงทิศทางความตองการของผู บริโภค ซึ ่งจะทำใหแบรนดมี

ภาพลักษณท่ีดีในสายตาของผูบริโภคในยุคปจจุบัน 

http://www.modern/
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 จากผลการสำรวจครัวเรือนในยุโรป เม่ือป 2009 พบวา แตละบานใชเงินอยูประมาณ 386 ยูโร (ประมาณ 

15,000 บาท) เพื่อซื้อผลิตภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม สวนในป  2015 ตัวเลขนี้กลับโตขึ้นเปนเทาตัว โดยคาด

กันวา จะอยูที่ประมาณ 751 ยูโร  (ประมาณเกือบ 3 หมื่นบาท) และในเวลาเดียวกับผลการศึกษาการเติบโตของ

ตลาดผลิตภัณฑกรีนในยุโรป ระหวางป 2000-2010 ที่พบวา เพ่ิมสูงถึง “400%” จาก 10.3 พันลานยูโร มาเปน 

56 พันลานยูโร และคาดวามูลคานี้จะเพ่ิมอีกกวา 100% ในป 2015 หรือประมาณ 114 พันลานยูโร (จีรวัฒน แกว

คง 2558, กรุงเทพธุรกิจ) 

 หนึ่งในผูท่ีทำใหเกิดปญหาภาวะโลกรอน คือ อุตสาหกรรมท่ีมนุษยเปนเจาขององคกรธุรกิจ ไมวาจะปลอย

ควันข้ึนสูชั้นบรรยากาศ ท้ิงน้ำเสียลงทะเล ใชวัตถุดิบหรือสารเคมีท่ีทำลายสภาพแวดลอม โดยไมสนใจและใสใจกับ

ผลกระทบท่ีตามมา ซ่ึงสุดทายแลวผลกระทบก็จะตกไปท่ีอุตสาหกรรมเชนกัน เชน กอใหเกิดความขัดแยงกับชุมชน 

สงผลตอการเติบโตของธุรกิจตามมาดวย และยิ่งไปกวานั้นผลเสียจากการผลิตโดยไมใสใจสิ่งแวดลอมก็จะเปนวงจร

มากระทบกับตัวผูบริโภคเอง 

 ในประเทศไทยก็มีธุรกิจจำนวนไมนอยที่มุงสรางภาพลักษณองคกร ใหเปนองคกรสีเขียว อยางเชน บมจ.

บางจากปโตรเลียม คุณ วัฒนา โอภานนทอมตะ รองกรรมการผูจัดการใหญ สายงานดานบริหารและเทคโนโลยี

สารสนเทศ กลาววา ดวยวิกฤตราคาน้ำมันท่ีเกิดข้ึนในปจจุบัน ท่ีมาจากปญหาการขนสงและ ความไมตองการขาย

น้ำมันจากประเทศผูคาน้ำมัน จึงทำใหบางจากฯ นำแกสโซฮอลหรือ ไบโอดีเซลซ่ึงเปนพลังงานทดแทนมาลดการใช

น้ำมันแทน นอกจากจะมีการผลักดันใหมีการใชพลังงานทดแทนแลว ยังมีการสำรวจทัศนคติและพฤติกรรม

ผูบริโภค โดยเฉพาะคนเจเนอเรชั่นวาย ซ่ึงพบวาผูบริโภคกลุมนี้ใหความสำคัญตอผลิตภัณฑท่ีทำใหสภาพแวดลอมดี

ข้ึน และทำใหมีสวนรวมในการชวยเหลือสังคมอีกดวย 

 นอกจากนี้ยังมีอีกหนึ่งแบรนดระดับโลกท่ีมีตนกำเนิดมาแนวคิดจาก  Green Ocean Strategy ท่ีนำผาใบ

คลุมรถสิบลอที่มีอายุไมต่ำกวา 5 ป รวมถึงยางในจักรยาน สายเข็มขัดนิรภัยเกา มาผลิตเปนกระเปา  แตสามารถ

เพิ่มมูลคาสินคาไดอยางมาก แบรนด “Frietag” กระเปารักษโลก ที่ทุกกระบวนการผลิตมีแนวคิดที่คำนึงถึง

สิ่งแวดลอมและนำของเกากลับมาใชเสมอ นอกจากจะนำวัสดุเหลานี้ที่ผานการใชงานมาเปนวัสดุหลักในการทำ

กระเปาแลว นอกจากนี้การผลิตชั้นวางกระเปาตามสถานท่ีขายสินคาตางๆลวนทำมาจากกระดาษท้ังสิ้นเพ่ือใหงาย

ตอการยอยสลาย การทำความสะอาดผาใบก็ใชน้ำฝนในการซักทำความสะอาดที่เก็บไวในแท็งคบนหลังคาอาคาร

โรงงาน เพราะเหตุผลความเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม และไมมีสารคลอรีน 
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 Freitag เกิดข้ึนเม่ือป 1993 โดยดีไซเนอรสองพ่ีนองตระกูล Freitag คือ Markus and Daniel Freitag ท่ี

ประเทศสวิซเซอรแลนด โดยทั้งคูนั้นมีความตองการกระเปาไวสำหรับใชงานสงเอกสาร ซึ่งจะตองสนองความ

ตองการในดานของความทนทาน แข็งแรง กันน้ำ และสามารถสะพายขณะปนจักรยานได Freitag ใบแรกจึงไดถือ

กำเนิดข้ึน  

 แบรนด Freitag ไดเขามาในประเทศไทย เม่ือป 2011 และไดรับการตอบรับเปนอยางดีทำใหประเทศไทย

กลายเป นตลาดที ่ ใหญท ี ่ส ุด รองลงมาจาก ประเทศต นกำเน ิดค ือสว ิสเซอร แลนด  จนทำให มาร  คัส 

ฟรายถาก (Markus Freitag) ผูกอตั้งแบรนด และ เจนนีน (Jeannine) ผูดูแล Freitag ในทวีปเอเชีย จึงเดินทางมา

เปด Freitag Pop Up Store แหงแรกในกรุงเทพ และใหญที่สุดในทวีปเอเชีย เพื่อตอบรับความตองการของ

ผูบริโภคไทย เมื่อเดือนมีนาคม ป 2016 และก็ยิ่งปลุกกระแสใหแบรนด Freitag เปนที่รูจักอยางแพรหลายใน

ประเทศไทยมากยิ่งข้ึน (ขอมูลจากเว็ปไซต The standard คุณพัชชา พูนพิริยะ, 2017) 

 ขอมูลจากเว็ปไซต SimilarWeb เดือนเมษายน ป 2561 พบวาประเทศท่ีมีการคนหาขอมูลเก่ียวกับแบรนด 

Freitag อันดับที่ 1 คือ ประเทศญี่ปุน 13.44% ลดลงมา 81.1% ประเทศที่ 2 คือประเทศตนกำเนิดของแบรนด 

Freitag เอง คือประเทศสวิสเซอรแลนด เพ่ิมข้ึนจากเดิม 6.41% และประเทศท่ี 3 คือ ประเทศไทย 9.47% และมี

แนวโนมตัวเลขเพิ่มขึ้นสูงที่สุดในบรรดา Top 5 คือเพิ่มขึ้นจากตัวเลขเดิม 29.65% ชองทางการคนหาเกี่ยวกับ 

Freitag ท่ีมากท่ีสุดในประเทศไทยคือ เว็บไซต Pantip นอกจากนี้ยังพบขอมูลท่ีนาสนใจอีกวา แบรนด Freitag นั้น 

ไดรับการคนหาจากผูบริโภคแบบไมตองจายเงินคาโฆษณาในการซ้ือ Keyword (Organic) คิดเปน 100% 

 ท้ังหมดท่ีกลาวมาขางตนทำใหแบรนด Freitag เปนแบรนดท่ีนาสนใจท่ีจะศึกษาถึงความตั้งใจซ้ือของผูโภค

ในแงมุมของคุณคาตราสินคา ไมใชแคเพื่อตอยอดสินคาตาง ๆ ใหมีชื่อเสียงหรือสรางรายไดมหาศาลเทานั้น แตถา

หากแบรนดอ่ืน ๆ สามารถทำและสื่อสาร ใหผูบริโภคกลุมนี้ไดเหมือนกับแบรนด Freitag ก็จะเปนการชวยอนุรักษ

ธรรมชาติใหอยูอยางยั่งยืนมากยิ่งข้ึน  

2) วัตถุประสงคของการวิจัย 

1) เพ่ือศึกษาอิทธิพลระหวางคุณคาตราสินคาและความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคตราสินคา Freitag  

3) เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

3.1) แนวคิดเรื่องคุณคาตราสินคา  
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3.1.1)  ความหมายของตราสินคา Keller (2003) กลาววา ตราสินคา เปนสิ่งสำคัญที่จะแบงแยกสินคา

ของผูผลิตรายหนึ่ง ออกจากรายอ่ืน ๆ  ซ่ึงความเปนจริงแลว คำวา “Brand” หรือตราสินคา มีรากศัพทมากจากคำ

วา “Brandr” ซึ่งเปนภาษานอรสโบราณ มีความหมายวา “การเผา” และในอดีตจุดเริ่มตนของตราสินคา เริ่มตน

มาจากการที่เจาของสัตว สรางสัญลักษณโดยการติดปายใหกับสัตวของตนเองเพื่อระบุตัวตนหรือแยกความ

แตกตางของสัตวของตนเอง ดานสมาคม American Marketing หรือชื่อยอ AMA ก็ไดใหความหมายของตรา

สินคาวา เปนสัญลักษณ ชื่อเรียก  การออกแบบ หรือการผสมผสานทุก ๆ สิ่งที่กลาวมา เขาดวยกัน ทั้งนี้ ก็มี

วัตถุประสงคเพื่อแยกสินคาและบริการของผูขาย เพื่อใหผูบริโภคไดทราบถึงความแตกตางของสินคาตนเองจาก

คูแขง 

3.1.2) องคประกอบของคุณคาตราสินคา  องคประกอบของคุณคาตราสินคาที่สำคัญมี 5 องคประกอบ

ดวยกันคือ 1) ความภักดีตอตราสินคา (Brand loyalty) คือความเหนียวแนนของผูบริโภคตอตราสินคา จนทำให

เกิดการซื้อซ้ำ ซึ่งหากมีความจงรักภักดีสูงจะเรียกไดวามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา ทำใหตราสินคานั้นมีคุณคาเชิง

บวกในสายตาของผูบริโภค (Aaker, 1991, อางถึงในศศินภา เลาหสินณรงค, 2557) 2) การตระหนักรูในชื่อตรา

สินคา (Name awareness) คือการที่ผูบริโภครูจักชื่อสินคา อาจจะเปนการไดยินจากการสื่อสารการตลาด การ

บอกตอแบบปากตอปาก หรือจากการคนหาขอมูลของผูบริโภคเอง ซ่ึงการตระหนักรู รวมไปท้ัง สัญลักษณ สี หรือ

บุคลิกภาพ ที่เปนเอกลักษณของตราสินคานั้นดวย การตระหนักรูเปนหนึ่งในองคประกอบของคุณคาตราสินคา ท่ี

สามารถสงเสริมคุณคาใหกับตราสินคาได เม่ือผูบริโภคมีความรูสึกใกลชิดกับตราสินคา จะสามารถสงผลใหเกิดการ

เปดรับในการพิจารณาตัดสินใจซื้อตราสินคานั้นดวย 3) การรับรูในคุณภาพของตราสินคา (Perceived quality) 

คือ ความรูสึกของผูบริโภคที่รับรูไดถึงคุณภาพของตราสินคา หรือคุณภาพที่มีมากกวากวาตราสินคาอื่น ๆ ซ่ึง

องคประกอบนี้ จะเปนองคประกอบที่ทำใหผูบริโภคเกิดการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตราสินคา 4) การ

เชื่อมโยงตราสินคา (Brand Associations) คือ ความสัมพันธท่ีเชื่อมโยงกับองคประกอบตาง ๆ เก่ียวกับตราสินคา

ใหผูบริโภคมีความเขาใจ สามารถระลึกและเชื่อมโยงความรูสึกของตนเขากับตราสินคานั้น 5) สินทรัพยของตรา

สินคา (Brand Assets) เชน สิทธิบัตร เครื่องหมายการคา และอื่น ๆ ซึ่งองคประกอบนี้เปนองคประกอบหนึ่งที่มี

สวนชวยใหตราสินคามีความแขงแกรง และมีความโดดเดนจากคูแขงได  

องคประกอบทั้ง 5 ที่ไดอธิบายไวในขางตนนั้น เปนการสรางคุณคาตราสินคาใหเกิดในใจของผูบริโภค ซ่ึง

จะสงผลใหผูบริโภคนั้น มีการตีความหมายและการประมวลขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาหรือบริการไปในทิศทางท่ี

เจาของตราสินคาพึงประสงคไว ซึ่งเมื่อผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอสินคาหรือบริการนั้น ก็จะเกิดความมั่นใจในการ

ตัดสินใจซ้ือตราสินคานั้น และเกิดความพึงพอใจหลังจากไดใชสินคานั้นแลว สิ่งท่ีตามมาก็คือ เกิดคุณคาท่ีดีข้ึนในใจ
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ของผูบริโภค และความภักดีตอตราสินคา บริษัทจะสามารถวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  มี

อำนาจในการตั้งราคา สงผลใหไดรับกำไรท่ีเพ่ิมมากข้ึน และไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขงมากข้ึนดวย   

3.2) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือ  

S. Kim และ D.T. Pysarchik (2000) กลาววา ความตั้งใจซื้อหมายถึง ภาวะที่ลูกคามีความตั้งใจแนวแน 

พรอมที่จะเลือกทางเลือกที่ตอบสนองความตองการของตนเองไดมากที่สุด ซึ่งการซื้อของลูกคานั้นไมไดยึดติดกับ

ประโยชนที่จะไดรับจากตัวสินคาเพียงอยางเดียว แตยังคำนึงถึงผลประโยชนอื่น ๆ ที่จะตามมาดวย ซึ่งความตั้งใจ

ซ้ือเปนโอกาสท่ีจะนำไปสูการซ้ือจริง มีคาความนาจะเปนเทากับ 0.95 

Zeithaml, Parasuraman & Berry (1990) กลาววาเปนพฤติกรรมที่แสดงออกวาตองการเลือกใชสินคา

หรือบริการนั้นเปนตัวเลือกแรก หรือนึกถึงกอนเปนอันดับแรกโดยความตั้งใจซื้อนั้นเปนมิติที่เกี่ยวเนื่องกับความ

จงรักภักดี ซึ่งประกอบดวย 4 มิติ ดังนี้ 1) ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) คือการที่ลูกคามีความตั้งใจที่จะ

ซื้อผลิตภัณฑหรือบริการของตราสินคานั้น ๆ เปนตัวเลือกแรก ซึ่งเปนสิ่งที่บงบอกถึงพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือ 

ของผูบริโภคได เชน นาย A มีความตองการซ้ือกระเปาท่ีใชในชีวิตประจำวัน โดยมีเง่ือนไขวาจะตองทนทาน ดูดี มี

เอกลักษณ โดยนาย A ไมลังเลใจที่จะเลือกซื้อกระเปา Freitag 2) การบอกตอ (Word of Mouth Commu- 

nication) คือการที่ลูกคาบอกตอดานดี ๆ ของสินคาหรือบริการนั้น ๆ โดยแนะนำหรือการพูดโนมนาวใหบุคคล

รอบขางสนใจ ซึ่งเปนสิ่งที่สามารถนำมาประเมินความภักดีของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาได เชน เมื่อมีคนมา

สอบถามหรือขอคำแนะนำเกี่ยวกับกระเปา นาย A จะแนะนำกระเปา Freitag ใหกับบุคคลนั้นโดยไมลังเล และ

บอกเลาถึงขอดีของกระเปา เพื่อเปนการโนมนาวใจใหบุคคลผูนั้นไปซื้อตามอีกดวย 3) ความออนไหวตอราคา 

(Price Sensitive) คือการที่ลูกคายังคงตั้งใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการอยูถึงแมวาจะขึ้นราคาและยินดีที่จะจายใน

ราคาที่สูงขึ้นหากสินคาหรอืบริการนั้น สามารถตอบสนองความตองการของตนเองได เชน นาย A ยังคงตั้งใจที่จะ

ซื้อกระเปา Freitag ตอไป ถึงแมวาเจาของแบรนดจะขึ้นราคาและยินดีที่จะจายในราคาสูงขึ้นหากสินคานั้น เปนสี

หรือรูปแบบตามที่ตนเองตองการ 4) พฤติกรรมการรองเรียน (Complaining Behavior) คือพฤติกรรมที่ผูบริโภค

กระทำ เมื่อพบปญหาเกี่ยวกับการใชงานของสินคาหรือบริการ อาจจะเปนการรองเรียนกับเจาของสินคา การนำ

ปญหาดานการใชงานไปบอกตอผูอ่ืน เชน นาย A พบปญหาเก่ียวกับคุณภาพของสินคา Freitag จึงทำการรองเรียน

ไปยังรานคาหรือเจาของแบรนด  

4) วิธีการศึกษา 

 จากการศึกษาเรื ่อง “อิทธิพลระหวางคุณคาตราสินคาและความตั้งใจซื้อ : กรณีศึกษา Freitag” เปน

การศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บ
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ขอมูล โดยสำรวจคุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภคท่ีใช จำนวน 387 คน เพ่ือนำมาประมวลผลและวิเคราะห

ขอมูล โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 การออกแบบการวิจัย งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยวิเคราะหแบบ

แจกแจงความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Means) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

deviation) และเชิงอนุมาน (Inferentail Analysis) โดยใชการวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regres- 

sion Analysis)  

 ประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือกลุมผูบริโภคที่ใชตราสินคา Freitag ซึ่งประชากรทั้งสอง

กลุม โดยคาดวามีจำนวนคนท่ีรูจักตราสินคามากกวา 100,000 คน  

กลุมตัวอยาง ผูวิจัยกำหนดตัวอยางโดยการใชตารางของเครซี่และมอรแกนที่ประชากร 100,000 คน จะ

ไดจำนวนตัวอยางทั้งสิ้น 384 คน โดยเก็บแบบสอบถามกลุมผูบริโภคที่ซื้อตราสินคา Freitag ที่สมบูรณไดจำนวน

ท้ังสิ้น 387 จึงนำมาวิเคราะหท้ังหมด  

วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง ใชวีธีการเลือกแบบไมอาศัยความนาจะเปน(Non-Probability sampling) โดย

มีข้ันตอนแบงออกเปน 3 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ ข้ันตอนท่ี 1 การเลือกตัวอยางแบบโควตา (Quaota Sampling) โดย

แบงเปน ผูบริโภคที่ใชซื ้อและใชตราสินคา Freitag 387 คน ขั้นตอนที่ 2 การเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling) ผู ว ิจัยจะเก็บขอมูลจากกลุ มตัวอยาง โดยเผยแพรแบบสอบถามแบบออนไลน ลง

เครือขายสังคมออนไลน ข้ันตอนท่ี 3 การเลือกกลุมตัวอยางโดยอาศัยหลักเครือขาย (Snowball Sampling) 

 เครื่องมือ ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire)  เปนเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ซ่ึงประกอบดวย

คำถามปลายปด (Close-ends) และปลายเปด (Open-ended) โดยแบงโครงสรางของแบบสอบถามเปน 4 สวน 

ดังนี้ สวนที่ 1 คำถามที่ใชในการคัดเลือกกลุมตัวอยาง โดยตองเปนผูที่ซื้อและใชตราสินคา Freitag หรือเปนผูท่ี

รูจักและไมไดใชตราสินคา Freitag สวนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะทางดานประชากรศาสตร สวนที่ 3 

คำถามเก่ียวกับการวัดคุณคาตราสินคาโดยแบงออกเปน 4 องคประกอบคือ 1) การตระหนักรูในตราสินคา (Brand 

Awareness) 2) การเชื ่อมโยงตราสินคา (Brand Association) 3) การรับรู ค ุณภาพของตราสินคา (Brand 

perceived quality) 4) ความภักดีตอตราสินคา (Brand loyalty) สวนท่ี 4 คำถามเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือ   

 การทดสอบเครื่องมือวิจัย ผูวิจัยไดทำการตรวจสอบความเท่ียง (Validity) และความเชื่อถือได (Reliabi- 

lity) ของแบบสอบถามโดยวิธีดังตอไปนี้ 1) การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม โดยผูวิจัย

นำแบบสอบถามไปใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน เปนผูพิจารณาและตรวจสอบความเที่ยงตรงดานเนื้อหา (Con- 
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tent Validity) เพ่ือพิจารณาและตรวจสอบความตรงทางดานเนื้อหาและโครงสรางแบบสอบถาม โดยผูทรงคุณวุฒิ

ไดมีการประชุมเพื่อพิจารณาแบบสอบถามและไดขอสรุปรวมกัน จากนั้นผูทรงคุณวุฒิจึงแจงขอเสนอแนะใน

แบบสอบถามใหผูวิจัยทราบ ผูวิจัยจึงนำขอเสนอแนะไปแกไขและปรับปรุงแบบสอบถาม ใหมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้นกอนนำไปใชในการเก็บขอมูล 2) การตรวจสอบความเชื่อถือได (Reliability) ของแบบสอบถามโดยการนำ

แบบสอบถามที่ไดทำการปรับปรุงแกไขแลวไปทำการทดสอบจริงกับกลุมที่คลายคลึงกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 

คน และนำขอมูลท่ีเก็บไดมาทำการคำนวณหาคาสัมประสิทธิ์ตามสูตรของครอนบาชแอลฟา (Cronbach’s Alpha) 

ในโปรแกรมสำเร็จรูป คาความเชื่อมันท้ังฉบับคือ .957 

 การรวบรวมขอมูล ผูวิจัยเก็บขอมูลในชวงเดือน พฤษจิกายน – ธันวาคม พ.ศ. 2561 โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1) ผู วิจัยไดติดตอเขาไปหาผูดูและกลุมผูใชตราสินคาใน Facebook Freitag จำนวน 3 กลุม ดังนี้ 1) Freitag 

Market 2) Freitag Thailand Market 3) Freitag Club Thailand และไดชี ้แจงถึงวัตถุประสงคในการทำวิจัย

และขออนุญาตทำการโพสตแบบสอบถามลงกลุมเพื ่อใหกลุ มตัวอยางชวยทำแบบสอบถาม 2) ผู วิจัยทำการ

ตรวจสอบขอมูลความสมบูรณของแบบสอบถามและกลาวของคุณกลุมตัวอยางทุกคนท่ีใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถาม  

 การวิเคราะหขอมูล ขอมูลที่ไดรับจากแบบสอบถาม ผูวิจัยนำไปวิเคราะหในโปรแกรมสำเร็จรูปตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย โดยผลการวิเคราะหที่ได ผูวิจัยนำเสนอในรูปของตารางประกอบคำอธิบาย โดยใช สถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยวิเคราะหแบบแจกแจงความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) 

คาเฉลี ่ย (Means) และสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ สถิติเชิงอนุมาน (Inferentail 

Analysis) การวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

5) ผลการวิจัย 

 1) สรุปผลการวิจัยลักษณะประชากรศาสตรของผูใชตราสินคา Freitag 

 กลุมตัวอยางท่ีใชตราสินคา Freitag สวนใหญ มีสินคา Freitag 2-5 ชิ้น คิดเปนรอยละ 45.74 จำแนกตาม

เพศ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศชาย 52.5 รองลงมาคือเพศหญิง จำแนกตามอายุพบวากลุมตัวอยางสวน

ใหญ อายุ 21-25 ป คิดเปนรอยละ 29.5 จำแนกตามอาชีพพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ มีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 38.0 จำแนกตามรายไดพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายได 10,000 – 20,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 27.4 จำแนกตามการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปน

รอยละ 72.6 จำแนกตามสถานภาพพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 78.3 
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 2) สรุปผลการวิจัยคุณคาตราสินคาของผูใชตราสินคา Freitag 

องคประกอบของคุณคาตรา

สินคา 

สัมประสิทธิ์ถดถอย 

คนใช 

B Std. 

Error. 

ความตั้งใจซ้ือ 

(𝜷𝜷) 

Sig. 

 

ลำดับท่ี 

ความภักดีตอตราสินคา .369 .046 .396 .000 1 

 

ความตระหนักรูในตราสินคา .247 .056 .207 .000 2 

ความเชื่อมโยงตราสินคา .155 .045 .152 .214 3 

การรับรูคุณภาพของตราสินคา .152 .053 .133 .214 4 

  คุณคาตราสินคาของผูใชตราสินคา Freitag คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก องคประกอบดานการ

ตระหนักรู ของกลุมผูใชตราสินคา Freitag พบวามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการจดจำโลโก Freitag ไดอยางดี 

มากที่สุด คาเฉลี่ยอยูที่ 4.65 องคประกอบดานการเชื่อมโยงตราสินคา พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับพึงพอใจ

ในการใชตราสินคา Freitag มากที่สุด คาเฉลี่ยอยูที่ 4.51 องคประกอบดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา พบวา

กลุมผูใชตราสินคา Freitag มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ ตราสินคา Freitag  มีการออกแบบที่โดดเดนเปน

เอกลักษณ มีรูปแบบที่ทันสมัย มีใบเดียวในโลก มากที่สุด คาเฉลี่ยอยูที่ 4.50 องคประกอบดานความภักดีตอตรา

สินคา พบวากลุมผูใชตราสินคา Freitag มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ ดานหากมีคนรูจักมาขอคำแนะนำตนจะ

แนะนำผูอ่ืนใหซ้ือ ตราสินคาFreitag มีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดอยูท่ี 4.16   

3) สรุปผลการวิจัยความตั้งใจซ้ือของผูใชตราสินคา Freitag  

 พบกวากลุมผูใชตราสินคา Freitag มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

อยูในระดับมากที่สุด กลุมผูใชตราสินคา Freitag มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ ดานคาดวาจะซื้อ ตราสินคา 

Freitag อยางแนนอนในอนาคต และดานตองการจะซื้อ ตราสินคา Freitag อยางแนนอนในอนาคต อยูในระดับ

มากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดเทากันอยูท่ี 4.36 สวนดานท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือดานการรับรูขาวสารใหม ๆ จากการ

สื่อสารการตลาดทำใหตนเริ่มสนใจและอยากซ้ือ ตราสินคา Freitag มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.09 

6) อภิปรายผล 

 คุณคาตราสินคา (Brand Equity)  
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 การรับรู คุณภาพของตราสินคา (Brand Perceived Quality) ผู ที ่ใชตราสินคา Fretag มีระดับความ

คิดเห็นดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด อาจเปนเพราะตราสินคา Freitag มีความโดดเดน

ในเรื่องของวัสดุรีไซเคิลที่ใชในการตัดเย็บ ไมวาจะเปนผาคลุมรถสิบลอ ยางในจักรยาน สายเข็มขัดนิรภัยเกา มา

ผลิตเปนกระเปาแตสามารถเพิ่มมูลคาสินคาไดอยางมาก (www.travel.catdumb.com, 2561) และเรื่องราว 

(Story telling) ของตราสินคามุงเนนไปในแงของลักษณะการใชงาน วาเปนกระเปาที่ทนทาน ใชงานไดนาน ซ่ึง

กลุมผูใชตราสินคา Freitag นั้น ไดมีการใหความสำคัญในประเด็นของการออกแบบที่โดดเดนเปนเอกลักษณ มี

รูปแบบท่ีทันสมัย มีใบเดียวในโลกมากท่ีสุด อีกท้ังไดรับความนิยมจากผูบริโภคท่ีบอกตอกันแบบปากตอปาก ไดรับ

การคนหาจากผูบริโภคแบบไมตองจายเงินคาโฆษณาในการซื้อ คำสำคัญ แบบไมตองจายเงินคิดเปน 100% อีก

ดวย (www.SimilarWeb.com, 2018)  

 การตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) ผูใชตราสินคา Freitag สวนใหญ สามารถจดจำโลโกได

และยังสามารถจะแยกแยะรุนตาง ๆ อยางเปนอยางดีอีกดวย สอดคลองกับแนวคิดของ Keller (1998) ที่กลาววา 

ความตระหนักรูในตราสินคาของผูบริโภค (Brand Knowledge) ในเรื่องของการรูจักคุณคาตราสินคาสามารถวัด

ไดจากการทดสอบการจดจำ เชน ชื่อรุน รูปทรง เพ่ือหาคำตอบวา ลูกคามีความตระหนักรูมากนอยเพียงใด และยัง

สอดคลองกับแนวคิดของ Aaker. (1991) ที่กลาววาการตระหนักรูในชื่อตราสินคา (Name awareness) คือการท่ี

ผูบริโภครูจักชื่อสินคา อาจจะเปนการไดยินจากการสื่อสารการตลาด การบอกตอแบบปากตอปาก หรือจากการ

คนหาขอมูลของผูบริโภคเอง ซ่ึงการตระหนักรูยังรวมไปถึง สัญลักษณ สี หรือบุคลิกภาพ ท่ีเปนเอกลักษณของตรา

สินคานั้นดวย  

การเชื่อมโยงตราสินคา (Brand Association) องคประกอบของคุณคาตราสินคา ดานการเชื่อมโยงตรา

สินคาของผูที่ใชตราสินคา Freitag มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เปนลำดับที่สามจากองคประกอบทั้งหมด โดย

ผลการวิจัยพบวาผูใชมีความพึงพอใจในการใชตราสินคา Freitag มากที่สุด และรูสึกวาเมื่อใชตราสินคา Freitag 

แลวรูสึกวามีภาพลักษณท่ีดีในดานรูปแบบการดำเนินชีวิตท่ีทันสมัย ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Aaker (1996) ท่ี

กลาววาคุณคาตราสินคาคือทรัพยสินที ่มีความเชื ่อมโยงกับชื ่อตราสินคา (Brand’s name) และสัญลักษณ 

(Symbol) โดยท่ีคุณคาตราสินคาจะเปนตัวเพ่ิมคุณคาใหกับเจาของสินคาและผูบริโภคนอกเหนือจากคุณสมบัติของ

สินคาหรือบริการขององคกร ซึ่งอาจสะทอนใหเห็นจากสิ่งที่ผูบริโภค คิด รูสึก สะทอนภาพลักษณผูใชงานผาน

สินคา นอกจากนี้ยัง และยังสอดคลองกับผลการวิจัยของ ศศินภา เลาหสินณรงค (2557) ศึกษาเรื่องคุณคาตรา

สินคาที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ (ความตั้งใจ ความสนใจ ความตองการและการตัดสินใจซื้อ) สินคาแบ

รนดเนมแท ที ่พบวาผู บริโภคใหความสำคัญกับองคประกอบของการเชื ่อมโยงตราสินคาอยู ในอันดับสาม

เชนเดียวกัน  

http://www.travel.catdumb.com/
http://www.similarweb.com/
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ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) องคประกอบของคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา 

(Brand Loyalty) ของผูที่ใชตราสินคา Freitag มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด อาจเปน

เพราะผูใชตราสินคา Freitag มีตราสินคาที่ตนชื่นชอบอยูในใจหลายตราสินคา สังเกตไดจากระดับความคิดเห็น

ดาน “ตนชื่นชอบตราสินคา Freitag มากกวาตราสินคาอื่น ๆ” ซึ่งมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด โดยมีความไมสอดคลองกับ

ดานที่ไดคาเฉลี่ยมากที่สุดคือดาน “ตนจะซื้อตราสินคา Freitag ตอไป ถึงแมวาตราสินคาอื่นจะมีการสงเสริม

การตลาดท่ีนาสนใจกวา” ขอคนพบนี้สะทอนใหเห็นวาผูบริโภค ไมไดใหความสำคัญกับการสงเสริมการตลาดใด ๆ 

ของตราสินคาอ่ืน ๆ ซ่ึงสอดคลองกับ จิระวัฒน และคณะ (2552) (อางถึงใน ณัฐา ทวีโชคอนันต, 2557) ท่ีกลาววา

หากเจาของธุรกิจมีการวางแผนและการทำการตลาดที่ดี ปญหาวิกฤตที่เกี่ยวของกับการตลาดก็จะลด โดยปจจุบัน

วิกฤตดานการตลาดหรือแบรนดที่ธุรกิจมักจะพบในปจจุบันคือ มีธุรกิจที่เปนสินคาทดแทนหรือแทบจะเหมือนกัน 

เกิดขึ้นในตลาดอยางมากมาย ซึ่งเปนหนาที่ของเจาของธุรกิจที่จะเพิ่มคุณคาตราสินคาใหกับสินคาของตนใหโดด

เดนกวาคูแขง 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 กลุมผูใชตราสินคา Freitag มีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจซื้ออยูในระดับมากที่สุด อาจเปนเพราะ

ปจจุบันสินคา Freitag เปนที่นิยมในประเทศไทยมาตั้งแตป 2011 โดยปจจุบันประเทศไทยไดกลายเปนตลาดท่ี

ใหญท่ีสุดรองลงมาจากประเทศตนกำเนิดคือสวิสเซอรแลนด จนทำใหเจาของตราสินคาเดินทางมาเปด Freitag 

pop up store แหงแรกในไทยและใหญที่สุดในทวีปเอเชีย (ขอมูลจากเว็บไซต The standard, คุณพัชชา พูน

พิริยะ, 2017) และดวยลักษณะของผลิตภัณฑ Freitag ซ่ึงเปนผลิตภัณฑท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม ทำใหไดรับความ

นิยมจากผูซื้อขึ้นไปอีก โดยสังเกตไดจากผลสำรวจของ Tetra Pak’s Environmental Research 2008-2011 ท่ี

พบวาของที่มีราคาเทากันคุณภาพเหมือน ๆ กันผูบริโภคกวา 80% จะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่เปนมิตรกับสิง่แวดลอม 

สะทอนใหเห็นวาปจจุบัน พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นไดหันมาใสใจกับสินคาที่เปนลักษณะเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม

มากขึ ้นซึ ่งเปนไปในทิศทางเดียวกับผลสำรวจของ Harris poll 2014 และ Nielsen Golbal Survey 2014 ท่ี

พบวาผูคนเกินกวาครึ่งของผลสำรวจพรอมแลวท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม   

 คุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือของกลุมตัวอยางท่ีใช ตราสินคา Freitag  

 จากผลการศึกษาเรื่องอิทธิพลระหวางคุณคาตราสินคาและความตั้งใจซื้อ กรณีศึกษา : Freitag สามารถ

อภิปรายผลโดยรวมไดวา คุณคาตราสินคาทั้ง 4 องคประกอบมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อตราสินคาของผูที่ใชตรา

สินคา Freitag ทั้งสิ้น โดยผลการศึกษาพบวาองคประกอบดานความภักดีตอตราสินคามีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ

มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของอภิลักษณ ธรรมวิมุตติ (2548) ท่ีศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาและความตั้งใจ

ซ้ือกลองดิจิทัล ตราสินคา โซนี่ และยังสอดคลองกับงานวิจัยชอง ศุภมัทนี ชูมณี (2557) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลคุณคา
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ตราสินคาและสวนประสมทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการตั้งใจซื้อสินคาแฟชั่นในกลุมสมาคมแฟชั่นดีไซเนอร

กรุงเทพโดยจะสังเกตไดวา ตราสินคาท้ังสามตราสินคานั้น เปนตราสินคาท่ีมีลักษณะของกลุมผูบริโภคท่ีคอนขางจะ

เฉพาะกลุม ไมวาจะเปนกลองดิจิทัล Sony สินคาแฟชั่นของกลุมดีไซนเนอรกรุงเทพ และ Freitag สะทอนใหเห็น

วาผลการศึกษาไดสอดคลองกับแนวคิดของจิระวัฒน และคณะ 2552 (อางถึงใน ณัฐา ทวีโชคอนันต 2557) ท่ี

อธิบายเกี่ยวกับความภักดีตอตราสินคาไววา เมื่อผูบริโภคมีความชื่นชอบ หลงใหลในตราสินคา จะสงผลใหตรา

สินคานั้นมีความแข็งแกรงและลูกคาจะกลายเปนสาวกที่มีความจงรักภักดี ประกอบกับตราสินคา Freitag นั้น มี

จุดยืนที่ชัดเจน และยังคงสื่อสารบนจุดยืนเดิม ๆ อยางตอกย้ำอยูเสมอเพื่อใหผูบริโภคเห็นวา ตนคือแบรนดหนึ่งท่ี

สามารถชวยใหโลกใบนี้นาอยูข้ึน 

ในขณะเดียวกัน ผลการศึกษาพบวาคุณคาตราสินคาดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา เปนองคประกอบ

ที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อของผูใชตราสินคา Freitag นอยที่สุด สอดคลองกับงานวิจัยของ ของศุภมัทนี (2557) 

ศึกษา อิทธิพลคุณคาตราสินคาและสวนประสมทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการตั้งใจซื้อสินคาแฟชั่นในกลุม

สมาคมแฟชั่นดีไซเนอรกรุงเทพ และ ศศินภา เลาหสินณรงค (2557) ที่ศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาที่สงผลตอ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (ความตั้งใจ ความสนใจ ความตองการและการตัดสินใจซื้อ) สินคาแบรนดเนมแท

ผลการวิจัยพบวาการรับรูคุณภาพของตราสินคามีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือนอยท่ีสุด อีกมุมหนึ่งผลการศึกษา

ยังพบวาองคประกอบคุณคาตราสินคาดานความเชื ่อมโยงตราสินคานั้นมีอิทธิพลตอความตั ้งใจซื้อมากกวา

องคประกอบดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา (Perceived quality) 

7) ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะเชิงบริหาร 

 1) จากผลการศึกษาพบวาผูใชตราสินคา กระเปาผาใบสัญชาติสวิตเซอรแลนด องคประกอบดานความ

ภักดีตอตราสินคามีคาเฉลี่ยนอยที่สุด แตในขณะเดียวกันกลับมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อมากที่สุดผูประกอบการ

ควรเพิ ่มกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื ่อเพิ ่มความภักดีตอตราสินคา โดยมุ งเนนเรื ่องกิจกรรมที ่เสริมสราง

ประสบการณท่ีดีตอตราสินคาใหแกลูกคา  

 2) จากผลการศึกษาพบวาผูที่ใชตราสินคา กระเปาผาใบสัญชาติสวิตเซอรแลนด องคประกอบดานความ

เชื่อมโยงตราสินคามีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ีสามของท้ังสี่องคประกอบ สะทอนใหเห็นวาผูใชตราสินคาดังกลาว มีการ

รับรูดานความเชื่อมโยงตราสินคานอย ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสำคัญกับการสื่อสารการตลาดที่สงเสริม

การเชื่อมโยงตนเองเขากับตราสินคา หรือสวนหนึ่งของการดำเนินชีวิตของผูบริโภค ซ่ึงการเชื่อมโยงตราสินคานี้จะ

สะทอนใหเห็นถึงการท่ีผูบริโภคคำนึงถึงตนเองเม่ือใชตราสินคานั้นดวย  
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 3) จากผลการวิจัยพบวาการรับรูคุณภาพของตราสินคาของผูใชตราสินคามีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อนอย

ท่ีสุด อาจเปนเพราะกระเปาผาใบสัญชาติสวิตเซอรแลนด เนนการสื่อสารการตลาดเรื่องภาพลักษณเพียงอยางเดียว 

แตไมคอยไดสื่อสารดานการใชงานมากเทาที่ควร ดังนั้นผลการวิจัยดังกลาวจึงเปนโอกาสที่ดีที่ผูประกอบการจะ

นำไปสรางกลยุทธเพิ่มเติมเพื่อสื่อสารแงของคุณภาพของตราสินคากับผูใชงานไดรับรูมากขึ้นและทำใหการรับรู

เก่ียวกับตราสินคามีมิติอ่ืน ๆ นอกจากดานภาพลักษณเพียงอยางเดียว 

 4) จากผลการวิจัยพบวาองคประกอบดานความตระหนักรูในตราสินคาของผูบริโภคที่ไมไดใชตราสินคา 

กระเปาผาใบสัญชาติสวิตเซอรแลนด ไมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้ออยางมีนัยสำคัญทางสถิติ อาจเปนเพราะผูท่ี

ไมไดใชตราสินคา กระเปาผาใบสัญชาติสวิตเซอรแลนด เลือกที่จะไมเปดรับหรืออาจเขาไมถึงขอมูลเกี่ยวกับตรา

สินคา ดังนั้นผูประกอบการจึงควรสื่อสารตอกย้ำเก่ียวกับตราสินคาใหหลากหลายชองทางมากยิ่งข้ึน 

ขอเสนอแนะดานการศึกษา 

 1) จากผลการวิจัยพบวา คุณคาตราสินคาดานความเชื่อมโยงของตราสินคามีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือของ

ผูใชตราสินคา Freitag อยูในอันดับที่สาม ซึ่งการเชื่อมโยงของตราสินคานี้จะนำไปสูความภักดีตอตราสินคาที่เปน

องคประกอบที่สำคัญและที่ผูประกอบการทุกคนอยากใหผูบริโภครูสึกกับตราสินคาของตน ซึ่งสำหรับการวิจัยใน

อนาคต หากมุงเนนในการศึกษาเรื่องความเชื่อมโยงของตราสินคาจะสามารถนำผลการวิจัยมาเพ่ิมศักยภาพในการ

สื่อสารไดมากยิ่งข้ึน 

 2) สำหรับการศึกษาในอนาคต ควรศึกษาเปนงานวิจัยเชิงผสม (Mixed Method Research) ซึ่งจะทำให

ไดขอมูลเชิงลึกที่แทจริงจากผูบริโภคมากประกอบกับการอภิปรายผลเชิงคุณภาพ ทำใหผลการศึกษาที่ไดชัดเจน

มากยิ่งข้ึน 
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ปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

Factors affecting the adoption of QR Payment technology of Krungthai Next users 

in Bangkok 
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2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาระดับการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยไดแก ผูท่ีเคยใชบริการคิวอาร

เพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูล เพ่ือรวบรวมขอมูลและนำไปวิเคราะหประมวลผลดวยโปรแกรมสถิติสำเร็จรูป 

 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 – 30 ประดับการศึกษา

ปริญญาตรี และสวนใหญเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีรายไดระหวาง20,001 – 30,000 บาท/เดือน มี

ความถี่ในการใชแอพพลิเคชั ่นกรุงไทย เน็กซ 5-10 ครั้ง/เดือน และมีความถ่ีในการใชคิวอารเพยเมนตผาน

แอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ นอยกวา 5 ครั้ง/เดือน นอกจากนี้ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร การรับรูถึงความเชื่อมั่นไววางใจ ความคาดหวังในประสิทธิภาพ ความคาดหวังในการใชงาน 

อิทธิพลทางสังคม และสภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน มีอิทธิพลเชิงบวกตอการยอมรับเทคโนโลยีคิว

อารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

คำสำคัญ : การยอมรับเทคโนโลยี  คิวอารเพยเมนต กรุงไทย เน็กซ 
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Abstract 

 The objective of this research were 1) to study the factors affecting the adoption of QR 

payment technology of Krungthai Next users in bangkok, and 2)  to study adoption level of QR 

payment technology of Krungthai Next users in Bangkok. The samples used in this study were 400 

users who have used QR Payment technology by Krungthai Next application in bangkok.  The 

questionnaire was employed to collect data, and the statistical package for the social sciences 

was used to analyze the data. 

 Research findings revealed that the majority of respondents were female, aged between 

21- 30 years, graduated with the bachelor’s degree and most of them were government official 

and state enterprise officer, income between 20,001 – 30,000 bath per month with the frequency 

of using Krungthai Next application for 5- 10 times per month and the frequency of using QR 

Payment by Krungthai Next application less than 5 times per month.  Moreover, the results 

revealed that demographic characteristics, trust perception, performance expectancy, effort 

expectancy, social Influence and facilitating Conditions had a positive influence on the adoption 

of QR Payment technology of Krungthai Next users In bangkok 

Keywords : Technology  Adoption, QR Payment, Krungthai Next 

 

บทนำ 

 ปจจุบันประเทศไทยกำลงัอยูในวาระของการปฏิรูปประเทศครั้งใหญในการพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม รฐับาล

ไดตระหนักถึงความจำเปนเรงดวนในการใชเทคโนโลยีมาเปนเครื่องมือสำคัญ ในการปฏิรูปประเทศไทยไปสูความ

มั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน และไดแถลงนโยบายตอสภานิติบัญญัติแหงชาติในดานนโยบายเศรษฐกิจและสังคมดิจทัิล 

เรื่องการสงเสริมภาคเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital Economy) และวางรากฐานของเศรษฐกิจดิจิทัลใหเริ่มขับเคลื่อนได

อยางจริงจัง ซึ่งจะทำใหทุกภาคเศรษฐกิจกาวหนาไปไดทันโลกและสามารถแขงขันในโลกสมัยใหมได (กระทรวง

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร, 2559) 

 การใชคิวอารโคด (Quick Response Code) เพื่อการชำระเงินนี้มีความสำคัญ คือ ชวยเพิ่มทางเลือก

ใหแกผูใชบริการ ท้ังดานประชาชนและรานคาในการชำระเงิน สอดคลองกับนโยบายของธนาคารแหงประเทศไทย 

(ธปท.) ท่ีสนับสนุนการลดการใชเงินสด และสงเสริมการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกส เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและลด
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ตนทุนในการทาธุรกรรมใหกับระบบเศรษฐกิจตลอดจนสอดคลองกับนโยบายการชำระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส และ

เศรษฐกิจดิจิทัลของรัฐบาลดวย ธนาคารแหงประเทศไทย ไดเห็นความสำคัญและสนับสนุนใหนำเทคโนโลยีใหมมา

ใชเพ่ือพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพบริการทางการเงินใหแกทุกภาคสวน (ฤชุกร สิริโยธิน, 2560) 

 ในประเทศจีนไดมีการนำเอาคิวอารโคดมาใชอยางแพรพลาย เนื่องจากมีประสิทธิภาพสูงและยังเขาถึงได

งาย เพียงแคผูใชมีโทรศัพทมือถือ และโปรแกรมสำหรับอานบารโคดก็สามารถเขาถึงขอมูลไดงาย การประยุกตใช

บารโคดสองมิติสำหรับการดำเนินการธุรกิจตาง ๆ โดยผานทางระบบโทรศัพทมือถือ มีขอจำกัด คือ ประเทศนั้น ๆ 

หรือพ้ืนท่ีบริการนั้น ๆ ตองมีระบบการสื่อสารโทรคมนาคมท่ีคอนขางทันสมัย สามารถรองรับเทคโนโลยีใหม ๆ ได 

เชน เทคโนโลยี GPRS, EDGE,3G และ 4G ซึ่งตอนนี้ในประเทศไทยก็มีระบบนี้เริ่มใชกันบางแลวในหลายพื้นที่ท่ี

เปนเมืองใหญสวนระบบ 4G นั้นก็มีใชโดยท่ัวไปแลวตามประเทศท่ีมีการพัฒนาเทคโนโลยีในข้ันสูงแลว เชน เกาหลี

ใตญี่ปุ น จีน และอเมริกา เปนตน สำหรับประเทศไทยนั้น การพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจโดยการนำเอา

เทคโนโลยีใหม ๆ เขามาประยุกตใชนั้นจัดวาเปนสิ่งท่ีจำเปนอยางมากเพ่ือใหธุรกิจนั้นเกิดความคุมคาตอการลงทุน 

ดังนั้นการนำบารโคดสองมิติมาประยุกตใชกบัธุรกิจตาง ๆ นั้นจึงจัดไดวาเปนนวัตกรรมใหมที่กอใหเกิดการพัฒนา

รูปแบบของธรุกิจท่ีมีประโยชนและคุมคามากยิ่งข้ึน (จักรกฤษณ หม่ันวิชา, 2557) 

 จากสถานการณและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงเขาสูยุคเศรษฐกิจและสังคมดิจิทัลของประเทศไทยที่ได

กลาวมาขางตน และเนื่องดวยคิวอารโคด เปนรูปแบบการรับ-ชำระเงินรูปแบบใหม การเปลี่ยนผานการทำธุรกรรม

การเงินไปสูรูปแบบดิจิทัลตองใชเวลาและการปรับตัว ดังนั้นดวยเหตุดังกลาวผูวิจัยจึงมีความประสงคตองการศึกษา

ถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เพื่อทราบถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต รวมถึงปญหา อุปสรรคและขอเสนอแนะเพ่ือ

นำมาใชปรับปรุงและพัฒนาการใหบริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งนี้เพื่อเพิ่มความมั่นใจความปลอดภัยในการ

ใชบริการตรงความตองการของลูกคามากท่ีสุด 

 

 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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2. เพื ่อศึกษาระดับการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผู ใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. การรับรูถึงความนาเชื่อถือไววางใจสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการ

กรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. คาดหวังในประสิทธิภาพสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ความคาดหวังในการใชงานสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย 

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. อิทธิพลทางสังคมสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

6. สภาพสิ ่งอำนวยความสะดวกในการใชงานสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

ขอบเขตการวิจัย 

        1. ขอบเขตดานเนื้อหา การวิจัยนี้มุงท่ีจะศึกษาปจจัยสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือนำผลการศึกษาท่ีไดมาพัฒนาและปรับปรุงการใหบริการได

ตรงคามความตองการและมีประสิทธิภาพ 
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         2. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูที่เคยใชบริการคิวอาร

เพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน 

3. ขอบเขตดานพื้นท่ี ศึกษาเฉพาะกลุมลูกคาผูที่เคยใชบริการคิวอารเพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย 

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

         4. ขอบเขตดานระยะเวลา ผูวิจัยไดกำหนดระยะเวลาในการทำวิจัย ตั้งแตเดือนมกราคม 2561 ถึงเดือน

เมษายน 2562 รวมเปนระยะเวลา 16 เดือน 

 

แนวคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดเกี่ยวกับความไววางใจ (Trust) 

 มีผูใหนิยามความหมายของความเชื่อมั่นไววางใจแตกตางกันไปตามสาขาวิชาตางๆ ทั้งในดานการตลาด 

สังคม และการแพทยเปนตน เชน 

 กรกนก ชุบแวงวาป และ วิโรจน เจษฎาลักษณ (2557) กลาววาความไววางใจ คือ พื้นฐานของความ 

สัมพันธทางการติดตอสื่อสารในการใหบริการแกลูกคา องคกรจำเปนตองเรียนรูทฤษฎีความสัมพันธใกลชิด 

ความคุนเคยเพ่ือครองใจลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 5 C ไดแก การสื่อสาร (Communication), ความใสใจและการให 

(Caring and giving), การใหข อผูกม ัด (Commitment) ที ่เก ี ่ยวพันกับล ูกค า, การใหความสะดวกสบาย 

(Comfort), การแกไขสถานการณขัดแยง (Conflict) และการใหความไววางใจ (Trust)  

 Mayer, Davis, และSchoorman (1995) กลาววา ความไววางใจหมายถึง ความตั้งใจกระทำตอผูอื่นบน

พ้ืนฐานความคาดหวังเชิงบวกท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมของบุคคล ภายใตเง่ือนไขของความเสี่ยงและการพ่ึงพากัน 

 Rotter (1971) ไดใหความหมายความไววางใจวา เปนความคาดหวังตอบุคคลเปนที่นาเชื่อถือทั้งดาน

คำพูด การกระทำ คำมั่นสัญญา จากการเขียนหรือใชขอความของบุคคลหรือกลุมซึ่งจะสามารถทำใหเกิดความ

ไววางใจ 

 โดยสรุปไดวาความเชื่อถือไววางใจหมายถึง ความเชื่อม่ันท่ีมีตอบุคคลท่ีไดรับการไววางใจ วาจะปฏิบัติหรือ

ปกปองผลประโยชนของเรา โดยไมเอารัดเอาเปรียบหรือทำใหเกิดความเสียหาย ความไววางใจจะเพ่ิมข้ึนเม่ือความ
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คาดหวังไดรับการตอบสนองในแงบวก แตความไววางใจจะลดลงหากความคาดหวังนั้นไมไดรับการตอบสนอง หรือ

ไดรับการตอบสนองในระดับท่ีต่ำกวาความคาดหวัง 

 แนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง (Expectancy) 

 Vroom (1964) เชื่อวาบุคคลจะถูกจูงใจไดเม่ือบุคคลนั้นประเมินแลววาตนเองมีความสามารถท่ีจะกระทำ

ตามเปาหมายหรือไม เกิดเปนความคาดหวังตอความพยายามนั้น โดยแบงออกเปน 3 ดาน 

ความคาดหวังในความพยายามตอการกระทำหรือการปฏิบัติงาน, ความคาดหวังในการกระทำตอผลลัพธหรือผล

ของการปฏิบัติงาน และความคาดหวังในคุณคาของผลลัพธหรือรางวัล  

 Hersey (1982) ไดกลาวถึง ความคาดหวังเปนการที่บุคคลรับรูถึงการปฏิบัติ อยางเหมาะสมตามบทบาท

ของตนเองและรับรูถึงบทบาทของบุคคลอ่ืน ความคาดหวังจะเปนตัวบอก วาบุคคลจะตองปฏิบัติอยางไรเม่ืออยูใน

สถานการณตางๆ 

 โดยสรุปไดวาความคาดหวัง หมายถึง การทำนาย การคาดคะเนลวงหนาของเหตุการณที่จะเกิดขึ ้นใน

อนาคต และความตองการในผลลัพธท่ีจะเกิดข้ึนเม่ือปฏิบัติหรือลงมือทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งลงไป 

 แนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 

 David Matsumoto (2009) กลาววา อิทธิพลทางสังคม หมายถึง ความสามารถหรือกระบวนการในการ

ที่จะเปลี่ยนแปลงความคิด ความรูสึก และพฤติกรรมของผูอื่น กลุมหมายถึงคนตั้งแต 2 คนขึ้นไปมีปฏิสัมพันธตอ

กัน รับรูวาพวกตนเปนสวนหนึ่งของกลุม และพึ่งกันและกัน การอนุโลมตามกลมหรือการปฏิบัติตามกลุมหมายถึง 

การเปลี่ยนแปลงดานพฤติกรรมหรือเจตคติ ซ่ึงเกิดข้ึนเพราะตองการท่ีจะทำตามความเชื่อหรือมาตรฐานของผูอ่ืน 

 โดยสรุปไดวาอิทธิพลทางสังคมหมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมตางๆ ของบุคคลหรือกลุมที่มีผลตอ

พฤติกรรมและทัศนคติของผูอื ่นในสังคม ในการจูงใจหรือโนมนาวทำใหคลอยตาม แรงกดดันทางสังคมใหตอง

ปฏิบัติตามผูอื่นนั้น บางครั้งมีความรุนแรงมากและสามารถนำไปสูการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได ซึ่งพฤติกรรม

เหลานั้นอาจจะไมเกิดข้ึนเลยถาไมไดรับแรงกดดันทางสังคม 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)ในลักษณะเชิงสำรวจ (Survey Research) 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล (Questionnaire) เพื่อรวบรวมขอมูลและนำไปวิเคราะห

ประมวลผลดวยโปรแกรมสถิติสำเร็จรูปใหไดขอมูลท่ีครบถวนสมบูรณ 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูท่ีเคยใชบริการคิวอารเพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

การยอมรับเทคโนโลยี

คิวอารเพยเมนต 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

- ความถ่ีในการใชแอพพลิเคช่ันกรุงไทย เน็กซ 

- ความถ่ีในการใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคช่ัน

กรุงไทย เน็กซ 

 

 

ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี 

- การรับรู้ถึงความเชื่อมัน่ไว้วางใจ  

- ความคาดหวงัในประสิทธิภาพ  

- ความคาดหวงัในการใช้งาน            

- อิทธิพลทางสงัคม  

- สภาพส่ิงอํานวยความสะดวกในการใช้งาน 
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กลุมตัวอยาง คือ ผูที ่เคยใชบริการคิวอารเพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพ 

มหานคร เนื่องจากไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน เนื่องจากเปนขอมูลดานธุรกิจไมสามารถเปดเผยได จึงใช

การกำหนดขนาดตัวอยางจากวิธีการสุมตัวอยางแบบไมทราบจำนวนของ W.G. Cochran โดยกำหนดคาความเชื่อ

มันรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549) ใชขนาดตัวอยางอยางนอย 384 

คน จึงจะสามารถประมาณคารอยละ โดยมีความผิดพลาด ไมเกินรอยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมันรอยละ 95 เพ่ือ

ความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงใชขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 ตัวอยาง ซ่ึงถือ

วาผานเกณฑตามท่ีเง่ือนไขกำหนด คือขนาดตัวอยางไมนอยกวา 384 คน 

 

ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาสวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนผูใชบริการคิวอารเพยเมนต ผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 55.80 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 44.20 ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 21 – 30 ป คิดเปนรอยละ 53.80 รองลงมามีอายุระหวาง 31 – 50 ป คิด

เปนรอยละ 31.20 ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 

59.20 รองลงมาจบการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 27.50 อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญ

เปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 41.7 รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ คิดเปนรอย

ละ 17.30 ในสวนของรายไดของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 30,000 บาท/เดือน คิด

เปนรอยละ 29.80 รองลงมามีรายไดเฉลี่ย 30,001 – 40,000 บาท/เดือน คิดเปนรอยละ 28.20 สำหรับความถ่ีใน

การใชแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใชแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ 5 - 10 ครั้ง/

เดือน คิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมาใชแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ นอยกวา 5 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ 33.2 

และสำหรับความถ่ีในการใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใช

บริการผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ นอยกวา 5 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ 59.3 รองลงมาใชบริการผาน

แอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ระหวาง 5-10 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ 28.2 

 

ผลการศึกษาสวนที่ 2 ระดับความคิดเห็นของปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. การรับรูถึงความเช่ือม่ันไววางใจ 
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  การรับรู ถึงความเชื่อมั ่นไววางใจในภาพรวม มีคาเฉลี ่ยเทากับ 4.19 อยู ในระดับมาก จาก

รายละเอียดพบวา ทานคิดวาความปลอดภัยของขอมูลระหวางการทำรายการเปนสิ่งสำคัญในการใชงานคิวอารเพย

เมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 รองลงมาคือ ทานเชื่อมั่นและ

ไววางใจที่จะใชงานคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ในการชำระเงิน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.19 และทานเชื่อมั่นวาการใชงานคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ในการชำระเงินมี

ความถูกตองชัดเจน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 ตามลำดับ 

2. ความคาดหวังในประสิทธิภาพ 

  ความคาดหวังในประสิทธิภาพในภาพรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 อยูในระดับมาก จากราย- 

ละเอียดพบวา การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ชวยเพิ่มชองทางที่สะดวกในการชำระเงิน 

อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 รองลงมาคือ การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ 

ชวยใหการชำระเงินรวดเร็วยิ่งขึ้น อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 และการใชคิวอารเพยเมนตผาน

แอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ สามารถใชแทนการชำระเงินรูปแบบเดิมได อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 

ตามลำดับ 

3. ความคาดหวังในการใชงาน 

  ความคาดหวังในประสิทธิภาพในการใชงานในภาพรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 อยูในระดับมาก 

จากรายละเอียดพบวา การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ สามารถใชงานไดตลอด 24 ชม. อยู

ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 รองลงมาคือ การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ 

สามารถแสดงผลการชำระเงินไดรวดเร็ว งายตอการรับรูสถานะการชำระเงิน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.16 และการใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ งายตอการจดจำใหเขาใจถึงการใชงาน อยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลำดับ 

4. อิทธิพลทางสังคม 

  อิทธิพลทางสังคมในภาพรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 อยูในระดับมาก จากรายละเอียดพบวา การ

ใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ เปนสิ่งท่ีสงเสริมภาพลักษณใหดูดีและทันสมัย อยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 รองลงมาคือ การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ใชงานกันอยาง

แพรหลาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 และทานรับรูวาสถานบริการ รานคาตางๆ มีการรับชำระเงิน

โดยใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ตามลำดับ 

5. สภาพส่ิงอำนวยความสะดวกในการใชงาน 
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 สภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงานในภาพรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 อยูในระดับมาก 

จากรายละเอียดพบวา การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ เหมาะกับวิธีการใชสมารทโฟน อยู

ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 รองลงมาคือ ทานมีอุปกรณสมารทโฟนที่รองรับการใชงานคิวอารเพย

เมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 และทานมีความรูในดานการใช

สมารทโฟนขั้นพื้นฐานที่เพียงพอตอการใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ อยูในระดับมาก มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.19 ตามลำดับ 

6. การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนตในภาพรวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 อยูในระดับมาก จาก

รายละเอียดพบวา ทานยอมรับท่ีจะใชเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ อยูในระดับมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 รองลงมาคือ การใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ เหมาะสมกับ

การดำเนินชีวิตประจำวันของทาน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 และทานคิดวาการใชเทคโนโลยีคิวอาร

เพยเมนตจะมีประสิทธิภาพดีกวาท่ีคาดการณไว อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 ตามลำดับ 

ผลการศึกษาสวนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 

 การทดสอบสมมติฐานของการศึกษาถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งนี้ประกอบดวย 6 สมมติฐาน โดยผลของการ

ทดสอบสมมติฐาน พบวา 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกตางกัน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพท่ีแตกตางกัน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพย

เมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.6 ความถ่ีในการใชแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการยอมรับ

เทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

  สมมติฐานท่ี 1.7 ความถ่ีในการใชคิวอารเพยเมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 
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 สมมติฐานที่ 2 การรับรูถึงความเชื่อมั่นไววางใจ สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (p เทากับ 0.000) และมี

คาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.258 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2  

 สมมติฐานที่ 3 ความคาดหวังในประสิทธิภาพ สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (p เทากับ 0.014) และมี

คาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.154 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3 

 สมมติฐานที่ 4 ความคาดหวังในการใชงาน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (p เทากับ 0.000) และมี

คาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.334 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4  

 สมมติฐานท่ี 5 อิทธิพลทางสังคม สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย 

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (p เทากับ 0.000) และมีคาสัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.474 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 

 สมมติฐานท่ี 6 สภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (p เทากับ 0.000)

และมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.370 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 6 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน 

Path Beta 

( β ) 

S.E. p 

การรับรูถึงความเชื่อม่ันไววางใจ        การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 0.258 0.065 0.000 

ความคาดหวังในประสิทธิภาพ        การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 0.154 0.065 0.014 

ความคาดหวังในการใชงาน         การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 0.334 0.063 0.000 

อิทธิพลทางสังคม        การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 0.474 0.039 0.000 

สภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน       การยอมรับเทคโนโลยี คิวอาร

เพยเมนต 

0.370 0.044 0.000 

อภิปรายผลและสรุปผลการวิจัย 
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 ผลจากการศึกษาของปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย 

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาถึงปจจัยดานการรับรูถึงความเชื่อมั่นไววางใจ ความคาดหวังใน

ประสิทธิภาพ ความคาดหวังในการใชงาน อิทธิพลทางสังคม และสภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน 

สามารถอภิปรายผล ไดดังนี้         

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ อาชีพ ความถ่ีในการใชงานหรือประสบการณ ท่ี

แตกตางกันสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ี

กำหนดไว จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1  

  จากสมมติฐานนี ้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับทฤษฎีการยอมรับและการใชเทคโนโลยี 

(Unified Theory of Acceptance and Use of Technology : UTAUT) ของ Venkatesh  และคณะ (2003) 

ผลการศึกษาพบวา ตัวแปรเสริม ไดแก อายุ ประสบการณ มีความสำคัญในการเชื่อมโยงความสัมพันธของปจจัย

หลักท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลย ี

 สมมติฐานที่ 2 การรับรูถึงความเชื่อมั่นไววางใจ สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาการรับรูถึงความเชื่อมั่นไววางใจ สงผลตอ

การยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต (β เทากับ 0.258, p เทากับ 0.000) ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีกำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2 

  จากสมมติฐานนี้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ ฐิตยาภรณ (2553) ที่ศึกษาถึง

การรับรู ความเสี่ยงและการรับรูถึงความเชื ่อมั ่นไววางใจของผู ใชงานที่สงผลตอความตั้งใจในการใชบริการ 

Location-Based Services ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ อายุ 21-25 ป สามารถลดการรับรูความ

เสี่ยงจากการใช Location-Based Services ไดจากการปองกันความเปนสวนตัว การสรางความรับรูถึงความ

เชื่อม่ันไววางใจไดจากการปองกันความเปนสวนตัว และอิทธิพลจากสังคมของผูใชท่ีกลาวถึงการใชงานเชิงบวก แต

อยางไรก็ตาม ปจจัยที่สามารถเพิ่มการรับรูความเสี่ยงและลดการรับรูความเชื่อมั่นไววางใจจาก Location-Based 

Services ไดแก ปจจัยดานการตระหนักถึงความเปนสวนตัวของผูใชงานเอง นอกจากนี้พบวา ปจจัยการรับรูความ

เสี่ยงสงผลทางลบตอความตั้งใจในการใชบริการ Location-Based Services และการรับรูถึงความเชื่อม่ันไววางใจ

สงผลทางบวกตอความตั้งใจในการใชบริการ Location-Based Services 

 สมมติฐานที่ 3 ความคาดหวังในประสิทธิภาพ สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาความคาดหวังในประสิทธิภาพสงผลตอการ

ยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต (β เทากับ 0.154, p เทากับ 0.014) ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีกำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3 
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  จากสมมติฐานนี้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ ศศิจันทร ปญจทวี และ กัลยา 

ใจรักษ (2560) ที่ศึกษาถึงปจจัยความคาดหวังในประสิทธิภาพของระบบสารสนเทศที่สงผลตอการยอมรับการใช

ระบบสารสนเทศ วัตถุประสงคของการศึกษานี้คือ ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับการใชระบบสารสนเทศ และ

เพื่อสรางสมการพยากรณการยอมรับการใชระบบสารสนเทศ ของบุคลากรในสถาบันการพลศึกษา วิทยาเขต

เชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ความคาดหวังในประสิทธิภาพมีอิทธิพลตอการยอมรับการใชระบบสารสนเทศ โดย

บุคลากรของสถาบันการพลศึกษา วิทยาเขตเชียงใหม จะเกิดการยอมรับการใชระบบสารสนเทศไดก็ตอเม่ือ 

บุคลากรมีความคาดหวังจากประสิทธิภาพของระบบสารสนเทศ วาระบบสารสนเทศจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพใน

การปฏิบัติงาน ชวยใหบุคลากรไดรับขอมูลขาวสารอยางรวดเร็วทันตอเหตุการณมีประโยชนตอการตัดสินใจในการ

ปฏิบัติงานตอผูบริหารกอนจะพิจารณาสั่งการใหมีการดําเนินงานตอไป และเทคโนโลยีสารสนเทศยังชวยให

ผูปฏิบัติงานมีเวลาไปปฏิบัติงานดานอื่นๆเพิ่มขึ้น เปนเครื่องมือในการทํางานที่ชวยลดขั้นตอนในการปฏิบัติงาน 

และสิ่งสําคัญในการใชระบบสารสนเทศท่ีชวยในการประสานงานระหวางฝายตางๆไดรวดเร็วและสะดวกมากข้ึน 

 สมมติฐานที่ 4 ความคาดหวังในการใชงาน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของ

ผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาความคาดหวังในประสิทธิภาพสงผลตอการ

ยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต (β เทากับ 0.334, p เทากับ 0.000) ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีกำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 

  จากสมมติฐานนี้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ Suha AIAwadhi and Anne 

Morris (2006) ท่ีศึกษาถึงความคาดหวังในการปฏิบัติงานท่ีสงผลตอการยอมรับในบริการของรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส

ในประเทศคูเวต วัตถุประสงคของการศึกษานี ้คือ ศึกษาปจจัยที ่ส งผลตอการยอมรับบริการของรัฐบาล

อิเล็กทรอนิกสในประเทศคูเวต ผลการศึกษาพบวา ความคาดหวังในการปฏิบัติงานมีความสัมพันธกันอยางมี

นัยสำคัญตอการยอมรับในบริการของรัฐบาลอิเล็กทรอนิกสในประเทศคูเวต 

 สมมติฐานท่ี 5 อิทธิพลทางสังคม สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต ของผูใชบริการกรุงไทย 

เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาอิทธิพลทางสังคมมีอิทธิพลเชิงบวกตอการยอมรับเทคโนโลยีคิว

อารเพยเมนต (β เทากับ 0.474, p เทากับ 0.000) ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ี

กำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 

  จากสมมติฐานนี้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ จักรพงษ สื ่อประเสริฐสิทธิ 

(2554) ที่ศึกษาถึงอิทธิพลทางสังคมที่สงผลตอความตั้งใจในการใชงานเทคโนโลยีการบริการ MIM วัตถุประสงค

ของการศึกษานี้คือ ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการยอมรับเทคโนโลยี กรณีศึกษาการใชบริการการสื่อสารระหวาง

กันผานขอความและรูปภาพแบบทันทีผานโทรศัพทเคลื่อนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดาน
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อิทธิพลทางสังคมมีความสัมพันธตอความตั้งใจในการใชงานเทคโนโลยีการบริการ MIM อยางมีนัยสำคัญ ซ่ึงอธิบาย

ไดวาผูใชบริการมีความคิดเห็นตอคนในสังคมโดยไดรับแรงกดดันที่เกี่ยวของกับการใชงานบริการ MIM จากคนใน

สังคมท้ังหัวหนางานและคนรอบขางท่ีเพ่ิมมากข้ึน จะสงผลกระทบตอความตั้งใจในการใชงานบริการ MIM เพ่ิมข้ึน 

 สมมติฐานท่ี 6 สภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

ของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาสภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใช

งาน สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต (β เทากับ 0.370, p เทากับ 0.000) ที่ระดับนัยสำคัญทาง

สถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีกำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 6 

  จากสมมติฐานนี ้พบวา ผลการศึกษาสอดคลองกับทฤษฎีการยอมรับและการใชเทคโนโลยี 

(Unified Theory of Acceptance and Use of Technology : UTAUT) ของ Venkateshและคณะ (2003) ท่ี

ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช ท่ีไดรับแรงขับเคลื่อนจากความตั้งใจแสดงพฤติกรรม โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจ

แสดงพฤติกรรมประกอบดวยปจจัยหลัก 4 ประการ ไดแก ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Performance 

expectancy), ความคาดหวังในความพยายาม (Effort expectancy), อิทธิพลของสังคม (Social influence) 

และสภาพสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน (Facilitating Conditions) 

ขอเสนอแนะ 

        จากการศึกษาถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนตของผูใชบริการกรุงไทย เน็กซ   ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

 1. จากผลการวิจัยผูวิจัยไดเห็นวาความเชื่อมั่นในดานความปลอดภัยของขอมูลหรือความปลอดภัยในการ

ชำระเงินยังอยูในระดับที่นอยอยู และผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญเปนลำดับตนๆในการใชบริการธุรกรรม

การเงินผานแอพพลิเคชั่น ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาถึงปจจัยในดานของความปลอดภัยในการใชงาน เพ่ือ

ธนาคารผูใหบริการสามารถนำขอมูลมาปรับปรุงการใหบริการและสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคาไดตอไป 

       2. การศึกษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี ในการศึกษาครั้งตอไปควร

ศึกษาถึงปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจท่ีจะใชงานและการนำเทคโนโลยีมาใช เพ่ือจะไดรับรูถึงความตองการของลูกคา

มากขึ้น สามารถนำขอมูลหรือพฤติกรรมตางๆ มาปรับใชเพื่อพัฒนาเปนกลยุทธในการออกผลิตภัณฑหรือพัฒนา

แอพพลิเคชั่นของธนาคารตอไป 
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ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน 

Factors Affecting the Intention to Play Gacha Game of Teenage and Working Age 

ณัฐกิตติ์ จังพานิช1 และ พิทักษ ศิริวงศ2 

1นักศึกษาปริญญาโทสาขาวิชาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ  มหาวทิยาลัยศิลปากร 
2รองศาสตราจารย ดร. ประจำมหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงคเพื่อศึกษาความแตกตางทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอบุคคลตอเดือน ท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัย

ทำงานท่ีแตกตางกัน และการศึกษาอิทธิพลของทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา การคลอยตามกลุมอางอิง การรับรู

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และความเพลิดเพลิน ที่มีตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุน

และวัยทำงาน กลุมตัวอยางของการวิจัยคือ ประชาชนในวัยรุนและวัยทำงาน อายุ 15- 60 ป ที่เลนหรือเคยเลน

เกมกาชามากอน จำนวน 400 ราย สุมตัวอยางแบบตามสะดวก ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือวิจัย วิเคราะหขอมูล

ดวยการหาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชสถิติอางอิงดวยการทดสอบที การทดสอบเอฟ 

และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอบุคคลตอเดือน

ที่แตกตางกัน สงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาที่แตกตางกัน นอกจากนี้ความเพลิดเพลิน ทัศนคติท่ีมีตอการเลน

เกมกาชา และการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา 

คำสำคัญ : ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ความเพลิดเพลิน เกมกาชา 

 

Abstract 

 This research aimed to study the difference of demographic characteristics such as gender, 

age, education, job, and Individual’s monthly earning that affected the Intention to play gacha 

game of teenage and working age.  Also, to study the influence of Attitude toward playing gacha 

game, subjective norm, perceived behavioral control and enjoyment on Intention to play gacha 

game of teenage and working age.  The 400 samples of this research were teenage and working 

age of 15 – 60 years old who have played gacha game before, using convenience sampling 
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technique with questionnaire as the research instrument. The data were analyzed with statistical 

tools to find frequency, percentage, mean,  and standard deviation, along with reference statistic, 

such as t-test, F-test, and multiple regression analysis. Results showed that the difference of age, 

Education, Job, and Individual’s monthly earning affected the Intention to play gacha game. 

Furthermore, enjoyment, attitude toward playing gacha game, and perceived behavioral control 

had an influence on intention to play gacha game. 

Keyword : Theory of planned behavior, Enjoyment, Gacha game 

 

บทนำ 

 ในปจจุบัน ตลาดของอุตสาหกรรมเกมทั่วโลกมีการเติบโตมากขึ้น โดยจากรายงานของ Newzoo (2018) 

พบวารายไดจากธุรกิจเกมในป พ.ศ. 2561 มีมูลคาประมาณ 139,700 ลานเหรียญสหรัฐ ซึ่งมากกวาปกอนหนา 

และมีแนวโนมวาจะเติบโตตอไป นอกจากนี้ในปจจุบันสมารทโฟนเริ่มมีบทบาทในอุตสาหกรรมเกมมากขึ้น โดยมี

สัดสวนของรายไดท่ีรอยละ 41 จากรายไดทั้งหมดของเกมในทุกแพลตฟอรมในป พ.ศ. 2561 และมีแนวโนมที่จะ

เพ่ิมข้ึนอีกในอนาคต 

 จากการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาของเทคโนโลยี สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงตอการทำธุรกิจดวยเชนกัน 

หนึ่งในการเปลี่ยนแปลงนั้นคือการเริ่มใชโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียม (Freemium) ซึ่งเปนรูปแบบธุรกิจที่แบงกลุม

ลูกคาออกเปน 2 กลุม คือกลุมผูใชแบบฟรี และกลุมผูใชแบบพรีเมียมหรือผูใชแบบเสียเงิน (Holm and Günzel-

Jensen, 2017:17 ) ปจจุบันมีหลายเกมท่ีเปดใหบริการโดยใชโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียม เชน เกม Arena of Valor 

ซึ่งเปดใหบริการในประเทศไทยในชื่อ Realm of Valor บนสมารทโฟน ที่ทำรายไดเปนอันดับหนึ่งของเกมมือถือ

ท่ัวโลกในป พ.ศ.2560 ดวยจำนวนเงิน 1,900 ลานเหรียญสหรัฐ (Cowley, 2018)  

 กาชา เปนคำที่ยอมาจากคำวากาชาปอง (Gachapon) ตูหยอดเหรียญสุมของเลนจากประเทศญี่ปุน ดวย

การนำรูปแบบการสุ มของรางวัลแบบเดียวกันมาใชกับเกมฟรีเมียม ทำใหเกิดรูปแบบของการสรางรายไดท่ี

เปลี่ยนไป จากเดิมที่ผูเลนสามารถซื้อไอเทมภายในเกมดวยจำนวนเงินที่แนนอน เปลี่ยนเปนการจายเงินเพื่อสุม

รางวัลภายในเกมที่จะไดรับแทน (Koeder, Tanaka, and Sugai, 2017:3-4) โดยเกมที่ใชระบบกาชาเริ ่มไดรับ

ความนิยมภายในประเทศญี่ปุน และสงอิทธิพลไปถึงประเทศอ่ืน ทำใหเกิดเกมท่ีใชระบบกาชามากข้ึน โดยพบวาใน

การจัดอันดับรายไดของแอปพลิเคชันใน app store ของประเทศสหรัฐอเมริกา ป พ.ศ. 2559 มีเกมที่ใชระบบกา

ชาอยูรอยละ 58 ใน 100 อันดับแรก และรอยละ 37 ในอันดับหลังจากนั้น (Kanerva, 2016) 
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 เมื่อพิจารณาถึงอุตสาหกรรมเกมภายในประเทศไทย ณ ปจจุบันมีการเติบโตเชนเดียวกัน โดยจากผล

สำรวจในป พ.ศ. 2559 พบวา มีมูลคาประมาณ 16,329 ลานบาท (กระทรวงดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม, 2559) 

นอกจากนี้พบวาประชาชนชาวไทยเริ่มพกพาโทรศัพทมือถือมากข้ึน โดยในป พ.ศ. 2561 มีผูใชงานโทรศัพทมือถือ

จำนวน 56.7 ลานคน และสวนใหญมีอายุอยูในชวง 15-49 ป (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 2561) ซึ่งถือวาเปน

กลุมเปาหมายท่ีนาสนใจสำหรับธุรกิจเก่ียวกับเกม เกมมือถือจากตางประเทศถูกนำเขามาโดยผูใหบริการหลายราย 

ซึ่งรวมไปถึงเกมที่ใชระบบกาชาดวยเชนกัน จึงนำไปสูคำถามวา ผูพัฒนาและผูใหบริการจะสามารถผลักดันใหเกม

กาชาเกิดความนิยมและประสบความสำเร็จในประเทศไทยเชนเดียวกับประเทศอ่ืนท่ีมียอดผูเลนกับการสรางรายได

ของเกมท่ีสูงหรือไม 

 ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาถึงปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน 

โดยใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน  และแนวคิดของความเพลิดเพลิน เพื่อที่จะหาคำตอบวาปจจัยดานใดที่ทำใหผู

เลนมีแนวโนมในการเลนเกมกาชามากข้ึน และผูพัฒนาเกมกับผูใหบริการเกมควรใหความสำคัญ นำไปสูการวางกล

ยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพ่ือใหเกมกาชาท่ีเปดใหบริการในประเทศไทยสามารถเจาะกลุมเปาหมาย พรอมท้ัง

รักษาฐานลูกคาเดิม นำไปสูการสรางรายไดในระยะยาว 

 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 

และรายไดตอบุคคลตอเดือน ท่ีมีผลตอความตั้งใจเลนของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน สงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของ    ประชาชนวัยรุน

และวัยทำงานท่ีแตกตางกัน 

2. ทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

3. การคลอยตามกลุมอางอิง มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

4. การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุน

และวัยทำงาน 

5. ความเพลิดเพลิน มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

โมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียม (Freemium Business Model) 

 Osterwalder and Pigneur (2010:96) ใหความหมายแกโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียมวาเปนบริการที่ผูใช

สามารถใชงานไดฟรี และมีบริการพิเศษท่ีตองเสียเงิน โดยผูใชงานสวนใหญจะไดรับประโยชนจากการใชบริการโดย

ไมเสียเงิน และมีผูใชงานสวนหนึ่งท่ีจายเงินเพ่ือรับบริการท่ีพิเศษข้ึน 

 ในปจจุบัน ธุรกิจเกมไดใหความสนใจกับโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียม ซ่ึงเรียกไดอีกชื่อวาโมเดลธุรกิจแบบเลน

ฟรี (Flunger, Mladenow, and Strauss, 2017) โดยผู เลนสามารถดาวนโหลดและเลนเกมไดฟรี แตอาจมี

ขอจำกัดบางประการ หรือมีสิทธิพิเศษสำหรับผูที่จายเงิน นอกจากนี้ยังสามารถสรางรายไดจากการขายสินคา

เสมือน (Virtual goods) คือไอเทมภายในเกม เพ่ือเพ่ิมความสวยงาม หรือความสามารถของผูเลน 

เกมกาชา (Gacha Game) 

 Koeder et al. (2017:3-5) ใหความหมายแกเกมกาชาวาเปนแอปพลิเคชันเกมที่ใชโมเดลธุรกิจแบบฟรี

เมียม ผสมผสานเขากับปจจัยความไมแนนอนจากการสุมไอเทมภายในเกม ที่มีระดับความหายากที่แตกตางกัน 

โดยเกมกาชาแตละเกมอาจมีรูปแบบการเลนท่ีแตกตางกัน แตสิ่งท่ีทุกเกมลวนมีอยูคือระบบกาชา ซ่ึงเปนระบบท่ีใช

สกุลเงินภายในเกม 2 รูปแบบในการสุมรางวัล คือสกุลเงินออน (Soft currency) ท่ีหาไดจากการเลนเกม และสกุล

เงินแข็ง (Hard currency) ที่ไดจากการจายเงินจริง โดยรางวัลจากการสุมเปนรางวัลเสมือนในเกม (Virtual 

Reward) ที่มีระดับความยากของการไดมากำกับไว ผูเลนสามารถสะสมของรางวัลเหลานี้ได แตไมสามารถนำไป

แลกเปลี่ยนเปนเงินจริงได ซ่ึงระบบดังกลาวนี้ถูกใชเพ่ือเพ่ิมการสรางรายไดใหกับผูจัดจำหนายเกม 

 ปจจุบันมีเกมกาชาเปดใหบริการท่ัวท้ังโลกเปนจำนวนมาก ท้ังจากผูพัฒนากลุมใหม รวมไปถึงผูพัฒนากลุม

เดิมในอุตสาหกรรมท่ีหันมาสนใจพัฒนาเกมกาชา เชนเกมไฟรเอมเบลม ฮีโรส (Fire Emblem Heroes) เกมกาชา

ท่ีมีตนกำเนิดจากซีรียเกม ไฟรเอมเบลม โดยสามารถทำรายไดเปนจำนวน 295 ลานเหรียญสหรัฐภายในระยะเวลา 

1 ปหลังเปดบริการ (Nelson, 2018) แตขณะเดียวกันเกมกาชาก็ตกเปนที่ถกเถียงถึงความเหมาะสมของการสราง

รายไดจากการใหผู เลนสุ มไอเทม โดยมีกรณีตัวอยางของผู เลนรายหนึ่งที ่เติมเงินในเกมแกรนบลูแฟนตาซี 

(Granblue Fantasy) จำนวน 6,065 เหรียญสหรัฐ เพ่ือสุมใหไดตัวละครท่ีเปดใหสุมเฉพาะในชวงเวลาหนึ่งเทานั้น 

ซึ่งถูกวิพากษวิจารณถึงความเหมาะสม จนเกิดการปรับปรุงระบบการสุมรางวัลภายในเกมใหม ซึ่งผูเลนสามารถ

เลือกรางวัลภายในเกมได หากสุมไอเทมภายในชวงเวลาเดียวกันเปนจำนวนหนึ่ง (Humphries, 2016)  



245 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior) 

 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน เปนแนวคิดของ Ajzen (1991) ซึ่งพัฒนาตอยอดมาจากทฤษฎีการกระทำดวย

เหตุผล (Theory of reasoned action) โดยอธิบายวา บุคคลจะมีความตั้งใจกอพฤติกรรมมากขึ้น เมื่อไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ แตเนื่องจากทฤษฎีการกระทำดวยเหตุผลไมไดคำนึงถึงกรณีที่บุคคลที่ไมสามารถควบคุม

การกอพฤติกรรมไดอยางสมบูรณ เชนการขาดโอกาสหรือทรัพยากรท่ีจำเปน จึงไดพัฒนาใหมเปนทฤษฎีพฤติกรรม

ตามแผน เพ่ือทำนายพฤติกรรมของบุคคลท่ีไมสามารถควบคุมการกอพฤติกรรมนั้นไดอยางสมบูรณ 

 Fishbein and Ajzen (1975) อธิบายถึงความตั้งใจกอพฤติกรรมวา เปนความตั้งใจของบุคคลตอการกอ

พฤติกรรมหนึ่ง ซึ่งสามารถชี้วัดความเปนไปไดที ่บุคคลนั้นจะกอพฤติกรรมได โดยความตั้งใจของแตละบุคคล

สามารถเปลี่ยนแปลงไดจากความเชื่อในดานตาง ๆ ท่ีเปลี่ยนไป 

 Ajzen (1991) อธิบายวาความตั้งใจกอพฤติกรรมไดรับอิทธิพลจากตัวแปรอิสระ 3 ตัว ไดแก ทัศนคติตอ

พฤติกรรม (Attitude toward the behavior)  การคลอยตามกลุมอางอิง (Subjective norm)  และการรับรู

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived behavioral control) 

ทัศนคติตอพฤติกรรม คือระดับความชอบหรือไมชอบของบุคคลตอพฤติกรรมหนึ่ง เกิดจากความเชื่อ

ทางดานพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) วาพฤติกรรมนั้นจะนำไปสูผลลัพธหนึ่ง และเกิดจากการประเมินผลลัพธ

จากพฤติกรรม (Outcome Evaluation) วาผลลัพธท่ีไดนั้นเปนท่ีพึงพอใจหรือไม 

 การคลอยตามกลุมอางอิง คือแรงกดดันจากสังคมที่นำไปสูการกระทำหรือไมกระทำพฤติกรรมของบุคคล 

เกิดจากความเชื่อทางบรรทัดฐาน (Normative Beliefs) คือความกังวลตอกลุมอางอิงที่มีความสำคัญตอตัวบุคคล 

เมื่อกลุมคนเหลานั้นสนับสนุนหรือตอตานการกอพฤติกรรมใด ๆ และเกิดจากแรงจูงใจที่บุคคลจะปฏิบัติตาม 

(Motivation to comply) 

การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม คือการรับรูความสะดวก หรือความยากงายตอการกอ

พฤติกรรมหนึ่ง เกิดจากความเชื่อดานการควบคุม (Control beliefs) คือปจจัยท่ีทำใหเกิดความยากงายตอการกอ

พฤติกรรมหนึ่ง โดยอางอิงจากประสบการณที่ผานมาของตัวบุคคล และเกิดจากอิทธิพลที่สงผลตอการควบคุม

พฤติกรรม (Perceived power) วาปจจัยเหลานั้นสงผลตอความยากงายของการกอพฤติกรรมมากนอยเพียงใด 

ความเพลิดเพลิน 
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 Lin, Gregor and Ewing (2008:41-43) อธิบายวาความเพลิดเพลินเปนความรูสึกทางบวกที่สามารถเติม

เต็มความปรารถนาของบุคคลได ขณะกำลังจดจออยูกับกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง นอกจากนี้ Moon and Kim 

(2001:219-220) ไดอธิบายเพิ่มเติมวา ความเพลิดเพลินเปนความสุขที่เกิดจากการกระทำในสิ่งที่บุคคลนั้นสนใจ

อยางแทจริง และขณะตกอยูในสภาวะสนุกสนานจากการกระทำบางอยาง 

 ความเพลิดเพลินมีบทบาทสำคัญตอการทำนายความตั้งใจกอพฤติกรรมบางอยาง ซึ่งรวมไปถึงพฤติกรรม

การเลนหรือซื้อเกม Wei and Lu (2014) กลาววา ความเพลิดเพลินสงผลตอความตั้งใจเลนเกมของผูเลนบน

สมารทโฟน และผู พัฒนาควรออกแบบระบบที ่สรางสรรคเพื ่อมอบความเพลิดเพลินใหกับผู เลน Nguyen 

(2015:55-56) กลาวเพ่ิมเติมวา สำหรับเกมที่ใชโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียม ผูพัฒนาสามารถสรางรายไดเมื่อผูเลน

จายเงินในระหวางเลนเกมอยางตอเนื่อง และดวยเหตุนี้ความเพลิดเพลินมีผลตอการเลนเกมอยางตอเนื่อง ผูพัฒนา

จึงควรเสนอระบบท่ีทำใหเกิดความเพลิดเพลินขณะเลนเกมนั้น 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือวิจัยในการเก็บขอมูล โดยการเก็บขอมูลจากเว็บไซตที ่ผู เลนเกมกาชาใชงานเปนประจำไดแก  

เฟซบุก (Facebook) พันทิป (Pantip) และจีคอนฮับ (Gconhub) ตั้งแตวันท่ี 1 เมษายน – 1 พฤษภาคม 2562 

ประชากรของการวิจัย คือประชาชนชาวไทยในชวงวัยรุน และวัยทำงาน คือบุคคลในชวงอายุ 15 – 60 ป 

ท่ีเลนหรือมีประสบการณในการเลนเกมกาชามากอน 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือประชาชนชาวไทยในชวงวัยรุ น และวัยทำงาน คือบุคคลในชวงอายุ  

15 – 60 ปที่เลนหรือมีประสบการณในการเลนเกมกาชามากอน เนื่องจากไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน จึง

ใชสูตรการหาขนาดของตัวอยางแบบไมทราบขนาดประชากรของ Cochran (1977:75) โดยมีระดับความเชื่อม่ันท่ี

รอยละ 95 ซ่ึงคำนวณแลวไดขนาดของกลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยท่ี 400 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล คือแบบสอบถามท่ีมีลักษณะเปนขอคำถามปลายปดชนิดตอบตัวเลือก

เดียว และมาตรวัตของลิเกิรต (Likert scale) 5 ระดับ เพื่อเก็บขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตร ทัศนคติที่มี

ตอการเลนเกมกาชา การคลอยตามกลุมอางอิง การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความเพลิดเพลิน 

และความตั้งใจเลนเกมกาชา 
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สำหรับการแปลความหมายของคาเฉลี่ยท้ังหมดของคาท่ีวัดไดจากมาตรวัดของลิเกิรต โดยแบงเปนคะแนน 

4.501-5.000 หมายถึงมากที่สุด คะแนน 3.501-4.500 หมายถึงมาก คะแนน 2.501-3.500 หมายถึงปานกลาง 

คะแนน 1.501-2.500 หมายถึงนอย และคะแนน 1.000-1.500 หมายถึงนอยท่ีสุด 

สถิติที่ใชในการวิจัย ประกอบดวยสถิติพรรณนา ไดแกความถี่ (Frequency)  คารอยละ (Percentage) 

คาเฉลี่ย (Mean)  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบที 

(t-test) การทดสอบเอฟ (F-test) และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 

ผลการวิจัย 

1. การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จำนวน 276 คิดเปนรอยละ 69.00 มีอายุระหวาง 15-21 ป จำนวน 

142 คน คิดเปนรอยละ 35.50 มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี จำนวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.25 มีอาชีพ

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จำนวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.00 และมีรายไดตอบุคคลตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท  

จำนวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 

2.การวิเคราะหปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

 

 

ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาโดยรวม 

ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาโดยรวม X̅  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา 3.352 0.850 ปานกลาง 

การคลอยตามกลุมอางอิง 2.380 1.071 นอย 

การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 4.272 0.553 มาก 

ความเพลิดเพลิน 3.599 0.897 มาก 

รวม 3.401 0.582 ปานกลาง 

 

กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาโดยรวมอยูใน

ระดับปานกลาง โดยปจจัยท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม รองลงมา

คือความเพลิดเพลิน ทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา และการคลอยตามกลุมอางอิง ตามลำดับ 



248 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

3.การวิเคราะหความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน 

ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจเลนเกมกาชา 

ความตั้งใจเลนเกมกาชา X�  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1.ทานมีความตั้งใจท่ีจะเลนเกมกาชา 3.738 1.040 มาก 

2.ทานมีความสนใจจะเลนเกมกาชาในอนาคต 3.680 1.127 มาก 

3.ทานตั้งใจจะเลนเกมกาชาอยางสม่ำเสมอ 3.435 1.187 ปานกลาง 

รวม 3.618 0.993 มาก 

 

 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอความตั้งใจเลนเกมกาชาโดยรวมที่ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

คำถามพบวาอันดับแรกคือทานมีความตั้งใจที่จะเลนเกมกาชา รองลงมาคือทานมีความสนใจจะเลนเกมกาชาใน

อนาคต และทานตั้งใจจะเลนเกมกาชาอยางสม่ำเสมอ ตามลำดับ 

 

4.การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 

 

ตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน ระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตร กับความตั้งใจเลนเกมกาชา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ความตั้งใจเลนเกมกาชา 

t/F Sig. 

เพศ -1.337 0.182 

อายุ 10.361 0.000** 

ระดับการศึกษาสูงสุด 11.302 0.000** 

อาชีพ 4.749 0.003** 

รายไดตอบุคคลตอเดือน 6.570 0.000** 

**นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวาอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอบุคคลตอเดือนท่ี

แตกตางกัน สงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาที่แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ขณะที่เพศที่แตกตาง

กัน ไมสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาท่ีแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา 

ปจจัย ความตั้งใจเลนเกมกาชา 

B β t Sig. Tolerance VIF 

คาคงท่ี  -0.292  -1.254 0.211   

ความเพลิดเพลิน (X4) 0.610 0.552 12.553 0.000** 0.423 2.365 

ทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา

(X1)  

0.353 0.302 6.917 0.000** 0.428 2.335 

การรับรูความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม (X3) 

0.125 0.069 2.367 0.018* 0.951 1.052 

R = 0.823, SEest =0.567 , F =  276.336, Adjusted R2 = 0.674  , Durbin-Watson = 1.845 

*มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05,   **มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 

จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2-5 พบวา ความเพลิดเพลิน (X4) ทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา (X1) และ

การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (X3)  มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.01, 0.01 และ 0.05 ตามลำดับ ซ่ึงสามารถเขียนสมการการถดถอยเชิงพหุได 2 รูปแบบดังนี้ 

สมการการถดถอยเชิงพหุคะแนนดิบ : Y = 0.610X4** + 0.353X1** + 0.125X3* 

สมการการถดถอยเชิงพหุคะแนนมาตรฐาน : Z = 0.552X4** + 0.302X1** + 0.069X3* 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. ผลการวิเคราะหความแตกตางของความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน จำแนกตามปจจัย

ทางดานประชากรศาสตร พบวา อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอบุคคลตอเดือนที่แตกตางกัน 

สงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงานที่แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ สิทธิธน



250 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

โชติ ตรงดี (2555) ท่ีอธิบายวา ปจจัยทางประชากรศาสตรเหลานี้ ทำใหเกิดการวิเคราะหและรับสารท่ีแตกตางกัน 

สงผลใหมีพฤติกรรมแบบเฉพาะตัว ขณะที่การทดสอบความแตกตางดานเพศ พบวาไมสงผลตอความตั้งใจเลนเกม

กาชาของวัยรุนและวัยทำงาน ท้ังนี้เนื่องจากเกมกาชาในปจจุบัน สามารถเขาถึงไดงาย และมีกลุมเปาหมายเปนท้ัง

เพศชายและหญิง ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกับงานวิจัยของ สิริสุดา รอดทอง (2556) ที่อธิบายวาปจจุบันสมารท

โฟนเปนอุปกรณที่จำเปนสำหรับทุกคน และทุกคนสามารถเขาถึงแอปพลิเคชันตาง ๆ ไดงาย อีกทั้งสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดท้ังเพศชายและหญิง จึงทำใหเพศไมมีความแตกตางในดานการดาวนโหลด

แอปพลิเคชันบนสมารทโฟน 

 2. การวิเคราะหอิทธิพลของทัศนคติที่มีตอการเลนเกมกาชาตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัย

ทำงาน พบวามีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา โดยทัศนคติที่ดีตอการเลนเกมกาชา จะทำใหประชาชนวัยรุน

และวัยทำงานมีแนวโนมเลนเกมกาชามากข้ึน  ซ่ึงสอดคลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) ท่ีอธิบาย

วาทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมหนึ่ง จะสงผลตอความตั้งใจกอพฤติกรรมนั้น โดยเกิดไดจากความชอบตอพฤติกรรม 

รวมไปถึงการประเมินคุณคาของพฤติกรรม อีกท้ังยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ ประภาพร ดอกไม, สุชาดา กร

เพชรปาณี และสมสิทธิ์ จิตรสถาพร (2556) ที่อธิบายวาหากทัศนคติเปนความรูสึกของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

และสามารถกำหนดแนวทางหรือปฏิกิริยาตอบสนองได ดังนั้นยิ่งบุคคลมีทัศนคติในทางบวกตอการเลนเกมมาก

เทาใด ก็จะเกิดความตั้งใจเลนเกมมากข้ึน 

3. การวิเคราะหอิทธิพลของการคลอยตามกลุมอางอิงตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน 

พบวาไมมีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา ซึ่งไมสอดคลองตอทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) ซ่ึง

อธิบายวาแรงกดดันจากสังคม จะสงผลตอความตั้งใจกอพฤติกรรมของบุคคล ท้ังนี้อาจเกิดจากประชาชนวัยรุนและ

วัยทำงานในประเทศไทย มองวากลุมอางอิงไมมีความสำคัญตอการตัดสินใจเลนเกมกาชาของตนหรือกลุมอางอิงท่ี

สนับสนุนและกดดันใหบุคคลเลนเกมกาชามีจำนวนนอย ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เฉลิมศักดิ์ บุญประเสริฐ 

(2560) ท่ีอธิบายวาอิทธิพลทางสังคมไมมีผลตอการยอมรับการใชแอปพลิเคชันไลนของผูสูงอายุ เนื่องจากผูคนรอบ

ขางยังใชแอปพลิเคชันไลนจำนวนนอย 

4. การวิเคราะหอิทธิพลของการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมตอความตั้งใจเลนเกมกาชา

ของวัยรุนและวัยทำงาน พบวามีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา โดยในปจจุบันผูเลนสามารถเขาถึงเกมกาชาได

งาย เนื่องจากสวนใหญใชโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียมที่เขาถึงไดฟรี และดาวนโหลดไดงายผานทางมือถือ ซ่ึง

สอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ  Ajzen (1991) ซึ่งอธิบายวา การรับรูความสะดวกหรือความยากงาย

ในการกอพฤติกรรมจะสงผลตอความตั้งใจกอพฤติกรรมนั้น อีกทั้งยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ Alzahrani, 

Mahmud, Ramayah, Alfarraj, and Alalwan (2017) ที ่อธิบายวาหากผู เลนรับรู ว าตนสามารถเขาถึงเกม

ออนไลนไดงาย ก็จะมีโอกาสเลนมากข้ึน 
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5.การวิเคราะหอิทธิพลของความเพลิดเพลินตอความตั้งใจเลนเกมกาชาของวัยรุนและวัยทำงาน พบวา มี

อิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา การเลนเกมเปนกิจกรรมสำหรับสรางความเพลิดเพลินใหแกผูเลน ดังนั้นระดับ

ของความเพลิดเพลินที่ผูเลนไดรับจากการเชนเกมกาชา จะสงผลตอการความตั้งใจเลนตอไปในภายภาคหนา ซ่ึง

สอดคลองกับผลการศึกษาของ ภคภร ลุมเพชรมงคง (2557) Wei and Lu (2014) ที่อธิบายวาความเพลิดเพลิน

เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมเปนอยางมาก เนื่องจากเปาหมายของการเลนเกมก็คือการรับความ

เพลิดเพลินขณะเลนเกม 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 

1.1 ผลการทดสอบความแตกตางทางดานประชากรศาสตรตอความตั้งใจเลนเกมกาชา พบวา อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลตอเดือนท่ีแตกตางกัน สงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาท่ีแตกตางกัน  ดังนั้น

ผูพัฒนาหรือผูใหบริการเกมจึงควรมุงเนนทำการตลาดกับกลุมเปาหมายหนึ่ง เชน กลุมผูเลนอายุ 15- 21 ป หรือ

กลุมนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา เพื่อใหเกิดการเลนเกมกาชาอยางตอเนื่อง และนำไปสูการเติมเงินในภายหลัง และ

เนื่องจากความแตกตางของเพศไมสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา องคกรจึงควรพัฒนาหรือการใหบริการเกมกา

ชาโดยไมละเลยความตองการของเพศใดเพศหนึ่ง 

1.2 เนื่องจากทัศนคติท่ีมีตอการเลนเกมกาชา มีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา ผูใหบริการเกมจึงควร

สงเสริมทัศนคติตอการเลนเกมกาชา ดวยการใหขอมูลหรือจัดกิจกรรมตาง ๆ เพื่อใหกลุมเปาหมายมองเกมกาชา

ในทางที่ดีมากขึ้น และหลีกเลี่ยงการดำเนินกลยุทธทางการตลาดที่อาจสงผลเสียตอภาพลักษณของเกมกาชา เชน

การจัดโปรโมชั่นท่ีชักจูงใหผูเลนเสียเงินมากจนเกินควร 

1.3 เนื่องจากการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลตอความตั้งใจเลนเกมกาชา ผูพัฒนา

และผูใหบริการเกมจึงควรสรางชองทางการเขาถึงแอปพลิเคชันเกมกาชาที่ผู เลนสามารถเขาถึงไดสะดวก ซ่ึง

ปจจุบันสามารถทำไดงายดวยเทคโนโลยีในปจจุบันของประเทศไทย และการใชโมเดลธุรกิจแบบฟรีเมียมที่ผูใช

สามารถเขาถึงเกมไดฟรี 

1.4 จากการศึกษาพบวาความเพลิดเพลินมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลนเกมกาชา โดยมีอิทธิพลมากท่ีสุดใน

บรรดาตัวแปรอิสระของการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือใหผูเลนเกิดการเลนเกมกาชาอยางตอเนื่อง ผูพัฒนาจึงควรศึกษา และ

พัฒนาระบบของเกมกาชาท่ีสามารถสรางความสนุกสนานและตื่นเตนใหกับกลุมเปาหมายของเกมไดเปนสำคัญ 
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

2.1 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาความตั้งใจเลนเกมกาชา โดยไมมีการเจาะลึกถึงประเภท หรือผลิตภัณฑ

เกมใด ๆ โดยเฉพาะเจาะจง ซึ่งความแตกตางของประเภทของเกมอาจสงผลตอความตั้งใจเลนเกมกาชาไดเชนกัน 

จึงควรกำหนดประเภทของเกมกาชาท่ีจะศึกษาในครั้งถัดไปเพ่ือใหไดขอมูลท่ีเฉพาะเจาะจงข้ึน  

2.2 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเพื่อศึกษาเรื่องความตั้งใจเลนเกมกาชาของประชาชนวัยรุนและวัยทำงาน  

ซ่ึงไมไดครอบคลุมไปถึงความตั้งใจการเติมเงินภายในเกมกาชา จึงควรศึกษาถึงพฤติกรรมดังกลาว เพ่ือใหเกิดความ

เขาใจท่ีลึกซ้ึงยิ่งข้ึนในการเติมเงินของผูเลนเกมกาชา 
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ความสัมพันธของเครือขายในกลุมธุรกิจรับจัดเล้ียงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 

THE RELATIONSHIP AMONG CHINESE DISHES RESTAURANT NETWORKS IN NAKHON PATHOM 

PROVINCE 

กันตภณ รอดทุกข1 และ ผศ.ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) เพ่ือศึกษารูปแบบและลักษณะการดำเนินธุรกิจของธุรกิจรับจัด

เลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 2) เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 

3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธในเครือขายกลุมธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม เก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการ

สัมภาษณเชิงลึก กลุมผูใหขอมูล ไดแก ประธานชมรมโตะจีน นครปฐม ผูประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน 

ผูประกอบการจัดจำหนายเครื่องโตะ ผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอี้ ผูประกอบจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ จำนวน

ท้ังหมด 17 รายโดยนำขอมูลมาวิเคราะหตามวัตถุประสงค ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล 

 ผลการศึกษาพบวา 1) ผูประกอบการโตะจีนสวนใหญมีลักษณะในการดำเนินธุรกิจเปนแบบเจาของเพียง

รายเดียว โดยมีการลงทุนในการทำธุรกิจดวยเงินทุนตนเอง และพื้นที่ในการใหบริการอยูทั่วราชอาณาจักร 2) 

อุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก ไดแก ดานสินคาทดแทน คูแขงรายเดิมในธุรกิจ ผูประกอบการโตะจีนมีจุด

แข็งในสภาพแวดลอมภายใน ไดแก ดานสินคา ดานราคา ชองทางการจัดจำหนาย 3) ความสัมพันธในเครือขาย

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนทำใหเกิดการสรางความสัมพันธทางธุรกิจในการทำธรุกิจรวมกันในรูปแบบเครือขาย ภายใต

ความไววางใจซึ่งกัน การเขาใจกัน และมีการติดตอสื่อสารกันสม่ำเสมอ ชวยใหในเครือขายธุรกิจเกิดประโยขน

รวมกัน จากการวิจัยนี้สามารถนำไปเปนขอเสนอแนะในการดำเนินธุรกิจโตะจีนและธุรกิจท่ีเกี่ยวของในเครือขาย

ธุรกิจโตะจีนใหมีประสิทธิภาพอยางสูงสุดตอไป 

คำสำคัญ: รูปแบบและลักษณะการดำเนินงานของธุรกิจ  สภาพแวดลอมทางธุรกิจ  ความสัมพันธในเครือขาย 
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Abstract 

 The purpose of this research is to study 1)  the form and characteristics of the Chinese 

catering business in Nakhon Pathom Province; 2) the business environment of the Chinese catering 

business in Nakhon Pathom Province and 3)  the relationship of the network of Chinese catering 

business cluster in Nakhon Pathom.  The in-depth interview is used as a tool to collect the data 

from the chairman of the Chinese catering association in Nakhon Pathom, Chinese catering 

business operators, Chinese tableware business operators, table-chair rental service operators and 

waiter and waitress suppliers with a total of 17 operators.   The data were analyzed according to 

the objectives and examined for the accuracy. 

            The results of the study showed that 1)  Most Chinese catering business operators are 

single owners by doing business with self-financing and have the service areas across the country; 

2)  The main obstacle of the external environment is substitute products.    Original competitors 

in the Chinese catering business have strengths for the internal environment, namely products, 

prices and distribution channels; and 3) Grouping the Chinese catering business operators creates 

the business relationships in a form of the network under mutual trust and understanding with 

regular communication.  This creation brings about mutual benefits within the business network.   

These results can be applied as recommendations to develop the Chinese catering business and 

other related business for the utmost efficiency. 

Keyword: Business model and nature of business  Business environment  Network relationship 

 

บทนำ 

 จังหวัดนครปฐมเปนจังหวัดที่อยูในเขตราบลุมในพื้นที่ภาคกลางและเปนแหลงผลิตผลิตผลทางการเกษตร

ที่สำคัญ ซึ่งถือวาเปนแหลงวัตถุดิบทางการเกษตรที่มีคุณภาพและมีจำนวนมาก อีกทั้งยังมีพื้นที่ติดกับจังหวัด 

ราชบุรี กาญจนบุรี ซึ่งเปนพื้นที่มีการเกษตรอยูบริเวณโดยรอบ ทั้งนี้ในอดีตมีชาวจีนที่อาศัยอยูในจังหวัดนครปฐม 

ใกลเคียงไดอาศัยขอไดเปรียบนี้ผนวกกับความสามารถในการประกอบอาหารเลี้ยงดูแขกในการจัดงานเลี้ยง จึงได
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เกิดการเริ ่มการใหบริการอาหารโตะจีนในรูปแบบนอกสถานที่ทางภายในจังหวัดนครปฐมเองงานขนาดเล็ก

ประมาณ 5 โตะจนถึงงานขนาดใหญมากกวา 40 โตะจนไดเปนที่นิยมอยางกวางขวางดวยรสชาติอาหารที่อรอย

การตอบสนองความตองการของลูกคาทั้งในการใหบริการ ทำใหลูกคาสามารถควบคุมคาใชจาย จนทำใหใน

ปจจุบันมีจำนวนผูประกอบการโตะจีนเพ่ิมข้ึนเปนจำนวนหลายรอยราย สามารถตอบสนองความตองการของตลาด

ไดอยางมากจนนำไปสูการแขงขันของผูประกอบการ (สุมาลี เทพสุวรรณ & คณะ, 2554) 

            ในการดำเนินธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนเปนการดำเนินธุรกิจที่ตองอาศัยทรัพยากรจำนวนมาก จึงทำใหมี

ปจจัยหลายอยางเขามาเกี่ยวของ ทั้งสภาพแวดลอมของธุรกิจ สภาพภายแวดลอมภายในของธุรกิจ ไดแก ปจจัย

ดานตัวสินคา ปจจัยดานราคาของสินคา ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  และ

สภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ ไดแก ปจจัยดานผูจัดหาวัตถุดิบ ปจจัยดานคูแขงขันรายใหม ปจจัยดานสินคา

ทดแทน ปจจัยดานลูกคา ปจจัยดานความรุนแรงในธุรกิจเดิม เพ่ือคนหาจุดแข็ง จุดออน จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งท่ี

อาจเปนปญหาสำคัญในการดำเนินงานสูการพัฒนาธุรกิจ (ธนภัทร กันทาวงศ, 2559)ในทางสังคมวิทยาเครือขาย

เปนรูปแบบความสัมพันธทางสังคมอยางหนึ่งที่แตกตางไปจากกลุม โดยที่กลุมจะมีขอบเขตที่ชัดเจน มีความเปน

รูปธรรม มองเห็นได มีโครงสรางทางสังคมในระดับหนึ่ง แตเครือขายเปนรูปแบบความสัมพันธทางสังคมที่ไมมี

ขอบเขตการเชื่อมความสัมพันธระหวางสมาชิกเครือขายอาจจะมองเห็นและมองไมเห็นเปนรูปธรรมก็ได นอกจากนี้

แตละคนหรือกลุมองคกรตางก็เปนศูนยกลางของเครือขายไดพอๆกัน ดังนั้นรูปแบบความสัมพันธทางสังคมของ

เครือขายจึงมีความซับซอนในตัวของเครือขายอยู (Boissevain & Mitchell, 1973) 

            ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา ความสัมพันธของเครือขายในกลุมธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัด

นครปฐม เพื ่อพัฒนารูปแบบของกลุ มธุรกิจรับจัดเลี ้ยงโตะจีนเปนที ่ร ู จ ักมากขึ ้นกวาเดิม และไดร ับรู ถึง

สภาพแวดลอมของธุรกิจกลุมธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน นอกจากนี้ไดเขาใจถึงการสรางความสัมพันธในเครือขายกลุม

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน นำขอมูลที่ไดมาวิเคราะห และพัฒนาเปนการจัดการในการสรางเครือขายทางธุรกิจใหมี

คุณภาพเปนที่ยอมรับของตลาดในระดับประเทศตอไป และจะนำหลักการวิธีการจัดการการดำเนินงาน การ

วิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจ เขามาเปนหลักในการพัฒนาธุรกิจ เพ่ือใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

วัตถุประสงค 

            1. เพ่ือศึกษารูปแบบและลักษณะการดำเนินธุรกิจของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 

            2. เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 
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            3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธในเครือขายกลุมธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม  

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสภาพแวดลอมทางธรุกิจ 

 สภาพแวดลอมภายในของธรุกิจ การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในของธุรกิจเปนการวิเคราะหและ

พิจารณาถึงทรัพยากรและความสามารถตางๆภายในองคกร เพื่อที่จะหาจุดแข็งและจุดออนขององคกร ซึ่งในการ

หาขอมูลที่จะมาใชในการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน อาศัยหลักการทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ซ่ึง

องคประกอบสำคัญในการดำเนินงานการตลาดเปนปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได ในธุรกิจตองสรางสวนประสม

ทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด(ศิริวรรณ เสรีรัตน & คณะ, 2541)  สวนประสมทาง

การตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) การจัดจำหนาย (Place) การกำหนดราคา (Price) การสงเสริม

การตลาด (Promotion) ซึ่งสวนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้มีความสำคัญเทาเทียมกันทุกตัว แตขึ้นอยูกับธุรกิจจะวางกล

ยุทธใหตัวไหนเปนองคประกอบสำคัญ 

               3.สภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ  สภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจคือแรงผลักที่อยูภายนอก

องคกรที่ไมสามารถควบคุมได นั้นคือ โอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอก และ อุปสรรคจากสภาพแวดลอม

ภายนอกซึ่งมีผลกระทบตอประสิทธิภาพของการดำเนินธุรกิจและความสามารถในการบรรลุเปาหมายของธุรกิจ 

สภาพแวดลอมภายนอกในตัวเดียวกันสามารถเปนไดท้ังอุปสรรคและโอกาสของธุรกิจอีกธุรกิจหนึ่งท่ีแตกตางกันได

โดยสภาพแวดลอมภายนอก (จงพิศ สิริรัตน & คณะ, 2547) จึงตองอาศัยสภาพแวดลอมทางการแขงขัน มาเปน

เครื่องมือวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ 

          แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความสัมพันธในเครือขายธุรกิจ  

            เครือขายเปนรูปแบบความสัมพันธทางสังคมที่อยางหนึ่งที่เปน  การเชื่อมความสัมพันธระหวางบุคคล

หรือกลุมคนเขาดวยกัน อาจจะมองเห็นและมองไมเห็นเปนรูปธรรมก็ได ในการออกแบบโครงสรางเพื่อทำหนาท่ี

เชื่อมความสัมพันธระหวางบุคคลหรือกลุมบุคคลเพื่อความตอเนื่อง แตขอจำกัดของเครือขายคือไมมีใครสามารถ

บังคับหรือใหใครทำอะไรไดเพียงแตมีหนาที่เปนศูนยกลางระหวางบุคคลกับบุคคลเขาดวยกัน (Boissevain & 

Mitchell, 1973)นอกจากนี้การสรางเครือขายยังถือวาการทำใหบุคคลและกลุมบุคคลที่อยูกันระจัดกระจายได

ติดตอและแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร และการรวมมือกันดวยความสมัครใจ การที่สมาชิกในเครือแลกเปลี่ยนขอมูล

กันนั้นตองเกิดจากความสมัครใจในการใหขอมูลหรือแลกเปลี่ยนขอมูลกัน และสมาชิกในเครือขายก็ยังมีอิสระตอ
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กันในการดำเนินงานของแตละบุคคล (Paul, 1997)  เครือขายทางธุรกิจ (Business Network) คือ กระบวนการ

ในการสรางความสัมพันธท้ังแบบเปนทางการ และไมเปนทางการระหวางธุรกิจกับธุรกิจอ่ืน (Lin & Zhang, 2005) 

เครือขายทางธุรกิจมีบทบาทสำคัญในการทำธุรกิจเพราะเปนแหลงทรัพยากรสำคัญในการสรางโอกาสในการดำเนิน

ธุรกิจ ความสัมพันธและความนาเชื่อถือก็เปนบทบาทสำคัญในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งนั้นหมายถึงการมีเครือขายท้ัง

องคกรและธุรกิจ โดยทั่วไปแลวแนวคิดของเครือขายหรือระบบเครือขายในปจจุบันไดเปนสวนสำคัญในการ

ประกอบธุรกิจของผูประกอบการ แตในเครือขายทางธุรกิจเปนกิจกรรมที่แตกตางกันไปตามคุณลักษณะแตละ

ผูประกอบการ รวมถึงการมีปฏิสัมพันธระหวางบุคคล เวลา และสถานท่ี 

            จากการศึกษาความสัมพันธของเครือขายทางธุรกิจในกลุ มธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ทำใหทราบถึง

ความหมายของเครือขายทางธุรกิจ แนวคิดที่เกี่ยวกับเครือขาย องคประกอบของเครือขาย ปจจัยท่ีสนับสนุนตอ

ความสำเร็จในระบบเครือขายธุรกิจ ทั้ง ความเขาใจ ความเปนประชาธิปไตย ความจริงใจ การจัดการ และการ

สื่อสาร รวมถึง ประโยขนของการสรางเครือขายทางธุรกิจ ผูวิจัยไดเห็นวาการสรางความสัมพันธและการทำธุรกิจ

รวมกันในรูปแบบตาง ๆ เพ่ือใหธุรกิจในเครือขายสามารถทำงานท่ีแตละคนทำตามลำพังไมได โดยท่ีธุรกิจเครือขาย

ทำกิจกรรมตาง ๆ รวมกัน เสมือนเปนธุรกิจขนาดใหญ เพราะดำเนินการรวมกันเพื่อประโยชนรวมกัน จะมี

ความสามารถสูงกวา ประสิทธิภาพสูงกวา ความคลองตัวสูงกวา และความคิดริเริ่มดีกวา ท่ีธุรกิจแตละท่ีจะทำตาม

ลำพัง ผูวิจัยจึงทำการศึกษาเรื่องความสัมพันธของเครือขายในกลุมธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม 

 

วิธีการศึกษา 

            ผูวิจัยเลือกใชแนวทางการศึกษาแบบวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Indepth interview) โดยศึกษา

รูปแบบการดำเนินธุรกิจโตะจีน สภาพแวดลอมทางธุรกิจโตะจีน รวมถึงความสัมพันธในเครือขายกลุมธุรกิจโตะจีน 

ในจังหวัด นครปฐม ซ่ึงมีวิธีการดำเนินการวิจัยตามข้ันตอนดังนี้ 

            การเลือกพื้นที่ ผูวิจัยเลือกศึกษาในพื้นที่จังหวัดนครปฐม เนื่องจากมีผูประกอบการในจังหวัดนครปฐม

เปนอยางมากจึงทำใหมีการเก้ือกูลกันในธุรกิจอ่ืนๆจนเปนเครือขายธุรกิจโตะจีนเกิดข้ึน 

            ผูใหขอมูลหลัก ใชวิธีการเลือกแบบเจาะจง ซ่ึงผูใหขอมูลหลัก คือ ประธานชมรมผูประกอบการับจัดเลี้ยง

โตะจีนจังหวัดนครปฐม จำนวน 1 ราย ผูประกอบการธรุกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จำนวน 4 ราย ผูประกอบการ

จำหนายวัตถุดิบเครื่องโตะจีน จำนวน 4 ราย ผูประกอบการใหเชาโตะ เกาอี้ จำนวน 4 ราย  ผูประกอบการดาน

จัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ จำนวน 4 ราย โดยเลือกจากประสบการณในการทำธุรกิจตั้งแต 5 ปข้ึน  
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            เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เครื่องมือที่ใชในการสัมภาษณ แนวคำถามในการวิจัย สำหรับ

ประธานชมรมผูประกอบการโตะจีนจังหวัดนครปฐม ผูประกอบการรับจัดเลี้ยงโตะจีน ผูประกอบการจำหนาย

วัตถุดิบเครื่องโตะจีน ผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอ้ี ผูประกอบการดานจัดหาพนักงานเสริฟน้ำ  

            การพิทักษสิทธิ์ของผูใหขอมูล ผูวิจัยมีการอธิบายถึงวัตถุประสงคของการทำวิจัยในครั้งนี้ ใหกับผูให

ขอมูลไดรับทราบ ผูว ิจัยไดเปดโอกาสใหผู ใหขอมูลซักถามเกี่ยวกับขอสงสัยเกี่ยวกับงานวิจัยไดตลอดเวลา 

นอกจากนี้จะไมมีการอางอิงถึงชื่อผูใหขอมูล หรือขอมูลสวนตัวลงไปในงานวิจัยในครั้งนี้ 

สรุปผลการวิจัย 

          ตอนท่ี 1 รูปแบบและลักษณะการดำเนินธุรกิจในเครือขายกลุมธุรกิจรับจัดเล้ียงโตะจีน 

          1.1 รูปแบบและลักษณะการดำเนินธุรกิจของผูประกอบการรับจัดเลี้ยงโตะจีน 

            ผูประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม มีรูปแบบในการดำเนินธุรกิจลักษณะเปนเจาของ

คนเดียว เปนเพศชาย มีอายุตั้งแต 40 – 65 ป ระดับราคาในการใหบริการอยูระหวาง 1,500 บาท ถึง 5,000 บาท 

โดยใหบริการท่ัวราชอาณาจักร  

           1.2ลักษณะการดำเนินธุรกิจของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน 1)ผูประกอบการโตะจีนนั้นมีการเริ่มตนลงทุน

ดวยเงินทุนสวนตัว โดยการลงทุนในสินทรัพยและคาใชจาย โดยท่ีสินทรัพยท่ีทางผูประกอบการโตะจีนไวสำหรับใน

การใหบริการ ในสวนของคาใชจายนั้นเปนคาใชจายในดานวัตถุดิบและคาจางพนักงาน 2)ผูประกอบการจะเลือก

ซ้ือวัตถุดิบเอง นั้นจะมีการเลือกซ้ือในพ้ืนท่ีของจังหวัดนครปฐม ในชวงแรกผูประกอบการจะลงไปเพ่ือสำรวจตลาด 

ตอมาไดพัฒนามาใชเทคโนโลยีเพื่อควารวดเร็ว ผูประกอบการโตะจีนจะมีคูคาเจาประจำอยูโดยในการสั่งวัตถุดิบ

เพื่อเตรียมงานนั้นจะตองมีการสั่งลวงหนาอยางนอย 2 วันเพื่อใหทางรานคาไดมีการเตรียมวัตถุดิบในทันและ

เพียงพอตอจำนวนท่ีทางโตะจีนตองการ  

          ตอนท่ี 2 สภาพแวดลอมทางธุรกิจของธุรกิจรับจัดเล้ียงโตะจีน 

          สภาพแวดลอมภายนอก ดานคูแขงขันรายใหมการรับจัดเลี้ยงในรูปแบบตางๆในปจจุบันมีจำนวนมาก

ข้ึนและไดรับความนิยมอยางแพรหลาย ดวยความตองการความสะดวก ทำใหเกิดรูปแบบของการจัดเลี้ยงแบบครบ

วงจรมากขึ้น ดานผูจัดหาวัตถุดิบ วัตถุดิบสำหรับการทำโตะจีนมีผูจัดจำหนายใหกับทางผูประกอบการโตะจีน

โดยตรง โดยติดตอไปยังผูจัดหาวัตถุดิบซึ่งเปนคูคาประจำและสั่งซื้อในจำนวนมาก ซึ่งทำใหผูประกอบการโตะจีน
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นั้นมีอำนาจตอรองที่สูงกวาผูจัดหาวัตถุดิบ ดานลูกคา กลุมลูกคาของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนเกิดจากการบอกตอ

กันมาเปนแบบปากตอปาก รวมถึงกลุมที่กลับมาใชซ้ำ ซ่ึงเกิดจากความประทับใจในการใหบริการและเรื่องของ

รสชาติอาหาร ดานสินคาทดแทน สินคาทดแทนที่มีผลกระทบตอธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนนั้นมีคอนขางมาก ถือได

วาเปนอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ ดวยในกลุมการจัดงานตางๆ ไดหันมาทำธุรกิจในรูปแบบสำเร็จรูป ท้ังโรงแรมท่ี

มีแพคเกจแบบครบวงจร ดานคูแขงขันรายเดิมในธุรกิจ จำนวนคูแขงขันของโตะจีนในจังหวัดนครปฐมมีจำนวน

มากสงผลกระทบตอธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนในเรื่องการแขงขันท่ีรุนแรงข้ึน ทำใหเปนอุปสรรคของผูประกอบการใน

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน  

          สภาพแวดลอมภายใน ดานสินคาคือการใหบริการดานอาหารเปนจุดแข็งที่สำคัญของผูประกอบการโตะ

จีนท่ีอาหารบนโตะมีรสชาติท่ีดีเพ่ือดึงดูดลูกคา ดานราคา ในดานราคาธุรกิจโตะจีนมีความหลากหลายในดานราคา

เพ่ือใหลูกคาเลือกสรรคไดตามงบประมาณ ดานชองทางการจัดจำหนาย มีการใชชองทางการผานทางออนไลน ซ่ึง

เปนชองทางหลักในการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย การสงเสริมการขายของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน

ไมมีการกำหนดอยางเปนทางการ ซ่ึงข้ึนอยูกับการพูดคุยกันของท้ังสองฝาย 

ตอนท่ี 3 ความสัมพันธในเครือขายกลุมธุรกิจรับจัดเล้ียงโตะจีน         

           การดำเนินความสัมพันธกิจกรรมสวนการจัดหาวัตถุดิบ ผูประกอบการโตะจีนไดรับงานมาจากลูกคา

แลว ตอจากนั ้นตองคำนวณวัตถุดิบที ่ตองใชในการประกอบอาหารทั ้งของสดและของแหงจะขึ ้นอยู กับใบ

รายละเอียดงาน ทางผูประกอบการโตะจีนตองติดตอกับทางผูประกอบการวัตถุดิบเพื่อใหทางผูประกอบการ

วัตถุดิบไดจัดเตรียมวัตถุดิบตามที่ทางผูประกอบการโตะจีนตองการ การดำเนินการในของรานที่เปนผูจำหนาย

วัตถุดิบเครื่องโตะ เมื่อทางรานไดรับใบสั่งสินคามาแลวก็จะมีการเช็คสินคาวามีจำนวนของสินคาถึงหรือไม หาก

สินคานั้นขาดของอยู ก็จะมีการนำของมาเพิ ่มเติมตามจำนวนที่ทางผู ประกอบการสั่งนอกจากนี ้พบวาในการ

ประกอบธุรกิจโตะจีนนั้นจะตองมีความสัมพันธที่ดีกับทางผูประกอบการจำหนายเครื่องโตะ เนื่องจากวัตถุดิบใน

การประกอบโตะจีนเปนสิ่งสำคัญอยางมาก ดังนั้นผูจัดจำหนายที่ไวใจได มีความซื่อสัตยในอาชีพ และตองมีความ

รับผิดชอบตอสินคาของตัวเอง  

           การดำเนินความสัมพันธทางธุรกิจในกิจกรรมสวนการเชาโตะ-เกาอ้ี เม่ือผูประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยง

โตะจีน ไดรับงานจากลูกคามาแลว โดยทราบจำนวนท่ีแนชัดแลว วาโตะงานเทาไหร โตะสำรองเทาไหร  ในข้ันตอน

ตอจากนั้นก็จะติดตอกับผูประกอบการใหเชาโตะ เกาอ้ี 
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โดยสวนใหญแลวทางผูประกอบการโตะจีนจะทราบถึงจำนวนของโตะและเกาอี้ที่ตองการ เมื่อทราบแลวจะมีการ

สั่งจองการเชาโตะ-เกาอ้ีกับทางผูประกอบการโตะจีน โดยโตะเกาอ้ีในการจัดเลี้ยงมีรูปแบบท่ีคลายคลึงกัน อาจจะมี

แตกตางกันในสวนเล็กนอย ในการเตรียมงานของผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอี้จะเริ่มตน โดยที่ผูประกอบการให

เชาโตะ-เกาอ้ี จะเปนทั้งผู จัดวางและจัดเก็บโตะหลังจากงานเสร็จสิ้น โดยผูประกอบการทั้งสองฝายจะมีการ

ติดตอสื่อสารกันเพ่ือรักษาความสัมพันธในการทำธุรกิจไดเปนอยางดี 

           การดำเนินความสัมพันธกิจกรรมสวนการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ การจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำนั้นทาง

ผู ประกอบการโตะจีนจะติดตอมาทางผู ประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ ดวยจำนวนของพนักงานของ

ผูประกอบการโตะจีนอาจจะไมเพียง โดยในการติดตอนั้นทางผูประกอบการโตะจีนจะบอกจำนวนโตะ นอกจากนี้

ผูประกอบการเสิรฟน้ำจะมีหนาที่โดยการคำนวณปริมาณของเครื่องดื่มวาจำนวนโตะนี้ใชเครื่องดื่มตอโตะเทาไหร

และควรสำรองไวดวย โดยปจจุบันธุรกิจจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำกำลังเปนท่ีนิยมในการจัดเลี้ยงทำใหผูประกอบการ

โตะจีนตองมีการคอยติดตอกับผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ ทำใหทางผูประกอบการโตะจีนตองมีการ

สรางความสัมพันธกับทางผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟเพ่ือการสรางเครือขายในการทำธุรกิจรวมกัน 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1.รูปแบบการดำเนินธุรกิจของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน พบวา ผูประกอบการไดดำเนินธุรกิจในรูปแบบ

เจาของเพียงรายเดียว โดยเปนผูประกอบการที่บริหารและดูแลสิ่งตางๆภายในธุรกิจเพียงผูเดียว ซึ่งสอดคลองกับ 

(จิราณัทย กิ่งสวัสดิ์, 2556) พบวา การที่ผูประกอบการที่เปนเจาของเพียงรายเดียวนั้น ทำใหมีอำนาจเด็ดขาดใน

การตัดสินใจท้ังหมดในการดำเนินธุรกิจ ซ่ึงงายตอการบริหารและดำเนินงาน ลักษณะการดำเนินธุรกิจของธุรกิจรับ

จัดเลี้ยงโตะจีน การเงิน/การลงทุน พบวาในดานการลงทุน ผูประกอบการใชเงินลงทุนเริ่มแรกมาจากเงินทุนของ

ตนเอง และไดมาจากการกูยืม ซ่ึงสอดคลองกับ (นภาลัย ธนะวัฒน, 2558) พบวา เงินท่ีใชในการลงทุนเปนเงินท่ีมา

จากรายไดทางอื่นและเปนการกูยืมจากสถาบันการเงิน 2)การจัดซื้อวัตถุดิบ  ผูประกอบการมีการลงไปเลือกซ้ือ

วัตถุดิบดวยตัวเอง ตองมีการวางแผนในการจัดการวัตถุดิบเพ่ือใหมีความสดใหม ไมใหเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบใน

การดำเนินงาน ซึ่งสอดคลองกับ(จันทรเพ็ญ ชาประดิษฐ, 2557)พบวา ผูประกอบการจะมีการคำนวณถึงประมาณ

ของวัตถุดิบท่ีตองเตรียมเพ่ือนำไปใช  

            2.สภาพแวดลอมทางธุรกิจ  อุปสรรคในการดำเนินธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนไดแก สินคาทดแทน คูแขงขัน

รายเดิมในธุรกิจ ลูกคา ผูประกอบการดำเนินธุรกิจอยูมากดวยธุรกิจท่ีมีการลงทุนและการดำเนินงานท่ีใหผลกำไรดี 



263 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

จุดแข็งของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ไดแก ดานสินคาอาหารบนโตะจีน ชองทางการจัดจำหนายของธุรกิจโตะจีนท่ี 

และในดานการสงเสริมการขาย สอดคลองกับ (จุไรพร สุธรรมโกศล, 2558) พบวา ความพึงพอใจของผูรับบริการ

โตะจีนตอผูประกอบการโตะจีนในจังหวัดนครปฐม รานอาหารวารสชาติของอาหารและความสดใหมของวัตถดุิบเ 

และผูประกอบการโตะจีนนั้นตองมีการจัดประชาสัมพันธอยางทั่วถึงและจะตองจัดโปรโมชั่นสำหรับผูรับบริการ

ดวย จึงควรจัดการอุปสรรคนี้ ดวยการเพิ่มโอกาสในการแขงขัน โดยมีการเปลี่ยนรูปแบบการจัดโตะจีนที่ตอง

จัดเปนโตะมาเปนการใสกลองเพื่อใหบริโภคงายและสะดวกสบายในดำเนินงาน นอกจากนี้ การสงเสริมการขาย

ตองมีการจัดโปรโมชั่นใหชัดเจนเพื่อเปนการสงเสริมการขายที่เหนือกวาคูแขงเพื่อเปนการชวยใหการขายสามารถ

ทำงานแขงขันไดอยางดีมากข้ึน 

            3.การดำเนินความสัมพันธทางเครือขายธุรกิจ การดำเนินความสัมพันธทางธุรกิจในสวนการจัดหาวัตถุดิบ

นั้น ธุรกิจโตะจีนนั้นจะตองมีความสัมพันธที่ดีกับทางผูประกอบการจำหนายเครื่องโตะ เนื่องจากวัตถุดิบในการ

ประกอบโตะจีนเปนสิ่งสำคัญอยางมาก ผูจัดจำหนายที่ไวใจได มีความซื่อสัตยในอาชีพ และตองมีความรับผิดชอบ

ตอสินคาของตัวเองการดำเนินความสัมพันธทางธุรกิจในกิจกรรมสวนการเชาโตะ-เกาอ้ี ผูประกอบการธุรกิจโตะจีน

จะติดตอกับผูประกอบการใหเชาโตะ เกาอ้ี โดยท่ีผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอ้ี จะเปนท้ังผูจัดวางและจัดเก็บโตะ

หลังจากงานเสร็จสิ้น การดำเนินความสัมพันธกิจกรรมสวนการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำทางผูประกอบการโตะจีน

คอยติดตอกับผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ ทำใหทางผูประกอบการโตะจีนตองมีการสรางความสัมพันธ

กับทางผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟความสัมพันธในเครือขายทางธุรกิจนั้น สอดคลองกับ(ธนา ประมุขกูล, 

2550)ที่ไดกลาวไววา ปจจัยความสำเร็จในการสรางเครือขายธุรกิจคือการอยูภายใต  ความเขาใจ  ความจริงใจ 

เพ่ือธุรกิจสามารถดำเนินการรวมกันและมีประโยชนรวมกัน จะมีประสิทธิภาพสูงกวา การทำธุรกิจเพียงลำพัง          

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษาวิจัย 

1.1 ดานรูปแบบและลักษณะการดำเนินธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน พบวา ผูประกอบการธุรกิจรับจัด

เลี้ยงโตะจีน เปนผูประกอบการท่ีทำธุรกิจเปนแบบกิจการเจาของคนเดียว ในการเปนเจาของเพียงคนเดียวนั้นเปน

การจัดการท่ีชวยทำใหการบริหารการจัดการเปนไปไดงาย หากธุรกิจมีการขยายตัวเติบโตมากข้ึน การบริหารเพียง

คนเดียวอาจจะทำใหมีการมองขามปญหาทางธุรกิจได ดังนั้น หากมีการขยายตัวของขนาดธุรกิจควรมีการขยาย

การบริหารโดยเปนการรวมลงทุน และเปนการเพ่ิมขนาด ของเงินทุนในการขยายธุรกิจ                     
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1.2 ผูประกอบการ สามารถนำขอมูลที่ไดจากการศึกษาในเรื่องสภาพแวดลอมทางธุรกิจของธุรกิจรับ

จัดเลี้ยงโตะจีน การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก การวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่สงผลตอการดำเนิน

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน มาเปนแนวทางในการประกอบการตัดสินใจในการดำเนินธุรกิจ ทั้งในดานจุดแข็ง จุดออน 

สภาพแวดลอมทางการแขงขัน และนำมาพัฒนาใหดีกวาเดิม เพ่ือความกาวหนาทางธุรกิจ 

1.2.1 ดานสินคา ผูประกอบการธุรกิจโตะจีนจะตองควบคุมและพัฒนาในดานอาหารใหมีรสชาติที่เปน

มาตรฐานและสะอาด เพื่อสรางความเชื่อมั่นในกับลูกคา หากอาหารมีรสชาติที่ดีจะเปนการสรางการจดจำที่ดีตอ

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ดังนั้นจึงควรมีการตรวจสอบมาตรฐานของอาหารอยางสม่ำเสมอ 

1.2.2 ดานลูกคา ลูกคาของทางธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ท่ีเลือกใชบริการของธุรกิจ ตางมีความคาดหวัง

การใหบริการของทางโตะจีนท่ีมีความสมบูรณแบบ ดังนั้นในการใหบริการเพ่ือสรางความประทับใจใหลูกคาเปนสิ่ง

ท่ีทางธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนตองมุงม่ันใหการบริการออกมาดีเพ่ือสรางความประทับใจใหกับลูกคา 

1.2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย ลูกคาในปจจุบันนี้มีการใชชองทางออนไลน เชน Facebook, Line, 

Website การมีชองทางออนไลนสามารถเพ่ิมการเขาถึงของลูกคาไดมาก รวมท้ังยังเปนการประหยัดเวลาและสราง

ความนาเชื่อถือของทางธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ดังนั้นในการจัดการเว็บไซตควรใหสรางความสะดวกและเขาใจงาย 

มีการจัดประเภท หรือการเลือกเมนูอาหาร รวมทั้งการสรางภาพจำลองของเมนูบนโตะอาหารเพื่อเพิ่มความ

สะดวกสบายใหกับทางลูกคา 

1.2.4 ดานการสงเสริมการขาย การสงเสริมการขายเปนการสรางความสนใจท่ีดี รวมทั้งผู บริโภค

สามารถตัดสินใจในการเลือกใชบริการของธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีนไดมากข้ึน รวมถึงการแถมโตะ และ การลดราคา 

ดังนั้นจึงควรใหมีการสงเสริมการขายใหมากข้ึนตามระดับความเหมาะสม ของแตละบุคคลของลูกคา 

1.3 ผูประกอบการ สามารถนำขอมูลที่ไดจากการศึกษาในเรื่องความสัมพันธของเครือขายในกลุม

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน ความสำคัญในการสรางเครือขายเพื่อใชในการดำเนินธุรกิจและเปนแนวทางใหกับผูที่มี

ความสนใจ เพื่อนำไปดำเนินธุรกิจและพัฒนาการสรางความสัมพันธทางธุรกิจ เพื่อใหธุรกิจสามารถประสบ

ความสำเร็จตามเปาหมาย  

1.3.1 ความสัมพันธทางธุรกิจกับผูประกอบการจัดหาเครื่องโตะ ผูประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน

จะตองมีการรักษาความสัมพันธกับทางผูประกอบการจัดหาเครื่องโตะ โดยตองมีการไววางใจซ่ึงกันและกัน รวมถึง
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การติดตอสื่อสารกันตลอดเพ่ือรักษาความสัมพันธท่ีดีตอกัน นอกจากนี้ยังตองมีความซ่ือสัตยตอกันในการทำธุรกิจ

รวมกัน 

1.3.2 ความสัมพันธทางธุรกิจกับผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอี้ โดยการทำธุรกิจโตะจีนนี้จะตองมีการ

ติดตอกับกับธุรกิจใหเชาโตะ-เกาอ้ีอยูบอยครั้ง ดังนั้นผูประกอบการโตะจีนจะตองมีการจัดการความสัมพันธกับทาง

ผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอ้ี เพ่ือเปนการเก้ือกูลกันทางธุรกิจโดยตองคอยมีการสานความสัมพันธกันอยูตอเนื่อง

เพื่อใหเปนการชวยกันในการประกอบธุรกิจ โดยตองมี การรักษาความเปนพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อมีความกาวหนา

ทางธรุกิจ 

1.3.3 ความสัมพันธทางธุรกิจกับผู ประกอบการจัดหาพนักงานเสิร ฟน้ำ ดานความสัมพันธ กับ

ผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟน้ำ ในการทำธุรกิจรวมกันของทั้งสองธุรกิจจะตองมีการสรางความสัมพันธที่ดี

ตอกัน โดยการเปนมิตรที่ดีตอกัน และไววางใจการทำธุรกิจรวมกันซ่ึงเปนการจัดการทางธุรกิจที่ดีในการสาน

ความสัมพันธทางธุรกิจรวมกัน 

ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

             1.การทำวิจัยในครั้งนี้เปนการทำวิจัยเชิงคุณภาพ ไดศึกษาในเรื่องความสัมพันธของเครือขายในกลุม

ธุรกิจรับจัดเลี้ยงโตะจีน จังหวัดนครปฐม โดยที่มีกลุมตัวอยาง คือผูประกอบการโตะจีนในจังหวัดนครปฐม 

ผูประกอบการจัดหาวัตถุดิบ ผูประกอบการใหเชาโตะ-เกาอี้ ผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟ ผูวิจัยไดมีความ 

เห็นวาควรมีการศึกษาในรูปแบบเดียวกันในเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆดวย เพ่ือจะนำขอมูลมาประกอบการดำเนินธุรกิจไดอยาง

รอบดาน 

              2.การทำวิจัยในครั้งนี้เปนศึกษาในดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ในพื้นที่จังหวัดนครปฐมเพียงจังหวัด

เดียว ผูวิจัยมีความเห็นวาควรที่จะศึกษาในพื้นที่อื ่นๆในลักษณะเดียวกัน เพื่อนำขอมูลที่ไดมาประยุกตใชให

เหมาะสมกับแตละพ้ืนท่ี 

               3.การทำวิจัยในครังนี้เปนการศึกษาในดานความสัมพันธของเครือขายธุรกิจ ซึ่งขอบเขตของกลุมผูให

ขอมูลจึงมีผู ประกอบการรับจัดเลี ้ยงโตะจีน ผู ประกอบการจัดหาวัตถุดิบ ผู ประกอบการใหเชาโตะ-เกาอ้ี 

ผูประกอบการจัดหาพนักงานเสิรฟ ผูวิจัยจึงเห็นวาความสมบูรณของขอมูลควรมีการศึกษาในดานมุมมองของ

ผูใชบริการโตะจีน เพ่ือใหขอมูลครบถวนและสามารถนำไปวิเคราะหและดำเนินธุรกิจตอไป 
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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ระดับความพึงพอใจในการ

ปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 2) เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคลที่มีผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการ

ปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ และ 4) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง

ความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ ประชากร ไดแก 

พนักงานธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม จำนวน 300 คน สำรวจขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยใชขนาดของ

กลุ มตัวอยางจากสูตรของเครจซี ่และมอรแกน ไดกลุ มตัวอยางทั ้งสิ ้น 169 คน การเก็บรวบรวมขอมูลใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการรวบรวมขอมูล ไดแก สถิติพื้นฐาน การวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว สถิติ t-test และการวิเคราะหเพ่ือหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายแบบเพียรสัน 

 ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางท่ีศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-39 ป มีสถานภาพโสด 

จบการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานสาขา มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 15,001-30,000 บาท มีระยะเวลาใน

การทำงานอยูในชวง 1-5 ป ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตำแหนงงาน 

ระดับรายไดต อเดือน และระยะเวลาในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพที ่แตกตางกันสงผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานที่แตกตางกัน แรงจูงใจดานความกาวหนาในหนาที่การงาน แรงจูงใจดานความสัมพันธ

และความรวมมือของผูรวมงาน แรงจูงใจดานการสงเสริมและการเรียนรูในการปฏิบัติงาน และแรงจูงใจดานการ

ประเมินผลมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน ความพึงพอใจดานเงินเดือนและสวัสดิการ
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ความพึงพอใจดานความกาวหนาของอาชีพในงานท่ีทำ ความพึงพอใจดานความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน ความพึง

พอใจดานการไดรับการยอมรับนับถือ ความพึงพอใจดานลักษณะงานที่มีความทาทาย ความพึงพอใจดานความมี

อิสระในการทำงาน ความพึงพอใจดานการมีสวนรวมในการปฏิบัติงานความพึงพอใจดานความสำคัญของงานท่ี

รับผิดชอบ ความพึงพอใจดานการไดรับการพัฒนาความรูความสามารถมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

คำสำคัญ : แรงจูงใจ  ความพึงพอใจ  ประสิทธิภาพการทำงาน 

 

Abstract 

 The purposes of this research were 1)  to study motivation level Job satisfaction level 

And the performance of Bangkok Bank employees 2) to study personal information affecting the 

performance of Bangkok Bank employees 3)  to study the relationship between motivation and 

performance of Bangkok Bank employees and 4) to study the relationship between job satisfaction 

and the performance of Bangkok Bank employees. The populations for this research are Bangkok 

Bank employees 300 people in Nakhon Pathom Province.  Follow stratified sampling method, by 

Krejcie And Morgan get at least 169 for appropriate amount of sample. Use the Questionnaire as 

a tool for data collecting and then apply with basic statistic One-Way Anova T-Test and Pearson’s 

Product Moment Correlation Coefficient. 

 The research summary result found that the samples were mainly female, aged between 

30- 39 years old, single, and education of bachelor’s degree.  Most of them are operational staff 

with the average salary per month at 15,001- 30,000 baht, and working experience between 1- 5 

years. The results of the hypothesis test found that Sex, Age, Status, Education, Working 

position, Average salary and period of working time of Bangkok Bank employees has different 

effects on performance.  Motivation about progress in the job, Relationship motivation and 

collaborative work, Motivation about promotion and learning in the workplace, Evaluation 

motivation were correlated with employee performance.  The satisfaction of salary, The 

advancement of professionalism in their work, The relationship with colleagues, respect, job 

Challenge, The freedom in working, Job participation, Job importance and Job development were 

correlated with employee performance. 
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Keywords : Motivation  Satisfaction  Efficiency 

 

บทนำ 

โลกปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา และการแขงขันดานธุรกิจที่สูงขึ้น ทำใหธุรกิจธนาคารไดรับ

ผลกระทบในเรื่องของการแขงขันเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ ผลประกอบการของธนาคารพาณิชยตาง ๆ ในป 2561 มี

กำไรสุทธิรวมจำนวน 2.02 แสนลานบาท เพิ่มขึ้น 8.62% จากปกอน (MONEY2KNOW ,2019) เห็นไดวาผล

ประกอบการเพิ่มขึ้นจากป 2560 มาก โดยที่ผลประกอบการในดานตาง ๆ ตองแลกมาดวยการบริหารจัดการ

ตนทุนเชิงรุก ทั้งการลดรายจายดอกเบี้ย และรายจายจากการดำเนินงานอื่นๆ เพื่อใหสามารถลดทอนผลกระทบ

จากอัตราการเติบโตของรายไดที่ชะลอลง นอกจากนี้คาใชจายในการตั้งสำรองคาเผื่อหนี้สูญและหนี้สงสัยจะสูญ

ของธนาคารพาณิชยท่ียังคงอยูในระดับสูงตอเนื่อง  

 ปจจุบันสภาพการแขงขันในการประกอบธุรกิจธนาคารพาณิชยมีแนวโนมสูงขึ้น เนื่องจากมีชาวตางชาติ

เขามารวมดำเนินธุรกิจเปนอยางมาก การแขงขันระหวางสถาบันทางการเงินจึงทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ ้น ทุก

ธนาคารตองมีการปรับตัวเพื่อรองรับการแขงขัน และเสริมสรางศักยภาพในการดำเนินธุรกิจใหสูงขึ้น โดยมีการ

วางแผนธุรกิจและปรับเปลี่ยนนโยบายในดานตาง ๆ อยางชัดเจน 

 ธนาคารจะมีความเจริญกาวหนา และประสบความสำเร็จไดนั้น ปจจัยหนึ่งท่ีองคกรควรใหความสำคัญ คือ 

พนักงานภายในองคกร เพราะ พนักงานมีสวนสำคัญที่จะชวยขับเคลื่อนองคกรใหเจริญกาวหนา องคกรตองคิดหา

วิธีท่ีทำใหบุคลากรภายในองคกรมีแรงจูงใจในการทำงาน เนื่องจากแรงจูงใจดังกลาวเปรียบเสมือนแรงผลักดันท่ีทำ

ใหบุคลากรภายในองคกรสามารถแสดงศักยภาพในการทำงานออกมาไดอยางเต็มที่ การมีคุณภาพชีวิตในการ

ทำงานท่ีดีทำใหคนมีความพึงพอใจในงาน ผูปฏิบัติงานมีขวัญ และกำลังใจท่ีดี เกิดความผูกพันตอองคกร (กรรณิกา 

เทพนวล, 2552) 

         ดังนั้น แรงจูงใจในการทำงานของพนักงานธนาคาร จึงมีบทบาทสำคัญตอประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงานธนาคาร เพื่อตอบสนองตอผลงานใหเปนไปตามเปาหมายที่ธนาคารไดวางไว การที่พนักงานมีสวนรวมใน

การตัดสินใจทุกระดับโดยเฉพาะอยางยิ่งการมีสวนรวมในการบริหารองคกร  และมีสวนชวยสนับสนุน และสงเสริม

ใหเกิดการพัฒนา และความกาวหนาตอองคกร ตองมาจากการทำงานอยางทุมเทแรงกาย และแรงใจในการทำงาน

อยางมาก (จุฑารัตน ศรีใย, 2554) 

จากเหตุผลดังกลาว  ผูวิจัยในฐานะพนักงานธนาคารกรุงเทพไดเห็นถึงความสำคัญของคุณภาพชีวิต และ

แรงจูงใจในการทำงาน สิ่งตาง ๆ เหลานี้มีความสำคัญ และสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน
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โดยตรง  ผูวิจัยมีความสนใจศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ  

ขอมูลและผลการศึกษาที่ไดจากการทำการวิจัยในครั้งนี้เปนประโยชนกับตัวพนักงานของธนาคาร และสามารถนำ

ขอมูลผลการวิจัยที่ไดจากการทำการวิจัยไปปรับใชในดานการวางแผนคุณภาพชีวิตในการทำงานเพื่อกอใหเกิด

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุดตอองคกร ทำใหองคกรสามารถบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายที่วางไวได 

ตลอดจนเปนการเพ่ิมขีดความสามารถขององคกรใหมีประสิทธิภาพในการแขงขันทางดานธุรกิจในอนาคต 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. ศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ระดับความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 

2. ศึกษาขอมูลสวนบุคคลท่ีมีผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 

3. ศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงเทพ 

4. ศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน และประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงานธนาคารกรุงเทพ 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 1. ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

2. ปจจัยดานแรงจูงใจในการปฏิบัติงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน 

3. ปจจัยดานความพึงพอใจในการปฏิบัติงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน 

ขอบเขตการวิจัย 

        1. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษาปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 

โดยมีตัวแปรอิสระ คือ ขอมูลสวนบุคคล แรงจูงใจ และความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน และตัวแปรตาม คือ 

ประสิทธิภาพในการทำงาน 

         2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี คือ ธนาคารกรุงเทพในเขตจังหวัดนครปฐมมีจำนวนท้ังหมด 23 สาขา  
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3. ขอบเขตดานประชากร คือ พนักงานธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม จำนวน 300 คน สำรวจ

ขอมูลจากกลุมตัวอยาง (Sample) โดยใชขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตรของ Krejcie & Morgan ที่ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% คาความคลาดเคลื่อน ±5% ไดกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 169 คน 

         4. ขอบเขตดานระยะเวลา ผูวิจัยไดกำหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชระยะเวลาตั้งแต

เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2560 ถึง เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2561 เปนระยะเวลา 13 เดือน 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 

 แรงจูงใจเปนภาวะในการเพ่ิมพฤติกรรมการกระทำกิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทำพฤติกรรมนั้น

เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ (Domjan,1996) การจะเกิดแรงจูงใจไดตองอาศัยแรงจูงใจที่เกิดจากภายนอก 

หรือแรงจูงใจท่ีเกิดจากภายในตนเองท่ีมากระตุนใหแสดงพฤติกรรม 

 ประเภทของแรงจูงใจในการทำงาน วิเชียร วิทยอุดม (2549) กลาววา พฤติกรรมของบุคคลเปนผลมาจาก

แรงจูงใจ แบงแรงจูงใจของมนุษยออกเปน 2 ประเภท คือ แรงจูงใจภายใน (Motive Intrinsic) และแรงจูงใจภาย- 

นอก (Motive Extrinsic)  

 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน 

 ความพึงพอใจเปนความรูสึกสวนตัวของบุคคลในการปฏิบัติงาน รวมไปถึงความพึงพอใจในสภาพแวดลอม

ทางกายภาพ การมีความสุขท่ีทำงานรวมกับคนอ่ืนท่ีเขากันได มีทัศนคติท่ีดีตองาน (Applewhite, 1965) 

 ในการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจ โดยทั่วไปนิยมศึกษากันในสองมิติ คือ มิติความพึงพอใจของผู- 

ปฏิบัติงาน และมิติความพึงพอใจในการรับบริการ มีนักการศึกษาไดใหความหมายไว ดังนี้ 

         ประภาภรณ สุรปภา (2544) กลาววา ความพึงพอใจมีความหมายอยู 3 นัย คือ 

         1. ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพการณท่ีผลการปฏิบัติจริงไดเปนไปตามท่ีบุคคลคาดหวังไว 

         2. ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับของความสำเร็จท่ีเปนไปตามความตองการ 

        3. ความพึงพอใจ หมายถึง งานท่ีไดตอบสนองตอคุณคาของบุคคล 

 แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน 
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 ประสิทธิภาพการทำงาน หมายถึง ความสามารถและทักษะในการกระทำของบุคคลของตนเอง หรือของ

ผูอ่ืนใหดีข้ึน เจริญข้ึน เพ่ือใหบรรลุเปาหมายของตนเองและขององคกร (สิริวดี ชูเชิด, 2556) 

 ติน ปรัชญพฤทธิ์ (2542) ไดใหความหมายวา ประสิทธิภาพ (Efficiency) คือการสนับสนุนใหมีวิธีการ

บริหารท่ีจะไดรับผลดีมากท่ีสุดโดยสิ้นเปลืองคาใชจายนอยท่ีสุด นั่นคือการลดคาใชจายทางดานวัตถุบุคลากรลงใน

ขณะที่พยายามเพิ่มความเร็วและความราบเรียบไมแตกตางกับกรณีของ กชกร เอ็นดูราษฎร (2547) ไดสรุป

องคประกอบของประสิทธิภาพไว 4 ขอดวยกัน คือ 

         1. คุณภาพงาน (Quality) ตองมีคุณภาพอยูในระดับสูง คือ ผูผลิตและผูใชไดประโยชนและมีความพึง

พอใจ 

         2. ปริมาณงาน (Quantity) งานตองเปนไปตามความคาดหวังขององคการ 

         3. เวลา (Time) คือ เวลาท่ีใชในการดำเนินงานตองอยูในลักษณะท่ีมีความเหมาะสมกับงาน  

         4. คาใชจาย (Costs) การดำเนินการตองเหมาะสมกับงาน ตองลงทุนนอย และไดกำไรมาก 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ใชวิธีวิจัยเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล โดยนำแบบสอบถามไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความสอดคลอง และประเมินความเที่ยงตรงเชิง

เนื้อหา และทดลองใช (Try out) จำนวน 30 ชุด ไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามเทากับ 0.94  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 1. ประชากร พนักงานธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม มีจำนวน 300 คน 

2. กลุมตัวอยาง ในงานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดกำหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการคำนวณวิธีของเครจซ่ีและมอร

แกน ไดขนาดของกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 169 คน 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ ผูศึกษาไดทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยการแจกแบบสอบถามใหกับ

กลุมตัวอยาง เพื่อใหกลุมตัวอยางสามารถที่จะตอบคำถาม และแสดงความคิดเห็น แนวคำถามจะเกี่ยวของกับ

เหตุผล และปจจัยท่ีเก่ียวของกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม 
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 2. ขอมูลทุติยภูมิ ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ วาสาร วิทยานิพนธ รายงานทางวิชาการ และ

บทความตาง ๆ เพ่ือทบทวนศึกษาวิจัยในประเด็น  

 การวิเคราะหขอมูล 

 1. วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการแจกแจงความถี่ แสดงผลเปนคา

รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ืออธิบายถึงลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 2. วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชสถิติ t-test เปรียบเทียบความ

แตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ

ความแตกตางที่มีมากกวา 2 กลุม และใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายแบบเพียรสัน 

(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่ออธิบายความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการ

ทำงาน ความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน ท่ีมีผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน 

 

ผลการวิจัย 

การศึกษาปจจัยที่สงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัด

นครปฐม ผลการวิเคราะหขอมูล สามารถแบงออกไดเปน 7 หัวขอ ไดแก  

 1. ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

พนักงานธนาคารกรุงเทพในเขตจังหวัดนครปฐม สวนใหญมีอายุระหวาง 30-39 ป มีจำนวน 66 คน คิด

เปนรอยละ 39.1 แบงเปนเพศชาย 18 คน คิดเปนรอยละ 10.7 และเพศหญิง 48 คน คิดเปนรอยละ 28.4 โดย

สวนใหญเปนพนักงานสาขา มีจำนวน 80 คน คิดเปนรอยละ 47.3 ซึ่งจบการศึกษาระดับปริญญาตรี 57 คน คิด

เปนรอยละ 33.7 และจบการศึกษาระดับปริญญาโท 23 คน คิดเปนรอยละ 13.6 และสวนใหญมีระดับรายไดตอ

เดือนอยูท่ี 15,001-30,000 บาท จำนวน 78 คน คิดเปนรอยละ 46.2 โดยมีระยะเวลาในการทำงาน 1-5 ป จำนวน 

57 คน คิดเปนรอยละ 33.7 มีระยะเวลาในการทำงาน 6-10 ป จำนวน 20 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และมี

ระยะเวลาในการทำงานต่ำกวา 1 ป จำนวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.6 

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 

 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยูในระดับมาก (3.70) 

พิจารณารายดาน พบวา ดานที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก คือ ดานความกาวหนาในหนาที่การงาน และ
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ดานการสงเสริม และการเรียนรูในการปฏิบัติงาน รองลงมา คือ ดานความสัมพันธและความรวมมือของผูรวมงาน 

และอันดับสุดทาย คือ ดานการประเมินผล โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 3.72 และ 3.61 ตามลำดับ 

3. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยูในระดับมาก 

(3.73) พิจารณารายดาน พบวา ดานที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก คือ ดานลักษณะงานที่มีความทาทาย 

และดานความสำคัญของงานที่รับผิดชอบ รองลงมา คือ ดานการไดรับการยอมรับนับถือ และอันดับสุดทาย คือ 

ดานเงินเดือนและสวัสดิการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 3.79 และ 3.53 ตามลำดับ 

4. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยูในระดับมาก 

(3.74) พิจารณารายดาน พบวา ดานที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก คือ ดานคุณภาพงาน รองลงมา คือ 

ดานความรวดเร็วในการปฏิบัติงาน และอันดับสุดทาย คือ ดานปริมาณงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 3.77 และ 

3.75 ตามลำดับ 

5. ผลการวิเคราะหปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานท่ี

แตกตางกัน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 

จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถแสดงผลไดตามตารางท่ี 1 ดังนี้ 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะหปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานท่ี

แตกตางกัน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 

สมมติฐาน สถิติท่ีใชใน

การ

วิเคราะห 

Sig. ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 

H0 

1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา ตำแหนงงาน ระดับรายไดตอเดือน 

และระยะเวลาในการทำงานที่แตกตางกันสงผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

  

 

  

1.1 เพศที่แตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการ

ทำงานท่ีแตกตางกัน 

t-test .001  
 

√ 
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1.2 อายุที่แตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการ

ทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .000  √ 

1.3 สถานภาพที่แตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพ

ในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .011  √ 

1.4 ระด ับการศ ึกษาท ี ่ แตกต  า งก ันส  งผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .008  √ 

1.5 ตำแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพ

ในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .003  √ 

1.6 ระดับรายไดตอเดือนที ่แตกตางกันสงผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .000  √ 

1.7 ระยะเวลาในการทำงานที่แตกตางกันสงผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

F-test .000  √ 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 จากตารางท่ี 1 พบวา ปจจัยขอมูลสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตำแหนง

งาน ระดับรายไดตอเดือน และระยะเวลาในการทำงานท่ีแตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานท่ีแตกตาง

กันอยางมีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

6. ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานแรงจูงใจในการปฏิบัติงานกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 

จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถแสดงผลไดตามตารางท่ี 2 ดังนี้ 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานแรงจูงใจในการปฏิบัติงานกับประสิทธิภาพใน

การทำงานของพนักงาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 

สมมติฐาน สถิติท่ีใชใน

การ

วิเคราะห 

Sig. ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 

H0 

2. ปจจัยดานแรงจูงใจในการปฏิบัติงานมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

    

2.1 แรงจูงใจดานความกาวหนาในหนาท่ีการงานมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 
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2.2 แรงจูงใจดานความสัมพันธและความรวมมือของ

ผูรวมงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

2.3 แรงจูงใจดานการสงเสริมและการเรียนรูในการ

ปฏิบัติงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

2.4 แรงจูงใจดานการประเมินผลมีความสัมพันธกับ

ประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

**ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

จากตารางที่ 2 พบวา ปจจัยดานแรงจูงใจในการปฏิบัติงานดานความกาวหนาในหนาที่การงาน ดาน

ความสัมพันธและความรวมมือของผูรวมงาน ดานการสงเสริมและการเรียนรูในการปฏิบัติงาน และดานการ

ประเมินผลมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานอยางมีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

7. ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานความพึงพอใจในการปฏิบัติงานกับประสิทธิภาพ

ในการทำงานของพนักงาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3 

จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถแสดงผลไดตามตารางท่ี 3 ดังนี้ 

ตารางท่ี 3 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานความพึงพอใจในการปฏิบัติงานกับประสิทธิภาพ

ในการทำงานของพนักงาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3 

สมมติฐาน สถิติท่ีใชใน

การ

วิเคราะห 

Sig. ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 

H0 

3. ปจจัยดานความพึงพอใจในการปฏิบัติงานมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

    

3.1 ความพึงพอใจดานเงินเดือนและสวัสดิการมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 
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3.2 ความพึงพอใจดานสภาพแวดลอมในการทำงาน

มีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.141 √  

3.3 ความพึงพอใจดานความกาวหนาของอาชีพใน

งานท่ีทำมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.005  √ 

3.4 ความพึงพอใจดานความสัมพันธกับเพ่ือน

รวมงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.002  √ 

3.5 ความพึงพอใจดานการไดรับการยอมรับนับถือมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

3.6 ความพึงพอใจดานลักษณะงานท่ีมีความทาทาย

มีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

3.7 ความพึงพอใจดานความมีอิสระในการทำงานมี

ความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

3.8 ความพึงพอใจดานการมีสวนรวมในการ

ปฏิบัติงานมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.000  √ 

3.9 ความพึงพอใจดานความสำคัญของงานท่ี

รับผิดชอบมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.001  √ 

3.10 ความพึงพอใจดานการไดรับการพัฒนาความรู

ความสามารถมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการ

ทำงานของพนักงาน 

Pearson 

Correlation 

.001  √ 

**ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 
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จากตารางที ่ 3 พบวา ปจจัยดานความพึงพอใจในการปฏิบัติงานดานเงินเดือนและสวัสดิการ ดาน

ความกาวหนาของอาชีพในงานที่ทำ ดานความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน ดานการไดรับการยอมรับนับถือ ดาน

ลักษณะงานท่ีมีความทาทาย ดานความมีอิสระในการทำงาน ดานการมีสวนรวมในการปฏิบัติงาน ดานความสำคัญ

ของงานที่รับผิดชอบ ดานการไดรับการพัฒนาความรูความสามารถมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงาน

ของพนักงานอยางมีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว และปจจัยดานความพึง

พอใจในการปฏิบัติงานดานสภาพแวดลอมในการทำงานไมมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของ

พนักงาน 

อภิปรายผล 

         ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกันสงผลตอประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงเทพที่แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยสงผลตอ

ประสิทธิภาพการทำงานในดานความรวดเร็วในการปฏิบัติงาน และดานคุณภาพของงานมากที่สุด สอดคลองกับ

งานวิจัยของ จุฬาลักษณ ลภาพรรณวิสุทธิ์ (2550) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงเทพ จำกัด (มหาชน) สาขาสำนักงานใหญสีลม ซึ่งจากการทดสอบสมมติฐานในการวิจัยพบวา ขอมูล

สวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกันสงผลตอพฤติกรรมการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพท่ี

แตกตางกัน 

 แรงจูงใจดานความกาวหนาในหนาที่การงาน แรงจูงใจดานความสัมพันธและความรวมมือของผูรวมงาน 

แรงจูงใจดานการสงเสริมและการเรียนรูในการปฏิบัติงาน และแรงจูงใจดานการประเมินผลมีความสัมพันธกับ

ประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ ในดานปริมาณงาน ดานความตั้งใจในการปฏิบัติงาน 

ดานความรวดเร็วในการปฏิบัติงาน และดานคุณภาพของงาน สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ

เปนไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับงานวิจัยของประภา สังขพันธ (2554) ศึกษาความสมัพันธระหวางแรงจูงใจ

กับประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของผูตรวจสอบภายใน กรณีศึกษา บมจ.ธนาคารกรุงไทย ผลการวิจัยพบวา 

แรงจูงใจดานความกาวหนาในหนาที่งานและการไดรับสนับสนุนจากฝายบริหาร แรงจูงใจดานความสัมพันธ และ

ความรวมมือของผูรวมงาน แรงจูงใจดานการสงเสริมการเรียนรูอยางตอเนื่อง และแรงจูงใจดานการประเมินผล มี

ความสัมพันธกับประสิทธิผลตอการปฏิบัติงานของผูตรวจสอบภายใน บมจ.ธนาคารกรุงไทย  

ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานดานเงินเดือนและสวัสดิการ ดานความกาวหนาของอาชีพในงานท่ีทำ ดาน

ความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน ดานการไดรับการยอมรับนับถือ ดานลักษณะงานที่มีความทาทาย ดานความมี

อิสระในการทำงาน ดานการมีสวนรวมในการปฏิบัติงาน ดานความสำคัญของงานที่รับผิดชอบ ดานการไดรับการ

พัฒนาความรูความสามารถมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน สอดคลองกับสมมติฐาน
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ที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับทฤษฎีการจูงใจของเฮิรซเบิรก (Herzberg’s 

Motivation-Hygiene Theory) หรือทฤษฎีสองปจจัย (Two-factor Theory) ที่ผูวิจัยนำมาใชในการวิเคราะห 

โดยเปนปจจัยที่สรางความพึงพอใจในการทำงานของพนักงาน ในดานปจจัยค้ำจุน หากองคกรมีคาตอบแทน

เงินเดือนและสวัสดิการที่จูงใจกับพนักงาน สามารถการันตีความกาวหนาในอาชีพใหกับพนักงานได ใหอิสระทาง

ความคิดกับพนักงานในการทำงานรวมกัน และสงเสริมใหพนักงานไดมีโอกาสพัฒนาความรูตลอดเวลา ยอมสงผล

ตอความพึงพอใจของพนักงาน และกอใหเกิดประสิทธิภาพในการทำงานตามมา ในดานปจจัยจูงใจ หากพนักงาน

ไดรับการยอมรับนับถือจากผู บังคับบัญชา หรือเพื ่อนรวมงาน ประกอบกับการมีสวนรวมในการทำงานที่มี

ความสำคัญ ทาทาย และนาสนใจ จะเกิดความพึงพอใจในการทำงาน ทำใหมีความเต็มใจในการปฏิบัติงาน และ

ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานดานสภาพแวดลอมในการทำงานไมมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการทำงาน

ของพนักงาน ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั ้งไว ไมสอดคลองกับทฤษฎีการจูงใจของเฮิรซเบิรก (Herzberg’s 

Motivation-Hygiene Theory) หรือทฤษฎีสองปจจัย (Two-factor Theory) ที่ผูวิจัยนำมาใชในการวิเคราะห 

ดานปจจัยค้ำจุน โดยสภาพแวดลอมเปนปจจัยสำคัญที่สรางความพึงพอใจในการทำงานของพนักงาน หากสถานท่ี

ทำงานมีสภาพแวดลอม บรรยากาศ ตลอดจนระบบเทคโนโลยีที ่ไมเอื ้ออำนวยตอการทำงานจะสงผลตอ

ประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน  

ขอเสนอแนะ 

        ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษา 

        1. ผูบริหารองคกรควรแสวงหาวิธีการที่เหมาะสมในการสนับสนุนการทำงานของพนักงาน เนื่องจากผลการ 

วิจัย พบวา ขอมูลสวนบุคคลของพนักงานธนาคารกรุงเทพในเขตจังหวัดนครปฐมสงผลใหพนักงานมีประสิทธิภาพ

ในการทำงานท่ีแตกตางกัน 

        2. ผูบริหารควรใหความสำคัญในเรื่องของการสงเสริมและการเรียนรูในการปฏิบัติงานของพนักงาน การ

ทำงานรวมกันภายในองคกร และคาตอบแทน สวัสดิการตาง ๆ เพ่ือสรางแรงจูงใจและความพึงพอใจในการทำงาน

ใหกับพนักงาน 

        3. ผูบริหารควรใหความสำคัญกับพนักงานทุกคนภายในองคกร โดยเฉพาะพนักงานที่มีประสิทธิภาพ และ

ความสามารถในการทำงานสูง เนื่องจากพนักงานดังกลาวมีสวนสำคัญทำใหองคกรเจริญเติบโต สามารถแขงขัน 

และสรางผลกำไรใหกับองคกรไดในระยะยาว  

        ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 
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        1. ผลที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้เปนเพียงขอมูลของกลุมพนักงานธนาคารกรุงเทพในเขตจังหวัดนครปฐม 

ผูวิจัยไมสามารถดำเนินการวิจัยไดครอบคลุม เนื่องจากขอจำกัดในเรื่องของระยะเวลา และกำลังคน การวิจัยครั้ง

ตอไปในการเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมตัวอยางควรทำการสำรวจใหครอบคลุมโดยเก็บรวบรวมขอมูลกลุมตัวอยาง

จากพนักงานธนาคารกรุงเทพทุกสาขาในประเทศ 

        2. ในการศึกษาครั้งนี้เปนเพียงการศึกษาวิจัยเก่ียวกับแรงจูงใจและความพึงพอใจในการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงเทพ การวิจัยครั้งตอไปสามารถศึกษาวิจัยตัวแปรดานอื่น ๆ ไดอีก ทั้งนี้เพื่อใหเห็นถึงภาพรวมในการ

วิเคราะหท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน 

 

บรรณานุกรม 

กชกร เอ็นดูราษฎร. (2547). ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพการทำงานของพนักงานบริษัทโกรเฮ ยาม จำกัด. 

มหาวิทยาลัยบูรพา. 

กรรณิกา เทพนวล. (2552). คุณภาพชีวิตในการทำงานกับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากรสาย

สนับสนุนการสอน มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณในพระบรมราชูปถัมภ. มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช

มงคลธัญบุรี. 

จุฑารัตน ศรีใย. (2554). ปจจัยที่มีอิทธิพลตอแรงจูงใจในการเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานของพนักงานกสิกรไทย 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม. มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 

จุฬาลักษณ ลภาพรรณวิสุทธิ์. (2550). ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 

จำกัด (มหาชน) สาขาสำนักงานใหญสีลม. มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

ติน ปรัชญพฤทธิ์. (2542). ทฤษฎีองคการ (Vol. 4). ไทยวัฒนาพานิช กรุงเทพฯ. 

ประภา สังขพันธ. (2554). ความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของผูตรวจสอบภายใน 

กรณีศึกษา บมจ.ธนาคารกรุงไทย. มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

ประภาภรณ สุรปภา. (2544).   Retrieved from www.vcharkarn.com/uploads/56/56921 

วิเชียร วิทยอุดม. (2549). พฤติกรรมองคการ (Vol. 3). ธีระฟลมและไซเท็กซ กรุงเทพฯ. 



281 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

สิริวดี ชูเชิด. (2556). การพัฒนาประสิทธิภาพการทำงาน. Retrieved from http://www.thailandindustry. 

com/onlinemag/view2.php?id=771 

Applewhite, P. B. (1965). Organization Behavior Englewook Cliffs. Prentice Hall New York. 

Domjan. (1996). การจงูใจ.   Retrieved from http://www.gotoknow.org/posts/492000%20(12 

Herzberg, F. (1959). The Motivation of Work. John Wiley & Sons New York. 

MONEY2KNOW. (2019) .  ป61 แบงก พาณ ิชย กำไร 2.02 แสนล าน.Retrieved from https: //money2 

know.com/กำไรแบงก-4/ 

  

https://money2/


282 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝาก 

ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

The Decision Factors of Thai Tourists ‘s Buying on Sourvenirs 

at Na-Kha Clothes ‘s Market of Udonthani 

ยุพดี ทองโคตร1 ศรัณยา วรินทรเวช2 และ สิรลักษณ โชคคำสีลา3 

1อาจารยประจำ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชธานี อีเมล:yupadeet@hotmail.com. 
2,3อาจารยประจำ คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยราชธาน ี

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

บทคัดยอ 

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซ้ือ

ของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เปนการวิจัยเชิงสำรวจ เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม

กับกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ที่ตลาดผานาขา โดยทดสอบความแตกตางรายคูดวยวิธีฟชเชอร=0.95 สถิติที่ใช

ในการวิเคราะหขอมูลคือคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-Test และ One Way ANOVA 

  ผลการศึกษาทั่วไปพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 

66.0  สวนใหญมีอายุ 41ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 22.0  มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 46.8 มีรายได

เฉลี่ยต่ำกวา 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.0 และสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานเอกชน/รับจาง รอยละ 23.6   

สรุปผลการสำรวจปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา 

อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/พนักงานท่ีใหบริการเปนลำดับแรก  รองลงมา

คือดานสิ่งอำนวยความสะดวกและดานสภาพแวดลอมภายนอก โดยรวมอยูในระดับมาก   

คำสำคัญ: การตัดสินใจ นักทองเท่ียว ของท่ีระลึก 

 

Abstract 

This research aims to study the decision factors of Thai tourists ‘s buying on souvenirs at 

Na- kha clothes ‘s market of Udonthani.  The reliability level 0. 95 resulted from binary 

differentiating by  Fisher’s methodology.  The statistics for analysis are percentage, median, 
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standard deviation , T-Test and One Way ANOVA.  The results of general study revealed that the 

majorority of respondents were female than male, 66.0% .Most of them were over 41 years old, 

22.0% . 23.5% of them work in company. 46.8%  of them educated  the bachelor, and 44.0% in 

the average income of lower than 15,000 baht. The research found that The decision factors of 

Thai Tourists ‘s buying on sourvenirs at Na-kha clothes’s  market of Udonthani, the research found 

that the service provided by staff/service personnel, Facility overall and the external envirionment 

are at hight level of satisfaction. 

Keywords: decision tourists souvenirs  

 

บทนำ 

อุตสาหกรรมการทองเที ่ยวถือเปนฟนเฟองหลักที ่สำคัญของระบบเศรษฐกิจประเทศไทย โดยสภา

อุตสาหกรรมทองเท่ียวแหงประเทศไทยไดตั้งเปาเพ่ิมจำนวนนักทองเท่ียวข้ึนเปน 37 ลานคนในป 2561 และตั้งเปา

เพิ่มรายไดจากการทองเที่ยวขึ้นเปน 3 ลานลานบาท(บริษัทมารเก็ตเธียร,2561) จากนโยบายการกระตุนคนไทย

เดินทางทองเท่ียวในประเทศ โดยเฉพาะการกระตุนแหลงทองเท่ียวเมืองรองผานมาตรการหักลดหยอนภาษี รวมถึง

การประชาสัมพันธสถานที่ทองเที่ยวใหม ๆ ในประเทศที่เขมขนทั้งจากหนวยงานภาครัฐและเอกชนเปนปจจัยท่ี

สนับสนุนใหตั้งแตตนป 2561 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2561)  พรอมกันนี้ กรมการพัฒนาชุมชนไดอนุมัติงบประมาณ

รายจายแผนดินประจำป 2561 ดำเนินการควบคูกันเพ่ือใชในการดำเนินงานโครงการชุมชนทองเท่ียว OTOP นวัต

วิถี ซ่ึงเปนหนึ่งในโครงการขับเคลื่อนภารกิจการพัฒนาประเทศภายใตโครงการไทยนิยม ยั่งยืน ท่ีมีเปาหมายสำคัญ

เพ่ือสรางชุมชนเขมแข็ง ยกระดับการพัฒนาผลิตภัณฑและรายไดใหแกชุมชนซ่ึงเชื่อมโยงผลิตภัณฑ OTOP เขากับ

การทองเที่ยวเมืองหลัก เมืองรอง และระดับชุมชนมีเปาหมายในการพัฒนาสรางอาชีพและรายไดใหแกชุมชนโดย

ใชทุนชุมชนที่เปนอัตลักษณ เสนห ภูมิปญญา วิถีชีวิต วัฒนธรรมและความคิดสรางสรรค มาดึงดูดใหนักทองเที่ยว

เดินทางเขามาเยี่ยมเยือนและเกิดการใชจายเงินในชุมชน เปนการกระจายรายไดใหกับคนในชุมชน(สยามรัฐ

ออนไลน,2561) 

นายพงษภาณ เศวตรุนทร ปลัดกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา เปดเผยวา ในชวง 5 เดือน (มค. – พค.) 

ป 2561 พบวาตัวเลขรายไดจากการทองเท่ียวเมืองรอง ขยับแตะท่ี 1 แสนลานบาท เพ่ิมข้ึน 9.14% โดยจังหวัดท่ีมี

คนเดินทางไปเที่ยวสูงที่สุดคือ จังหวัดนครศรีธรรมราช 4.12 แสนคน รองลงมาคือ จังหวัดอุดรธานี และจังหวัด

อุบลราชธานี ตามลำดับ(โพสตทูเดย,2561)     
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จังหวัดอุดรธานี เปนศูนยกลางการคมนาคมและการทองเท่ียวของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ตอนเหนือ มี

ความหลากหลายของสถานที่ทองเที ่ยวภายใตคอนเซปต 3 ธรรม ธรรมะ อารยธรรม ธรรมชาติ ซึ ่งเอาใจ

นักทองเที่ยวชาวไทยและชาวตางชาติที่ชื่นชอบการทองเที่ยวเชิงอนุรักษ  มีใหเลือกทั้งสถานที่ทองเที่ยวแนว

ธรรมชาติ ทะเลบัวแดง สถานท่ีทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตรและวิถีชีวิตความเปนไทย (ทรูไอดี,2558)    

จากการสำรวจของกระทรวงการทองเที ่ยวและกีฬา  จังหวัดอุดรธานีพบวา ในป 2561 จำนวน

นักทองเที่ยวทั้งชาวไทยจำนวน 3,566,060 คน  และนักทองเที่ยวตางชาติ จำนวน 160,226 คน (กระทรวงการ

ทองเที่ยวและกีฬา,2561 ) ซึ่งกอใหเกิดรายไดจากการขายสินคาของที่ระลึกใหกับนักทองเที่ยวถือเปนรายไดหลัก

อยางหนึ่งของธุรกิจการทองเที่ยวของประเทศ โดยจากการสำรวจคาใชจายของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัด

อุดรธานีในป พ.ศ.2561 พบวารายไดจากนักทองเที่ยวคนไทย 92,771.720 ลานบาทซึ่งมีคาใชจายซื้อของที่ระลึก 

คิดเปนรอยละ 26 ของคาใชจายทั้งหมด ซึ่งแสดงใหเห็นวาการทองเที่ยวโดยชุมชน กอใหเกิดประโยชนทาง

เศรษฐกิจของการทองเที่ยวโดยชุมชนคือ อาชีพเสริมที่เกิดจากการจัดสรรทรัพยากร ในพื้นที่ใหเกิดมูลคาและ

ประโยชนสูงสุด นำมาซ่ึงความเปนอยูท่ีดี พรอมท้ังนำบรรยากาศแหงความอบอุนและความเขมแข็งกลับคืนสูชุมชน

(องคการบริการการพัฒนาพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือการทองเท่ียวอยางยั่งยืน,2562) 

ดังนั้นการศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซื้อของฝากท่ี

ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีและเพื่อเปนแนวทางการพัฒนาชุมชนตลาดผานาขา จังหวัด

อุดรธานี ตอไป 

วัตถุประสงค 

1.  เพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝากที่ชุมชนตลาดผา 

นาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

2. เพื่อศึกษาความสนใจของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอการเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผานาขา 

อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

วิธีการศึกษา 

            จากการศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยใชแบบสอบถามเพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซื้อของฝาก 

ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยคือจำนวนนักทองเที่ยวท้ังชาวไทยที่เดินทางมาทองเที่ยวในจังหวัดอุดรธานี  ป 

2561 จำนวน  3,566,060 คน (กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา,2561) 
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กลุมตัวอยางในการวิจัย คือนักทองเที่ยวชาวไทยที่มาเลือกซื้อของฝาก  ที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอ

เมือง จังหวัดอุดรธานี ในวันเสารและวันอาทิตย ดังนั้นผูวิจัยจึงใชวิธีการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใช

ตารางกำหนดตัวอยางของทาโร ยามาเน  ที่ระดับความคลาดเคลื่อน0.05(ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2550) ทำการสุม

ตัวอยางอยางงาย (Simple random Sampling)   จำนวน 400 คน  

สรุปผลการวิจัย  

ผลจากการวิจัยปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานา

ขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี สามารถสรุปผลไดดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจำนวน 400 คน จำแนกตามเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพดวยคารอยละ(Percentage) ดังนี้  

สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 66.0 มีอายุระหวาง 41 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 22.0 สถานภาพ

สมรส คิดเปนรอยละ 55.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีเปนสวนใหญ คิดเปนรอยละ 46.8 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ต่ำกวา 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.0 และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/รับจาง คิดเปนรอยละ 23.5 ดัง

ตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 

เพศ หญิง 66.0 

อาย ุ 41 ปข้ึนไป 22.0 

สถานภาพ สมรส 55.0 

การศึกษาสูงสุด ระดับปริญญาตร ี 46.8 

รายไดตอเดือน ต่ำกวา 15,000 44.0 

อาชีพ พนักงานบริษัท/รับจาง 23.5 

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอการเลือกซื้อของ

ฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี     

                  ผลการวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือในภาพรวมพบวาอยู

ในระดับมาก โดยรวม มีคาเฉลี่ย 3.61 ระดับมาก หากพิจารณารายดานพบวา อันดับหนึ่งดานการใหบริการของ

บุคลากร/พนักงานที่ใหบริการ ในระดับมาก มีคาเฉลี่ย คือ 3.66 รองลงมา ดานสิ่งอำนวยความสะดวก ในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.61 และดานสภาพแวดลอมภายนอก มีคาเฉลี่ยท่ี 3.55 ในระดับมาก ตามลำดับ ดังตารางท่ี 2  
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ตารางท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอการเลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา จังหวัด

อุดรธานี  

ปจจัย รายละเอียด 𝑋𝑋� S.D แปลผล 

ดานการใหบริการของ

บุคลากร/พนักงานท่ี

ใหบริการ 

 

คำแนะนำ 3.93 0.70 มาก 

บริการดวยความสะดวก รวดเร็ว 3.69 0.69 มาก 

ดูแลเอาใจใสกระตือรือรน เต็มใจใหบริการ 3.65 0.84 มาก 

ใหคำแนะนำหรือตอบขอซักถามเปนอยางดี 3.56 0.75 มาก 

การใหบริการเปนไปตามลำดับกอน-หลัง  3.49 0.77 ปานกลาง 

              ภาพรวมปจจัยดานการใหบริการของบุคลากร/พนักงานท่ีใหบริการ 3.66 0.75 มาก 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 

 

สาธารณูปโภคพ้ืนฐาน 3.71 0.74 มาก 

วัสดุและอุปกรณเครื่องใช 3.66 0.89 มาก 

การดูแลความปลอดภัย 3.64 0.82 มาก 

การสื่อความหมายตางๆ เชนปาย/สัญลักษณ 3.58 0.87 มาก 

รานจำหนายอาหาร/เครื่องดื่มมีจำนวนพอเพียง/ราคา

เหมาะสม/สะอาด/คุณภาพอาหาร 

3.45 0.74 ปานกลาง 

ภาพรวมปจจยัดานสิ่งอำนวยความสะดวก 3.61 0.81 มาก 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก ปายบอกทางชัดเจน 3.64 0.86 มาก 

การใหบริการท่ีจอดรถ 3.52 0.89 มาก 

การตกแตงรานคามีความนาสนใจ 3.49 0.77 ปานกลาง 

ภาพรวมปจจยัดานสภาพแวดลอมภายนอก 3.55 0.84 มาก 

ภาพรวม 3.61 0.82 มาก 

3. ผลการวิเคราะหสมมติฐานเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ี 

มีตอการเลือกซ้ือของทีฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี  มีรายละเอียดดังนี้ 

 3.1 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจตอการเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผา

นาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี แตกตางกัน  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดัง

ตารางท่ี 3 

ตารางที่ 3 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานเพศกับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยท่ี

เลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 
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ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ หญิง ชาย 

ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากรท่ีใหบริการ 4.69 4.63 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 4.67 4.61 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก 4.40 4.38 

ภาพรวม คา F 7.641 

ภาพรวม คา Sig. 0.000 

 3.2 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีอายุตางกัน มีความพึงพอใจตอการเลือกซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผา

นาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี แตกตางกัน  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดัง

ตารางท่ี 4 

ตารางที่ 4 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานอายุกับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยท่ี

เลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม 

พิจารณาดานอาย ุ คา F คา Sig 

ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากรท่ีใหบริการ 2.355 0.030 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 8.588 0.000 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก 5.698 0.000 

ภาพรวม 11.030 0.000 

 3.3 นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาตางกัน มีปจจัยตอการเลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาด

ผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี แตกตางกัน  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี 0.05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ดัง

ตารางท่ี 5 

ตารางท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานระดับการศึกษากับปจจัยของนักทองเท่ียวชาวไทย

ท่ีเลือกซ้ือของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธาน ี

ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา คา F คา Sig 

ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากรท่ีใหบริการ 4.377 0.005 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 13.042 0.000 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก 5.605 0.000 
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ภาพรวม 5.348 0.000 

 3.4 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพตางกัน มีปจจัยตอการเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผานาขา 

อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี แตกตางกัน  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี 0.05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ดังตารางท่ี 

6 

ตารางท่ี 6 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานอาชีพกับปจจัยของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเลือกซ้ือ

ของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ คา F คา Sig. 

ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากรท่ีใหบริการ 2.355 0.030 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 5.698 0.000 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก 3.621 0.002 

ภาพรวม 10.456 0.000 

 3.5 นักทองเที่ยวชาวไทยที่รายไดตางกัน มีปจจัยตอการเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผานาขา 

อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี แตกตางกัน  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี 0.05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ดังตารางท่ี 

7 

ตารางท่ี 7 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานรายไดกับปจจัยของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเลือกซ้ือ

ของฝาก ท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

ขอมูลดาน ผูตอบแบบสอบถาม 

รายได คา F คา Sig. 

ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากรท่ีใหบริการ 6.680 0.000 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวก 9.263 0.000 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก 8.431 0.000 

ภาพรวม 8.231 0.000 

 

อภิปรายผล  

ผลจากการศึกษาปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผา

นาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี มีประเด็นสำคัญนำมาอภิปรายผลดังนี้ 
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1. ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอการเลือกซื้อของฝาก  ที่ชุมชนตลาดผานาขา 

อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี  ภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก โดยรวม มีคาเฉลี่ย 3.61 เม่ือ พิจารณาตามปจจัยราย

ดาน พบวา 

1.1 ปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝากท่ีชุมชนตลาดผานาขา ดานการ

ใหบริการของบุคลากร/พนักงานที่ใหบริการ โดยรวม มีคาเฉลี่ย3.66  อยูในระดับมาก หากพิจารณารายดานสาม

อันดับแรก  พบวา อันดับหนึ่ง ดานคำแนะนำ ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.93 อันดับสอง ดานบริการดวยความ

ความสะดวกรวดเร็ว ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.69 และอันดับสาม คือการดูแลเอาใจใสกระตือรือรนเต็มใจใบริ

การ มีคาเฉลี่ยคือ 3.65  

 1.2 ปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือกซ้ือของฝากท่ีชุมชนตลาดผานาขา ดาน

สิ่งอำนวยความสะดวก  โดยรวม มีคาเฉลี่ย3.61  อยูในระดับมาก หากพิจารณารายดานสามอันดับแรก  พบวา 

อันดับหนึ่ง ดานสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.71 อันดับสอง ดานวัสดุและอุปกรณเครื่องใช  

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.66 และอันดับสาม คือการดูแลรักษาความปลอดภัย มีคาเฉลี่ยคือ 3.64 

1.3  ปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการเลือกซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา 

ดานสภาพแวดลอมภายนอก  โดยรวม มีคาเฉลี่ย3.64  อยูในระดับมาก หากพิจารณารายดานสามอันดับแรก  

พบวา อันดับหนึ่ง ดานปายบอกทางชัดเจน ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.64 อันดับสอง การใหบริการที่จอดรถ  

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยคือ 3.52 และอันดับสาม คือการตกแตงรานคามีความนาสนใจ มีคาเฉลี่ยคือ 3.49 

             2.ผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยว

ชาวไทยตอการเลือกซ้ือฝากท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี รายละเอียดดังนี้ 

                 2.1 นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือก

ซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/พนักงานท่ี

ใหบริการ ดานสิ่งอำนวยความสะดวก และดานสภาพแวดลอมภายนอกมีความแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 

0.05 

                2.2  นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการเลือก

ซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/พนักงานท่ี

ใหบริการ ดานสิ่งอำนวยความสะดวก และดานสภาพแวดลอมภายนอกมีความแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 

0.05 
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               2.3  นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทย

ตอการเลือกซ้ือของฝากท่ีชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/

พนักงานที่ใหบริการ ดานสิ่งอำนวยความสะดวก และดานสภาพแวดลอมภายนอกมีความแตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

               2.4  นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอการ

เลือกซื้อของฝากที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/

พนักงานที่ใหบริการ ดานสิ่งอำนวยความสะดวก และดานสภาพแวดลอมภายนอกมีความแตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

              2.5  นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายไดตอเดือนตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอ

การเลือกซื้อของฝาก ที่ชุมชนตลาดผานาขา อำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี พบวา ดานการใหบริการของบุคลากร/

พนักงานที่ใหบริการ ดานสิ่งอำนวยความสะดวก และดานสภาพแวดลอมภายนอกมีความแตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

บรรณานุกรม 

กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา.10 มกราคม 2562.สถานการณการทองเที่ยวในประเทศ รายจังหวัด ป 2561.  

  สืบคนจาก https://www.mots.go.th/more_news.php?cid= 509& filename=index 

ทรูไอดี. 15 กันยายน 2558. ชวนทองเที่ยวอุดรธานี ตามรอยเสนทาง 3 ธรรม เพลิดเพลินธรรมชาติ ซึมซับ 

  อารยธรรม สงบกับธรรมะ. สืบคนจากhttp://travel.trueid.net/detail/W6ezZ6xEbOV 

ธีรวุฒิ  เอกะกุล.2550.ระเบียบวิธีวิจัยทางพฤติกรรมศาสตรและสังคมศาสตร. พิมพครั้งที่ 5. กรุงเทพ: วิทยา 

  ออฟเซทการพิมพ 

โพสตทูเดย. 19 กรกฎาคม 2561. รายไดเท่ียวเมืองรอง 5 เดือนทุบสถิติสูงสุด 1 แสนลานบาท. สืบคนจาก

 https://www.posttoday.com/economy/558020 

บริษัทมารเก็ตเธียร.15 กรกฎาคม 2561.ภาคการทองเที่ยวไทยครึ่งปแรกโตตอเนื่อง แม็กเน็ตทองเที่ยวใหม  ๆแข็งแกรง 

เป ดไอคอนสยามปลายป   หน ุนท องเท ี ่ยวโตทะล ุ เป า.ส ื บค  นจากhttps: / /marketeeronline. co/ 

archives/63542  

ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 26 พฤศจกิายน 2561.บทวิเคราะหแนวโนมธุรกิจการทองเท่ียว. สืบคนจาก 

http://travel.trueid.net/detail/W6ezZ6xEbOV
https://www.posttoday.com/economy/558020
https://marketeeronline.co/archives/63542
https://marketeeronline.co/archives/63542
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https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-econ/business/Pages/z2941.asp 

สยามรัฐออนไลน. 24 กันยายน 2561. อ.หนองแสง เปด 3 จุดเช็คอิน ชุมชนทองเที่ยว OTOP นวัตวิถี อุดรธานี.  

  สืบคนจาก  https://siamrath.co.th/n/47508 

องคการบริหารการพัฒนาพื้นที่พิเศษเพื่อการทองเที่ยวอยางยั่งยืน (องคการมหาชน).12 กุมภาพันธ  2562. การ 

  ทองเที ่ยวโดยชุมชน วิถีไทย เกไกอยางยั ่งยืน. สืบคนจาก http://www.tareview magazine.com  

  /article/community-based-tourism/ 

  

https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-econ/business/Pages/z2941.asp
https://siamrath.co.th/n/47508
http://www.tareview/
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การเปดรับและการรับรูการส่ือสารการตลาดโครงการ SCB CARE TEAM 

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

Exposure and Perception of the Marketing Communications for SCB CARE TEAM Project 

of Consumers in Bangkok 

สมัชชา ปกราณเสนีย1 และผูชวยศาสตราจารย ดร.ตระหนักจิต  ยุตยรรยง2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขานิเทศศาสตรการตลาด มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี 

แคร ทีม (SCB Care Team) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบริโภคที่เคยใชบริการธนาคารไทยพาณิชย 

จำกัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 200 คน เก็บรวบรวมและวิเคราะขอมูล ผลการศึกษาพบวา 1) ผูบริโภค

สวนใหญเปนหญิง มีอายุอยูระหวาง 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมี

รายไดสวนตัวตอเดือนตั้งแต 40,000 บาทขึ้นไป 2) ผูบริโภคมีการเปดรับสื่อการสื่อสารการตลาดของโครงการ 

SCB CARE TEAM ผานสื่อออนไลนจาก Facebook SCB Thailand มากที่สุด และนอยที่สุดไดแก เว็บไซต The 

Standard และ รับรูการสื่อสารการตลาดผานสื่อออฟไลนที่มากที่สุด ไดแก สื่อปายบิลบอรดบนทางดวน และ 3) 

ผูบริโภคมีการรับรูการสื่อสารการตลาดดานจุดมุงหมาย ดานบริการ ดานพนักงาน ดานภาพลักษณในระดับมาก 

นอกจากนี้มีการรับรูการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ดานภาพลักษณมากท่ีสุด  

คำสำคัญ: ธนาคารไทยพาณิชย โครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB CARE TEAM) 

 

Abstract 

The main purpose of this study was to investigate the exposure and perception of 

marketing communications for SCB Care Team of consumers in Bangkok. Two hundred customers 

who ever used the services of the Siam Commercial Bank Public Company Limited were collected 

and analyzed their data.  Research results revealed that 1) Most of participatory customers were 

female, aging 20- 29 years old, educational level as undergraduate, occupation as private 



293 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

employees, and income 40,000 up a month; 2)  Most customers perceived the media of the 

marketing communication of the SCB CARE TEAM project via the SCB Facebook fanpage in high 

level, and the least Media as the standards. Also, most offline media communication of SCB CARE 

TEAM project were as billboard on the expressway; and 3)  Consumers perceived the following 

issues in high level: objective, services, official, and image of SCB CARE TEAM. Moreover, perceiving 

the marketing communication of the SCB CARE TEAM project in term of images was the most.   

Keywords: Siam Commercial Bank Public Company Limited, SCB Care Team 

 

ท่ีมาและความสำคัญของปญหา 

 ธนาคารพาณิชย (Commercial Bank) เปนสถาบันการเงินที ่มีบทบาทสำคัญในระบบการเงินและ

เศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากทำหนาที่เปนตัวกลางในการระดมเงินทุนจากผูที ่มีเงินทุน ไปยังผูที่ขาดแคลน

เงินทุน ซึ่งจะสงผลตอเสถียรภาพทางการเงิน และการเติบโตทางเศรษฐกิจ โดยธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.) 

อนุญาตใหธนาคารพาณิชยสามารถประกอบธุรกิจตางๆ ใหแกลูกคา (ศูนยคุมครองผูใชบริการทางการเงิน ธนาคาร

แหงประเทศไทย, 2557) ที่ผานมาธนาคารแหงประเทศไทยไดมีการขยายขอบเขตการประกอบธุรกิจของธนาคาร

พาณิชยมาโดยตลอด เชน การใหมีบริการที่เกี่ยวกับการประกันวินาศภัยและประกันชีวิต การใหบริการธนาคาร

อิเล็กทรอนิกส (e-banking) เปนตน เพ่ือใหธนาคารพาณิชยสามารถสงมอบการใหบริการทางการเงินท่ีหลากหลาย 

และสะดวกยิ่งข้ึนกับกลุมลูกคาทุกกลุมอยางตอเนื่อง ตลอดจนเพ่ือสงเสริมใหธนาคารสามารถแขงขันและประกอบ

ธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

 สำหรับธนาคารที่ถือวาอยูในตลาดธนาคารพาณิชยมายาวนานมากที่สดุแหงหนึ่งคือ ธนาคารไทยพาณิชย 

จำกัด (มหาชน) เปนธนาคารไทยแหงแรก กอตั้งขึ้นโดยพระบรมราชานุญาตเมื่อวันที่ 30 มกราคม 2449 ใชชื่อวา 

"บริษัท แบงกสยาม กัมมาจล ทุนจำกัด" (Siam Commercial Bank, Limited) มีบทบาทสำคัญในการใหบริการ

ทางการเงินแบบครบวงจรชั้นนำของประเทศภายใตวิสัยทัศนที่จะเปน “The Most Admired Bank” (ธนาคารท่ี

นาชื่นชมที่สุด) บริการทางการเงินที่มี เชน ธุรกรรมที่เกี่ยวกับการใหสินเชื่อ และการประกันภัยจากชองทางการ

ขายผานธนาคาร ก็เปนอีกหนึ่งในธุรกิจที่ธนาคารใหความสำคัญเนื่องจากเปนอีกหนึ่งธุรกิจที่มีแนวโนมอัตราการ

เติบโตเพ่ิมสูงข้ึน (ธนาคารไทยพาณิชย, 2561: ออนไลน) 

นุสรา (อัสสกุล) บัญญัติปยพจน นายกสมาคมประกันชีวิตไทย เปดเผยวา อัตราการเติบโตของธุรกิจ

ประกัน ยังคงเติบโตอยางตอเนื่องการลงทุนของภาครัฐในโครงการขนาดใหญ สงผลใหธุรกิจประกันชีวิตป 2560 มี
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เบี้ยประกันชีวิตรับรวมทั้งสิ ้น 602,724.69 ลานบาทและมีแนวโนมในป 2561 จะยังคงเติบโตอยางตอเนื ่อง

ประมาณรอยละ 4-5 ดวยมาตรการสงเสริมจากภาครัฐไดใหสิทธิผูเอาประกันภัยสามารถนำคาเบี้ยประกันสุขภาพ

มาหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาทำใหเปนแรงจูงใจท่ีสำคัญในการสงเสริมใหประชาชนทำประกันชีวิตและ

ประกันสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน (นุสรา (อัสสกุล) บัญญัติปยพจน, สัมภาษณ, 20 กุมภาพันธ 2561) 

ศลิษา หาญพานิช  ผูชวยผูจัดการใหญ ผูบริหารสายผลิตภัณฑ Wealth ธนาคารไทยพาณิชย กลาววาการ

นำเสนอขายผลิตภัณฑประกันชีวิตผานชองทางธนาคารที่ผานมา พบวา สิ่งที่ลูกคาตองการนอกเหนือจากแบบ

ประกันที่ตรงใจคือ การบริการและดูแลหลังการขาย ดังนั้นจึงเปนโอกาสสำคัญของธนาคารที่จะเขาไปเติมเต็ม

ความตองการของลูกคา ธนาคารจึงไดสรางทีมบริการหลังการขาย โดยใชชื ่อวาเอสซีบี แคร ทีม (SCB Care 

Team) นับเปนธนาคารแหงแรกที่มีบริการหลังการขายประกันผานชองทางธนาคารอยางจริงจัง  ธนาคารไทย

พาณิชยไดใหความสำคัญในเรื่องของการสื่อสารการตลาดเพื่อสรางการรับรูถึงการใหบริการไปยังผูบริโภค 

เนื่องจากเปนหนวยงานใหมในวงการธนาคาร  จึงไดนำเสนอรูปแบบการโฆษณาและประชาสัมพันธทั ้งแบบ

ออนไลน (On Line) เชน เฟซบุก (Facebook) ไลน (Line) ยูทูป (YouTube) และแบบออฟไลน (Off Line) เชน 

การโฆษณาผานโทรทัศน ปายบิลบอรดบนทางดวน และสื่อสารผานทางสาขาธนาคารไทยพาณิชย ทั่วประเทศ 

(Brach) พบวายังมีลูกคาธนาคารจำนวนไมนอยท่ียังไมรับรูและไมเขาใจถึงการใหบริการของ เอสซีบี แคร ทีม (SCB 

Care Team)  และไดแสดงความคิดเห็นที่ไมเชื่อและไมรูจักโครงการ เอสซีบี แคร ทีม (SCB Care Team) ซ่ึง

ปญหาเหลานี้อาจสงผลกระทบตอการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการ (ศลิษา หาญพานิช, 

สัมภาษณ, 15 พฤศจกิายน 2560) 

ดังนั้น จากขอมูลและเหตุผลขางตน ผูศึกษาจงึมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับการเปดรับและการรับรูการ

สื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB Care Team) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลท่ีได

จากการศึกษาในครั้งนี้ สามารถนำไปใชเปนแนวทางในการวิเคราะห รวมถึงใชในการปรับเปลี่ยนและพัฒนากล

ยุทธทางการสื่อสารการตลาดของเอสซีบี แคร ทีม (SCB Care Team) ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด อันจะสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันของธนาคารท่ีเพ่ิมมากข้ึนในอนาคต 

ปญหานำวิจัย  

1. ผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการเปดรับการสื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB 

CARE TEAM) อยูในระดับใด 

2. ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB CARE 

TEAM) อยูในระดับใด 
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วัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาการเปดรับการสื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB CARE TEAM) ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการเอสซีบี แคร ทีม (SCB CARE TEAM) ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการวิจัย  

การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการ SCB 

CARE TEAM ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดกำหนดขอบเขตของประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้

คือ ผูที ่เคยใชบริการธนาคารไทยพาณิชย จำกัด (มหาชน) ทั้งนี้การเก็บขอมูลจะใชรูปแบบของแบบสอบถาม 

(Questionnaire) และกำหนดขนาดกลุมตัวอยาง 200 คน โดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูลเปนเวลา 30 วัน

ตั้งแตวันที่ 15 กันยายน - 15 ตุลาคม 2561 กำหนดพื้นที่ในการศึกษาคือ ธนาคารไทยพาณิชยสาขาที่อยูในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย  

1. ทราบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเปดรับและรับรูการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE 

TEAM   

2. ธนาคารไทยพาณิชย จำกัด (มหาชน) สามารถนำผลการศึกษาที่ไดไปใชในการพัฒนากิจกรรมดานการ

สื่อสารการตลาดใหมีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ มากยิ่งข้ึน 

3. เปนประโยชนในการศึกษาคนควาเพิ่มเติมตอผูที ่สนใจศึกษาเกี่ยวกับเรื ่องการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด และในมุมมองอ่ืนๆ ท่ีเปนประโยชนตอไป 

 

วิธีการศึกษา  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
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ประชากรในการศึกษา คือประชากรทั้งชายและหญิงที่เคยใชบริการธนาคารไทยพาณิชย จำกัด (มหาชน) 

จำนวน 3,200,000 คน (ประมาณการจากสัดสวนการใชบริการสาขาธนาคารไทยพาณิชยป 2561) กำหนดระดับ

ความเชื่อม่ันเทากับ 95% โดยยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนไมเกิน 10% ไดกลุมตัวอยางจำนวน 200 คน ตามการ

เปดตารางของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane)  โดยใชวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-

Stage Sampling) ไดขนาดของกลุมตัวอยางของแตละสาขาของธนาคาร 5 เขต ดังนี้ เขตดินแดง เขตปทุมวัน เขต

ลาดพราว เขตบางกะป และ เขตราษฎรบูรณะ ผูศึกษาทำการสุมหนวยตัวอยางดวยวิธีตามความสะดวกของผู

ศึกษา (Convenience Sampling) โดยผูศึกษาเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางในแตละเขตที่มีสาขาของธนาคารไทย

พาณิชยอยูตามบริเวณหรือสถานท่ี ไดแกหางสรรพสินคา สถานพยาบาล และ อาคารสำนักงาน  

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงสำรวจ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา ใหผูตอบกรอกคำตอบ

เองในแบบสอบถาม (Self-administered Questionnaire) แบงเปนคำถาม 3 สวน โดยใชลักษณะแบบสอบถาม

แบบปลายปด (Closed-end Questionnaire) ท้ัง 3 สวนดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สวน

ที่ 2 เปนแบบการเปดรับสื่อการตลาดโครงการ SCB CARE TEAM และสวนที่ 3 เปนแบบการรับรูการสื่อสาร

การตลาดของผูบริโภคท่ีมีตอโครงการ SCB CARE TEAM 

การทดสอบเครื่องมือในการศึกษา 

นำแบบสอบถามใหผูเชี่ยวชาญทำการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) และให

ขอเสนอแนะ เพื่อตรวจสอบความสอดคลองของเครื่องมือวัดกับวัตถุประสงคการวิจัย ปรับปรุงแบบสอบถามแลว

นำไปทำการทดสอบ (Trial) กับกลุมตัวอยางจำนวน 30 คน เพื่อวิเคราะหหาความเชื่อมั่น (Reliability analysis) 

โดยคาท่ีใชคำนวณเรียกวาคา แอลฟา (α) ถาคาแอลฟาเขาใกล 1 มากเทาใดแสดงวาเครื่องมือนั้นมีความนาเชื่อถือ

สูง โดยไดคาแอลฟาเทากับ (α) 0.847 

 

ผลการศึกษา 

1. ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสวนรวมในการวิจัยครั้งนี้สวนใหญ

เปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 20-29 ป มีการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดสวนตัว

ตอเดือนตั้งแต 40,000 บาทข้ึนไป  

2. การเปดรับการส่ือสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM 
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ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการเปดรับการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ผาน

สื ่อการตลาดจาก Facebook SCB Thailand มากที่สุด รองลงมาคือ Line SCB Thailand และนอยที ่สุดคือ 

เว็บไซต The Standard และผูบริโภคยังเปดรับการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ผานสื่อ

ออฟไลน โดยผานสื่อปายบิลบอรดบนทางดวนอยางมากที่สุด และจากสื่อโทรทัศน (Television) ชอง 3 HD 3SD 

มากที่สุด จากสื่อนิตยสาร (magazine) ไดแกนิตยสาร Cleo มากที่สุด จากสื่อหนังสือพิมพ (News paper) ไดแก

หนังสือพิมพไทยรัฐมากที่สุด ผานสื่อสปอตวิทยุ (Spot Radio) จากคลื่น 93 Cool Fahrenheit มากที่สุด สื่อโรง

ภาพยนตร (Cinema) จากเมเจอร ซีนีเพล็กซมากที่สุด และพบวาการเปดรับการสื่อสารการตลาดจากสื่ออื่นๆ 

ผูบริโภคสวนใหญเปดรับสื่อจากสาขาของธนาคารไทยพาณิชยมากท่ีสุด ดังรายละเอียดในตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 การเปดรับการสื่อสารการตลาดแบบออนไลนและออฟไลน 

การเปดรับการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน จำนวน รอยละ 

Facebook SCB Thailand 153 21.28 

Youtube SCB Thailand 96 13.35 

Twitter SCB Thailand 30 4.17 

Instagram SCB Thailand 55 7.65 

Line SCB Thailand 109 15.16 

เว็บไซต Sanook.com 67 9.32 

เว็บไซต The Standard 28 3.89 

 

ตารางท่ี 1 การเปดรับการสื่อสารการตลาดแบบออนไลนและออฟไลน (ตอ) 

การเปดรับการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน  

เว็บไซต SCB Thailand 94 13.07 

แอพพลิเคชั่น JOOX Music 87 12.10 

โทรทัศน (Television)  ชอง 3 HD 3SD   106 24.88 

การเปดรับการส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน  

นิตยสาร Cleo 61 67.78 

หนังสือพิมพไทยรัฐ 104 34.55 

ปายบิลบอรดบนทางดวน 146 100.00 

คลื่น 93 Cool Fahrenheit 77 58.33 

เมเจอร ซีนีเพล็กซ 94 51.93 
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กิจกรรมงานมหกรรมการเงิน (Money Expo 2017-2018) 96 100.00 

สาขาของธนาคารไทยพาณิชย (สื่ออ่ืนๆ) 156 30.23 

 

3. การรับรูการส่ือสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM 

การรับรูการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ภาพรวมทั้ง 4 ดานคือ ดานจุดมุงหมายอยู

ในระดับการรับรูมาก โดยผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูวาเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB 

CARE TEAM ทำหนาที่บริการหลังการขายผลิตภัณฑประกัน และเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE 

TEAM เขาเยี่ยมดูแลลูกคาที่ซ้ือประกันผานชองทางธนาคารขณะรักษาตัวอยูที่โรงพยาบาลในระดับเทากัน ดาน

บริการอยูในระดับการรับรูมากผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูวาเจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา SCB 

CARE TEAM สามารถเปนตัวแทนเพ่ือแสดงความหวงใยจากธนาคารไทยพาณิชยไดเปนอยางดี ดานพนักงานอยูใน

ระดับการรับรูมาก ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูวาเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE 

TEAM เปนผูท่ีมีความรู ความสามารถเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันท่ีขายผานชองทางธนาคารไทยพาณิชยเปนอยางดี 

และดานภาพลักษณอยูในระดับการรับรูมาก ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับรูวาโครงการ SCB CARE TEAM 

มีเจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา เปนมืออาชีพในดานการบริการลูกคา ดังรายละเอียดในตารางท่ี 2 

ตารางท่ี 2  การรับรูการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ในดานตางๆ 

ระดับการรับรู x� SD แปลผล 

ระดับการรับรูดานจุดมุงหมาย (Objective) 

เจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM  

ทำหนาท่ีบริการหลังการขายผลิตภัณฑประกัน 

3.77 1.07 มาก 

เจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM  

เขาเยี่ยมดูแลลูกคาท่ีซื้อประกันผานชองทางธนาคาร 

ขณะรักษาตัวอยูท่ีโรงพยาบาล 

3.77 1.13 มาก 

ดานบริการ (Service Value) 

เจาหนาที ่ด ูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM สามารถเปน

ตัวแทนเพ่ือแสดงความหวงใยจากธนาคาร 

ไทยพาณิชยไดเปนอยางดี 

3.79 1.11 มาก 

ดานพนักงาน (Personal Value) 

เจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM 

เปนผูท่ีมีความรู ความสามารถเก่ียวกับผลิตภัณฑประกัน 

3.83 1.03 มาก 
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ท่ีขายผานชองทางธนาคารไทยพาณิชยเปนอยางดี  

ดานภาพลักษณ (Image Value) 

เจาหนาท่ีดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM  

เปนมืออาชีพในดานการบริการลูกคา 

3.87 1.04 มาก 

 

อภิปรายผล 

การศึกษาเรื ่องการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการ SCB CARE ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จำแนกการอภิปรายผลประเด็นท่ีนาสนใจออกเปน 2 ประเด็นดังนี้ 

1. การเปดรับการสื ่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพ- 

มหานครสวนใหญ มีการเปดรับการสื่อสารการตลาดผานสื่อการตลาดออนไลน (Online Marketing) จากสื่อสังคม

ออนไลน Facebook SCB Thailand มากที่สุด อาจเนื่องมาจาก Facebook เปนสื่อออนไลนที่ปจจุบันสังคมนิยม

ใช และใชเวลาในการเลน Facebook เปนอยางมาก เพราะสามารถรับรูขาวสารไดรวดเร็วที่สุด ซึ่งสอดคลองกับ

ผลการศึกษาของ สาธนีย แซชิ่น (2560) ท่ีศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลสงผลตอพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร

ทางสื่อออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการเปดรับขาวสารความถ่ีในการเปดรับขาวสารทางสื่อ

ออนไลน มากกวา 1 ครั้งตอวัน โดยนิยมใชสื่อออนไลน Facebook มากที่สุด นอกจากนี้ยังมีผลการศึกษาสื่อ

การตลาดแบบออฟไลน (Offline Marketing) พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญมีการเปดรับการ

สื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ผานสื่อการตลาดจากปายบิลบอรดบนทางดวนมากที่สุด แสดง

ใหเห็นวาการสื่อสารการตลาดผานปายบิลบอรดบนทางดวนสามารถสรางการเปดรับใหกับผูบริโภคในระดับหนึ่ง 

เนื่องจากการสื่อสารการตลาดดวยปายบิลบอรดบนทางดวนทำใหผูบริโภคสามารถมองเห็นไดงาย รวมทั้งการ

ออกแบบโฆษณาที่สามารถสื่อถึงความใสใจผูบริโภค และเจาหนาที่มีรูปรางหนาตาที่ดีเปนที่ดึงดูดความสนใจของ

ผูบริโภค ประกอบกับการจราจรในกรุงเทพมหานครที่คอนขางหนาแนน จึงทำใหผูบริโภคใชเวลาบนทองถนนมาก

ขึ้น จึงเปดรับการสื่อสารการตลาดไดมากขึ้นดวย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด ของ นาวิก นำเสียง (2560) ไดกลาวไว

วา การตลาดออฟไลนเปนการทำการตลาดแบบเกาท่ีไมมีการใชอินเตอรเน็ตเขามาชวย แตขอมูลมีความนาเชื่อถือ

มาก โดยเนนไปที่ชองทางการสื่อสารดานเดียว เชน การใชปายโฆษณาสื่อกลางแจง โปสเตอร (Posters) คัทเอาท 

(Cutout) Billboard นีออนไลท และปายโฆษณาท่ีทำดวยหลอดไฟ (Electric Spectaculars) เปนตน 

     2. การรับรูการสื่อสารการตลาดโครงการ SCB CARE TEAM ในภาพรวมของการรับรูท้ัง 4 ดาน 



300 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ดานภาพลักษณ พบวามีระดับการรับรูมาก และเมื่อเปรียบเทียบการรับรูเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด 

ทั้ง 4 ดาน ดานภาพลักษณผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับการรับรูมากที่สุด เนื่องจากธนาคารไทย

พาณิชยไดสรางความสัมพันธกับผูบริโภคมานาน ทำใหเปนธนาคารท่ีถือวาอยูในตลาดธนาคารพาณิชยมายาวนาน

มากท่ีสุด ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญรับรูถึงภาพลักษณที่ดีและเชื่อมั่นในการบริการของธนาคารอยู

แลว จึงทำใหผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญท่ีเคยใชบริการธนาคารไทยพาณิชย จำกัด (มหาชน) รับรูวา

โครงการ SCB CARE TEAM มีเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลกูคาเปนมืออาชีพ ในดานการบริการลูกคา สอดคลอง

กับ แนวคิดของ ชื่นจิตต แจงเจนกิจ (2544) ไดกลาววาการสรางความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคา ในระดับ

ลูกคาผูสนับสนุน (Supporter) คือลูกคาประจำท่ีรูสึกชอบบริษัท มีทัศนคติภาพลักษณท่ีดีตอบริษัทและสินคาหรือ

การบริการของบริษัท การที่จะทำใหลูกคาผูสนับสนุนเหลานี้ออกมาสนับสนุนอยางจริงจังนั้น บริษัทจำเปนตอง

สรางสัมพันธกับลูกคาผูสนับสนุนอยางตอเนื่องเปนระยะเวลานาน นอกจากนี้ผูบริโภคสวนใหญอาจมีประสบการณ

ไดรับบริการจากเจาหนาท่ีท่ีดี เชน สามารถใหขอมูลเก่ียวกับประกันภัยไดดี จึงทำใหผูบริโภครับรูวาโครงการ SCB 

CARE TEAM มีเจาหนาที่ดูแลลูกคาที่มีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับผลิตภัณฑประกันภัยในระดับมาก สอดคลองกับ

แนวคิด เสรี วงษมณฑา (2540) ไดกลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ กระบวนการของการพัฒนา

แผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยมุง

สรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของการตลาด พิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา

เพ่ือกลุมเปาหมายไดรูจักสินคานำไปสูความรู ความคุนเคยและความเชื่อม่ันในสินคา และนำไปสูภาพลักษณท่ีดีใน

ท่ีสุด 

  ดานจุดมุงหมาย พบวาในภาพรวมมีระดับการรับรูมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมีการรับรูการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM มีจุดมุงหมายใหเจาหนาที่ดูแล

ความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM เขาเยี่ยมดูแลลูกคาที่ซื้อประกันผานชองทางธนาคารขณะรักษาตัวอยูท่ี

โรงพยาบาล และเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM ทำหนาที่บริการหลังการขายผลิตภัณฑ

ประกัน ชวยใหคำปรึกษาดานสิทธิประโยชนการเคลมประกัน เนื่องจากผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญ

นิยมใชบรกิารผานตัวแทนประกันชีวิตมากกวาธนาคารเพราะมีบริการหลังการขาย และยังไมมีธนาคารใดจัดทำมา

กอน ทำใหผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูวาธนาคารไทยพาณิชยมีจุดมุงหมายเปนธนาคารแรกที่กอตั้ง

โครงการ SCB CARE TEAM บริการหลังการขายดูแลลูกคาที ่ซื ้อผลิตภัณฑประกันผานทางธนาคาร ซึ ่งเปน

จุดมุงหมายที่ชัดเจนของธนาคารที่ตั้งไว สอดคลองกับการศึกษาของ ปญจลักษณ สุรีชัยนิรันดร (2550) ไดศึกษา

เร ื ่องความพึงพอใจโดยรวมที ่ม ีต อระบบลูกคาส ัมพันธ  (CRM) ของบริษัทเมืองไทยประกันชีว ิตในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาสวนใหญ มีความพึงพอใจตอระบบลูกคาสัมพันธ (CRM) มากและแนวโนมที่จะทำ

ประกันในอนาคตอยูในระดับมาก มีรูปแบบการทำประกันระยะเวลาการทำสัญญาประกันชีวิต จำนวนเบี้ยประกัน
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ท่ีจายตอปวิธีการชำระเบี้ยประกัน ระยะเวลาท่ีทำประกันชีวิตไปแลว ชองทางการทำประกันชีวิต และวิธีการติดตอ

กับบริษัทแตกตางกันมีความพึงพอใจตอระบบ CRM ของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิตแตกตางกัน ทั้งนี้เนื่องจาก 

ความพึงพอใจของลูกคาเกิดขึ้นหลังการซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งสัมพันธกับสิ่งที่ลูกคาไดรับและสิ่งที่ลูกคาคาดหวัง

ดวย 

  ดานบริการ พบวาในภาพรวมผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการรับรูมาก เนื่องจากธนาคารไทย

พาณิชย ใหความสำคัญกับการบริการหลังการขายและจัดตั้งโครงการ SCB CARE TEAM เปนที่แรก อาจเปน

เพราะวาการบริการของเจาหนาที่ SCB CARE TEAM มีมากกวาตัวแทนขายประกันที่เนนขายอยางเดียว ทั้งชวย

ทบทวนกรรมธรรมตลอดจนแนะนำวาควรติดตอเรื ่องการเคลมประกันกับใครบาง จึงทำใหผู บริโภครับรู วา

เจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM ชวยลูกคาประสานงานดานการเคลมประกันทำใหลูกคามี

ความเขาใจในดานประกันมากขึ้นในระดับมาก นอกจากนี้เจาหนาที่ไดเขาเยี่ยมลูกคาที่ทำประกันกับธนาคารขณะ

พักรักษาตัวอยูที่โรงพยาบาล สงผลใหลูกคาสวนใหญรับรูวาการใหบริการของเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา 

SCB CARE TEAM มีการดูแลเปนพิเศษทำใหลูกคาอุนใจมากขึ้น และยังทำใหลูกคารับรูวาเจาหนาที่ดูแลความ 

สัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM สามารถเปนตัวแทนเพ่ือแสดงความหวงใยจากธนาคารไทยพาณิชยไดเปนอยางดี 

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ชื่นจิตต  แจงเจนกิจ (2544) ไดกลาววา การบริหารลูกคาสัมพันธคือ กิจกรรมการ 

ตลาดที่กระทำตอลูกคา มุงใหลูกคารูสึกประทับใจ มีความเขาใจและการรับรูที่ดีตอตราสินคา โดยมุงเนนกิจกรรม

การสื่อสารแบบสองทางมีจุดมุงหมายเพื่อพัฒนาความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคาใหไดประโยชนท้ังสองฝาย 

(Win-Win Strategy) เปนระยะเวลายาวนาน 

  ดานพนักงาน พบวา ในภาพรวมผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับรูในระดับมาก เนื่องจากธนาคารไทย

พาณิชยไดรับคัดเลือกเจาหนาที่ SCB CARE TEAM ที่มีคุณสมบัติครบถวนและไดรับการอบรมเกี่ยวกับขอมูล

กรมธรรมประกันเปนอยางดี ทำใหผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับรูวาเจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB 

CARE TEAM เปนผูท่ีมีความรู ความสามารถเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันท่ีขายผานชองทางธนาคารไทยพาณิชยเปน

อยางดี สอดคลองกับการศึกษาของ กรกช อำนาจเถลิงศักดิ์ (2553) ไดวิจัยถึงปจจัยการใชทูตตราสินคา (Brand 

Ambassadors) จากการประกวด KBANK e-Girls  มีผลตอการรับรู และพฤติกรรมการใชบริการกรณีศึกษา

ธนาคาร กสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา เมื่อทูตตราสินคามีการสนับสนุนหรือการให

คำแนะนำแกผูใชบริการเพ่ิมข้ึนจะทำใหพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการ ธนาคาร กสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 

เพ่ิมข้ึน ท้ังนี้เนื่องจากมีผูใชบริการบางรายหรือผูใชบริการรายใหมบางรายมักจะไมมีความรู เก่ียวกับผลิตภัณฑและ

บริการตางๆ ของทางธนาคาร ดังนั้นการทำหนาที่ของทูตตราสินคา หากไดมีโอกาสในการเสนอแนะและมีโอกาส

ในการใหขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑและบริการนั้นเพ่ิมมากข้ึน ก็จะทำใหมีผูใชบริการธนาคารเพ่ิมข้ึน และรับรูวา

เจาหนาที่ดูแลความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM เปนพนักงานของธนาคารเปรียบเสมือนผูที่ปฏิบัติงานใน
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ตำแหนงใดตำแหนงหนึ่งของทางธนาคาร นอกจากนี ้ผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับรู วาเจาหนาท่ีดูแล

ความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM มีบัตรนายหนาอยางถูกตองตามหลักสำนักงานคณะกรรมการกำกับและ

สงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ในระดับมาก สงผลใหผูบริโภคสวนใหญไมรับรูวาเจาหนาที่ดูแล

ความสัมพันธลูกคา SCB CARE TEAM ไมสามารถขายผลิตภัณฑประกันภัยใหลูกคาทำใหผูบริโภคมีการรับรูใน

ระดับปานกลาง 

 

ขอเสนอแนะ 

1.  ขอเสนอแนะของผูศึกษาตอการสื่อสารการตลาดของโครงการ SCB CARE TEAM ในดานการเปดรับการ

สื ่อสารการตลาด ควรปรับปรุงสื ่อการตลาดใหผู บริโภคเปดรับไดทั ่วถึง โดยเพิ ่มความถี ่ในการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธและเพ่ิมชองทางในการสื่อสารการตลาดมากข้ึน เชน การโฆษณาและประชาสัมพันธเพ่ิมข้ึนในพ้ืนท่ี

ปริมณฑลหรือตามจังหวัดอื่นๆ เปนตน นอกจากนี้ควรศึกษาวาโรงพยาบาลใดที่เจาหนาที่เขาเยี่ยมลูกคาบอยที่สุด

จะไดพัฒนาการโฆษณาประชาสัมพันธการสื่อสารการตลาดผานโรงพยาบาล เพ่ือใหผูบริโภคเกิดการเปดรับสื่อมาก

ยิ่งขึ้นและตรงตามกลุมเปาหมาย และผูศึกษาเห็นวาการสื่อสารการตลาดแบบสื่อสังคมออนไลนมีบทบาทมากใน

ปจจุบัน ดังนั้นจึงควรศึกษาการสื่อสารการตลาดท่ีประสบความสำเร็จจากงานวิจัยหรือกรณีศึกษาขององคกรอื่นๆ 

เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาการสื่อสารการตลาดใหดียิ่งขึ้น ในดานการรับรูสื่อการตลาด ผูศึกษามีขอเสนอแนะ

ใหอธิบายภาระหนาท่ีของเจาหนาท่ีใหชัดเจนและถูกตองดวยภาษาท่ีเขาใจงาย นอกจากนี้ดานบริการควรปรับปรุง

บริการใหมีความหลากหลายมากข้ึน 

 

2.  ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการเปดรับและการรับรูการสื่อสาร

การตลาดดานการบริการหลังการขายประกัน โดยเปรียบเทียบกับคูแขงรายอื่น เพื่อนำมาปรับปรุงกลยุทธหรือ

แผนการสื่อสารการตลาดใหมากข้ึน ควรขยายขอบเขตในการศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาด

เพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากกลุมผูบริโภคความแตกตางกัน เชน ความเปนอยู สภาพแวดลอม วัฒนธรรมและคานิยม เปน

ตน เพื ่อนำผลการศึกษาที่ไดมาพัฒนาการสื ่อสารการตลาดใหตอบสนองกับกลุ มผู บริโภคไดตรงจุดมากข้ึน

การศึกษาครั้งตอไปควรใชเครื่องมือดวยวิธีอื่น เชน การสัมภาษณ หรือขอเสนอแนะเพิ่มเติมของผูบริโภค เพื่อให

ทราบถึงการเปดรับและการการรับรูการสื่อสารการตลาด ทั้งในดานเนื้อหาและทัศนคติเปนขอมูลเชิงลึกไดอยาง

ละเอียด 
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ความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือการส่ือสารการตลาดของนกแอร 

Customer’s opinion about souvenir of Nok Smile Shop as a tool of  

marketing communication of Nok Airline 

ลักษณวดี ศรีมวง1 และ สุจิตรา เปล่ียนรุง2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขานิเทศศาสตรการตลาด มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 

2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาที่ระลึกตอ Nok Smile Shopใน

ฐานะเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของนกแอร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือลูกคาที่เคยใชบริการสายการบิน

นกแอร ขนาดกลุมตัวอยาง 200 คน สถิติที่ใชในการรวบรวมขอมูลไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency) รอย

ละ (Percentage) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ผลการศึกษาพบวา 1) จากการศึกษา

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-39 ป โดยมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได 40,000 บาท ข้ึนไป  2) ลูกคาสวนใหญมีความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok 

Smile Shop ดานการออกแบบภาพรวมในระดับมาก ดานประโยชนใชสอยภาพรวมระดับมาก ดานความรูสึกใน

ภาพรวมระดับปานกลาง 3) ลูกคาสวนใหญมีความคิดเห็นตอสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ในฐานะที่เปน

เครื่องมือสื่อสารการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีความคิดเห็นวาทำใหนึกถึงสีเหลืองที่เปนเอกลักษณ

ของแบรนดนกแอรมากที่สุด และนอยที่สุดมีความคิดเห็นวาทำใหรับรูวาแบรนดนกแอรสื่อถึงความสงางามแบบ

ไทย 

คำสำคัญ : สายการบินนกแอร สินคาท่ีระลึกนกสไมลช็อป 

 

Abstract 

The main purpose of this study was to find out the customer’s opinion about souvenir of 

Nok Smile Shop as a tool of marketing communication of Nok Airlines.  A sample was 200 

customers who traveled with Nok Airlines.  The statistic used for data analysis were frequency, 

percentage, standard deviation.  It was found that 1)  Most of sample customer is female, age 
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between 30 – 39 years old, under graduated, employee with income over 40,000 Baht.  2)  Most 

of sample customer’ s opinion about design of Nok Smile Shop souvenir was high level, about 

utility was high level and about feeling was middle level. 3) Most of sample customer’s opinion 

about souvenir of Nok Smile Shop as a tool of marketing communication was high level- pointed 

out that yellow was reflect identity branding of Nok Airlines the most and the less opinion about 

branding of Nok Airlines conveying to beautiful as Thai cultural. 

Keyword : Nok Airline Souvenir of Nok Smile Shop 

 

บทนำ 

จากสภาพการแขงขันของสายการบินในปจจุบันที่การแขงขันมีความรุนแรงมากขึ้น ทำใหผูประกอบการ

สายการบนิตางๆ พยายามกระตุนความสนใจและการจดจำของผูบริโภคดวยการทำการตลาดใหแตกตางจากคูแขง 

โดยเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในหลากหลายรูปแบบ อาทิ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การสื่อสาร 

ณ จุด ซื้อ การสื่อสารการตลาดโดยตรง การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย หรือแมแตการทำกิจกรรม

ทางการตลาด (Event) ซึ่งเครื่องมือการสื่อสารการตลาดเหลานี้เองที่เปนปจจัยสำคัญที่จะทำใหแบรนดประสบ

ความสำเร็จในการสรางกลยุทธดานเอกลักษณใหตนเองมีความแตกตางจากแบรนดอ่ืน ท้ังนี้สายการบินนกแอรนับ

ไดวาเปนสายการบินราคาประหยัด (Low-cost) ท่ีมีการสื่อสารการตลาดท่ีมีความเปนเอกลักษณและแตกตางจาก

สายการบินราคาประหยัดสายการบินอื่นๆ ดวยเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่สำคัญของสายการบินนกแอรที่ทำ

ใหลูกคาจดจำนกแอรไดดี คือ สินคาที่ระลึก เนื่องจากสินคาที่ระลึกเปนสวนสำคัญที่ทำใหผูบริโภครับรูและจดจำ

ภาพลักษณของนกแอรได เพราะสินคาที่ระลึกไดสะทอนถึงภาพลักษณของสายการบินนกแอร ดวยการดีไซนท่ี

ใชอัตลักษณของนกแอรไวท้ังหมด (ธีรพันธ โลหทองคำ, 2544) 

จิรนันท ธนะสุทธินันท ผูจัดการฝายปฏิบัติการ แผนกคลังสินคาและพัสดุภัณฑ บริษัท สายการบินนกแอร 

จำกัด (มหาชน) กลาววาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่สำคัญในการสรางอัตลักษณของสายการบินนกแอรอยาง

หนึ ่งคือสินคาที ่ระลึก ภายใตชื ่อ Nok Smile Shop เริ่มตนขายครั ้งแรกในปพ.ศ. 2549 โดยเริ ่มตนจากการ

จำหนายของวางบนเครื่องบิน แลวจึงตามดวยสินคาที่ระลึกแบบอื่นๆ ในเวลาตอมาสายการบินนกแอร มีการ

ปรับเปลี ่ยนภาพลักษณของแบรนดใหมีเอกลักษณที ่โดดเดนมากขึ ้น สินคาที ่ระลึก Nok Smile Shop ก็ถูก

ปรับเปลี่ยนใหสอดคลองกับภาพลักษณของแบรนดไปดวย (จิรนันท ธนะสุทธินันท, สัมภาษณ, 1 ตุลาคม 2561)  

ซึ่งปจจุบันสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ทำรายไดคิดเปน 5 -10% ของรายไดจากการจำหนายบัตรโดยสาร 

สำหรับปพ.ศ. 2561 สินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop มีหลักในการผลิตสินคาออกมาจำหนายคือไมยัดเยียดความ
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เปนนกแอรมากจนเกินไป เนนท่ีสามารถใชงานไดจริง มีประโยชนกับผูซ้ือ มีเอกลักษณคือเครื่องบินท่ีนารัก มีลายท่ี

โดดเดน จึงนำมาผสมผสานแลวทำผลิตภัณฑออกมาจำหนาย ซ่ึง 10 อันดับสินคาขายดีไดแก พวงกุญแจหนัง PVC 

พรอมไฟฉาย LED (Nok Bright) ผาปดตาลายเครื่องบินนกแอร (Nok Sleep Mask) แวนตากันแดดเลนสปองกัน

รังสี UV ได 100% (Nok Shades) หมวกตัวอักษร (Nok Latter Cap) กระเปาพับได (Nok Foldable Backpack) 

เสื้อยืดนักบินลายสูทสำหรับเด็ก (Nok Kiddy Pilot Suit) แวนตากันแดดเลนสปองกันรังสี UV ได 100% สำหรบั

เด็ก (Nok Kiddy Shade Nok) เสื้อยืดนักบินลายสำหรับเด็ก (Kiddy Pilot) หมวกนักบินสำหรับเด็ก (Nok Kiddy 

Pilot Hat) รมลายนกฟารมิงโก (Nok Party Umbrell) (อภิญญา สุพัฒโสภณ, สัมภาษณ, 1 ตุลาคม 2561)  

ที่ผานมาสายการบินนกแอรมีสินคาที่ระลึกที่มีความหลากหลายเปนที่สนใจของลูกคา เมื่อมีการสื่อสาร

การตลาดเก่ียวกับสินคาท่ีระลึกในสื่อออนไลน เชน เฟซบุกแฟนเพจของสายการบิน ก็มักจะไดรับความคิดเห็นจาก

ลูกคาอยางมากมาย โดยความคิดเห็นสวนใหญกลาวถึงภาพลักษณของสินคาที่ระลึก เชน มีความนารัก นาใชงาน 

และมีความสนใจที่จะซื้อ ซึ่งผลตอบรับที่ผานมาถือวาประสบความสำเร็จเปนอยางมาก การที่มีลูกคาจำนวนหนึ่ง

สนใจซ้ือและมีความคิดเห็นกับสินคาท่ีระลึกจะเปนแรงกระตุนใหเกิดการพัฒนาสินคาท่ีระลึกชนิดใหมๆ ใหทันสมัย

สอดคลองกับความตองการท่ีแทจริง 

ดังนั้นจากแนวคิดการจัดทำของที่ระลึกของสายการบินนกแอรโดยมุงสรางการจดจำ และกอใหเกิดความ

ภักดีตอการใชบริการสายการบินนกแอรอยางตอเนื่อง ผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาความคิดเห็นของลูกคาตอ

สินคาที่ระลึกตอ Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของนกแอร เพ่ือเปนประโยชนตอสาย

การบินนกแอรในการพัฒนาสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop เพ่ือสรางสรางการจดจำ และความสัมพันธของลูกคา 

รวมถึงยังสงผลใหนกแอรสามารถดำเนินกลยุทธ หรือกิจกรรมทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึนตอไป 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดของนกแอร 

ขอบเขตการศึกษา 

การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ใน

ฐานะเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของนกแอร ผูศึกษาไดกำหนดขอบเขตของประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ

ลูกคาที่เคยใชบริการสายการบินนกแอร และกำหนดขนาดกลุมตัวอยาง 200 คน ทั้งนี้การเก็บขอมูลจะใชรูปแบบ
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ของแบบสอบถามออนไลน โดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูลเปนเวลา 28 วัน ตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ 2562 ถึง 

28 กุมภาพันธ 2562 

 

วิธีการศึกษา 

ประชากรและกลุมตัวอยาง ท่ีใชในการศึกษาวิจัยนี้คือลูกคาท้ังชายและหญิงท่ีเคยใชบริการสายการบินนก

แอรที่อาศัยอยูในประเทศไทย จำนวน 8,560,000 คน (รายงานประจำปสายการบินนกแอร, 2559)ดังนั้นในการ

กำหนดตัวอยางเพื่อศึกษาครั้งนี้ โดยกำหนดระดับความเชื่อมั่นเทากับรอยละ 95 คาระดับความคลาดเคลื่อน

ยอมรับไดไมนอยกวา 10% จึงใชการเปดตาราง ทาโรยามาเน (Taro Yamane) ไดกลุมตัวอยางจำนวน 200 คน 

ใชว ิธ ีการสุ มตัวอยางเปนแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) แบบอาสาสมัคร 

(Voluntary Sampling) เขามาตอบแบบสอบถามทางออนไลนผาน Google Form โดยใหผูตอบ แบบสอบถาม

เปนผูกรอกขอมูลเอง (Self-Administered Questionnaire) โดยเครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูลของงานวิจัยครั้งนี้

ใชเครื่องมือแบบสอบถาม (Questionnaire) และแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) โดยผูวิจัยได

ศึกษาแนวคิด ไดแก แนวคิดและทฤษฎีเกี ่ยวกับความคิดเห็น แนวคิดเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาด 

(Marketing Communication) แนวคิดและทฤษฎีเกี ่ยวกับสินคาที่ระลึก (Souvenir) และสินคาที่ระลึก Nok 

Smile Shop นำมาเปนกรอบแนวคิดในการสรางแบบสอบถาม โดยจัดทำแบบสอบถามดวยคำถามแบบปลายปด

และปลายเปดเลือกตอบใหกับขอคำถามแตละขอ แบงเปน 4 สวน ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล สวนท่ี 2 ความ

คิดเห็นตอสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ของลูกคาใดดานตางๆ สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok 

Smile Shop ในฐานะเครื่องมือสื่อสารการตลาด สวนที่ 4 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการจดจำและความ

คิดเห็น ตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop 

การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

นำแบบสอบถามใหผูเชี่ยวชาญ ไดแก ดร.สุจิตรา เปลี่ยนรุง ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุทธนิภา ศรีไสย และ

ผูชวยศาสตราจารย พิชัย นิรมานสกุล ทำการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) และให

ขอเสนอแนะ เพื่อตรวจสอบความสอดคลองของเครื่องมือวัดกับวัตถุประสงคการวิจัย และปรับปรุงแบบสอบถาม 

จากคำแนะนำของผูเชี่ยวชาญตามความเห็นสมควรของผูวิจัย แลวนำไปทำการทดสอบ (Trial) กับกลุมตัวอยาง

จำนวน 30 คน เพื่อวิเคราะหหาความเชื่อมั่น (Reliability Analysis) โดยคาที่ใชคำนวณเรียกวาคา แอลฟา (α) 

ถาคาแอลฟาเขาใกล 1 มากเทาใดแสดงวาเครื่องมือนั้นมีความนาเชื่อถือสูง ซ่ึงไดคาแอลฟา 0.942 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคิดเห็น (Opinion) 

สิริพร บุญนันทน (2539) ไดกลาววา ความคิดเห็นหมายถึง การแสดงออกทางถอยคำ ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

เปนความรูสึกเชื่อถือที่อาจไมแนนอน ขึ้นอยูกับจิตใจ ความเชื่อของแตละบุคคล บางความคิดเห็นเกิดจากพ้ืน

ฐานความรู และประสบการณ และสภาพแวดลอม โดยมีอารมณเปนสวนประกอบที่สำคัญ ทัศนคติแตกตางกับ

ความคิดเห็นตรงที่ไมใชสิ่งเราที่จะแสดงออกไดอยางเปดเผย หรือตอบสนองอยางตรง ๆ และลักษณะของความ

คิดเห็นไมลึกซ้ึงเหมือนทัศนคติ 

Oskamap, 1977 (อางถึงใน, สุวรรณภรณ สุวรรณศรี, 2555) ไดกลาวถึงปจจัยที่ทำใหเกิดความคิดเห็น 

ดังนี้ 1. ประสบการณโดยตรงของบุคคล (Experience) กลาวคือ บุคคลไดพบกับเห็นดวยตนเอง กระทำดวยตนเอง 

ทำใหบุคคลเกิดการฝงใจและเกิดประสบการณในสิ่งเหลานั้น 2. อิทธิพลของผูปกครอง กลาวคือ วัยเด็กผูปกครอง

จะคอยใกลชิดและใหขอมูลกับเด็กไดมาก จึงทำใหสงผลตอพฤติกรรมและความคิดเห็นตอเด็ก 3. ทัศนคติและ

ความคิดเห็นของกลุม กลาวคือ บุคคลยอมมีกลุมและสังคม ดังนั้น ความคิดเห็นของกลุมเพื่อน หรือกลุมอางอิง 

ยอมสงผลตอความคิดเห็นตอบุคคล เชน บุคคลซื้อสินคาเพราะเพื่อนมีความคิดเห็นที่ดีตอสินคานั้น 4. สื่อมวลชน 

กลาวคือ ปจจุบันสื่อตางๆ เขามามีบทบาทในสังคมเปนอยางมาก ไดแก สื่อโทรทัศน สื่อวิทยุ สื่อหนังสือพิมพ เปน

ตน ซ่ึงสื่อเหลานั้นลวนเปนปจจัยสำคัญในการแสดงความคิดเห็น 

กลาวโดยสรุป ความคิดเห็นหมายถึงการแสดงออกทางถอยคำ ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งอาจจะเปนความรูสึกท่ี

ไมแนนอนขึ้นอยูกับจิตใจ บางความคิดเห็นเกิดจากพื้นฐานความรู และประสบการณ และสภาพแวดลอม โดยมี

อารมณเปนสวนประกอบท่ีสำคัญ ท้ังนี้ความคิดเห็นอาจไมตรงกับขอเท็จจริงเสมอไป ไดแตเพียงยอมรับวารูสึกหรือ

ดูเหมือนวาจะเปนอยางนั้น   

  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครื่องมือการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 

ธีรพันธ โลทองคำ (2544) ระบุวาสมาคมบริษัทตัวแทนโฆษณาแหงสหรัฐอเมริกา (The American 

Association Agencies) ไดใหความหมายวาการสื ่อสารการตลาดแบบครบวงจรเปนการวางแผน ภายใต

แนวความคิดเดียว โดยใชการสื่อสารหลายๆ รูปแบบเพื่อใหบรรลุแผนดังกลาว ไมวาจะเปนการโฆษณา การตอบ

กลับโดยตรง การสงเสริมการขายและการประชาสัมพันธ ซึ่งรูปแบบตางๆ จะถูกใชอยางผสมผสาน เพื่อความ

ชดัเจนตรงกันเปนหนึ่งเดียวและเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 

นอกจากนี้ ธีรพันธ โลทองคำ (2544) ไดจำแนกเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรออกเปน

กิจกรรมหลักไดดังนี้ 
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1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบกิจกรรมการสื ่อสารการตลาดที ่มุ งหวังในการโนมนาวใจ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเกิดพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา โดยวัตถุประสงคของการโฆษณาสามารถแบงไดดังนี้ 

สินคาใหม สินคาท่ีมีอยูแลวในตลาด สินคาท่ีตองการขยายฐานการตลาด สินคาท่ีปรับปรุงใหม และสินคาท่ีตองการ

ขยายฐานสินคา 

2. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนรูปแบบกิจกรรมการสื่อสารการตลาดอีกรูปแบบหนึ่งท่ี

กระตุนพฤติกรรมกลุมเปาหมายโดยการเสนอผลประโยชนพิเศษแกผูบริโภคเพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาอยาง

รวดเร็ว 

3. การสื่อสาร ณ จุดซ้ือ (Point-of-Purchase Communications) เปนการสื่อสารในลักษณะของการจัด

แสดงสินคา โปสเตอร หรือวัสดุอ่ืนๆ ภายในรานเพ่ือตองการใหมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา ณ จุดซ้ือ

ของกลุมเปาหมาย ซ่ึงมีหลายรูปแบบดวยกัน 

4. การสื ่อสารการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Communications) เปนกิจกรรมการสื ่อสาร

การตลาดท่ีสงขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการไปยังกลุมเปาหมาย ท่ีงในลักษณะการสงไปรษณียหรือสื่ออ่ืนๆ ซ่ึง

เปนกิจกรรมเดียวท่ีผูบริโภคกลุมเปาหมายสามารถตอบกลับโดยการสั่งซ้ือสินคาไดทันที 

5. การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุงสรางภาพลักษณของ

บริษัท สินคาและบริการมากกวาการโฆษณาการขายสินคา 

6. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุงการสื่อสารแบบ

ตัวตอตัวเพื่อโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายซื้อหรือทดลองใช สุวิมล แมนจริง (2545) กลาววา บทบาทหนาที่ของ

พนักงานขาย เปนผูที่ชี้ใหลูกคาเห็นถึงความสำคัญของสินคาที่จะชวยตอบสนองความตองการของลูกคาได ทั้งนี้

พนักงานขายมีสวนชวยกระตุนลูกคาใหเกิดการซื้ออีกในครั้งตอไป ซึ่งจะเปนผลใหการตลาดของแบรนดมีการ

ขยายตัวออกไปดวย และในขณะเดียวกันพนักงานขายเปนผูที่ทำหนาที่ประสานงานระหวางแบรนดกับลูกคา ซ่ึง

สงผลกอใหเกิดสินคาและบริการใหมๆ 

7. การสนับสนุนทางการตลาดและกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship Marketing and Event 

Marketing) การสนับสนุนทางการตลาดเปนกิจกรรมการตลาดที่เจาของสินคาไดลงทุนเขาไปเปนผูสนับสนุนใน

กิจกรรมทางการตลาด ซึ่งเปนการมุงเปาหมายทางธุรกิจมากกวาการสรางภาพลักษณ สวนกิจกรรมทางการตลาด

เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มีลักษณะ คลายคลึงกับการสนับสนุนทางการตลาด มุงเนนภาพลักษณในการ

สรางความสนใจและเพ่ือทำใหยี่หอสินคาเปนท่ีรูจักแกประชาชนท่ัวไปใหดียิ่งข้ึน 

  กลาวโดยสรุป ความหมายของการสื่อสารการตลาดคือ รูปแบบการสื่อสารชนิดหนึ่ง จากผูสงสารในรูป

ของ สัญลักษณ ภาพ เสียง แสง การเคลื่อนไหว ตัวอักษร คำพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผานชองทางการสื่อสารประเภท
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ตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร ทั้งนี้เครื่องมือการสื่อสารการตลาด เปนเครื่องมือที่ชวยสรางการรับรู การ

จดจำแบรนดใหกับลูกคา ท้ังนี้การสรางการรับรู การจดจำใหประสบความสำเร็จ และเปนท่ีรูจักของลูกคา 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินคาท่ีระลึก (Souvenir)  

  สินคาที่ระลึก หมายถึงสิ่งตางๆ ที่นำมาใชเปนตัวจูงใจใหเกิดการคิดถึงหรือนึกถึงเรื่องราวที่ไดเกี่ยวของ 

หรือ สัญลักษณแทนบุคคล เหตุการณ เรื่องราว ฯลฯ ที่ไดรับการออกแบบสรางสรรคขึ้น เพื่อกระตุนหรือเนนย้ำ

ความทรงจำใหคิดถึงหรือนึกถึงอยูเสมอในบุคคล  เหตุการณ  หรือเรื่องราวนั้นๆ  (Souvenir ของที่ระลึก ภูมิ

ปญญาคนไทย เพ่ือคนไทย, 2554) 

  สุวิทย อินทิพย (2552) ไดระบุวิธีการออกแบบของที่ระลึกวาตองอาศัย รูปทรง และสี ในการออกแบบ 

ดังนี้ รูปทรง (Form) รูปทรงในการออกแบบ หมายถึง เสนที่นำมาประกอบกันใหเกิดเปนรูปรางตางๆซึ่งสามารถ

แบงไดดังนี้  รูปทรงธรรมชาติ (Nature Form) รูปทรงเรขาคณิต (Geometrical Form) และรูปทรงอิสระ (Free 

Form) สี (Colors) สีมีความสำคัญมากตอบทบาทตอลูกคาในปจจุบัน โดยท่ัว ๆ ไปแลวการแบงสีมีลักษณะดังนี้ สี

ขาว เปนสีแหงความบริสุทธิสดใส สีแดง ทำใหเกิดความรูสึกตื่นเตน รอน รุนแรง อันตรายหรือความประทับใจ สี

ชมพู เปนสีท่ีทำใหเกิดความประณีตงดงาม สีเขียว เปนสีท่ีทำใหเกิดความรูสึกเย็นสบาย สีเหลือง เปนสีท่ีทำใหเกิด

ความรูสึกสวาง สีน้ำเงิน เปนสีทีทำใหเกิดความรูสึกสงบ สีดำ เปนสีที่ทำใหเกิดความรูสึกลึกลับ หนักแนนแข็งแรง 

และเศรา 

  อทิตติญากร  พลหงส (2559) กลาววาหลักการออกแบบผลิตภัณฑหรือสินคาที ่ระลึก ตองคำนึงถึง

องคประกอบตามปจจัย ดังนี้ หนาที่ใชสอย (Function) ความสวยงามนาใช (Aesthetics or sales appeal) 

ความสะดวกสบายในการใช  (Ergonomics) ความปลอดภัย (Safety) ความแข็งแรง (Construction) ราคา 

(Cost) วัสดุ (Materials) กรรมวิธีการผลิต (Production) การบำรุงรักษาและซอมแซม (Maintenance) และการ

ขนสง (Transportation) 

  กลาวโดยสรุปสินคาที่ระลึกหมายถึง เครื่องมือการสื่อสารการตลาดประเภทหนึ่งที่ไดรับการออกแบบ

สรางสรรคขึ้น เพื่อกระตุนหรือเนนย้ำความทรงจำใหคิดถึงหรือนึกถึงอยูเสมอในแบรนด บุคคล  เหตุการณ  หรือ

เรื่องราวนั้นๆ  โดยสินคาท่ีระลึกตอคำนึงถึงหลายองคประกอบดวยกัน เชนหนาท่ีใชสอย ความสวยงาม และความ

สะดวกสบายในการใชงานเปนตน 

สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลสวนบุคคล 
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 จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน สวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 

151 คน คิดเปนรอยละ 75.50 และเปนเพศชาย จำนวน 49 คน คิดเปนรอยละ 24.50 มีอายุระหวาง 30-39 ป

มากท่ีสุด จำนวน 116 คน คิดเปนรอยละ 58.00 รองลงมามีอายุระหวาง 20-29 ป จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 

21.00 และนอยท่ีสุดมีอายุต่ำกวา 20 ป จำนวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด 

จำนวน 126 คน คิดเปนรอยละ 63.00 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จำนวน 69 คน คิดเปนรอย

ละ 34.50 และนอยที่สุดมีระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี จำนวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.50 มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน จำนวน 129 คน คิดเปนรอยละ 64.50 รองลงมามีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จำนวน 26 

คน คิดเปนรอยละ 13.00 และนอยที่สุดคืออาชีพแมบาน พอบาน /เกษียณอายุ และอื่นๆ (นักศึกษา) จำนวน 2 

คน คิดเปนรอยละ 1.00 และมีรายได 40,000 บาท ขึ ้นไป มากที ่สุด จำนวน 91 คน คิดเปนรอยละ 45.50 

รองลงมาคือ มีรายไดระหวาง 20,000 - 29,999 บาท จำนวน 45 คน คิดเปนรอยละ 22.50 และนอยที่สุดต่ำกวา 

10,000 บาท จำนวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.50 

2.  ความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ของลูกคาใดดานตางๆ 

ดานการออกแบบ จากการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile 

Shop ดานการออกแบบภาพอยูในระดับเห็นดวย มีคาเฉลี่ย 3.67  โดยมีความคิดเห็นวาสินคาท่ีระลึก Nok Smile 

Shop มีการออกแบบดวยสีสันท่ีสดใส และโดดเดน สะดุดตาตอลูกคามากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.85 จัดเปนระดับความ

คิดเห็นในระดับเห็นดวย และนอยท่ีสุดมีความคิดเห็นวา สินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop มีรูปทรง และรูปแบบท่ี

นาใชงาน มีคาเฉลี่ย 3.53 จัดเปนระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวย 

 ดานประโยชนใชสอย จากการศึกษา พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอสินคาที่ระลึก Nok Smile 

Shop ดานประโยชนใชสอยในภาพรวมระดับเห็นดวย มีคาเฉลี่ย 3.61 โดยมีความคิดเห็นสินคาที่ระลึก Nok 

Smile Shop ดูสามารถใชสอยไดงายในชีวิตประจำวันมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.79 จัดวาเปนความคิดเห็นในระดับ

เห็นดวย และนอยท่ีสุดมีความคิดเห็นวาสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ดูมีความคงทน นาใชงาน มีคาเฉลี่ย 3.32 

จัดเปนความคิดเห็นในระดับเฉยๆ  

 ดานความรูสึก จากการศึกษา พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ดาน

ความรูสึกในภาพรวมอยูในระดับเฉยๆ มีคาเฉลี่ย 3.17 โดยมีความคิดเห็นวารูสึกประทับใจในการออกแบบสินคาท่ี

ระลึก Nok Smile Shop มากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.34 จัดวาเปนความคิดเห็นระดับเฉยๆ และนอยท่ีสุดมีความรูสึกวา

เปนคนท่ีมีรสนิยมเม่ือไดใชสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop มีคาเฉลี่ย 3.01 จัดวาเปนความคิดเห็นระดับเฉยๆ 

3.  ความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือส่ือสารการตลาด 
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พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือสื่อสารการตลาด 

ในภาพรวมอยูในระดับเหนดวย มีคาเฉลี่ย 3.55 โดยมีความคิดเห็นวาทำใหนึกถึงสีเหลืองที่เปนเอกลักษณของแบ

รนดนกแอรมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 4.09 จัดเปนความคิดเห็นระดับเห็นดวย รองลงมามีความคิดเห็นวาสะทอนใหเห็น

ถึงความเปนแบรนดนกแอร มีคาเฉลี่ย 3.92 จัดวาเปนความคิดเห็นในระดับเห็นดวย และนอยที่สุดมีความคิดเห็น

วาทำใหรับรูวาแบรนดนกแอรสื่อถึงความสงางามแบบไทย มีคาเฉลี่ย 3.00 จัดเปนความคิดเห็นระดับเฉยๆ 

4.  ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเกี่ยวกับความคิดเห็นของลูกคา 

จากผลการศึกษา ความสนใจซื้อของลูกคาเมื่อมีการพัฒนาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop แบบใหม

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความสนใจซื้อเมื่อมีการพัฒนาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop โดยมีจำนวน 142 

คน คิดเปนรอยละ 71.00 และไมสนใจซ้ือมีจำนวน 58 คน คิดเปนรอยละ 29.00  

อภิปรายผล 

1. ความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ของลูกคาใดดานตางๆ  

   ดานการออกแบบ จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile 

Shop ในดานการออกแบบ วามีการออกแบบดวยสีสันท่ีสดใส และโดดเดน สะดุดตามากท่ีสุด ท้ังนี้สายการบินนก

แอรเปนสายการบินที่มีสีเหลืองเปนเอกลักษณอยูแลว ทำใหการออกแบบสินคาท่ีระลึกดวยสีท่ีเปนเอกลักษณ มี

ความโดดเดนมากกวาสินคาท่ีระลึกสายการบินอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด ของ สุวิทย อินทิพย (2552) วา วิธีการ

ออกแบบสินคาที่ระลึกตองคำนึงถึงสี เพราะสีมีความสำคัญมากตอลูกคาในปจจุบัน สีจะชวยเสริมใหสินคาเดนข้ึน 

อีกทั้งการแบงสีตามสีของนักจิตวิทยา มักมีอิทธิพลทางดานจิตใจ ทำใหมีความรูสึกในการมองเห็นสีนั้นในครั้งแรก 

สีท่ีมีการคนควาวาเปนสีจิตวิทยา เชน สีขาว เปนสีแหงความบริสุทธิ์สดใส ความใหญ ความรูสึกปลอดภัย สีชมพูทำ

ใหเกิดความประณีตงดงาม สีเขียวเปนสีท่ีทำใหเกิดความรูสึกเย็นสบาย และสีเหลืองเปนสีที่ทำใหเกิดความรูสึก

สวาง เปนตน 

   นอกจากนี้ลูกคามีความคิดเห็นวาสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop มีการออกแบบท่ีหลากหลาย ท้ังนี้สาย

การบินนกแอรมีทีมงานที่เชี่ยวชาญในดานการออกแบบสินคาที่ระลึกที่สื่อถึงเอกลักษณของสายการบินนกแอรได

เปนอยางดี และสายการบินนกแอรมีลูกคาที่มีชวงอายุที่หลากหลายไมวาจะเปน ผูใหญ วัยรุน และวัยเด็ก การ

ออกแบบจึงคำนึงถึงความเหมาะสมในแตละชวงวัย ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด อทิตติญากร พลหงส (2559) กลาวถึง

หลักการออกแบบผลิตภัณฑหรือสินคาที่ระลึกวาตองคำนึงถึงความสวยงามนาใช (Aesthetics or sale appeal) 

ผลิตภัณฑ จะตองมีรูปทรง ขนาด สีสันสวยงาม นาใช ตรงตามรสนิยมของกลุมผูบริโภคเปาหมาย  เปนวิธีการเพ่ิม

มูลคาผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมและไดผลดี เพราะความสวยงามเปนความพึงพอใจแรกท่ีคนเราสัมผัสไดกอน มัก
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เกิดมาจากรูปรางและสีเปนหลัก อีกทั้งควรคำนึงถึงความสะดวกสบายในการใช (Ergonomics) การออกแบบ

ผลิตภัณฑท่ีดีนั้นตองเขาใจเก่ียวกับขนาด สัดสวน ความสามารถและขีดจำกัดท่ีเหมาะสมสำหรับอวัยวะตางๆ ของ

ผูใช การเกิดความรูสึกท่ีดีและสะดวกสบายในการใชผลิตภัณฑ  

  ดานประโยชนใชสอย จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นสินคาที่ระลึก Nok 

Smile Shop ในดานประโยชนใชสอยวา สามารถใชสอยไดงายในชีวิตประจำวันมากที่สุด เนื่องมาจากสินคาท่ี

ระลึกที่สายการบินไดออกแบบใหสามารถใชงานไดในชีวิตประจำวัน เม่ือซื้อแลวสามารถนำไปใชไดจริง คุมคากับ

ราคาที่เสียไป และเมื่อลูกคาไดเห็นสินคาที่ระลึกจากสื่อตางๆ เชน แคตตาลอคสินคาบนเครื่องบิน หรือสินคา

ตัวอยาง ทำใหลูกคารูสึกคุนเคยกับสินคาที่ระลึกไดงาย สอดคลองกับแนวคิดของ สุรีย  เข็มทอง (2555) กลาววา

ลักษณะของสินคาที่ระลึกสวนใหญ เนนประโยชนใชสอยในชีวิตประจำวัน เนนความทรงจำ ที่นักทองเที่ยวสวน

ใหญหาซื้อ และนำกลับไปใชดวย วัตถุประสงคหลัก เพื่อเปนที่ระลึกหรือของฝาก ทั้งนี้สินคาที่ระลึกอาจจะเปนได

ทั้งสินคาที่มีราคาแพงหรือราคาถูก ในลำดับถัดมากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop 

ขนาดและน้ำหนักมีความสะดวกตอการใชงาน เนื่องจากการออกแบบสินคาท่ีระลึกของสายการบินนกแอรคำนึงถึง

ประโยชนใชสอยในดานความสะดวกในการจัดเก็บ ทั้งของลูกคาและพื้นที่จัดเก็บบนเครื่องบิน ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิด ของ นอกจากนี้ อทิตติญากร  พลหงส (2556) กลาววาหลักการออกแบบผลิตภัณฑหรือสินคาท่ีระลึก ตอง

คำนึงถึงหนาที่ใชสอย (Function) ผลิตภัณฑทุกชนิดจะตองมีหนาที่ใชสอยถูกตองตามเปาหมายที่ตั ้งไว  คือ

สามารถตอบสนองประโยชนใชสอยตามท่ีผูบริโภคตองการไดอยางมีประสิทธิภาพ ในหนึ่งผลิตภัณฑนั้นอาจมีหนาท่ี

ใชสอยอยางเดียวหรือหลายหนาท่ีก็ได  

  ดานความรูสึก จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นสินคาที่ระลึก Nok Smile 

Shop ในดานความรูสึกในภาพรวมระดับเฉยๆ แสดงใหเห็นวาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ยังไมมีผลตอ

ความรูสึกของลูกคามากนัก ซ่ึงแสดงใหเห็นวาการสื่อสารการตลาดผานสินคาท่ีระลึกมีขอบกพรองในการสรางการ

รับรูกับลูกคา สินคายังไมมีความแปลกใหม ทั้งนี้สายการบินนกแอรจึงจำเปนตองคำนึงถึงการออกแบบสินคาท่ี

ระลึกใหลูกคามีความรูสึกระลึกถงึสายการบินมากที่สุด ดวยการเพิ่มเสนหในประโยชนใชสอยของสินคาที่ระลึกให

สอดคลองกับกลุมลูกคาของสายการบิน สอดคลองกับแนวคิดของ ไพโรจน ธีระประภา (2558) กลาววา การดึง

เสนหเพื่อสรางของที่ระลึกนั้นแบรนดตองหาคำตอบใหไดวาสินคาที่ระลึกนั้นทำเพื่อแคระลึกถึงหรือเพื่อประโยชน

ใชสอย เพราะเสนหที่พวงเขาไปดวยจะชวยเติมความนาสนใจ โดยเสนหที่ถูกใจคนไทยคือ ความนารัก สนุกสนาน 

ตลก เฮฮา สวยงาม ดังนั้นแบรนดจึงจำเปนตองเติมเสนหเหลานั้น เชนถาเนนความสวยงาม จำเปนตองศึกษา

รสนิยมของแตละบุคคลใหสอดคลองกัน ถาเนนเรื่องสนุกก็ใชวิธีเพ่ิมลูกเลนในชิ้นงาน เชน การออกแบบใหตอยอด

ใหเกิดการสะสมเปนชุด สลับใชไปมา และสีสันท่ีสดใสก็สื่อถึงความรูสึกสนุกสนานไดเชนกัน 
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  นอกจากนี้สินคาท่ีระลึกเปนสินคาท่ีออกแบบเพ่ือใชสอยในชีวิตประจำวัน หาซ้ือไดงายในทองตลาด ทำให

ลูกคารูสึกประทับใจในการออกแบบสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop มากท่ีสุด เนื่องจากสินคาท่ีระลึกของสายการ

บินนกแอรออกแบบใหหลากหลายเชน สินคาท่ีระลึกสำหรับเด็กอยาง Nok Kiddy Pilot Hat หมวกนักบินสำหรับ

เด็ก หรือสินคาที่ระลึก Nok Party Umbrell รมลายนกฟารมิงโกสำหรับผูใหญ ทำใหกลุมผูบริโภคมีความรูสึก

ประทับใจการออกแบบในลำดับแรก อยางไรก็ตามความรูสึกประทับใจเกิดจากประสบการณท่ีลูกคานั้นไดเห็นหรือ

สัมผัส หรือเกิดจากความคิดเห็นของเด็กที่มีผูปกครองคอยแนะนำและใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา เชน ใชอยางไร 

เหมาะสมกับวัยหรือไม สอดคลองกับแนวคิดของ Oskamap, 1977 (อางถึงใน, สุวรรณภรณ สุวรรณศรี, 2555) 

กลาวถึงปจจัยที่ทำใหเกิดความคิดเห็นวา เกิดจากประสบการณโดยตรงของบุคคล (Experience) ซึ่งบุคคลไดพบ

เห็นดวยตนเอง กระทำดวยตนเอง ทำใหบุคคลเกิดการฝงใจและเกิดประสบการณในสิ่งเหลานั้น นอกจากนี้ความ

คิดเห็นยังเกิดจากอิทธิพลของผูปกครอง คือ วัยเด็กผูปกครองจะคอยใกลชิดและใหขอมูลกับเด็ก จึงสงผลตอ

พฤติกรรมและความคิดเห็นของเด็กดวย ลำดับถัดมากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวารูสึกภูมิใจเม่ือไดใชสินคาท่ีระลึก 

Nok Smile Shop แตทั้งนี้ยังมีความคิดเห็นของลูกคาเพิ่มเติมวา สินคาเกือบทั้งหมดมีการออกแบบที่เหมาะ

สำหรับเด็กมากเกินไป สำหรับผูใหญยังไมมีสินคาท่ีรูสึกอยากซ้ือมากนัก 

2. สินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือส่ือสารการตลาด 

  สินคาที่ระลึก Nok Smile Shop เปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่สำคัญของสายการบินนกแอรที่ทำ

ใหลูกคาจดจำสายการบินนกแอรไดดี ท้ังนี้การศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะ

ท่ีเปนเครื่องมือการสื่อสาร พบวา มีความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีความคิดเห็นวาทำใหนึกถึงสี

เหลืองที่เปนเอกลักษณของแบรนดนกแอรมากที่สุด เนื่องจากสายการบินนกแอร เปนชื่อที่งาย และสั้นตอการ

จดจำ โดยท่ีชื่อสื่อความเปนมิตร และเปนสัญลักษณของอิสรภาพ แหงการเดินทาง โดยเฉพาะอยางยิ่งเปนชื่อท่ีเปน

ไทย ซ่ึงเปรียบเสมือนนก ท่ีมีอิสระจะบินไปไหนไดอยางอิสระเสรี มีสีท่ีเปนสีประจำสายการบินนกแอร โดยสีเหลือง

นั้น ไดแสดงถึงความอบอุนและความเปนมิตรเปนความหมายที่ดี สอดคลองกับแนวคิดของ ธีรพันธ โลทองคำ 

(2544) กลาววาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดดานการสื่อสาร ณ จุดซ้ือ การใชสีของสินคาเปนสิ่งท่ีสามารถสื่อสาร

ไปยังผูบริโภคไมวาจะเปนเรื่องคุณภาพ เรื่องภาพลักษณ ซ่ึงสีสามารถใหความหมายและใหความรูสึกท่ีแตกตางกัน 

เชน สีแดง สีสม และเหลือง จะใหความรูสึกตื่นเตน แข็งแรง ราเริง สดใส โดยสีเหลืองนั้นเปนสีแหงความอบอุน

และเปนมิตร นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังมีความคิดเห็นวา สินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะท่ีเปนเครื่องมือ

สื่อสารการตลาดสะทอนใหเห็นถึงความเปนแบรนดนกแอร แสดงใหเห็นวาถึงแมสินคาท่ีระลึกสายการบินนกแอรมี

หลักในการผลิตสินคาออกมาจำหนายคือไมยัดเยียดความเปนนกแอรมากจนเกินไป โดยไมไดเนนใหตราสินคาท่ีติด

บนสินคาที่ระลึกเห็นชัด แตลูกคาสวนมากยังจดจำแบรนดไดดี เนื่องมาจากภาพลักษณของสายการบินนกแอรที่มี

ชื่อเสียงมายาวนานทำใหแบรนดเปนท่ีจดจำงาย ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2540) กลาววาการ
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สื่อสารการตลาด คือกระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการจูงใจหลายรูปแบบกับ

กลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยที่มุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด 

ดวยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand Contracts) เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนำไปสู

ความรูความคุนเคยและความเชื่อม่ันในสินคา 

  อยางไรก็ตามจากผลการวิจัย พบวาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ไมสะทอนวาสายการบินนกแอรสื่อ

ถึงความสงางามแบบไทย ทั้งนี้ผูวิจัยเห็นวา ถึงแมวาสายการบินนกแอรมีการออกแบบรูปลักษณสายการบินโดย

การตั้งชื่อเครื่องบินแตละลำใหเปนชื่อนกที่สื่อถึงความสงางามแบบไทยผานอัญมณีตางๆ เชน นกเพชรน้ำเงิน นก

หยกนภา นกทองชมพู นกทับทิม  แตสายการบินนกแอรยังไมสามารถถายทอดเอกลักษณที่สื่อถึงความเปนไทย

จากชื่อนกที่กลาวมาขางตน ลงบนสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ไดดีเทาที่ควร จะเห็นไดจากสินคาที่ระลึกท่ี

ขายดี เชน รมลายนกฟารมิงโก (Nok Party Umbrell) ซ่ึงลวดลายนกฟารมิงโกยังไมใชเอกลักษณของสายการบิน

ที่สื่อถึงความสงางามแบบไทย ดังนั้นสายการบินนกแอรจึงจำเปนตองคำนึงถึงรายละเอียดในการออกแบบสินคาท่ี

ระลึก Nok Smile Shop ใหสอดคลองกับเอกลักษณหรือรูปลักษณของสายการบินมากยิ่งข้ึน  

3. แนวทางในการพัฒนาสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ในฐานะเครื่องมือการส่ือสารการตลาดของนก

แอร  

  ในประเด็นสุดทายของแบบสอบถามผูวิจัยไดสอบถามลูกคาวามีความตองการซื้อสินคาที่ระลึกเมื่อมีการ

พัฒนาสินคาแบบใหมหรือไม พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความสนใจซื้อเมื่อมีการพัฒนาสินคาที่ระลึก Nok 

Smile Shop ทั้งนี้สินคาที่ระลึกมีความเปนเอกลักษณและมีความนาสนใจ อีกทั้งยังมีสินคาที่หลากหลายเหมาะ

สำหรับการเก็บสะสมเพ่ือเปนท่ีระลึกถึง เม่ือเปรียบเทียบกับสายการบินอ่ืนๆ สินคาท่ีระลึกของสายการบินนกแอร

มีความเปนเอกลักษณมากกวาคูแขง ท้ังดานลวดลาย สีสันท่ีสดใส มีความโดดเดน แสดงถึงการบริการท่ีอบอุน และ

มีความสดใส ราเริง อีกท้ังสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ยังมีคาแรคเตอรท่ีโดดเดนมากกวาคูแขง สินคามีความ

หลากหลาย และปรับเปลี่ยนสินคาตามฤดูกาลเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 

  อยางไรก็ตามลูกคาของสายการบินนกแอรมีความหลากหลาย ในความคิดเห็นของผูวิจัยเห็นวาแนวทางใน

การพัฒนาสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop ในฐานะที่เปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดตองคำนึงถึงกลุมลูกคา

หลายกลุม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2542) ไดกลาววา ลูกคาทุกคนมีความเปนเอกลักษณ

เฉพาะตัว ดังนั้นแบรนดจำเปนตองศึกษาเอกลักษณเฉพาะเหลานั้น เพื่อสื่อสารใหตรงตามเปาหมาย การใช

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดตองมีขอมูลเพียงพอเก่ียวกับลูกคาของแบรนด โดยวิเคราะหลูกคาเหลานั้นวามีความ

คิดเห็นเก่ียวกับแบรนดในผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งอยางไร และคิดคนหาวิธีท่ีจะติดตอสื่อสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ

เหลานั้นใหลูกคาพบเห็นแบรนดใหมากท่ีสุด 
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  นอกจากนี้ความคิดเห็นตอสินคาท่ีระลึก Nok Smile Shop ของลูกคาดานความรูสึกยังอยูในระดับเฉยๆ 

แสดงใหเห็นวาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดยังไมตอบสนองตอลูกคามากนัก ผูวิจัยมีความเห็นวาการสื่อสาร

การตลาดผานสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop จำเปนตองมีเครื่องมือการสื่อสารการตลาดมาชวยสงเสริมใหการ

สื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ดวยการขายโดยพนักงานตอนรับบนเครื่องบิน ที่ใกลชิดกับลูกคา และ

สามารถใหขอมูลสินคาที่ระลึกใหกับลูกคาโดยตรง และมีลีลาการขายที่เปนเอกลักษณของสายการบินนกแอร มี

ความสดใสและสรางสรรค ดึงดูดและจูงใจลูกคา และอาจสงผลใหลูกคามีความรูสึกที่ดีขึ้นกับสินคา ซึ่งสอดคลอง

กับแนวคิดของ สุวิมล แมนจริง (2545) กลาววา การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการ

สื่อสารการตลาดที่มุงสื่อสารแบบตัวตอตัวเพื่อโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายซื้อหรือทดลองใช โดยพนังานขายควรมี

เทคนิคในการขายเพื่อนำไปสูการขายที่ประสิทธิภาพ ดวยการสรางความสะดุดใจ ใหลูกคาเกิดความสนใจ และ

กระตุนใหเกิดความตองการ ความม่ันใจ และเกิดความพึงพอใจในท่ีสุด 

  ปจจุบันสินคาท่ีระลึกมีสีสันท่ีสดใสเกินไป อาจเหมาะกับกลุมลูกคาท่ีมีอายุนอย ดังนั้นการออกแบบสินคา

ที ่ระลึก Nok Smile Shop จำเปนตองปรับเปลี ่ยนใหตรงกับความตองการของกลุ มลูกคามากขึ ้น เชน อาจ

ปรับเปลี่ยนสีสัน ลวดลาย ใหดูเรียบหรูขึ้นและทันสมัยดวยการใชโทนสีขาวเหลืองหรือโทนสีดำเหลืองทอง ซ่ึง

สอดคลองกับ แนวคิดของ มาลี วิวัฒนกุลพาณิชย (2559) กลาวถึงความหมายของสีดำวา มีความหรูหราสงางาม สี

ดำบงบอกสไตลและเทรนด และสีดำยังถูกใชเพื่อทำการตลาดกับกลุมเปาหมายที่เปนวัยรุน อาจเหมาะกับกลุม

ลูกคาที่เปนนักธุรกิจหรือวัยทำงานของสายการบินนกแอร ทั้งนี้ในงานวิจัยยังเปดโอกาสใหกลุมตัวอยางมีความ

คิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาที่ระลึก Nok Smile Shop สวนใหญมีความคิดเห็นในดานการออกแบบ วามีความ

ตองการใหพัฒนาในเรื่องการออกแบบใหมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น และใหสอดคลองกับความตองการของทุก

ชวงอายุ  

ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะตอองคกร  

1.1 สายการบินนกแอรควรคำนึงถึงความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาท่ีระลึกตอ Nok Smile Shop ท้ัง

ในดานการออกแบบ ดานประโยชนใชสอย ดานความรูสึก ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาที่แทจริง และ

ควรเพ่ิมสินคาท่ีระลึกท่ีสื่อถึงเอกลักษณของสายการบินใหดูไมนาเบื่อมากเกินไป และสามารถใชงานไดหลากหลาย 

1.2 ปจจุบันสายการบินตนทุนต่ำมีการแขงขันกันสรางภาพลักษณเปนอยางมาก ซ่ึงสินคาท่ีระลึกเปน

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่สำคัญของสายการบิน ดังนั้นสายการบินนกแอรควรอาศัยความรวมมือจากหลาย

หนวยงาน เชน แอรโฮสเตสท่ีขายสินคาระลึก นำความคิดเห็นจากลูกคามาปรับปรุงสินคาท่ีระลึกใหดีและตรงตาม

ความตองการลูกคามากยิ่งข้ึน 

2. ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
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2.1 ในการศึกษาครั้งตอไป ผูศึกษาขอเสนอแนะดังนี้ ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดผานสินคาที่ระลึก โดยเปรียบเทียบกับคูแขงรายอื่น เพื่อนำมาปรับปรุงกลยุทธหรือแผนการสื่อสาร

การตลาดใหมากข้ึน 

2.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคือ แบบสอบถาม ซึ่งเปนลักษณะคำถามแบบปลายปดดังนั้นงาน

การศึกษาครั้งตอไปควรใชเครื่องมือดวยวิธีอื่น เชน การสัมภาษณรายกลุม หรือรายบุคคล เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึก

มากยิ่งข้ึน 
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อารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทย 

Negative Emotions towards Product and Service Brands of Thai Consumers 

วัลลภ ถาสุก1 และ สุทธนิภา ศรีไสย2 

1นักศึกษาปริญญาโท บัณฑิตวทิยาลัย สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษาอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทย 

เปนการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) กับผูบริโภคไทยที่มีอายุ 20 ป เปนตนไป เคยมีอารมณเชิงลบ อาทิ 

เกลียด โกรธ ไมชอบ รำคาญ และผิดหวังตอแบรนดสินคาและบริการของแบรนดอยางนอย 1 ครั้ง ภายใน 10 ปท่ี

ผานมา จำนวน 400 คน ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในวิจัย สถิติที ่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก จำนวน 

(Frequency) ร อยละ (Percentage) ค าเฉล ี ่ย (Mean) และส วนเบ ี ่ยงมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอารมณเชิงลบอยูในระดับปานกลาง ยกเวนความรูสึกโกรธแบรนดที่อยูใน

ระดับมาก โดยรูสึกโกรธแบรนดมากที ่สุด รองลงมาคือ มีความรูสึกเกลียดแบรนดนั้น และนอยที่สุด คือ มี

ความรูสึกรำคาญแบรนดนั้น สำหรับสาเหตุท่ีทำใหเกิดอารมณเชิงลบมากท่ีสุด คือ คุณคาของแบรนดตอตนเองและ

สังคม รองลงมา คือ พนักงานของแบรนด และนอยท่ีสุด คือ สินคาและบริการของแบรนด ซ่ึงกอนมีอารมณเชิงลบ

ตอแบรนดสินคาและบริการ ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแบรนดในรูปแบบคนรูจักมากที่สุด รองลงมา คือ เพื่อน

สนิท เพ่ือนรัก  คูซ้ี ในขณะท่ีภายหลังท่ีเกิดอารมณเชิงลบ ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแบรนดในรูปแบบ ไมสนิท ไม

กินเสน มากท่ีสุด รองลงมา คือ ไมถูกกัน – ชวนทะเลาะ และคนแปลกหนาท่ีไมรูจัก  

คำสำคัญ: อารมณเชิงลบ แบรนด ผูบริโภคไทย การสื่อสารการตลาด 

 

Abstract 

The objective of this study was to investigate negative emotions towards product and 

service brands of Thai consumers.  It was a survey research with 400 Thai consumers who’s aged 

from 20 years old and had negative emotions such as hate, angry, dislike, irritation, and 

disappointment towards product and service brands at least once in the past 10 years.  A 
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questionnaire was used as a research tool in the study.  Statistics used for data analysis were 

percentage, mean, and standard deviation.  The results revealed that most consumers had 

negative emotions at a moderate level, except angry feeling that was rated at a high level. Angry 

were rated the most feeling towards brands, followed by hate. For causes of negative emotions, 

brand values to self and society was rated the most, followed by brand employees, and product 

and service, respectively.  In addition, the results revealed that before having negative emotions 

towards product and service brands, the relationships between them and brands were 

acquaintance, followed by close friends, best friends, or buddies. However, after having negative 

emotions, the relationships were turned to be not closed to brands, followed by antagonized to 

brands, and strangers.  

Keyword: Negative Emotions  Brand  Thai Consumers  Marketing Communication  

 

บทนำ 

 อารมณเชิงลบ หมายถึง ผลกระทบที่ถูกการครอบงำดวยภายใตสภาวะทางจิตใจในสวนลึกที่สงผลตอ

ความรูสึกเปนอยางมาก มักเปนอารมณที่รุนแรงโดยยึดความตองการตัวเองเปนศูนยกลาง ที่แสดงถึงการตอตาน

กับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอารมณเชิงลบมีหลายรูปแบบยกตัวอยางเชน ความโกรธ ความเกลียดชัง ความโลภ ความหลง 

และความเศรา อารมณเชิงลบนี้เปนอารมณท่ีลึกซ้ึงและคงทน ซ่ึงไมไดเกิดเพียงระยะสั้นแลวหายไปจากความรูสึกท่ี

เกิดขึ้นของบุคคลนั้น (Reber, 1985) นอกจากนี้แลวการสะสมของอารมณเชิงลบยิ่งสะสมมากเทาไหรยิ่งมีพลังใน

การทำลายลางมากยิ่งขึ้นเทานั้น และยังสงผลตอพฤติกรรมการแสดงออกไดอยางชัดเจน บางคนเมื่อเกิดอารมณ

เชิงลบแลวสงผลใหเกิดการเกิดพฤติกรรมโดยอัตโนมัติ เชน การแสดงออกทาง สีหนา อัตราการเตนของหัวใจ หรือ

แมกระท่ังทุกครั้งท่ีโกรธจะกำมือแนนท่ีเกิดอารมณในขณะนั้น อีกตัวอยางหนึ่ง บางคนเม่ือเกิดอารมณเชิงลบแลวก็

ยังตองมีพ้ืนท่ีสำหรับการระบายเพ่ือลดสภาวะทางอารมณ ยกตัวอยางเชน ทุบโตะ การปาขาวของ การตอวา การ

ดุดา ที่สำคัญความนากลัวมากที่สุดของอารมณเชิงลบคือ เกิดขึ้นเพียงเสี้ยววินาทีที่จะพรอมทำลายทุกอยางใหพัง

พินาศในชั่วพริบตาซ่ึงมีเหตุผลและไรเหตุผล (พิชาย รัตนดิลก ณ ภูเก็ต, 2560)  

การทำความเขาใจอารมณของผูบริโภคจึงมีความสำคัญอยางยิ่งตอแบรนดโดยเฉพาะอยางยิ่งแบรนดสินคา

และบริการ  เพราะวาการสรางแบรนดขึ้นมาแบรนดใดแบรนดหนึ่ง ตองอาศัยความดีความดีงาม ชื่อเสียงและ

เกียรติยศที่สะสมและกอตัวเปนระยะเวลายาวนาน บางแบรนดสะสมมาเปนนับรอยป  จึงทำใหผูบริโภคมีความ

มั่นใจและพรอมที่จะสนับสนุนอยางตอเนื่อง อีกทั้งยังปกปองแบรนดที่ตัวเองรักใครเปนอยางดีเพราะฉะนั้นการ
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เขาใจในอารมณเชิงลบท้ังตนเหตุและปลายเหตุของผูบริโภคมีผลตอการสรางแบรนดเพ่ือให แบรนดเกิดความยั่งยืน

คงทนและถาวร ยิ่งเขาใจความตองการและอารมณของผูบริโภคมากขึ้นเทาไหร แบรนดก็จะงายในการสรางแบ

รนดและติดตอสื่อสารมากขึ้นเทานั้น ดังจะเห็นไดจาก ณัฐพร ดิสนีเวทย (2559) ที่ไวกลาววา การที่ผูบริโภคมี

ทัศนคติที่ดีตอแบรนดใดสินคาหนึ่ง มีทัศนคติในเชิงบวกตอสินคาและบริการ มีความพึงพอใจสม่ำเสมอ และเกิด

การซ้ือซ้ำตอเนื่องตลอดมา โดยไมสนใจตัวเลือกท่ีเปนแบรนดอ่ืน เนื่องจากผูบริโภคไดเรียนรูวา แบรนดนั้นสามารถ

ตอบสนองความตองการไดเปนอยางดี ซึ่งความภักดีของลูกคาเกิดไดหลายปจจัย เชน อารมณเชิงบวก อาทิ ความ

พึงพอใจ ความชื่นชอบ ความเชื่อถือ และความไววางใจ ในทางธุรกิจการบริหารอารมณของลูกคาเปนอีกกลยุทธท่ี

สำคัญ ท่ีผูประกอบกิจการควรใหความสำคัญและพยายามคนหาวิธีการสรางกลยุทธของแบรนดใหมีความแข็งแกรง 

ตรงใจลูกคา และสามารถครองใจลูกคาไวไดในระยะยาว    

อยางไรก็ดี แมจะการศึกษาอารมณเชิงลบตอแบรนดมีความสำคัญอยางยิ่งตอการสื่อสารแบรนด แตจาก

การทบทวนวรรณกรรมทั้งไทยและตางประเทศที่เกี่ยวของ พบวา มีผูศึกษาเกี่ยวกับแบรนดกับอารมณเชิงลบอยู

จำนวนนอย สวนใหญจะเปนการศึกษาในบริบทตางประเทศ อาทิ บทความวิชาการของ Lee และคณะ (2009) 

บทความวิชาการของ Krishnamurthy & Kucuk (2009) บทความวิชาการของ Fournier (2013) บทความ

วิชาการของ Li and and Stacks (2017) และงานวิจัยของ Preijers (2016) ตามลำดับ  ในสวนของงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของในประเทศไทย พบวา มีผูศึกษาการเกิดอารมณเชิงลบและการบริหารจัดการอารมณเชิงลบในวัยรุน 

อารมณและความลมเหลวท่ีเกิดกับการบริการ และอารมณเชิงบวกตอแบรนด เชน ความพึงพอใจ ความภักดีตอแบ

รนด แตไมพบการศึกษาท้ังสองตัวแปรในบริบทของคนไทย  ซ่ึงสังคมไทยเปนสังคมอิงบริบทสูง คนไทยมีความลึกลับ

ซับซอนเปนอยางมากในการตีความตางๆ ไมแสดงออกทางอารมณ แมกระทั่งการแสดงออกก็มีความแตกตางกัน 

รวมถึงความลึกลับในอารมณเชิงลบและการแสดงออกเชิงลบอีกดวย ดังจะเห็นไดจาก เมตตา วิวัฒนานุกูล (2559 : 

141) กลาวไววา คนไทยมีลักษณะการคิดแบบองครวมหรือแบบวน คือ เมื่อตนเองตองการอะไร จะไมแสดงออก

หรือพูดตรงๆ แตจะออมคอม เพื่อใหคูสื่อสารเขาใจหรือนำไปตีความเอง เนื่องจากคนไทยคำนึงถึงความรูสึกคนอ่ืน 

มีคานิยมเกรงใจและหลีกเหลี่ยงการขัดแยง ทำใหคนไทยไมกลาแสดงออกแบบตรงๆ เชน ยิ้มเมื่อไมกลาตอบ

ปฏิเสธ หรือพูดชักแมน้ำทั้งหากอนตอบปฏิเสธ และการตีความของคนไทยตองอาศัยบริบท และดูจากสิ่งแวดลอม

ประกอบ   จากท่ีมาและความสำคัญของปญหาดังที่กลาวมาขางตน จึงนำมาสูประเด็นการศึกษาที่วา ผูบริโภคไทยมี

อารมณเชิงลบ รวมถึงสาเหตุที่ทำใหเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทยอยางไร ทั้งนี้

ผลการวิจัยจะสามารถขยายองคความรูดานการบริหารอารมณผูบริโภคเพื่อการสื่อสารแบรนด รวมถึงแบรนด

สามารถนำผลท่ีไดไปประยุกตใชในการวางแผนการสื่อสารแบรนดเพ่ือปองกันการเกิดอารมณเชิงลบตอไป   

วัตถุประสงคของการวิจัย  

เพ่ือศึกษาอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทย 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผลการวิจัยชิ้นนี้ทำใหทราบอารมณเชิงลบท่ีมีตอแบรนดสินคาและบริการ ท้ังนี้ผูบริหารแบรนดสามารถนำ

ขอมูลท่ีไดไปใชเปนแนวทางการในการทำความเขาใจผูบริโภคไทย รวมถึงหาแนวทางการบริหารจัดการการสื่อสาร

เพื่อปองกันการเกิดปญหาในสภาวะวิกฤติที่เกิดขึ้นจากอารมณเชิงลบและที่สำคัญการเชื่อมโยงความสัมพันธกลับ

กลุมลูกคาที่มีอารมณเชิงลบใหกลับมีความสัมพันธอันดีตอแบรนดของตัวเองได  ตลอดจน ชวยขยายองคความรู

ใหมท่ีเก่ียวของกับการสื่อสารแบรนดและการบริหารจัดการอารมณของผูบรโิภคในบริบทของคนไทย 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ  

1. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด (Brand) จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา แบรนด หรือ ตรา

สินคา หมายถึง การรวบรวมความรูสึกท้ังหมดนำมาหลอมรวมเขากับ สินคา บริการ บุคคล หรือองคกร เพ่ือนำไป

สื่อสารสูสาธารณะชนใหไดรับรูขอมูลขาวสาร ที่บงบอกความแตกตาง ใหเกิดการจดจำ และอยูในใจของลูกคา  

จนถึงประกอบการตัดสินใจ (Mucundorfeanu 2018; Rouse 2016; Marion 2015; Burgess 2011; Kotler 

and Pfoertsch 2006)  โดย Upshaw (1995) ไดแบงประเภทของแบรนด เปน 6 ประเภท ดังนี้  1) แบรนด

ประเภทสินคา (Product Brand) แบรนดประเภทนี้เปนสิ่งท่ีคนเราจะนึกถึง เม่ือกลาวถึงแบรนด อันไดแก แบรนด

ของสินคาท่ีจับตองได เชน รถยนต กาแฟ ฮอนดา โทรทัศนสีจอแบน Sony Wega ตูเย็นเพ่ิมความเย็น Samsung 

เปนตน 2) แบรนดประเภทบรกิาร (Service Brand) เปนรูปแบบแบรนดท่ีจับตองไมได มุงไปท่ีการบริการ ใหความ

สะดวกสบาย มากกวาใหความสำคัญท่ีสินคาท่ีเปนวัตถุหรือจับตองได เชน การบนิไทย บรกิารสงพัสดุไปรษณียไทย 

บัตรเครดิต Visa เปนตน 3) แบรนดประเภทบุคคล (Personal Brand) บุคคลแตละคนก็เปรียบเสมือนแบรนด 

เพราะแตละคนมีความแตกตางกัน โดยแบรนดบุคคลเปนการนำเสนอความสามารถพิเศษของตนเอง รวมถึงความรู

ความชำนาญในเรื่องเฉพาะที่บุคคลนั้นสนใจเปนพิเศษ และความสามารถนี้ที ่เปนตัวใหบุคคลนั ้นนำออกมา

ถายทอดและนำเสนอ รวมถึงการสื่อสารไปยังภายนอก ยกตัวอยางแบรนดประเภทบุคคลหลายๆ โดยแบรนดมี

บุคลิกภาพท่ีชัดเจนมากข้ึน เชน ดานเพลงแร็พ ท่ีมีความรูความเขาใจในเรื่องเพลงฮิบฮีอบ กีฬา Michael Jordan 

หรือ ภราดร ศรีชาพันธุ ดานการพูด จตุพล ชมพูนิช หรืออุดม แตพานิช เปนตน  4) แบรนดประเภทองคกร 

(Organization Brand) หร ือ Corporate Brand อาทิ พรรคการเม ือง ม ูลน ิธ ิการกุศล องคกรธ ุรกิจ เชน 

Microsoft, Vergin, Uniliver, P&G, และ Sony ลวนแลวเปนแนวคิดของแบรนดที่จัดอยูในประเภทนี้ 5) แบรนด

ประเภทเหตุการณหรือกิจกรรม (Event Brand) เชน คอนเสิรต การแขงขันกีฬา กิจกรรมอาจอยูในรูปแบบของ

กีฬา ศิลปะ ความบันเทิงตางๆ ที่สามารถชวยสงเสริมสนับสนุนใหแบรนดโดดเดน เชน การแขงขันกีฬาโอลิมปค 

ซูเปอรโบลว มอเตอรโชว งานกาชาด เปนตน และ 6) แบรนดประเภทภูมิศาสตร (Geographic Brand) เชน 

ประเทศ เมือง รีสอรท สถานที่ ทองเที่ยวตางๆ ปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวพักผอนมีโอกาสเจริญเติบโต

สูงขึ้น สถานที่หรือ ประเภทตางๆ หันมาสรางจุดเดน และอัตลักษณใหกับประเทศของตน เชน ถานึกถึงเมืองแหง
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แฟชั่น จะนึกถึงปารีส หรือถาเปนเยอรมันจะมีความโดดเดนดานเบียร ดังนั้นกลาวไดวาแนวคิดเกี่ยวกับเรื่องของ

แบรนด (Brand) หรือการสรางแบรนด (Branding) ปจจุบันไมไดจำกัดขอบเขตเฉพาะการสรางแบรนดของสินคา

หรือบริการตางๆ เทานั้น แตไดมีการขยายขอบเขตมายังเรื่องเกี่ยวกับแบรนดบุคคลดวย เพราะการที่บุคคลหนึ่งจะ

กลายเปน ผูมีชื่อเสียงขึ้นมาไดและจะไดรับการยอมรับหรือไมนั้น การสรางแบรนดก็เปนสิ่งที่มีความสำคัญ เพราะแบ

รนดเปนความรูสึกโดยรวมที่อยูในใจผูบริโภค (Cowley & Feldwick, 1991 อางใน วิทวัส ชัยปาณี, 2548: 9) ซึ่งเม่ือ

นึกถึงหรือเม่ือไดยินชื่อของบุคคลนั้นแลว ผูคนมีความคิด ความรูสึก และเห็นภาพของบุคคลนั้นอยางไร สำหรับใน

งานวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะศึกษาเฉพาะแบรนดสินคา (Product Brand) และแบรนดบริการ (Service Brand) เทานั้น 

2. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับอารมณเชิงลบตอแบรนด (Negative Emotions towards Brand) 

Alina (2017) กลาววา พ้ืนฐานของอารมณเชิงลบเปนอารมณท่ีไมพึงประสงคเกิดข้ึนในระยะสั้นแตความคงทนนาน 

ขึ้นอยูกับความรุนแรงของตัวแปรที่เกิดขึ้นทั้งที่เฉยๆ หรือเขาหา ที่เขาไปกระตุนที่กระทำตอความสงบหรือทำใหมี

ปฏิกิริยาการตอบกลับท่ีวาวุนใจอยางฉับพลัน ในขณะท่ี Zapf et al. (1999) กลาววา การแสดงออกทางอารมณเชิง

ลบ (Negative Emotion) หมายถึง การกระทำใดๆ อยางใดอยางหนึ่งที่พนักงานแสดงออกมาแลวทำใหลูกคาไม

เกิดผลดีตอตัวพนักงานและองคกรใหเกิดความเสียหาย เชน การแสดงออกทางกายภาพไมไมสมควรพูดจาไมสุภาพ 

ไมสนใจลูกคา หนาตาบูดบึ้ง น้ำเสียงการพูดหวน และพูดจาไมมีหางเสียง  นอกจากนี้ Elena (2017) กลาววา 

อารมณเชิงลบเปนความรูสึกที่ทำใหรู สึกอับอายและเศราใจ อารมณเหลานี้ทำใหไมชอบตัวเองอื่นๆ และชีวิต

โดยทั่วไป พวกเขาเอาความมั่นใจและทำใหจิตใจของคุณไมชัดเจน ในชวงเวลาที่อารมณเชิงลบสามารถทำให

รางกายของคุณปวย อารมณท่ีอาจกลายเปนลบคือความเกลียดชังความโกรธความหึงหวงและความเศราอยางไร ก็

ตามในบริบทท่ีถูกตองและในชวงเวลาสั้นๆ ความรูสึกเหลานี้เปนธรรมชาติอยางสมบูรณ 

พิชาย รัตนดิลก ณ ภูเก็ต (2560) กลาววา อารมณเชิงลบนั้นมีหลายประเภท บางอยางก็รับรู ไดงาย 

บางอยางก็รับรูไดยาก อารมณดานลบที่รับรู งายที่สุดและมักกลายเปนผูรายเสมอหากครอบงำการกระทำคือ 

อารมณโกรธ อารมณกลัว และอารมณโลภ สวนอารมณที่ละเอียดออนกวายากแกการสังเกตคือ อารมณหลง จาก

การทบทวนวรรณกรรมพบวา อารมณเชิงลบสามารถแบงหลายประเภท ดังตารางที่ 1 สำหรับในการวิจัยครั้งนี้ 

ผ ู ว ิจ ัยไดใชแนวคิดเกี ่ยวก ับประเภทของอารมณเช ิงลบตอแบรนดของ Reber (1985), Preijers (2016), 

Sampedro (2017), และ Stacks (2017) เปนกรอบในการศึกษา ซึ่งอารมณเชิงลบตอแบรนด ประกอบไปดวย 

อารมณ 5 ประเภท ไดแก 1) อารมณเกลียด หมายถึง ผูบริโภคที่มาอารมณชิงชัง มีความรังเกียจ ที่รังเกียจมากไม

ชอบจนรูสึกไมอยากพบอยากเจอแบรนดนี้อีกเลย หลบหนาหลบตา ไมอยากเขาใกล  2) อารมณโกรธ (Anger) 

หมายถึง ผูบริโภคที่มีอารมณขุนเคืองใจอยางแรง ไมพอใจอยางรุนแรงตอแบรนดสินคาและบริการ  3) อารมณไม

ชอบ (Dislike) หมายถึง ผูบริโภคท่ีมีอารมณไมพอใจ ไมไววางใจ ไมถูกชะตา ไมเห็นดวย และไมยอมรับตอแบรนด

สินคาและบริการ 4) อารมณรำคาญ (Irritation) หมายถึง ผู บริโภคที ่มีอารมณเบื่อหรือเบื ่อหนายบอยครั้ง 
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แมกระท่ังการไดเห็นและไดยิน ทำใหมีความรูสึกขัดตอความรูของบุคคลนั้นท่ีมีตอแบรนดสินคาและบริการ และ 5) 

อารมณผิดหวัง (Disappointment) หมายถึง ผูบริโภคท่ีมีความหวังหรือความตองการในแบรนด แตผลลัพธท่ีไดไม

เปนอยางท่ีตั้งใจไว เชน ไมสมหวัง ไมไดดังท่ีหวังตอแบรนดสินคาและบริการ  อยางไรก็ดี ยังไมพบการศึกษาอยาง

จริงจังเกี่ยวกับอารมณเชิงลบที่เกิดขึ้นตอแบรนดสินคาและบริการในประเทศไทย สำหรับประเภทของอารมณเชิง

ลบตอแบรนด สามารถจำแนกตามแนวคิดของนักวิชาการไดดังตารางท่ี 1  

ตารางท่ี 1 แสดงประเภทของอารมณเชิงลบตอแบรนด จำแนกตามแนวคิดของนักวิชาการ 

นักวิชาการ ประเภทของอารมณเชิงลบตอแบรนด 

Reber (1985) อารมณเชิงลบประกอบดวย 2 ประเภท 1) อารมณโกรธ และ 

2) อารมณความเกลียดชัง 

Preijers (2016) อารมณเชิงลบประกอบดวย 5 ประเภท คือ  1) อารมณเกลียด  

2) อารมณโกรธ 3) อารมณรังเกียจ 4) อารมณรำคาญ และ 5) 

อารมณผิดหวัง 

Sampedro (2017) อารมณเชิงลบประกอบดวย 3 ประเภท คือ 1) อารมณไมชอบ  

2) อารมณเกลียด และ 3) อารมณหยาราง 

Stacks (2017) อารมณเชิงลบประกอบดวย 2 ประเภท คือ 1) อารมณไมชอบ และ 

2) อารมณโกรธ 

นักวิชาการไทย ไมมีแนวคดิเรื่องประเภทของอารมณเชิงลบตอแบรนด 

 

3. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับความสัมพันธแบรนดกับผูบริโภค (Brand Relations) Reimann & 

Aron (2009) กลาววา ความสัมพันธระหวางแบรนดกับผูบริโภคสามารถนำมาเปรียบเทียบกับความสัมพันธ

ระหวางมนุษยทั ่วไประหวางบุคคลอื่นไดของ Donovan et al. (2012) ได จึงมีการนี้มีการพัฒนาแนวคิดและ

ทดลองใชงานไดกับความสัมพันธระหวางผูบริโภคและแบรนด 

4. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับสาเหตุที่ทำใหเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนด ากการทบทวนวรรณกรรม

ท้ังในประเทศและตางประเทศ พบสาเหตุท่ีทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบและสงผลไปยังพฤติกรรมเชิงลบตอแบ

รนด ไดแก 1) ประสบการณเชิงลบตอแบรนด (Negative brand experience) โดย Preijers (2016) กลาววา 

การจูงใจในการพัฒนาอารมณเชิงลบตอแบรนดเปน ประสบการณเก่ียวกับแบรนดท่ีเปนดานลบ ประสบการณดาน

แบรนดที่เปนเชิงลบ เกิดขึ้นเมื่อลูกคารับรูประสบการณระหวางการสัมผัสกับแบรนดใดแบรนดหนึ่งเปนอยางมาก 

2) ความไมสอดคลองระหวางภาพลักษณของตนเองกับภาพลักษณของแบรนด (Self-Image vs. Brand-Image 

Incongruity) ซึ ่งKressmann et al. (2006) กลาววา แมว าผู บริโภคบางคนไมตองการเชื ่อมโยงตนเองกับ

ภาพลักษณของแบรนด แตแบรนดนิยมใชการจับคูภาพลักษณของผูบริโภคกับภาพลักษณของแบรนด (Khan and 
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Lee 2014) ผูบริโภคจึงมีแนวโนมที่จะซื้อแบรนดเหลานั้นที่มีภาพลักษณรวมกัน ทั้งภาพลักษณแบรนด และ

ภาพลักษณของผูบริโภค ในทางตรงกันขาม ภาพลักษณตนเองกับภาพลักษณของแบรนดที่ไมเขากันระหวาง

ผูบริโภคและแบรนด จะนำไปสูอารมณเชิงลบตอแบรนด ทำใหผูบริโภคไมใชหรือซื้อแบรนด (Sampedro, 2017) 

3) การไมมีคุณคาตอสังคมของแบรนด Sampedro (2017) ท่ีกลาวไววา หากแบรนดประพฤติผิดทางศีลธรรมหรือ

สื่อสารแบบหลอกลวง จะเกิดความขัดแยงซ่ึงกันและกันระหวางแบรนดกับผูบริโภค และผูบริโภคจะไมเชื่อสิ่งท่ีแบ

รนดที่แสดง อยางไรก็ดี Lee et al. (2009) กลาวไววา ปจจัยนี้เปนบริบทที่เกี่ยวของกับการมุงเนนทางสังคมหรือ

จริยธรรม Trump (2013) กลาววา หากแบรนดละเมิดจริยธรรม และศีลธรรมของผูบริโภค แบรนดจะไดรับผลท่ี

รุนแรงกลับมา 4) คำมั่นสัญญาของแบรนด John Spacey (2017) กลาววา คำมั่นสัญญาของแบรนด (Brand 

Promise) คำสัญญาของ แบรนดคือคำแถลงสั้น ๆ ที่บอกลูกคาวาพวกเขาคาดหวังอะไรจากแบรนดของคุณ ใน

กรณีนี้ถาไมตรงตามค่ำม่ันสัญญาก็จะทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบไดเชนกัน  

กรอบแนวคิดในการวิจัย  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

อารมณเชิงลบ (Negative 

Emotions) 

ความสัมพันธหลังเกิด

อารมณเชิงลบ 

1. ไมสนิท ไมกินเสน 

2. ไมถูกกัน – ชวนทะเลาะ 

3. คนแปลกหนาท่ีไมรูจัก 

4. เปนคนอันตรายตอ

ตัวเอง 

5. คนราย 

6. ศัตรูท่ีอาฆาต 

 

ประเภทอารมณเชิงลบ 

 

สาเหตุของการเกิด

อารมณเชิงลบ 

ความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับแบรนด 

กอน-หลังเกิดอารมณเชิงลบ 

ความสัมพันธกอนเกิด

อารมณเชิงลบ 

1. คนรูจัก 

2. เพ่ือนสนิท เพ่ือนรัก  

คูซี้ 

3. แฟน คนรูใจ 

4. คนรักท่ีขาดไมได 

 

 

ประเภทอารมณเชิงลบ 

1. อารมณเกลียด  

2. อารมณโกรธ 

3. อารมณรำคาญ 

4. อารมณไมชอบ 

5. อารมณผิดหวัง 

สินคาและบริการของ 

แบรนด 

 

พนักงานของแบรนด 

 

การสื่อสารของแบรนด 
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วิธีดำเนินการวิจัย 

  1. การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ดวยวิธีการสำรวจ (Survey) โดย

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในประเทศไทยทั้งเพศหญิง เพศชายและเพศทางเลือก อายุ 20 

ปขึ้นไป ปที่มีประสบการณในการมีอารมณเชิงลบดังตอไปนี้ เกลียด โกรธ ไมชอบ รำคาญ หรือผิดหวังตอสินคา

และบริการของแบรนดคนไทย 1 ครั้งเปนตนไป ภายใน 10 ปที่ผานมา (พ.ศ.2551-2561) ทั้งนี้ที่ผูวิจัยเลือกกลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไป ซ่ึงไมทราบจำนวนแนนอน ผูวิจัยไดกำหนดกลุมตัวอยางโดยอางอิงจากตารางสำเร็จรูป

ของ Taro Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ท่ีประชากรจำนวนตั้งแต 100,000 คนข้ึนไป (เนื่องจากไม

ทราบจำนวนที่แนนอน) ความคลาดเคลื่อน 5% จะไดกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูลครั้งนี้ไมนอยกวา 400 คน 

ผูวิจัยจึงเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน 

2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม ซึ่งพัฒนามาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยของ 

Preijers (2016) เรื่อง ชนิดของอารมณเชิงลบนำไปสูการเกลียดแบรนด และปจจัยที่นำไปสูการเกลียดแบรนด 

แนวคิดของ Romani et al. (2012) เรื่อง การจัดกลุมของอารมณเชิงลบ และแนวคิดของ Sampedro (2017) 

เรื่องสาเหตุท่ีสงผลตอการเกลียดแบรนด นอกจากนี้ เนื่องจากจากการทบทวนวรรณกรรม ไมพบการศึกษาเก่ียวกับ

อารมณเชิงลบตอแบรนดในบริบทของคนไทย ดังนั้นผูวิจัยจึงจัดการสนทนากลุม (Focus group) ข้ึนเพ่ือนำขอมูล

ไปพัฒนาแบบสอบถาม โดยมีผูเขารวมสนทนากลุมจำนวน 8 คน ซึ่งประกอบไปดวย ประชาชนทั่วไปทั้งเพศชาย 

เพศหญิง และเพศทางเลือกที่มีอายุ 20 เปนตนไป เคยมีประสบการณมีอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ

ของแบรนดในระดับบอยมาก บอย และปานกลางอยางนอย 1 ครั้ง ภายใน 10 ปท่ีผานมา (ป พ.ศ. 2551 - 2561)  

สำหรับการทดสอบเครื่องมือวิจัย แบบสอบถามไดรับการตรวจสอบความตรง (Validity) จากผูทรงคุณวุฒิจำนวน 

3 ทานและทดสอบความเท่ียง (Reliability) โดยทดลองแจกกับกลุมตัวอยางท่ีคลายกับกลุมจริงจำนวน 30 คน คา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบคอนบาซแอลฟารวมทั้งเทากับ 0.90 ซึ่งอยูในเกณฑที่มีความนาเชื่อถือสงู ดังนั้นจึงนำ

แบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 

3. เกณฑในการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 0.51-1.50 หมายถึง มีอารมณเชิงลบในระดับนอยที่สุด, 

คาเฉลี่ย 1.51- 2.50 หมายถึง มีอารมณเชิงลบในระดับนอย, คาเฉลี่ย 2.51- 3.50 หมายถึง มีอารมณเชิงลบใน

ระดับปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.51- 4.50 หมายถึง มีอารมณเชิงลบในระดับมากและคาเฉลี่ย 4.51- 5.00 หมายถึง มี

อารมณเชิงลบในระดับมากท่ีสุด 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหและการนำเสนอขอมูล ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง 

และทางออนไลน โดยทางออนไลนจะกระจายแบบสอบถามสงตอดวยการประกาศผานทางเฟชบุก (Facebook) 

ของผูวิจัย กลุมสื่อสังคมออนไลนท่ีเก่ียวของ และเครือขายท่ีรูจักหรือท่ีมีความสัมพันธ เชน อาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือน
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รวมงาน รวมถึงการโฆษณาเชิญชวนตอบแบบสอบถามออนไลน สำหรับสถิติที ่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก 

ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และนำขอมูลท่ีไดไปประมวลผลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปทาง

คอมพิวเตอร  

 

ผลการวิจัย 

 1. ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 61.25) 

รองลงมาคือ เพศชาย  (รอยละ 34.75) และนอยที่สุด คือ เพศทางเลือก (รอยละ 4.00)  โดยสวนใหญมีอายุ 20 - 

37 ป (รอยละ 77.25) รองลงมามีอายุ  38 - 52 ป (รอยละ 20.75) และนอยที่สุด คือ อายุ 53 - 71 ป (รอยละ 

2.00) ประกอบอาชีพนักศึกษามากที่สุด (รอยละ 48.25) รองลงมาคือ (รอยละ 36.25) และนอยที่สุดคือ เกษียณ 

จำนวน 2 คน (รอยละ 0.50) ซึ ่งสวนใหญมีรายได คือ 10,000 - 25,000 บาท (รอยละ 59.58) รองลงมา คือ 

25,001 - 40,000 บาท (รอยละ 25.38) และนอยท่ีสุดคือ มากกวา 55,000 บาท (รอยละ 6.99) ในขณะที่สวน

ใหญเปนคนโสด (รอยละ 78.50) รองลงมาคือ สมรส (รอยละ 12.50 ) และนอยท่ีสุดคือ หยาราง (รอยละ 5.00)              

 2. อารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภคไทย ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมี

อารมณเชิงลบอยูในเกือบทุกดานอยูในระดับปานกลาง ยกเวนความรูสึกโกรธแบรนดที่อยูในระดับมาก โดยรูสึก

โกรธแบรนดมากที่สุด (คาเฉลี่ย = 3.65) รองลงมาคือ มีความรูสึกเกลียดแบรนดนั้น (คาเฉลี่ย =3.36) และนอย

ท่ีสุด คือ มีความรูสึกรำคาญแบรนดนั้น (คาเฉลี่ย = 2.69)  โดยประเภทธุรกิจท่ีผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบมากท่ีสุด 

ไดแก เครือขายโทรศัพทมือถือ (รอยละ 18.17) รองลงมา คือ อินเทอรเน็ต (รอยละ 14.43) และนอยที่สุด คือ 

อสังหาริมทรัพย จำนวน 22 (รอยละ 1.91) เม่ือใหระบุวาแบรนดใดท่ีผูบริโภคมีอารมณเชิงลบมากท่ีสุด ผลการวิจัย

พบวา ผูบริโภคมีอารมณเชิงลบตอแบรนด True มากที่สุด (รอยละ 22.77) รองลงมามีอารมณเชิงลบตอแบรนด 

DTAC (รอยละ 18.14) และมีอารมณเชิงลบนอยที่สุดตอแบรนดธนาคารไทยพาณิชย รถยนตแบรนด Chevrolet 

และ Honda รานอาหาร Fuji Yayoi, Amway, Pizza Hut, Lotus, ธนาคารธนชาติ Asia ประกันภัย ไทยประกัน

ชีวิต และ  ทิพยประกันภัยในสัดสวนเทากัน (รอยละ 0.77) 

   3. สาเหตุการเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีอารมณ

เชิงลบเนื่องจากสาเหตุตาง ๆ อยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย = 2.89) โดยอารมณเชิงลบเกิดจากสาเหตุดานคุณคา

ของแบรนดตอตนเองและสังคม มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย = 3.10) รองลงมา คือ พนักงานของแบรนด (คาเฉลี่ย = 2.94) 

และนอยท่ีสุด คือ สินคาและบริการของแบรนด (คาเฉลี่ย = 2.61) เม่ือพิจารณารายละเอียดพบวา ผูบริโภคมีอารมณ
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เชิงลบ เพราะแบรนดทำมาตรฐานสินคา/การใหบริการไมตรงตามมาตรฐานที่กำหนดทำใหเกิดอารมณเชิงลบมาก

ที่สุด (คาเฉลี่ย = 3.71) รองลงมา คือ พนักงานของแบรนดนั้นมองดวยสายตาเหยียดยาม ชักสีหนา (คาเฉลี่ย = 

3.38) และนอยที่สุด คือ แบรนดนั้นคนหายาก (คาเฉลี่ย = 2.00) สำหรับสาเหตุ 10 ประการท่ีทำใหผูบริโภคเกิด

อารมณเชิงลบ เปนไปดังตารางท่ี 2  

 

 

ตารางท่ี 2 สาเหตุ 10 ประการท่ีทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบ 

ลำดับท่ี สาเหตุท่ีทำใหเกิดอารมณเชิงลบ 

1 แบรนดทำมาตรฐานสินคา/การใหบริการ ไมตรงตามมาตรฐานท่ีกำหนด เชน สินคาแตละสาขา มีคุณภาพแตกตาง

กัน (Mean = 3.71, S.D. = 0.84) 

2 พนักงานของแบรนดน้ันมองดวยสายตาเหยียดหยาม ชักสีหนา (Mean =3.-38, S.D = 1.04) 

3 แบรนดน้ันขาดศีลธรรม เชน โฆษณาเงินความเปนจริง อวดอางสรรพคุณ (Mean =3.25, S.D = 1.04) 

4 แบรนดน้ันทำผิดพลาดบอยครั้ง (Mean = 3.24, S.D = 1.07) 

5 แบรนดนั้น ขาดจรรยาบรรณ เชน ทำสินคาลอกเลียนแบบแบรนดอื่น และขายสินคาในราคาต่ำกวา (Mean = 

3.23, S.D. = 1.06) 

6 แบรนดน้ันทำผิดและไมสำนึกผิด (Mean =3.18, S.D. = 0.97) 

7 แบรนดน้ันสื่อสารหรือนำเสนอเน้ือหาเดิมๆ ซ้ำๆ (Mean = 3.10, S.D.= 1.02) 

8 แบรนดขาดความรับผิดชอบตอสังคม เชน ท้ิงขยะ กอมลพิษ(Mean = 3.07, S.D. = 1.14) 

9 แบรนดนั้นบกพรองและขาดความรับผิดชอบ เชน ไมรับการคืนของ ไมทำตามสัญญาที่ใหไว สงสินคาลาชา ผิด

กำหนดนัดหมาย (Mean = 3.07, S.D. = 1.05) 

10 แบรนดไมนำเสนอขาวสารใหกับลูกคาเกา เชน ไมบอกโปรโมช่ันใหมกับลูกคาเกา (Mean = 3.04, S.D.= 1.16) 

 

        4. ความสัมพันธกอนและหลังเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ ผลการวิจัยพบวา กอนมี

อารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแบรนดในรูปแบบคนรูจัก (รอยละ 67.68) 

รองลงมา คือ เพื่อนสนิท เพื่อนรัก  คูซี ้ (รอยละ 20.33) และนอยที่สุด คือ คนรักที่ขาดไมได (รอยละ 4.45) 

ในขณะที่ภายหลังที่เกิดอารมณเชิงลบ ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแบรนดในรูปแบบ ไมสนิท ไมกินเสน (รอยละ 

46.05) รองลงมา คือ ไมถูกกัน – ชวนทะเลาะ (รอยละ 20.78) เปนคนแปลกหนาที่ไมรูจัก (รอยละ 20.52) และ

นอยที่สุดคือ ศัตรูที่อาฆาต (รอยละ 3.42) สำหรับรายละเอียดความสัมพันธของผูบริโภคกับแบรนดกอนและหลัง

เกิดอารมณเชิงลบเปนดังตารางท่ี 3  
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ตารางท่ี 3 แสดงความสัมพันธกอน-หลังเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการของผูบริโภค 

ความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับแบรนด 

หลังเกิดอารมณเชิงลบ รอยละ กอนเกิดอารมณเชิงลบ รอยละ 

ไมสนิท ไมกินเสน     46.05 คนรูจัก 67.68 

ไมถูกกัน – ชวนทะเลาะ 20.78 เพ่ือนสนิท เพ่ือนรัก คูซี ้ 20.33 

คนแปลกหนาท่ีไมรูจัก 20.52 แฟน คนรูใจ 7.52 

เปนคนอันตรายตอตัวเอง 6.84 คนรักท่ีขาดไมได 4.45 

คนราย (ไมเปนมิตร) 5.00 

ศัตรูท่ีอาฆาต 3.42 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. ประเภท ของแบรนดที่ผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบมากที่สุด ขอนาสังเกตจากผลวิจัยพบวา ประเภท

ธุรกิจและบริการที่ผูบริโภคมีอารมณเชิงลบมากที่สุดหาอันแรก คือ เครือขายโทรศัพทมือถือ อินเทอรเน็ต ขนสง 

รานอาหาร สายการบินและสถานการศึกษา ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยที่พบวา แบรนดและสินคาบริการท่ี

ผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบมากที่สุด คือ True, Dtac, ไปรษณียไทย, Lazada นกแอรและ AIS ซึ่งสอดคลองกับ

ผลการวิจัยของ เชิดกุล มานะกิจไพโรจน (2560) เกี่ยวกับประเภทธุรกิจและแบรนดที่ผูบริโภคแสดงความคิดเห็น

เชิงลบบนสื่อสังคม ที่พบวา คนไทยมีการแสดงความคิดเห็นเชิงลบบนสื่อสังคมตอเครือขายโทรศัพทมือถือ อาทิ 

True, DTAC, AIS มากที่สุด รองลงมาคือ อินเทอรเน็ต อาทิ True, 3BB, TOT สะทอนใหเห็นวา แบรนดที่มี

แนวโนมจะทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบ และนำไปสูการแสดงความคิดเห็นเชิงลบ ไดแก “แบรนดประเภท

บริการ” ซึ่งเปนแบรนดที่จับตองไมได แตเกี่ยวของอยูในชีวิตประจำวันที่ผูบริโภคพบเจอทุกวัน สอดคลองกับ

แนวคิดของ Upshaw (1995) ที่กลาววา แบรนดประเภทบริการ (Service Brand) เปนรูปแบบแบรนดที่จับตอง

ไมได มุงไปท่ีการบริการ ใหความสะดวกสบาย มากกวาใหความสำคัญท่ีสินคาท่ีเปนวัตถุหรือจับตองได นอกจากนี้

ยังมีความใกลชิดกับผูบริโภคในดานการบริการ เชน พนักงานขาย พนักงานบริการ พนักงานบริการหลังการขาย 

(Counter Service) ที่เปนตัวแทนของแบรนดเชื ่อมตอระหวางแบรนดและผูบริโภค รวมถึงการแสดงออกของ

พนักงานท้ังการพูดและการแสดงออกของพนักงานตอผูบริโภค ดังนั้น แบรนดธุรกิจประเภทบริการ จึงมีความเสี่ยง

ทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบมากท่ีสุด 

2. ความสัมพันธระหวางแบรนดกับผูบริโภค และการเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยสำรวจผูบริโภคไทยท่ีเคยเกิดอารมณเชิงลบกับแบรนดใดแบรนดหนึ่งในรอบ 10 ปท่ีผานมา 

และเมื่อสำรวจความสัมพันธกอนและหลังการเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนด พบวา ผูบริโภคไมไดมีความสัมพันธ

ใกลชิดกับแบรนดกอนเกิดอารมณเชิงลบ ดังจะเห็นไดจากผลการวิจัยที่พบวา กอนเกิดอารมณเชิงลบ ผูบริโภค
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มากกวาครึ่งหนึ่ง (รอยละ 67.68) เห็นวา ความสัมพันธของตนที่ผานมากับแบรนด เปนแบบ “คนรูจัก” (รอยละ 

67.68) ซ่ึงเปนความสัมพันธในระดับตน นอกจากนี้ยังพบวา ภายหลังการเกิดอารมณเชิงลบ ผูบริโภคเกือบครึ่งหนึ่ง 

(รอยละ 46.50) ลดระดับความเปนไมสนิทไมกินเสน และเกือบครึ ่งหนึ ่ง (รอยละ 41.30) เห็นวา ตนเองมี

ความสัมพันธกับแบรนดในรูปแบบ ไมถูกกันชวนทะเลาะ และคนแปลกหนาท่ีไมรูจัก ตามลำดับ นั่นแสดงใหเห็นวา 

การที่ผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบไดงาย อาจเนื่องมาจากผูบริโภคไมไดรัก สนิทสนม หรือมีความรูสึกลึกซึ้งกับแบ

รนด สะทอนใหเห็นวา แบรนดดังกลาว ยังไมแข็งแกรงเพียงพอสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ Reimann & Aron 

(2009) ที่ระบุวา ความสัมพันธระหวางแบรนดกับผูบริโภคสามารถนำมาเปรียบเทียบกับความสัมพันธระหวาง

มนุษยทั่วไประหวางบุคคลอื่นได โดยความสัมพันธใกลชิดระหวางผูบริโภคกับแบรนดสามารถชวยใหแบรนด

เอาชนะความลมเหลวได 

3. สาเหตุที่ทำใหเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดของผูบริโภค ผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบจากสาเหตุดาน

สินคาและบริการของแบรนด พนักงานของแบรนด การสื่อสารของแบรนด และคุณคาแบรนดตอตนเองและสังคม

ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง แตพบขอนาสังเกตวา เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา ผูบริโภคเกิดอารมณ

เชิงลบจาก 3 ใน 4 ของสาเหตุดานสินคาและบริการของแบรนด ซ่ึงไดแก 1) สินคา/บริการของแบรนดนั้นแย หรือ

ใชงานไดไมดีตามที่คาดหวังไว  2) การใชงานหรือการเขาถึงสินคา/บริการของแบรนดนั้น ยุงยาก 3) แบรนดนั้น

คนหายาก เชน พบเห็นยากในทองตลาด อยูในระดับนอย ซึ่งไมสอดคลองกับผลงานวิจัยทั้งหมดของ Li and and 

Stacks (2017) ท่ียืนยันวา แบรนดเสื้อผาและแฟชั่น รถยนต เครื่องเสียงและบันเทิง การบริการท่ีลมเหลวผูบริโภค

เกิดจากประสบการณเชิงลบ เชน การใชงานหรือการเขาถึงสินคา/บริการของแบรนด ใชงานลำบาก เดินทาง

ลำบากกวาจะเขาถึงศูนยบริการแบรนด เพราะประสิทธิภาพที่ไมดีของสินคาและการบริการ  ทำใหผูบริโภคมี

อารมณ โกรธและไมพึงพอใจในแบรนด  นั่นอาจเปนเพราะวา แบรนดท่ีผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบดังกลาวเปนแบ

รนดที่มีสินคาใหเลือกนอยในทองตลาด จึงทำใหผูบริโภคไมมีทางเลือก และตองยอมรับในขอจำกัดของแบรนด

นั้นๆ ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยท่ีพบวา สาเหตุของผูบริโภคในการซ้ือสินคา หรือบริการของแบรนดตอไป แมเกิด

อารมณเชิงลบ ไดแก สินคามีใหเลือกนอยในทองตลาด (รอยละ 24.55) และประเภทสินคาและบริการที่ผูบริโภค

เกิดอารมณเชิงลบมากท่ีสุด ไดแก เครือขายมือถือ และอินเทอรเน็ต ซ่ึงมีไมก่ีแบรนดในประเทศไทย 

 

 

ขอเสนอแนะตอแบรนดสินคาและบริการ 

แบรนดควรพัฒนาทุกจุดสัมผัสของการบริการ (Touch Point) เพื่อสรางความประทับใจ และปองกัน

อารมณเชิงลบ ไมวาจะเปนพัฒนาพนักงานหรือบุคลากรที่เกี่ยวของกับแบรนดใหตระหนักในเรื่องของสาเหตุของ

การเกิดอารมณเชิงลบ นอกจากนี้ยังควรสราง ตรวจสอบและรักษาความสัมพันธท่ีแนนแฟนกับผูบริโภค เนื่องจาก

จากผลวิจัยพบวา กอนผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบตอแบรนด ผูบริโภคไมไดมีความสัมพันธลึกซึ้ง แนนแฟนกับ แบ
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รนดสินคาและบริการ (มากกวาครึ่งมีความสัมพันธในรูปแบบคนรูจัก) ดังนั้นจึงทำใหผูบริโภคเกิดอารมณเชิงลบ 

และนำไปสูพฤติกรรมเชิงลบ อาทิ หลีกเลี่ยงแบรนด หรือซ้ือแบรนดของคูแขง หรือ บอกตอเชิงลบกับบุคคลใกลชิด   

อื่น ๆ ดังนั้นแบรนดจึงควรสรางความสัมพันธกับลูกคาหรือกลุมที่คาดหวัง เพื่อใหลูกคามีความรูสึกที่ชอบมากกวา

คูแขงรายอ่ืน โดยยกระดับสินคาเพ่ือใหตัวสินคาเขาไปอยูในใจของลูกคาและเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ อาจ

ทําโดยจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดในดานตางๆ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาผูบริโภคไทยที่เกิดอารมณเชิงลบตอแบรนดในภาพรวม ไมไดมีเปาหมาย

จะเปรียบเทียบความแตกตางระหวางผูบริโภคที่มีชวงวัยแตกตางกัน ดังนั้น ในการวิจัยครั้งตอไป ผูที่สนใจอาจ

พิจารณาเปรียบเทียบผูบริโภคตางชวงวัย เพื่อคนหาวา สาเหตุการเกิดอารมณเชิงลบ พฤติกรรมเชิงลบ และการให

อภัยแบรนดของผูบริโภคแตละชวงวัยมีความแตกตางกันหรือไม หรืออาจศึกษาเฉพาะชวงวัยใดวัยหนึ่ง อาทิ ผูบริโภค

ชวงวัยเจเนอเรชั่นแซด นอกจากนี้การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะแบรนดสินคาและบริการ ในครั้งตอไปอาจ

พิจารณาศึกษา ประเด็นที่เกี ่ยวกับ อารมณเชิงลบ ของแบรนดองคกร หรือแบรนดประเภทอื่นๆ แลวนำมา

เปรียบเทียบกับผลการวิจัยนี้  หรืออาจศึกษาเพิ่มเติมกับกลุมตัวอยางเปนชาวตางชาติที่มีประเด็นการเกิดอารมณ

เชิงลบตอแบรนดสินคาและบริการ และนำผลการวิจัยดังกลาวมาเปรียบเทียบกับผลการวิจัยในบริบทของผูบริโภค

ไทย  
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การวิเคราะหความรักในแบรนด และพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภค 

ท่ีมีเจเนอเรช่ันแตกตางกัน กรณีศึกษา แบรนดรองเทากีฬา 

The Analysis of Brand Loves and Compulsive Buying Behavior of  

Different Generation Consumers 

ภานุมาศ พรหมเมตตา1 และ สุทธนิภา ศรีไสย2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2ผศ.ดร.สุทธนิภา ศรีไสย อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค (1) เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อแบรนดรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรอง

และความรักในแบรนดรองเทากีฬาของผูบริโภค (2) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อแบรนดรองเทากีฬาแบบ

ไมไดไตรตรองและความรักในแบรนดรองเทากีฬาของผูบริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกตางกัน และ (3) เพ่ือศึกษา

ความสัมพันธระหวางความรักในแบรนดและพฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภค ขอมูลท่ี

ใชในการศึกษาไดมาจากแบบสอบถามผูบริโภคเพศชายและหญิง อายุ 18-72 ป ท่ีเคยซ้ือรองเทากีฬาแบรนดใดแบ

รนดหนึ่ง จำนวน 477 คน และ วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไควส

แควร การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหสหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการศึกษาพบวา (1) 

ผู บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองในทุกดาน โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมี

ความรูสึกวา มีรองเทากีฬาบางแบรนดท่ีทำใหเกิดความรูสึกอยากจะซ้ือมากๆ นั้น และการไปเดินเลือกซ้ือรองเทา

กีฬานั้น เกิดจากความรูสึกลึกๆ เปนตัวกระตุน โดยผูบริโภคซื้อรองเทากีฬาราคาเฉลี่ยตอคูๆ ละ 3,000-3,999 

บาท มากท่ีสุด รองลงมา คือ ซ้ือรองเทากีฬาราคาเฉลี่ยตอคูๆ ละ 2,000-2,999 บาท และในระยะเวลา 1 ปท่ีผาน

มา ผูบริโภคซ้ือรองเทากีฬาจำนวน 5 คู หรือนอยกวา มากท่ีสุด รองลงมา คือ 6-10 คู อีกท้ังจายเงินในรูปแบบเงิน

สดเพื่อซื้อรองเทากีฬามากที่สุด รองลงมา คือ บัตรเครดิต และผูบริโภคซื้อรองเทากีฬาจากรานคามากท่ีสุด 

รองลงมา คือ ซื้อจากเว็บไซตซื้อ-ขายของออนไลน เชน ลาซาดา ช็อปป (2) ผูบริโภคมีความรักในแบรนดรองเทา

กีฬา โดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งแบรนดรองเทากีฬาที่ผูบริโภครักเปนอันดับที่ 1 คือ Nike สวนแบรนดรองเทา

กีฬาที่ผูบริโภครักเปนอันดับที่ 2 คือ  Adidas ซ่ึงผูบริโภคมีความรูสึกรักในแบรนดรองเทากีฬาที่รักทั้งอันดับที่ 1 

และอันดับที ่ 2 ในมิติความเปนเอกลักษณ (Uniqueness) มากที่สุด รองลงมา คือ ความสุข (Pleasure) (3) 

ผูบริโภคแตละเจเนอเรชั่นมีพฤติกรรมการซ้ือแบรนดรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองและความรักในแบรนดรองเทา

กีฬาแตกตางกันเกือบทุกดานอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.01 (4) ความรักในแบรนดรองเทากีฬามี
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ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภคอยางมีนัยสำคัญทางสถติิท่ี

ระดับ 0.01  

คำสำคัญ: ความรักในแบรนด พฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรอง เจเนอเรชั่น แบรนดรองเทากีฬา 

 

Abstract 

The objectives of this study were 1)  to analyze compulsive buying behaviors and brand 

loves of sports shoes of consumers, 2) to compare compulsive buying behaviors and brand loves 

of sports shoes between different generation consumers, and 3)  to investigate the relationship 

between brand loves and compulsive buying behaviors of consumers.  The data from the study 

was derived from collected questionnaires with 477 males and females aged between 18-72 years 

old who had used to buy sports shoes. Statistics such as Frequency, Percentage, Mean, Standard 

Deviation, Chi-Square test, One-way Analysis of Variance (ANOVA) and Pearson's product moment 

correlation were used for data analysis.The findings were as follows:(1) consumers had compulsive 

buying behaviors of sports shoes at middle level in all aspects. They felt that some brands of 

sport shoes drove the feeling of much desire to buy, and the reason that they chose to buy those 

sports shoes because of their deep feelings as a stimulus.  For price of sports shoes, they 

purchased sports shoes with an average price per pair of 3,000- 3,999 baht, following by 2,000-

2,999 baht.  During the past 1 year, they bought sports shoes 5 pairs or less, following by 6- 10 

pairs.  In addition, cash was the most payment form that consumer used to buy shoes, following 

by credit cards. Finally, a majority of consumers bought sports shoes from the store, following by 

doing online shopping through websites such as Lazada, and Shopee. (2) Overall, consumer loved 

sport shoe brands at the high level.  Nike and Adidas brands were ranked as the first and second 

beloved brands of consumers with the reasons of brand uniqueness and consumers’ pleasure. 

( 3)  Consumers in different generations were different in almost all aspects of sports shoes 

compulsive buying behaviors and brand loves at a significance level of 0.01.  (4)  Brand Loves of 

sports shoes has a positive relationship with sports shoes compulsive buying behavior of 

consumers at a significance level of 0.01. 

Keyword: Brand Loves  Compulsive Buying Behavior  Generation  Sports Shoes Brand  
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บทนำ 

 “แฟชั่น” หมายถึง สมัยนิยมหรือวิธีการที่นิยมกันทั่วไปชั่วระยะเวลาหนึ่ง (ราชบัณฑิตยสถาน, 2556) ซ่ึง

การเกิดของแฟชั่นนั้น ตองมีตนแบบที่เขมแข็งจนเกิดการลอกเลียนแบบหรือการทำตามกันเปนกลุม แตมักจะ

เกิดขึ้นและหายไปในชวงเวลาสั้นๆ และเนื่องจากกระแสของสินคาแฟชั่นมีการเปลี่ยนแปลงคอนขางรวดเร็วและ

บอย ตามฤดูกาลและตามกระแสความนิยม ซ่ึงสามารถดึงดูดหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการไดงายข้ึน โดย

ปจจัยหลักที่ทำใหการซื้อขายสินคาแฟชั่นบนอินเทอรเน็ตมีการขยายตัวอยางรวดเร็วนั้น มาจากการที่ผูบริโภคใน

ปจจุบันไดตระหนักถึงประโยชนที่ไดรับจากการซื้อขายสินคาทางออนไลน จนกลายมาเปนชองทางใหมในการซ้ือ

ขายสินคาและบริการเปนท่ีนิยมแพรหลายในปจจุบัน (กมลวรรณ วนิชพันธุ, 2556)  

การซ้ือขายสินคาทางออนไลนเปนชองทางท่ีไดรับความนิยม จึงทำใหสินคาแฟชั่นมีมูลคาสูงทางการตลาด

และมีแนวโนมที่จะสูงขึ้นทุกๆ ป ซึ่งตลาดแฟชั่นในป 2561 มีมูลคาสูงถึง 24,640 ลานบาท โดย สินคาประเภท

รองเทามูลคาถึง 4,760 ลานบาท (ตลาดแฟชั่น ป 2018,  https://positionioningmag.com/ 1186204) ซ่ึงจาก

มูลคาของตลาดแฟชั่น ทำใหสามารถกลาวไดวาผูบริโภคใหความสนใจสินคาแฟชั่นอยูตลอดเวลา ดังนั้น ธุรกิจ

แฟชั่นจำเปนตองปรับตัวใหเขากับสถานการณปจจุบันอยูตลอดเวลา สงผลใหธุรกิจตางๆ หันมาใหความสำคัญกับ

ผูบริโภค แบรนดตองสรางความแตกตางและดึงดูดใจแกผูบริโภคไดมากขึ้น ความสัมพันธระยะสั้นที่ใชเพ่ือดึงดูด

ความสนใจผูบริโภคเพียงเวลาใดเวลาหนึ่งๆ นั้นไมเพียงพออีกตอไป สินคาแฟชั่นจำเปนท่ีจะตองมีการใชการสื่อสาร

การตลาดเชิงความสัมพันธเพ่ือสรางความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว (ธนวรรณ ดวงมณี, 2557) 

รองเทากีฬาเปนหนึ่งในสินคาแฟชั่นที่ไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบัน ดังจะเห็นไดจากขอมูลจาก

เว็บไซต Marketeer (2558) ที่ระบุวา มูลคาตลาดอุปกรณกีฬาเปนตลาดที่มีมูลคามากถึง 22,000 ลานบาท 

แบงเปนรองเทากีฬา 60% อุปกรณกีฬาตางๆ 40% ขณะเดียวกันทางไทยพีบีเอส (2559) ยังระบุวาตลาดรองเทา

วิ่งในป 2557 อยูท่ี 2,400 ลานบาท และป 2558 อยูที่ 2,800-3,000 ลานบาท เติบโตกวา 30% สำหรับประเภท

ของรองเทากีฬานั้นสามารถแบงหลายประเภท ซึ่งแตละประเภทมีวัตถุประสงคการใชงานที่แตกตางกันออกไป 

นอกจากนี้ กระแสในเรื่องของแฟชั่นกับสังคมเมืองในปจจุบัน สงผลใหแบรนดรองเทากีฬาตางๆ พัฒนารูปแบบ 

การออกแบบดวยการนำแฟชั่นมาผสมผสานจนกลายเปนกระแสนิยม   ดังจะเห็นไดจากดารา ศิลปน ที่หันมาใส

รองเทากีฬาแทนรองเทาประเภทอื่นๆ เพื่อออกไปทำกิจกรรมในชีวิตประจำวัน ดวยเหตุนี้เองจึงทำใหเกิดการ

แขงขันในแบรนดรองเทากีฬา  

ในประเทศไทยมีผูนำตลาดรองเทากีฬา 3 อันดับแรก ไดแก Nike, Adidas และ Reebok นอกจากนี้ ยังมี

แบรนดอื ่นๆ ในตลาดอีกจำนวนมาก สงผลใหตลาดรองเทากีฬามีการแขงขันสูง ดังนั้น ผูผลิตรองเทากีฬาจึง

จำเปนตองหาวิธีสรางคุณสมบัติทางกายภาพที่ตางกัน แตมีคุณภาพเทากัน หรือเหนือกวาคูแขงเพื่อสรางความ
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แตกตางใหกับตัวสินคาของตนเอง (ปทมพร จิระบุญมา, 2556 อางถึงใน พัชริตา สุภาพันธ, 2559) รวมถึงการ

กำหนดกลยุทธทางการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย ซึ่งในปจจุบันแบรนดรองเทากีฬาตางใชกล

ยุทธทางการสื่อสารการตลาดเพื่อเขาถึง และตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยหนึ่งในกลยุทธที่มีความ

ยั่งยืน คือการสรางใหผูบริโภครักในแบรนด 

การสรางใหผูบริโภคเกิดความรักในแบรนดนั้น เปนความรูสึกหลงใหลรวมไปถึงความรูสึกพึงพอใจของ

ผูบริโภคท่ีมีตอสินคาหรือบริการ ตลอดจนแบรนดของสินคาหรือบริการนั้นๆ เม่ือผูบริโภคมีความรักในแบรนดแลว 

แบรนดนั้นๆ จะไมเปนเพียงแบรนดอันดับแรกที่ผูบริโภคเลือกใชแตกลับเปนแบรนดเดียวที่ผูบริโภคเลือกใช และ

บอกตอไปยังบุคคลอื ่นๆ อีกดวย (Thomson, Maclnnis & Park, 2005) สำหรับการศึกษาในตางประเทศมี

งานวิจัยท่ีเก่ียวกับความรักในแบรนดในธุรกิจ โดยสวนใหญจะศึกษาในบริบทแบรนดของสินคาตางๆ อยางเชน แบ

รนดแฟชั่น (Wallance, Buil & Chernatony, 2014) และจากงานวิจัยของ สุธาสินี นิยมศาสตร (2558) พบวา ใน

ตางประเทศมีงานวิจัยที่ศึกษาเรื่องความรักในแบรนดกับธุรกิจบริการจำนวนนอย และแนวคิดเรื่องความรักในแบ

รนดสามารถนำมาปรับใชในบริบทขามวัฒนธรรมได อีกทั้งยังทำใหเกิดการบอกตอในเชิงบวกและเกิดพฤติกรรม

การซ้ือข้ึนจากการบอกตอเหลานั้น ซ่ึงในผูบริโภคบางคนอาจถึงข้ันซ้ือโดยไรสติ  

อยางไรก็ดียังไมมีการศึกษาเรื่องความรักในแบรนดในบริบทของประเทศไทยมากนัก จากการสำรวจของ 

BCG’s Center (2560) พบวา ผูบริโภคคนไทยจำนวน 75% มีความเห็นตรงกันวา “เวลาท่ีไดเห็นแบรนดในดวงใจ

ออกสินคาใหม ฉันก็พรอมจะจายเงิน” และมีความรูสึกจงรักภักดีกับแบรนดมากข้ึนอยางตอเนื่อง โดยแสดงใหเห็น

ถึงพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองของผู บริโภคจำนวนหนึ่งที่พรอมจะซื้อสินคาทันทีถาตนเองตองการ 

(พฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยป 2018 เปนแบบไหน? SME ควรรูไว, www.smethailandclub.com/ trick-2522-

id.html) และจากงานวิจัยของ ชนกพร ไพศาลพานิช (2554) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรองใน

บริบทของเจเนอเรชั่นวาย พบวา เจเนอเรชั่นวายมีความคิดวา คนอ่ืนนั้นสนใจเรื่องของตน จึงสงผลใหมีพฤติกรรม

เรียกรองความสนใจ ตองการเปนที่สังเกตเห็นของคนอื่น ไมวาจะเปนการแตงตัว หรือพฤติกรรมการแสดงออกใน

รูปแบบตางๆ และพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองจึงเปนทางออกอยางหนึ่งที่คนกลุมนี้กระทำไปโดยขาดการ

ไตรตรอง   

ผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือแบบไรสติ แบบไมไดไตรตรอง หรือเรียกวา “ชอปอะโฮลิก” เปนการกระทำ

ทางกายภาพ โดยสาเหตุท่ีทำใหเกิดภาวะเสพติดการซ้ือสินคานั้นมีอยูหลายปจจัย อาจจะเกิดจากตัวบุคคล เชน มี

ภาวะซึมเศรา เครียด ไมภาคภูมิใจในตนเอง หรือมีภาวะไมสามารถควบคุมตนเองได ซ่ึงหากผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ี

รุนแรงมากขึ้นจะถูกเรยีกวา “Compulsive buying disorder” (ธนวัฒน เพ็ชรลอเหลียน, 2556) นอกจากนี้ยงัมี

ปจจัยทางสังคม เชน ชองทางการสื่อสารในรูปแบบออนไลนที่เอื้ออำนวยตอการซื้อสินคา และมีสวนกระตุนให

ผูบริโภคตกอยูในสภาวะเสพติดการซื้อของไดเชนเดียวกัน โดยผูที่ตกอยูในภาวะดังกลาวจะมีความตองการซ้ือ
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สินคาอยูตลอดเวลา รูสึกดีเม่ือไดเดินดูสินคาแตจะรูสึกดีแคชวงเวลานั้น ขาดความยับยั้งชั่งใจ และในผูบริโภคบาง

คนจะรูสึกผิดหลังจากท่ีซ้ือสินคา ท้ังนี้เพราะใชจายเกินความจำเปน  

กลุมผูบริโภคในประเทศไทยสามารถแบงตามชวงอายุได 4 กลุม ไดแก เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอร เจเนอ

เรชั่นเอ็กซ เจเนอเรชั่นวาย และเจเนอเรชั่นแซด ซึ่งจากผลวิจัยเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภคคนไทยของ Y&R 

Thailand พบวา คนไทยทั้ง 3 กลุม คือ คนที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป กลุมเจเนอเรชั่นเอ็กซ และกลุมเจเนอเรชั่นวาย มี

ทัศนคติไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีความเห็นวา แบรนดที่มีความโดดเดนขึ้นเปน Top Performance คือ สินคา

กลุมเทคโนโลยีและกลุมท่ีเก่ียวกับวิถีชีวิต แตคนในแตละเจเนอเรชั่นจะรูสึกชื่นชอบแบรนดในมุมท่ีแตกตางกัน โดย

เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอรมองวา แบรนดท่ีติด Top Performance ตองใหความรูสึกม่ันคงและมีความรับผิดชอบตอ

สังคม ในขณะที่กลุมเจเนอเรชั่นเอ็กซมองวา แบรนดตองสามารถสะทอนอัตลักษณและความทันสมัยได สวนกลุม

เจเนอเรชั่นวายมองวา แบรนดนั้นตองชวยเสริมความมั่นใจในตัวเอง ใหความเปนอิสระ และทำใหความรูสึกเปน

กลุมกอน ซึ่งสะทอนใหเห็นวา ผูบริโภคแตละเจเนอเรชั่นนั้นมีลักษณะความคิด ทัศนคติ คานิยม ลักษณะนิสัย 

รวมถึงพฤติกรรมการที่แตกตางกัน และทุกเจเนอเรชั่นมีความสำคัญกับหลายๆ ธุรกิจอีกดวย (ผา 6 จริตคนไทย 

และ 4 แนวทางแบรนด “มัดใจ” ผูบริโภคยุคไร Brand Loyalty, https://www.brandbuffet.in.th/2018/04/ 

brand-health-asset-valuation-yr-thailand/)   

จากการทบทวนวรรณกรรม พบการศึกษาท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองกับตัวแปร

ทางดานแบรนดเกือบทุกตัวแปร อาทิเชน การรับรูแบรนด ความจงรักภักดีตอแบรนด ความผูกพันในแบรนด และ

การรับรูในคุณภาพของแบรนด ยกเวนตัวแปรดานความรักในแบรนด โดยท่ี Lee & Workman (2015) แนะนำให

ศึกษาตัวแปรดานความรักในแบรนดเพิ่มเติม นอกจากนี้ ผูวิจัยไมพบงานที่ศึกษาในเรื่องดังกลาวกับเจเนอเรชั่นเบ

บี้บูมเมอร เจเนอเรชั่นเอ็กซ และเจเนอเรชั่นแซด อีกทั้งมีการศึกษาเรื่องจริตของคนไทยพบวา ทั้งเจเนอเรชั่นเบ

บี้บูมเมอร เจเนอเรชั่นเอ็กซ และเจเนอเรชั่นวาย มีทัศนคติการมองแบรนดท่ีตางกัน และแบรนดรองเทากีฬาอยาง 

Adidas เปนแบรนดท่ีมีพัฒนาการมากท่ีสุดในชวง 4 ปท่ีผานมา รวมถึงเปนแบรนดท่ีมีคุณคาท่ีอยูในใจของคนไทย

ในอันดับท่ี 7 อีกดวย 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเกี่ยวกับความรักในแบรนดและพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองใน

สินคาประเภทรองเทากีฬา เพื่อใหสำรวจวาผูบริโภคมีความรักในแบรนดรองเทากีฬาแบบไหน อยางไร รวมถึง

พฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองดวย นอกจากนี้ยังสามารถใชเปนแนวทางใหผูผลิตสินคาพัฒนากล

ยุทธตางๆ ใหตรงตามความตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน อันจะสงผลใหผูบริโภคพึงพอใจ พัฒนาจนถึงมีความรัก

ในแบรนด และกลับมาซื้อซ้ำในที่สุด ซึ่งจะทำใหผู ผลิตนั ้นมีความสามารถในการแขงขันกับคูแขงไดอยางมี

ประสิทธิภาพตอไป 



338 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

1) เพ่ือวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรองและความรักในแบรนดรองเทากีฬาของผูบริโภค 

2) เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองและความรักในแบรนดรองเทากีฬา

ของผูบริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกตางกัน และ  

3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรักใน  แบรนดและพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมได

ไตรตรองของผูบริโภค 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ในการศึกษาเรื่องนี้ ผูวิจัยไดใชแนวคิด ทฤษฎี ตอไปนี้เปนแนวทางในการศึกษาคือ 1) แนวคิดและทฤษฎีท่ี

เกี่ยวกับความรักในแบรนด (Brand Loves) 2) แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง 

(Compulsive Buying) และ 3) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเจเนอเรชั่น (Generations) และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

สำหรับกรอบในการศึกษาเปนดังนี้ 
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ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

 ผลการวิจัยทำใหทราบถึงพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง และความรักในแบรนดรองเทากีฬาของ

ผูบริโภคในเจเนอเรชั่นตางๆ ตลอดจนผูที ่เกี ่ยวของสามารถนำผลการศึกษาในครั้งนี้ไปใชเปนแนวทางในการ

พัฒนาการสื่อสารเพื่อใหเกิดความรักในแบรนดนั้นๆ ไดในที่สุด อีกทั้งยังเปนประโยชนตอนักวิชาการและผูที่สนใจ 

ในการเพ่ิมองคความรูเก่ียวกับความรักในแบรนดในบริบทของคนไทย และขยายองคความรูเก่ียวกับพฤติกรรมการ

ซ้ือแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภคเจเนอเรชั่นตางๆ 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

หมายถงึ แตกต่างกนั 

หมายถงึ มคีวามสมัพนัธก์นั 
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 1. กลุมตัวอยางและการเลือกกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ผูท่ีอาศัยอยูในประเทศไทยท้ัง

เพศหญิงและเพศชาย อายุ 18 - 74 ป มีประสบการณในการซื้อรองเทากีฬาแบรนดใดแบรนดหนึ่ง ทั้งนี้ผูวิจัยได

เลือกกลุมตัวอยางที่มีชวงอายุอยูในเกณฑการแบงเจเนอเรชั่นทั้ง 4 กลุม ไดแก เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอร เจเนอ

เรชั่นเอ็กซ เจเนอเรชั่นวาย และเจเนอเรชั่นแซด ซึ่งมีจำนวนประชากรรวมจำนวน 61,313,209 คน (กระทรวง 

มหาดไทย, 2561) แตเนื่องจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นขนาดกลุม

ตัวอยางสามารถคำนวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ Cochran (1953 อางถึงใน กัลยา วานิชยปญญา, 

2554) ไดจำนวนของกลุมตัวอยาง จำนวน 477 คน โดยแบงตามสัดสวนของเจเนอเรชั่น ดังนี้ เจเนอเรชั่นเบบี้บูม

เมอร จำนวน 100 คน  เจเนอเรชั่นเอ็กซจำนวน 111 คน เจเนอเรชั่นวายจำนวน 122 คน และเจเนอเรชั่นแซด

จำนวน 144 คน โดยกำหนดระดับคาความเชื่อม่ันรอยละ 95 สำหรับการสุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ผูวิจัยเลือกสุม

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกำหนดคุณสมบัติของกลุมตัวอยางวา ตองมีอายุ 18-72 ป และ

เคยซื้อรองเทากีฬาแบรนดใดแบรนดหนึ่ง อีกทั้งเลือกกลุมตัวอยางแบบสัดสวน (Quota Sampling) โดยคำนึงถึง

สัดสวนของประชากร และเลือกกลุมตัวอยางโดยอาศัยเครือขาย (Networking Sampling) โดยใหคนรูจักชวย

กระจายแบบสอบถามออนไลนใหกับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติตามเกณฑจนครบตามจำนวนท่ีกำหนดไว 

 2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัยไดพัฒนาขึ้นจากการทบทวน

วรรณกรรม โดยคนควาจาก แนวคิด บทความทางวิชาการ หนังสือ เว็บไซต ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ

ความรักในแบรนด พฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง และเจเนอเรชั่น ซึ่งแบบสอบถามไดรับการตรวจสอบ

ความตรง (Validity) จากผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทานและทดสอบความเท่ียง (Reliability) โดยทดลองแจกกับกลุม

ตัวอยางที่คลายกับกลุมจริงจำนวน 30 คน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบคอนบาซแอลฟารวมทั้งเทากับ 0.90 ซ่ึง

อยูในเกณฑท่ีมีความนาเชื่อถือสูง ดังนั้นจึงนำแบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 

3. เกณฑการแปลความหมาย จำแนกไดเปนดังนี้ 

  3.1 ประเด็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรอง ใชเกณฑในการแปล

ความหมายคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 4.21 - 5.00 = มากที่สุด, 3.41 - 4.20 = มาก, 2.61 - 3.40 = ปานกลาง, 1.81 - 

2.60 = นอย, และ 1.00 - 1.80 = นอยท่ีสุด 

  3.2 ประเด็นเก่ียวกับความรูสึกรักในแบรนดรองเทากีฬาท่ี และการพฤติกรรมการแสดงออกวารัก

แบรนดรองเทากีฬา ใชเกณฑในการแปลความหมายคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 4.21 - 5.00 = มากที่สุด, 3.41 - 4.20 = 

มาก, 2.61 - 3.40 = ปานกลาง, 1.81 - 2.60 = นอย, และ 1.00 - 1.80 = นอยท่ีสุด 
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  3.3 การแปลความหมายความสัมพันธระหวางความรักในแบรนดและพฤติกรรมการซ้ือแบบไมได

ไตรตรอง ใชเกณฑในการแปลความหมายคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 0.80 – 0.99 = สูงมาก, 0.60 – 0.79 = สูง, 0.40 – 

0.59 = ปานกลาง, 0.20 – 0.39 = ต่ำ และ 0.00 – 0.19 = ต่ำมาก 

 4. การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหและการนำเสนอขอมูล 

 ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง เริ่มตั้งแต เดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 – เดือนมกราคม พ.ศ. 2562 

สำหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไควสแควร การ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหสหสัมพันธแบบเพียรสัน นำขอมูลที่ไดไปประมวลผลโดยใช

โปรแกรมสำเร็จรูปทางคอมพิวเตอร  

 

ผลการวิจัย 

 1. พฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภค ในทุกดานอยูในระดับปานกลาง โดย

สามารถจำแนกรายละเอียดไดดังนี้  

  1.1 พฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรอง ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความรูสึกวา มี

รองเทากีฬาบางแบรนดท่ีทำใหเกิดความรูสึกอยากจะซ้ือมากๆ นั้น มากท่ีสุด (Mean = 3.60) รองลงมาคือ การไป

เดินเลือกซื้อรองเทากีฬานั้น เกิดจากความรูสึกลึกๆ เปนตัวกระตุน (Mean =  3.39) และนอยที่สุด คือ รูสึก

หงุดหงิดหรือกระวนกระวาย ในวันท่ีไมไดออกไปซ้ือรองเทากีฬา (Mean = 2.65)  

  1.2 พฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬา ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา

กีฬาโดยเฉลี่ยตอคูราคาคูละ 3,000-3,999 บาท (รอยละ 28.70) รองลงมาซื้อรองเทากีฬาราคาเฉลี่ยตอคูๆ ละ 

2,000-2,999 บาท (รอยละ 22.60) และนอยที่สุดซื้อรองเทากีฬาราคาเฉลี่ยตอคูๆ ละ 5,000 บาทขึ้นไป (รอยละ 

2.90) โดยสวนใหญซ้ือรองเทากีฬาในระยะเวลา 1 ปท่ีผานมาจำนวน 5 คู หรือนอยกวา (รอยละ 82.40) รองลงมา

ซื้อจำนวน 6-10 คู (รอยละ 13.20) และนอยที่สุดซื้อมากกวา 25 คู (รอยละ 0.20) ซึ่งการจายเงินเพื่อซื้อรองเทา

กีฬาเปนรูปแบบเงินสดมากที่สุด (รอยละ 68.97) รองลงมา คือ บัตรเครดิต (รอยละ 29.12) และนอยที่สุด คือ 

จายเงินในรูปแบบอ่ืนๆ เชน โอนเงิน (รอยละ 1.91) และผูบริโภคสวนใหญซ้ือรองเทากีฬาจากรานคามากท่ีสุด(รอย

ละ 63.04) รองลงมา คือ ซ้ือจากเว็บไซตซ้ือ-ขายของออนไลน เชน ลาซาดา ช็อปป (รอยละ 12.16) และนอยท่ีสุด 

คือ ซ้ือจากสถานท่ีอ่ืนๆ เชน ฝากคนรูจักซ้ือจากตางประเทศ (รอยละ 0.64)  
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  1.3 แบรนดรองเทากีฬาที่ผูบริโภคมีครอบครองมากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือ Nike สวน     แบ

รนดรองเทากีฬาที่มีครอบครองมากเปนอันดับที่ 2 คือ Adidas และแบรนดรองเทากีฬาที่มีครอบครองมากเปน

อันดับท่ี 3 คือ Puma และ New Balance ในสัดสวนเทากัน 

2. ความรักในแบรนดรองเทากีฬาของผูบริโภคอยูในระดับมาก โดยสามารถจำแนกรายละเอียดไดดังนี้ 

 2.1 ความรูสึกที่ผูบริโภคมีตอแบรนดรองเทากีฬาที่รักเปนอันดับที่ 1 พบวา ผูบริโภคมีความรูสึก

รักในมิติของความเปนเอกลักษณ (Mean = 3.85) มากที่สุด รองลงมา คือ มิติของความสุข (Mean = 3.79) และ

นอยท่ีสุด คือ มิติของความฝน (Mean =3.42) ซ่ึงเม่ือพิจารณารายละเอียดพบวา ผูบริโภคมีความรูสึกวา แบรนดท่ี

รักเปนอันดับที่ 1 เปนแบรนดที่มีเอกลักษณมากที่สุด (Mean = 3.92) รองลงมาคือ รูสึกวาสบายใจที่ไดใชแบรนด

ดังกลาว (Mean = 3.90) และนอยท่ีสุดคือ ไมเคยเปลี่ยนแบรนดท่ีใชมานานแลว (Mean = 3.36)  

 2.2 ความรูสึกที่ผูบริโภคมีตอแบรนดรองเทากีฬาที่รักเปนอันดับที่ 2 พบวา ผูบริโภคมีความรูสึก

รักในมิติของความเปนเอกลักษณ (Mean = 3.79) มากที่สุด รองลงมา คือ มิติของความสุข (Mean = 3.68) และ

นอยท่ีสุด คือ มิติของความฝน (Mean = 3.51) และเม่ือพิจารณารายละเอียดแลว พบวา ซ่ึงผูบริโภคมีความรูสึกวา

แบรนดที่รักเปนอันดับที่ 2 เปนแบรนดที่มีเอกลักษณมากที่สุด (Mean = 3.87) รองลงมาคือ รูสึกวาตนเหมาะกับ

แบรนดดังกลาว (Mean = 3.77) และนอยท่ีสุดคือ ไมเคยเปลี่ยนแบรนดท่ีใชมานานแลว (Mean = 3.40) 

 3. การเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองของผูบริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกตาง

กัน พบวา ผูบริโภคแตละเจเนอเรชั่นมีพฤติกรรมการซื้อแบรนดรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองแตกตางกันเกือบ

ทุกดานอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ยกเวนเรื่องการจายเงินในรูปแบบอื่นๆ เชน โอนเงิน และการซ้ือ

ผานรานคา, ซื้อผานเว็บไซตของแบรนด และสถานที่อื่นๆ ที่ผูบริโภคแตละเจเนอเรชั่นมีพฤติกรรมการซื้อรองเทา

กีฬาแบบไมไดไตรตรองไมแตกตางกัน โดยรวมเจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอรมีพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง

มากกวาทุกเจเนอเรชั่น รองลงมา คือ เจเนอเรชั่นวาย เจเนอเรชั่นเอ็กซ และเจเนอเรชั่นแซด ตามลำดับ 

 4. การเปรียบเทียบความรักในแบรนดรองเทากีฬาของผูบริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกตางกัน พบวา ผูบริโภค

แตละเจเนอเรชั่นมีความรักในแบรนดรองเทากีฬาแตกตางกันเกือบทุกดานอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

  4.1 ความรูสึกที่มีตอแบรนดรองเทากีฬาที่รักเปนอันดับที่ 1 พบวา เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอรมี

ความรักในแบรนดรองเทากีฬามากกวาทุกเจอเนอเรชั่น รองลงมา คือ เจเนอเรชั่นเอ็กซ เจเนอเรชั่นวาย และเจเนอ

เรชั่นแซด ตามลำดับ ยกเวนดานระยะเวลา (Duration) ที่เจอเนอเรชั่นเอ็กซมีความรักในแบรนดรองเทากีฬา

มากกวาทุกเจเนอเรชั่น ดานความทรงจำ (Memories) และความฝน (Dream) ที่เจอเนอเรชั่นเอ็กซมีความรักใน

แบรนดรองเทากีฬามากกวาเจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอร 
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  4.2 ความรูสึกที่มีตอแบรนดรองเทากีฬาที่รักเปนอันดับที่ 2 พบวา เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอรมี

ความรักในแบรนดรองเทากีฬามากกวาทุกเจอเนอเรชั่น รองลงมา คือ เจเนอเรชั่นวาย เจเนอเรชั่นเอ็กซ และเจเนอ

เรชั่นแซด ตามลำดับ ยกเวนดานความเปนเอกลักษณ (Uniqueness) ความสุข (Pleasure) และความใกลชิด 

(Intimacy) ที่เจเนอเรชั่นเอ็กซมีความรักในแบรนดรองเทากีฬามากกวาเจเนอเรชั่นวาย แตความรูสึกรักในดาน

ระยะเวลา (Duration) ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมที่ไมเคยเปลี่ยนแบรนดที่ใชมาเปนระยะเวลานานไมแตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 5. ความรักในแบรนดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรอง โดยความรักใน

แบรนดรองเทากีฬาอันดับที่ 1 มีความสัมพันธเชิงบวกในระดับปานกลาง กับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบ

ไมไดไตรตรองอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (r= 0.57) ในขณะท่ีความรักในแบรนดรองเทากีฬาอันดับท่ี 2 

มีความสัมพันธเชิงบวกในระดับสูงกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองอยางมีนัยสำคัญทางสถติิท่ี

ระดับ 0.01 (r= 0.68) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาแบบไมไดไตรตรองอยูในระดับปานกลาง 

ซึ่งแสดงใหเห็นวาผูบริโภคไตรตรองในระดับหนึ่งกอนซื้อรองเทากีฬา อาจเปนเพราะ 1) รองเทากีฬาเปนสินคาท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจซื้อเพราะรูปแบบการใชงาน เพราะผูบริโภคนอกจากจะซื้อรองเทากีฬามาเพื่อใชออกกำลังกาย

แลว ยังนิยมนำมาใสในชีวิตประจำวันแทนรองเทาประเภทอื่นๆ เปนเพราะรองเทากีฬามีรูปแบบที่ทันสมัย ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณภรณ สินาเจริญ (2558) ในเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

รองเทากีฬาอาดิดาส (Adidas) ท่ีพบวา ผูบริโภคซ้ือรองเทาเพราะรูปแบบของรองเทากีฬาสวนใหญมีความทันสมัย 

มีสีสัน ลวดลาย มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหผูบริโภคเลือก นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ศรสวรรค สิริวัฒน

เศรษฐ (2558) ที่พบวา  ผูบริโภคนิยมแตงกายแบบกีฬามากยิ่งขึ้น ซึ่งจะเห็นไดจากนักแสดง นักรอง หรือคนมี

ชื่อเสียงก็เริ่มหยิบเอารองเทากีฬามาใสคูกับเครื่องแตงกายตางๆ ดังนั้น การซ้ือรองเทากีฬาในปจจุบันจึงไมไดเพียง

เพ่ือการออกกำลังกายเพียงเทานั้น แตสามารถใชในการแตงกายในทุก ๆ วันไดอีกดวย และ 2) เสนทางการซ้ือของ

ผูบริโภคเปลี่ยนไป เพราะผูบริโภคเขาถึงอินเทอรเน็ตไดมากขึ้น ทำใหมีการคนหาขอมูล และไตรตรองกอนที่จะ

ตัดสินใจซื้อสินคาไดมากยิ่งขึ ้น ดังจะเห็นไดจากเสนทางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปลี่ยนไปจากในอดีต 

(Oakley, 2014) โดยผูบริโภคมีการรับรูผานชองทางสื่อออนไลนเพิ่มขึ้น มีการเปรียบเทียบขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ

ไดจากทางสื่อออนไลน เชน เว็บไซต E-book หรือ VDO Content ตลอดจนสามารถหาขอมูลผานการพูดถึงหรือติ
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ชมผานทางสื่อออนไลนที่เกิดจากประสบการณของผูใช เชน การรีวิวสินคา การแชรผานโซเชียลมีเดีย รวมถึงการ

แชทกับคนใกลตัว 

 2. จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคจะมีความรักในแบรนดรองเทากีฬาอันดับที่ 1 และ 2 ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก โดยรูสึกวา “แบรนดนี้เปนแบรนดที่มีเอกลักษณ” มากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับ แนวคิดของ ปทมพร จิ

ระบุญมา (2556 อางถึงใน พัชริดา สุภาพันธ, 2559) ที่ระบุวา ตลาดรองเทากีฬามีการแขงขันกันสูง ดังนั้นผูผลิต

รองเทากีฬาจึงจำเปนตองหาวิธีสรางคุณสมบัติทางกายภาพที่ตางกัน มีคุณภาพเทากัน หรือเหนือกวาคูแขง เพ่ือ

สรางความแตกตางใหกับตัวสินคาของตนเอง อีกท้ังยังสอดคลองกับ 1 ในกลยุทธท่ีการสรางใหผูบริโภครักแบรนดท่ี

ระบุวา กลยุทธมัดใจผูบริโภค คือ ย้ำอัตลักษณของแบรนดอยูเสมอ แบรนดตองแสดงจุดเดนรวมถึงชื่อใหผูบรโิภค

ทราบ และตองย้ำอยูเสมอๆ จนผูบริโภคจำได  

 ในสวนของการแสดงออกเมื่อผูบริโภครักแบรนดรองเทากีฬา ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีการแสดงออก

ในดานตางๆ อยูในระดับปานกลาง ยกเวนในเรื่อง “พูดถึงแบรนดในทางบวก” และ “ชักชวนใหคนรอบขางเกิด

ความตองการในแบรนดนั้น” ซ่ึงอยูในระดับมาก และพบวา ความรักในแบรนดรองเทากีฬาอันดับท่ี 1 และอันดับท่ี 

2 มีความสัมพันธกับการพูดถึงแบรนดในเชิงบวก และการชักชวนใหคนรอบขางเกิดความตองการในแบรนด อยูใน

ระดับสูงอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของสุธาสินี นิยมศาสตร (2558) Ismail & Spinelli 

(2012) Wallance et al. (2014) Carroll & Ahuvia (2006) และ Albert, Cerag & Wesford (2009) ที่พบวา 

ความรักในแบรนดจะสงผลใหผูบริโภคนั้นเปนกระบอกเสียง และบอกตอเก่ียวกับสินคาของแบรนดในเชิงบวก  

 3.  จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง

เกือบทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ เศวต วัชรเสถียร (2556) ที่มี

ความเห็นไปในทิศทางเดียวกันวา เจเนอเรชั่นไมไดถูกสรางข้ึนโดยบังเอิญ หรือถูกกำหนดอยางตายตัวโดยชวงป เจ

เนอเรชั่นถูกสรางขึ้นโดยสังเกตจากการเปลี่ยนแปลงทางลักษณะประชากร ปจจัยทางสังคม อยางเชน การเลี้ยงดู 

อบรมสั่งสอน โดยประสบการณตางๆ เหลานั้น ไดหลอหลอมใหกลุมคนนั้นๆ มีวิธีคิด ลักษณะนิสัยที่คลายกัน 

คานิยม แรงบันดาลใจ โลกทัศนและความเชื่อ  ซึ่งสามารถกลาวไดวา คนที่เกิดในชวงวัยเดียวกันจะมีอัตลักษณ

รวมกัน และในแตละชวงวัยก็จะมีอัตลักษณท่ีแตกตางกัน และสามารถแยกเจเนอเรชั่นหนึ่งออกจากอีกเจเนอเรชั่น

หนึ่งไดอยางชัดเจน  

 4. จากผลการวิจัยพบวา แบรนดรองเทากีฬาท่ีผูบริโภครักท้ังอันดับท่ี 1 และอันดับท่ี 2 แตละเจเนอเรชั่น

รักแตกตางกัน นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบวา เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอร เปนเจเนอเรชั่นท่ีมีความรักในแบรนดมาก

ท่ีสุด อาจเปนเพราะเปนวัยท่ีอยูมานาน รวมถึงรับรูการสื่อสารของแบรนดรองเทากีฬามานานกวาวัยอ่ืนๆ ซ่ึงแสดง

ใหเห็นวา เจเนอเรชั่นเบบี้บูมเมอรมีความสัมพันธกับแบรนดนานกวาเจเนอเรชั่นอื่น ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
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เกี่ยวกับความรักของ Sternberg (1986) ที่กลาวถึงองคประกอบของความรักทางอารมณวา ความสนิทสนมเปน

สวนหนึ่งของความรักที่เกิดจากความใกลชิดที่เพิ่มข้ึนเรื่อยๆ หรือมีความสัมพันธเปนเวลานาน และสอดคลองกับ

แนวคิดของ Carroll & Ahuvia (2006) ที่กลาวถึงความรักในแบรนดวา มักเปนผลจากความสัมพันธอันยาวนาน

ของผูบริโภคกับแบรนด 

 5. จากผลการวิจัยพบวา ความรักในแบรนดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรอง เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดพบวา ความสัมพันธในภาพรวมระหวางความรักในแบรนดรองเทากีฬาอันดับที่ 1 และ

พฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองอยูในระดับปานกลาง ในขณะที่ความสัมพันธในภาพรวมระหวางความรักใน

แบรนดรองเทากีฬาอันดับที่ 2 และพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดไตรตรองอยูในระดับสูง แสดงวาผูบริโภคมี

พฤติกรรมการซ้ือแบบไตรตรองอยูบางในการซ้ือรองเทากีฬาในแบรนดท่ีรักเปนอันดับท่ี 1 อาจเปนเพราะผูบริโภค

คาดหวังกับแบรนดที่รักเปนอันดับที่ 1 มากกวาอันดับที่ 2 เมื่อผูบริโภครักแบรนดใดแบรนดหนึ่งมากกวา มักจะ

เกิดการคิดไตรตรองกอนซื้อสินคา เพราะมีความคาดหวังวาสินคาจากแบรนดที่รักตองดีที่สุด และมักจะเปนสินคา

ท่ีผูบริโภคใชเปนประจำ ดังนั้นใชเวลาพิจารณาสินคาใน  แบรนดนั้นๆ 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีความรักในแบรนดรองเทากีฬาในมิติของเอกลักษณ (Uniqueness) 

ความสุข (Pleasure) และความใกลชิด (Intimacy) เปน 3 มิติแรกตามลำดับ ซ่ึงแบรนดรองเทากีฬาสามารถสราง

ใหผูบริโภคเกิดความรักในแบรนดไดโดยใชการมิติตางๆ ดังที่กลาวมาได นอกจากนี้ การสื่อสารการตลาดโดยใช

แนวคิดความรักในแบรนดมาประยุกตใชเพื่อใหผูบริโภคเกิดความรักในแบรนด ทั้งนี้อาจใชการทำ Storytelling 

เพื่อบอกเลาเรื่องราวของแบรนด ซึ่งในเนื้อหาสามารถใชอัตลักษณของแบรนดที่มีความโดดเดนและแตกตางจาก

แบรนดอื่นๆ อยูแลว และหากสามารถทำเรื่องราวใหผูบริโภครูสึกสนุกหรือประทับใจไปดวย จะเปนการทำให

ผูบริโภคเกิดอารมณรวมไปกับแบรนด จนเกิดการจดจำความรูสึกดีๆ ที่แบรนดสรางขึ้น ซึ่งจะนำไปสูการเปนแบ

รนดในใจของผูบริโภคในท่ีสุด 

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยเลือกศึกษาความรักในแบรนด และพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดไตรตรองของแบรนด

รองเทากีฬา ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไปอาจพิจารณาศึกษาแบรนดแฟชั่นอื่นๆ อาทิ เสื้อผา กระเปา หรือ แบรนด

หรูหราท่ีมีราคาแพง แตมีคุณคาทางจิตใจ นอกจากนี้ ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาได ศึกษาโดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ
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ดวยการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาศึกษาโดยใชการวิจัยเชิงคุณภาพ

ผานการสนทนากลุม หรือการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมผูบริโภคแตละเจเนอเรชั่น เพ่ือหาถึงแรงจูงใจ และเหตุผลใน

การซ้ือ/รักแบรนดตอไป 
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เทคนิคภาพยนตรในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา 

Cinematic Techniques in Thai Films from GDH 559 Co., Ltd 

สุรศักดิ์ บุญอาจ1 

1อาจารยประจำหลักสูตรนิเทศศาสตร คณะศิลปศาสตร มหาวิทยาลัยอบุลราชธาน ี

บทความชิ้นนี้เปนสวนหนึ่งจากโครงการวิจัยเร่ือง“เทคนิคภาพยนตรและการวิเคราะหตัวละครในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา” 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงเทคนิคภาพยนตรในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา 

ตั้งแตป พ.ศ. 2559 - 2561 ท้ังหมด 6 เรื่อง ไดแก แฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว (2559), พรจากฟา (2559), ฉลาด

เกมสโกง (2560), เพ่ือน..ท่ีระลึก (2560), นอง.พ่ี.ท่ีรัก (2561) และโฮมสเตย (2561) ซ่ึงถือเปนกรณีศึกษาของการ

ผลิตภาพยนตรไทยท่ีประสบความสำเร็จท้ังรายไดและรางวัล รูปแบบงานวิจัยเปนเชิงคุณภาพ แบบวิเคราะหตัวบท 

โดยใชแนวคิดดานเทคนิคภาพยนตรที่เกี่ยวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร รวมกับการวิเคราะหขอมูล

ภาพยนตร รูปแบบดีวีดี รูปแบบออนไลน แหลงขอมูลประเภทเอกสาร บทวิจารณภาพยนตร และงานวิจัยท่ี

เก่ียวของ ผลการวิจัยพบวา  

องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร โดยสวนใหญเปนฉากภาพยนตรท่ีใชสถานท่ีจริง อุปกรณประกอบฉาก

ท่ีสอดคลองกับเรื่องราวภาพยนตร มีการกำหนดตำแหนงการแสดงสอดคลองกับบุคลิกลักษณะของตัวละคร มีการ

กำหนดเสื้อผา การแตงหนา และทรงผมของนักแสดงสมจริง สอดคลองกับเรื่องราว มีการจัดแสงภาพยนตรเพ่ือ

เปนสวนสำคัญในการเลาเรื่องภาพยนตร รวมถึงเนนความสำคัญของภาพที่ปรากฏในภาพยนตร ซึ่งสื่อสารและ

สรางอารมณรวมใหกับผูชมภาพยนตร 

สวนรูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร โดยสวนใหญเปนรูปแบบรวมสมัย รวมกับรูปแบบ

ธรรมชาติ มีความสมจริง ซ่ึงเปนการจัดองคประกอบรวมในฉากสำหรับภาพยนตรท่ีเนนเรื่องราวรวมสมัย อีกท้ังยัง

ผสมผสานรูปแบบการละครในเชิงจินตนาการ รูปแบบเนนการแสดงออกของตัวละคร และรูปแบบเนนโครงสราง

เรื่องราวของภาพยนตร จึงทำใหผูชมเขาถึงเนื้อหาและสนุกสนานไปกับภาพยนตร 

คำสำคัญ: เทคนิคภาพยนตร องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ภาพยนตรไทย จีดีเอช หาหาเกา 

Abstract 
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  This research aims to study the cinematic techniques in Thai movies from GDH 559  Co. , 

Ltd between 2016-2018, a total of 6 movies including One day (2016), The gift (2016), Bad genius 

( 2017) , The promise ( 2017) , Brother of the year ( 2018)  and Homestay ( 2018)  which are a case 

study of successful Thai movie production both income and awards. This research is a qualitative 

research using textual analysis, and the concept of cinematic techniques related to the elements 

of mise- en- scene.  The movies are analyzed from movies, DVDs, online, documentary sources, 

movie reviews and related research. The research results are as follows: 

Regarding the elements of mise-en- scene, real locations are used in most of the movies. 

The Props correspond to the movie story.   The blocking of acting are in accordance with the 

characters of the movies. Costume, make-up and hairstyles of the actors are used as part of the 

narrative marker.  The lighting of movies is an important part in storytelling.  The importance of 

images in movies which can communicate and create emotions for movie viewers. 

Considering the style of mise- en- scene, most of the movies utilise the form of everyday 

mise- en- scene with naturalism and realism, which are a collection of elements in the scene for 

movies focusing on the contemporary stories.  It also combines imaginative Theatrical mise- en-

scene, the Expressive mise- en- scene and Constructive mise- en- scene, which can be easily 

accessed to the contents and can be entertainment movies for movie viewers. 

Keyword: Cinematic techniques, Mise-en-scene, Thai movies, GDH 559 

 

ท่ีมาและความสำคัญ 

ภาพยนตรถือเปนศิลปะแขนงหนึ่ง การที่ศิลปะของภาพยนตรจะดำรงอยูตามความคาดหวังของสังคม 

ศิลปนผูสรางงานภาพยนตรก็ตองคำนึงถึงศิลปะในการสรางสรรคผลงานหลากหลายดาน ทั้งในดานบทภาพยนตร 

การผลิตภาพยนตร และวิธ ีการนำเสนอ รวมถึงองคประกอบตาง ๆ ของเทคนิคภาพยนตร (Cinematic 

techniques) นอกจากนั้น Alex Ferrari (2016) ไดกลาววาเทคนิคภาพยนตรที่เก่ียวของกับองคประกอบรวมใน

ฉากภาพยนตรหรือมีส-ออง-แซง (Mise-en-scene) นั้นเปนสิ่งที่ควรคำนึงถึงเชนกัน เพราะสามารถนำองค- 

ประกอบของ “ภาพ” มาใชเพ่ือสื่อความหมายและเลาเรื่องภาพยนตร 
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วาจวิมล เดชเกตุ (2551,5) อธิบายวา Mise-en-scene เปนคำศัพทภาษาฝรั่งเศสที่นิยมอานออกเสียงวา 

มีส-ออง-แซง ใชเปนคำทับศัพทในแวดวงละครเวทีและภาพยนตร องคประกอบรวมในฉากภาพยนตรเปนงาน

สรางสรรค เพื ่อสื ่ออารมณใหผู ชมคลอยตามหรือเขาถึงเนื ้อหาของภาพยนตร ซึ ่ง Wendy Haslem (2012) 

กลาวถึงจอรจ เมลิแยร (Georges Méliès)  ผูกำกับภาพยนตรชาวฝรั่งเศสไดคนพบความสำคัญของการจัดฉาก

และอุปกรณประกอบฉากภาพยนตร จากการกำกับภาพยนตรเรื ่อง A Trip to the moon (1902) จึงทำให 

องคประกอบรวมในฉากภาพยนตรเขามามีบทบาทในการสรางสรรคภาพยนตรนับแตนั้นเปนตนมา  

สำหรับภาพยนตรไทยนั้น เมื่อป พ.ศ. 2559  บริษัทจีดีเอช หาหาเกา ไดเขามามีบทบาทสำคัญตอวงการ

ภาพยนตรไทย หลังจากการปดตัวของจีทีเอช โดยบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมม่ีกับหับโหหิ้นบางกอก จัดตั้งบริษัทข้ึนมา

ในชื่อ จีดีเอช หาหาเกา ซ่ึงอาจกลาวไดภาพยนตรของบริษัทจีดีเอชในยุคใหมนั้นลวนประสบความสำเร็จท้ังรายได

และรางวัล เนื้อหาของภาพยนตรมีการสื่ออารมณใหผูชมคลอยตามหรือเขาถึงผานการจัดองคประกอบรวมในแต

ละฉากของภาพยนตร และเนนความสำคัญของภาพท่ีปรากฏในภาพยนตร โดยเฉพาะเรื่องฉลาดเกมสโกง (2560) 

ที่ประสบความสำเร็จอยางยิ่งดานรายไดทั้งในประเทศและตางประเทศ มีการซื้อลิขสิทธิ์ไปสรางในฉบับฮอลลีวูด 

อีกทั้งยังไดรับรางวัลภาพยนตรแหงชาติ สุพรรณหงส ในสาขากำกับศิลปยอดเยี่ยม ถายภาพยอดเยี่ยม นักแสดง

ยอดเยี่ยม ผูกำกับยอดเยี่ยม และภาพยนตรยอดเยี่ยม รวมถึงรางวัลภาพยนตรยอดเยี่ยม และนักแสดงนำหญิงยอด

เยี่ยมในเทศกาลภาพยนตรนานาชาติ  

ในแวดวงการศึกษาจากงานวิจัยของประกายกาวิล ศรีจินดา (2558) “เรื่องอัตลักษณการเลาเรื่องและ

ตระกูลของภาพยนตรไทยที่ผลิตโดยจีทีเอช” ไดศึกษาถึงอัตลักษณของภาพยนตรไทยที่ผลิตโดยจีทีเอชกอนจะ

เปลี่ยนมาเปนจีดีเอช มีการวิเคราะหตัวบทภาพยนตรผานการเลาเรื่อง พบวาภาพยนตรบางเรื่องเปนทุนสัญลักษณ

ใหกับจีทีเอชวาเปนบริษัทที่ผลิตผลงานภาพยนตรระดับคุณภาพมิไดมีเพียงแตภาพยนตรที่มุงเนนในการสราง

รายได อีกทั้งยังไดรับรางวัล เชน เรื่องมหา'ลัย เหมืองแร (2548) แตอาจจะทำใหมองเห็นภาพรวมของอัตลักษณ

ภาพยนตรที่สะทอนอุดมคติของชนชั้นกลางไทย อันมีลักษณะเคลื่อนไหวอยูตลอดเวลาไดอยางไมชัดเจนเทาที่ควร 

จึงเสนอใหมีการศึกษาในสวนของสุนทรียศาสตรดานอื่นของโลกทัศนภาพยนตร เชน ดานเทคนิคภาพยนตรท่ี

เก่ียวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตรก็จะทำใหไดผลการวิจัยท่ีลึกและรอบดานมากข้ึน  

ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเทคนิคภาพยนตรท่ีเก่ียวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร

ของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา  ทั้งหมด 6 เรื่อง ตั้งแตป พ.ศ. 2559 – 2561 ไดแก  แฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว 

(2559), พรจากฟา (2559), ฉลาดเกมสโกง (2560), เพื่อน..ที่ระลึก (2560), นอง.พี่.ที่รัก (2561) และโฮมสเตย 

(2561) ซึ ่งถือเปนกรณีศึกษาของการผลิตภาพยนตรไทยที่ประสบความสำเร็จทั้งรายไดและรางวัล เพื่อเปน
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ประโยชนในดานวิชาการที่เกี่ยวกับการวิเคราะหภาพยนตรไทย และสงเสริมการรับชมภาพยนตรไทยคุณภาพที่มี

คุณคาทางศิลปะใหแพรหลายมากยิ่งข้ึน    

คำจำกัดความท่ีใชในงานวิจัย 

เทคนิคภาพยนตร (Cinematic techniques) คือ การพิจารณาเทคนิคภาพยนตรในดานท่ีเก่ียวของกับ

องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร และรูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร 

มีส-ออง-แซง (Mise-en-scene) คือ การจัดองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร และภาพที่ปรากฏใน

ภาพยนตร 

ภาพยนตรไทยที่ผลิตโดยบริษัทจีดีเอช หาหาเกา คือ ภาพยนตรที่มีเรื่องราวที่แตงขึ้นในเชิงภาพยนตร

และการแสดงที่เรียกวาภาพยนตรบันเทิง (Dramatic feature film) ที่ผลิตโดยบริษัทจีดีเอช หาหาเกา ตั้งแตป 

พ.ศ. 2559 – 2561 เทานั้น 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร วาจวิมล เดชเกตุ (2551,22-42) อธิบายวาองคประกอบที่ควร

คำนึงถึง คือ การจัดฉากภาพยนตร อุปกรณประกอบฉากภาพยนตร การกำหนดตำแหนงการแสดง การกำหนด

เสื้อผา การแตงหนา ทรงผมของนักแสดง และการจัดแสงภาพยนตร นอกจากนั้น ประวิทย แตงอักษร (2557) 

อธิบายเพิ่มเติมวาการนำแนวคิดขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตรไปใชในการวิจารณภาพยนตร ดวยการ

วิเคราะหการจัดวางองคประกอบภาพอยางเปนระบบสำหรับฉากใดฉากหนึ่งในภาพยนตรนั้น ตองอาศัยความรู

ความเขาใจในเรื่องเทคนิคภาพยนตรประกอบกัน เชน ขนาดภาพ และมุมกลอง เปนตน 

2. รูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร วาจวิมล เดชเกตุ (2551,14-19) อธิบายวาเปนเรื่อง

สำคัญของการสรางสรรคภาพยนตร และการนำรูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตรไปใชในภาพยนตร

นั้น มีหลากหลายประเภทและหลากหลายแนวทางในการนำเสนอ จึงแบงเปน 6 รูปแบบ ดังนี้  

รูปแบบธรรมชาติ (Naturalistic mise-en-scene) คือ รูปแบบท่ีเลียนแบบความเปนจริงตามธรรมชาติ

โดยท่ัวไป และนำความสมจริงนั้นมาเปนหลักพิจารณาประกอบการจัดฉากภาพยนตร 

รูปแบบยอนยุค (Historical mise-en-scene) คือ รูปแบบที่ใหรายละเอียดของเรื่องเกี่ยวของกับยุค

สมัยหรือเรื่องราวทางประวัติศาสตร และสรางบรรยากาศสมจริงใหกับยุคสมัยนั้น 
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รูปแบบรวมสมัย (Everyday mise-en-scene) คือ รูปแบบที่เนนเรื ่องราวรวมสมัย โดยนำเนื้อหา

ภาพยนตรมาพิจารณารวมกับบุคลิกลักษณะตัวละครสำคัญของเรื่อง  

รูปแบบการละคร (Theatrical mise-en-scene) คือ รูปแบบท่ีเนนภาพยนตรในแนวเหนือจริงหรือเชิง

จินตนาการ และใชความคิดสรางสรรคเพื่อใหภาพยนตรมีสีสัน แปลก นาสนใจ และไดสาระสอดคลองกับเนื้อหา

ภาพยนตร 

รูปแบบเนนการแสดงออก (Expressive mise-en-scene) คือ รูปแบบที่เนนองคประกอบรวมในฉาก

ภาพยนตรใหมีความสัมพันธกับการแสดงออกของตัวละครในแตละฉาก ซึ่งตัวละครตองมีบุคลิกที่สอดคลองกับ

เนื้อหาของเรื่อง 

รูปแบบเนนโครงสราง (Constructive mise-en-scene) คือ รูปแบบที่เนนองคประกอบรวมในฉาก

ภาพยนตร โดยใชโครงสรางเรื่องราวของภาพยนตรมากำหนดทิศทางการออกแบบหรือควบคุมองคประกอบศิลป

ของภาพยนตร 

ระเบียบวิธีวิจัย 

รูปแบบงานวิจัยเปนเชิงคุณภาพ (Qualitative research) แบบวิเคราะหตัวบท (Textual analysis) การ

วิจัยนี้มุงศึกษาถึงภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา ซึ่งถือเปนกรณีศึกษาของการผลิตภาพยนตรไทยท่ี

ประสบความสำเร็จทั้งรางวัลและรายได  โดยใชแนวคิดเทคนิคภาพยนตรที่เกี่ยวของกับองคประกอบรวมในฉาก

ภาพยนตร รวมกับการวิเคราะหขอมูลจากภาพยนตร ทั้งในโรงภาพยนตร รูปแบบดีวีดี (DVD) รูปแบบออนไลน 

แหลงขอมูลประเภทเอกสาร ไดแก บทวิจารณภาพยนตรที่ตีพิมพ เว็บไซตที่เกี่ยวของ รวมถึงทำการศึกษาจาก

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

 

ขอบเขตงานวิจัย 

ผูวิจัยศึกษาภาพยนตรของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา ตั ้งแตป พ.ศ. 2559 – 2561 โดยมีเกณฑในการ

คัดเลือกภาพยนตรบันเทิง (Dramatic feature film) ไมใชภาพยนตรสารคดี (Documentary film) ทั้งหมด 6 

เรื่อง ไดแก  แฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว (2559), พรจากฟา (2559), ฉลาดเกมสโกง (2560), เพื่อน..ที่ระลึก 

(2560), นอง.พ่ี.ท่ีรัก (2561) และโฮมสเตย (2561)  
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ภาพ: ภาพยนตรไทยของบริษัทจดีีเอช หาหาเกา ตั้งแตป พ.ศ. 2559 – 2561  

ท่ีมา: https://www.gdh559.com 

เรื่องยอภาพยนตรกรณีศึกษา 

เรื่องยอภาพยนตรกรณีศึกษาจะเปนการลำดับความ เพื่อใหเขาใจถึงเนื้อหาในภาพยนตรแตละเรื่องของ

บริษัทจีดีเอช หาหาเกา ตั้งแตป พ.ศ. 2559 – 2561 ท้ังหมด 6 เรื่อง ดังนี้ 

แฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว: เรื่องราวของเดนชัย พนักงานฝายไอทีที่แอบหลงรัก นุยพนักงานฝาย

การตลาด เมื่อบริษัทไดพาพนักงานไปทองเที่ยวพักผอนที่เมืองฮอกไกโด ประเทศญี่ปุน นุยเกิดอุบัติเหตุจากการ

เลนสกีทำใหมีอาการความจำเสื่อมชั่วคราว (Transient Global Amnesia: TGA) เขาจึงสวมรอยเปนแฟนนุยใน

หนึ่งวัน เพ่ือทำใหตนเองสมหวังแมเพียงชั่วคราว 

พรจากฟา: เรื่องราวจากเพลงพระราชนิพนธ 3 บทเพลง ในพระบาทสมเด็จพระบรมชนกาธิเบศร มหาภูมิ

พลอดุลยเดชมหาราช บรมนาถบพิตร เรื่องท่ี 1 ยามเย็น เรื่องราวของบีมในงานเลี้ยงอำลาของนักเรียนทุนรัสเซียท่ี

เกิดขึ้นในยามเย็นหนึ่งวัน เขาเปนนักเรียนทุนสาขาฟสิกส ที่เปนนักแสดงตัวแทนทานทูต รวมกับแปง นักรอง

ประสานเสียงการแสดงเพลงยามเย็น ที่เปนนักแสดงตัวแทนภริยาทานทูต ซึ่งเขาไดเกิดความชอบแปงจึงพยายาม

จีบตั้งแตแรกพบ เรื ่องที่ 2 Still on my mind เรื ่องราวของฟา ที่เพ่ิงสูญเสียแม เธอจึงตองดูแลพอที่เปนโรค

ความจำเสื่อมเพียงคนเดียว ความเหนื่อยลา ความไมเขาใจ จึงทำใหเธอเกิดความทอแท โดยฟาไดรับความ

ชวยเหลือจากเอ ชางเทคนิคดานเปยโนท่ีเคยชวยตั้งเสียงเปยโนใหกับแมของฟามากอน ทำใหเธอไดรูวาเพลง Still 

on my mind ท่ีแมเธอเลนเปยโนใหพอฟงนั้นมีความหมายกับพอของเธอมากเพียงใด และ เรื่องที่ 3 พรปใหม 

เรื่องราวของหลง นักดนตรีเพลงร็อค ที่ตัดใจจากการเลนวงดนตรีมาเปนพนักงานบริษัท ซึ่งทำใหเขาไดพบกับคิม 

พนกังานฝายบุคคล เธอพยายามผลักดันใหเขามารวมในชมรมวงดนตรีสมัครเลน เพ่ือสรางความสุขใหกับทุกคนใน

บริษัท 

ฉลาดเกมสโกง: เรื่องราวของลิน นักเรียนหัวกะทิ ที่มีจุดเริ่มตนจากการชวยเหลือเกรซและพัฒนในการ

เฉลยคำตอบในหองสอบ จนนักเรียนหลายคนในโรงเรียนยินดีจายคาตอบแทนแลกกับการไดรับคำตอบจากลิน เม่ือ

เกรซและพัฒนยื่นขอเสนอใหลินโกงขอสอบ STIC ที่ประเทศออสเตรเลีย ซึ่งเปนการสอบเพื่อใชคะแนนยื่นเขา
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มหาวิทยาลัยชั้นนำระดับโลก ลินจึงตองรวมมือกับแบงค นักเรียนทุนคูแขงของเธอ เพื่อทำภารกิจการโกงขอสอบ

ครัง้นี้ใหสำเร็จ 

เพื่อน..ที่ระลึก: เรื่องราวของบุมและอิ๊บ เพื่อนรัก 2 คน ที่ชวนกันไปฆาตัวตายที่ตึกรางอดีตคอนโดหรูใจ

กลางเมืองท่ีพอของท้ังคูรวมทุนกันสราง แตกลับถูกระงับโครงการกะทันหัน เพราะวิกฤตเศรษฐกิจตมยำกุง แตแลว

คำสัญญาของท้ังคูกลับถูกทำลายลง เพราะบุมซ่ึงเห็นเพ่ือนตายตอหนาเกิดกลัวและวิ่งหนีไป จึงทำใหอ๊ิบกลายเปน

วิญญาณแคนรอมาทวงสัญญาคืน จนเวลาผานไป 20 ป บุมเปนนักธุรกิจดานอสังหาริมทรัพย มีลูกสาวชื่อเบล และ

ไดกลับไปท่ีตึกนั้นอีกครั้งเพ่ือผลประโยชนทางธุรกิจของเธอ 

นอง.พี่.ที่รัก: เรื่องราวของชัชกับเจน ท้ังคูเปนพ่ีชาย-นองสาวท่ีอายุหางกัน 5 ป และเปนไมเบื่อไมเมา ไม

ถูกกันมาตั้งแตเด็กจนโต ชัชเปนคนไมเอาไหนในทุกเรื่อง ขณะท่ีเจนนั้นลวนประสบความสำเร็จในทุกอยาง เม่ือเจน

พบรักและตองการแตงงานกับโมจิหนุมลูกครึ่งญี่ปุน ชัชจึงพยายามทุกวิถีทางที่จะขัดขวางความรักของทั้งคู แตใน

ท่ีสุดเจนก็ไดแตงงานกับโมจิและยายไปสรางครอบครัวท่ีประเทศญี่ปุน  

โฮมสเตย: เรื่องราวของวิญญาณดวงหนึ่ง ที่บังเอิญไดรับโอกาสกลับมาเกิดใหมอีกครั้งในรางของมิน เด็ก

หนุมมัธยมปลาย ที่จบชีวิตของตัวเองดวยการกินยาฆาตัวตาย เงื่อนไขเดียวที่วิญญาณเรรอนจะตองทำใหสำเร็จ

ภายใน 100 วัน คือ การหาสาเหตุใหไดวามินท่ีกลายมาเปนโฮมสเตยของเขานั้น ฆาตัวตายเพราะอะไร เพราะหาก

ทำไมสำเร็จ เขาก็จะตองออกจากรางนี้ไป และไมมีสิทธิ์ไดกลับมาเกิดเปนมนุษยอีก  

ผลการวิจัย 

ผูวิจัยดำเนินการวิเคราะหภาพยนตรจากภาพเคลื่อนไหวในภาพยนตร โดยไดดำเนินการหยุดภาพเพื่อให

เปนภาพนิ่ง พบวาองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ทั้งหมด 6 เรื่องนั้น สามารถสรุปเพื่อใหเห็นภาพรวมเปน

ตาราง ดังนี ้ 

ตารางแสดงภาพรวมเทคนิคของภาพยนตรท่ีเกี่ยวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร 

ในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา 
 

                                  

                                      ภาพยนตร 

   

     เทคนิคภาพยนตร 

แฟน

เดย 

พรจากฟา 

ฉลาด

เกมส

โกง 

เพ่ือน

ท่ีระลึก 

นอง.

พ่ี.ท่ีรัก 

โฮม 

สเตย 
ยาม

เย็น 

Still 

on 

my 

mind 

พรป

ใหม 

องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร 

การจดัฉาก

ภาพยนตร 

ใชสถานที่จริง / / / / / / / / 

สรางในสถานทีจ่ริง      /   
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สรางในโรงถาย        / 

อุปกรณ

ประกอบฉาก

ภาพยนตร 

สอดคลองกับเรื่องราวภาพยนตร / / / / / / / / 

ส่ือความหมายภาพยนตร     / /   

ส่ือสะทอนวัฒนธรรม /      /  

สวนหนึ่งของภาพยนตร     /   / 

การกำหนด

ตำแหนงการ

แสดง 

สอดคลอง 

บุคลิกลักษณะของตัวละคร / / / / / / / / 

การแสดงสีหนาและน้ำเสียงของนกัแสดง /  /  / /  / 

ความสามารถในการแสดงของนักแสดง     / /  / 

เทคนิคการนำเสนอภาพยนตร        / 

การกำหนด

เส้ือผา การ

แตงหนา ทรง

ผมของ

นักแสดง 

ความสมจริงทีส่อดคลองกับเรือ่งราว / / / / / / / / 

สวนหนึ่งของการเลาเรื่อง  / /  / /  / 

สรางความโดดเดนใหกับตัวละคร /   /   /  

การจดัแสง

ภาพยนตร 

สวนสำคัญของการเลาเรื่อง / / / / / / / / 

ส่ือความหมายแฝงนยั /     /  / 

แสดงแนวหรอืประเภทภาพยนตร     / /  / 

ส่ือหรือสรางความเราใจใหผูชม     / /   

รูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร 

รูปแบบรวมสมัย  / / / / / / / / 

รูปแบบธรรมชาต ิ / /     /  

รูปแบบเนนการแสดงออก      / /   

รูปแบบเนนโครงสราง      /   / 

รูปแบบการละคร        / 

รูปแบบยอนยุค      /   

จากตารางแสดงภาพรวมเทคนิคของภาพยนตรที ่เกี ่ยวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ใน

ภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา สรุปผลการวิจัย ดังนี้ 

1. องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ซึ่งประกอบไปดวยการจัดฉากภาพยนตร อุปกรณประกอบฉาก

ภาพยนตร การกำหนดตำแหนงการแสดง การกำหนดเสื้อผา การแตงหนา ทรงผมของนักแสดง และการจัดแสง

ภาพยนตร ผลการวิจัยพบดังนี้   

- ฉากภาพยนตรที่ใชสถานที่จริง พบวาทุกเรื่องมีการเลือกใชสถานที่จริงในการถายทำภาพยนตร ซึ่งมี

การใชสถานท่ีหลายแหงท้ังในประเทศและตางประเทศ เพ่ือทำใหเกิดความเหมาะสมกับเนื้อหาของภาพยนตรมาก

ท่ีสุด โดยเฉพาะสถานท่ีในตางประเทศ ท่ีทำใหเห็นการลงทุนดานงบประมาณในการผลิตภาพยนตรมี 3 เรื่อง ไดแก 

เรื่องแฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว มีการใชสถานท่ีจริง คือ เมืองฮอกไกโด ประเทศญี่ปุน ซ่ึงสถานท่ีนี้เปนจุดพลิก

ผัน (Turning Point) ของเรื่อง เพราะนุยไดประสบอุบัติเหตุจากการเลนสกีจนหมดสติ พอฟนข้ึนมาก็กลับมีอาการ

ความจำเสื่อมชั่วคราวเพียงหนึ่งวัน เขาจึงสวมรอยหลอกเธอวาเปนแฟนกัน จนไดใชเวลาเที่ยวที่ฮอกไกโดดวยกัน
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สองคน โดยมีความหวังวาหญิงสาวที่ตนแอบรักนั้นจะใหความสนใจในตัวเขาบาง สวน เรื่องนอง.พี่.ที ่รัก ก็ใช

ประเทศญี่ปุนเปนฉากภาพยนตรที่ใชสถานที่จริงในการถายทำเชนเดียวกัน โดยใชเปนบทสรุปของเรื่อง (Reso- 

lution) เพื่อใหตัวละครพี่ชาย-นองสาวไดปรับความเขาใจกัน และเรื่องฉลาดเกมสโกง มีการใชสถานที่จริง คือ 

ประเทศออสเตรเลีย เพื่อใชในการโกงขอสอบ เนื่องจากการสอบ STIC นักเรียนทุกประเทศตองสอบในเวลา

เดียวกัน ลินกับแบงคจึงตองบินไปสอบในประเทศออสเตรเลยีท่ีเวลาเร็วกวาประเทศไทย ซึ่งสงผลทางอารมณของ

ผูชมกับเงื่อนไขของเวลาในสถานที่ที่ตางออกไป จึงสรุปไดวาภาพยนตรทั้ง 3 เรื่อง มีการใชประโยชนจากฉาก

ภาพยนตรท่ีใชสถานท่ีจริงเพ่ือขับเคลื่อนเรื่องราวและสื่ออารมณรวมกับเหตุการณในภาพยนตร  

- อุปกรณประกอบฉากที่สอดคลองกับเรื่องราวภาพยนตร พบวาทุกเรื่องมีการจัดอุปกรณประกอบฉาก

สอดคลองกับฉากและเรื่องราวการนำเสนอภาพยนตร โดยเฉพาะเรื่องเพื่อน..ที่ระลึก มีการเลาเรื่องยอนอดีต

กลับไปในป พ.ศ. 2540 เหตุการณวิกฤตตมยำกุง จึงมีการใชอุปกรณประกอบฉากเปนรูปสติ๊กเกอร เครื่องเพจเจอร 

และเครื่องเลนเทปแบบพกพา ซึ่งอุปกรณเหลานี้สรางความสอดคลอง และสรางความสำคัญกับเรื่องราวไดเปน

อยางดี เพราะเปนสัญลักษณแหงความทรงจำของเพื่อนรักของบุมและอิ๊บโดยเฉพาะเครื่องเลนเทปคาสเซ็ทแบบ

พกพา ที่อิ ๊บมักจะพกเพื่อฟงเพลงเดียวดายกลางสายลมแมในนาทีที่ฆาตัวตาย รวมถึงเครื่องเพจเจอรที ่มีรูป

สติ๊กเกอรของท้ังคูซ่ึงถูกท้ิงไวอยูในตึกรางตั้งแตตอนท่ีอ๊ิบตาย จนกระท่ังเวลาผานไป 20 ป บุมตองการใชประโยชน

จากตึกนั้น เธอจึงไดกลับไปพรอมกับลูกสาวชื่อเบล ซ่ึงเบลพบเครื่องเพจเจอรจึงไดนำกลับไปท่ีบาน เบลไดกดอาน

ขอความก็พบเนื้อเพลงเดียวดายกลางสายลมทำใหเธออยากรูวาแมติดตอสื่อสารกับใคร จนเกิดเหตุการณเลวราย

ตามมา เม่ือบุมพบสิ่งของเหลานี้เธอก็ม่ันใจวาวิญญาณของอ๊ิบตามมาหลอกหลอนและหมายเอาชีวิตเธอกับลูก เธอ

จึงตัดสินใจเผาสิ่งของเหลานี้ท้ังหมด จึงสรุปไดวาอุปกรณประกอบฉากเหลานี้นอกจากจะสอดคลองกับเรื่องราว

แลวยังสื่อความหมายภาพยนตร อีกทั้งยังเปนจุดที่ทำใหเกิดความขัดแยง (Conflict) ระหวางตัวละครกับตัวละคร 

และตัวละครกับสิ่งลึกลับเหนือธรรมชาต ิ

- การกำหนดตำแหนงการแสดงมีความสอดคลองกับบุคลิกลักษณะของตัวละคร พบวาตัวละครสำคัญ

ของเรื่องมีบุคลิกลักษณะ (Character) สอดคลองกับเรื่องราวการนำเสนอภาพยนตร นักแสดงท่ีรับบทบาทเปนตัว

ละครไดมีการศึกษาบุคลิกลักษณะของตัวละครนั้น และใชความสามารถแสดงบทบาทของตนเอง  การแสดงแตละ

ครั้งจึงมีการกำหนดตำแหนงการแสดง (Blocking) เพ่ือใหการแสดงสอดคลองกับการถายทำภาพยนตร โดยเฉพาะ

เรื่องโฮมสเตย  บทของฤดี แมของมิน นำแสดงโดยสูขวัญ บูลกุล ซึ่งนักแสดงมีการทำการบาน เตรียมตัวกอนเขา

ฉาก ทั้งการทำผมแตงหนาเพื่อใหสอดคลองกับบุคลิกลักษณะของตัวละครแมที่ดูอบอุน โดยเฉพาะฉากกินทุเรียน

หนาตูเย็นระหวางแมกับมินที่มีการกำหนดตำแหนงการแสดงใหทั้ง 2 คนอยูใกลชิด โดยใชภาพขนาดปานกลาง 

(Medium two-shot) และระยะใกล (Close up) เปนภาพที่แมกำลังปอกทุเรียนใหมินกิน ซึ่งกอนที่มินยังมีชีวิต
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นั้น มินไมชอบทุเรียน แตเม่ือวิญญาณเรรอนอยูในรางของมิน ทำใหเขาสามารถกินทุเรียนได และจบลงท่ีภาพของ

แม-ลูกกอดกัน มุมภาพเนนการเห็นสีหนาและปฏิกิริยาของมินและแมอยางชัดเจน โดยเฉพาะแมที่เกิดความรูสึก

เหมือนไดลูกคนใหม การกำหนดตำแหนงการแสดงเนนใหผู ชมเขาถึงความรูสึกของตัวละครแม ประกอบกับ

บรรยากาศฉากหองครัวในบานซึ่งดูอบอุน จึงสรุปไดวากำหนดตำแหนงการแสดง และการใชขนาดภาพชวยสื่อ

ความหมายใหเห็นผูชมไดเห็นความรัก และความผูกพันของตัวละคร 

 

 
 

ภาพ: เบ้ืองหนา-เบ้ืองหลัง Blocking เพ่ือใหการแสดงสอดคลองกับการถายทำภาพยนตรโฮมสเตย 

ท่ีมา: ภาคภูมิ วงศภมูิ (2561)  

 

- การกำหนดเสื้อผา การแตงหนา และทรงผมของนักแสดง สมจริง สอดคลอง และเปนสวนหนึ่งของ

การเลาเรื่องภาพยนตร พบวามีความสมจริง สอดคลอง และเลาเรื่องภาพยนตร โดยเฉพาะเรื่องฉลาดเกมสโกง 

การเลาเรื่องผานลินในฉากที่ถายรูปติดบัตรนักเรียน เมื่อเกรซเขาไปจัดการกับทรงผมของลิน และใหถอดแวนเพ่ือ

ปรับบุคลิกภาพใหดูดีข้ึน เม่ือเธอเขาสูขบวนการโกงขอสอบเพ่ือสรางรายได เธอจึงนำไปซ้ือเสื้อผาชุดใหมราคาแพง
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ใหกับพอของเธอซึ่งปกติพอใสแตเสื้อทำงานตัวเกา เพราะเปนชนชั้นกลางจึงตองประหยัดคาใชจายในการแตงตัว 

สวนแบงค ผูปฏิเสธการโกง ประกอบอาชีพสุจริตทำงานซักรีดชวยแม เขาถูกพัฒนสงคนไปทำรายรางกายจนสลบ

และท้ิงไวในสถานท่ีเก็บขยะกลางแจง เสื้อผา หนา ผมของเขาในฉากนี้สอดคลองกับการเลาเรื่องเปนอยางดี เพราะ

สภาพที่เขาตื่นขึ้นมาแลวพบวาใบหนามีรอยฟกช้ำ ทรงผมกระเซอะกระเซิง รางกายเต็มไปดวยโคลนตม สวนเสื้อ

นักเรียนสีขาวก็มีทั้งคราบสกปรกและรอยเปรอะเปอนจากเศษขยะ แตเขายังตองกลับมาซักเสื้อผาของตนเองให

สะอาด รวมถึงเสื้อผาของลูกคาที่เขารับจางดวย เหตุการณนี้จึงเปนสวนผลักดันทำใหเขาตองการมีชวีิตที่ดีขึ้นดวย

การเขามาเปนสวนหนึ่งของขบวนการโกง จึงสรุปไดวาการกำหนดเสื้อผา การแตงหนา และทรงผมของนักแสดง 

ถูกนำมาเสนอผานเหตุการณเพ่ือเลาเรื่องซ่ึงมีเหตุและผลตอบรับกัน องคประกอบในสวนนี้จึงถูกนำมาใชประโยชน

ประกอบการเลาเรื่องภาพยนตรไดอยางสมจริง  

- การจัดแสงภาพยนตรเพื่อเปนสวนสำคัญของการเลาเรื่องภาพยนตร พบวาการจัดแสงถูกนำมาใช

ประกอบการเลาเรื่องภาพยนตร ซึ่งเขากับเนื้อหาของเรื่อง และเนนผลเพื่อการสื่ออารมณรวมใหกับผูชม เพราะ

การจัดแสงเปนสวนหนึ่งของการกำหนดอารมณของภาพยนตร และสื่ออารมณกับผูชมได ไมซับซอน มีการสื่อภาพ

ใหออกมาโดยงาย  สรางความชัดเจนในการเลาเรื่องภาพยนตร โดยเฉพาะเรื่องเพื่อนที่ระลึก ซึ่งเปนภาพยนตร

แนวสยองขวัญ (Horror) และระทึกขวัญ (Thriller) ตัวละครในเรื่องตองมีปมในใจบางอยาง ขณะเดียวกันภาพใน

เรื่องก็จัดในโทนมืดทึบแบบโลวคีย (Low Key) เพ่ือสรางความมืดแกภาพทำใหดูลึกลับและสรางความสยองขวัญได

โดยงาย สถานท่ีภายในตึกรางจะออกมาดำมืด ผิดกับภายนอกท่ีออกมาดูสวางสดใส บานไมใชสถานท่ีปลอดภัย แต

เปนสิ่งอันตรายตอชีวิตตัวละครไดเชนกัน จึงเปนการจัดแสงแบบขาวจัด ดำจัดแบบ High Contrast ที่สรางความ

แตกตางในการเลาเรื่องแตละฉากไดอยางชัดเจน 

สรุปภาพรวมของการจัดแสงภาพยนตรของจีดีเอชโดยใชการเลาเรื่องภาพยนตรในการวิเคราะหจะพบการ

จัดแสง 2 แบบ ไดแก แบบแรกเปนการจัดแสงแบบไฮคีย (High Key) ในภาพยนตร 3 เรื่อง คือ เรื่องแฟนเดย..

แฟนกันแควันเดียว, พรจากฟา และนอง.พี่.ที่รัก เปนการเลาเรื่องความรัก ความสดใส และความหวัง จึงมีการจัด

แสงออกมาเปนแสงสวางจัดจาในแบบไฮคีย ทำใหแสงออนนุมและออกมาดูหวาน และแบบที่สองเปนการจัดแสง

แบบโลวคีย ในภาพยนตร 3 เรื่อง คือ เรื่อง ฉลาดเกมสโกง, เพ่ือนท่ีระลึก และโฮมสเตย เปนการเลาเรื่องท่ีวาดวย

ความกลัวและความทุกข จึงสรางใหเกิดความระทึก การจัดแสงและภาพจะออกมาแบบโทนเทามืดทึบแบบโลวคีย 

จึงสรุปไดวารูปแบบการจัดแสงจะปรับเปลี่ยนไปตามเนื้อหา แกนความหมาย อารมณ ประเภทหรือตระกูลของ

ภาพยนตร และใชเปนสวนสำคัญของการเลาเรื่องภาพยนตร 
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ภาพ: แถวบนเปนการจัดแสงแบบไฮคยี ในภาพยนตร 3 เรื่อง คือ แฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว, พรจากฟา และนอง.พ่ี.ท่ีรัก สวน

แถวลางเปนการจดัแสงแบบโลวคยี ในภาพยนตร 3 เรื่อง คือ ฉลาดเกมสโกง,เพ่ือนท่ีระลึก และโฮมสเตย  

ท่ีมา: ภาพยนตรในรูปแบบดีวีดี (DVD) และรูปแบบออนไลน (Online) 

2. รูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร เปนเรื่องสำคัญที่ไดรับการยอมรับวาเปนสวนหนึ่ง

ของการสรางสรรคผลงานในแตละฉากของภาพยนตร ซ่ึงผลการวิจัยพบดังนี้   

- รูปแบบรวมสมัย เปนการจัดองคประกอบรวมในฉากสำหรับภาพยนตรไทยของจีดีเอชที่พบมากที่สุด 

โดยมักเนนเรื่องราวรวมสมัยและเหตุการณที่เกิดขึ้นในปจจุบัน โดยออกแบบใหสอดคลองกับบุคลิกลักษณะตัว

ละคร ตัวอยางเชน เรื่องแฟนเดย..แฟนกันแควันเดียว เนื่องจากเดนชัยมีบุคลิกออกในแนวเนิรด (Nerd) ผมหยิก 

ใสแวน ลงพุง เขาหลงรักนุย หญิงสาวสวย ผมตรง ตาโต หุนดี การแตงตัว เสื้อผา หนาผมของทั้งคูจึงใชหลัก

พิจารณาตามลักษณะนิสัยและบุคลิกภาพของตัวละคร นอกจากนั้นยังมีองคประกอบเรื่องการจัดแสงเมื่อทั้งคูเปน

แฟนกันวันเดียว เมืองฮอกไกโดที่ปกคลุมไปดวยหิมะ จึงมีการจัดแสงออกโทนขาว ชวนฝนเหมือนตกอยูในภวังค

แหงรัก เชนเดียวกับ เรื่องพรจากฟา ตอน Still on my mind การจัดแสงในตอนทายซึ่งเปนฉากแหงความทรง

จำของพอท่ีเตนรำกับแมคลอดวยเสียงเปยโนท่ีฟาเลน ทิศทางของการจัดแสง (Direction) ในฉากนี้จึงเปนแสงท่ีมา

จากดานหลัง (Back lighting) สรางความรูสึกนุมนวลและลองลอย สวนในตอนพรปใหม ฉากสุดทายของพนักงาน

ในบริษัทท่ีรวมรอง รวมเตน รวมเลนดนตรีในเพลงวันปใหม เปนการปลุกความมีชีวิตชีวา และความสามัคคีของทุก

คน ซ่ึงเปนฉากท่ีแสดงความสุข ดังนั้น การจัดแสงจึงเนนความสดใส สวางไสวแบบไฮคีย เปนตน 

- รูปแบบธรรมชาติ เปนการจัดองคประกอบเลียนแบบความเปนจริงตามธรรมชาติโดยท่ัวไป ตัวอยางเชน 

เรื่องพรจากฟา ตอนยามเย็น ภาพยนตรถายทอดใหเห็นฉากภาพยนตรและอุปกรณประกอบฉากที่เปนงานเลี้ยง
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ในโรงแรมซึ่งเปนสถานที่จริง การจัดแสงจึงเปนธรรมชาติติดตามเรื่องราวที่เกิดขึ้นในเวลาตั้งแตชวงบายกอนเริ่ม

งานจนถึงชวงเย็นหลังเลิกงาน สอดคลองกับเรื่องราวของหนุมสาวท่ีกำลังเรียนรูจากความรักและพลัดพรากซ่ึงเปน

เรื่องธรรมชาติของชีวิต เปนตน 

- รูปแบบเนนการแสดงออก เปนการจัดองคประกอบใหมีความสัมพันธกับการแสดงออกของตัวละครใน

แตละฉาก ตัวอยางเชน เรื่องเพ่ือน..ท่ีระลึก ฉากเปดตัวดวยภาพระยะไกล (Long shot) ของบุมตอนโตในบทบาท

ผูบริหารระดับสูงในหองทำงานสวนตัวที่อยูในตึกสูงใจกลางเมืองหลวง องคประกอบทุกอยางชวยสงเสริมบุคลิก

ความมั่นใจ แตเธอกลับยืนกัดเล็บตัวเองดวยความกังวลใจกับเรื่องราวในอดีต ภาพตอมาจึงเปนภาพของเธอใน

ระยะใกลที่สุด (Extreme close up) โดยมีจุดเนนริมฝปากกับนิ้วที่อยูตรงกลางของภาพ ดังนั้นการจัดขนาดภาพ

จึงชวยเนนการแสดงออกของตัวละครในฉากนี้เปนพิเศษ เปนตน 

 

    
 

ภาพ: รูปแบบเนนการแสดงออกขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตรเพ่ือนท่ีระลึก   

ท่ีมา: ภาพยนตรเรื่องเพ่ือนท่ีระลกึ ในรูปแบบออนไลน (Online) 

 

- รูปแบบเนนโครงสราง เปนการจัดองคประกอบโดยใชโครงสรางเรื่องราวของภาพยนตรมากำหนดทิศ

ทางการออกแบบองคประกอบศิลปของภาพยนตร ตัวอยางเชน เรื่องฉลาดเกมสโกง โครงสรางของเรื่องเปนแนว

อาชญากรรม (Crime) จึงมีการใชกลองมุมเอียง (Oblique angle/Dutch angle) ซึ่งเปนมุมกลองที่ถายทำโดยไม

ยึดติดกับเสนขอบฟา เอียงไปทางใดทางหนึ่ง ใชเพ่ือบงบอกถึงภาวะของตัวละครท่ีไมปกติ ท้ังตอนวางแผนการโกง

ขอสอบ STIC และตอนที่กำลังโกงขอสอบในตางประเทศ  จึงเปนการเลาเรื่องที่ใชสถานการณในการสรางขึ้นมา

เพื่อควบคุมทั้งการกำกับภาพ และการกำหนดตำแหนงการแสดงใหเปนไปในทิศทางเดียวกัน จึงทำใหผูชมตึง

เครียดไปกับสถานการณลุนระทึกอยางไดผล เปนตน 
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ภาพ: การใชกลองมุมเอียง (Oblique Angle/Dutch Angle) ในภาพยนตรเรื่องฉลาดเกมสโกง 

ท่ีมา: ภาพยนตรเรื่องฉลาดเกมสโกง ในรูปแบบดีวีดี (DVD) 

- รูปแบบการละคร เปนการจัดองคประกอบรวมโดยเนนภาพยนตรในแนวเหนือจริง ตัวอยางเชน เรื่อง

โฮมสเตย โครงสรางของเรื่องเปนแนวจินตนาการและระทึกขวัญ มีเรื่องของวิญญาณเรรอนซึ่งมีผูดูแลที่รูปกาย

ภายนอกเปนเด็กชั้นประถมฯ ถูกเปลี่ยนรางมาเปนผูคุมซ่ึงมีความสามารถพิเศษท่ีจะแปลงบุคลิกใหกลายเปนใครก็

ได ภาพยนตรจึงใช Computer graphic techniques และ Visual effects เขามาเปนสวนสำคัญในการเลาเรื่อง 

ทั้งฉากที่มินยืนคุยกับผูคุมนอกตึก เมืองกลับหัว นาิกาทรายยอนกลับ เม็ดยาลอยได รถยนตตีลังกา ฝกตกขึ้นฟา 

และฝนท่ีตกนั้นอยูคนละทิศกับท่ีตัวละครยืน ซ่ึงภาพยนตรสามารถแสดงศักยภาพทางดานเทคนิคภาพยนตรเขามา

ประกอบการสรางฉาก และกำหนดแสงใหภาพยนตร จนทำใหผูชมรูสึกสนุกสนาน นาติดตาม และลุนระทึกเปนตน 
 

   
 

 

ภาพ: Computer graphic techniques และ Visual effects ในภาพยนตรเรื่องโฮมสเตย 

ท่ีมา: ภาคภูมิ วงศภมูิ (2561)  

อภิปรายผลการวิจัย 

องคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ผลการวิจัยพบวาฉากภาพยนตรใชสถานท่ีจริง และอุปกรณประกอบ

ฉากที่สอดคลองกับเรื่องราวภาพยนตร โดยเฉพาะเรื่องเพื่อน..ที่ระลึก มีการเลาเรื่องยอนอดีตในป พ.ศ. 2540 

เหตุการณวิกฤตตมยำกุง โดยมีตึกรางระฟาสาธรยูนีคเปนฉากภาพยนตรท่ีใชสถานท่ีจริง มีการใชอุปกรณประกอบ

ฉากเปนรูปสติ๊กเกอร เครื่องเพจเจอร และเครื่องเลนเทปแบบพกพา ซ่ึงอุปกรณเหลานี้สอดคลอง และสราง

ความสำคัญกับเรื่องราวไดเปนอยางดี  

ในอีกมุมหนึ่ง เกรียงไกร พัฒนกุลโกเมธ (2560) อธิบายวาการออกแบบงานสราง (Production Design) 

ของภาพยนตรเรื่องเพื่อน..ที่ระลึก จงใจเลนกับพื้นท่ีของตึกราง ซึ่งทั้งแคบ ชื้นแฉะ เต็มไปดวยแสงเงาและเหลี่ยม
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มุมอันซับซอน ผลลัพธที่ออกมาจึงกลายเปนความระลึกขวัญที่ทั้งบีบคั้นและกดดันผูชม โดยไมจำเปนตองใหผี

ออกมาหลอนหลอนแบบชัดเจน แมภาพยนตรจะโดดเดนอยางมากในแงของการออกแบบงานสราง แตผูกำกับ

ภาพยนตรรวมถึงทีมเขียนบทกลับไมสามารถใชประโยชนจากตึกสาทรยูนีคไดอยางเต็มที่ นั่นคือตัวตึกที่รกรางถูก

ใชเปนประโยชนเพียงแคสถานที่ใหเหตุการณเกิดขึ้นเทานั้น แตไมไดถูกเนนย้ำในเชิงสัญลักษณ คือ ผีที่คอยตาม

หลอกหลอน หรือถูกใชใหเปนเหมือนหนึ่งในตัวละครสำคัญท่ีมีบทบาทตอการเดินเรื่องของภาพยนตร  

นอกเหนือจากองคประกอบรวมในฉากภาพยนตรที่เปนสวนสำคัญ บทภาพยนตรก็มีความสำคัญอยางยิ่ง 

ซึ ่งวิระชัย ตั้งสกุล (2554) อธิบายวาบทภาพยนตรจัดเปนเหมือนพิมพเขียวสำคัญในการตั้งตนของการผลิต

ภาพยนตร ซ่ึงผูอำนวยการสราง ผูกำกับภาพยนตร และทีมงานทุกคนจะตองยึดถือ เพ่ือเปนแนวทางในการถายทำ

ใหเปนเรื่องราว ดวยการวิเคราะหและตีความดวยการแปลงตัวหนังสือใหเปนภาพและเสียง ผูท่ีเกี่ยวของจะตอง

ปรึกษาหารือกันเพ่ือใหเรื่องราวท่ีเขียนข้ึนมานั้นสามารถนำไปผลิตเปนภาพยนตรไดอยางนาสนใจและชวนติดตาม

ดวยการใชองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร เพื่อใหกลายเปนภาพดึงดูดผูชมรูสึกตามจินตนาการของผู ผลิต

ภาพยนตร ดังเชนภาพยนตรในแนวเหนือจริงเรื่องโฮมสเตย ที่เลาเรื่องจินตนาการ (Fantasy)  และระทึกขวัญ 

(Thriller)   

 รูปแบบขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ผลการวิจัยพบวา โดยสวนใหญเปนรูปแบบรวมสมัย อีก

ทั้งยังผสมผสานรูปแบบเนนการแสดงออกของตัวละคร และรูปแบบเนนโครงสรางเรื่องราวของภาพยนตร ซ่ึง

ภาพยนตรเร ื ่องฉลาดเกมสโกงเปนภาพยนตรที ่ปรากฏทั ้ง 3 ร ูปแบบ โดยเฉพาะรูปแบบเนนโครงสราง 

(Constructive mise-en-scene) มีการจัดองคประกอบภาพอยางประณีตและคำนึงถึงศิลปะทางภาพยนตร ดวย

การใชขนาดภาพระยะใกล กลองมุมเอียงอยางบอยครั้งในการสื่อความหมาย ทั้งในฉากวางแผนการโกงขอสอบ 

และขณะกำลังทำขอสอบ ซึ ่งเปนการเลาเรื ่องที ่ใชสถานการณในการสรางขึ ้นมาเพื ่อทำใหผู ชมรูสึกไปกับ

สถานการณลุนระทึก และสงผลทางอารมณของภาพยนตรอยางไดผล 

ในอีกมุมหนึ่ง ชญานิน เตียงพิทยากร (2560) อธิบายวาภาพยนตรเรื่องฉลาดเกมสโกง นำเสนอศักยภาพ

ดานเทคนิคภาพยนตรชัดเจนและนาชื่นชม แตหากไดพิจารณาอยางถี่ถวนแลว พลังและความหนักแนนของ

ภาพยนตรที่ตกคางอยูในใจจะลดนอยถอยลงมามาก เพราะเทคนิคดังกลาวทำใหมองเห็นพลังขับเคลื่อนเบื้องหลัง

มหกรรมโกงขอสอบทั้งในระดับโรงเรียนและระดับขามชาติ แตเปนเรื่องนาเสียดายที่ภาพยนตรไทยซึ่งแสดง

ศักยภาพทางดานเทคนิคภาพยนตรไดอยางเต็มที่ สนุกสนาน นาติดตาม และมีความนาสนใจกลับไมสามารถกาว

ผานรายละเอียดความสมจริงนี้ไปได ท้ังท่ีมีความเปนไปไดมากมาย  

ดังนั ้น สุรศักดิ ์ บุญอาจ (2561) เสนอวาภาพยนตรไมไดมีไวสำหรับทุกคน (A film is not for all) 

ภาพยนตรบางเรื่องที่ดีมีคุณคาทางศิลปะสำหรับผูชมกลุมหนึ่ง แตผูชมอีกกลุมหนึ่งอาจเห็นแตกตางไป จึงควร

พิจารณาหาสิ่งที่แฝงอยูในภาพยนตรแตละเรื่อง ทั้งการใหขอคิดและคุณคาทางการศึกษา เพราะหากพิจารณาถึง

ประเด็นความประณีตของการจัดองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร ซ่ึงเปนสิ่งท่ีพบในงานวิจัย ทำใหเห็นวาบริษัท
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จีดีเอช ไดตระหนักในความหมาย และใหความสำคัญกับภาพที่ปรากฏในภาพยนตร จนทำใหผูชมคลอยตามความ

สมจริง เขาถึงเนื้อหาและสนุกสนานไปกับภาพยนตร ดังเชน David Bordwell และ Thompson Kristen. (1993) 

กลาววาพลังขององคประกอบรวมในฉากภาพยนตร (The power of mise-en-scene) นอกจากจะตอบสนอง

จินตนาการของผูผลิตภาพยนตรแลว หากเขาใจหลักการเรื่องของภาพก็สามารถสรางสรรคภาพยนตรที่มีคุณคา

ทางศิลปะได 
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

การศึกษาถึงเทคนิคภาพยนตรดานการตัดตอภาพ (Editing) งานวิจัยครั้งนี้เปนการวิเคราะหถึงเทคนิค

ภาพยนตรที่เกี่ยวของกับองคประกอบรวมในฉากภาพยนตร แตยังขาดการศึกษาเรื่องการตัดตอภาพ ซึ่งเปนการ

ประเมินคุณคาของภาพยนตรที่มีความสำคัญเชนเดียวกัน โดยเฉพาะในเรื่องของการรอยเรียงภาพที่บันทึกไว 

เพ่ือใหเปนเรื่องราวเหตุการณเดียวกันตามบทภาพยนตร ดังนั้นจึงควรทำการศึกษาถึงเทคนิคภาพยนตรดานการตัด

ตอภาพ ซ่ึงเปนอีกหนึ่งกุญแจสำคัญท่ีไขเขาไปสูเรื่องเลาในภาพยนตร    

การศึกษาถึงการวิเคราะหผูรับสาร (Receivers analysis) งานวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือ

ศึกษาเทคนิคภาพยนตรในภาพยนตรไทยของบริษัทจีดีเอช หาหาเกา งานวิจัยในอนาคตอาจนำมาตอยอดดานการ

วิเคราะหผู รับสาร โดยการวิเคราะหพฤติกรรมการรับชมภาพยนตรของผูรับสารในงานวิจัยเชิงปริมาณ หรือ

การศึกษาเรื่องความสำเร็จดานรายไดของภาพยนตรไทยโดยบริษัทผูผลิตภาพยนตรไทยนั้นมีปจจัยอะไรที่สงตอ

ความสำเร็จ เพื่อใหงานวิจัยเกิดประโยชนในเชิงการสื่อสารการตลาด (Marketing communication) และเปน

ความสำคัญตอธุรกิจภาพยนตร 
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การรับรูการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม 

ภูวัช สุริยวงศ1 และ ตระหนักจิต ยุตยรรยง2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาเรื่อง “การรับรูและการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม” ใน

ครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) อาศัยวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey research) มี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของ

ผูบริโภคสตรีมุสลิม โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือหลักในการรวบรวมขอมูล จากกลุม

ตัวอยางจำนวน 250 คน การวิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) โดยการแจกแจง

ความถี่ (Frequencies) การแสดงตารางแบบรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D.) สำหรับการแปลความหมายคาเฉลี่ย ตามเกณฑ (Criteria) ในการแปลความหมาย (Interpretation) ผลการ

วิเคราะหคาเฉลี่ย (มัชณิมเลขคณิต หรือ Arithmetic mean) 

 ผลการวิจัยมีดังนี้ 

 กลุมตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิมมีระดับการรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล 

ของผูบริโภคสตรีมุสลิม โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับปานกลาง (X�  = 3.10, S.D. = 0.77) โดยกลุมตัวอยางมี (حلال)

การรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม มากท่ีสุด รอยละ 

85.60 ดวยจำนวนเงินระหวาง 501 – 1,000 บาทตอครั้ง จะยี่หอเดิมเปนประจำ คิดเปนรอยละ 58.40 และ

ผูบริโภคสตรีมุสลิมมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ลกัษณะการซ้ือซ้ำ คิดเปนรอยละ 4.00 

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.43, S.D. = 1.08) โดยกลุมตัวอยางมี

ระดับระดับความคิดเห็นในกระบวนการ ขั้นตอนระหวางการตัดสินใจ มากที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  

= 3.77, S.D. = 0.98) 

 ทั้งนี้พบวากลุมตัวอยางมีระดับระดับความคิดเห็นในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮา

ลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม ในข้ันตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮา
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ลาล (حلال) ของยี่หอที่ซื้อและซื้อยี่หอเดิมในครั้งตอๆ ไป มากที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.96, 

S.D. = 1.14)  

คำสำคัญ: การรับรูการสื่อสารการตลาด การตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑเครื่องหมายฮาลาล  ( حلال) สตรีมุสลิม   

 

ABSTRACT 

 The research aims to studying “the perception and purchasing decisions halal cosmetics 

 of Muslim women consumer” Quantitative research based on survey research. To study  (حلال)

the perception, communication, marketing and purchasing decisions on halal cosmetics (ل حلا ) 

by using the questionnaire for collecting data from the sample of 250 people, Descriptive statistics 

were analyzed by frequency distribution, Percentage, Mean and Standard Deviation ( S.  D. )  for 

Criteria Interpretation, (Arithmetic means) 

Research Methodology:  

 Muslim women consumers’ awareness about the marketing of Halal cosmetics (ل حلا ) 

among Muslim women.  The average was medium (X� =  3. 10, S. D.  0. 77)  Transit media was the 

highest awareness.  Consumers have decided to buy Halal Cosmetics (ل حلا )  for their own use. 

With a purchase of 2-3 pieces per brand, 1-2 times a month. 85.60% spending amount between 

501- 1,000 baht per time on a regular basis.  58. 40%  and made the decision to purchase Halal 

cosmetics (حلال) 

 The result found that the consumer had decision by quality and purchased on a regular 

basis average (X� =3.96, S.D.=1.14) Students’ perception of UTCC’s messages was the only marketing 

communication factor that positively influenced the university’s reputation at a moderately high 

level.  Nonetheless, students’ exposure to UTCC’s media was not significantly influential to 

reputation. 

บทนำ 
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 ปจจุบันธุรกิจผลิตภัณฑเครื่องสำอาง (Cosmetics business) ถือเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยม และเปนท่ี

สนใจของบรรดาผูประกอบการ (เสนทางเศรษฐีออนไลน: 2561) เปนท่ีทราบกันดีวาดานตลาดความงามของไทย มี

การเติบโตจากป 2560 ที่ผานมารอยละ 3.8 มีมูลคาตลาดรวมถึง 57,000 ลานบาท เปนตลาดที่นาสนใจและมี

ศักยภาพในการเติบโตอยางมาก โดยกลุมผลิตภัณฑความงามที่ขับเคลื่อนการเติบโตใหกับตลาดมากที่สุด คือกลุม

ผลิตภัณฑสำหรับผิวหนา ทั้งในกลุม Face Care และ Make up สามารถแบงสัดสวนผลิตภัณฑตางๆ ในตลาด 

รวมไปถึงการเติบโตของแตละกลุมผลิตภัณฑ โดย (1) กลุมผลิตภัณฑดูแลผิวหนา (Face Care) เติบโตรอยละ 5 

(2) กลุมผลิตภัณฑเมคอัพ (Make Up) เติบโตรอยละ 8.70 (3) กลุมผลิตภัณฑบอดี้แคร (Body Care) เติบโตรอย

ละ 5 และ (4) กลุมผลิตภัณฑดูแลผมและศีรษะ (Hair Care) เติบโตรอยละ 0.80 (พีพี แบรนดบุฟเฟ, 2561: ยอหนาท่ี 2) 

จะเห็นไดวาธุรกิจในอุตสาหกรรมเครื่องสำอางมีอัตราการเจริญเติบโตยางตอเนื่อง ทั้งขอมูลภาพรวมตลาดความ

งาม การรู และเขาใจถึงพฤติกรรมและความตองการ ตลอดจนแนวโนมตลาดของกลุมเปาหมาย และตลาด

เปาหมาย  

 ดาน สถาบันพัฒนาผูประกอบการการคายุคใหม กรมสงเสริมการคาระหวางประเทศ กระทรวงพาณิชย 

เผย 7 ธุรกิจเทรนดเครื่องสำอางในป 2019  ประกอบดวย (1) เครื่องสำอางออแกนิก (2) นวัตกรรมเทคโนโลยี

ความงาม นวัตกรรมและเทคโนโลยี (3) สมุนไพรไทย ไอโอที สมารท บิวตี้ (4) Internet of Things ตอบโจทยทุก

เฉดสีผิว (6) Anti-pollution และ (7) กลิ่นหอมสรางแรงบันดาลใจ ในความหลากหลายของคุณสมบัติผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางแลว ยังมีความหลากหลายในวิธีการใชคุณภาพ และราคาก็แตกตางกันออกไปอีกดวย ผูประกอบการ

จึงจำเปนที่จะตองหากลยุทธทางการตลาด  เพื่อใหไดมาซึ่งสวนแบงทางการตลาด ดังจะเห็นไดวาตลาดธุรกิจ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางมีการแบงกลุมเปาหมายอยางชัดเจน ทั้งผลิตภัณฑเครื่องสำอางสำหรับผูหญิง ผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางสำหรับผูชาย  ผลิตภัณฑเครื่องสำอางสำหรับเพศท่ีสาม เครื่องสำอางออแกนิก เครื่องสำอางสมุนไพร

ไทย หรือแมกระทั้งผลิตภัณฑเครื่องสำอางของผูบริโภคสตรีมุสลิม หรือสตรีที่นับถือศาสนาอิสลาม จนทำให

ผูประกอบการตางสรางสรรค และออกแบบผลิตภัณฑเครื่องสำอางใหตรงตามความตองการของผูบริโภค รวมไปถึง

การใสใจในวัตถุดิบที่ผูประกอบการนำมาเปนสวนผสมในเครื่องสำอางอีกดวย (เอสเอ็มอี ไทยแลนด คลับ. 2561: 

ยอหนาท่ี 5) 

 เมื่อพิจารณาประชากรชาวมุสลิมในประเทศไทยมีมากกวา 7.4 ลานคน ชาวมุสลิมสวนใหญของประเทศ

ไทยอาศัยอยูในสามจังหวัดภาคใตสุดของประเทศไทย ไดแก จังหวัดยะลา ปตตานี และนราธิวาส ชาวไทยมุสลิม

เพียงรอยละ 18 เทานั้นท่ีอยูในพ้ืนท่ีสามจังหวัด สวนท่ีเหลืออาศัยอยูกระจายไปท่ัวประเทศ โดยสวนใหญอาศัยอยู

ในกรุงเทพมหานครและตลอดพื้นท่ีภาคใตของประเทศ สำหรับชาวมุสลิมแลวถือเปนกลุมผูบริโภคตลาดการคา

ขนาดใหญและมีกำลังซื้อปริมาณมหาศาลมาก ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางของชาวมุสลิมกลุมนี้ จะให

ความสำคัญที่ไมขัดตอบัญญัติของศาสนา บริโภคไดอยางปลอดภัยและตองปราศจากการปนเปอนสิ่งตองหาม 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%A5%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
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เพราะวัตถุดิบที่ใชผสมเครื่องสำอางสวนใหญมาจากไขมันสัตว ดังนั้นชาวมุสลิมจึงใหความสำคัญเปนอยางมาก 

สำหรับเครื่องสำอางกับมาตรฐานฮาลาล (حلال) คือ การผลิตการใหบริการหรือการจำหนายใดๆ ที่ไมขัดตอ

บัญญัติของศาสนา ซึ่งฮาลาลจะเนนเรื่องของความสะอาดในทุกขั้นตอน ทั้งวัตถุดิบ อุปกรณในการผลิต และ

สถานที่ผลิต รวมทั้งขั้นตอนการผลิตและการขนสงที่ตองถูกตองตามหลักบัญญัติของศาสนาอิสลามทุกประการ 

โดยการออกใบรับรองคุณภาพผลิตภัณฑฮาลาลเปนหนาท่ีของคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย ฮาลาล 

จึงเปนกุญแจสำคัญที่ทำใหผู  (حلال) ประกอบการธุรกิจสุขภาพและความงามที่กำลังเติบโตในประเทศไทย 

สามารถขยายฐานลูกคา เขาถึงกลุมผูบริโภคชาวมุสลิมไดเปนอยางดี ตลาดผลิตภัณฑฮาลาลเปนกระแสหนึ่งใน

การตลาดแหงเอเชียท่ีไดรับความนิยม และติดอันอับ 5 ใน 8 ของกระแสการตลาดแหงเอเชียท่ีนาจับตามอง 

 ผูศึกษาจึงเล็งเห็นความสำคัญของผูบริโภคกลุมดังกลาว ซ่ึงปจจุบันในตลาดโลก มีผูบริโภคท่ีเปนมุสลิมอยู

ประมาณ 2,000 ลานคน ในประเทศไทยมีขนาดจำนวนประชากรที่นับถือศาสนาอิสลาม หรือมุสลิมเพิ่มขึ้นอยาง

ตอเนื่อง ขอมูลจากสำนักงานสถิติแหงชาติ พบวามีประชากรชาวไทยมุสลิมในป 2557 จากจำนวนประชากรอายุ 

13 ปขึ ้นไป จำแนกตามศาสนา เพศ และภูมิภาค ทั่วราชอาณาจักรจำนวน 2,389,751 คน แบงเปน เพศชาย 

1,195,530 คน เพศหญิง 1,194,226 คน (สภาวะทางสังคมและวัฒนธรรม สำนักงานสถิติแหงชาติ, 2557) 

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดใหความสำคัญกับกลยุทธการสื่อสารการตลาด ดวยการสื่อสารทางการตลาด 

ทำใหผูบริโภคเกิดการรับรูในขอมูล ไดทำความรูจักและเขาใจในผลิตภัณฑ กอนที่จะมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอาง อาทิ ตราสินคา คุณภาพ ราคา สวนประสมทางการตลาด ชองทางการจัดจำหนาย หรือแมแต

เครื่องหมายฮาลาล (حلال) ท่ีประชากรมุสลิมไดใหความสำคัญ เพราะเปนการรับรองในกระบวนการผลิตวาไมขัด

ตอหลักศาสนาอิสลาม การนำแนวคิดในการนำการสื่อสารการตลาดมาใชเพื่อสรางการรับรูในตราสินคาไปยัง

ผูบริโภคกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูบริโภคไดพบเห็นตราสินคาบอยครั้ง และเกิดความคุนเคยกับตราสินคา ซ่ึง

ความคุนเคยจะนำไปสูความชอบ และความชอบจะนำไปสูความไววางใจ และความไววางใจจะนำไปสูการตัดสินใจ

ซื้อในที่สุด ซึ่งผูบริโภคจะสามารถเห็นตราสินคาจากสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณา ประชาสัมพันธในนิตยสาร 

หนังสือพิมพ หรือไดรับการบอกตอจากเพื่อนหรือคนใกลชิด เมื่อมีการสื่อสารตราสินคาบอยๆ จะนำไปสูความ

ตอเนื่องของการสื่อสารการตลาด ซึ่งจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อในทุกขั้นตอน (เสรี วงษมณฑา, 2547: 75-76) จึง

เปนที่มาของการศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “การรับรูและการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบรโิภค

สตรีมุสลิม” 

 

วัตถุประสงคในการวิจัย 
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 1. เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางฮาลาล ( حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม 

 2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม 

 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 ผูศึกษาไดสำรวจแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของเพ่ือนำมาเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับมุสลิมและศาสนาอิสลาม  เชค ริฎอ อะหมัด สมะดี  

มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องหมายฮาลาล (حلال) วา สวนประกอบผลิตภัณฑที่ใชสวนประกอบของสุกร จะเปลี่ยน

สภาพสวนประกอบนั้นจนกลายเปนวัตถุอีกสภาพหนึ่ง ถาตรวจสอบสวนประกอบอยางแนชัด  วามีสวนประกอบ

จากสุกรก็ควรหลีกเลี่ยง แตถาหากไมทราบหรือไมไดระบุอยางชัดเจน สามารถใชไดถามีความจำเปน  

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรูขาวสารของผูรับสาร รัจรี นพเกตุ (2540) ซ่ึงกลาวไว 

วา การรับรูจะเกิดขึ้นไดจะตองมีพลังมากระตุนอวัยวะรับความรูสึกกระบวนการการที่อวัยวะรับความรูสึกแลว

ประมวลตีความขอมูลตางๆ ท่ีอยูรอบๆ ตัวเรา และเกิดการแปลความหมายการรับรูจึงจะเกิดข้ึน 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาด ดารา ทีปะปาล และ ธนวัฒน  

ทีปะปาล (2553) ไดอธิบายไววา สื่อโฆษณาเคลื่อนที่เปนสื่อโฆษณาที่จดัทำขึ้นเพื่อโฆษณาสินคา เปนคุณลักษณะ

สำคัญของสื่อนอกอาคารสถานที่โฆษณาตางๆ ที่กลุมผูบริโภคสตรีมุสลิมพบเห็นเมื่อออกจากบานและสัญจรไปมา

ในสถานที่ตางๆ สื่อโฆษณาดังกลาว ใหความถี่สูง ผูคนที่ผานเสนทางไปมาเปนประจำ ไป – กลับ จะมีโอกาสอาน

โฆษณาหลายเท่ียว จึงทำใหเกิดการรับรูและจดจำโฆษณาผลิตภัณฑไดอยางแมนยำ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี ่ยวกับพฤติกรรมผู บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื ้อ Kerin (2552) 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในข้ันตอนการพิจารณาทางเลือก (ระหวางการตัดสินใจ) เปนการประเมินคุณคา

เมื่อผานขั้นตอนการแสวงหาขอมูลแลว ผูบริโภคจะ (1) กำหนดมาตรฐาน หรือจุดที่ตองพิจารณาการซื้อ (2) การ

จัดเตรียมขอมูลของตราผลิตภัณฑที่อาจผานมาตรฐานที่ไดกำหนดไว (3) การกำหนดคุณคาที่ไดรับ หรือการให

คะแนนในแตละมาตรฐานท่ีใชในการประเมิน  

5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ มยุรา วงษสันต (อาอิชะห มุนีร) (2546) วิถีของสตรีมุสลิม  ผูบริโภคเพศหญิง 

ที่นับถือศาสนาอิสลามซึ่งมีภาพลักษณมักปรากฏสวนใหญ คือ แตงตัวมิดชิด บางก็ปดหนาปดตา หรือสตรีคลุม
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ศีรษะดวยฮิญาบ (حجاب) หรือผาคลุมศีรษะของผูหญิงมุสลิม  ซึ่งศาสนาอิสลามระบุใหผูหญิงสวมผาคลุมศีรษะ

เพื่อเปนการปกปดรางกายใหมิดชิด ดังนั้นขอคนพบดังกลาวอาจจะเปนเรื่องของวิถีชีวิต และการใชชีวิตตาม

หลักการศาสนาอิสลามเปนคำสั่งของพระเจา ตองปฏิบัติตามอยางเครงครัด เปนการสำรวม ไมใหทำกิจกรรม

ทางดานวัฒนธรรม สังคม หรือเศรษฐกิจ ซึ่งการคลุมผาของสตรีมุสลิมนั้นเปนบทบัญญัติหนึ่งของศาสนา ซึ่งคำวา 

ฮิญาบ แปลวา ปดก้ัน 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 การศึกษาเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอางฮาลาล  (حلال) ของ

ผูบริโภคสตรีมุสลิม” โดยมุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคสตรีมุสลิม หรือประชากรเพศหญิงที่นับถือศาสนาอิสลาม โดยมี

ภาพลักษณ คือ คลุมศีรษะดวยฮิญาบ (حجاب) แตงตัวมิดชิด หรือปดหนา อายุระหวาง 20-55 ป ซึ่งเปนผูที่ใช

หรือเคยใชผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล  (حلال)  ในชีวิตประจำวัน จำนวน 250 คน ในชวงเดือนตุลาคม 2561   

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 ผลที่คาดจะไดรับจากการศึกษาตามวัตถุประสงคการวิจัย จะชวยเพิ่มพูนองคความรูดานการสื่อสาร

การตลาดเครื่องสำอางฮาลาล (حلال)  สามารถนำไปประยุกตใชได และจะเปนประโยชนตอการบริหารและ

ดำเนินงานดานการพัฒนาการสื่อสารการตลาดใหไดเต็มประสิทธิภาพ การประเมินผลการสื่อสารการตลาดเพ่ือ

ปรับปรุง และนำไปใชวางแผนการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) รวมไปถึงพฤติกรรมของสตรี

มุสลิมในการบริโภคผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) 

 

วิธีดำเนินการ  

 การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสำรวจ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลประชากรที่ใช

ในการศึกษาครั้งนี้ คือ สตรีมุสลิม มีลักษณะภายนอก คลุมผมดวยฮิญาบ (حجاب) แตงตัวมิดชิด หรือปดหนา อายุ

ระหวาง 20-55 ป และเปนผูท่ีรับรูขาวสารและซ้ือใช หรือเคยซ้ือใชผลิตภัณฑเครื่องสำอางท่ีทางผูศึกษาไดกำหนด 

ใน 5 จังหวัด คือ จังหวัดนราธิวาส ปตตานี ยะลา สตูล และจังหวัดสงขลา กำหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยกำหนด

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%AA%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1
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ขนาดกุลมตัวอยางจังหวัดละ 50 คน ใชวิธีการสุมแบบหลายข้ันตอน ซ่ึงอาศัยท้ังหลักความนาจะเปนและไมใชหลัก

ความนาจะเปน ในการสุมกลุมตัวอยาง จำนวน 250 คน และใชการสุมตัวอยางแบบแบงตามพื้นที่ แบบกำหนด

โควตา สุมแบบเจาะจง และแบบบังเอิญเพ่ือเก็บขอมูล 

            ศึกษานำแบบสอบถามไปทดสอบความเชื่อถือได (Reliability) กอนนำไปเก็บขอมูลจริงการทดสอบ

เครื่องมือ ดำเนินการโดยนำแบบสอบถามไปทดลองใช (Pre-test) กับบุคคลที่มีลักษณะเหมือนประชากรของ

การศึกษานี้จำนวน 30 คน เพื่อตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือใหเปนไปตามวัตถุประสงคการวิจัย และแกไข

ขอผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้น โดยนำมาทดสอบหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชสูตร Coefficient alpha 

ของ Cranach แลวจึงนำขอผิดพลาดตางๆ มาแกไขในการเก็บขอมูลจริง  สำหรับผลจากการทดสอบใช

แบบสอบถามจำนวน 30 ชุด เพื่อหาคาความเชื่อมั่น  จึงใชสูตรของ Cronbach เพื่อคำนวณคาสัมประสิทธิ์อัลฟา

ของครอนบาค (Cronbach’s coefficient alpha) ผลการหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ความเชื่อมั่นของ

ชุดคำถามวัดตัวแปร คา  α = .80 ขึ้นไป แสดงวาชุดคำถามวัดตัวแปรมีความเชื่อมั่นในระดับดีมาก คาความ

เชื่อมั่นการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม อยูในระดับดี

มาก (α = .88) และ คาความเชื่อมั่นการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภค

สตรีมุสลิม (α = .94) 

 

 

ผลการศึกษาพบวา 

 1. ลักษณะทางพฤติกรรมศาสตรและเศรษฐกิจของกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิมจำนวน 

250 คน สวนใหญมีชวงอายุระหวาง 20 – 30 ป คิดเปนรอยละ 70.80 มีระดับการศึกษาในปริญญาตรี คิดเปนรอย

ละ 72.80 ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 26.40 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ำกวา 

15,000 บาท คิดเปนรอยละ 46.80 

 2. การรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม กลุม

ตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิม มีระดับการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของ

ผูบริโภคสตรีมุสลิม โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับปานกลาง (X�  = 3.10, S.D. = 1.19) โดยกลุมตัวอยางมีการรับรูการ

สื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม มากท่ีสุด คือ การโฆษณาผาน

สื่อเคลื่อนท่ี เชน โฆษณาขางรถโดยสารประจำทาง โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.79, S.D. = 1.13)  
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  ทั้งนี้กลุ มตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิมสวนใหญมีการรับชมโฆษณาผานสื่อ เว็บไซตออนไลน 

(Website online) คิดเปนรอยละ 62.00 รับชมโฆษณาผานสื่อชนิดตางๆ 1 – 2 วัน ตอ 1 สัปดาห คิดเปนรอยละ 

48.80 จะเลือกชมประเภทโฆษณาพรอมขาวสารความรู คิดเปนรอยละ 50 รับชมสื่อในระหวางชวงเวลา 18.01 - 

22.30 น. คิดเปนรอยละ 64.80 และกลุ มผู บริโภคสตรีมุสลิมมีการรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ดวยการรับชมโฆษณาผานชองทางผานชองทาง เว็บไซตออนไลน (Website online) 

คิดเปนรอยละ 79.20 เปนสวนใหญ 

 3. การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม กลุมตัวอยาง

ผูบริโภคสตรีมุสลิมสวนใหญ มีวัตถุประสงคในการซื้อใชเองมากกวาซื้อใหผูอื่น คิดเปนรอยละ 98.00 มีการซื้อใน

แตละครั้งจำนวน 2 – 3 ชิ้นตอยี่หอ คิดเปนรอยละ 51.20 ดวยการซื้อจำนวน 1 – 2 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 

85.00 ดวยจำนวนเงินระหวาง 501 – 1,000 บาทตอครั้ง คิดเปนรอยละ 45.20 มีการเลือกเครื่องสำอางฮาลาล 

ดวยการซ้ือยี่หอเดิมเปนประจำ คิดเปนรอยละ 58.40 และผูบริโภคสตรีมุสลิมมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (حلال)

เครื่องสำอางฮาลาล (حلال) โดยการซ้ือซ้ำ คิดเปนรอยละ 96.00  

  กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม 

กลุมตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิมสวนใหญมีระดับการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮา

ลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.43, S.D. = 1.08) โดยกลุมตัวอยางมี

ระดับการตัดสินใจในขั้นตอนระหวางการตัดสินใจ มากที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.77, S.D. = 

0.98) รองลงมาคือ ข้ันตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.60, S.D. = 1.14) ข้ันตอน

กอนการตัดสินใจซื้อ (X�  = 3.26, S.D. = 1.10) และกลุมตัวอยางมีระดับการตัดสินใจในขั้นตอนระหวางการ

ตัดสินใจนอยท่ีสุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับปานกลาง (X�  = 3.11, S.D. = 1.10) ตามลำดับ 

  ท้ังนี้พบวากลุมตัวอยางมีระดับการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮา

ลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม ในข้ันตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮา

ลาล (حلال) ของยี่หอที่ซื้อและซื้อยี่หอเดิมในครั้งตอๆ ไป มากที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.96, 

S.D. = 1.14) รองลงมา คือ ในขั้นตอน ระหวางการตัดสินใจซื้อ โดยการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางที่มี

เครื่องหมายฮาลาล (حلال) เพราะกลัววาผลิตภัณฑที่ผลิตภัณฑเครื่องสำอางทั่วไปจะฮารอม จากนะยิสของ

สวนผสม โดยเฉลี ่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.94, S.D. = 1.06) และกลุ มตัวอยางมีระดับการตัดสินใจใน

กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ โดยซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางฮาลาล (حلال) เพราะพนักงานขาย ณ จุดจำหนาย แนะนำใหซื้อ นอยที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับ

นอย (X�  = 1.88, S.D. = 1.27) ตามลำดับ 
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การอภิปรายผล  

 การรับรูการส่ือสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม กลุม

ตัวอยางผูบริโภคสตรีมุสลิมมีระดับการรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) โดย

เฉลี่ยจัดอยูในระดับปานกลาง (X�  = 3.10, S.D. = 0.77) การรับรูขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสำอาง

ฮาลาล ผานการสื่อสารการตลาดในครั้งนี้พบวามีคาเฉลี่ยในการรับรูขอมูลขาวสารผานสื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางฮาลาลอยูในระดับปานกลางถึงมาก แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางมีความสนใจ การสื่อสารการตลาด

ของขอมูลผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล สอดคลองกับแนวคิด สาโรช โสภีรักษ (2548) ไดกลาววาการรับรูจะ

เกิดขึ้นมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับสิ่งที่มีอิทธิพลหรือปจจัยในการรับรู สามารถอธิบายไดดังนี้ทฤษฎีการรับรูเกิด

เนื่องมาจากการที่มนุษยใชอวัยวะรับสัมผัส (Sensory motor) ซึ่งเรียกวาเครื่องรับ (Sensory) ทั้ง 5 ชนิดคือ ตา 

หู จมูก ลิ้น และผิวหนัง เพราะการรับรูเปนหนทางที่นำไปสูการแปลความหมายที่เขาใจกันไดซึ่งหมายถึงการรบัรู

เปนพ้ืนฐานของการเรียนรูถาไมมีการรับรูเกิดข้ึนการเรียนรูยอมเกิดข้ึนไมไดการรับรูจึงเปนองคประกอบสำคัญท่ีทำ

ใหเกิดความคิดรวบยอดทัศนคติของมนุษยอันเปนสวนสำคัญยิ่งในกระบวนการเรียนการสอนและการใชสื่อการ

สอนจึงจำเปนจะตองใหเกิดการรับรูท่ีถูกตองมากท่ีสุด 

 เมื ่อพิจารณาคาเฉลี ่ยการรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื ่องสำอางฮาลาล (حلال) ของ

ผูบริโภคสตรีมุสลิม มากที่สุด คือ การโฆษณาผานสื่อเคลือ่นที่ เชน โฆษณาขางรถโดยสารประจำทาง โดยเฉลี่ยจัด

อยูในระดับมาก (X�  = 3.79, S.D. = 1.13) สาเหตุเปนเพราะ ผูตอบแบบสอบถามการศึกษาครั้งนี้ อาจเปนผูท่ีเคย

ไดรับขอมูลจากการมองเห็นปายโฆษณาขางรถโดยสารมาแลวจึงเกิดการรับรูมากที่สุดซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 

รัจรี นพเกตุ (2540) ซึ่งกลาวไววา การรับรูจะเกิดขึ้นไดจะตองมีพลังมากระตุนอวัยวะรับความรูสึกกระบวนการ

การท่ีอวัยวะรับความรูสึกแลวประมวลตีความขอมูลตางๆ ท่ีอยูรอบๆ ตัวเรา และเกิดการแปลความหมายการรับรู

จึงจะเกิดข้ึน ขัดกับขอคนพบของ อารีรัตน สุรอมรรัตน (2556) พบวากลุมผูบริโภคเครื่องสำอาง การรับรูการตลาด

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางจากสื่อ เฟสบุค (Facebook) สวนมากเปดรับสื่อสังคมออนไลนเพ่ือวัตถุประสงคในการการ

ติดตอกับเพื่อนฝูง และสอดคลองกับ ดารา ทีปะปาล และธนวัฒน ทีปะปาล (2553) ไดอธิบายไววา สื่อโฆษณา

เคลื่อนที่ (Transit หรือ Transport advertising) เปนสื่อโฆษณาที่จัดทําขึ้นเพื่อโฆษณาสินคา เปนคุณลักษณะ

สำคัญของสื่อนอกอาคารสถานที่ (Out of home media characteristics) โฆษณาตางๆ ที่กลุมผูบริโภคสตรี

มุสลิมพบเห็นเมื ่อออกจากบานและสัญจรไปมาในสถานที ่ต างๆ สื ่อโฆษณาดังกลาว ใหความถี ่ส ูง (High 

frequency) ผูคนที่ผานเสนทางไปมาเปนประจํา ไป – กลับ จะมีโอกาสอานโฆษณาหลายเที่ยว จึงทำใหเกิดการ

รับรูและจดจำโฆษณาผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ไดอยางแมนยำ ทั้งนี้ยังพบวากลุมตัวอยางผูบริโภค

https://cuir.car.chula.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%8C+%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%8C
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สตรีมุสลิมมีระดับการรับรูการสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) จากการเขารวมสัมมนา

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.62, S.D. = 1.23) นั้น เปนเพราะ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางตองอาศัยการสาธิตการทำงานของสินคา (Demonstration center) ซึ ่งสอดคลองกับ 

อรชร มณีสงฆ และคณะ (2548) ที่วาบทบาทการสื่อสารการตลาด มีจุดมุงหมายเพื ่อจะสามารถเขาถึงกลุม

ผูบริโภคเพื่อสรางผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภคดวยการแจงขอมูลขาวสาร (To inform) การชักจูง (To 

persuade) การเตือนความจำ (To remind) ผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) จะขายไดก็ตอเม่ือมีการสาธิต

การทำงานของสินคา ดังนั้นจึงจำเปนตองจัดงานสัมมนาเพราะการสาธิตการทำงานของสินคา ทำใหกลุมเปาหมาย

ที่ชมการสาธิตเกิดความเขาใจและเกิดการเรียนรู เนื่องจากไดอยูในสถานการณที่เกิดขึ้น อีกทั้งเปนการสรางความ

เขาใจใหกับกลุมผูบริโภคเชื่อม่ันในตราสินคาอีกดวย 

 สำหรับชองทางการรับรูขอมูลขาวสารดานผลิตภัณฑที่กลุมผูบริโภครับรูนอยนั้นอาจสืบเนื่องมาจากการ 

ชองทางดังกลาว ไมไดเปนชองทางท่ีผูบริโภครับรูผานการใชอวัยวะสัมผัส จึงไมเกิดปฏิกิริยาในการรับรู สอดคลอง

กับ สุขา จันทนเอม (2544) ไดกลาวไววาการรับรูเกิดจากการที่บุคคลจะรับรูผานการใชอวัยวะสัมผัส (Sense 

organ) ท่ีมีอยู ไดแก จมูกผิวหนังแลวเกิดปฏิกิริยาภายหลังจากการท่ีบุคคลเขาติดตอกับสิ่งแวดลอมหรือสิ่งเราท่ีอยู

รอบๆ ตัวเชนบุคคล สัตว สิ่งของและปรากฏการณธรรมชาติตางๆ เปนกระบวนกับสิ่งเราทั้งสิ้นโดยเกิดการรับรู

แลวจะตองมีการตีความหมายจากการรับสัมผัสหรือตองมีการใสความหมายใหกับสิ่งตางๆ ที่ผานเขามาในการรับ

สัมผัสตางๆ ผานสิ่งเรานั้นดวย 

 การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิมกลุมตัวอยาง

ผูบริโภคสตรีมุสลิมมีระดับการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) โดย

เฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.43, S.D. = 1.08) โดยกลุมตัวอยางมีระดับระดับความคิดเห็นในกระบวนการ 

ขั้นตอนระหวางการตัดสินใจ มากที่สุด โดยเฉลี่ยจัดอยูในระดับมาก (X�  = 3.77, S.D. = 0.98) สอดคลองกับ 

Kerin (2552) ของกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภค ในข้ันตอนการพิจารณาทางเลือก (ระหวางการตัดสินใจ) เปน

การประเมินคุณคา เมื่อผานขั้นตอนการแสวงหาขอมูลแลว ผูบริโภคจะ (1) กำหนดมาตรฐาน หรือจุดที่ตอง

พิจารณาการซื้อ (2) การจัดเตรียมขอมูลของตราผลิตภัณฑที่อาจผานมาตรฐานที่ไดกำหนดไว (3) การกำหนด

คุณคาที่ไดรับ หรือการใหคะแนนในแตละมาตรฐานที่ใชในการประเมิน ในบางกรณี ผูบริโภคอาจมีขอมูลไมเพียง

พอท่ีจะเลือก เพราะขอมูลท่ีไดยังไมครอบคลุมทุกปจจัยท่ีใชในการประเมิน ซ่ึงปจจัยเหลานี้ เรียกวา มาตรฐานในการ

ประเมินของผูบริโภคใหชัดเจน เพ่ือจะนำเสนอคุณคาท่ีดีท่ีสุดในสายตาของผูบริโภค  

 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยของผูบริโภคสตรีมุสลิมกับระดับการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ในขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล 
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ของยี่หอที่ซ้ือและซื้อยี่หอเดิมในครั้งตอๆ ไป นั้น สอดคลองกับ Kerin (2552) ในกระบวนการตัดสินใจ (حلال)

ของผูบริโภค ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ คุณคาในการใชงาน หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ ผู บริโภคทำการ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑกับความคาดหวังวาพึงพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑนั้นๆ ซึ่งประสบการณที่เกิดจากการ

ใชผลิตภัณฑเปนสิ่งสำคัญที่ผูบริโภครับรูคุณคาผลิตภัณฑ ความพึงพอใจและไมพึงพอใจของผูบริโภคสงผลตอ

พฤติกรรมการสื่อสาร และการซื้อซ้ำ ผูบริโภคที่พึงพอใจจะบอกตอประสบการณการนี้ไปยังบุคคลอื่นอีก 3 คน 

และผูที่พึงพอใจมีแนวโนมจะซื้อผลิตภัณฑนั้นจากผูขายคนเดิม หรือรานคาเดิมมากกวา เปนการเชื่อใจ ดานกลุม

ผูบริโภคสตรีมุสลิม ใหความสำคัญกับหลักเกณฑทางศาสนา สอดคลองกับขอคนพบ นิรัชรา ลิลละฮ และ ปทมา 

สุพรรณกุล (2561) วิถีชีวิต แนวทางของการดำเนินชีวิต หลักการรับบริโภคผลิตภัณฑ ตองเปนฮาลาล ซ่ึงหมายถึง 

อาหารหรือสิ่งที่อนุมัติตามหลักบัญญัติอิสลาม อีกทั้งยี่หอที่ซื้อและซื้อยี่หอเดิมในครั้งตอๆ ไป เปนเพราะความ 

คุนเคยและไวใจสถานประกอบการที่เปนอุตสาหกรรมผลิตเครื่องสำอางมีแนวปฏิบัติสำหรับสถานประกอบการท่ี

ขอรับรองฮาลาล ซึ่งทางโรงงานผูผลิตจะตองปฏิบัติตามอยางเครงครัด เพื่อใหสามารถดำเนินการผลิตสินคาที่มี

ความสะอาดปลอดภัย และถูกตองตามหลักศาสนาอิสลาม สอดคลองกับขอคนพบ กัสมีรัตน มะสูสี (2557) ปจจัย

ความตระหนักในเครื่องหมายฮาลาลคุณภาพอาหารตราสินคาและสวนผสมของผลิตภัณฑของผูบริโภคชาวมุสลิม 

ในกระบวนการผลิตอาหารฮาลาลท่ีถูกตองตามหลักศาสนา รวมไปถึงวัตถุดิบ หลักในการผลิต ตลอดจนเครื่องปรุง

อ่ืนๆ ท่ีไมแปดเปอนกับสิ่งตองหามนั้น ผูบริโภคชาวมุสลิม ตระหนักรูถึงในบทบาทหนาท่ีของฮาลาล แมวาบนบรรจุ

ภัณฑอาหารจะไมมีตราเครื่องหมายฮาลาล มีความรูเกี่ยวกับอาหารฮาลาลมากพอ แตมีการตัดสินใจซื้อสินคา

ท่ีบรรจภุัณฑท่ีไมมีตราฮาลาล สอดคลองกับ ฮิมรอน มะลูลิม (2536) ซ่ึงเปนการรับประกันวา ชาวมุสลิมโดยท่ัวไป 

สามารถบริโภคอาหาร หรืออุปโภคสินคาหรือบริการตางๆ ไดโดยสนิทใจ จะสามารถสังเกตผลิตภัณฑวาเปน “ฮา

ลาล” หรือไมนั้น ไดจากการประทับตรา “ฮาลาล” ท่ีขางบรรจุภัณฑนั้นเปนสำคัญ “เครื่องหมายฮาลาล” เปนวิถีท่ี

ชาวมุสลิมท่ีปฏิบัติตามหลักศาสนา อีกดวย 

 เปนที่นาสังเกตุไดวา ผู บริโภคสตรีมุสลิมมีระดับการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางฮาลาล (حلال)  นอยที่สุด ณ จุดจำหนาย ดวยพนักงานขาย แนะนำใหซื ้อ นั้นอาจเปนเพราะ 

ลักษณะการจัดศูนยสาธิตการทำงานของสินคา เสรี วงษมณฑา (2547) สินคาบางอยางจะขายไดก็ตอเมื่อมีการ

สาธิตการทำงานของสินคาแบบสถานการณจำลอง ดังนั้นจึงจำเปนตองตั้งศูนยสาธิตการทำงานของสินคาไวที่ใดท่ี

หนึ ่ง ศูนยสาธิตการทำงานของสินคาทำใหกลุมเปาหมายที่ชมการสาธิตเกิดความเขาใจและเกิดการเรียนรู 

เนื่องจากไดอยูในสถานการณที่เกิดขึ้นจริง บางครั้งพนักงานขายอาจจะใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาดวยตนเอง 

รวมไปถึงการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) นั้น ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมสตรีมุสลิม 

เพราะ มีขอจำกัดของการขาย ดวยการโนมนาวใจ และการตรวจติดตามผล ของนักขาย ณ จุดจำหนาย ดวย

พนักงานขาย ในอีกแงมุมหนึ่ง จากขอขนพบวา ผูบริโภคสตรีมุสลิม ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางฮาลาล 
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ณ จุดจำหนาย ดวยพนักงานขาย นอยท่ีสุด นั้น สอดคลองกับ มยุรา วงษสันต (อาอิชะห มุนีร) (2546) ท่ี  (حلال)

กลาวไววา วิถีของสตรีมุสลิม  ผูบริโภคเพศหญิงที่นับถือศาสนาอิสลามซึ่งมีภาพลักษณมักปรากฏสวนใหญ คือ 

แตงตัวมิดชิด บางก็ปดหนาปดตา หรือสตรีคลุมศีรษะดวยฮิญาบ (حجاب) หรือผาคลุมศีรษะของผูหญิงมุสลิม ซ่ึง

ศาสนาอิสลามระบุใหผูหญิงสวมผาคลุมศีรษะเพื่อเปนการปกปดรางกายใหมิดชิด ดังนั้นขอคนพบดังกลาวอาจจะ

เปนเรื ่องของวิถีชีวิต และการใชชีวิตตามหลักการศาสนาอิสลามเปนคำสั่งของพระเจา ตองปฏิบัติตามอยาง

เครงครัด เปนการสำรวม ไมใหทำกิจกรรมทางดานวัฒนธรรม สังคม หรือเศรษฐกิจ ซึ่งการคลุมผาของสตรีมุสลิม

นั้นเปนบทบัญญัติหนึ่งของศาสนา ซ่ึงคำวา ฮิญาบ แปลวา ปดก้ัน นั่นเอง 

 

ขอเสนอแนะ ขอเสนอแนะท่ัวไปตอแบรนด องคกรและนักส่ือสารการตลาด  

 การศึกษาเรื ่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของ

ผูบริโภคสตรีมุสลิม” สามารถนำมาประกอบการรายงานและสื่อสารการตลาดในโอกาสตอไปไดโดย (1) การ

วางแผนใหอยูในโทรทัศนเปนสื่อหลักและใชกลยุทธดานการลดราคาในจุดวางจำหนายมาเปนจุดขาย (2) จากขอ

คนพบวาเนื้อหาสื่อสวนใหญผูบริโภคยังไมสามารถจดจำและรับรูไดดังนั้นจึงควรมีการวางสื่อที่เนนเนื้อหาของสื่อ

มากกวานี้ (3) ปจจัยดานดานชองทางการจัดจำหนายทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือและเกิดการรับรูจึงควรมีการวางกล

ยุทธในดานราตาและชองทางการจัดจำหนายใหมากข้ึน (4) สามารถนำผลการศึกษาการรับรูขอมูลผานการสื่อสาร

การตลาดมาเปนจุดขายหรือตั้งสโลแกนใหกับองคกรได (5) มุมมองของผูศึกษามีความเห็นวาการโฆษณาผานสื่อ

วิทยุซ่ึงเปนสื่ออิเล็กทรอนิกสท่ีสามารถครอบคลุมไดอยางกวางขวางและสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได  

 

ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางฮา

ลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม”  ซึ่งเปนการศึกษาในรูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งเปนการศึกษาใน

รูปแบบการวิจัยเชิง อาศัยวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ ซึ่งใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล ในการทำ

วิจัยครั้งตอไปควรทำเปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณแบบเจาะลึกเพื่อใหไดขอมูลที่ละเอียดยิ่งขึ้นและ

สามารถนำไปศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคได  

 2. สำหรับการศึกษาครั้งตอไปควรจะศึกษาในดานการรับรู การรับรูสื่อและเนื้อหาสาระของสื่อ รวมไปถึง

การศึกษาทัศนคติของกลุมผูบริโภคเปาหมายในการเลือกใชเครื่องสำอางฮาลาล (حلال) ของผูบริโภคสตรีมุสลิม

อยางละเอียดเพ่ือใหสอดคลองกับวิถีการดำเนินชีวิต (Lifestyle) ของกลุมเปาหมาย 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%AA%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1
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 3. ควรศึกษาการวัดผลการสื่อสารการตลาดจากกลุมผูบริโภคเปาหมายเพื่อใหทราบกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดที่นำมาใชกับกลุมเปาหมายวาสงผลตอการรับรูมากนอยเพียงใดการใชสื่อหรือกิจกรรมใดบางที่ดึงดูด

ความสนใจและเขาถึงกลุมเปาหมายเพ่ือนำมาประยุกตใชใหเกิดความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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การส่ือสารระหวางผูฝกสอนกับนักกีฬาเพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย กรณีศึกษา: กีฬาฟนดาบสากล 

Communication Between Athletes and Coaches: A Case Study of Fencing Competition 

ณภัค ธงโบราณ1 และ ดร.วิโรจน สุทธิสีมา2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการส่ือสารเชิงกลยุทธ  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ที่มีจุดประสงคเพื่อศึกษาลักษณะการสื่อสารของผูฝกสอนตอ

นักกีฬาฟนดาบเพื่อผลักดันไปสูเปาหมาย โดยผูวิจัยทำการคัดเลือกกลุมตัวอยางดวยวิธีการสุมแบบเจาะจง 

(Purposive  sampling) และสุมแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกจากผลการแขงขันตั้งแต

รอบ 64 คนสุดทาย และมีคะแนนสูงในรอบแบงสายการแขงขันโดยมีผู ฝกสอนคอยสื่อสารตลอดการแขงขัน 

จำนวน 10 คน แบงเปน 2 กลุม คือ กลุมประสบความสำเร็จ และ กลุมไมประสบความสำเร็จ โดยใชวิธีการ

วิเคราะหการสื่อสารแบบวัจนภาษาและอวัจนภาษาในชวงเวลาการแขงขันรายการ Asian Fencing Champion- 

ships ประเภท ฟอลยบุคคลหญิง ตามกรอบทฤษฎีวัจนภาษาและอวัจนภาษา พบวา จากผูฝกสอนท้ังหมด 10 คน 

ท่ีมาจากหลายหลายประเทศลวนแตมีบุคลิกการสื่อสารไมเหมือนกัน แตการใชวัจนภาษาสวนใหญเหมือนกัน  

ขอคนพบอันดับแรกคือการใชน้ำเสียงที่รัวเร็วในการสื่อสารไปยังนักกีฬาเพื่อกระตุนความมุงมั ่นไปสู

ความสำเร็จ รองลงมาจะใชน้ำเสียงข้ึนลงเปนจังหวะเพ่ืออธิบายใหนักกีฬาเขาใจอยางแทจริงแลวน้ำไปใชประโยชน

ในการแขงขัน ทั้งสองลักษณะนี้จะใชผสมกันกันในระหวางการแขงขันแลวแตสถานการณที่อยูตรงหนา และ

สุดทายท่ีผูฝกสอนจะไมนิยมใชกันคือการใชน้ำเสียงท่ีดัง เพราะเปรียบเสมือนการกระแทกเสียงใสนักกีฬาทำใหเกิด

ความกดดันในตัวนักกีฬา ทำใหการแขงขันไมเปนธรรมชาติ  

ในสวนการใชอวัจนภาษาท่ีผูฝกสอนถายทอดไปยังนักกีฬา ผูฝกสอนทั้งหมดจะใชสายตาในการวิเคราะห

พิจารณานักกีฬาและคูตอสู เพ่ือแกไขการเลนบางจังหวะของนักกีฬา ตามมาดวยการใชกริยาทาทางการเคลื่อนไหว

ทางมือและท้ังหมดรางกาย เพ่ือประกอบการใชวัจนภาษาใหนักกีฬาเขาใจและเห็นภาพท่ีผูฝกสอนคอยแกไขปญหา

ใหนักกีฬาใหนำไปใช และเม่ือจบการแขงขันผูฝกสอนจะมีการเดินไปจับมือเปนมารยาทของแตละประเทศ เม่ือจับ

มือกับกรรมการและผูฝกสอนฝงตรงขามเสร็จไมวานักกีฬาจะประสบความสำเร็จหรือไมก็ตาม ผูฝกสอนจะเขามา
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จับมือนักกีฬาและใหกำลังใจกับนักกีฬาเสมอ ดังนั้นการที่นักกีฬาประสบความสำเร็จไดใชวัจนภาษาและอวัจน

ภาษาของผู ฝกสอนมีความสำคัญตอจิตใจของนักกีฬาเปนอยางมาก แตในทางดานรางกายจะไมมีผลอันใด 

เนื่องจากจะเปนประสบการณของนักกีฬาและการฝกซอมของนักกีฬาเทานั้น ผูฝกสอนไมมีสวนชวยใหรางกายของ

นักกีฬาแข็งแรงในระหวางการแขงขันได 

คำสำคัญ: ผูฝกสอน วัจนภาษา อวัจนภาษา เปาหมาย การสื่อสารกีฬา 

 

ABSTRACT 

 This research aimed to investigate the effect of the communication coach to fencing 

athlete for push forward to target.  The researcher selected by mean of the accidental sampling 

method.  The sample group was composed of 6 4  final scored and hi scored round.  By coach 

communication Throughout the competition of 10 person. Divided two groups i.e. success group 

and unsuccessful group. By use communication verbal language model and Nonverbal language 

analysis in games Asian Fencing Championships. 

 The result indicated from theory coach 1 0  persons from many countries not same 

personality. But use verbal language is same. First use fast speaker communication to athlete for 

motivate to successful.  Second use high and low tones speaker for explain athlete and use in 

game.  Both methods to mixed in game according to the situation.  And last coach popular not 

use high tone. Because emotional impact and pressure to athlete. The competition is not natural.         

All the coach will use their eyes to analyze the athlete and the opponent to fix some 

rhythm of the athlete.  followed by the use of gestures, hand movements and the whole body. 

For Let the athlete understand is coach fix the problem athlete use.  

And at the end of game coach Shake hands coach each country.  Coach shake hands and 

encourage athlete always.  

 In Conclusion, successful athletes use communication acquisition language model and 

Nonverbal language of coach. Coach are important to the mind athlete. But no effect to physical 
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because athlete to train only. Coaching does not contribute to the strength of the athlete's body 

during the competition. 

KEYWORDS: COACHING  VERBAL  LANGUAGE  NON-VERBAL  LANGUAGE  TARGET  SPORT 

COMMUNICATION 

 

บทนำ 

ในปจจุบันการสื่อสารมีความสำคัญอยางมากกับมนุษย เนื่องจากมนุษยมีการรวมตัวกันเปนกลุมสังคมท่ี

ตองการรับสารและสงสารไปในชองทางตางๆ เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลกันหรือสื่อสารเพื่อใหเขาใจตรงความกันและ

กัน ซึ่งในภาษาที่มนุษยใชสื่อสารกันมีความหลากหลายที่จะใหอีกฝายรับรูและเขาใจ เชน สัญลักษณ หรือคำพูด 

แทนเพื่อสื่อสารออกไป เปนเสมือนเงาของกันและกันแลวการสื่อสารยังถูกนำมาใชเปนเครื่องมือเพื่อการเปลี่ยน 

แปลงสังคมทั้งทางดานเศรษฐกิจการเมือง และวัฒนธรรมอีกดวย ทำใหประชาชนไดรับทราบขาวสารขอมูลที

จำเปนตอการดำรงชีวิตมีความรู ความเขาใจถึงความจำเปนของการพัฒนา จึงถือไดวาการสื่อสารเปนปจจัยทท่ี

สำคัญงตอการพัฒนาคน พัฒนาชุมชน สังคม และทองถิ่น (รัตติกาล สิทธิพันธุ,2552) ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็

สามารถสอบถามหรือขอขอมูลเพ่ิมเติมจากผูสงสารไดทันที ผูสงสารก็สามารถปรับปรุงแกไขสารท่ีสงออกไปใหเขา

กับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอันรวดเร็วเชนกัน (นุจรินทร อัครเมฆโสภณ, 2552) 

 ปจจุบันประเทศไทยไดมีการพัฒนาและมีความกาวหนาทางดานสื ่อสารมวลชนมากข้ึนอีกทั ้งยังมี

แผนพัฒนาเศรษฐกิจแหงชาติที่มุงพัฒนาคุณภาพบุคคลที่ มีความพรอมสมบูรณทั้งรางกายและจิตใจ ซึ่งกีฬาเปน

สวนหนึ่งที่ชวยพัฒนาบุคคลในชาติ ประกอบกับปจจุบันนี้วงการกีฬาเปนที่นิยมและมีการพัฒนาอยางกวางขวาง 

ทำใหบุคลากรทางดานสื่อสารมวลชนทางดานกีฬาเปนที่ตองการมากขึ้นจึงมีความ จำเปนที่จะผลิตบัณฑิตที่มี

ความรูดานสื่อสารมวลชนทางการกีฬาเพื่อนำไปใชประกอบอาชีพและพัฒนาวงการวิชาการ การสื่อสารมีการ

นำมาใชในการแขงขันกีฬาซึ่งมีการสื่อสารระหวางผูฝกสอนที่สื่อสารไปยังนักกีฬาโดยเนื้อหาที่สื่อสารออกไปคือ 

วิธีการซอมการฝกฝนตาง ๆ เปนเหมือนผูใหความรูดานกีฬาประเภทนั้น ๆ เพ่ือใหนักกีฬาเขาใจและทำตามในสิ่งท่ี

ผูฝกสารตองการ ซึ่งบางครั้งถายทอดออกมาเปนคำพูดในการย้ำเตือนนักกีฬา สวนดานนักกีฬาอาจจะมีการตอบ

รับกลับไปยังผูฝกสอนโดยแสดงเปนอวัจนภาษาที่เขาใจตรงกัน สงผลไปยังในการแขงขันใหนักกีฬาไปสูเปาหมาย

ท่ีตั้งไว 

 ในกรณีศึกษาของกีฬาฟนดาบสากลเกิดข้ึนประมาณสมัยยุคกลางศตวรรษท่ี 5 ถึง 15  ดาบถูกใชเปนอาวุธ

ในเชิงรุกสำหรับการรบในระยะประชิดตัว หลังจากพนวิถีอาวุธปน พัฒนาการของดาบนั้นดำเนินการโดยตอเนื่องมี
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ใชกันอยางแพรหลายท้ังเอเชียและยุโรป พัฒนามาเปนกีฬาดาบสากลในศตวรรษท่ี 19 ตอมากีฬาฟนดาบเขามาใน

ประเทศไทยในป 2478 แตยังไมไดรับความนิยมมาก เนื่องจากเปนกีฬาที่แปลกและใหมสำหรับคนไทย จนกระท่ัง

ในปพ.ศ. 2508 กีฬาฟนดาบเริ่มเปนที่รูจักมากขึ้นและมีประชาชนท่ัวไปทดลองศึกษาและเลนกีฬานี้ จึงเกิดเปน

สมาคมฟนดาบแหงประเทศไทยในป 2513 หลังจากนั้นกีฬาฟนดาบเปนที่นิยมอยางรวดเร็วและเปนที่แพรหลาย

มากในเมืองหลวง องคการสงเสริมกีฬาแหงประเทศไทยหรือการกีฬาแหงประเทศไทยในปจจุบันจึงไดมีการเริ่มตน

ใหการสนับสนุนดานตาง ๆ เพิ่มมากขึ้นเรื ่อย ๆ สงผลใหเหลาบรรดาเยาวชนเริ่มมีความสนใจในกีฬาฟนดาบ 

หลังจากมีการกอตั้งสมาคมกีฬาฟนดาบแหงประเทศไทยและทางสมาคมฯ ก็ไดมีการนำกิจกรรมเกี่ยวกับการฟน

ดาบเขาไปนำเสนอในมหาวิทยาลัยและสถาบันการศึกษาของทหารทำใหกีฬาฟนดาบคอยๆ พัฒนาและไดรับความ

นิยมมาเรื่อย ๆ จนถึงปจจุบัน 

ดังนั้นการสื่อสารของผูฝกสอนไปยังนักกีฬาจึงมีความสำคัญ เนื่องจากผูฝกสอนจะพัฒนาตัวนักกีฬาให

ประสบความสำเร็จสูความเปนเลิศ ทำใหมีชื่อเสียงผูคนจึงหันมาสนใจเลนกีฬาฟนดาบสากล และเปนท่ีนิยมพัฒนา

ในกีฬาชนิดนี้ตอไปในอนาคต 

 ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการสื่อสารระหวางผูฝกสอนกับนักกีฬาเพื่อผลักดันไปสูเปาหมาย เพื่อให

ทราบถึงวิธีการสื่อสารของผูฝกสอนสงไปยังนักกีฬานักกีฬาในชวงระหวางการแขงขันและทำใหนักกีฬาประสบ

ความสำเร็จ 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.  เพ่ือศึกษาลักษณะการสื่อสารของผูฝกสอนตอนักกีฬาฟนดาบเพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย 

คำถามงานวิจัย 

1. ลักษณะการสื่อสารของผูฝกสอนตอนักกีฬาฟนดาบเพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย เปนอยางไร 

  

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดทฤษฎีวัจนภาษาและอวัจนภาษา (Verbal - non Verbal Communication ) 

 มนุษยทุกคนใชภาษาและทาทางในการสื่อสารไมวาจะเปนเชื้อชาติใด ทุกคนยอมสื่อสารกันเพื่อใหเขาใจ

ความหมายของกันและกัน หรือบางครั้งมนุษยสื่อสารกันโดยใชสัญลักษณในการตีความโดยที่มีประสบการณตอ
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สัญลักษณนั้นกอน มิฉะนั้นการใชสัญลักษณหรือทาทางก็จะสื่อความหมายกันไมได เกณฑในการพิจารณาภาษา

การสื่อสารของมนุษยมีสวนชวยสรางความสัมพันธของคนในสังคม จึงมีภาษาท่ีใชในการสื่อสารมี  2  ประเภท 

 1. การสื่อสารเชิงวัจนภาษา (Varbal Communication) คือ การที่ผูติดตอสื่อสารสงขอความไปยังผูรับสาร 

โดยใชภาษาพูดหรือเขียนออกมาเปนลายลักษณอักษร  ภาษาถอยคำเปนภาษาที่มนุษยสรางขึ้นอยางมีระบบและ

สุภาพในการสื่อสารกันสามารถเขาใจได ซึ่งผูรับสารสามารถเขาใจในประโยคที่ติดตอสื่อสารจึงจดจำคำพูดและ

ตีความตอบกลับไปยังผูติดตอแบงออกเปน 2 ชนิด 

  1.1 ภาษาพูด ภาษาพูดเปนภาษาที ่มนุษยเปลงเสียงออกมาเปนถอยคำเพื ่อสื ่อสารกับผู อื ่น นัก 

ภาษาศาสตรถือวาภาษาพูดเปนภาษาที่แทจริงของมนุษย จะมีการพูดติดตอสื่อสารกับผูอื่นอยูเสมอ ทั้งในเรื่อง

สวนตัว สังคม และหนาที่การงาน ภาษาพูดจึงสามารถสรางความรัก ความเขาใจ และชวยแกไขปญหาตาง ๆ ใน

สังคมมนุษยไดมากมาย 

  1.2 ภาษาเขียน เปนภาษาที่มนุษยใชอักษรเปนเครื่องหมายแทนเสียงพูดในการสื่อสาร ภาษาเขียนเปน

สัญลักษณของการพูด ภาษาเขียนนั้นเปนสิ่งที่มนุษยประดิษฐขึ้นมาเพื่อใชบันทึกภาษาพูด เปนตัวแทนของภาษา

พูดในโอกาสตาง ๆมาเปนเวลาชานาน 

         2. การสื่อสารเชิงอวัจนภาษา (Nonverbal Communication) คือ การติดตอสื่อสารโดยที่ใชสัญลักษณ

หรือทาทางในการสื่อสารจะไมออกมาเปนคำพูด แตจะแสดงออกโดยกิริยาทาทางตาง ๆ เชนภาษามือ สายตา 

กิริยาทาทางตาง ๆ 

   2.1 การแสดงออกทางดวงตา เปนการสื่อสารระหวางผูสงสารที่สื่อความหมายหรือถายทอดขอความ

บางอยางใหแกผูสงสาร ถาผูสงสารยิ้มแยมแจมใส ยอมสื่อความหมายวา ผูสงสารพอใจในการสื่อสารนั้น นัยนตา

ของผูสงสารทั้งแววตาและสายตา ที่สงไปยังผูสงสารแสดงอารมณและความรูสึกตาง ๆ เชน ความแปลกใจ ความ

สนใจ แตถามีสีหนาบึ้งตึงผูรับสารอาจรับสารไปในทางตรงขาม แมถอยคำท่ีใชจะเปนคำพูดท่ี นอบนอมก็ตาม การ

แสดงออกทางใบหนาเปนการแสดงเจตนาในการสื่อสารไดหลายอยาง เชน เจตนาท่ีจะใหเปนเรื่องจริงจัง ทีเลนที

จริง ขอรอง หรือขมขู เปนตน 

2.2 ทายืน ทานั่ง และการทรงตัว ในขณะท่ีผูสงสารแสดงออกทางทายืน ทานั่ง และการทรงตัวของผูสง

สารท่ีไมสมควรตอการสื่อสารมีผลตอการรับสารมาก เชน นั่งไขวหาง ยืนลวงกระเปากางเกง ขณะสนทนากับบุคคล

ที่อาวุโสกวา ผูรับสารจะสื่อความหมายวาไมเคารพผูใหญ แตถาผูสื่อสารนั่งหรือยืนโดยมือประสานกัน โดยวางฝา
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มือขางหนึ่งซอนบนหลังมืออีกขางหนึ่งโนมตัวไปขางหนาเล็กนอย ยอมแสดงใหเห็นวา ผูสงสารมีเจตนาเคารพตอ

ผูรับสาร เปนตน 

2.3 การแตงกาย เวลาท่ีจะไปเจรจาตอรองกับใครในทุกโอกาสและสถานท่ี ควรแตงกายใหเหมาะสมกับ

บรรยากาศโดยรอบตัว และควรรูจักถึงผูที่เราจะไปสนทนาดวย มิฉะนั้นผูสงสารก็จะโดนมองวาแตงกายไมสมควร

กับงานนั้น ๆ ถาไปเจรจาเรื่องงานท่ีไดรับมอบหมายอาจจะโดนพิจารณาวาไมเหมาะสมเปนได 

2.4 การเคลื่อนไหว ในขณะที่พูด ผูพูดยอมเคลื่อนไหวบางเปนธรรมดา ทั้งนี้ตองใหพอเหมาะแกเนื้อหา

ของสารและเจตนาในการสงสาร จึงจะชวยใหเกิดการสื่อสารท่ีดี 

    2.5 การใชมือและแขน จะชวยเนนความหมายของสารที่สงออกไป ใหผูฟงเขาใจความหมายไดงายข้ึน 

จะบอกความสำคัญของสิ่งท่ีกำลังพูดอยู โดยการผายมือหรือชี้มือไปจะชวยบอกทิศทางตาง ๆในความหมายนั้น 

     2.6 การใชน้ำเสียง การใชคำพูดที่เปลงออกดวยน้ำเสียงตางกัน จะสื่อความหมายตาง ๆ กันไปได ข้ึน 

อยูกับสถานการณวาระในการพูด กาลเทศะท่ีพูดกับบุคคลตาง ๆ เชน การทำน้ำเสียงท่ีนุมนวลในการคุยกับผูใหญ 

การตอบขอโตแยงโดยใชน้ำเสียงท่ีเหมาะสมกับชวงเวลาอายุของแตละบุคคล และถือเปนมารยาทในสังคมดวย 

(อวัจนภาษา ภาษาที่ไมตองใชถอยคำในการติดตอสื่อสาร สืบคนจาก http://www.thaieditorial.com,เปดเม่ือ 

28 มีนาคม 2561) 

วิธีการศึกษา 

            การศึกษาวิจัยครั้งนีเ้รื่อง “การสื่อสารระหวางผูฝกสอนกับลูกทีมนักกีฬา เพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย” 

เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research ) โดยใชวิธีการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-participation 

observation) จากการศึกษาของผูฝกสอนแตละประเทศ ในการแขงขันรายการ Asian Fencing Championships 

วันท่ี 18 มิถุนายน 2561 
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  ประชากรในงานวิจัย ในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก ผูฝกสอนท่ีมีสวนเก่ียวของกับวงการกีฬาฟนดาบของแตละ

ประเทศในการแขงขันรายการ Asian Fencing Championships ประเภท ฟอลยบุคคลหญิง ในวันท่ี 18 มิถุนายน 

2561 ทำการคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  sampling) และ แบบตามสะดวก (Convenience 

 

ผู

ฝกสอน 

วัจนะภาษา (verbal communication) อวัจนะภาษา (nonverbal communication) 

การพูดดวย

น้ำเสียงข้ึนลง 

การพูดดวย

น้ำเสียงดัง 

การพูดน้ำเสียง

ท่ีรัวเร็ว 

สายตา 

(เนตรภาษา) 

กิริยาทาทาง 

(อาการภาษา) 

การสัมผัส

(สัมผสัภาษา)  

ประเทศ

ญี่ปุน 

✓  ✓ จรงิจัง,เครงขรมึ,

วิเคราะห,สีหนา

เครงเครยีด  

ปรบมือ,การ

เคลื่อนไหวมือ,น่ัง

กอดอก  

จับมือนักกีฬา

,จับมือ

กรรมการ,จับ

มือโคชอีกฝาย 

ประเทศ

จีน 

✓   จริงจัง,วิเคราะห,สี

หนาเรียบเฉย 

ปรบมือ,น่ังมือ

ประสานกันท่ีเขา,

การเคลื่อนไหวมือ 

จับมือ

กรรมการ, 

จับมือโคชอีก

ฝาย,จับมือ

นักกีฬา 

ประเทศ

เกาหล ี

✓   วิเคราะห,สีหนาอมยิ้ม

นิดๆ 

ปรบมือ,น่ังกอดอด,

การเคลื่อนไหวมือ

,พยักหนา 

จับมือนักกีฬา

,จับมือ

กรรมการ,จับ

มือโคชอีกฝาย 

ประเทศ

ไตหวัน 

(ไทเป) 

✓  ✓ จริงจัง,วิเคราะห,สี

หนาเรียบเฉย 

น่ังโนมตัวมือพาด

เขา,เคลื่อนไหวมือ 

ตบไหล

นักกีฬา 

ประเทศ

อิหราน 

✓  ✓ จริงจัง,วิเคราะหสีหนา

เรียบเฉย, 

ยืนมือจับคาง,

เคลื่อนไหวมือ, ปรบ

มือ,เทาเอว 

จับมือนักกีฬา 



387 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

Sampling)  โดยคัดเลือกจากรอบ 64 คนสุดทายเปนตนไป และผลคะแนนที่สูงของรอบแบงสายโดยมีผูฝกสอน

คอยสื่อสารตลอดการแขงขัน  

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ผูวิจัยเลือกใชเครื่องมือในการเก็บวิจัยคือ ตารางเก็บขอมูลวัจนภาษาและอวจัน

ภาษา เพ่ือนำมาเปนแบบวิเคราะหขอมูล และเพ่ือลดอคติในงานวิจัยฉบับนี้ท่ีอาจเกิดจากตัวผูวิจัยและเปดมุมมอง

การวิเคราะหวัจนภาษาและอวัจนภาษาของผูฝกสอนระหวางนักกีฬา ผูวิจัยไดจัดใหมีผูรวมลง รหัส (Co coder) ท่ี

มีความสนใจและเรื่องเดียวกันคือ นางสาว กันยพัชร วิชญชัยสิทธิ์ นักศึกษาระดับปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

สรุปผลการวิจัย 

1. ผูที่ประสบความสำเร็จ ไดมีแนวทางในการสื่อสารทางวัจนภาษาและอวัจนภาษาที่แตกตางกันออกไป 

ซึ่งขึ้นอยูกับสถานการณในชวงระหวางนั้น เมื่อนักกีฬามีคะแนนนำหรือคะแนนตาม ผูฝกสอนจะตองเตรียมความ

พรอมรับสถานการณตรงหนา วิเคราะหพิจารณานักกีฬาและคูแขงอยูตลอดเวลา โดยมีองคประกอบการสื่อสารวัจ

นภาษาและอวันจภาษาดังนี ้

ตารางแสดงการส่ือสารของผูประสบความสำเร็จ 

สื่อสารโดยวัจนภาษา 

ผลการวิเคราะหขอมูลการสื่อสารโดยใชวัจนภาษา สงไปยังนักกีฬาในระหวางการแขงขันแตละรอบท่ีทำให

นักกีฬาประสบความสำเร็จ พบวา การใชน้ำเสียงข้ึนลงเปนจังหวะโดยท่ีผูฝกสอนสวนใหญจะตะโกนเขาไปในสนาม

เนนการสรางพลังใหนักกีฬามีความฮึกเหิม ถัดมาผูฝกสอนจะใชน้ำเสียงที่รัวเร็วประกอบกัน เพื่อแสดงใหเห็นวา

นักกีฬาไมควรเลนในรูปแบบเดิม โดยสวนใหญการใชน้ำเสียงแบบนี้จะอยูในระยะการแขงขันในชวงสุดทาย เปน

การกระตุนใหนักกีฬาตื่นตัว ถึงแมในจังหวะท่ีนักกีฬาเปนฝายคะแนนตาม ผูฝกสอนจะรีบใชน้ำเสียงนี้ใหนักกีฬาทำ

คะแนนไดหรือเทียบเทากับคูแขง และอันดับสุดทายผูฝกสอนจะไมคอยนิยมใชน้ำเสียงนี้มากเทาไร คือการใช

น้ำเสียงดัง เพราะเปนการทำใหนักกีฬากดดันตัวเองมากเกินไปจึงเลนไมคอยออก จะเห็นไดวามีแคผูฝกสอนของ

ประเทศญี่ปุนเพียงคนเดียวท่ีใชน้ำเสียงเชนนี้ เพราะความคาดหวังของผูฝกสอนท่ีอยากใหนักกีฬาชนะนักกีฬาของ

ประเทศญี่ปุนมากไป แตพอถึงชวงทายเกมผูฝกสอนจึงเปลี่ยนน้ำเสียงมาเปนน้ำเสียงที่รัวเร็วกระตุนนักกีฬาอยาง

เดิม 
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ดังนั้นจึงเห็นไดวานักกีฬาที่ประสบความสำเร็จสวนใหญมากจากสื่อสารทางวัจนภาษาที่เหมาะสมของผู

ฝกสอนท่ีถายทอดไปยังนักกีฬาจึงมีความเขาใจและยินดีท่ีรับฟงการสอนของผูฝกสอน 

      สื่อสารโดยอวัจนภาษา 

  ผลการวิเคราะหขอมูลการสื่อสารโดยใชอวัจนภาษา สงไปยังนักกีฬาในระหวางการแขงขันแตละรอบท่ีทำ

ใหนักกีฬาประสบความสำเร็จ จึงแบงออกเปน 3 ประเภท พบวา การสื่อสารทางสายตา หรือ เนตรภาษา ผูฝกสอน

ทุกคนจะสงสายตาวิเคราะหการเลนของนักกีฬาตนเองกอนเปนอันดับแรก จึงหันไปวิเคราะหวิธีการเลนของฝงตรง

ขาม และมีสายตาท่ีจริงจังไมมีการหันไปทางอ่ืน พรอมกับมีสายตาเพ่ือหาทางแกไขปญหาใหนักกีฬาอยูตลอดเวลา 

ซ่ึงการแสดงออกทางสายตาจึงมาพรอมกับการบงบอกทางสีหนาของผูฝกสอน โดยสวนใหญผูฝกสอนจะมีลักษณะ

ที่แตกตางกันไปตามนิสัยของตนเอง แต 2 ใน3 ของการเก็บขอมูล มากที่สุดจะมีสีหนาที่เรียบเฉยไมแสดงอาการ

โมโหใสนักกีฬา แตจะมองการเลนในระยะเวลาท่ีแข็งขัน แสดงออกทางสายตามากกวา ตอมาผูฝกสอนอีก 2 คนจะ

มีอาการท่ีแตกตางออกไป โดยทางผูฝกสอนของเกาหลีจะมีสีหนาท่ีอมยิ้มนิดๆ ประเมินการเลนของนักกีฬา ซ่ึงเม่ือ

นักกีฬาหันมาจะทำใหมีกำลังใจยิ่งขึ้น เพราะการสื่อสารของผูฝกสอนที่ไมมีทาทีที่หงุดหงิดเมื่อนักกีฬาทำพลาดใน

บางครั้ง และคนสุดทายที่ทำใหนักกีฬาอาจจะกดดันเล็กนอย ซึ่งผูฝกสอนจะมีสีหนาที่เครงเครียดในการวิเคราะห

ประกอบกับสายตาท่ีจริงจัง เพ่ือสงไปยังนักกีฬาใหรับรู 

การสื่อสารทางกิริยาทาทาง หรือ อาการภาษา โดยสวนใหญอันดับแรกที่โคชจะทำใหนักกีฬาคือปรบมือ 

เปนการใหกำลังใจนักกีฬาไมวานักกีฬาจะอยูในชวงที่คะแนนนำหรือคะแนนตาม จะไมยืนนิ่งใหกับนักกีฬา สิ่งท่ี

โคชจะทำตอมาคือเคลื่อนไหวทางมือ เพื่อใหนักกีฬารับรูทาทางการเลนฟนดาบ โดยผานทางมือประกอบกับการ

พูดใหนักกีฬาเขาใจและทำตาม อาจจะมีเวลาเล็กนอยที่นักกีฬาหันมาแลวผูฝกสอนจะรูโดยปริยายวานักกีฬา

ตองการคำแนะนำ จึงใชเวลาเพียงเล็กนอยบอกทาทางท่ีควรทำกอนกรรมการจะเรียกไปท่ีเสนเริ่มตน จากนั้นกิริยา

ทาทางตาง ๆ ที่ผูฝกสอนแสดงออกมาจะเปนบุคลิกของแตละคนออกไป ซึ่งไมเหมือนกันไมวาจะเปน การนั่ง

กอดอก นั่งมือประสานกันท่ีเขา พยักหนา นั่งโนมตัวมือพาดเขา ยืนมือจับคาง มือเทาเอว เปนตน เพราะแตละคน

มีการถายทอดท่ีไมเหมือนกันออกมา ซ่ึงไมไดมีผลตอการเลนของนักกีฬาหรือการแพชนะแตอยางใด 
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ผูฝกสอน 

วัจนะภาษา (verbal communication) อวัจนะภาษา (nonverbal communication) 

การพูดดวย

น้ำเสียงข้ึนลง 

การพูดดวย

น้ำเสียงดัง 

การพูดน้ำเสียง 

ท่ีรัวเร็ว 

สายตา 

(เนตรภาษา) 

กิริยาทาทาง 

(อาการภาษา) 

การสัมผัส 

(สัมผสัภาษา) 

ประเทศ

เกาหล ี

 ✓ ✓ จริงจัง,เครงขรมึ

,เปนมิตร 

ปรบมือ,ยิ้ม

ประกอบการพูด,ยืน

กอดอก,พยักหนา 

แตะไหล

นักกีฬา,จับมือ

กรรมการ,จับ

มือโคชอีกฝาย 

ประเทศ

ฮองกง 

✓  ✓ เปนมิตร,

วิเคราะห,จริงจัง

,สีหนา

เครงเครยีด 

ปรบมือ,ยิ้ม

ประกอบการพูด,น่ัง

โนมตัวมือพาดเขา,

เคลื่อนไหวมือ,

เคลื่อนไหวท้ังตัว,สี

หนาผิดหวัง,สีหนายิม้

แยม 

สัมผสัศรีษะ

นักกีฬา,จับมือ

กรรมการ,จับ

มือโคชอีกฝาย 

ประเทศ

ฟลิปปนส 

✓  ✓ เครงขรึม,

วิเคราะห,จริงจัง

,สีหนาขมวดคิ้ว

เล็กนอย 

น่ังมือพาดเสากันท่ีน่ัง

,ยกน้ิวโปง 

จับมือ

กรรมการ,จับ

มือโคชอีกฝาย 

ประเทศ

อินเดีย 

 ✓ ✓ เครงขรึม,

วิเคราะห,จริงจัง

,หนาบ้ึงตึง 

น่ังมือเทาเขาขางหน่ึง,

เคลื่อนไหวมือ,

เคลื่อนไหวท้ังตัว,พยัก

หัว,มือจับคางส ี

จับมือนักกีฬา 

ประเทศ

สิงคโปร 

 ✓ ✓ เครงขรึม,

วิเคราะห,จริงจัง

,สีหนาเรียบเฉย

ขมวดคิ้ว

เล็กนอย 

ยืนมือกอดอด,

เคลื่อนไหวมือ,พยักหัว

,ยักไหล 

แตะไหล

นักกีฬา 
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การสื่อสารทางการสัมผัส ในสวนนี้จะเปนการใหกำลังใจโดยตรง มีผลตอจิตใจของนักกีฬา และเปน

มารยาททางการสื่อสารอยางหนึ่ง ซ่ึงในรอบทาย ตั้งแตรอบ 32 ถึง รอบ Final จะมีการจับมือในการจบการแขงขัน 

โดยที่ผูฝกสอนแตละทีมที่ทำการแขงขันกัน เมื่อจบการแขงขันจะมีการเดินมาจับมือกรรมการและจับมือผูฝกสอน

ฝงตรงขาม เพ่ือเปนการสานสัมพันธกันตอไป สวนทางดานนักกีฬาเม่ือจบการแขงขัน โคชสวนใหญจะเขามาจับมือ

ยิ้มแยมแสดงความยินดีกับนักกีฬาและจะพูดคุยเล็กนอยกอนจะใหนักกีฬาไปพักผอน แตเมื่อผูฝกสอนบางคนเห็น

นักกีฬาอยูในอาการเหนื่อยผูฝกสอนจะเขามาตบไหลยิ้มแยมใหนักกีฬา 

  ดังนั้นผูฝกสอนที่ทำใหนักกีฬาประสบความสำเร็จได อันดับแรกคือการใหกำลังใจนักกีฬา ตอมาคือการ

เคลื่อนไหว เพราะการเคลื่อนไหวของผูฝกสอนทางกีฬาเปนการสอนและบอกทาทางไปในตัว ทำใหนักกีฬาทำตาม

และเขาใจในวิธีการสอน ตอมาสัมผัส เพราะการสัมผัสจะทำใหนักกีฬารูสึกผอนคลายมีกำลังใจในการเลนรอบ

ตอไปมากข้ึน และสุดทายคือการใชน้ำเสียง จะทำใหนักกีฬามีแรงกระตุน ฮึกเหิม ในการแขงขันในรอบนั้น ๆ สวน

ทางดานนักกีฬาจะคอยทำตามคำสั่งของผูฝกสอนโดยไมมีทาทางท่ีหงุดหงิดตอบกลับผูฝกสอน 

2. ผูท่ีไมประสบความสำเร็จ ผูฝกสอนมีแนวทางในการสื่อสารทางวัจนภาษาและอวัจนภาษาท่ีแตกตางกัน

ออกไป ซึ่งขึ้นอยูกับสถานการณในชวงระหวางนั้น สวนใหญนักกีฬามีคะแนนตาม ผูฝกสอนจะตองเตรียมความ

พรอมรับสถานการณตรงหนา วิเคราะหพิจารณานักกีฬาและคูแขงอยูตลอดเวลา โดยมีองคประกอบการสื่อสารวัจ

นภาษาและอวัจนภาษา ดังนี ้

ตารางการแสดงการส่ือสารของผูไมประสบความสำเร็จ 

        สื่อสารโดยวัจนภาษา 

ผลการวิเคราะหขอมูลการสื่อสารโดยใชวัจนภาษา สงไปยังนักกีฬาในระหวางการแขงขันแตละรอบท่ีทำให

นักกีฬาประสบความสำเร็จ พบวา ผูฝกสอนทั้งหมดที่ไดเก็บขอมูลใชน้ำเสียงที่รัวเร็ว ในตอนกลางการแขงขันไล  

จนเทียบเทา ตลอดจนจบการแขงขันในรอบนั้น ประกอบกับการใชน้ำเสียงขึ้นลงเปนจังหวะในแตละสถานการณ

ตอนนั้น และจะมีผูฝกสอนเพียงคนเดียวท่ีใชน้ำเสียงท่ีดังกังวาลประกอบการพูดท่ีรัวเร็วสลับกัน เพราะในชวงตอน

นั้นเปนคะแนนเทากัน จึงทำใหมีความกดดันนักกีฬาเล็กนอย และเม่ือเจอสถานการณสูสีกัน เม่ือไดคะแนนนักกีฬา

จะรองกรี๊ดเพ่ือปลดปลอยความกดดันและเพ่ือสรางกำลังภายในใหมีความฮึกเหิมท่ีจะเอาชนะ เม่ือเจอความกดดัน

ของผูฝกสอนก็ทำใหเลนไมออกเขาไปยิ่งนัก 

 สื่อสารโดยอวัจนภาษา 
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ผลการวิเคราะหขอมูลการสื่อสารโดยใชอวัจนภาษา สงไปยังนักกีฬาในระหวางการแขงขันแตละรอบท่ีทำ

ใหนักกีฬาไมประสบความสำเร็จ จึงแบงออกเปน 3 ประเภท พบวา 

การสื่อสารทางสายตา หรือ เนตรภาษา ผูฝกสอนทุกคนจะมีสายตาที่คอยพิจารณานักกีฬาอยางจริงจัง 

และวิเคราะหคูตอสูที่อับดับสูงกวา แตผูฝกสอนก็ไมละทิ้งความพยายามที่ทำใหนักกีฬาของตนเองชนะในรอบ

แรกๆ ผูฝกสอนจะรูจักนักกีฬาในวงการฟนดาบ จึงทำใหรูไดวานักกีฬาคนไหนเลนเปนอยางไร แตก็จะมีผูฝกสอน

อยู 2 ใน 3 ที่มีสายตาจริงจัง วิเคราะห แตก็สายตาเปนมิตรสีหนาอมยิ้มในการเลนของนักกีฬาและการตัดสินของ

กรรมการ นอกนั้นสีหนาของผูฝกสอนจะเรียบเฉยจริงจังกับนกักีฬา 

การสื่อสารทางกริยาทาทาง หรือ อาการภาษา เมื่อนักกีฬาเปนรองคูตอสู ผูฝกสอนก็จะมีกริยาทาทางท่ี

แตกตางกันออกไปตามลักษณะนิสัย ซึ่งจะปรบมือเพ่ือเรียกสตินักกีฬา ยกนิ้วโปงใหนักกีฬาเมื่อนักกีฬาไดคะแนน 

แตผูฝกสอนทุกคนจะทำเหมือนกันคือ การเคลื่อนไหวมือ เปนทาทางของฟนดาบใหนักกีฬารับรูทำตาม และกิริยา

ทาทางของผูฝกสอนในการประเมินตัวนักกีฬา จะมีทานั่งที่แตกตางกันออกไปดวย เชน นั่งมือพาดเสากันที่นั่ง นั่ง

โนมตัวมือพาดเขา ซึ่งบางคนจะนั่งไมคอยไดเพราะลุนคะแนนตอคะแนน ในสถานการณนี้จะเปนสถานการณท่ี

นักกีฬาหมดกำลังใจงาย หงุดหงิด ซ่ึงผูฝกสอนก็จะมีทาทางท่ีใหกำลังใจไมเหมือนกัน 

การสื่อสารทางการสัมผัส ในสวนนี้จะเปนการใหกำลังใจโดยตรง มีผลตอจิตใจของนักกีฬา และเปน

มารยาททางการสื่อสารอยางหนึ่ง ซ่ึงในรอบทาย ตั้งแตรอบ 32 ถึง รอบFinal จะมีการจับมือในการจบการแขงขัน 

โดยที่ผูฝกสอนแตละทีมที่ทำการแขงขันกัน เมื่อจบการแขงขันจะมีการเดินมาจับมือกรรมการและจับมือผูฝกสอน

ฝงตรงขาม เพื่อเปนการสานสัมพันธกันตอไป จะเหมือนกันกับผูฝกสอนที่ทำใหนักกีฬาประสบความสำเร็จ เพราะ

ไมวานักกีฬาจะแพดวยคะแนนเทาไร ผูฝกสอนจึงยอมรับกับผลที่ไดมาพรอมกลับไปฝกฝนนักกีฬาใหมีความ

แข็งแกรงขึ้นไป ในสวนของนักกีฬาเมื่อพบวาผลที่ออกมาจะแพ ผูฝกสอนทุกคนจะเขามาสัมผัสนักกีฬาที่แตกตาง

กันออกไป บางคนจะสัมผัสที่ศีรษะนักกีฬา บางคนจะจับไหล และบางคนจะจับมือนักกีฬา แตผูฝกสอนทุกคนจะ

ทำเหมือนกันคือการสอนและบอกในสิ่งท่ีนักกีฬาทำผิดพลาดในการเลน ผูฝกสอนจึงพรอมท่ีจะพัฒนาความสามรถ

ของนักกีฬาใหดียิ่งข้ึน 

ดังนั้นจึงเห็นไดวาการท่ีโคชถายทอดการสื่อสารท่ีทำใหนักกีฬากดดันตัวเองข้ึนไป ทำใหนักกีฬาไมสามารถ

เลนหรือคิดออกในคะแนนนั้น ๆ แตอยางไรก็ตามก็ขึ้นอยูกับการฝกซอมของนักกีฬาดวย เพราะผูฝกสอนพรอมท่ี

จะถายทอดความรู ถานักกีฬาทำตามไมไดก็ไมเกิดผลที่ทำใหประสบความสำเร็จ ฉะนั้นผูที่ไมประสบความสำเร็จ
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สวนใหญผูฝกสอนจะกระตุนมากกวาท่ีจะกดดันนักกีฬา และพรอมทำใหนักกีฬาฝกฝนตนเองแลวกลับมาเอาชนะผู

ตอสู 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1..วัจนภาษาของผูฝกสอน 

ผูฝกสอนทุกคนจะใชวิธีการสื่อสารโดยผานทางคำพูดหรือวัจนภาษา (verbal) เพื่อถายทอดไปยังนักกีฬา

ใหรับรู เปนการสื่อสารระหวางบุคคลการสื่อการของผูฝกสอนที่ถายทอดความรูไปยังนักกีฬาแบบตัวตอตัว ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดการสื่อสารระหวางบุคคลคล ของระวิรัฐ รุงโรจน, 2559 อธิบายไววา การสื่อสารของบุคคล

อยางนอย 2 คน ท่ีมีความสัมพันธท่ีตอเนื่องกัน เปนการติดตอกันแบบเผชิญหนา เพ่ือสื่อความหมายรวมกันในสวน

ที่ เปนความรู ความคิด ความรูสึก ในระหวางการแขงขัน เพื่อใหนักกีฬาไดเห็นทาทาง ความคิดของผูฝกสอน ทำ

ใหนักกีฬาสามารถประสบความสำเร็จหรือไมประสบความสำเร็จก็ตาม และทำใหเห็นพฤติกรรมการตอบรับของ

นักกีฬาสามารถสงพฤติกรรมตอบรับใหผูฝกสอนทันที ซ่ึงสื่อสารกันอยางรวดเร็วนาทีตอนาทีเพราะการแขงขันเริ่ม

ข้ึนกรรมการจะงดการสื่อสารชั่วคราวในขณะท่ีกรรมการกำลังสั่งเริ่ม 

โดยสวนใหญแลวการใชวัจนภาษาของผูฝกสอนจะใชน้ำเสียงที่รัวเร็วเหมือนกัน เพื่อใหนักกีฬารับรูอยาง

เขาใจ และกระตุนใหนักกีฬาฮึกเหิมสรางแรงจูงใจและความเชื่อม่ันใหกับนักกีฬาประสบความสำเร็จในการแขงขัน 

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริพร จันทศรี (2550, หนา 10) กลาววา แรงจูงใจ หมายถึง ปจจัยหรือสิ่งตาง ๆ ท่ีมา

กระตุนหรือชักนำ ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคหรือเพื่อใหไดมาซึ่งสิ่งที่ตนเอง

ตองการ ไลเรียงมาเปนการใชน้ำเสียงแบบขึ้นลงแบบเปนจังหวะ เนื่องจากเปนการอธิบายอยางชา ๆ ใหนักกีฬา

เขาใจอยางแทจริงและเกิดพฤติกรรมทำตามที่ผูฝกสอนไดถายทอดความรูออกมาใหนักกีฬา เปนการโนมนาวใจ

นักกีฬาแสดงถึงความนาเชื่อถือ  

ผลยังสอดคลองกับงานวิจัย (คัทลิป และ เซ็นเตอร, 1978 อางถึงใน พรสิทธิ์ พัฒธนานุรักษ, 2526) ในแง

ความนาเชื่อถือของแหลงสาร หรือผูสงสาร (Source credibility) เปนปจจัยที่สงผลใหการสื่อสารมีน้ำหนัก และ

ไดรับความสนใจจากผูรับสารมายิ่งขึ้น โดยผูฝกสอนใชน้ำเสียงนี้เมื่อนักกีฬาอยูในสถานการณที่มีคะแนนนำหรือ

คะแนนเสมอคูตอสู เพื่อที่จะอธิบายแนวทางในการเอาชนะได และสุดทายเปนสวนนอยที่ผูฝกสอนจะใชน้ำเสียงท่ี

ดัง สื่อใหเห็นถึงอารมณของผูฝกสอน ซึ่งเปนแนวทางที่ติดลบของการสื่อสารเพราะเมื่อนักกีฬารับรูถึงเสียงที่สง



393 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

มาถึง จะเปนการกดดันนักกีฬาทำใหการเคลื่อนไหวทางรางกายไมเปนธรรมชาติ ความคิดถูกบีบใหเปนไปตาม

คำพูดของผูฝกสอนเกินไปและทำใหผูอ่ืนมองผูฝกสอนในทางลบทำใหนักกีฬาเกร็งเลนไมเปนธรรมชาติ ดังงานวิจัย

ของ บุญวดี เพชรรัตน (2543, หนา 200) ที่กลาววา พฤติกรรมที่ปลดปลอยความโกรธ ความกลัว และภาวะ

หวาดหวั่น ไปยังบุคคลอื่น เปนเหตุใหผูอื่นเดือดรอน จะกลายเปนสิ่งที่กอใหเกิดความรุนแรง ดังนั้นผูฝกสอนสวน

ใหญจะไมใชน้ำเสียงแบบนี้ แตดวยสถานการณท่ีเปนรองคูตอสูจึงหลีกเลี่ยงไมไดท่ีผูฝกสอนจะแสดงน้ำเสียงนี้ 

ฉะนั้นผูฝกสอนทางกีฬามีเทคนิคเฉพาะตนท่ีสื่อสารดวยคำพูดท่ีตางกันออกไป แตก็ไมไดใชน้ำเสียงเดียวท่ี

สื่อออกไปตลอดท้ังเกม จะมีการใชน้ำเสียงท่ีผสมกันดวยสถานการณท่ีอยูตอนนั้น 

2.อวัจนภาษาของผูฝกสอน 

ทางสายตา ผูฝกสอนทุกคนจะสงสายตาเพื่อพินิจพิจารณานักกีฬาอยูเสมอและคอยชวยแกปญหาให

นักกีฬาเมื่อนักกีฬาเกิดปญหาดานตาง ๆ ไมใหพลาดการเลนของนักกีฬาคะแนนตอคะแนน ซึ่งความสำคัญของผู

ฝกสอนจะทำใหนักกีฬาการพัฒนาความสามารถ ทักษะและความเปนนักกีฬาที่ดีที่สุดเพื่อทำใหนักกีฬาประสบ

ความสำเร็จ ซึ่งสายตาก็แสดงออกพรอมกับสีหนาของผูฝกสอนแตละคนจะแตกตางกันออกไป แตสวนใหญจะสี

หนานิ่งเรียบเฉยไมมีสีหนาหงุดหงิดสงใหนักกีฬารับรูตลอดการแขงขัน 

ทางกิริยาทาทาง ผูฝกสอนจะคอยบอกทาทางการแขงอยูตลอดเวลา เนื่องจากเวลาที่อยูในสนาม นักกีฬา

จะไมรูตัวการเลนตาง ๆ กับคูแขง ดังนั้นผูฝกสอนจะไมปลอยใหนักกีฬาสมาธิหลุดจะบอกทาทางเม่ือนักกีฬาหันมา

ตลอดใหเขาใจและทำตามที่โคชคอยบอก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย ชาญวิทย ผลชีวิน (2533) ไดกลาวไววา ผู

ฝกสอนกีฬาเปนบุคคลที่สำคัญในทางการกีฬา มีบทบาททางตรงและทางออมในการสรางแรงจูงใจใหนักกีฬาไมวา

จะเปนแรงจูงใจภายนอกหรือแรงจูงใจภายใน ที่ทำใหนักกีฬาประสบความสำเร็จ สวนทางผูที่ไมประสบความ 

สำเร็จผูฝกสอนก็ใหคำแนะนำแลวฝกซอมตอไป 

ทางการสัมผัส โดยผูฝกสอนทุกคนเมื่อการแขงขันจบจะเขามาจับมือและยิ้มเพื่อยอมรับผลการตัดสิน ซ่ึง

เปนมารยาททางสังคมท่ีถายทอดกันมาดั่งเชนการยิ้ม สอดคลองกับงานวิจัย ผะอบ โปษะกฤษณะ ( 2532 : 2 )  ซ่ึง

มารยาทนั้นมีความหมายกวางออกไปถึงการแสดงออกทุกอยางของมนุษยเราที่ปรากฏออกมาใหผูอื่นเห็น เชน 

กิริยาทาทาง สีหนา คำพูด การแตงกาย และหันมาสัมผัสไหล ศีรษะ หรือจับมือกับนักกีฬาเพื่อเปนการใหกำลังใจ

กับนักกีฬาอีกครั้ง ไมวาเปนการแพหรือชนะก็ตาม ผูฝกสอนทุกคนจะคอยเปนกำลังใจใหนักกีฬา 
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ฉะนั้นการแสดงออกทุกอิริยาบถของผูฝกสอน สวนมากมีผลการแพหรือชนะของนักกีฬาทางดานจิตใจของ

นักกีฬาเทานั้น แตทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวของนักกีฬาจะไมมีผลที่มาจากผูฝกสอน เนื่องจากรางกาย

หรือการเคลื่อนไหวของนักกีฬาจะเปนทางการฝกซอมเพ่ือมาแขงขัน 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช 

 งานวิจัยการสื่อสารระหวางผูฝกสอนกับลูกทีมนักกีฬา เพ่ือผลักดันไปสูเปาหมาย กรณีศึกษา: กีฬาฟนดาบ

สากล ไมไดมีประโยชนทางดานการกีฬาฟนดาบอยางเดียว แตมีประโยชนในทุกสวนไมวาจะเปนทางกีฬาอ่ืน 

สื่อสารภายในองคกร รวมถึงสื่อสารท่ัวไปกับทุกชวงอายุ ที่สามารถใชกลยุทธทางการสื่อสารดวยวัจนภาษา

และอวัจนภาษาไดอยางเหมาะสม รวมถึงสามารถทำใหเกิดแรงจูงใจใหคนภายในองคกรได ทำใหเกิดประสิทธิภาพ

มากยิ่งข้ึน 

  

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรศึกษาการตอบรับทางการสื่อสารของนักกีฬาจากผูฝกสอนท่ีถายทอดออกไป  

 2. ควรศึกษาการวิเคราะหบทสนทนาแบบเจาะลึกเพ่ือใหเห็นถึงจุดประสงคท่ีผูฝกสอนถายทอดออกไปยัง

นักกีฬา  
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บทคัดยอ 

งานวิจัยครั ้งนี ้มีวัตถุประสงค 1) เพื ่อศึกษาความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของ

ขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี 2) เพื่อศึกษาคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดกาญจนบุรี 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของ

ขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี กลุมตัวอยางไดแก ขาราชการท่ีอยูในสังกัดสำนักงานสงเสริมการ

ปกครองทองถิ ่นจังหวัดกาญจนบุรี ในเขตอำเภอเมืองกาญจนบุร ี จำนวน 350 คน เครื ่องมือวิจ ัยไดแก 

แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัยพบวา 1) ความตองการที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

กาญจนบุรี ไดแก ดานความตองการดำรงอยู พบวาการเลือกซื้อประกันชีวิต/อัคคีภัย/ประกันรถยนตเปนการลด

ความเสี่ยงในการดำรงชีวิต ความตองการความสัมพันธ พบวามีความจำเปนที่ตองใชจายเพื่อเปนการเลี้ยงตอบ

แทนผูใตบังคับบัญชาอยูบอยครั้ง และความตองการเจริญกาวหนา พบวาตองการที่จะเขารับการฝกอบรมในการ

ทำงาน ซึ่งจะเพิ่มโอกาสในการกาวหนาในหนาที่การงานท่ีเปนอยูใหมากขึ้น 2) แรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิต

ของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี ไดแก แรงจูงใจภายใน พบวา มักเกิดความพึงพอใจเสมอเม่ือ

ไดซื้อสินคา/บริการตามความตองการของตนเอง และแรงจูงใจภายนอก พบวา ดารา/นักรอง/Net idol มีอิทธิพล

ตอการใชจาย 3) ความตองการและแรงจูงใจ มีความสัมพันธกับคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดกาญจนบุรี ในระดับมากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

คำสำคัญ: ความตองการของขาราชการ แรงจูงใจ คุณภาพชีวิตและการเปนหนี้ พฤติกรรมผูบริโภค ขาราชการ 

  



397 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

Abstract 

 The objectives of this research were 1)  aimed to conduct a needs and motivations on 

quality of life of government officials in Mueang District Kanchanaburi Province 2) to study quality 

of life of government officials in Mueang District Kanchanaburi province 3)  to Study of the 

Relationship between needs and motivation on quality of work life factors contributing to work 

efficiency of government officials in Mueang District Kanchanaburi Province.  A sample from 350 

government officials who work for Department of Local Administration of Mueang District 

Kanchanaburi province were selected.  The instruments used in the study were questionnaires. 

The statistics used were percentage, arithmetic mean, standard deviation. 

 The results showed that 1) the needs that affect the quality of life of government officials 

in Muang, Kanchanaburi, including the needs of existence found that choosing to buy life 

insurance / fire insurance / car insurance reduces the risk of living, Relationship needs found that 

there was a need to spend in order to raise the subordinate often.  And the need for progress 

found that they wanted to be trained in work which will increase the chances of progress in the 

career. 2) Motivation that affects the quality of life of government officials in Muang, Kanchanaburi, 

including internal motivation found that the satisfaction was always achieved when purchasing 

products / services according to their own needs. And external motivation found that celebrities 

/ singers / Net idol have influence on spending. 3) needs and motivation is related to the quality 

of life of government officials  in Muang, Karnchanaburi at a high level and in the same direction 

with statistical significance at 0.01 level. 

Keyword:  Government officials needs  Motivation  Quality of life and debt  Consumer behavior 

Government officials 

 

 

บทนำ 
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ปจจุบันความตองการของมนุษยมีอยูอยางไมจำกัด ทั้งดานรางกาย จิตใจ สังคม หรือเกือบจะทุกๆดาน

ของการดำรงชีวิต และเม่ือมนุษยเกิดความตองการในสิ่งใดสิ่งหนึ่งแลว มนุษยจะพยายามหาวิธีตางๆเพ่ือตอบสนอง

ความตองการเหลานั้น เม่ือเปนท่ีพึงพอใจในสิ่งนั้นๆ แลว มนุษยก็จะเกิดความตองการในดานอ่ืนๆตามมาอยางไมมี

ที่สิ้นสุด อาจจะเปนความตองการที่เกิดจากตัวเอง คนรอบขางกระตุน หรือเกิดความตองการตามกระแสนิยมจาก

สื่อตางๆที่ไดรับมาจากหลายแหลงขอมูล เพราะขอมูลขาวสารตางๆในยุคปจจุบันเกิดขึ้นอยางรวดเร็ว เนื่องจากมี

การพัฒนาดาน แอพพลิเคชั่นทางการสื่อสาร รวมถึงดานอินเตอรเน็ตท่ีเขามามีบทบาทตอการดำรงชีวิตของมนุษย

ในยุคปจจุบันและในอนาคต สิ่งเหลานี้ก็มักจะมากระตุนใหตัวเราเกิดความตองการตางๆ ขึ้นมา โดยเปนเหมือน

แรงจูงใจทำใหเกิดความตองการ 

จากขอมูลของศูนยวิจัยเศรษฐกิจธุรกิจ หรืออีไอซี ธนาคารไทยพาณิชย (2560) ที ่ไดทำการสำรวจ

พฤติกรรมผูบริโภคในประเทศ เพื่อใหเขาใจถึงแนวโนมการเปลี่ยนแปลงการบริโภคทั้งในดาน ไลฟสไตล รูปแบบ

สินคาและบริการที่ผูบริโภคตองการ รวมถึงสื่อที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ซึ่งเปนประเด็นที่ภาคธุรกิจจับตามอง 

และปรับตัวเพื่อใหสามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภคในยุค 4.0 ไดอยางทันทวงที โดยสำรวจจากกลุม

ตัวอยางจำนวน 5,701 ตัวอยาง กวา 67% เปนผูหญิง และ 33% เปนผูชาย กลุมตัวอยางสวนใหญ อายุระหวาง 

31-41 ป เปนพนักงานบริษัทกวา 48% รองลงมาคือราชการและรัฐวิสาหกิจ 14% และสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยอยู 

3-5 หม่ืนบาท 51% อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯและอีก 49% อยูในตางจังหวัด พบวาผูบริโภคในปจจุบันมีการใชจาย

เพื่อตอบสนองความตองการดาน ไลฟสไตลมากขึ้น ซึ่งกลุมคนรุนใหมและผูที่มีรายไดสูงยังมีการใชจายนอกบาน

มากขึ้นเมื่อเทียบกับชวง 5 ปท่ีผานมา ขณะที่กลุมผูสูงวัยจะเนนความเปนอยูที ่ดี และใหความสำคัญกับการ

ปรับปรุงท่ีอยูอาศัย อยางไรก็ตาม หากมีรายไดท่ีเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคสวนใหญจะใชจายไปกับการทองเท่ียวเปนอันดับ 

1 รองลงมาคือการปรับปรุงท่ีอยูอาศัย และการออกไปทานอาหารนอกบาน (วิธาน เจริญผล, 2560) 

ปจจุบันเรามักจะไดยินวาคนไทยมีคานิยมชอบใชของตางประเทศ ชอบเลียนแบบชาวตางประเทศโดยรับ

เอาวัฒนธรรมของตางประเทศเขามามาก โดยลืมคำนึงถึงความเสียหายที่เกิดขึ้น ซึ่งคำวา “คานิยม” ถือวาเปน

ปจจัยภายนอกซ่ึงเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของบุคคลเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู หรือสิ่งอ่ืนใดก็

ตามท่ีเปนตัวกำกับหรือควบคุมพฤติกรรมของบุคคลท่ีอยูในสังคมนั้นๆ ซ่ึงความสำเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจ

ทางการตลาดขึ้นอยูกับความสอดคลองกับคานิยมเปนสำคัญ ดังนั้น คานิยมจึงเกี่ยวของกับการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนดวยวิธีที ่มีมาตรฐาน ซึ่งบุคคลจะถูกกระตุนใหมีสวนรวมในพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุคานิยม และความ

เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคและกลยุทธทางการตลาด ในขณะที่แตละชั้นของสังคมจะมีลักษณะของคานิยม

และพฤติกรรมในการบริโภคท่ีแตกตางกันออกไป (พิมพา หิรัญกุล, 2551) 
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ดวยเหตุนี้แรงจูงใจจึงเปนปจจัยหลักที่ทำใหมนุษยเกิดความตองการ เนื่องจากเปรียบเสมือนแรงกระตุน/

ผลักดันใหเกิดพฤติกรรมหรือแสดงพฤติกรรมนั้นๆ (วิทวัส รุงเรืองผล, 2556) แรงจูงใจสามารถเกิดขึ้นจากกลุม

อางอิง (Reference Group) เปนบุคคลหรือกลุมบุคคลที่อาจจะไมไดเปนสมาชิกในกลุมเดียวกับผูบริโภค แตมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางมาก กลุมอางอิงโดยสวนใหญจะหมายถึงบุคคลสาธารณะ เชน ดารา 

นักรอง นักกีฬา นักธุรกิจ เปนตน ซ่ึงในหลายๆคนสามารถควบคุมการใชจายเพ่ือตอบสนองความตองการได แตก็มี

อีกหลายคนที่ไมสามารถควบคุมการใชจายเพื่อมาตอบสนองความตองการนั้นได นั่นเปนสาเหตุของการเกิดภาระ

การกูยืม และเกิดการเปนหนี้ อาจจะเปนการกูยืมกับสถาบันการเงิน หรือการกูยืมนอกระบบ เพ่ือซ้ือความตองการ

ท่ีเกิดข้ึนนั้นใหสมบูรณ 

จากพฤติกรรมความตองการดังกลาวนี ้ ไดมีการสำรวจขอมูลในชวง 6 เดือนแรกของป 2560 พบวา

ครัวเรือนท่ีมีหนี้สินมีรอยละ 51.0 โดยมีจำนวนหนี้สินเฉลี่ย 177,128 บาทตอครัวเรือน ซ่ึงสวนใหญเปนการกอหนี้

เพ่ือใชในครัวเรือน (รอยละ 76.1) คือใชในการอุปโภคบริโภครอยละ 40.3 ซ้ือบาน/ท่ีดินรอยละ 34.0 และหนี้เพ่ือ

ใชในการศึกษามีเพียงรอยละ 1.8 เทานั้น สำหรับหนี้เพื่อใชในการลงทุนและอื่นๆ พบวาเปนหนี้ที่ใชทำการเกษตร

รอยละ 12.9 และใชทำธุรกิจรอยละ 10.5 ซึ่งจะเห็นไดวาสาเหตุของการเปนหนี้สวนใหญนำมาใชในครัวเรือน ซ่ึง

เปนการกอหนี้ที่ไมไดกอใหเกิดรายได แตในทางกลับกันการกอหนี้เพื่อทำธุรกิจ และทำการเกษตร ซึ่งเปนการกอ

หนี้เพื่อการทุนที่กอใหเกิดรายไดนั้นกลับมีสัดสวนที่นอย ทำใหรายไดของครัวเรือนกลับคืนมานอยแตกตางกับ

หนี้สินท่ีมีสัดสวนเพ่ิมข้ึน (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 2560) 

นอกจากนี้ครัวเรือนที่มีหนี้ในระบบ และนอกระบบ ในชวง 6 เดือนแรกของป 2560 พบวาครัวเรือนท่ัว

ประเทศเปนหนี้ประมาณ 11 ลานครัวเรือน คิดเปนสัดสวนรอยละ 51.0 ของครัวเรือนทั้งหมด สวนใหญครัวเรือน

เปนหนี้ในระบบ โดยครัวเรือนที่มีหนี้ในระบบอยางเดียวรอยละ 89.2 และครัวเรือนที่มีหนี้ทั้งในระบบและนอก

ระบบรอยละ 4.6 สำหรับครัวเรือนท่ีมีหนี้นอกระบบอยางเดียว มีเพียง 6.2 และพบวาจำนวนเงินเฉลี่ยท่ีเปนหนี้ใน

ระบบสูงกวาหนี้นอกระบบถึง 35 เทา (172,188 บาท และ 4,940 บาท ตามลำดับ) (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 

2560) 

จากที่มาและความสำคัญของปญหาดานคุณภาพชีวิตและการเปนหนี้ดังกลาว ทำใหผูวิจัยสนใจศึกษา 

ความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิต ของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี เพื่อนำ

ผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาการบริหารงานวิชาการและแกปญหาของขาราชการเกิดภาระหนี้สูงเกิน

ความจำเปนในหนวยงานราชการตอไป 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

กาญจนบรุี 

2. เพ่ือศึกษาคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยดานความตองการท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราการ 

2. ปจจัยดานแรงจูงใจท่ีสงสงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราการ 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ 

ทฤษฎี ERG ของแอลเดอรเฟอร (Alderfer) ไดเสนอทฤษฎี ERG ซึ่งเนนการทำงานใหเกิดความพึงพอใจ

ตามความตองการของมนุษย แตไมคำนึงถึงขั้นตองวาจะเกิดผลกอนหรือหลัง และความตองการบางอยางอาจ

เกิดข้ึนพรอมกันได ดังนี้ 

1. ความตองการดำรงชีวิต (Existence Need) หรือ E ความตองการในกลุมนี้จะเกี่ยวของกับความตองการ

ทางรางกายและปจจัยที่จำเปนสำหรับการดำรงชีวิตซึ่งเปรียบเทียบไดกับความตองการทางรางกายและ

ความตองการความปลอดภัยและความม่ันคงตามทฤษฎีของ มาสโลว (Maslow) 

2. ความตองการสัมพันธ (Relatedness Need) หรือ R เปนความตองการทางสังคมที่มีความสัมพันธกับ

บุคคลอื่นๆ เชน สมาชิกในครอบครัว เพื่อนฝูง เพื่อนรวมงานและคนที่ตองการจะมีความสัมพันธดวย 

ความตองการกลุมนี้เทียบไดกับความตองการสังคมและความตองการการยอมรับนับถือตามทฤษฎีของ

มาสโลว (Maslow) 

3. ความตองการเจริญกาวหนา (Growth Need) หรือ G เปนความตองการที่จะพัฒนาตามศักยภาพสูงสุด

เทียบไดกับความตองการความสำเร็จสูงสุดแหงตน และความตองการยอมรับนับถือในตนเองตามทฤษฎี

มาสโลว (Maslow) (วรางคณา ซับซอน, 2559) 

ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
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แรงจูงใจ (Motivation) (Davies, Banyard, Norman, & Winder, 2010) ใหความหมายแรงจูงใจ ไววา 

เปนกลไกหรือ กระบวนการ ที่ กระตุนใหบุคคลกระทำอยางใดอยางหนึ่ง ซึ่งแรงจูงใจหลักของบุคคล อาจจะไม

สามารถมองเห็นได ชัดเจน แตตองอาศัยการศึกษาและการสังเกตอยางรอบคอบ แรงจูงใจอยูภายในตัวบุคคลเปน

พลัง ผลักดันท่ีทำใหบุคคลกระทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งสำเร็จ  

ลักษณะของแรงจูงใจมี 2 ลักษณะดังนี้ 

1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic motives) เปนสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ ่งอาจจะเปนเจตคติ 

ความคิด ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคา ความพอใจ ความตองการฯลฯสิ่งตางๆดังกลาวนี้มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมคอนขางถาวรเชนคนงานที่เห็นองคการคือสถานที่ใหชีวิตแกเขาและครอบครัวเขาก็จะจงรักภักดีตอ

องคการ และองคการบางแหงขาดทุนในการดำเนินการก็ไมไดจายคาตอบแทนที่ดีแตดวยความผูกพันพนักงานก็

รวมกันลดคาใชจายและชวยกันทำงานอยางเต็มท่ี 

2. แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic motives) เปนสิ ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลที ่มากระตุ นใหเกิด

พฤติกรรมอาจจะเปนการไดรับรางวัล เกียรติยศชื่อเสียง คำชม หรือยกยอง แรงจูงใจนี้ไมคงทนถาวร บุคคลแสดง

พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองสิ่งจูงใจดังกลาวเฉพาะกรณีท่ีตองการสิ่งตอบแทนเทานั้น 

แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพชีวิต 

(ศิริพรรณ รักษาภักดี, 2554) ไดใหความหมาย ของคุณภาพชีวิต หมายถึง ชีวิตของบุคคลที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของตนเองไดอยางเหมาะสมกับอัตภาพ อยูในกรอบและระเบียบแบบแผนวัฒนธรรมที่ดี

งามตามมาตรฐานท่ียอมรับ ของสังคม พรอมท้ังสามารถพัฒนาตนเองไดอยางเหมาะสมกับสังคมท่ีเปลี่ยนแปลง 

(อารดา ธีระเกียรติกำจร, 2554) ไดใหความหมายของคุณภาพชีวิต หมายถึง การ รับรูความพึงพอใจและ

การรับรูสถานะในดานตางๆ เชน ดานเศรษฐกิจ ดานสังคม ดานสภาพแวดลอมดานสุขภาพรางกายและดานจิตใจ 

แนวคิดเกี่ยวกับการเปนหนี้ 

ปญหาหนี้สินอาจเกิดจากรายไดลดลงและรายจายเพิ่มขึ้น เชน การวางงาน สมาชิกในครอบครัวเพิ่มข้ึน 

การเจ็บปวย อุบัติเหตุ คดีความ ภัยพิบัติ การหยารางหรือสูญเสียคูชีวิต เปนตน ปจจุบันสัดสวนระหวางหนี้สินและ

รายไดในครัวเรือนอยูในระดับสูง ทำใหครัวเรือนมีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลง มีความเสี่ยงสูงตอการเกิด

ปญหาหนี้สิน  

การบริโภคและการใชจายมากเกินไปหรือเกินฐานะเปนสาเหตุสำคัญของปญหาหนี้สิน ผูบริโภคบางสวน

เปนหนี้จากการใชจายเพื่อแสวงหาความสุขความเพลิดเพลิน การยอมรับทางสังคมหรือเพื่อคลายความทุกข

ความเครียด ปญหาหนี้สินจะเกิดข้ึนไดงายในผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพ เชน ผูท่ีเปนวัตถุนิยม มีนิสัยเสพติดการซ้ือ มี
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ทัศนคติดีตอการเปนหนี้ ชอบแสวงหาความเสี่ยง ใหความสำคัญกับปจจุบันมากกวาอนาคต หรือมองอนาคตในแงดี

เกินไป มีการใชจายเงินในอนาคต เพราะคาดวาจะมีรายไดม่ันคงหรือรายไดเพ่ิมข้ึน 

ปญหาอาจเกิดจากผูบริโภคมีความรูและประสบการณในการจัดการการเงินต่ำ ทำใหเลือกแหลงสินเชื่อท่ีมี

ตนทุนสูง เสียเปรียบในการเจรจาตอรอง และมีคาใชจายท่ีไมจำเปน โอกาสเกิดปญหาหนี้สินสูงข้ึนในกลุมผูบริโภค

ท่ีมีความออนไหว เชน ผูบริโภคอายุนอย สูงอายุ หรือมีรายไดต่ำ เพราะนอกจากมีความรูนอย มักมีทรัพยากรและ

แหลงใหความชวยเหลือทางการเงินจำกัด และถูกหวานลอมไดงายหรือตัดสินใจดวยอารมณ 

ครัวเรือนมีเหตุผลในการกูยืมหลายประการในชวงตนของวงจรชีวิตครัวเรือนสวนใหญจะเปนหนี้จากการ

ใชจายในการดำรงชีวิต (Consumption motives) เชน การซื้อและตกแตงท่ีอยูอาศัย การซื้อพาหนะ การศึกษา

ของตนเองหรือคนในครอบครัว การซื้อสินคาคงทน (เครื่องเรือน อุปกรณอำนวยความสะดวก) การทองเที่ยวและ

การพักผอนหยอนใจ ผูบริโภคอาจมีการกูยืมเงินฉุกเฉิน (Contingent motives) เพื่อแกปญหาภัยพิบัติ การ

รักษาพยาบาล หรือเมื ่อคาใชจายเพิ ่มหรือรายไดลดลงอยางกะทันหัน ผู บริโภคอาจเปนหนี ้จากการลงทุน 

(Investment motives) เชน การทำธุรกิจ การเก็งกำไรหุน ทองคำ หรืออสังหาริมทรัพย ผูบริโภคอาจเปนหนี้

เพราะอิทธิพลทางสังคม (Social motives) เชน การบริโภคเพื่อกำหนดสถานภาพหรือความประทับใจแกคนใน

สังคม การซื ้อตามคำแนะนำของกลุ มอางอิง และผู บริโภคอาจเปนหนี ้เพราะมีเครดิตใหใช (Utilization of 

opportunity) เชน การมีบัตรเครดิต หรือการกูใหมมาชำระหนี้เกา 

สวัสดิการและประโยชนเกื้อกูลของขาราชการ 

สวัสดิการ คือ คาตอบแทนที่ทางราชการจัดใหแกราชการในฐานะที่เปนสมาชิกขององคกร เพื่อชวยใหมี

ความมั่นคงในชีวิต ตลอดจนเปนเครื่องมือสำคัญในการเสริมสรางขวัญกำลังใจใหขาราชการปฏิบัติงานไดอยางมี

ประสิทธิภาพและบังเกิดประสิทธิผล โดยสวัสดิการของขาราชการพลเรือนสามัญมีท้ังท่ีกำหนดใหเปนตัวเงินและไม

เปนตัวเงิน 

คาตอบแทนท่ีขาราชการไดรับจากทางราชการ นอกเหนือจากเงินเดือนซ่ึงเปนการตอบแทนใหตามคาของ

งานในแตละตำแหนงแลว ยังมีสวัสดิการและประโยชนเกื้อกูลตางๆ อีกดวย โดยสวัสดิการเปนการใหคาตอบแทน

เพ่ือชวยใหขาราชการมีความรูสึกสะดวกสบายและมีความม่ันคงในการดำรงชีวิต สวนประโยชนเก้ือกูลนั้น เปนการ

ใหคาตอบแทนเพื่อชวยอำนวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน โดยทั้งสวัสดิการและประโยชนเกื้อกูลลวนเปน

เครื ่องมือสำคัญในการเสริมสรางขวัญกำลังใจใหขาราชการปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพและบังเกิด

ประสิทธิผล ตลอดจนจูงใจใหผูที่มีความรู ความสามารถเขามารับราชการและรักษาบุคคลเหลานั้นใหอยูในระบบ

ราชการ (ไพรัช สรางถ่ิน, 2559) 
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กลาวโดยสรุป จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ สรุปไดวาปญหาหนี้ในสังคมไทย

นั้นจะเปนเรื่องใกลตัวมากข้ึนทุกที ซ่ึงมีสาเหตุมาจากปจจัยแวดลอมตาง ๆ เชน ความงายของการเขาถึงแหลงเงินกู 

อาชีพหรือฐานะในสังคมท่ีเอ้ือตอการเปนหนี้ พฤติกรรมการใชจายท่ีฟุมเฟอยตามกระแสนิยม สงผลตอการเปนหนี้ 

งานวิจัยฉบับนี้ไดศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปญหาหนี้สิน งานวิจัยที่เกี่ยวของนี้

สามารถนำมาสรางองคความรูไดวา ความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรีนั้น ประกอบดวยสาเหตุและปจจัยทางดานใดบาง ทำใหทราบสาเหตุที่แทจริงของ

การเปนหนี้และปญหาที่เกิดจากการเปนหนี้ได ซึ่งจากความเขาใจขอมูลพื้นฐานนี้จะนำไปประยุกตใชในงานวิจัย 

เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม กำหนดกรอบในการวิจัย และใชเปนเหตุผลสนับสนุนการพิสูจน

สมมุติฐาน ซึ่งผลการศึกษาที่ได สามารถใชเปนแนวทางในการวางแผน และกำหนดนโยบาย ในการแกไขปญหา

การเปนหนี้ของขาราชการ ไดอยางเหมาะสม และนอกจากนี้ยังสามารถนำไปใชเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย

ตอไปในอนาคต สำหรับผูท่ีมีความสนใจเก่ียวกับปญหาหนี้สินของขาราชการ 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยเรื่องความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ทำการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากขาราชการสังกัดสำนักงานสงเสริมการ

ปกครองทองถ่ินจังหวัดกาญจนบุรี ในเขตอำเภอเมืองกาญจนบุรี 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ขาราชการที่อยูในสังกัดสำนักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ิน

จังหวัดกาญจนบุรี ในเขตอำเภอเมืองกาญจนบุรี สาเหตุในการเลือกประชากรจากพ้ืนท่ีดังกลาว เนื่องจากเปนกลุม

ประชากรท่ีมีความหลากหลายของหนวยงาน และหลากหลายสภาพแวดลอมการทำงาน มีท้ังหมด 15 หนวยงาน 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการคำนวณหาขนาดตัวอยางโดยใชสูตรของทาโร ยามาเน (Taro 

Yamane, 1973) โดยมีระดับความเชื่อมั่นทางสถิติอยูที่รอยละ 95 และความคลาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยาง

รอยละ 5 คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยได 350 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงเปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึน

โดยการประมวลความคิดจาก แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยมีท้ังคำถามปลายปด และปลายเปด ซ่ึง

แบบสอบถามแบงออกเปน 6 สวน ครอบคลุมลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สอบถามปจจัยดาน

ความตองการที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ สอบถามปจจัยดานแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของ
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ขาราชการ สอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมดานการดำเนินชีวิตของขาราชการ สอบถามเกี่ยวกับคุณภาพชีวิตของ

ขาราชการ และขอเสนอแนะ 

สำหรับการแปลผลความหมายมีดังนี ้ คาเฉลี ่ย 1.00-1.80 หมายถึง มีผลตอการตัดสินใจนอยที่สุด, 

คาเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง มีผลตอการตัดสินใจนอย, คาเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง มีผลตอการตัดสินใจปาน

กลาง, คาเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง มีผลตอการตัดสินใจมาก, คาเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง มีผลตอการตัดสินใจ

มากท่ีสุด 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 74.00 มีอายุระหวาง 31 – 40 ป คิดเปนรอย

ละ 43.14 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 74.29 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 64.29 มีรายไดตอ

เดือน 20,001 – 35,000 บาท คิดเปนรอยละ 43.14 มีสมาชิกในครอบครัวจำนวน 1 – 3 คน คิดเปนรอยละ 

59.71 

2. ขอมูลพฤติกรรมดานการดำรงชีวิตของขาราชการของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีหนี้สินหรือเคยมีหนี้สิน 500,001 – 1,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 45.71 

กูยืมเงินในรอบปเปนครั้งที่ 1 คิดเปนรอยละ 84.29 กูยืมเงินเพื่อซ้ือยานพาหนะ คิดเปนรอยละ 31.71 กูยืมเงิน

จากธนาคารออมสิน คิดเปนรอยละ 23.14 และไมม่ันใจวาจะกูยืมเงินในอนาคตหรือไม คิดเปนรอยละ 76.29 

3. ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความตองการ 

3.1. ดานความตองการการดำรงอยู ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา การเลือกซื้อประกันชีวิต/

อัคคีภัย/ประกันรถยนตเปนการลดความเสี่ยงในการดำรงชีวิต สูงที่สุด (คาเฉลี่ย = 4.27 S.D. = 0.83) รองลงมา 

คือ ยึดถือหลักเศรษฐกิจพอเพียงในการดำเนินชีวิต (คาเฉลี่ย = 4.26 S.D. = 0.89) ยอมจายเงินท่ีมากกวาเพ่ือแลก

กับสินคา/บริการท่ีมีมาตรฐานและปลอดภัย (คาเฉลี่ย = 4.24 S.D. = 0.79) มีการออมเงินในรูปแบบตางๆ เพ่ือใช

เปนเงินเก็บในวัยเกษียณ เชน LMF RTF เงินฝากประจำ ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย (คาเฉลี่ย = 4.23 S.D. = 

0.84) และใชจายในชีวิตประจำวันอยางประหยัด (คาเฉลี่ย = 4.13 S.D. = 0.83) ตามลำดับ ทั้งนี้ทั้งหาขอระดับ
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ความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ยกเวนเรื่องใชจายในชีวิตประจำวันอยางประหยัดซึ่งระดับความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก เม่ือพิจารณาภาพรวม พบวา คาเฉลี่ย = 4.23 S.D. = 0.36 ซ่ึงระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

3.2. ดานความตองการความสัมพันธพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา มีความจำเปนท่ีตอง

ใชจายเพื่อเปนการเลี้ยงตอบแทนผูใตบังคับบัญชาอยูบอยครั้ง สูงที่สุด (คาเฉลี่ย = 4.01 S.D. = 1.00) รองลงมา 

คือ ตองการมีสินทรัพย/หลักประกันตางๆเปนของตนเอง (คาเฉลี่ย = 4.00 S.D. = 0.98) ตองออกงานของคนรูจัก

ทางสังคมอยูบอยครั้ง เชน งานแตง งานบวช งานบุญ (คาเฉลี่ย = 3.95 S.D. = 1.03) ตำแหนงหนาที่การทำงาน

ทำใหทานตองเปนฝายดูแลผูที่อยูใตบังคับบัญชาอยูบอยครั้ง (คาเฉลี่ย = 3.95 S.D. = 0.98) และมักไปงานเลี้ยง

สังสรรคกับเพื่อนๆอยางสม่ำเสมอ (คาเฉลี่ย = 3.91 S.D. = 0.94) ตามลำดับ ทั้งนี้ทั้งหาขอระดับความคิดเห็นอยู

ในระดับมาก เม่ือพิจารณาภาพรวม พบวา คาเฉลี่ย = 3.97 S.D. = 0.40 ซ่ึงระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

3.3. ดานความตองการเจริญกาวหนาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ตองการท่ีจะเขารับ

การฝกอบรมในการทำงาน ซึ่งจะเพิ่มโอกาสในการกาวหนาในหนาที่การงานที่เปนอยูใหมากขึ้น สูงที่สุด (คาเฉลี่ย 

= 3.97 S.D. = 0.98) รองลงมา คือ ตองการที่จะสรางความนาเชื่อถือและเปนที่เคารพตอคนรอบขาง (คาเฉลี่ย = 

3.97 S.D. = 0.87) ตองการที่จะพัฒนาตนเองดานการเปนผูนำที่ดีตอผูใตบังคับบัญชา (คาเฉลี่ย = 3.95 S.D. = 

1.05) มีความตองการท่ีจะพัฒนาตนเอง เชน ศึกษาตอในระดับท่ีสูงข้ึน (คาเฉลี่ย = 3.92 S.D. = 1.06) และมีความ

ตองการที่จะเสริมสรางบุคลิกภาพใหพรอมตอความสำเร็จที่กำลังจะเกิดขึ้น (คาเฉลี่ย = 3.85 S.D. = 0.98) 

ตามลำดับ ทั้งนี้ทั้งหาขอระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาภาพรวม พบวา คาเฉลี่ย = 3.93 S.D. = 

0.37 ซ่ึงระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

4. ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานแรงจูงใจ 

4.1. ดานแรงจูงใจภายใน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา มักเกิดความพึงพอใจเสมอเม่ือ

ไดซ้ือสินคา/บริการตามความตองการของตนเอง สูงท่ีสุด (คาเฉลี่ย = 4.10 S.D. = 0.90) รองลงมา คือ มักใชจาย

ตามความคิดเห็นอันสมควรของตนเองเสมอ (คาเฉลี่ย = 4.08 S.D. = 0.96) มักจะใชจายตามความตองการของ

ทานโดยไมคำนึงถึงรายรับแตละเดือน(คาเฉลี่ย = 4.07 S.D. = 1.01) มักจะใชจายตามความสนใจของตนเอง

เทานั้น (คาเฉลี่ย = 3.96 S.D. = 0.98) และมักจะใชจายเฉพาะความจำเปนในชีวิตประจำวันเทานั้น (คาเฉลี่ย = 

3.93 S.D. = 1.04) ตามลำดับ ทั้งนี้ทั้งหาขอระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาภาพรวม พบวา 

คาเฉลี่ย = 4.03 S.D. = 0.44 ซ่ึงระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

4.2. ดานแรงจูงใจภายนอก พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ดารา/นักรอง/Net idol มี

อิทธิพลตอการใชจาย สูงท่ีสุด (คาเฉลี่ย = 4.06 S.D. = 1.00) รองลงมา คือ เพ่ือนรวมงานและคนใกลชิดมีอิทธิพล

ตอการใชจาย (คาเฉลี่ย = 4.05 S.D. = 0.90) การโฆษณา/รีวิวสินคา อาหาร สถานท่ีทองเท่ียว ในสังคมออนไลนมี
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อิทธิพลตอการใชจาย (คาเฉลี่ย = 4.02 S.D. = 1.02) กระแสละคร/ภาพยนตร มีอิทธิพลตอการใชจาย (คาเฉลี่ย = 

4.00 S.D. = 0.99) และสื่อสังคมตางๆ มีอิทธิพลตอการใชจาย (คาเฉลี่ย = 3.97 S.D. = 1.06) ตามลำดับ ท้ังนี้ท้ัง

หาขอระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาภาพรวม พบวา คาเฉลี่ย = 4.02 S.D. = 0.43 ซึ่งระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

5. ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพชีวิตของขาราชการ  

ดานคุณภาพชีวิตของขาราชการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา คาชดเชยและการสนับสนุน

คารักษาพยาบาลมีความเหมาะสมทั้งของตนเองและครอบครัว สูงที่สุด (คาเฉลี่ย = 4.18 S.D. = 1.00) รองลงมา 

คือ รายไดของขาราชการเพียงพอตอการดำรงชีวิตประจำวันของทาน (คาเฉลี่ย = 4.17 S.D. = 0.95) ถึงแมมีภาระ

ใชจายหลายอยาง แตคุณภาพชีวิตโดยรวมเปนไปในทางท่ีดี (คาเฉลี่ย = 4.17 S.D. = 0.89) การเปนหนี้ไมไดสงผล

ใหคุณภาพชีวิตของแยลง (คาเฉลี่ย = 4.16 S.D. = 0.94) รายไดของขาราชการอยางเดียวไมเพียงพอตอความ

ตองการในชีวิตประจำวัน (คาเฉลี่ย = 4.15 S.D. = 0.84) มีความไมพึงพอใจกับการใชชีวิตโดยยังคงมีภาระหนี้สิน

อยู (คาเฉลี่ย = 4.13 S.D. = 0.92) การเปนหนี้ทำใหสภาพคลองทางการเงินดอยลง (คาเฉลี่ย = 4.12 S.D. = 

0.96) การเปนหนี้สามารถสรางทรัพยสินได เชน การทำสินเชื่อท่ีอยูอาศัย สินเชื่อรถยนต (คาเฉลี่ย = 4.11 S.D. = 

0.98) สวัสดิการของขาราชการสามารถตอบสนองความตองการไดอยางเหมาะสมเพียงพอ (คาเฉลี่ย = 4.08 S.D. 

= 0.90) และการประกอบอาชีพขาราชการกอใหเกิดความม่ันคงในชีวิต (คาเฉลี่ย = 4.05 S.D. = 0.98) ตามลำดับ 

6. การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปจจัยดานความตองการและปจจัยดานแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพ

ชีวิต  

การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปจจัยดานความตองการและปจจัยดานแรงจูงใจท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิต  ใช

การวิเคราะหสมการถดถอยหลายตัวแปร (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธีการ Enter  

โดยกำหนดให Y = คุณภาพชีวิตของขาราชการ X1 = ความตองการการดำรงอยู X2 = ความตองการ

ความสัมพันธ X3 = ความตองการเจริญกาวหนา X4 = แรงจูงใจภายใน และ X5 = แรงจูงใจภายนอก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ความตองการการดำรงอยูสงผลทางบวกตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ 

(β = 0.129, p<0.01) ความตองการความสัมพันธสงผลทางบวกตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ (β = 0.173, 

p<0.01) ความตองการเจริญกาวหนาสงผลทางบวกตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ (β = 0.172, p<0.01) 

แรงจูงใจภายในสงผลทางบวกตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ (β = 0.400, p<0.01) และแรงจูงใจภายนอกสงผล

ทางบวกตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ (β = 0.151, p<0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ไดกำหนดขึ้น ทั้งนี้

สมการถดถอยดังกลาวมีคา Adjusted R2 เทากับ 50.85%  
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อภิปรายผลการวิจัย 

 ผลการวิจัยเรื่องความตองการและแรงจูงใจที่มีผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการในอำเภอเมือง จังหวัด

กาญจนบุรี สามารถนำมาอภิปรายไดดังนี ้

 1. การศึกษาความตองการของมนุษย ทฤษฎี ERG ของแอลเดอรเฟอร (Alderfer) ไดเสนอทฤษฎี ERG ซ่ึง

เนนการทำงานใหเกิดความพึงพอใจตามความตองการของมนุษย แตไมคำนึงถึงขั้นตอนวาจะเกิดผลกอนหรือหลัง 

และความตองการบางอยางอาจเกิดขึ้นพรอมกันได แบงไดเปน 3 ดานไดแก 1) ความตองการการดำรงอยู โดย

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาขาราชการสนใจเรื่องการเลือกซ้ือประกันชีวิต/อัคคีภัย/ประกันรถยนตเปนการลดความ

เสี่ยงในการดำรงชีวิตมากที่สุด รองลงมา คือ ยึดถือหลักเศรษฐกิจพอเพียงในการดำเนินชีวิต และยอมจายเงินท่ี

มากกวาเพื่อแลกกับสินคา/บริการที่มีมาตรฐานและปลอดภัย ตามลำดับ 2) ความตองการความสัมพันธ โดย

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาขาราชการมีความจำเปนที่ตองใชจายเพื่อเปนการเลี้ยงตอบแทนผูใตบังคับบัญชาอยู

บอยครั้ง มากที่สุด รองลงมา คือ ตองการมีสินทรัพย/หลักประกันตางๆเปนของตนเอง และตองออกงานของคน

รูจักทางสังคมอยูบอยครั้ง เชน งานแตง งานบวช งานบุญ ตามลำดับ 3) ความตองการเจริญกาวหนา โดย

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาขาราชการตองการที่จะเขารับการฝกอบรมในการทำงาน ซึ่งจะเพิ่มโอกาสในการ

กาวหนาในหนาที่การงานที่เปนอยูใหมากขึ้น มากที่สุด รองลงมา คือ ตองการที่จะสรางความนาเชื่อถือและเปนท่ี

เคารพตอคนรอบขาง และตองการที่จะพัฒนาตนเองดานการเปนผูนำที่ดีตอผูใตบังคับบัญชา ตามลำดับ ซ่ึง

สอดคลองกับผลงานของ ปรีชา วิยาภรณ (2559) ท่ีพบวาขาราชการครูและบุคลากรทางการศึกษา เกิดหนี้สินของ

โดยมีมูลเหตุ 3 ดาน คือ ดานความตองการ ดานคานิยม และดานพฤติกรรม 

2. การศึกษาดานแรงจูงใจ แสดงใหเห็นวา ขาราชการในสังกัดสำนักงานสงเสริมการปกครองทองถิ่น ใน

เขตอำเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี มีปจจัยดานแรงจูงใจท้ังภายนอกและภายใน ในระดับมาก ซ่ึงสงผลทางบวกตอ

คุณภาพชีวิตของขาราชการ โดยดานแรงจูงใจภายใน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา มักเกิดความพึง

พอใจเสมอเมื่อไดซื้อสินคา/บริการตามความตองการของตนเอง สูงที่สุด และดานแรงจูงใจภายนอก พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ดารา/นักรอง/Net idol มีอิทธิพลตอการใชจาย สูงท่ีสุด  

3. ผลการศึกษาดานคุณภาพชีวิตของขาราชการ เห็นวา ถึงแมมีภาระใชจายหลายอยาง แตคุณภาพชีวิต

โดยรวมเปนไปในทางที่ดี การเปนหนี้ไมไดสงผลใหคุณภาพชีวิตของแยลง การเปนหนี้สามารถสรางทรัพยสินได 

หนี้สินของขาราชการสวนใหญเปนหนี้สินท่ีสรางความม่ันคงใหแกขาราชการ ไดแกการกูยืมเงินเพ่ือซ้ือยานพาหนะ 

กูยืมเงินเพ่ือชำระหนี้สินเดิมท่ีมีดอกเบี้ยสูงกวา กูยืมเงินเพ่ือซ้ือหรือซอมแซมท่ีอยู และกูยืมเงินเพ่ืออุปโภค/บริโภค 

ฯลฯ ดวยเหตุนี้ไมวาขาราชการจะมีวงเงินกูรวมมากเพียงใด และถึงแมการเปนหนี้ทำใหสภาพคลองทางการเงิน

ดอยลง ก็ไมสงผลใหคุณภาพชีวิตแยลง เพราะการเปนหนี้สามารถสรางทรัพยใหแกขาราชการได  



408 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

1. หนวยงานราชการในสังกัดสำนักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ินควรมีการจัดสรรเงินกูยืมเพื่อชวยเหลือ

ขาราชการในสังกัดตนเองในอัตราดอกเบี้ยที่ถูกกวาสถาบันการเงินอื่น เพื่อบรรเทาความเดือดรอนแกพนักงาน 

ท้ังนี้ตองมีการคัดกรองความจำเปนในการใหสวัสดิการนี้ดวยเชนกัน 

2. หนวยงานราชการในสังกัดสำนักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ิน ควรจัดทำ Memorandum of 

Understanding (MOU) หรือ เอกสารหนังสือบันทึกขอตกลง กับสถาบันการเงิน เพ่ือเปนทางเลือกแกพนักงานใน

สังกัดตนเอง ในการเลือกใชสินเชื่อสวัสดิการตามความเหมาะสมของประเภทการสินเชื่อ 

3. หัวหนาหนวยงานแตละหนวย ในสังกัดสำนักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ิน ควรมีการควบคุมการกอหนี้

ใหมของพนักงาน ดวยการออกหนังสือรองสิทธิ์การกูเงินทุกครั้ง เมื่อจะมีการขอสินเชื่อกับสถาบันการเงิน รวมถึง

เงินสวัสดิการของหนวยงานเอง เพ่ือจะสามารถชวยแกปญหาภาวะหนี้สินไดในอนาคต 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาถึงแนวทางการแกปญหาของขาราชการ ดานคุณภาพชีวิต เพื่อเปนแนวทางในการปรับตัวของ

ขาราชการในการดำเนินชีวิต 

2. ควรศึกษาถึงความตองการดานอื่นๆ เพื่อใหไดผลความตองการที่แทจริง และนำมาวิเคราะหสาเหตุได

อยางถูกตองแมนยำตอการสงผลดานคุณภาพชีวิตของขาราชการ 

3. เนื่องจากงานวิจัยนี้ศึกษาความตองการและแรงจูงใจที่สงผลตอคุณภาพชีวิตของขาราชการ ในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดกาญจนบุรี จึงควรมีการศึกษากลุมตัวอยางขาราชการในเขตอ่ืนๆหรือหนวยงานอ่ืนๆเพ่ิมเติม เพ่ือท่ีจะ

ไดเปนขอมูลเปรียบเทียบกับผลของกลุมตัวอยางในพ้ืนท่ีจังหวัดกาญจนบุรี 
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กระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 

Process Of Being Beauty Blogger 

ณปภัช นอยรังษี1 และ ไพโรจน วิไลนุช2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2รศ.ดร.ไพโรจน วิไลนุช อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการเปนบิวต้ีบล็อกเกอรและเพ่ือศึกษาคุณสมบัติของ

การเปนบิวตี้บล็อกเกอร ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดมาจากการสัมภาษณเชิงลึกกับบิวตี้บล็อกเกอรที่มีการนำเสนอ

ตัวเองผานสื่อสังคมออนไลนอยางสม่ำเสมอจำนวน 8 คน และขอมูลจากการสนทนากลุมกับบุคคลที่ตองการเปน

บิวตี้บล็อกเกอรจำนวน 7 คน ผลการศึกษาพบวา กระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอรมี 7 ขั้นตอนประกอบดวย 1) 

การพัฒนาหาความรูเรื่องความสวยความงามเพ่ือเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะทางและการชื่นชอบของแตละคนแตยังคงมี

ความจำเปนที่ตองเพ่ิมเติมความรูในเรื่องความสวยความงาม จึงจะแนะนำหรือสอนวิธีการใหกับผูติดตาม 2) การ

เตรียมเนื้อหาเพ่ือนำเสนอใหผูติดตาม ซ่ึงผูติดตามนั้นสามารถแสดงความชื่นชอบและแชรขอมูล ถือไดวาเปนการมี

สวนรวมระหวางผูรับสารและผูสงสาร 3) การกำหนดกลุมเปาหมายคือการเขาถึงกลุมผูบริโภคไดตรงตามเปาหมาย

ที่กำหนดไว 4) การผลิตผลงานเพื่อนำเสนอเปนวิธีการหรือการนำเครื่องมือในการติดตอสื่อสารผานการถายทอด

ขอมูลไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อสรางความเขาใจรวมกัน 5) กำหนดเลือกชองทางการนำเสนอเพื่อเผยแพรขอมูลไป

ยังสื ่อสังคมออนไลนเพื ่อการแบงปนประสบการณ หรือแนะนำผลิตภัณฑตางๆ เพ่ือใหการสื ่อสารเขาถึง

กลุมเปาหมายที่มีความสนใจในเรื่องเดียวกันไดงายขึ้น 6) การแบงปนขอมูลนั้นคือการถายทอดเรื่องราวใหผูที่มี

ความสนใจเขามาติดตามผานสื่อสังคมออนไลน 7) การประเมินผลและการวัดผล เปนการวัดความสำเร็จนั้นเพ่ือ

แสดงใหเห็นจำนวนของผูท่ีติดตามหรือผูท่ีมีความสนใจในจุดรวมเดียวกัน อีกท้ังสามารถประเมินผลงานท่ีนำเสนอ

มาพัฒนาปรับปรุงใหมีคุณภาพมากยิ่งขึ้นไป ในสวนของการศึกษาเรื่องคุณสมบัติการเปนบิวตี้บล็อกเกอรพบวามี

องคประกอบ คือ 1)ความรูเก่ียวกับความสวยความงาม 2) ความเปนตัวตนของตนเอง 3)การแบงปนขอมูล 4)ความ

สม่ำเสมอ 5)ความจริงใจ 

คำสำคัญ : กระบวนการ บิวตี้บล็อกเกอร คุณสมบัติ 

Abstract 
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This study aims to investigate the process of being beauty bloggers and the appropriate 

characteristics of being a beauty blogger in the Thai context by the methodology of 

phenomenology. Data were collected from 8 interviewees and a focus group with 7 participants. 

Results showed that the process consisted of 7 steps:  1)  molding and building information on 

beauty 2) preparation of information for presentation 3) determination of target group 4) sharing 

of information on beauty 5)  message production 6)  selection of channel for information 

distribution 7)  evaluation on feedback.  For the appropriate characteristics, a beauty blogger 

should have 1) knowledge on beauty 2) different identity 3) information sharing 4) consistency 5) 

sincerity. 

Keywords: Process  Beauty Blogger  Properties 

 

บทนำ 

ในปจจุบันการบริโภคขอมูลจากสื่อของผูคนไดเปลี่ยนไป โดยสวนใหญมีแนวโนมใชสื่อทางออนไลนมากข้ึน 

ซึ่งเปนทางเลือกของการสื่อสารในรูปแบบที่มีการใชเทคโนโลยีเขามามีสวนเกี่ยวของ      อีกทั้งเอื้อประโยชนใน

ดานธุรกิจและดานการบริการ ซึ่งการทำการตลาดแบบสื่อสังคมออนไลนนั้น สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย

ของธุรกิจ อีกท้ังยังเปนชองทางเพ่ิมการรับรูเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีหลากหลายจากผูบริโภค จากผลการสำรวจของ

สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) พบวาพฤติกรรมผูใชงานอินเตอรเน็ตเพ่ิมข้ึนตอเนื่อง 

โดยคนไทยใชอินเตอรเน็ตเฉลี่ยนานขึ้นเปน 10 ชั่วโมง 5 นาทีตอวัน และยังมีการใชงานในรูปแบบที่หลากหลาย

ยิ่งข้ึนดวย ดวยความนิยมการใชงานสวนใหญยังเปนการใชงานโซเซียลมีเดีย อาทิเชน เฟซบุก ทวิตเตอร สูงมากถึง 

3 ชั่วโมง 30 นาทีตอวัน หรือเทากับ 1 ใน 3 ของชั่วโมง การใชงานอินเตอรเน็ตในแตละวันหรือมีปริมาณการใช

งานกวา 93% ของการใชงานอินเตอรเน็ตโดยรวม นอกจากนี้ยังมีการซื้อสินคาและบริการผานออนไลน ติดอันดับ 

1 ใน 5 ของกิจกรรมท่ีคนไทยนิยมทำผานออนไลน (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน, 

2561)   

สื่อสังคมออนไลนนั้นคือสื่อท่ีผูสงสารแบงปนขาวสารท่ีอยูในรูปแบบตางๆ ไปยังผูรับสารโดยผานสื่อสังคม

ออนไลน โดยสามารถโตตอบกันระหวางผูสงสารและผูรับสาร ซึ่งสามารถจำแนกสื่อสังคมออนไลนตามประเภท

ตางๆ ดังนี้ บล็อก เฟซบุก ทวิตเตอร อินตราแกรม เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking) และการแบงปน

สื่อทางออนไลน (Media Shaing)  
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 ธุรกิจท่ีมีแนวโนมทำการตลาดดวยการนำผูมีอิทธิพลบนสื่อสังคมออนไลน หรือการนำกลุมอินฟลูเอนเซอร 

(Influencer Marketing) เพื่อเปนการโนมนาวใจผูบริโภคไดมากกวาการตลาดแบบเดิม ไดแก ธุรกิจทองเที่ยว 

ธุรกิจอาหาร ธุรกิจแฟชั่นและธุรกิจเก่ียวกับความสวยความงาม ธุรกิจสุขภาพ และธุรกินการเงินและการลงทุน ซ่ึง

ปจจุบันนั้นเทรนดการตลาดออนไลนดังกลาวเริ่มแพรหลาย  จึงทำใหมีการพัฒนาการของกลุมอินฟลูเอนเซอร ท้ัง

บล็อกเกอร และยูทูบเบอร เน็ตไอดอล เนนการใหขอมูลในรูปแบบการแบงปนประสบการณ เพ่ือการรีวิวเขาถึงงาย 

ทำใหผู บริโภคเกิดความเชื่อมั่นสูง และยังสรางการรับรู โดยเลือกใชคนที่มียอดผูติดตามที่ 500-10,000 คน 

(ประชาชาติธุรกิจ www.prachachat.net วันที่ 19 July 2018 - 08:29 น. ไมโครอินฟลูเอนเซอร โซเชียลสำคัญ

กวาโฆษณา วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล (CMMU)) 

บิวตี ้บล็อกเกอรคืออาชีพที ่มีบทบาทใหมในการนำเสนอตนเองโดยผานสื ่อสังคมออนไลน ซึ ่งเปน

ผูเชี่ยวชาญดานความสวยความงาม และไดพัฒนายกระดับจากการบอกตอแบบ Beauty Influence เปนการมี

บทบาทที่เฉพาะเจาะจงในการรับรู สรางความนาเชื่อถือ รวมถึงการประชาสัมพันธสินคาใหกับเจาของแบรนด

ตางๆ และยังสรางบุคลิกความเปนตัวตนของบิวตี้บล็อกเกอรจนถือไดวาเปนผูท่ีทรงอิทธิพลในเรื่องความสวยความ

งาม และมีผลกับสินคาในเชิงบวก หรือเชิงลบ โดยผานการพูดถึง การรีวิว บิวตี้บล็อกเกอรนั้นอาศัยภาพลักษณของ

ตนเองในการขาย และการสรางกระแสตอผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักในโลกของความสวยงาม ดังนั้นกลาวไดวาอาชีพ

บล็อกเกอรเปนอาชีพที่นาสนใจในกลุมคนรุนใหมเปนอยางมาก ซึ่งเห็นไดจากผลการสำรวจจากศูนยพยากรณ

เศรษฐกิจธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไดออกมาเปดเผยผลการประเมินสถานการณแรงงานไทย โดยใชเกณฑ

ความตองการแรงงานของผูประกอบการ ความมั่นคงและยั่งยืน ระดับรายได และจำนวนคูแขงในตลาดแรงงาน

สรุปออกมาเปน 10 อาชีพเดนในป 2561 ซ่ึงอาชีพบล็อกเกอรอยูท่ีอันดับ 3 จาก 10 อันดับ ถือไดวาเปนอาชีพใหม

ที่เกิดขึ้นจากเทคโนโลยีและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป (ศูนยพยากรณเศรษฐกิจธุรกิจ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย, 2561) 

 

ปญหานำวิจัย 

1. บิวตี้บล็อกเกอรมีกระบวนการสรางแบรนดบุคคลของตนเองเปนอยางไร 

2. บิวตี้บล็อกเกอรท่ีดีตองมีคุณสมบัติเปนอยางไร 

วัตถุประสงควิจัย 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 

http://www.prachachat.net/
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2. เพ่ือศึกษาคุณสมบัติของบิวตี้บล็อกเกอร 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. เพื่อเปนแนวทางใหกับผูที่มีความสนใจในอาชีพบิวตี้บล็อกเกอร และเปนแนวทางในการพัฒนาใหบิวตี้

บล็อกเกอรนั้นประสบความสำเร็จในการนำเสนอสินคา 

 2. เพ่ือเปนการสรางความรูทางวิชาการเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีของบิวตี้บล็อกเกอร 

 3. ผลการศึกษาในครั้งนี้ทำใหเปนประโยชนแกนักศึกษา และบุคคลทั่วไป สามารถนำขอมูลในการวิจัยใน

ครั้งนี้เปนแนวทางในการตอยอดการศึกษาหาความรูตอไป 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

1. ผูใหขอมูลหลัก 

การเลือกผูใหขอมูลหลักผูวิจัยเลือกสุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีขั้นตอนการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกกับบิวตี้บล็อกเกอรที่มีการนำเสนอตนเองผานสื่อสังคมออนไลนจำนวน 8 

คน และรวบรวมขอมูลการสนทนากลุมกับบุคคลท่ีตองการเปนบิวตี้บล็อกเกอรจำนวน 7 คน  

2. เครื่องมือการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแนวคำถามในการสัมภาษณเชิงลึก และแนวคำถามในการสนทนาแบบกลุม ท่ี

สรางขึ้นจากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการสรางแบรนดบุคคล แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสรางอัต

ลักษณ และแนวคิดเกี่ยวกับบล็อกเกอร โดยครอบคลุมประเด็นที่เกี่ยวของกับ กระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 

การสรางภาพลักษณของบิวตี้บล็อกเกอร และคุณสมบัติของการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 

 

ผลการวิจัย 

งานวิจัยนี้สามารถสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงคของงานวิจัย ไดดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 กระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 



414 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

จากผลการวิจัยท่ีไดรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interviewing) และขอมูลจากการ

สัมภาษณการสนทนากลุม (Focus Group) ไดสรุปกระบวนการเปนบิวตี้บลอกเกอรมี 7 ข้ันตอนดังตอไปนี้  

1. การพัฒนาหาความรูเรื่องความสวยความงามเพื่อเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะทางบิวตี้บลอกเกอรตองมี

ความรูเก่ียวกับเรื่องความสวยความงาม ถือไดวาเปนสิ่งสำคัญอันดับหนึ่งท่ีบิวตี้บลอกเกอรตองมีเนื่องจากตองพูด

หรือแนะนำจะไดเปนท่ีนาเชื่อถือ 

2. การเตรียมเนื้อหาเกี่ยวกับความสวยความนั้นเปนสิ่งสำคัญอยางมาก ตองเปนเนื้อหาที่มีรูปแบบที่มี

ความเปนเอกลักษณของตนเอง จะสรางกระแสใหดูนาติดตาม และเนื้อหาตองตรงความตองการของผูติดตาม 

3. การกำหนดกลุมเปาหมายนั้นสำคัญเพราะจะไดตอบสนองความตองการตรงตามความสนใจของ

กลุมเปาหมายไดมากข้ึน ทำใหกลุมเปาหมายสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดอยางกวางขวาง 

4. การผลิตผลงานเพื่อนำเสนอ บิวตี้บลอกเกอรจะมีการวางแผนเพื่อเตรียมขอมูลสำหรับการนำเสนอซ่ึง

ขอมูลท่ีจะนำเสนอเปนขอมูลของผลิตภัณฑท่ีออกใหม เทคนิคหรือข้ันตอนการใชผลิตภัณฑท่ีเขาใจงายกับ 

5. กำหนดเลือกชองทางการนำเสนอ การใชชองทางสื่อสังคมออนไลนเพ่ือสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได

อยางรวดเร็วและกวางขวาง เชน เฟซบุก อินสตาแกรม ยูทูป ทวิตเตอร เว็บเพจ และบลอก 

6. การแบงปนขอมูล บิวตี้บลอกเกอรเปนผูแนะนำ รีวิวผลิตภัณฑความงามทั้งหลาย รวมไปถึงการสอน

แตงหนา การทำผม แนะนำการแตงตัว ซึ่งการแนะนำจะมาจากประสบการณใชผลิตภัณฑจริงๆ และแนะนำ

คุณประโยชนของผลิตภัณฑดวยความริงใจ อีกองคประกอบท่ีสำคัญคือรูปรางบุคลิกภาพของบิวตี้บลอกเกอรตองมี

ความแตกตาง และสรางกลยุทธในการสื่อสารที่นาสนใจ มีความม่ันใจ กลาแสดงออก เพื่อใหเกิดความนาเชื่อถือ 

อีกท้ังยังเปนการสรางภาพลักษณใหผูท่ีติดตาม จดจำไดงาย  

7. การประเมินผลและการวัดผล ผูใหขอมูลหลักจึงใหความสำคัญในการประเมินผล เพื่อวิเคราะหถึง

สถานการณท่ีเกิดข้ึนวาบรรลุวัตถุประสงคหรือไม เพราะข้ันตอนนี้สามารถบงบอกถึงการยอมรับโดยจากผูท่ีมีความ

สนใจในเรื่องความสวยความงาม ชองทางการสื่อสารตางๆ ผูใหขอมูลจะใชเกณฑการประเมินแตกตางกัน 

จากการศึกษาพบวา นอกเหนือจากขั้นตอนของกระบวนการสรางตัวตนแลวนั้นยังมีในสวนของแรง

บันดาลใจในการเปนบิวตี้บล็อกเกอรท่ีสามารถแบงออก 3 ประเด็น คือ  

1.ไดทำในสิ่งท่ีตนเองชอบ  

2. ไดมีสวนรวมในการแบงปนประสบการณใหผูอ่ืน  

3. มีรายไดเพ่ิมข้ึนหากแบรนดเขามาสนับสนุน 
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สวนท่ี 2 คุณสมบัติการเปนบิวตี้บล็อกเกอร 

จากผลการวิจัยท่ีไดรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interviewing) และขอมูลจากการ

สัมภาษณการสนทนากลุม (Focus Group) ไดสรุปในสวนของการศึกษาเรื่องคุณสมบัติการเปนบิวตี้บลอกเกอร

พบวามีองคประกอบ 5 อยางคือ 

1. ความรูเก่ียวกับความสวยความงาม 

จากการศึกษาพบวาบิวตี้บล็อกเกอรตองมีความชื่นชอบเรื่องความสวยความงาม และมีการเพ่ิมเติมความรู

เพ่ือพัฒนาตนเองใหมีทักษะท่ีดียิ่งข้ึน เพ่ือสามารถใหความรูกับผูอ่ืนไดอยางถูกวิธี 

2. ความเปนตัวตนของตนเอง 

จากการศึกษาพบวา การเปนบิวตี้บล็อกเกอรนั้นตองมีความเปนตัวเอง ไมพยายามเปนแบบใคร เพราะสิ่ง

นั้นจะทำใหเรานั้นมีเสนห คนที่ติดตามสามารถจำไดไมวาจะเปนการเขียน แคปชั่น ลักษณะการถายรูป แตสิ่งที่ดี

ท่ีสุดคือการนำตัวตนของเราใหมีจุดยืนเปนของตัวเอง 

3. การแบงปนขอมูล 

จากการศึกษาพบวา บิวตี้บล็อกเกอรแบงปนจากประสบการณจริง มีระยะเวลาในการทดลองใชกอนจะมา

แบงปนประสบการณ จึงทำใหผูติดตามเกิดความไวใจ เชื่อในการลองใชผลิตภัณฑ 

4. ความสม่ำเสมอ 

จากการศึกษาพบวาบิวตี้บล็อกเกอร มีการวางแผนเพ่ือนำเสนอทางสื่อสังคมออนไลนอยางตอเนื่อง เพ่ือให

เกิดความสม่ำเสมอและสรางการจดจำใหกับผูติดตามดวย 

5. ความจริงใจ 

จากการศึกษาพบวาเหตุผลที่ทำใหผูติดตามนั้น เกิดความไววางใจและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา 

คือความจริงใจ ท่ีบิวตี้บล็อกเกอรมีการแนะนำสินคาอยางตรงไปตรงมา เหมือนการใชดีแลวบอกตอ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 สวนท่ี 1 กระบวนการเปนบิวตี้บลอกเกอร 
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ผลจากการศึกษาเรื่องกระบวนการเปนบิวตี้บลอกเกอรน 8 คน และการสนทนากลุมกับบุคคลที่มีสนใจ

เปนบิวตี้บล็อกเกอรจำนวน 7 คน สามารถสรุปได 7 ขั้นตอน คือ 1)การพัฒนาหาความรูเรื่องความสวยความงาม

เพ่ือเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 2) การเตรียมเนื้อหาเพ่ือการนำเสนอ 3) การกำหนดกลุมเปาหมาย 4) การแบงปน

ขอมูล 5)การผลิตผลงานเพื่อนำเสนอ 6)กำหนดเลือกชองทางการนำเสนอ 7) การประเมินผลและการวัดผล ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดเสริมยศ ธรรมรักษณ (2554)ไดกลาวถึงการศึกษาบุคคลที่ประสบความสำเร็จในการนำแบ

รนดบุคคลมานำเสนอพรอมแบรนดผลิตภัณฑ อีทั้งยังมีความสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (1993) กลาววา 

ตราสินคาเปนชื่อ เครื่องหมาย สัญลักษณ เพื่อแยกแยะสินคา หรือบริการของผูขายรายอื่นๆ เพ่ือสรางความโดด

เดน และสรางความแตกตางจากคูแขง อีกทั้งยังเชื่อมโยงกับแนวคิดเกี่ยวกับแบรนดของ วิทวัส ชัยปาณี (2548) 

“แบรนด” คือ ทุกอยางของสินคาท้ังหมดท่ีมีรวมถึงความรูสึกท่ีผูบริโภคมีกับสินคานั้น และเปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับ

บุคลิกภาพ (Personality) ความนาเชื่อถือ (Treust/Reliability) ความมั่นใจ (Confidence) สถานภาพ (Status) 

ประสบการณ (Share Experience) และความสัมพันธ (Relationship) 

สวนท่ี 2 คุณสมบัติการเปนบิวตี้บลอกเกอร 

ผลจากการศึกษาเรื่องคุณสมบัติการเปนบิวตี้บลอกเกอร 8 คน และการสนทนากลุมกับบุคคลที่มีสนใจ

เปนบิวตี้บล็อกเกอรจำนวน 7 คน สามารถสรุปได 5 ข้ันตอน คือ 1) มีความรูเก่ียวกับความสวยความงาม 2) ความ

เปนตัวของตัวเองสรางความโดดเดนของตนเอง 3) การแบงปนขอมูล 4) ความนำเสนอผลงานอยางสม่ำเสมอ 5) 

นำเสนอขอมูลดวยความจริงใจ ซ่ึงมีความสอดคลองกับ Boyatzis (1982) กลาววา “สมรรถนะ หมายถึง 

คุณลักษณะพื้นฐาน (Underlying Characteristic) ของบุคคล ไดแก แรงจูงใจ (Motive) อุปนิสัย (Trait) ทักษะ

(Skill) จินตภาพสวนตน (Self-Image) หรือบทบาททางสังคม (Social Role) หรือองคความรู  (Body of 

Knowledge) ซ่ึงบุคคล จำเปนตองใชในการปฏิบัติงานเพ่ือใหไดผลงานสูงกวา/เหนือกวาเกณฑเปาหมายท่ีกำหนด

ไว 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะทางการศึกษา 

1. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมชองทางการรับสื่อของผูบริโภคที่มีความสนใจรับสื่อโดยตรงจากบิวตี้บล็อก

เกอร 

2. ควรมีการศึกษาผูที่เคยนำเสนอตนเองผานสื่อสังคมออนไลน แตในปจจุบันไมไดมีการนำเสนอตนเอง

ผานสื่อสังคมออนไลนรวมดวย 
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ขอเสนอแนะสำหรับการประยุกตใช 

1. จากผลการศึกษานี ้แสดงใหเห็นวาบุคคลทั ่วไปที ่ต องการเปนบิวตี ้บล็อกเกอรนั ้น สามารถนำ

กระบวนการสรางแบรนดของบิวตี้บล็อกเกอรไปพัฒนาตนเองเพ่ือเปนบิวตี้บล็อกเกอรได 

2. จากผลการศึกษากระบวนการเปนบิวตี้บล็อกเกอรนั้น ผูท่ีเปนบิวตี้บล็อกเกอรสามารถนำขอมูลเพ่ือการ

พัฒนาตนเองไดในอนาคตอยางยั่งยืนได 
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พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ จำกัด กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม 

CUSTOMER’ S BEHAVIOR FROM MOBILE BANKING SERVICE USING OF BANGKOK BANK 

NAKHONPATHOM GROUP 

ณวัฏภูมิ ล้ีเจริญกวีคุณ1  และ กฤษฏา พรประภา2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

บทคัดยอ 

 การวิจัยนี ้มีวัตถุประสงคเพื ่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคาร

กรุงเทพ และศึกษาความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคาร

กรุงเทพ และศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ 

ประชากร ไดแก ลูกคา Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม มีจำนวน 11,042 คน การสุม

ตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ การกำหนดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาใชวิธีการของ Yamane ได

จำนวนทั้งสิ้น 386 คน การเก็บรวบรวมขอมูลใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการ

รวบรวมขอมูล ไดแก สถิติพ้ืนฐาน และการวิเคราะหเพ่ือหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายแบบเพียรสัน 

 ผลการวิจัยพบวา ลูกคา Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม สวนใหญเปนเพศ

หญิงรอยละ 61.7 และเพศชายรอยละ 38.3 กลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญมีอายุระหวาง 21-30 ป ศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูในชวงระหวาง 20,001-30,000 บาท ผล

การศึกษาพบวา ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ โดยสวนใหญเปน

พนักงานสาขาแนะนำ จำนวนครั้งความถี่ที่ใชบริการ 1-3 ครั้งตอเดือน สวนใหญใชบริการเพื่อเปนการโอนเงิน 

สาเหตุเลือกใชหลายเหตุผล และสวนใหญเลือกที่ใชบริการตอ ในดานปจจัยทางการตลาด พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคลากร ดานภาพลักษณและการ

นำเสนอ ดานกระบวนการใหบริการ และดานประสิทธิภาพ เม่ือมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับ

ความสำคัญอยูในระดับมากทุกดาน 

คำสำคัญ : ธนาคาร  ลูกคา  ปจจัยดานการตลาด 

Abstract 
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 The purpose of this study were to investigate behavior of Bangkokbank’s customers who 

used mobile banking application and to make a comparison between individual factor and 

marketing factor.  The sample was selected from the customers use mobile banking application 

of Bangkokbank that located in Nakhon Pathom about 11,042 persons. The sample was selected 

by Yamane method about 386 persons. We collected the data by survey and basic statistics. We 

analyzed the data by using Pearson‘s Correlation Coefficient. 

 The findings indicated that the Bangkokbank’s customers using mobile application were 

61. 7%  of lady and 38. 3%  of gentleman.  The ages average of the customers were 21- 30 years, 

almost graduated Bachelor degree and working in company employee, the salary average were 

20,001- 30,000 THB.  It was found that almost the customers were recommended application by 

Bangkokbank . 

Keywords : Bank  Customer  Marketing factor 

 

บทนำ 

องคกรธุรกิจเอกชน มีการพัฒนาระบบการบริหารจัดการมาอยางตอเนื่องในการเพ่ิมพูนประสิทธิภาพการ

ดำเนินงาน เพ่ือตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและการแขงขัน ธนาคารกรุงเทพเปนองคกรหนึ่ง

ที่ตระหนักถึงความสำคัญในการดานการใหบริการที่สะดวก รวดเร็ว แกลูกคาที่เขามาใชบริการ เพื่อใหลูกคาที่เขา

มาใชบริการเกิดความประทับใจ ความพึงพอใจ และความตองการที่จะกลับมาใชบริการอยางตอเนื่อง วิสัยทัศน

ของธนาคารกรุงเทพคือ ความมุงม่ันท่ีจะมอบบริการดานการเงินท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในทุก

กลุมของประเทศ เพื่อบรรลุความมุงหมายดังกลาว ธนาคารไดพัฒนาบุคคลากร พรอมทั้งนำเทคโนโลยีและ

ระบบงานที่ทันสมัยไดมาตรฐานมาใช ธนาคารตองการสรางความมั่นใจเพื่อใหลูกคาทุกคนไดรับบริการที่ดีที่สุด 

ธนาคารมีฐานลูกคากวางขวางมีสาขามากกวา 1,200 แหง เครื่องเอทีเอ็ม 9,300 เครื่องและเครื่องรับฝากเงินสด

อัตโนมัติ 1,200 เครื่องทั่วประเทศ (ธนาคารกรุงเทพ จำกัด (มหาชน), 2559) ธนาคารกรุงเทพใหบริการธุรกรรม

ทางการเงินครบวงจร และยังมีบริการเฉพาะอีกหลากหลาย เชน สินเชื่อเพื่อการสงออกและนำเขาสินคา สินเชื่อ

โครงการ บริการรับฝากหลักทรัพย จัดจำหนายตราสารหนี ้ ฯลฯ ธนาคารไดใหบริการธนาคารอัตโนมัติ

ประกอบดวยธนาคารทางอินเตอรเน็ต (Bualuang iBanking), บริการทางโทรศัพท (Bualuang Phone), บริการ

เครือขายเอทีเอ็ม เครื ่องรับฝากเงินสด (Bualuang Office Banking) และลาสุดบริการ Bualuang Mobile 

Banking  
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         สาเหตุหลักของการนำเครื่องบริการอัตโนมัติ และเทคโนโลยีเครือขายออนไลนมาใชในการบริการของ

ธนาคารกรุงเทพ มีหลายประการ ประการแรก คือ ธนาคารกรุงเทพเปนธนาคารแหงแรกของประเทศ ในการนำ

เทคโนโลยีดานเครือขายออนไลนมาใหบริการ ประการท่ีสองคือ ธนาคารตองการใหลูกคาใชบริการเครื่องอัตโนมัติ

แทนการใชบริการหนาเคานเตอร และประการที่สามคือ ดวยคุณสมบัติของเครื ่องอัตโนมัติ และเทคโนโลยี

เครือขายออนไลนลูกคาสามารถทำธุรกรรมทางการเงินไดสะดวก รวดเร็ว และสามารถทำธุรกรรมดวยตนเองในทุก

สถานท่ี ทุกเวลา ซ่ึงในระยะยาวพนักงานสาขาสามารถใชการขายในระบบ Cross selling ไดงายข้ึน นอกจากนี้ยัง

มีวัตถุประสงคเพ่ือ 

         1. เปนชองทางการใหบริการลูกคาเพ่ิมข้ึน และเปนการสรางรายไดคาธรรมเนียมจากการใชบริการ 

         2. ลดภาระปริมาณงานหนาเคานเตอรท้ังสาขาเต็มรูปแบบ และสาขาไมโคร โดยเฉพาะกลุมลูกคารายยอย 

และเพ่ือรักษาลูกคารายใหญ ใหคงการใชบริการตลอดไป 

         3. เปนการยกระดับการใหบริการ ที่สามารถตอบสนองความตองการแกลูกคาเฉพาะกลุมไดครอบคลุม

มากข้ึน 

         4. เปนการลดเวลาการทำรายการหนาเคานเตอรและเปดโอกาสใหพนักงานหนาเคานเตอรมีเวลาเสนอ

ขายบริการประเภทอ่ืน ๆ หรือสามารถออกปฏิบัติงานขายนอกสถานท่ีไดตามแผนงานท่ีสาขากำหนดไว 

         5. เปนการฝกและสรางนวัตกรรมการใหบริการลูกคาใหเกิดความยั่งยืน เมื่อมีลูกคามีความเขาใจและใช

บริการอัตโนมัติดวยตัวเองเปน 

         6. สงเสริมระบบการตรวจสอบการบริการ ทั้งในเรื่อง ตัวบุคคล อุปกรณชวยบริการ และจุดขายทั้งใน

สถานท่ีทำการและนอกสถานท่ีทำการ อยางเปนรูปธรรม 

         บัวหลวง เอ็มแบงกก้ิง ไดรับความนิยมอยางตอเนื่อง ณ สิ้นป 2559 จำนวนผูใชบริการบัวหลวง เอ็มแบงก

กิ้ง เพิ่มขึ้นกวารอยละ 50 (ธนาคารกรุงเทพ จำกัด (มหาชน), 2559) ป 2559 บัวหลวง เอ็มแบงกกิ้ง ไดรับรางวัล

จากสถาบันชั้นนำหลายแหง เชน รางวัลธนาคารดีเดนดานการสรางประสบการณท่ีดีใหแกลูกคาในการทำธุรกรรม

การเงินบนมือถือ จากบริษัท ไทมทริค เอเชีย รางวัลธนาคารยอดเยี่ยมดานบริการธุรกรรมการเงินผานมือถือใน

ประเทศไทย จากนิตยสารดิเอเชี่ยนแบงกเกอร และรางวัลยอดเยี่ยมแหงปของประเทศไทย ดานการริเริ่มนวัตกรรม

บริการธุรกรรมการเงินผานมือถือ จากนิตยสารเอเชี ่ยนแบงกกิ ้ง แอนด ไฟแนนซ (ธนาคารกรุงเทพ จำกัด 

(มหาชน), 2559) 
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         ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ จำกัด กรณีศึกษา 

จังหวัดนครปฐม เพื่อนำไปใชในการวางแผนกำหนดกลยุทธการตลาดและพัฒนาคุณภาพการบริการใหสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ในขณะเดียวกันยังเปนแนวทางในการขยาย

ตลาดไปยังลูกคารายใหม ๆ ไดในอนาคต  

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ 

         2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอใชบริการ Mobile Banking ของลูกคา

ธนาคารกรุงเทพ  

         3. เพ่ือศึกษาปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ  

ขอบเขตการวิจัย 

        ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม 

มีขอบเขตการศึกษาดังนี ้

1. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษาปจจัยพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ประกอบดวยการศึกษา

ทางดานการตลาด ตลอดจนพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาบริการ 

Mobile Banking 

         2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี พ้ืนท่ีท่ีใชในการศึกษา คือ ในเขตจังหวัดนครปฐม มีท้ังหมด 7 อำเภอ ไดแก อำเภอ

เมืองจังหวัดนครปฐม, อำเภอบางเลน, อำเภอกำแพงแสน, อำเภอนครชัยศรี, อำเภอดอนตูม, อำเภอสามพราน, 

อำเภอพุทธมณฑล 

3. ขอบเขตดานประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ลูกคา Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ ใน

เขตจังหวัดนครปฐม มีจำนวน 11,042 คน (ธนาคารกรุงเทพ จำกัด (มหาชน),2561) 

         4. ขอบเขตดานเวลา ระยะเวลาการศึกษาวิจัย ตั้งแตเดือนกรกฎาคม 2560 - กรกฎาคม 2561 รวม

ระยะเวลา 13 เดือน 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

  

     

      

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) โดยมีวิธีการดำเนินการวิจัย ดังนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดนครปฐม มีจำนวน 11,042 คน 

(ธนาคารกรุงเทพ จำกัด (มหาชน),2561) 

ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการใช

บริการ Mobile Banking ธนาคาร

กรุงเทพ  

ประกอบดวยองคประกอบ 8 P'sดังน้ี 

1. ดานผลติภณัฑ  

2. ดานราคา 

3. ดานสถานท่ี   

4. ดานสงเสริมการขาย  

5.  ดานบุคคล  

6. ดานภาพลักษณและการนำเสนอ 7. 

ดานกระบวนการ  

8. ดานประสิทธิภาพ  

 

พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking 

1. ชองทางรับรูการใหบริการ  

2. ความถ่ีในการใชบริการ  

3. ประเภทธุรกรรมท่ีเลือกใช  

4. เหตุผลท่ีเลือกใชบริการ  

5. ทานจะใชบริการตอหรือไม 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ  

2. อาย ุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ   

5.รายไดตอเดือน  
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  กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกำหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการคำนวณวิธีของยามาเน ไดขนาด

ของกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 386 คน  

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดพัฒนาจากแบบสอบถามปจจัยท่ีมีผลตอการใช

บริการธนาคารทางอินเตอรเน็ตของธนาคารกรงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) แบบสอบถามแบงเปน 4 ตอน คือ 

         ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล เปนขอมูลเกี ่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ เปนตน 

         ตอนที่ 2 ขอมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking เชน ชองทางรับรูการใหบริการ 

สถานท่ีท่ีใชบริการ ความถ่ีในการใชบริการ ชวงเวลาท่ีใชบริการ ประเภทธุรกรรมท่ีเลือกใช เปนตน  

         ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการใชบริการ Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ 

เปนคำถามแบบ Rating Scale (ศิริกัลยา พิจิตรธรรม 2551:20) มาตราวัดท่ีใชเลือกคำตอบมี 5 ระดับความสำคัญ 

คือ 

ปจจัยท่ีมีความสำคัญ  มากท่ีสุด   ใหคะแนนเทากับ 5 

ปจจัยท่ีมีความสำคัญ  มาก         ใหคะแนนเทากับ 4  

ปจจัยท่ีมีความสำคัญ  ปานกลาง ใหคะแนนเทากับ 3 

ปจจัยท่ีมีความสำคัญ  นอย     ใหคะแนนเทากับ 2 

ปจจัยท่ีมีความสำคัญ  นอยท่ีสุด    ใหคะแนนเทากับ 1  

         ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะ เพ่ือใหผูตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมได 

 3. การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 

 ข้ันท่ี 1 สรางแบบสอบถามโดยศึกษาจากเอกสาร และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของตาง ๆ 

         ขั้นที่ 2 นำแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบ ปรับปรุงแกไขใหถูกตอง มี

กระบวนการพัฒนาและตรวจสอบคุณภาพ โดยสรางคำถามตามกรอบประเด็นที่กำหนด และตรวจสอบคุณภาพ

ความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยใชผูชำนาญจำนวน 3 คน 

         ขั ้นที ่ 3 นำแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวทำการตรวจสอบความสอดคลอง และประเมินความ

เท่ียงตรงเชิงเนื้อหาโดยใชวิธีคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ตลอดจนตรวจสอบความเหมาะสมของภาษา (พวงรัตน 
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ทวีรัตน,2543:57-68) ผลการคำนวณคา IOC พบวา มีคาระหวาง 0.7-1.0 โดยไมมีขอคำถามใดท่ีมีคา IOC ต่ำกวา 

0.5 จากนั้นจึงทำการปรับปรุงแกไขความชัดเจนของภาษาตามขอเสนอแนะของผูชำนาญการ และนำแบบสอบถาม

ท่ีปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try-out) กับลูกคาธนาคารกรุงเทพในเขตจังหวัดนครปฐมท่ีไมใชกลุมตัวอยาง จำนวน 

30 คน 

         ขั้นที่  4 นำแบบสอบถามมาวิเคราะหคุณภาพดานความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช

วิธีการหาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ไดคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามท้ัง

ฉบับเทากับ 0.914 แสดงวาแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นนี้เปนแบบสอบถามที่มีคุณภาพทั้งความเที่ยงตรงตามเนื้อหา 

และความเชื่อม่ันในระดับท่ีใชไดดีเนื่องจากมีคาความเชื่อม่ันตั้งแต 0.70 ข้ึนไป  

         ข้ันท่ี 5 นำแบบสอบถามท่ีไดมาหาจุดบกพรอง และปรับปรุงแกไขใหเหมาะสม 

         ข้ันท่ี 6 นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปเก็บขอมูลจากประชากรท้ังหมด 

         ขั้นที่ 7 รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมด คัดเลือกแบบสอบถามที่สมบูรณ นำมาวิเคราะหขอมูล อภิปราย

ผลการวิจัย และสรุปผล 

 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม การ

เก็บรวบรวมขอมูลแบงเปน 2 ประเภท คือ 

         4.1 ขอมูลปฐมภูมิ 

        ผูศึกษาไดทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง เพ่ือให

กลุมตัวอยางสามารถที่จะตอบคำถาม และแสดงความคิดเห็น แนวคำถามจะเกี่ยวของกับเหตุผล และพฤติกรรม

การใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม 

         4.2 ขอมูลทุติยภูมิ 

         ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ วาสาร วิทยานิพนธ รายงานทางวิชาการ และบทความตาง ๆ 

เพ่ือทบทวนศึกษาวิจัยในประเด็นนี้  

5. การวิเคราะหขอมูล 

 ขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวม ผูวิจัยไดทำการตรวจสอบความเรียบรอยของแบบสอบถามอีกครั้งหนึ่ง 

แลวดำเนินการตามข้ันตอนตอไปนี้ 
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         5.1 นำแบบสอบถามท่ีคัดเลือกท้ังหมดมาลงหมายเลขประจำฉบับ โดยเรียงลำดับจาก 001- 386  

         5.2 จัดทำคูมือลงรหัส (Code Book) 

         5.3 นำขอมูลท้ังหมดมาลงรหัสเพ่ือวิเคราะหขอมูล 

         5.4 วิเคราะหขอมูลโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรและโปรแกรมสำหรับการวิจัยในทางสังคมศาสตร ชวยใน

การประมวลผลขอมูลโดยระเบียบวิธี สถิติ เชน คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือแสดงภาพรวมของตัวแปรท่ีมี

ระดับการวัดแบบชวง 

         5.5 แปลความหมายของขอมูลตามประเด็นคำถามเปนรายขอ รายดาน และโดยรวมโดยการหาคาเฉลี่ย

ของระดับคะแนน แบงเปน 5 ชวง ตามลำดับความสำคัญที่มีตอปจจัยตาง ๆ (ศิริกัลยา พิจิตรธรรม 2551 : 22) 

ดังนี้ 

  คาเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง มีระดับความสำคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 

  คาเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง มีระดับความสำคัญอยูในระดับมาก 

  คาเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง มีระดับความสำคัญอยูในระดับปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง มีระดับความสำคัญอยูในระดับนอย 

  คาเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง มีระดับความสำคัญอยูในระดับนอยท่ีสุด 

         5.6 วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking             

         5.7 สรุปผลการศึกษา ตลอดจนเสนอคำแนะนำ และการจัดทำเปนรูปเลม เพ่ือรายงานผลการศึกษาตอไป 

 

ผลการวิจัย 

การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัด

นครปฐม สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้  

         1. สรุปผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยพบวา ในกลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญ

เปนเพศหญิง มีจำนวน 238 คน คิดเปนรอยละ 61.7 มีอายุระหวาง 21-30 ป จำนวน 193 คน คิดเปนรอยละ 

50.0 มีระดับปริญญาตรี จำนวน 270  คน คิดเปนรอยละ 63.9 เปนพนักงานเอกชน จำนวน 230 คน คิดเปนรอย

ละ 69.9 มีรายไดตอเดือนอยูในชวงระหวาง 20,001-30,000 บาท จำนวน 138 คน คิดเปนรอยละ 35.8  
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         2. สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคาร

กรุงเทพ 

ผลการวิเคราะห ผูวิจัยพบวา ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ 

เหตุผลในการเลือกใชมีหลายประเภทคือ ชองทางรับรูการใหบริการ, ความถี่ในการใชบริการ, ประเภทธุรกรรมท่ี

เลือกที่ใช, เหตุผลที่เลือกใชบริการ, ทานจะใชบริการตอหรือไม ตามลำดับ จึงมีกระแสนิยมที่มีผลตอการตัดสินใจ

ในการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ ดังนี้ โดยสวนใหญเปนพนักงานสาขาแนะนำ มี

จำนวน 202 คน คิดเปนรอยละ 52.3 จำนวนครั้งความถ่ีท่ีใช 1-3 ครั้ง จำนวน 152 คน คิดเปนรอยละ 39.4 สวน

ใหญใชเพ่ือเปนการโอนเงิน จำนวน 225 คน คิดเปนรอยละ 58.3  สาเหตุเลือกใชเหตุผลหลายเหตุผล จำนวน 141 

คน คิดเปนรอยละ 36.6 และสวนใหญเลือกท่ีใชตอ จำนวน 386 คน คิดเปนรอยละ 100  

3. สรุปผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอใชบริการ Mobile Banking 

ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ  

ผลการวิเคราะห ผูวิจัยพบวาพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานชองทางรับรูการใหบริการ 

ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา รายได 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานความถี่ในการใชบริการ ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลท้ังหมด ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานประเภทธุรกรรมที่เลือกใช ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคล ดานระดับการศึกษา และรายได  

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานเหตุผลที ่เล ือกใช ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ ไมมี

ความสัมพันธกันกับปจจยัสวนบุคคล 

พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานจะใชบริการตอหรือไม ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลท้ังหมด ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  

 

4. สรุปผลการวิเคราะหระดับความสำคัญท่ีเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด 

         ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นดานปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการ Mobile 

Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ 
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1. ดานผลิตภัณฑ เม่ือมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานผลิตภัณฑ อยูใน

ระดับมาก 

2. ดานราคา  เม่ือมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานราคา อยูในระดับมาก  

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย เมื่อมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานชอง

ทางการจัดจำหนาย  อยูในระดับมาก 

4. ดานการสงเสริมการขาย เมื่อมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานการ

สงเสริมการขาย อยูในระดับมาก 

5. ดานบุคลากร เมื่อมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานบุคลากรอยูในระดับ

มาก  

6. ดานภาพลักษณและการนำเสนอ เมื่อมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดาน

ภาพลักษณและการนำเสนอ อยูในระดับมาก 

7. ดานกระบวนการใหบริการ เมื่อมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานการ

ใหบริการ อยูในระดับมาก 

8. ดานประสิทธิภาพ เม่ือมีการพิจารณาเปนภาพรวม สวนใหญใหระดับความสำคัญดานประสิทธิภาพ อยู

ในระดับมาก  

 

อภิปรายผล 

ผลการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัด

นครปฐม สามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานชองทางรับรูการใหบริการ ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา รายไดและปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจำหนาย 

ดานกระบวนการใหบริการ และดานประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับการไดรับขอมูลครั้งแรกในการเลือกใชบริการจากพนักงาน

ธนาคาร (อนันต ตรีชนะสมุทร 2549) 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานความถี่ในการใชบริการ ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลท้ังหมด ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได และปจจัย

ทางการตลาดท้ังหมด ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจำหนาย ดานสงเสริมการขาย ดาน

บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานภาพลักษณและการนำเสนอ และดานประสิทธิภาพ ท่ีระดับนัยสำคัญ 
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0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับความถี่ในการใช

บริการโดยเฉลี่ย 1-3 ครั้งตอสัปดาห (อนันต ตรีชนะสมุทร 2549) 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานประเภทธุรกรรมที่เลือกใช ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคล ดานระดับการศึกษา และรายได และปจจัยทางการตลาดทั ้งหมด 

ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจำหนาย ดานสงเสริมการขาย ดานบุคลากร และดาน

ประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดยีวกัน 

สอดคลองกับพฤติกรรมในการใชบริการธุรกรรมทางการเงินผานโทรศัพทมือถือ ดานความถี ่ในการโอนเงิน 

(พรพรรณ ชางงาเนียม 2553) 

         พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานเหตุผลที ่ เล ือกใช ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยทางการตลาดประกอบดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจำหนาย ดาน

สงเสริมการขาย ดานภาพลักษณและการนำเสนอ และดานบุคลากร ที ่ระดับนัยสำคัญ 0.05 สอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับตองการความสะดวกรวดเร็ว(อนันต 

ตรีชนะสมุทร 2549) 

พฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ดานจะใชบริการตอหรือไม ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ มี

ความสัมพันธกันกับปจจัยสวนบุคคลท้ังหมด ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได และปจจัย

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธเปนไปใน

ทิศทางเดียวกัน สอดคลองกับพฤติกรรมในการใชบริการธุรกรรมทางการเงินผานโทรศัพทมือถือ ดานธนาคารผู

ใหบริการ (พรพรรณ ชางงาเนียม 2553)  

 

ขอเสนอแนะ 

        ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษา 

        1. ธนาคารผูใหบริการจำเปนตองมีการพัฒนาแอพพลิเคชั่น เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา              

        2. ธนาคารผูใหบริการจำเปนตองมีประชาสัมพันธถึงประโยชนในเชิงเปรียบเทียบใหกับลูกคาไดเห็นอยาง

เดนชัด เพ่ือสรางความม่ันใจและเพ่ือสรางความจูงใจใหกับลูกคาท่ีใชบริการ  
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        ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1. ผลที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้เปนเพียงขอมูลของกลุมลูกคา Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ ในเขต

จังหวัดนครปฐม ผูวิจัยไมสามารถดำเนินการวิจัยไดครอบคลุม เนื่องจากขอจำกัดในเรื ่องของระยะเวลา และ

กำลังคน การวิจัยครั้งตอไปในการเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมตัวอยางควรทำการสำรวจใหครอบคลุมโดยเก็บ

รวบรวมขอมูลกลุมตัวอยางจากลูกคา Mobile Banking ธนาคารกรุงเทพ ทุกสาขาในประเทศ 

2. ในการศึกษาครั้งนี้เปนเพียงการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ Mobile Banking ของลูกคา

ธนาคารกรุงเทพ กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม การวิจัยครั้งตอไปสามารถศึกษาวิจัยตัวแปรดานอื่น ๆ ไดอีก ทั้งนี้

เพ่ือใหเห็นถึงภาพรวมในการวิเคราะหท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
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กลยุทธและการสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม 

Strategies and Value Added of Health Food through the Case Study of 

POMELO HOME 

นิธิยา เพชรหยอย1 และ พิทักษ ศิริวงศ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษากลยุทธของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ2) ศึกษา

การสรางมูลคาเพิ่มของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ  3) ศึกษาปญหา และอุปสรรคของผูประกอบการ

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม และ 4) ศึกษาคุณภาพการบริการของรานอาหารเพื่อสุขภาพ 

กรณีศึกษารานโพเมโลโฮม ที่ลูกคาไดรับ การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูใหขอมูลหลัก จำนวน 11 คน 

แบงออกเปน 2 กลุม คือ เจาของราน 1 คน และกลุมลูกคาผูใชบริการ จำนวน 10 คน เครื่องมือที่ใช คือ แบบ

สัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง โดยใชการวิเคราะหขอมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะหเชิงพรรณนา  

 ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธท่ีเดนชัดของผูประกอบการรานโพเมโล โฮม คือ กลยุทธดานผลิตภัณฑท่ีให

ความสำคัญเกี่ยวกับอาหารคลีนเพื่อคนรักสุขภาพและควบคุมน้ำหนักที่หลากหลาย ทั้งอาหารกลอง น้ำผลไมสกัด

เย็น และอาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืนๆ ซ่ึงตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายคนรักสุขภาพท่ีตองการอาหารเพ่ือการ

ดูแลสุขภาพท่ีสะอาด มีสารอาหารและคุณคา ครบ 5 หมู แตมีแคลอรี่ต่ำ และสามารถลดน้ำหนักไดดวย กลยุทธท่ี

มีความสำคัญรองลงมาคือ กลยุทธดานบุคคล คือ กลยุทธดานความจริงใจและอัธยาศัยท่ีดีของผูประกอบการท่ีเอา

ใสดูแลลูกคาทุกคน และกลยุทธสุดทาย คือ กลยุทธดานกระบวนการที่เนนความรวดเร็วในการใหบริการและสง

มอบอาหารที่สด สะอาด คงคุณคาทางสารอาหารอยางครบถวน โดยจัดทำอาหารสำเร็จรูปไวใหบริการในราคา     

75 - 95 บาท/กลอง 2) ผูประกอบการเนนการเพิ่มมูลคา 3 ประการ ไดแก การเลือกวัตถุดิบที่สะอาด ปลอดภัย, 

การจัดทำปายแนะนำรายการสนิคาพรอมบอกประโยชนและคุณคาทางอาหาร และการเพ่ิมคุณคาทางอาหารโดยมี

เมนูน้ำสกัดเย็นท่ีหลากหลายใหเลือก 3) ปญหาอุปสรรคของรานโพเมโล โฮม คือ ภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ, กระแสคน

รักสุขภาพที่ไมแนนอน และพื้นที่รานมีจำกัด 4) ลูกคามีความพึงพอใจตอการตกแตงรานโพเมโล โฮม ที่ให

ความสำคัญกับการจัดทำปายแนะนำผลิตภัณฑที่นาสนใจ มีความพึงพอใจตอการใหบริการของเจาของรานที่มี

อัธยาศัยดี มีการเอาใจใสในการทำอาหารเพื่อสุขภาพ มีความพึงพอใจตอความรวดเร็วในการรับรายการอาหาร
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และความรวดเร็วในการสงมอบอาหาร มีความพึงพอใจตออาหารคลีนเพื่อสุขภาพสำเร็จรูปที่พรอมรับประทาน มี

ความพึงพอใจตอชองทางการจัดสงสินคาทั้งในรูปแบบของการมารับบริการที่ราน การจัดสงถึงที่บาน และมีความ

พึงพอใจตอการเอาใจใสดูแลลูกคาของเจาของราน  

คำสำคัญ : กลยุทธ  การสรางมูลคาเพ่ิม  รานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 

Abstract 

 The purpose of this research was to 1)  study the strategic model of healthy restaurant 

entrepreneurs, 2) study the value added of health food business operators, 3) study the problems 

and obstacles of health restaurant operators, POMELO HOME and 4) to study the service quality 

of health food restaurants POMELO HOME.  Case study was a qualitative research.  The 11 main 

informants were divided into 2 groups:  1 shop owner and 10 customer group.  The instrument 

used was semi structured interview.  The data were analyzed by means of descriptive analysis. 

The research found that 1) POMELO HOME'S is a product strategy that is focused on healthy food 

and healthy weight, cold fruit juice and other healthy foods that meet the needs of the target 

group, health lovers who need food for clean health. There are 5 nutrients, but with low calories. 

This can help control weight loss as well. The strategy is important, followed by personnel strategy 

is the sincerity and courtesy of the owner who always takes care of every customer to impress 

them to come back for repeat service.  The final strategy is the process strategy.  It emphasizes 

the speed of service and delivery of fresh food, maintain the nutrients in full.  Usually, prepared 

foods are offered at an inexpensive price of 75 - 95 baht. 2) Value added entrepreneurs emphasize 

on three main areas:  the selection of clean raw materials, the production of labels, and the 

benefits and nutritional value and enriched with a variety of cold water to choose. 3) The obstacle 

of POMELO HOME is economic depression, unstable health lover and limited space. 4) Customers 

are satisfied with the decoration of POMELO HOME. Satisfied with the service of the owner of the 

shop. Pay attention to healthy cooking. They are satisfied with the fast food list and fast cooking 

time and satisfied with ready-to-eat foods. Satisfied with delivery channels in the form of service 

at the shop / delivery to home and satisfied with caring customer care. 

Keywords : Strategies  Creating Value  Healthy Restaurant 
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บทนำ 

ความหวงใยสุขภาพและความปลอดภัยของผูบริโภคไดรับความนิยมขึ้นอยางตอเนื่อง เห็นไดจากความ

นิยมในอาหารประเภทออแกนิกสหรือคลีนฟูด ซึ่งกระแสอาหารสุขภาพไมไดอยูในวงจำกัดเฉพาะผูสูงอายุหรือคน

วัยทำงานเทานั้น แตยังแผขยายครอบคลุมไปถึงกลุมคนรุนใหมที่แมวาอายุยังนอย ก็ยังคงเล็งเห็นความสำคัญของ

ประเด็นดังกลาว แนวโนมการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ไดแก อาหารที่มีไขมันต่ำ อาหารที่มีไขมันอิ่มตัว 

อาหารที่รสชาติออนและอาหารที่ใหพลังงานต่ำ นอกจากนี้นวัตกรรมใหมๆ ดานการผลิตอาหารที่ถูกพัฒนาใหมี

ความหลากหลายและตอบโจทยผูบริโภคไดเฉพาะกลุมมากขึ้น รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑใหเหมาะกับ

รูปแบบการใชชีวิตของคนเมืองในปจจุบันและมีการแสดงขอมูลคุณคาทางโภชนาการ ลวนแลวแตเปนปจจัย

สงเสริมใหอาหารเพ่ือสุขภาพเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2560)  

 ในปจจุบันผู บริโภค หันมาใสใจเลือกรับประทานอาหารที ่มีประโยชนตอสุขภาพมากขึ ้น เชน การ

รับประทานผัก ผลไม และธัญพืช การลดน้ำตาล เกลือ และไขมัน การเลือกวัตถุดิบที่ไมใชสารเคมีและวัตถุ

สังเคราะห เปนตน สงผลใหอาหารเพื่อสุขภาพเปนที่รูจักและกลายเปนทางเลอืกในการรับประทานอาหารของคน

ไทยในวงกวางมากขึ้น โดยขอมูลจาก Euromonitor ระบุวา ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทยในป 2558 

คิดเปนมูลคาประมาณ 170,000 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ย (CAGR) ตั้งแตป 2553 - 2558 คิดเปนรอย

ละ 7 ตอป ทั้งนี้ผลสำรวจของ W&S Market Research พบวา คนไทยสวนใหญซื้ออาหารพรอมทานเพื่อสุขภาพ 

มากกวาหนึ่งครั้งตอสัปดาหรอยละ 44 รองลงมาซื้อทุกวันรอยละ 19 โดยพฤติกรรมการรับประทานอาหารเพ่ือ

สุขภาพดังกลาว สะทอนโอกาสสำหรับผูประกอบการรานอาหารในการนำเสนอเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพ รองรับการ

ขยายตัวของกลุมลูกคาที่เลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชนตอสุขภาพ รวมถึงกลุมลูกคาดังกลาวยังยินดีจาย

คาอาหารท่ีสูงข้ึน สำหรับทางเลือกในการรับประทานอาหารท่ีมีมีประโยชนตอสุขภาพอีกดวย (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 

2560) 

ในยุคที่ธุรกิจมีการแขงขันที่สูงมากขึ้น การสรางสรรคและแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจใหมๆ ถือเปนปจจัย

สำคัญในการดำเนินธุรกิจที่จะทำใหธุรกิจสามารถเอาชนะใจลูกคา และประสบความสำเร็จการขยายธุรกิจดวย

ผลิตภัณฑโดยการพัฒนาตอยอดสินคาหรือบริการท่ีมีอยูใหมีมูลคาท่ีเพ่ิมสูงมากข้ึน ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการ

พัฒนารูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณประโยชน ในอีกมุมหนึ่งการขยายธุรกิจดวยผลิตภัณฑสามารถทำไดโดยการ

สรางผลิตภัณฑใหมๆ ดวยการใชนวัตกรรมเทคโนโลยีหรือปจจัยตางๆ ในการพัฒนาและสรางสรรคสินคาหรือ

บริการใหมใหกับกลุมลูกคาที่มีอยูในตลาด การกำหนดรูปแบบและลักษณะแนวคิดตางๆ และนำแนวคิดเหลานั้น

ไปสูการพัฒนาและตอยอดใหกับธุรกิจ เรียกวา การพัฒนามูลคาเพิ่มสินคาหรือบริการ (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 
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2560) ดังนั้นธุรกิจในปจจุบันจะเห็นไดวา ไมใชเปนเพียงการขายตัวผลิตภัณฑหรือบริการหลักเพียงอยางเดียว               

แตจะตองมีสวนของการเพิ่มมูลคาที่จะทำใหผูบริโภครูสึกไดประโยชนมากขึ้นดวย ผลิตภัณฑหรือบริการเหลานั้น 

จึงจะประสบความสำเร็จไดอยางท่ีควรเปน (พูนลาภ ทิพชาติโยธิน, 2553) 

การประกอบธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพ มีปจจัยหลายปจจัยที่เปนตัวกำหนดถึงความสำเร็จ ปจจัยที่มี

ความสำคัญ คือ วัตถุดิบและการเพิ่มมูลคาของผูประกอบการ จากกรณีศึกษารานโพเมโล โฮม รานอาหารเพ่ือ

สุขภาพใจกลางเมืองนครปฐมที่ใชขาวและผักออรแกนิกมาปรุงอาหาร เอาใจใสในทุกๆ ขั้นตอน ใหลูกคาไดรับ

ประทานอาหารที่สดใหมและไมมีสารเจือปน ผูวิจัยมีความประสงคที่จะศึกษาถึงกลยุทธ และการสรางมูลคาเพ่ิม

ของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือใชเปนตัวอยางและใหความรูในเรื่องกลยุทธ และการสรางมูลคาเพ่ิม

ของผูประกอบการ กรณีนำไปใชในการประกอบธุรกิจรูปแบบตางๆ ตอไป  

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษากลยุทธของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม 

2. เพ่ือศึกษาการสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษา รานโพเมโล โฮม 

3. เพ่ือศึกษาปญหา และอุปสรรคของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษา รานโพเมโล โฮม 

 

ขอบเขตการวิจัย 

        1. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษารานโพเมโล โฮม ในเรื่องกลยุทธ และการสรางมูลคาเพิ่มของผลิตภัณฑ 

ความสำเร็จของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ ตลอดจนศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการ

ประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

         2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี พื้นที่ท่ีใชในการศึกษา คือ ศึกษาเฉพาะภายในรานโพเมโล โฮม ถนนราชดำเนิน 

ตำบล พระปฐมเจดีย อำเภอ เมืองนครปฐม จังหวัด นครปฐม 

3. ขอบเขตดานผูใหขอมูลหลัก ผูใหขอมูลหลัก คือ ผูประกอบการ 1 คน และลูกคาท่ีใชบริการประจำ 10 

คน 

         4. ขอบเขตดานระยะเวลา ผูวิจัยไดกำหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชระยะเวลาตั้งแต

เดือน ธันวาคม พ.ศ.2560 ถึง เดือน เมษายน พ.ศ.2561  
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

ผูวิจัยใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของฟลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler, 2011) โดย ยุพาวรรณ 

วรรณวาณิชย (2551) เพ่ือศึกษากลยุทธของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม ใช

แนวคิดการสรางมูลคาเพ่ิมของพูนลาภ ทิพชาติโยธิน (2553) และใชแนวคิดคุณภาพของบริการท่ีลูกคามองหาของ 

Parasuraman (1994) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 2 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูวิจัยเลือกใชแนวทางการศึกษาใน

รูปแบบปรากฏการณวิทยา (Phenomenology) เปนการศึกษาที่มีพื้นฐานมาจากสาขาปรัชญา ในการทำความ

เขาใจ ความเชื่อมโยงของมนุษยกับสิ่งแวดลอมในโลก โดยศึกษาปรากฏการณใดปรากฏการณหนึ่งที่สนใจ จากคำ

บอกเลาของผูมีประสบการณตรง เพื่อคนหาแกนแทของปรากฏการณนั้นใหมีความชัดเจน โดยมีภาษาเปนสื่อ

ข้ันตนในการถายทอดความหมายของประสบการณชีวิตของมนุษย (อารียวรรณ อวมตานี, 2553) ผูวิจัยจึงตองการ

ศึกษาสภาพความเปนจริงท่ีเกิดข้ึน มุมมอง ความรูสึก วิธีคิดและวิธีการแกไขปญหา ซ่ึงตองอาศัยประสบการณตรง

ของกลุมผูใหขอมูล เพื่อใหเขาใจความหมาย รายละเอียดและสาระสำคัญในทัศนะของผูที่ไดรับประสบการณนั้น 

ผูวิจัยเปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง ใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) เปนรายบุคคล ใช

กลยุทธของผูประกอบการ 

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ รานโพเมโล โฮม 

การสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการ 

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ รานโพเมโล โฮม 

ปญหา และอุปสรรคของผูประกอบการ 

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ รานโพเมโล โฮม 

 

 

คุณภาพการบริการของ 

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ รานโพเมโล โฮม  

ท่ีลูกคาไดรับ 

 



437 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

แบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structural Interview) เพื่อนำขอมูลมาวิเคราะหกลยุทธและการสราง

มูลคาเพิ่มของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ และประมวลผลการวิเคราะห ใชเปนขอมูลในการวางแผน 

และการพัฒนารานอาหารเพ่ือสุขภาพในอนาคต เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการดำเนินงาน โดย

มีการกำหนดจุดสนใจไวเปนประเด็นในการสัมภาษณ เพื่อใชสอบถามผูเกี่ยวของ รวมทั้งการศึกษาจากเอกสาร 

ขอมูลทางวิชาการ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนมากท่ีสุดโดยมีวิธีการดำเนินการวิจัย ดังนี้ 

1. ผูใหขอมูลหลัก 

 กลุมผูใหขอมูลท่ีผูวิจัยเลือกสัมภาษณและเก็บรวบรวมขอมูลมี 2 กลุม ดังนี้ 

1. ผูประกอบการรานโพเมโล โฮม โดยใชการคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

เพื่อใหไดขอมูลตามเปาหมาย โดยผูใหขอมูลกลุมนี้ สามารถใหขอมูลในสวนของสภาพองคกรที่แทจริงในปจจุบัน 

นโยบายการบริหารจัดการองคกร รูปแบบลักษณะในการใหบริการและปญหาอุปสรรค ขอมูลในสวนของรูปแบบ

การปฏิบัติงานในการใหบริการ ปญหาตางๆ ที ่พบเจอ ขอเสนอแนะเพื ่อปรับปรุงการใหบริการ ซึ ่งไดแก 

ผูประกอบการราน จำนวน 1 คน 

2. กลุมลูกคาผูใชบริการรานโพเมโล โฮม โดยใชการคัดเลือกเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) ผู ใหขอมูลสามารถใหขอมูลในสวนของความคิดเห็นตอรานโพเมโล โฮม จากเกณฑการพิจารณา

คุณภาพการใหบริการและเครื่องมือการวัดคุณภาพการใหบริการ รวม 8 ดาน ไดแก ความเปนมืออาชีพ งายในการ

เขาถึงและมีความยืดหยุน การแกไขสถานการณ ความเปนรูปธรรมของบริการ ความเชื่อถือไววางใจได การ

ตอบสนองทันที ความเชื่อมั่น การรูจักและเขาใจลูกคา ตลอดจนปญหาตางๆ ที่พบเจอทั้งในระหวางและหลังการ

รับบริการ รวมถึงขอเสนอแนะ เพ่ือปรับปรุงการใหบริการ รวมจำนวน 10 คน 

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi-Structural Interview) ดังนี้ 

1. แบบสัมภาษณเจาของรานโพเมโล โฮม ประกอบดวย ขอมูลพื้นฐานของผูใหขอมูล ไดแก เพศ อายุ 

การศึกษา ระยะเวลาในการบริหารงานตั้งแตเริ่มจนถึงปจจุบัน ขอมูลเกี่ยวกับราน โพเมโล โฮม มุมมองดาน

สภาพแวดลอมภายนอกองคกรที่มีผลกระทบตอกิจการ สภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมของกิจการ ปญหาและ

อุปสรรคดานตางๆ การแกไขปญหาและแนวทางท่ีวางไวสำหรับการสรางมูลคาเพ่ิม  

2. แบบสัมภาษณลูกคาผูใชบริการรานโพเมโล โฮม ประกอบดวย ความคิดเห็นตอการบริการของรานโพ

เมโล โฮม ปญหาและขอเสนอแนะในการพัฒนาคุณภาพการใหบริการของโพเมโล โฮม ความเปนมืออาชีพ รูปแบบ
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บริการงายตอการเขาถึงและมีความยืดหยุน การแกไขสถานการณ ความเปนรูปธรรมของบริการ ความเชื่อถือ

ไววางใจได การตอบสนองทันที ความเชื่อมั่น การรูจักและเขาใจลูกคา ปญหาและอุปสรรคในการใชบริการ และ

ขอเสนอแนะในการพัฒนาคุณภาพการใหบริการของรานโพเมโล โฮม 

 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การศึกษาถึงกลยุทธและการสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาราน โพ

เมโล โฮม การเก็บรวบรวมขอมูลแบงเปน 2 ประเภท คือ 

3.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึกษาไดทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณผูประกอบการ

รานโพเมโล โฮม และลูกคาผูใชบริการของรานโพเมโล โฮม โดยใชแบบสัมภาษณ แบบกึ่งมีโครงสราง (Semi-

Structure Interview) ในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการคนควาจากหนังสือ ตำรา วารสาร สิ่งพิมพ เว็บไซต และ

เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 4. การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Description Analysis) มีการวิเคราะห และ

บันทึกขอมูลอยางละเอียดจากการสัมภาษณ จากนั้นนำไปจัดเปนหมวดหมู แยกประเภท และวิเคราะหขอมูลตาม

แนวคิดเพ่ือหาขอสรุป 

 

สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยเรื่องกลยุทธและการสรางมูลคาเพิ่มของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษารานโพ

เมโล โฮม ครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวยวิธีปรากฏการณวิทยา โดยการสัมภาษณเชิงลึก มีผูใหขอมูลหลัก 

จำนวน 11 คน ไดแก ผูประกอบการและลูกคารานโพเมโล โฮม โดยสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค 3 ขอ ดังนี้ 

1. ขอมูลท่ัวไปของรานอาหารเพ่ือสุขภาพโพเมโล โฮม รานเปดใหบริการตั้งแตป พ.ศ.2558 ตั้งอยูใจกลาง

เมืองนครปฐม บริเวณถนนราชดำเนิน หางจากองคพระปฐมเจดีย 500 เมตร และ เปนเพียงรานเดียวท่ีอำเภอเมือง

นครปฐมที่มีหนารานและเปนรานจำหนายอาหารเพื่อสุขภาพเต็มรูปแบบ ลักษณะกิจการ เปนการใหบริการโดย

ผูประกอบการเพียงคนเดียวใชแหลงเงินทุนสวนตัว จำหนายอาหารเพื่อสุขภาพและน้ำผัก ผลไมสกัดเย็น เปด

ใหบริการวันจันทร - วันเสาร เวลา 10.30 - 20.00 น. หยุดทุกวันอาทิตย แนวความคิดท่ีผูประกอบการนำมาใช 
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คือ ความชอบสวนตัวในการทำอาหารคลีนเพื่อสุขภาพไวรับประทานเอง จึงเปนแรงบันดาลใจในการเปดรานเพ่ือ

จำหนายเปนอาชีพ โดยมีการวางแผนในอนาคตที่จะเปดรานใหมที่มีความเปนธรรมชาติ มีการปลูกพืช ผักรอบๆ 

รานเพื่อใหลูกคาสามารถเขาเที่ยวชม และออกแบบอาหารและน้ำผัก ผลไมสกัดเย็นจากผัก ผลไมในสวนที่ตนเอง

ชื่นชอบไดดวยตนเอง 

2. กลยุทธของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม ดังนี้ 

 2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) คือ เปนรานอาหารที่จำหนายอาหาร เพื่อสุขภาพ หรือ

อาหารคลีน โดยมีกลุ มเปาหมาย คือ คนรักสุขภาพและตองการควบคุมน้ำหนัก อาหารที ่จำหนายมีความ

หลากหลายทั้งอาหารกลอง น้ำผลไมสกัดเย็น และอาหารเพื่อสุขภาพอื่นๆ ทั้งนี้เนื่องจากผูประกอบการเปนคนท่ี

ชอบรับประทานอาหารคลีนเพ่ือสุขภาพอยูแลว และเปนคนชอบทำอาหาร จึงมีความคิดท่ีอยากจะใหคนอ่ืนไดลอง

ชมิรสชาติฝมืออาหารของตนเอง ประกอบกับเม่ือ 3 ปท่ีแลว การคาขายเสื้อผามีปญหา ผูประกอบการจึงนำเงินท่ีมี

มาลงทุนเปดรานอาหารคลีน ซึ่งไดรับการตอบรับจากลูกคาพอสมควร และจากการที่ผูประกอบการเปนผูเลือก

วัตถุดิบในการประกอบอาหารเองในทุกข้ันตอน จึงเนนการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีสด สะอาด และปลอดภัย ทำใหลูกคา

เกิดความประทับใจในคุณภาพของอาหารท่ีสั่งซ้ือวามีความปลอดภัย 

 2.2 กลยุทธดานราคา (Price) คือ ราคาที่ไมแพงเมื่อเทียบกับอาหารเพื่อสุขภาพที่จำหนายใน

ทองตลาดท่ัวไป โดย ลูกคาทุกกลุมวัยท่ีรักสุขภาพสามารถเลือกซ้ือเพ่ือรับประทานไดในราคาอาหารชุดละ 75 - 95 

บาท และน้ำสกัดเย็นชุดละ 65 บาท กรณีท่ีตองการสั่งไปรับประทานท่ีบานหรือท่ีทำงาน ทางรานจะมีบริการจัดสง

ใหถึงท่ีโดยบวกคาขนสงตามราคาคาบริการของรถจักรยานยนตรับจาง 

 2.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) คือ มีชองทางการจำหนายท่ีหลากหลายตามยุค

สมัยที่เปลี่ยนไป โดยสามารถสั่งซื้ออาหารผานแอปพลิเคชันไลน ทางโทรศัพท หรือสามารถมาสั่งซื้ออาหารดวย

ตนเองที่รานได เนื่องจากการรานตั้งอยูใจกลางเมือง การเดินทางสะดวก รานหางาย กรณีไมมีเวลามาซื้อดวย

ตนเองก็สามารถเลือกชองทางการจัดสงสินคาถึงท่ีบานได   

 2.4 กลยุทธดานการสงเสริม (Promotions) คือ ใชกลยุทธสงเสริมการตลาดเฉพาะในกลุมลูกคา

ประจำท่ีใหสวนลดรายการอาหารและน้ำสกัดเย็นรอยละ 5-10 

 2.5 กลยุทธดานบุคคล (People) คือ เนนความจริงใจและการมีอัธยาศัยที่ดีของผูประกอบการ

รานในการใหบริการ ดังนั้น ลูกคาท่ีมาใชบริการจึงไดรับบริการท่ีดีอยางสม่ำเสมอ 
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 2.6 กลย ุทธ ด านกายภาพและการนำเสนอ (Physical Evidence /  Environment and 

Presentation) คือ เปนรานท่ีสามารถเขาถึงไดงาย หาไมยาก อยูใจกลางเมืองนครปฐม โดยมีการตกแตงหนาราน

ใหนาสนใจแกคนท่ีผานเสนทางนี้ เพ่ือสรางความดึงดูดใจใหเขามาใชบริการ  

2.7 กลยุทธดานกระบวนการ (Process) คือ มีเนนการใหบริการที่มีความรวดเร็วในการสงมอบ

อาหารที่สด สะอาด คงคุณคาทางสารอาหารอยางครบถวน โดยมีจุดเดนในการใหบริการ คือ ผูประกอบการ

สามารถจดจำรายการอาหารของลูกคาประจำได 

3. การสรางมูลคาเพ่ิมของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม ดังนี้ 

 3.1 การพิจารณาวัตถุดิบ มีการเลือกวัตถุดิบท่ีสะอาด ปลอดภัย เพ่ือสรางหลักประกันใหกับลูกคา

วาอาหารท่ีรับประทานมีจะความสด สะอาด ปลอดภัยตรงตามวัตถุประสงคการรักสุขภาพของตนเอง 

 3.2 การพิจารณาสรางมูลคาเพิ่มในเชิงบริการ มีการจัดทำปายแนะนำรายการสินคาพรอมบอก

ประโยชนและคุณคาทางอาหาร เพื่อเพิ่มมูลคาใหกับน้ำผลไมทั่วไป เปนน้ำผลไมเพื่อสุขภาพที่ใหคุณประโยชน

มากมายในการดูแลสุขภาพ 

 3.3 การพิจารณาตัวผลิตภัณฑ เนนความหลากหลายของเมนูน้ำสกัดเย็นโดยการนำผักและผลไม

หลากหลายชนิดมาผสมกันเพ่ือเปนน้ำสกัดเย็นเพ่ือสุขภาพ 

4. ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม ดังนี้ 

 4.1 ภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ ในยุคท่ีมีคาครองชีพสูง การเลือกบริโภคอาหารของประชาชนท่ัวไปจะ

เนนการรับประทานอาหารที่มีราคาถูก ลดการฟุมเฟอย ซึ่งอาหารคลีนจะมีราคาสูงกวาอาหารทั่วไป  2 -3 เทา 

ดังนั้น ทำใหกลุมลูกคาใหมที่จะปรับเปลี่ยนมารับประทานอาหารคลีนจึงเกิดขึ้นไดนอยการอยูรอดของรานจึงตอง

รักษาฐานกลุมลูกคาประจำท่ีมาใชบริการ หรืออาศัยการบอกตอกลุมลูกคาหนาใหมท่ีไดรับการบอกตอหรือแนะนำ

จากลูกคาประจำมากกวา 

   4.2 กระแสคนรักสุขภาพที่ไมแนนอน กระแสการรักสุขภาพจะเปนที่นิยมในบางชวงเวลา ซ่ึง

ในชวงของการเปดรานใหมๆ ในปพ.ศ.2558 กระแสคนรักสุขภาพจะดีกวาในปจจุบัน ทำใหยอดขาดในชวงแรกๆ 

สูงมาก แตปจจุบันกระแสคนรักสุขภาพซบเซาลง ทำใหยอดขายตกลง แตก็ยังพอประคองใหรานสามารถอยูได 

 4.3 พ้ืนท่ีรานมีจำกัด เนื่องจากเปนการดัดแปลงหองแถวชั้นเดียวเปนรานอาหาร ทำใหท่ีการวาง

พ้ืนท่ีโตะนั่งรับประทานอาหารจึงมีจำกัด นั่งได 3-4 คน การจำหนายอาหารจึงเนนการซ้ือไปรับประทานท่ีบานหรือ

ท่ีทำงาน บางครั้งเม่ือมีลูกคาเขามาใชบริการพรอมกันหลายรายทำใหเกิดความไมสะดวกเทาท่ีควร 
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 5. คุณภาพการบริการของรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาโพเมโล โฮม ท่ีลูกคาไดรับ มีดังนี้ 

 5.1 ดานกายภาพ ลูกคามีความพึงพอใจตอการตกแตงราน มีการจัดทำปายแนะนำผลิตภัณฑท่ี

นาสนใจ 

 5.2 ดานความรูและการมีอัธยาศัยในการใหบริการ ลูกคามีความพึงพอใจตอการใหบริการของ

เจาของรานที่มีอัธยาศัยดี มีการเอาใจใสในการทำอาหารเพื่อสุขภาพ และมีความรับผิดชอบทำใหใหม ถาอาหารท่ี

ทำใหลกูคาไมตรงกับความตองการของลูกคา 

 5.3 ความพรอมในการใหบริการ ลูกคามีความพึงพอใจตอความรวดเร็วในการรับรายการอาหาร

และระยะเวลาในการจัดทำอาหารที่รวดเร็ว สะดวก และมีความพึงพอใจตออาหารคลีนเพื่อสุขภาพสำเร็จรูปท่ี

พรอมรบัประทาน 

 5.4 ดานความสามารถในการสงมอบผลิตภัณฑ ลูกคามีความพึงพอใจตอชองทางการจัดสงสินคา

ท้ังในรูปแบบของการมารับบริการท่ีราน และการจัดสงถึงท่ีบาน 

 5.5 ความเอาใจใสของพนักงานที่ใหบริการ ลูกคามีความพึงพอใจตอการเอาใจใสดูแลลูกคาของ

เจาของราน            

 

อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัยเรื่องกลยุทธและการสรางมูลคาเพิ่มของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษาราน

โพเมโล โฮม สามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 

        1. กลยุทธของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม พบวา ผูประกอบการให

ความสำคัญตอกลยุทธทางการตลาดที่สอดคลองกับแนวคิดการสงเสริมการตลาดของฟลิป ค็อตเลอร (Philip 

Kotler, 2011) โดยยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2551) กลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื ่องมือทาง

การตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ และสราง

ความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย ซึ่งกลยุทธที่เดนชัดของผูประกอบการรานโพเมโล โฮม คือ กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑที่ใหความสำคัญเกี่ยวกับอาหารคลีนเพื่อคนรักสุขภาพและควบคุมน้ำหนักที่หลากหลายทั้งอาหารกลอง 

น้ำผลไมสกัดเย็น และอาหารเพื่อสุขภาพอื่นๆ ซึ่งตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายคนรักสุขภาพที่ตองการ

อาหารเพื่อการดูแลสุขภาพที่สะอาดมีสารอาหารและคุณคาครบ 5 หมู แตมีแคลอรี่ต่ำ ซึ่งทำใหสามารถควบคุม

น้ำหนักไดดวย ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงการเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมท่ีรักสุขภาพไดเปนอยางดี ทำใหสามารถ
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วางแผนจัดหาอาหารคลีนไดตรงกับความตองการของผูบริโภค กลยุทธที่มีความสำคัญรองลงมาคือ กลยุทธดาน

บุคคล คือ ความจริงใจและอัธยาศัยของเจาของรานที่มักจะเอาใสดูแลลูกคาทุกคนใหเกิดความประทับใจเพ่ือ

กลับมาใชบริการซ้ำ และกลยุทธสุดทายที่สำคัญ คือ กลยุทธดานกระบวนการ ที่เนนความรวดเร็วในการใหบริการ

และสงมอบอาหารที่สด สะอาด คงคุณคาทางสารอาหารอยางครบถวน โดยมักจัดทำอาหารสำเร็จรูปไวใหบริการ

ในราคาไมแพงเกินไป อยูระหวาง 75 - 95 บาท ท้ังนี้สอดคลองกับผลการวิจัยของวิริยา  บุญมาเลิศ และบุณยาพร  

ภู ทอง (2560) ที ่ได ศ ึกษา ร ูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจคาปลีกอาหารฮาลาล : กรณีศึกษาเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ผลิตภัณฑอาหารฮาลาลมีจุดเดนในดานผลิตภัณฑที ่สะอาด เขาถึงกลุ มลูกคาที ่มี

ลักษณะเฉพาะไดเปนอยางดี เนื่องจากเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค และชัญญานุช จั่นทอง และมัญชุพัฒน  พันธ

เจริญ (2561) ไดศึกษา รูปแบบและกลยุทธดานการตลาดสูความสำเร็จของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ 

กรณีศึกษารานอาหาร SUSTAINA Organic Restaurant เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร พบวา SUSTAINA Organic 

Restaurant มีการกำหนดกลยุทธดานการตลาด 7Ps ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานกายภาพในการดำเนินธุรกิจรานอาหาร ทำให

ประสบความสำเร็จและเปดรานอาหารออแกรนิกเปนเวลา 6 ป 

 2. การสรางมูลคาเพิ่มของผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม พบวา 

ผูประกอบการเนนการเพ่ิมมูลคา 3 ประการ ไดแก 1) การเลือกวัตถุดิบท่ีสะอาด ปลอดภัย ลูกคาจึงเกิดความม่ันใจ

ตอความปลอดภัยตอวัตถุดิบทางธรรมชาติท่ีผูประกอบการเลือกใช ถึงแมจะมีราคาแพงกวาวัตถุดิบท่ัวไป แตลูกคา

ก็ยินดีจายหากไดอาหารท่ีสะอาด สด ไมมีสารพิษตกคางเจือปนและมีคุณคาของสารอาหารครบถวน 2) การจัดทำ

ปายแนะนำรายการสินคาพรอมบอกประโยชนและคุณคาทางอาหาร ทำใหลูกคามีความรูเก่ียวกับคุณคาของอาหาร

ที่จะรับประทาน ซึ่งจะเหมาะสมกับลูกคาที่ตองการดูแลสุขภาพ สามารถเลือกบริโภคไดตรงกับความตองการดแูล

สุขภาพที่แตกตางกันในแตละบุคคล และ 3) การนำผัก ผลไมหลายชนิดมาทำมีเมนูน้ำสกัดเย็น ซึ่งการมีเมนูท่ี

หลากหลาย ทำใหลูกคามีทางเลือกบริโภคที่หลากหลาย ไมจำเจ นาเบื่อ เปนการลองบริโภคไมซ้ำกันในแตละวัน 

สอดคลองกับแนวคิดของพูนลาภ ทิพชาติโยธิน (2553) ท่ีกลาววา การสรางมูลคาเพ่ิม สามารถสรางไดในหลายทาง 

เชน การสรางมูลคาเพิ่มจากการออกแบบผลิตภัณฑ การสรางมูลคาเพิ่มจากกระบวนการผลิต ซึ่งบางครั้งตอง

กระทำไปพรอมๆ กัน เพ่ือใหผลสำเร็จสุดทาย คือ การไดผลิตภัณฑ และบริการท่ีมี “คุณคาเพ่ิม” สำหรับผูบริโภค

กลุมเปาหมาย 

 3. คุณภาพการบริการของรานอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษารานโพเมโล โฮม ท่ีลูกคาไดรับ พบวา ลูกคา

มีความพึงพอใจตอการตกแตงรานโพเมโล โฮม ที่ใหความสำคัญกับการจัดทำปายแนะนำผลิตภัณฑที่นาสนใจ มี

ความพึงพอใจตอการใหบริการของเจาของรานที่มีอัธยาศัยดี มีการเอาใจใสในการทำอาหารเพื่อสุขภาพ และมี

ความรับผิดชอบทำใหใหม ถาอาหารที่ทำใหลูกคาไมตรงกับความตองการของลูกคา มีความพึงพอใจตอความ
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รวดเร็วในการรับรายการอาหารและระยะเวลาในการจัดทำอาหารท่ีรวดเร็ว สะดวก และมีความพึงพอใจตออาหาร

คลีนเพื่อสุขภาพสำเร็จรูปที่พรอมรับประทาน มีความพึงพอใจตอชองทางการจัดสงสินคาทั้งในรูปแบบของการมา

รับบริการท่ีราน และการจัดสงถึงท่ีบาน และมีความพึงพอใจตอการเอาใจใสดูแลลูกคาของเจาของราน สอดคลอง

กับแนวคิดของ Parasuraman (1994) ท่ีกลาววา คุณภาพของบริการท่ีลูกคามองหามีอยูดวยกัน 5 มุมมองดวยกัน 

ไดแก คุณภาพดานกายภาพ คุณภาพดานความรูและการมีอัธยาศัยในการใหบริการ  คุณภาพดานความพรอมใน

การใหบริการ คุณภาพดานความสามารถในการสงมอบผลิตภัณฑ และคุณภาพดานความเอาใจใสของพนักงานท่ี

ใหบริการ   

ขอเสนอแนะ 

        ขอเสนอแนะท่ีไดจากผลการศึกษา 

1. ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการไดรับผลกระทบจากปญหาดานภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ำ ทำใหยอดขาย

ลดลงเม่ือเทียบกับชวงแรกๆ ท่ีเปดรานในป พ.ศ.2558 ดังนั้น ผูประกอบการจงึควรรักษาฐานลูกคาประจำใหคงใช

บริการอยางตอเนื่อง โดยอาจจัดรูปแบบการสงเสริมการขายที่ใหสิทธิพิเศษสำหรับลูกคาประจำที่สั่งอาหารอยาง

สม่ำเสมอ 

 2. ผลการวิจัย พบวา ความนิยมในการบริโภคอาหารคลีนของลูกคาปรับเปลี่ยนไปตามกระแสความนิยม 

ดังนั้น ผูประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑอาหารคลีนใหมีความนาสนใจโดยคิดรายการอาหารใหมๆ ออกมา

ใหบริการ และคงไวซ่ึงมาตรฐานความสะอาด และสดของอาหารคลีนท่ีจำหนาย 

 3. ผลการวิจัย พบวา กลยุทธดานผลิตภัณฑที่ควรนำมาใชในการใหบริการของรานโพเมโล โฮม คือ ควร

พัฒนาอาหารคลีนและน้ำผักผลไมสกัดเย็นที่มีความหลากหลาย โดยคงมาตรฐานวัตถุดิบที่สะอาด สด ปลอด

สารพิษ  

 4. ผลการวิจัย พบวา กลยุทธดานบุคลากรท่ีควรคงไวคือ ผูประกอบการควรรักษามาตรฐานการใหบริการ

ท่ีเนนการดูแลเอาใจใสตอความตองการและความพึงพอใจของลูกคาใหคงไวในระดับปจจุบันอยางตอเนื่อง 

 5. ผลการวิจัย พบวา กลยุทธดานกระบวนการที่ควรพัฒนาอยางตอเนื่อง คือ ความรวดเร็วในการสงมอบ

อาหารคลีน น้ำผัก และผลไมสกัดเย็นใหลูกคา เพราะในยุคที่มีความเรงรีบ การใหบริการที่รวดเร็ว ทันใจ จะสราง

ความประทับใจใหลูกคาไดดีกวารานอ่ืนๆ    

 

        ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 
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 1. ควรวิจัยพัฒนากลยุทธการสงเสริมการตลาด เพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมยอดลูกคาใหมากข้ึน 

 2. ควรศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือใหทราบถึงความตองการของผูบริโภค 
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การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของส่ือมวลชน 

The Perception image of General Prayut Chan-Ocha of the media 

กรสุดา วีระทัต1 และ อัญชลี พิเชษฐพันธ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาการรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน กลุม

ตัวอยาง ไดแก สื่อมวลชนประเภท วิทยุโทรทัศน วิทยุกระจายเสียง สิ่งพิมพ และออนไลน อายุระหวาง 25-55 ป 

จำนวน 200 คน เครื่องมือวิจัย ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และ 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิจัยพบวา 1) สื่อมวลชนมีการรับรูภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ทั้ง 3 ดาน ไดแก 

ดานบุคลิกภาพ ดานความเชี่ยวชาญ และดานประสบการณรวม 2) สื่อมวลชนมีการรับรู ดานบุคลิกภาพ ของ พล

เอกประยุทธ จันทรโอชา คือ ฉุนเฉียวงาย เจาอารมณ มีความหุนหัน พลันแลน อยูในระดับ เห็นดวยมากที่สุด 3) 

สื่อมวลชนมีการรับรูบทบาทฐานะผูนำ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ดานความเชี่ยวชาญ คือ เปนทหารที่มี

ความเปนผูนำสูง อยูในระดับ เห็นดวยมาก 4) สื่อมวลชนมีการรับรูในฐานะที่ไดทำงานรวมกับ พลเอกประยุทธ 

จันทรโอชา ดานประสบการณรวม คือ แสดงออกดานอารมณชัดเจน อยู ในระดับเห็นดวยมาก 5) การรับรู

ภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา มีความสัมพันธกับสื่อมวลชน ในระดับเห็นดวยปานกลาง 

คำสำคัญ: การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา สื่อมวลชน  

 

Abstract 

 The objective of this research is to study the perceived image of General Prayut Chan-

ocha of the mass media. The sample consisted of 200 people between 25-55 years. Research of 

the research were 1)  there is a recognition of the image of General Prayut Chan- ocha in 

personality, expertise and experience  2) perception of Gen. Prayut Chan-ocha is easily angered 
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3) perceived as working in the experience of sharing is clearly expressed 4) The Perception image 

of General Prayut Chan-ocha, the relationship with the media at the agreed level, moderate with 

statistical significance at the level of 1.20 

Keyword: The Perception image, Prayut Chan-Ocha, Media 

 

บทนำ 

“การเปนนายกฯ ของประเทศนี้ ตองไรความรูสึก โมโหใครไมได วันนี้จึงลดบทบาทความเปนทหารให

มากท่ีสุด ไมใชเพ่ือการเมือง แตตนก็ตองหวงสุขภาพตัวเอง ถาเครียดมากเดี๋ยวเปนอะไรไปอีกก็ลำบาก ครอบครัว

ก็จะลำบากไปดวย หลายคนถารูจักตน จะรูวาเวลาทำงาน จะเปนคนเอาจริงเอาจัง อาจไมมีรอยยิ้มบาง แตเวลาท่ี

อิสระ อยูกับเพ่ือนฝูง โดยเฉพาะกับครอบครัว ตนเปนคนตลก หลายคนก็พยายามทำวานายกฯ เปนคนตลก ตน

สามารถพูดตลกได และซีเรียสก็ได แตดวยภาระหนาที่บางครั้งก็เปลี่ยนไมทัน ขอความเห็นใจตนบาง สิ่งที่ตน

คอนขางซีเรียสมีเรื่องเดียว คือ การทำงานตองเอาจริง เอาจัง เพราะอยูมาตั้งแตปแรก จนถึงปสุดทายปญหายังไม

จบสิ้น” 

(พลเอกประยุทธ จันทรโอชา นายกรัฐมนตรี, สัมภาษณ, 12 มีนาคม 2562) 

ขอความขางตนเปนคำพูดของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา นายกรัฐมนตรีคนท่ี 29 ของประเทศไทย 

กลาวภายหลังจากการเปนประธานประชุมคณะรัฐมนตรี หรือ ครม .ถึงการนำเสนอขาวของสื่อมวลชนเกี่ยวกับ

เรื่องเศรษฐกิจ ซึ่งมีหลายครั้งท่ี พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เตือนสื่อมวลชนในการทำงานดานการนำเสนอขาวท่ี

เปนการลดความเชื่อมั่นของรัฐบาล ในสายตาของประชาชน และในหลายครั้งที่สื่อมวลชล ไดตั้งประเด็นคำถามท่ี

อาจจะสรางความขุนเคืองใจ ดวยบุคลิกที่ตรงไป ตรงมา โผงผาง บาบิ่น สนุกสนาน แข็งกราว ใจดี จริงจัง จริงใจ 

การแสดงออกใหเห็นถึงบุคลิกท่ี หลากหลาย จนยากเกินคาดเดาวากำลังรูสึกหรือนึกคิดอะไร จึงทำใหสื่อมวลชน

ตางพากันไมประหลาดใจกับเหตุการณท่ีเกิดข้ึนอยางบอยครั้ง 

 

นอกจากนี้ยังพบวา ภาพลักษณของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ยังมีความคลายคลึงกับ นายโดนัลด 

ทรัมป (Donald Trump) ประธานาธิบดีสหรัฐคนที่ 45 ในดานที่เปนแงบวก คือ เปนคนโผงผาง พูดตรง ทำใหดู

เปนบุคคลที่อานใจงาย นอกจากนี้ มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง พูดจริง ทำจริง กลาทำ เหมือน ๆ กัน สวนในดานท่ี

เปนแงลบนั้น คือ ไมมีความอดทนที่มากพอในการรับฟงความเห็นที่แตกตางจากตน ถามีบุคคลใดมีความคิดเห็น
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แยง จะตอบโตในทันทีทันใด อีกท้ัง บุคลิกภาพของท้ังสองคนนี้ ยังสามารถเรียกความสนใจจากสื่อมวลชนไดอยาง

ดี เพราะพฤติกรรมดังกลาวที่เอยมานั้น สามารถเผยแพรเปนขาวไดทุกครั้ง แตจากการที่ผูวิจัยไดใชประสบการณ

ในการทำงาน และการสังเกต รวมถึงการศึกษาหาขอมูล พลเอกประยุทธ จันทรโอชา สามารถเปนที่ชื่นชอบของ

สื่อมวลชน แตบุคลิกภาพ และตัวตนของ นายโดนัลด ทรัมป สามารถสรางอรรคติในแงลบ รวมถึงความรูสึกเชิงลบ

ในดานประสบการณ รวมของสื่อมวลชนประเทศสหรัฐอเมริกา และนานาประเทศไดมากกวา 

ดังนั้น ภาพลักษณของผูนำทั้ง 2 ทาน สะทอนถึงสิ่งที่ทำใหเห็นถึงบุคลิกภาพแบรนด สอดคลองกับ 

Sincerity เปนบุคลิกท่ีแสดงถึงความจริงใจ ซ่ือตรง  

เมื่อมองยอนกลับไปกอนที่จะดำรงตำแหนงนายกรัฐมนตร ีพลเอกประยุทธ จันทรโอชา มีภาพลักษณเปน

นายทหารที่มีความสุขุม นุมลึก นุมนวล จนกระทั่งเม่ือรับตำแหนง ผูบัญชาการทหารบก หรือ ผบ.ทบ .วันท่ี  1 

ตุลาคม พุทธศักราช  2553 พลเอกประยุทธ จันทรโอชา กลับมามีทาทีท่ีแข็งกราวข้ึน ทำใหเกิดการวิพากษวิจารณ

เปนวงกวางวา เปลี่ยนไป เนื่องดวยตำแหนงผูนำสูงสุดของเหลาทัพ ตองดูแลความเรียบรอย และความสงบของ

ประเทศ ภาพลักษณของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา จึงมีความสำคัญในการควบคุมผูที่อยูใตบังคับบัญชา ทั้งนี้ 

ยังมีบทบาทสำคัญ ในการแกไขสถานการณความไมสงบในภาคใต สงผลใหทหารเหลากองทัพบก มีขวัญ และ

กำลังใจในการสนองตอบตอนโยบายของผูนำ โดยมีจุดมุ งหมายเพียงหนึ่ง คือ เพื ่อความสงบสุขรมเย็นของ

ประชาชนในประเทศ 

การนำเสนอเรื่องราวของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ในฐานะนายกรัฐมนตร ีคือ ผูที่ไดรับการแตงตั้งวา 

เปนหัวหนา หรือผูนำ ไดมีการนำเสนอโดยสื่อมวลชนทุกแขนง อาทิ สื่อชองทางออฟไลน ไดแก โทรทัศน วิทยุ 

หนังสือพิมพ เปนตน และสื่อออนไลน ไดแก เว็บไซต เฟสบุค อินสตราแกรม ทวิตเตอร เปนตน ซ่ึงเนื้อหาสวนใหญ

เปนการใหขอมูล ขาวสาร หรือ ภารกิจการทำงานในตำแหนงนายกรัฐมนตรี กระตุนใหประชาชน เกิดความสนใจ

ในเรื่องของการเมืองมากยิ่งข้ึน  

 

ภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ที่ไดกฎผานทางเครื่องมือสื่อสารการตลาดนั้น มีความ

ชัดเจนมากข้ึน ภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา จึงนับวามีความนาสนใจเปนอยางมาก ซ่ึงทำใหเปนท่ี

สนใจของสื ่อมวลชน จากการท่ี พลเอกประยุทธ จันทรโอชา มีบุคลิกที ่หลากหลาย ในการตอบคำถามกับ

สือ่มวลชน อาทิ สนุกสนาน โกรธ เสียงดัง นิ่งเฉย เปนตน ท้ังยังเปนผูท่ีไดรับความไววางใจ การเคารพนับถือ และ

จาก ผูที่อยูใตบังคับบัญชา พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ถือวาเปนผูนำระดับประเทศ ที่มีประสิทธิภาพอีกบุคคล
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หนึ่ง แต พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ทำใหนักการเมืองทานอื่นที่อยูฝงตรงขามมองวา ไมมีความเปนผูนำท่ี

นาเชื่อถือ อีกท้ัง เจาอารมณ จากการแสดงออกท่ีสื่อถึงความเปนตัวตนท่ีมีหลากหลายดาน 

หากนำขอมูล ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา มาวิเคราะหจะพบวา ภาพลักษณในลักษณะของ พลเอก

ประยุทธ จันทรโอชา ยังไมปรากฏในทางผูนำคนอื่น ๆ ทางการเมืองไทยมากอน จากความสำคัญดังกลาวนี้ ผูวิจัย

จึงอยากที ่จะศึกษาวา การรับรู ภาพลักษณของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชาสะทอนถึงแบรนด Sincerity มี

ประโยชนกับสินคา หรือบริการ ที่จะเจาะกลุมบุคคลที่มีบุคลิกดังกลาววาควรจะใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบ

ไหน รวมไปถึงการจะยกระดับใหแบรนดเปน Top of mind ของกลุมคนบุคลิกแบบนี้ 

 

วัตถุประสงค 

 เพ่ือศึกษาการรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน 

 

สมมติฐานการวิจัย 

การรับรู ภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา มีการผูกพันกับการับรู  ความเขาใจ และ

ประสบการณรวมกับสื่อมวลชน 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู (Perception) 

การรับรู หมายถึง ขบวนการที่เกิดขึ้นภายหลังจากที่สิ ่งเรากระตุนการรูสึก และถูกตีความเปนสิ่งที่มี

ความหมาย โดยใชความรู ประสบการณ และความเขาใจของบุคคล (Bernstein, 1999)  

การรับรู มองวาเปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับสมอง โดยแยกไดเปนองคประกอบของการรับรู 4 สวน 

ไดแก 1) สิ่งเรา (Stimulus) หมายถึง ตัวกระตุนที่เปนปจจัย นำไปสูความรูสึกอยางใดอยางหนึ่ง เชน  ภาพถาย

นายกรัฐมนตรี เสียงปราศรัย เปนตน 2) ตัวรับความรูสึก (Sensory Receptor) อวัยวะรับสัมผัสของมนุษย เชน หู 

ตา คอ จมูก ปาก และผิวหนัง ซึ่งทำหนาที่รับความรูสึก ไดแก การไดยิน การมองเห็น การรูรส การไดกลิ่น และ

การสัมผัส ซึ ่งนำไปสู การตีความหมายของขั ้นตอนการรับรู ตอไป 3) ความรู สึก (Sensation) หมายถึง การ
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ตอบสนองตอสิ่งเราในทันทีที่ไดรับการกระตุน เชน การเห็นภาพถายของพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ผานสายตา 

และเกิดเปนภาพในสมอง เพื่อรอการตีความหมายตอไป 4) กระบวนการรับรู (Perception Process) หมายถึง 

กระบวนการท่ีมนุษยจะรับรูสิ่งตาง ๆ  

การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งบุคคลจัดระเบียบ และตีความรูสึกประทับใจของตนเอง 

เพ่ือใหความหมายเก่ียวกับสภาพแวดลอม แตการรับรูของคน ๆ หนึ่ง สามารถตีความใหแตกตางจากความเปนจริง

ไดอยางมาก Robbin (อางถึงใน พอใจ เงินศิริ,2542) 

จากความหมายของการรับรูที่กลาวมานั้น ผูวิจัยสรุปไดดังนี้ การรับรู คือ การแสดงออกถึงความรูสึกนึก

คิด และความรูความเขาใจในเรื ่องตาง ๆ ที่แตละบุคคลมีความสนใจ หรือ เรื ่องราวเกิดขึ้นในจิตใจ โดยผาน

กระบวนการตีความ ไปถึงขั้นตอนการแปลความหมายของขอมูล ที่ผานสิ่งเราจากอวัยวะรับความรูสึก แลวจึง

แสดงออกถึงความรูความเขาใจจากการตีความนั้น อันจะนำไปสูการตอบสนองตอไป 

กระบวนการรับรู หมายถึง กระบวนการเลือกที่จะรับรูการจัดองคประกอบ และการแปลความหมายของ

ตัวกระตุนใหเกิดความเขาใจ ทั้งหมดนี้ คือกระบวนการรับรู ซึ่งกลาวเปนขอ ๆ ดังนี้ 1) การเลือกที่จะรับรูขาวสาร

ตามท่ีตนเองสนใจ หรือมีทัศนคติในทางท่ีดีตอตัวกระตุนนั้น การเลือกรับรูนี้จะมีรูปแบบกระบวนการเลือกท่ีจะรับรู 

2) การจัดองคประกอบของการรับรู เปนการจัดระเบียบการรับรูขาวสารขอมูลจากแหลงตาง ๆ ใหงายตอการทำ

ความเขาใจ หรือตีความหมาย เพื่อสามารถแสดงพฤติกรรมไดถูกตองที่ อันจะชวยใหประมวลขอมูลไดเขาใจใน

ความหมายไดงายข้ึน 3) การแปลความหมายของการรับรู เปนกระบวนการทำความเขาใจสิ่งเรา โดยอาศัยความรู 

และประสบการณเดิมท่ีสะสมไวในอดีตมาใชแปลความหมาย วาสิ่งท่ีรับรูเขามานั้นมันคืออะไร ปจจัยสวนบุคคลท่ีมี

อคติยอมมีผลตอการแปลความหมาย ใหผิดเพ้ียนไปจากผูสงขาวไดเชนเดียวกัน ความเชื่อของแตละชาติ และแตละ

วัฒนธรรมตางกัน การแปลความหมายก็แตกตางดวยเชนกัน  

กระบวนการทำความเขาใจส่ิงเราของผูบริโภค 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการรับรู สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2544 : 80) กลาววา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การรับรู มีปจจัย ดังตอไปนี้ 1) ความตองการของมนุษย (Need) ของผูรับรู ทำใหผูรับรูตีความสิ่งเรา เปนสิ่งท่ี

สนองความตองการของตนเอง ความตองการเปนเหตุจูงใจใหเรารับรูสิ่งที่ตองการไดรวดเร็ว  2) ประสบการณ 

(Experiences) บุคคลทั่วไปมักจะตีความสิ่งที่ตนสัมผัสตามประสบการณ และภูมิหลังของแตละบุคคล 3) การ

เตรียมตัวไวกอน (Preparatory Set) การท่ีคนเรามีประสบการณ และเรียนรู สิ่งใดมากอน ทำใหเราเตรียมที่จะ

ตอบสนองตอสิ่งนั้น เหมือนกับที่เราไดเรียนรูมา 4) บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับการ

รับรูเชน คนที่มี บุคลิกภาพ ยึดมั่น ถือมั่น จะรับรูการเปลี่ยนแปลงของสิ่งเราไดชากวาผูที่มีบุคลิกยืดหยุน 5) 

ทัศนคติ (Attitude) ทัศนคติมีอิทธิพลตอการรับรู ถาคนเรามีทัศนคติท่ีดีตอใคร การกระทำของบุคคลนั้นจะถูกรับรู
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ในทางที่ดีอยูเสมอ 6) ตำแหนงทางสังคม (Social Position) และบทบาททำใหเรารับรูสิ่งตาง ๆ ไมเหมือนกัน 7) 

วัฒนธรรม (Culture) เปนตัวการสำคัญ ที่ทำใหคนเรารับรูสิ่งตาง ๆ แตกตางกันออกไป 8) สภาพทางอารมณ 

(Emotion) สภาพทางอารมณของผูรับมีผลตอการรับรู การรับรู เปนข้ันตอนแรกของการมีพฤติกรรม  

แตอยางไรก็ตาม การรับรูเปนเพียงตัวแปรหนึ่งเทานั้นในการเกิดพฤติกรรม ยังมีตัวแปรอ่ืน ๆ อีกมาก ท่ีมี

สวนใหเกิดพฤติกรรม เชน ทัศนคติ บทบาท และความคาดหวัง เปนตน อยางไรก็ตาม การรับรูมีความสําคัญตอ

พฤติกรรม ถาบุคคลรับรูถูกตอง การแสดงพฤติกรรมก็จะเปนอยางหนึ่ง แตถา บุคคลรับรูไมถูกตอง จะทำใหแสดง

พฤติกรรมออกมาแตกตางกัน 

ดังนั้น กระบวนการรับรู เกิดจากการที่ไดมีสิ่งเราและสถานการณ เขามากระทบกับประสาทสัมผัส ทั้ง 5 

คือ ตา (การเห็น) หู (การไดยิน) จมูก (การดมกลิ่น) ลิ้น (การลิ้มรส) และผิวกาย (การสัมผัส) ตัวกระตุนเหลานี้ จะ

ถูกรับรูและถูกแปลความหมาย กลายเปนผลลัพธ กอใหเกิดการรับรูขึ้นมา ซึ่งการรับรู จะแตกตางกันไปนั้นขึ้นอยู

กับประสบการณ และภูมิหลังในอดีตของแตละบุคคล ซึ่งแตกตางกันไป การรับรูนอกจากจะขึ้นอยูกับสิ่งเรา หรือ

ลักษณะของตัวกระตุน (Stimulus Factor) ยังขึ ้นอยูกับ ปจจัยสวนตัวบุคคล (Personal Factor) ซึ ่งจะตองมี

ความเขาใจในการรับรู และมีการแปลขอมูลเปนไปตาม โครงสรางความเขาใจของแตละบุคคล (Individual’s 

Cognitive Structure) ควบคูกันไปดวย (กันยา สุวรรณแสง, 2532 : 128) 

องคประกอบในการรับรู 

ศุภร เสรีรัตน (2544, หนา 155) กลาววา การที่บุคคลจะมีการรับรูไดดีเพียงใดนั้น ขึ้นอยูกับลักษณะ

ขอจำกัด และความสามารถของบุคคลท่ีมีไมเหมือนกัน 

สรุปบุคคลจะมีการรับรูไดดีเพียงใด ขึ้นอยูกับองคกระกอบในการรับรู ไดแก ลักษณะ ขอจำกัด และ

ความสามารถของบุคคลตามลักษณะขีดข้ันการรับรูต่ำสุด ขีดข้ันการรับรูถึงความแตกตางกันนอยท่ีสุด ระดับขีดข้ัน

ของการรับรู และการรับรูถึงตัวกระตุน โดยไมรูสึกตัว 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 

ความหมายของภาพลักษณ ภาพลักษณ เดิมใชคำวา ภาพพจน มาจากคำวา Image แปลวา จินตภาพ คำ

วาภาพพจนนั้น พระเจาบรมวงศเธอกรมหมื่นนราธิปพงศประพันธ ที่ปรึกษาคณะกรรมการบัญญัติศัพทภาษาไทย 

กลาววา นาจะมีความหมายตรงกับคำวา Figure of Speech มากกวา แตคำวาจินตภาพไมแพรหลาย ตอมา

คณะกรรมการบัญญัติศัพทราชบัณฑิตยสถาน ไดบัญญัติคำวาภาพลักษณมาใชแทน ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้จึงใชคำ

วาภาพลักษณคำเดียวเทานั้น (ราชบัณฑิตยสถาน, 2528:25) 
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พรทิพย วรกิจโภคาทร (2545) กลาวไววา ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของคน ท่ีเห็นหนวยงานเปน

ภาพในลักษณะท่ีไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหลายสิ่งท่ีเก่ียวกับหนวยงานนั้น ท้ังท่ีประจักษและไมประจักษ 

บุคคลสามารถสรางจินตภาพเก่ียวกับสถาบันนั้น ๆ ไดโดย ภาพลักษณเกิดข้ึนไดจากการเรียนรู รับฟง ไดเห็น หรือ

มีประสบการณมาในอดีต และดวยความประทับใจ จึงทำใหบุคคลนั้นสามารถจดจำ และพัฒนาเปนภาพอยางใด

อยางหนึ่งข้ึนมา ซ่ึงอาจจะเปนภาพลักษณในทางบวกหรือทางลบก็ได ภาพลักษณนั้นสามารถเกิดข้ึนได 2 ลักษณะ 

คือ 1) เกิดจากการปรุงแตง โดยเกี่ยวของและสัมพันธกับการสื่อสารประชาสัมพันธที ่เปนระบบ 2) เกิดจาก

ธรรมชาติ  

จิตลาวัณย บุนนาค กลาววา เมื่อบุคคลไดรับเหตุการณภายนอกมายังตัวเองนั้น เหตุการณยังไมสามารถ

สรางใหเห็นทันที แตกลับตองมีขั้นตอนอยางเหตุการณและสิ่งแวดลอม (Event and Environment) ซึ่งในสังคม

จะมีเหตุการณทางดานการเมือง เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม การศึกษา ฯลฯ แตก็มีเพียงบางสวนของเหตุการณ

เทานั้น ที่เรารับเขามายังตัวเรา และในบรรดาเหตุการณที่เกิดขึ้นทั้งหลายนี้ จะมีคุณคา ดานดีหรือดานเลว จะ

สำคัญหรือไม ไมเกิดขึ้นจากตัวเรา แตสภาพแวดลอมที่อยูกับเหตุการณ กำหนดคุณคาเหลานั้น ทั้งกอนการรับรู 

และหลังการรับรู ตลอดจนอิทธิพลตอความสมบูรณหรือหดหาย และระยะเวลาของความทรงจำ (จิตลาวัณย 

บุนนาค, 2539: 10-11) 

แฟรงค เจฟกิ้นส (Frank Jefins, 1982) กลาววา ภาพลักษณนั้น เกิดจากความประทับใจ อันไดมาจาก

ความรู และความเขาใจในขอเท็จจริงนั้น ๆ (Frank Jefins, 1982-6) 

ลดาวัลย บัวเอี ่ยม ไดกลาวไวว า ผู นำพรรคการเมืองยุคใหมที ่คนไทยตองการวา เปนผู นำแบบ

ประชาธิปไตย มีคุณธรรม ความสามารถดานการปกครองสูง เคารพและเขาใจในการของการสรางสังคมธรรมรัฐ 

ไดร ับความเชื ่อมั ่น และความศรัทธาจากสังคม สามารถรวมพลังการรวมมือ เขาใจสังคมสมัยใหมทั ้งใน

ระดับประเทศและระดับสากล มีความกลาหาญ และมีจริยธรรม 

อาจจะกลาวไดวา คุณลักษณะของนักการเมืองตามเกณฑของนักวิชาการนั้น พิจารณาได 3 ดาน 1) ดาน

ความรู อาทิ การเปนผูมีความรู ความสามารถในการแกไขปญหาตาง ๆ นอกจากนี้ ยังตองรอบรูเกี่ยวกับสังคม

ภายนอก เพราะโลกยุคใหมมีความรวดเร็วในการสื่อสาร เชื่อมตอกับทุกประเทศ การติดตามขอมูลขาวสาร จึงเปน

สิ่งสำคัญ และจำเปนสำหรับนักการเมือง 2) ดานความคิด การมีวิสัยทัศน มีเหตุผล เปดกวาง ใชความเปนกลางใน

การแกไขปญหา 3) ดานจิตใจ อาทิ มีคุณธรรม จริยธรรม รูจักเสียสละเพื่อประโยชนสวนรวม รวมทั้ง มีความ

เขมแข็ง เด็ดเดี่ยว กลาหาญ และมีขันติธรรม เปนตน 

เคนเนต อี บาวดิ้ง กลาววา การสรางภาพลักษณ เปนเรื่องของความรูสึก และอารมณตอสิ่งตาง ๆ ซ่ึงเปน

ความรูในเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) เนื่องมาจากประสบการณของเราแตมีขอจำกัด คือ เราไมสามารถ
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รับรู และทำความเขาใจกับทุกสิ่งเสมอไป ภาพลักษณจึงเปนเรื่องของการตีความ โดยผานทางประสบการณตรง 

และประสบการณออม แทนความหมายเชิงอัตวิสัยของสิ่งตาง ๆ ท่ีเรารับรูมา เปนการตีความตามความหมาย หรือ

สิ ่งประทับใจ ภาพที ่ปรากฏ (Appearance) จะเปนตัวแทนของการรับรู  (Perception) ในเชิงความหมาย 

(Interpreted Sensation) ที่ผานกระบวนการของการรับรูอยางเลือกสรร และเกิดการใหความหมายตอสิ่งตาง ๆ 

ซ่ึงกระบวนการนี้ คือ กระบวนการเกิดภาพลักษณ (Process of Imagery) (Boulding, K. E, 1975: 9) 

สรุป ภาพลักษณนักการเมือง คือ ภาพของนักการเมืองบุคคลหนึ่ง ในความคิดของประชาชน ซึ่งเกิดจาก

การได รับรูขอเท็จจริง และการประเมิน ซึ่งเปนผลจากประสบการณที่ประชาชนมี หรือผานทางอักษร สามารถ

ถายทอดอารมณ ความรูสึก รวมทั้งการสะทอนบุคลิกนักการเมือง โนมนาวกลุมเปาหมายใหประทับใจ จดจำ เชื่อ

ในทิศทางที่ตองการได ดังนั้น การสรางภาพลักษณใหนักการเมืองคนใดคนหนึ่ง สามารถหมายถึง การใหขอมูล

ขาวสารอันเปนขอเท็จจริง ความชัดเจนในแนวทางการทำงาน เพื่อใหประชาชนที่ไดสัมผัส และประทับใจ ซ่ึง

ประเด็นท่ีเก่ียวของกับการสรางภาพลักษณนักการเมือง สามารถแบงได ดังนี้ 1) ภาพลักษณทางกายภาพ ไดแก มี

ประวัติสวนตัวและประวัติการทำงานดี บุคลิกภายนอกดูดี มีมนุษยสัมพันธ เปนตน 2) ภาพลักษณดานความรู 

ไดแก มีความรูความสามารถในการบริหารปกครอง และการแกไขปญหา มีความรอบรูในทุก ๆ ดาน ติดตาม

ขาวสารขอมูลอยูเสมอ เปนตน 3) ภาพลักษณดานความคิด ไดแก มีวิสัยทัศน มีเหตุผล และมีความเปนกลางใน

การพิจารณาปญหา เปดใจกวางรับฟงความคิดเห็นท่ีหลากหลาย เปนตน 4) ภาพลักษณดานจิตใจ ไดแก ความเปน

ผูมีคุณธรรม จริยธรรม สุภาพ ออนนอม เสียสละเพื่อผลประโยชนสวนรวมเปนหลัก เขมแข็ง เด็ดเดี่ยว กลาหาญ 

อดทน เปนประชาธิปไตย เปนตน 

ทั้งนี้ การสรางภาพลักษณที่ดี ผานทางการกระทำ และการสื่อสารเรื่องราวที่เปนจริง ใหกลุมเปาหมาย

ไดรับรู เพ่ือท่ีจะไดใชเปนเนื้อหา สาระ ในการเลาเรื่องของนักการเมืองคนนั้น ใหประชาชนไดรับรู นักการเมืองควร

ใหความสำคัญกับการสื่อสารวา เปนเครื่องมือที่สำคัญในการเลาเรื ่องใหกลุมเปาหมายรับรู จากการกำหนด

คุณลักษณะวาเปนอยางไร มีจุดเดนอยางไร เพ่ือท่ีจะไดสื่อสารออกไปใหกลุมเปาหมายรับรู การรับรูดังกลาว จะไป

เปนตัวกำหนดความรูสึกท่ีมีตอนักการเมือง ท้ังในเชิงบวก เชิงลบ ทัศนคติท่ีมีตอนักการเมือง จนนำไปสูการรวมมือ 

และสนับสนุนของประชาชน 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนดบุคคล 

การสรางแบรนดบุคคล หมายถึง การแสดงตัวตนสูสาธารณะ มีผลตอการกระตุนใหเกิดการตอบสนอง 

และมีความหมายเชิงอารมณตอผูชม หรือบุคคลอื่น เรียกวา กระบวนการขายตัวเอง อีกทั้ง หมายถึงภาพลักษณ

ของตัวบุคคลท่ีมีมาแตกำเนิด ถูกนำเสนอออกมา โดยปราศจากการจัดแตงเพ่ือเลียนแบบใคร 



453 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

ความสำคัญของการสรางแบรนดบุคคล 

การสรางแบรนดบุคคลมีบทบาทในดานการเมืองเปนอยางมาก เพราะนักการเมืองแตละบุคคล จำเปนตอง

สรางความโดดเดน และความแตกตางจากคูแขง โดยเฉพาะการสรางแบรนดบุคคล ใชแยกความแตกตางของตัวเอง

ดวยคุณคาท่ีโดดเดน และไมซ้ำกับผูอ่ืน จากนั้น จึงพยายามสื่อสารความเปนตัวเอง ใหมีความสอดคลองกับคุณคาท่ี

กำหนดไว (เสริมยศ ธรรมรักษ, 2554)  

 

องคประกอบของแบรนดบุคคล (Personal Branding) 

Montoy & Vanehey (2009) ไดกลาวถึงองคประกอบที ่จะทำใหการสรางแบรนดบุคคล ประสบ

ความสำเร็จ ดังนี้ 1) ความชัดเจน (Clarity) หมายถึง การสรางแบรนดใหประสบความสำเร็จไดนั ้น ตองให

กลุมเปาหมาย ทราบไดอยางชัดเจนวา มีความโดดเดนและมีเอกลักษณในดานใด 2) ความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 

(Specialization) หมายถึง การสรางความแตกตาง การสรางความโดดเดนและไมซ้ำซาก อาศัยความสามารถ

พิเศษ หรือความถนัดเฉพาะทางของตนที่มีอยู 3) ความมั่นคง (Consistency) หมายถึง การรักษากลุมเปาหมาย

ดวยการสรางความม่ันคงใหเกิดข้ึนวา แบรนดของตน ยังคงรักษามาตรฐานท่ีดีตลอดไป 

 

การสรางบุคลิกภาพของแบรนดบุคคล (Personal Branding)  

บุคลิกภาพเปนลักษณะสวนรวมของบุคคล และการแสดงออกของพฤติกรรม ชี้ใหเห็นความเปนปจเจก

บุคคลในการปรับตัวตอสภาพแวดลอม รวมถึง ลักษณะท่ีสงผลตอการติดตอสัมพันธกับผูอ่ืน ไดแก ความรูสึกนับถือ

ตนเอง ความสามารถ แรงจูงใจ ปฏิกิริยาในการเกิดอารมณ และลักษณะนิสัยที่สะสมจากประสบการณชีวิต (นพ

มาศ ธีรเวคิน อุงพระ, 2551) 

นักการเมือง มีการกำหนดบุคลิกภาพของแบรนดบุคคลไวหลากหลาย อาทิ ใหกำลังใจ จริงใจ 

ซื่อสัตย  หรือการเปนผูนำ ซึ่งมีแนวคิดในการกำหนดบุคลิกภาพของแบรนดบุคคล (Aker, 1991) มีอยูดวยกัน 5 

แนวทาง ดังนี้ 1) จริงใจ (Sincerity) ประกอบไปดวยคุณสมบัติ ธรรมดา ติดดิน รักครอบครัว มีความหวงใยผูอ่ืน 

2) ตื่นเตนเราใจ (Excitement) ประกอบไปดวยคุณสมบัติ ทาทาย แตกตาง มีชีวิตชีวา ชอบการผจญภัย มี

จินตนาการ ไมเหมือนใคร สรางความแปลกใหมไดเสมอ 3) ความสามารถ (Competence) ประกอบไปดวย

คุณสมบัติ ความสามารถ นาเชื่อถือ ทำงานหนัก มีความมั่นคง มีประสิทธิภาพ ไวใจได ฉลาด รอบรู 4) นุมลึก 
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(Sophistication) ประกอบไปดวยคุณสมบัติที ่หรูหรา สงางาม ดูเปนคนชั ้นสูง เซ็กซ่ี นุ มนวล 5) ทนทาน 

(Ruggedness) ประกอบไปดวยคุณสมบัติ แสดงออกถึงความเปนผูชาย ไมอยูกับท่ี มีความแข็งแกรง เปนนักกีฬา 

อดทน  

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาวิจัยครั ้งนี ้ เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชการวิจัยเชิงสำรวจ 

(Survey Research) โดยใชแบบสอบถามออนไลน (Online Quantitative) โดยจะทำการเก็บขอมูลตัวอยาง 

(Sample) จำนวน 200 คน กับสื่อมวลชน ที่มีอายุ 25 ปขึ้น โดยนำแบบสอบถามไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบดาน

เนื้อหา และทดลองใชจำนวน 30 ชุด ไดคาความนาเชื่อถือ 0.93 ทำการเก็บขอมูลตั้งแต วันท่ี 7 – 21 มีนาคม 

2562 

 ประชากรในงานวิจัย คือ สื่อมวลชน อายุระหวาง 25-55 ป 

 กลุมตัวอยาง ไดแก กำหนดขนาดตัวอยางจากสื่อมวลชน มีการกำหนดตัวอยางโดยใชสูตรคำนวณของ 

Taro Yamane (Yamane, 1967) โดยมีระดับความเชื่อม่ันเทากับ 0.05 หรือรอยละ 95 หรือเกิดความผิดพลาดได

รอยละ 5 คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยได 200 คน แตขอมูลออนไลนในครั้ง

นี้ มีผูตอบแบบสอบถามกลับมา 203 คน จำแนกแบบสอบถามคัดกรองออกจึงไดกลุมตัวอยาง 200 คน 

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแกแบบสอบถามที่มีลักษณะคำถามปลายปดชนิดเลือกตอบ และแบบ

มาตรประมาณคา 5 ระดับ ครอบคลุมลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ 

จันทรโอชา ของสื่อมวลชน 

สำหรับการแปลความหมาย มีดังนี ้ คาเฉลี ่ย 1.00-1.80 หมายถึง ไมเห็นดวย, คาเฉลี ่ย 1.81-2.60 

หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด, คาเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.41-4.2 หมายถึง เห็น

ดวยมาก, 4.21-5.0 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 104 คน คิดเปนรอยละ  
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52.00 และเปนจำนวนเพศชาย 96 คน คิดเปนรอยละ 48.00 มีอายุการทำงาน ระหวาง 6-10 ป จำนวน 79 คน 

คิดเปนรอยละ 39.50 เทากับอายุการทำงาน 10 ปขึ้นไป จำนวน 79 คน คิดเปนรอยละ 39.50 และชวงอายุการ

ทำงานนอยที่สุดอยูชวงระหวาง 1-5 ป จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 21.00 สวนใหญทำงานสื่อประเภทวิทยุ

โทรทัศน จำนวน 116 คน คิดเปนรอยละ 58.00 รองลงมาทำงานสื่อประเภทออนไลน จำนวน 32 คน คิดเปนรอย

ละ 16.00 และนอยท่ีสุดทำงานสื่อประเภทวิทยุกระจายเสียง จำนวน 21 คน คิดเปนรอยละ 10.50 

2. การรับรูดานบุคลิกภาพของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา  

กลุมตัวอยางมีการรับรูดานบุคลิกภาพ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชนลำดับแรก คือ 

ฉุนเฉียวงาย เจาอารมณ อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (x̄ = 4.50, S.D. = 0.80) รองลงมา คือ หุนหัน พลันแลน 

อยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด (x̄ = 4.32 , S.D. = 0.86) และลำดับสุดทาย คือ วางตัวเปนกลาง อยูในระดับเห็น

ดวยนอยท่ีสุด (x̄ = 2.53 , S.D. = 0.97) 

3. การรับรูดานการความ รูเขาใจ ความเช่ียวชาญในบทบาทผูนำของ พลเอกประยุทธ  

จันทรโอชา 

กลุมตัวอยางมีการรับรูบทบาทฐานะผูนำ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ดานความเชี่ยวชาญ ของ

สื่อมวลชน ลำดับแรก คือ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนทหารที่มีความเปนผูนำสูง อยูในระดับเห็นดวยมาก (x̄ 

= 3.87, S.D. = 1.10) รองลงมา คือ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนบุคคลที่มีความมั่นใจในตัวเอง กลาที่จะคิด

และทำ อยูในระดับเห็นดวยมาก (x̄ = 3.61, S.D. = 1.03) และลำดับสุดทาย คือ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

สามารถลบภาพทหารได เม่ือผันตัวมาเปนนักการเมือง อยูในระดับเห็นดวยนอยท่ีสุด (x̄ = 2.07, S.D. = 1.11) 

4. การรับรูในฐานะส่ือมวลชนท่ีไดรวมงาน กับ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา 

กลุมตัวอยางมีการรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน อยูในระดับเห็นดวยปาน

กลาง (x̄ = 3.12 , S.D. = 1.20) เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา การรับรูของสื่อมวลชนลำดับแรก ไดแก การรับรู

ดานประสบการณรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก (x̄ = 3.44 , S.D. = 0.95) รองลงมา คือ การรับรูดานความ

เชี่ยวชาญ อยูในระดับเห็นดวยปานกลาง (x̄ = 2.99 , S.D. = 1.06) และการรับรูดานบุคลิกภาพ อยูในระดับเห็น

ดวยปานกลาง (x̄ = 2.94 , S.D. = 0.80) เปนลำดับสุดทาย 

 

อภิปรายผลการศึกษา 
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ผลการศึกษา การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน ท้ัง 3 ดาน พบวา ภาพรวม

ของท้ัง 3 ดาน มีระดับการรับรูอยูในระดับเห็นดวยปานกลาง ซ่ึงหมายถึง สื่อมวลชนมีการรับรูภาพลักษณ พลเอก

ประยุทธ จันทรโอชา ในระดับปานกลาง ทั้งนี้ อาจเกิดจากการรับรูเกี่ยวกับภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทร

โอชา ในเชิงการรับรู ความรู การเรียนรู และการกระทำ จึงมีผลใหระดับการรับรูภาพลักษณมีผลระดับเห็นดวย

ปานกลาง เนื่องจากอิทธิพลของปจจัยภายนอก ดานความรูความเขาใจ และดานประสบการณ กำหนดการรับรู

ดานตาง ๆ เปลี่ยนไป  

เมื ่อพิจารณาเปนรายขอของแตละมิติ ดานการรับรู ภาพลักษณ ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา  

ประกอบดวย  

1. การรับรูภาพลักษณดานบุคลิกภาพ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา คือ ฉุนเฉียวงาย เจาอารมณ  

มีความหุนหัน พลันแลน ซึ่งสื่อมวลชนเห็นดวยในระดับมากที่สุด ซึ่งตรงกับองคประกอบของภาพลักษณ แยกได

เปน 4 สวน ไดแก  

1.1 องคประกอบเชิงการรับรู (Perception Component) เปนสิ่งท่ีบุคคลไดจากการสังเกต โดยตรง สิ่งท่ี

ถูกสังเกตนั้นจะเปนสิ่งท่ีนำไปสูการรับรู ซ่ึงอาจเปนบุคคล สถานท่ี เหตุการณ ความคิด หรือ วัตถุสิ่งของตาง ๆ เรา

จะไดภาพของสิ่งแวดลอมตาง ๆ โดยการรับรูนี้  

1.2 องคประกอบเชิงการเรียนรู (Cognitive Component) ภาพลักษณที่เปนความรูเกี่ยวกับ ลักษณะ 

ประเภท คุณสมบัติ ความแตกตางของสิ่งตาง ๆ ท่ีไดจากการสังเกตสิ่งท่ีถูกรับรู  

1.3 องคประกอบเชิงความรูสึก (Affective Component) ไดแกภาพลักษณที่เกี ่ยวกับความรูสึกของ

บุคคลท่ีมีตอสิ่งตาง ๆ เปนสิ่งท่ีเก่ียวพันกับความรูสกึผกูพันยอมรับ หรอื ไมยอมรับ ชอบ หรือ ไมชอบ  

1.4 องคประกอบเชิงการกระทำ (Conative Component) เปนภาพลักษณที่เกี่ยวกับความ มุงหมาย 

หรือ เจตนาที่จะเปนแนวทางปฏิบัติตอบโตสิ่งเรานั้น อันเปนผลของการปฏิสัมพันธระหวาง องคประกอบเชิง

ความรู และความรูสึก  

ท้ังนี้ ภาพลักษณของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา จากผลวิจัย คือ ฉุนเฉียวงาย เจาอารมณ มีความหุนหัน 

พลันแลน ผานกระบวนการรับรู มีการใหความหมายแยกแยะ ลักษณะประเภท และความแตกตางของสิ่งนั้นจาก

ความรูสึกท่ีสรางข้ึนมาในตัวเรา ซ่ึงความรูท่ีเกิดข้ึนนี้ จะเก่ียวพันกับพ้ืนฐานประสบการณเดิม เชน ทัศนคติ คานิยม 

เกิดเปนความรูสึกที่มีตอสิ่งนั้น แลวพัฒนาเปนความผูกพันที่จะยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบหรือไมชอบ หรือ 

ความรูสึกนี้อาจจะไมแสดง ออกก็ได  
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2. การรับรูภาพลักษณดานความเชี่ยวชาญ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน คือ  

มีความชำนาญในการปฏิบัติหนาที่ ดานทหาร มากกวาการเปนผูนำระดับประเทศ เพราะ สามารถการสั่งสมความ

เชี่ยวชาญในงานอาชีพ หมายถึง การแสดงความสนใจในการบริหารประเทศ การติดตามความรูใหม ๆ เพื่อพัฒนา

ประเทศ การมีความรูในวิชาการและเทคโนโลยีใหม ๆ ในการชวยเหลือประชาชน สามารถนำความรู วิทยาการ

หรือเทคโนโลยีใหม ๆ มาปรับใชกับการปฏิบัติหนาที่ราชการ พัฒนาตนเองใหมีความรูและความเชี่ยวชาญในงาน

มากขึ้น ทั้งในเชิงลึกและเชิงกวางอยางตอเนื่อง และการสนับสนุนการทำงานของคนในสวนราชการ ที่เนนความ

เชี่ยวชาญในวิทยาการดานตาง ๆ เชน ขาราชการ และเจาหนาท่ีท่ีมีสวนเก่ียวของในการชวยกันบริหารประเทศ 

3. การรับรูภาพลักษณดานประสบการณรวม พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน คือ มีการ

แสดงออกดานอารมณชัดเจน อยูในระดับเห็นดวยมาก สอดคลองกับ นิรมล ศิริหลา กลาววา การรับรู หมายถึง 

กระบวนการประมวล และตีความขอมูลตาง ๆ ท่ีอยูรอบตัวเราท่ีไดจากการรูสึก ซ่ึงการรับรูของบุคคลจะเก่ียวของ

กับปจจัยทางจิตวิทยาบางตัว ไดแก การเรียนรู ประสบการณ แรงจูงใจ อารมณ ฯลฯ โดยปจจัยเหลานี้จะเขามามี

บทบาทรวมกับการรับรู  

ทั้งนี้ การรับรูภาพลักษณดานประสบการณรวม  เปนขบวนการที่เกิดขึ้นภายหลังจากที่สิ่งเรากระตุนการ

รูสึก และถูกตีความเปนสิ่งที่มีความหมาย โดยใช ความรู  ประสบการณ และความเขาใจของบุคคล (Bernstein. 

1999 : 72) ซ่ึงสามารถนำมาวิเคราะหกับพฤติกรรมการแสดงออก ของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ตอสื่อมวลชน

ได รวมท้ังประสบการณทำงาน และการสังเกตโดยตรงของผูวิจัยเอง พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนผูนำท่ีมีการ

แสดงออกทางดานอารมณชัดเจน อางอิงจากทฤษฎีของ Garrison & Magoon (1972, p. 607) กลาววา การรับรู

เปนกระบวนการที่สมอง แปลความหมายที่ไดจากสิ่งแวดลอมอันเปนสิ่งเรา โดยผานประสาทสัมผัสทั้งหาของ

รางกาย ทำใหเราทราบวาสิ่งเรานั้นเปนอะไร มีความหมายและลักษณะอยางไร โดยอาศัยประสบการณเปน

เครื่องชวยในการแปลความหมาย โดยสื่อแตละบุคคล และสื่อแตละประเภท สามารถมีการรับรูถึงประสบการณ

รวมไดแตกตางกัน เพราะสื่อแตละบุคคล มีสิ่งเรา การรับรู ประสาทสัมผัส รวมไปถึงประสบการณท่ีแตกตางกัน จึง

ทำใหตีความหมายของการรับรูออกไปไดหลากหลาย  

อีกทั้ง การรับรูภาพลักษณดานประสบการณรวม สามารถอางอิงไดกับ กระบวนการรับรู ของ สรอย

ตระกูล (ติวานนท) อรรถมานะ (2541 : 60) กลาววา กระบวนการของการรับรู เปนการแสดงถึงความสลับซับซอน 

และธรรมชาติของการกระทำตอบโตในการรับรู แบงกระบวนการยอย ไดเปน 5 ข้ันตอน คือ  

3.1 สภาพแวดลอมภายนอก (External Environment) หมายถึงสิ่งเรา (Stimulus) หรือสถานการณ 

(Situation) สิ่งเรานั้น ก็คือ การเรา ทางประสาทสัมผัส (Sensual Stimulation) อาทิ การทำงานรวมกับ พลเอก
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ประยุทธ จันทรโอชา เชน ผูสื่อขาวรวมกันสัมภาษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา และชางภาพถายการปฏิบัติ

หนาท่ีประจำวันของ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนตน 

3.2 การเผชิญหนา (Confrontation) การรับรูของบุคคล เริ่มเมื่อบุคคลนั้นไดเผชิญหนากับสิ่งเราทาง

กายภาพ หรือเผชิญ กับสถานการณทางสังคมวัฒนธรรมสถานการณ อาทิ เชน สื่อมวลชนประจำทำเนียบรัฐบาล 

ทำงานรวมกับ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา เปนตน 

3.3 การตีความ (Interpretation) ขั ้นตอนการตีความนี้ ถือเปนขั้นตอนที่สำคัญที่สุด และปจจัยที ่มี

อิทธิพลตอการตีความ ก็คือ ลักษณะของสิ่งเรา และลักษณะสวนตัวของบุคคลผูนั้น เชน สื่อมวลชนรวมทำขาวการ

ปฏิบัติหนาที่รวมกับ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ทั้งในทำเนียบรัฐบาล และสถานที่ภายนอก รวมกับสอบถามขอ

สงสัยท่ีเก่ียวกับประเด็นบานเมืองในแตละวัน เปนตน 

จะเห็นวา การรับรูภาพลักษณ พลเอกประยุทธ จันทรโอชา ของสื่อมวลชน เปนขบวนการที่เกิดข้ึน

ภายหลังจากที่สิ่งเรากระตุนการรูสึก และถูกตีความเปนสิ่งที่มีความหมาย โดยใชความรู ประสบการณ และความ

เขาใจของบุคคล (Bernstein, 1999) ถาหากการรับรูภาพลักษณของสื่อมวลชนอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุดใน

ดานบวก ยอมเปนขอไดเปรียบท่ีจะเสริมใหภาพลักษณของพลเอกประยุทธ จันทรโอชานั้นดี และเปนท่ีรักข้ึนดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

1. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งจะมองเห็นเพียงภาพ

กวาง ๆ ของความคิดกลุมตัวอยางเทานั้น การศึกษาในครั้งตอไปควรจะทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เชน การทำ Focus Group หรือ In-depth Interview เพ่ือศึกษาเชิงลึก และจะไดทราบความคิดเห็น

ในเชิงการรับรูภาพลักษณ ความรูความเขาใจ และประสบการณ ของสื่อมวลชนวาเปนอยางไร 

2. ทำใหแบรนดที่ตองการจะเจาะกลุมผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบ Sincerity นั้นเขาใจวา ลูกคามี

ความตองการอยางไร ถึงจะเจาะกลุมเปาหมายได และสามารถท่ีจะเปน Top of mind ไดงายมากยิ่งข้ึน 
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การใชประโยชนและความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิช (Twitch) 

ของกลุมเจเนอเรชันวาย 

The uses and gratifications of Generation Y on engagement with game casters on Twitch 

ปยะวัฒน อรุณทวีพร1 และ อาจารย ดร.สุธี เผาบุญมี2 
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2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั ้งนี ้มีวัตถุประสงค 1) เพื ่อศึกษาการใชประโยชนจากเกมแคสเตอรบนทวิชของ กลุม 

เจเนอเรชันวาย 2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิชของกลุมเจเนอเรชันวาย

ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากแบบสอบถามออนไลนจากกลุมเจเนอเรชันวาย อายุ 18-34 ปท่ีเคยปฏิสัมพันธกับ

เกมแคสเตอรในดานการแสดงความคิดเห็น (Comment ) การสมัครสมาชิก (Subscribe) การใหของขวัญ (Bits) 

หรือการบริจาคเงิน (Donate) จำนวน 400 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา 1) กลุมเจเนอเรชันวายไดใชประโยชนจากเกมแคสเตอรในดานความ

บันเทิงมากที่สุด โดยสวนใหญไดรับความสนุกสนานจากเกมแคสเตอร รองลงมาคือ ไดผอนคลายความเครียด 2) 

กลุมเจเนอเรชันวายมีความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรในดานขอมูล ขาวสารมากที่สุด โดยสวน

ใหญไดรับขอมูล ขาวสารท่ีถูกตอง ทันสมัยจากเกมแคสเตอรอยางรวดเร็ว รองลงมาคือ การพูดคุยกับเกมแคสเตอร

ทำใหไดรับขาวสารท่ีเปนประโยชนเก่ียวกับเกม 

คำสำคัญ: การใชประโยชนและความพึงพอใจ ปฏิสัมพันธ เกมแคสเตอร ทวิช 

 

Abstract 

  The objectives of this study were: 1) To investigate benefits derived from the use of game 

casters on Twitch among Generation Y.  2)  To study gratification of Generation Y in terms of 

engagement with game casters on Twitch.  The data were gathered through online survey from 
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400 members of Generation Y aged 18- 34 who have previously engaged with game casters 

regarding comment, subscriptions, bits and donations.  The statistics used in this study including 

mean score and standard deviation have indicated that 1)  The majority of Generation Y 

respondents took advantage from game casters in terms of entertainment in which enjoyment is 

the most important factor, followed by relaxation and stress reduction.  Additionally, the results 

revealed that for gratification on engagement with game casters, the majority of Generation Y are 

most satisfied with the accuracy of the information provided by game casters, followed by the 

rapidity of information which make it more useful for them to obtain beneficial information about 

the game. 

Keyword: Uses and Gratification  Engagement  Game Casters  Twitch 

 

บทนำ 

 ตลาดเกมในประเทศไทยถือวาเปนตลาดที่สำคัญ มีอัตราการเติบโตอยางรวดเร็วโดยในป 2560 มีผูเลน

เกมในประเทศไทยอยูจำนวน 18.3 ลานคนและมีมูลคาการใชเงินสำหรับเกมสูงถึง 597 ลานเหรียญสหรัฐหรือ

ประมาณ 19,343,430,000 บาท ซึ่งตลาดเกมของประเทศไทยไดอยูในอันดับที่ 20 ของโลก(Newzoo, 2017) 

และยังมีโอกาสในการเติบโตอีกมากในปตอ ๆ ไป 

 เกมแคสเตอร ในประเทศไทยนิยมเรียกกันวานักแคสเกมหรือสตรีมเมอร (Streamer) คือ คนเลนเกม

ธรรมดาทั่วไปแตมีการเลนเกมโชวผานชองทางสื่อสังคมตาง ๆ เพื่อใหคนอื่นไดเห็น เปนผูสรางเนื้อหาในรูปแบบ

วิดีโอ (Video Content) (Rainmaker, 2560) โดยเกมแคสเตอรจะทำการพากยบรรยายความรูสึกขณะเลนไปดวย 

ซ่ึงจะตางกับการรีวิวเกมท่ีบอกถึงจุดเดน จุดดอยและความนาสนใจของเกมนั้น ๆ (Thairath, 2558) 

ในชวงป 2017 จำนวนของกลุมคนที่รับชมเกมในรูปแบบวิดีโอ (Gaming Video Content) ทั่วโลกได

เติบโตขึ้นมากถึง 665 ลานคน ซึ่งจำนวนดังกลาวมีมากกวายอดผูใชบริการสตรีมมิ่งภาพยนตรหรือซีรียรวมกัน

คือ Netflix, HBO และ Hulu ที่มีจำนวนเพียง 239 ลานคน (News.thaiware, 2560) ซึ ่งปจจุบันแพลตฟอรม

วิดีโอออนไลนเจาใหญที่มุงเนนเนื้อหาเกี่ยวกับเกมจะมีอยู 2 แพลตฟอรมคือ ทวิช (Twitch) และยูทูบเกมม่ิง 

(Youtube Gaming) ซึ่งเมื่อนำสถิติมาทำการเปรียบเทียบกันแลว ทวิชถือเปนแพลตฟอรมที่ไดรับความนิยมของ
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สังคมคนเลนเกมมากที่สุดในโลกอยูในตอนนี้ โดยจำนวนผูสตรีมบนทวิชตอเดือนในไตรมาสท่ี 4 ในป 2017 มี

จำนวนเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยในเดือนตุลาคมทวิชมีจำนวน 484,243 คน เดือนพฤศจิกายนมีจำนวน 498,401 

คน และเดือนธันวาคมมีจำนวน 550,526 คน จำนวนผูสตรีมที่ไมซ้ำกันบนทวิชในไตรมาสที่ 3 มีจำนวน 737,622 

คน และไตรมาสที่ 4 มีจำนวนเพิ่มขึ้นเปน 813,806 คน จำนวน ผูสตรีมในชวงเวลาเดียวกันบนทวิชของป ค.ศ. 

2017 ในไตรมาสที่ 3 มีจำนวนผูสตรีม 25,000 คน และไตรมาสที่ 4 มีจำนวนเพิ่มขึ้นเปน 27,000 คน จำนวนผู

รับชมในชวงเวลาเดียวกันบนทวิช ในไตรมาสที่ 3 มีจำนวน 736,700 คน และไตรมาสที่ 4 มีจำนวนเพิ่มขึ้นเปน 

788,000 คน (Blog.streamlabs, 2018) 

ทวิช (Twitch) เปนผูใหบริการวิดีโอสังคมออนไลนซ่ึงเปนชุมชนสำหรับนักเลนเกมท่ัวโลกมารวมตัวกันเพ่ือ

ทำการพูดคุยหรือแลกเปลี่ยนประสบการณเกี่ยวกับเรื่องที่สนใจประเภทเดียวกัน (Positioningmag, 2560) ซ่ึง

สามารถกดติดตามในชองตาง ๆ ไดโดยไมเสียคาใชจายและในปจจุบันทวิชถือเปนอีกชองทางในการสรางรายได

ใหแกเกมแคสเตอร โดยรายไดมาจาก 6 ชองทางดังนี้ (Rainmaker, 2561) 

ชองทางที่ 1 การรับสมัครสมาชิกพรอมบริจาคเงิน (Subscribe) เพื่อเปนการสนับสนุนเกมแคสเตอรของ

ชองนั้น ๆ โดยเสียคาสมัครสมาชิกจำนวน 4.99 ดอลลารสหรัฐอเมริกา (ประมาณ 150 บาท) ตอ 1 เดือน ซึ่งทวิช

จะแบงรายไดจำนวนครึ่งหนึ่งใหกับเกมแคสเตอร สวนผูรับชมที่ Subscribe จะไดรับอีโมจิประจำชอง ตราประจำ

ชอง และปลอดโฆษณาตลอดการรับชม 

ชองทางที่ 2 การแลกซื้อของขวัญ (Bits) เพื่อมอบใหแกเกมแคสเตอรในหองสนทนา (Chat Room) ใน

ระหวางการสตรีม โดย 100 Bits มีราคา 1 ดอลลารสหรัฐ (ประมาณ 30 บาท) โดยเกมแคสเตอรจะไดรับสวนแบง

รอยละ 80 ตอ 1 ดอลลารสหรัฐ 

ชองทางที่ 3 การเปดรับบริจาคเงิน (Donate) โดยที่เกมแคสเตอรจะไดรับเงินในสวนนี้ทั้งหมดโดยที่ไม

ตองหักสวนแบงกับทางทวิช 

ชองทางท่ี 4 การไดเงินเม่ือมีผูชมดูโฆษณา (Ads) ท่ีข้ึนมาในชวงตนหรือระหวางการรับชมวิดีโอ ซ่ึงทวิชจะ

แบงรายไดจำนวนครึ่งหนึ่งใหกับเกมแคสเตอร 

ชองทางท่ี 5 การไดรับเปนตัวแทนในการโฆษณา (Sponsor) จากแบรนดตาง ๆ 

ชองทางท่ี 6 การไดรับสวนแบงจากยอดขายเกม (Affiliate) เม่ือมีผูซ้ือเกมผานทางชองของเกมแคสเตอร 
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 ในป 2560 ทวิชมีจำนวนยอดผูใชทั่วโลกในแตละวันมากถึง 15 ลานคน มีจำนวนคลิปที่ถูกเผยแพรบนทวิ

ชกวา 124 ลานคลิป สวนยอดผูเขาชมที่ใชเวลาบนแพลตฟอรมของทวิชมีมากถึง 355,000 ลานนาที ในขณะท่ี

ประเทศไทยมียอดผูใชทวิชในแตละวันถึง 166,448 คน เพิ่มขึ้น 279% จากปกอนหนา ยอดผูเขาชมมากกวา 

2,129 ลานนาที เพิ่มขึ้น 239% จากปกอนหนา สวนและยอดผูเขาชมในแตละเดือนสูงถึง 1,689,082 คน เพิ่มข้ึน 

191% จากปกอนหนา (เดลินิวส, 2560) ผูใชงานมีการใชเวลารับชมเกมถายทอดสดเฉลี่ย 95 นาทีตอวัน ซ่ึงใชเวลา

เฉลี่ยนานกวาการดูยูทูบบนโทรศัพทมือถือถึง 40 นาที (Influencermarketinghub, 2018) โดยกลุมผูเขาชมใน 

ทวิชสวนใหญเปนเพศชายสูงถึง 81.5% มีอายุระหวาง 18-34 ป จำนวน 55% ซ่ึงเปนเจเนอเรชันวายหรือมิลเลนเนียล 

(Millennial) (Twitchadvertising.tv, 2017) 

เจเนอเรชันวายหรือมิลเลนเนียล (Millennial) คือ คนที่มีอายุตั้งแต 18-34 ป หรือเกิดอยูในชวง ค.ศ. 

1980-1996 โดยในปจจุบันประเทศไทยมีคนกลุมนี้อยู 30% หรือมีจำนวนมากกวา 20 ลานคน (กรุงเทพธุรกิจ, 

2560) ซึ ่งเปนกลุ มเปาหมายหลักของนักการตลาดหรือแบรนดตาง ๆ โดยในป 2012 กลุ มมิลเลนเน ียล 

(Millennials) มีการรับชมเนื้อหาทางโทรทัศนสูงถึง 75% สวนการรับชมเนื้อหาผานทางการสตรีมม่ิงมีเพียง 15% 

เทานั้น แตในป 2016 กลุมมิลเลนเนียลมีการรับชมเนื้อหาทางโทรทัศนลดลงเหลือ 39% แตในขณะที่การรับชม

เนื้อหาผานทางการสตรีมมิ่งกลับเพิ่มขึ้นเปน 54% จึงสรุปไดวาการรับชมเนื้อหาผานทางการสตรีมมิ่งของกลุมมิล

เลนเนียลไดรับความนิยมเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องในทุก ๆ ป (eMarketer, 2016) 

จากขอมูลที ่กล าวมาขางตน ผู ว ิจ ัยจ ึงมีความสนใจที ่จะศึกษาในกลุ มเจเนอเรชันวาย เพราะกลุม 

เจเนอเรชันวายก็มีการรับชมการสตรีมถายทอดสดของเกมแคสเตอรบนทวิชก็กำลังไดรับความนิยมอยางตอเนื่อง 

เพราะระบบของแพลตฟอรมทวิชสามารถทำใหเกมแคสเตอรและผูรับชมมีปฏิสัมพันธระหวางกันในรูปแบบตางๆ

ได ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาในเรื่องการใชประโยชนและความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิ

ชของกลุมเจเนอเรชันวาย เพ่ือนำขอมูลไปใชประโยชนในดานการสื่อสารการตลาดของแบรนดตางๆท่ีสนใจสื่อสาร

กับคนกลุมเจเนอเรชันวายท่ีมีความชื่นชอบเก่ียวกับเกม หรือเกมแคสเตอรในชองทางทวิชไดตอไป 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาการใชประโยชนจากเกมแคสเตอรบนทวิชของกลุมเจเนอเรชันวาย 

 2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิชของกลุมเจเนอเรชันวาย 

http://twitchadvertising.tv/
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ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. ผลการวิจัยทำใหทราบถึงเหตุผลและแรงจูงใจในการใชประโยชนตอเกมแคสเตอร และความพึงพอใจ

จากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรบนทวิช 

2. ผลการวิจัยทำใหเกมแคสเตอรสามารถนำขอมูลจากผลวิจัยนี้ไปใชในการวางแผน พัฒนาเนื ้อหา

(Content) ท่ีจะนำเสนอใหตรงกับความตองการ และความชื่นชอบของผูรับชมกลุมเจเนอเรชันวาย 

3. ผู ที ่สนใจสามารถนำผลการวิจัยในการศึกษาครั้งนี้ นำไปใชเปนขอมูลอางอิง และเปนแนวทางใน

การศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวของกับเกมแคสเตอรตอไป 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการใชประโยชนและความพึงพอใจ (Uses and Gratification Theory) 

 Lawrence A. Wenner (1985) ไดแบงความพึงพอใจออกมาเปน 4 กลุม ดังนี้ 

 1. Orientational Gratifications หมายถึง ผูรับสารมีการใชประโยชนจากขอมูล ขาวสารเพื่อการอางอิง 

และเพื่อเปนแรงเสริมในความสัมพันธระหวางปจเจกบุคคลกับสังคม ซึ่งรูปแบบการแสดงความตองการออกมา 

ไดแก การท่ีไดติดตามขอมูล ขาวสารมานั้นจะชวยในเรื่องของการตัดสินใจ เปนตน 

 2. Para-rientational Gratifications คือ กระบวนการใชประโยชนขาวสารเพื ่อเปนการไดรับความ

สนุกสนาน ใชเวลาใหผานไป ผอนคลายความตึงเครียดในเรื่องตาง ๆ และเพ่ือหลีกหนีจากสิ่งที่ไมไดรับความพึง

พอใจ ถือเปนการปกปองตนเองอีกทางหนึ่ง 

 3. Social Gratifications คือการใชขอมูล ขาวสารที่ไดจากการเปดรับสื่อเพื่อเชื่อมโยงกับบุคคลในสังคม 

เชน การนำขอมูลไปใชในการสนทนากับผูอ่ืนเพ่ือชักจูงจิตใจได เปนตน 

4. Para-social Gratifications หมายถึง กระบวนการท่ีใชประโยชนจากขอมูล ขาวสาร เพื่ออางอิงผาน

ตัวบุคคลท่ีเก่ียวของกับสื่อ หรือไดปรากฏในเนื้อหาของสื่อ 
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 McQuail (1987, อางถึงใน Dainton & Zelley, 2011) ไดกลาวถึงการสื่อสารวา เปนการใหและการรับ

ความหมาย การถายทอดและรับสาร ที่รวมถึงแนวคิดการโตตอบ แบงปน และการมีปฏิสัมพันธกับผูอื ่นดวย 

สามารถแบงความตองการเปดรับสื่อออกเปน 4 ลักษณะ คือ 

1. สรางความบันเทิง (Entertainment) ผูรับสารบริโภคสื่อเพ่ือความเพลิดเพลิน บันเทิงใจ เพ่ือผอนคลาย

ความเครียด เปนการฆาเวลา ระบายอารมณ หรือหลีกหนีจากปญหาที่เกิดข้ึนกับชีวิตประจำวัน เปนการปลีกตัว

ออกจากโลกแหงความจริงเขาไปอยูในโลกเสมือนจริงท่ีสามารถสรางความสุขไดมากกวา 

2. ใชเปนแหลงท่ีรวบรวมขอมูลขาวสาร (Information) เพ่ือแสวงหาขอมูลขาวสารท่ีมีประโยชนตอตนเอง 

ทำใหมีโอกาสในการรับรูถึงประวัติศาสตรหรือเหตุการณ คำแนะนำ และนำไปใชประโยชนในการดำเนินชีวิตตอไป 

3. สรางอัตลักษณสวนบุคคล (Personal Identity) ผูรับสารมีลักษณะเฉพาะเจาะจง และสามารถเลือกสื่อ

ที่มีอยูเปนจำนวนมาก เพื่อสะทอน สนับสนุน หรือสรางความแตกตาง เปนการสะทอนความตองการภายในจิตใจ

ของตนเอง หรือตองการท่ีจะสรางโลกใหมเพ่ือมาปกปองหรือปกปดตัวตนท่ีแทจริง 

4. การสรางความสัมพันธทางสังคม (Personal Relationships and Social Interaction) ผู ร ับสาร

สามารถเลือกท่ีจะเปดรับสื่อท่ีมีความหลากหลาย เพ่ือความสัมพันธระหวางบุคคล และความสัมพันธทางสังคม ทำ

ใหผูรับสารมีโอกาสนำไปพูดคุยเพื่อกอปฏิสัมพันธทางสังคม เพื่อลดความไมรูใหนอยลง เปนการแลกเปลี่ยนขอมูล

ขาวสาร แงคิด ทัศนคติตอกัน และทำใหผูรับสารมีความรูเพ่ิมมากข้ึนจากการสื่อสารในแตละครั้งดวย 

สรุป การใชประโยชนและความพึงพอใจไดมุงเนนความสำคัญไปที่ผูรับสาร คือ ผูรับสารจะเปนผูเลือกใช

สื่อและเลือกรับขอมูลขาวสาร จึงเปลี่ยนมาเปนแรงจูงใจในการเขาหาสื่อประเภทตาง ๆ เพื่อตอบสนองความพึง

พอใจและความตองการของตนเองดวยเหตุผลที่แตกตางกัน โดยสามารถแบงออกมาเปน 4 ประการหลัก ไดดังนี้ 

1)เพ่ือตองการรับรูขอมูลขาวสาร 2)เพ่ือสรางความบันเทิง 3)เพ่ือตองการสรางความสัมพันธทางสังคม และ 4)เพ่ือ

สรางอัตลักษณสวนบุคคล 

 แนวคิดเกี่ยวกับการปฏิสัมพันธ 

 R.M. Stogdill (1995, อางอิงถึงใน ภูพายัพ ยอดมิ่ง, 2552) การปฏิสัมพันธ หมายถึง การที่บุคคลตั้งแต 

2 คน ขึ้นไปมีความสัมพันธกัน โดยคนหนึ่งจะมีปฏิกิริยาตอการกระทำของอีกคนหนึ่ง ปฏิสัมพันธนี้ไดแก การทำ

ปฏิกิริยา และการแสดงออกของสมาชิก ซ่ึงอาจเปนการตอบสนอง การเตรียมการ การสื่อสารระหวางสมาชิก หรือ

การทำงานรวมกัน 
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 ภูพายัพ ยอดมิ่ง (2552) ไดใหความหมายของการปฏิสัมพันธไววา หมายถึง บุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป มี

การติดตอสื่อสารระหวางกัน อาจเปนการสนทนาโตตอบระหวางกัน โดยการใชสื่ออุปกรณตาง ๆ เปนตัวกลางใน

การติดตอสื่อสาร 

 Schwier and Misanchuk (1993) ไดสรุปถึงการปฏิสัมพันธในการสื่อสารผานทางคอมพิวเตอรท่ีสามารถ

นำมาประยุกตใชในการสื่อสารของสื่อใหมได โดยสามารถแบงออกมาจำนวน 3 รูปแบบ ดังนี ้

 1. การปฏิสัมพันธแบบผิวเผิน (Reactive) เปนการปฏิสัมพันธท่ีโตตอบกันไดระหวางผูใชกับสิ่งเรา ซ่ึงก็คือ

การโตตอบปฏิสัมพันธผานสื่อท่ัวไป 

 2. การปฏิสัมพันธแบบมีบทบาทแลกเปลี่ยน (Proactive) เปนการปฏิสัมพันธที่ผูใชสามารถเขามามีสวน

รวมในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น หรือมีสวนรวมในกิจกรรมตาง ๆ ได 

 3. การปฏิสัมพันธแบบมีสวนรวมและตัดสินใจ (Mutal) เปนการปฏิสัมพันธท่ีใหผูใชเขามามีสวนรวมใน

การเลาเรื่อง (Narration) ผูใชสามารถที่จะตั้งกระทูสนทนา สรางหรือลบขอความ หรือบทความของตนเองได 

รวมถึงการอัพโหลดขอมูลภาพ หรือเสียงเพื่อเลาเรื่องราว และสามารถสรางภาพแทนตัวตน (Avatar) เพื่อระบุ

ความเปนตัวตนในสื่อได 

 สรุป การปฏิสัมพันธ หมายถึง การท่ีผูสงสารและผูรับสารสามารถโตตอบซ่ึงกันและกันได ซ่ึงถือวาเปนการ

สื่อสารแบบสองทาง โดยในปจจุบันมีการใชสื่อออนไลนเปนตัวกลางในการติดตอสื่อสารอยางรวดเร็วจนเสมือนเปน

การสื่อสารแบบเผชิญหนากัน และสามารถกาวขามอุปสรรคในเรื่องเวลา ระยะทาง และสถานท่ีได 

แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 

 Kotler (2006, อางถึงใน ภคมน ภาสวัสดิ,์ 2550: 11) ไดกลาวไววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

เปนการวางแผนการสื่อสารการตลาด เพื่อสื่อสารทั้งทางตรงและทางออมกับผูบริโภค เพื่อเขาใจในตราสินคาหรือ

แบรนดนั้น ๆ อีกท้ังเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค โดยวิธีท่ีใชในการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ

นำการสื่อสารแบบตาง ๆ เหลานี้มารวมกัน เพ่ือใหการติดตอสื่อสารมีความชัดเจนมากท่ีสุด 

 เสรี วงษมณฑา (2540) ใหความหมายของการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการวาคือกระบวนการของการ

พัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ใชการสื่อสารกับกลุมเปาหมายอยางสม่ำเสมอเพื่อใหเกิดแรงจูงใจใน

หลากหลายรูปแบบ โดยมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหมีความเก่ียวของกับความตองการของตลาด โดยใช
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การพิจารณาถึงวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand Contacts) เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะทำใหเกิดการ

รับรู ความเขาใจ ความคุนเคยและความเชื่อม่ันในสินคา 

 สรุป การสื ่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หมายถึง การ

วางแผนการสื่อสารการตลาดในหลากหลายรูปแบบที่จะนำไปใชกับกลุมเปาหมายทั้งทางตรงและทางออม เพ่ือ

สรางพฤติกรรมใหเกิดการรับรู ความเขาใจ ความคุนชินและความเชื่อมันตอแบรนดหรือสินคา และยังรวมไปถึง

การสรางความสัมพันธท่ีดีกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

1.  กลุมตัวอยางประชากรและการเลือกสุม 

 กลุมตัวอยางประชากรที่ใชในการวิจัย คือ กลุมเจเนอเรชันวาย เพศหญิง และชาย อายุระหวาง 

18-34 ป ที่เคยปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรในดานการแสดงความคิดเห็น การสมัครสมาชิก การใหของขวัญ หรือ

การบริจาคเงิน ซ่ึงไมทราบจำนวนที่แนนอน ไดกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ Taro Yamane ท่ี

ระดับความเชื่อมั่นเทากับรอยละ 95 ซึ่งคำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดของกลุมตัวอยางสำหรับการวิจยัได 

400 คน 

2. เครื่องมือการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถาม(Questionnaire) ที่แบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 1) ขอมูล

สวนบุคคลและขอมูลเกี่ยวกับการใชทวิช 2) ขอมูลดานดานการใชประโยชนจากเกมแคสเตอร 3) ขอมูลดานความ

พึงพอใจจากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอร ซึ่งพัฒนามาจากแนวคิดและทฤษฎีการใชประโยชนและความพึง

พอใจ โดยแบบสอบถามไดรับการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) จากผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทาน และ

ทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการทดลองแจกแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจริง จำนวน 30 คน คา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบครอนบาคแอลฟารวมท้ังหมดเทากับ 0.96 ซ่ึงอยูในเกณฑท่ีมีความนาเชื่อถือสูง ดังนั้น

จึงนำแบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 

 3. เกณฑการแปลความหมาย 
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 เกณฑในการแปลความหมายคะแนนเฉลี่ย มีดังนี้ 1.00-1.80 = นอยที่สุด, 1.81-2.60 = นอย, 2.61-

3.40 = ปานกลาง, 3.41-4.20 = มาก, 4.21-5.00 = มากท่ีสุด 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหและการนำเสนอขอมูล 

 ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามออนไลน ซ่ึงไดทำการฝากลิงกไปยังกลุมเฟซบุก จำนวน 

3 กลุ ม ไดแก 1)Twitch thailand’s community 2)Twitch &Streamer Thailand Community 3)คนไทยดู 

Twitch และไดขออนุญาตใหเกมแคสเตอรจำนวนหนึ่งชวยประชาสัมพันธลิงกแบบสอบถามไปยังชองทางการ

สื่อสารออนไลนของตนเอง โดยเริ่มเก็บขอมูลตั้งแตเดือนมกราคมถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2562 รวมทั้งสิ้น 2 

เดือน และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานในการ

วิเคราะหขอมูล 

 

สรุปผลการวิจัย 

 1.1 ลักษณะทางประชากรและขอมูลการใชทวิช 

 กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญเปนเพศชาย จำนวน 355 คน (รอยละ 88.80) และเพศหญิง จำนวน 45 

คน  (รอยละ 11.30) สวนใหญมีอายุ 18-20 ป จำนวน 166 คน (รอยละ 41.50) รองลงมามีอายุ 21-23 ป จำนวน 

117 คน (รอยละ 29.30) รองลงมามีอายุ 24-26 ป จำนวน 60 คน (รอยละ 15.00) รองลงมามีอายุ 30-32 ป จำนวน 23 

คน (รอยละ 5.80) รองลงมามีอายุ 27-29 ป จำนวน 22 คน (รอยละ 5.50) และนอยท่ีสุดอายุ 33-35 ป จำนวน 12 คน 

(รอยละ 3.00) สวนใหญมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา (รอยละ 62.70) รองลงมามีอาชีพรับจาง / พนักงานเอกชน 

(รอยละ 17.00) สวนใหญมีรายไดต่ำกวา 10,000 บาท (รอยละ 61.30) รองลงมามีรายได10,001-20,000 บาท 

(รอยละ 21.80) 

 กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีการรับชมทวิช (Twitch) ทุกวัน จำนวน 189 คน (รอยละ 47.30) 

รองลงมารับชมทวิช (Twitch) 1-2 วันตอสัปดาห จำนวน 97 คน (รอยละ 24.30) สวนใหญมีระยะเวลาในการ

รับชมทวิช (Twitch) 1 - 2 ชั่วโมงตอวัน จำนวน 121 คน (รอยละ 30.30) รองลงมามีระยะเวลาในการรับชมทวิช 

(Twitch) 30 นาที - 1 ชั่วโมง จำนวน 112 คน (รอยละ 28.00) 
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แผนภูมิท่ี 1  รูปแบบการปฏิสัมพันธของกลุมเจเนอเรชันวาย 

 

*หมายเหตุ เปนคำถามท่ีตอบไดมากกวา 1 ขอ 

  

  กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรในรูปแบบการแสดงความคิดเห็น 

(Comment) จำนวน 370 คน (รอยละ 43.58) รองลงมาเปนรูปแบบการสมัครสมาชิก (Subscribe) จำนวน 230 คน 

(ร อยละ 27.09) ) รองลงมาเปนรูปแบบการบริจาคเงิน (Donate) จำนวน 127 คน (รอยละ 14.96) และ 

นอยท่ีสุดเปนรูปแบบการใหของขวัญ (Bits) จำนวน 122 คน (รอยละ 14.37) 

 

แผนภูมิท่ี 2 คาเฉล่ียของกลุมเจเนอเรชันวายจำแนกตามการใชประโยชนจากเกมแคสเตอรและความพึงพอใจ

จากการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอร 
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 กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีการใชประโยชนจากเกมแคสเตอรในดานความบันเทิงมากท่ีสุด โดยอยู

ในระดับมาก คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.87 รองลงมาคือดานขอมูล ขาวสาร มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.82 รองลงมาคือ 

ดานการสรางความสัมพันธทางสังคม มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.34 และนอยที่สุด คือ ดานการสรางอัตลักษณสวน

บุคคล มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.90 

 กลุมเจเนอเรชันวายมีความพึงพอใจในการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรในดานขอมูล ขาวสารมากท่ีสุด 

โดยอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.48 รองลงมาคือดานความบันเทิง มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.25 รองลงมา

คือดานการสรางความสัมพันธทางสังคมมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.06 และนอยท่ีสุด คือ ดานการสรางอัตลักษณสวน

บุคคล มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.97 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญไดใชประโยชนจากแกมแคสเตอรในดานความบันเทิงมากที ่สุด ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิด และทฤษฎีการใชประโยชนและความพึงพอใจของ McQuail (1987, อางถึงใน Dainton & 

Zelley, 2011) ไดอธิบายถึงความตองการเปดรับสื่อเพ่ือสรางความบันเทิง ผูรับสารบริโภคสื่อเพ่ือความเพลิดเพลิน 

บันเทิงใจ เพื ่อผอนคลายความเครียด เปนการฆาเวลา ระบายอารมณ หรือหลีกหนีจากปญหาที่เกิดขึ ้นกับ

ชีวิตประจำวัน เปนการปลีกตัวออกจากโลกแหงความจริงเขาไปอยูในโลกเสมือนจริงที่สามารถสรางความสุขได

มากกวา กลุมเจเนอเรชันวายจึงเลือกใชประโยชนจากความสนุกสนานที่เกมแคสเตอรไดสื่อสารออกมาแกผูรับชม

ภายในชอง เพ่ือทำใหตนเองไดรูสึกคลายความเครียดจากเรื่องตาง ๆ จากในชีวิตจริง 

 โดยในสวนการใชประโยชนจากเกมแคสเตอรเพื่อตองการรวมสนุกในการไดรับของรางวัลนั้นอยูในระดับ

ปานกลาง จะเห็นไดวากลุมเจเนอเรชันวายไดใชประโยชนจากเกมแคสเตอรโดยการรวมสนุกไปกับกิจกรรมที่เกม

แคสเตอรไดจัดขึ้น เพื่อแจกของรางวัลใหกับผูรับชมภายในชองที่ไดปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอร ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ เสรี วงษมณฑา (2540) ไดกลาววา การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการคือกระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที ่ใชการสื ่อสารกับ

กลุมเปาหมายอยางสม่ำเสมอเพื่อใหเกิดแรงจูงใจในหลากหลายรูปแบบ โดยมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย

ใหมีความเกี่ยวของกับความตองการของตลาด ดังนั้นเกมแคสเตอรควรจะมีการจัดกิจกรรมแจกของรางวัลตาง ๆ 

แกผูรับชมภายในชอง 

 2. กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีความพึงพอใจในการปฏิสัมพันธกับเกมแคสเตอรในดานขอมูลขาวสาร

มากท่ีสุด จะเห็นไดวากลุมเจเนอเรชันวายพึงพอใจท่ีไดขอมูลของเกมและเทคนิคการเลนเกมท่ีถูกตองจากการถาม
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เกมแคสเตอรในระหวางการรับชมไดในทันที และขอมูล ขาวสารที่ผูรับชมไดรับจากเกมแคสเตอรนั้นจะมีความ

นาเชื่อถือ เพราะเปนขอมูลที่ไดรับมาจากประสบการณเลนเกมของเกมแคสเตอรโดยตรง ซึ่งไดสอดคลองกับ

แนวคิด และทฤษฎีการใชประโยชนและความพึงพอใจของ Lawrence A. Wenner (1985) ที่อธิบายผูรับสารใน

กลุมนี้วา Orientational Gratifications คือผูรับสารมีการใชประโยชนจากขอมูล ขาวสารเพ่ือการอางอิง และเพ่ือ

เปนแรงเสริมในความสัมพันธระหวางบุคคลกับสังคม โดยท่ีกลุมเจเนอเรชันวายพึงพอใจจากการไดรับขอมูลตาง ๆ 

จากเกมแคสเตอรแลวก็จะเปนการสงเสริมใหเกิดการปฏิสัมพันธตอเกมแคสเตอรได 

 ซึ ่งไดสอดคลองกับแนวคิดการปฏิสัมพันธของ Schwier and Misanchuk (1993) ที ่ไดกลาวถึงการ

ปฏิสัมพันธในรูปแบบนี้วา การปฏิสัมพันธแบบมีบทบาทแลกเปลี่ยน (Proactive) เปนการปฏิสัมพันธท่ีผูใชสามารถ

เขามามีสวนรวมในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น หรือมีสวนรวมในกิจกรรมตาง ๆ ได ทางแบรนดสามารถนำขอมูล

ในสวนนี้มาทำการสื่อสารการตลาด โดยที่แบรนดมีการจัดกิจกรรมระหวางเกมแคสเตอรและกลุมเจเนอเรชันวาย 

หรือผูรับชมภายในชอง เพ่ือแลกเปลี่ยนขอมูล ขาวสาร และเปนการสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางกัน 

 3. กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีการรับชมทวิชทุกวัน และรองลงมาจะใชเวลาในการรับชมทวิช 1-2 

ชั่วโมงตอวัน เห็นไดวาในปจจุบันกลุมเจเนอเรชันวายมีความถี่ และใชเวลาในการรับชมการสตรีมถายทอดสดท่ีมี

เนื้อหาเกี่ยวกับเกมคอนขางมาก ซึ่งแบรนดที่กำลังตองการทำการสื่อสารการตลาดกับกลุมเปาหมายที่เปนคนกลุม

เจเนอเรชันวาย และมีความชื่นชอบเก่ียวกับเกมนั้น สามารถสื่อสารไปบนแพลตฟอรมทวิช ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายท่ี

แบรนดตองการสื่อสารไดโดยตรง จึงสอดคลองกับแนวคิดการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการของ Shimp (2000, 

อางถึงใน ขวัญพร หวลระลึก, 2552: 33) ไดกลาวถึงลักษณะสำคัญของการตลาดเชิงบูรณาการประการหนึ่งวา 

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการเริ่มตนที่ลูกคาหรือกลุมเปาหมาย (Start with the customer or prospect) 

เพ่ือศึกษาสิ ่งที ่ลูกคาหรือกลุ มเปาหมายตองการ แลวนำกลับไปพัฒนาเปนแนวทางที ่เหมาะสม เพื ่อใหเกิด

ประสิทธิผลในการสื่อสารเชิงจูงใจตอตราสินคาใหมากท่ีสุด 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 1. เกมแคสเตอรควรมีวิธีการสื่อสารไปยังกลุมผูรับชมใหเกิดความสนุกสนานในระหวางการรับชม เพื่อทำ

ใหบรรยากาศภายในชองมีความสนุกสนาน ผอนคลายความเครียด พูดคุยกับผูรับชมอยูเสมอ และควรมีการจัด

กิจกรรมท่ีสามารถสรางความสนุกสนานกับผูชมท่ีเขามาปฏิสัมพันธกันเปนระยะ ๆ 
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 2. เกมแคสเตอรตองคอยใหขอมูล ขาวสาร เทคนิคการเลนเกมท่ีถูกตองและทันสมัยแกผูรับชมอยูเสมอ 

และเม่ือผูรับชมไดสอบถามถึงขอมูลในการเลนเกม เกมแคสเตอรก็ควรท่ีจะบอกขอมูลใหผูรับชมไดทราบในทันทีก็

จะทำใหเกิดความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน 

 3. กลุมเจเนอเรชันวายสวนใหญมีความถี ่ และใชเวลาในการรับชมการสตรีมถายทอดสดท่ีมีเนื ้อหา

เกี่ยวกับเกมคอนขางมาก ทางแบรนดจึงควรใชจุดนี้ในการวิเคราะหถึงชวงเวลาไหนที่เหมาะสมจะทำการสื่อสาร

การตลาดกับกลุมเจเนอเรชันวาย 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดทำการศึกษาการใชประโยชนและความพึงพอใจเฉพาะแพลตฟอรมทวิช 

(Twitch) ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาศึกษาแพลตฟอรมที่เปนคูแขงขันคือ ยูทูบเกมมิ่ง (Youtube 

Gaming) และเฟซบุกเกมม่ิง (Facebook Gaming) 

 2. ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดทำการวิจัยในเชิงปริมาณดวยโดยการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 

ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาทำการวิจัยในเชิงคุณภาพดวยการเก็บขอมูลโดยใชการสัมภาษณเชิงลึก 

(In-depth interview) หรือการสนทนากลุม (Focus group) เพื่อที่จะไดคำตอบที่มีความหลากหลายมากขึ้นและ

นำมาขยายผลการวิจัย การอภิปรายผลตอไป 
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ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 

Attitude and Satisfaction Affecting Consumer’s Marketing Communication of Honda 

Monkey Motorcycle 125 

พิชชาพร สุศรีพัฒนากุล1 และ โศภชา เอ่ียมโอภาส2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาเรื่อง “ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนต

ฮอนดามังก้ี 125” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารการตลาด

รถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ รูปแบบเชิงสำรวจ โดยใชเครื่องมือในการสำรวจ 

คือ แบบสอบถามกับกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสุมสะดวก จำนวน 400 คน ผลการศึกษา พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 - 30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี โสด อาชีพพนักงาน

เอกชนท่ัวไป มีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาทตอเดือน 

โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นดานทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรถจักรยานยนตมังกี ้ 125 

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูที่ (x� = 3.77 , S.D. = 0.83)  โดยสวนใหญผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ทัศนคติดานความรูสึก หลังจากที่ผูบริโภคมีการเปดรับขาวสารจากสื่อทั้งออนไลนและออฟไลน ซึ่งทัศนคติของ

ผูบริโภคที่มีตอรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 นั้น อาจสงผลไปถึงดานความพึงพอใจในรถจักรยานยนต ในดาน

ความรู ความเขาใจ ทั้งหมดอยูในระดับดี กลาวคือ เมื่อผูบริโภคไดมีการเปดรับสื่อแลว ก็จะเขาใจถึงเรื่องราว

รถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 และมองวารถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 นั้น เปนนวัฒกรรมท่ีทันสมัย เหมาะ

กับกลุมเปาหมายท่ีเปนท้ังวัยรุนและวัยทำงาน ซ่ึงสงผลแสดงออกทางดานอารมณ ผานความชื่นชอบความหลงใหล

ในสิ่งนั้นๆ และอาจเกิดพฤติกรรมท่ีมีแนวโนมในความเปนไปไดในการท่ีจะตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 

125  

หลังจากผูบริโภคมีการเปดรับสื่อแลว จึงเกิดทัศนคติที่มีผลตอรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 กลุม

ตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นดานความพึงพอใจในการสื ่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูที่ (x� = 3.85 , S.D. = 0.55) โดยผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ความพึงพอใจในดานการสื่อสารการตลาดวา การสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 นั้น มีความ
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คิดเห็นความพึงพอใจในการสื่อสารการตลาดไปในทิศทางเดียวกันวา ผู บริโภคมีความคิดเห็นถึงการสื ่อสาร

การตลาดที่ยังไมชัดเจน และมีการสื่อสารการตลาดประเภทโฆษณาทางดานสื่อออนไลนและออฟไลนนอยเกินไป 

แตเนนไปทางสื่อออนไลนมากกวา ในสวนดานการสื่อสารการตลาดดานการขายโดยพนักงานนั้น ผูบริโภคมองวา

พนักงานบางคนยังไมสามารถใหความรูแกผูบริโภคไดชัดเจนเทาที่ควร อาจสงผลกระทบถึงความไมนาเชื่อถือได 

โดยรวมแลวกลุมผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นในสวนของการสื่อสารการตลาดวา ทางฮอนดานั้นไดมีการสื่อสาร

การตลาดท่ีดีอยูแลว 

คำสำคัญ: ทัศนคติ ความพึงพอใจ การสื่อสารการตลาด รถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 

 

Abstract 

This research aims to study an attitude and satisfaction affecting consumer’s marketing 

communication of Honda Monkey motorcycle 125. Is a research study the quantitative and survey 

by using the survey tool is a questionnaire with sample groups in Bangkok, randomly, convenient, 

number of 400 people. According to studies, it has been found that the group is mostly Female, 

Age between 21 -  30 years, Bachelor's degree, Single degree, Company employee occupation, 

and Income less than or equal to 20,000 baht per month. 

 The most of samples group have opinions about the attitude towards the Honda Monkey 

125 motorcycle, overall, at a high level with an average ( x =  3. 77, S. D.  =  0. 83)  most of the 

consumers have opinions about the attitude of the feeling.  After the consumer were news 

receiving from both online and offline media which the consumer's attitude towards the Honda 

Monkey 125 motorcycle may result to the satisfaction with the motorcycle. For the all cognition 

are at good level.  That is, when consumers have received media exposure able effect with the 

Honda Monkey 125 motorcycle cognition.  And considered the Honda Monkey 125 motorcycle is 

a modern style innovation also suitable for teenagers and working age groups, which results in 

emotional expression via a passion to that thing, and may have the behavior that is possible in 

decision to purchase the Honda Monkey 125 motorcycle. 
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 Consequently, after the consumer were media receiving then else were the attitudes 

beginning and affect with the Honda Monkey 125 motorcycle.  The most of samples group have 

opinions about the marketing communication satisfaction of Honda Monkey motorcycle 125 

overall at a high level, the average value was (x = 3.85, S.D. = 0.55), By the most consumer has 

the opinion about the marketing communication satisfaction to that the marketing 

communication of Honda Monkey motorcycle 125 has to the opinion about the marketing 

communication satisfaction in the same direction, by the consumer has the opinion to non 

obvious of the marketing communication, and there are marketing communications in the online 

and offline media advertising category are not enough, by focusing more than towards online 

media. For the sale marketing communication of the employees that the consumers considered 

that some employees still unable to consumers educate to obvious as should be, may affect the 

overall reliability, and the most consumer has the opinion to the Honda marketing communication 

that has the marketing communication remain excellent. 

Keyword: Attitude  Satisfaction  Marketing Communication  Honda Monkey Motorcycle 125   

 

บทนำ 

ในปจจุบันสภาพการจราจรบนทองถนนเปนไปดวยความยากลำบาก กับปญหาการจราจรที่ติดขัด โดย

อยางยิ่งในใจกลางเมืองยานธุรกิจอยางกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมถึงแหลงทองเที่ยวที่สำคัญตางๆ 

สถานที่จอดรถที่คับแคบและไมเพียงพอตอความตองการ เนื่องจากรถยนตนั่งสวนบุคคลที่มีจำนวนเพิ่มมากขึ้นทุก

วัน อีกท้ังปญหาในเรื่องของน้ำมันท่ีมีราคาสูงเพ่ิมข้ึน จึงเปนเหตุใหผูบริโภคหาทางหลีกเลี่ยงกับปญหาดังกลาว โดย

การหันมาใชรถจักรยานยนตเปนพาหนะในการเดินทางกันมากขึ้น ซ่ึงประหยัดน้ำมัน ประหยัดเวลา และประหยัด

คาใชจาย อีกทั้งความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง (สุทธิเกียรติ จันตะคาด 2556, อางถึงใน เหมสุดา สันติมิตร, 

2558 : 1) 

ปจจุบันรถจักรยานยนตที่ผลิตในไทยแบงไดเปน 2 ประเภท คือ Moped และ Sport โดยการผลิตรถ 

จักรยานยนตขนาดเล็กแบบครอบครัวและเกียร อัตโนมัติประเภท Moped สวนใหญ มีความจุกระบอกสูบ 100 - 

125 ซีซี มีสัดสวน ถึง 80% ของปริมาณการผลิตท้ังหมด เนื่องจากเปนเซ็กเมนตท่ีเปนท่ีนิยมของ ตลาดในประเทศ 
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จึงทำใหฮอนดามังก้ี 125 นั้น ถูกจัดอยูในกลุมประเภท Moped ท่ีมีขนาดเครื่องยนตอยูท่ี 125 ซีซี สวนท่ีเหลือเปน

การผลิตรถจักรยานยนตประเภท Sport ที่มีความจุกระบอกสูบ 248 ซีซี ตามมาตรฐานตางๆ ที่ไดผานการรับรอง

จากสำนักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม หรือผานการทดสอบตามขอกำหนดทางเทคนิคของคณะกรรมการ

ดานเศรษฐกิจของสหภาพยุโรป (อุสาหกรรมรถจักรยานยนต, 2561)  

กรมการขนสงทางบกเปดเผยสถิติรถจักรยานยนตยอดจดทะเบียนใหม (ปายแดง) ตั้งเดือน ม.ค. - ก.ค. ป 

2561  ประเภทรถจักรยานยนต (รย.12) พบวาในเขตกรุงเทพมหานคร  มียอดจดทะเบียนทั้งสิ้น 266,850 คัน 

เพิ่มขึ้นทุกเดือน เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปที่ผานมา โดยแบงเฉลี่ยจาก 5 อันดับแรกที่มียอดจดทะเบียนและ

เปนแบรนดยอดนิยมมากที่สุด ไดแก (1) ฮอนดา จำนวน 188,839 คัน คิดเปน 72.31% (2) ยามาฮา จำนวน 

57,885 คัน คิดเปน 22.16% (3) จีพีเอ็กซ จำนวน 6,515 คัน คิดเปน 2.49% (4) คาวาซากิจำนวน 5,191 คัน คิด

เปน 1.99% และสุดทาย (5) ซูซูกิ จำนวน 2,735 คัน คิดเปน 1.05% (กรมขนสงทางบก, สถิติรถใหมท่ีจดทะเบียน: 

2561) 

ในปจจุบันทางฮอนดาไดนำฮอนดามังกี้มาพัฒนาใหม ดวยนวัตกรรมยานยนตที่ทันสมัยขึ้น สามารถใชวิ่ง

บนทองถนนไดอยางสบาย ดวยความจุขนาดเครื่องยนตจากเดิม 50 ซีซี เพ่ิมข้ึนในขนาด 125 ซีซี และเหมาะสมกับ

การใชงานบนทองถนน พรอมท้ังยังสามารถพากันไปออกทริปตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจากงาน Thailand 

Motor Show 2018 ครั้งลาสุดในชวง 26 มี.ค. 2018 - 8 เม.ย. 2018 ท่ีผานมาทางบริษัท เอ พี ฮอนดา จำกัด ได

เปดตัวรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 เปนที่แรกของประเทศไทย ซึ่งมียอดจองเฉพาะในงานอยูที่ 861 คัน ซ่ึง

กอนหนานี้ไดมีการเปดตัวไปแลวที่งาน Tokyo Motor Show ในป 2017 ที่ประเทศญี่ปุน และไดรับความสนใจ

จากผูบริโภคเปนอยางดี    

จากที่ไดกลาวมาขางตน ผูวิจัยตองการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการ

สื่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 โดยใชแนวคิด ทฤษฎีการเปดรับสื่อ ทัศนคติ ความพึงพอใจ และ

แนวคิดทฤษฎีการสื่อสารการตลาดมาเชื่อมโยงกัน เพื่อใหทราบวาผูบริโภคมีทัศนคติและความพึงพอใจทางดาน

การสื่อสารการตลาดไปในทิศทางเชิงบวกหรือไม และเพื่อเปนประโยชนใหผู ที ่ประกอบธุรกิจรถจักรยานยนต 

สามารถนำผลที่ศึกษาทางดานการสื่อสารการตลาดมาประยุกตใช พรอมรับมือกับคูแขงในสถานการณปจจุบัน 

และอนาคต เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื ่อศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของผู บริโภคที ่มีตอการสื ่อสารการตลาดรถจักรยานยนต

ฮอนดามังก้ี 125 
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วิธีการศึกษา  

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสำหรับการศึกษาในหัวขอ “ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ

การสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125” ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดเลือกใชวิธีสำรวจแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน 

และไดกำหนดขอบเขตการศึกษา โดยใชประชากรกลุมวัยรุนและกลุมวัยทำงาน มีชวงอายุตั้งแต 20 - 60 ปขึ้นไป 

เนื่องจากเปนกลุมตัวอยางท่ีสามารถหารายไดจากการทำงานและมีกำลังเงินในการซ้ือ จากกลุมตัวอยางท่ีใชศึกษา

ประชากร โดยวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการทำแบบสอบถามในเขต

กรุงเทพมหานคร ใชการคำนวณจากสูตร Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับ

ไดไมเกิน 5% ทำใหไดขนาดกลุมตัวอยางมีจำนวน 400 คน ตารางของ Yamane (Yamane, 1967: 886) โดยสถิติ

ท่ีใชในการวิจัย ใชสถิติเชิงพรรณา ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผลการวิจัยจะทำใหทราบถึงทัศนคติของกลุมผูบริโภคที่มีความคิดเห็นตอรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 

125 และการสื่อสารการตลาดของรถจักรยานยนตมังกี ้ 125 ซึ่งจะเปนประโยชนตอองคกร ในการพัฒนาตัว

รถจักรยานยนตและดานการสื่อสารการตลาดไปในทิศทางท่ีดีกวาคูแขงในครั้งตอๆ ไป 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด  

คอตเลอร และ เคลเลอร (2009) ใหความหมายเกี่ยวกับแบรนดวา แบรนด (Brand) เปนชื่อ (Name) คำ 

(Term) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและ

บริการของผูขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมผูขายเพ่ือแสดงถึงลักษณะท่ีแตกตางจากคูแขง  

คอตเลอร (2003) ไดอธิบายเพิ่มความหมายของคำวาแบรนดวา หมายถึง ชื่อ (Name) ขอความ (Term) 

สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) เพ่ือบงชี้สินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึ่ง ซ่ึงเปนสิ่งท่ีแสดง

ถึงเอกลักษณเฉพาะตัวของสินคา โดยแบรนดสามารถสื่อความหมายได 4 ระดับ ไดแก คุณลักษณ (Attribute) 

คุณประโยชน (Benefit) คุณคา (Value) และบุคลิกภาพของสินคา (Personality)  
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แลมบแฮร และ แมคดาเนล (2000) ไดใหความหมาย แบรนด หมายถึง ชื ่อขอบเขตสัญลักษณการ

ออกแบบ หรือรวมถึงการบงชัดของการขายสินคาท่ีแตกตางจากสินคาคูแขง  

ในขณะท่ี คอตเลอร (1984) ใหความหมายเก่ียวกับ แบรนด หมายถึง “ชื่อ สัญลักษณ โลโก ของอยางใด

อยางหนึ่ง ที่สามารถบอกวาสินคาหรือบริการนั้นเปนของใคร และแตกตางจากคูแขงอยางไร” ตอมาในป 1991 

คอตเลอร ไดขยายความเพิ่มเติมวา “ถาเปนแบรนดตองสามารถจำแนกได 4 อยางดวยกัน” ไดแก (1) รูปราง

หนาตาภายนอกที่จะทำใหเกิดความจดจำ (2) คุณประโยชน (3) คาที่ทำใหรูสึกใชแลวภาคภูมิใจ ไวใจ และ (4) มี

บุคลิกภาพ  

ดังนั้นสรุปไดวา แบรนด (Brand) หมายถึง โลโก (Logo) ชื่อ (Name) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ 

(Design) สโลแกน และอื่นๆ โดยจำแนกได 4 อยาง ไดแก รูปรางหนาตาภายนอก (Attribute) คุณประโยชน 

(Benefit) คุณคา (Value) และบุคลิกภาพ (Personality) ซ่ึงเปนผลรวมความรูสึกท่ีเกิดข้ึนในใจผูบริโภคท่ีมีตอแบ

รนด เปนสิ่งท่ีชวยสรางความแตกตาง และสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทางธุรกิจใหกับสินคา หรือบริการ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับส่ือ  

แอสเซล (1998 : 218-224) กลาววา การเปดรับ (Exposure) หมายถึง การที่ประสาทสัมผัสของผูบรโิภค

ถูกกระตุนโดยสิ่งเรา ซึ่งผูบริโภคจะเปนผูเลือกเองวาสิ่งเราใดตรงกับความตองการของตน โดยจะหลีกเลี่ยงการ

เปดรับสิ่งเราท่ีตนไมตองการ ไมสนใจและเห็นวาไมสําคัญ 

การเปดรับสื่อ (Media Exposure) เปนปจจัยหนึ่งท่ีสงผลตอการสื่อสาร ซ่ึงเก่ียวของ กับปจจัยภายในของ

ผูรับสารทางดานจิตวิทยา และปจจัยภายนอก ไดแก โอกาสในการเขาถึงสื่อ ซึ่งประกอบดวยการเขาถึงสื่อในเชิง

กายภาพ (Physical Accessibility) เชน ผูรับสารอยูใกลหรือไกลจากขาวสารและสื่อ การเขาถึงสื่อในเชิงเศรษฐกิจ 

(Economic Accessibility) เชน ฐานะทางเศรษฐกิจ เอ้ืออํานวยตอการซ้ือขาวสารหรือไม และการเขาถึงสื่อในเชิง

สังคม วัฒนธรรม (Socio-Cultural Accessibility) ทั้งนี้สามารถจําแนกพฤติกรรมการเปดรับไดเปน 3 รูปแบบ 

ดังนี้ (1) การแสวงหาขอมูล (2) การเปดรับขอมูล และ (3)  การเปดรับประสบการณ  

แมวาผูรับสารจะเลือกสรรและแสวงหาขาวสารตามความตองการหรือความคาดหวังท่ีแตกตางกันไปในแต

ละคน ผูรบัสารจะมีกระบวนการในการเลือกสรรขาวสาร (Selective Process) โดยกระบวนการเลือกสรรขาวสาร

จะเปรียบเสมือนเครื่องกรอง (filters) การรับรูขาวสารของมนุษยมี 3 ขั้นตอน ดังนี้ (ชานันต รัตนโชติ, 2552: 11) 

(1) การเลือกเปดรับหรือเลือกสนใจ (2) การเลือกรับรูหรือตีความ (3) กระบวนการเลือกจดจํา  
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สรุปคือ การเปดรับสื่อทั้งออนไลนและออฟไลนนั้น หลังจากการผานกระบวนการเลือกเปดรับหรือเลือก

สนใจ จะมาสูกระบวนการรับรูและตีความ จนถึงกระบวนการสุดทาย คือกระบวนการเลือกจดจํา ตามความ

ตองการของตนเอง และทัศนคติเดิมหรือกอใหเกิดทัศนคติใหม 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 214) ไดใหความหมายวา ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึง

พอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

(Kotler, 2003 : 199) หรือหมายถึง แนวโนมของการเรียนรูที ่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือความคิดที่มี

ลักษณะแสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel , Walker and Stanton, 2001: 1 ) ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ

ความเชื่อ ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ  

ธงชัย สันติวงศ (2540 : 160) ไดใหความหมายวา ลักษณะของแนวโนมตามปกติของตัวบุคคลในการท่ีจะ

ชอบหรือเกลียดสิ่งของ บุคคล และปรากฏการณตางๆ กลาวคือ ทัศนคติจะเปนลักษณะของระบบ ซึ่งมีแนวโนมท่ี

จะประเมินสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ และสำหรับแตละคน ทัศนคติของแตละคนก็คือโลกแหงความเปนจริงของเขานั่นเอง  

เสรี วงษมณฑา (2542 : 101) ไดใหความหมายวา ทัศนคติ คือ ความโนมเอียงของความรูสึกในทางท่ีชอบ 

ไมชอบตอสิ่งใดๆ ทัศนคติเกิดขึ้นหลังจากที่ไดประเมินขอเท็จจริงหรือเหตุการณตางๆ แลว ทัศนคติเปนเรื่องทาง

อารมณของคน คนเรามักจะมีทัศนคติไมทางใดก็ทางหนึ่งตอเรื ่องลัทธิศาสนา พรรคการเมือง แฟชั่นเสื้อผา 

ประเภทของดนตรีและอาหาร เปนตน 

สรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง เรื่องราวที่เกิดขึ้นในตัวบุคคลเปนการจัดระเบียบแนวความคิด ความเชื่อ 

อุปนิสัย และสิ่งจูงใจที่เกี่ยวของกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ ทัศนคติมิใชสิ่งที่มีมาแตกำเนิด ตรงกันขามทัศนคติจะเปน

เรื่องเกี่ยวกับการเรียนรูเรื่องราวตางๆ ที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก ทัศนคติ จะมีลักษณะมั่นคงและถาวร

ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวขึ้นมาแลว จะไมเปนภาวะที่เกิดขึ้นเปนการชั่วคราวและจะไมเปลี่ยนแปลงใน

ทันทีทันใดที่ไดรับตัวกระตุนที่แตกตางกันไป เพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้นจะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน 

และสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ หากจะเปลี่ยนแปลงจึงตองใชเวลาคอนขางมาก 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ  

มอรส (1953 : 27) กลาววา ความพึงพอใจ คือ ทุกสิ่งทุกอยางที่สามารถลดความตึงเครียดของบุคคลให

นอยลงได ความตึงเครียดมีมากจะทำใหเกิดความไมพอใจ ซึ่งความตึงเครียดนี้เปนผลมาจากความตองการของ
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มนุษย เม่ือมนุษยมีความตองการมากก็จะเกิดปฏิกิริยาเรียกรอง ถาเม่ือใดความตองการไดรับความสนองก็จะทำให

เกิดความพอใจ 

โวลแมน (1973 : 334) ไดใหความหมายของความพึงพอใจไววา ความพึงพอใจ หมายถึง มีความรูสึก 

(Feeling) ที่มีความสุข เมื่อคนเราไดรับผลสำเร็จตามจุดมุงหมาย (Goals) ความตองการ (Wants) หรือแรงจูงใจ 

(Motivation)   

      คอตเลอร (2000 : 36) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวา เปนความรูสึกของบุคคล เม่ือไดรับความสุข

หรือผิดหวัง ซึ่งเกิดการเปรียบเทียบการรับรูกับความคาดหวังในผลลัพธของสิ่งที่ตองการ ถาการรับรูตอสิ่งท่ี

ตองการพอดีกับความคาดหวังของลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ  

มูลินส (1985 : 280) ไดกลาววา ความพึงพอใจเปนเจตคติของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ หลายๆ ดาน เปน

สภาพภายในท่ีมีความสัมพันธกับความรูสึกของบุคคลท่ีประสบความสำเร็จในงาน ท้ังดานปริมาณและคุณภาพ เกิด

จากมนุษยจะมีแรงผลักดันบางประการในตัวบุคคล ซึ่งเกิดจากการที่ตัวเองพยายามจะบรรลุเปาหมายบางอยาง 

เพ่ือที่จะสนองตอบตอความตองการหรือความคาดหวังที่มีอยู และเมื่อบรรลุเปาหมายนั้นแลวจะเกิดความพอใจ 

เปนผลสะทอนกลับไปยังจุดเริ่มตน เปนกระบวนการหมุนเวียนตอไปอีกดังนั้น ความพึงพอใจของผูรับบริการ จึง

เปนหัวใจของธุรกิจที่ใหบริการสรางความพึงพอใจที่จะมารับบริการอีกในครั้งตอไป ธุรกิจหรือองคกรใดๆ ที่ไม

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูมารับบริการ ในท่ีสุดก็จะถูกคูแขงขันกาวขามไป หรือถูกลูกคาเมิน  

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546 : 90 - 93) กลาวถึงความพึงพอใจของลูกคา (CUSTOMER SATISFAC- 

TION) เปนระดับความรูสึกของลูกคาพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจ ซ่ึงเปนผลลัพธจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรู

ในการทำงานของผลิตภัณฑ ความคาดหวังของลูกคา (คอตเลอร, 2003: 61) ถาผลการทำงานของผลิตภัณฑ

เทากับความคาดหวังของลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ และถาผลการทำงานของผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวัง 

ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจอยางมาก สรุปจากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา ความพึงพอใจ 

หมายถึง ความรูสึกคุณคาท่ีผูบริโภคไดรับจากความคาดหวังท่ีจะใชผลิตภัณฑ 

สรุปไดวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกที่เกิดจากความตองการที่ผูบริโภคคาดหวังไว เพราะความ

ตองการของผูบริโภคไดรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไวหรือมากกวาความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้น แตถาความ

ตองการไมไดรับการตอบสนองตามท่ีคาดหวังไวความไมพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 452) (อางถึงใน โบวี่และคณะ, 1995: 5) ไดกลาววาการติดตอสื่อสารทาง

การตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication, IMC) หมายถึง การที่บริษัทหนึ่งสามารถ

ผสมผสานการสื่อสารการตลาดหลายเครื่องมือ เพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน โดยมี

ความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันและจับใจลกูคา 

เสรี วงษมณฑา (2540 : 28-29) ใหความหมายของการสื ่อสารการตลาด (Integrated Marketing 

Communication) วาหมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด ท่ีตองใชการจูงใจหลาย

รูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เปาหมาย IMC คือการท่ีมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลอง

กับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื ่อสารตราสินคา (Brand contracts) เพื ่อใหผู บริโภค

กลุมเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนำไปสูความรู ความคุนเคย และความเชื่อมั่นในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง ซึ่ง IMC 

เปนวิธีการพ้ืนฐานในการสำรวจกระบวนการติดตอสื่อสารกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมายทัศนะการวางแผน IMC 

ถือเกณฑ แนวความคิด 5 ประการ คือ (1) IMC จะใชการติดตอสื่อสารหลายรูปแบบกับลูกคา ซึ่งอยูภายใตแผน

เดียวกัน (Single plan) และจุดมุงหมายเดียวกัน (2) IMC จะเริ่มตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ (3) IMC พยายาม

คนหาการติดตอสื่อสารทั้งที่ใชคนและสื่อ (4) IMC จะสรางการติดตอแบบสองทางกับลูกคา และ (5) การสื่อสาร

การตลาด (IMC) และเครื่องมือการตลาด (4 Ps) ดังนี้ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจำหนาย และโปรโมชั่น 

สรุป การสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) หมายถึง กระบวนการของการ

พัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด ที่ตองใชการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยจะใชทุก

รูปแบบของการติดตอสื่อสารแบบท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมนั้น มาวิเคราะหการใชเครื่องมือตางๆ ในการวัดเรื่อง

ของการสื่อสารการตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการตลาด และ

การตลาดทางตรง 

 

สรุปผลการศึกษา 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีจำนวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.75 

อายุระหวาง 21 - 30 ป จำนวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60 ระดับการศึกษารปริญญาตรี จำนวน 281 คน คิดเปน

รอยละ 70.25 สถาพภาพโสด จำนวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.50 ประกอบอาชีพพนักงานเอกชนท่ัวไป จำนวน 

160 คน คิดเปนรอยละ 40 รายไดตอเดือน นอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาท จำนวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48 
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2. ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 

พบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญมีความรู ส ึกและความคิดเห็นเกี ่ยวกับทัศนคติของผู บริโภคที ่ม ีตอ

รถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 โดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.77 , S.D. = 0.83) โดยแบงออกได ดังนี้ (1) 

ผูบริโภคมีความรูสึกชืน่ชอบในชื่อของรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 อยูในระดับมาก (x� = 3.79 , S.D. = 0.79) 

(2) ผูบริโภคมีความรูสึกชื่นชอบในโลโกของรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 อยูในระดับมาก (x� = 3.80 , S.D. = 

0.92) (3) ผูบริโภคมีความรูสึกชื่นชอบในรูปลักษณและการออกแบบของรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 อยูใน

ระดับมาก (x� = 3.96 , S.D. = 0.79) (4) ผูบริโภคมีความรูสึกชื่นชอบในสีสัน ลวดลาย ของรถจักรยานยนต

ฮอนดามังกี้ 125 อยูในระดับมาก (x� = 3.92 , S.D. = 0.79) (5) ผูบริโภคมีความรูสึกชื่นชอบในภาพลักษณของ

รถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี อยูในระดับมาก (x� = 3.88 , S.D. = 0.80) (6) ผูบริโภคมีความรูสึกชื่นชอบในพรีเซน

เตอรที่เปนตัวแทนของกลุมคนรักรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี125 อยางคุณสุกี้และคุณนอยวงพร ูอยูในระดับปาน

กลาง (x� = 3.50 , S.D. = 0.74) (7) ผูบริโภคมีความรูสึกวารถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 บงบอกความเปน

ตัวตนของผูบริโภค อยูในระดับปานกลาง (x� = 3.55 , S.D. = 0.94) (8) ผูบริโภคมีความคิดเห็นวารถจักรยานยนต

ฮอนดามังก้ี 125 เปนนวัฒกรรมท่ีทันสมัย อยูในระดับมาก (x� = 3.83 , S.D. = 0.92) (9) ผูบริโภคมีความคิดเห็น

วารถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 มีคุณภาพและเหมาะสมกับราคาที่ตั้งไว อยูในระดับมาก (x� = 3.57 , S.D. = 

0.83) และสุดทาย (10) ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาการจัดจำหนายรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 มีความ

เหมาะสมกับกลุมคนทุกเพศทุกวัยท่ีนิยมรถจักรยานยนต อยูในระดับมากท่ีสุด (x� = 3.91 , S.D. = 0.96) 

3.  ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นดานความพึงพอใจในการสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนต

ฮอนดามังกี้ 125 โดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.85 , S.D. = 0.55) โดยแบงออกได ดังนี้ (1) ผูบริโภคใหความ

คิดเห็นความพึงพอใจในดานการโฆษณา อยูในระดับปานกลางถึงมาก ที่คาเฉลี่ยเทาๆ กัน (x� = 3.60 , S.D. = 

0.77) (2) ผูบริโภคใหความคิดเห็นความพึงพอใจในดานการขายโดยใชพนักงาน อยูในระดับมาก (x� = 3.96 , S.D. 

= 0.73) (3) ผูบริโภคใหความคิดเห็นความพึงพอใจในดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ อยูในระดับมาก (x� = 

3.81 , S.D. = 0.73) (4) ผูบริโภคใหความคิดเห็นความพึงพอใจในดานการตลาดทางตรง อยูในระดับมาก (x� = 

3.87 , S.D. = 0.79) และสุดทาย (5) ผูบริโภคใหความคิดเห็นความพึงพอใจในดานการสงเสริมการขาย อยูใน

ระดับมาก (x� = 3.87 , S.D. = 0.79)   

 

อภิปรายผล 



485 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

จากการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 พบวา ทัศนคติมีผลตอแบรนด

ของสินคานั้น สวนใหญผูบริโภคสนใจและใชในการตัดสินใจมากที่สุด คือความชื่นชอบรูปลักษณ และการดีไซน 

รวมถึง สีสันและ ลวดลายของตัวรถจักรยานยนตฮอนดามังกี้ 125 เนื่องจากรูปลักษณ สีสัน ของผลิตภัณฑที่เปน

ตัวกระตุนความตองการของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรตน (2552) ไดกลาวไววา 

ผลิตภัณฑนั้นมีความหมายที่แคบกวาแบรนด กลาวคือ ผลิตภัณฑเปนสวนหนึ่งของแบรนดเทานั้น จะเปนลักษณะ

ของผลิตภัณฑ ไดแก ประโยชนหลัก คุณสมบัติ คุณภาพ และการใชประโยชนรวมถึงลักษณะอื่นๆ ของแบรนดทำ

ใหเกิดความแตกตางจากแบรนดอื่นๆ ซึ่งไดรับการออกแบบเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจดานเหตุผล ไดแก การ

ทำงานของแบรนดมีสัญลักษณที่เพิ่มมากขึ้น และความพึงพอใจดานอารมณ และสอดคลองกับ อดุลย จาตุรงคกุล 

(2544) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญจะสอดคลองกับทัศนคติของบุคคลคนนั้น โดยทั่วไปผูบริโภคกอ

ปฏิกิริยาตางๆ ตามความโนมเอียงของเขา ทัศนคติเหลานี้ไดใหแนวทางแกการตัดสินใจประเภทตางๆ ซึ่งผูบรโิภค

จะตองการทำและดำเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจนี้ ผูบริโภคซึ่งมีทัศนคติของความตระหนี่ ยอมจะใช

จายนอยและประหยัด ผูบริโภคจะชอบพอคาที่เสนอสิ่งจูงใจใหซื้อที่สอดคลองกับทัศนคติหลักสวนตัวของเขา แม

ความจริงจะไมปรากฏเชนนั้นก็ตาม ท้ังนี้มิไดหมายความวาทัศนคติเปนเครื่องชี้พฤติกรรมของผูบริโภค บางโอกาส

ผูบริโภคอาจตัดสินใจซื้อโดยขัดกับทัศนคติที่เคยมีมาก็ได โดยเฉพาะอยางยิ่ง เม่ือมีสิ่งจูงใจที่จะกอใหเกิดความ

แตกตางดังกลาว เชน ราคา พนักงานขาย ความมีสินคามาก ความตองการลองของใหม เปนตน ซึ่งผูบริโภคมี

ทัศนคติตอความพึงพอใจในการสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 ไดดังนี้ 

1. ดานการโฆษณา ผูบริโภครับรูขาวสารของรถจักรยานยนต จากสื่อโฆษณาผานทางออนไลน เฟซบุก 

(Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) และไลน (Line) รวมถึงส ื ่อโฆษณาแบบออฟไลน เช น นิตยสาร

มอเตอรไซค บิลบอรดท้ังเคลื่อนไหวและไมเคลื่อนไหว โบชัวร แผนพับ เปนตน เนื่องจากการสื่อสารการตลาดเปน

เครื่องมือที่สงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดอยางชัดเจนอีกวิธีหนึ่ง ซึ่งสอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2540) ให

ความหมายของการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) ไววา กระบวนการของการ

พัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด ท่ีตองใชการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่องเปาหมาย IMC 

คือการที่มุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาดโดยการพิจารณาวิธีการสื่อ

สารตราสินคา (Brand contracts) เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนำไปสูความรู ความคุนเคยและ

ความเชื่อมั่นในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง ซึ ่งการสื่อสารการตลาด เปนวิธีการพื้นฐานในการสำรวจกระบวนการ

ติดตอสื่อสารกับผูรับขาวสารท่ีเปนเปาหมายทัศนะการวางแผน 

2. ดานการขายโดยใชพนักงาน เปนพนักงานที ่ใหคำแนะนำเรื ่อง การใหบริการสาธิตวิธีการใชรถ 

จักรยานยนต และเปดโอกาสใหผูคนมาทดลองขับขี่รถจักรยานยนต ที่ผูบริโภคตองการเปนอันดับแรก สวนการ

สื่อสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ เชน บุคลิกภาพท่ีดี มีความสุภาพออนโยน และเปนกันเองในการใหบริการ มีความรู 
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ความสามารถ และประสบการณ เกี่ยวกับรถจักรยานยนต การเอาใจใสลูกคาใหคำแนะนำ และทำใหเกิดความ

นาเชื่อถือ เปนสิ่งที่สนับสนุนแบรนดใหตรงกับทัศนคติของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ รามิล ชุณหบดี 

(2554) ไดศึกษาเรื่อง การรับรูการสื่อสารการตลาดกับภาพลักษณ ของรถยนต มิตซูบิชิ แลนเซอร อีเอ็กซในใจ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. ดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ ผูผลิตหรือผูประกอบการ จะจัดแถลงขาวตอหนาสื่อมวลชน

เพื่อเปดตัวรถจักรยานยนต การจัดคอนเสิรตประจำเดือน เพื่อเปนการประชาสัมพันธแกลูกคา การบริการแจง

ขอมูลสินคาประจำสัปดาหแกลูกคา เชน เอสเอ็มเอส (SMS) อีเมล (E-mail) เว ็บไซต (Website) เฟซบุก 

(Facebook) ไลน (Line) และอินสตาแกรม (Instagram) รวมถึงการใชพรีเซนเตอรอยางคุณสุก้ีและคุณนอยวงพรู

ท่ีเปนตัวแทนของกลุมคนรักรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 ท้ังนี้ เพ่ือใหผูบริโภคไดรับรูขาวสาร ความเคลื่อนไหว

ของรถจักรยานยนตฮอนดามังกี ้ 125 การประชาสัมพันธลักษณะนี้จ ึงสอดคลองกับวิจัยของ พงศอิศเรศ  

ไทยสะเทือน (2558) ไดศึกษาเรื่อง รูปแบบการดำเนินชีวิต การเปดรับขาวสาร และทัศนคติที่มีตอรถยนตฮอนดา

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

4. ดานการตลาดทางตรง ผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับความพึงพอใจในการสื่อการตลาดรถจักรยานยนต

ฮอนดามังกี้ 125 โดยการประชาสัมพันธหรือเผยแพรขาวสารผานทางโซเชียลมีเดียเฟซบุกมากที่สุด เนื่องจากเฟ

ซบุก (Facebook) เปนสื่อที่สามารถเขาถึงไดงายและไดรับความนิยมอยางแพรหลาย จึงทำใหเขาถึงไดงาย

เชนเดียวกัน และไมเพียงเฉพาะเฟซบุก (Facebook) เทานั้น การสื่อสารการตลาดผานทางเว็บไซต (Website) 

ไดรับความนิยมจากผูบริโภครองลงมาจากเฟซบุก (Facebook) เชนเดียวกัน ประเด็นนี้จึงสอดคลองกับ ศิริวรรณ 

เสร ีร ัตน   (2541) ได กล าวว าการต ิดต อส ื ่อสารทางการตลาดแบบผสมผสาน ( Integrated Marketing 

Communication, IMC) หมายถึง การท่ีบริษัทหนึ่งสามารถผสมผสานการสื่อสารการตลาดหลายเครื่องมือ เพ่ือสง

ขาวสารเก่ียวกับองคกรและผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน โดยมีความเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน 

5. ดานการสงเสริมการขาย จากการจัดขอเสนอโปรโมชั่นดานเงินดาวนและอัตราดอกเบี้ยท่ีต่ำ เชน 0% / 

10  เดือน หรือดาวน 5% - 20% อัตราดอกเบี้ย 0.79% ตอเดือน และการจัดแสดงตามงานมอเตอรโชว หรือ

ตามบูธหางสรรพสินคาตางๆ เนื่องจากการสงเสริมการขายเปนวิธีหนึ่งของการสื่อสารการตลาด ที่มีผลตอการ

กระตุนพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ พงศอิศเรศ ไทยสะเทือน (2558) ไดทำการศึกษา

เรื่อง รูปแบบการดำเนินชีวิต การเปดรับขาวสาร และทัศนคติที่มีตอรถยนตฮอนดาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ- 

มหานคร  

 

ขอเสนอแนะ 
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1. ขอเสนอแนะวิจัยในครั้งนี้ 

1.1 จากการศึกษาพบวา ทัศนคติและความพึงพอใจของผู บริโภคที ่มีตอ การสื่อสารการตลาดรถ 

จักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 ดานการโฆษณา (Advertising) อยูในระดับปานกลาง ดังนั้น บริษัทตัวแทนจำหนาย 

จึงควรปรับปรุงในเรื ่องของปจจัยการสื ่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังกี ้ 125 ดานการโฆษณา 

(Advertising) เชน การโฆษณาจากสื่อออนไลนจาก เฟสบุก อินสตาแกรม และไลน รวมทั้งสื่อออฟไลนประเภท 

นิตยสาร แผนพับควรมีขอมูลที่ชัดเจนและเพียงพอแกกลุมเปาหมาย และควรมีกิจกรรมสงเสริมการขายเพิ่มข้ึน 

เชน การจัดของแถมใหเหมาะสมกับความตองการ มีการลดอัตราดอกเบี้ยในการผอนชำระที่เหมาะสม ปรับปรุง

เว็บไซตของบริษัทใหมีความทันสมัย มีขอมูลท่ีงายตอการเขาใจแกลูกคามากยิ่งข้ึน 

1.2 ตัวแทนจำหนายควรปรับปรุงในดานอื่นๆ เพิ่มเติม เชน การใหบริการของพนักงานหรือศูนยบริการ

ควรมีการใหบริการท่ีดีแกผูบริโภค เพ่ือเกิดทัศนคติท่ีดีดานอ่ืนๆ ตามไปดวย 

2. ขอเสนอแนะสำหรับวิจัยครั้งตอไป 

2.1 การศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูการสื่อสารการตลาดกับทัศนคติตอ

รถจักรยานยนตรุนอ่ืนและยี่หออ่ืนๆ เพ่ือใหเห็นถึงความสัมพันธของรถจักรยานยนตรุนอ่ืนๆ และยี่หออ่ืน 

2.2 การศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของทัศนคติตอรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 

125 จำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร เพ่ือใหทราบความแตกตางของระดับความคิดเห็น 

2.3 การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้น สำหรับผูวิจัยที่สนใจทำการศึกษาวิจัยใน

หัวขอที่เกี่ยวของกับวิจัยเรื่องนี้ ควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพแบบเจาะลึก เพื่อใหรับรูถึงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ

การสื่อสารการตลาดรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 เพ่ือใหเกิดการคนพบปจจัยใหมๆ ท่ีอาจมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือรถจักรยานยนตฮอนดามังก้ี 125 ในอนาคต 
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การตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการนำเสนอสินคา กรณีศึกษา ศิลปนเกาหลีวง GOT7 

จินดาพร สัจจะบรรยงกิจ¹ และ โสภาค พาณิชพาพิบูล² 

¹นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

²อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดผานการใชพรีเซนเตอรเกาหลีใน

การนำเสนอสินคา ดวยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยใชเครื่องมือลงรหัส สำหรับวิเคราะห

เนื้อหา (Coding Sheet) ตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2561 – 31 มกราคม 2562 จำนวนโพสตรวมกันท้ังสิ้น 380 โพสต 

 ผลวิจัยพบวา 1) กลยุทธการสื่อสารการตลาดผานการใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการนำเสนอสินคา พบวา มี

การใชกลยุทธการนำเสนอเนื้อหาโดยใชพรีเซนเตอรเกาหลีผานชองทาง Twitter มาเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาเปน 

Facebook . Instagram ตามลำดับ ในสวนของการสื่อสารการตลาด ไดแก ประเภทใหขอมูลทั่วไป รองลงมาเปน

ประเภทใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด ประเภทใหขอมูลดานสินคา ประเภทใหขอมูลดานสถานท่ี ประเภทใหขอมูลดาน

ราคา ตามลำดับ ดานการนำเสนอขอมูลโดยใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการสื่อสารการตลาด ไดแก การนำเสนอใน

รูปแบบภาพ (Picture) รองลงมาเปนการนำเสนอในรูปแบบคลิปวีดีโอ การนำเสนอในรูปแบบขอความ (Text) 

และการนำเสนอในรูปแบบการฝากลิงค ตามลำดับ ดานการนำเสนอเนื้อหา พบวา วันพฤหัสบดีมีการนำเสนอ

เนื้อหามากที่สุด ทางดานชวงเวลาการนำเสนอเนื้อหา พบวา ชวงเวลา 18.01 – 21.00 น. มีการนำเสนอเนื้อหา

มากท่ีสุด ทางดานการนำเสนอตอเดือน พบวา  เดือนเมษายนมีการนำเสนอเนื้อหามากท่ีสุด 

คำสำคัญ: การตัดสินใจซ้ือ พรีเซนเตอร การนำเสนอ ศิลปนเกาหลีวง GOT7 

 

บทนำ 

 ปจจุบันสินคาและเทคโนโลยีตาง ๆ ไดมีการพัฒนาอยางตอเนื่องและรวดเร็วอีกทั้งยังคงเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ 

จากกระแสเศรษฐกิจโลกที่กำลังจะเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพสังคมที่มีการแขงขัน ทางการตลาดกันอยางดุเดือด

และทวีความรุนแรง กอใหเกิดทั้งโอกาสและอุปสรรค แกธุรกิจประเภทตาง ๆ สงผลใหนักการตลาดและเจาของ

ตราสินคา จำเปนตองหากลวิธีเพื ่อสรางเปนกลยุทธในการสื่อสารทางการตลาด เพื่อใหตราสินคาของตนนั้น

เหนือกวา ตราสินคาของคูแขงและสรางความแตกตางใหกับสินคา  
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 การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นนั้น สืบเนื่องมาจากการเติบโตของเทคโนโลยีตาง ๆ อาทิ เครื่องมือสื่อสาร

สมารตโฟน (Smart Phone) ท่ีสงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไป แตในขณะเดียวกันผูบริโภคก็เรียนรู

ที่จะรับเอาวัฒนธรรมตาง ๆ ท่ีดีงามมาปรับใชในชีวิตประจำวันไดอยางกลมกลืน ดังจะเห็นไดวา ผูบริโภคในปจจุบันมี

ชองทางในการเปดรับขอมูลขาวสารอยูมาก ถือเปนความทาทายสำหรับนักการตลาดที่ตองพยายามวางแผนกล

ยุทธการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตราสินคามากยิ่งข้ึน  

ดวยเหตุนี้กระแสเกาหลีนิยม หรือ “ Korean Wave ” จึงเปนธุรกิจบันเทิงเกาหลีท่ีไดรับความนิยมและมี

อิทธิพลอยางมากในประเทศไทย โดยภาพรวมของสถานการณเกาหลีนิยม ยังคงไดรับความนิยม เปนอยางสูงและ

ตอเนื่อง ดังจะเห็นไดวา กระแส “ Korean Wave ” กลายเปนที่รูจักทั่วเอเชีย และมีจำนวนแฟนคลับจากทั่วทุก

มุมโลกกวา 11.7 ลานคน และเปนที่นาสนใจวา กลุมแฟนคลับศิลปนเกาหลี เปนกลุมคนที่พรอมจะจายเงินเพ่ือ

ดารา หรือศิลปนท่ีตนเองชื่นชอบ ประกอบกับขอสังเกตท่ีพบวา ทุกครั้ง ท่ีศิลปนเกาหลีมาเยือนประเทศไทย หรือมี

การจัดแสดงคอนเสิรตในประเทศไทย บัตรคอนเสิรตจะขายหมดในระยะเวลาอันรวดเร็วเพียงไมกี่วันหลังเปดการ

ขาย หรือการซื้อลิขสิทธซีรียเกาหลีมาฉาย ในประเทศไทยจะพบวา กระแสของซีรียเกาหลีนั้นสูงเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ 

(Marketeer Online, 2017) 

สำหรับประเทศไทย การใชบุคคลที่มีชื ่อเสียงเปนผูนำเสนอสินคาผานภาพยนตรโฆษณา เปนสิ่งที่นิยมกันมานาน 

เนื่องจากการใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมาเปนตัวแทนในการนำเสนอสินคานั้นสามารถโนมนาวพฤติกรรมใหผูบริโภคเกิด

ความเชื่อถือ เกิดการรับรูในตราสินคาใหเปนท่ีจดจำ หรือหยุดความสนใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายได (วิทยา จารุ

พงศโสภณ, 2556) โดยภาพยนตรโฆษณาจะเขามามีบทบาทโดยตรงตอการตั้งใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในอนาคต 

อยางไรก็ตาม การใชบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือการใชพรีเซนเตอรในการนำเสนอสินคาเปนการลงทุนท่ีมีมูลคาสูง แตสามารถ

สรางทัศนคติเชิงบวกตอตราสินคา ชวยเพิ่มคุณคาของตราสินคา ชวยสรางความเชื่อมั่นตอตราสินคา รวมถึงสามารถ

สะทอนจุดยืนใหผูบริโภครับรูถึงภาพลักษณตราสินคา (เสริมยศ ธรรมรักษ, 2013) เพราะยิ่งผูบริโภคสามารถจดจำ

ตราสินคาไดมากเทาไหร แนวโนมท่ีผูบริโภคจะเลือกตราสินคายี่หอนั้น ๆ ยิ่งมีเพ่ิมมากข้ึน (ธงชัย สันติวงษ, 2546) 

เม่ือเทียบกับการใชบุคคลท่ีไมมีชื่อเสียงนำเสนอตราสินคา (สุทธิชัย ปญญโรจน, 2016) 

ดวยเหตุผลนี้ ทำใหผูวิจัยสนใจศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการนำเสนอ 

กรณีศึกษา กลุมแฟนบอยศิลปนเกาหลีวง GOT7 โดยผูศึกษาหวังวา ผลจากการศึกษาในครั้งนี ้ จะกอใหเกิด

ประโยชนในการศึกษาแนวทางการโฆษณาที่ใชพรีเซนเตอรเกาหลี รวมถึงแนวทางการวางแผนกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดในการเลือกใชผูที่มีชื่อเสียง ในการโฆษณาสินคาใหแกเจาของตราสินคา นักการตลาด นักโฆษณาในยุค

ปจจุบัน 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษากลยุทธการสื ่อสารการตลาดผานการใชพรีเซนเตอรเกาหลีในการนำเสนอสินคา 

 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการนำเสนอสินคา 

สุทธิชัย ปญญโรจน (2016) กลาววา การใชบุคคลที่มีชื่อเสียง อาทิ นักแสดง ศิลปน พิธีกร นักการเมือง 

นักกีฬา ฯลฯ โดยบุคคลเหลานั้นจะตองเปนที่รูจักตอสาธารณะชน หรือมีความเปนผูนำทางความคิด ที่สามารถ

ชวยดึงดูดใจผูบริโภคใหเปดรับในตราสินคาได จึงจะเรียกวาใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงได  อยางประสบความสำเร็จ และ

มีประสิทธิภาพอยางรวดเร็ว 

 บุคคลที่มีชื่อเสียง หมายถึง บุคคลใด บุคคลหนึ่ง ที่ประสบความสำเร็จ จากเรื่องใด เรื่องหนึ่งจากการ

สรางชื่อเสียงใหตนเอง หรือเปนทายาทของบุคคลที่เคยประสบความสำเร็จ จนเปนที่รูจักตอสาธารณะชน ซึ่งหาก

เปนบุคคลธรรมดาที่ไมเคยประสบความสำเร็จมากอน หรือไมไดเปน ทายาทของบุคคลที่เคยประสบความสำเร็จ

มาแลวนั้น จะไมสามารถเปนบุคคลที่มีชื่อเสียงไดอยางแนนอน (ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547, อางถึงในหทัยรัตน 

จวัสวสันต, 2559) 

การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการนำเสนอสินคา หมายถึง บุคคลท่ี เปนท่ีจดจำของสาธารณชนและมีอิทธิพล

ในดานใด ดานหนึ่ง หรือทั้งหมด ไมวาจะเปนทางดานความคิดเห็น ดานสังคม ดานจิตใจ และดานรสนิยมของ

ผูบริโภค ที่สงผลใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจซื้อสินคา/บริการมากกวาบุคคลทั่วไป (McCracken, 1989, อางถึงใน

หทัยรัตน จวัสวสันต, 2559) 

ดังนั้นจึงพอสรุปไดวา การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในการโฆษณา คือ การนำบุคคลที่ไดรับความสนใจจาก

สาธารณะชนมาใชในการนำเสนอสินคา เพื่อดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจ หรือชวยใหตราสินคาเปนที่รูจักเพ่ิม

มากขึ้น รวมถึงตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด และสามารถเปนตัวแทนที่สื่อถึงภาพลักษณตราสินคาได (วิทยา จารุพงศ

โสภณ, 2556) แตทั้งนี้ การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงจะตองคำนึงถึงความสอดคลองของตราสินคาและกลุมอางอิงทาง

การตลาด เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุดอีกดวย  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดเชิงเนื้อหา 
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Perreault Jr. และ McCathy (2000, อางถึงในอรรถชัย วรจรสัรังสี, 2556) กลาววา การตลาดในมุมมอง

ของคนสวนใหญนั้นอาจเปนเพียงแคการขายของ (Selling) หรือ โฆษณา (Advertising) เพียงเทานั้น แตสำหรับ

นักการตลาดนั้น การตลาด คือ กระบวนการที่ผานกรอบความคิด (Conception) เพื่อมุงหวังตอบสนองความ

ตองการทางดานตาง ๆ ใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในสินคา และบริการมากท่ีสุด 

Evans และ Rerman (1982, อางถึงในสิร ิลดา นาดี, 2559) กลาวว า การตลาดแบบเนนเนื ้อหา 

(Content) นั้นเปนเทคนิคดานการสื่อสารการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมาก เนื่องจากสามารถ

กำหนดเนื้อหาในสื่อสารกับกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุด รวมถึงสามารถสรางความแตกตางเพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความสนใจในเนื้อหา เพ่ือกอใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอตราสินคา โดยประเภทของการสื่อสารท่ีไดรับความนิยมสูง ไดแก 

1. คอนเทนตเพื่อใหความบันเทิง 2. คอนเทนตเพื่อใหขอมูล 3. คอนเทนตเพื่อเปนประโยชนแกกลุมเปาหมาย 

(Lieb, 2017, อางถึงในชญานี พานทองกชกร, 2559) โดยผานการนำเสนอในรูปแบบตาง ๆ อาทิ การนำเสนอ

เนื้อหาประเภทบทความ 2. การนำเสนอเนื้อหาประเภทกราฟฟก  3. การนำเสนอเนื้อหาประเภทวีดีโอ  

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการเรียนรู 

 ปริญ ลักษิตานนท (2554) กลาววา ทฤษฏีการเรียนรู คือ การเปลี่ยนแปลงทางดานตาง ๆ อยางถาวร เชน 

ทางดานพฤติกรรม ทางดานทัศนคติ ทางดานอารมณ ทางดานบุคลิกภาพ ทางดานอุปนิสัย เปนตน ที ่สืบ

เนื่องมาจากการมีประสบการณการเรียนรูท่ีเกิดข้ึนโดยแทจริง โดยการเรียนรูนั้นสามารถเกิดข้ึนไดตลอดเวลา และ

เปนผลมาจากการฝกฝน รวมถึงประสบการณของแตละบุคคล ที่สงผลใหพฤติกรรมนั้นเปลี่ยนแปลงไป ในที่นี้ ไม

รวมถึงการตอบสนองตามธรรมชาติ เชน การตอบสนองตามสัญชาตญาณ ความเมื่อยลา เปนตน (Hilgard & 

Bower, 1966, อางถึงในวัลภา สบายยิ่ง, 2559) 

การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในการนำเสนอสินคา จะทำใหภาพลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียงถูกถายโอนไปยัง

ตราสินคานั้น ๆ จนเกิดปฏิกิริยาตอบกลับในรูปแบบของความรูสึกดี จนสงผลตอทัศนคติของผูบริโภคในทางบวก 

(Positive stimulus) โดยการกระทำเชนนี้ สวนใหญจะเปนตราสินคาใหมที่ตองการใหผูบริโภครับรูถึงภาพลักษณ 

และเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคา หรือตราสินคาท่ีตองการปรับเปลี่ยนภาพลักษณภายในใจของผูบริโภค  

ดังนั้น ทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิกของ Pavlov ไดถูกนำมาเปนองคประกอบในการสรางกฎของ

การสรางเงื่อนไขที่ดี ตองใชสิ่งเราที่สิ่งมีชีวิตตอบสนองตามธรรมชาติโดยไมตองมีการเรียนรูใด ๆ หรือสิ่งเราที่ไม

ตองวางเงื่อนไข (Unconditioned Stimulus) จะสงผลใหมีการตอบสนองตอสิ่งเรา มีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 

เนื่องจากไมจำเปนตองสรางสถานการณก็จะสามารถเขาใจไดในทันที หรืออาจกลาวไดอยางงาย ๆ วา การเรียนรู
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นั้น มีการตอบสนองตอสิ่งเรา 2 สิ่งที่มีลักษณะเดียวกัน คือ 1. เปนสิ่งเราที่วางเงื่อนไข 2. เปนสิ่งเราที่ไมไดวาง

เง่ือนไข และไมวาจะตัดสิ่งเราชนิดใดชนิดหนึ่งออก ผลของการตอบสนองก็ยังเปนเชนเดิม เนื่องจากมีการเรียนรูจน

สามารถเชื่อมโยงระหวางสิ่งเราท่ีวางเง่ือนไขกับสิ่งเราท่ีไมวางเง่ือนไขไดนั่นเอง  

 ดังนั้นจึงพอสรุปไดวาการเรียนรู หมายถึง “การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม ที่เปนการเปลี่ยนโดยถาวรอัน

สืบเนื ่องมาจากผลของการไดเคยทดลองกระทำ และการมีประสบการณ” (Bernard M. Bass & James A. 

Vaughan, 1996, อางถึงในปริญ ลักษิตานันท, 2554) 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยศึกษาประเภทเนื้อหาและ

ร ูปแบบการนำเสนอ โดยเก ็บขอม ูลที ่ เก ี ่ยวข องกับเนื ้อหาการตลาดบน Facebook Instagram Twitter                     

ของแบรนด CP และ แบรนด Est cola ตั้งแตวันที่ 1 มกราคม 2561 – 31 มกราคม 2562 จำนวนโพสตรวมกัน

ทั้งสิ้น 380 โพสต แบงเปนการโพสตเนื้อหาการตลาดบน Facebook ทั้งหมด 160 โพสต โพสตเนื้อหาการตลาด

บน Instagram ท้ังหมด 7 โพสต และโพสตเนื้อหาการตลาดบน Twitter ท้ังหมด 213 โพสต  

สรุปผลการวิจัย 

 การสำรวจประเภทการสื่อสารการตลาดของแบรนด CP และ แบรนด Est cola 

 ภาพรวมชองทางการสื่อสารการตลาดของแบรนด CP และ แบรนด Est cola มีจำนวนโพสตรวมกันท้ังสิ้น 

380 โพสต แบงชองทางการสื่อสารการตลาดเปนแบรนด CP จำนวน 149 โพสต และ แบรนด Est cola จำนวน 

231 โพสต พบวา เนื้อหาที่โพสตกวารอยละ 56.10 เปนการโพสตจากชองทางการสื่อสารการตลาดบน Twiter 

โดยมีการโพสตประเภทการใหขอมูลทั่วไปอยูที่ 213 โพสต คิดเปนรอยละ 56.10 การนำเสนอขอมูลโดยการโพ

สตรูปแบบการนำเสนอแบบภาพ (Picture) อยูที่ 247 โพสต คิดเปนรอยละ 65.00 การโพสตเนื้อหาตอวันคือวัน

พฤหัสบดีมีการโพสตเนื้อหาอยูท่ี 82 โพสต คิดเปนรอยละ 21.60 กวารอยละ 33.30 เปนการโพสตเนื้อหาชวงเวลา 

10.01 – 21.00 น. มีการโพสตจำนวนทั้งสิ้น 71 โพสต การโพสตเนื้อหาคือวันที่ 13 มีการโพสตเนื้อหาอยูที่ 27 

โพสต คิดเปนรอยละ 7.10 และการโพสตเนื้อหาตอเดือนคือเดือนเมษายนอยูท่ี 68 โพสต คิดเปนรอยละ 17.90 
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ทางดานชองทางการสื่อสารการตลาดของแบรนด CP และ แบรนด Est cola นั้น แบรนดCP มีจำนวน

การโพสตเนื้อหาผาน Twitter จำนวน 99 โพสต คิดเปนรอยละ 66.40 รองลงมาคือ โพสตเนื้อหาผาน Facebook 

จำนวน 43 โพสต คิดเปนรอยละ 28.90 และนอยที่สุดเปน Instagram จำนวน 7 โพสต คิดเปนรอยละ 4.70 

ทางดาน แบรนด Est cola นั้นมีจำนวนการโพสตเนื้อหาผาน Facebook จำนวน 117 โพสต คิดเปนรอยละ 

50.60 รองลงมาคือ โพสตเนื้อหาผาน Twitter จำนวน 114 โพสต คิดเปนรอยละ 49.40 เมื่อพิจารณาทั้งสองแบ

รนดแลวนั้น พบวา มีการเนนชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีเหมือนกันท้ังสองแบรนด 

 

 

ทางดานขอมูลประเภทเนื้อหาของแบรนด CP และ แบรนด Est cola นั้น แบรนด CP CP มีการโพสต

เนื้อหาการตลาดประเภทการใหขอมูลทั่วไป จำนวน 80 โพสต คิดเปนรอยละ 53.70 รองลงมาคือ โพสตเนื้อหา
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จาํนวนการโพสตใ์นแต่ละช่องทางการส่ือสารการตลาดบนส่ืออนไลน์

ของแบรนด ์CP และ แบรนด ์Est cola
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ประเภทการใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด จำนวน 54 โพสต คิดเปนรอยละ 36.20 และโพสตเนื้อหาประเภท

การใหขอมูลดานสถานที่ จำนวน 3 โพสต นอยที่สุดเปนประเภทการใหขอมูลดานราคา จำนวน 2 โพสต คิดเปน

รอยละ 1.30 ทางดาน แบรนด Est cola มีการโพสตเนื้อหาการตลาดประเภทการใหขอมูลทั่วไป จำนวน 133 

โพสต คิดเปนรอยละ 57.60 รองลงมาคือ โพสตเนื้อหาประเภทการใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด จำนวน 94 

โพสต คิดเปนรอยละ 40.70 นอยที่สุดเปนประเภทการ ใหขอมูลดานราคา และประเภทการใหขอมูลดานสถานท่ี 

จำนวน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.00 เมื่อพิจารณาทั้งสองแบรนดแลวนั้น พบวา มีการใหขอมูลประเภทสงเสริม

การตลาดท้ังคู 

ในสวนของรูปแบบการนำเสนอเนื้อหาบนชองทางการสื่อสารการตลาดนั้น แบรนด CP มีการโพสตรูป

แบบการนำเสนอแบบ ภาพ (Picture) เปนอันดับหนึ่งจำนวน 92 โพสต คิดเปนรอยละ 61.70 รองลงมาคือ โพ

สตรูปแบบการนำเสนอแบบขอความ (Text) จำนวน 27 โพสต คิดเปนรอยละ 18.10 และนอยที่สุดเปนการ

นำเสนอแบบการฝากลิงคจำนวน 7 โพสต คิดเปนรอยละ 4.70 ทางดาน แบรนด Eat Cola มีการโพสตรูปแบบ

การนำเสนอแบบ ภาพ (Picture) เปนอันดับหนึ่งจำนวน 155 โพสต คิดเปนรอยละ 61.70 รองลงมาคือ โพสตรูป

แบบการนำเสนอแบบคลิปวีดีโอ จำนวน 44 โพสต คิดเปนรอยละ 19.00 และนอยที่สุดเปนการนำเสนอแบบการ

ฝากลิงคจำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 4.30 จากผลการนำเสนอของทั้งสองแบรนดขางตนจะเห็นไดวาทั้งสอง

แบรนดมีการเนนการนเสนอในรูปแบบการนำเสนอดวยภาพ (Picture) 

ชวงวันท่ีมีการโพสตเนื้อหานั้น แบรนด CP จะมีการโพสตสูงสุดอยูท่ีวันพฤหัสบดี และ วันศกร จำนวน 34 

โพสต คิดเปนรอยละ 22.80 รองลงมาคือ วันอังคาร จำนวน 27 โพสต คิดเปนรอยละ 18.10 และนอยท่ีสุดเปนวัน

อาทิตย จำนวน 8 โพสต คิดเปนรอยละ 5.40 ทางดานแบรนด Est cola นั้นมีการโพสตสูงสุดอยูที่วันพฤหัสบดี 

จำนวน 48 โพสต คิดเปนรอยละ 20.80 รองลงมาคือ วนัจันทร จำนวน 44 โพสต คิดเปนรอยละ 19.00 และนอย

ที่สุดเปนวันอาทิตย จำนวน 19 โพสต คิดเปนรอยละ 8.20 จากขอมูลทั้งสองแบรนดนั้นจะเห็นไดวามีการโพสต

สูงสุดอยูท่ีวันพฤหัสบดีเหมือนกันท้ังสองแบรนด 

เวลาในการโพสตเนื้อหานั้น แบรนด CP มีการโพสตเนื้อหาสูงสุดอยูในชวงเวลา 18.01-21.00 จำนวน 39 

โพสต คิดเปนรอยละ 39.40 รองลงมาคือ ชวงเวลา 9.01-12.00 จำนวน 17 โพสต คิดเปนรอยละ 17.20 และนอย

ที่สุดเปนชวงเวลา 6.01-9.00 และ เวลา 03.01-06.00 จำนวน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.00 ทางดานแบรนด Est 

cola มีการโพสตเนื้อหาสูงสุดอยูในชวงเวลา 9.01-12.00 จำนวน 35 โพสต คิดเปนรอยละ 30.70 รองลงมาคือ 

ชวงเวลา 18.01-21.00 จำนวน 32 โพสต คิดเปนรอยละ 28.10 และนอยที่สุดเปนชวงเวลา 6.01-9.00 เวลา 

00.01-03.00 และเวลา 03.01-06.00 จำนวน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.00 
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ทางดานวันท่ีท่ีมีการโพสตเนื้อหานั้น แบรนด CP มีการโพสตสูงสุดเปนวันท่ี 13 จำนวน 19 โพสต คิดเปน

รอยละ 12.80 รองลงมาคือ วันที่ 22 จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 6.70 และนอยที่สุดเปนวันท่ี 8 จำนวน 0 

โพสต คิดเปนรอยละ 0.00 ทางดาน แบรนด Est cola มีการโพสตสูงสุดเปนวันที่ 29 จำนวน 19 โพสต คิดเปน

รอยละ 8.20 รองลงมาคือ วันท่ี 23 จำนวน 17 โพสต คิดเปนรอยละ 7.40 และนอยท่ีสุดเปนวันท่ี 3 วันท่ี 6 วันท่ี 

7 และ วันท่ี 12 จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 0.90 

เดือนที่มีการโพสตเนื้อหานั้น แบรนด CP มีการโพสตสูงสุดตอเดือนเปนเดือนมิถุนายน จำนวน 49 โพสต 

คิดเปนรอยละ 32.90 รองลงมาคือ เดือนกรกฎาคม จำนวน 40 โพสต คิดเปนรอยละ 26.80 และนอยที่สุดเปน

เดือนมกราคม จำนวน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.00 ทางดาน แบรนด Est cola มีการโพสตสูงสุดตอเดือนเปน

เดือนเมษายน จำนวน 55 โพสต คิดเปนรอยละ 23.80 รองลงมาคือ เดือนมกราคม จำนวน 52 โพสต คิดเปนรอย

ละ 22.50 และนอยที่สุดเปนเดือนสิงหาคม เดือนตุลาคม เดือนพฤศจิกายน เดือนธันวาคม จำนวน 0 โพสต คิด

เปนรอยละ 0.00 

อภิปรายผลการวิจัย 

 ตอนท่ี 1 การศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดโดยใชพรีเซนเตอรเปนผูนำเสนอสินคา  

พบวา ดานชองทางการสื่อสารการตลาดบน Twitter และชองทางการสื่อสารการตลาดบน Facebook มี

จำนวนโพสตที่ใกลเคียงกัน การที่ผลวิจัยเปนเชนนี้ ทั้งนี้เปนเพราะ ผูบริโภคมีการเปดรับการสื่อสารทางการตลาด

บนสื่อออนไลนเพิ่มมากขึ้น สอดคลองกับแนวคิดของ Atkin & Block (1983, อางถึงในปณฑิตา โรจนกนันท, 

2559) กลาววา การทำการตลาดในรูปแบบการสื่อสารที่ครบวงจรสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักรูตอตรา

สินคา (Brand Awareness) โดยหวังกระตุนใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค (Attitude) เพื่อหวังให

เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา (Buying) เปนลำดับตอไป อีกท้ังยังสอดคลองกับแนวคิดของ ธงชัย สันติวงษ (2546) ท่ี

กลาววา การสรางพื้นที่ใหเกิดการรับรูภายในใจของผูบริโภค โดยการใชการโฆษณาในรูปแบบตาง ๆ เปนสิ่งเรา 

อาทิ โฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ โฆษณาทางสื่อโทรทัศน โฆษณาทางสื่อนอกบาน โฆษณาทางสื่ออินเตอรเน็ต เพราะยิ่ง

ผูบริโภคสามารถจดจำตราสินคาไดมากเทาไหร แนวโนมท่ีผูบริโภคจะเลือกตราสินคายี่หอนั้นยิ่งมีเพ่ิมมากข้ึน การ

ที่ผลวิจัยเปนเชนนี้ อาจเนื่องมาจากกลุมวัยรุนเริ่มหันมาใชสื่อบนชองทาง Twitter เพิ่มมากขึ้น ซึ่งคาดวาเหตุผล

หลัก ๆ มาจากมีความตองการที่จะหลีกเลี่ยงผูปกครองที่อยูบนอีกแพลตฟอรมหนึ่ง (Thumbsup, 2018) ทั้งนี้ 

เพ่ือใหถึงกลุมเปาหมายท่ีเปนวัยรุน แบรนดจึงมุงเนนการสื่อสารการตลาดบนสื่อชองทาง Twitter เพ่ิมมากข้ึน  

 ตอนท่ี 2 ดานประเภทเนื้อหาการตลาดโดยใชพรีเซนเตอรในการนำเสนอสินคา  
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 พบวา ดานประเภทการใหขอมูลท่ัวไปมีจำนวนโพสตมากท่ีสุดกวาประเภทอ่ืน ๆ รองลงมาคือประเภทการ

ใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งทั้งสองแบรนดนั้นมีการเนนไปที่การใหขอมูลประเภทขอมูลท่ัวไป และ

ประเภทขอมูลการสงเสริมการตลาดทั้งคู  ขัดแยงกับผลการวิจัยของ เกศริน รัตนพรรณทอง (2555) ที่ศึกษาเรื่อง 

การวิเคราะหเนื้อหาสารประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดของสินคาอุปโภคบนเฟซบุกแฟนเพจ และ บงกช 

ขุนวิทยา (2556) ที่ศึกษาเรื่อง ประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลของผลิตภัณฑของใชสวนตัวบนเฟ

ซบุกแฟนเพจ พบวา รูปแบบของเนื้อหาที่ใชทำการสื่อสารบน Facebook Fan Pang ที่ปรากฏมากที่สุดเปน

ประเภทเนื้อหาท่ีเก่ียวกับรายการการสงเสริมการขายมากท่ีสุด การท่ีผลวิจัยเปนเชนนี้ อาจเนื่องมาจากวาท้ัง 2 แบ

รนดนั้นมีความแข็งแกรงในตราสินคาอยูแลว อีกท้ังยังเปนสินคาท่ีมีความเก่ียวพันธต่ำ จึงมุงเนนการโพสตเนื้อหาท่ี

เกี่ยวกับประเภทการใหขอมูลทั่วไปมากกวาประเภทเนื้อหาที่เกี่ยวกับรายการการสงเสริมการขาย ทั้งนี้เพื่อสราง

การรับรูในความทรงจำของผูบริโภคใหตระหนักถึงแบรนดอยูเสมอ ทางดานการใชวิธีการนำเสนอเนื้อหา พบวา มี

การนำเสนอในรูปแบบของภาพมากท่ีสุด รองลงมาเปนการนำเสนอในรูปแบบวีดีโอ ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ผลิตภัณฑ

ของแบรนดนั้นเปนสินคาที่สามารถทดแทนกันได แบรนดจึงตองการที่จะตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค

โดยการใชพรีเซนเตอรในการนำเสนอเนื้อหาการตลาดเพื่อใหผูบริโภครับรูถึง ผลิตภัณฑ ลักษณะของผลิตภัณฑ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ ภาพลักษณของตราสินคา คุณประโยชน สถานที่จัดจำหนาย วิธีการใชผลิตภัณฑ เปนตน 

เพื่อดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคา โดยการโพสตรูปแบบเนื้อหานั้นแบรนดอาจอางอิงจากผลการ

สำรวจที่กลาววา การนำเสนอรูปแบบเนื้อหาที่ไดรับความนิยมมากที่สุด ไดแก 1. การนำเสนอในรูปแบบวีดีโอ  

2. การนำเสนอเนื้อหาในรูปแบบภาพ 3. การนำเสนอเนื้อหาในรูปแบบลิงค (Rainmaker, 2018) ซึ่งสอดคลองกับ

ผลวิจัยขางตนทางดานรูปแบบของเนื้อหาท่ีใชทำการสื่อสารบน Facebook จะใชรูปแบบการสื่อสารท่ีเปนรูปภาพ 

ท้ังนี้ การท่ีแบรนดมุงเนนการนำเสนอในรูปแบบของภาพเพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายใหเพ่ิมมากข้ึน 

ตอนท่ี 3 ดานชวงวันท่ีมีการโพสตเนื้อหาของท้ังสองแบรนด 

พบวา ดานชวงวันที ่มีการโพสตเนื ้อหาของทั ้งสองแบรนดนั ้น มีชวงวันที ่โพสตอันดับสูงสุดเปนวัน 

พฤหัสบดี และวันศุกรเหมือนกัน การที่ผลวิจัยเปนเชนนี้ อาจเนื่องดวยวาการโพสตเนื้อหาในชวงวันดังกลาว 

สามารถเขาถึงผู บริโภคไดมากกวาวันอื ่น ๆ ซึ ่งสอดคลองกับผลสำรวจของ Thailand Zocial Awrds 2018  

(Thumbsup, 2018) ท่ีพบวา วันท่ีเหมาะสมในการโพสตเนื้อหาท่ีไดรับ Engagement มากท่ีสุด คือ วันพฤหัสบดี 

และวันศุกร อาจเนื่องมาจากวาเปนวันท่ีคนสวนใหญสะสางงานในชวงตนสัปดาหเสร็จสิ้น ทางดานชวงเวลาในการ

โพสตสูงสุดอยูท่ีชวงเวลา 18.01 – 21.00 น. โดยวันท่ีท่ีมีการโพสตเนื้อหาตอเดือนสูงสุดเปนวันท่ี 13 และวันท่ี 29 

ทางดานเดือนที่มีการโพสตเนื้อหามากที่สุดเปนเดือน เมษายน และกรกฎาคม การที่ผลวิจัยเปนเชนนี้ อาจเนื่อง



498 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ดวยวาการโพสตเนื ้อหาในชวงดังกลาว สอดคลองกับผลการสำรวจของ Thailand Zocial Awrds 2018  

(Thumbsup, 2018) ที่กลาววาชวงเวลาที่มีการเขาใชงาน Facebook มากที่สุดคือ ชวงเวลา 18.00 – 23.00 น. 

และ ชวงเวลาที่มีการเขาใชงาน Twitter มากที่สุดคือ ชวงเวลา 20.00 – 00.00 น. สืบเนื่องมาจากกลุมวัยรุนยุค

ใหมมีพฤติกรรมการนอนดึกเพ่ิมมากข้ึน (Rainmaker, 2018) ท้ังนี้ แบรนดจึงเลือกชวงเวลาในการโพสตเนื้อหาให

ใกลเคียงกับพฤติกรรมของวัยรุนในปจจุบัน 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 1. ผูประกอบการทางธุรกิจระดับตนที่มีความตองการใหแบรนด หรือสินคาของตนนั้นเปนที่รู จักของ

ผูบริโภคเพิ่มมากขึ้น โดยการทำการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ควรใหความสำคัญแกชวงเวลาในการโพสต 

วันที่ทำการโพสต และประเภทเนื้อหาในการโพสต ซึ่งขอมูลเหลานี้อาจชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจ หรือ

สรางการรับรู ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือในอนาคต 

 2. กระบวนการสื ่อสารการนำเสนอทางดานเนื้อหา ควรใหความสำคัญแกการนำเสนอเนื้อหา อาทิ 

ประเภทการใหขอมูลทั่วไป ประเภทการใหขอมูลดานราคา ประเภทการใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด 

ประเภทการใหขอมูลดานสินคา ประเภทการใหขอมูลดานสถานที่ ทั้งนี้ เนื้อหาเหลานี้อาจชวยกระตุนใหเกิด

แรงจูงใจ หรือสรางการรับรู ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ท้ังในแงของการตัดสินใจดวยหลักเหตุผล (Cognitive) หรือ

การตัดสินใจซ้ือดวยอารมณ (Emotional) 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเก่ียวกับเนื้อหาบนออนไลน ดวยการศึกษาดวยการวิเคราะหชองทางการสื่อสาร

การตลาด ประเภทเนื้อหาของการตลาด เพียงเทานั้น หากในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยเสนอแนะวาควรจะขยาย

ขอบเขตเนื้อหาไปยังชองทาง Offline หรือสื่อประเภทอ่ืน ๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครอบคลุมรอบดานยิ่งข้ึน 
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การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค Generation Y 

Perception of Brand Volvo and Purchase Intention of the consumers Generation Y 

จิรฐา ธนกรวรัตถ1 และ สุจิตรา เปล่ียนรุง2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขานิเทศศาสตรการตลาด มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือเพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดรถยนตวอลโว

ของผูบริโภค Generation Y เพื่อศึกษาการตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y ขอมูลที่ใช

ในการศึกษาไดมาจากแบบสอบถามของผูบริโภคที่ใชและไมใชแบรนดรถยนตวอลโวทั้งเพศชายและหญิง ที่มีอายุ 

20-39 ป จำนวน 200 ชุดและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวนรอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผล

การศึกษาพบวา 1) ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อยูในชวงอายุ 35 - 39 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเทา 

สถานภาพโสด อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว รายไดเฉลี ่ยตอเดือน 18,001 - 50,000 บาท จำนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 3 - 4 คน ภูมิลำเนาอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูท่ีสวนใหญใชแบรนดรถยนตวอลโวประเภท 

SEDAN รุน S60 2) การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวทั้ง 4 ดาน โดยมีการรับรูดานคุณสมบัติ (Attributes) พบวา 

แบรนดรถยนตวอลโวมีระบบความปลอดภัย Intellisafe และสามารถใชงานไดจริงมากที่สุด  ดานคุณประโยชน 

(Benefits) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวมีความทนทาน อายุการใชงานที่ยาวนานมากที่สุด ดานคุณคา (Values) 

พบวา แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกปลอดภัยเม่ือไดขับข่ีมากท่ีสุด ดานบุคลิกภาพ (Personality) พบวา ผูใชแบ

รนดรถยนตวอลโวเปนคนที่ใสใจคุณภาพชีวิตมากที่สุด 3) การตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโว พบวา ระบบความ

ปลอดภัยท่ีครบครันของแบรนดรถยนตวอลโวทำใหตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ เทคโนโลยีท่ีทันสมัยของแบรนด

รถยนตวอลโวทำใหตั้งใจซ้ือ และหากถาใหตั้งใจซ้ือแบรนดรถยนตวอลโวมีระดับการตั้งใจซ้ืออยูในระดับท่ี นาจะซ้ือ    

คำสำคัญ : การรับรูแบรนด  แบรนดรถยนตวอลโว  การตั้งใจซ้ือ  เจนเนอเรชั่นวาย 

 

 



501 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

Abstract 

 The main objective of the quantitative study was to study the brand acknowledgement 

of Volvo form the Generation Y consumers.  Also to learn about potential customers form 

Generation Y.  The information in this study was form Volvo drivers and other drivers.  The 200 

participants were both male and female in the age of 20-39 years old. The statistics were analyzed 

by average percentage and standard deviation methods. 

 1. The result of this study had indicated that most of the participants were adult male in 

the age between 30- 39 years old and graduated with bachelor degree.  Many of them were 

merchants or own a private business and had income average between 18,001- 50,000 baht per 

month.  They also live with 3- 4 people in their family and located in Bangkok or the suburban 

area. Their car of choice was the Volvo sedan S60. 

 2.The brand acknowledgement of Volvo on the 4 attributes. First the “Intellisafe “:  Volvo 

has the safest features and safest on the real road.  Second the “Benefits”:  Volvo was the most 

durable and the most lost lasting vehicle.  Third the “Values”:  Volvo felt the safest when driven 

on. Lastly the “Personality “: Volvo’s drivers lived the healthiest life style.  

 3.The thing that wanted people to purchase Volvo the most was the world famous Volvo 

safety features.  The secondary choice was the state of the art technology in the Volvo. Potential 

customers were “ likely “ to buy the Volvo. 

Key words : Perception  Volvo  Purchase Intention  Generation Y 

 

บทนำ 

 ในปจจุบันรถยนตถือวาเปนยานพาหนะท่ีจำเปนตอการดำเนินชีวิตประจำวันของมนุษย ท่ีชวยใหเกิดความ

สะดวก รวดเร็วในการเดินทาง และยังถือเปนปจจัยท่ีใชบงบอกสถานภาพฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูคนใน

ปจจุบันอีกดวย จึงไมนาแปลกใจที่ธุรกิจยานยนตรจะมีอัตราการเจริญเติบโตและมีการแขงขันที่สูงขึ้น ทั้งนี้ในการ
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กำหนดกลยุทธทางการตลาดใหตรงใจผูบริโภคกลุมเปาหมายนั้น สิ่งสำคัญท่ีสุด คือ นักการตลาดขององคกรจะตอง

ทำความเขาใจความรูสึกของผูบริโภค (Customer Insight) วาผูบริโภคกลุมเปาหมายมีความตองการแบบใด และ

ภาพลักษณของแบรนดที่เกิดขึ้นในใจผูบริโภคกลุมเปาหมายควรเปนอยางไร จึงจะชวยทำใหนักการตลาดนั้น

สามารถสรางสรรคกลยุทธทางการตลาด ใหตรงกับใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดมากยิ่งขึ้นและยังนำไปสูการ

สรางประสบการณรวมท่ีดีของแบรนดอีกดวย  

 วอลโว (Volvo) เปนคายรถยนตสัญชาติสวีเดน ท่ีมีชื่อเสียงมายาวนานกวา 90 ป  โดยการสรางจุดยืนของ

แบรนดดวยการพัฒนานวัตกรรมดานความปลอดภัยมาตั้งแตยุคแรกเริ่ม จนถูกขนานนามวา “ปลอดภัยที่สุดใน

โลก” หรือสโลแกนที่วา “Volvo for life” แบรนดวอลโวคอยๆเติบโตมีการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆดานความ

ปลอดภัยมานับไมถวนเปนสิ่งที่นาสังเกตวาดวยระยะเวลาที่แบรนดวอลโวทำการตลาดในประเทศไทยมานานกวา 

40 ป แตภาพในใจผูบริโภคหรือผูบริโภคเองยังคงมองรถยนตแบรนดวอลโวตองเปนรถรูปลักษณสี่เหลี่ยม เหมาะ

สำหรับผูมีอายุ รวมถึงยอดขายท่ีผานมาก็ยังไมประสบความสำเร็จมากนัก  

 อยางไรก็ตามรถยนตแบรนดวอลโวจัดเปนรถยนตประเภทหรูหราซึ่งประเภทหรูหรา (Luxury car) ที่เขา

มามีสวนแบงทางการตลาดในประเทศไทย แบรนดรถยนตประเภทหรูหราที่มีการแขงขันสูงขึ้นอยางตอเนื่องใน

ประเทศไทย นั่นก็คือ เมอรซิเดส-เบนซ ,บีเอ็มดับเบิลยู และวอลโว เนื่องจากทั้ง 3 แบรนด มีการวางตำแหนงของ

แบรนดในประเทศไทย ที่ระดับเดียวกันมีการกำหนดกลยุทธทางการตลาดและสื่อสารการตลาดไปยังผูบริโภคได

รับรู มีการสรางภาพลักษณที่ดีที่ทำใหผูบริโภคไดจดจำถึงแบรนดรถยนตทั้ง 3 แบรนดวาเปนรถยนตประเภท

หรูหราเชนเดียวกัน  

 หากจะกลาวถึงแบรนดท้ัง 3 แบรนด แบรนดเมอรซิเดส-เบนซ เปนแบรนดท่ีมีภาพลักษณ หรูหรา สงางาม 

มีระดับ เปนผูนำ หนักแนน ม่ันคง ภูมิฐาน สุขุม อนุรักษนิยม สะทอนถึงความม่ันใจ ความเขมแข็ง สำหรับแบรนด

บีเอ็มดับเบิลยู เปนแบรนดท่ีมีภาพลักษณ ดูสปอรต เหมาะกับวัยรุน คนรุนใหม ทันสมัย ทันเทคโนโลยี มีดีไซนโฉบ

เฉี่ยว ดูเท สนุกราเริง ตื่นเตนมั่นใจ มีพลัง มีเสนห และแบรนดวอลโว ซึ่งเปนแบรนดที่มีภาพลักษณ เปนรถยนต

เกาแก มีจุดเดนในเรื่องของความปลอดภัยเปนหลัก แตดวยความท่ีรถยนตของวอลโว (Volvo) ในแตละรุนในอดีต 

รูปทรงมันดูแข็งแรง แตมันก็เปนทรงเหลี่ยมๆ ดู บึกบึน แข็งแรง จึงถูกมองวาแบรนดรถยนตวอลโวเปนรถยนต

สำหรับคนแกมาเสมอมา  

 เมื่อเขาสูยุคดิจิทัลกลุมผูบริโภคก็ไดเปลี่ยนแปลงไป ไดมีกลุมผูบริโภครุนใหมเขามามีบทบาทมากยิ่งข้ึน 

เปนกลุมคนชนชั้นกลางหรือวัยทำงาน ซ่ึงเปนคนในยุค Generation Y หรือยุคมิลเลนเนียล โดยลักษณะพฤติกรรม
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ของ Generation Y นี้ คือ จะไมยึดติดกับแบรนดใดๆ ตองการประสบการณใหมๆ เลือกแบรนดหรือรุนรถยนตท่ี

สะทอนถึงภาพลักษณ ซึ่งสงผลใหพฤติกรรม ความคิด ทัศนคติตอรถยนตมีการเปลี่ยนแปลงไปดวยเชนกัน กลุม 

Generation Y นี้จะมองรถยนตไมไดเปนเพียงแคยานพาหนะเทานั้น แตมีในเรื่องของดีไซน สมรรถนะ และไลฟ

สไตลเขาไปผสมผสาน ซึ่งทางแบรนดรถยนตวอลโวเองกลุมผูบริโภคก็จะติดภาพลักษณเดิมของแบรนดที่เปน

รถยนตเกาแก และมีจุดเดนในเรื่องของความปลอดภัยเปนหลัก จึงทำใหแบรนดรถยนตวอลโวมีการปรับตัวให

สอดคลองกับความชอบและไลฟสไตลของกลุมคนรุนใหมนี้  

 

ภาพท่ี 1 : แสดงยอดขายรถยนตรวมทุกประเภท ประจำป 2018/2561 

(ท่ีมา : http://www.headlightmag.com/sales-report-november-2018/) 

 ดังนั้นผูศึกษาไดเล็งเห็นถึงอัตราการเติบโตของธุรกิจยานยนตในกลุมรถยนตประเภทหรูหรา (Luxury car) 

ที่มีอัตราการแขงขันสูงข้ึนเรื่อยๆ เปนไปในลักษณะที่ตองควบคูไปกับการสรางภาพลักษณทั้งองคกรและสินคา 

บริการ มีการสรางกลยุทธทางการตลาด รวมไปถึงวิธีการสื่อสารทางการตลาดไปยังผูบริโภคใหไดรับรู จึงทำใหผู

ศึกษาเกิดความสงสัยวาผูบริโภคสวนใหญนั้นมีการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวเปนอยางไร ยังจดจำภาพลักษณเดิมๆ

ที่ทางแบรนดรถยนตวอลโวไดนำเสนอไวหรือไม ผูบริโภครุนใหมๆที่เรียกวา Generation Y จะสามารถเขามาเปน

ลูกคาของแบรนดรถยนตวอลโวไดหรือไม และเพราะสาเหตุใดแบรนดรถยนตวอลโวยังคงอยูในใจผูบริโภคที่ชอบ

รถยนตประเภทหรูหราตลอดมา  

ปญหานำการศึกษา 

 1.การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y เปนอยางไร 

 2.การตั้งใจซ้ือแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y เปนอยางไร 
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วัตถุประสงคการศึกษา  

 1.เพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y 

 2.เพ่ือศึกษาการตั้งใจซ้ือแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.ทำใหไดทราบถึงการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค Generation Y 

 2.เพื่อเปนขอมูลสำหรับแบรนดรถยนตวอลโวประเทศไทย นำผลการศึกษาไปใชไดสำหรับการสรางการ

รับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภคได  

 3.เพื่อเปนขอมูลสำหรับธุรกิจที่เกี่ยวของหรือผูที่สนใจ สามารถนำผลที่ไดไปเปนแนวทาง ปรับปรุง และ

พัฒนาเก่ียวกับการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค Generation Y ได  

 4.ผลของงานวิจัยสามารถนำไปใช เพื่อเปนประโยชนทางวิชาการ หรือนำไปอางอิงและศึกษาคนควา

เพิ่มเติม สำหรับผูศึกษาที่สนใจในการศึกษาคนควาที่เกี่ยวของกับการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือ

ของผูบริโภค Generation Y ได 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

 สุรีย เนียมสกุล (2556) กลาววา การรับรูหมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลหนึ่งเลือกจัดการขอมูล และ

ตีความหมายของสิ่งเราเหลานั้น ซึ่งแมวาบุคคลจะไดรับสิ่งเราเดียวกัน ในสถานการณเดียวกัน แตบุคคลสองคนก็

อาจตีความหมายสิ่งเราเหลานั้นไดแตกตางกัน ท้ังนี้ก็ข้ึนอยูกับความตองการ และความคาดหวังของแตละบุคคล 

 Aaker (1991, อางใน พิชัย นิรมานสกุล, 2550) กลาววา การรับรูแบรนด คือ กระบวนการรับรูของ

ผูบริโภคที่เกิดจากการสัมผัสสิ่งใดสิ่งหนึ่ง แลวสรุปตีความออกมาจากการรับรู ไดแก ชื่อ ขอความ สี สัญลักษณ 

รูปแบบ ท่ีบงบอกถึงแบรนดหรือการบริการ รวมไปถึงคุณสมบัติ คุณประโยชนของสินคา และคุณคาดานความรูสึก

ในจิตใจของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด ซ่ึงการรูจักแบรนด (Brand Awareness) หมายถึงการท่ีผูบริโภคสามารถจดจำ

แบรนดและระลึกไดเก่ียวกับแบรนด  

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด 
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 Philip Kotler (2003, อางใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2548) อธิบายความหมายของแบรนดวา 

การสรางแบรนดเปนเรื่องสำคัญในกลยุทธผลิตภัณฑ ตราสินคา ที่รูจักแพรหลาย ทำใหสามารถกำหนดราคาไดสูง 

ตราสินคา หรือแบรนด (Brand) คือ ชื่อ วลี เครื่องหมาย สัญลักษณ การออกแบบ หรือสิ่งเหลานี้รวมกันเพื่อระบุ

วาสินคาหรือบริการเปนของผูขายหรือกลุมผูขายรายใด และแสดงความแตกตางจากคูแขงขัน สามารถบงบอกตัว

ผูขาย ผูผลิตภายใตเครื่องหมายการคา โดยผูขายไดรับสิทธิผูกขาดใหเปนผูใชตราสินคาแตเพียงผูเดียวตราสินคา

แตกตางจากสินทรัพยอ่ืน เชน สิทธิบัตร ลิขสิทธิ์ ท่ีมีกำหมดอายุแบรนดสามารถสื่อความหมายได 6 ดาน ดังนี้ 

  1. ดานคุณสมบัติ (Attribute) ตราสินคาทำใหนึกถึงคุณสมบัติหรือคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  

  2. ดานคุณประโยชน (Benefits) ตราสินคาตองแปลออกมาเปนคุณประโยชนตามหนาที ่และ

คุณประโยชนทางอารมณ  

3. คุณคา (Value) ตราสินคาบงบอกบางอยางเก่ียวกับผูผลิต  

4. วัฒนธรรม (Culture) ตราสินคาเปนตัวแทนของวัฒนธรรม  

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคาบงชี้ถึงบุคลิกภาพของสินคา 

6. ผูใช (User) ตราสินคาชี้ใหเห็นประเภทของผูบริโภคท่ีซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ  

 เสรี วงษมณฑา (2540) กลาววา ตราสินคา คือ สิ่งที่จะชวยสรางความแตกตางจากคูแขงในตลาดและ

เสริมคุณคาใหกับสินคานั้นๆ รวมท้ังสรางความจงรักภักดีของผูบริโภคใหมีตอสินคาอยางยาวนานเนื่องจากวาการท่ี

ผูบริโภคไดพบเห็นตราสินคานั้นตลอดเวลาทำใหเกิดความคุนเคยกับตราสินคาและเมื่อเกิดความคุนเคยแลวก็จะ

เกิดความชอบนำไปสูความไววางใจ ความไววางใจจะนำไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นในท่ีสุด 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตั้งใจซ้ือ  

 ณัฏฐิกา ณวรรณโณ (2542: 9, อางถึงใน ณัฏฐจิรา รพีบุณยาพร, 2559) กลาววา ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง 

ความตั้งใจที่จะซื้อสินคาใดๆที่สามารถเขาถึงความพึงพอใจที่ผูบริโภคคาดหวังไวซึ่งจะเกิดขึ้นหลังจากผูบริโภคได

ประเมินแบรนดนั้นแลวซึ่งอาจกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อตามมารวมถึงพฤติกรรมการกลับมาซื้อแบรนดเพิ่มใน

อนาคต 

 ฮาวารด (Haward 1994, อางถึงใน ทวีพร พนานิรามัย, 2557) กลาววา ความตั้งใจซ้ือเปนกระบวนการท่ี

เก่ียวของกับจิตใจท่ีบงบอกถึงแผนการของผูบริโภคท่ีจะซ้ือแบรนดใดแบรนดหนึ่งในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งท้ังนี้ความ

ตั้งใจซ้ือเกิดข้ึนมาจากทัศนคติท่ีมีตอแบรนดของผูบริโภคและความม่ันใจของผูบริโภคในการประเมินแบรนดท่ีผาน

มา 
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 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับเจนเนอเรช่ันวาย (Generation Y) 

 Van Den Berge และ Behrer (2011, อางถึงใน ธนัชพร อัครวัชรเสถียร, 2561) ไดใหความหมายของ

เจนวาย (Gen Y) คือ ผูที่เกิดระหวางป ค.ศ. 1980- 1996 หรือระหวางป พ.ศ. 2523-2539 ซึ่งเปนยุคสมัยที่มี

ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีสามารถติดตอสื่อสารไดอยางรวดเร็ว และกวางขวาง 

 Yarrow และ O’Donnell (2009) ไดกลาวถึงลักษณะของเจนวาย (Gen Y) ไววา เจนวาย (Gen Y) เปน

รุนลูกของกลุมเบบี้บูมเมอร (Baby Boomer) เปนกลุมประชากรที่เกิดมาพรอมกับการพัฒนาของเทคโนโลยีอยาง

กาวกระโดด โดยเฉพาะที่ระบบอินเตอรเน็ตมีการพัฒนาอยางสูง จนกลาวไดวา คนเจนวาย (Gen Y) อาศัยในโลก

ของดิจิทัล ดังนั้น เจนวาย (Gen Y) จึงมีเอกลักษณเฉพาะตัว คือ มีความมั่นใจในตนเองสูง มุงเนนการสราง และ

รักษาความสัมพันธภายในกลุม มีการคัดสรร และประเมินทางเลือกอยางรอบคอบ และมีความตองการความ

รวดเร็วในการดำเนินชีวิต 

 ขอมูลท่ีเกี่ยวของกับแบรนดรถยนตวอลโว (Volvo) 

 วอลโว  (Volvo) ถือกำเนิดขึ้นท่ีประเทศสวีเดนในป 1927 ภาพลักษณชื่อเสียงของรถยนตคายวอลโว 

(Volvo) นั้นมีความเก่ียวพันกับนวัตกรรมดานความปลอดภัยมาตั้งแตยุคแรกเริ่ม กวาจะมาเปนหนึ่งในรถยนตท่ีถูก

ขนานนามวา “ปลอดภัยที่สุดในโลก” วอลโว (Volvo)คอยๆเติบโตผานการสรางสรรคและพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ

มานับไมถวน ผูคนหลายลานคนทั่วโลกใหความไววางใจในรถโดยสารของวอลโว (Volvo) และหนาที่สำคัญของ 

วอลโว (Volvo) คือสงทุกคนใหถึงจุดหมายปลายทางอยางปลอดภัย ดังนั้น วิสัยทัศนของจึงชัดเจนคือ อุบัติเหตุเปน

ศูนยเม่ือใชผลิตภัณฑของวอลโว (Volvo) 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) ในลักษณะ

การเก็บขอมูลแบบครั้งเดียวจากการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเปนกลุมผูบริโภคท่ีใชและ

ไมใชแบรนดรถยนตวอลโวทั้งเพศชายและหญิง ที่มีอายุ 20-39 ป จำนวน 200 คน ระยะเวลาในการดำเนินการ

ศึกษาวิจัย คือ มกราคม 2562 - เมษายน 2562 ในการสุมกลุมตัวอยาง (Random) ท่ีใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้เปน

ผูบริโภค Generation Y โดยเปนกลุมผูบริโภคที่ใชและไมใชแบรนดรถยนตวอลโวทั้งเพศชายและหญิง ที่มีอายุ 

20-39 ป จำนวน 200 ตัวอยาง โดยมีขั้นตอนการเลือกตัวอยางดังตอไปนี้ 1.การสุมแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) ผูศึกษาเจาะจงเลือกกลุมตัวอยางจากกลุมผูบริโภค Generation Y ที่มีอายุ 20-39 ป 2.การสุมแบบ
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สะดวก (Accidental Sampling) ผูศึกษาเลือกกลุมตัวอยางจากกลุมผูบริโภคที่ใชและไมใชแบรนดรถยนตวอลโว

ทั้งเพศชายและหญิง ทุกพื้นที่ในประเทศไทยที่กลุมตัวอยางสะดวกตอบแบบสอบถาม โดยตอบแบบสอบถามผาน

ชองทางออนไลน (Online) 

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งแบบสอบถามแบงเปน 4 สวน 

โดยมีรายละเอียดดังนี้ สวนที่ 1 ขอมูลดานทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนที่ 2 การรับรูแบรนดรถยนตวอลโว

ของผู บร ิโภค Generation Y โดยแบงออกเปน 4 ดาน โดยมีการรับร ู ด านคุณสมบัต ิ (Attributes) ด าน

คุณประโยชน (Benefits) ดานคุณคา (Values) ดานบุคลิกภาพ (Personality) สวนท่ี 3 การตั้งใจซื้อแบรนด

รถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 

สรุปผลการศึกษา 

 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูบริโภค  Generation Y ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนเพศชาย อยูในชวงอายุ 

35-39 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเทา สถานภาพโสด อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว รายไดเฉลี่ยตอเดือน

18,001-50,000บาท จำนวนสมาชิกในครอบครัว3-4คน ภูมิลำเนาอยูในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สวนใหญ

ใชแบรนดรถยนตวอลโวประเภท SEDAN รุนS60  

 การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค  Generation Y ผลการศึกษา การรับรูแบรนดรถยนตวอล

โวทั้ง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคมีการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวดานคุณคา (Values) อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา

ดานคุณสมบัติ (Attributes) อยูในระดับมาก รองลงมาดานบุคลิกภาพ (Personality) อยูในระดับมาก และอันดับ

สุดทายดานคุณประโยชน (Benefits) อยูในระดับมาก โดยแตละดานมีรายละเอียดดังนี้ ดานคุณคา (Values) 

พบวา “แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกปลอดภัยเม่ือไดขับข่ี” ดานคุณสมบัติ (Attributes) พบวา “แบรนดรถยนต

วอลโวมีระบบความปลอดภัย Intellisafe และสามารถใชงานไดจริง” ดานบุคลิกภาพ (Personality) พบวา “ผูใช

แบรนดรถยนตวอลโวเปนคนที่ใสใจคุณภาพชีวิต” และดานคุณประโยชน (Benefits) พบวา “แบรนดรถยนตวอล

โวมีความทนทาน อายุการใชงานท่ียาวนาน” 

 การตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค  Generation Y ผลการศึกษา การตั้งใจซื้อแบรนด

รถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y  พบวา “ระบบความปลอดภัยที่ครบครันของแบรนดรถยนตวอลโวทำ

ใหตั้งใจซ้ือ” มากท่ีสุด รองลงมาคือ “เทคโนโลยีท่ีทันสมัยของแบรนดรถยนตวอลโวทำใหตั้งใจซ้ือ” และถาใหตั้งใจ

ซ้ือแบรนดรถยนตวอลโวมีระดับการตั้งใจซ้ืออยูในระดับท่ี “นาจะซ้ือ”   
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 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวและการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค Generation Y จาก

ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีขอเสนอแนะในประเด็นที่นาสนใจ ที่มีความคิดเห็นในทิศทางเดียวกัน 

สามารถแยกไดตามประเด็นดังตอไปนี้ 1.ศูนยบริการ ไมเพียงพอที่จะสามารถรองรับการบริการตางๆได และใน

สวนของการบริการภายในศูนยบริการ ควรมีการปรับปรุงมาตรฐานใหดียิ่งขึ้น 2.อะไหล เนื่องจากอะไหลบางตัวมี

ความทนทานตอการใชงานไมมากนัก ควรมีการปรับเปลี่ยนหรือจัดการกับอะไหลบางตัวใหมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึน 3.ชาง เนื่องจากแบรนดรถยนตวอลโวมีการพัฒนาระบบตางๆ มีเทคโนโลยีเพ่ิมมากข้ึน ชางท่ีมีอยูในปจจุบัน

อาจจะยังไมเกงพอและไมมีประสบการณมากนักท่ีจะสามารถซอมแซมไดดีและมีมาตรฐาน 

อภิปรายผลการศึกษา 

 1.) ขอมูลและการรูแบรนดรถยนตวอลโวโดยท่ัวไป  

 จากผลการศึกษาขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูบริโภค Generation Y พบวา ผูบริโภค อยูในชวงอายุ 35 - 39 ป 

การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเทา อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว รายไดเฉลี่ยตอเดือน 18,001 - 50,000 บาท มี

สถานภาพโสด จำนวนสมาชกิในครอบครัว 3-4 คน พักอาศัยกับครอบครัวเปนหลกั ซ่ึงแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคท่ีมี

ความสนใจและมีความเปนไปไดท่ีจะเปนลูกคาของแบรนดรถยนตวอลโว เปนกลุมคนรุนใหมท่ีเปนวัยเริ่มตนทำงาน 

มีฐานะ และหนาที่การงานมั่นคงในระดับหนึ่งแลวและมีรายไดคอนขางสูง ซึ่งสอดคลองกับ วิทวัส รุงเรืองผล 

(2558) กลาววา กลุมชนชั้นกลางหรือระดับ C หรือ Class C มีรายได 18,001-50,000 บาท มีจำนวนคนประมาณ 

64% ของประชากรทั้งหมดในประเทศไทยเปนชนชั้นกลางที่มีขนาดของกลุมใหญมากในสังคมมีระดับรายไดปาน

กลาง ไดแก เปนพนักงานหรือลูกจางของบริษัทเอกชนและหนวยงานราชการ รวมถึงผูประกอบการในกิจการขนาด

เล็กและผูสำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีท่ัวๆไป 

 นอกจากนี้ในเรื่องของการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y พบวา มีการรับรูดาน

คุณคา (Values) มากท่ีสุด แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกปลอดภัยเม่ือไดขับข่ี ตามมาดวยการรับรูดานคุณสมบัติ 

(Attributes)  แบรนดรถยนตวอลโวมีระบบความปลอดภัย Intellisafe สามารถตีความไดวา  ในการเลือกใชเลือก

ซื้อรถยนต ผูบริโภคมักจะคำนึงถึงความปลอดภัยเปนอันดับแรก เพราะวารถยนตเปนสินคาที่มีราคาสูงและใชงาน

ระยะยาว ซึ่งความปลอดภัยนี้เปนเอกลักษณอยางชัดเจนของแบรนดรถยนตวอลโว จึงทำใหแบรนดรถยนตวอลโว

เปนอีกหนึ่งแบรนดที่เปนตัวเลือกในใจผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับ Aaker (1991, อางถึงใน พิชัย นิรมานสกุล, 

2550) กลาววา การรับรูแบรนด คือ กระบวนการรับรูของผูบริโภคที่เกิดจากการสัมผัสสิ่งใดสิ่งหนึ่ง แลวสรุป
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ตีความออกมาจากการรับรู ไดแก ชื่อ ขอความ สี สัญลักษณ รูปแบบ ท่ีบงบอกถึงตราสินคาหรือการบริการรวมไป

ถึงคุณสมบัติ คุณประโยชนของสินคา และคุณคาดานความรูสึกในจิตใจของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด 

 2.) การรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y 

 เมื ่อผู ศึกษาวิเคราะหการรับรู แบรนดรถยนตวอลโวของผู บริโภค Generation Y ในดานคุณสมบัติ 

(Attributes) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวมีระบบความปลอดภัย Intellisafe และมีคุณสมบัติที่สามารถใชงานได

จริงมากที ่สุด สามารถตีความไดวา ผู บริโภค Generation Y ไดมีการรับรู ถึงระบบความปลอดภัย ซึ ่งความ

ปลอดภัยเปนเอกลักษณที ่โดดเดนของแบรนดรถยนตวอลโว ซึ ่งสอดคลองกับ Aaker (1996) ที ่ไดกลาววา 

เอกลักษณแบรนดจึงเปนกลยุทธท่ีตองสรางแบรนดใหเปนท่ียอมรับแกผูบริโภคดวยกลุมของความเก่ียวโยง แบรนด 

(Brand Associations) ท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะไมเหมือนใคร แสดงใหเห็นวาแบรนดนั้นหมายถึงอะไร มีจุดยืนเพ่ือ

อะไร และเปนการใหคำสัญญากับผูบริโภค  

 ทางดานคุณประโยชน (Benefits) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวมีความทนทาน อายุการใชงานที่ยาวนาน 

ซึ่งสามารถตีความไดวา แบรนดวอลโวไดมีการแสดงถึงการพัฒนา ปรับปรุงของแบรนดผานตัวผลิตภัณฑ โดยการ

คัดสรรวัสดุ อุปกรณทั้งภายนอก ภายในตัวรถมาเปนอยางดีทำใหผูบริโภคไดรับรูถึงความทนทานตอการใชงานท้ัง

ระยะสั้นหรือระยะยาว ซึ่งสอดคลองกับ Randall (2000, อางถึงใน สุลักษณา แกวมาลา, 2557) ไดกลาวไววา 

ผลิตภัณฑ คือสิ่งที่ถูกผลิตมาจากโรงงานแตแบรนดตางหากคือสิ่งที่ถูกซื้อโดยผูบริโภค ทั้งนี้เนื่องจากแบรนด คือ

ผลิตภัณฑท่ีมีประโยชนทางดานหนาท่ีการใชสอย (Function Benefit) ท่ีไดรับการผนวกเขากับคุณคาเพ่ิม (Value 

Added) ซ่ึงผูบริโภคเห็นวามีความคุมคาในการซ้ือ โดยคุณคาเพ่ิมนี้อาจจะอยูในเชิงเหตุผล (Rational) และจับตอง

ได (Tangible) ไปจนถึงคุณคาเพิ่มทางดานสัญลักษณ (Symbolic) ในลักษณะเชิงอารมณ (Emotional) และไม

สามารถจับตองได (Intangible) ซ่ึงสัมพันธกับคุณสมบัติของแตละแบรนดโดยสิ่งตางๆ เหลานี้ตองอาศัยการพัฒนา

อยางตอเนื่องเปนระยะเวลานาน 

 นอกจากนี้ ทางดานคุณประโยชน (Benefits) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวมีวัสดุอุปกรณ อะไหลรถยนต

ปรับเปลี่ยนไดงาย และแบรนดรถยนตวอลโวมีโชวรูมและศูนยบริการครอบคลุมทุกพื้นที่ อยูในระดับปานกลาง

เทานั้น ซ่ึงสอดคลองกับ ศิวบูรณ ธนานุกูลชัย (2554) ไดทำการศึกษาเรื ่อง ภาพลักษณตราสินคามีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองคายญี่ปุ นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ในดานคุณประโยชน และ

บุคลิกภาพของผูใช ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง 
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 ทางดานคุณคา (Values) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกปลอดภัยเมื่อไดขับขี่ มากที่สุด สามารถ

ตีความไดวา หากผูบริโภคไดมีการขับขี่แบรนดรถยนตวอลโวแลวผูบริโภคสามารถรับรูไดถึงความปลอดภัย 

เนื่องจากแบรนดรถยนตวอลโวมีระบบความปลอดภัยท่ีครบครัน ใชงานงาย และสามารถงานไดจริง ทำใหผูบริโภค

มีความมั่นใจเมื่อไดขับขี่ ซึ่งสอดคลองกับ วิทวัส ชัยปราณี (2549:28, อางถึงใน ภัทรพิมพ สาลีธงชัย, 2555) 

อธิบายวา แบรนด คือ ทุกสิ่งทุกอยางที่ผลิตภัณฑ มีทั้งหมด คือ สวนที่จับตองมองเห็นได (Tangible) มีรูปราง

หนาตา ตอบสนองความตองการของผู บริโภคกลุ มเปาหมายในแงของประสิทธิภาพ (Performance) และ

ครอบคลุมถึงสิ่งที่จับตองไมได (Intangible) เชน ความนาเชื่อถือ(Trust / Reliability) ความมั่นใจ(Confidence) 

ความคุ นเคย(Familiarity) ประสบการณที ่สะสมมา(Shared Experience) ความสัมพันธและความผูกพัน

(Relationship) สถานภาพ(Status) บุคลิกภาพ(Personality)  

 นอกจากนี้ทางดานคุณคา (Values) พบวา แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกมีความภูมิฐานเมื่อไดขับขี่ อยู

ในระดับมากเพียงประเด็นเดียวเทานั้น ซึ่งสอดคลองกับ ศิวบูรณ ธนานุกูลชัย (2554) ไดทำการศึกษาเรื ่อง 

ภาพลักษณตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองคายญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นในระดับมาก วาภาพลักษณตราสินคา ดานคุณสมบัติและ

คุณคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองคายญี่ปุน 

 ทางดานบุคลิกภาพ (Personality) พบวา ผูใชแบรนดรถยนตวอลโวเปนคนที่ใสใจคุณภาพชีวิต สามารถ

ตีความไดวา ผูบริโภคไดมีการรับรูที่เปลี่ยนแปลงไป ผูบริโภคมองแบรนดรถยนตไมไดเปนแบรนดที่มีดูเปนคนแก

หรือสูงวัยแตเปนแบรนดท่ีสะทอนถึงความปลอดภัยท่ีชัดเจนเปนคนท่ีใสใจในคุณภาพชีวิต ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของ จิรชยุตม เสริมธนะพัฒกุล (2559) ไดทำการศึกษาเรื่อง การรับรูภาพลักษณของตราสินคาประเภทรถยนต 

กรณีศึกษาเปรียบเทียบระหวางเมอรเซเดส-เบนซ รุนซี-คลาส และบีเอ็มดับบลิว รุนซีรี่ย3 พบวา ผูบริโภคให

ความสำคัญตอภาพลักษณตราสินคาในดานคุณสมบัติและคุณคาที่ไดรับจากผลิตภัณฑ ตองสะทอนใหเห็นถึง

บุคลิกภาพของผูบริโภคที่ชัดเจน อีกทั้งปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีความสำคัญอยางยิ่งตอการตัดสินใจ

ของผูบริโภค หากมีสินคาที่เทาเทียมกันในการตัดสินใจ มีการบอกตอประสบการณของผูใชงานจริงจากกลุมเพื่อน 

สังคม และครอบครัว สามารถเกิดแรงกระตุนตอการซ้ือสินคา จัดไดวาบุคคลกลุมนี้มีสวนสำคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 

พรอมกับสรางความเชื่อม่ันตอตราสินคาได 

 อยางไรก็ตาม พบวา จากการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวทั้ง 4 ดาน ประเด็นที่มีการรับรูนอย คือ แบรนด

รถยนตวอลโวสามารถขายตอไดราคาดี (ราคาไมตก) สามารถตีความไดวา ถาหากผูบริโภคตองมีการปรับเปลี่ยน

รถยนตหรือขายตอ แบรนดรถยนตวอลโวเปนแบรนดรถยนตที่ขายตอแลวราคาตกกวาแบรนดอื่นๆที่ไดรับความ
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นิยมมากกวา ซึ่งไมสอดคลองกับ ณัฏฐ โตรุงเลิศ (2558) ไดทำการศึกษาเรื ่อง สวนประสมการตลาดและการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตไฮบริดของผูบริโภคในกรุงเทพและปริมณฑล พบวา การตัดสินใจซื้อของผูซื้อ Toyota Camry 

Hybrid นั้นจะตัดสินซื้อรถยนตดวยปจจัย 1.ตราสินคา 2.สมรรถนะและสิ่งอำนวยความสะดวก 3.ภาพลักษณทาง

สังคมและการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ Toyota Camry รุนปกตินั้นจะตัดสินใจซื้อจากปจจัย 1.ตราสินคา 2.ราคา

รถยนตที่คุมคา 3.คาใชจายในการบำรุงรักษา 4.ราคาขายตอที่ดี 5.สมรรถนะและสิ่งอำนวยความสะดวก และ6.

ภาพลักษณทางสังคม 

 การรับรู แบรนดรถยนตวอลโวของผู บริโภค Generation Y ทั้ง 4 ดาน สรุปไดวา ถึงแมวันเวลาจะ

เปลี่ยนแปลงไป เปลี่ยนผานยุคเจเนอเรชั่นตางๆ ผูบริโภคยุคใหมหรือ กลุม Generation Y ยังคงมีการรับรู แบรนด

รถยนตวอลโวในเรื่องของความปลอดภัย ดังสโลแกนท่ีวา “Volvo for life” ทุกชีวิตปลอดภัยในวอลโว (Volvo) ท่ี

มีชื่อเสียงมายาวนานกวา 90 ป ซึ่งเปนจุดยืนที่ชัดเจนของแบรนดดวยการพัฒนานวัตกรรมดานความปลอดภัยมา

ตั ้งแตยุคแรกเริ ่มจนถึงปจจุบันมานับไมถวน ซึ ่งสอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2540, อางถึงใน สุลักษณา  

แกวมาลา, 2557) กลาววา แบรนด คือ สิ่งที่จะชวยสรางความแตกตางจากคูแขงในตลาดและเสริมคุณคาใหกับ

สินคานั้นๆ รวมทั้งสรางความจงรักภักดีของผูบริโภคใหมีตอสินคาอยางยาวนานเนื่องจากวาการที่ผูบริโภคไดพบ

เห็นแบรนดนั้นตลอดเวลาทำใหเกิดความคุนเคยกับแบรนดและเม่ือเกิดความคุนเคยแลวก็จะเกิดความชอบนำไปสู

ความไววางใจ ความไววางใจจะนำไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นในท่ีสุด 

 3.) การตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y เม่ือผูศึกษาวิเคราะหการตั้งใจซ้ือ

แบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y  พบวา สาเหตุท่ีผูบริโภคตั้งใจซ้ือมาจาก ระบบความปลอดภัยท่ี

ครบครัน เทคโนโลยีที่ทันสมัย คุณภาพที่คุมคา คุมราคาของแบรนดรถยนตวอลโว ตีความหมายไดวา ผูบริโภคมี

ความตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโวหลังจากรับรูถึงคุณสมบัติของแบรนดรถยนตวอลโวที่ระบบความปลอดภัยท่ี

ครบครัน เทคโนโลยีที่มีมาใหมีความทันสมัย เพียบพรอมตอการใชงาน ซึ่งเมื่อพิจารณาหลายๆดานแลวมีความ

เหมาะสมกับราคาที่ขาย จึงทำใหผูบริโภคไดมีความรูสึกคุมคา คุมราคากับสิ่งท่ีแบรนดรถยนตวอลโวนั่นใหมาและ

ดวยสาเหตุเหลานี้ตรงกับความตองการของผูบริโภคจึงทำใหผูบริโภคหันมาเลือกซื้อ เลือกใชแบรนดรถยนตวอลโว

เพ่ิมมากข้ึนจนนำไปสูการบอกตอใหแนะนำผูอ่ืนไดรับรู รับทราบ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศิวบูรณ ธนานุกูลชัย 

(2554) ไดทำการศึกษาเรื่อง ภาพลักษณตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองคายญ่ีปุนของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 

คุณภาพคุมราคา,การทำงานของเครื่องยนตและอะไหลหางายราคาถูก ตามลำดับ และสอดคลองกับงานวิจัยของ 

จารุพันธ ยาชมพู (2559) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตขนาดไมเกิน 1,500  
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ซีซี พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและความเหมาะสมของราคากับระบบความปลอดภัยและเทคโนโลยี ปจจัยดาน

กระบวนการบริการ พนักงาน และโชวรูมศูนยบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดานราคา และ

ระยะเวลาในการรอรับบริการหลังการขาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และการแตงกายของพนักงาน 

 นอกจากนี้ในเรื่องของการตั้งใจซื้อ ถาใหตั้งใจซื้อแบรนดรถยนตวอลโวมีระดับการตั้งใจซื้ออยูในระดับท่ี 

นาจะซ้ือ อยูในระดับมากท่ีสุด สามารถตีความไดวา ซ้ือหรือไมซ้ือ หากพูดถึงในกรณีซ้ือ ในการตั้งใจซ้ือผูบริโภคได

พิจารณาแลววา สิ่งที่แบรนดรถยนตวอลโวนั่นไดนำเสนอหรือสื่อออกมาใหเห็นวา แบรนดรถยนตวอลโวเปนแบ

รนดรถยนตเพียงแบรนดเดียวที่มีระบบความปลอดภัย เทคโนโลยีที่ทันสมัย สามารถตอบสนองตอความตองการ

ของผูบริโภคได หรือในทางตรงกันขามในกรณีไมซ้ือ ผูบริโภคอาจจะมีการรับรูในเรื่องของ การบริการกอนและหลัง

การขาย โชวรูมและศูนยบริการที่ไมครอบคลุมทุกพื้นที่ ไมสามารถรองรับความตองการของผูบริโภคได จึงทำให

ผูบริโภคเกิดการคิดพิจารณา จึงทำใหเกิดความลังเลภายในใจของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับ ณัฏฐิกา ณวรรณโณ 

(2542: 9, อางถึงใน ณัฏฐจิรา รพีบุณยาพร, 2559) กลาววา ความตั้งใจซื้อ หมายถึง ความตั้งใจที่จะซื้อสินคาใดๆ

ท่ีสามารถเขาถึงความพึงพอใจท่ีผูบริโภคคาดหวังไวซ่ึงจะเกิดข้ึนหลังจากผูบริโภคไดประเมินแบรนดนั้นแลวซ่ึงอาจ

กอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามมารวมถึงพฤติกรรมการกลับมาซ้ือแบรนดเพ่ิมในอนาคต 

ขอเสนอแนะ 

 สำหรับการนำผลการศึกษาไปประยุกตใช 

 1.จากผลการศึกษาพบวา ในการรับรูแบรนดรถยนตวอลโวของผูบริโภค Generation Y พบวา มีการรับรู

ดานคุณคา (Values) มากท่ีสุด แบรนดรถยนตวอลโวทำใหรูสึกปลอดภัยเมื่อไดขับขี่ ตามมาดวยการรับรูดาน

คุณสมบัติ (Attributes)  แบรนดรถยนตวอลโวมีระบบความปลอดภัย Intellisafe ผูบริโภคยังคงมีการรับรูในเรื่อง

ของความปลอดภัยมากที่สุด ดังนั้นทางแบรนดรถยนตวอลโวควรมีการสรางการรับรูหรือสื่อสารการตลาดในดาน

อ่ืนๆ เพ่ือสื่อสารไปยังผูบริโภคใหไดรับรูถึงดานอ่ืนๆ 

 2.จากผลการศึกษาพบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญมีการตั ้งใจซื ้อแบรนดรถยนตวอลโวของผู บริโภค 

Generation Y  พบวา โชวรูมและศูนยบริการครอบคลุมทุกพื้นที่เปนอันดับสุดทาย อยูในระดับปานกลางเทานั้น 

ดังนั้นทางแบรนดรถยนตวอลโวควรมีการเพิ่มเติมในสวนของโชวรูมและศูนยบริการใหครอบคลุมทุกพื้นที ่เพ่ือ

รองรับกลุมผูบริโภคท่ีมีความสนใจในแบรนดรถยนตวอลโวใหมีความสะดวกสบายยิ่งข้ึนรวมไปถึงการบริการตางๆ

ของโชวรูมและศูนยบริการ  
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 สำหรับการศึกษาในอนาคต 

 1.ในการศึกษาครั้งนี้ ผู ศึกษาไดทำการศึกษาเฉพาะเจาะจงเพียงกลุมตัวอยาง Generation Y เทานั้น 

สำหรับการศึกษาในอนาคตควรศึกษาเพิ่มเติมกับกลุมตัวอยางใน Generation อื่นๆ เพื่อใหไดขอมูลที่หลากหลาย 

และนำมาเปรียบเทียบความแตกตางกัน 

 2.ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)เพิ่มเติม เพื่อใหสามารถ

เก็บขอมูลท่ีเปนประโยชนไดมากข้ึน และทำใหกลุมตัวอยางสามารถเลือกตอบขอมูลไดละเอียดมากข้ึน 

 3.ควรศึกษาถึงการสื่อสารการตลาดของแบรนดรถยนตวอลโวและภาพลักษณของแบรนดรถยนตวอลโว 

เพ่ือเปรียบเทียบวาปจจัยดานใดท่ีทำใหกลุมตัวอยางเลือกซ้ือแบรนดรถยนตวอลโว 
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การรับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

Brand perception and expectations for Chombueng Marathon activities 

เกวลี ถีระแกว1 สุจิตรา เปล่ียนรุง2 และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง3 

1นักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2และ3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการรับรูแบรนดและความคาดหวังตอ

การจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ขอมูลที่ใชศึกษาไดมาจากการเก็บแบบสอบถาม จากผูที่เคยเขารวมในป 2558-

2562 จำนวน 250 คน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 30-39 มีการศึกษาระดับปริญญา

ตรีหรือเทียบเทา อาชีพบริษัท/องคกรเอกชน มีรายไดสวนตัวตอเดือนตั้งแต 45,001 บาทขึ้นไป โดยประเภทการ

วิ่งที่เคยเขารวม คือฮาลฟมาราธอน และในป 2562 มากที่สุด ผลการศึกษาการรับรูแบรนดดานคุณสมบัติ พบวา

กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนงานประเพณีของชาวจอมบึงมากที่สุด ดานคุณประโยชนพบวากิจกรรมจอมบึง

มาราธอนเปนงานท่ีชวยสงเสริมใหคนออกกำลังกายมากท่ีสุด ดานคุณคา พบวากิจกรรมจอมบึงมาราธอนมีการจัด

งานอยางมืออาชีพมากท่ีสุด ดานวัฒนธรรม พบวากิจกรรมจอมบึงมาราธอนควรไดรับการสืบสานเปนประเพณีมาก

ท่ีสุด ดานบุคลิกภาพ พบวาโลโกจอมบึงมาราธอน มีเอกลักษณชัดเจนมากท่ีสุด และดานผูใช พบวาผูรวมกิจกรรม

จอมบึงมาราธอนเปนผูท่ีรักสุขภาพมากท่ีสุด ความคาดหวังดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวาอุปกรณท่ีใชในการ

วิ่งมาราธอนไดมาตรฐานสากล มีความนาเชื่อถือเชนอุปกรณจับเวลาเปนตนมากที่สุด ดานราคา พบวาราคาคา

สมัครเขารวมกิจกรรมวิ่งมาราธอนแตละประเภทมีความเหมาะสมมากที่สุด ดานสถานที่หรือชองทางการจัด

จำหนาย พบวา ชองทางการสมัครมีความสะดวกมากที่สุด ดานบุคลากร พบวาเจาหนาที่มีกิริยามารยาทสุภาพ

เรียบรอย มากที่สุด ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวามีปายและสัญลักษณบอกตามจุดตางๆอยางชัดเจนมาก

ท่ีสุด และดานกระบวนการใหบริการ พบวามีจุดบริการน้ำดื่ม,เกลือแร,ผลไม บนเสนทางท่ีเพียงพอมากท่ีสุด 

คำสำคัญ : การรับรูแบรนด ความคาดหวัง กิจกรรมวิ่งมาราธอน จอมบึงมาราธอน 
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Abstract 

 The objective of quantitative study is to get the brand acknowledgement of the 

Chombueng Marathon and the expectation of the event. The information uses for the expectation 

of the event. The information uses for the study acquired form questionnaire to marathon runners 

from 2015- 2019 ( 2558- 2562)  in total of 250 people.  The result has indicated the most of the 

participants are adult male in the age between 30- 39, graduated with bachelor degree, working 

in private company, have income above 45,001 baht and have run in the Chombueng half 

Marathon 2019. 

As the result of Chombueng Marathon brand recognition, the qualification of the event 

has shown that Chombueng Marathon is the most suitable to become the local custom.  The 

advantage of the Chombueng Marathon helps encourage people to come out and exercise at the 

greatest. The appreciation of hospitality, Chombueng Marathon hosts the most professional event. 

The traditional value, Chombueng Marathon should have been select as local custom.  The 

characteristic, Chombueng Marathon logo is the most recognizable and the participants are the 

most healthiest. 

 The expectation of products and services have met the international standard and have 

the most reliable time measurement. The cost ant the purchasing of ticket in each events are the 

most suitable with price and easiest to buy. The staffs are the most polite and the gentlest. The 

area environment has the best guiding signs indicate the route clearly. The services has shown to 

have the most checkpoint for water, mineral water and fruits along the way. 

Keyword : Brand perception  Expectations  Marathon activities  Chombueng Marathon 

 

บทนำ 

ปจจุบันการออกกำลังกายดวยการวิ่ง กลายเปนกระแสนิยมอันดับตนของการออกกำลังกายมากข้ึน 

เนื่องจากในป พ.ศ.2558 นายอาทิวราห คงมาลัย (ตูน วงบอดี้สแลม) ขออาสาเปนแกนนำวิ่งการกุศลกระตุนใหคน

มาออกกำลังกาย ดวยการจัดกิจกรรมวิ่งภายใตโครงการ “กาวคนละกาว” ในการชวยระดมทุนซ้ืออุปกรณทางการ
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แพทย ใหกับโรงพยาบาลบางสะพาน การวิ่งครั้งนั้นสามารถชวยระดมทุนไดมากถึง 85 ลานบาท จากระยะทางวิ่ง 

400 กิโลเมตร เปนเวลา 10 วัน ถือเปนการวิ่งท่ีสรางปรากฏการณระดับประเทศอยางมาก จากกระแสดังกลาว ทำ

ใหการออกกำลังกายดวยการวิ่งเปนทางเลือกการออกกำลังกายใหกับผูท่ีรักในการออกกำลังกายและรักสุขภาพ 

การออกกำลังกายดวยการวิ่ง ไดรับความนิยมจากคนไทยทุกเพศทุกวัย เห็นไดจากขอมูลสถิติผูออกกำลัง

กายดวยการวิ่งในประเทศไทย (สถาบันวิจัยประชากรและสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล, 2559) มีจำนวน 12 ลานคน 

และมีแนวโนมมากขึ้นจนถึงปจจุบัน การออกกำลังกายดวยการวิ่งที่ไดรับความนิยมมากขึ้นนั้น การรักสุขภาพอาจ

ไมใชเหตุผลหลักในการออกกำลังกายอีกตอไป เพราะบรรดาผูที่สนใจในการออกกำลังกายดวยการวิ่ง เริ่มมองหา

สนามวิ่งเพ่ือสรางประสบการณใหกับตนเองมากข้ึนตามไปดวย 

ซึ่งมองเห็นไดจาก (สถิติจากเว็บไซตมารเก็ตเทียร, 2561 : ออนไลน) เกี่ยวกับขอมูลงานวิ่งที่มีจำนวนเพ่ิม

มากขึ้น ซึ่งมีความสอดคลองกับสถิติผูออกกำลังกายดวยการวิ่งที่เพิ่มมากขึ้นตั้งแตป 2558 (สถาบันวิจัยประชากร

และสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล, 2559) ทำใหเห็นถึงความตองการและความนิยมของผูท่ีออกกำลังกายดวยการวิ่งท่ี

มีจำนวนมากขึ้นตามไปดวย จนเกิดเปนการแขงขันทางการตลาดกีฬางานมาราธอน โดยแตละผูจัดงานสนาม

มาราธอนตางๆ จะมีรูปแบบของงานที่แตกตางกันออกไป มีการสรางจุดเดนและความนาสนใจใหกับงานวิ่งของ

ตนเอง    เพ่ือเปนทางเลือกท่ีแตกตางใหกับนักวิ่งในการมาสรางประสบการณ  

แมกิจกรรมวิ่งมาราธอนจะมีจำนวนเพิ่มขึ้นเทาไหรก็ตาม แตยังคงมีสนามวิ่งมาราธอนที่เปนตนแบบ

ประสบการณจัดงานกวา 30 ป และถูกจัดอันดับสนามวิ่งมาราธอนที่ไดรับมาตรฐานสากลและไดรับความนิยมอับ

ดับตนๆ ที่ไดรับความนิยมตอเนื่องจากกลุมนักวิ่งในสื่อสังคมออนไลน ผานการสำรวจสนามมาราธอนในประเทศ

ไทย ท่ีนักวิ่งสนามมาราธอนไมควรพลาด ซ่ึงหนึ่งในนั้น คือ งานจอมบึงมาราธอน 

งานจอมบึงมาราธอน เปนกิจกรรมวิ ่งมาราธอนท่ีถูกจัดขึ้นเปนประจำในชวงสัปดาหท่ี 3 ของเดือน

มกราคม ในอำเภอจอมบึง จังหวัดราชบุรี จนกลายเปนประเพณีของชาวจอมบึง ซ่ึงมีการจัดประเภทระยะการวิ่ง 3 

ระยะ ไดแก ระยะมาราธอน (Marathon) ระยะทาง 42.195 กิโลเมตร, ฮาลฟ มาราธอน (Half marathon) 

ระยะทาง 21.1 กิโลเมตร และมินิมาราธอน (Mini marathon) ระยะทาง 10 กิโลเมตร กิจกรรมจอมมาราธอนมี

ประสบการณการจัดงานมานานถึง 34 ป  เพียงจากจุดเริ่มตนโดยอาจารยของวิทยาลัยจอมบึงมาราธอนกลุมหนึ่งท่ี

มีความสนใจการวิ่งเพื่อสุขภาพ มีอาจารยณรงค เทียมเมฆ และอาจารยสมจิต สงาพันธ เปนผูริเริ่ม ครั้งนั้นมีผูเขา 

รวมวิ่งไมถึง 100 คน และมีจำนวนเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆจนถึงปจจุบัน โดยนักวิ่งไดพูดถึงเปนเสียงเดียวกันวา สนาม

จอมบึง เปนสนามตนแบบของการจัดงานวิ่งมาราธอน และอีกหนึ่งความโดดเดนของงานจอมบึงมาราธอน นั่นก็คือ

การจัดงานเลี้ยงสังสรรค ในเย็นวันเสารกอนการแขงขันในวันรุงข้ึน ทำใหไดรับการยอมรับจากนักวิ่งเพ่ือสุขภาพท่ัว
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ประเทศ และยังไดรับอนุญาตใหจัดการแขงขันตามกติกาสหพันธกรีฑานานาชาติ (IAAF) และสหพันธกรีฑาแหง

เอเชียอีกดวย (เว็บไซตจอมบึงมาราธอน, 2562 : ออนไลน) 

จากขางตน ผูศึกษาจึงเห็นถึงความสำคัญของกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ท่ีมีความโดดเดนและแตกตางจาก

การจัดงานวิ่งมาราธอนอื่นๆ เนื่องจากมีผูที่ใหความสนใจในการเขารวมกิจกรรมเปนจำนวนมากถึง 20,000 คน 

(เว็บไซตจอมบึงมาราธอน, 2562 : ออนไลน) ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาตองการที่จะศึกษาเกี่ยวกับการรับรูแบ

รนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน เพื่อใหทราบถึงการรับรูแบรนด และ ความคาดหวัง

ของผูที่เขารวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอน และนำไปใชเปนแนวการในการพัฒนาการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน

หรือ แนวงานกิจกรรมมาราธอนอ่ืนๆ ใหดียิ่งข้ึน 

ปญหานำวิจัย 

1. การรับรูแบรนดของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนอยางไร 

2. ความคาดหวังของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนอยางไร 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

2. เพ่ือศึกษาความคาดหวังของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่องการรับรูแบรนด และ ความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอนไดมีการ

กำหนดกรอบแนวคิดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (Independent Variables)และตัวแปรตาม(Dependent 

Variables) ดังตอไปนี้ 

 

 

         ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม  

(Independent Variables)     (Dependent Variables) 

 

การรับรูแบรนด 

ดานคุณสมบัติ 

ดานคุณประโยชน 

ดานคุณคา 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทำใหทราบถึงการรับรูแบรนดของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

2. ทำใหทราบถึงความคาดหวังของผูเขารวมกิจกรรมตอกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

3. เพื่อเปนขอมูลสำหรับหนวยงานที่เกี่ยวของ สามารถนำผลที่ไดกำหนดกลยุทธที่ไดนำไปประยุกตใช

หรือปรับปรุงในการจัดกิจกรรมวิ่งมาราธอน ใหสอดคลองกับความคาดหวังของประชากรท่ีตองการ 

4. ผลของงานวิจัยสามารถนำไปใช เพื่อเปนประโยชนทางวิชาการ หรือนำไปอางอิงและศึกษาคนควา

เพิ่มเติม สำหรับผูวิจัยที่สนใจในการศึกษาคนควาที่เกี่ยวของกับการรับรูแบรนดและความคาดหวังใน

ดานอ่ืนๆ 

ขอบเขตการวิจัย 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 

เพศ 

อายุ 

การศึกษา 

อาชีพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ประเภทของการวิ่งท่ีเคยเขารวม 

ปท่ีทานเคยเขารวม 
 

ความคาดหวัง 

ดานผลิตภัณฑและบริการ 

ดานราคา 

ดานสถานท่ีและชองทางการจัด

จำหนาย 

ดานบุคลากร 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

ดานกระบวนการใหบริการ 
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 การศึกษาครั้งนี ้เปนการศึกษาเกี่ยวกับการรับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึง

มาราธอน ผูศึกษาไดกำหนดขอบเขตของประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูที ่เคยเขารวมกิจกรรมจอมบึง

มาราธอน ในป 2558 - 2562 จำนวน 250 คน โดยใชระยะเวลาการเก็บขอมูลตั้งแตวันที่ 5 – 31 มกราคม 2562 

ดวยการเก็บขอมูลรูปแบบของแบบสอบถาม (Questionnaire) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการรับรู 

บรรยงค โตจินดา (2543: 287, อางถึงใน นิตยา สุภาภรณ, 2552) ใหความหมายการรรับรูวา หมายถึง 

การที่บุคคลไดรับการตีความและตอบสนองตอสิ่งที่เกิดขึ้น การรับรูแบงไดเปน 2 กิจกรรม คือ การรับขอมูลและ

การแปลขอมูลใหขอความตามความเขาใจ การรับรูจะตองคำนึงถึงความรู ความเขาใจในขอมูล ขาวสาร ความ

สนใจและประสบการณ จึงสามารถทำใหแปลความถูกตอง 

โซโลมอน (1990, อางถึงใน ดนุสรณ อรัญสุคนธ, 2558)ไดอธิบายเกี่ยวกับการรับรูวา การรับรูจะเกิดข้ึน

โดยที่มีสิ่งที ่มากระตุนทางความรูสึกตางๆ ไดแกภาพ เสียง กลิ่น รส ลักษณะพื้นผิวโดยจัดวาเปนสิ่งกระตุน

ภายนอก (External Stimuli’s) ในกรณีที่เปนสิ่งกระตุนทางดานการตลาดจะหมายถึง ผลิตภัณฑ บริการ การ

สื่อสารทางการตลาดตางๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนตนระดับการรับรูจะสูงหรือตางนั้นขึ้นอยูกับรูปแบบของสิ่ง

กระตุนและความเขมของสิ่งกระตุนนั้น ๆ โดยสิ่งกระตุนดังกลาว จะผานทางตัวรับความรูสึกตางๆ ทางตา หู จมูก 

ลิ้น ผิว หนัง ซ่ึง เรียกวา ประสาททางการรับรู (Sensory System) ซ่ึงกระบวนการทางการรับรูจะแบงออกได เปน 

3 ข้ันตอนไดแกข้ันท่ีหนึ่งการเปดรับสิ่งกระตุน (Exposure) ข้ันท่ีสองคือการใหความสนใจสิ่งกระตุนความรูสึกและ

จากนั้นจะเปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการรับรูนั้นก็คือ ขั้น ตีความสิ่งกระตุนที่ผานเขามาทางประสาทรับรู

ความรูสึกนั้นๆ 

2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับแบรนด 

ฟลิป คอตเลอร (2003, อางถึงใน นัฐกานต เครือชัยแกว, 2557) กลาววา การสรางแบรนดเปนเรื่องสำคัญ

ในกลยุทธการสรางแบรนดท่ีรูจักแพรหลายสามารถกำหนดราคาสินคาไดสูง สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาให 

6 คำนิยามตราสินคาวาเปนชื่อวลีเครื่องหมายสัญลักษณหรือการออกแบบหรือสิ่งเหลานี้รวมกัน เพื่อใชระบุวา

สินคาหรือบริการเปนของผูขายหรือกลุมผูขายรายไดและเพ่ือแสดงความแตกตางจากคูแขงขันตราสินคาจึงบงบอก

ถึงตัวผูขายหรือผูผลิต ภายใตกฎหมายเครื่องหมายการคา ผูขายไดรับสิทธิผูกขาดใหเปนผูใชชื่อตราสินคา แตผู
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เดียวตลอดกาล ตราสินคาแตกตางจากสินทรัพยคืน เชน สิทธิบัตร และลิขสิทธิ์ ทีมีกำหนดวันหมดอายุ ตรา สินคา 

เปนสัญลักษณท่ีมีความสลับซับซอนสามารถสื่อความหมายได 6 ดานดังนี้  

1. คุณสมบัติ (Attributes) ตราสินคาทำใหนึกถึงคุณสมบัติ หรือคุณลกั ษณะทีชัดเจน ของ ผลิตภัณฑเชน 

Mercedes ทำใหตระหนักถึงรถยนตราคาแพงการผลิตยอดเยี่ยมทนทานและเกียรติภูมิศักดิ์ศรีสูง  

2. คุณประโยชน (Benefits) คุณสมบัติตองใหความหมายออกมาเปนคุณประโยชนตาม หนาที ่และ

คุณประโยชนทางอารมณ เชน ความทนทาน แสดงใหเห็นคุณประโยชนตามหนาที่การใชงาน หรือคุณสมบัติราคา

แพง แสดงใหเห็นคุณประโยชนทางอารมณ  

3. คุณคา (Value) ตราสินคาบงบอกบางสิ่งบางอยางเก่ียวกับคุณคาของผูผลิต เชน Mercedes บงบอกถึง

สมรรถนะการทำงาน ความปลอดภัย ความรูสึกทางจิตใจ ความผูกพันธ และ เกียรติภูมิสูง  

4. วัฒนธรรม (Culture) ตราสินคาอาจเปนตัวแทนของวัฒนธรรม เชน Mercedes เปนตัวแทนของ

วัฒนธรรมเยอรมันทีมีระเบียบประสิทธิภาพและคุณภาพสูง  

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคาบงชี้ถึงบุคลิกภาพของสินคาวาตราสินคา  

6. ผูใช (User) ตราสินคาชี้ใหเห็นถึงประเภทของผูบริโภคท่ีซ้ือ หรือใชผลิตภัณฑ เราอาจคาดไดวาจะเปน

ผูบริการระดับสูงอายุ 55 ป อยูหลังพวงมาลัยรถยนต Mercedes ไมใชเลขานุการอายุ 20 ป 

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับความคาดหวัง 

วรูม (2553, อางถึงใน สโรชา ศิริตรัย, 2559) กลาววา ความคาดหวัง คือ ความเชื่อเกี่ยวกับความนาจะ

เปนพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งจะกอใหเกิดผลลัพธอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะความมากนอยของความเชื่อจะ

อยูในชวงระหวาง 0 (ไมมีความสัมพันธระหวางการกระทำ และผลลัพธอยางใดอยางหนึ่งเลย) และ 1 (มีความ

แนใจวาการกระทำอยางใดอยางหนึ่ง จะกอใหเกิดผลลัพธอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ) 

วิภาวดี อรามอรพรรณ (2548: 49, อางถึงใน สัจจา โสภา, 2556) ใหความหมายไววา ความคาดหวัง คือ 

ความรูสึก ความตองการท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีเปนอยูในปจจุบันไปจนถึงอนาคตขางหนาเปนการคาดคะเนถึงสิ่งท่ีจะ

มากระทบตอการรับรูของคนเรา โดยใชประสบการณการเรียนรูเปนตัวบงบอก 

4. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ  
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ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541, อางถึงใน สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล, 2556) 

สรุปเกี่ยวกับแนวคิดกลยุทธ การตลาดสำหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Mix’s) วาขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

(Buying Decision Process) เปนลำดับข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และพบวาผูบริโภคผาน กระบวนการ 

7 ขั ้นตอน คือธุรกิจที ่ใหบริการจะใชสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix’s) หรือ 7Ps ดังมี

รายละเอียดดังตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑและการบริการ หมายถึง สิ่งที่สามารถสนองความจาเปนรวมทั้งความตองการของมนุษยได 

คือ ผูขายจะตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ โดยทั่วไปแลว

ผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 ลักษณะคือ ผลิตภัณฑที่อาจสามารถจับตองได และผลิตภัณฑที่ไมสามารถจับตองได 

กลาวคือ ผลิตภัณฑสามารถเปนไดทั้งสินคาและบริการ โดยทั่วไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพ

สินคา ลักษณะการออกแบบ ขนาด การรับประกัน เปนตน ซึ่งสามารถสนองตอบความตองการของลูกคา และทำ

ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจได  

2. ราคา หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ (Cost) ลูกคา ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น คุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกำหนดกลยุทธดานราคาจะตองคำนึงถึงคุณคา เพราะเปนสิ่งที่กำหนดมูลคาของผลิตภัณฑ 

ในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปเงินตราเก่ียวของโดยตรงกับวิธีการกำหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง 

ๆ อีกทั้งในการกำหนดราคา ผูจำหนาย จะตองคำนึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในมุมมองของลูกคา ซ่ึง

ตองพิจารณาวาการยอมรับจากลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ  

3. สถานที่หรือชองทางการจัดจำหนาย หมายถึงสถานท่ีใหบริการในสวนเริ่มตน โดยการเลือกทำเลที่ตั้ง 

(Location) ของธุรกิจบริการนั้นมีความสำคัญเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ลูกคาตองไปรับ บริการใน

สถานที่ ถึงผูใหบริการจัดไว ดังนั้นทำเลที่ตั้งจึงเปนตัวกำหนดกลุมลูกคาเปาหมาย ที่จะเขามาใชบริการ สถานท่ี

ใหบริการจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด และตองพิจารณาถึงทำเล

ที่ตั้งของคูแขงดวย ซึ่งความสำคัญของทำเลที่ตั้งจะมากนอยเพียงใด ขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต

ละประเภท ธุรกิจบริการนั้นชองทางการใหบริการ ถือเปนหนึ่งในยุทธศาสตรสำคัญของการวางกลยุทธทาง

การตลาด เพราะหากสามารถหาชองทางเขาถึงลูกคาไดมากเทาไร ผลกำไรก็จะเพ่ิมสูงข้ึนมากเทานั้น   

4. การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอสื่อสารทางขอมูลระหวางผูขายกับผูซื ้อเพื่อสรางทัศนคติและ

พฤติกรรมการซ้ือ สวนประสมการตลาดสงเสริมการตลาด (Marketing Mix’s) หรือสวนประสมในการติดตอสื่อสาร 
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(Communication Mix) ประกอบดวย การติดตอสื่อสารโดยใชพนักงานขายดำเนินการขาย (Personal Selling) 

รวมทั้งการติดตอสื่อสารโดยไมใชบุคคล (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภท 

ตองใชหลักการเลือกใช เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) ซ่ึง

เครื่องมือสงเสริมการตลาด ไดแก (วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน, 2547, หนา 161)  

4.1 การสื่อสารโดยใชบุคคล (Personal Communication) เปนการใชบุคคลในการสื่อสารไปยังผูบริโภค 

กลาวคือการขายโดยใชพนักงานขายเสนทางของขอมูลขาวสารจะเปนไปแบบสองทาง (Two-Way Communi- 

cation) ทำใหพนักงานผูใหบริการไดเรียนรูและศึกษาเกี่ยวกับลูกคาโดยตรง และการสื่อสารแบบปากตอปาก 

(Word of Mouth Communication) เปนการเลาประสบการณโดยตรงจากลูกคารายหนึ่งที่เคยใชบริการไปสู

ลูกคารายอ่ืน ๆ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคท้ังในทิศทางดานบวกและลบ  

4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations) เชน การจัดแถลงขาว การจัดกิจกรรมพิเศษขึ้น และการ

สนับสนนุโครงการตาง ๆ ท่ีเปนการตอบแทนตอสังคม เชนโครงการ CSR เปนตน เพ่ือเปนการกระตุนใหเกิดความ

สนใจและการจำที่ดีตอธุรกิจบริการโดยใชวิธีตาง ๆ ใหผูบริโภคจดจำแบรนดสินคาได และยังเปนการชวยสราง

ภาพลักษณท่ีดีในสายตาผูบริโภคแกธุรกิจบริการอีกดวย  

4.3 การโฆษณา (Advertising) เปนการสรางการรับรู และความเขาใจในการบริการโดยผานทางสื่อ 

โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพตางๆ สื่อออนไลน สื่อกลางแจง เชน แผนโฆษณา โปสเตอร รวมไปถึงสื่อการโฆษณาแบบ

เคลื่อนที่ เชน ปายโฆษณาที่ติดขางขางรถไฟฟา หรือสื่อแบบเจาะจงเชน การสื่อสารถึงผูบริโภคโดยตรงผานอีเมล

หรือไปรษณีย ซ่ึงชวยใหสงขาวสารไปยังกลุมเปาหมายท่ีเฉพาะเจาะจงไดมากกวาแบบอ่ืน  

4.4 อุปกรณเครื่องมือและแนะนำบริการ (Instructional Materials) ไดแก การใหขอมูลผานเว็บไซตของ

ผูจำหนาย เชน แผนพับ ใบปลิว เปนตน สามารถสรางปฏิสัมพันธ (Interaction) กับผูใชบริการได  

4.5 การออกแบบภาพลักษณองคกร (Corporate Design) เปนองคประกอบสำคัญอยางหนึ่งในการ

สื่อสารทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ กลาวคือปายสัญลักษณหนาราน เครื่องหมาย สัญลักษณ ตัวอักษร การ

ใชสี รวมถึงเครื่องแบบพนักงาน ซ่ึงมีผลตอการสรางความจดจำของผูบริโภคท่ีมีตอองคกร  

4.6 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อกระตุนใหชองทางการขาย

และพนักงานสามารถขายหรือใหบริการไดมากขึ้น อีกทั้งยังเปนการกระตุนใหลูกคาทำการตัดสินใจซื้อหรือใช
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บริการเร็วข้ึนหรือมากข้ึนในชวงท่ีทำโปรโมชั่น เชน การแลกซ้ือและรับสิทธิพิเศษตางๆ หรือจัดรายการซ้ือ1 แถม 1 

เปนตน  

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) หมายถึง พนักงานผูใหบริการเปนองคประกอบท่ี

สำคัญในกระบวนการผลิตและบริการ ซึ่งตองผานการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการจูง

ใจพนักงานเพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา กลุมเปาหมายได และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา

ไดเหนือคูแขง ดังนั้นเพื่อคุณภาพในการบริการ องคกรจึงจำเปนตองมีการอบรมพนักงาน มีการสนับสนุนที่จำเปน

ในการมอบหมายอำนาจและหนาที่ ความรับผิดชอบเพื่อสรางพนักงานใหมีความรูความสามารถ ความนาเชื่อถือมี

ทัศนคติที่ดีมีความรับผิดชอบ มีประสิทธิภาพในการสื่อสารกับลูกคา มีความสามารถในการแกปญหาตางๆ รวมถึง

มีความคิดริเริ่มสรางสรรค  

6. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) หมายถึง สิ่งที่ปรากฏแกสาธารณชน

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value Proposition) และชวยสื่อใหผู บริโภครับรูถึงภาพลักษณและ

คุณภาพของการบริการ เชน ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด หรือ ประโยชนอื่นๆ ลักษณะทางกายภาพ

อาจไดแกการตกแตงภายใน วัสดุตกแตง โครงสรางทางสถาปตยกรรม เฟอรนิเจอร และ การวางผังราน สภาพ 

แวดลอมของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบ ตกแตงและแบงสัดสวนของพ้ืนท่ีภายในอาคาร และลักษณะกายภาพ

อ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดลูกคาทำใหลูกคามองเห็นภาพการใหบริการไดอยางชัดเจน รวมถึงอุปกรณเครื่องมือเครื่องใช

ตางๆ ที่มีไวใหบริการตาง ๆ เปนตน บรรยากาศในรานคาจะตองตอบโจทยกับความตองการของกลุมลูกคา

เปาหมาย  

7. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการใหบริการเพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการ

ไดอยางประทับใจลูกคาและรวดเร็ว (Customer Satisfaction) กระบวนการใหบริการ เปนสวนประสมทาง

การตลาดที่มีความสำคัญมาก ตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยที่กอใหเกิดการสราง

กระบวนการบริการท่ีมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพได ซึ่งในแตละขั้นตอนจะตองมีการเชื่อมโยงกันไดเปนอยางดี 

หากมีขั ้นตอนไหนผิดพลาดเพียงขั้นตอนเดียวก็จะทำใหการบริการอาจไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา หรือไมมี

คุณภาพเทาที่ควรทำการปรับปรุงกระบวนการใหบริการ จึงเปนสิ่งที่ตองทำอยางสม่ำเสมอและจริงจัง จะตอง

ออกเปนนโยบายและแผนการปฏิบัติใหเปนกิจจะลักษณะ อีกทั้งยังตองอาศัยการระดมความคิดเห็นจากท้ัง

พนักงานและลูกคา  

 5. แนวคิดการตลาดกีฬา  
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Milne & McDonald (อางถึงใน รุจิภาส สมานุหัตถ, 2552) ไดใหคำจำกัดความเก่ียวกับการตลาดกีฬาไว

วา “การตลาดกีฬาสามารถแบงเปนการทำตลาดกีฬา Marketing of Sport) และการตลาดโดยใชการสื่อสารผาน

กีฬา (Marketing Through Sport) โดยที่ทำการตลาดของกีฬา หมายถึง การผลิตและการทำตลาดใหกับสินคา

และบริการที่เกี่ยวของกับกีฬา เชน สนามกีฬา ศูนยออกกำลังกาย โดยมุงสูผูเลนและผูชมกีฬา สวนการตลาดโดย

ใชการสื่อสารผาน กีฬา หมายถึง การทำการสื่อสารการตลาดใด ๆโดยใชกีฬาเปนสื่อกลางไปสูผูบริโภคตราสินคาท่ี

เปนผูเลนและผูชมกีฬา” 

วิธีการศึกษา 

         ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ผูท่ีเคยเขารวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ตั้งแตป พ.ศ. 2558 - 2562 ซ่ึงมี

จำนวนท้ังสิ้น 58,000 คน 

กลุมตัวอยาง 

ผูศึกษากำหนดจำนวนกลุมตัวอยาง (Sample) โดยใชการคำนวณตาม สูตรของ ทาโร ยามาเนะ (Taro 

Yamane’s 1973:25) โดยมีระดับความเชื่อมั่นเทากับ 0.07 หรือรอยละ 93 พบวาผลจากการคำนวณขนาดกลุม

ตัวอยาง ไดจำนวนตัวอยางเทากับ 202.90 ชุด ผูศึกษาจึงกำหนดจำนวนตัวอยางท้ังสิ้น 250 ชุด  

การสุมตัวอยาง 

ในการศึกษาครั้งนี้ใชเครื่องมือการเก็บแบบสอบถามเพื่อนำมาเก็บรวบรวมขอมูล ดวยวิธีการสุมตัวอยาง

แบบสะดวก (Convenience Sampling) จากผูเขารวมกิจกรรมในวันจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน  และเก็บขอมูล

ผานการสงแบบสอบถามทางออนไลน ผานเฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) และ กลุมไลน (Line) 

        เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผูศึกษาสรางขึ้นเพื่อศึกษาการ

รับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ซึ่งแบบสอบถามแบงเปน 3 สวน โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนคำถามใหผูตอบเลือกตอบเพียงขอเดียว จำนวน 5 

ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และแบบเลือกตอบหลายขอ จำนวน 2 ขอ ไดแก 

ประเภทของการวิ่งท่ีเคยเขารวม และ ปท่ีทานเขารวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

สวนท่ี 2 คำถามเก่ียวกับการรับรูแบรนดตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน โดยใชเครื่องมือองคประกอบ

การรับรูแบรนด ไดแกดาน คุณสมบัติ คุณประโยชน คุณคา วัฒนธรรม ดานบุคลิกภาพ และดานผูใช เปนคำถาม

ปลายปด (Close-Ended Questions) การวัดแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซึ ่งแตละคำถามมี

คำตอบใหเลือกตามลำดับความสำคัญเปนมาตรสวนประมาณคา 5 ระดับ  

สวนท่ี 3 คำถามเก่ียวกับความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ขอ 1-20  โดยใชสวนผสมทาง

การตลาด (7 P’s ) ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการ ดานราคา ดานสถานที่หรือชองทางการจัดจำหนาย ดาน

บุคลากร ดานสิ ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ เปนคำถามปลายปด (Close-Ended 

Questions) การวัดแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซึ ่งแตละคำถามมีคำตอบใหเลือกตามลำดับ

ความสำคัญเปนมาตรสวนประมาณคา 5 ระดับ  

สรุปผลการศึกษา 

             1. ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางที่มีสวนรวมในการวิจัยครั้งนี้สวนใหญเปนเพศชายมีอายุ

ระหวาง 30-39 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพบริษัท/องคกรเอกชน มีรายไดสวนตัวตอเดือน

ตั้งแต 45,001 บาทขึ้นไป โดยประเภทการวิ่งที่เคยเขารวมคือ ประเภทฮาลฟมาราธอน และในเขารวมการวิ่งในป 

2562 มากท่ีสุด 

             2. การรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ใชภาพรวมปจจัยทั้ง 6 ดาน โดยมีการรับรูปจจัยดาน

คุณสมบัติ พบวากิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนงานประเพณีของชาวจอมบึงมากที่สุด ปจจัยดานคุณประโยชน

พบวากิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนงานที่ชวยสงเสริมใหคนออกกำลังกายมากที่สุด ปจจัยดานคุณคา พบวา

กิจกรรมจอมบึงมาราธอนมีการจัดงานอยางมืออาชีพมากที่สุด ปจจัยดานวัฒนธรรม พบวากิจกรรมจอมบึง

มาราธอนควรไดรับการสืบสานเปนประเพณีมากที่สุด ปจจัยดานบุคลิกภาพ พบวาโลโกจอมบึงมาราธอนมี

เอกลักษณชัดเจนมากท่ีสุด และปจจัยดานผูใช พบวาผูรวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนผูท่ีรักสุขภาพมากท่ีสุด 

            3. ความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 
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ความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ใชภาพรวมปจจัยท้ัง 7 ดาน โดยมีความคาดหวังปจจัย

ดานผลิตภัณฑและการบริการ พบวา อุปกรณที่ใชในการวิ่งมาราธอนไดมาตรฐานสากลมีความนาเชื่อถือเชน

อุปกรณจับเวลาเปนตนมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา พบวาราคาคาสมัครเขารวมกิจกรรมวิ่ง มาราธอนแตละประเภท

มีความ เหมาะสมมากท่ีสุด ปจจัยดานสถานท่ีหรือชองทางการจัดจำหนาย พบวาชองทางการสมัครมีความสะดวก

มากท่ีสุด ปจจัยดานบุคลากร พบวาเจาหนาท่ีมีกิริยามารยาท สุภาพเรียบรอยมากท่ีสุด ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ พบวามีปายและสัญลักษณบอกตามจุดตางๆอยางชัดเจนมากท่ีสุด และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

พบวามีจุดบริการ น้ำดื่ม,เกลือแร,ผลไม บนเสนทางท่ีเพียงพอมากท่ีสุด 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาพบวา การรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอนผูเขารวมกิจกรรมมีความพึงพอใจ ปจจัย

ดานคุณสมบัติ อยูในระดับมากท่ีสุด ในทุกดาน ไดแก กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนกิจกรรมวิ่งท่ีมีการวิ่งมาราธอน

ครบทุกประเภท กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนงานประเพณีของชาวจอมบึง กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนสนามท่ี

ไดรับรางวัลมาตรฐานสากล  สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว เกี่ยวกับเรื ่อง

คุณสมบัติของแบรนดไววา คุณสมบัติ (Attributes) ตราสินคาทำใหนึกถึงคุณสมบัติ หรือคุณลักษณะที่ชัดเจนของ

ผลิตภัณฑ  

กลุมตัวอยางรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในสวนปจจัยดานคุณประโยชน อยูในระดับมากที่สุด

ในทุกดาน ไดแก กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนงานที่ชวยในการสงเสริมการทองเที่ยว กิจกรรมจอมบึงมาราธอน

เปนงานที่ชวยสงเสริมใหคนออกกำลังกาย กิจกรรมจอมบึงมาราธอนสรางรายไดใหกับธุรกิจในอำเภอจอมบึงและ

ใกลเคียง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว เกี่ยวกับเรื่องคุณประโยชนของแบ

รนดไววา คุณประโยชน (Benefits) คือคุณสมบัติที่ตองใหความหมายออกมาเปนคุณประโยชน ตามหนาที่และ

คุณประโยชนทางอารมณ เชน ความทนทาน แสดงใหเห็นคุณประโยชนตามหนาที่การใชงาน หรือคุณสมบัติราคา

แพง แสดงใหเห็นคุณประโยชนทางอารมณ และสอดคลองกับงานวิจัยของคุณประโยชนของแบรนด 

กลุมตัวอยางรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในสวนปจจัยดานคุณคา อยูในระดับมากที่สุดไดแก 

กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนสนามตนแบบของการจัดกิจกรรมวิ่งมาราธอน และกิจกรรมจอมบึงมาราธอนมีการ

จัดงานอยางมืออาชีพ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว เกี่ยวกับเรื่องคุณคา

ของแบรนดไววา คุณคา (Value) ตราสินคาบงบอกบางสิ่งบางอยางเก่ียวกับคุณคาของผูผลิต   
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กลุมตัวอยางรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน สวนปจจัยดานวัฒนธรรม พบวาอยูในระดับมากที่สุด

ในทุกดาน ควรไดรับการสืบสานเปนประเพณี กิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนประโยชนตอสังคม การจัดกิจกรรม

จอมบึงมาราธอนไมทำลายสิ่งแวดลอม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว 

เก่ียวกับเรื่องปจจัยดานวัฒนธรรมไววา วัฒนธรรม (Culture) ตราสินคาอาจเปนตัวแทนของวัฒนธรรม  

กลุมตัวอยางรับรูแบรนดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน สวนปจจัยดานบุคลิกภาพ พบวาอยูในระดับมากที่สุด

ในทุกดาน โลโกจอมบึงมาราธอนมีเอกลักษณชัดเจน โลโกจอมบึงมาราธอนสื่อความหมายถึงงานวิ่งมาราธอน 

กิจกรรมจอมบึงมาราธอนมาราธอนมีความมุงมั่น ในการพัฒนาการจัดงานอยูเสมอ โลโกจอมบึงมาราธอนบงบอก

ถึงความใสใจรักสุขภาพ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว เกี ่ยวกับเรื ่อง

บุคลิกภาพไววา บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคาบงชี้ถึงบุคลิกภาพของสินคาวาตราสินคาของเรามี บุคลิก

อยางไรเชนกระฉับกระเฉง หรูหรา ราคาแพง ใชงานสะดวก ผอนคลาย 

กลุมตัวอยางรับรูแบรนดผูรวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอน สวนปจจัยดานผูใช พบวาอยูในระดับมากท่ีสุด 

ไดแก ผู รวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนผูที ่ร ักสุขภาพ ผูรวมกิจกรรมจอมบึงมาราธอนเปนคนรุ นใหม ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 2003) ที่กลาว เกี่ยวกับเรื่องผูใชไววา ผูใช (User) ตราสินคา

ชี้ใหเห็นถึงประเภทของผูบริโภคที่ซื้อหรือใช สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดในแง

ของประสิทธิภาพ (Performance) และยังครอบคลุมไปถึงสิ่งท่ีจับตองไมได(Intangible)อีกหนึ่งไมวาจะเปน ความ

นาเชื่อถือ (Trust/Reliability) ความม่ันใจ(Confidence) ความคุนเคย (Familiarity) ประสบการณทีไดสะสมมา 

(SharedExperiences) ความสัมพันธ และความผ ูกพ ัน (Relationship) สถานภาพ (Status) บ ุคล ิกภาพ 

(Personality) 

จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยผลิตภัณฑ

และการบริการ อยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก อุปกรณที่ใชในการวิ่งมาราธอนไดมาตรฐานสากลมีความ

นาเชื่อถือเชนอุปกรณจับเวลาเปนตน มีการกติกาการแขงขันที่ไดมาตรฐาน ชวงระยะเวลาวันที่จัดกิจกรรมมีความ

เหมาะสม มีการวางแผนการจราจรและความปลอดภัยระหวางเสนทางที่ดี มีเกณฑการตัดสินรางวัลที่เหมาะสม มี

การออกแบบเสนทางการวิ่งท่ีเหมาะสม เสื้อและอุปกรณของนักวิ่งแตละรุนมีการแบงประเภทชัดเจน ซ่ึงสอดคลอง

กับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ที่กลาวเกี่ยวกับเรื่อง

ผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑ  (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจำเปนและความตองการของมนุษยไดคือ  สิ่งที่ผูขาย

ตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ  โดยทั่วไปแลว  ผลิตภัณฑ

แบงเปน  2  ลักษณะ คือ  ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 
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กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยดานราคา อยูในระดับมากท่ีสุด 

ไดแก ราคาคาสมัครเขารวมกิจกรรมวิ่ง มาราธอนแตละประเภทมีความเหมาะสม ราคาคาสมัครเหมาะสมกับ

อุปกรณการวิ่งที่ไดรับ ราคาคาสมัครเหมาะสมกับของรางวัล ราคาคาสมัครเหมาะสมกับอาหารและเครื่องดื่ม 

สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ท่ีกลาวเก่ียวกับ

เรื่องราคาวา ราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value 

)  ของบริการกับราคา  ( Price ) ของบริการนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น การกำหนด

ราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน  และงายตอการจำแนกระดับบริการท่ี

ตางกัน 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยดานสถานท่ีหรอืชองทางการจัด

จำหนาย อยูในระดับมากท่ีสุด ไดแก ชองทางการสมัครมีความสะดวก ชองทางการชำระเงินมีความสะดวก สถานท่ี

จัดกิจกรรมรองรับผูเขารวมกิจกรรมไดเพียงพอ สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ

ของ   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ท่ีกลาวเก่ียวกับเรื่องชองทางการจัดจำหนายวา ชองทางการจัดจำหนาย  ( Place 

) เปน กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนำเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคา

ในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นำเสนอ  ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทำเลที่ตั้ง ( Location ) และชองทาง

ในการนำเสนอบริการ ( Channels ) 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยดานบุคลากร อยูในระดับมาก

ท่ีสุดในทุกดาน ไดแก เจาหนาท่ีมีกิริยามารยาท สุภาพเรียบรอย เจาหนาท่ีประจำจุดเสนทางการวิ่งมีมากเพียงพอ 

เจาหนาท่ีมีการแนะนำการใชอุปกรณอยางมืออาชีพ เจาหนาท่ีในการรักษาความปลอดภัยมีมากเพียงพอ เจาหนาท่ี

ลงทะเบียนและแจกอุปกรณวิ่งมีมากเพียงพอ เจาหนาที่สามารถสื่อสารไดหลายภาษา สอดคลองกับแนวคิดสวน

ประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการของ   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ที่กลาวเกี ่ยวกับเรื ่องบุคลากรวา 

บุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการ

และผูใชบริการตาง ๆ ขององคกรเจาหนาที่ตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ  มี

ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา  สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

อยู ในระดับมากที ่สุด ไดแก มีปายและสัญลักษณบอกตามจุดตางๆ อยางชัดเจน และสถานที่จัดกิจกรรมมี

บรรยากาศท่ีดี สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการของ                  ศิริวรรณ เสรี
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รัตน (2541) ที ่กล าวเกี ่ยวกับเร ื ่องสิ่งแวดลอมทางกายภาพวา ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  เปนการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับ

ลูกคา  โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวมทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับ

ลูกคา  ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย  การเจรจาตองสุภาพออนโยน  และการใหบริการที่รวดเร็ว

หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ  

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน ในปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดในทุกดาน ไดแก มีจุดบริการ น้ำดื่ม,เกลือแร,ผลไม บนเสนทางท่ีเพียงพอ จุดใหบริการ

ปฐมพยาบาลมีมากเพียงพอ มีการจัดกิจกรรมบันเทิงที่หลากหลาย รับฝากสิ่งของมีความนาเชื่อถือ จุดรับอุปกรณ

ในการแขงขันเปนระเบียบสะดวกรวดเร็ว การคัดเลือก/คัดกรองผูเขารวมวิ่งมีความเหมาะสม สอดคลองกับแนวคิด

สวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ที่กลาวเกี่ยวกับเรื่องกระบวนการวา 

กระบวนการ ( Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ  ที่นำเสนอ

ใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว  และทำใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 

ขอเสนอแนะ 

สำหรับการนำผลการศึกษามาประยุกตใช 

1. ผลการศึกษาครั้งนี้ทำใหทราบถึงการรับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอน 

ถึงอันดับการรับรูและความคาดหวังที่มากที่สุดในแตละปจจัย เพื่อนำมาปรับปรุงแกไขในการจัดงานจอมบึง

มาราธอนครั้งตอไป 

2. ผลของการศึกษาครั้งนี ้สามารถเปนแบบอยางในการปรับปรุงในการจัดกิจกรรมวิ่งมาราธอนอื่นๆ 

เพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของกลุมเปาหมายได 

3. ทางภาครัฐและภาคเอกชน ควรมีการสงเสริมการออกกำลังกาย ใหมีการจัดงานวิ่งมาราธอนในแตละ

จังหวัด  เพ่ือสนับสนุนการทองเท่ียวของประเทศไทย 
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สำหรับการศึกษาในอนาคต 

              1. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งจะมองเห็นเพียงภาพ

กวางๆ ของความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเทานั้น การศึกษาครั้งตอไปควรจะทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Quanli- 

tative Research)  เพื่อศึกษาคนควาทำความเขาใจถึงเหตุผลหรือขอมูลเชิงลึกในประเด็นดังกลาว เชน การ

สนทนากลุม (Focus Group) หรือการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Imterview) รวมดวย จะทำใหทราบความ

คิดเห็นในเรื่องการรับรูแบรนดและความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึงมาราธอนวาเปนอยางไร 

               2. การวิจัยในอนาคต อาจมีการพัฒนาการศึกษาโดยกวางขึ้นจากกลุมนักวิ่งมาราธอนกับกิจกรรม

มาราธอนอื่นๆ ไมเพียงแตศึกษาเฉพาะกลุมเปาหมายที่เขารวมกิจกรรมจอมบึงมาธอนเทานั้น เพื่อไดเห็นความ

คาดหวังของการจัดกิจกรรมมาราธอน ท่ีอาจทำไปประยุกตใชกับกิจกรรมมาราธอนอ่ืนๆได 

               3. ควรศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูแบรนด และความคาดหวังตอการจัดกิจกรรมจอมบึง

มาราธอน เพื่อจะไดทราบวาเปนไปในทิศทางเดียวกันหรือไม อยางไร และนำไปปรับปรุงแกไข พัฒนาใหเขากับ

ความตองการของกลุมเปาหมาย 
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อิทธิพลของคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซตอความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคผานส่ือสังคมออนไลน 

The Effects of Characteristics of Social Commerce on Consumer Purchase 

Intention via Social Media 

สุธีรา เดชนครินทร1 ธนัญญา ยินเจริญ2 และ อัคญาณ อารยะญาณ3 

1 2 และ 3อาจารยประจำคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสงขลา 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซตอการซื้อของ

ผูบริโภคผานสื่อสังคมออนไลน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือผูที ่เคยซื้อสินคาหรือมีความตั้งใจซื้อสินคาทาง

เฟสบุคหรืออินสตาแกรม จำนวน 360 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ

แบบสอบถาม ขอมูลถูกวิเคราะหดวยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันและการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง 

ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาโมเดลของการศึกษาครั้งนี้มีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ โดยมีคา χ2 

/ df = 2.55, RMSEA = 0.066, SRMR = 0.048, CFI = 0.931, TLI = 0.917 ขอคนพบท่ีไดจากการศึกษา คือ 1) 

คุณภาพของขอมูลขาวสาร ความมีชื่อเสียง และการบอกตอมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคผานสื่อสังคม

ออนไลน และ 2) ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม และการสื่อสารไมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคผาน

สื่อสังคมออนไลน 

คำสำคัญ: คุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซ โซเชียลคอมเมิรซ ความตั้งใจซ้ือ  

 

Abstract 

 This study aimed to examine the impacts of characteristics of social commerce on 

consumer purchase intention through social media.  The samples of this study were 360 

respondents who have purchased or intended to purchase goods or service on Facebook or 

Instagram by using the convenience sampling method.  The research tool was a questionnaire. 

The data were analyzed using a confirmatory factor analysis and a structural equation modeling. 

The results show that the hypothetical model fit with empirical data as χ2 / df = 2.55, RMSEA = 
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0.066, SRMR = 0.048, CFI = 0.931, TLI = 0.917. The findings indicate that 1) quality of information, 

reputation and word of mouth have effect on consumer purchase intention through social media 

and 2)  transaction security and communication have no effect on consumer purchase intention 

through social media.   

Keywords: Characteristics of Social Commerce, Social Commerce, Purchase Intention 

 

1. บทนำ 

 การซื ้อขายสินคาผานสื ่อสังคมออนไลน (Social Media) หรือที ่เรียกวาโซเชียลคอมเมิรซ (Social 

Commerce) ไดกลายมาเปนแนวคิดใหมในการทำธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-commerce) และกำลังเติบโต

ขึ้นเรื่อย ๆ โดยในป พ.ศ. 2560 มูลคาการซื้อขายสินคาของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยมีมูลคา 

2.72 ลานลานบาท ซึ่งจำนวนนี้เปนการซื้อขายสินคาในรูปแบบโซเชียลคอมเมิรซถึง 51% โดยเฉพาะการซื้อขาย

ผานทางเฟสบุค (Facebook) และอินสตาแกรม (Instagram) (พิมพนิภา บัวแสง, 2560) และในป พ.ศ. 2561 

มูลคาการซื้อขายมีมูลคาเพิ่มสูงขึ้นเปน 3.15 ลานลานบาท ซึ่งมีอัตราการเติบโตสูงถึง 14.04% ยิ่งไปกวานั้น 

ประเทศไทยยังมีมูลคาตลาดในธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสูงสุดในกลุ มประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต 

(สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2562) เพราะฉะนั้นแลวการทำธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

โดยเฉพาะการซ้ือขายผานสื่อสังคมออนไลนจึงเปนชองทางท่ีผูประกอบการในยุค 4.0 ไมควรมองขาม 

 โซเชียลคอมเมิรซเปนชองทางการสื่อสารที่เพิ ่มโอกาสการติดตอระหวางผูประกอบการกับผูบริโภค 

โดยเฉพาะจำนวนผูใชเฟสบุคที่เพ่ิมสูงขึ้นทุกป โดยในป พ.ศ. 2561 มีผูใชเฟสบุคในประเทศไทยมีจำนวนมากกวา 

52 ลานราย (Brandage, 2019) ยิ่งทำใหโซเชียลคอมเมิรซกลายมาเปนกลยุทธใหมเพื่อสรางความไดเปรียบดาน

การแขงขันใหแกผู ประกอบการในยุคดิจิทัล โดยผูประกอบการบางรายมียอดขายสูงถึง 1.44 พันลานบาทใน

ระยะเวลาเพียง 3 วันดวยปริมาณการสั ่งซ ื ้อสินคามากกวา 1.7 ลานชิ ้น (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส, 2562) นอกจากนี้ โซเชียลคอมเมิรซยังชวยรักษาฐานลูกคาเดิมและหาลูกคาใหมไปพรอมกับการ

รักษาความสัมพันธระหวางผูประกอบการกับลูกคา ทำใหธุรกิจสามารถดำเนินกิจกรรมในเชิงพาณิชยไดอยาง

สะดวกมากขึ้น (Lin, Li, & Wang, 2016) จากพลังของโซเชียลคอมเมิรซนี้ทำใหนักวิชาการตางใหความสนใจที่จะ

ศึกษาโซเชียลคอมเมิรซในทุกแงมุม และจากการทบทวนวรรณกรรมพบวาคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลนของผูบริโภค (Rosa, Qomariah, & Tyas, 2018) 
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 คุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซเกี่ยวของกับกิจกรรมเชิงพาณิชยที ่สามารถชวยเหลือลูกคาในการ

ตัดสินใจทั้งกอนซื้อ ขณะซื้อ และหลังซื้อ หรืออาจกลาวไดวาคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผานสื่อสังคมออนไลน (Lin et al., 2016) ทำใหโซเชียลคอมเมิรซเปนกลยุทธ

ทางธุรกิจสำคัญท่ีจะทำใหเจาของกิจการสามารถจัดการธุรกิจไดสะดวกมากขึ้น แตจากการทบทวนวรรณกรรม

พบวาการศึกษาอิทธิพลคุณลักษณะโซเชียลคอมเมิรซในเชิงประจักษยังมีอยูนอยมาก โดยเฉพาะในบริบทของ

ประเทศไทยซึ่งเปนประเทศที่มีการใชสื่อสังคมออนไลนเปนอันดับตน ๆ ของโลก ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาอิทธิพล

ของคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซที่มีผลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน โดยคุณลักษณะของ

โซเชียลคอมเมิรซที่นำมาศึกษา ประกอบดวย ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม การสื่อสาร คุณภาพของขอมูล

ขาวสาร ความมีชื่อเสียง และการบอกตอ เนื่องจากเปนคุณลักษณะที่ไดรับความสนใจจากนักวิชาการมากที่สุดใน

ปจจุบันนี้ (Beyari & Abareshi, 2016; Rosa et al., 2018) ผลลัพธที่ไดจากการศึกษานี้จะเปนประโยชนอยางยิ่ง

สำหรับผูประกอบการในการสรางกลยุทธการตลาดยุคดิจิทัล 

2. วัตถุประสงค 

 เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซตอความตั้งใจซื้อสินคาของผูบริโภคผานสื่อสังคม

ออนไลน 

3. กรอบแนวคิดท่ีใชศึกษา 

 3.1 โซเชียลคอมเมิรซ (Social Commerce) 

  หมายถึง กิจกรรมการซื้อขายในสื่อสังคมออนไลน เชน เฟสบุค ไลน หรืออินสตาแกรม โดย

ผูประกอบการสามารถเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรงและรวดเร็ว ในขณะที่ผูบริโภคก็สามารถสรางขอมูลขาวสารและ

แบงปนขอมูลเหลานั้นไปยังผูบริโภคคนอื่น ๆ ผานทางสื่อสังคมออนไลน กอใหเกิดเปนเครือขายสังคมการคา

ออนไลน (กนกวรรณ ไทยประดษิฐ และฐะปะนีย ตรีรัตนภรณ, 2559; Kim & Park, 2013) 

3.2 คุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซ  

  หมายถึง กิจกรรมเชิงพาณิชยใด ๆ ก็ตามที่ถูกจัดการผานสื่ออิเล็กทรอนิกสและเทคโนโลยี web 

2.0 เพื่อใหผูบริโภคเกิดการซื้อสินคาออนไลน หรือเพื่อใชติดตอสื่อสารระหวางลูกคาและผูประกอบการผานสื่อ

สังคมออนไลน (Lin et al., 2016) จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับปจจัยดานคุณลักษณะของโซเชียล

คอมเมิรซท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานสังคมออนไลนของผูบริโภค ประกอบดวย 

  3.2.1 ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม (Characteristics of Social Commerce) 
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   หมายถึง ขอบเขตความปลอดภัยของขอมูลในการทำธุรกรรมระหวางผูซื้อและผูขายใน

บริบทของโซเชียลคอมเมิรซ เนื่องจากการทำธุรกิจขายสินคาออนไลน ท้ังผูซ้ือและผูขายไมไดพบหนากัน และไมได

รับสินคาทันทีหลังจากจายเงิน ดังนั้น หากผูบริโภครับรูถึงความปลอดภัยในการทำธุรกรรมก็มีแนวโนมที่จะสงผล

ตอกระบวนการการซื้อของผูบริโภคผานสื่อสังคมออนไลน (Cheng, Cheng, Fu, Bian, & Yan, 2017; Pothong 

& Sathitwiriyawong, 2016)  

  3.2.2 การส่ือสาร 

   หมายถึง การมีปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อและผูขายผานการสื่อสารบนสื่อสังคมออนไลน 

ไมวาจะเปนการแบงปนขอมูลขาวสารและประสบการณที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการ ตลอดจนการใหขอมูล

ยอนกลับ ดังนั้น เมื่อลูกคาตั้งใจจะซื้อสินคา พวกเขาจะเขาไปอานขอเสนอแนะหรือขอมูลขาวสารที่ถูกแชรโดย

บุคคลอ่ืน (Cheng et al., 2017; Pothong & Sathitwiriyawong, 2016) 

  3.2.3 คุณภาพของขอมูลขาวสาร 

   หมายถึง ขอมูลขาวสารท่ีมีความถูกตอง เนื้อหาครบถวนสมบูรณ และทันสมัย โดยขอมูล

ขาวสารเหลานี้ถูกจัดเตรียมผานโซเชียลคอมเมิรซเพื่อกระตุนความตองการซื้อของผูบริโภค ดังนั้น หากขอมูลบน

โซเชียลคอมเมิรซมีความถูกตอง เขาใจงาย และทันเวลา ขอมูลเหลานี้มีแนวโนมท่ีจะกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

สินคา (Beyari & Abareshi, 2016; Kim & Park, 2013) 

  3.2.4 ความมีช่ือเสียง 

 หมายถึง ภาพลักษณที่ดีของรานคาที่ขายผานโซเชียลคอมเมิรซ ความนาเชื่อถือ การ

รักษาผลประโยชนของลูกคา การรักษาสัญญาที่ประกาศไวของรานคา โดยผูบริโภคมักจะแชรชื่อเสียงของรานคา

ผานโซเชียลคอมเมิรซ และชื่อเสียงเหลานี้จะเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยผูบริโภคมี

แนวโนมที่จะพิจารณาชื่อเสียงของรานคาที่ขายผานสื่อสังคมออนไลนกอนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ (Kim 

& Park, 2013; Rosa et al., 2018) 

3.2.5 การบอกตอ 

   หมายถึง การสื่อสารระหวางบุคคลผานโซเชียลคอมเมิรซเพื่อสงตอหรือแลกเปลี่ยน

ประสบการณหรือความคิดเห็นระหวางบุคคล โดยบุคคลมีแนวโนมท่ีจะเชื่อการบอกตอจากความคิดเห็นหรือขอมูล

ขาวสารจากบุคคลท่ีมีประสบการณจากการซื้อหรือใชสินคาที่ซื ้อผานสื่อสังคมออนไลน (Beyari & Abareshi, 

2016; Pothong & Sathitwiriyawong, 2016) 
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 3.3 ความตั้งใจซ้ือสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (Intention to Buy) 

  ความตั้งใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลนเปนตัวทำนายที่สำคัญของพฤติกรรมการซื้อจริง ซึ่งเปน

ผลลัพธการประเมินของผูบริโภค หรืออาจกลาวไดวาความตั้งใจซื้อสินคาสะทอนใหเห็นถึงความปรารถนาของ

ผูบริโภคที่จะซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน เชน เฟสบุค (Facebook) และอินสตาแกรม (Instagram) (Chen, 

Hsu, & Lin, 2010; Liang & Lai, 2002) ดังนั้น ความตั้งใจซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภควางแผนท่ีจะซ้ือสินคาผานสื่อ

สังคมออนไลน และมีแนวโนมท่ีจะทำรายการซ้ือในอนาคต 

 3.3 สมมติฐานการวิจัย 

  สมมติฐานที่ 1 ความปลอดภัยในการทำธุรกรรมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคม

ออนไลน 

  สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

  สมมติฐานท่ี 3 คุณภาพของขอมูลขาวสารมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

  สมมติฐานท่ี 4 ความมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

  สมมติฐานท่ี 5 การบอกตอมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

4. วิธีการศึกษา 

 4.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  หนวยที่ใชในการวิเคราะห (Unit of Analysis) คือ ประชากรที่อาศัยอยูในจังหวัดสงขลาผูที่เคย

ซื้อสินคาหรือมีความตั้งใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน ซึ่งไมสามารถระบุจำนวนได ผูวิจัยจึงกำหนดกลุมตัวอยาง

จากสถิติที่ใชคือการวิเคราะหขอมูลดวยโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling) โดย Hair, 

Black, Babin, และ Anderson (2010) แนะนำวาควรมีกลุมตัวอยางขั้นต่ำไมนอยกวา 200 ตัวอยาง ทั้งนี้ กลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยมีจำนวน 360 คน ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยใชวิธีสุ มตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 

Sampling) บริเวณหางสรรพสินคา สถาบันการศึกษา ชุมชน และสถานที่ทองเที่ยวในจังหวัดสงขลา ระหวางวันท่ี 

1 กุมภาพันธถึง 1 มีนาคม พ.ศ. 2562 

 4.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ซ่ึงสรางมาจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยดานคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซ การสรางแบบสอบถามจะปรับตามแนวทาง

กระบวนการแปลยอนกลับ (Backward-Translation Process) ของ Brislin (1970) โดยแบบสอบถามถูกแบง

ออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 
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  ตอนที่ 1 แบบสอบถามปจจัยดานคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซของ Kim และ Park (2013) 

ซึ่งประกอบดวย ดานความปลอดภัยในการทำธุรกรรม 4  ขอ ดานการสื่อสาร 3 ขอ ดานคุณภาพของขอมูล

ขาวสาร 4 ขอ ดานความมีชื่อเสียง 3 ขอ และดานการบอกตอ 3 ขอ โดยรูปแบบของการตอบแบบสอบถามเปน

แบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนนจาก 1, 2, 3, 4, และ 5 คือจากไมเห็น

ดวยอยางยิ่ง (1 คะแนน) ถึง เห็นดวยอยางยิ่ง (5 คะแนน) ตามลำดับ  

  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความตั้งใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน ในสวนนี้ใชแบบวัดของ Kim และ 

Park (2013) จำนวน 4 ขอ รูปแบบของการตอบแบบสอบถามเปนแบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ 

โดยมีเกณฑการใหคะแนนจาก 1, 2, 3, 4, และ 5 คือจากไมเห็นดวยอยางยิ่ง (1 คะแนน) ถึง เห็นดวยอยางยิ่ง (5 

คะแนน) ตามลำดับ  

 4.3 การวิเคราะหขอมูล 

  การศึกษานี ้ใชวิธีการพัฒนาโมเดลแบบ 2 ขั ้นตอน (Two-step modeling Approach) ของ 

Anderson และ Gerbing (1988) ซึ่งขั้นตอนแรกจะตรวจสอบโมเดลการวัด (Measurement Model) ดวยการ

วิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) เพื่อยืนยันวาตัวแปรแฝงในโมเดล

สามารถวัดไดจากตัวแปรสังเกตไดที่กำหนดไว และมีการตรวจสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) โดยการหาคา

สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) และความเชื่อม่ันเชิงโครงสราง (Composite 

Reliability: CR) รวมทั้งมีการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ของปจจัย 

(Factor Loading) และความแปรปรวนเฉลี่ยท่ีถูกสกัดได (Average Variance Extracted: AVE) ข้ันตอนถัดไปคือ

การตรวจสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง เพื่อพิจารณาความสอดคลองของโมเดลกับ

ขอมูลเชิงประจักษ (พัชราภรณ มหาสุวีระชัย, 2561) 

5. ผลการวิจัย 

 5.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 264 คน (รอยละ 73.3) อยูในกลุมเจนเนอ

เรชั่น Y จำนวน 332 คน (รอยละ 92.2) การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จำนวน 286 คน (รอยละ 79.4) โดย

สวนใหญเปนนักศึกษา จำนวน 167 คน (รอยละ 46.4) มีรายไดต่ำกวา 10,000 บาท จำนวน 193 คน (รอยละ 

53.6) สถานภาพโสด จำนวน 277 คน (รอยละ 76.9) และมีประสบการณในการซ้ือสินคาผานโซเชียลคอมเมิรซ 1-

3 ป จำนวน 168 คน (รอยละ 46.7)  

 5.2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร 
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  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรเปนการตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนวา ตัวแปรตองไมมี

ความสัมพันธกันเองสูง (Multicollinearity) ซ่ึงตองทำการตรวจสอบกอนวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง สำหรับ

การศึกษานี้วิเคราะหดวยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน ผลของการวิเคราะห พบวาความสัมพันธระหวาง 

6 ตัวแปรมีคาความสัมพันธกันอยูระหวาง 0.310 – 0.681 (*** p < 0.01) แสดงวาสามารถนำตัวแปรทั้งหมดไป

วิเคราะหในข้ันตอนถัดไป เนื่องจากความสัมพันธของตัวแปรแตละคูไมเกิน 0.90 (Hair et al., 2010) 

 5.3 ผลการวิเคราะหโมเดลการวัด 

  ผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันของโมเดลซึ่งมีตัวแปรแฝง 6 ตัวแปร และตัวแปรสังเกต

ได 21 ตัวแปร พบวา โมเดลท่ีผูวิจัยพัฒนาข้ึนกับขอมูลเชิงประจักษมีความกลมกลืนกัน โดยพิจารณาคาดัชนีความ

กลมกลืนดังนี้ คาสถิติไค-สแควรสัมพัทธ (Relative Chi-square: χ2 / df) เทากับ 2.55 (เกณฑ: χ2 / df < 5.00) 

ดัชนีรากที ่สองของความคลาดเคลื ่อนในการประมาณคา (Root Mean Square Error of Approximation: 

RMSEA) เทากับ 0.066 (เกณฑ: RMSEA < 0.08) ดัชนีรากของคาเฉลี ่ยกำลังสองของสวนเหลือมาตรฐาน 

(Standardized Root Mean Square Residual: SRMR) เทากับ 0.048 (เกณฑ: SRMR < 0.08) ดัชนีวัดระดับ

ความเหมาะสมพอดีเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Fit Index: CFI) เทากับ 0.931 (เกณฑ: CFI > 0.90) คาดัชนี 

Trucker-Lewis Index (TLI) เทากับ 0.917 (เกณฑ: TLI > 0.90) (Bentler, 1990; Hair et al., 2010)  

 

 

 

ตาราง 1 ผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน 

ตัวแปร Factor Loading Cronbach’s 

Alpha 

AVE CR 

ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม 0.743-0.762 0.839 0.57 0.84 

การสื่อสาร 0.715-0.792 0.803 0.58 0.81 

คุณภาพของขอมูลขาวสาร 0.747-0.807 0.858 0.60 0.86 

ความมีช่ือเสียง 0.735-0.787 0.803 0.58 0.80 

การบอกตอ 0.698-0.810 0.775 0.55 0.78 

ความตั้งใจซื้อสินคา 0.756-0.804 0.861 0.61 0.86 

 ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะหความนาเชื่อถือ (Reliability) และความเที่ยงตรง (Validity) ซึ่งพบวา 

โมเดลการวัดมีความนาเชื่อถือ เนื่องจากคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาคของตัวแปรแฝงทุกตัวมีคามากกวา 0.7 
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และมีความเชื่อม่ันเชิงโครงสราง (CR) มีคามากกวา 0.7 (Hair et al., 2010) และเม่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงของ

โมเดลการวัด พบวา คาสัมประสิทธิ์ของปจจัย (Factor Loading) มีคามากกวา 0.5 อยางมีนัยสำคัญ (*** p < 

0.01) และความแปรปรวนเฉลี่ยที่ถูกสกัดได (AVE) มีคามากกวา 0.5 แสดงวาโมเดลการวัดมีความเที่ยงตรง 

(Fornell & Larcker, 1981; Hair et al., 2010) ดังนั้น จากการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันสามารถสรุปไดวา 

โมเดลการวัดมีความเหมาะสมท่ีจะนำไปวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางในข้ันตอนถัดไป 

 5.4 ผลการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง 

  ในสวนนี้เปนการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางเพื่อทดสอบสมมติฐาน ประมาณคาดวยวิธี

ความเปนไปไดสูงสุด (Maximum Likelihood Estimation) ผลการวิเคราะหพบวาโมเดลสมการโครงสรางท่ี

พัฒนาขึ้นมีความสอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษ (χ2 / df = 2.55; RMSEA = 0.066; SRMR = 0.048; CFI = 

0.931; TLI = 0.917) (Bentler, 1990; Hair et al., 2010) จากผลการทดสอบสมมติฐานในตาราง 2 และภาพท่ี 

1 พบวา สนับสนุนสมมติฐาน 3 ขอ และปฏิเสธสมมติฐาน 2 ขอ โดยความปลอดภัยในการทำธุรกรรมมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจซ้ือสินคาผานโซเชียลคอมเมิรซอยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติ (β = 0.014, t = 0.133, p = 0.894) แสดง

วาปฏิเสธสมมติฐานที่ 1 และยังพบวาการสื่อสารมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลนอยางไมมี

นัยสำคัญทางสถิติ (β = 0.053, t = 0.533, p = 0.594) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานที่ 2 ในขณะที่คุณภาพของ

ขอมูลขาวสารมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานโซเชียลคอมเมิรซอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (β = 0.256, t = 

2.082, p = 0.037) แสดงวายอมรับสมมติฐานที่ 3 และความมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อ

สังคมออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (β = 0.192, t = 2.874, p = 0.004) จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 และการ

บอกตอมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (β = 0.271, t = 2.837, 

p = 0.005) แสดงวายอมรับสมมติฐานท่ี 5  ดังนั้น ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษานี้ คือ ยอมรับสมมติฐาน

ขอท่ี 3, 4 และ  5 และปฏิเสธสมมติฐานขอท่ี 1 และ 2 

ตาราง 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัย Std. coefficient t-value p-value สรุปผล 

สมมติฐานท่ี 1: Safe        IntB 0.014 0.133 0.894 ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 2: Comm     IntB 0.053 0.533 0.594 ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 3: Qual        IntB 0.256 2.082* 0.037 ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 4: Rep         IntB 0.192 2.874** 0.004 ยอมรบั 

สมมติฐานท่ี 5: Wom       IntB 0.271 2.837** 0.005 ยอมรับ 
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หมายเหตุ: Safe = ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม; Comm = การสื่อสาร; Qual = คุณภาพของขอมูลขาวสาร; 

Rep = ความมีชื่อเสียง; Wom = การบอกตอ; IntB = ความตั้งใจซ้ือสินคา; ** p < 0.01; * p < 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 ผลการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง 

หมายเหตุ: Safe = ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม; Comm = การสื่อสาร; Qual = คุณภาพของขอมูลขาวสาร; 

Rep = ความมีชื่อเสียง; Wom = การบอกตอ; IntB = ความตั้งใจซ้ือสินคา; ** p < 0.01; * p < 0.05 

6. อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะโซเชียลคอมเมิรซที่มีตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน ซ่ึง

คุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซ ประกอบดวย ความปลอดภัยในการทำธุรกรรม การสื่อสาร คุณภาพของขอมูล

ขาวสาร ความมีชื่อเสียง และการบอกตอ ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวาคุณภาพของขอมูลขาวสารมีอิทธิพลตอความ

ตั้งใจซื้อผานโซเชียลคอมเมิรซซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Kim, Ferrin, & Rao (2008) ที่คนพบวาผูบริโภคท่ี

ซื้อสินคาผานสังคมออนไลนจะใหความสำคัญกับคุณภาพของขอมูลที่โพสตโดยผูขาย และยังมีอีกหลายงานวิจัย

สนับสนุนวา หากสื่อสังคมออนไลนเปนชองทางสำหรับการนำเสนอขอมูลที่ถูกตองและทันสมัย จะทำใหโซเชียล

คอมเมิรซกลายเปนแหลงขอมูลที ่ผู บริโภคเกิดความเชื ่อมั ่นในการซื ้อสินคาผานสังคมออนไลน (Beyari & 

Abareshi, 2016; Cheng et al., 2017) นอกจากนี้ ผลการศึกษายังคนพบวา ความมีชื่อเสียงหรือภาพลักษณที่ดี

ของรานคามีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลนอีกดวย สอดคลองกับ Kim และ Park (2013) ท่ี

Safe 

Comm 

Qual 

Rep 

Wom 

IntB 

0.014 

0.053 

0.256* 

0.192** 

0.271** 
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คนพบวาความมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความเชื่อมั่นของผูบริโภค ทั้งนี้เปนเพราะผูบริโภคจะรับรูความมีชื่อเสียงจาก

บุคคลที่เคยใชบริการกับรานคาในโซเชียลคอมเมิรซ ดังนั้น หากผูบริโภคคนอื่นแสดงความคิดเห็นในทางบวกก็จะ

สงผลดีตอภาพลักษณหรือชื่อเสียงของผูประกอบการ สรางความม่ันใจกอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Rosa et 

al., 2018) นอกจากนี้ การบอกตอยังเปนคุณลักษณะสำคัญของโซเชียลคอมเมิรซที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ

สินคาผานสื่อสังคมออนไลนอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Beyari และ Abareshi (2016) ที่คนพบวา

ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะเชื่อการบอกตอท่ีมาจากความคิดเห็นของบุคคลมากกวาการโฆษณา เชนเดียวกับการศึกษา

ของพิศุทธิ์ อุปถัมภ (2556) ซึ่งคนพบวาการบอกตอขอมูลในสื่อสังคมออนไลนเกี่ยวกับบริษัทหรือผูประกอบการ

สงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน และการศึกษาของ Pothong และ Sathitwiriyawong (2016) 

ยังคนพบวาผูซ้ือสินคาออนไลนมักจะไดรับอิทธิพลมาจากการบอกตอ  

จากขอคนพบดังกลาวขางตนสามารถอธิบายไดวา เนื่องจากคุณลักษณะเดนของโซเชียลคอมเมิรซ คือ 

การใหเจาของธุรกิจไดมีโอกาสสรางความสัมพันธท่ีดีตอลูกคาผานสื่อสังคมออนไลน (Amblee & Bui, 2011; Hajli 

& Sims, 2015) ผานพฤติกรรมการแชรขอมูลของลูกคา หรือผูใชโซเชียลคอมเมิรซบอกเลาประสบการณกอนซ้ือ 

ขณะซ้ือ และหลังซ้ือผานสื่อสังคมออนไลน (Liang, Ho, Li, & Turban, 2012) ดังนั้น คุณภาพของขอมูลขาวสารท่ี

มีความทันสมัย ถูกตอง และสมบูรณ ตลอดจนชื่อเสียงท่ีดีของผูประกอบการท่ีแสดงใหเห็นถึงภาพลักษณท่ีดี ซ่ึงถูก

โพสตผานสื่อสังคมออนไลนจะเปนแหลงขอมูลสำคัญท่ีชวยเหลือลูกคาในการตัดสินใจท้ังกอนซ้ือ ขณะซ้ือ และหลัง

ซื้อ (Kim & Park, 2013) เพราะในบริบทของโซเชียลคอมเมิรซ ลูกคามีขอมูลในการตัดสินใจคอนขางจำกัด (Kim 

et al., 2008) นอกจากนี้ การบอกตอในสังคมออนไลนยังเปนการสื่อสารระหวางบุคคลที่สรางความนาเชื่อถือ

ใหกับผูบริโภคกอนที่จะทำการตัดสินใจซื้อได (Kim & Prabhakar, 2000) เนื่องจาก การบอกตอเปนการสื่อสาร

เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณหรือความคิดเห็นของบุคคลท่ีเคยมีประสบการณใชสินคานั้นมาแลว จึงสามารถสราง

ความนาเชื่อถือมากกวาการโฆษณา (Beyari & Abareshi, 2016) ยิ่งไปกวานั้น ผลของการศึกษานี้ยังสามารถ

อธิบายไดดวยแนวคิดแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลยี กลาวคือ คุณภาพของขอมูลขาวสาร ความมีชื่อเสียง และ

การบอกตอ ยังสามารถสรางทัศนคติที่ดีของผูบริโภคที่มีตอผูประกอบการได โดยผานความนาเชื่อถือของขอมูล

และบุคคลที่เคยใชสินคานั้นมากอน เมื่อผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีก็มีแนวโนมที่จะยอมรับการซื้อสินคาผานโซเชยีล

คอมเมิรซมากข้ึน (Kim et al., 2012) 

สวนปจจัยความปลอดภัยในการทำธุรกรรม และการสื่อสาร สงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสังคม

ออนไลนอยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติ ทั้งนี้เปนเพราะผูบริโภคอาจมีความเห็นวาการทำธุรกรรมผานสื่อสังคม

ออนไลนสวนใหญมีมาตรการรักษาความปลอดภัย ไมวาจะเปนการตรวจสอบตัวตนของผูซื้อและผูขาย ระบบการ

ปองกันการเปลี่ยนแปลงหรือทำลายขอมูลผานสื่อสังคมออนไลน ตลอดจนมีระบบการชำระเงินออนไลนที ่มี

มาตรฐานอยูแลว ทำใหผูบริโภคไมไดคำนึงถึงความปลอดภัยในการทำธุรกรรมผานสื่อสังคมออนไลน (พิศุทธิ์ 
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อุปถัมภ, 2556)  นอกจากนี้ ผลการศึกษาของ Kim และ Park (2013) และ Cheng และคณะ (2017) อธิบายวา

ตัวแปรความปลอดภัยในการทำธุรกรรมและการสื่อสาร ไมสามารถสงอิทธิพลไปสูความตั้งใจซื้อสินคาไดโดยตรง 

แตจำเปนตองสงอิทธิพลผานตัวแปรที่สามหรือตัวแปรคั่นกลาง (Mediator Variable) เชน ความไววางใจ (Trust) 

หรือความเชื่อมั่นของผูบริโภค (Consumer Confidence) ดังนั้น จึงมีความเปนไปไดท่ีตัวแปรทั้งสองตัวดังกลาว

จะไมสงผลโดยตรงตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

7. ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับนำไปใชในทางธุรกิจ 

ผูประกอบการอาจจะใชการสื่อสารปากตอปากผานโซเชียลคอมเมิรซ (Electronic Word-of-

Mouth: e-WOM) เชน การแชรขอมูลขาวสาร การรีวิวประสบการณการใชสินคา ตลอดจนการใหคะแนนสินคา 

ระหวางผูใชในสื่อสังคมออนไลน เพื่อเปนชองทางในการสื่อสารระหวางผูซื้อดวยกันเอง ซึ่งจะทำใหผูซื้อลดความ

กังวลหรือความไมมั่นใจในการซื้อสินคาผานสังคมออนไลน และมีแนวโนมที่ผูบริโภคกลุมนี้จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาผานโซเชียลคอมเมิรซเพ่ิมข้ึน 

 

ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

  1. จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน โดยเฉพาะปจจัย

ดานคุณลักษณะของโซเชียลคอมเมิรซ พบวามีสองตัวแปรมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลนอยาง

ไมมีนัยสำคัญ ดังนั้น การวิจัยในอนาคตอาจจะตองนำตัวแปรสงผาน (Mediator) หรือตัวแปรกำกับ (Moderator) 

ระหวางความสัมพันธดังกลาว เพ่ือศึกษาความสัมพันธทางออมท่ีเกิดข้ึนระหวางปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ

สินคาผานโซเชียลคอมเมิรซ 

  2. การศึกษาครั้งนี้เก็บขอมูลจากผูบริโภคที่อยูภายในอำเภอเมือง จังหวัดสงขลาเทานั้น ดังนั้น 

การศึกษาครั้งตอไปจึงควรขยายขอบเขตกลุมประชากรที่ใชในการศึกษาไปยังจังหวัดอื่น เพื่อจะไดทราบและ

เปรียบเทียบผลของการวิจัยวาเหมือนหรือแตกตางจากการศึกษาครั้งนี้ 
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การกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z ท่ีปรากฎทางส่ือออนไลนในประเทศไทย 

News Framing on Generation Z Appeared on Online Media in Thailand 

พิชญพธู ไวยโชติ1 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาหัวขอ การกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z ท่ีปรากฎทางสื่อออนไลนในประเทศไทย

ใชการวิเคาะหเนื้อหา เพื่อศึกษาเนื้อหาบทความและขาวออนไลนที่กลาวถึง Generation Z โดยตรง ดวยทฤษฎี

การกำหนดกรอบขาว การวิเคราะหกลุมตัวอยางของบทความและขาวออนไลนจำนวน 92 ชิ้น ตั้งแตป 2553 – 

(เมษายน) 2562 ผลการศึกษาพบวา เนื้อหาและการกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z เปลี่ยนไปตาม

ชวงเวลา ในชวงแรกตั้งแตป 2553 - 2559 มีการกลาวถึง Generation Z ในฐานะสมาชิกกลุมหนึ่งในสังคม มี

เนื้อหาเชิงแนะนำลักษณะนิสัยและพฤติกรรมกลุมคนในวัยนี้ ถัดมาในป 2560 การกำหนดกรอบขาวเปลี่ยนมา

สนใจ Generation Z ในเชิงผูบริโภคและกลุมเปาหมายทางการตลาด โดยเสนอเนื้อหาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

และพฤติกรรมการเสพสื่อ เพื่อเปนประโยชนตอนักสื่อสารทางการตลาด ในป 2561 - 2562 เมื่อ Generation Z 

เริ่มเขาสูตลาดงาน กรอบขาวเปลี่ยนมาใหความสำคัญกับการบริหารทรัพยากรบุคคล ตีกรอบให Generation Z 

เปนวัยทำงานตอนตน และมีขาวเชิงลบท่ีสะทอนลักษณะดอยของ Generation Z 

คำสำคัญ: เจนเนอเรชัน แซด การกำหนดกรอบขาว สื่อออนไลน 

 

Abstract 

Using content analysis, this study titled News Framing on Generation Z Appeared on Online 

Media in Thailand examined online feature and news articles directly mentioning Generation Z. 

With news framing theory, an analysis of a representative sample of 92 online articles from 2010 

– (April) 2019 revealed that coverage and news framing on Generation Z changed over time. From 

2010 – 2016, Generation Z was mentioned as a group member of a society.  Those articles 

introduced characteristics and behaviors of this young generation.  In 2017, news framing was 

shifted to focus on generation Z as a consumer and a target market.  The content was about 
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Generation Z consumer behaviors and media consumption and was aimed for readers such as 

business strategists and marketing communication professionals.  Between 2018 and 2019, when 

Generation Z has started to enter the workforce.  News framing has shifted its focus to topics 

relating to human resources, framing Generation Z as an entry level.  Negative characteristics of 

Generation Z were also highlighted.  

Keywords: Generation Z, news framing, online media  

 

บทนำ 

Generation (เจนเนอเรชัน) คืออะไร ในการศึกษานี้ใชคำศัพทภาษาอังกฤษเนื่องจากเปนคำที่คนไทยพบ

เห็นกันบอย แตอาจยังมีความสับสนเก่ียวกับคำ ๆ นี้อยู ในประเทศสหรัฐอเมริกา The Center for Generational 

Kinetics เปนหนวยงานเฉพาะที ่ตั ้งขึ ้นมาเพื ่อแกปญหาเก่ียวกับ Generation เชน การสื ่อสาร การทำงาน 

การตลาด โดยใชวิธีการวิจัยเปนหลัก ศูนยแหงนี้ไดใหความหมายวา Generation คือ กลุมคนที่เกิดในชวงเวลาท่ี

ใกลเคียงกัน และเติบโตมาในพ้ืนท่ีท่ีใกลเคียงกัน คนกลุมนี้จึงมีลักษณะนิสัย ความชอบ และคุณคาในชวงเวลาของ

ชีวิตท่ีคลายกัน (CGK, 2016) 

Pew Research Center ซึ่งเปนองคกรที่ไมแสวงหาผลกำไร และไมฝกใฝฝายใด กอตั้งอยางเปนทางการ

เม่ือป 2547 ณ ประเทศสหรัฐอเมริกา ทำหนาท่ีวิจัยและเผยแพรขอมูลท่ีเปนประเด็น ทัศนคติ และแนวโนมสำคัญ

ที่มีผลกระทบตอสังคมโลก ไดประกาศอยางเปนทางการหลังจากการศึกษาเรื่อง Generation มาตลอดระยะเวลา

หลายป โดย Pew Research Center ไดใหความเห็นวา Millennial generation หรือ Generation Y คือคนท่ี

เกิดระหวางป 2524 – 2539 ซ่ึงในป 2562 Generation Y จะมีอายุระหวาง 23 – 38 ป และกลุมคนท่ีเกิดตั้งแตป 

2540 เปนตนไปจัดเปน Generation ถัดไป มีหลายคำที่สื่อมวลชนใชเรียกกลุมคนที่เกิดตั้งแตป 2540 เปนตนไป 

เชน Post-Millennials, iGeneration รวมท้ัง Generation Z หรือ Gen Z ซ่ึงจากการรวบรวมขอมูลทางออนไลน

โดย Pew Research Center พบวา คำวา Generation Z หรือที่เรียกกันสั้นๆ วา Gen Z เปนคำท่ีมีจำนวนครั้ง

ในการใชคนหาขอมูลทางออนไลนสูงที่สุดเมื่อตองการขอมูลของกลุมคนที่มีอายุ 7 - 22 ป (Pew Research 

Center, 2019) ดังนั้นในบทความนี้ จะใชคำวา Generation Z เชนกัน  

อยางไรก็ตาม การแบงชวงอายุโดยเฉพาะอยางยิ่ง Generation Z ยังคงมีเกณฑที่หลายหลาย ในขณะท่ี 

Pew Research Center ใชปเกิด 2540 เปนเกณฑเขาสู  Generation Z องคการสหประชาชาติใชป 2543 - 

2544 เปนจุดเปลี่ยนในการเขาสู Generation Z (Wood, 2018) เชนเดียวกับเกณฑของกระทรวงศึกษาธิการของ
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ประเทศไทย (2561) จัดใหเยาวชนที่เกิดตั้งแตปพ.ศ. 2543 เปนตนไป เปน Generation Z ตามรายงานของ

หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ (2560) ประชากรวัย Generation Z ในประเทศไทยมีจำนวนประมาณ 10,600,000 

คน ซึ ่งคิดเปนกลุ มว ัยที ่ใหญเปนอันดับที ่ 4 รองจาก Generation Y Generation X และ Baby Boomer 

ตามลำดับ หากมองตัวเลขในระดับโลกจากการคาดการณของสำนักขาว Bloomberg จำนวน Gen Z ทั่วโลกในป 

2562 จะมีประมาณ 2.47 พันลานคน จากประชากรทั่วโลกทั้งหมดประมาณ 7.7 พันลานคน คิดเปนประมาณ 

32% และจะมากกวาจำนวนของ Millennials หรือ Generation Y เปนครั้งแรก (Wood, 2018)  

ในรอบ 1 ปที่ผานมา (เมษายน 2561 – มีนาคม 2562) ขอมูลจาก Google Trends ซึ่งแสดงผลความ

นิยมของการคนหาขอมูลทางอินเทอร เน ็ต การคนหาขอมูลเกี ่ยวกับ Generation Z เกิดขึ ้นแตในเขต

กรุงเทพมหานคร ในตางจังหวัดอาจมีการคนหาแตนอยมาก หรืออาจไมมีเลย จึงทำใหไมมีการแสดงผลการคนหา

ทาง Google Trends เมื่อเปรียบเทียบการคนหาเกี่ยวกับ Generation X, Y และ Z พบวา จากสเกล 0 ถึง 100 

(เมื ่อ 0 หมายถึง มีปริมาณการคนหานอยมาก) มีระดับการคนหาคำ Generation X, Generation Y และ 

Generation Z ไดแก 38, 38, 34 ตามลำดับ ขอมูลนี้แสดงใหเห็นวาความนิยมในการคนหาเก่ียวกับ Generation 

X, Y และ Z มีปริมาณที่ใกลเคียงกัน นอกจากนี้ขอมูลจาก Google Keyword Planner เมื่อชวงเมษายน 2562 

พบวา มีการคนหาคำวา Generation Z และคำวา เจน Z เฉลี่ย 100 – 1,000 ครั้งตอเดือน และคำวา Gen Z 

เฉลี่ย 1,000 – 10,000 ครั้งตอเดือน  

หลายองคกรจึงมีความพยายามที่จะเขาใจ Gen Z เนื่องจากประชากรกลุมนี้เปนกลุมเปาหมายของสินคา

และบริการ จากการใชโปรแกรมคนหาขอมูล หรือ เสิรซเอนจิ้น Google คนหาคำวา “Generation Z ในประเทศ

ไทย” เมื่อวันที่ 13 เมษายน 2562 พบผลการคนหา 506,000 ลิงก ภายในเวลา 0.37 วินาที และเมื่อคนหาคำวา 

“Gen Z ในประเทศไทย” พบการคนหาผลการคนหา 725,000 ลิงก ภายในเวลา 0.36 วินาที 

ดังนั้น ผูศึกษาจึงสนใจการกำหนดกรอบขาวเก่ียวกับ Generation Z ท่ีปรากฎทางสื่อออนไลนในประเทศ

ไทย เนื่องจากประเด็น Generation Z เปนประเด็นท่ีคอนขางใหม หากคนในสังคมรวมท้ังนักการสื่อสารการตลาด

ตองการขอมูลเก่ียวกับ Generation Z ในปจจุบัน อินเทอรเน็ตนาจะเปนแหลงขอมูลเบื้องตนท่ีใกลตัวและสะดวก

ท่ีสุด  

วัตถุประสงค 

 เพ่ือศึกษาการกำหนดกรอบขาวเก่ียวกับ Generation Z ท่ีปรากฎทางสื่อออนไลนในประเทศไทย 

 

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
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 ในการศึกษาการกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z โดยสื่อออนไลนในประเทศไทย ใชทฤษฎี

กระบวนการสรางกรอบ (Framing Theory) เปนแกนในการวิเคราะหเนื้อหาของบทความและขาวออนไลนท่ี

เกี ่ยวของกับ Generation Z โดยตรง เพื่อศึกษาวาสื่อออนไลนนำเสนอเกี ่ยวกับ Generation Z ไปยังผูอาน

อยางไร Entman (1993 อางถึงใน อริน เจียจันทรพงษ, 2560) อธิบายวา กรอบขาว คือเนื้อหาท่ีมีอิทธิพลตอการ

รับรูของคน โดยการสงผานขอมูลที่ถูกคัดเลือกและมีความโดดเดน โดยมีเครื่องมือในการกำหนดกรอบในคอื พาด

หัวขาวหลัก พาดหัวรอง วรรคนำ การเลือกแหลงขาว และการสรุปยอหนาของบทความ ซึ่งเปนสวนหนึ่งของการ

กำหนดกรอบขาวโดย Tankard (2001, อางถึงใน อริน เจียจันทรพงษ, 2560)  เนื่องจากสวนนี้เปนสวนที่สื่อจงใจ

เลือกตำแหนงที่จะนำเสนอใหเดน นาจดจำกวาสวนอื่น ๆ ทั้งดานตำแหนงที่อยูดานบน และขนาดตัวอักษรที่สวน

ใหญมักมีขนาดใหญเปนพิเศษ เพื่อเปนการดึงดูดความสนใจของผูอาน จึงจัดเปนการนำเสนอมุมมองของสื่อ

ออนไลนอยางหลีกเลี่ยงไมได 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษานี้เปนงานศึกษาเชิงคุณภาพ ซ่ึงมีวิธีการศึกษาหลากหลายวิธี ลวนมีวัตถุประสงคเดียวกันคือ เพ่ือ

ตองการทำความเขาใจกับปรากฏการณอันหนึ่งอันใดจากมุมมองของผูคนที่มีประสบการณกับปรากฏการณนั้น ๆ 

(Streubert Speziale & Carpenter, 2007) ในการศึกษานี้ใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ซ่ึง 

สรรครวี คชาชีวะ (อางถึงใน โกวิท รพีพิศาล, 2532) อธิบายวา การวิเคราะหเนื้อหา เปนการอธิบายความหมายซ่ึง

สามารถทำไดทั ้งในเชิงปริมาณและคุณภาพ โดยไดจัดกลุมเนื้อหายอยที่มีความเหมือนและตางกันไวดวยกัน 

จากนั้นจัดเปนหมวดหมูและสรางความเชื่อมโยง  

จากการคนหาขอมูลโดยการใชเสิรซเอนจิ้น Google คนหาขอมูลเกี่ยวกับ Generation Z โดยกำหนดวลี

สำคัญในการคนหา (Keyword) ไดแก คำวา “Generation Z ในประเทศไทย” และ “Gen Z ในประเทศไทย” 

พบลิงกที่เกี่ยวของรวม 506,000 ลิงก และ 725,000 ลิงก ตามลำดับ ซึ่งผลการคนหาพบลิงกที่ซ้ำกันเปนจำนวน

มาก การศึกษานี้จึงวิเคราะหบทความและขาวจากลิงกที่พบใน 7 หนาแรกจากการคนหาวลีสำคัญทั้งสองวลี (โดย

คนหาครั้งละวลี) การศึกษาครั้งนี้จึงพบ 92 ลิงกจากแหลงขอมูล (เว็บไซต) ท่ีไมซ้ำกัน (แตเนื้อหาอาจซ้ำกัน) เนื้อหา

สวนใหญเปนบทความทางธุรกิจ และขาว รวมทั้งบทความทางวิชาการ โดยไดวิเคราะหเนื้อหาตามปที่เนื ้อหา

ปรากฎทางออนไลน   

สรุปผลการศึกษา  
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 จากการวิเคราะหบทความทางธุรกิจ และขาว รวมท้ังบทความทางวิชาการ จากผลการคนหารวม 92 ลิงก 

ที่พบโดยการใชเสิรซเอนจิ้น Google คนหา โดยกำหนดวลีสำคัญในการคนหา (Keyword) คือ คำวา “Gene- 

ration Z ในประเทศไทย” และ “Gen Z ในประเทศไทย” โดยแบงตามปท่ีปรากฎไดดังนี้   

ป 2553 2556 2557 2558 2559 2560 2561 2562 

(ม.ค.-

เม.ย.) 

ไมระบุป 

จำนวน 1 2 3 1 9 15 37 12 12 

 

Generation Z ในฐานะสมาชิกในสังคม 

 การศึกษานี้พบลิงกที่ถูกโพสตตั้งแตป 2553 – 2559 จำนวนไมมากนัก จากการคนหาดวย Google ใน

งานศึกษานี้ พบการกลาวถึง Generation Z ในป 2553 ในบทความโดยศูนยวิจัยเอกชนดานสุขภาพแหงหนึ่ง

นำเสนอ หัวขอ “Baby Boom -X-Y-Z เจน ไหน ? เสี่ยง (โรค) อะไร?” ซึ่งเปนบทความที่เนนใหเห็นถึงการให

ความสำคัญของสุขภาพของคนแตวัย โดยบทความไดอธิบายวา Gen Z ซ่ึงอยูในวัยเด็กมีความเสี่ยงตออาการสมาธิ

สั้น โรคภูมิแพผิวหนัง และโรคไขหวัด บทความที่ปรากฎในป 2556 อธิบายถึงลักษณะของคนในชวงวัยตาง ๆ ใน

บทความหนึ่งแบงชวงวัยออกถึง 8 เจนเนอเรชั่น ซึ่ง Generation Z เปนกลุมที่มีอายุนอยที่สุด ซึ่งทั้ง 2 บทความ

ไดอธิบายถึงลักษณะเฉพาะของแตละกลุมชวงวัย สำหรับกลุม Generation Z คือกลุมคนท่ีเกิดป 2540 เปนตนไป 

เปนกลุมท่ีสามารถใชเทคโนโลยีตาง ๆ ไดดี และเรียนรูไดรวดเร็ว 

บทความออนไลนจำนวน 3 ชิ้นที่ปรากฎในป 2557 ซึ่งกลาวถึง Generation Z จากมุมมองดานการ

ทำงานและอาชีพ โดยอางงานวิจัยในระดับทวีปเอเชียจากบริษัทที่ปรึกษาดานทรัพยากรมนุษย โดยไดพูดถึง

ลักษณะของคนกลุม Generation Z วามักขอคำแนะนำเกี่ยวกับการหางานผานทางสื่อสังคมออนไลน และเห็น

ความสำคัญของประสบการณที ่จะไดรับมากกวาคาตอบแทน ยอมที่จะไดรับเงินเดือนนอย และชอบความ

สะดวกสบายในการทำงาน เชน การที่ไมตองทำงานที่สำนักงานเปนตน อยางไรก็ตาม Generation Z ไมได

ตองการเปนลูกจางตลอดไป งานวิจัยในระดับทวีปเอเชียนี้พบวา Generation Z ซึ่งเปนกลุมที่มีความคิดเปนของ

ตัวเอง ตั้งใจอยากมีธุรกิจของตัวเองเม่ือมีความพรอม  

การศึกษานี้พบลิงกการตั้งกระทูในพันทิปดอทคอมท่ีโพสตในป 2558 ติดอันดับการคนหา พันทิปเปนเว็บ

บอรดรวมการสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในเรื่องตาง ๆ รวมถึงสังคม โดยกระทูท่ีพบเก่ียวของกับ Gen Z ถูก

แท็กในหัวขอ เศรษฐกิจ มนุษยเงินเดือน เจาของธุรกิจ และชีวิตวัยรุน เจาของกระทูตั้งกระทูเพื่อถามความเห็นวา 

“ประเทศไทยในยคุของคน Gen Y และ Gen Z จะไปในทิศทางใด” ซ่ึงเจาของกระทูไดโปรยไวจุดเดน และจุดออน
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ของคนทั้งสองวัยนี้ ซึ่งมีผูเขามาใหความคิดเห็น 17 คน ซึ่งมีทั้งความเห็นทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ และมีบางสวน

ใหความเห็นวา สิ่งสำคัญอยูท่ีการเลี้ยงดูและปลูกฝงใหคนรุนใหมมีจิตสำนึกท่ีดี และมีระเบียบวินัยหากตองการเห็น

สังคมไทยเปลี่ยนแปลงไปในทางท่ีดีข้ึน 

การศึกษานี้พบลิงกจากป 2559 ท่ีติดอันดับการคนหาจำนวน 9 ลิงก โดย 8 จาก 9 ลิงก เปนบทความและ

ขาวซ่ึงมีเนื้อหาดานสังคมมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานสุขภาพ และดานการบริหารทรัพยากรบุคคล ตามลำดับ โดย

หนึ่งในบทความดานสังคมเปนผลงานดานวิชาการที่ศึกษาลักษณะความแตกตางระหวาง Gen X, Y และ Z ใน

กรุงเทพมหานคร และพฤติกรรมในการสั่งซื้อสินคาออนไลน ซึ่งไดกลาวถึงลักษณะของกลุมคนวัย Generation Z 

ไวดังนี้ ชอบตัดสินใจดวยตัวเอง ชอบงานทาทาย ชอบสื่อสารผานการพิมพ เชื่อวาพวกเขาสามารถเปลี่ยนแปลง

สังคมได และเชื่อวาความคิดสรางสรรคมาจากสภาพแวดลอม (ธัญนันท วีรภัทรรุงโรจน, 2559) และขอมูลท่ีอางอิง

มาจาก สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (สพธอ.) ซึ่งรายงานถึงพฤติกรรมการบนโลกออนไลนของ

ประชาชนในชวงวัยตาง ๆ รวมทั้ง Gen Z และรวมถึงลักษณะนิสัยของคนสวนใหญในกลุมวัยนี้ ซึ่งมีจุดเดนคือ มี

ความคิดสรางสรรค และเริ่มมีการกลาวถึงจุดออน หรือขอเสียของ Gen Z เชน การมีความอดทนต่ำ ในยอหนา

ทาย ๆ ของบทความที่มีการพาดหัวในเชิงบวก “Gen Z คนรุนใหมที่นาติดตาม” (พสุ เดชะรินทร, 7 มิถุนายน 

2559) สวนในบทความเชิงสุขภาพ มีการใชคำวา “Gen Z” ในแคมเปญการประชาสัมพันธเพ่ือรณรงคลดจำนวนผู

สูบบุหรี่ในวัยรุน  

ในบทความเชิงการบริหารทรัพยากรมนุษยที่โพสตโดยสำนักขาวออนไลน The Matter ในป 2559 พบ

เนื้อหาท่ีระบุชัดเจนวา ป 2559 เปนปแรกท่ี Gen Z จะเขาสูโลกแหงการทำงาน โดย Gen Z คือกลุมท่ีเกิดตั้งแตป 

2538 ซ่ึงขณะนั้น อายุประมาณ 21 ป ในสวนของ Gen Z ท่ีไมตองการเขาสูตลาดแรงงาน บทความนี้กลาววา การ

เปนเจาของธุรกิจ หรือ เปนผูประกอบการ คืออาชีพในอุดมคติของGen Z เพราะไดเปนนายตัวเองและรายไดดี แต

ในขณะเดียวกันบทความนี้กลาววา Gen Z มีภาพลักษณเชิงลบปรากฎตามสื่อ 

“แตในขณะเดียวกัน เทคโนโลยีก็ทําใหเกิดสังคมกมหนา เห็นไดจากสื่อที่มักจะนําเสนอ

ภาพลักษณของวัยรุ นยุคใหมในแบบที่เปนคนชอบสื ่อสารผานโซเชียลมีเดียมากกวาการมี

ปฏิสัมพันธกับผูคนในโลกแหงความเปนจริง พวกเขามักเปนคนมีสมาธิสั้น และความอดทนตํ่า” 

(The Matter, 13 ตุลาคม 2559) 

นอกจากนี้ ในบทความดังกลาว ยังไดกลาวถึงการปรับเปลี่ยนกรอบวิธีคิดในระบบการศึกษาเพื่อเตรียม

ความพรอมใหกับ Gen Z ในดานทักษะการสื่อสาร การคิดวิเคราะห และการทำงานเปนกลุม โดยวิธีการเรียนท่ี

เนนใหผูเรียนหาความรูดวยตัวเองนอกหองเรียน และใหนำความรูที่หามาไดมาฝกคิด วิเคราะห และแกปญหา

รวมกับเพ่ือนในชั้นเรียน (Flipped Classroom) เพ่ือสงเสริมทักษะตาง ๆ ท่ีอาจเปนขอบกพรองของ Gen Z  
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Generation Z ในฐานะผูบริโภค และกลุมเปาหมายทางการตลาด  

การศึกษานี้พบ 15 ลิงกที ่ถูกโพสตในป 2560 ซึ่งใจความสำคัญของเนื้อหาเริ ่มหลากหลายมากยิ่งข้ึน 

บทความที่มีเนื้อหาเกี่ยวของกับการตลาด เปนประเภทของบทความที่พบมากที่สุด รองลงมาเปนบทความในเชิง

สังคมที่กลาวถึงพฤติกรรมดานตางๆ ของคน Generation Z ตามมาดวย บทความท่ีเกี่ยวกับดานอาชีพและการ

บริหารทรัพยากรมนุษย การศึกษา และการทองเท่ียว 

บทความดานการตลาดนี้ไมเพียงแตอธิบายถึงลักษณะ พฤติกรรม โดยเฉพาะอยางยิ่งพฤติกรรมการเปดรับ

สื่อ ทัศนคติ และความตองการกลุม Generation Z ซ่ึงเปนขอมูลแบบเปนกลาง ไมบวก และไมลบ โดยอางอิงจาก

งานวิจัยระดับโลกแตมีขอมูลของประเทศไทยรวมอยูเปนสวนหนึ่งดวยเชนกัน และบทความเหลานี้มักปดทาย

บทความดวยการนำเสนอขอเสนอแนะในการทำงานดานการตลาดและการสื่อสารใหตรงใจกับกลุมเปาหมายกลุมนี้ 

ตางจากบทความดานสังคมที่ฉายภาพใหเห็นถึงลักษณะและพฤติกรรมในสังคม โดยเฉพาะอยางยิ่ง พฤติกรรมการ

ใชอินเทอรเน็ตของคนกลุมวัยตางๆ รวมถึงกลุม Generation Z  

ดานการงานและการบริหารทรัพยากรบุคคล มีบทความที่ปรากฎในป 2560 ซึ่งบทความเหลานี้ตางให

ขอมูลในเชิงลบของคน Generation Z และเปนขอมูลที่ตางไปจากขอมูลที่ปรากฎในปกอนหนา เชน คนกลุมนี้

ตองการรายไดสูงเกินประสบการณ ตองการทำงานในองคกรใหญ ขาดทัศนคติเชิงบวกตอการทำงาน และไมมี

ความภักดีตอองคกร เปนตน สำหรับบทความเก่ียวกับดานการศึกษา เปนบทความท่ีเผยงานวิจัยท่ีจัดทำโดยบริษัท

ผูเชี่ยวชาญดานเทคโนโลยี ที่ชี้ใหเห็นถึงทัศนคติท่ี Generation Z รวมถึงคุณครูในประเทศไทย มีตอการศึกษา 

และตอพวกเขาเอง ซ่ึงงานวิจัยนี้เปนงานวิจัยแรกท่ีมุงเนนดานการศึกษา 

“นักเรียนรุน Gen Z ในประเทศไทยมองวาตนเองมีความคิดสรางสรรค แตกตาง  ไมซ้ำ

แบบใคร และอยากรูอยากเห็น รูสึกต่ืนเตนเกี่ยวกับโอกาสที่รออยูเบื้องหนา แตขณะเดียวกันก็

รูสึกกังวลใจเกี่ยวกับอาชีพการทำงานในอนาคต โดยเกือบหนึ่งในสามของนักเรียนรุน Gen Z ท่ี

ตอบแบบสอบถามรูสึกวาตนเองขาดความพรอมสำหรับอนาคต” 

(Marketing Oops!, 20 ธันวาคม 2560) 

 นอกจากนี้ เริ่มพบบทความในหัวขอท่ีไมเคยพบมากอน ไดแก การทองเท่ียว โพสตในป 2560 เชนกัน โดย

เนื้อหากลาวถึงพฤติกรรมการทองเที่ยวของคนกลุมวัยตาง ๆ ในยุโรปรวมถึง Generation Z ที่ทองเที่ยวโดยดู

งบประมาณเปนหลัก และชอบเที่ยวแบบไมวางแผน และเที่ยวในที่ที่ตื่นเตนโลดโผน ซึ่งทายบทความไดแนะนำให

ผูประกอบการในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวของไทยไดปรับตัวใหเขากับนักทองเท่ียวในกลุมวัยตาง ๆ  

Generation Z ในวัยทำงาน 
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 จาก 37 โพสตบทความและขาวที่พบในป 2561 จำนวน 1 ใน 3 มีเนื้อหาเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากร

มนุษย รองลงมาเปนโพสตที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมทางสังคมที่เกี่ยวของกับ Gen Z จำนวน 10 บทความ และ

บทความท่ีมีเนื้อหาใหประโยชนกับนักการตลาดตามลำดับ จำนวน 7 บทความ นอกจากนี้มีบทความดานอ่ืน ๆ ใน

จำนวนที่ไมมากนัก ไดแก ดานการศึกษา ดานการเมือง ดานเศรษฐกิจ  ดานที่อยูอาศัย และบทความสำหรับ

ผูปกครองเพ่ือใหคำแนะนำดานการเลี้ยงดูบุตรหลานในวัย Gen Z  

 บทความดานการบริหารทรัพยากรมนุษย เริ่มกลาวถึงเทรนดอาชีพใหม ๆ ในยุคดิจิทัล เชน YouTuber, 

Influencer, Startup รวมทั้งอาชีพในอุตสาหกรรม eSports บทความจำนวนมากอางอิงงานวิจัยดานทักษะและ

ความสนใจดานอาชีพ ของ Generation Z ซึ่งจัดทำโดยบริษัทเทคโนโลยีแหงหนึ่งกับกลุมตัวอยางในประเทศแถบ

เอเชียตะวันออกเฉียงใต ซ่ึงพบท้ังความเหมือนและความแตกตางจากเนื้อหาบทความในปท่ีผาน ๆ ซ่ึงความเหมือน

ไดแก ความสนใจทางสายงานดานเทคโนโลยี พรอมท่ีจะทำงานรวมกับผูอ่ืนรวมถึงคนในวัยตาง ๆ และยินดีท่ีจะทำ

หนาที่ใหความรูดานเทคโนโลยีใหกับผูรวมงานตางวัย สวนความแตกตางที่แตเดิมดูเหมือนวาคนวัยนี้ตองการมี

ปฏิสัมพันธกับผูอ่ืนผานอุปกรณสื่อสารตาง ๆ  แตในงานวิจัยนี้พบวา Generation Z ตองการสื่อสารเรื่องงานแบบ

ตอหนามากกวา เพราะพวกเขารูดีวาทักษะการมีปฏิสัมพันธกับคนอ่ืนนี้เองเปนสิ่งท่ีตองไดรับการพัฒนา 

 ทางดานพฤติกรรมทางสังคม จากขอมูลของ สำนักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (สสส.) 

และหนวยงานทางการแพทยในประเทศไทยพบวา วัย Generation Z กำลังมีปญหาท้ังดานอารมณและพฤติกรรม 

คนในวัยนี้มีความฉลาดทางอารมณ (EQ) ลดลง เนื่องจากขาดปฏิสัมพันธกับคนรอบขางและกิจกรรมที่ไดเรียนรู

จากธรรมชาติ รวมถึงการขาดการยอมรับและนับถือตนเอง (Self-esteem) เพราะเกิดจากการเปรียบเทียบชีวิต

ตัวเองกับชีวิตคนอ่ืนในโลกออนไลน เกิดโรคซึมเศราได บทความในปนี้ยังคงย้ำวา Generation Z มีความอดทนต่ำ 

ไมคอยชอบรออะไร จึงทำใหเกิดโมเดลธุรกิจและบริการที่มาสนองความตองการและพฤติกรรมดังกลาว เชน 

บริการสั่งซื้อและรับสงอาหาร บริการดูภาพยนตรหรือซีรี่สออนไลนโดยผูชมไดตามเวลาที่ตองการ เปนตน ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยท่ีสำรวจพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของกลุม Generation Z ในประเทศไทยท่ีพบวา คนใน

วัยนี้เปนกลุมที่ใชอินเทอรเน็ตในชีวิตประจำวันมากเปนอันดับที่ 2 รองจาก Generation Y และใชชม YouTube 

มากที่สุด นอกจากนี้ยังมีบทความที่เกี่ยวของกับการเลีย้งดูเด็ก ๆ ในวัย Generation Z วา มักพบอาการสมาธิสั้น

ในเด็กยุคนี้ เนื่องจากอยูกับเทคโนโลยีท่ีมีความรวดเร็ว ทำใหพวกเขาเปนคนคิดเร็ว ทำเร็ว แตขอเสียคือ ไมมีสมาธิ

ในการอาน และขาดจินตนาการ จึงมีการแนะนำใหผูปกครองกระตุนให Generation Z ไดเลนเพื่อฝกจินตนาการ 

และ ใชวิธีฝกใหคิด เนนตั้งคำถามมากกวาการทำโทษ เพื่อฝกแกปญหาดวยตัวเอง (ดนยา สุเวทเวทิน, 2561 และ 

TK Park, 2561) 

  ในเชิงการตลาดและเศรษฐกิจ มีบล็อกเกอรท่ีกลาวถึงความสำคัญของ Generation Z ท่ีกำลังกาวเขาสูวัย

ทำงานดวยกำลังซื้อที่สูงขึ้น ซ่ึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อของ Generation Z ขึ้นอยูกับการที่สินคาหรือบริการมี
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สามารถตอบสนองความตองการของผู บริโภคเฉพาะคน มีตัวเลือกเปรียบเทียบ รีวิว เรตติ ้ง รวมถึงราคาท่ี

สมเหตุสมผล คลายกับบทความที่ใหขอมูลดานที่อยูอาศัย ที่เห็นวา Generation Z เปนกลุมเปาหมายที่เริ่มเขาสู

ชวงที่กำลังมองหาที่อยูอาศัยของตัวเอง ซึ่งบทความบรรยายถึงการออกแบบที่อยูอาศัยที่นำเทคโนโลยีมาเปนสวน

หนึ่งในชีวิตประจำวันใหเหมาะกับพฤติกรรมและไลฟสไตลของ Generation Z ที่ชอบความล้ำสมัย และความ

คลองตัว  

 ดานการศึกษา บทความเหลานี้เริ่มชี้ใหเห็นวา การเรียนการสอนตองปรับตัวเพื่อใหเขากับผูเรียน เชน 

ปริญญาไมไดสำคัญกับกลุม Generation Z เพราะคนวัยนี้สามารถสรางรายไดที่มากพอไดผานทางโลกออนไลน 

แตพวกเขากลับสนใจท่ีจะเรียนในหัวขอหรือสิ่งท่ีพวกเขาสนใจเทานั้น 

 สวนบทความและขาวจำนวน 12 ชิ้นที่ไดรับการโพสตเมื่อไมนานมานี้ในป 2562 ครึ่งหนึ่งใหความสำคัญ

กับดานการบริหารทรัพยากรบุคคล ซ่ึงเนื้อหาสำคัญนอกจากจะคลายกับเนื้อหาในบทความดานเดียวกันในปท่ีผาน

มา ยังพบประเด็นใหมคือ การเปลี่ยนงาน ซ่ึงถูกใชในการพาดหัวบทความ โดยบทความเหลานี้สวนใหญใหขอมูลวา

จากการสำรวจ Generation Z ในประเทศไทย โดยเว็บไซตหางานที่เปนที่นิยมในประเทศไทย พบวา คนกลุม 

Generation Z ซึ ่งเพิ ่งจะเขาทำงานได 1 – 2 ปที ่ผานมามีความคิดตองการเปลี ่ยนงานภายใน 1 – 3 เดือน 

เนื่องจากไมพอใจเงินเดือน สวัสดิการ และคิดวาไมมีความกาวหนาในสายงานปจจุบัน รวมถึงไมพอใจโบนัส 

วัฒนธรรมองคกร และสภาพแวดลอมในองคกร โดยเงินเดือนขั้นต่ำที่ Generation Z พึงพอใจ ณ ปจจุบันอยูท่ี

ระดับ 20,000 บาทขึ้นไป ผลสำรวจยังพบวา 3 ปจจัยที่จะชวยจูงใจ Generation Z ใหทำงานกับองคกรไดแก 

เงินเดือน ความทาทายของงาน และความกาวหนาในสายงาน (Brand Inside, 27 กุมภาพันธ 2562) 

 นอกจากนี ้ในป 2562 ยังมีบทความที ่ปรากฎบนอินเทอรเน็ตที ่เกี ่ยวของกับ Generation Z ในแง

พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตในปที่ผานมา ซึ่งอางอิงขอมูลจากกระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม และ มี

บทความที่เปดเผยขอมูล “เศรษฐกิจสุขภาพในประเทศไทย” สำรวจโดยบริษัทที่ปรึกษาดานการสื่อสารการตลาด

ชั้นนำ พบวา Generation Z มีสุขภาพดี แข็งแรง ตองการใหตัวเองดูดีสมสวน ดังนั้นการดูแลสุขภาพกำลังเปน

กระแสนิยมของคนกลุมนี้ หากตองมีการปรึกษากับแพทยผูเชี่ยวชาญ มักทำการปรึกษาผานสื่อสังคมออนไลน และ

สนใจการใชงานแอปพลิเคชันสุขภาพ เชน แอปพลิเคชันชวยฝกสมาธิ เปนตน (Brand Buffet, 2 มกราคม 2562) 

 ในดานการศึกษา มีบทความที่อางถึงขอมูลจากสำนักงานเศรษฐกิจแหงชาติ ที่ชึ ้ใหเห็นถึงปญหาของ

การศึกษาในประเทศไทยที่สงผลกระทบโดยตรงตอ Generation Z เชน การแขงขันดานการศึกษาที ่สูงข้ึน 

Generation Z ในวัยเรียนประมาณครึ่งหนึ่งมีความสามารถทางวิชาการไมมีประสิทธิภาพ เชน มีปญหาการอาน

จับใจความ มีทักษะทางคณิตศาสตร และวิทยาศาสตรต่ำกวามาตรฐาน ซึ่งในบทความไดใหคำแนะนำใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงระบบการศึกษาของประเทศ โดยเนนผูเรียนเปนศูนยกลางของการเรียนรู และสามารถปรับตัวให
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เรียนรูสิ่งใหม ๆ เลือกเรียนและปรับเปลี่ยนการเรียนตามรูปแบบความสนใจของผูเรียนแตละคน รวมถึงยังคงมี

ความยืดหยุนดวยเชนกัน (Urban Creature, 19 มีนาคม 2562) 

 ในสวนของบทความอื่น ๆ ที่ไมไดระบุชวงปที่โพสตนั้น เปนเนื้อหาที่ไมตางจากเนื้อหาดานบนที่กลาว

มาแลวขางตน หนึ่งในนั้นมีบทความที ่เกี ่ยวกับการเลี้ยงดูบุตรหลานวัย Generation Z ซึ่งอางอิงขอมูลจาก

เครือขายผูปกครองระดับโลก ใหรายละเอียดท้ังจุดออนและจุดแข็งของ Generation Z หรือ ไวดงนี้ 

“เด็กยุคใหมเกิดมาพรอมกับความปลอดภัยที ่สูงขึ ้น โลกไมคอยมีสงคราม ความ

สะดวกสบายมีมากขึ้น ความลำบากนอยลง พอแมสวนใหญมีลูกแคคนเดียวหรือสองคน เด็กจะ

ไดรับการเอาใจใสมาก หรือมากเกินไปดวยซ้ำ แตขอดีของเด็กยุคนี้ คือ เขาจะมีความคิดจิต

สาธารณะ รักษาสิ่งแวดลอม มีชีวิตท่ีมีแบบแผนเปนระเบียบ และมีความเคารพกฎหมายมากกวา

คนยุคกอน ๆ เพราะไดรับการปลูกฝงมาดี” 

กุลวดี ทองไพบูลย (ม.ป.ป.)  

 นอกจากนี้ Generation Z ที่เติบโตมาในยุคของโลกสังคมออนไลน จึงทำใหพวกเขาไดฝกรับฟงความ

คิดเห็นจากการอานคอมเมนท ดังนั้นจึงแนะนำใหผูปกครองใชเหตุผล และเนนใหคำแนะนำมากกวาการออกคำสั่ง 

เพราะ “เด็กยุคนี้ตองการใหพอแมเคารพเขาดวย ทั้งเคารพเรื่องความคิด การตัดสินใจ” กุลวดี ทองไพบูลย 

(ม.ป.ป.)  

อภิปรายผลการวิจัย 

เนื้อหาและการกำหนดกรอบขาวเกี่ยวกับ Generation Z เปลี่ยนไปตามชวงเวลา ในชวงแรกตั้งแตป 

2553 - 2559 มีการกลาวถึง Generation Z ในฐานะสมาชิกกลุมหนึ่งในสังคม มีเนื้อหาเชิงแนะนำลักษณะนิสัย

และพฤติกรรมกลุมคนในวัยนี้ ถัดมาในป 2560 การกำหนดกรอบขาวเปลี่ยนมาสนใจ Generation Z ในเชิง

ผูบริโภคและกลุมเปาหมายทางการตลาด โดยสื่อไดนำเสนอเนื้อหาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค และพฤติกรรมการ

เสพสื่อ เพื่อเปนประโยชนตอนักสื่อสารทางการตลาด ในป 2561 - 2562 เมื่อ Generation Z เริ่มเขาสูตลาดงาน 

กรอบขาวเปลี่ยนมาใหความสำคัญกับการบริหารทรัพยากรบุคคล โดยตีกรอบให Generation Z เปนวัยทำงาน

ตอนตน และพบขาวเชิงลบที่สะทอนลักษณะดอยของ Generation Z ในตำแหนงที่สำคัญของบทความ เชน พาด

หัวบทความ และวรรคนำ ซ่ึงสอดคลองกับ Entman (1993, อางถึงใน Tewksbury and Scheufele, 2009) ท่ีได

กลาวไววา การกำหนดกรอบคือ การเลือกเพียงบางมุมมองของความจริงที่เกิดจากการรับรู และทำใหมุมมองนั้น

โดดเดนผานเนื้อหาทางการสื่อสาร เพื่อเปนการตั้งประเด็นปญหา สงเสริมการตีความอยางไมเปนทางการ รวมถึง

การประเมินทางศีลธรรมเก่ียวกับมุมมองนั้น ๆ  
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ในภาพรวมการวิเคราะหบทความและขาวทั้ง 92 ชิ้นนี้ สามารถกลาวโดยสรุปวา เนื้อหาเปนการใหขอมูล

เก่ียวกับ Generation Z ท่ีมีท้ังดานดี และดานไมดี เก่ียวกับทัศนคติ และพฤติกรรมในการดำเนินชีวิต การทำงาน 

และในชีวิตประจำวัน อยางไรก็ตามจัดเปนการใหขอมูลในเชิงสรางสรรค โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหผูอาน ซึ่งจาก

การวิเคราะหนาจะเปนกลุม Generation Baby Boomer, X และ Y ซึ่งอาจจะมีความสัมพันธเปน ผูปกครอง ครู

อาจารย ผูรวมงาน รวมท้ังนักสื่อสารการตลาด เปนตน ใหมีความเขาใจกลุม Generation Z เพ่ือประโยชนในการ

เลี้ยงดูเอาใจใส การเรียน และที่สำคัญในการสื่อสาร และอยูรวมกันในสังคม การทำงานรวมกัน และโอกาสทาง

ธุรกิจและการตลาด เนื่องจากในสวนทายของบทความมักจะจบดวยคำแนะนำวาควรปฏิบัติอยางไรกับกลุม 

Generation Z เสมอ เชน บทความดานการบริหารทรัพยากรบุคคลก็จะสรุปทายโดยการแนะนำวิธีใหองคกร

ปรับตัวใหเขากับคนยุคใหม ซึ่งการสรุปยอหนาจัดวาเปนตำแหนงที่นาจดจำเชนเดียวกัน สอดคลองกับเกณฑการ

กำหนดกรอบขาวของ Tankard (2001, อางถึงใน อริน เจียจันทรพงษ, 2560)    

 อยางไรก็ตาม มีเพียง 2 บทความเทานั้นที่มีเนื้อหาแนะนำ Generation Z ใหรูจักเรียนรูจากขอดีของผูมี

ประสบการณมากกวาในวัย Generation X และอีกบทความแนะนำให Generation Z ทำความเขาใจและปรับตัว

ในแงของการทำงาน  

“การที ่ เด ็กจะบอกว าอยากได อ ิสระในการทำงานมากขึ ้นม ันก็จะต องแลกกับ

ประสบการณท่ีมากข้ึนดวย อันนี้คือการท่ีเด็กอาจจะตองพยายามทำความเขาใจในเรื่องนี้หรือตัว

บริษัทเองผูบริหารเองตองสื่อสารใหเด็กเห็นภาพตรงนี้ใหชัดเจน ไมใชเพื่อลดความมั่นใจเขา แต

เพ่ือใหเขาเติบโตอยางม่ันคง” 

    (อภิชาติ ขันธวิธ,ิ อางถึงใน Thailand HR Note, 15 กุมภาพันธ 2562)  

 ในแงของแหลงขอมูลเกี่ยวกับ Generation Z เปนที่นาสังเกตวา บทความในชวงแรกมักอางอิงขอมูลมา

จากแหลงขอมูลตางประเทศ ซึ่งเปนการวิจัย หรือสำรวจในระดับโลก ในประเทศสหรัฐฯ หรือทวีปเอเชียเปนสวน

ใหญ ถึงแมการสำรวจขอมูลในทวีปเอเชียจะรวมประเทศไทยอยูดวย แตก็เปนเพียงสวนหนึ่งในภาพใหญเทานั้น แต

ตั้งแตป 2560 บทความสวนใหญมักอางอิงขอมูลเกี่ยวกับ Generation Z จากผลสำรวจคนกลุมนี้ในประเทศไทย

โดยตรง และพบวาผลสำรวจมีทิศทางที่เปลี่ยนไปในบางประเด็น เชน แรงจูงใจในการทำงาน การสำรวจในระดับ

เอเชียในชวงแรกพบวาประสบการณการทำงานเปนแรงจูงใจที่สำคัญ แตผลสำรวจในประเทศไทยกลับพบวา

เงินเดือนเปนปจจัยท่ี Generation Z ใหความสำคัญเปนอันดับแรก   

 

ขอเสนอแนะ 
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 ดังนั้น การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับกลุมคนในวัย Generation Z จึงเปนสิ่งจำเปน หากสังคมไทยตองการรูจัก

และทำความเขาใจกับคนกลุมนี้ ทั้งในเชิงลักษณะนิสัย ทัศนคติ และพฤติกรรมดานตาง ๆ เพื่อการอยูรวมกันใน

สังคมดวยความเขาใจ และในเชิงธุรกิจยังสามารถเปนประโยชนตอผูประกอบการ และนักวิชาชีพดานการบริหาร

ทรัพยากรมนุษย การตลาดและการสื่อสารการตลาด ฯลฯ ที่ตองการเขาถึงและสื่อสารกับคนกลุมนี ้อยางมี

ประสิทธิภาพ  
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การวิเคราะหเนื้อหาเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad 

Content Analysis Jones Salad Facebook Fanpage 

ชวัลรัตน สดใส1 และ อาจารย ดร.อัญชลี พิเชษฐพันธ2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาของเฟซบุกแฟนเพจ Jones 

Salad ประกอบดวย 1) กลยุทธการออกแบบเนื้อหา และ 2) ผลตอบรับของผูรับสาร โดยการศึกษาครั้งนี้เปนการ

วิจัยเชิงคุณภาพ ใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา โดยเก็บขอมูลจากเนื้อหาจำนวน 104 โพสต ตั้งแตวันที่ 1 กรกฎาคม 

พ.ศ. 2561 – วันท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2561  

 ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธการออกแบบเนื้อหา เฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad มีประเภทเนื้อหาดาน

สุขภาพมากที่สุด โดยใชเทคนิคการพาดหัวเฟซบุ กเพื ่อใหผู อานสนใจ ความใกลชิดมากท่ีสุด และมีการใช

คาแรคเตอร ลุงโจนส เปนหลัก 2) ผลตอบรับของผูรับสาร เนื้อหาที่มีการแสดงความรูสึกมากที่สุด คือ ประเภท

เนื้อหาดานการออกกำลังกาย ใชเทคนิคการพาดหัวเฟซบุกเพื่อใหผูอานสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน 

ความใกลชิด ความเราอารมณ และองคประกอบทางเพศ เนื้อหาที่มีการแบงปนเนื้อหามากที่สุด คือ ประเภท

เนื้อหาดานการออกกำลังกาย ใชเทคนิคการพาดหัวเฟซบุกเพื่อใหผูอานสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน 

ความใกลชิด และ ความลึกลับซอนเงื่อน เนื้อหาที่มีการแสดงความคิดเห็นมากที่สุด คือ ประเภทเนื้อหาดาน

โภชนาการ และประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ โดยใชเทคนิคการพาดหัวเฟซบุกเพ่ือใหผูอานสนใจ ไดแก ความใกลชิด 

ความเราอารมณ   

คำสำคัญ: Jones Salad  การวิเคราะหเนื้อหา  เฟซบุกแฟนเพจ  ปฏิกิริยาตอบกลับของผูรับสาร 
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Abstract 

 The objectives of this research were to study content marketing strategy of Jones Salad 

Facebook page consist of 1)  content design strategy and 2)  engagement rate.  The study 

methodology was qualitative research using coding sheet as a tool for contents analysis.  The 

research data were collected from 104 content post which were published on Jones Salad 

Facebook page during july 1, 2017 to december 31, 2017. 

 The research results revealed that 1)  the most type of content design strategy on Jones 

Salad Facebook page were health contents and technique for creating content outstanding 

keywords to draw the audience were proximity headline and uncle Jones were the main 

characters 2)  the most type engagement rate to pressing like button and pressing share button 

were exercise content and technique for creating content outstanding keywords to draw the 

audience were freshest content headline, humor headline and sexual elements and the pressing 

comment button were nutrition content and technique for creating content outstanding keywords 

to draw the audience were proximity headline and humor headline on Jones Salad Facebook 

page. 

Keyword: Jones Salad, Content Analysis, Facebook Fanpage, Engagement Rate 

 

บทนำ 

 ในยุคที่โซเชียลมีเดียมีการใชงานเพิ่มขึ้นอยางแพรหลาย การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีใหม ๆ ทำให

โซเชียลมีเดียมีอิทธิพลอยางมากในการสื ่อสารการตลาดจนกอใหเกิดการตลาดรูปแบบใหม หรือที ่เรียกวา 

การตลาดออนไลน (Digital Marketing) โดยใชหลักการของการตลาดและเทคโนโลยีตาง ๆ มาประยุกตใชเพื่อให

เขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซ่ึงแตละชองทางยังมีความแตกตางกันจากการใชงาน และ

พฤติกรรมของผูใชงานโซเชียลมีเดีย กลาวไดวาการทำการตลาดออนไลนควรคำนึงถึงความผูใชงานตามชองทางนั้น 

ๆ ทั้งในดานของเนื้อหาหรือรูปแบบการนำเสนอ เพื่อสื่อสารออกไปยังกลุมเปาหมาย ดวยเนื้อหากระชับ รวดเร็ว 

เขาใจงาย และตรงจุดประสงคเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลลัพธท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด สำหรับเครือขายสังคมออนไลน (Social 
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Network) มีการนิยามไววาเปนสังคมขนาดยอมบนเครือขายอินเทอรเน็ตที่ยึดโยงผูคนผูใชบริการเขาไวดวยกัน 

โดยมีกิจกรรมหลักท่ีกระทำกันนั่นคือ การติดตอแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารในลักษณะท่ีเรียกกันวา บริการเครือขาย

สังคมออนไลน ผานระบบเว็บไซตที่มีการผลิตรูปแบบการใชในลักษณะที่แตกตางกัน แตก็ยังเต็มไปดวยขอมูลของ

ผูใชงาน เชน คลิปวีดีโอ รูปภาพ บทความ รวมถึงขอมูลสวนตัวตาง ๆ ในรูปแบบท่ีรูจักกันคือ Facebook Twitter 

YouTube (ศศิวิภา หาสุข, 2556 อางถึงใน ณัฐภณ กิตติทนนทชัย, 2558: 25) 

 จากผลการสำรวจประจำปโดย We Are Social และ Hootsuite ซึ่งศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชงาน

อินเทอรเน็ตท่ัวโลก (Digital in 2018) พบวา ในปจจุบันมีผูใชอินเทอรเน็ตมากกวา 4 พันลานคน ซ่ึงเพ่ิมจากเวลา

เดียวกันของปที่แลวมากกวา 7% สวนผูใชงานโซเชียลมีเดีย (Social Media) ในปนี้มีมากกวา 3.196 พันลานคน 

เพ่ิมข้ึน 13% โดยประเทศไทยเปนประเทศท่ีใชเวลาตอวันอยูกับอินเทอรเน็ตมากท่ีสุดในโลก (รวมทุกอุปกรณ) โดย

เฉลี่ยอยูที่ 9 ชั่วโมง 38 นาทีตอวัน และโซเชียลมีเดียที่ถูกใชงานมากที่สุดคือ เฟซบุก (Facebook) ที่มีจำนวน

ผูใชงานถึง 51 ลานคน (We Are Social และ Hootsuite, 2018) โดยเฟซบุกไมเพียงแตเปนโซเชียลมีเดียที่มี

ผูใชงานมากที่สุดเทานั้น แตเฟซบุกยังเปนโซเชียลมีเดียที่นักการตลาดนิยมใชสื่อสารการตลาดในรูปแบบเฟซบุก

แฟนเพจ โดยใชกลยุทธการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) แบบเนื้อหาที่มีคุณคา (Valuable Content) 

ในรูปแบบที่สามารถเขาใจ และปฏิบัติตามไดงาย (ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง, 2557) เพื่อใหผูติดตามรับขอมูล

ขาวสารท่ีมีประโยชน ตรงกับจุดประสงคของการติดตาม นอกจากเนื้อหาท่ีมีคุณคาจะสามารถดึงดูดความสนใจแก

ผูติดตามยังมีวิธีเพ่ิมความนาสนใจใหแกเนื้อหาท่ีโพสตคือ การเขียนหัวขอ โดย มานะ ตรรยาภิวัฒน (2553, อางถึง

ใน ณัฐภณ กิตติทนนทชัย, 2558: 27) ไดกลาวถึง 7 กลวิธีสำหรับการเขียนหัวขอบนเฟซบุกเพ่ือใหผูอานเกิดความ

สนใจ ซ่ึงนักการตลาดอาจสรางสรรคถอยคำโดยประยุกตเขากับกลวิธีการเขียนหัวขอบนเฟซบุกเพ่ือสรางความโดด

เดนใหกับเนื้อหาไดเชนกัน  

 ทั้งนี้ Jones Salad เปนอีกหนึ่งตราสินคาที่นำกลยุทธการตลาดเชิงเนื้อหามาประยุกตใชบนเฟซบุกแฟน

เพจ จากเดิมไดสรางเฟซบุกแฟนเพจขึ้นเพื่อการสื่อสารตราสินคา Jones Salad ที่เปนตราสินคาธุรกิจรานอาหาร

สำหรับกลุมผูรักสุขภาพในรูปแบบ A La Carte (อาหารจานเดียว) และสรางคาแรคเตอรตัวการตูนลุงโจนส และ

ปาไก เพื่อสรางสีสันดึงดูดความสนใจแกผูติดตาม โดย Jones Salad ไดตอยอดการตลาดเชิงเนื้อหาเพ่ิมเติมจาก

เดิมท่ีเปนเพียงขอมูลสินคาและบริการ มายังเนื้อหาขาวสารท่ีครอบคลุมเก่ียวกับสุขภาพท้ังในแงคำแนะนำ สาเหตุ

ของปญหา และการปองกัน (Growthbee, 2558) ใหนิยามการตลาดแบบเชิงเนื้อหาไววาเปนเทคนิคดานการตลาด

รูปแบบหนึ่งโดยการเผยแพรและสงตอเนื้อหาที่มีคุณคาตอกลุมผูอานซึ่งเปนลูกคาเปาหมาย โดยมุงหวังใหกลุม

ผูอานเหลานี้ไดกลับมาใชสินคาเราในอนาคต โดยยกตัวอยางประเภทสื่อที่ไดรับความนิยม 4 ประเภท ซึ่งเฟซบุก
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แฟนเพจ Jones Salad นำเสนอเนื้อหาแบบรูปภาพประเภทอินโฟกราฟฟกเปนสวนใหญ เพราะภาพสามารถสื่อ

ความหมายของเรื่องราวเหตุการณที่เกิดขึ้น หรือแสดงรายละเอียดของวัตถุไดอยางชัดเจนผานภาพ (กนกรัตน ยศ

ไกร, 2550 อางถึงใน ธนพัฒน ชิตโสภณดิลก, 2558: 17) เนื่องจากเนื้อหาเกี่ยวกับสุขภาพมักมีเนื้อหาที่คอนขาง

ซับซอน ยากตอการเขาใจ การอธิบายผานอินโฟกราฟฟกที่เนนแตใจความสำคัญ และการบรรยายรูปภาพแทน

ตัวอักษร หรืออารมณตาง ๆ ทำใหผูติดตามเกิดความสนใจ และเขาใจไดงายขึ้น อีกทั้งความสรางสรรคในการ

นำเสนอเนื้อหาตาง ๆ มาประยุกตเขากับเหตุการณที่กำลังเปนที่พูดถึงในสังคมอยูเสมอ ทำใหการตลาดเชิงเนื้อหา

ของ Jones’ Salad มีลักษณะทันตอเหตุการณ พรอมอารมณขันท่ีแฝงเนื้อหาสาระใหประโยชนแกผูติดตาม ทำให

ไดรับความนิยมมียอดแสดงความรูสึก (Like) ยอดแบงปนเนื้อหา (Share) ยอดแสดงความคิดเห็น (Comment) ใน

แตละโพสตเปนจำนวนมาก จนไดเขารวมเปนสวนหนึ่งของโครงการประกวดออกแบบ Infographic และ Motion 

Graphic จัดโดยกองพัฒนาศักยภาพผู บริโภค ที ่มีแนวคิดเชิญชวนคนรุ นใหมที ่ใสใจสุขภาพและมีความคิด

สรางสรรคมาเปนสวนสำคัญที่ชวยเผยแพรความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑสุขภาพตาง ๆ ที่อยูในการกำกับดูแลของ

สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อใหผูบริโภครูจักเลือกซื้อ เลือกใชผลิตภัณฑสุขภาพใหถูกวิธี และไมตก

เปนเหยื่อการตลาดของโฆษณาปลอม ซ่ึง Jones Salad เปนเพียงเฟซบุกแฟนเพจเดียวท่ีไดเขารวมโครงการนี้ จาก

การประสบความสำเร็จในดานการตลาดเชิงเนื้อหาทำใหเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad เริ่มมีความอิสระในดาน

เนื้อหานอกเหนือจากเนื้อหาเกี ่ยวกับสินคาและบริการของตราสินคา แตเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ถูก

พัฒนาขึ้นจนทำให Jones Salad เสมือนกลายเปนตราสินคาหนึ่งของเฟซบุ กแฟนเพจมากกวาเปนเพียงชอง

ทางการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาของรานอาหารเพ่ือสุขภาพ  

 ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจที่จะทำการศึกษาเรื่อง “การวิเคราะหเนื้อหาเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad” ใน

แงมุมการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาบนเฟซบุคแฟนเพจที่ประสบความสำเร็จในฐานะเพจที่มีอิทธิพล ทั้งนี้ผลจาก

การวิจัยทำใหทราบถึงการออกแบบเนื้อหา และปฏิสัมพันธผานการแสดงความรูสึก การแบงปนเนื้อหา และการ

แสดงความคิดเห็นบนเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ซึ่งจะเปนประโยชนตอทั้งองคกรธุรกิจสามารถนำไปใชเปน

ขอมูลในการทำความเขาใจผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ ตลอดจนใชประกอบการพัฒนา วางแผน กำหนดแนวทางกล

ยุทธการสื่อสารการตลาด และการสื่อสารตราสินคาผานการเลาเรื่องใหความสอดคลองกับพฤติกรรมการรับรูของ

ผูบริโภคใหมีประสิทธิภาพข้ึนกวาเดิม 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงของเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad อันประกอบดวย 1. กลยุทธ

การออกแบบเนื้อหา และ 2. ผลตอบรับของผูรับสาร ซึ่งในงานวิจัยนี้หมายถึงปฏิกิริยาของผูติดตามที่พบบน 
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เฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad โดยการศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชวิธีการ

วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยเก็บขอมูลจากเนื้อหา (Content) ทุกประเภทที่โพสตบนเฟซบุกแฟน

เพจ Jones Salad ตั้งแตวันที่ 1  กรกฎาคม พ.ศ. 2561 – วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2561 จำนวน 104 โพสต ซ่ึง

ผูวิจัยจึงไดมีการกำหนดเครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ เครื่องมือลงรหัสสำหรับการวิเคราะหเนื้อหา (Coding 

Sheet) เพ่ือเก็บขอมูลเนื้อหาจากเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ท้ังนี้ผูวิจัยไดนำแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ มา

ใชเปนแนวทางในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 1. แนวคิดเครือขายสังคมออนไลน (เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุก

แฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ) 2. แนวคิดการตลาดเชิงเนื้อหา และ 3. ปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามใน

รูปแบบของการกดถูกใจ (Like) การแบงปนเนื้อหา (Share) การแสดงความคิดเห็น (Comment) มาวิเคราะห

ขอมูล 

ผลการศึกษา และอภิปรายผลการวิจัย 

 1. กลยุทธการออกแบบเนื้อหา 

 จากการศึกษาพบวา เฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad เลือกใชกลยุทธความคิดสรางสรรคจากรูปภาพ

ประเภทอินโฟกราฟฟก เพื่อสื่อความหมายใหผูติดตามสามารถเขาใจไดงาย และชัดเจน โดยแบงรูปแบบการ

ออกแบบเปน 3 สวน ดังนี้ 

 1.1 ประเภทเนื้อหาบนเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad  

 กลยุทธการออกแบบเนื้อหาของเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad สามารถจำแนกประเภทเนื้อหาหลักได 7 

ประเภทดังตอไปนี้ 1. ประเภทเนื้อหาเกี่ยวกับราน Jones Salad ซึ่งเปนเนื้อหาที่กลาวถึงสินคา บริการและ

ขาวสารของตราสินคา Jones Salad เชน “กินเจแบบเฮลทตี้ที่โจนสสลัด” 2. ประเภทเนื้อหาดานโภชนาการ ซ่ึง

เปนเนื้อหาสาระเกี่ยวกับการบริโภคอาหาร และเครื่องดื่ม รวมไปถึงสวนประกอบในการทำอาหารทั่วไป โดยสวน

ใหญมักนำเสนอในรูปแบบการใหความรู เชน “น้ำตาลในนมแตละแบบตางกันยังไง?” 3. ประเภทเนื้อหาดาน

สุขภาพ ซึ่งเปนเนื้อหาที่กลาวถึงที่มาของปญหาสุขภาพ แนวทางการดูแลรักษา และการปองกันโรคภัยหรือการ

บาดเจ็บเบื้องตน เชน “ทำไมฝนมาพาหวัดมาดวย?” 4. ประเภทเนื้อหาดานการออกกำลังกาย ซึ่งเปนเนื้อหาท่ี

กลาวถึงการออกกำลังกายแบบเวทเทรนนิ่งเพื่อเพิ่มกลามเนื ้อ การออกกำลังกายเพื่อลดน้ำหนัก รวมถึงทา

กายภาพบำบัดแบบเบื้องตน โดยสวนใหญมักเปนการใหคำแนะนำและความรูในการออกกำลังกายในทางท่ีถูกตอง 

เชน “ ปวดกลามเนื้อหลังออกกำลังกายควรพักหรือซ้ำดี?” 5. ประเภทเนื้อหาเชิงโฆษณา ซ่ึงเปนเนื้อหาท่ีไดรับการ

สนับสนุนจากตราสินคาใดสินคาหนึ่ง โดยเนื้อหาและสินคามักสอดคลองไปในทางเดียวกัน เชน “วายรายตัวจิ๋วหิว
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เลือดคน” ท่ีไดรับการสนับสนุนจาก ก.ย. 15 โดยมีเนื้อหาท่ีใหความรู และการปองกันอันตรายจากยุง 6. ประเภท

เนื้อหาเชิงลอเลียน ซึ่งเปนเนื ้อหาที่สรางอารมณขันแกผู อานในรูปแบบมุกตลกขบขัน ลอเลียนบุคคล และ

เหตุการณท่ีกำลังเปนท่ีนาสนใจในขณะนั้น ท้ังนี้บางเนื้อหาเชิงลอเลียนอาจมีการใหความรูรวมกับความตลกขบขัน

เพ่ือดึงดูดความนาสนใจอีกดวย เชน “รองครางเพราะเจ็บไสติ่ง” ลอเลียนเพลงครางชื่ออายแน 7. ประเภทเนื้อหา

อื่น ๆ ซึ่งเปนเนื้อหาปลีกยอยจากการการแบงปนจากเฟซบุกแฟนเพจอื่น การเชิญเขารวมกิจกรรมตาง ๆ หรือ

ความเคลื่อนไหวของสังคมท่ีไมมีเนื้อหาเก่ียวกับรูปแบบเพ่ือสุขภาพ เชน “Did you know? รูยังตังคอยูครบ” จาก

เหตุการณ BTS เสียผูโดยสารสามารถขอเงินคืนได ผานการแบงปนเนื้อหาจากเฟซบุกแฟนเพจ Rabbit Today  

 ทั้งนี้เนื้อหาบนเฟซบุกแฟนเพจอาจมีประเภทเนื้อหาประกอบมากกวา 1 ประเภทตอโพสต เชน “ ไขมัน

แบบไหนกินหมดแลวสดชื่น (ไขมันสัตว VS ไขมันพืช)” ซึ่งมีประเภทเนื้อหา 3 ประเภท ไดแก 1. ประเภทเนื้อหา

ดานโภชนาการ ที่กลาวถึงแหลงไขมันในอาหารจากสัตว อาหารจากพืช และเนื้อหาทางแพทยของไขมันตาง ๆ 2. 

ประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ ที่กลาวถึงประโยชนท่ีไดรับจากไขมัน เชน หากตองการบำรุงสมอง ควรรับประทาน

ปลาแซลมอน หรือปลาทูนาท่ีมีไขมันจากเนื้อสัตว ซ่ึงมีโอเมกา 3 แบบ DHA สูง ชวยบำรุงสมองและจอประสาทตา 

3. ประเภทเนื้อหาเชิงโฆษณา ท่ีไดรับการสนับสนุนจาก THREE ตราสินคาเครื่องสำอาง และผลิตภัณฑบำรุงผิวของ

ประเทศญี่ปุนโดยใชลูกเลนของความผอนคลายจากการใชผลิตภัณฑบำรุงผิว และความสดชื่นจากการรับประทาน

ไขมันที่ดี เปนการตอกย้ำความสรางสรรคในประยุกตการตลาดเชิงเนื้อหาที่มีความอิสระในดานเนื้อหานอก 

เหนือจากเนื้อหาเก่ียวกับสินคา และบริการของตราสินคาตนเอง  

 ผลการวิจัยพบวา ประเภทเนื้อหาที่ถูกพบมากที่สุดบนเฟซบุกแฟนเพจคือ ประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ 

ทั ้งหมด 53 โพสต คิดเปนรอยละ 37.32 จากจำนวนทั้งหมด 142 โพสต รองลงมาเปนประเภทเนื้อหาดาน

โภชนาการ ทั้งหมด 22 โพสต คิดเปนรอยละ 15.49 จากจำนวนทั้งหมด 142 โพสต และประเภทที่นอยที่สุด คือ 

ประเภทเนื้อหาเกี่ยวกับราน Jones Salad ทั้งหมด 8 โพสต คิดเปนรอยละ 5.63 จากจำนวนทั้งหมด 142 โพสต 

ซึ่งสอดคลองกับ ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2557) ที่กำหนดหลักการสรางเนื้อหาที่มีคุณคาในดานมีประโยชน 

(Useful) วา โดยธรรมชาติมนุษยจะคิดวาสิ่งใดมีคุณคาก็ตอเมื่อสิ่งตาง ๆ เหลานั้นไดใหประโยชนไมทางใดก็ทาง

หนึ่ง ซึ่งอาจเปนการใหความรู การแนะนำ หรือการใหความบันเทิงใด ๆ ก็ตาม โดยประเภทเนื้อหาที่ถูกพบมาก

ที่สุดเปนประเภทเนื้อหาแนะนำเรื่องสุขภาพ ซึ่งเปนเนื้อหาที่มีการใหความรู คำแนะนำอันเปนประโยชนในดาน

สุขภาพรางกาย และผูติดตาม นำความรู คำแนะนำท่ีพบบนเฟซบุกแฟนเพจไปใชไดในชีวิตจริง 

  1.2 เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพ่ือใหผูอานเกิดความสนใจ 
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 เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ สามารถจำแนกได 7 ประเภท

ดังตอไปนี้ 1. ความสดใหมรวดเร็ว ซ่ึงเปนเนื้อหาท่ีกำลังเปนท่ีกลาวถึง และนาสนใจในขณะนั้น โดยมีความรวดเร็ว

ในการนำเสนอบนเฟซบุกแฟนเพจ เชน “R.I.P. จ.อ.สมาน กุนัน ผูลำเลียงออกซิเจนใหทีมหมูปาจนตัวเองขาด

ออกซิเจน” 2. ความสำคัญ หรือความเดน ซ่ึงเปนเนื้อหาท่ีนำจุดเดนของเนื้อหาเพ่ือสุขภาพมาเปนประเด็น รวมถึง

เหตุการณท่ีกำลังไดรับความนิยมเพ่ือเรียกความสนใจ เชน “ปวดกลามเนื้อหลังออกกำลังกาย” 3. ความใกลชิด ซ่ึง

เปนลักษณะเนื้อหาท่ีมีอาจมีอิทธิพลตอสังคมรอบขางผูรับสาร หรือมีปฏิสัมพันธและความสัมพันธกับผูรับสารท้ังใน

ทางตรง และทางออม โดยอาจเปนเรื่องโรคภัย เหตุการณตาง ๆ รวมถึงเรื่องราวที่เปนกระแสของสังคมขณะนั้น 

เชน “ความหวังใหมฝมือหมอไทย รักษามะเร็งไดดวยภูมิคุมกันตัวเอง” 4. ความเราอารมณ ซึ่งเปนเนื้อหาที่มี

ขอความ หรือรูปภาพที่กอใหเกิดอารมณตาง ๆ แกผูอาน ทั้งอารมณตลกขบขัน อารมณเศรา เชน “แฟนคุณกรน

แบบไหน?” 5. ความลึกลับซอนเงื ่อน ซึ่งเปนเนื้อหาที่ทำใหผู อานเกิดความสงสัยจนอยากคนหา หรือการใช

ขอความในเชิงตั้งคำถาม ซึ่งเปนวิธีการกระตุนใหผูอานเกิดความรูสึกอยากติดตามเนื้อหา เชน “ฟนคุดไมเอาออก

แลวเปนไง?” 6. ความแปลก ผิดปกติ ซึ่งเปนเนื้อหาที่ดูแปลกหรือผิดปกติ โดยผูอานอาจไมเคยรูมากอน เชน  

“ทำไมวิ่งแลวปวดเขา?” 7. องคประกอบทางเพศ ซึ่งเปนเนื้อหาที่กลาวถึงเรื่องเพศ รวมถึงเรื่องราวเกี่ยวกับความ

รักของคูรัก เชน “ทำไมผูหญิงเปนเมนสแลวกลายราง?” 

 ทั้งนี้เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจอาจมีประเภทเนื้อหาประกอบ

มากกวา 1 ประเภทตอโพสต เชน “ กินเจแลวดี บุญก็มี สุขภาพก็ได” ซึ่งมีเทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟน

เพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ 4 ประเภท ไดแก 1. ความสดใหมรวดเร็ว จากการอิงกระแสละครโทรทัศนเรื่อง

เลือดขนคนจาง 2. ความสำคัญ หรือความเดน โดยนำเสนอประโยชนจากการกินเจ และกราฟฟกคาแรคเตอร

นักแสดงมาดึงดูดความสนใจ 3. ความใกลชิด ของเทศกาลเจท่ีกำลังจะมาถึง 4. ความเราอารมณ โดยสรางตัวละคร

สมมติของนักแสดง ซ่ึงอิงเนื้อหาสาระ และบทละครในเชิงอารมณขัน  

 ผลการวิจัยพบวา เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจที่ถูกพบมากที่สุด

คือ ความใกลชิด ทั ้งหมด 96 โพสต คิดเปนรอยละ 32.32 จากจำนวนทั ้งหมด 297 โพสต รองลงมาเปน

ความสำคัญ หรือความเดน ท้ังหมด 76 โพสต คิดเปนรอยละ 25.58 จากจำนวนทั้งหมด 297 โพสต และประเภท

ที่นอยที่สุด คือ ความแปลก ผิดปกติ ทั้งหมด 5 โพสต คิดเปนรอยละ 1.68 จากจำนวนทั้งหมด 297 โพสต 

สอดคลองกับ มานะ ตรรยาภิวัฒน (2553) ท่ีกำหนดกลวิธีสำหรับการเขียนหัวขอบนเฟซบุกเพ่ือใหผูอานเกิดความ

สนใจในดานใกลชิดวา โดยทั่วไปแลวผูอานมักสนใจใครรูในเรื่องที่ใกลตัวหรือมีความเกี่ยวของกับตนเอง ทั้งในแง

กายภาพ รวมถึงความใกลชิดทางดานจิตใจ สอดคลองกับงานวิจัยของ สิริลดา นาดี (2559) พบวา มีความใกลชิดท่ี
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นำเสนอผานเฟซบุกแฟนเพจของ Oriental Princess Society และ Merrezca ซึ่งเปนเนื้อหาที่เกี่ยวกับเรื่องใกล

ตัว หรือกิจวัตรประจำวันตาง ๆ ที่ผูอานนิยมปฏบิัติเปนปกติ และยังสอดคลองกับงานวิจัย ณัฐภณ กิตติทนนทชัย 

(2558) พบวา มีความสำคัญ หรือความเดนมากท่ีสุด รองลงมาเปนความใกลชิด และนอยท่ีสุดคือความแปลก หรือ

ผิดปกติ แสดงใหเห็นวาผูรับสารมีความสนใจในการเขียนหัวขอเนื่องจากมีความโดดเดน สะดุดตา และใกลชิดกับ

เรื่องราวรอบตัว 

 1.3 รูปแบบ และลักษณะของคาแรคเตอรท่ีปรากฏ  

 คาแรคเตอรท่ีปรากฏพบวาคาแรคเตอรสวนใหญเปนคาแรคเตอรหลักของตราสินคา Jones Salad คือ ลุง

โจนส คาแรคเตอรเพศชาย โดยคาแรคเตอรนี้ถูกสรางข้ึนมาเพ่ือเปนตัวแทนผูบริโภคทุกคนท่ีสามารถพบเจอ หรือมี

ปญหาในเรื่องสุขภาพไดในชีวิตประจำวัน จากจุดนี้ทำใหเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad นำคาแรคเตอรดังกลาวมา

สรางลูกเลนในสวนของเนื้อหาใหกับตัวการตูนลุงโจนสไดมากขึ้น เชน ในเรื่องของรูปราง ที่บางครั้งอาจมีการ

ปรากฏตัวออกมาดวยรูปรางที่ไมสม่ำเสมอ อยางรูปรางอวน ซึ่งเนื้อหามักจะสื่อสารออกไปในเรื่องของการลด

น้ำหนัก รวมถึงสาเหตุของน้ำหนักที่เพิ่มขึ้น รูปรางผอม ซึ่งเนื้อหามักจะสื่อสารออกไปในเรื่องของสุขภาพทั่วไป 

รวมถึงมุกตลกขบขัน และรูปรางท่ีมีกลามเนื้อตามแบบฉบับของผูท่ีออกกำลังกาย ซ่ึงเนื้อหามักจะสื่อสารออกไปใน

เรื่องเนื้อหาสาระที่เหมาะกับผูที ่ออกกำลังกาย นอกจากนี้ยังพบคาแรคเตอรปาไก แฟนสาวของลุงโจนส โดย

คาแรคเตอรนี้เปรียบเสมือนตัวแทนของผูติดตามเพศหญิงบนเฟซบุกแฟนเพจ นอกจากจะเปนคาแรคเตอรที ่มี

เนื้อหาในรูปแบบของคูรักท่ัวไปแลว คาแรคเตอรปาไกนี้ยังสามารถนำมาเปนคาแรคเตอรท่ีใชในการสื่อสารเนื้อหา

เกี่ยวกับสุขภาพของเพศหญิง และยังพบคาแรคเตอรตัวละครสมมติ โดยสวนใหญตัวละครสมมตินี้มักปรากฏใน

เนื้อหา ซึ่งมีคาแรคเตอรคลายบุคคลที่กำลังเปนที่กลาวถึง และนาสนใจในสังคมขณะนั้น อาจมีคำพูด เนื้อหาและ

เรื่องราวของบุคคลเหลานั้นรวมดวย 

 ผลการวิจัยพบวา รูปแบบ และลักษณะของคาแรคเตอรที่ปรากฏมากที่สุดคือ ลุงโจนส ทั้งหมด 83 ครั้ง 

คิดเปนรอยละ 79.8 จากจำนวนทั้งหมด 104 โพสต รองลงมาเปน ปาไก ทั้งหมด 37 ครั้ง คิดเปนรอยละ 35.57 

จากจำนวนท้ังหมด 104 โพสต และนอยท่ีสุดคือ ตัวละครสมมติ ท้ังหมด 10 ครั้ง คิดเปนรอยละ 9.61 จากจำนวน

ทั้งหมด 104 โพสต สอดคลองกับ นงลักษณ เกตุบุตร (2554, อางถึงใน ธนพัฒน ชิตโสภณดิลก, 2558: 17-18) 

จากแนวคิดวิเคราะหเนื้อหาสารท่ีกลาวถึงบทบาทในการสื่อความหมายวา ภาพใชในสื่อบันเทิงไดหลายรูปแบบ ซ่ึง

สวนใหญเนนความสวยงามเพื ่อใหเกิดความพึงพอใจ โดยองคประกอบของภาพในดานอารมณของภาพวา 

ความรูสึกของบุคคลในภาพที่สะทอนออกมาจากสีหนา แววตา ดังนั้นอารมณของภาพจึงมีสวนที่ทำใหภาพเกิด

ความรูสึกทางอารมณตอผูชมภาพ อีกทั้งยังเปนการดึงดูดใหภาพนั้นมีความนาสนใจดวย ซึ่งเฟซบุกแฟนเพจ 
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Jones Salad ไดถายทอดเนื้อหาเพ่ือสุขภาพตามความเหมาะสมของคาแรคเตอร และใชองคประกอบดานอารมณ

ผานสีหนาของคาแรคเตอรควบคูกับลักษณะของเนื้อหาอยูเสมอ 

 2. ผลตอบรับของผูรับสาร 

 2.1 การแสดงความรูสึก (Like) 

 จากการวิเคราะหเนื้อหาพบวา เนื้อหาที่มีปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad 

ในการแสดงความรูสึก (Like) มากท่ีสุด คือ “ ออกกำลังกายอยางนอยเทาไหรถึงจะแข็งแรง” จำนวน 36,550 ซ่ึงมี

ประเภทเนื้อหาดานการออกกำลังกาย เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจไดแก 

ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความเราอารมณ และองคประกอบทางเพศ โดยเนื้อหานี้เปนเนื้อหา

ประเภทวิดีโอ (Video) ซ่ึงนอกจากเทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจท่ีทำใหผูอานเกิดความสนใจมากท่ีสุด

แลวนั้น ยังสรางความเพลิดเพลินในการรับชมวิดีโอแกผูติดตามโดยมีผูรับชมมากถึง 1 ลานครั้ง รองลงมาคือ “งีบ

ระหวางวันดียังไง?” 26,773 ซึ่งมีประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ ประเภทเนื้อหาเชิงลอเลียน เทคนิคการพาดหัวขอ

บนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผู อานเกิดความสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความสดใหม

รวดเร็ว ความเราอารมณ และความลึกลับซอนเงื่อน โดยมีตัวละครสมมติ คือ พลเอกประวิตร วงษสุวรรณ จาก

เหตุการณงีบหลับขณะทำงานซ่ึงเปนท่ีกลาวถึง และนาสนใจในสังคมขณะนั้น และเนื้อหาท่ีมีปฏิกิริยาตอบกลับของ

ผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ในการแสดงความรูสึก (Like) ตอเนื้อหานอยที่สุด คือ “กินเจแบบเฮลทตี้

ที่โจนสสลัด” 9,499 ซึ่งมีประเภทเนื้อหาเกี่ยวกับราน Jones Salad เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจ

เพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความสดใหมรวดเร็ว ความใกลชิด โดยเนื้อหามีการ

ประยุกตใหเหมาะสมกับเทศกาล 

 2.2 การแบงปนเนื้อหา (Share) 

 จากการวิเคราะหเนื้อหาพบวา เนื้อหาที่มีปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad 

ในการแบงปนเนื้อหา (Share) มากที่สุด คือ “ ออกกำลังกายอยางนอยเทาไหรถึงจะแข็งแรง” 34,242 ซึ่งมี

ประเภทเนื้อหาดานการออกกำลังกาย เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพ่ือใหผูอานเกิดความสนใจ ไดแก 

ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความเราอารมณ และองคประกอบทางเพศ โดยเนื้อหานี้เปนเนื้อหา

ประเภทวิดีโอ (Video) ซ่ึงนอกจากเทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจท่ีทำใหผูอานเกิดความสนใจมากท่ีสุด

แลวนั้น ยังทำสรางความเพลิดเพลินในการรับชมวิดีโอแกผูติดตามโดยมีผูรับชมมากถึง 1 ลานครั้ง รองลงมา คือ  

“ทำไมปวดหลังจัง...” 12,476 ซึ่งมีประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อให
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ผูอานเกิดความสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความลึกลับซอนเง่ือน โดยมีเนื้อหาท่ีกลาวถึง

สาเหตุของการปวดหลังสวนตาง ๆ รวมถึงทางแกไขของอาการปวดหลังในแตละสวนเหลานั้น และเนื้อหาที่มี

ปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ในการแบงปนเนื้อหา (Share) นอยที่สุด คือ  

“อยากอึทุกวันตองทำยังไง?” 3,884 ซ่ึงมีประเภทเนื้อหาดานโภชนาการ ประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ ประเภท

เนื้อหาเชิงโฆษณา เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือ

ความเดน ความใกลชิด ความเราอารมณ และความลึกลับซอนเง่ือน นอกจากเนื้อหาท่ีมีการอธิบายสาเหตุ และการ

แกไขแลว เนื้อหานี้ยังมีความนาสนใจในดานกราฟฟกท่ีมีความเราอารมณ ชวนขบขัน 

 2.3 การแสดงความคิดเห็น (Comment) 

 จากการวิเคราะหเนื้อหาพบวา เนื้อหาที่มีปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad 

ในการแสดงความคิดเห็น (Comment) มากท่ีสุด คือ “ไดเอตสูตรไหนดีท่ีสุดในโลก” 12,315 ซ่ึงมีประเภทเนื้อหา

ดานโภชนาการ ประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพ่ือใหผูอานเกิดความสนใจ 

ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความลึกลับ โดยมีเนื้อหาที่ใหความรูถึงลักษณะของสูตรไดเอต 

อาหารการกิน ซ่ึง U.S. News and World Report ไดทำการจัดอันดับสูตรลดน้ำหนักท่ีดีท่ีสุดในโลก 2018 โดยมี

ผูติดตามมาแสดงความคิดเห็นในแงของสูตรลดน้ำหนักของตนเอง บอกตอถึงผลของการลดน้ำหนักแตละสูตร เปน

ตน รองลงมา คือ “ติดยาดมอันตรายไหมนะ?”  7,134 ซึ่งมีประเภทเนื้อหาดานสุขภาพ เทคนิคการพาดหัวขอ

บนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด ความเราอารมณ 

ลึกลับซอนเงื่อน โดยเปนเนื้อหาที่ใหความรูของผลเสีย และวิธีการใชใหไดประโยชน นอกจากนี้เนื้อหายังมีความ

ใกลตัวจากพฤติกรรมของคนไทย ซึ่งมีผูติดตามมาแสดงความคิดเห็นในแงของรูปภาพ การพูดคุยถึงพฤติกรรมท่ี

สวนใหญมักพกติดตัว และเนื้อหาที่มีปฏิกิริยาตอบกลับของผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ในการแสดง

ความคิดเห็น (Comment) นอยที่สุด คือ “เวลานอยแตเบิรนเยอะดวย HIIT” 1,726 ซึ่งมีประเภทเนื้อหาดานการ

ออกกำลังกาย ประเภทเนื้อหาเชิงโฆษณา เทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ 

ไดแก ความสำคัญหรือความเดน ความใกลชิด โดยเปนการใหความรู รวมถึงวิธีการออกกำลังกายแบบ HIIT ท่ีเปน

นิยม ซึ่งเปนการออกกำลังกายที่ใชเวลานอยแตใหผลที่ดี ซึ่งมีผูติดตามมาแสดงความคิดเห็นทั้งในแงขอคำแนะนำ

เพ่ิมเติม ความสนใจ หรือการบอกตอของผูท่ีเคยออกกำลังกายแบบ HIIT  

 ผลการวิจัยพบวา เนื้อหาในหัวขอ “ออกกำลังกายอยางนอยเทาไหรถึงจะแข็งแรง” อยูในระดับสูงทั้งการ

แสดงความรูสึก และการแบงปนเนื้อหา ซึ่งสอดคลองกับ Growthbee (2558) ที่กลาววาประเภทสื่อวิดีโอเปนอีก

หนึ่งรูปแบบที่กำลังไดรับความนิยมมากขึ้นเรื่อย ๆ นอกจากนี้ประเภทเทคนิคการพาดหัวขอบนเฟซบุกแฟนเพจ
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เพื่อใหผูอานเกิดความสนใจมากที่สุดของปฏิกิริยาตอบกลับ คือ ความสำคัญหรือความเดน ซึ่งสอดคลองกับ ณัฐ

ภณ กิตติทนนทชัย (2558) ที่พบวาทางเฟซบุกแฟนเพจเลือกใชการพาดหัวเลนกับความสำคัญหรือความเดนมาก

ที่สุด เนื่องจากเปนสิ ่งที่โดดเดน รู สึกสะดุดตา จนสามารถสรางความนาสนใจใหกับผูอานเกิดอยากติดตาม

รายละเอียดตอไป ซึ่งเฟซบุกแฟนเพจ Jones Salad ใชคำที่เปนปญหา หรือทางแกไขและผลลัพธในการพาดหัว 

เชน คนลดความอวน อยากเพ่ิมกลาม อยากหายไวๆ เปนตน เพ่ือกระตุนใหผูติดตามเกิดความสนใจ 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยอาจทำการเก็บขอมูลเปนระยะเวลานานขึ้น เพื่อศึกษาตัวแปร

อื่น ๆ ที่เกิดขึ้น เชน ละครโทรทัศน เหตุการณ หรือบุคคล ซึ่งอาจมีการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธการออกแบบ

เนื้อหา และสงผลตอการตอบรับของผูรับสารบนเฟซบุกแฟนเพจ 

 2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยอาจวิเคราะหเนื้อหาจากการเก็บขอมูลในรูปแบบการสัมภาษณ

เชิงลึกกับผูดูแล หรือผูออกแบบเนื้อหาของเฟซบุกแฟนเพจ เพื่อเจาะลึกถึงรายละเอียดของการออกแบบเนื้อหา 

รวมถึงการบริหารจัดการสื่อของเฟซบุกแฟนเพจ 
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การวิเคราะหความเส่ียงดวยเครื่องมืออัตราสวนทางการเงินของธุรกิจรับเหมากอสรางท่ีจดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทย 

Risk analysis by using financial ratio for the construction companies in the 

Stock Exchange of Thailand 

ณิชดาภา นาคพงศ1 และ ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค  1) เพื่อพยากรณความเสี่ยงดวยอัตราสวนทางการเงินที่สำคัญ 2) เพ่ือ

ศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการของธุรกิจ 3) เพ่ือเปรียบเทียบผลประกอบการ

ของธุรกิจกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมธุรกิจรับเหมากอสรางที่จด

ทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย  

 การวิจัยครั ้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูล 

ทุติยภูมิ แบงเปน ขอมูลทั่วไปและมาตรฐานบัญชีของธุรกิจรับเหมากอสราง ขอมูลดานการเงิน ขอมูลราคาปด

หลักทรัพยของแตละบริษัทในกลุมตัวอยางยอนหลัง ขอมูลดานสถิติ นำขอมูลที่ไดมาวิเคราะหคำนวณหาคา 

ความเสี่ยงของหลักทรัพย (โอกาสจะลมละลาย) โดยใชสมการแบบจำลอง Altman Z-Score Model (Non –  

Manufacturing firm) ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการใชการ

วิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน และ การเปรียบเทียบผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน

โดยการนำการขอมูลดานการเงินและขอมูลทางสถิติ สรางกราฟเปรียบเทียบ 

 ผลการวิจัยพบวา 1) บริษัทที่อยูในกลุมธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย

แหงประเทศไทยมีระดับความเสี่ยง (โอกาสจะลมละลาย) คอนขางต่ำ 2) อัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการ

มีระดับความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันท่ีระดับนัยสำคัญ 0.01 3) ผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน

เคลื่อนไหวไปในทิศทางเดียวกัน  
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ขอเสนอแนะจากงานวิจัย  คือ การวิเคราะหความเสี่ยง ควรเลือกใชแบบจำลองใหเหมาะสมกับประเภท

ธุรกิจ และควรพัฒนาเปนแบบจำลองระยะยาว ใหสอดคลองกับโครงสรางธุรกิจในประเทศไทย 

คำสำคัญ : การวิเคราะหความเสี่ยง อัตราสวนทางการเงิน ธุรกิจรับเหมากอสราง 

 

Abstract 

 The objectives of this research were 1)  To predict the risk by using significant financial 

ratios 2)  To study the relationship between financial ratios and financial performance 3)  To 

compare the financial performance and the private investment index.  In research, the samples 

were the construction companies listed on  Stock Exchange of Thailand. 

 This research were a quantitative research based on secondary data  by collecting  

methods, divided into general information and accounting standards of the construction business, 

financial information, the previous closing price of securities information, statistical data, the data 

collected were analyze to find the risk of securities ( The probability of bankrupt)  By using the 

Altman Z-Score Model (Non-Manufacturing firm) simulation model. To analyze of the relationship 

between financial ratios and financial performance by using Pearson's correlation coefficient 

analysis. And To comparing the financial performance with the private investment index with line 

graphs by using financial data and statistical data. 

 The results showed that 1)  The risk level of the construction companies listed on the 

Stock Exchange of Thailand ( the probability of bankrupt)  is fairly low.   2)  Financial ratios and 

financial performance have a correlation in the same direction with significant relative value at  

0.01. 3) financial performance and the Private Investment Index are vary in the same direction. 

 The suggestions from research is the method of  risk analysis should select the model 

which is suitable with the  business type.  Then develop to be a long-term model to comply with 

the business  structure in Thailand  
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Key Words : Risk analysis, Financial ratio, Construction business 

 

บทนำ 

 การประกอบธุรกิจมีปจจัยหลายประการที ่ผู ประกอบการจะตองคำนึงถึงในโอกาสทางธุรกิจ การ

เปลี่ยนแปลงของตลาด  ความไมแนนอนทางธุรกิจ เรียกวา  “ความเสี่ยง” ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจสามารถ

สงผลกระทบทางลบใหกับธุรกิจในระยะยาวได  เมื่อความเสี่ยงอยูในกรอบของธุรกิจ “ความเสี่ยงทางธุรกิจ”  

(ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2557) ความเสี่ยงมีหลายประเภท เชน ความเสี่ยงดานกลยุทธ ความเสี่ยงดาน

การปฏิบัติการ ความเสี่ยงที่เกี ่ยวของกับการบริหารทางการเงิน ความเสี่ยงที่เกี ่ยวของกับการปฏิบัติตามกฎ 

ระเบียบ ความเสี่ยงในเรื ่องเดียวกันสงผลตอธุรกิจที่แตกตางกัน สาเหตุของการเกิดความเสี่ยงท้ังจากปจจัย

ภายนอกธุรกิจและปจจัยภายใน (Moneywecan, 2562) ในป 2557 ประเทศไทยเกิดการเปลี่ยนแปลงทางการ

เมืองสงผลกระทบตอระบบเศรษฐกิจ การลงทุน การชะลอตัวของกิจกรรมทางการคาหลังจาก 2 ป ของการ

เปลี่ยนแปลงทางการเมืองการเติบโตของธุรกิจดีข้ึน (ประชาไท, 2559)  

 วิธีหนึ่งของการวิเคราะหความเสี่ยงในการเตือนภัยความลมเหลวทางการเงิน นั่นก็คือ การวิเคราะหงบ

การเงิน โดยใชแบบจำลองเพื่อพยากรณความเสี่ยงความลมเหลวทางการเงิน นิยมเรียกวา Altman’s Z-Score 

Model ซึ่งมีแบบจำลองคะแนนของบริษัทที่เปนผูผลิตสินคา (Manufacturing Firm) ประกอบดวยอัตราสวน 5 

อัตราสวน และแบบจำลองคะแนนของบริษัทที่ไมไดผลิตสินคา (Non – Manufacturing firm) ประกอบดวย

อัตราสวน 4 อัตราสวน (ทีมงานวิจัยระบบการลงทุน, 2560) ขอมูลที่นำมาวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน จะ

ประกอบทั้ง งบกำไรขาดทุน (Income Statement)  งบดุล หรือ งบแสดงฐานะทางการเงิน (Balance Sheet) 

ทำการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) หลังจากการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน

แลว สิ่งสำคัญอีกประการหนึ่งคือการวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis) เพื่อดูตัวแปรของธุรกิจท่ี

สำคัญ เม่ือกิจการเปลี่ยนแปลงไป (อารักษ ราษฎรบริหาร, 2546)   

ปจจัยเสี่ยงที่รุมลอมธุรกิจ ความเสี่ยงของธุรกิจไมเปนไปตามเปา การขาดสภาพคลองในการดำเนินธรุกิจ 

การชำระหนี้ที่ลาชากวากำหนด  จึงเปนความเสี่ยงที่บริษัทจะลมเหลวทางการเงิน และถึงการลมละลายได ธุรกิจ

หนึ่งที่มีความสำคัญกับระบบเศรษฐกิจของประเทศก็คือ ธุรกิจรับเหมากอสราง มีสัดสวนเฉลี่ยของผลิตภัณฑมวล

รวมของประเทศ (Gross Domestic Product หรือ GDP) อยูที่ประมาณรอยละ 8.5  ตอป (นิรัติศัย ทุมวงษา, 

2560-62) ซึ่งมีผลตอการจางงานและการเชื่อมโยงกับธุรกิจตางๆ เชน ธุรกิจการขายวัสดุและอุปกรณกอสราง 
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ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  โดยสามารถแบงธุรกิจรับเหมากอสรางภายในประเทศแบงเปนหลักใหญได 2 ประเภท คือ 

ธุรกิจรับเหมากอสรางของภาครัฐบาลสัมพันธกับนโยบายของภาครัฐบาล และ ธุรกิจรับเหมากอสรางของภาค 

เอกชนเก่ียวพันธกับการกอสรางท่ีอยูอาศัย   (K SME Analysis, 2560) 

วัตถุประสงคการวิจัย 

1 เพื่อพยากรณความเสี่ยงดวยอัตราสวนทางการเงินของธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทย  

 2 เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการ(กำไร / ขาดทุนสุทธิ)ของธุรกิจ

รับเหมากอสรางในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย  

 3 เพื่อเปรียบเทียบผลประกอบการของธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทยกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน 

ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเพื่อการวิเคราะหความเสี่ยงดวยเครื่องมืออัตราสวนทางการเงินของธุรกิจ

รับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ในชวงป พ.ศ. 2557 – 2560  เปนการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative research)   โดยมีขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

 1 ขอบเขตดานเนื้อหาของการศึกษา 

 งานวิจัยนี้ใชขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากงบการเงินท่ีปรากฏในรายงานทางการเงิน มาคำนวณ

อัตราสวนทางการเงินของธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยชวงระหวางป 

2557 – 2560 เปนรายไตรมาส ตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ของป 2557 ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของป 2560  จำนวน 16 ไตรมาส  

 2 ขอบเขตดานตัวแปร 

  สำหรับวัตถุประสงคการวิจัยขอ 2 ประกอบดวย 

 2.1 ตัวแปรที่ใชในการศึกษาประกอบดวยตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ อัตราสวนทาง

การเงินที่คาดวาจะมีผลกับความเสี่ยงที่จะเกิดภาวะลมละลายทางการเงิน โดยการนำขอมูลของแตละบริษัทมา
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คำนวณตามแบบจำลองของ Altman Z-Score Model สำหรับบริษัทที่ไมไดผลิตสินคา (Non – Manufacturing 

firm) โดยมีตัวแปรอิสระดังตอไปนี้ 

 1. อัตราสวนความคลองตัว มาจากการคำนวณของ เงินทุนหมุนเวียน/สินทรัพยรวม (Working Capital 

to Total Assets) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ของป 2557 ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของป 2560 

 2. เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน มาจากการคำนวณของ กำไรสะสม/สินทรัพยรวม (Retained Earnings 

to Total Assets) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ของป  2557 ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของป 2560 

 3. ความสามารถในการทำกำไร มาจากการคำนวณของ กำไรกอนหักดอกเบี้ยและภาษี/สินทรัพยรวม 

(Earnings before Interest and Taxes to Total Assets) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ของป 2557 

ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของป 2560 

 4. สัดสวนโครงสรางทางการเงิน มาจากการคำนวณของ มูลคาตลาดของหุนสามัญ/มูลคาตามบัญชีของ

หนี้สินรวม (Market Capitalization to Equity to Book Value of Total Debts) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแต

ไตรมาสท่ี 1 ของป 2557 ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของป 2560 

 2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ในการศึกษาครั้งนี้ คือความเสี่ยง (โอกาสที่กิจการจะเกิดภาวะ

ลมละลาย) คำนวณจากแบบจำลองของ Altman Z-Score Model 

  สำหรับวัตถุประสงคการวิจัยขอ 2 ตัวแปรอิสระ ไดแก ตัวแปรทุกตัวในขอ 2.1 และ ตัวแปรตามใน

การศึกษาความสัมพันธ คือ ผลประกอบการ (กำไร/ขาดทุนสุทธิ) ของธุรกิจรับเหมากอสรางในตลาดหลักทรัพย

แหงประเทศไทย 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 ในการศึกษาครั้งนี้เพ่ือวิเคราะหความเสี่ยงดวยเครื่องมืออัตราสวนทางการเงินของธุรกิจรับเหมากอสรางท่ี

จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ดวยเครื่องมืออัตราสวนทางการเงิน มีกรอบแนวคิดท่ีมุนเนนท่ีจะ

ทำการศึกษาระดับความเสี่ยง และศึกษาแบบจำลองทดสอบคะแนนของ Altman Z-Score Model (Non – 

Manufacturing firm) สามารถสรางเปนกรอบแนวคิดไดดังนี้ 

 

  1.อัตราสวนความคลองตัว            ความเสี่ยง 

  2.เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน      (โอกาสจะลมละลาย)           

  3.ความสามารถในการทำกำไร                                                               

  4.สัดสวนโครงสรางทางการเงิน       ผลประกอบการ 

                  (กำไร / ขาดทุนสุทธิ) 

  

 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 Panrod T. (2017) ไดศึกษา การวิเคราะหความเสี่ยงจากภาวะลมละลายโดยใชอัตราสวนทางการเงินของ 

บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย เพ่ือวิเคราะหระดับความเสี่ยง ของบริษัทพัฒนา

อสังหาริมทรัพยแหงประเทศไทย ศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินและความเสี่ยง (β)  กลุม

ตัวอยางคือ บริษัท พัฒนาอสังหาริมทรัพย 55 แหงในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยใชโมเดล Z-Score 

ของ Altman เปนเครื่องมือในการวิจัยและวิเคราะหความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับความเสี่ยง (β) 

ตามสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน   

 ผลการศึกษาพบวา ระดับความเสี่ยงในบริษัทเหลานี้มีความเสี่ยงตอการลมละลายต่ำมาก และ ความ 

สัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับความเสี่ยง (β) อยูในระดับปานกลาง เงินทุนหมุนเวียนของ บริษัทหาร

ดวยสินทรัพยรวม  กำไรสะสมของบริษัทหารดวยสินทรัพยรวม  กำไรกอนดอกเบี้ยและภาษีหารดวยสินทรัพยรวม 

และ ยอดขายของบริษัทหารดวยสินทรัพยรวม มีความเกี่ยวของกับความเสี่ยง (β) ในลักษะตรงกันขาม ขณะท่ี
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มูลคาตลาดของสวนของเจาของและหุนบุริมสิทธิหารดวยหนี้สิน มีความเกี่ยวของกับความเสี่ยง (β) ในลักษณะ

เดียวกัน 

 อรวรรณ บุญบูชาไชย และ นันทชัย สาสดีออง (2559) ไดศึกษา วิเคราะหความนาจะเปนของบริษัทที่จด

ทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยตอภาวะลมเหลวทางการเงินโดยใช Z-Score Model เพ่ือศึกษาความ

นาจะเปนของบริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยตอภาวะลมเหลวทางการเงิน  

 ผลการศึกษาพบวา บริษัทเซ็นทรัลอุตสาหกรรมกระดาษ จำกัด (มหาชน)(CPICO) และและบริษัท เคเทค 

คอนสตรัคชั่น จำกัด (มหาชน) (KTECH) มีอัตราสวนทางการเงินต่ำสุด ซึ่งบริษัททั้งสองแหงนี้มีความเปนไปไดสูง

มากท่ีจะเกิดภาวะลมละลาย จากการใช Z-Score Model ในป พ.ศ. 2550 - 2554 

ภรณทิพย ชูรอด (2557) ไดศึกษาเรื่อง การพยากรณความลมเหลวทางการเงินของบริษัทจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย เพื่อทดสอบความสามารถในการพยากรณความลมเหลวทางการเงินระหวางป 

พ.ศ. 2551 – 2556 ใชแบบจำลอง EM-Score ของ Altman (1995) และ พัฒนาแบบจำลองการพยากรณความ

ลมเหลวทางการเงินดวยวิธีการวิเคราะหจำแนกประเภท (MDA) และดวยวิธีการถดถอยแบบโลจิท (Logit) เพ่ือ

เปรียบเทียบหาแบบจำลองท่ีเหมาะสมกับบริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย  

 ผลการศึกษาพบวา แบบจำลอง EM – Score มีความสามารถในการพยากรณความลมเหลวถูกตองเฉลี่ย

รอยละ 96.10  แบบจำลองที่พัฒนาดวยวิธีการวิเคราะหจำแนกประเภท(MDA) และ แบบจำลองที่พัฒนาดวย

วิธีการถดถอยแบบโลจิท มีความถูกตองในการพยากรณรอยละ 96.33 และรอยละ 97.27 แบบจำลอง EM – 

Score มีความผิดพลาดในการจำแนกกิจการท่ีเขาขายถูกเพิกถอน (Type I error) ต่ำสุด และแบบจำลองท่ีพัฒนา

ดวยเทคนิควิเคราะหถดถอยแบบโลจิท มีความผิดพลาดในการจำแนกกิจการที่ไมเขาขายถูกเพิกถอน (Type II 

error) ต่ำท่ีสุด 

วิธีการศึกษา  

 1.ในการวิจัยครั้งนี้ใชวิธีรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึงแบงเปน 

1.1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะธุรกิจรับเหมากอสราง การเก็บรวบรวมขอมูลทั่วไปของลักษณะธุรกิจ

รับเหมากอสราง เปนการสรางความเขาใจเกี่ยวกับลักษณะของธุรกิจรับเหมากอสราง โดยการรวบรวมจากแหลง 

ขอมูลหลายแหลง ไดแก วิทยานิพนธ วารสาร ตำราเรียน ขอมูลออนไลน และเอกสารท่ีเก่ียวของของหนวยงานท้ัง

ภาครัฐบาลและเอกชน 
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1.2 ขอมูลทางดานการเงิน เปนงบการเงินประจำปชวงปพ.ศ. 2557 – 2560 ที่ยังมีการซื้อ – ขายหลัก 

ทรัพย ทั้งหมดของธุรกิจรับเหมากอสรางเพื่อกำหนดขนาดธุรกิจจากงบแสดงฐานะทางการเงิน (งบดุล) และงบ

การเงินประจำชวงป พ.ศ. 2557 – 2560 ในกลุมตัวอยางธุรกิจรับเหมากอสราง ใชขอมูลเปนรายไตรมาส เก็บ

ขอมูลจาก www.setsmart.com/ism/login.jsp ขอมูลราคาปดของหลักทรัพยเปนรายไตรมาสโดยใชวันทำการ

สุดทายของไตรมาสนั้น ๆ โดยนำขอมูลมา จาก www.siamchart.com 

1.3 ขอมูลทางสถิติ สำนักสถิติ ฝายสถิติและการจัดการขอมูล ธนาคารแหงประเทศไทย เกี่ยวกับการ

คนหา สืบคน เครื่องชี้ภาวะเศรษฐกิจที่สำคัญของดัชนีการลงทุนภาคเอกชน โดยเก็บขอมูลจาก ธนาคารแหง

ประเทศไทย ที่มีความถี่ของขอมูลเปนรายเดือน รวบรวมขอมูลเฉลี่ยเปนรายไตรมาส ชวงป พ.ศ. 2557 – 2560 

และปรับปรุงวิธีการคำนวณลาสุดในป พ.ศ. 2558 

2. วิเคราะหขอมูล 

2.1 การคำนวณหาคาความเสี่ยงของธุรกิจรับเหมากอสราง โดยสมาการแบบจำลองของ Altman Z – 

Score Model (Non – Manufacturing firm)  เปนแบบจำลองเพื่อใชวิเคราะหความอยูรอดของธุรกิจ โอกาสท่ี

จะเกิดปญหาทางการเงินและความเสี่ยงท่ีกิจการจะเกิดภาวะลมละลาย ดังสมาการดังนี้ 

Z    =   6.5X1 + 3.26 X2 + 6.72 + 1.05 X4 

แทนคา 

 Z คือ ระดับความเสี่ยง (โอกาสจะลมละลาย) 

 X1 คือ อัตราสวนความคลองตัว คำนวณจาก เงินทุนหมุนเวียน หาร สินทรัพยรวม 

 X2 คือ เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน คำนวณจาก กำไรสะสม  หาร สินทรัพยรวม 

 X3  คือ ความสามารถในการทำกำไร คำนวณจาก กำไรกอนดอกเบี้ยและภาษี หาร สินทรัพยรวม 

 X4  คือ สัดสวนโครงสรางทางการเงิน คำนวณจาก มูลคาตลาดของหุนสามัญ หาร มูลคาตามบัญชีของ

หนี้สินรวม 

 คา Z  มากกวา หรือ เทากับ 2.9  หมายถึง บริษัทมีความม่ันคงทางการเงิน 

 คา Z ระหวาง 1.23 – 2.9  หมายถึง บริษัทมีความม่ันคงทางการเงินแตควรระมัดระวัง 

คา Z นอยกวา 1.23 หมายถึง มีความเปนไปไดสูงท่ีบริษัทจะลมละลาย หรือ ตองเพ่ิมทุน 

http://www.setsmart.com/ism/login.jsp
http://www.siamchart.com/
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2.2 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการ โดยใชการหาคา

สหสัมพันธคือ ความสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) (r) เพ่ือวัดความสัมพันธระหวาง 

2 ตัวแปร   

 2.3 การเปรียบเทียบผลประกอบการของธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทย ชวงป 2557-2560 กับดัชนีการลงทุนภาคเอกชนของป 2560 โดยนำคาดัชนีการลงทุนภาคเอกชน

จากขอมูลของธนาคารแหงประเทศไทย กับ ผลประกอบการท่ีคำนวณจากการถวงน้ำหนักดวยสินทรัพย ของแตละ

ไตรมาศ รวม 16 ไตรมาส ของท้ัง 5 บริษัท  

 ขอมูลที่ไดจะนำมาประมวลผลโดยใชคอมพิวเตอร สรางเปนกระดาษทำการ (Spread Sheet) เพื่อใชใน

การวิเคราะหและคำนวณอัตราสวนตาง ๆ โดย ความเสี่ยง ในแตละบริษัทจะนำมาคำนวณโดยวิธีการถวงน้ำหนัก

ดวยสินทรัพย เพื่อแสดงแทนคาบริษัทที่อยูในกลุมธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทย 

สรุปผลการวิจัย 

1.ระดับความเสี่ยง(โอกาสจะลมละลาย) ของบริษัทที่อยูในกลุมธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยสามารถแสดงออมาทางกราฟดังนี้  

 
ภาพท่ี 2 กราฟแสดงระดับความเสี่ยงของบริษัทกลุมธุรกิจรับเหมากอสรางท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแหงประเทศไทย 

2.10
2.32

2.61 2.67
2.80

2.93 2.89
2.67 2.59 2.53

2.19 2.17
2.04 2.12

2.00

1.49

Q1/57 Q2/57 Q3/57 Q4/57 Q1/58 Q2/58 Q3/58 Q4/58 Q1/59 Q2/59 Q3/59 Q4/59 Q1/60 Q2/60 Q3/60 Q4/60

Z - Score Model 
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 จากกราฟเม่ือแปรผลโดยนำแบบจำลองคะแนนของ Altman Z-Score Model (Non – Manufacturing 

firm) ท่ีคำนวณไดมาเปรียบเทียบและใหความหมายตามสมการแบบจำลองคะแนนของบริษัทในกลุมธุรกิจรับเหมา

กอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยแสดงใหเห็นวาระดับความเสี่ยงของบริษัทในกลุมธุรกิจ

รับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยสวนใหญอยูในเกณฑสูงกวา 1.23 ซึ่งอยูในชวง

บริษัทมีความมั่นคงทางการเงินแตควรระมัดระวัง (Gray Zone)  โดยจะมีชวงตั้งแตไตรมาส 2 ป พ.ศ. 2558 ที่มี

คาเกณฑสูงกวา 2.90 ซึ่งเปนชวงคาเกณฑที่สูงสุด อยูในชวงบริษัทมีความมั่นคงทางการเงิน (Safe zone) ซึ่งเปน

ผลมาจากการฟนตัวของเศรษฐกิจอยางคอยเปนคอยไป โดยมีแรงขับเคลื่อนหลักมาจากการใชจายภายในประเทศ 

ทั้งการใชจายภาครัฐที่เรงเบิกจายตลอดป พรอมกับการออกมาตรา ตางๆ เพื่อชวยสนับสนุนการเติบโตของ

เศรษฐกิจ รวมถึงความเชื่อมั่นที่ทยอยฟนตัว จากรายงานดัชนีการลงทุนภาคเอกชนของธนาคารแหงประเทศไทย 

ในสวนของดัชนีการจำหนายวัสดุกอสรางในประเทศ ที่ประกอบดวย ยอดจำหนายปูนซีเมนต ปูนเม็ด คอนกรีต

ผสมเสร็จ เสาเข็มคอนกรีต พื้นสำเร็จรูปคอนกรีต อิฐบล็อก ทอซีเมนต เครื่องสุขภัณฑ เปนตน มีการปรับตัว

เพ่ิมข้ึนจากไตรมาสกอนหนา ซ่ึงสะทอนถึงการฟนตัวของธุรกิจรับเหมากอสรางในชวงไตรมาสดังกลาว แตจะมีชวง

ไตรมาสท่ี 3 ถึง ไตรมาสท่ี 4 ของ พ.ศ. 2560 ท่ีคาความเสี่ยง (Z) ลดลงอยางตอเนื่อง โดยไตรมาสท่ี 4 มีคาเกณฑ

ที่นอยที่สุด คือ 1.49 แตยังไมถึงกับลงไปอยูในชวงมีความเปนไปไดสูงที่บริษัทจะลมละลาย หรือ ตองเพิ่มทุน 

(Distress zone) 

 2. ในสวนของความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการ (กำไร/ขาดทุนสุทธิ) ใชการ

วิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) หาความสัมพันธของ

อัตราสวนทางการเงินแตละตัวกับผลประกอบการปรากฏผลดังนี้ 

  2.1 อัตราสวนความคลองตัวกับผลประกอบการ คำนวณหาคาสหสัมพันธ (r) ได 0.85 แสดงให

เห็นวามีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ ในระดับความสัมพันธท่ีสูง 

  2.2 เงินทุนสะสมจากแหลงภายในกับผลประกอบการ (กำไร/ขาดทุนสุทธิ) คำนวณหาคา

สหสัมพันธ (r) ได 0.20 แสดงใหเห็นวามีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ ในระดับ

ความสัมพันธท่ีต่ำ 

  2.3 ความสามารถในการทำกำไรกับผลประกอบการ (กำไร/ขาดทุนสุทธิ) คำนวณหาคา

สหสัมพันธ (r) ได 0.82 แสดงใหเห็นวามีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ ในระดับ

ความสัมพันธท่ีสูง 
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  2.4 สัดสวนโครงสรางทางการเงินกับผลประกอบการ (กำไร/ขาดทุนสุทธิ) คำนวณหาคา

สหสัมพันธ (r) ได 0.89 แสดงใหเห็นวามีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ ในระดับ

ความสัมพันธท่ีสูง 

 3.ในสวนการเปรียบเทียบผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน สรางกราฟเปรียบเทียบ ใชการ

วิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient)  

 

ภาพท่ี 3 กราฟแสดงการเปรียบเทียบผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน 

 ผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน ระดับความสัมพันธอยูในเกณฑ 0.44 แสดงใหเห็นวามี

ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการอยางมีนัยสำคัญ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1.ระดับความเสี่ยงของธุรกิจรับเหมากอสรางท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยสวนใหญมี

คาเฉลี่ยอยูในเกณฑ 1.23 – 2.90 ซ่ึงอยูในชวงบริษัทมีความม่ันคงทางการเงินแตควรระมัดระวัง (Gray zone) โดย

จะมีชวงตั้งแตไตรมาส 2 ป พ.ศ. 2558 ที่มีคาเกณฑสูงกวา 2.90 ซึ่งเปนชวงคาเกณฑที่สูงสุด อยูในชวงบริษัทมี

ความมั่นคงทางการเงิน (Safe zone) ซึ่งเปนผลมาจากการพื้นตัวของเศรษฐกิจ การใชจายภาครัฐที่เรงเบิกจาย

ตลอดปพรอมกับการออกมาตราตาง ๆ เพ่ือชวยสนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจ โดยมียอดจำหนาย แตจะมีไตร
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มาสท่ี 4 ของ พ.ศ. 2560 มีคาเกณฑท่ีนอยท่ีสุด คือ 1.49 แตยังไมถึงกับลงไปอยูในชวงมีความเปนไปไดสูงท่ีบริษัท

จะลมละลาย หรือ ตองเพิ่มทุน (Distress zone)  ซึ่งเปนผลจากแรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจจากภาครัฐชะลอลง การ

ลงทุนภาครัฐที่หดตัว ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Panrod T. (2017) ที่ไดทำการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหความ

เสี่ยงจากภาวะลมละลายโดยใชอัตราสวนทางการเงินของ บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทย โดยใชแบบจำลองของ Altman Z – Score เปนเครื่องมือในการวิจัย     

  2. ในสวนของระดับความสัมพันธของอัตราสวนทางการเงินกับผลประกอบการ มีดังนี้ 

      2.1 อัตราสวนความคลองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ อัตราสวนความ

คลองตัวนี้ เปนอัตราสวนที่ใชวัดสภาพคลอง โดยการคำนวณไดจากผลตางระหวางสินทรัพยหมุนเวียน ซึ่งเปน

แหลงท่ีใชไปของเงินทุนระยะสั้น 

      2.2    เงินทุนสะสมจากแหลงภายในมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ อัตราสวน

เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน ไมสามารถแสดงถึงอายุในการดำเนินงานของกิจการท่ีแตกตางกัน 

      2.3    ความสามารถในการทำกำไรมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ อัตราสวน

ความสามารถในการทำกำไรนี้ ใชวัดประสิทธิภาพที่แทจริงในการที่ผูบริหารนำสินทรัพยของกิจการไปบริหารเพ่ือ

กอใหเกิดรายได 

      2.4    สัดสวนโครงสรางทางการเงินมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับผลประกอบการ อัตราสวน

สัดสวนโครงสรางทางการเงินนี้ เปนตัวชี้วัดความออนแอทางการเงินในการกอหนี้ โดยรวมทั้งหนี้สินระยะสั้น และ 

หนี้สินระยะยาว เปนภาระหนี้ท่ีทางกิจการตองใชคืนตามกำหนดเวลา โดยเปรียบเทียบกับมูลคาของหุนสามัญและ

มูลคาของหุนบุริมสิทธ ิ

 จากผลงานวิจัยแสดงใหเห็นวาอัตราสวนทางการเงิน 3 อัตราสวน ที ่มีระดับความสัมพันธกับผล

ประกอบการมากที ่ส ุด คือ อัตราสวนสัดสวนโครงสรางทางการเงิน อัตราสวนความคลองตัว อัตราสวน

ความสามารถในการทำกำไร ตามลำดับ อัตราสวนทั้ง 3 นี้สะทอนถึงผลประกอบการมากท่ีสุด อัตราสวนที่มี

ความสัมพันธนอยท่ีสุด คือ เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน โดยท้ัง 4 อัตราสวนมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน

กับผลประกอบการที ่ระดับนัยสำคัญ 0.01 ซึ ่งความสัมพันธนั ้นเปนไปตามสมมุติฐานของงานวิจัยในครั้งนี้ 

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศุภกิตติ์ ภักดีศรีศักดา (2554) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหความเสี่ยงดวยเครื่องมือ

อัตราสวนทางการเงินของบริษัทท่ีอยูในกลุมพัฒนาอสังหาริมทรัพยในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยศึกษา
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ความสัมพันธของอัตราสวนทางการเงินกับคาความเสี่ยง (β) ศึกษาพบวา อัตราสวนทางการเงิน 5 อัตราสวน 

ประกอบดวย อัตราสวนความคลองตัว  เงินทุนสะสมจากแหลงภายใน  ความสามารถในการทำกำไร  สัดสวนแหง

ภาระผูกพันทางการเงิน และ ความสามารถในการใชประโยชนจากสินทรัพยของธุรกิจ กับคาความเสี่ยง (β) มี

ความสัมพันธกัน ซ่ึงคาความเสี่ยงดังกลาว ก็สะทอนถึงผลประกอบการนั่นเอง 

3. การเปรียบเทียบผลประกอบการกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชน จากงานวิจัยนี้ 

ระดับความสัมพันธในการเปรียบเทียบผลประกอบการของธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศกับดัชนีการลงทุนภาคเอกชนอยูในเกณฑ 0.44 แสดงใหเห็นวามีความสัมพันธไปในทิศทาง

เดียวกันกับผลประกอบการอยางมีนัยสำคัญ แตยังไมถึง 0.50 เนื ่องมาจากดัชนีการลงทุนภาคเอกชนมี

องคประกอบ 5 องคประกอบ ไดแก พ้ืนท่ีรับอนุญาตกอสรางท่ัวประเทศ ปริมาณจำหนายวัสดุกอสรางในประเทศ 

มูลคาการ นำสินคาทุน ณ ราคาคงที ่ ยอดจดทะเบียนยานยนตใหมเพื ่อการลงทุน และ มูลคาการจำหนาย

เครื่องจักรและอุปกรณในประเทศ ณ ราคาคงท่ี แตในชวงป พ.ศ. 2560 ความสัมพันธของผลประกอบการกับดัชนี

การลงทุนภาคเอกชน มีความ สัมพันธไปในทิศทางเดียวกันนอยลง เนื่องจากปจจัยเชิงสถาบัน (Institutional 

Factors) เชน ความชัดเจนและความตอเนื่องของนโยบายภาครัฐ เชน ความชัดเจนของ พ.ร.บ. เขตพัฒนาพิเศษ

ภาคตะวันออก (EEC) ซึ่งผานรางเพื่อประกาศใชบังคับเปนกฎหมายเมื่อกลางเดือนกุมภาพันธ ป 2561 จึงมีความ

เปนไปไดที่ในชวงปไตรมาสที่ 2 ของพ.ศ. 2561 ความสัมพันธของผลประกอบเปรียบเทียบกับดัชนีการลงทุน

ภาคเอกชนจะมีแนวโนมสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันมากขึ ้น ซึ ่งจากผลงานวิจัยนี ้แสดงใหเห็นดวยวาผล

ประกอบการธุรกิจรับเหมากอสรางที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยเปนตัวชี้วัดหลักภาวะ

เศรษฐกิจ 

ขอเสนอแนะ 

1. จากผลการวิจัยการเลือกใชสมการแบบจำลองทดสอบคะแนนเพื ่อประเมินบริษัท ควรเลือกใช

แบบจำลองใหเหมาะสมกับประเภทธุรกิจท่ีทำการวิเคราะหคาความเสี่ยง  

2. ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับอัตราสวนทางการเงินที่มีระดับความสัมพันธกันสูงเพราะสะทอน

ถึงผลประกอบการ และควรศึกษาขอมูลเพ่ิมเติมประกอบการวิเคราะหเพ่ือตัดสินใจลงทุนในภาวะเศรษฐกิจตาง ๆ  

3.    ในสวนของอัตราสวนทางการเงินอ่ืนๆในการวิจัยครั้งตอไปควรเพ่ิมเติมอัตราสวนทางการเงินอ่ืน และ

อาจจะพัฒนาเปนแบบจำลองระยะยาว  
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การส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness: 

กรณีศึกษา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

Marketing Communication Via Facebook Fanpage of Brand “Jetts Fitness”: 

A Case Study of Facebook Fanpage JettsThailand 

ณพัทธ รัศมิมัต1 และ อาจารย ดร.โศภชา เอ่ียมโอภาส2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

        การวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

ของแบรนด Jetts Fitness โดยใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดตางๆ วิธีการใชเฟซบุกแฟนเพจเพื่อสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมาย และวิธีการใชเฟซบุกแฟนเพจในการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาด การสัมภาษณ

เชิงลึกผูใหขอมูลหลักจำนวน 3 ทาน พบวา 1) เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดจำนวน 4 เครื่องมือ ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงาน และการสงเสริมการ

ขาย 2) วิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีรูปแบบการสื่อสารออนไลนโดยให

ความสำคัญกับเนื้อหาการจัดกิจกรรมเพื่อใหลูกคาไดมีสวนรวม สวนความถี่ในการโพสตรวมถึงการไลฟสดอยูใน

ระหวางวันละ 2-5 ครั้ง ขึ้นอยูกับสถานการณ กลุมเปาหมายที่ตองการใหตระหนักรูถึงขอมูลขาวสารผานเฟซบุก

แฟนเพจ JettsThailand เนนกลุมคนที่ชอบออกกำลังกายทุกเพศทุกวัย สวนแผนการเปลี่ยนแปลงการสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมาย เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand อาจไมมีการเปลี่ยนแปลงการสื่อสารใดๆ 3) วิธีการนำเสนอขอมูล

ขาวสารดานการสื่อสารการตลาด เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการใชแทกไลนประกอบการนำเสนอขอมูล

ขาวสาร การทำอารตเวิรค โลโก ขอความ รูปภาพ วิดีโอ ใชภาษาที่สุภาพ เนนบุคลิกที่เปนผูชาย และมีความเปน

กันเอง สวนกระแสตอบรับจากแฟนเพจ มีการอินบอกซขอความมาสอบถามขอมูลกับทาง เฟซบุกแฟนเพจ มีการ

แชรโพสต หรือการคอมเมนท 

คำสำคัญ : การสื่อสารการตลาด การสื่อสารออนไลน แบรนด Jetts Fitness เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand  
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Abstract 

        The objective of this qualitative study was to study marketing communication through 

Facebook Fanpage JettsThailand of the brand “Jetts Fitness,” using various marketing 

communication tools, how to use Facebook Fanpage to communicate the target groups and how 

to use Facebook Fanpage to present the marketing communication information.  In- depth 

interviewing technique with 3 key informants was employed.  The results of studying indicated 

that 1)  Facebook Fanpage JettsThailand used the 4 main marketing communication tools, such 

as advertising, public relations, personal selling and sales promotion. 2) How to communicate to 

the target group of Facebook Fanpage JettsThailand, there was the online communication model 

that focused on the content of event activities with participation of customers.  Also, frequency 

of postings, including live, were between 2-5 times a day, depending on those situations.  Target 

group that want to be awareness of information via Facebook Fanpage JettsThailand, they focused 

on groups of people who like to be exercised.  Moreover, communication change plan to the 

target group of Facebook Fanpage JettsThailand, it might not change any communication for how 

to present marketing communication.  3)  how to present marketing communication information 

Facebook Fanpage JettsThailand, have to use the tagline to present information, artwork, logo, 

content, picture, video, made using polite language, emphasizing male characteristics, and 

friendly.  As for the feedback from the Fanpage, inbox messages to inquire about Facebook 

Fanpage, post sharing or comments were employed. 

Keywords:  Marketing Communication, Online Communication, Brand “Jetts Fitness”, Facebook   

Fanpage  JettsThailand  

 

บทนำ 

เทรนดการรักษาสุขภาพและการออกกำลังกาย กำลังไดรับความนิยมเปนอยางมากทามกลางสภาพสังคม

ท่ีมีความเปนเมืองมากข้ึนในปจจุบัน หนึ่งในรูปแบบของการออกกำลังกายท่ีกำลังไดรับความนิยมคือการออกกำลัง

กายใน “ฟตเนส” เปนการออกกำลังกายที่เหมาะสมกับเมืองไทยเปนอยางยิ่ง ซึ่งคนไทยสวนใหญไมชอบการออก

กำลังกายกลางแจงเนื่องจากสภาพอากาศที่รอนและมีพื้นที่ในการออกกำลังกายคอนขางจำกัด (scbeic, 2558: 

ออนไลน) นอกจากนี้ ยังมีผลกระทบท่ีตามมาในเรื่องของสุขภาพ โดยเฉพาะอาการเจ็บปวยท่ีเกิดจากการออกกำลัง
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กายในพื้นที่ที ่มีอากาศรอนเกินไป ซึ่งในประเทศไทยมีธุรกิจฟตเนสท่ีเปดใหบริการอยูเปนจำนวนมาก รวมถึง

เทคโนโลยีตางๆไดเขามามีบทบาทสำคัญตอการดำเนินชีวิตของประชาชน สงผลใหคนไทยนิยมใชสื่อสังคมออนไลน

เปนหลักในการติดตามขอมูลขาวสาร ทำใหนอกจากธุรกิจฟตเนสมีการแขงขันกันในเรื่องของการใหบริการแลว แต

ละแบรนดยังมีการแขงขันกันทำการสื่อสารการตลาดผานชองทางสื่อสังคมออนไลนอีกดวย โดยมีการนำเสนอ

ขอมูลขาวสารที่นาสนใจ รวมไปถึงการเลือกภาพโปรไฟล (Profile Picture) ที่มีความโดดเดนสะดุดตาก็เปนสิ่งท่ี

สำคัญ เพราะจะทำใหเพ่ิมการจดจำแบรนดไดดียิ่งข้ึน (thumdsup.in.th, 2013: ออนไลน)  

แบรนด Jetts Fitness เปนธุรกิจฟตเนสท่ีมีความโดดเดนและกำลังเติบโตข้ึนอยางตอเนื่องในประเทศไทย 

กอตั้งขึ้นในป 2550 โดย Brendon และ Cristy Levenson เปนผูบุกเบิกฟตเนสในรูปแบบที่เปดใหบริการออก

กำลังกายตลอด 24 ชั่วโมงที่มีตนกำเนิดมาจากประเทศออสเตรเลีย โดยสำนักงานใหญตั้งอยูที่ Sunshine Coast 

เปนหนึ่งในแฟรนไชสฟตเนสท่ีประสบความสำเร็จมากท่ีสุด (จิรศักดิ์ ชาพรมมา, 2560: 22) ปจจุบนั Jetts Fitness 

มีสาขาอยูมากกวา 270 สาขาทั่วโลก ทั้งในประเทศออสเตรเลีย นิวซีแลนด เนเธอรแลนด อังกฤษ และ ประเทศ

ไทย (Ratirita, 2018: ออนไลน) โดยเขามาเปดใหบริการในประเทศไทยเม่ือป 2558 มีสำนักงานใหญชื่อวา “บริษัท 

ฟตเนส แอนด ไลฟสไตล กรุป (ประเทศไทย) จำกัด” ตั้งอยูที่อาคารปารค อเวนิว ออฟฟศ พลาซา ชั้น 4 ซอย

สุขุมวิท 71 ถนนสุขุมวิท แขวงพระโขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 10110 เปนฟตเนสที่เปดใหบริการออกกำลัง

กายตลอด 24 ชั่วโมงที่สอดคลองกับวิถีชีวิตประจำวัน และใหอิสระแกสมาชิกในการเลือกใชบริการ (Siam2nite, 

2560 : ออนไลน) เนนความสะดวกสบายและราคาไมแพง มีอุปกรณเครื่องเลนท่ีมีความทันสมัย บริการเทรนเนอร

สวนตัว คลาสออกกำลังกายหลากหลายรูปแบบ นอกจากนี้ ยังมีการจัดกิจกรรมภายในคลับและภายนอกคลับอีก

ดวย Jetts Fitness ของแตละสาขามีพื้นที่ขนาดใหญ ซึ่งปจจุบัน Jetts Fitness มีอยู 10 สาขาในประเทศไทย  

ประกอบดวย 1) สาขาเดอะซีน (ทาวนอินทาวน) 2) สาขาสเตเดียม วัน (จุฬา) BTS สนามกีฬา 3) สาขาเดอะสตรีท 

(รัชดา) MRT ศูนยวัฒนธรรม 4) สาขาเดอะฟล (ออนนุช) BTS ออนนุช 5) สาขาสีลม คอนเนค (ชองนนทรี) BTS 

ชองนนทรี 6) สาขาสวนเพลิน มารเก็ต (พระราม 4) 7) สาขานวมินทร ซิตี้ อเวนิว (เกษตร-นวมินทร) 8) สาขา FYI 

Center (คลองเตย) MRT ศูนยการประชุมแหงชาติสิริติ์ 9) สาขา Sena Fest (เจริญนคร) BTS กรุงธนบุรี และ 10) 

สาขา Home Pro (ราชพฤกษ) “โดยพื้นที่ของแตละสาขาจะอยูในระหวาง 400-1,000 ตารางเมตร” (ผูจัดการ

ทั่วไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา, สัมภาษณ, 11 ตุลาคม 2561) มีที่จอดรถ บริการตูกดน้ำ ลอค

เกอร หองอาบน้ำใหบริการ ในสวนของอัตราคาบริการ “มันทำใหลูกคาไมคิดยาก 1,500 บาท โปรโมทออกไปทาง

เฟซบุก ไมมีคอนแทคสัญญา มันก็จะเปนตัวดึงดูดลูกคาเขามา เพราะอยากรูวา มันไมมีคอนแทคสัญญาอะ มันเปน

ยังไง ไมมีสัญญาผูกมัดมันเปนยังไง ราคาแค 1,500 บาท ลูกคาเลนไดทุกอยางเลย คุณไมตองจายอะไรเพ่ิมเลยนะ 

จายแคนี้เองตอเดือน ไดเลนทุกอยางเลยนะครับ และเลนไดทุกสาขา ลูกคาสามารถไปเลนไดทุกที่เลย” (ผูจัดการ

ทั่วไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา, สัมภาษณ, 11 ตุลาคม 2561) โดยภายในปนี้ Jetts Fitness 
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วางแผนที่จะเปดใหบริการเพิ่มอีก 3 สาขา คือ สาขา Gateway (บางซื่อ) MRT เตาปูน , สาขา Parc 39 (พรอม

พงษ) BTS พรอมพงษ และสาขา SP Tower (อารีย) BTS อารีย (Facebook Fanpage JettsThailand, 2018: 

ออนไลน) ทั้งนี้ แบรนด Jetts Fitness อยูในระหวางพิจารณาความเปนไปไดในการขยายธุรกิจสูหัวเมืองใหญใน

ตางจังหวัด “โดยจะไปในโซนพัทยา ภูเก็ต เชียงใหม และโคราช” (ผูจัดการประจำประเทศไทย Jetts Fitness 24 

ชั่วโมง, สัมภาษณ, 30 ตุลาคม 2561)  

แบรนด Jetts Fitness มีเฟซบุกแฟนเพจชื่อวา “JettsThailand” ซึ่งแบรนดนี้คนจะใหความสำคัญกับ   

เฟซบุกแฟนเพจมากที่สุด “ถาหลักๆจะเปนเฟซบุก เฟซบุกคือคนเขาถึงงายสุด เวลาลูกคามาสมัครเราก็จะแจง

ลูกคาทุกคนใหกดไลก (Like) แฟนเพจเพื่อติดตามขาวสาร เพราะวาหนึ่งเพจจะกระจายขาวสารของทุกคลับ” 

(ผู จัดการทั ่วไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา, สัมภาษณ, 11 ตุลาคม 2561) สวนการสื ่อสาร

การตลาดของเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่หลากหลาย โดยการใชสื่อ

เฟซบุกในการทำการสื่อสารการตลาดถือวามีความสะดวกมากท่ีสุด “จะโพสตวันละก่ีรอบก็ได จะไลฟสดก็ได จะลง

วิดีโอ จะลงรูป ลงคอนเทนต (Content) ไดหมด” (แอดมินเพจ JettsThailand, สัมภาษณ, 11 ตุลาคม 2561) 

สำหรับกลุมเปาหมายที่ตองการใหรับรูจากการสื่อสารการตลาดของเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand เนนกลุมผูท่ี

ชอบออกกำลังกายเปนหลัก ไมมีการเจาะกลุมวาตองเปนเพศใดหรือวัยใด “ก็คงเปนคนท่ีอยากออกกำลังกาย ไมได

คาดหวังวาตองเปนชวงวัยไหน” (แอดมินเพจ JettsThailand, สัมภาษณ, 11 ตุลาคม 2561) 

ผู ศึกษาจึงสนใจในการศึกษาการสื ่อสารการตลาดผานเฟซบุ กแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness : 

กรณีศึกษา เฟซบุ กแฟนเพจ JettsThailand เพื ่อทราบถึงการทำการสื ่อสารการตลาด วา เฟซบุ กแฟนเพจ 

JettsThailand มีการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดใดบาง มีวิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายอยางไร และมี

วิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดอยางไรใหถูกใจกลุมเปาหมาย โดยนำเสนอเปนแนวทางใน

การเชิญชวนใหประชาชนมีความสนใจท่ีอยากจะเปนลูกคาของแบรนด Jetts Fitness ในอนาคต 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.  เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ของแบรนด Jetts Fitness 

2.  เพื่อศึกษาวิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ของแบรนด Jetts 

Fitness  

3. เพื่อศึกษาวิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

ของแบรนด Jetts Fitness  

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
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  1.  ทราบถึงการทำการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand โดยการใชเครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดท่ีหลากหลาย 

  2.  ทราบถึงวิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย โดยใชเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand เปนสื่อกลางในการ

สื่อสารการตลาด 

  3.  ใหมีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับวิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดผาน      เฟ

ซบุกแฟนเพจ JettsThailand  

  4.  เปนประโยชนตอผูจัดการแบรนด Jetts Fitness ประจำประเทศไทย นักวางแผนการสื่อสารการตลาด 

หรือแอดมินเพจ JettsThailand ในการนำผลการศึกษานี้ไปพัฒนาแบรนดใหมีการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุก

แฟนเพจใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

วิธีการศึกษา 

การศึกษานี ้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) โดยใชวิธีวิทยาของทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) เปนการเก็บขอมูลแลวนำมาวิเคราะห หา 

ความเปนขอสรุปเชิงทฤษฎี โดยเนนขอมูลเกี่ยวกับความรู ความคิดสรางสรรค ความเชี่ยวชาญ และประสบการณ 

นอกจากนี้ผูศึกษาใชการวิจัยเอกสาร (Documentary Research) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลประกอบอีกดวย  

 

การเลือกผูใหขอมูลหลัก ผูศึกษากำหนดผูใหขอมูลหลักจำนวน 3 คน ไดแก 1) ผูจัดการประจำประเทศ

ไทย Jetts Fitness 24 ชั่วโมงซึ่งเปนผูดูแลรับผิดชอบทุกอยางเกี่ยวกับแบรนด 2) ผูจัดการฝายการตลาดของแบ

รนด Jetts Fitness เป นผ ู ด ูแลภาพรวมดานการตลาดของแบรนด รวมถึงเป นแอดมินเฟซบุ กแฟนเพจ 

JettsThailand ซ่ึงเปนผูรับผิดชอบเก่ียวกับการโพสตเนื้อหาดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ และ 3) 

ผูจัดการทั่วไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา เปนตัวแทนของสาขาที่เปดใหบริการท่ีผู ศึกษาได

คัดเลือกมาใหขอมูล ซ่ึงเปนผูท่ีมีความรู ความเชี่ยวชาญ เก่ียวกับการสื่อสารการตลาดเปนอยางดี ผูศึกษาใชวิธีการ

เลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และเลือกตัวอยางแบบอาศัยการแนะนำ (Snowball 

Sampling) เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมผูใหขอมูลหลักไดสะดวก โดยมีกระบวนการศึกษา รวบรวม และวิเคราะห

ขอมูล เพ่ือสรุปออกมาเปนกระบวนการในการทำการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ ซ่ึงผูศึกษาใชระยะเวลา 

2 เดือน ตั้งแตกันยายน 2561 – พฤศจกิายน 2561 
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การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ การศึกษาครั้งนี้ ใชแนวคำถาม (Interview Guideline) ผูศึกษามี

การทดสอบแนวคำถามเพื่อใหเกิดความถูกตองของเนื้อหาคำถาม และตรงกับวัตถุประสงคของการวิจัย โดยให

อาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทาน เปนผูตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแนว

คำถาม 

การเก็บรวบรวมขอมูล  (1)  การเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึกษาใชแนวคำถามเปน

คำถามปลายเปด โดยเตรียมประเด็นคำถามที่ตองการคำตอบไวจำนวน 1 ชุด ผูศึกษาไดคัดเลือกคุณสมบัติตาม

หลักเกณฑในการคัดเลือกผูใหขอมูลหลักโดยไดรับความรวมมือเปนอยางดี ผูศึกษาไดสงแนวคำถามสัมภาษณใหกับ

ผูใหขอมูลหลักลวงหนา 3-4 วันทางอีเมล (E-mail) เพื่อใหผูใหขอมูลหลักมีเวลาในการเตรียมคำตอบกอนถึงวัน

สัมภาษณจริง ผูศึกษาไดใชแนวคำถามสัมภาษณในวันเวลาและสถานที่ตามที่ผูใหขอมูลหลักสะดวก ผูศึกษาไดมี

การจดประเด็นสำคัญลงในสมุดจดบันทึก ไดมีการบันทึกเสียงดวยเครื่องบันทึกเสียง ระหวางทำการสัมภาษณ ผู

ศึกษาไดใชการสังเกตบุคลิกภาพ สังเกตการใชน้ำเสียง ใชการตะลอมถาม มีการวางตัวอยางเปนกันเองกับผูให

ขอมูลหลักเพ่ือสรางความคุนเคยในการพูดคุย โดยใชเวลาในการเก็บขอมูลครั้งแรกถึง 1 ชั่วโมง ผูศึกษาไดรับขอมูล

ที่เปนประโยชนมากมาย สามารถนำไปปรับแนวคำถามใหชัดเจนยิ่งขึ้น โดยใชเวลาในการสัมภาษณครั้งตอไป

นอยลง ประมาณ 30-45 นาที จากนั้นไดรับคำแนะนำในการนัดสัมภาษณตอกับผูใหขอมูลหลักคนอื่นๆ สวนวัน 

เวลา และสถานท่ี ในการนัดสัมภาษณข้ึนอยูกับความสะดวกของผูใหขอมูลหลักเปนสำคัญ และ (2) การเก็บขอมูล

แบบทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงตางๆ เชน เอกสาร หนังสือ บทความ 

และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

การวิเคราะหขอมูล ผูศึกษาทำการถอดเทปคำสัมภาษณจากผูใหขอมูลหลักทั้ง 3 ทานอยางละเอียด 

จากนั้นนำคำสัมภาษณมาวิเคราะห จัดหมวดหมูของขอมูลที่มีความคลายคลีงกัน โดยดูกรอบแนวทางการจัด

หมวดหมูจากการทบทวนวรรณกรรม และเขียนนำเสนอผลการศึกษา 

ทบทวนวรรณกรรม 

        จากการศึกษาเรื ่อง “การสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness กรณีศึกษา :   

เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand” ผูศึกษาไดศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ มาเปนสวนหนึ่ง

ในการสรุปผลการวิจัย และอภิปรายผล ดังนี้  

1. แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาด  

        Duncan (2005, อางถึงในดารา ทีประปาล, 2553 : 4 อางถึงในฉัตรชนก ศิริโสภณกิจสกุล, 2558 หนา 19) 

ไดใหความหมายวา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การรวบรวมรูปแบบการนำเสนอขาวสารตางๆที่นักการสื่อสาร
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การตลาดไดวางแผนจัดทำขึ้นเพื่อใชในการสรางแบรนด ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การตลาด

ทางตรง การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย นอกจากนี้ ยังประกอบไปดวยการจัดกิจกรรมพิเศษ และการ

บริหารความสัมพันธกับลูกคาอีกดวย เสรี วงษมณฑา (2540) กลาววา การสื่อสารการตลาดเปนกระบวนการที่จะ

พัฒนาแผนการสื่อสารการตลาดท่ีตองการ ดวยการใชรูปแบบการจูงใจในลักษณะหลายลักษณะกับกลุมลูกคาอยาง

ตอเนื่อง ดวยวิธีการสื่อสารตราสินคาเพ่ือใหผูบริโภคหันมาสนใจสินคา ตลอดจนนำไปสูความรูจักคุนเคย จนเกิด

เปนความเชื่อม่ันในตราสินคานั้น 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารออนไลน 

       Deuze (2003) กลาววา การใชสื่อออนไลน ตองเลือกตัดสินใจการใชสื่อที่แตกตางใหเหมาะสมกับเนื้อหาท่ี

จะนำเสนอและมีความเปนมัลติมีเดีย ตองคำนึงถึงชองทางของเครื่องมือที่จะทำใหมีการโตตอบกับผูรับสารและมี

เครื่องมือใหผูรับสารสามารถเลือกรับขาวสารในรูปแบบท่ีตองการได ซ่ึงพจน ใจชาญสุขกิจ (2558 อางถึงในรุงนภา 

วิภาสชัยกุล, 2560 หนา 15-16) ไดอธิบายถึงแนวทางในการสื่อสารผานเครือขายดิจิทัล เพื่อใหแบรนดสินคาหรือ

บริการประสบความสำเร็จตามเปาหมายไว 10 ประการ  1. การติดตาม เปนการติดตามความเคลื่อนไหวของแบ

รนดคูแขง สถานการณทางธุรกิจ การวิเคราะหกลุมเปาหมาย เพ่ือนำเนื้อหาเขาไปมีสวนรวมในการสนทนา 2. การ

เจาะจงชี้เฉพาะ เปนการสรางความชัดเจน โดยเนื้อหาตองเกี่ยวของกับแบรนด 3. คุณภาพสำคัญกวาปริมาณ ไม

ตองใหความสำคัญกับจำนวนผูกดไลก แตควรคำนึงถึงจำนวนผูมีสวนรวมกับแบรนดเปนหลัก 4. ใชชวงเวลาท่ี

เหมาะสม ตองอาศัยการตัดสินใจที่รวดเร็ว เพื่อการวางแผนเนื้อหาการสื่อสารใหสอดคลองกับสถานการณในชวง

นั้น 5. การบูรณาการ เชื่อมโยง ผสมผสาน สื่อสารเนื้อหาที่มีคุณภาพเพื่อใหเกิดการแชร 6. ผูนำความคิด สรางความ

สนใจ ยอมรับ สรางการสื่อสารที่ใหผูบริโภคเขาใจงาย 7. สรางคุณคา นักสื่อสารตองเนนเนื้อหาที่มีประโยชน มี

คุณคา และตองสื่อสารอยางชัดเจน  8. การรับรู แกไขขอผิดพลาดอยางรวดเร็ว โดยการแสดงความรับผิดชอบ 9. 

เนื้อหาหรือรูปภาพ  ทำใหผูติดตามเกิดการรับรูและพูดถึงแบรนดในทางท่ีดี และ 10. สื่อสารสองทาง นักสื่อสารตอง

ใหความสำคัญในการแลกเปลี่ยนความคิด พูดคุย และตอบคำถามในสิ่งที่ผูติดตามไมเขาใจหรือสงสัย นอกจากนี้ 

Lasswell (1948 อางถึงในกำจร หลุยยะพงษ, 2539 อางถึงในณฐพล ธรรมสมบัติ, 2557 หนา 14) อธิบาย

เกี่ยวกับการสื่อสารที่มีคนรูจักมากที่สุด โดยกลาววา วิธีที่สามารถอธิบายการกระทำการสื่อสาร คือ การตอบ

คำถามตางๆ ซึ่งมีทั้งหมด 5 ประการ 1. ใคร (Who) ใครที่เปนผูสงสาร หรือทำการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย 2. 

กลาวอะไร (Says What) เนื้อหาของขาวสารที่ถูกสงออกไปยังกลุมเปาหมาย 3. ผานชองทางใด (In Which 

Channel) ผูสงสารเลือกใชสื่อตางๆ เชน สื่อสังคมออนไลน ในการสงขอมูลขาวสารเพ่ือใหกลุมเปาหมายรับรูขอมูล

ขาวสารไดอยางสะดวก 4. ถึงใคร (to Whom) ผูสงสารทำการสงขอมูลขาวสารไปยังกลุมเปาหมายที่เปนใครบาง 

และ 5. เกิดผลอะไร (with What Effect) เมื ่อสงขอมูลขาวสารเรียบรอยแลวจะมีผลกระทบที่ตามมาจาก

กลุมเปาหมายท่ีไดทำการสงสารออกไป  



594 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

3. แนวคิดเกี่ยวกับเฟซบุกแฟนเพจ 

        บทความจาก Social Media Explorer (2014) ไดอธิบายถึงองคประกอบ 5 อยาง ที่จะทำใหการทำธุรกิจ

บนเฟซบุกแฟนเพจประสบความสำเร็จ คือ 1) คอนเทนตคุณภาพสูง ตองนำเสนอคอนเทนตท่ีทำใหเปนแหลงขอมูล

ที่นาเชื่อถือ และเปนขอมูลที่มีคุณภาพเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ 2) ทำแฟนเพจใหมีชีวิตชีวาเพื่อสรางลูกคาที่มี

ความภักดี ตองเปลี่ยนคนกดไลกใหกลายเปนลูกคา แตสิ่งสำคัญคือการสรางความสัมพันธกับลูกคาเพื่อหวังผลใน

ระยะยาว และเปลี่ยนลูกคาธรรมดาใหกลายเปนลูกคาที่มีความภักดีสูง 3) แบรนดควรใชประโยชนจากการซ้ือ

โฆษณาบนเฟซบุก นอกจากจะใชงานไดสะดวกมากขึ้นแลว ยังสามารถระบุกลุมเปาหมายไดดวย 4) ทำกิจกรรม

แจกของสมนาคุณ เปนการดึงความสนใจจากกลุมที่มีแนวโนมวาจะเปนลูกคา หรือใหลูกคาทดลองใชผลิตภัณฑ 

อาจนำมาซึ่งความนาเชื่อถือของ   แบรนดได การจัดกิจกรรมไมเพียงแตเพิ่มความผูกพันใหกับเพจเทานั้น แตยัง

เปนการเปดโอกาสใหลูกคารูจักสินคามากขึ้นอีกดวย และ 5) ทำขั้นตอนการซื้อใหงายขึ้น ซึ่งการออกแบบวิธีการ

สั่งซ้ือรวมถึงการชำระเงินใหไมยุงยากและมีความซับซอน เปนสิ่งสำคัญท่ีมองขามไมได 

ผลการศึกษา 

        การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness กรณีศึกษา : เฟซบุก

แฟนเพจ JettsThailand” โดยการสัมภาษณเชิงลึกผูจัดการประจำประเทศไทย Jetts Fitness 24 ชั่วโมง แอดมิน

เพจ JettsThailand และผูจัดการทั่วไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา ผลการศึกษาสามารถแบงได

ดังนี้  

สวนท่ี 1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand  

        ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ พบวา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดทั้งหมด 4 เครื่องมือ ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

             1. การโฆษณา  

        การโฆษณาผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการยิงแอดเฟซบุก ทำพรีเซล การโพสตรูปภาพพรอม

ขอความวาจะเปดสาขาใหม มีการโฆษณาจัดบูธตามสถานที่ตางๆซึ่งลูกคาสามารถติดตามผานเฟซบุกแฟนเพจได 

และมีโฆษณาเก่ียวกับการเปนสปอนเซอรหลักใหกับกิจกรรมของแบรนดตางๆ เชน จีชอก ธนาคารกรุงเทพฯ ฯลฯ  

         2. การประชาสัมพันธ  
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         การประชาสัมพันธผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการประชาสัมพันธโดยใหความสำคัญกับเนื้อหา

การจัดกิจกรรม แบงเปนกิจกรรมภายในคลับและกิจกรรมภายนอกคลับ เปนการโปรโมทวา กิจกรรมจะจัดข้ึน

เมื ่อไหร เวลาใด และมีกิจกรรมรวมกับสถานศึกษา และกิจกรรมรวมกับแบรนดอื ่นๆ นอกจากนี ้ ยังมีการ

ประชาสัมพันธกิจกรรมออนไลน โดยการใหลูกคารวมสนุก โพสต ไลก แชร หรือติดแฮชแทก แลวไดรับของรางวัล

เปนของพรีเม่ียมจากแบรนด Jetts Fitness   

         3. การขายโดยพนักงาน  

         การขายโดยพนักงานผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการใชเทรนเนอร หรือที่เรียกอีกอยางหนึ่งวา 

“สื่อบุคคล” เปนจุดเดนในการขาย ซ่ึงมีเนื้อหาเปนคลิปวิดีโอสอนออกกำลังกายและใหความรูกับลูกคา รวมถึงการ

ออกบูธพรีเซล โดยเซลหรือเทรนเนอรสามารถใหขอมูลกับลูกคาได ณ จุดขาย  

         4. การสงเสริมการขาย  

        การสงเสริมการขายผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการใหขอมูลเกี่ยวกับโปรโมชั่น ซึ่งเปนตัวชี้นำท่ี

จะทำใหลูกคาเดินทางมาสมัครสมาชิกท่ี Jetts Fitness ดวยตนเอง 

สวนท่ี 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับวิธีการส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

        ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ พบวา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีรูปแบบการสื่อสารออนไลนไปยัง

กลุมเปาหมาย โดยใหความสำคัญกับเนื้อหาการจัดกิจกรรมเพื่อใหลูกคาไดมีสวนรวม โดยตองสรางประสบการณ

กับลูกคาใหมากที่สุด เนื่องจากแบรนด Jetts Fitness พึ่งเขามาเปดใหบริการในประเทศไทยไดไมนาน สำหรับ

วิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย จะทำการโพสตอยางนอยวันละ 2 ครั้ง หากมีการจัดกิจกรรมพิเศษจะทำการไลฟ

สด และหากเปนกิจกรรมงานใหญ จะโพสต 4-5 ครั้ง กลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรองที่ตองการให

ตระหนักรูถึงขอมูลขาวสารจากเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand กลุมเปาหมายหลักคือคนท่ีชอบออกกำลังกายทุก

เพศทุกวัย กลุมเปาหมายรองคือคนท่ีอยากใหออกกำลังกายหรือคนท่ีทำงานไมเปนเวลา สวนแผนการเปลี่ยนแปลง

การสื่อสารกับกลุมเปาหมายในอนาคต เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand อาจไมมีการเปลี่ยนแปลงการสื่อสารใดๆ 

เนื่องจากสิ่งท่ีแอดมินเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand กำลังปฏิบัติอยูถือวามาถูกทางแลว 

สวนที่ 3 ผลการศึกษาเกี่ยวกับวิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ 

JettsThailand  

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ พบวา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ประกอบดวยหลายสวนเพื่อใช

เปนประโยชนกับสื่ออื่นๆ มีการใชแทกไลนประกอบการนำเสนอขอมูลขาวสาร เชน เว็บไซต ไลน เฟซบุก อินสตา



596 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

แกรม เบอรโทรศัพท ฯลฯ นอกจากนี้ ยังมีการซื้อสื่อโฆษณา มีโพสตธรรมดาที่เปนออแกนิคโพสต บูสทโพสต 

สำหรับวิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการผลิต

เนื้อหาในการโพสต เชน การทำอารตเวิรค โลโก ขอความ รูปภาพ วิดีโอ ภาษาที่เปนทางการ ใชประโยคที่สุภาพ

และเปนกันเอง สวนการโพสตเพ่ือใหเกิดกระแสตอบรับจากแฟนเพจ แฟนเพจมีการอินบอกซขอความมาสอบถาม

ขอมูลกับทางเฟซบุกแฟนเพจ มีการแชรโพสต หรือการคอมเมนท สำหรับการปรับปรุงการนำเสนอขอมูลขาวสาร

ดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ทางเพจตองการปรับปรุงวิดีโอโดยใชความคิด

สรางสรรคมากข้ึน เพ่ือใหลูกคาเกิดความสนุกสนาน 

อภิปรายผลการศึกษา 

        การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts Fitness กรณีศึกษา : เฟซบุก

แฟนเพจ JettsThailand” โดยการสัมภาษณเชิงลึกผูจัดการประจำประเทศไทย Jetts Fitness 24 ชั่วโมง แอดมิน

เพจ JettsThailand และผูจัดการท่ัวไปของ Jetts Fitness สาขาเดอะสตรีท รัชดา สามารถอภปิรายผลการศึกษา 

ดังนี้  

สวนท่ี 1 การส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand  

เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ใชเครื ่องมือการสื่อสารการตลาดในการสื่อสารผานเฟซบุกแฟนเพจ

จำนวน 4 เครื่องมือ ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การขาย

โดยพนักงาน (Personal Selling) และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ซึ่งไมสอดคลองกับคำกลาวของ 

Duncan (2005) ที่วา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การรวบรวมรูปแบบการนำเสนอขาวสารตางๆ ที่นักการ

สื่อสารการตลาดไดวางแผนจัดทำขึ้นเพื่อใชในการสรางแบรนด ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ 

การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย นอกจากนี้ ยังประกอบไปดวยการจัดกิจกรรมพิเศษ 

และการบริหารความสัมพันธกับลูกคาอีกดวย  

          สามารถสรุปไดวา แอดมินเพจ JettsThailand มีการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท้ัง 4 เครื่องมือ เปน

กลยุทธหลักในการทำการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ไดอยางนาสนใจ สามารถเขาถึง

กลุมลูกคาเปาหมายไดเปนจำนวนมาก นอกจากนี้  แบรนด Jetts Fitness ยังมีสมาชิกท่ีมาใชบริการออกกำลังกาย

หรือมีสวนรวมในการทำกิจกรรม คลาสตางๆกันคอนขางมาก เนื่องจากมีการสื่อสารการตลาดที่ดี มีเนื้อหาท่ี

ครบถวน สรางความเขาใจ และสรางความตระหนักรูใหกับลูกคา นอกจากนี้ รูปภาพที่สวยงาม หรือวิดีโอที่ใช

ความคิดสรางสรรคในการสื่อสาร สามารถดึงดูดลูกคาได ซึ่งสอดคลองกับคำกลาวของเสรี วงษมณฑา (2540) ท่ี

กลาวไววา การสื่อสารการตลาดเปนกระบวนการที่จะพัฒนาแผนการสื่อสารการตลาดที่ตองการ ดวยการใช
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รูปแบบการจูงใจในลักษณะหลายลกัษณะกับกลุมลูกคาอยางตอเนื่อง ดวยวิธีการสื่อสารตราสินคาเพื่อใหผูบรโิภค

หันมาสนใจสินคา ตลอดจนนำไปสูความรูจักคุนเคย จนเกิดเปนความเชื่อม่ันในตราสินคานั้น 

สวนท่ี 2 วิธีการส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีรูปแบบการสื่อสารออนไลนไปยังกลุมเปาหมาย โดยใหความสำคัญกับ

เนื้อหาการจัดกิจกรรมเพื่อใหลูกคาไดมีสวนรวม โดยตองสรางประสบการณกับลูกคาใหไดมากที่สุด เนื่องจากแบ

รนด Jetts Fitness พ่ึงเขามาเปดใหบริการในประเทศไทยไดไมนาน ซ่ึงสอดคลองกับคำกลาวของ Deuze (2003) 

ที่ไดกลาววา การใชสื่อออนไลน ตองเลือกตัดสินใจการใชสื่อ ที่แตกตางใหเหมาะสมกับเนื้อหาท่ีจะนำเสนอและมี

ความเปนมัลติมีเดีย ตองคำนึงถึงชองทางของเครื่องมือที่จะทำใหมีการโตตอบกับผูรับสารและมีเครื่องมือใหผูรับ

สารสามารถเลือกรับขาวสารในรูปแบบที่ตองการได สำหรับวิธีการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย เฟซบุกแฟนเพจ 

JettsThailand  มีการโพสตอยางนอยวันละ 2 ครั้ง หากมีการจัดกิจกรรมพิเศษจะทำการไลฟสด และหากเปน

กิจกรรมงานใหญ จะโพสตจำนวน 4-5 ครั้ง ซึ่งสอดคลองกับคำกลาวของพจน ใจชาญสุขกิจ (2558) ที่กลาวถึง

แนวทางในการสื่อสารผานเครือขายดิจิทัลเพื่อใหแบรนดสินคาหรือบริการประสบความสำเร็จตามเปาหมาย โดย

ยกประเด็นที่เกี่ยวของออกมาทั้งหมด 5 ประการ คือ 1) คุณภาพสำคัญกวาปริมาณ โดยไมตองใหความสำคัญกับ

จำนวนผูกดไลก แตควรคำนึงถึงจำนวนผูมีสวนรวมกับแบรนดเปนหลัก 2) การใชชวงเวลาที่เหมาะสม โดยตอง

อาศัยการตัดสินใจที่รวดเร็ว เพื่อการวางแผนเนื้อหาการสื่อสารใหสอดคลองกับสถานการณในชวงนั้น 3) การบูร

ณาการ โดยการเชื่อมโยง ผสมผสาน สื่อสารเนื้อหาท่ีมีคุณภาพเพ่ือใหเกิดการแชร 4) สรางคุณคา ซ่ึงนักสื่อสารตอง

เนนเนื้อหาที่มีประโยชน มีคุณคา และตองสื่อสารอยางชัดเจน และ 5) เนื้อหาหรือรูปภาพ ทำใหผูติดตามเกิดการ

รับรูและพูดถึงแบรนดในทางท่ีดี กลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรองท่ีตองการใหตระหนักรูถึงขอมูลขาวสาร

จากเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand กลุมเปาหมายหลักคือคนที่ชอบออกกำลังกายทุกเพศทุกวัย กลุมเปาหมาย

รองคือคนที่อยากใหออกกำลังกายหรือคนที่ทำงานไมเปนเวลา ซึ่งสอดคลองกับคำกลาวของ Lasswell (1948) ท่ี

อธิบายวา วิธีที่สามารถอธิบายการกระทำการสื่อสาร คือ การตอบคำถามตางๆ ซึ่งมีทั้งหมด 5 ประการ คือ ใคร 

กลาวอะไร ผานชองทางใด ถึงใคร และเกิดผลอะไร 

สามารถสรุปไดวา แอดมินเพจมีการใชเฟซบุกแฟนเพจในการสื่อสารไปยังกลุมหมายไดอยางถูกตอง เนื่อง

จากเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand เปนเพจเกี่ยวกับการออกกำลังกาย ซึ่งตองมีความเหมาะสมทางดานเนื้อหา 

การโพสต และระยะเวลาในการโพสตที่คอนขางเหมาะสม โดยการวิเคราะหวาคนสวนใหญจะนิยมใชสื่อในเวลา

ใดบาง นอกจากนี้ ยังมีการออกแบบเนื้อหาใหมีความเหมาะสมกับกลุมเปาหมายอีกดวย 

สวนท่ี 3 วิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 
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        เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ประกอบดวยหลายสวนเพื่อใชเปนประโยชนกับสื่ออื่นๆ มีการใชแทกไลน

ประกอบการนำเสนอขอมูลขาวสาร เชน เว็บไซต ไลน เฟซบุก อินสตาแกรม เบอรโทรศัพท ฯลฯ นอกจากนี้ ยังมี

การซื้อสื่อโฆษณา มีโพสตธรรมดาที่เปนออแกนิคโพสต บูสทโพสต สำหรับวิธีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการ

สื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการผลิตเนื้อหาในการโพสต เชน การทำอารตเวิรค โลโก 

ขอความ รูปภาพ วิดีโอ สวนการใชภาษาบนเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ใชภาษาที่เปนทางการ ใชประโยคท่ี

สุภาพและเปนกันเอง ซ่ึงสอดคลองกับบทความจาก Social Media Explorer (2014) ท่ีอธิบายถึงองคประกอบ  5 

อยางท่ีสามารถทำใหธุรกิจบนเฟซบุกแฟนเพจประสบความสำเร็จได ประกอบดวย 1) คอนเทนตคุณภาพสูง 2) ทำ

แฟนเพจใหมีชีวิตชีวาเพ่ือสรางลูกคาท่ีมีความภักดี 3) แบรนดควรใชประโยชนจากการซ้ือโฆษณาบนเฟซบุก 4) ทำ

กิจกรรมแจกของสมนาคุณ และ 5) ทำขั้นตอนการซื้อใหงายขึ้น สวนการโพสตเพื่อใหเกิดกระแสตอบรับจากแฟน

เพจ แฟนเพจมีการอินบอกซขอความมาสอบถามขอมูลกับทางเฟซบุกแฟนเพจ มีการแชรโพสต หรือการคอมเมนท 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภิเษก ชัยนิรันดร (2553) ที่อธิบายถึงความสำคัญของเฟซบุกกับการสื่อสารการตลาด 

โดยเปนการสรางการรับรูในแบรนด เฟซบุกเปรียบเสมือนชองทางหนึ่งในการสื่อสารการตลาด มีการแชรขอมูล

ขาวสารจากผูบริโภคสูเพ่ือนได หรือการแนะนำชักชวนผูบริโภคและสามารถชักชวน เพ่ือนๆของตนเขามารวมเปน

แฟนเพจท่ีเราใหความสนใจ สวนการปรับปรุงการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟน

เพจ JettsThailand ตองการปรับปรุงวิดีโอโดยใชความคิดสรางสรรคมากข้ึน เพ่ือใหลูกคาเกิดความสนุกสนาน ซ่ึง

ไมสอดคลองกับงานวิจัยของ Kittin (2011) ที่อธิบายวา เปนการสรางโอกาสในการมีกลุมผูใชงานหนาใหมเขามา

ชวยแชรหรือแบงปนหนานี้ของผูใชเดิม 

        สามารถสรุปไดวา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสารการตลาดให

เขากับยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป เพราะปจจุบันเทคโนโลยีมีความกาวหนามากขึ้น ซึ่งเหมาะกับคนรุนปจจุบันที่ใช

เทคโนโลยีมาเปนสวนหนึ่งของการดำรงชีวิต หากมีไอเดียมากขึ้นเทาไหรก็จะทำใหเปนที่สนใจของกลุมเปาหมาย

มากข้ึนเทานั้น  

ขอเสนอแนะ  

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย  

1. จากการศึกษาการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ของแบรนด Jetts Fitness 

พบวา เฟซบุกแฟนเพจมีการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสม และเลือกสื่อเปนเฟซบุกซ่ึงเปนสื่อท่ีไดรับ

ความนิยมมากสำหรับคนไทย สามารถตอบโจทยกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนอยางดี แตสำหรับจำนวนของผูกดไลก

หรือผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจนั้นยังไมมากเทาที่ควรในดานความมีชื่อเสียงของแบรนด เนื่องจาก Jetts Fitness 

เปนแบรนดท่ีคอนขางใหม พ่ึงเขามาเปดใหบริการในประเทศไทยไดไมนาน ซ่ึงแบรนดท่ีมีชื่อเสียงจะตองมีจำนวนผู

กดไลกหรือผูติดตามเฟซบุกแฟนเพจอยูในจำนวนหลักลาน ดังนั้น แบรนด Jetts Fitness ควรมีนโยบายในการ
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สนับสนุนใหมีจำนวนผูที ่ติดตามเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand เพิ่มมากขึ้น เพื่อใหแบรนดเปนที่รูจักและมี

ชื่อเสียง  อาจทำการสื่อสารการตลาดโดยใชเครื่องมือจำนวน 4 เครื่องมือแบบเดิม แตอาจนำนโยบายนี้ไปใช

ประโยชนจากสือ่ออฟไลนแทน โดยการโฆษณาตัวสินคาหรือบริการผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร หรือ

โฆษณาวาสามารถติดตามขอมูลขาวสารผานสื่อออนไลนชองทางตางๆ อาจทำใหบุคคลเหลานี้รับรูในแบรนด Jetts 

Fitness มากข้ึน เพ่ือไปกดติดตามเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand นอกจากนี้ จะเปนตัวนำไปสูความสนใจในการ

สมัครสมาชิกและมาใชบริการออกกำลังกายในท่ีสุด รวมถึงสรางความไดเปรียบในการแขงขันกับคูแขงแบรนดอ่ืนๆ

ไดอีกดวย  

ขอเสนอแนะสำหรับการปฏิบัติงาน  

1. จากการศึกษาพบวา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand มีการนำเสนอขอมูลขาวสารดานการสื่อสาร

การตลาดเก่ียวกับการจัดกิจกรรมซ่ึงเกิดการตอบรับจากกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนอยางดี แตขอควรปรับปรุงของ

เฟซบุกแฟนเพจนี้คือยังไมมีการสื่อสารโดยการใหความรูมากเทาที่ควร ดังนั้น เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand 

ควรเพ่ิมเนื้อหาใหมากข้ึนโดยเนนการใหความรูเปนหลัก เชน เรื่องของสุขภาพ อาหารการกิน ความเพียงพอในการ

ออกกำลังกาย กราฟตางๆ เพื ่อใหกลุ มลูกคาเปาหมายไดรับขอมูลขาวสารใหมๆจาก    เฟซบุ กแฟนเพจ 

JettsThailand  

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาในอนาคต  

1.  การศึกษาครั้งนี้มุ งศึกษาเฉพาะเรื่องการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจของแบรนด Jetts 

Fitness : กรณีศึกษา เฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ซึ่งอาจจะยังไมครอบคลุมทุกประเด็นที่นาสนใจและท่ี

จำเปนตองศึกษา อาทิเชน การรับรูการสื่อสารการตลาดของธุรกิจออกกำลังกายแบรนด Jetts Fitness ผาน  เฟ

ซบุ กแฟนเพจ JettsThailand หรือกลยุทธการจัดกิจกรรมพิเศษเพื ่อการสื ่อสารการตลาดของแบรนด Jetts 

Fitness  

2.  การศึกษาครั้งนี้ใชเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand ของแบรนด Jetts Fitness เพียงแบรนดเดียวเปน

กรณีศึกษา การศึกษาในอนาคตจึงอาจใชตัวอยางแบรนดฟตเนสอ่ืนๆเพ่ือนำมาเปนกรณีเปรียบเทียบในการทำการ

สื่อสารการตลาดผานเฟซบุกแฟนเพจ 

3.  การศึกษาครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บขอมูล การศึกษาในอนาคตจึงอาจใชการเก็บ

ขอมูลดวยระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณในดานการรับรูการสื่อสารการตลาดของธุรกิจออกกำลังกายแบรนด Jetts 

Fitness ผานเฟซบุกแฟนเพจ JettsThailand เพื่อใหไดขอมูลในวงกวางที่สะทอนถึงการสื่อสารการตลาดผานเฟ

ซบุกแฟนเพจ JettsThailand มากข้ึน 
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แบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตนและรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุม 

Generation Y 

Jewelry Brands and Personality, Self-Expression and Lifestyle of Generation Y 

สุวนันท สุขทอง1 และ พิชญพธู ไวยโชติ2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาเรื่อง แบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตนและรูปแบบการดำเนินชีวิต

ของกลุม Generation Y มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ (1)เพื่อศึกษาแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพและ

การแสดงออกทางตัวตนของกลุม Generation Y (2) เพ่ือศึกษาแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตของกลุม Generation Y 

 เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) ในการเก็บรวบรวมขอมูล

จากผูใหขอมูลหลักกลุม Generation Y จำนวน 10 คน ที่ใชเครื่องประดับจิวเวลรี่ภายใตแบรนด แพนดอรา สวา

รอฟสกี้และเอก เอก ผูใหขอมูลหลักสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 24 ป มีสถานภาพโสด รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,001-30,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 

 ผลการศึกษาพบวา โดยสวนมากกลุม Generation Y จะใหความสนใจเกี่ยวกับภาพลักษณของตนเองใน

ทุก ๆ ดานไมวาจะเปนการแตงกาย เสื้อผาหรือแมแตเครื่องประดับ เพราะคิดวาสิ่งเหลานั้นชวยสงเสริมบุคลิกภาพ

ของตนเอง และมองวาเครื่องประดับสำคัญกวาของแบรนดเนมอื่น ๆ  เชน เสื ้อผา กระเปา รองเทา เพราะ

เครื่องประดับจิวเวลรี่สามารถแสดงออกไดชัดเจนกวา ในการซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่ของกลุม Generation Y 

สวนมากมองวาบุคลิกภาพแบรนดมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือเปนอยางมาก เพราะมันบงบอกถึงการแสดงตัวตน

ท่ีอางอิงผานทางแบรนดเครื่องประดับ โดยกลุม Generation Y จะชอบแสดงออกความเปนตัวตนผานทางการแตง

กายและเลือกซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่จากดีไซนเปนสวนใหญ ซื้อตามรสนิยม ตามความชอบของตนเอง ถาหาก

กลุม Generation Y เห็นคนอื่นที่ใสเครื่องประดับแบรนดเดียวกับตนเองก็จะมองวาบุคคลนั้นเปนคนที่มีรสนิยม

เดียวกันกับตนเองและอยากใหตัวเองดูดี 

คำสำคัญ : แบรนดเครื่องประดับ บุคลิกภาพ การแสดงตัวตน  รูปแบบการดำเนินชีวิต 
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Abstract 

 The study of jewelry brands, and personality self- expression and lifestyle of generation Y 

has the following objectives:  (1)  to study jewelry brands and personality and self-expression of 

Generation Y (2) to study the jewelry brands and lifestyles of Generation Y. 

 This is a qualitative study using in- depth interviews to collect data from 10 people who 

represented the population of Generation Y who usually wear jewelry under the brands Pandora, 

Swarovski and Ake Ake.  Most of the samples were female, average age 24 years old.  Employed 

by private companies, most of them were single with accumulated income 15,001- 30,000 baht 

per month. holding Bachelor's degree or equivalent. 

 The study indicated that in most cases, Generation Y groups paid attention to their own 

image in every aspect, from clothing to jewelry. It was because Generation Y thought that jewelry 

could enhance their personality.  And they viewed that jewelry was more important than other 

branded items names clothes, bags, shoes because jewelry can expressed their personality more 

clearly.  Generation Y said that brand personality was the main purchasing factor when making a 

decision to buy jewelry because their identity can be expressed through jewelry brands. 

Generation Y group liked to express themselves through the clothing and choose to buy jewelry 

because of its design. Also, they bought jewelry that suited their taste and their own preferences. 

When the Generation Y saw other people wearing the same brand of jewelry as their own, they 

would see that the person had the same taste as himself/herself and wanted to look good.  

Key words: Jewelry brand, personality, self-expression, lifestyle 

  

บทนำ 

 ศิลปะเครื่องประดับตั้งแตสมัยกอนประวัติศาสตรจนกระทั่งปจจุบันถูกสรางขึ้นสำหรับมนุษย ไมใชแค

เพียงจุดมุงหมายในการแสดงทักษะทางฝมืออันวิจิตรงดงามหรือเพ่ือตกแตงรางกายภายนอกเทานั้น เครื่องประดับ

เปนภูมิปญญาที่สำคัญอยางหนึ่งของมนุษย สามารถสะทอนความคิด วิถีชีวิต ประวัติศาสตร ภูมิปญญา เพียงแต

แตกตางกันไปตามแตละเชื้อชาติ ภาษา ข้ึนอยูกับสภาพภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ประวัติศาสตร วัฒนธรรมความเชื่อ 

รวมถึงการติดตอสัมพันธกับตางชาติ นอกจากนี้เครื่องประดับยังถือเปนอุตสาหกรรมที่มีความสำคัญตอระบบ
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เศรษฐกิจของประเทศอยางมาก เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่ตองใชแรงงานเปนจำนวนมากและยังเปนงานที่ตอง

อาศัยชางฝมือแรงงานที่มีความชำนาญ ในปจจุบันอุตสาหกรรมเครื่องประดับไดมีการพัฒนาทั้งดานการผลิตและ

การคาขึ้นมาอยางรวดเร็ว จนมีบทบาทสำคัญในการนำรายไดเขาประเทศและปจจุบันมีการซื้อขายแลกเปลี่ยน

เครื่องประดับกันอยางแพรหลาย โดยปจจัยในการเลือกซื้อนั้นก็แตกตางกันออกไป ทั้งทางดานสภาพสังคม 

เศรษฐกิจและการเมืองรวมไปถึงรสนิยมอีกดวย (บงกช เวบานแผว, พัชรี ยินดีสุข, ภิรมณญา ธรรมสอน, วรรณิ

กานต นิยมญาติ และปริญดา บัวพุม, 2554) 

 ประชากรกลุม Generation Y หรือ กลุมประชากรที่เกิดในชวง 1981-2000 ซึ่งเปนหนุมสาววัยทำงาน

และเปนผูขับเคลื่อนเศรษฐกิจที่สำคัญ กำลังเปนกลุมประชากรที่มีจำนวนมากที่สุดในตลาดไทย จากงานวิจัยของ 

SCB Economic Intelligence Center ประเมินวา จำนวนกลุมคน Generation Y ในไทย มีสัดสวนมากที่สุดอยู

ที่ราวรอยละ 28 ของประชากรไทยทั้งหมด อีกทั้งจะยังคงเปนผูบริโภคกลุมใหญที่สุดของไทยในอนาคตอีกดวย 

ในขณะท่ีรายไดของคนกลุม Generation Y ไทยคอนขางสูงแมจะอยูในวัยหนุมสาว กอปรกับยังมีอัตราการใชจาย

สูงเมื่อเทียบกับรายได ผูบริโภค Generation Y ไทย เปนกลุมคนชางเลือกและมักแสวงหาขอมูลรอบดานเพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคาอยูเสมอ นอกจากนี้กลุม Generation Y ยังใหความสำคัญกับการเสพประสบการณ

ยิ่งกวาสิ่งอื่นใด เพราะตองการบงบอกตัวตนและสรางความแตกตางจากคนอื่น อีกทั้งยังตองการสินคาและบริการ

ที่สามารถปรับแตงตามความตองการไดเอง เนื่องจากมีความตองการที่ซับซอนและชางเลือกมากขึ้น เพื่อสราง

เอกลักษณของตนเอง (สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีเครื่องประดับแหงชาติ, 2560) 

 ในวัฒนธรรมท่ีใหความสำคัญกับบุคลิกลักษณะและบุคลิกภาพนั้น สิ่งท่ีบุคคลเลือกจะสวมใสแมกระท่ังสิ่ง

ที่มนุษยสั่งในรานอาหารนั้นเปนโอกาสที่จะตอบสนองความตองการในการแสดงออก เชน จะตองมีรถขับที่เหมาะ

กับหนาที่การงาน แมแตสัญลักษณในตลาดที่มนุษยตองการ อยางโลโก Apple ไปจนถึงกางเกงยีนส Wrangler มี

การใชสัญลักษณทางการคานับรอย เพื่อใหความหมายกับตัวตนของมนุษย และเชื่อมโยงความหมายของแบรนด

และสัญลักษณใหเขากับบุคลิกของแตละคน (Mark Ingwer, 2014) 

 การแสดงตัวตน หมายถึง (Self-expression) โครงสรางทางสังคมที่กำหนดพฤติกรรมการแสดงออกท่ี

เก่ียวของกับบทบาท หนาท่ี ความสัมพันธทางสังคมปจเจกบุคคลตอคนอ่ืน ๆ และไดเก่ียวของกับความคิดและการ

ตีความหมายของปจเจกบุคคลอีกดวย (อางถึงใน ดารานิตย คงเทียม, 2556) 

รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรูปแบบของ

กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น (Kotler, 2000 อางถึงใน วจนะ ภูผานี, 2555) รูปแบบการดำเนินชีวิตของ

แตละบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ทั้งที่เปนปจจัยดานจิตวิทยา เชน แรงจูงใจ บุคลิกภาพ คานิยม การ

เรียนรู และปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม เชน ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม วัฒนธรรม รูปแบบการดำเนินชีวิตของ
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แตละบุคคลที่แตกตางกันนี้จะมีผลทำใหพฤติกรรมบริโภคของแตละบุคคลแตกตางกันดวย อยางไรก็ตามรูปแบบ

การดำเนินชีวิตจะไมคงท่ีแตจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามปจจัยดานจิตวิทยาและปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม  

 ดังนั้นรูปแบบการดำเนินชีวิตจึงเปนแนวทางสำคัญในการอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค เพราะทำใหนักการ

ตลาดทราบวา ผูบริโภคเปนคนประเภทใด ยิ่งไปกวานั้นผูบริโภคมักเลือกสินคา บริการและทำกิจกรรมตาง ๆ เม่ือ

เห็นวาสิ่งเหลานั้นสอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของตน ดวยเหตุผลนี้นักการตลาดจึงพยายามวางตำแหนง

สินคาใหสอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภค (Solomon, 2002 อางถึงใน จิรวุฒิ หลอมประโคน 

และประพล เปรมทองสุข, 2555) 

 จากขอมูลขางตนทำใหเปนที่นาสนใจวาแทจริงแลว บุคลิกภาพ การแสดงตัวตน และรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตเปนสวนหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค แบรนดสินคาตาง ๆ มีภาพลักษณที่สามารถสะทอน

ความเปนตัวตนของผูบริโภคได รวมท้ังภาพลักษณของแบรนดนั้นจะตองสะทอนความเปนตัวตนของผูบริโภคใน

รูปแบบตาง ๆ เชน แสดงสถานะทางสังคม แสดงความเปนผูนำดานแฟชั่น เปนตน ผูศึกษาไดทำการยกตัวอยางแบ

รนดเครื่องประดับจิวเวลรี่มา 3 แบรนด ไดแก แพนดอรา สวารอฟสกี้และเอก เอก ดังนั้นจึงเปนเรื่องที่นาสนใจ

ศึกษาเกี่ยวกับแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตนและรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุม 

Generation Y วามีลักษณะอยางไร อีกท้ังในการศึกษาในลักษณะเชนนี้ยังไมคอยมีในประเทศไทย ผลการศึกษาจึง

สามารถนำไปใชประโยชนไดกับท้ังทางการศึกษาและทางธุรกิจไดอีกดวย 

ปญหานำวิจัย 

1. กลุม Generation Y มีบุคลิกภาพและการแสดงตัวตนอยางไรผานแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่ที่สวม

ใส  

2. กลุม Generation Y มีการสะทอนรูปแบบการดำเนินชีวิตอยางไรผานแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่ท่ี

สวมใส 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1. เพื ่อศึกษาแบรนดเครื ่องประดับจิวเวลรี ่กับบุคลิกภาพและการแสดงออกทางตัวตนของกลุม 

Generation Y  

2. เพ่ือศึกษาแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุม Generation Y 

ขอบเขตของการวิจัย 
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 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาในเรื่องแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตน และรูปแบบ

การดำเนินชีวิตของกลุม Generation Y โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางที่เปนกลุม Generation Y อายุตั้งแต 19-38 

ปและเลือกซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่ เนื ่องจากกลุม Generation Y เปนกลุมที่สนใจทางดานแฟชั่นและความ

สวยงามเปนพิเศษ และมีกำลังซื้อตามความชอบของตนเอง รวมถึงเปนกลุมเปาหมายของแบรนดเครื่องประดบัจิว

เวลรี่อีกดวย 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทำใหทราบเกี่ยวกับเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงออกทางตัวตนและรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตของคน Generation Y 

2. ผลการวิจัยสามารถนำไปประยุกตใชในการประกอบการวางแผนการสื่อสารการตลาดของธุรกิจ

เครื่องประดับจิวเวลรี่ท่ีมีกลุมเปาหมายเปนกลุม Generation Y 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิด ทฤษฎีตัวตน (Self-Theory) 

ตัวตน คือ ตนแบบอยางหนึ่งและเปนเครื่องหมายแสดงแนวคิดความสมบรูณแบบของบุคคล ภาพรวม

ของบุคคลหนึ่ง นักทฤษฎีบุคลิกภาพ คาร จี จุง (Jung) เชื่อวาคนแตละคนนั้นมีแนวโนมมุงสูการเติบโตและความ

สมบรูณแบบ เขาเรียกสิ่งนี้วา บุคลิกท่ีมีมาแตกำเนิด เขาเชื่อวาตัวตน คือ แบบอยางทุกรูปแบบท่ีสมบรูณแบบมาก

ที่สุด เนื่องจากเปนการรวบรวมตนแบบทั้งหลายเขาดวยกันซึ่งกระบวนการนี้เรียกวา Self-realization (การ

ตระหนักรูในตนเอง) ตัวตน (Self) เหมือนกับตนแบบอ่ืน ๆ 

2. แนวคิด ทฤษฎีบุคลิกภาพ (Personality) 

 Funder (2004, อางถึงใน จิราภรณ ตั ้งกิตติภาภรณ, 2556) กลาวว า ล ักษณะสวนบุคคลซ่ึง

ประกอบดวยแบบแผนทางความคิด อารมณ และพฤติกรรมตลอดจนกลไกปองกันตนเชิงจิตวิทยา (psychological 

mechanisms) ท่ีซอนเรนและอยูเบื้องหลังแบบแผนการแสดงออกของความคิด อารมณและพฤติกรรม 

3. แนวคิด ทฤษฎีการแสดงตัวตน (Self-Expression) 

 การแสดงตัวตน หมายความวา การแสดงออกผานทางตัวตนไมวาตะเปนสีหนา ทาทาง น้ำเสียงหรือ

กิริยาบทตาง ๆ รวมไปถึงการแตงกาย เพื่อแสดงออกถึงตัวตนที่ตนเองตองการใหบุคคลอื่นเห็นในสิ่งที่ตนเอง

ตองการจะเปน 

4. แนวคิด ทฤษฎีภาพลักษณ (Self-image) 

 ภาพลักษณท่ีมาจากคำวา (Self-image) ซ่ึงหมายถึง ภาพของตนเอง ภาพท่ีจิตกำหนดข้ึนอันเปนผลมา

จากการท่ีบุคคล “มองตนเอง” 



606 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 เสรี วงษมณฑา (2541 อางถึงใน แสงเดือน วนิชดำรงศักดิ ์, 2555) อธิบายถึงภาพลักษณวาเปน

ขอเท็จจริงบวกกับการประเมินสวนตัวแลวกลายเปนภาพท่ีฝงอยูในความรูสึกนึกคิดของบุคคล อยูไดนานและยากท่ี

จะเปลี่ยนแปลง ซ่ึงตางจากสภาพความจริงได เพราะภาพลักษณไมใชเปนเรื่องของขอเท็จจริง 

เพียงอยางเดียว แตเปนเรื่องของการรับรูท่ีมนุษย นำความรูสึกสวนตัวเขาไปเก่ียวกับขอเท็จจริง  

5. แนวคิด ทฤษฎีรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) 

 Solomon (1994 อางถึงใน สรินยา สงคประเสริฐ, 2554) กลาววา รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) 

สามารถอธิบายใหเห็นถึงคานิยมหรือรสนิยมในการดำเนินชีวิต ผานรูปแบบของการบริโภคสินคาตาง ๆ ซึ่งบุคคล

มักจะรวมตัวกันเปนกลุมโดยมีสิ่งท่ีชอบเหมือน ๆ กัน ใชเวลาทำกิจกรรมท่ีคลายกันและซ้ือของท่ีคลายกัน 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้มีการวางกรอบหลักการแบบงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีการแสวงหาขอมูลโดยใชวิธีการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยจะสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูใหขอมูลหลักจำนวน 10 คน  

กลุมผูใหขอมูลหลัก 

 ผูใหขอมูลหลักที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ เพศชาย เพศหญิง และเพศทางเลือกที่มีอายุระหวาง 19-38 ป 

จำนวน 10 คน ที่สวมใสเครื่องประดับจิวเวลรี่แบรนดแพนดอรา สวารอฟสกี้ และเอก เอก โดยเลือกผูใหขอมูล

หลักจากการสุ มตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability sampling) ใชการเลือกแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) เปนการเลือกโดยพิจารณาจากผูวิจัยเอง เลือกจากกลุม Generation Y ที่เปนลูกคาของ

กลุมแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่ทั้ง 3 แบรนดที่กลาวไวขางตน แบงเปนผูที่สวมใสแบรนดเครื่องประดับแพนดอ

รา 4 คน สวารอฟสก้ี 4 คน และแบรนด เอก เอก 2 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล 

 แบบสัมภาษณ เปนการเก็บรวบรวมขอมูลแบบเผชิญหนาระหวางบุคคล 2 ฝาย คือ ผูวิจัยและผูใหขอมูล

หลัก โดยจะใชแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structured Interviews) ซึ่งจะมีขอมูลใหผูใหขอมูลหลัก

เลือก เชน เพศ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ จากนั้นจึงเปนคำถามปลายเปดที่ใหผูใหขอมูลหลักตอบไดอยาง

อิสระ โดยการออกแบบคำถามสัมภาษณนั้นไดมาจากทฤษฎีที่ไดคนความาใชกับงานวิจัยและนำมาปรับแตงเปน

คำถามเพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีเราตองการ รวมถึงการคนควาแนวคำถามจากงานวิจัยเลมอ่ืน ๆ เพ่ือนำ

คำถามจากงานวิจัยเลมนั้นมาพัฒนาและตอยอด เมื่อไดแบบสัมภาษณมาแลวกอนนำมาใชจริงนั้น ไดมีการ

ตรวจสอบและทบทวนขอคำถาม โดยมีการสงแบบสัมภาษณใหอาจารยที่ปรึกษาเปนผูตรวจวาเขียนขอคำถามได

ครอบคลุมนิยามของตัวแปรที่ตองการวัดหรือไม หากยังไมครอบคลุมจะตองมีการปรับคำถามในแบบสัมภาษณ
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จนกวาจะครอบคลุมตามนิยามของตัวแปรนั้น ๆ หลังปรับปรุงแกไขเครื่องมือวิจัยเรียบรอยแลวจึงจัดทำ เครื่องมือ

วิจัยฉบับสมบรูณ เพ่ือนำไปใชในการสัมภาษณจริง 

ข้ันตอนการเก็บขอมูล 

แหลงขอมูล ผูใหขอมูลหลักของงานวิจัยเปนกลุม Generation Y ท้ังเพศชาย เพศหญิงและเพศทางเลือก 

จำนวน 10 คน ที่ใชแบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่ แพนดอรา สวารอฟสกี้และเอก เอก ซึ่งขอมูลที่ไดมานั้นจะเปน

ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ท่ีไดมาจากการสัมภาษณของผูใหขอมูลหลักท่ีจะสามารถใหขอมูลไดอยางครบถวน 

กลุมตัวอยาง เปนการสุมตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability sampling) ใชการเลือก

แบบเจาะจง (Purposive sampling) เปนการเลือกโดยพิจารณาจากผูวิจัยเอง โดยเลือกทั้งเพศชาย เพศหญิงและ

เพศทางเลือกท่ีใชเครื่องประดับจิวเวลรี่แบรนด แพนดอรา สวารอฟสก้ีและเอก เอก จำนวน 10 คน แบงสัมภาษณ

แบรนดแพนดอรา 4 คน สวารอฟสก้ี 4 คนและเอก เอก 2 คน 

วิธ ีการเก็บรวบรวมขอมูล เปนการสัมภาษณเช ิงล ึก โดยมีการนัดสัมภาษณผ ู ให ข อมูลหลักท่ี

หางสรรพสินคา และที่ทำงาน เปนตน แตละคนใชเวลาที่ในสัมภาษณประมาณ 20-30 นาที มีคาตอบแทนสำหรับ

ผูใหขอมูลท่ีไมใชคนรูจักเปนจำนวนเงิน 300 บาท และมีสิ่งของตอบแทนสำหรับผูใหขอมูลหลักท่ีเปนคนรูจัก  

 

เครื่องมือท่ีใชในการสัมภาษณ 

1. เครื่องบันทึกเสียงใชในการบันทึกขอมูลขณะสัมภาษณ 

2. แนวคำถามท่ีใชในการสัมภาษณ โดยเกิดจากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎี ตาง ๆ  

3. สมุดจดบันทึกใชในการบันทึกขอมูลจากการสัมภาษณโดยจดบันทึกรายละเอียดตาง ๆ 

 โดยมีรายละเอียดวิธีการสัมภาษณดังนี้ 1.) มีการถามขอมูลสวนตัวของผูใหขอมูลหลัก 2.) ถามคำถาม

ปลายเปดตามแนวคำถามสัมภาษณที่ไดเตรียมมากับผูใหขอมูลหลัก ซึ่งคำถามปลายเปดนัน้อาจจะยืดหยุนไปตาม

สถานการณได 3.) ตลอดการสัมภาษณนั้นจะมีการอัดเสียงผูใหขอมูลหลักและมีการจดบันทึกเพื่อนำไปถอดเปน

ขอมูลและปองกันความผิดพลาดทางเทคนิคในการสัมภาษณ 

วิเคราะหผลการศึกษา 
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 การวิเคราะหผลการศึกษาของงานวิจัยเรื่อง เครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุลคลิกภาพ การแสดงตัวตนและ

รูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุม Generation Y ใชการวิเคราะหผลการวิจัยเชิงพรรณนา เปนการบรรยายและแปล

ความหมายของขอมูลท่ีไดเก็บมาจากการสัมภาษณ 

ผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาทางดานบุคลิกภาพและการแสดงตัวตน พบวา ผูใหขอมูลท่ีเปนกลุม Generation Y คิด

วาผูอ่ืนมองตนเองเหมือนท่ีตนเองเปนอยู ผูใหขอมูลสวนใหญเปนคนท่ีสนใจในภาพลักษณของตนเอง ไมวาจะเปน

การแตงกาย เสื้อผา รวมถึงเครื่องประดับ เพราะชวยสงเสริมใหตนเองดูโดดเดนและม่ันใจข้ึน รวมถึงชวยเสริมสราง

บุคลิกภาพบงบอกความเปนตนเองของผูท่ีสวมใส ทำใหดูดี อีกท้ังเครื่องประดับยังกลายเปนสวนหนึ่งในการดำเนิน

ชีวิตของกลุม Generation Y หากขาดไปก็จะทำใหขาดความมั่นใจ ทางดานแบรนดและบุคลิกภาพของแบรนดก็

เปนสวนหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับของคนกลุมนี้ เพราะเครื่องประดับแตละแบรนดมีบุคลิกท่ีแตกตางกัน 

มีชื่อเสียงที่แตกตางกัน ดังนั้นในการเลือกซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่ของกลุม Generation Y จะเลือกซื้อแบรนดท่ี

บงบอกตัวตน คลาย ๆ กับบุคลิกภาพของตนเองเพ่ือแสดงความเปนตัวตนนั่นเอง สิ่งท่ีดึงดูดใหกลุม Generation Y 

เลือกซ้ือเครื่องประดับของแบรนดนั้น ๆ มาจากดีไซนท่ีสวยงาม รูปลักษณของสินคาท่ีสวยงาม รวมถึงอิทธิพลของ

บุคคลรอบขางเมื่อเห็นเพื่อน ๆ ใสก็จะซื้อใสตามกระแสหรือตามสังคมนิยมนั่นเอง เครื่องประดับ สวนใหญที่กลุม 

Generation Y ชอบสวมใสมากที่สุด คือ ตางหู รองลงมาเปน แหวน กำไลและสรอยคอ แตยังมีกลุมผูใหขอมูล

หลักบางคนก็ไมไดใหความสนใจเกี่ยวกับภาพลักษณของตนเอง และมองวาของ แบรนดเนมอื่น ๆ สำคัญกวา

เครื่องประดับจิวเวลรี่ เพราะเปนสิ่งของท่ีจำเปนตองใชในชีวิตประจำวัน และคิดวาเครื่องประดับไมสามารถบงบอก

ความเปนตัวเองได มีผู ใหขอมูลทานนึงที่เปนเพศที่ 3 กลาววา การที่เขาไมเลือกซื้อเครื่องประดับของผูชาย 

เพราะวามันดูแมนไป เขาไมตองการใหตัวเขาดูแมนไป จึงเลือกซื้อเครื่องประดับแพนดอรา เพราะแพนดอรา เปน

เครื่องประดับเรียบ ๆ ใหความรูสึกเหมือนเปนวัยรุน อายุประมาณ 20-30 ป รวมถึงในการเลือกซื้อแพนดอรานั้น

เปนเรื่องของความเชื่ออีกดวย เนื่องจากปจจุบันตลาดเครื่องรางของขลัง นั้นมีอิทธิพลมากตอคนกลุมนี้แตเขาไม

กลาที่จะบูชาของพวกนี้โดยตรง เพราะคิดวามันนากลัวไป เขาจึงเลือกซื้อแพนดอราที่เปนถุงทองถุงทองหรือ

ตัวหนังสือตาง ๆ ท่ีใหความหมายท่ีดีเปนเครื่องยึดเหนี่ยวจิตใจมาใสแทน 

 จากผลการศึกษาทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิตจากผู ใหขอมูลหลักกลุ ม Generation Y พบวาโดย

สวนมากกลุม Generation Y มีรูปแบบการดำเนินชีวิตประจำวันที่เหมือนกัน คือ การตื่นเชาไปทำงาน ทำกิจวัตร

ประวัน ใชเวลาวางในการดูหนัง ฟงเพลง โดยมีกิจกรรมท่ีสนใจคือ การออกกำลังกาย เลนกีฬา ชอบฟงเพลงสตริง

ไทยชา ๆ สบาย ๆ กลุม Generation Y ตั้งความสำเร็จในชีวิตไว คือ การเรียนจบและมีการงานที่มั่นคง เปนคนท่ี

ชอบซื้อสินคาผานทางออนไลนและชอบเลนโซเชียลมีเดีย โดยสื่อโซเชียลมีเดียที่ใชงานมากที่สุดไดแก เฟซบุก 

รองลงมาเปน อินสตาแกรมและทวิตเตอร เปนตน อีกทั้งยังมองวาเครื่องประดับจิวเวลรี่มีอิทธิพลตอการดำเนิน
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ชีวิตประจำวัน เพราะชวยสรางบุคลิกภาพ สรางความม่ันใจ ทำใหตนเองดูโดดเดนข้ึนเสริมใหตนเองดูดี รวมถึงเปน

เครื่องชี้วัดความทันสมัยของผูใสบงบอกตัวตนของเราไดวาเราเปนคนแบบไหน ทันสมัยแคไหน รวมถึงเปนคุณคา

ทางจิตใจของแตละบุคคล เพราะบางคนใหความสำคัญกับดานความเชื่อ ฮวงจุย เครื่องประดับที่เขาเลือกสวมใส

นั้นจึงมีความหมายตามความเชื่อของพวกเขาอีกดวย นอกจากนั้นยังมีผูใหขอมูลหลักรายหนึ่ง ไดใหสัมภาษณวา

เม่ือกอนนั้นเปนผูท่ีชอบใสเครื่องประดับมาก และทุก ๆ ครั้งท่ีเลือกซ้ือก็จะตองเลือกเครื่องประดับจิวเวลรี่ท่ีมีดีไซน

แปลก ๆ ตองใหญและอลังการไวกอนเพราะเปนความชอบสวนตัว ชอบไวเล็บยาว ทาเล็บคนละสีแปลก ๆ เดน ๆ 

ไมเหมือนใคร แตระยะเวลาผานไปนั้นรูปแบบการดำเนินชีวิตไดเปลี่ยนไป เขาหันมาสนใจในเรื่องการออกกำลัง

กายมากขึ้น จนทุก ๆ วันตัวเขาตองออกกำลังกาย เชน การเลนโยคะ มวยไทย เวลาเลนก็มักจะเลนหนัก ๆ และ

เพ่ิมความระดับความยากข้ึนเรื่อย ๆ จนกลายเปนรูปแบบการดำเนินชีวิตท่ีแตงตัวไปไหนมาไหนก็จะใสแตเสื้อออก

กำลังกาย ไมคอยใสเครื ่องประดับเหมือนเมื่อกอนและตัดเล็บสั้น เปนตน อีกทั้งผู ใหขอมูลหลักทานนี้ไดให

สัมภาษณเกี่ยวกับสไลฟสไตลรอยสักของเขาวา เขาชื่นชอบรอยสักเพราะมันเปนศิลปะที่สวยงามอยางหนึ่ง แต

ไมไดตองการท่ีจะโชวรอยสักนั้นใหใครเห็นเพียงแตเปนความชื่นชอบของตนเองเทานั้น อีกท้ังตัวตนจริง ๆ ของเขา

แลวเปนคนที่ธรรมะ ธัมโม ทุก ๆ เชาเขาจะตื่นมาตักบาตร แตคนอื่น ๆ มักจะมองวาเขาเปนคนแรง ๆ จากการท่ี

เห็นรอยสักของเขานั่นเอง 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาเรื่อง แบรนดเครื่องประดับจิวเวลรี่กับบุคลิกภาพ การแสดงตัวตนและรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตของกลุม Generation Y ไดนำผลสรุปการศึกษามาอภิปรายดังนี้ 

 ผูใหขอมูลหลักมีความคิดวาในการที่ผูอื่นมองตนเองนั้นเหมือนกับสิ่งที่ตนเองเปนอยูและบางคนไมได

ตองการใหผูอื่นมองแบบนั้น แตก็มีกลุมผูใหขอมูลจำนวนหนึ่งที่แสดงออกแบบนั้นแลวตองการใหผูอื่นมองตนเอง

แบบนั้น อยางเชน ผูใหขอมูลหลักชอบแตงตัวเปนสาวหวาน เขาคิดวาผูอื่นมองตัวเขาเปนสาวหวาน เปนสิ่งที่เขา

ตองการใหผูอื่นมองแบบนั้นอยูแลว ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีตัวตน (Self) ของศรีเรือน แกวกังวาน ที่กลาววา ตนท่ี

ตนมองเห็น คือ ภาพของตนท่ีมองเห็นวา ตนเองเปนคนอยางไร เปนใคร มีความรูความสามารถลักษณะเฉพาะตน

อยางไร เชน คนสวย คนเกง คนรวย คนมีชาติตระกูล คนชางพูด คนขึ้อาย คนเก็บตัว ฯลฯ โดยทั่วไปคนรับรู

มองเห็นตนเองหลายแงมุม อาจจะไมตรงกับขอเท็จจริงหรือภาพท่ีคนอ่ืนเห็น เปนตน 

โดยสวนมากแลวผูใหขอมูลหลักจะสนใจในภาพลักษณของตนเองและคิดวาเครื่องประดับชวยสงเสริมบุคคลิกภาพ

ของตนเองใหดูดี ดูโดดเดนมากข้ึนและเปนตัวบงบอกถึงความทันสมัยรวมไปถึงรสนิยมของตนเองท่ีจะทำใหตนเอง

มีภาพลักษณที่ดีซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีภาพลักษณ ในรูปแบบภาพลักษณของตนเอง (Self-image) ของ ชนรรญ
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พร ศฤงคารนนท (2552) ที่กลาววา ภาพลักษณเปรียบเสมือนสิ่งที่เกิดขึ้นจากความรูสึกของบุคคลตอสิ่งตาง ๆ 

และมักจะสรางขึ้นมาเองโดยมีขอเท็จจริงอางอิงอยูดวย อาศัยประสบการณการคนควาหาความรู การหลอมรวม

ความคิดสรางสรรควิเคราะหสิ่งตาง ๆ จนทำใหเกิดความเชื่อ การรับรู การเขาใจในสิ่งตาง ๆ ประกอบกันขึ้นมา

เปนภาพลักษณของตนเองและแสดงออกไปในรูปแบบพฤติกรรม และสอดคลองกับทฤษฎีภาพลักษณในอีก

ความหมายหนึ่ง คือ ภาพลักษณท่ีผูอื่นมองเราของ เสรี วงษมณฑา (2541 อางถึงใน แสงเดือน วนิชดำรงศักดิ์, 

2555) อธิบายถึงภาพลักษณวาเปนขอเท็จจริงบวกกับการประเมินสวนตัวแลวกลายเปนภาพที่ฝงอยูในความรูสึก

นึกคิดของบุคคล อยูไดนานและยากที่จะเปลี่ยนแปลง ซึ่งตางจากสภาพความจริงได เพราะภาพลักษณไมใชเปน

เรื่องของขอเท็จจริงเพียงอยางเดียว แตเปนเรื่องของการรับรูท่ีมนุษย นำความรูสึกสวนตัวเขาไปเก่ียวกับขอเท็จจริง 

ทั้งนี้ทั้งนั้นในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่ของคน Generation Y พวกเขามองวาบุคลิกภาพของแบ

รนดมีสวนเปนอยางมากในการตัดสินใจซื้อ เพราะพวกเขาคิดวา แบรนดเครื่องประดับแตละแบรนดมีจุดยืนเปน

ของตัวเองซ่ึงมันสามารถบงบอกความเปนตัวตนของผูใสไดผานแบรนดนั้น ๆ   

 คน Generation Y จะแสดงออกตัวตนผานทางการแตงกาย บุคลิกภาพและรูปแบบการดำเนินชีวิต 

ประจำวัน โดยจะมีการเลือกซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่จากดีไซนที่สวยงาม แปลกไมเหมือนใครตามความตองการ

ของตนเอง เพราะพวกเขาคิดวาเครื่องประดับแตละชิ้น แตละแบรนดสามารถบงบอกความเปนตัวตนของพวกเขา

ได ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีการแสดงตัวตน (Self-Expression) ของสถิต วงศสวรรค (อางถึงใน ดารานิตย คงเทียม, 

2556) ท่ีกลาววาการแสดงออกของบุคคลเกิดจากความภาคภูมิใจในตนเองนั้น บุคคลบางคนตองการท่ีจะใหตนเอง

เปนที่ยอมรับของผูอื่นในสังคม ซึ่งพฤติกรรมตาง ๆ ที่บุคคลแสดงออกตอสังคม เพื่อหวังใหผูอื่นยกยอง ดังนั้น

พฤติกรรมตอสังคมของบุคคลนั้นสามารถสะทอนใหเห็นถึงความตองการท่ีจะใหผูอ่ืนนิยมนับถือท้ังสิ้น อีกท้ังยังชวย

เสริมสรางความมั่นใจและชวยใหตนเองมีบุคลิกภาพที่ดีได ซึ ่งสอดคลองกับทฤษฎีบุคลิกภาพ (Personality) 

บุคลิกภาพ คือแบบแผนของพฤติกรรมภายนอกภายในซ่ึงเปนเอกลักษณประจำตัวท่ีปจเจกบุคคลใชเปนแนวทางใน

การปรับตัวกับสถานการณแวดลอมอยางสม่ำเสมอ 

 ทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิตของ Generation Y ซึ่งจะอยูในชวงวัยทำงานดังนั้นจึงมีรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตที่คอนขางเหมือนกันคือ การตื่นเชาทำกิจวัตรประจำวัน ออกไปทำงาน เมื่อมีเวลาวางหลังจากการ

ทำงานอาจจะไปทานขาวดูหนังกับแฟน และจะใชเวลาที่เหลือจากการทำงานทำกิจกรรมที่ตนเองสนใจเชนการดู

หนัง ฟงเพลง ออกกำลังกาย เปนตน บางคนใหความสนใจเกี่ยวกับทางเดินทางทองเที่ยวไปยังสถานที่ตาง ๆ ใน

วันหยุด โดยสวนมากความสำเร็จของคน Generation Y จะเปนการเรียนจบและมีการงานที่มั่นคงทำ บางคน

มีไลฟสไตลความชอบในการฟงเพลงแตกตางกัน เชน บางคนชอบฟงเพลงไทยชา ๆ สบาย ๆ บางคนชองฟงเพลงป

อป ร็อค อารแอนดบี บางคนชอบชอปปงออนไลน บางคนชอบชอปปงตามหางสรรพสินคา ผูใหขอมูลหลักครึ่งตอ

ครึ่งใหขอมูลวาเครื่องประดับท่ีเลือกสวมใสมีความเก่ียวของกับไลฟสไตล เชน ผูใหขอมูลหลักเปนคนท่ีเชื่อเก่ียวกับ
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เรื่องความเชื่อ เขาก็จะไปหาถุงเงินถุงทองหรือตัวหนังสือท่ีมีความหมายท่ีดีมาใสคูกับสรอยขอมือแพนดอรา กับอีก

กลุมหนึ่งบอกวาไมมีความเก่ียวของเลย แตมีความคลายกันในความสนใจทางดานอ่ืน ๆ เชน ชอบเลนกีฬา ฟงเพลง

และชอบกิจกรรมท่ีเหมือนกัน ซ่ึงสามารถเห็นไดชัดวารูปแบบการดำเนินชีวิตของแตละแตละคนนั้นแตกตางกันไป

ตามความชอบแตละบุคคล แตกลับมีมุมมองในการเลือกซื้อเครื่องประดับที่คลายเคียงกัน ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎี

รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyles) ของ Solomon (1994) ที ่กลาววา รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) 

สามารถอธิบายใหเห็นถึงคานิยมหรือรสนิยมในการดำเนินชีวิต ผานรูปแบบของการบริโภคสินคาตาง ๆ ซึ่งบุคคล

มักจะรวมตัวกันเปนกลุมโดยมีสิ่งท่ีชอบเหมือน ๆ กัน ใชเวลาทำกิจกรรมท่ีคลายกันและซ้ือของท่ีคลายกัน  

 นอกจากนั้นในการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก Generation Y เปนที่นาสังเกตวา ผูใหขอมูลหลักบางคนมี

การประมวลคำตอบ โดยบางคนใชเวลาคิดนานในการตอบคำถามแตละคำถาม แตในขณะท่ีคนสามารถตอบไดเลย

ในขณะที่ผูสัมภาษณยิงคำถามไป โดยไมมีการคิดหรือไตรตรอง นั่นอาจแสดงใหเห็นถึงวามันเปนเรื่องที่เกิดขึ้นจริง

ของผูใหขอมูลเหลานั้นเพราะเขาตอบสิ่งท่ีตัวเขาเปน หรือสิ่งท่ีเกิดข้ึนจริงตางกับผูใหขอมูลหลัก Generation Y อีก

กลุมหนึ่งที่ตองคิดคำตอบกอนตอบและใชเวลานานเหมือนเปนการสรางตัวตนของตัวเองข้ึนมา ซึ่งคำตอบที่ไดแต

ละขอนั้นก็ยังเกิดความยอนแยงกันในตัวเอง ซึ่งสิ ่งที ่เกิดขึ้นนี้อาจเปนขอจำกัดในการไดขอมูลที่แทจริงจาก

การศึกษาครั้งนี้  

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะเชิงวิชาการ 

1. ในปจจุบันพบวาเพศที่สาม มีความสนใจในดานการเลือกซื้อเครื่องประดับ และปจจุบันกลุมบุคคลท่ี

สามท่ีมีอิทธิพลกับธุรกิจหลายธุรกิจ จึงเสนอใหทำการศึกษาเก่ียวกับเครื่องประดับกับเพศท่ีสาม 

2. ในงานวิจัยนี้ศึกษาแต Generation Y เทานั้น จึงตองการใหศึกษา Generation อ่ืน ๆ ซ่ึงเปนผูสวมใส

เครื่องประดับเชนกัน  

3. ปจจุบันธุรกิจเริ่มเขามีบทบาทในการทำสื่อการตลาดที่สอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตมากขึ้นจึง

อยากใหมีการศึกษาเกี่ยวกับสื่อการตลาดของสินคาตาง ๆ ตามรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคนั้นมีอิทธิพล

มากนอยเพียงใด 

4. อาจจะมีศึกษาภาพลักษณของแบรนด บุคลิกแบรนดใหลงลึกมากขึ้น เพราะเปนเรื่องที่นาสนใจและ

ผูบริโภคก็ใหความสำคัญกับบุคลิกภาพของแบรนดในการเลือกซ้ือ 

ขอเสนอแนะเชิงธุรกิจ 

1. จากผลการศึกษาทำใหทราบกับเกี่ยวบุคลิกภาพ การแสดงตัวตนและรูปแบบการดำเนินชีวิตของ

ผูบริโภค ที่บริโภคเครื่องประดับจิเวลรี่มากขึ้นสามารถนำไปใชในการทำสื่อการตลาดได รวมไปถึงการออกแบบ
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ดีไซนเครื่องประดับใหตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมาย สามารถนำไปประยุกตใชไดกับธุรกิจจิว

เวลรี่ 

2. จากผลการศึกษาทำใหทราบวาผูบริโภคที่ซื้อเครื่องประดับจิวเวลรี่ นิยมใชสื่อออนไลนประเภทใดมาก

ที่สุด สามารถนำไปประยุกตใชเปนชองทางสื ่อในการโฆษณาประชาสัมพันธสินคา และโปรโมชั่นของธุรกิจ

เครื่องประดับจิวเวลรี่หรือธุรกิจท่ีเก่ียวของได 
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การรับรูแบรนดและพฤติกรรมการใชแอปพลิเคชันทินเดอร (Tinder) ในกลุมชายรักชาย 

Brand awareness and Behavior of Tinder application In Gay 

ตะวัน ปริวินิจฉัย1 สุจิตรา เปล่ียนรุง2 และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง3 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำสาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
3อาจารยประจำสาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดของกลุมชายรักชายท่ีมีตอแอปพลิเคทินเดอรและ

ศึกษาพฤติกรรมในการใชงานแอปพลิเคชัน หาคูของกลุมชายรักชาย ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากการสัมภาษณ

กลุมชายรักชายที่ใชแอปพลิเคชันทินเดอรจำนวน 8 คน ผลการศึกษาพบวา (1) ในมุมมองของของผูใชงานหรือ

ผูบริโภคท่ีเปนกลุมชายรักชายท่ีมีตอแอพพลิเคชั่นดานการรับรูนั้นถือวาแอพพลิเคชั่นทินเดอรคือหนึ่งในตัวเลือก(2) 

มุมมองภาพลักษณแอพพลิเคชั่นทินเดอรไดมีการวางภาพลักษณของแบรนด (Image) ไปในทางที่ชัดเจน โดย

ภาพลักษณเปนแบรนดที่มีผูใชงานไดมาตรฐานและมีความปลอดภัยในการใชงาน (3) พฤติกรรมในการใชแอป-

พลิเคชันทินเดอรผูใชงานกลุมนี้มีพฤติกรรมความถี่ในการเขาใชงานเกือบทุกๆวันเนื่องจากมีการเปดแจงเตือน

ขอความไวในการสนทนา อีกทั้งความเพลิดเพลินในฟงกชั่นการเลือกคูของแอพพลิเคชั่นที่สามารถดึงดูดใหใชงาน

ไดตลอดเวลา (4) การสนทนาของกลุมชายรักชาย โดยภาพรวมลักษณะการสนทนาในเรื่องระยะเวลาจะไมได

สนทนากันบอยครั้ง ซึ่งกลุมนี้เมื่อมีการเจอผูใชงานที่ถูกใจจะสอบถามขอมูลเบื้องตนแลวทำการแลกชองทางการ

ติดตออ่ืนๆเพ่ือออกมาสื่อสารกันขางนอก 

คำสำคัญ: การรับรูแบรนด พฤติกรรมการใชงาน  กลุมชายรักชาย 

Abstract 

 This study aims to study the brand awareness of gay with the tinder application and 

study behaviours in the application of gay.  The information used in the study came from the 

interview sample application number 8 rider calendar study found that (1) In the view of users or 

consumers who are a group of gay with the awareness application, the application is considered 
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to be one of the options.  ( 2)  The image view of the application thinner has been placed in the 

image of the brand in a clear way by the image as a brand with a standard user and is safe to 

use. (3) Behavior in the use of the tinder application. Users of this group have almost daily access 

frequency behavior because the message notifications are turned on in the conversation.  Also, 

enjoy a dual selection of applications that can be attracted at any time. (4) The conversation of 

gay group with the conversation, the duration of the discussion in the period will not be discussed 

frequently, when a user who likes to ask for preliminary information, and then trade out other 

channels to communicate outside. 

Keywords: Brand awareness  Usage behavior  Gay 

บทนำ 

 ปจจุบันสังคมไทยไดมีการเปลี่ยนแปลงอยางมากในหลายๆดาน จากอดีตถึงปจจุบันโดยเฉพาะ อยางยิ่ง

การเปลี่ยนแปลงทางดานคานิยม วัฒนธรรม ซึ่งเปนผลมาจากการพัฒนาเศรษฐกิจที่ทําใหสภาพสังคมไทยที่ มีวิถี

ชีวิตแบบชนบทเปลี่ยนเปนสังคมเมือง และการเลียนแบบเพื่อใหสามารถ ดํารงชีวิตอยูในสังคมปจจุบันไดจนทําให

วัฒนธรรมบางอยางของไทยมีความเปลี่ยนแปลงไปตามรูปแบบการดำเนินชีวิตและคานิยมของประชาชน การ

เปลี่ยนแปลงยังรวมไปถึงคานิยมเกี่ยวกับเรื่องเพศ ซึ่งไดรับความสนใจจากคนในสังคมทั่วไปอยางกวางขวาง ไมวา 

จะเปนประชาชนหรือนักวิชาการสาขาตางๆ ซึ่งนักวิชาการทั้งหลายตางพยายามที่จะศึกษาพฤติกรรม รักรวมเพศ

และผูรวมเพศ อีกทั้งจากสถิติของ LGBT-Capital.com พบวาในจำนวนกลุม LGBTในภูมิภาคเอเชียมีสูงถึงราว 

270 ลานคน หรือเทากับ 60 % ของชาว LGBT ทั้งหมด โดยจีนเปนประเทศที่มีชาว LGBT สูงสุดถึง 85 ลานคน 

ตามดวยอินเดีย 80 ลานคน ญี่ปุ น 8 ลานคน และประเทศไทยที่มีสูงถึง 4 ลานคน ซึ่งเปนอันดับ 4 ในเอเชีย 

(www.362degree.com, 2560: ออนไลน)ในป 2542 กิ่งรัก อิงคะวัต ไดศึกษาเรื ่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิต 

พฤติกรรมการบริโภค และการ เปดรับสื่อของกลุมชายรักชาย (เกย) ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาชายรักชายมี

รูปแบบการดำเนินชีวิต 6 รูปแบบ คือ 1.Homey Gay Lifestyle 2.Obviously Gay Lifestyle 3.Conservative 

Gay Lifestyle 4. Night Going Gay Lifestyle 5. Trendy Gay Lifestyle และ  6. Healthy Gay Lifestyle มี

พฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการใน หมวดแฟชั่นและบันเทิงทองเท่ียวสูง เปดรับสื่อโทรทัศน และสื่อสิ่งพิมพ

ในระดับสูง และมีการเปดรับขอมูล ดานกิจกรรมเกยหรือสถานบันเทิงเกยจากสื่อประเภท บุคคล  

แตเมื ่อเวลาผานไปวิวัฒนาการการสื ่อสารของ มนุษยไดพัฒนากาวหนาขึ ้น เทคโนโลยีการสื ่อสาร

สารสนเทศไดเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมของกลุมชายรักชาย และอินเทอรเน็ต ทำใหกลุมชายรักชายมีอิสระในการ
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แสดงออกเต็มที่ ถือเปนการ เปลี่ยนแปลงรูปแบบและสถานที่ในการเขาสังคม ที่ลดบทบาทวัฒนธรรมการเขาผับ

บารของชายรักชาย เพราะสามารถสรางมิตรภาพไดโดยผานพื้นที่ของโลกไซเบอร หรือ Cyberqueer (เจริญวิทย 

ฐิติวรารักษ, 2544)   

การหาคูทางอินเตอรเน็ตเปนรูปแบบการใชชีวิตอีกรูปแบบหนึ่งของผูบริโภคในอินเตอรเน็ต งานวิจัยใหม

ของยูโกฟดอทคอมเผยวาคนไทยมากถึง 4 ใน 10 เคยใชแอปพลิเคชั่น หาคูทางอินเทอรเน็ตหรือทางออนไลน ซ่ึง

สูงขึ้นถึงครึ่งหนึ่งรอยละ47 ในกลุมคนรุนใหม นอกจากนั้น สามในสี่ รอยละ74 ของคนรุนใหมยังกลาววารูสึกเขิน

อายที่จะยอมรับวาตนเองพบกับคูรักผานการหาคูออนไลน/แอปฯ และคนยุคเบบี้บูมเมอร รอยละ54 กลาว

เหมือนกัน อยางไรก็ตาม คนไทยมากกวาหนึ่งในสามรอยละ35 คิดวาการพบคูรักทางออนไลนไมใชเรื่องแปลก   

อีกท้ังความนิยมของ ทินเดอรแอปพลิเคชัน กวา 2 หม่ืนลานคูแมตชในปจจุบันทำใหทินเดอรเปนแอปพลิเคชัน หา

คู ออกเดทเพ่ือการพบปะผูคนใหมๆ ท่ีไดรับความนิยมท่ีสุดในโลก  

นอกจากชายและหญิงท่ีใชบริการแอปพลิเคชัน หาคูแลวกลุมเพศชายรักชาย ท่ีปจจุบันเริ่มมีจำนวนเขามา

ใชงานแอปพลิเคชัน หาคูทินเดอร มากขึ้นเรื่อยๆ โดยจากสถิติจำนวนผูใชแอปพลิเคชันทินเดอรแบงเปน ชาย

จำนวน รอยละ62 หญิงจำนวน รอยละ38 โดยจำนวนเพศชายนั้นจะมีจำนวนมากกวาเพศหญิงถึง 1 เทา (Disko-

Agency 2017, 2560 ) 

จากขอมูลท่ีกลาวมาขางตนผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษากลุมผูบริโภคท่ีเปนกลุมชายรักชาย เพราะกลุม

นี้เปนกลุมที่มีจำนวนมากขึ้นและเปดเผยมากขึ้นเรื่อยๆอีกทั้งตองมีการติดตอสื่อสารกันอยูแลวในชีวิตประจำวัน 

และยิ่งในสมัยนี้ มีสมารทโฟนที่สามารถสนทนากันไดทุกที่ทุกเวลา คุยกันแบบเห็นหนากันได สามารถสงขอความ

หากันได ประกอบกับมีสมารทโฟนท่ีอำนวยความสะดวกในการใชงานทำใหมีผูคนกลุมนี้หันมาใชงานแอปพลิเคชัน

กันมากขึ้น นำไปสูการสนทนากันรูปแบบสงขอความมากขึ้นเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่ง เชนการสนทนา

เพื่อตองการสนิทสนมกับฝายตรงขามสงผลตอแรงจูงใจที่ตองการอยากเปนคูกัน ซึ่งผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาการรับรู

แบรนดและพฤติกรรมการใชแอปพลิเคชันทินเดอรของกลุมชายรักชายเพื่อนำขอมูลไปใชประโยชนตางๆ ในดาน

การสื่อสารท้ังภาครัฐและ เอกชน และชวยพัฒนาดานการสื่อสารและพฤติกรรมใหมีความนาสนใจเพ่ิมมากข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดของกลุมชายรักชายท่ีมีตอแอปพลิเคทินเดอร 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการใชงานแอปพลิเคชัน หาคูของกลุมชายรักชาย 
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ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

     1.  ใชเปนแนวทางในการรับรูแบรนดของกลุมชายรักชายที่มีตอแอปพลิเคชันทินเดอรซึ่งขอมูลสามารถเปน

ประโยชนตอหนวยงานที่เกี่ยวของนำขอมูลไปปรับใชกับการสื่อสารหรือการใชงานของแบรนดใหตอบสนองกับ

ความตองการของผูใชเพ่ิมมากข้ึน 

     2.  เปนประโยชนสำหรับนักการตลาดที่เกี่ยวของนำขอมูลวิจัยไปใชในการพัฒนาปจจัยทางพฤติกรรมของ

ผูใชงานตอไป 

 

วิธีการศึกษา 

        การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีแหลงขอมูลและการวิเคราะหขอมูล

จากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interviewing) ในประเด็นเกี่ยวกับการรับรูภาพลักษณและพฤติกรรมการใช

แอปพลิเคชัน ทินเดอร สำหรับผูใหขอมูลหลัก (Key informants) ของการวิจัยนี้ ไดแก 

ชื่อ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

เกง 25 มีแฟนแลว พนักงานเอกชน 

เคน 24 โสด พนักงานเอกชน 

ดุก 22 โสด นักศึกษา 

ปอ 24 โสด พนักงานเอกชน 

คิว 26 มีแฟนแลว พนักงานเอกชน 

แดน 26 มีแฟนแลว พนักงานเอกชน 

ตูเย็น 25 มีแฟนแลว พนักงานเอกชน 

อ้ัน 26 มีแฟนแลว พนักงานเอกชน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรูของผูบริโภค 

 Schiffman and Kanuk (1991) ไดอธิบายแนวคิดในเรื่องการรับรูวา เปนกระบวนการรับรูที่บุคคลไดรับ

จากสิ่งรอบตัว แลวสงผานไปยังสมองแลวตีความหมายของการรูสึกสัมผัสที่ ไดรับ และแปลความหมายเปนความ
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เขาใจในสารนั้น ซึ่งขึ้นอยูกับความรูพื้นฐานและประสบการณเดิมของบุคคลนั้นดวย หรือจากดานสังคม ความเชื่อ 

ทัศนคติ ความคาดหวัง และสภาวะจิตใจของแตละบุคคล จึงมีผลทำใหการรับรูและการตีความแตกตางกันออกไป  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด 

Philip Kotler (1991 อางถึงใน HRTOTHAI., 2551: ออนไลน) ไดใหความหมายของ คำวา แบรนด คือ 

ชื่อ สัญลักษณ โลโกของอะไรอยางหนึ่งที่จะบอกวาสินคาหรือบริการอยางหนึ่งๆ เปนของใคร และแตกตางจาก

คูแขงอยางไรถาเปนแบรนดสินคาจะตองสามารถจำแนกออกเปน 4 อยางดวยกันไดแก  

1.  รูปรางหนาตาภายนอก (Attributes): คือรูปรางหนาตาภายนอกท่ีผูบริโภคจดจําตรา สินคานั้นได เชน 

ชื่อ ตราสัญญลักษณ สีสัน รูปรางผลิตภัณฑ     

2.  คุณประโยชน (Benefits): คือประโยชน ท่ีสามารถจับตองได ของผลิตภัณฑนั้น ๆ ท่ี ผูบริโภคสามารถ

จับตองได  

3.  คุณคา (Values): คือคุณคาท่ีไมสามารถจับตองไดโดยตรง แตผูบริโภคสามารถรูสึก ถึงตราสินคานั้นได   

4. บุคลิกภาพ (Personality): คือบุคลิกภาพที่ใหกับผูบริโภคที่ใชตราสินคานั้น เชน ดู ปนคนทันสมัย ดู

เปนคนฉลาดซื ้อ ดูเปนคนมีระดับ นั ้นหมายถึง ชื ่อ (Name) เครื ่องหมายการคา (Trademark) สัญลักษณ 

(Symbol) การออกแบบหรือสวนผสมของสิ่งนั้น ท่ีเปนการระบุถึง สินคาหรือบริการของผูขาย และเพ่ือทําใหสินคา

ของตัวเองแตกตางจากคูแขง   

ความหมายของพฤติกรรมการใชเครื่อขายสังคมออนไลน 

เอมิกา เหมมินทร (2556: 5) ใหความหมายวา พฤติกรรมการใชเครือขายสังคม ออนไลนในเรื ่อง

ประสบการณในการใชเครือขายสังคมออนไลนที่ใชบอยที่สุด ชองทางที่ใชบอยที่สุด ความถี่ในการใชตอวัน 

ชวงเวลาที่ใช ระยะเวลาที่ใชตอวัน ใชเพื่อวัตถุประสงคใดมากที่สุด คุณสมบัติที่ชอบมากท่ีสุดตอนที่ใชงาน และ

แหลงหรือสื่อท่ีทําใหสนใจใชงาน  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับชายรักชาย  
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ก่ิงรัก อิงคะวัต (2542) ไดทำการศึกษาเรื่อง รูปแบบการดำเนินชีวิต พฤติกรรมการบริโภค และพฤติกรรม

การเปดรับสื่อของกลุมชายรักชาย (เกย) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทำการศึกษกลุมตัวอยางบุคคลชายรักชาย 

(เกย) จำนวน 300 คน พบวา กลุมตัวอยางบุคคลชายรักชาย (เกย) มีรูปแบบการดำเนินชีวิต 6 รูปแบบคือ รูปแบบ 

Homey Gay Lifestyle ร ูปแบบ  Night Going Gay Lifestyle ร ูปแบบ  Obviously Gay Lifestyle ร ูปแบบ 

Trendy Gay Lifestyle รูปแบบ Conservative Gay Lifestyle และรูปแบบ Healthy Gay Lifestyle โดยกลุม

ตัวอยางมีการใชจายเงินและมีพฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการในหมวดแฟชั่นและบันเทิงทองเท่ียวสูง 

สรุปผลการศึกษา 

การรับรูแบรนดแอปพลิเคชัน ทินเดอรในรูปแบบองคประกอบอื่นๆ ในมุมมองภาพลักษณแอปพลิเคชัน 

ทินเดอรไดมีการวางดานภาพลักษณของแบรนด (Brand Image) ไวชัดเจนโดยภาพลักษณคือเปนแบรนดที่มี

ผูใชงานไดมาตรฐานและมีความปลอดภัยในการใชงาน เพราะเนื่องจากตัวแอปพลิเคชัน สามารถสื่อสารไดรูปแบบ

เดียวคือการพิมพสนทนา ซึ่งไมสามารถสงขอมูลอื่นๆได เชน วิดีโอ รูปภาพ แมแตติดตอสื่อสารผานการโทรบน

แอปพลิเคชัน ได อีกทั้งดานการรับรูในเรื่องของการใชงาน ซึ่งกลุมผูใชงานที่เคยใชงานหรือเลิกใชไปแลวยังมีการ

จดจำรูปแบบการใชงานของแอปพลิเคชัน ทินเดอรได โดยอยางแรกที่ทุกคนจดจำได คือ ฟงกชั่นการใชงานหลัก

ของแอปพลิเคชัน ทินเดอร คือ ฟงกชั่นการเลือกคู แลวทำการปดไปมาเพื่อจับคูกับผูใชอื่น รวมถึงแอปพลิเคชัน 

ทินเดอรนอกจากสรางภาพลักษณดานตางๆแลวยังสามารถสรางบุคลิกภาพของแบรนดตนเองในมุมมองผูอื่น ที่วา 

มองภาพบุคลิกภาพของแบรนดทินเดอรในรูปแบบบุคคลที่มีความสนุก สังสรรค และอารมณดี ซึ่งตางจาก โลโก

ของแบรนดท่ีถูกมองวาเพียงโลโกธรรมดาไมไดมีอะไรพิเศษ หรือ สามารถดึงดูดผูใชใหเขามาใชบริการมากนัก และ

ในการทำสัมภาษณครั้งนี้จุดประสงคและความคาดหวังของการเลนแอปพลิเคชัน ทินเดอรนั้นของกลุมชายรักชาย

คือ ตองการเลนเพื่อคลายความเหงา ความเบื่อ โดยสวนมากคนที่เลนนั้นจะมีสถานะโสด ในการเลน โดยความ

คาดหวังจริงๆแลวนอกจากการตองการหาใครสักคนเพื่อสนทนาหรือพูดคุยแลว  ตองการหาคนที่เขาใจในทัศนคติ

ความคิดตางๆเพ่ือพูดคุยพัฒนาความสัมพันธไปในเชิงคูรักเพ่ือสละความเปนโสด 

พฤติกรรมในการใชแอปพลิเคชันทินเดอร ของกลุมชายรักชายนั้นผูใชงานกลุมนี้มีพฤติกรรมความถ่ีในการ

เขาใชงาน 5-6 วันตอสัปดาห เนื่องจากมีการเปดแจงเตือนขอความไวในการสนทนา อีกท้ังความเพลิดเพลินในดาน

ฟงกชั่นการเลือกคูของแอปพลิเคชัน ที่สามารถดึงดูดใหใชงานไดบอยๆ ในดานระยะเวลาในการใชงานจะแตกตาง

กันออกไปตามบุคคลซ่ึงจะข้ึนอยูกับความพึงพอใจของแตละคนท่ีพบผูใชงานท่ีตนเองสนใจตามรสนิยม และสำหรับ
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ผูใชงานท่ีเจอผูใชงานตรงขามท่ีตนสนใจจากการจับคู จะทำการเปดประโยคโดยการสงขอความแสดงความรูจัก ซ่ึง

จากผลการศึกษาไดมีการเจาะถึงพฤติกรรมการสนทนาของกลุมชายรักชาย โดยภาพรวมลักษณะการสนทนาใน

เรื่องระยะเวลาจะไมไดสนทนากันยาวหรือใชเวลามากนัก ซึ่งกลุมนี้เมื่อมีการเจอผูใชงานที่ถูกใจจะสอบถามขอมูล

เบื้องตนแลวทำการแลกชองทางการติดตออ่ืนๆเพ่ือออกมาสื่อสารกันผานสื่อทางอ่ืน อีกท้ังเม่ือมีการพูดคุยจะมีการ

ทำการนัดเพื่อพบปะเจอกันเพื่อทำกิจกรรมในการรูจักกันและกันมายิ่งขึ้นจน ซึ่งนำไปสูการสงผลกระทบการใช

ชีวิตประจำวันในดานรูปแบบตางๆมากยิ่งข้ึน 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการสรุปผลการศึกษา สามารถนำมาอภิปรายผลการศึกษาโดยแยกเปนรายดานได ดังนี้  

 ในดานมุมมองการรับรูแบรนดแอปพลิเคชัน ทินเดอรของกลุมผูบริโภคชายรักชาย ผลการศึกษาไดพบวา 

กลุมผูใชงานหรือผูบริโภคกลุมชายรักชายที่เลนแอปพลิเคชัน หาคูนั้นจะมีการนึกถึงแอปพลิเคชัน ทินเดอรอยูใน

การนึกถึงหรือรับรูอันดับความคิดแรกๆเมื่อพูดถึง โดย เหตุผลหลักคือการเคยใชงานหรือใชบริการแอปพลิเคชัน 

ทินเดอรเอง รวมถึงทินเดอรไดมีการทำการตลาดดานออนไลนผานชองทางตางๆอยูบอยๆ ซึ่งทำใหกลุมผูใชงาน

สามารถจดจำได  ซ่ึงสอดคลองกับ Schiffman and Kanuk (1991 อางอิงใน เกตุวดี สมบูรณทวี, 2561) ไดอธิบาย

แนวคิดในเรื ่องการรับรู ว า เปนกระบวนการรับรู ที ่บุคคลไดรับจากสิ ่งรอบตัว แลวสงผานไปยังสมองแลว

ตีความหมายของการรูสึกสัมผัสท่ี ไดรับ และแปลความหมายเปนความเขาใจในสารนั้น ซ่ึงข้ึนอยูกับความรูพ้ืนฐาน

และประสบการณเดิมของบุคคลนั้นดวย หรือจากดานสังคม ความเชื่อ ทัศนคติ ความคาดหวัง และสภาวะจิตใจ

ของแตละบุคคล จึงมีผลทำใหการรับรูและการตีความแตกตางกันออกไป 

อีกทั้งแอปพลิเคชัน ทินเดอรไดมีการสรางภาพลักษณและบุคลิกภาพของแบรนดออกไปในรูปแบบท่ี

ผูใชงานนั้นสามารถรับรูได โดยแอปพลิเคชนั ทินเดอรนั้นไดสรางบุคลิกภาพของแบรนดออกมาในรูปแบบของการ

ใชชีวิตของมนุษย ที่มีลักษณะเปนผูชาย ที่มีลักษณะการใชชีวิตที่สนุกสนาน มีเพื่อนเยอะ และชอบการเขาสังคม

ตางๆ อีกทั้งมุมมองของผูที่ใหมูลที่มีตอคนที่เลนหรือคนที่ใชงานเหมือนกันคิดวา สวนมากคนท่ีเขามาใชงานจะมี

ลักษณะนิสัยที่เปนคนเหงา ที่ตองการหาใครสักคนเปนเพื่อนเพื่อสนทนา สอดคลองกับทฤษฎีของ Aaker, (1996) 

(อางถึงใน ณัฐจิรภัค บุญทศ, 2556)  บุคลิกภาพตราสินคาเปนกลุมของลกัษณะทางบุคลิกภาพของมนุษยท่ี

ผสมผสานอยูในตราสินคา อีกนัยหนึ่งกลาวถึงความหมายของบุคลิกภาพตราสินคาวาบุคลิกภาพตราสินคาเปน 



622 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ลักษณะบุคลิกภาพที่ไดรับการพัฒนามาจากบุคลิกภาพของมนุษย ไดแก ลักษณะทาง ประชากรศาสตรเชน เพศ

อายุระดับชั้นทางสังคม ตลอดจนลักษณะบุคลิกและอุปนิสัย เชน เปน คนจริงใจอบอุน ออนไหว เปนตน 

ในดานพฤติกรรมความถี ่และระยะเวลาในการใชงานแอปพลิเคชัน ทินเดอร จากการศึกษาพบวา 

พฤติกรรมความถี่ในการใชงานแอปพลิเคชัน ทินเดอรของกลุมชายรักชายสวนมากมีการใชงาน 5-6 วันตอสัปดาห 

โดยจะเปดระบบแจงเตือนสำหรับขอความในการเขาถึงอยูเสมอ ซึ่งเมื่อมีขอความเขามาในระบบจะทำการเขาไป

สนทนาภายในแอปพลิเคชัน ทันที รวมถึงระยะในการใชงานแอปพลิเคชัน ทินเดอรนั้นจะมีการใชงานไมเกิน 1 ป 

โดยเห็นผลที่เลิกใชสวนใหญเมื ่อผู ใชงานหรือผูบริโภคไดคู ที ่สนทนาที่ตองการแลวและตองการที่จะพัฒนา

ความสัมพันธกับคูไปในเชิงคูรัก จะเลิกใชงานแอปพลิเคชัน ทินเดอรทันที แตเมื่อไหรที่ผูใชงานหรือผูบริโภคไมมี

คูรัก หรือมีการยุติความสัมพันธแลว จะทำการดาวนโหลดเพ่ือกลับมาใชงานใหมอีกครั้งหนึ่ง ซ่ึงสอดคลองกับ เอมิ

กา เหมมินทร (2556 : 5) ใหความหมายวา พฤติกรรมการใชเครือขายสังคม ออนไลนในเรื่องประสบการณในการ

ใชเครือขายสังคมออนไลนท่ีใชบอยท่ีสุด ชองทางท่ีใชบอยท่ีสุด ความถ่ีในการใชตอวัน ชวงเวลาท่ีใช ระยะเวลาท่ีใช

ตอวัน ใชเพ่ือวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่งมากท่ีสุด คุณสมบัติท่ีชอบมากท่ีสุดตอนท่ีใชงาน และแหลงหรือสื่อท่ี

ทําใหสนใจใชงาน  

ในดานพฤติกรรมในการเริ่มตนความสัมพันธบนแอปพลิเคชัน ทินเดอรนั้น จากการศึกษาไดพบวาปจจัยท่ี

จะทำใหมนุษยเริ่มตนความสัมพันธนั้นเกิดจากการชื่นชอบจาก รสนิยมของแตละบุคคล ซึ่งรสนิยมแตละคนจะไม

เหมือนกันขึ้นอยูกับปจจัยสภาพแวดลอมของแตบุคคลที่แตกตางกันโดยในสวนของแอปพลิเคชัน ทินเดอรนั้น

ผูใชงานหรือจะเกิดความชื่นชอบจากการไดเห็นรูปภาพของผูใชงานฝายตรงขาม ซึ่งหลังจากผานขั้นตอนการรูจัก

กันเบื้องตนแลว พฤติกรรมของการสนทนาจะมีรูปแบบที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเนื้อหาในการสนทนาจะไมใชในเชิง

สอบถามหรือแลกเปลี่ยนขอมูลกันตอไป ซึ่งเนื้อหาจะเปนการสนทนาเชิงพูดถึงการใชชีวิตประจำวัน แลกเปลี่ยน

ความคิดเห็นและทัศคติซ้ึงกันและกัน โดยการสนทนาระดับนี้จะมีการเปรียบเทียบกับประสบการณท่ีเคยพบเจอใน

อดีตซ่ึงถาเกิดความเขาใจหรือทัศนคติของผูท่ีสนทนาดวยไมตรงกัน การสนทนาก็จะจบลง และเริ่มตนสนทนากับผู

สนทนาอื่น โดยการสนทนาในเชิงนี้ จะสนทนารูปแบบระยะประมาณไมเกิน 3 เดือน หลังจากนั้นจะทำการพัฒนา

ความสัมพันธไปในอีกรูปแบบหนึ่ง ซึ ่งสอดคลองกับ Organ & Hamner (1982 อางถึงใน Natthawp., 2554: 

ออนไลน) ท่ีไดอธิบายทฤษฎีการแลกเปลี่ยนในเชิงจิตวิทยาท่ีวา การเกิดความสัมพันธระหวางบุคคลในรูปของกำไร

และตนทุน โดยท่ี กำไร หมายถึง สิ่งท่ีเราไดจากการมีความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน ขณะท่ีตนทุน หมายถึง สิ่งท่ีไมนา
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พอใจในการสรางความสัมพันธนั้น เชน ความลา เบื่อ วิตกกังวล เปนตน คนเราจะประเมินกำไรจาก ความสัมพันธ

โดยอาศัยมาตรฐาน 2 ประการ ประการแรก ไดแก ระดับของการเปรียบเทียบในอดีต ซ่ึงเปนสิ่งท่ีเคยไดรับจากการ

มีความสัมพันธในอดีตเมื่อเปรียบเทียบกับ ปจจุบัน และประการที่สอง ไดแก ระดับการเปรียบเทียบกับทางเลือก

อ่ืน ๆ ในปจจุบัน ในขอนี้หมายถึงวา บุคคลจะเลือกสรางความสัมพันธกับผูใดตองคำนึงแลววา ระหวางคนตาง ๆ ท่ี

แวดลอมอยูผูใดจะทำใหไดสิ่งที่ตองการ มากที่สุด ไมวาความสัมพันธกับคนปจจุบันจะทำใหไดผลดีแคไหนก็ตาม 

หากบุคคลคิดวาการสรางความสัมพันธกับคนใหมใหผลดีกวา เขาก็มีแนวโนมที่จะไปสรางความสัมพันธกับคนใหม

หรือกลุ มใหม ในทางตรงขามแมความสัมพันธในปจจุบันจะทำใหไมพอใจขนาดใดก็ตามบุคคลจะยัง คง

ความสัมพันธนั ้นไว หากเปรียบเทียบแลววาการไปสรางความสัมพันธกับคนใหมอาจทำใหไดผลแยกวา

ความสัมพันธเดิม 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในทางปฎิบัต ิ

 1. จากการศึกษาพบวาการรับรูแบรนดของกลุมชายรักชายท่ีมีตอแอปพลิเคชัน ทินเดอร มีกระบวนการท้ัง

ความคิด ทัศนคติ ภาพลักษณท่ีดีตอแอปพลิเคชัน ทินเดอรอีกท้ัง ในเรื่องของการใชงานตางๆภายในแอปพลิเคชัน 

ซ่ึงในสวนนี้สิ่งท่ีไดรับผลกระทบมากท่ีสุดจากขอมูลคือ การใชงานท่ีมีขอจำกัดดานการใชงาน ท้ังนี้ถาขอจำกัดตรงนี้

ไมสามารถแกไขหรือเปนไปได ขอเสนอแนะสำหรับผูศึกษาคือสามารถเพิ่มชองทางการใชงานอื่นเขาไปเพิ่มในตัว

แอปพลิเคชัน  

2. จากการศึกษาพฤติกรรมในการใชงานแอปพลิเคชัน หาคูของกลุมชายรักชาย จะมีพฤติกรรมดาน

ความถ่ีในการใชงานอยูตลอด โดยกลุมชายรักชายนี้จะใชงานไปเรื่อยๆจนกวาจะเจอเปาหมายท่ีกลุมนี้ตองการ แต

ท้ังนี้สิ่งท่ีสังเกตพบเจอคือ กลุมผูใชงานกลุมนี้จะไมไดใชงานหรือสื่อสารบนแอปพลิเคชัน ทินเดอรนานมากนัก เม่ือ

ไดเปาหมายที่ตองการจะทำการแลกชองทางการติดตออื่นแลวไปสื่อสารกันผานชองทางอื่น ทั้งนี้สาเหตุเกิดจาก

การมีขอจำกัดเรื ่องของการใชงานที ่ภายในแอปพลิเคชัน สามารถใชไดเพียงแคพิมพขอความเทานั้น ดังนั้น

หนวยงานท่ีเก่ียวของสามารถนำขอมูลตรงนี้ไปพัฒนาดานการใชงานใหมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึนแตยังคงความ

ปลอดภัยและความเปนเอกลักษณของแบรนดตอไป 

ขอเสนอแนะในการศึกษา 
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1. การศึกษาครั้งนี้ทราบเพียงการรับรูแบรนดโดยภาพรวมเทานั้น ซึ่งยังไมทราบถึงการทำการตลาดผาน

สื่อออนไลนท่ีเจาะลึกลงไปถึงวิธีการท่ีผูบริโภคไดรับรูอยางไร มีรูปแบบใดบาง จึงควรทำการศึกษางานวิจัยเพ่ิมเติม

จากผูใชงานโดยวิธีการสนทนากลุม (Focus Group) เพื่อที่จะสามารถนำขอมูลที่ได นำมาพัฒนาการทำเนื้อหา

ทางการสื่อสารการตลาดของแอปพลิเคชัน ทินเดอรมากยิ่งข้ึน 

 2. การวิจัยครั้งนี้ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมในการใชงานแอปพลิเคชัน หาคูของกลุมชายรักชายโดยเนนไป

ทางการสื่อสารกันในการหาคูอยางไรและสนทนากันอยางไรซึ่งการศึกษาครั้งตอไปควรมีการศึกษาในแงของการ

ถูกปฎิเสธดานความรัก ของกลุมชายรักชาย เนื่องจากเปนขอมูลสำคัญและนาสนใจอีกอยางในการนำมาใชทำการ

สื่อสารเฉพาะกลุมใรรูปแบบสื่อสารการตลาดออกไป ซึ่งประโยชนนั้นสามารถเพิ่มจำนวนผูใชงานของกลุมนี้ไดอีก
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การสรางเศรษฐกิจหมุนเวียนดวยการทองเท่ียวเชิงเกษตร 

ในฐานะเปนความริเริ่มใหมเพ่ือการพัฒนาบึงสีไฟอยางย่ังยืน 

Circular Economy through Agritourism as an initiative for  

Buengsrifai sustainable development 

ศศิมาภรณ เพ็ญโพธิ์1 

1นักศึกษาปริญญาโท สถาบันภาษาและวัฒนธรรมเอเชีย หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวัฒนธรรมศึกษา มหาวทิยาลัยมหิดล 

การวิจยัคร้ังนี้ไดรับทุนสนับสนุนการวิจยัจาก โครงการทุนวจิัยมหาบัณฑิต สกว. ดานมนุษยศาสตร-สังคมศาสตร ภายใตการสนับสนุนของสำนักงาน

กองทุนสนับสนุนการวจิัย ปงบประมาณ 2558 
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บทคัดยอ 

 บทความวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธเรื่อง อนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา 

หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวัฒนธรรมศึกษา มหาวิทยาลัยมหิดล งานวิจัยดังกลาวมีวัตถุประสงคคือ 1. 

เพ่ือศึกษาอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา 2. เพ่ือวิเคราะหอนาคตภาพของการพัฒนาบึงสีไฟใน

อีก 10 ปขางหนา ตามแนวทางของการพัฒนาที่ยั ่งยืน ผูวิจัยใชเทคนิคการวิจัยอนาคตแบบชาติพันธุวรรณนา 

(Ethnographic Futures Research) โดยใชการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยางจากชุมชนท่ีตั้งอยูโดยรอบพ้ืนท่ีบึงสี

ไฟ  จำนวน 12 ราย เกี่ยวกับทางเลือกอนาคตภาพ (Alternative)  3 ภาพ คือ อนาคตภาพทางดี (Optimistic-

Realistic Scenario) อนาคตภาพทางราย (Pessimistic-Realistic Scenario) และอนาคตที่นาจะเปนไปไดมาก

ท่ีสุด (Most-Probable Scenarios) ผลการวิจัยพบวา อนาคตภาพของบึงสีไฟ มีแนวโนมท่ีอาจจะไมสอดคลองกับ

เปาหมายของการพัฒนาท่ียั่งยืน (Sustainable Development Goals–SDGs) ผูวิจัยจึงไดเสนอแนวทางการสราง

เศรษฐกิจหมุนเวียนดวยการทองเท่ียวเชิงเกษตรในฐานะเปนความริเริ่มใหมเพ่ือการพัฒนาบึงสีไฟอยางยั่งยืน 

คำสำคัญ : การพัฒนาท่ียั่งยืน การวิจัยอนาคตแบบชาติพันธุวรรณนา การทองเท่ียวเชิงเกษตร บึงสีไฟ 
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 This article is a part of a thesis entitled “The development scenarios of Buengsrifai in the 

next 10 years” .  The objectives of the study were 1. To investigate a development scenarios of 

Buengsrifai in the next 10 years. 2.To analyzed a development scenarios of Buengsrifai in the next 

10 years with sustainable development concepts.  The researcher uses an Ethnographic Futures 

Research method.  Research instrument was in- depth interviews with the 12 participants in a 

communities located around Buengsrifai area.  Interview about 3  alternatives of Scenarios are 

Optimistic- Realistic Scenario, Pessimistic- Realistic Scenario and Most- Probable Scenario.  The 

research found that the development of Buengsrifai is not consist with sustainable development 

Goals.  The researcher proposed the alternative by Circular Economy through Agritourism for 

Buengsrifai sustainable development. 

Keywords: Sustainable Development, Ethnographic Futures Research, Agrotourism, Buengsrifai 

 

บทนำ 

บึงสีไฟเปนพื้นที่ชุมน้ำที่มีความสำคัญระดับนานาชาติตามทะเบียนรายนามพื้นที่ชุมน้ำที่มีความ 

สำคัญระดับนานาชาติและระดับประเทศชาติของประเทศไทย (สำนักความหลากหลายทางชีวภาพ, 2552) ตั้งอยู

ทางทิศตะวันตกของตำบลในเมือง อำเภอเมืองพิจิตร จังหวัดพิจิตร ซ่ึงติดตอกับชุมชนใน 4 ตำบล คือตำบลในเมือง 

ตำบลเมืองเกา ตำบลโรงชาง และตำบลคลองคะเชนทร เดิมมีเนื้อที่ประมาณ 18,000 ไร แตปจจุบันเหลือพื้นท่ี

ประมาณ 5,390.6 ไร แบงเปนพื้นที่น้ำและเกาะประมาณ 4,252.69 ไร พื้นดินรอบบึงสีไฟประมาณ 1,137.91 ไร 

พื้นที่สวนประมาณ 743.65 ไร และสวนที่ดินของราชการ วัด โรงเรียนประมาณ 374.26 ไร (ศูนยวิจัยสิ่งแวดลอม 

มหาวิทยาลัยนเรศวร, 2548) ถือเปนบึงที ่มีขนาดใหญเปนอันดับ 5 ของประเทศไทย รองจาก บึงบอระเพ็ด 

ทะเลสาบหนองหาน บึงละหาน และกวานพะเยา ตามลำดับ  

บึงสีไฟถือกำเนิดจากปรากฏการณทางธรรมชาติของลำน้ำนาน แตเดิมในชวงฤดูฝนน้ำในลำน้ำนาน

จะไหลเขามาในบึงทำใหบึงมีระบบนิเวศแบบเปดที่มีความอุดมสมบูรณ ตอมารองน้ำของลำน้ำนานที่ไหลเขามาใน

บึงไดถูกปดก้ันลง เนื่องจากกรมประมงไดสรางสถานีประมง และประชาชนไดปลูกสิ่งกอสรางรุกล้ำเขาไปในรองน้ำ 

ประกอบกับมีการสรางเข่ือนสิริกิติ์ทำใหปริมาณน้ำท่ีไหลเขามาในรองน้ำอยูต่ำกวาคันดิน บึงสีไฟจึงขาดการติดตอ

กับลำน้ำนานและกลายเปนบึงปดไปในท่ีสุด (ศูนยวิจัยสิ่งแวดลอม มหาวิทยาลัยนเรศวร, 2548)  

บึงสีไฟถือเปนบึงที่มีความสำคัญตอระบบนิเวศนในฐานะเปนพื้นที่ชุ มน้ำที ่มีความสำคัญระดับ

นานาชาติ ท่ีเปนแหลงรวบรวมพันธุพืชและสัตวตาง ๆ ท่ีควรไดรับการอนุรักษ จากการศึกษาของคณะสิ่งแวดลอม
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และทรัพยากรศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล พบวา บึงสีไฟเปนบึงน้ำจืดท่ีมีวิวัฒนาการตามธรรมชาติมาเปนเวลานาน 

ทำใหระบบนิเวศนของบึงเปนระบบที่มีเอกลักษณซึ่งมีการพึ่งพากันอยางสลับซับซอน (Complexity) และมีดุลย

ภาพอยางตอเนื่อง (Dynamic Equilibrium) โดยมีสิ่งมีชีวิตภายในบึงมีความหลากหลายทางชีวภาพท้ังในดานของ

ชนิด (Species Diversity) และสายพันธุ (Genetic Diversity) ความหลากหลายดังกลาวทำใหมีการเกื้อกูลซึ่งกัน

และกัน และมีการถายทอดธาตุอาหารและพลังงานเปนวงจรในรูปของหวงโซอาหาร หมุนเวียนกันไมจบไมสิ้น และ

เนื่องจากพื้นที่ประมาณรอยละ 85 ของบึงสีไฟปกคลุมดวยวชัพืชน้ำ รอยละ 15 เปนที่โลงไมมีวัชพืชปกคลุม มีแพ

สนุนขนาดใหญที่เคลื่อนที่ไปตามกระแสลม และสนุนบางสวนก็มีรากหยั่งไปถึงพื้นดิน ทำใหมีสภาพคลายเกาะ มี

นกน้ำมาอยูอาศัยจำนวนมาก และเปนแหลงท่ีอยูอาศัยและแพรพันธุของสัตวน้ำ โดยพบสัตวปาท้ังหมด 117 ชนิด 

คือ นก 81 ชนิด สัตวเลี ้ยงลูกดวยนม 9 ชนิด สัตวเลื ้อยคลาน 18 ชนิด และสัตวสะเทินน้ำสะเทินบก 9 ชนิด 

(มหาวิทยาลัยมหิดล, 2540)  

นอกจากความสำคัญทางดานระบบนิเวศน บึงสีไฟยังมีความสำคัญในฐานะการเปนพื้นที่สำหรับเก็บ

กักน้ำเพื่อทำการเกษตรของประชาชนที่อยูโดยรอบ เปนแหลงทรัพยากรที่ใหมนุษยเขาไปเก็บเกี่ยวผลประโยชน 

เปนแหลงศึกษาวิจัยทางธรรมชาติ และเปนสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสำคัญของจังหวัดพิจิตร โดยพ้ืนท่ีภายในบริเวณบึงสี

ไฟมีจุดทองเที่ยวท่ีนาสนใจ ประกอบดวย 1. สวนสมเด็จพระศรีนครินทร จังหวัดพิจิตร สรางขึ้นเม่ือป พ.ศ. 2527 

มีเนื้อท่ี 170 ไร แบงเปนพ้ืนท่ีน้ำประมาณ 120 ไร พ้ืนดินประมาณ 50 ไร เปนพ้ืนท่ีสำหรับการพักผอน ออกกำลัง

กาย และกิจกรรมนันทนาการตาง ๆ 2. รูปปนพญาชาลวัน เปนรูปปนจระเข มีขนาดความยาว 38 เมตร กวาง 6 

เมตร สูง 5 เมตร ถือเปนรูปปนจระเขขนาดใหญที่สุดในโลก สรางขึ้นเพื่อเปนสัญลักษณของจังหวัดพิจิตร ตาม

ตำนานเรื่องชาลวัน ภายในรูปปนสรางเปนหองประชุมขนาดเล็ก ประมาณ 25-30 ที่นั่ง 3. สถานแสดงพันธุปลา

เฉลิมพระเกียรติ หรือท่ีนิยมเรียกวา ศาลาเกาเหลี่ยม เปนอาคารรูปดาวเกาแฉกยื่นลงไปในบึง ภายในประกอบดวย

ตูแสดงพันธุปลาหายากฝงอยูในผนัง จำนวน 12 ตู ตรงสวนกลางของอาคารทำเปนชองเปด สำหรับชมปลาและให

อาหารปลาในบึงสีไฟ 4. ศาลากลางน้ำ เปนศาลาไมเกาแก ตั้งอยูกลางน้ำริมบึงสีไฟ มีจำนวนทั้งหมด 4 ศาลา 

เชื่อมตอกัน บริเวณริมทางเขาศาลาดานซายมีรูปปนพญาชาลวัน ขนาบขางดวยนางตะเภาแกว ตะเภาทอง 

ดานขวาเปนรูปปนพญาชาลวันในรางมนุษย ตั้งอยูกลางน้ำ สรางขึ้นเพื่อเปนที่พักผอน นักทองเที่ยวนิยมมาให

อาหารปลาและชมอาทิตยอัสดง 5. บอจระเข มีลักษณะเปนอาคารยกพื้น บริเวณดานลางมีสวนที่เปนน้ำ และพ้ืน

แหงสำหรับใหจระเขขึ้นมาผึ่งแดด มีบริการใหนักทองเที่ยวสามารถมาใหอาหารจระเขได 6. หอชมนก เปนพื้นท่ี

สำหรับใหนักทองเที่ยวไดมาชมนกหลากหลายสายพันธุที่อพยพมาในชวงเวลาตาง ๆ ลักษณะเปนอาคารทรงสูงมี

บันไดวนสำหรับเดินขึ้น มีศาลาขนาดเล็กสำหรับพักผอนกระจายอยูโดยรอบ เมื่อขึ้นจะไปบนหอชมนกจะสามารถ

มองเห็นทัศนียภาพของบึงสีไฟไดในมุมกวาง ดานลางมีภาพวาดพญาชาละวัน และภาพวาดน้ำตกสามมิติ เปนงาน

ศิลปะบนพื้นดิน เพื่อใหนักทองเที่ยวไดมาถายภาพใหเสมือนภาพสถานที่จริงแบบสามมิติ 7. อุทยานบึงบัว เปน
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แหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศ และศึกษาทางธรรมชาติ ในอุทยานประกอบดวยอาคารนิทรรศการบัว 3 หลัง เปนแหลง

รวบรวมและแสดงองคความรูเกี่ยวกับบัวที่มีอยูในประเทศไทย และสายพันธุของบัวในบึงสีไฟ จังหวัดพิจิตร 8. 

อาคารน้ำตกจำลอง เปนอาคารรูปทรงสี่เหลี่ยมภายนอกมีลักษณะคลายหินขนาดใหญ มีการเปดน้ำบริเวณ

ดานหนาอาคารคลายน้ำตก ภายในอาคารประกอบไปดวยหองประชุม ภาพประติมากรรมนูนต่ำ เรื่องตำนานพญา

ชาลวัน ตูแสดงพันธปลา และหองแสดงนิทรรศการประวัติศาสตรของจังหวัดพิจิตร 

สภาพการณปจจุบันของบึงสีไฟพบวา บึงมีความเสื่อมโทรมลงอยางมาก และมีแนวโนมที่จะเสื่อม

โทรมลงอยางตอเนื่อง จากการตรวจสภาพน้ำในบึงสีไฟพบสารประเภทคลอริเนตเตตไฮโดรคารบอน (คณะ

สิ ่งแวดลอมและทรัพยากรศาสตร มหาวิทยาลัยมหิดล ,2540) ซ่ึงเปนสารพิษจากการใชสารเคมีในการทำ

การเกษตร และอาจสงผลกระทบตอสัตวน้ำและระบบนิเวศในบึง เนื่องจากพื้นที่บึงถูกแปรสภาพใหเปนพื้นท่ี

รองรับน้ำเหลือทิ้งจากการเกษตรของประชาชนที่อยูอาศัยโดยรอบบึงสีไฟ และดวยบึงสีไฟเปนบึงที่มีความลึกไม

มาก ทำใหในหนาฝนน้ำจะเออลนเขาทวมไรนาบานเรือนของประชาชนเสียหาย และในหนาแลงจะประสบปญหา

น้ำในบึงแหง เกิดปญหาไฟไหมเศษวัชพืชที่ทับถมกันมาเปนเวลานาน กอใหเกิดมลพิษทางอากาศ สงผลกระทบ

โดยตรงตอระบบนิเวศน และสุขภาพของคนท่ีอยูอาศัยอยูโดยรอบ  

นอกจากปญหาความเสื่อมโทรมของสิ่งแวดลอม บึงสีไฟยังประสบปญหาในฐานะของการเปนแหลง

ทองเที่ยว ที่ผานมาบึงสีไฟไดรับงบประมาณในการพัฒนาอยางตอเนื่อง ทั้งการพัฒนาในแงของการเปนแหลง

ทองเท่ียว และการฟนฟูสิ่งแวดลอม แตในปจจุบันคอนขางประสบปญหาเนื่องจากขาดแคลนนักทองเท่ียวภายนอก

เขามาเยี่ยมชม สถานที่ทองเที่ยวขาดการดูแลอยางทั่วถึง สิ่งกอสรางภายในเริ่มเกาและชำรุดทรุดโทรม อาทิ 

บริเวณหอชมนก ที่กลายสภาพเปนพื้นที่รกราง บริเวณภาพสามมิติที่สรางขึ้นเพื่อใหนักทองเที่ยวมาถายภาพมี

สภาพสีลอกรอน ชำรุด บริเวณอุทยานบัวบึงสีไฟ ที่สรางเพื่อเปนแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศและแหลงศึกษาทาง

ธรรมชาติของจังหวัดพิจิตร ประสบปญหาความแหงแลง บัวในอุทยานลดลงอยางตอเนื่อง บริเวณศาลากลางน้ำ

โบราณตองปดไมใหนักทองเท่ียวเขาชม เพราะพ้ืนทางเดินชำรุด เปนตน  

จากการทบทวนวรรณกรรมการพัฒนาของประเทศไทยตั้งแตอดีตพบวา แนวทางการพัฒนาของ

ประเทศไทยที่ผานมาสงผลกระทบโดยตรงตอทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม ที่ถูกนำมาใชประโยชนอยางไม

เหมาะสมตอเนื่องมาเปนระยะเวลานาน ทำใหสูญสิ้นและเสื่อมโทรมลงไปมาก โดยเฉพาะในพื้นที่ชุ มน้ำของ

ประเทศไทยที่กำลังตกอยูในภาวะถูกคุกคาม จากการบุกรุกและการพัฒนาในรูปแบบตาง ๆ เชน การเกษตร การ

ประมง การขยายตัวของเมือง การพัฒนาอุตสาหกรรมตาง ๆ (WWF ประเทศไทย, ม.ป.ป.) สอดคลองกับ

สถานการณของบึงสีไฟ ที่กำลังประสบปญหาความเสื่อมโทรม อันมีสาเหตุจากการใชทรัพยากรทางธรรมชาติของ

บึงสีไฟ จนเกินขีดจำกัดท่ีธรรมชาติจะฟนฟูได  



630 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ดวยคุณคาของบึงสีไฟในฐานะเปนพื้นที่ชุ มน้ำที่มีความสำคัญระดับนานาชาติ และเปนพื้นที่ที่มี

ความสำคัญดานนันทนาการ การทองเท่ียว ประวัติศาสตร และวัฒนธรรมของจังหวัดพิจิตร แตตองเผชิญกับปญหา

ความเสื่อมโทรมในดานตาง ๆ อันเกิดจากรูปแบบการใชทรัพยากรที่ผิดพลาด ผูวิจัยจึงเกิดเปนคำถามวา อนาคต

ภาพการพัฒนาบึงสีไฟและชุมชนริมบึงสีไฟจะเปนอยางไร ในอีก 10 ปขางหนา โดยนำเอาการวิจัยเชิงอนาคตมา

เปนเครื่องมือในการคนหาคำตอบ ผานการมีสวนรวมของตัวแทนชุมชน ในการคาดการณแนวโนมอนาคต นำ

ขอมูลอนาคตภาพที่ไดมาวิเคราะหกับแนวคิดการพัฒนาที่ยั่งยืน วารูปแบบการพัฒนาดังกลาวเปนหนทางไปสู

ความยั่งยืนหรือไม และสรางขอเสนอเพ่ือเปนทางเลือกในการพัฒนาบึงสีไฟไปสูความยั่งยืนตอไป  

คำถามวิจัย 

  อนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟและชุมชนริมบึงสีไฟจะเปนอยางไร ในอีก 10 ปขางหนา 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

  1. เพ่ือศึกษาอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา 

  2. เพ่ือวิเคราะหอนาคตภาพของการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา ตามแนวทางของการพัฒนาท่ี

ยั่งยืน 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ผูวิจัยไดใชแนวคิดการพัฒนาที่ยั่งยืน (Sustainable Development) 2 แนวทาง มาเปนกรอบใน

การวิจัยในครั้งนี้ คือ 1. การพัฒนาท่ียั่งยืนตามทัศนะของพระธรรมปฎก ป.อ.ปยุตโต และ 2. เปาหมายการพัฒนา

ที่ยั่งยืน (Sustainable Development Goals–SDGs) ขององคการสหประชาชาติ ซึ่งแนวทางการพัฒนาที่ยั่งยืน

ของท้ังสองแนวทางนี้มีจุดหมายเดียวกันคือ มุงแกปญหาท่ีเกิดจากความผิดพลาดของการพัฒนาในอดีต เนนใหเกิด

การพัฒนาในแนวทางที่สมดุลเพื่อความอยูรอดของสิ่งแวดลอมและมนุษย โดยนำแนวคิดการพัฒนาที่ยั่งยืนตาม

ทัศนะของพระธรรมปฎก ป.อ.ปยุตโต ท่ีเชื่อวาการพัฒนาท่ียั่งยืนจะเกิดข้ึนไดนั้นจะตองเปนการพัฒนาท่ีสอดคลอง

และสมดุลของระบบความสัมพันธของ มนุษย สังคม ธรรมชาติ และเทคโนโลยี ผูวิจัยจึงนำมิติตาง ๆ มาเปนกรอบ

คำถามในการสัมภาษณ และนำภาพอนาคตที่ไดมาวิเคราะหวาภาพอนาคตดังกลาวเปนไปในทางที่สอดคลองกับ

เปาหมายการพัฒนาท่ียั่งยืนเพียงใด  

วิธีการศึกษา  

ผูวิจัยไดใชเทคนิคการวิจัยอนาคตแบบชาติพันธุวรรณนา (Ethnographic Futures Research) โดย

ใชวิธีการเก็บขอมูลผานการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยางที่คัดเลือกมาจากบุคคลที่ถือเปนผูเชี่ยวชาญหรือมีความรู
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ความสามารถในชุมชน ทั้ง 4 ตำบล ในบริเวณพื้นที่รอบบึงสีไฟ จำนวน 12 ราย ศึกษาประชากร 3 กลุม คือ กลุม

แกนนำเยาวชน กลุมคนทำงาน และกลุมผูนำชุมชน/ปราชญชาวบาน เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครอบคลุมความคิดเห็นของ

แตละกลุมคนท่ีมีความแตกตางกันในหลาย ๆ ดาน ท้ังในเรื่องทัศนคติ การประกอบอาชีพ ความตองการในอนาคต 

ใชการสัมภาษณที่มีลักษณะเฉพาะ คือ เปนการสัมภาษณแบบเปดและไมชี้นำ (Non-directive open ended) 

โดยผู ว ิจัยเตรียมหัวขอหรือประเด็นในการถามภายใตกรอบแนวคิดของการพัฒนาที ่ย ั ่งยืน (Sustainable 

Development) รูปแบบการสัมภาษณ จะแบงชวงการสัมภาษณออกเปนชวง ๆ ตามอนาคตภาพที่เปนทางเลือก 

(Alternative) 3 ภาพ เรียงลำดับการไป คือ อนาคตภาพทางดี (Optimistic-Realistic Scenario) อนาคตภาพ

ทางราย (Pessimistic-Realistic Scenario) และอนาคตท่ีนาจะเปนไปไดมากท่ีสุด (Most-Probable Scenarios) 

ใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลประมาณ 2 เดือน โดยเม่ือสัมภาษณครบท้ัง 3 ภาพ เรียบรอยแลว ผูวิจัยจะ

นำผลที่ไดจากการสัมภาษณมาเรียบเรียงและวิเคราะห และนำขอมูลที่ผานการวิเคราะหแลวไปใหผูถูกสัมภาษณ

ตรวจแกไขอีกครั้ง หลังจากนั้นจึงนำแนวโนมอนาคตที่ไดมาเขียนเปนฉากอนาคต (Scenario) นำเสนอขอมูลโดย

การบรรยายและตีความออกมาเปนภาพวาดโดยผูวิจัย 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาความคิดเห็นของชุมชนเกี่ยวกับอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา ตามภาพ

อนาคตทางเลือกทั้ง 3 ภาพ คือ อนาคตภาพทางดี อนาคตภาพทางราย และอนาคตภาพที่คาดวาจะเปนไปไดมาก

ท่ีสุด ในมิติของระบบการพัฒนาท่ียั่งยืน ท้ัง 3 มิติ คือ มิติของสังคม มิติของธรรมชาติ และมิติของเทคโนโลยี ไดผล

สรุปภาพอนาคตท้ัง 3 ดาน ดังตอไปนี้ 

1. ฉากอนาคตภาพทางดี (Optimistic-Realistic) 

1.1 มิติของสังคม 

 การคาดการณอนาคตภาพทางดีในมิติของสังคมของผูมีสวนรวมในการวิจัย สามารถแบง

ออกเปน 2 ภาพใหญ คือ ภาพอนาคตทางดีในแงของการพัฒนาภายในชุมชน และภาพอนาคตทางดีในแงของการ

พัฒนาบึงสีไฟ โดยภาพอนาคตทางดีในแงของการพัฒนาภายในชุมชนกลุมผูมีสวนรวมในการวิจัยกลุมคนทำงาน มี

การคาดการณอนาคตที่เนนไปที่รายได และสภาพความเปนอยูเปนหลัก โดยคาดการณวา ในอนาคตอาชีพ

เกษตรกรรมที่ถือเปนอาชีพหลักของชุมชนจะมีความมั่นคงมากกวาที่เปนอยู ทั้งเรื่องของราคาผลผลิตและความ

พรอมของปจจัยการผลิต ดวยการเขามาดูแลของหนวยงานท่ีเก่ียวของ สำหรับกลุมแกนนำชุมชน และกลุมแกนนำ

เยาวชน มีการคาดการณอนาคตภาพทางดีไปในภาพทิศทางเดียวกัน คือภาพท่ีชุมชนมีความเขมแข็ง มีสัมพันธอันดี

ตอกัน ชวยเหลือเก้ือกูลกันและมีความพรอมท่ีจะรองรับการเปลี่ยนแปลงในดานตาง ๆ สำหรับภาพอนาคตทางดีใน

แงของการพัฒนาบึงสีไฟ กลุมผูมีสวนรวมในการวิจัยไดคาดการณแนวโนมท่ีจะเกิดข้ึน คือ ภาพท่ีบึงสีไฟเปนแหลง
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ทองเที่ยวที่มีชื่อเสียงประจำจังหวัดพิจิตร ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวทั้งภายในและภายนอกจังหวัด มีการ

พัฒนาปรับปรุงทัศนียภาพของสวนท่ีเปนพ้ืนท่ีเสื่อมโทรมในปจจุบันใหมีสภาพท่ีสมบูรณ อยูในสภาพพรอมใชงาน  

1.2 มิติของธรรมชาต ิ

 อนาคตภาพทางดี ในมิติของธรรมชาติ พบวา ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณถึงภาพบึงสี

ไฟที่มีระบบนิเวศนอุดมสมบูรณ มีความสวยงามของธรรมชาติ ผานชุดถอยคำตาง ๆ อาทิ น้ำใสสะอาด มีปริมาณ

น้ำเต็มบึง มีบัวหลากหลายสายพันธุบานเต็มบึง ตนไมมีความสวยงามรมรื่น มีนกมีปลาชุกชุม ฯลฯ และผูมีสวนรวม

ในการวิจัยในกลุ มวัยทำงานไดคาดการณถึงภาพอนาคตในแงของการที่ทรัพยากรทางธรรมชาติของบึงสีไฟ 

สามารถอำนวยผลประโยชนแกชุมชนได ไมวาจะเปนการเปนพื้นที่กักเก็บน้ำสำหรับการทำการเกษตรไดมากข้ึน 

ทำใหในชวงฤดูแลงเกษตรกรไมขาดน้ำในการทำการเกษตร การเปนที่รองรับน้ำในชวงฤดูฝน ไมใหน้ำไหลบาเขา

ทวมพ้ืนท่ีทางการเกษตรและบานเรือนของประชาชนไดรับความเสียหาย 

1.3 มิติของเทคโนโลยี 

 ในมิติของเทคโนโลยี กลุมผูมีสวนรวมในการวิจัยท้ัง 3 กลุม คาดการณภาพอนาคตภาพทางดี

ท่ีแตกตางกันออกไป กลุมแกนนำเยาวชนจะมองไปท่ีเทคโนโลยีสำหรับการเรียนรู และการศึกษา ท่ีจะทำใหคนรุน

ใหมมีชองทางการเรียนรูที่มากขึ้น มีการนำเทคโนโลยีมาประยุกตใชในการพัฒนาชุมชนของตนเอง กลุมวัยทำงาน

มองเทคโนโลยีในภาพของการอำนวยความสะดวกในการทำการเกษตร สวนกลุมแกนนำชุมชน มองเทคโนโลยีใน

แงของการอำนวยความสะดวกข้ันพ้ืนฐาน ท่ีจะทำใหชุมชนมีระบบสาธารณูปโภคตาง ๆ ดีข้ึน  

2. ฉากอนาคตภาพทางราย (Pessimistic-Realistic) 

2.1 มิติของสังคม 

 ภาพอนาคตทางรายที่ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณถึงสามารถแบงไดเปน 2 ภาพ คือ 

อนาคตภาพของบึงสีไฟในฐานะของการเปนแหลงทองเที่ยว และอนาคตภาพของชุมชนที่อยูโดยรอบบึงสีไฟ โดย

อนาคตภาพของบึงสีไฟในฐานะของการเปนแหลงทองเท่ียว ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณวา บึงสีไฟจะไมไดรับ

ความสนใจจากนักทองเที่ยว เนื่องจากความเสื่อมโทรมของแหลงทองเที่ยวเปนสาเหตุสำคัญ สวนสาเหตุรองลงมา

คือความไมนาสนใจของสถานที่ทำใหไมดึงดูดนักทองเที่ยวภายนอก สวนนักทองเที่ยวภายในเองก็เลือกไปเที่ยว

พักผอนหยอนใจในสถานท่ีอ่ืน ๆ เชน หางสรรพสินคา หรือสถานท่ีทองเท่ียวตามจังหวัดใกลเคียง อนาคตภาพของ

ชุมชนท่ีอยูโดยรอบบึงสีไฟ ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณวาสังคมโดยรอบบึงสีไฟจะมีความเปนเมืองมากข้ึน คน

ตางถ่ินอพยพเขามาอยูอาศัยมากขึ้น ทำใหความสัมพันธของคนในชุมชนเปลี่ยนแปลงไป คือคนในชุมชนจะใชชีวิต

ตางคนตางอยูมากข้ึน ปญหาทางสังคมตางๆ มากข้ึน 
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2.2 มิติของธรรมชาต ิ

 อนาคตภาพทางรายในมิติของธรรมชาติของบึงสีไฟ ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณวา บึงสี

ไฟจะประสบปญหาความแหงแลงอยางหนัก ในฤดูแลงน้ำในบึงจะตื้นเขิน จนสัตวน้ำไมสามารถอยูอาศัยได ทำให

ระบบนิเวศนสวนอื่น ๆ ไดรับผลกระทบไปดวย และจะมีผูบุกรุกเขามาหาประโยชนจากบึงสีไฟเพิ่มมากขึ้น อาทิ 

กลุมบุคคลที่ลักลอบใชพื้นที่บึงเพื่อทำการเกษตร การลักลอบจับสัตวน้ำ เผาปา และลักลอบขุดหนาดิน การทำ

การเกษตรไดรับผลกระทบเนื่องจากขาดแคลนน้ำท่ีเปนปจจัยสำคัญในการผลิต  

2.3 มิติของเทคโนโลยี 

 อนาคตภาพทางรายในมิติของเทคโนโลยี กลุมผูมีสวนรวมในการวิจัยทั้ง 3 กลุม คาดการณ

อนาคตภาพไปในทิศทางเดียวกันคือ การที่คนในสังคมมีการยึดติดกับการใชเทคโนโลยีมากเกินไป จนกระทบตอ

ความสัมพันธภายในครอบครัวและคนรอบขาง  และใชเทคโนโลยีในทางที่ผิด กอใหเกิดปญหาทางสังคมอื่น ๆ 

ตามมา 

3. ฉากอนาคตภาพท่ีนาจะเปนไปไดมากท่ีสุด (Pessimistic-Realistic) 

 3.1 มิติของสังคม  

ฉากอนาคตภาพที่นาจะเปนไปไดมากที่สุด ของชุมชนที่อยูโดยรอบบึงสีไฟคือ การเขาสูความ

เปนสังคมเมืองมากขึ้น ดานการประกอบอาชีพ ผูคนโดยรอบบึงสีไฟยังคงมีการประกอบอาชีพเกษตรกรรมเปน

หลัก โดยเฉพาะการทำนา แตจะมีแนวโนมลดลง เนื่องจากคนรุนหลังไมสืบทอด ทำใหในครอบครัวท่ีไมมีผูสืบทอด

จะเปลี่ยนเปนผูใหเชาพ้ืนท่ีในการทำนา หรือขายท่ีดินใหกลุมนายทุน รูปแบบของท่ีอยูอาศัยเปลี่ยนแปลงไป มีบาน

จัดสรรเพ่ือรองรับจำนวนประชากรท่ีเพ่ิมมากข้ึน ชุมชนมีความหนาแนนมากข้ึน มีการสรางหางสรรพสินคาและสิ่ง

อำนวยความสะดวกอ่ืน ๆ ทำใหคนในชุมชนโดยเฉพาะคนรุนใหมท่ีไมไดสืบอาชีพเกษตรกรรมมีอาชีพ มีรายไดมาก

ขึ้น ดานความสัมพันธทางสังคม มีการคาดการณวาจะมีการเปลี่ยนแปลงไมมากนัก เนื่องดวยเปนชุมชนขนาดเล็ก 

แตก็มีการมองไปที่ภาพของปญหาที่เขามากับสังคมเมือง อาทิ เรื่องความสัมพันธของคนในชุมชน ดานระบบ

การศึกษาและบริการดานสุขภาพ จะมีการพัฒนาไปในแนวทางที่ดีขึ้น อนาคตการพัฒนาบึงสีไฟในแงของการเปน

แหลงทองเที่ยวจะไมประสบความสำเร็จ ดวยสภาพทางภูมิศาสตรของตัวจังหวัดเอง ที่ไมใชเสนทางหลักในการ

เดินทาง และยังไมมีแหลงทองเที่ยวอื่น ๆ ใกลเคียง ที่นาสนใจพอที่จะดึงดูดนักทองเที่ยวใหเขามาทองเที่ยว แต

ยังคงเปนสถานท่ีทองเท่ียวพักผอนหยอนใจของผูคนท่ีอยูใกลเคียง 

3.2 มิติของธรรมชาต ิ
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 มิติของธรรมชาติบึงสีไฟ ผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณวาระบบนิเวศนภายในบึงจะมีความ

เสื่อมโทรมลงเรื่อย ๆ สาเหตุจากปญหาความแหงแลงและปญหาการเผาทำลายปา ธรรมชาติและทรัพยากรของ

ชุมชนท่ีอยูโดยรอบบึงสีไฟจะลดนอยลง ดวยความเปลี่ยนแปลงทางสังคมท่ีทำใหชุมชนโดยรอบบึงสไีฟเปลี่ยนแปลง

ไปเปนสังคมเมืองมากขึ้น ทรัพยากรทางธรรมชาติตาง ๆ จึงถูกนำมาใชในการพัฒนาเพื่อใหเกิดความเจริญตาม

บริบททางสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

3.3 มิติของเทคโนโลยี 

      อนาคตภาพในมิติของเทคโนโลยีที ่นาจะเปนไปมากที่สุด มีการคาดการณใน 2 เรื ่อง คือ 1. 

เทคโนโลยีจะมีการพัฒนาและเขามามีบทบาทเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายในการดำรงชีวิตมากข้ึน 2. เทคโนโลยีจะ

กอใหเกิดผลกระทบทางสังคม จากการใชในรูปแบบท่ีไมเหมาะสม 

อนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟกับความย่ังยืน 

จากผลการศึกษาความคิดเห็นของชุมชนเก่ียวกับอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา ผูวิจัย

ไดนำเปาหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน (Sustainable Development Goals–SDGs) มาวิเคราะหกับอนาคตภาพการ

พัฒนาบึงสีไฟที่นาจะเปนไปไดมากที่สุด เพื่อคนหาวาอนาคตที่กลุมผูมีสวนรวมในการวิจัยคาดการณไวนั้น เปนไป

ในทางที่สอดคลองกับเปาหมายการพัฒนาที่ยั่งยืนหรือไม โดยเลือกวิเคราะหเฉพาะเปาหมายและเปาประสงคท่ี

เก่ียวของกับการพัฒนาบึงสีไฟ จำนวน 3 เปาหมาย ไดผลการวิเคราะหในแตละเปาหมายดังนี้  

1. เปาหมายที่ 6 น้ำสะอาดและสุขาภิบาล (Clean water and sanitation) เปาประสงคของเปาหมายนี้

มุงไปที่ 1) การยกระดับคุณภาพน้ำ โดยลดมลพิษ ขจัดการทิ้งขยะและลดการปลอยสารเคมีและวัสดุอันตราย ลด

น้ำเสียที่ไมผานกระบวนการบำบัด 2) เพ่ิมประสิทธิภาพการใชน้ำในทุกภาคสวนและสรางหลักประกันวาจะมีการ

ใชน้ำ และจัดหาน้ำที่ยั่งยืน เพื่อแกไขปญหาการขาดแคลนน้ำ 3) ดำเนินการบริหารจัดการน้ำแบบองครวมในทุก

ระดับ และ 4) ปกปองและฟนฟูระบบนิเวศ ที่เกี่ยวของกับแหลงน้ำ เมื่อนำอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟท่ีนาจะ

เปนไปไดมากที่สุดมาวิเคราะหแลวพบวา ยังไมมีความสอดคลองตามเปาหมาย เนื่องจากกลุมผูมีสวนรวมในการ

วิจัยคาดการณวา ในอนาคตบึงสีไฟยังตองเผชิญกับปญหาความแหงแลง และปญหาระบบนิเวศนอยู  

2. เปาหมายที่ 8 งานที่มีคุณคา เศรษฐกิจที่เติบโต (Good job and economic growth) เปาประสงค

มุ งเนนไปที ่ 1) การบรรลุการมีผลิตภาพทางเศรษฐกิจในระดับที ่สูงขึ ้น ผานความหลากหลาย การยกระดับ

เทคโนโลยีและ นวัตกรรม รวมถึงการมุงเนนในภาคการผลิตท่ีมีมูลคาเพ่ิมสูง (high value added) และใชแรงงาน 

เปนหลัก (Labor intensive) 2) ปรับปรุงประสิทธิภาพการใชทรัพยากรของโลกใน การบริโภคและการผลิตอยาง

ตอเนื่อง และพยายามท่ีจะแยกการเติบโตทางเศรษฐกิจออกจากความเสื่อมโทรมของสิ่งแวดลอม และ 3) ออกแบบ
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และใชนโยบายเพื่อสงเสริมการทองเที่ยวอยางยั่งยืน สรางงาน และสงเสริมวัฒนธรรมและ ผลิตภัณฑทองถิ่น ซ่ึง

เมื่อนำอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟที่นาจะเปนไปไดมากที่สุดมาวิเคราะหแลวพบวา ยังไมมีความสอดคลองตาม

เปาหมาย แมวาจะมีการคาดการณถึงภาพอนาคตของเทคโนโลยีที่จะชวยในกระบวนการผลิต แตก็ยังไมสามารถ

ลดการสูญเสียทรัพยากร และทำใหเกิดระบบเศรษฐกิจท่ียั ่งยืนได การพัฒนาดานการทองเที่ยวยังไมประสบ

ความสำเร็จ ผูมีบทบาทในการพัฒนาถูกมองวาเปนหนาที่ของภาครัฐ ขาดการมองชุมชนเปนผูมีสวนรวมในการ

พัฒนา 

3. เปาหมายที่ 12 การผลิตและบริโภคที่รับผิดชอบ (Responsible consumption) เปาประสงคมุงเนน

ไปที่ 1) บรรลุการจัดการที่ยั่งยืนและการใชทรัพยากรทางธรรมชาติอยางมีประสิทธิภาพ 2) สรางหลักประกันวา

ประชาชนในทุกแหงมีขอมูลที ่เกี ่ยวของและความตระหนักถึงการพัฒนาที่ยั ่งยืนและวิถีชีวิตที่สอดคลองกับ

ธรรมชาติ และ 3) พัฒนาและดำเนินการใชเครื่องมือเพื่อจะติดตามตรวจสอบผลกระทบของการพัฒนาที่ยั่งยืน 

สำหรับการทองเที่ยวที่ยั่งยืนที่สรางงานและสงเสริมวัฒนธรรมและผลิตภัณฑทองถิ่น ในเปาหมายนี้เมื่อนำอนาคต

ภาพการพัฒนาบึงสีไฟที่นาจะเปนไปไดมากที่สุดมาวิเคราะหแลวพบวา ยังไมมีความสอดคลองตามเปาหมาย 

เนื่องจากมีการคาดการณวาทรัพยากรทางธรรมชาติของบึงสีไฟจะยังไมไดรับการจัดการที่ดีขึ้น ยังมีภาพอนาคต

ของการบุกรุกและการใชทรัพยากรอยางไมเหมาะสมจากบุคคลบางกลุม  

อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาความคิดเห็นของชุมชนเกี่ยวกับอนาคตภาพการพัฒนาบึงสีไฟในอีก 10 ปขางหนา 

พบวา ภาพอนาคตท่ีนาจะเปนไปมากท่ีสุดนั้นสอดคลองกับภาพอนาคตทางราย กลาวคือบึงสีไฟจะยังคงไมสามารถ

พัฒนาใหหลุดพนจากความเสื่อมโทรมได แมสภาพความเสื่อมโทรมจะไมรุนแรงเทาอนาคตภาพทางราย แตก็มีการ

คาดการณวาจะเปนไปในทิศทางที่ใกลเคียงกัน ซึ่งเม่ือนำมาวิเคราะหกับเปาหมายการพัฒนาท่ียั่งยืนก็พบวา การ

พัฒนาบึงในไฟในอนาคตจะเปนไปในทิศทางที่ไมสอดคลองกับเปาหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน ภาพอนาคตที่ผูมีสวน

รวมในการวิจัยคาดการณเกี่ยวกับการพัฒนาบึงสีไฟมุงเนนไปที่การพัฒนาเฉพาะพื้นที่บึงสีไฟ เพื่อใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของชุมชน และจังหวัด โดยตองการใหพื้นที่บึงสีไฟไดรับการพัฒนาและฟนฟูใหพนจาก

สภาวะของความเสื่อมโทรม สามารถสนองประโยชนตอชุมชนได การจะบรรลุอนาคตภาพทางดานดีของบึงสีไฟท่ีผู

มีสวนรวมพึงปรารถนานั้น การดำเนินการถูกมองและคาดหวังไปที่ภาครัฐเปนสำคัญ ซึ่งในมุมมองดังกลาวไม

สอดคลองกับแนวคิดการพัฒนาที่ยั่งยืนที่เชื่อวาการพัฒนาที่ยั่งยืนจะเกิดขึ้นไดนั้นจะตองมีลักษณะของการบูรณ

การขององคประกอบตาง ๆ คือ มนุษย สังคม ธรรมชาติ และเทคโนโลยี ท่ีจะตองประสานกันอยางมีดุลยภาพ และ

เปนองครวม ซึ่งการพัฒนาที่เนนความเจริญเปนสำคัญ มากกวาการพัฒนาในแนวทางที่สมดุลในทุก ๆ ดาน โดย

มองธรรมชาติและสิ่งแวดลอมเปนเพียงปจจัยในการผลิต ไมสามารถพัฒนาใหบึงสีไฟกาวไปสูความยั่งยืนได การจะ

ทำใหบึงสีไฟมีการพัฒนาอยางยั่งยืนจึงตองเรงปรับเปลี่ยนกระบวนทัศนของการพัฒนาทั้งในระดับภาครัฐ และใน
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ระดับชุมชน ซ่ึงสอดคลองกับงานของ ชัยยศ อิ่มสุวรรณ (2543) ที่มองวาปญหาการพัฒนาที่ยั่งยืนในชุมชน เปน

ปญหาที่เกิดจากปญหาดานสิ่งแวดลอม ซึ่งไดรับผลกระทบจาการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม ทำใหชุมชนในฐานะ

ระบบสังคมเสียดุลยภาพ และงานของ สุนทรินทร บินไทยสงค (2557) ท่ีมองวาการพัฒนากระแสหลักท่ีขาดการมี

สวนรวม และการพัฒนาที่เนนทางเศรษฐกิจ มีผลทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหลายดาน ที่สรางผลกระทบตอ

ประชาชน ไดแก การเขาไมถึงทรัพยากรธรรมชาติ การเปลี ่ยนแปลงวิถีชีวิต วัฒนธรรม การกวานซื ้อที ่ดิน

เกษตรกรรม  

ขอเสนอ 

การทองเท่ียวเชิงเกษตรเพ่ือการพัฒนาบึงสีไฟอยางย่ังยืน 

การทองเที่ยวเชิงเกษตรเพื่อการพัฒนาบึงสีไฟอยางยั่งยืน เปนขอเสนอแนวทางการพัฒนาบึงสีไฟของ

ผูวิจัย โดยการนำวิถีชีวิตของชุมชนโดยรอบบึงสีไฟมาเปนสวนหนึ่งในกระบวนพัฒนา จากสภาพปญหาของบึงสีไฟ 

พบวาสาเหตุหลักที่ทำใหบึงสีไฟมีสภาพเสื่อมโทรม มาจากการใชทรัพยากรบึงสีไฟเกินกวาขีดจำกัดที่ธรรมชาติจะ

ผลิตขึ้นมาทดแทน หรือฟนฟูใหกลับคืนดังเดิมได โดยประเภทของการใชทรัพยากรของบึงสีไฟ จำแนกไดเปน 2 

ประเภท คือ 1. การใชทรัพยากรธรรมชาติเพ่ือการทองเท่ียว 2. การใชทรัพยากรธรรมชาติในภาคการเกษตร และ

ปศุสัตว  

 การใชทรัพยากรธรรมชาติเพ่ือการทองเท่ียวสวนใหญเปนการใชพ้ืนท่ีบึงสรางสิ่งปลูกสรางเพ่ือเปนสถานท่ี

ทองเท่ียว และเพ่ือการอำนวยความสะดวกแกนักทองเท่ียว จากขอมูลการพัฒนาบึงสีไฟ พบวา บึงสีไฟสูญเสียพ้ืนท่ี

และทรัพยากรทางธรรมชาติจากการพัฒนาบึงสีไฟเพื่อเปนสถานที่ทองเท่ียวไปเปนจำนวนมาก และยังไดรับ

ผลกระทบท่ีเกิดจากการทองเท่ียว อาทิ ของเสีย ขยะ ตาง ๆ ซ่ึงสงผลกระทบโดยตรงตอระบบนิเวศนของบึงสีไฟ  

 การใชทรัพยากรธรรมชาติในภาคการเกษตร และปศุสัตว ทรัพยากรธรรมชาติที่ถูกนำมาใชคือทรัพยากร

น้ำ โดยการนำน้ำภายในบึงมาเพ่ือใชในกระบวนการผลิต อาทิ การทำนาขาวและนาบัว ซ่ึงกระบวนการในการผลิต

ดังกลาว มีการใชสารเคมีคอนขางสูง ไมวาจะเปนการใชปุยชีวภาพ ยากำจัดศัตรูพืชตาง ๆ จากการตรวจสอบ

คุณภาพน้ำในบึงพบสารปนเปอนจากภาคการเกษตร แมจะมีอยูในปริมาณท่ีไมสงผลกระทบอยางรุนแรงตอระบบ

นิเวศน แตเม่ือมีการใชติดตอกันเปนระยะเวลานาน และเพ่ิมมากข้ึน ก็อาจจะสงผลกระทบตอระบบนิเวศนในบึงได 

นอกจากการทำการเกษตรโดยปกติ ยังพบการบุกรุกพื้นที่เพื่อจับสัตวภายในบึง จำพวกปลา นก โดยใชวิธีการท่ี

สงผลตอทรัพยากรธรรมชาติอยางรุนแรง คือการเผาปา เพ่ือเปดพ้ืนท่ี และดวยสภาพแวดลอมของบึงท่ีมีเศษวัชพืช

ทับถมกันภายในชั้นใตดินเปนจำนวนมากจึงเกิดเปนแกสที่ติดไฟไดงาย ทำใหไฟลุกลามไปในวงกวาง เกิดปญหา

มลพิษทางอากาศ และสงผลกระทบตอประชาชนท่ีอาศัยอยูบริเวณโดยรอบ  
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 นอกจากการใชทรัพยากรทางธรรมชาติของบึงสีไฟไปเพ่ือการทองเท่ียว และภาคการเกษตรแลว ยังพบวา

สาเหตุท่ีทำใหระบบนิเวศนของบึงสีไฟเสื่อมโทรมนั้น สวนหนึ่งเกิดจากการเปลี่ยนแปลงตามธรรมชาติ อาทิ ปญหา

วัชพืชลอยน้ำเปนจำนวนมาก ที่ภาครัฐตองใชงบประมาณ และเครื่องจักรกลขนาดใหญในการกำจัด เปนปริมาณ

หลายตันตอป ปญหาความแหงแลงเนื่องจากสภาพภูมิอากาศและปริมาณน้ำฝน ปญหาความตื้นเขินของบึง ท่ีตอง

ใชการแกโดยการขุดลอกบึงใหมีขนาดความลึกเพิ่มขึ้น ซึ่งก็สามารถทำไดในบางพื้นที่ เนื่องจากติดปญหาทางดาน

สิ่งแวดลอม โดยปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการเปลี่ยนแปลงตามธรรมชาตินี้ เปนเรื่องท่ีแกและควบคุมไดยากกวาปญหาท่ี

เกิดจากการใชทรัพยากรของมนุษย 

 เมื่อวิเคราะหการใชทรัพยากรของบึงสีไฟจะเห็นไดวาเปนไปเพื่อประโยชนทางเศรษฐกิจและบริโภคเปน

สวนใหญ โดยเปนการดำเนินการทางเศรษฐกิจในรูปแบบ เศรษฐกิจเสนตรง (Linear Economy) กลาวคือเปนการ

นำทรัพยากรของบึงสีไฟมา ถลุง (take) หมายถึง การดึงทรัพยากรธรรมชาติมาใชจำนวนมหาศาลในราคาท่ีถูกท่ีสุด

เทาท่ีจะเปนไปได และนำทรัพยากรเหลานั้นมาผานกระบวนการ ผลิต (make) ซ่ึงเม่ือไดผลผลิตจากการขายแลวก็ 

ท้ิง (dispose) สิ่งท่ีเหลือจากการผลิตนั้น ใหกลายเปนขยะ 

 การใชทรัพยากรธรรมชาติเพ่ือเศรษฐกิจดานการทองเท่ียวก็เปนการนำทรัพยากรธรรมชาติมาถลุง (take) 

คือนำมาแปรสภาพใหเปนสถานท่ีทองเท่ียว ผานงบประมาณและโครงการภาครัฐ โดยการผลิต (make) สรางสรรค

สิ่งปลูกสราง สิ่งอำนวยความสะดวกตาง ๆ เมื่อเปดใหบริการทรัพยากรธรรมชาติก็ตองมารองรับของเสียที่เหลือ

จากการ ทิ้ง (dispose) ซึ่งเปนขยะจากนักทองเที่ยว ผูประกอบการรานคาตาง ๆ ซึ่งของที่ผานการทิ้งออกมานั้น

ไมไดกลับไปเปนวัตถุดิบตั้งตนแทนท่ีการถลุง จึงเปนกระบวนการสรางเศรษฐกิจทางการทองเท่ียวแบบเสนตรง ทำ

ใหทรัพยากรธรรมชาติถูกนำไปใชอยางไมมีท่ีสิ้นสุด  

 

 

 

 

 

ภาพแสดงการดำเนินการทางเศรษฐกิจของภาคการทองเท่ียวบึงสีไฟแบบเสนตรง 

 การดำเนินการทางเศรษฐกิจของภาคการเกษตร ก็เปนสาเหตุหนึ่งที่ทำใหเกิดผลกระทบทางธรรมชาติ ซ่ึง

เริ่มตนกระบวนการดวยการ ถลุง (take) ทรัพยากรทางธรรมชาติที่สำคัญของบึง คือน้ำ โดยนำมาเปนปจจัยใน 

Take

• ทรัพยากร

ธรรมชาติบึงสีไฟ

Make

• อุสาหกรรมการ

ทองเที่ยว

Dispose

• ของเสีย/ขยะ
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การผลิต (make) พืชผลทางการเกษตร ซึ่งในกระบวนการผลิตก็ ทิ้ง (dispose) สารเคมีที่ใชในการผลิต และ

มลพิษท่ีเกิดจากกระบวนการผลิต อาทิ จากเทคโนโลยีท่ีในการผลิต การเผาสิ่งท่ีเหลือจากการผลิต ปลอยปนเปอน

สูธรรมชาติ  

 

 

 

 

 

ภาพแสดงการดำเนินการทางเศรษฐกิจของภาคการเกษตรแบบเสนตรง 

 การทองเท่ียวเชิงเกษตรเพ่ือการพัฒนาอยางยั่งยืนเปนแนวคิดเพ่ือปรับเปลี่ยนการดำเนินการทางเศรษฐกิจ

แบบเสนตรง โดยการนำแนวคิดระบบเศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy) มาประยุกตใช ระบบเศรษฐกิจ

หมุนเวียนเปนระบบที่ออกแบบมาเพื่อคืนสภาพหรือใหชีวิตใหมแกวัสดุตาง ๆ ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ แทนที่จะท้ิง

ไปเปนขยะเม่ือสิ้นสุดการบริโภค โดยการนำวัสดุท่ีเปนองคประกอบของผลิตภัณฑเหลานั้นกลับมาสรางคุณคาใหม 

หมุนเวียนเปนวงจรตอเนื่องโดยไมมีของเสีย นอกจากนี้ยังมุงเนนการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสรางความ

สมดุลในการดึงทรัพยากรธรรมชาติมาใชงานใหม ควบคูไปกับสรางระบบและการออกแบบท่ีมีประสิทธิภาพเพ่ือลด

ผลกระทบภายนอกเชิงลบ (สำนักวิชาการ สำนักงานเลขาธิการสภาผูแทนราษฎร, 2562) 

  บริบทของพ้ืนท่ีบึงสีไฟ มีระบบเศรษฐกิจใหญอยู 2 ระบบดังท่ีกลาวไปขางตน คือ ระบบเศรษฐกิจดานการ

ทองเท่ียว และระบบเศรษฐกิจจากการเกษตร ซ่ึงในการแกไขปญหาระบบเศรษฐกิจท้ัง 2 ระบบนี้ จะตองเปลี่ยนวิธี

ในการดำเนินการ จากการดำเนินการเปนเสนตรงที่กอใหเกิดการสูญเสียทรัพยากรทางธรรมชาติ และของเสียจาก

กระบวนการผลิตอยางมาก เปนการสรางใหเกิดระบบหมุนเวียนที่ใชทรัพยากรทางธรรมชาติอยางคุมคา มี

ประสิทธิภาพ และสามารถนำของท่ีเหลือท้ิงจากภาคการผลิตมาแปรรูปกลับเขาสูกระบวนการผลิตใหมอีกครั้ง เพ่ือ

ลดการสูญเสียทรัพยากรและลดการเกิดขยะ 

การสงเสริมการทองเที่ยวบึงสีไฟโดยเนนการกอสรางสถานที่ทองเที่ยวเพิ่มเติมภายในบึง สะทอนใหเห็น

แลววาเปนแนวทางในการใชทรัพยากรและงบประมาณที่ไมคุมคา ดวยระบบการบริหารจัดการที่ไมสอดคลองกับ

พื้นที่ขนาดใหญ ในการแกปญหาจึงตองมุงเนนไปที่การยุติการใชทรัพยากรเพิ่มเติมเพื่อสรางแหลงทองเที่ยว 

ปรับเปลี่ยนเปนการนำสิ่งที่มีอยูมาใชใหมีคุณคา โดยการดึงชุมชนเขามามีสวนรวมในการบริหารจัดการ ผานการ

Take

• ทรัพยากรน้ํา                

Make

• เกษตรกรรม

Dispose

• สารพิษ

ปนเปอนในน้ํา

• มลพิษทาง

อากาศ
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กระบวนการสรางสรรคจากภูมิปญญาของชุมชน สิ่งที่ชุมชนบึงสีไฟมีคือภาคการเกษตรที่เขมแข็ง แตรูปแบบการ

ผลิตที ่ผานมากลับเปนตัวการหนึ ่งในการสรางปญหาใหกับสิ ่งแวดลอมของบึงสีไฟ ภาคการเกษตรจึงตอง

เปลี่ยนแปลงรูปแบบการผลิตใหม โดยการสรางชุดองคความรูแนวทางการผลิตที่ยั่งยืนและเหมาะสม ใหเกษตรกร

เกิดความตระหนักรูถึงผลกระทบตอการใชทรัพยากรอยางไมมีขีดจำกัด สงเสริมใหเกิดการผลิตที่ไมกระทบ

สิ่งแวดลอม ดวยการสรางใหเกิดแรงจูงใจทั้งรูปธรรมและนามธรรม สงเสริมใหเกิดการขยายผลสงตอรูปแบบการ

ผลิตที่ถูกตอง โดยเฉพาะการบริหารจัดการน้ำที่เปนปจจัยสำคัญในกระบวนการผลิต จะตองมีการออกแบบ

นวัตกรรมหรือเทคโนโลยีเพ่ือการนำน้ำที ่เหลือทิ้งจากภาคการเกษตรมาเขาสู กระบวนการบำบัด รวมไปถึง

กระบวนการลดมลพิษท่ีเกิดข้ึน การนำสิ่งท่ีเหลือท้ิงมาแปรรูปใหเกิดประโยชนแทนการเผาทำลาย 

เม่ือภาคการเกษตรมีระบบการผลิตหมุนเวียนท่ีเขมแข็งแลว ชุมชนจะกลายเปนสวนหนึ่งในการดำเนินการ

สงเสริมการทองเท่ียวอยางยั่งยืนของบึงสีไฟ โดยการตอยอดจากภาคเกษตรกรรมผานการทองเท่ียวเชิงเกษตรหรือ 

Agritourism ดวยการดึงชุมชนเขามามีสวนรวม ทำใหเกิดเศรษฐกิจหมุนเวียนในภาคชุมชน เปลี่ยนจุดขายของบึงสี

ไฟจากการทองเที่ยวผานการชื่นชมธรรมชาติ ที่กำลังประสบปญหาวิกฤติ มาเปนการทองเที่ยวทางธรรมชาติและ

การรวมกิจกรรมของชุมชน ดวยจุดเดนของชุมชนโดยรอบบึงสีไฟ ที่มีวัฒนธรรม ประเพณี ความเชื่อที ่เปน

เอกลักษณ และนาสนใจ ประกอบกับกระบวนการปรับรูปแบบการดำเนินการในภาคการเกษตร ทำใหชุมชน

สามารถสรางรายไดจากการขายสินคา หรือแปรรูปสินคาจากภาคการเกษตร ทดแทนการขายเขาระบบตามปกติท่ี

มีราคาที่ต่ำกวา และในในบางชวงก็ประสบปญหาสินคาลนตลาดทำใหราคาตกต่ำ อีกทั้งยังสามารถนำสิ่งของท่ี

เหลือทิ้งจากภาคการเกษตร อาทิ ซังขาว หรือสิ่งของที่เหลือทิ้งของบึง อาทิ ผักตบชวา วัชพืชลอยน้ำ ขยะ เศษ

อาหารที่เหลือทิ้งจากผูประกอบการ นักทองเที่ยว มาเขาสูกระบวนการคิดคน ออกแบบ และแปรรูป เพื่อสงเขาสู

กระบวนการผลิตสำหรับใช และขายสรางรายไดเมื่อชุมชนไดใชประโยชนจากบึงสีไฟก็จะเกิดความรูสึกมีสวนรวม 

เกิดเปนความรักและหวงแหนทรัพยากรของบึงสีไฟ เปลี่ยนบทบาทจากผูกระทำการเปนผูดูแลรักษา กอใหเกิดการ

อยูรวมกันของคนกับธรรมชาติอยางยั่งยืนตอไป 
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การใชเพจเฟซบุกในการรณรงคหาเสียงเลือกตั้ง 24 มีนาคม 2562 

ของพรรคการเมือง : ศึกษากรณี พรรคประชาธิปตยและพรรคอนาคตใหม 

Using Facebook Pages in Election Campaigns, March 24, 2019, 

of Political Parties: Case Study of the Democrat Party and the Future Forward party 

รัตนา เมฆนันทไพศิฐ1 มานะ ตรีรยาภิวัฒน2 และพัฒน บุญฤทธิ์รุงโรจน3 

1 2 และ3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการใชเพจเฟซบุกของพรรคการเมืองเพื่อใชในการรณรงคหาเสียง

สำหรับการเลือกตั้งวันที ่ 24 มีนาคม 2562 โดยศึกษาดวยวิธีเชิงคุณภาพ โดยวิธีวิเคราะหเนื้อหา (Textual 

Analysis) เพจเฟซบุกของพรรคและหัวหนาพรรค ท้ังของพรรคประชาธิปตยและพรรคอนาคตใหม ในระหวางวันท่ี 

23 มกราคม – 23 มีนาคม 2562   

จากการศึกษาพบวา จำนวนผูติดตามและยอดไลคของเพจเฟซบุกหัวหนาพรรคทั้งสองพรรคมีจำนวน

มากกวาเพจของพรรค  

เพจเฟซบุกของพรรคประชาธิปตยนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับนโยบายของพรรค  การแนะนำผูสมัครรับ

เลือกตั้งในแตละเขตของพรรค การนัดหมายการเปดเวทีอภิปรายหาเสียงและการถายทอดสดจากเวทีหาเสียง 

รูปแบบการนำเสนอใชภาพนิ่ง คลิปวีดิโอ โดยเนนคลิปปราศรัยหาเสียงในที่ตางๆ  และการถายทอดสดการ

อภิปรายหาเสียง  เนื้อหาท่ีไดรับความนิยมสูงสุดในชวงการหาเสียง คือ คลิปวีดิโอเรื่อง “พรรคประชาธิปตย  รวม

ผนึกกำลังครั้งสำคัญของคนรักประชาธิปไตยสุจริต กับการปราศรัยใหญ” มียอดไลค 31000 คน แสดงความ

คิดเห็น 917 รายการ  แชร 333 ครั้ง”  นอกจากนี้มีการใชแฮชแท็กคือ  # ประชาชนเปนใหญ 

เพจเฟซบุกของพรรคอนาคตใหมนำเสนอเนื้อหาเก่ียวกับนโยบายของพรรค  เนนการแนะนำผูสมัครปารตี้

ลิสต 10 อันดับแรกของพรรค โดยเฉพาะหัวหนาพรรคและเลขาธิการพรรค การนัดหมายการเปดเวทีอภิปรายหา

เสียงและการถายทอดสดจากเวทีหาเสียง การแขรเนื้อหาตางๆ ทั้งของพรรคและสมาชิกพรรคที่นำเสนอผาน

สื่อมวลชนตางๆ ที่โดดเดนคือ การคิดประเด็นใหผู ติดตามเพจรวมแสดงความคิดเห็นในบางประเด็น รูปแบบ
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นำเสนอทั้งดวยภาพนิ่ง และคลิปวิดีโอ เนื้อหาที่ไดรับความสนใจมากในชวงการหาเสียง คือ การใหผูติดตามเพจ

รวมแสดงความคิดเห็นในประเด็นหัวขอ “ถากองทัพงดซื้อรถถัง จะคืนความสุขใหคนไทยไดแคไหน??? “ มียอด

ไลค 12,000 ครั้ง แสดงความคิดเห็น 1,300 รายการ และแชร 6,500 ครั้ง ใชแฮชแท็ก # 24 มีนากาอนาคตใหม 

เพจเฟซบุกนายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ หัวหนาพรรคประชาธิปตย เนนนำเสนอกิจกรรมการหาเสียงใหกับ

ผูสมัครของจังหวัดตางๆและพรรค นโยบายของพรรค การออกรายการและใหสัมภาษณผานสื่อมวลชนตางๆเชน 

ไทยพีบีเอส รายการทอลคกะเทย รายการของวูดดี้  แฮชแท็กท่ีนาสนใจคือ # มารคยืนหนึ่ง  

มีการสรางสรรคเนื้อหาเพื่อนำเสนอภาพของนายอภิสิทธในลักษณะไมเปนทางการ ซึ่งไดรับความนิยม 

อาทิ “ # เรียกผมพ่ีมารค คลิปนี้ไมเก่ียวกับการเมือง แตเก็บตกจากการหาเสียง! # เรียกผมพ่ีมารค # เรียกสูงกวา

นี้ไมเอา  # กะจะเชือดไกตรุษจีน  # พ่ีมารคโดนไกจิก”  มียอดไลค 33,900 คน แสดงความคิดเห็น 1,500 รายการ 

แชร 3,400 รับชม 1.4 ลานวิว แตเนื้อหาท่ีไดรับความนิยมสูงสุดในชวงการหาเสียง คือ เรื่อง “จะสนับสนุน พล.อ. 

ประยุทธ เปนนายกฯ หรือไม” มียอดไลค 60,700 คน แสดงความคิดเห็น 8,100 รายการ แชร 13,300 ครั้ง รับชม 

2 ลานครั้ง 

เพจเฟซบุกนายธนาธร จึงรุงเรืองกิจ หัวหนาพรรคอนาคตใหม เปนเพจที่ไดรับความนิยมมาก มียอดไลค

เนื้อหาทุกๆ อัน อยูระหวางหลักพันถึงหลักหมื่น มีการนำเนื้อหาบางสวนจากเพจของพรรคมานำเสนอซ้ำในเพจ

ของหัวหนาพรรค  นอกจากนี้เนื้อหาจะเนนการชี้แจงในประเด็นตางๆ ที่เกี่ยวของกับนายธราธร อาทิ การโอนหุน

สื่อ “การพาทักษิณกลับบาน” การนัดหมายการอภิปรายหาเสียง กิจกรรมการหาเสียง การใหสัมภาษณสื่อมวลชน

ตางๆ อาทิ ไทยรัฐทีวี  ชองวันเนื้อหาที่ไดรับความนิยมมาก คือเนื้อหาของวันที่ 23 มีนาคม พาดหัว “วันนี้ผม

ขอขอบคุณทุกทานมากครับ # 24 มีนากาอนาคตใหม อยาปลอยใหประเทศไทยเหมือนเดิม” มียอดไลค 63,500 

คน แสดงความคิดเห็น 2,400 รายการ แชร 3,500 ครั้ง 

ความสำคัญของปญหา 

 จากการที่ประเทศไทยวางเวนมาจากการเลือกตั้งมาเปนเวลา 8 ป การเลือกตั้งในวันที่ 24 มีนาคม จึงอยู

ในความสนใจไมใชนอย และนับไดวาเปนการเลือกตั้งท่ีคอนขางมีสีสัน เนื่องจากมีนักการเมืองและนักธุรกิจรุนใหม 

ลงสมัครรับเลือกตั้งดวย อาทิ ผูสมัครของพรรคประชาธิปตย  รวมถึงการกอตั้งพรรคใหม คือ “อนาคตใหม” 

 นอกจากนี้จากการที่พระราชบัญญัติประกอบรัฐธรรมนูญวาดวยการเลือกตั้งสมาชิกสภาผูแทนราษฎร 

พ.ศ. 2561 มาตรา 69 ระบุวา “หามผูสมัคร พรรคการเมือง หรือผูใดโฆษณาหาเสียงเลือกตั้งทางวิทยุกระจายเสียง 
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หรือวิทยุโทรทัศน เวนแตเปนการดำเนินการตามที่ไดรับการสนับสนุนตามมาตรา 81 และมาตรา 81 กำหนดให

คณะกรรมการการเลือกตั้งมีหนาที่สนับสนุนการโฆษณาหาเสียงเลือกตั้งใหแกผูสมัคร” ทำใหพรรคการเมืองไม

สามารถหาเสียงผานโทรทัศนและวิทยุได จึงมีความเห็นกันวาสื่อของการหาเสียงครั้งนี้นาจะแตกตางไปจากการ

เลือกตั้งครั้งอ่ืนๆ ท่ีผานมา โดยสื่อหลักของการหาเสียงครั้งนี้นาจะอยูท่ี “สื่อออนไลน” และ “สื่อนอกบาน” (Out 

Of Home)  

    “Media Intelligence” (MI) ระบุวาการโฆษณาพรรคการเมืองในการเลือกตั้งเม่ือป 2554 เทียบกับป 

2562 พบวา ในป 2554  ใชเงินโฆษณาอยูที่จำนวน 300 ลานบาท ทั้งนี้ใชกับสื่อหนังสือพิมพ 50% สื่อโทรทัศน 

46% / สื่อวิทยุ 3% และสือ่นอกบาน 1%   แตสำหรับการเลือกตั้ง ป 2562 มีการคาดการณวาเม็ดเงินโฆษณาของ

พรรคการเมืองท่ีใชในการหาเสียง โดยรวมนาจะอยูท่ี 300 – 500 ลานบาท แมจะอยูในระดับใกลเคียงกับป 2554 

แตการใชสื่อเพ่ือสื่อสารการเมืองของพรรคการเมืองนาจะเปลี่ยนไปอยางชัดเจน 

แมวาจะยังสามารถโฆษณาในสื่อหนังสือพิมพได  แตจากสถานการณความนิยมสื่อกระดาษลดนอยลง 

และการทะยอยปดตัวลงของหนังสือพิมพ  ดังนั้นสื่อหลักที่ใชเปนชองทางในการสื่อสาร เพื่อสรางรับรูในแบรนด

ของพรรคการเมือง  ตัวบุคคล และนโยบายพรรค นาจะมี 2 สื่อหลัก คือ “สื่อออนไลน” โดยเฉพาะ Social Media 

ตางๆ และ “สื่อนอกบาน” (Out of Home) (ออนไลน, www. Marketingoops.com) 

 ดวยคุณสมบัติของ Social Media ที่สามารถโตตอบระหวางกันไดแบบ Real-Time  สามารถแชรขอมูล

หรือ “สงตอ” ได มีเครื่องมือวัดผล และสามารถกำหนดกลุมเปาหมายที่ตองการจะสื่อสาร บุคคลในแวดวงสื่อจึง

เชื่อวา Social Media จะเปนสื่อที่ชวยสรางผลสำเร็จของการหาเสียงไดดี ทั้งยังเห็นการตอบรับแบบทันทีทันใด

ดวย (ออนไลน, www. Marketingoops.com) 

จากการสำรวจเบื้องตนของการใชเพจเฟซบุกของพรรคการเมืองใหญๆ ที่เปนที่รูจักกันดี พบวา มีจำนวน

ของผูถูกใจและติดตาม ดังนี้ ( ขอมูล  ณ เดือน พ.ค. 2562) 

1. พรรคประชาธิปตย มีผูถูกใจจำนวน 702,542 คน และมีผูติดตามเพจจำนวน 691,561 คน 

2. พรรคอนาคตใหม มีผูถูกใจจำนวน 556,955 คน และมีผูติดตามเพจจำนวน 605,428 คน 

3. พรรคเพ่ือไทย มีผูถูกใจจำนวน 442,552 คน  และมีผูติดตามเพจจำนวน 474,480 คน 

4.พรรคพลังประชารัฐ มีผูถูกใจจำนวน 120,326 คน  และมีผูติดตามเพจจำนวน 130,190 คน 
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จากการที่ถูกคาดการณวา social media จะเปนสื่อที่ถูกใชมากในการเลือกตั้งครั้งนี้  ในฐานะที่ เฟซบุก

เปนสื่อสังคมออนไลนประเภทหนึ่งที่ไดรับความนิยมอยางมาก ผูศึกษาจึงจะเลือกที่จะศึกษาเฟซบุก และเลือก

ศึกษาพรรคท่ีมีผูถูกใจและติดตามสูงกวาพรรคอ่ืนๆ คือพรรคประชาธิปตยและพรรคอนาคตใหมและเพ่ือท่ีจะศึกษา

ในรอบดานของแตละพรรคมากข้ึน จึงจะศึกษาเพจเฟซบุกของหัวหนาพรรคท้ังสองดวย คือนายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ 

และนายธนาธร จึงรุงเรืองกิจ ประกอบดวย  โดยศึกษาการใชเฟซบุกในการรณรงคหาเสียงเลือกตั้งครั้งนี้ 

วัตถุประสงค 

 เพ่ือศึกษาการใชเพจเฟซบุกของพรรคการเมืองเพื่อใชในการรณรงคหาเสียงสำหรับการเลือกตั้งวันที่ 24 

มีนาคม 2562 

วิธีการศึกษา 

 เปนการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยศึกษาดวยวิธีดังนี้วิเคราะหเนื้อหา (Textual Analysis) โดยศึกษาเพจ 

เฟซบุกที่เปนทางการของพรรคประชาธิปตย และพรรคอนาคตใหม  และศึกษาเพจเฟซบุกหัวหนาพรรค คือ  

นายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ และนายธนาธร จึงรุงเรืองกิจ  ในระหวางชวงการหาเสียง คือ วันที่ 23 มกราคม – 23 

มีนาคม 2562 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. ทำใหทราบถึงการใชเพจเฟซบุกของพรรคการเมืองเพื่อใชในการรณรงคหาเสียงสำหรับการเลือกต้ัง 

  2. ทำใหสามารถนำความรูไปพัฒนาการใชประโยชนเพจเฟซบุกในการสื่อสารการเมืองไดตอไป 

แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

การส่ือสารทางการเมือง (political communication) 

ดวงทิพย วรพันธุ( อางใน วิเชียร ชวยหนู) กลาววา ในกระบวนการทางการเมืองนั้น การสื่อสารทาง

การเมืองถือเปนพ้ืนฐานสําคัญ ไมวาจะเปนสังคมท่ีมีความลาหลังทางเทคโนโลยี หรือแมแตในสังคมสมัยใหมก็ตาม  

ในสังคมที่เปนประชาธิปไตยนั้นการไดมาซึ่งอํานาจในการปกครองนั้นยอมตองผานกระบวนการเลือกตั้ง จึง

หลีกเลี่ยงการเก่ียวของกับการสื่อสารทางการเมืองไมได  

ผูสมัครรับเลือกตั้ง ตองใชสื่อเพื่อแจงขาวสารประเด็นปญหาทางการเมือง ปลูกฝงความเชื่อทางการเมอืง 

และชักจูงใหผูรับสารมีสวนรวมในกระบวนการทางการเมือง  
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Brian McNair (2011,อางในวิเชียร ชวยหนู) ไดอธิบายวา การสื่อสารทางการเมืองมีสวนประกอบรวม 3 

สวน ไดแกองคกรทางการเมือง สื่อ และประชาชน 

องคกรทางการเมือง หมายรวมถึง พรรคการเมือง องคกรสาธารณะ กลุมผลประโยชน หรือกลุมกดดัน 

กลุมกอการราย และรัฐบาล พรรคการเมือง สรางข้ึนจากปจเจกบุคคลท่ีมีความคิด อุดมการณตรงกันมารวมตัวกัน

ทําใหเกิดวัตถุประสงครวมกัน  

พรรคการเมืองตางมีภารกิจในการท่ีจะสื่อสารใหกับผูมีสิทธิออกเสียงเลือกตั้งไดเขาใจวัตถุประสงคและให

การยอมรับ และพิสูจนใหเห็นอุดมการณและความตั้งใจของพรรคผานการเลือกตั้ง (ทําตามที่ใหคํามั่นไวกับ

ประชาชน) พรรคการเมืองตองสื่อสารผานสื่อในรปูแบบของการโฆษณา ประชาสัมพันธ ในอันท่ีจะแสดงจุดยืนของ

ตนใหเปนที่เขาใจและแพรหลายไปสูผูรับสาร และใหพรรคมั่นใจวาไดรับการตอบรับสูงและไดรับการปฏิเสธนอย

ท่ีสุด 

สื่อ ทําหนาที่สื ่อสารทางการเมืองสงไปยังทั้งองคทางการเมืองและประชาชน ในรูปของรายงาน บท

บรรณาธิการ บทวิเคราะห 

ประชาชน หรือผูรับสารเปนเปาหมายสูงสุดของพรรคการเมืองจะสงสารและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ผูรับ

สารหรือประชาชนสามารถสะทอนความรูสึกนึกคิดผานทางจดหมายหรือทางการสํารวจความคิดเห็น 

ดานยุทธ อิสรชัย กลาววา การสื่อสารทางการเมือง (Political Communication) เปนศาสตรที ่มีจุด 

เริ่มตนมาตั้งแตยุคกรีกโบราณ  เนนในเรื่องวาทวิทยา (rhetoric)  การเมืองและจริยธรรม  เปนการนำการโฆษณา

ชวนเชื่อ (propaganda) มาผสมผสานกับเนื้อหาทางการเมืองและการสื่อสารเขาดวยกัน เพื่อใหเกิดผลสัมฤทธิ์

ในทางการเมือง โดยรูปแบบของการสื่อสารทางการเมือง  เปนแนวทางการศึกษาท่ีตระหนักถึงการสื่อสาร ในฐานะ

เครื่องมือกำหนดยุทธศาสตร เพื่อนำไปสูเปาหมายทางการเมือง โดยอาศัยการสื่อสารสรางแนวทางการยอมรับใน

กลุมประชาชนผูรับสาร 

การสื่อสารทางการเมือง  เปนกระบวนการทางการเมืองที่เกี่ยวของตอการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง ทัศนะ 

และความคิดเห็น ตลอดจนประสบการณทางการเมืองระหวางบุคคล เปนกระบวนการพิเศษที่กอใหเกิดการ

ปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกของสังคมการเมือง และทำใหบุคคลสามารถดำรงชีวิตอยูไดในสังคมการเมือง เปน

กิจกรรมท่ีแพรหลายท่ัวไป (วอรเรน เค จี และคณะ/Agree et al…1976.p.4, อางในยุทธ อิสรชัย) 
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การสื่อสารทางการเมือง  ในความหมายกวาง  หมายถึง  กิจกรรมการสื่อสารที่มนุษยกระทำ หรือเกิดข้ึน

นอกบานเรือนของตนเอง  การยื่นขอเรียกรองระหวางประเทศ  การกลาวคำปราศรัยของนักการเมือง  ความหมาย

เชิงแคบ  หมายถึง  กิจกรรมใดๆ ของสถาบันเฉพาะ ซ่ึงถูกจัดตั้งข้ึนเพ่ือทำหนาท่ีกระจายขอมูลขาวสาร  ความคิด

และทัศนคติอันเกี่ยวกับเรื่องการเมืองการปกครอง  การศึกษาการสื่อสารทางการเมืองสวนใหญมักจะมองการ

สื่อสารทางการเมืองโดยนัยแหงความหมายนี้ (โพล/Pool,1973,p.5, อางในยุทธ อิสรชัย) 

หนาท่ีของการสื่อสารทางการเมือง  1.สรางทัศนคติทางการเมือง  2.สรางความสนใจในการเมือง  3. สราง

ความรูและความเขาใจทางการเมือง  4.สรางบทบาททางการเมือง 

แนวความคิดการส่ือสารเพ่ือโนมนาวใจ 

แวอาซีซะห ดาหะยี(2553, อางในจินตนา ) ไดอธิบายวา การสื่อสาร (Communication) และการโนม

นาวใจ (Persuasion) ท้ัง 2 เรื่องนี้เปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการใชภาษาเพื่อการสื่อสารวาเราจะสื่อหรือจะพูดอะไร 

(What to say) และจะสื่อหรือพูดอยางไร (How to say) กับผูรับสารกลุมเปาหมาย โดยผูสงสารจะสื่อสารถึงผูรับ

สารผานชองทางตางๆ ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อชักจูงใหผูรับสารเกิดแรงจูงใจหรือเกิดความตองการที่จะแสดง

พฤติกรรมตอบสนองตามที่ผูสงสารประสงคโดยการใชสื่อทางภาษาเพื่อการชักจูงผูรับสารใหเกิดการปรับเปลี่ยน

ความคิด อารมณความรูสึก หรือการกระทำใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลนั้น ผูสงสารตองรูจักเลือกใชสื่อทาง

ภาษาใหสัมพันธกับธรรมชาติทางจิตวิทยา ความตองการ และแรงจูงใจภายในของผูรับสาร 

อรวรรณ ปลันธนโอวาท (2554: ,อางในจิตนา) กลาววา การสื่อสารเพ่ือโนมนาววใจคือ การท่ีผูโนมนาวใจ

มีความตั้งใจท่ีจะมีอิทธิพลเหนือผูถูกโนมนาวใจ โดยปกติแลวผูถูกโนมนาวใจจะมีทางเลือก 

มากกวาหนึ่งและผูโนมนาวใจจะพยายามชักจูงใจใหยอมรับทางเลือกที่ตนเสนอ ทั้งนี้สิ่งที่ผูโนมนาวใจตองการคือ 

การเปลี่ยนแปลง การสราง หรือการดำรงไวซ่ึงความคิดเห็น ทัศนคติ คานิยม และความเชื่อของผูถูกโนมนาวใจ ซ่ึง

จะสงผลตอปจจัยอ่ืนอัน ไดแก อารมณความรูสึก ความรูและสำนึก รวมถึงพฤติกรรมของผูถูกโนมนาวใจ 

กระบวนการในการโนมนาวใจ 

พรทิพย สัมปตตะวนิช (2546, อางในจินตนา) ไดอางถึง อแลน มันโร (Alan Monroe) วา นำวิธีการ

วิเคราะหของจอหน ดิวอ้ี(John Dewey) ) มาประยุกตเปนกระบวนการจูงใจผูรับสาร โดยจัดลำดับการจูงใจ ดังนี้ 

  1. ใหความสนใจ (Attention) 
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2. ใหเกิดความตองการ (Need) 

3. ใหเกิดความพึงพอใจ(Satisfaction) 

4. ใหเกิดการเห็นภาพ (Visualization) 

5. ใหเกิดการกระทำ (Action) 

 

ลักษณะของการโนมนาวใจ 

พรทิพย สัมปตตะวนิช (2546 ,อางในจิตนา)ไดแบงลักษณะของการโนมนาวใจ ออกเป น 2 ประเภท ดังนี้ 

1. การโนมนาวใจโดยใชหลักของ (Rational Appeals) จะมีลักษณะการโนมนาวทางดานความคิดอยาง

เปนเหตุเปนผล โดยการใหขอมูลที่เปนความรูและขอเท็จจริง รวมทั้งรายละเอียดตางๆ เพื่อใหเกิดความเขาใจตอ

ผูรับสาร  

2. การโนมนาวใจโดยใชอารมณความรูสึก (Emotion Appeals) จะมีลักษณะการโนมนาวที่ไปกระตุน

อารมณความรูสึกเพื่อใหผูรับสารเกิดความสนใจ เกิดความเชื่อดวยการอางอิงบุคคลที่มีชื่อเสียงหรือบุคคลที่สังคม

ใหการยอมรับ ซ่ึงจะมุงใหผูรับสารเกิดความเชื่อถือและแสดงพฤติกรรมตอบสนองตามความรูสึกท่ีตนเองไดรับ 

 กลาวโดยสรุปผูศึกษาจะนำแนวความคิดของการสื่อสารทางการเมืองมาใชเปนพื้นฐานทางความคิดวาใน

การสงสารขององคกรทางการเมืองนั้นจะใชการโนมนาวทางดานภาษา รูปภาพ คลิปวิดีโอ และการถายทอดสด 

เพ่ือใหผูรับสารตัดสินใจเลือกพรรค และผูสมัครของตนอยางไร 

ผลการศึกษา 

 ผูศึกษาจะศึกษาเพจเฟซบุกท่ีเปนทางการของพรรคประชาธิปตย และพรรคอนาคตใหม  และศึกษาเพจเฟ

ซบุกหัวหนาพรรค คือ นายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ และนายธนาธร จึงรุงเรืองกิจ  ในระหวางชวงการหาเสียง คือ วันท่ี 

23 มกราคม – 23 มีนาคม 2562 โดยจะแบงแนวทางการศึกษาดังนี ้

 1. เนื้อหา โดยเนนท่ีจุดมุงหมายของแตละเพจดังนี้ 

  1.1 เพ่ือใหขอมูลขอเท็จจริง 

  1.2 เพ่ือแสดงความคิดเห็น 

  1.3 เพ่ือการโนมนาวใจ 

 2. รูปแบบ ท่ีนำมาใชเพ่ือชวยทำใหเกิดความเขาใจ ความรูสึกรวม และคลอยตาม ดังนี้ 
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  2.1 ภาพนิ่ง  รวมไปถึงภาพตกแตง และภาพ Infografic 

  2.2 คลิปวีดิโอ 

  2.3 การถายทอดสด 

 ในที่นี้จะเนนนำผลการศึกษาของแตละเพจในชวง 5 วันสุดทายของเดือนมีนาคม ซึ่งเปนชวงที่มีการใช

โพสตเนื้อหาตางๆ มากท่ีสุด เม่ือเทียบกับชวงเวลาอ่ืนๆ และประเด็นอ่ืนๆ ท่ีนาสนใจ โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 

  เพจเฟซบุกพรรคประชาธิปตย        

 เปนเพจที่สรางขึ้นตั้งแตวันที่ 9 กุมภาพันธ  2553  มีผูกดถูกใจจำนวน 702,542 คน และมีผูกดติดตาม

จำนวน 691,561 คน (4 พ.ค. 2562) เนื้อหาของเพจเฟซบุก ในชวงการหาเสียงเลือกตั้ง  มีรายละเอียดดังนี้ 

ปกเพจเฟซบุกพรรคประชาธิปตย (อัพเดต 8 มีนาคม 2562) 

 
 

 

วันที ่ เรื่อง/พาดหัว เนื้อหา รูปแบบ 

การให

ขอมูล 

ความ

คิดเห็น 

โนม

นาวใจ 

ภาพ

นิ่ง 

คลิป Live 

18 มี.ค. LIVE]ปราศรัยใหญกรุงเทพฯโซนตะวันออก 

ณ ศูนยการคาคริสตัลดีไซนเซ็นเตอร (CDC) 

 (รับชม 92,000 คร้ัง ถูกใจ4,600คน) 

-18 มีนาคม 2562 คืนนี้ ขอเชิญติดตามการประชันนโยบายบริหาร

ประเทศของพรรคประชาธิปตย (ดีเบตรวมกับ 3 พรรค) ดาน

เศรษฐกิจ ไดทางสถานีโทรทัศน ชอง 3 HD เวลา 23.00–24.00 น. 

-“วุนวายต้ังแตตลาดยันครัว เพราะเร่ืองกินเร่ืองใหญ” จะเกิดอะไร

ขึ้นเมื่อสองหนุม พรพรหม วิกิตเศรษฐ , พริษฐ วัชรสินธ ุ- ไอติม - 

Parit Wacharasindhu ชวนกันไปจายตลาด ณ ตลาดแฮปปแลนด

ใหม เสรีไทย 41 (สรางสรรคเนื้อหา) 

-รายชื่อผูสมัคร ส.ส. พรรคประชาธิปตย ภาคกลาง 

/ 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 / 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 
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21 มี.ค. -“ต้ังรัฐบาลในคายทหาร?” ตอบทุกคำถาม รายการพิเศษ #ตอบ

โจทยเลือกต้ัง62 (สัมภาษณอภิสิทธิ์ ทางไทยพีบีเอส) 

-คลิปการดีเบตทางการเมืองทางชอง one ของนายกรณ จาติกวนิช 

เร่ือง เลือก "ประชาธิปตย" แลวไดอะไร!? 

-อยารอชามาฟงชัด ๆ จาก อภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ หัวหนาพรรค

ประชาธิปตย วาเลือกต้ังคร้ังนี้เขาพกความมุงมั่น ความต้ังใจมามาก

แคไหน(สัมภาษณอภิสิทธิ์ ทางไทยพีบีเอส) 

-รวมผนึกกำลังคร้ังสำคัญของคนรักประชาธิปไตยสุจริต กับการ

ปราศรัยใหญ #พรรคประชาธปิตย พบกันวันศุกรที่ 22 มี.ค. 2562 

เวลา 16.00 น. เปนตนไป (กดไลค 31,000คน) 

-รายชื่อผูสมัคร ส.ส. พรรคประชาธิปตย ภาตะวันออกเฉียงเหนือ 

-คลิปโฆษณา “อยูภาคไหนจะไปเลือกต้ังโปรดฟงกอนครับ” (มี 4 

คลิป คลิปรวม ภาคใต ภาคเหนือ และ กทม.(ถูกใจ 44,000คน)) 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

 / 

 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

/ 

 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

22 มี.ค. -คลิปการสัมภาษณของ หน. พรรค ทางสถานีโทรทัศนไทยพีบีเอส 

เร่ือง ทำไมถึงตองเลือกพรรคประชาธิปตย?”  

ชัดๆ ภายในสองนาที ที่นี่ครับ 

-[LIVE]รวมผนกึกำลังคร้ังสำคัญของคนรักประชาธปิไตยสุจริต กับ

การปราศรัยใหญ #พรรคประชาธิปตย .[ เวทีสุดทายกอนวัน

เลือกต้ัง ]ณ ลานคนเมือง กรุงเทพมหานคร (รับชม 260,000 คร้ัง) 

-100 วันแรกหากเปนนายกรัฐมนตรี” 

มีอะไรที่ทำมาแลวใน 99 วันที่ผานมา ? และจะทำอะไรใน 99 วัน

หลังจากที่ไดรับเลือกเปนนายกรัฐมนตรี ? ฟงคำตอบชัด ๆ กันไดที่

คลิปนี้ครับ(สัมภาษณอภิสิทธิ ์ทางไทยพบีีเอส) 

  / 

 

 

/ 

 

 

/ 

 / 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

23 มี.ค. --คลิป “อภิสิทธิ์” ปราศรัยเปดใจ ณ ลานคนเมือง ในการเลือกต้ังป 

2562 https://youtu.be/ysdmtKG3r80 

-เลือกต้ังพรุงนี้ !! ชวนทุกทานตัดสินใจ !! 

  / 

 

/ 

 

 

/ 

/ 

 

 

 

 

  แฮ็ชแท็ก ท่ีนิยมใชคือ  #แกจนสรางคนสรางชาติ  #ประชาชนเปนใหญ #ประชาธิปไตยสุจริต #เศรษฐกิจ

เขมแข็ง 

 โดยสรุป มีนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับนโยบายของพรรค  การแนะนำผูสมัครรับเลือกตั้งในแตละเขตของ

พรรค การนัดหมายการเปดเวทีอภิปรายหาเสียงและการถายทอดสดจากเวทีหาเสียง รูปแบบการนำเสนอใช

ภาพนิ่ง คลิปวีดิโอ โดยเนนคลิปปราศรัยหาเสียงในที่ตางๆ  และการถายทอดสดการอภิปรายหาเสียง  เนื้อหาท่ี

ไดรับความนิยมสูงสุดในชวงการหาเสียง คือ คลิปวีดิโอเรื่อง “พรรคประชาธิปตย  รวมผนึกกำลังครั้งสำคัญของคน

รักประชาธิปไตยสุจริต กับการปราศรัยใหญ” มียอดไลค 31000 คน แสดงความคิดเห็น 917 รายการ  แชร 333 

ครั้ง” 
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พรรคอนาคตใหม 

เปนเพจท่ีกอตั้งเม่ือวันท่ี 24 กุมภาพันธ 2561  มีผูกดถูกใจ 556,955 คน และติดตาม 605,428 คน 

   

วันที ่ เรื่อง/พาดหัว เนื้อหา รูปแบบ 

การให

ขอมูล 

ความ

คิดเห็น 

โนม

นาวใจ 

ภาพนิ่ง คลิป Live 

19 มี.ค. -[ ผูหญิงกบัการเมือง ]อาจารยสาวิตรี สันติพิริยพร ผูสมัคร ส.ส. 

บัญชีรายชื่อพรรคอนาคตใหม รวมการเสวนาเวทีนานาชาติ 

"Women Uplifting Women"  

-[ ความรักสวยงามเสมอ  ]ขอแสดงความยินดีกับ แฟนคลับของ 

#พรรคอนาคตใหม ที่ไดสมรสกันอยางถกูตองตามกฏหมายที่

ประเทศออสเตรเลีย(นโยบาย) 

-มาแลว! พรรคอนาคตใหมไดรวบรวมทำอัลบั้มคลิปวิดีโอรณรงค

ของพรรคอนาคตใหมที่มาพรอมภาษามอืสำหรับผูพิการทางการ

ไดยิน 

-ถกประเด็นนโยบายความหลากหลายทางเพศ ! ธัญญวาริน 

สุขะพิสิษฐ ผูสมัคร ส.ส. บัญชีรายชือ่ #พรรคอนาคตใหม (แชร

จาก The Standard) 

-ตารางหาเสียง [ ธนาธร @ เกาะสมยุ สุราษฎรธานี กระบี่ ] 

/ 

 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

/ 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

20 มี.ค. -ดีเบตโคงสุดทาย พลาดไมได !หมอเกง วาโย อัศวรุงเรือง รอง

โฆษก และผูสมัคร ส.ส. #พรรคอนาคตใหม ประชันวิสัยทัศนคน

รุนใหมเปล่ียนแปลงประเทศไทย (แพรภาพสดของThe 

Standard) 

-ชมยอนหลัง ! คริส โปตระนันทน ผูสมคัร ส.ส. กทม เขต 6 

ประชันวิสัยทัศนกับนกัการเมืองรุนใหมจากพรรคอื่นๆ (แชรจาก

เพจ Dailynews) 

-แนะนำนพ.เอกภพ เพยีรพิเศษ หมอเอก Ekkapob Pianpises 

ผูสมัคร ส.ส. เขต 1 จ.เชียงราย #อนาคตใหม ดีเบตนักการเมือง

รุนใหม (แชรจาก Newtv 18) 

-เมื่อ happening mag ถาม Pita Limjaroenrat - พธิา ล้ิม

เจริญรัตน วาชอบศิลปนคนไหน?  

-สัมภาษณส่ือนอก ! คุณชัชวาลย อภิรักษมั่นคง ผูสมัคร ส.ส. 

เขต 3 จังหวัดขอนแกน ถึงนโยบายยุติรัฐราชการรวมศูนย ให

ทองถิ่นบริหารจัดการงบประมาณของตนเองได ทางชอง 

Channel NewsAsia 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

/ 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

/ 
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/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

/ 
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-ฟงชัด ! นโยบายโอบรับความหลากหลายผูพิการ พรรค #

อนาคตใหม (จากเพจ ThisAble.me) 

-[สงทายการปราศรัยในภูมภิาคอยางยิ่งใหญ ] 

เดินทางไปเยือนมาแลวทั้ง 77 จังหวัดทัว่ประเทศไทย สำหรับ

คาราวานหาเสียงพรรคอนาคตใหม จากเวทีปราศรัยที่คนฟงดู

บางตา คอยๆ เพิ่มจำนวนมากขึ้นเร่ือยๆ เร่ือยๆ จนคึกคักเนือง

แนนมาก โดยเฉพาะอยางยิ่ง 2 เวทีสงทาย 

-แนะนำหมอลำระดับตำนานของชาวอสีาน "สุภาพ ติณรัตน" 

หรือ "หมอลำสุภาพ ดาวดวงเดน" ในวันนี้เธอคือผูสมัคร ส.ส. 

เขต 4 จ.รอยเอ็ด ของพรรค 

- ยกระดับมาตฐานสวัสดิภาพ นองหมา นองแมว สัตวทกุชนิด ] 

Nitipon Piwmow - นิติพล ผิวเหมาะ ผูสมัคร ส.ส. บัญชีรายชื่อ 

#พรรคอนาคตใหม  

 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

21 มี.ค. - [ขอเสนอ "ปดสวิตช ส.ว." ของพรรคอนาคตใหม] 

-งานปราศรัยใหญ พรรคอนาคตใหม 

เวทีสุดทายกอนเขาคูหา วันศุกรที่ 22 มนีาคมนี้ 

5 โมงเย็นเปนตนไป ณ อาคารกีฬาเวสน 1 สนามกีฬาไทย-ญี่ปุน 

ดินแดงกรุงเทพมหานคร!มารวมเปนสวนหนึ่งของการปราศรัย

คร้ังประวัติศาสตรลุกขึ้นมาเปล่ียนประเทศไทยไปดวยกัน (คลิป+

ลามภาษามือ) 

-“อนาคตใหมไมโกงใคร และตองไมยอมใหใครโกง” 

-ผมอยากเขามาทำงานการเมือง เพราะการเมืองเปนเร่ืองสำคัญ

ในทุกๆ วันของทุกคน(บทสัมภาษณ  พธิา ล้ิมเจริญรัตน  

ผูสมัคร ส.ส. บัญชีรายชื่อ กับ เพจ Momentum) 

/ 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

/ 

/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

22 มี.ค. -Live! (1-2)การปราศรัยคร้ังประวัติศาสตรของพรรคอนาคตใหม

คร้ังสุดทายกอนเขาคูหาเลือกต้ัง (ตอนที ่1 ถูกใจ 27,000 กวา

คน แสคงความคิดเห็น 32,000 รายการ รับชม 1.3 ลานคร้ัง)  

-ฟงเร่ืองราวชีวิตของ “สุภาพ ติณรัตน “ หรือ “หมอลำสุภาพ 

ดาวดวงเดน” ผูสมัคร ส.ส.พรรคอนาคตใหม เขต 4 จ.รอยเอ็ด 

(จากการปราศรัยใหญของพรรค) 

-[ชุติมา คชพันธ ปลุก “ปกษใต” ใหต่ืน 

.เร่ืองราวจากปากคำของสาวแกรงจากแดนใต “ชุติมา คชพันธ” 

ผูสมัคร ส.ส.พรรคอนาคตใหม จ.พัทลุง  

เขต 1 (จากการปราศรัยใหญของพรรค) 

-ยุทธเลิศ สิปปภาค ติดตามชวีิตสามแกนนำพรรคอนาคตใหม 

ธนาธร ปยบุตร พรรณิการ ดวยความสนใจและอยากรูจกัตัวตน

ของหนุมสาวกลุมนี้เปนการสวนตัว (ถกูใจ 13,000คน) 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 / 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

 

/ 
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-มามะ มาจอยกัน จอยกัน เอาภาพมายัว่ทุกทานกอน 

.เจอกันเย็นนี้คะ อาคารกีฬาเวสน 1 สนามกีฬาไทย-ญีปุ่น ดิน

แดง กรุงเทพ 

-รวบรวมรายละเอยีดวิธกีารเดินทางมารวมงานของเราเย็นนี้ 

แลวเจอกันนะคะ 

-ชมดวน ! ศิริกัญญา ตันสกุล ผอ. ฝายนโยบาย #พรรคอนาคต

ใหม พูดถึงนโยบายเศรษฐกิจ (แพรภาพของชอง TNN) 
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23 มี.ค. -การปราศรัยใหญที่ทรงพลังที่สุดใน 

ประวัติศาสตร !ณ งานปราศรัยใหญ คร้ังสุดทายกอนเขาคูหา

เลือกต้ัง ของพรรคอนาคตใหม พรุงนี้ เลือกอนาคตใหม อยาให

ประเทศไทย กลับไปเหมือนเดิม#24มีนากาอนาคตใหม 

(ถูกใจ 25,000คน แชร 6,600คร้ัง) 

-“สำหรับเราไมมีคำวาการโหวตในทางยทุธ 

ศาสตร มีแตการโหวตเพื่อการเปล่ียนแปลงเทานั้น!” ปยบุตร 

แสงกนกกุล เลขาธิการ  

-รวมใจความหลักของการปราศรัยคร้ังประวัติศาสตร ลุกขึ้นมา

เปล่ียนแปลงประเทศไทยไปดวยกัน 24 มีนาคมนี้ โหวตเพื่อการ

เปล่ียนแปลง! 

-มารวมกันปกปองคะแนนเสียงของเรา ดวยการจับตาการนับ

คะแนนหลังปดหีบ …ถายรูปผลการนับคะแนนทั้งหมด และสงมา

ใหเรา ทาง line โดยกดเพิ่มเพื่อน https://futurista.space 

-"เลือกอนาคตใหม อยาใหประเทศไทยเหมือนเดิม"  เปนค่ำคืนที่

มหัศจรรยเปนค่ำคืนที่เราจะจดจำไปตราบนานเทานาน 

.พรรคอนาคตใหมขอขอบคุณทุกๆ คน 

ทั้งผูที่มารวมงานและที่เฝารอดูพวกเราอยูที่บาน 
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 แฮชแท็กท่ีนิยมใชคือ  #อนาคตใหม #พรรคอนาคตใหม #24มีนากาอนาคตใหม #Futurista 

โดยสรุปเพจเฟซบุกของพรรคอนาคตใหมนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับนโยบายของพรรค เนนการแนะนำ

ผูสมัครปารตี้ลิสต 10 อันดับแรกของพรรค โดยเฉพาะหัวหนาพรรคและเลขาธิการพรรค การนัดหมายการเปดเวที

อภิปรายหาเสียงและการถายทอดสดจากเวทีหาเสียง การแขรเนื้อหาตางๆ ทั้งของพรรคและสมาชิกพรรคท่ี

นำเสนอผานสื่อมวลชนตางๆ ที่โดดเดนคือ การคิดประเด็นใหผูติดตามเพจรวมแสดงความคิดเห็นในบางประเด็น  

รูปแบบนำเสนอทั้งดวยภาพนิ่ง และคลิปวิดีโอ เนื้อหาที่ไดรับความสนใจมากในชวงการหาเสียง คือ การให

ผูติดตามเพจรวมแสดงความคิดเห็นในประเด็นหัวขอ “ถากองทัพงดซ้ือรถถัง จะคืนความสุขใหคนไทยไดแคไหน??? 

https://futurista.space/
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“ มียอดไลค 12,000 ครั้ง แสดงความคิดเห็น 1,300 รายการ และแชร 6,500 ครั้ง แฮชแท็กท่ีนิยมใชคือ  # 24 มี

นากาอนาคตใหม 

 

นายอภิสิทธิ์  เวชชาชีวะ  หัวหนาพรรคประชาธิปตย 

สรางเพจเม่ือ 20 มิถุนายน  2551  มีผูถูกใจ 2,327,871 คนและติดตาม 2,283,642 คน 

 
วันที ่ เรื่อง/พาดหัว เนื้อหา รูปแบบ 

การให

ขอมูล 

ความ

คิดเห็น 

โนม

นาวใจ 

ภาพนิ่ง คลิป Live 

19 มี.ค. -ความเคล่ือนไหว-ปดทายทีพ่ัทลุง ชาวบานไมถอยครับ 

- [Live] โคงสุดทายกอนเลือกต้ัง เจาะลึกวิสัยทัศน พรรค #

ประชาธิปตย กับ Suthichai Yoon ในรายการ #ตอบโจทย

เลือกต้ัง62 

-ปชส. -โคงสุดทายกอนเลือกต้ัง เจาะลึกวิสัยทัศน พรรค #

ประชาธิปตย กับ Suthichai Yoon ในรายการ #ตอบโจทย

เลือกต้ัง62 คืนนี้ ติดตามชมไดทาง #ThaiPBS ชองหมายเลข 3 

และทาง www.thaipbs.or.th/Live 

-ความเคล่ือนไหว -เมื่อบายไปขอคะแนนชาวกระบี่ เขต 2 อ.

เหนือคลอง อ.คลองทอม อ.ลำทับ อ.เกาะลันตา อ.เขาพนม 

(ยกเวน ต.หนาเขา และ ต.เขาดิน) ใหคุณสุชีน เองฉวน เบอร 13 

ครับ 

-ความเคล่ือนไหว -เชานี้ที่ตลาดมหาราช เทศบาลเมืองกระบี่ 

ไดรับกำลังใจและแรงเชียรที่อบอุนมากครับ 
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20 มี.ค. -เคยรูไหมวา ส.ว. 250 คนมาจากไหน 

-เคยรูไหมวา ส.ว. มีผลตอการเลือกนายกฯ  

คนใหม ถาส่ิงที่คุณแครคือความเปนธรรม และประชาธิปไตย มา

ฟงพี่มารค อภิสิทธิ์ เลาใหฟงชัดๆ (ถูกใจ 9,500 คน แชร 2,700 

คน) 

-เย็นนี้ 18.00 น. อยาพลาดติดตามการดีเบต หัวขอ "ใครพรอม

เปนนายกฯ ยกมอืขึ้น” สดจากลานหนาอาคารนิมิบุตร สนาม

กีฬาแหงชาติ รับชมทาง #ไทยรัฐทีวี ชอง 32 หรือ FB LIVE 

- "สุทธิชยั หยุน" เปดใจ "อภิสิทธิ ์เวชาชีวะ" หัวหนาพรรค

ประชาธิปตย โคงสุดทายกอนเลือกต้ัง ในรายการพิเศษ "ตอบ

โจทยเลือกต้ัง" ที่ชอง @Thai PBS 
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-แฟนจา #พี่มารค มาแลวจะ ขอบคุณทกุกำลังใจจากแฟนๆทุก

คนครับ รออีกไมนานครับ ดวยกำลังใจนี้ เราพรอมทั้งกายและใจ 

พรอมกลับมาทำงานรับใชพี่นองทุกคน (คลิปหาเสียง) 

-เลือกประชาธิปตย เกษตรกรจะไดอะไร? 

ขาวไมต่ำกวาเกวียนละ 10,000 บาท ยางโลละ 60 บาทปาลมโล

ละ 4 บาท 

ถาขายพืชผลไดต่ำกวานี้ โอนสวนตางเขาบัญชีทันท ี

 

 

/ 

 

 

/ 

21 มี.ค. - ฟงการเปดใจโคงสุดทาย กับส่ิงที่เก็บมาตลอด 45 ป บน

เสนทางสายประชาธิปไตยสุจริตของ “อภิสิทธิ์” (ถกูใจ 23,000 

คน แชร 1800 คร้ัง) 

-ผานไปอีก 3 เวทีอุบล – อำนาจ เด๋ียวพบกันที่เวทีหลักเมือง

อุบลเปนเวทีสุดทวยวันนี้ครับ (ถูกใจ4600 คน) 

-ในพื้นที่ที่หลายคนมองวามีความไมสงบเกิดขึ้น แตเราพรอมไป

หาพี่นองโดยไมหวั่นใด ๆ เพราะเราใหความสำคัญกบัพี่นองชาว

ไทยอยางทั่วถึง วันนี้เราพรอมนำรอยยิม้และความสุขกลับคืนมา

ใหคนไทยทุกคน #เลือกความสุขใหคนไทย #เลือกประชาธิปตย 

-รวมผนึกกำลังคร้ังสำคัญของคนรักประชาธิปไตยสุจริต กับการ

ปราศรัยใหญ #พรรคประชาธปิตย พบกันวันศุกรที่ 22 มี.ค. 

2562 เวลา 16.00 น. เปนตนไป[ เวทีสุดทายกอนวันเลือกต้ัง ] 

ณ ลานคนเมือง กทม 

-เวทีที่ 2 ก็แนนครับ #อุบลราชธาน ี

-ถาไมใชเงิน แลวเหตุผลอะไรที่ทำใหมาเปนนักการเมือง ฟง

คำตอบจาก "พี่มารค" อภิสิทธิ ์เวชชาชวีะ ที่ใชชีวิตนักการเมือง

มากวา 27 ป อะไรคือส่ิงที่ทำใหพี่มารคอยูตอ 

-ในพื้นที่ที่หลายคนมองวามีความไมสงบเกิดขึ้น แตเราพรอมไป

หาพีน่องโดยไมหวั่นใด ๆ เพราะเราใหความสำคัญกบัพี่นองชาว

ไทยอยางทั่วถึง วันนี้เราพรอมนำรอยยิม้และความสุขกลับคืนมา

ใหคนไทยทุกคน 

-เวทีแรกจาก 6 เวทีอุบลวันนี้ อบอุนมากครับ 

#อุบลราชธาน ี

-นโยบาย- ทำไม? เด็กไทยเรียนจบปริญญาตรี แลวตกงาน 

ตลาดแรงงานขาดสายอาชีพ แกปญหาอยางไรดี?“ประชาธิปตยมี

คำตอบ” 

-บทความพิเศษที่บอกถึงที่มาของจดหมายรัก 27 ป ของผมครับ 

http://bit.ly/2Fhk4bL (ถูกใจ 6,700 คน) 
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22 มี.ค. -ขณะนี้มีการนำคลิปตัดตอเสียงผม กลับมาเผยแพรซ้ำ ผมเคย

ชี้แจงสาธารณะในประเด็นนี้หลายคร้ัง 

เชhttps://youtu.be/r8W_gSbGrNY 

(คลิปชี้แจงเร่ืองส่ังฆาประชาชน)อยาตกเปนเหยื่อของคลิป

ดังกลาว และผมจะดำเนินคดีกับผูกระทำผิดตอไปครับ 

- [LIVE] รวมผนึกกำลังคร้ังสำคัญของคนรักประชาธปิไตยสุจริต 

กับการปราศรัยใหญ #พรรคประชาธิปตย #เลือกต้ัง62 [ เวที

สุดทายกอนวันเลือกต้ัง ] ณ ลานคนเมือง กรุงเทพมหานคร (แชร

จากเพจพรรค) 

-ปลอยขบวนรถรณรงค "ตานการซ้ือสิทธิขายเสียง - ไมมีของ

แจก ไมมีเงินจะให มแีตความมุงมั่นต้ังใจจะดูแลและรับใชพี่นอง

ประชาชน" ทีพ่รรคประชาธิปตย ครับ (ถูกใจ 7,900 คน) 

-อีกหนึ่งความสามารถของผมที่หลายคนยังไมรู คือการถายภาพ 

#selfie เจอกันคร้ังหนา แคสงกลองมา #พี่มารคจัดให #พี่มารค

รูมุม (ถูกใจ4000 คน) 

-คุณรูไหม? พัฒนาการที่สำคัญสุดของเด็ก คือชวง 8 ปแรก

ประชาธิปตย เรามอบ 1 แสน ดูแลเด็กไทยทุกคน (คลิปหาเสียง) 

-วันอาทิตยนี้แลวนะครับ ชาวบางซ่ือ-ดุสิต ฝากพรรค

ประชาธิปตย หมอเอก-คณวัฒน เบอร 15 ดวยนะครับ 
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23 มี.ค. -ขอบคุณทุกกำลังใจ แรงเชียรตลอดระยะเวลาที่ผานมา ผมขอ

เชิญชวนพี่นองออกไปใชสิทธิเลือกต้ังในวันพรุงนี้ ต้ังแต 8.00 - 

17.00 น. 

-วันนี้มาขอโอกาสพี่นอง พรุงนี้อยาลืมไปเลือกต้ัง ฝาก

ประชาธิปตยดวยนะครับ 

-วันนี้ทั้งวันผม และผูสมัครประชาธิปตยที่อยูทุกจังหวัด จะ

รณรงคเลือกต้ัง ไปขอโอกาสจากพี่นองทั่วประเทศครับ 

- "ไมตองลังเล ไมตองกลัว ไมตองโกรธ ผมและพรรค

ประชาธิปตยจะทำใหสำเร็จ พาประเทศไทยไปขางหนาสู

จุดหมาย...” 

-ผมฝนอยากใหประเทศไทยมีคนเกง และคนดี มาชวยกันทำให

ประเทศไทยแข็งแรงในทุกดาน เยาวชนคือกำลังสำคัญในการ

พัฒนาประเทศ เราจึงมีนโยบายสนับสนนุเร่ืองวิชาชีพใหกับ

ลูกหลานชาวไทยของเรา #เพื่อประเทศไทย #พี่มารคจัดให 

-จะดีแคไหน? ถาเด็กไทยทุกคนพูภาษาอังกฤษไดสอนโดย

ชาวตางชาติเจาของภาษา เร่ิมต้ังแตชั้นอนุบาล 
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  แฮ็ชแท็กที่นิยมใชคือ  #เลือกตั้ง62 #ประชาธิปตย #ฝากความหวังกับอภิสิทธิ์ #ประชาธิปตยพรอม

100% #พลังบริสุทธิ์เปลี่ยนแปลงประเทศ #ประชาธิปไตยสุจริต #หมดเวลาเกรงใจ 

 โดยสรุปเพจเฟซบุกนายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ หัวหนาพรรคประชาธิปตย เนนนำเสนอกิจกรรมการหาเสียง

ใหกับผูสมัครของจังหวัดตางๆและพรรค นโยบายของพรรค การออกรายการและใหสัมภาษณผานสื่อมวลชนตางๆ

เชน ไทยพีบีเอส รายการทอลคกะเทย รายการของวูดดี้  แฮชแท็กท่ีนาสนใจคือ # มารคยืนหนึ่ง  

มีการสรางสรรคเนื้อหาเพื่อนำเสนอภาพของนายอภิสิทธในลักษณะไมเปนทางการ ซึ่งไดรับความนิยม 

อาทิ “ # เรียกผมพ่ีมารค คลิปนี้ไมเก่ียวกับการเมือง แตเก็บตกจากการหาเสียง! # เรียกผมพ่ีมารค # เรียกสูงกวา

นี้ไมเอา  # กะจะเชือดไกตรุษจีน  # พ่ีมารคโดนไกจิก”  มียอดไลค 33,900 คน แสดงความคิดเห็น 1,500 รายการ 

แชร 3,400 รับชม 1.4 ลานวิว  แตเนื้อหาท่ีไดรับความนิยมสูงสุดในชวงการหาเสียง คือ เรื่อง “จะสนับสนนุ พล.อ. 

ประยุทธ เปนนายกฯ หรือไม” มียอดไลค 60,700 คน แสดงความคิดเห็น 8,100 รายการ แชร 13,300 ครั้ง รับชม 

2 ลานครั้ง 

 

นายธนาธร จึงรุงเรื่องกิจ  Thanathorn Juangroongruangkit หัวหนาพรรคอนาคตใหม 

เพจสรางเม่ือ 20 มีนาคม 2018  มีผูถูกใจ 771,714 คน และมีผูติดตาม851,637 คน 

 

วันที ่ เรื่อง/พาดหัว เนื้อหา รูปแบบ 

การให

ขอมูล 

ความ

คิดเห็น 

โนม

นาวใจ 

ภาพนิ่ง คลิป Live 

19 มี.ค. -ปชส. เขารวมเวทปีราศรัย-ไมตองจองต๋ัวลวงหนา เดินทางเขา

มากันไดเลย 

/   /   

20 มี.ค. -ปชส. เวทีปราศรัยเวทีสุดทาย-แลวเจอกันครับทุกทาน #ก็มาดิ

คับ (แชรเพจพรรค) 

-ชี้แจงขอมูล-จากกรณีคลิปเสียงเมื่อคืน ผมขอขอบคุณทาง 

Nation TV 22 ที่ใหโอกาสผมชี้แจงขอเท็จจริง 

 

 

/ 

 / /  

 

/ 

 

21 มี.ค. - โหวตนายกใหจบต้ังแตในสภาผูแทน = ปดสวิตช ส.ว. 

-แชรคลิปใหสัมภาษณ ฌอน บูรณะพิรัญ ทาง youtube (ถูกใจ 

11,000คน แชร 1900 คร้ัง) 

-แชรเพจพรรค -อนาคตใหมไมโกงใคร และตองไมยอมใหใครโกง

(เลือกต้ัง) เตรียมความพรอมรับมือการเลือกต้ังที่จะมาถึง 

 / 

/ 

 

/ 

 

/ 

/ 

 

 

/ 

 

/ 

 

22 มี.ค. -ในหวงเวลาสุดทายกอนทีป่ระชาชนจะตัดสินอนาคตของ

ประเทศในหวงเวลาสุดทายกอนที่เผด็จการจะหมดอำนาจลงดวย

มือของพวกเรา(คลิปหาเสียง) 

 

 

 

 / 

 

 

 

 

 

/  
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- 24 มีนา กา "อนาคตใหม"อยาใหประเทศไทยกลับไป

เหมือนเดิม ชมไลฟกันครับ สวนใครอยากมาตองรีบมาแลวนะ

ครับ(ถายทอดสดการปราศรัยคร้ังสุดทาย) 

-แชรถายทอดสดจากเพจพรรค การปราศรัยกอนเขาคูหา -

มาแลวนะครับ 

-ชี้แจงขอมูล-เร่ืองเกิดขึ้นเมื่อผมและพรรคอนาคตใหมตัดสินใจ

ฟองรองทีนิวสกรณีเขียนขาวบิดเบือนใสรายโจมตีเรา โดยยก

ขอเขียนของ ม.จ.จุลเจิม ยุคล ทีก่ลาวหาพวกเรา ทำให

ประชาชนเขาใจผิดวาพวกเราเปนอันตรายและตองการลมลาง

สถาบันกษัตริย 

 

 

 

/ 

 

/ 

 

/ 

 

 

/ 

/ 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 

23 มี.ค. -จากกรณีที่ผมถูกกลาวหาวาถือหุนว-ีลัค อาจขาดคุณสมบัติการ

ลงเลือกต้ัง ผมขอชี้แจงวากรณีดังกลาวไมเปนความจริงอยาง

แนนอน ผมและภรรยาไดโอนหุนไปต้ังแตวันที่ 8 มกราคมที่ผาน

มา 1 เดือนกอนยื่นใบสมัครรับเลือกต้ัง  

(ถูกใจ 60,000 คน แสดงความคิดเห็น 6,400 คร้ัง แชร 5,300 

คร้ัง) 

-สำหรับเราไมมีคำวาการโหวตในทางยทุธ 

ศาสตร มีแตการโหวตเพื่อการเปล่ียนแปลงเทานั้น เลือกอนาคต

ใหม อยาใหประเทศไทย กลับไปเหมอืนเดิม Vote for change ! 

- [คลิปเต็มธนาธรปราศรัย : ประชาธิปไตยคือทางออก “ธนาธร” 

พรอมเปนนายกรัฐมนตรี] 

(ถูกใจ 18000 คน แชร 2400 คร้ัง) 

-วันนี้ผมขอขอบคุณทุกทานมากครับ  

#24มีนากาอนาคตใหม อยาปลอยใหประเทศไทยเหมือนเดิม 

(ถูกใจ 63,000 คน แชร 3,500 คร้ัง) 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

  

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 

 

 

/ 

/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

/ 

 

  แฮ็ชแท็กท่ีนิยมใชคือ #24มีนากาอนาคตใหม 

สรุปเพจเฟซบุกนายธนาธร จึงรุงเรืองกิจ หัวหนาพรรคอนาคตใหม เปนเพจที่ไดรับความนิยมมาก มียอด

ไลคเนื้อหาทุกๆ อัน อยูระหวางหลักพันถึงหลักหมื่น มีการนำเนื้อหาบางสวนจากเพจของพรรคมานำเสนอซ้ำใน

เพจของหัวหนาพรรค  นอกจากนี้เนื้อหาจะเนนการชี้แจงในประเด็นตางๆ ท่ีเก่ียวของกับนายธราธร อาทิ การโอน

หุนสื่อ “การพาทักษิณกลับบาน” การนัดหมายการอภิปรายหาเสียง กิจกรรมการหาเสียง การใหสัมภาษณ

สื่อมวลชนตางๆ อาทิ ไทยรัฐทีวี  ชองวัน เนื้อหาที่ไดรับความนิยมมาก คือเนื้อหาของวันที่ 23 มีนาคม พาดหัว 

“วันนี้ผมขอขอบคุณทุกทานมากครับ # 24 มีนากาอนาคตใหม อยาปลอยใหประเทศไทยเหมือนเดิม” มียอดไลค 

63,500 คน แสดงความคิดเห็น 2,400 รายการ แชร 3,500 ครั้ง 
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อภิปรายผล 

 1. การใชเพจเฟซบุกของพรรคการเมืองทั้งสองพรรคมีลักษณะเหมือนกัน คือ ใชแนะนำผูสมัครแต

แตกตางกันท่ีพรรคประชาธิปตยพยายามแนะนำผูสมัครของแตละจังหวัดอยางหลากหลาย โดยเฉพาะในชวงแรกๆ 

ของการหาเสียงในชวงเดือนกุมภาพันธ  แตในชวงแรกของการหาเสียงของพรรคอนาคตใหมจะเนนไปที่ผูสมัคร

บัญชีรายชื่อ ซ่ึงนาจะสอดคลองกับการวิเคราะหของสื่อมวลชนในชวงเวลานั้นท่ีวา ผูสมัคร ส.ส. ของพรรคอนาคต

ใหมจะไมไดรับการเลือกตั้ง แตจะได ส.ส. จากบัญชีรายชื่อจนเมื่อพรรคไทยรักษาชาติถูกศาลตัดสินยุบพรรค เชื่อ

กันวาคะแนนของผูสมัคร ส.ส. ถูกเทใหกับทางพรรคอนาคตใหม 

นอกจากนี้เพจของทั้งสองพรรคยังใชชี ้แจงถึงนโยบายของพรรค แจงโปรแกรมหรือตารางการหาเสียง  

แชรเนื้อหาหรือการถายทอดสดที่ผูสมัครรับเลือกตั้ง หรือทีมผูบริหารพรรคไดรับเชิญไปดีเบตตามสื่อมวลชนตางๆ 

รวมถีงการถายทอดสดการปราศรัยหาเสียง  

 เปนที่นาสังเกตวาในเพจของพรรคอนาคตใหมนั้น จะเนนการแชรเนื้อหาของผูบริหารพรรคจากการให

สัมภาษณสื่อมวลชน  หรือการไดรับเชิญใหไปรวมแสดงวิสัยทัศนในรายการของสือมวลชนตางๆ มากกวา   

 2. การสรางสรรคและนำเสนอเนื้อหาที่นาสนใจและมีชีวิตชีวา อยูที่เพจเฟซบุกบุคคลมากกวาของพรรค 

ท้ังของนายอภิสิทธิ์และนายธนาธร  ดังเชนในกรณีของนายอภิสิทธิ์ มีการสรางเนื้อหาท่ีแสดงวานายอภิสิทธิ์มีความ

ชำนาญเรื่องการถายภาพแบบเซลฟจากการไปหาเสียงกับประชาชน ทำใหตองถายภาพบอยครั้ง ซ่ึงทำใหภาพของ

หัวหนาพรรคเปนคนธรรมดาท่ีจับตองได  

 สวนเพจของนายธนาธร  จะหยิบนำประเด็นที่เขาถูกวิพากษวิจารณนำมาชี้แจงและตอบโตในเพจของเขา

บอยครั้ง และบางประเด็นก็เปนท่ีสนใจ เชน กรณีเขาท่ีไดรับการวิพากษวิจารณวาเขาจะนำทักษิณกลับบาน มีผูกด

ถูกใจถึง 48,000 คน   

 3. ประเด็นของการใชแฮชแท็ก ในกรณีของพรรคอนาคตใหม ท่ีใชวา #24 มีนากาอนาคตใหม  นาจะเปน

ที่จดจำและชัดเจนมากกวา # ประชาชนเปนใหญ ของพรรคประชาธิปตย ซึ่งไมมีชื่อพรรครวมดวย  จะเห็นไดวา

พรรคอนาคตใหมใชแฮชแท็กนี้บอยครั้งท้ังในเพจของพรรคและของนายธนาธร  แตกตางกับพรรคประชาธิปตยท่ีมี

แฮชแท็กหลายอัน 

 4. การถายทอดสดการปราศรัยหาเสียงเปนที่นิยมของผูติดตามเพจมาก ดังเห็นไดจากจำนวนผูกดถูกใจ  

การแชร หรือยอดการรับชม  ประเด็นนี้แตกตางจากการเลือกตั้งในอดีต ท่ีการรับชมการปราศรัยตองไปยังสถานท่ี

จริง และจะตองรอการถายทอดสดผานสื่อมวลชน ซึ่งจะนำมาถายทอดเพียงบางสวน แตเมื่อมีชองทางสื่อสังคม

ออนไลน  ผูสนใจแตละพรรค สามารถติดตามไดผานสื่อออนไลนได และสามารถชมไดตลอดการปราศรับนั่นๆ   
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ขอเสนอแนะ 

 1. ควรท่ีจะศึกษาโดยการสัมภาษณผูท่ีแอดมินของเพจท้ังของพรรคและหัวหนาพรรค  

2. ควรศึกษาความคิดเห็นที่รวมแสดงในแตละเพจวา ผูเขามาแสดงความคิดเห็นคิดอยางไร เห็นดวยกับ

เนื้อหาท่ีนำเสนอไปหรือไม  
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การส่ือสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานรายการประเภทวล็อกบนส่ือยูทูบ 

Content Marketing of Vlog on Youtube 

พัชราวรรณ กังวานสกล1 และ มานะ ตรีรยาภิวัฒน2 

1นักศึกษาปริญญามหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั ้งนี ้ม ีวัตถุประสงค เพื ่อศึกษารูปแบบของการสื ่อสารการตลาดเชิงเนื ้อหา (Content 

Marketing) ในรายการประเภทวล็อก (Vlog) ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ โดยใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content 

Analysis) จากกลุมตัวอยางคลิปวีดีโอที่มีการอัพโหลดชวงระหวางวันที่ 1 – 31 ตุลาคม  2561 จำนวน 15 คลิป

วีดีโอ ผลการศึกษาพบวา ผูดำเนินรายการมักใชคำพูดเชิญชวนใหผูชมมีการรับรูถึงสินคา/บริการ สถานท่ี ดวยการ

นำเสนอเนื้อหาของเรื่องราวอยางเปนลำดับขั้นตอนและยังมีความสามารถในการแกไขสถานการณเฉพาะหนาได

เปนอยางดี ดานเนื ้อหาของรายการสวนใหญ มีความยาวมากกวา 10 นาทีขึ ้นไป เพื ่อสงเสริมใหผู ชมไดมี

ประสบการณรวมกับเนื้อหาของรายการไดเพ่ิมมากข้ึน โดยมุงเนนการสรางความบันเทิงใหแกผูชมดวยการนำเสนอ

เรื่องราวที่มีความเปนกันเอง ใหความรูสึกเหมือนเพื่อนเลาใหฟง รวมไปถึงมีการนำเสนอเนื้อหาที่มีความเก่ียวของ

กับสินคา/บริการ แตไมมุงเนนการขายเปนหลัก  สวนดานของรูปแบบเนื้อหาของรายการประเภทวล็อก ชอง 

Bearhug บนสื่อยูทูบ ยังมีการนำเสนอเนื้อหาที่มีความหลากหลายทั้งดานความงาม  รีวิวอาหาร แนะนำสถานท่ี

ทองเที่ยว ประเพณีทองถิ่น กีฬา และการศึกษา รวมถึงเปนชองทางในการหารายไดของวล็อกเกอรทั้งจากการ

แสดงผลโฆษณาบนสื่อยูทูบและการหารายไดดวยตัวเอง สวนดานรูปแบบการเลาเรื่องผานสื่อดิจิทัลพบวา ผูดำเนิน

รายการมีการกลาวทักทาย แนะนำชอง พูดเกริ่นนำเขารายการเก่ียวกับเรื่องราว วัตถุประสงคท่ีตองการนำเสนอใน

แตละคลิปวีดีโอกอนนำผูชมเขาสูเนื้อหาของรายการ มีการกลาวขอบคุณผูชมที่ติดตามชมรายการตั้งแตตนจนจบ 

และกลาวขอโทษสำหรับเนื้อหาท่ีมีความไมเหมาะสมกอนปดรายการ 

คำสำคัญ: การสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหา รายการประเภทวล็อก สื่อยูทูบ 
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Abstract 

The present study aimed to investigate types of content marketing in the form of Vlog 

created by “Bearhug”, a Vlog channel on Youtube by using content analysis method.  According 

to 15 sample video clips that have been uploaded on Bearhug channel during 1-31 October 2561, 

the results revealed that hosts often used persuasive speech to inform the audience about 

products/ services or places.  In addition, the results showed that hosts had introduced contents 

in a logical sequence with strong analytical and creative problem- solving skills.  In terms of the 

video duration time, most of the videos are longer than 10 minutes in order to encourage viewers 

to experience greater enjoyment of video contents.  Furthermore, the objectives of video is to 

entertain the viewers by presenting story in an engaging and viewer- friendly way that makes the 

audience feel like talking with friends.  Also, many videos have been created to present content 

that is relevant to products or services, but not necessarily a direct sell. Regarding types of content 

marketing in the form of Vlog created by Bearhug on Youtube, there are a variety of content, 

including beauty, food reviews, tourist attractions guide, local traditional, sports and education. 

Moreover, vloggers can make money from ads on YouTube and vlogging in general.  As regards 

digital storytelling techniques, the study found that hosts had greeted and introduced the viewer 

about the story and key objective of each video campaign before bringing viewers into the 

programme content.  At the end of video clips, hosts also showed appreciation to viewers by 

thank you their viewers for watching video clips from the beginning to the end.They also apologize 

to their viewers for inappropriate content before closing a programme. 

Keywords: Content Marketing, Vlog, Youtube 

 

บทนำ 

เครือขายโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) เริ่มตนข้ึนในป ค.ศ. 1995 เกิดจากความตองการของมนุษย

ที่ตองการติดตอสื่อสารหรือมีปฏิสัมพันธตอกันผานเครือขายอินเทอรเน็ต (Internet) แตหากยอนกลับไปในอดีต 

ชองทางในการรับขาวสารที่ไดรับความนิยมคือ ชองทางสื่อดั้งเดิม (Traditional Media) ไดแก สื่อสิ่งพิมพ, สื่อ

วิทยุกระจายเสียง, สื่อโทรทัศน, และสื่อภาพยนตร ซ่ึงแตกตางจากปจจุบันท่ีเปนยุคของสื่อใหม (New Media) ท่ีมี

เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตเขามาเปนสื่อกลางในการรับ – สงขาวสาร/ขอมูลผานเครื่องมือสื่อสารตางๆ เชน อุปกรณ
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สมารทโฟน, แท็บเล็ต (Tablet) คอมพิวเตอร (Computer) เปนตน และชองทางการตลาดท่ีนาจับตามองมากท่ีสุด 

ไดแก ชองทางการโฆษณาออนไลนผานการอัพโหลดคลิปวีดีโอบนสื่อโซเชียลมีเดีย ซึ่งแพลตฟอรมที่ไดรับความ

นิยมเปนอยางมากคือ สื่อยูทูบ (Positioning, 2018: ออนไลน) 

ผูบริโภคในประเทศไทยสวนใหญมีความชื่นชอบและใหความสนใจกับการรับชมคลิปวีดีโอจนติดอันดับ 1 

ของการนำเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) โดยใน 1 สัปดาหมีผูเขาชมคลิปวีดีโอคิดเปนเฉลี่ย 

78% และมีการรับชมคลิปวีดีโอออนไลนคิดเปน 55% ของทุกวัน สงผลใหปจจุบันการตลาดในรูปแบบวีดีโอ

ออนไลนมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว คาดวาในป ค.ศ. 2019 จะมีการเจริญเติบโตเพ่ิมมากข้ึนถึง 80% (มนลมัย 

วิเชียรวนิชกุล, 2018: ออนไลน) ซึ่งรูปแบบรายการบนสื่อยูทูบที่ไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบันไดแก 

รายการประเภท วล็อก หรือ วี-ล็อก ที่เปนการนำเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับการใชชีวิตประจำวัน ไลฟสไตล และ

กิจกรรมตางๆ ดวยเนื้อหาที่ผานการรอยเรียงเรื่องราว จัดลำดับขั้นตอนใหมีความนาสนใจ กอนนำเสนอออกไปสู

สายตาสาธารณชน เปรียบเสมือนการเก็บบันทึกเรื่องราวในชีวิตประจำวันผานการบันทึกภาพวีดีโอของกลุมบุคคล

ท่ีถูกขนานนามวา วล็อกเกอร (Vlogger) (FAV Forward, 2018: ออนไลน)  

สำหรับวล็อกเกอรที่ไดรับความนิยมและไดรับความสนใจจากผูชมเปนจำนวนมากจะสามารถกลายเปนผู

ทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer) ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการใหแกผูบริโภคไดมากกวาการนำเสนอ

โฆษณาผานบุคคลที่เปนดาราหรือเซเลบริตี้ (KOL, 2018: ออนไลน) ซึ่งชองยูทูบ (Youtube Channel) ที่มีการ

นำเสนอรายการประเภทวล็อกที่ไดรับความนิยมและมีการนำเสนอเนื้อหาที่นาสนใจเปนอยางมากในขณะนี้ ไดแก 

ชอง Bearhug ท่ีมุงเนนการนำเสนอรูปแบบรายการในกลุมผูบริโภคท่ีมีชวงอายุระหวาง 18 – 25 ปเปนหลัก กอตั้ง

ข้ึนเม่ือวันท่ี 27 ธันวาคม 2560 โพสตคลิปวีดีโอคลิปแรกเม่ือวันท่ี 5 มกราคม 2561 จนถึงปจจุบัน มีคลิปวีดีโอรวม

ทั้งสิ้นจำนวน 137 คลิป มีการโพสตคลิปวีดีโอเฉลี่ยตอสัปดาหประมาณ 4 คลิป มีผูกดติดตามจำนวน 1,888,449 

คน เฉลี่ยมีผูกดติดตามเพ่ิมข้ึนตอวันประมาณ 5,000 คน มีผูเขาชมคลิปวีดีโอรวมท้ังสิ้นจำนวน 233,905,770 ครั้ง 

เฉลี ่ยมีผู ร ับชมคลิปวีดีโอโดยรวมตอสัปดาหประมาณ 700,000 คน (7 ตุลาคม 2561, อางถึงใน Youtube: 

ออนไลน) และเว็บไซต Socialbakers (10 ตุลาคม 2561: ออนไลน) ยังไดจัดใหอยูในลำดับที่ 15 ของรายการ

บันเทิง (Entertainment) รูปแบบออนไลนโชว (Online Show) ท่ีไดรับความนิยมในประเทศไทยอีกดวย 

จากขอมูลท่ีไดศึกษาดังขางตน สงผลใหผูวิจัยเกิดความสนใจในการศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาดเชิง

เนื้อหาของรายการประเภทวล็อกบนสื่อยูทูบ เนื่องจากการวิจัยดังกลาวยังไมมีผูดำเนินการศึกษาในประเทศไทย 

(ตรวจสอบดวยการสืบคนขอมูลผานหองสมุดออนไลน งานวิจัยออนไลน โดยใชคำวา Vlog หรือ วล็อก) และ

พฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบันยังมีการคนหาขอมูลของสินคาและบริการตางๆ ผานสื่อออนไลนกอนตัดสินใจ

ซื้ออยูตลอดเวลา มีความเชื่อมั่นในการนำเสนอสินคาและบริการตางๆ ผานผูทรงอิทธิพลทางความคิดที่มีการ

นำเสนอเนื้อหาในรูปแบบการตลาดเชิงเนื้อหาท่ีนาสนใจมากกวาดาราเซเลบริตี้ท่ัวไปถึง 6 ใน 10 ของผูเขาชมคลิป
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วีดีโอผานสื่อยูทูบท้ังหมด (RingRangRung, 2016: ออนไลน) ทำใหการนำเสนอการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาใน

รูปแบบคลิปวีดีโอมีความสำคัญเปนอยางมากตอผูประกอบการธุรกิจออนไลนในยุคปจจุบัน ซ่ึงผลจากการศึกษาใน

ครั้งนี้ จะสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการนำเสนอรูปแบบการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานรายการรูปแบบ

ตางๆ บนสื่อยูทูบ และสื่อโซเชียลมีเดียชองทางอ่ืนๆ ไดตอไป 

วัตถุประสงคการศึกษา 

เพื่อศึกษารูปแบบของการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) ในรายการประเภทวล็อก

บนสื่อยูทูบ 

นิยามศัพท 

การสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) หมายถึง กระบวนการทางการตลาดที่มีการสราง

และกระจายเนื้อหาออกไปสูผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมาย ดวยเนื้อหาท่ีมีการออกแบบ สรางสรรค และมีคุณคาตอ

ผูบริโภคมากกวาการนำเสนอสื่อโฆษณาโดยตรง  

รายการประเภทวล็อก (Vlog) หมายถึง การผสมคำระหวาง วีดีโอ และ ล็อก เขาไวดวยกัน เปนการบันทึก

เรื่องราวตางๆ ในชีวิตประจำวันผานการบันทึกวีดีโอ 

         วล็อกเกอร (Vlogger) หมายถึง ผูดำเนินรายการและอัพโหลดคลิปวีดีโอในรูปแบบวล็อกบนสื่อยูทูบ หรือ

เรียกอีกชื่อหนึ่งวา ยูทูบเบอร 

         ยูทูบ (Youtube) หมายถึง เว็บไซตท่ีใหบริการอัพโหลดคลิปวีดีโอไดฟรี  

         ชองยูทูบ (Youtube Channel) หมายถึง สถานีถายทอดคลิปวีดีโอหรือชองสวนตัวสำหรับนำเสนอเนื้อหา

ของคลิปวีดีโอบนสื่อยูทูบ 

 

 

ขอบเขตการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาดของรายการประเภทวล็อก ชอง Bearhug บนสื่อ

ยูทูบ โดยดำเนินการศึกษาเนื้อหาจากคลิปวีดีโอดวยการบันทึกขอมูลตามรายการที่กำหนดไว เพื่อนำมาใชในการ

วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ของรูปแบบรายการเทานั้น โดยเก็บขอมูลระหวางวันที่  1 – 31 ตุลาคม 
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2561 เนื่องจากเปนชวงเวลาที่กลุมเปาหมายสวนใหญอยูในระหวางปดภาคเรียน จึงอาจสงผลใหคลิปวีดีโอของ

รายการไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาด

เชิงเนื้อหา (Content Marketing) โดยใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) จากคลิปวีดีโอ จำนวน

ท้ังสิ้น 15 คลิป 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูศึกษาใชเครื่องมือในการบันทึกขอมูลดวยการลงรหัส (Coding Sheet) ไดแก ตารางสรุปรูปแบบในการ

นำเสนอเนื ้อหาของรายการประเภทวล็อก ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ ในการสรางความนาเชื ่อถือของรหัส 

(Reliability of coding) 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. การวิจัยนี้ทำใหมีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับรูปแบบของการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาในรายการ

ประเภทวล็อกบนสื่อยูทูบ 

2. เปนแนวทางในการสรางสรรรูปแบบการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาในรายการรูปแบบอ่ืนๆ บนสื่อยูทูบ 

ใหแกผูดำเนินรายการและผูประกอบการธุรกิจออนไลนไดในอนาคต 

3. เปนประโยชนตอนักการตลาดทั้งในสวนของผูผลิตสื่อและเจาของธุรกิจออนไลน ดานการจัดการ

รูปแบบการนำเสนอเนื้อหาการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานสื่อโซเชียลมีเดียชองทางอ่ืนๆ ตอไปในอนาคต 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 

รูปแบบของการตลาดเชิงเนื้อหา 

ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2557, 72-82) ไดกลาวไววา รูปแบบ Long Form Content เปนการสราง

เนื้อหาที่มีความยาว ผูชมตองใชระยะเวลามากขึ้นในการเปดรับขอมูล จึงทำใหมีโอกาสในการสรางประสบการณ

รวมกับผูชมไดมากข้ึน เชน การนำเสนอเรื่องราวในรูปแบบวีดีโอคลิป เปนตน 
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นอกจากนี้ ยังไดกำหนดรูปแบบในการสรางเนื้อหาการตลาดท่ีดีออกเปน 5 รูปแบบ ดังนี ้

1. เปนประโยชน      4. เนื้อหาและองคประกอบตองมีคุณภาพ 

2. มีความเฉพาะเจาะจงตอกลุมเปาหมาย    5. มีความจริงใจ ตั้งใจ และสมจริง 

3. ชัดเจน สามารถเขาใจไดงาย 

แนวคิดการนำเสนอเนื้อหาในรูปแบบวีดีโอบนสื่อยูทูบ (Video Content) 

รูปแบบการนำเสนอเนื้อหาในรูปแบบวีดีโอบนสื่อยูทูบ 

Youtube Creator (20 ตุลาคม 2561: ออนไลน) ไดกำหนดรูปแบบวีดีโอท่ีไดรับความนิยมและแพรหลาย

มากท่ีสุดบนสื่อยูทูบไวดังนี้ 

1. วีดีโอบล็อก เปนวีดีโอท่ีถายทอดเรื่องราวชีวิตประจำวัน ไลฟสไตลของผูดำเนินรายการ 

2. วีดีโอแบบมีสคริปต เปนคลิปวีดีโอท่ีถายทอดเรื่องราวตามเนื้อเรื่องท่ีไดกำหนดไว 

3. วีดีโอการสัมภาษณ เปนคลิปวีดีโอเก่ียวกับการพูดคุย ตอบคำถาม ไขขอของใจระหวางบุคคล 

4. วีดีโอสารคดี เปนคลิปวีดีโอท่ีถายทอดเรื่องราวเก่ียวกับขอเท็จจริง เพ่ือพัฒนาความรูใหแกผูชม 

5. วีดีโอแบบเรียลไทม เปนคลิปวีดีโอที่นำเสนอเรื่องราวไลฟสไตล กิจกรรมในขณะนั้นๆ ในทันที หรือ

เรียกอีกอยางหนึ่งวา ไลฟสด 

ศุภภัทรา บุณยสุรักษณ (2558, 8) ไดกำหนดลักษณะเนื้อหาในรูปแบบวีดีโอท่ีดีไว ดังนี้ 

1. คลิปวีดีโอควรมีความยาวท่ีเหมาะสม โดยมีระยะเวลาประมาณ 2 – 5 นาที 

2. ทดสอบกอนนำเสนอ เพ่ือหาขอบกพรองและนำผลท่ีไดมาปรับปรุงตอไป 

3. มีการวางแผนเนื้อหากอนลงมือถายทำ 

4. นำเสนอในชวงเวลาท่ีเหมาะสม เชน ชวงเวลาปดเทอม เปนตน 

5. นำเสนอในชองทางท่ีเหมาะสม เชน บนชองทางสื่อยูทูบท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมาก 

6. เลือกใชผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer) ใหมีความเหมาะสม 

7. ใชกระแสสังคมใหเปนประโยชน ทันสมัย และมีความสัมพันธกับกระแสสังคมในปจจุบัน  

8. งายตอการสงตอ ดวยการเลือกสื่อโซเชียลมีเดียใหมีความเหมาะสม  

แนวคิดเก่ียวกับวล็อก (Vlog) 

รูปแบบของวล็อก 

Miles Jason (2014, 67-68) ไดจำแนกรูปแบบของวล็อก ออกเปน 9 ประเภท ดังนี้ 
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1. บิวตี้วล็อกเกอร    6. คัลเจอรวล็อกเกอร 

2. ไลฟสไตลวล็อกเกอร    7. คารวล็อกเกอร 

3. ฟูดวล็อกเกอร     8. สปอรตวล็อกเกอร 

4. ทราเวลวล็อกเกอร    9. เอดูเคชั่นวล็อกเกอร   

5. โมติเวชั่นนอลวล็อกเกอร 

Christian A. (2009, อางถึงใน First Monday: ออนไลน) ไดกำหนดรูปแบบของวล็อกอยางแทจริงไว

ท้ังหมด 4 รูปแบบ ดังนี ้

1. มีการถายทำในระยะใกล    3. ถายทอดความรูสึกท่ีแทจริง 

2. มีการวางแผนเรื่องราวกอนถายทำ  4. แสดงการตอบโตกับผูชม  

 รูปแบบการหารายไดของรายการประเภทวล็อก 

1. หารายไดจากการแสดงผลโฆษณาบนสื่อยูทูบ (Youtube Ads) (The Nerd Creator, 2017 อางถึงใน 

Youtube: ออนไลน) 

2. หารายไดดวยตนเองโดยไมตองรอการแสดงผลโฆษณาจากยูทูบ (เสกสรร ปน Youtube, 2018, อางถึง

ใน Youtube: ออนไลน) ดังนี้ 

2.1 ขายสินคาตัวเอง 

2.2 ขายสนิคาคนอ่ืน (Affiliate) 

2.3 รับจางรีวิว 

2.4 สปอนเซอร (Sponsor) 

2.5 ขายวีดีโอ 

แนวคิดการเลาเรื่องผานสื่อดิจิทัล (Digital Storytelling) 

 รูปแบบการเลาเรื่องผานสื่อดิจิทัล 

Kownacki J. (2017: ออนไลน) ไดกำหนดรูปแบบการเลาเรื่องผานสื่อยูทูบท่ีดีและมีความนาเชื่อถือ โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. เนื้อหาตองมีความชัดเจนและไดรับการสนับสนุนจากแหลงท่ีมาของแตละบทความท่ีนำเสนอ 

2. เสียงและระดับเสียงควรมีความสอดคลองกับเนื้อหา 

3. ภาพท่ีนำเสนอควรมีความเรียบงาย มีประสิทธิภาพ ไมมีซับซอน และมีความสมจริงมากท่ีสุด  
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4. สามารถเขาใจไดงายจนสามารถอธิบายใหคนอ่ืนฟงได 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

         Westenberg W. (2016) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของยูทูบเบอรในวัยรุน (The influence of YouTubers 

on teenagers) พบวา ยูทูบเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจำวันของวัยรุนสวนใหญ ยูทูบเบอรมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ของวัยรุนโดยที่คนในครอบครัวไมทราบ อิทธิพลเหลานี้ไมใชสิ่งที่ไมดี และวัยรุนจำนวนมากตองการที่จะเปนยูทูบ

เบอรดวยตัวของพวกเขาเอง  

         Griffiith M. (2010) ศึกษาเรื่อง การวิเคราะหวีดีโอบล็อก (An Analysis of Video Blog) พบวา วล็อก

เปนสือ่ใหมในการนำเสนอตัวตนในหลายรูปแบบโดยไมจำเปนตองอยูในรูปแบบของการจดบันทึกประจำวัน วล็อก

เกอรหลายคนแบงปนคลิปวีดีโอของตนเองเพื่อสรางชองทางในการนำเสนอตัวตนของแตละบุคคลที่นาสนใจ และ

ยังเปนผูสรางชองทางเจรจาตอรองผานสื่อออนไลน รวมถึงเปนผูออกแบบชองทางใหมในการสรางรายไดบนพื้นท่ี

โลกไซเบอรอีกดวย 

         Boeck J. (2015) ศึกษาเรื่อง กลยุทธเปดและปดรายการของวล็อกบนสื่อยูทูบ (Opening and Closing 

Strategies in Youtube Vlogs) พบวา ในชวงเปดรายการวล็อกเกอรมักมีการพูดคุยทักทายผูชมดวยความเปน

กันเอง ใหความรูสึกเหมือนคุยกับคนไมใชกลอง มีการแนะนำตัวเพียงเล็กนอยเพื่อใหผูชมไดรูจัก นอกจากนี้ยังมี

การกลาวถึงสถานที่ วันที่ เวลาที่ถายทำเพื่อใหผูชมสามารถติดตามชมยอนหลังได และในชวงของการปดรายการ 

วล็อกเกอรมักสรางคำพูดท่ีทำใหผูชมรูสึกวาผูนำเสนอมีความคาดหวังใหผูชมกดติดตามและเขามาชมคลิปวีดีโออีก

ในอนาคต ดวยการบอกเลาเนื้อหาของวีดีโอคลิปถัดไปเพียงเล็กนอยหรือขอใหผูชมกดเพื่อยอมรับขอมูลขาวสาร

ของชองตนเอง กอนกลาวขอบคุณผูชมของพวกเขาในระหวางปดรายการเพื่อแสดงถึงความเอาใจใสผูชมของพวก

เขา 

         Kim D. (2017) ศึกษาเรื่อง วล็อกเปนเครื่องมือในการสรางแบรนด (Vlog as a Branding Tool) พบวา 

วีดีโอบล็อกเปนเครื่องมือหนึ่งในการสรางแบรนดและเปนเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพที่สงผลตอการพบเห็นแบรนด

ของผูบริโภค นอกจากนี้ยังเปนชองทางหนึ่งที่ชวยใหผูบริโภคสามารถสื่อสารความตองการกับแบรนดได เพื่อให

ผูบริโภคไดรับประสบการณที่ดีขึ้น รวมไปถึงเปนชองทางหนึ่งที่ทำใหผูบริโภคไดเรียนรูแบรนดไดเร็วขึ้น วล็อกจึง

เปนเครื่องมือท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมากในการสื่อสารผานสื่อโซเชียลมีเดียในปจจุบัน 

ผลการวิจัย 

 สวนท่ี 1 ดานรูปแบบการส่ือสารการตลาดเชิงเนื้อหา 
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ผูดำเนินรายการ มักใชคำพูดเชิญชวนใหผูชมมีการรับรูถึงสินคา/บริการ สถานที่ทั้ง 15 คลิปวีดีโอ ดวย

การนำเสนอขั้นตอนในการถายทำ กรรมวิธีการผลิต มีการกลาวถึงชื่อตราสินคา โครงการ รวมไปถึงมีการบอกเลา

ประวัติความเปนมา/ความสำคัญของบุคคล สถานท่ี อาชีพ กอนนำเสนอภาพกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน ท้ังยังมีการอธิบาย

รายละเอียดของเรื่องราวที่นำเสนออยางชัดเจน ตอเนื่องอยางเปนลำดับขั้นตอน เขาใจถึงปญหาในการถายทำท่ี

เกิดข้ึน มีการแกไขสถานการณในระหวางการนำเสนอรายการไดเปนอยางดี และมักกลาวอธิบายถึงปญหาตางๆ ให

ผูชมไดรับทราบและทำความเขาใจกอนนำเสนอเรื่องราวภายในรายการ ตัวอยางเชน มีการกลาวถึงปญหาที่ไม

สามารถนำเสนอเรื่องราวกิจกรรมในรูปแบบวีดีโอภายในศูนยบัญชาการ Marvel Heros ไดเพราะติดลิขสิทธิ์จาก

ตางประเทศ ในคลิปวีดีโอตอน “ลองเปนหนวย S.H.I.E.L.D ซักครั้ง ตอสูผานหนัง Marvel” ผูดำเนินรายการจึงใช

วิธีการนำเสนอดวยภาพนิ่งแทน เพื่อใหเนื้อหามีความดึงดูดใจประกอบกับมีการกระจายเนื้อหาที่มีคุณคาของตรา

สินคาดวยการเลาถึงประวัติความเปนมา พรอมอธิบายถึงวัตถุประสงคของการนำเสนอกิจกรรมหรือโครงการตางๆ 

ในแตละครั้ง และยังมีการนำเสนอขั้นตอน ตัวอยางภาพความประทับใจใหผู ชมไดรับชม นอกจากนี้ ผูดำเนิน

รายการยังสามารถเบี่ยงเบนความสนใจผูชมไดดวยการไมนำเสนอเรื่องราวที่เกี่ยวของกับแบรนดของสินคาและ

บริการโดยตรง แตจะนำเสนอปญหาที่เกิดขึ้นแทน ตัวอยางเชน การนำเสนอปญหามลภาวะภายในกรุงเทพฯ ใน

คลิปวีดีโอตอน “4 สถานที่อากาศดีที่สุดในกรุงเทพมหานคร นอนเลนยังได 
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สามารถมองเห็นลักษณะ ชวงอายุของแฟนคลับผูติดตามชอง Bearhug ภายในกิจกรรมแจกลายเซ็นของผูดำเนิน

รายการไดอยางชัดเจน โดยเนื้อหาสวนใหญจะมีการใหความรูเก่ียวกับสินคา บริการ สถานท่ี โครงการตางๆ พรอม

ทั้งบอกถึงขอดี - เสีย นอกจากนี้ ยังมีการใชผูเชี่ยวชาญ/ผูชำนาญการเพื่อสนับสนุนขอมูลตางๆ อยางมีลำดับ

ขั้นตอนตามวัตถุประสงคที ่ไดแจงแกผู ชมในตอนตนรายการ ดวยการใชคำพูดท่ีมีความเปนกันเองทำใหผู ชม

สามารถเขาใจเรื่องราวที่นำเสนอไดงาย และยังมีการใชเทคนิคในการสลับภาพเพื่อสงเสริมใหเรื่องราวมีความ

นาสนใจ รวมไปถึงมีการกลาวขอโทษแกผูชมกอนปดรายการในกรณีท่ีคลิปวีดีโออาจสรางความรำคาญใจหรือทำให

ผูชมเกิดความไมพอใจข้ึนได เพ่ือแสดงถึงความจริงใจท่ีมีตอผูชม 

สวนท่ี 2 ดานรูปแบบเนื้อหาในวีดีโอของรายการ 

ดานวัตถุประสงค มีการเผยแพรขอมูลและเนื้อหาของสินคาและบริการ ดวยการนำเสนอเรื่องราวประวัติ

ความเปนมา ความสำคัญ กรรมวิธีในการผลิตเพ่ือสรางการรับรูใหแกผูชม รวมถึงมีการใชผูเชี่ยวชาญ/ผูชำนาญการ

เปนผูสนับสนุนเรื่องราวใหมีความนาเชื่อถือมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ ยังมีการสรางภาพจำใหแกผูชมดวยการนำเสนอ

จุดเดน ขอดี ความแปลกใหม หรือกิจกรรมของแบรนด เชน มีผูเชี่ยวชาญใหคำปรึกษาตลอดเวลาในคลิปวีดีโอตอน 

“รีววิจากชายฉกรรจ ผูหันมากำจัดไฝ ไถลไปทำฟลเลอร 
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ดานรูปแบบของรายการ มีการนำเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับการทองเที่ยว ความสนใจ ไลฟสไตลของทีมงาน 

Bearhug โดยมีการนำเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับการตกแตง/เสริมความงามบนใบหนาของผูดำเนินรายการ, รีวิว

รานอาหารชื่อดังหรือเมนูอาหาร/ขนมขึ้นชื่อในจังหวัดตางๆ, แนะนำสถานที่ทองเที่ยวพรอมพาเที่ยวชมและบอก

เลาถึงประวัติความเปนมา ความสำคัญ พรอมนำเสนอประเพณีวัฒนธรรมความเปนอยูของผูคนในสถานที่นั้นๆ 

เรื่องราวเกี่ยวกับกีฬาและสถานที่ที่บุคคลทั่วไปไมสามารถเขาถึงได และยังมีการนำเสนอเนื้อหาที่มุงเนนใหความรู

เพ่ือการศึกษาเปนหลักอีกดวย 

ดานเนื้อหาของรายการ ทีมงาน Bearhug มีการวางแผนการถายทำ โดยมีการกำหนดสถานที่ เรื่องราว 

วัตถุประสงคลวงหนา เพื่อใหเนื้อหาที่นำเสนอมีความตอเนื่อง ชัดเจน ดวยการบันทึกเรื่องราวผานกลองวีดีโอใน

ระยะใกลตลอดเวลา ทำใหผูชมไดรับความรูสึกเหมือนไดมีสวนรวมไปกับเหตุการณที่ผูดำเนินรายการไดนำเสนอ 

รวมไปถึงเนื้อหาที่นำเสนอยังใหความรูสึกจริงใจตอผูชมดวยการแสดงความคิดเห็น ทาทาง อารมณของ ผูดำเนิน

รายการผานกลองวีดีโอ รวมไปถึงมีการกลาวขอโทษผูชมทิ้งทายกอนปดรายการ หากเนื้อหาในบางสวนของ

รายการไมถูกใจผูชม ตัวอยางเชน คลิปวีดีโอตอน “อยากกินขาวหลามเผาฟน ตองแหกตาตื่นไปหนองมน” ที่ผู

ดำเนินรายการมีการแสดงความรูสึกผานทางการแสดงความคิดเห็น สีหนา ทาทาง เพื่อสื่อถึงความอรอยของขาว

หลามท่ีผานกรรมวิธีในแตละรูปแบบท้ังนึ่ง เผา เปนตน 

ดานรูปแบบการหารายได สามารถแบงชองทางการการหารายไดออกเปน 2 รูปแบบ ดังนี ้

1) จากการแสดงผลโฆษณาบนสื่อยูทูบ ไดแก  

- Skip Ads โฆษณาที่สามารถกดขามการแสดงผลไดหลังจากการรับชมไปแลว 3 วินาที รวมการ

แสดงผลท้ังสิ้นจำนวน 50 ครั้ง/ กลุมตัวอยาง 15 คลิปวีดีโอ  

- Non Skip Ads โฆษณาที่ไมสามารถกดขามได การแสดงผลจะสิ้นสุดลงหลังโฆษณาแสดงจบ รวม

การแสดงผลท้ังสิ้นจำนวน 5 ครั้ง/ กลุมตัวอยาง 15 คลิปวีดีโอ 

- Overlay Ads โฆษณาซอนทับ ภาพโฆษณาจะปรากฏซอนทับดานลางคลิปวีดีโอ สามารถปดการ

แสดงผลไดตลอดเวลา รวมการแสดงผลท้ังสิ้นจำนวน 4 ครั้ง/ กลุมตัวอยาง 15 คลิปวีดีโอ 

2) หารายไดดวยตัวเอง 

- ขายสินคาแบรนดตัวเอง ดวยการนำเสนอทีเซอรชองทางการจัดจำหนายผลิตภัณฑเสื้อผาของทาง

ชอง Bearhug ผานทางเว็บไซต www.shopbearhug.com และรานคา MatchBox ทุกสาขา กอนเขารายการ 

- รีวิวสินคาและบริการ ใหกับสถาบันเสริมความงาม ผิวดีคลินิก ในคลิปวีดีโอตอน “รีวิวจากชาย

ฉกรรจ ผูหันมากำจัดไฝ ไถลไปทำฟลเลอร 
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- สปอนเซอร จากโทรศัพทสมารทโฟน Samsung Galaxy Note 9 ในคลิปวีดีโอตอน “อยากรูอยาก

ลอง พาไปมอง กองถายโฆษณาในออนเซ็น”, สถาบันเสริมความงาม ผิวดีคลินิก ในคลิปวีดีโอตอน “รีวิวจากชาย

ฉกรรจ ผูหันมากำจัดไฝ ไถลไปทำฟลเลอร 
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  ในสวนของขอมูลดานรูปแบบ Long Form Content ซึ่งผลการศึกษามีความขัดแยงกับแนวคิดการนำ 

เสนอเนื้อหาในรูปแบบวีดีโอของ ศุภภัทรา บุณยสุรักษณ (2558, 8) ที่ไดกลาวไววา ความยาวของเนื้อหาภายใน

คลิปวีดีโอที่เหมาะสมควรมีระยะเวลา 2 – 5 นาที แตความยาวของเนื้อหาภายในคลิปวีดีโอของรายการประเภท

วล็อก ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ สวนใหญกลับมีความยาวมากกวา 10 นาทีขึ้นไป สูงสุดมีระยะเวลา 40.52 น. 

แตกลับมีจำนวนผูชมมากถึง 3,178,712 ครั้ง (8 ธันวาคม 2561, อางถึงใน Youtube: ออนไลน) ไดแก คลิปวีดีโอ

ตอน “24 ชั่วโมงบนเรือหาปลากับวิถีนักลาแหงทองทะเล” ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง 

(2557, 72 – 78) ที่กลาวไววา เนื้อหาที่มีความยาวจะสงเสริมใหผูชมตองใชระยะเวลามากขึ้นในการเปดรับขอมูล 

และยังสรางโอกาสในการสรางประสบการณรวมกับผูชมไดมากขึ้นอีกดวย แตในขณะเดียวกันเนื้อหาในรูปแบบ

วีดีโอบนสื่อยูทูบของรายการประเภทวล็อก ชอง Bearhug กลับมีเนื ้อหาบางสวนที่สอดคลองกับแนวคิดของ  

ศุภภทัรา บุณยสุรักษณ (2558, 8) ดวยเชนกัน ดังนี้ 

 

แนวคิดรูปแบบวีดีโอบนสื่อยูทูบ 

ของศุภภัทรา บุณยสุรักษณ 

เนื้อหาของรายการประเภทวล็อก 

ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ 

1. คลิปวีดีโอควรมีความยาวท่ีเหมาะสม         

 2 – 5 นาที 

เนื้อหาของรายการมีความยาวตั้งแต 12 – 40 นาทีเปนตนไป ซึ่งไมตรงกับแนวคิด

ของศุภภัทรา บุณยสุรักษณ 

2. ทดสอบกอนนำเสนอ ทีมงานมีการตรวจสอบ ตัดตอคลิปวีดีโอกอนนำเสนอ โดยสามารถเห็นไดจากการ

ใสภาพซอน เชน ภาพการตูน ขาว หรือภาพตัดตอในการเลาเรื่องราวใหสามารถ

เขาใจไดงายมากยิ่งข้ึน 

3. ชัดเจน เนื้อหาที่สื ่อสารมีความชัดเจน โดยผูดำเนินรายการจะกลาวถึงวัตถุประสงคในการ

ถายทอดเรื่องราวในแตละคลิปอยางชัดเจน กอนนำผูชมเขาสูเนื้อหาที่มีการนำเสนอ

อยางตรงไปตรงมา มีการแสดงความคิดเห็น ความรูสึก โดยใชคำพูดท่ีมีความเปนกันเอง

ใหผูชมสามารถเขาใจเน้ือหาไดงาย 

4. มีคุณภาพสูง ภาพที่นำเสนอมีความคมชัด ผูดำเนินรายการมีการพูดบรรยายเนื้อหาในแตละสวน

อยางชัดเจนตลอดทั้งรายการ และดนตรีที่ใชประกอบมีความสอดคลองกับเนื้อหาท่ี

นำเสนอ เชน มีการใชทำนองเพลงอีสาน เมื่อนำเสนอเรื่องราวในจังหวัดบุรีรัมย  

5. จริงใจ 
มีการแสดงความคิดเห็นอยางตรงไปตรงมา เน้ือหาของรายการไมมุงเนนการขายสินคา/

บริการหลัก แตนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับคุณภาพของวัตถุดิบหรือประโยชนที่ไดรับ รวม

ไปถึงมีคำแนะนำ กลาวเตือนใหผูชมศึกษาขอมูลกอนตัดสินใจซื้อสินคา/บริการอีกดวย 
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3. มีการวางแผนเน้ือหา ทีมงานมีการกำหนดเรื่องราว สถานที่ วัตถุประสงคในการถายทำ และแจงตอผูชม

ทุกครั้งในชวงตนรายการ 

4. นำเสนอในชวงเวลาท่ีเหมาะสม กลุมตัวอยางท้ังหมด 15 คลิปวีดีโอน้ีถูกนำเสนอระหวางวันท่ี 1 – 31 ตุลาคม 2561 

ซึ่งเปนชวงท่ีกลุมเปาหมายสวนใหญอยูในชวงปดเทอม และมีจำนวนผูติดตามแตละ

คลิปเปนจำนวนมากตั้งแต 700,000 - 3,000,000 ครั้ง 

5. นำเสนอในชองทางท่ีเหมาะสม มีการอัพโหลดคลิปวีดีโอบนชองทางสื่อยูทูบ ซึ่งเปนสื่อโซเชียลมีเดียที่ไดรับความ

นิยมเปนอยางมากในปจจุบัน 

6. เลือกใชผูทรงอิทธิพลทาง 

    ความคิด 

มีการเลือกใชผูทรงอิทธิพลในรูปแบบผูเชี่ยวชาญในการใหความรูและสนับสนุน

ขอมูลของผูดำเนินรายการ 

7. ใชกระแสสังคมใหเปนประโยชน มีการนำเสนอเรื่องราวของกิจกรรมที่กำลังไดรับความนิยมหรือกำลังจัดขึ้นในชวง

นั้นๆ เชน นำเสนอภาพกิจกรรมในงานหนังสือ, การนำเสนอเรื่องราวของประเพณี

ว่ิงควายในจังหวัดชลบุรี เปนตน 

8. งายตอการสงตอ สามารถสงตอเนื้อหาไปยังสื่อโซเชียลมีเดียชองทางอื่นๆ ไดงายๆ เพียงแคกดแชร

คลิปวีดีโอ 

 

  นอกจากนี้ รูปแบบการเลาเรื่องผานสื่อดิจิทัลของรายการประเภทวล็อก ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ ยัง

สอดคลองกับแนวคิดของ Kownacki J. (2017: ออนไลน) ดังนี้ 

แนวคิดรูปแบบการเลาเร่ืองผานสื่อดิจิทัล 

ของ Kownacki J. 

เนื้อหาของรายการประเภทวล็อก 

ชอง Bearhug บนสื่อยูทูบ 

1. มีความชัดเจนและไดรับการสนับสนุน ผูดำเนินรายการมีการพูดบรรยายถึงเรื่องราวของสินคา/บริการ สถานที่อยาง

ละเอียด มีลำดับขั้นตอน และยังมีการใชผูเชี่ยวชาญเพื่อสนับสนุนขอมูลใน

รายการอีกดวย 

2. เสียงและระดับเสียงควรมีความ 

    สอดคลองกับเน้ือหา 

ระดับเสียงที่นำเสนอในรายการมีความชัดเจน แมจะอยูในพื้นที่ที่มีการจราจร

คับคั่งหรือออกทะเลท่ีมีคลื่นลมแรงตลอดเวลาก็ตาม 

3. ภาพท่ีนำเสนอควรมีความเรียบงายและ 

    มีประสิทธิภาพ 

ภาพที่นำเสนอมีความเรียบงายดวยการบันทึกเรื ่องราวผานกลองวีดีโอใน

ระยะใกลแตยังคงมีความคมชัดและสามารถสื่อสารเรื่องราวไดอยางชัดเจน 

4. การเลาเรื่องตองมีความนาสนใจ มีการกลาวถึงประวัติความเปนมา รายละเอียดของสินคา/บริการ สลับกับการ

ใชภาพประกอบ เชน ภาพการตูน, ขาว, ภาพตัดตอ เปนตน  ซึ่งสามารถดึงดูด

ความสนใจผูชมไดและยังสรางความสนุกสนานไดอีกดวย 
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จากการศึกษาขอมูลเรื่องการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานรายการประเภทวล็อก ชอง Bearhug  บน

สื่อยูทูบ ดังท่ีไดกลาวมาดังขางตนท้ังหมดนั้น มีประเด็นท่ีนักสื่อสารการตลาดและผูประกอบการธุรกิจออนไลนควร

ใหความสนใจเปนอยางมากนั่นคือ ปจจุบันผูทรงอิทธิพลทางความคิดในลักษณะบุคคลท่ัวไปไดรับการยอมรับและมี

ความนาเชื่อถือเปนอยางมาก โดยบางครั้งอาจไมตองใชผูเชี่ยวชาญในการสนับสนุน หากแตบุคคลเหลานั้นตองมี

การนำเสนอเรื่องราวที่มีความนาสนใจ มีประสบการณตรงกับเรื่องราวนั้นๆ เพื่อนำเสนอออกไปสูสายตาผูชมได

อยางตรงจุด ตรงกลุมเปาหมาย รวมไปถึงในดานของการนำเสนอนโยบายตางๆ ในระดับประเทศหรือระดับโลก 

บุคคลเหลานั้นอาจสื่อสารใหผูชมในกลุมเยาวชนสามารถเขาใจเนื้อหาท่ีมีความเปนทางการไดมากยิ่งข้ึน ดวยการใช

คำพูดที่ไมมีความซับซอน ตรงไปตรงมา ใหความรูสึกเหมือนเพื่อนสื่อสารเรือ่งราวตางๆ ใหกันฟง นอกจากนี้ การ

นำเสนอโฆษณาโดยตรงจะไมเปนที่นาเชื่อถืออีกตอไป หากแตการเลือกใชกลุมผูทรงอิทธิพลทางความคิดเหลานี้

หรือวล็อกเกอรเปนตัวกลางในการสื่อสารเรื่องราวจะยิ่งสงผลใหเนื้อหาของสินคา/บริการไดรับความสนใจและ

นาเชื่อถือไดมากยิ่งข้ึน 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1. นักการตลาดทั้งในสวนของผูผลิตสื่อและผูประกอบธุรกิจออนไลน ควรมีการใหขอเท็จ-จริงเกี่ยวกับ

สินคา/บริการรวมไปถึงคุณสมบัติตางๆ อยางละเอียดแกวล็อกเกอร เพื่อใหนำเสนอขอมูลตางๆ ไดอยางถูกตอง 

ชัดเจน และควรมีการเลือกประเภทของวล็อกเกอรใหตรงกับสินคาและบริการอีกดวย 

2. ระยะเวลาในการนำเสนอเนื้อหาเปนสิ่งสำคัญเปนอยางมากตอการสื่อสารเนื้อหาของสินคา/บริการไป

ยังกลุมผูชม นักการตลาดทั้งในสวนของผูผลิตสื่อและผูประกอบธุรกิจออนไลนควรมีการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ

ระยะเวลาที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมายของสินคา/บริการของตนเองใหแนชัด กอนดำเนินการจัดจางวล็อกเกอร

เพ่ือนำเสนอเนื้อหาตางๆ  

3. นักการตลาดทั้งในสวนของผูผลิตสื่อและผูประกอบธุรกิจออนไลนควรมีการวางแผนในการกำหนด

รูปแบบเนื้อหาที่ตองการนำเสนอออกไปสูสายตากลุมเปาหมายใหแกวล็อกเกอรอยางชดัเจน เพื่อไมใหเนื้อหาเกิด

การบิดเบือน 

ขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยในอนาคต 

5. งายจนสามารถอธิอบายใหคนอ่ืนฟงได ผูดำเนินรายการมีการพูดบรรยายเนื้อหาในแตละสวนอยางชัดเจนดวยความ

เปนกันเอง ใหความรู สึกเหมือนกำลังพูดคุยกับเพื่อน ทำใหเนื ้อหามีความ

นาสนใจ ไมซับซอน และสามารถจดจำไดงาย 
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1. การวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะกลุม ในระยะเวลาท่ีจำกัดเทานั้น ประเด็นท่ีนาสนใจท่ีควรศึกษา

ตอไปคือ การศึกษากลุมตัวอยางของรายการประเภทวล็อก ชองอื่นๆ ที่มีความหลากหลาย เพื่อใหไดผลการวิจัยท่ี

แตกตางหรือสนับสนุนผลการวิจัยชิ้นนี้ไดมากยิ่งข้ึน 

2. ประเด็นท่ีนาสนใจที่ควรศึกษาตอไปคือ การใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Dept Interview) กับกลุม

วล็อกเกอร และกลุมผูกดติดตามเนื้อหาของรายการ เปนตน เพื่อใหไดขอมูลที่แตกตางและมีความสมบูรณของ

เนื้อหาเพ่ิมมากยิ่งข้ึน 

3. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรมีการศึกษาเนื้อหารายการที่มีการกำหนดรูปแบบเฉพาะเจาะจง เชน บิ้วตี้

วล็อกเกอร, สปอรตวล็อกเกอร หรือฟูดวล็อกเกอร เปนตน เพื่อใหเขาใจถึงรูปแบบในการนำเสนอเนื้อทางการ

ตลาดของวล็อกแตละประเภทตอไป 
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การรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอรและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Brand Personality Perception via Presenters and Purchasing Decision of Consumers  

in Bangkok towards NAMU LIFE SNAILWHITE’s products 

จิรวรรษ อรรฆยเวที1 และ นภารัตน พฤกษสุราลัย2 

1 นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอร และการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดมาจากการ

ตอบแบบสอบถามของผูบริโภคที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร และเคยพบเห็นการสื่อสารการตลาดของแบรนดฯ 

ผานชองทางใดชองทางหนึ่งจำนวน 400 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และ

วิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา กลุมผูบริโภคที่ศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 38 ป 

(Gen - Y) มีระดับการศึกษาสูง เปนนักศึกษาท่ีมีรายไดระดับปานกลาง (10,001 - 20,000 บาทตอเดือน) และเคย

ใชผลิตภัณฑแบรนดฯ รวมทั้ง เปดรับขอมูลขาวสารของแบรนดฯ จากสื่อประเภทอิเล็กทรอนิกสมากที่สุด 1 - 2 วัน

ตอสัปดาหหรือนอยกวา สวนการรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอร พบวา (1) ผูบริโภครับรูบุคลิกภาพแบรนด

ฯ ผานพรีเซ็นเตอรสะทอนออกมาในดานความหรูหรามากที่สุด รองลงมาคือ ดานความนาตื่นเตน สวนดานความ

จริงใจเปนบุคลิกภาพแบรนดท่ีผูบริโภครับรูนอยที่สุด ทั้งนี้ ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา พรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ 

สามารถสะทอนบุคลิกภาพแบรนดฯ ได (ผูหญิงยุคใหม ทันสมัย เปนคนมั่นใจมีความราเริง และสวยแบบธรรมชาติ 

พรอมท้ังเปนผูหญิงท่ีดูนาเชื่อถือ) แตการใชพรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ จำนวนหลากหลายทาน ทำใหเกิดความสับสน

ดานการรับรูบุคลิกภาพแบรนด และ (2) การใชพรีเซ็นเตอรมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของแบรนดฯ โดย

องคประกอบดานความดึงดูดใจของพรีเซ็นเตอร ทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ มากที่สุด ขณะที่ปจจัย

สวนผสมทางการตลาดดานราคามีสวนกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของแบรนดฯ มากที่สุด รองลงมาคือ 

ดานการสงเสรมิการตลาด สวนดานผลิตภัณฑมีสวนกระตุนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนดฯ นอยท่ีสุด 
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คำสำคัญ: การรับรู บุคลิกภาพแบรนด พรีเซ็นเตอร การตัดสินใจซ้ือ แบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท  

 

Abstract 

This research investigates the perception of consumers in Bangkok towards the brand 

personality of NAMU LIFE SNAILWHITE via presenters and their purchase decisions. The research 

employed quantitative research methods:  questionnaire completed by the brand’s 

consumers who live in Bangkok and have seen marketing communication of the brand.  The 

research also applied survey methodology using purposive sampling and accidental sampling 

techniques.  All data acquired has been analyzed through classical descriptive statistics namely 

frequency, percentage, mean, and standard deviation.  The study results show that the samples 

tended to be female, 21 -  38 years old ( Generation Y) , highly educated and students with a 

middle income of between 10,001 - 20,000 baht per month. They purchased the brand’s products 

and were exposed to its marketing communication via electronic media about 1 -  2 days per 

week.  In terms of their perception of the brand personality via presenters, shows, ( 1 ) the 

consumers perceived the brand personality as reflecting sophistication through the presenters at 

the highest level, followed by excitement of the brand, whereas sincerity of the brand was 

recorded at the lowest level.  Also, they agreed that the presenters of the brand were able to 

reflect the brand’s personality (the modern woman, self - confident, cheerful, natural and reliable), 

although the use of too many brand presenters caused confusion as to the brand’s personality; 

and ( 2 )  the presenters could influence purchasing decisions, and the attractiveness of the 

presenters could impact on purchasing decisions at the highest level.  Furthermore, the price 

factor in the marketing mix could also motivate the decision to purchase at the highest level, 

followed by the promotion, whereas the product itself influenced the purchase decision at the 

lowest level. 

Keywords: Perception, Brand Personality, Presenter, Purchasing Decision, NAMU LIFE SNAILWHITE 
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บทนำ 

ในยุคสมัยที ่เทคโนโลยีการสื ่อสารมีการเปลี ่ยนแปลงอยางรวดเร็วและไรขีดจำกัด สงผลใหผู บริโภค 

มีพฤติกรรมการใชสื่ออินเทอรเน็ตและสื่อสังคมออนไลนในการแสวงหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจมากข้ึน 

(มารเก็ตติ้งอุปส, 2552) ผูประกอบการธุรกิจจึงตองมีการปรับตัวใหตอบโจทยความตองการของผูบริโภคเพ่ือทำให

สินคาและบริการของตนเองสามารถดำรงอยูไดอยางม่ันคง โดยเนนการสรางการรับรูแบรนด (Brand Awareness) 

ใหมากข้ึน (ดิจิตอลมารเก็ตติ้งวาว, 2560) อยางไรก็ตาม การสรางการรับรูเพียงอยางเดียวเทานั้นคงไมเพียงพอ แบ

รนดควรจะตองสรางความโดดเดนหรือความแตกตาง (Differentiation) ของแบรนดใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค

ควบคูไปดวย 

การสรางบุคลิกภาพแบรนด (Brand Personality) เปนวิธีหนึ่งที่สรางความแตกตางใหกับสินคาและ

บริการที่มีการนำมาใชอยางแพรหลายผานการเชื่อมโยงความรูสึกของผูบริโภคกับแบรนดเขาไวดวยกัน ไมวาจะ

เปนความพึงพอใจ ความตั้งใจซื้อ การประเมิน และความผูกพันตอแบรนด ซึ่งลวนเปนประสบการณรวมของ

ผูบริโภคท่ีจะพัฒนาไปสูความภักดีตอแบรนดไดในอนาคต (Maehel, N. and Shneor, R., 2010) หากองคกรหรือ

นักการตลาดสามารถนำบุคลิกภาพแบรนดมาใชสื่อสารไดอยางเหมาะสมและมีความสอดคลองกับผูบริโภคมาก

เทาใด ก็จะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากขึ้นเทานั้น (Batra, R., Myer, J. G. and Aaker, D. 

A., 1996) โดยเฉพาะภาคธุรกิจเครื่องสำอางของประเทศไทยที่มีอัตราการเจริญเติบโตและขยายตัวอยางตอเนื่อง 

ซึ่งประเทศไทยเปนผูผลิตและสงออกเครื่องสำอางอันดับที่ 17 ของโลก อันดับที่ 3 ของเอเชีย และอันดับ 1 ของ

ภูมิภาคอาเซียน โดยมีสวนแบงการตลาดของธุรกิจกลุมสุขภาพและความงามในอาเซียนสูงถึง 60% (สยามธุรกิจ, 

2560) จากขอมูลนี้แสดงใหเห็นวา ธุรกิจเครื่องสำอางกำลังไดรับความสนใจเปนอยางมาก การสรางบุคลิกแบรนด

และการสื่อสารบุคลิกภาพแบรนดท่ีเหมาะสมจึงมีความจำเปนไมนอย 

การที่ธุรกิจเครื่องสำอางเติบโตและสรางมูลคาไดอยางมหาศาลนั้น นำมาซึ่งการเกิดผูประกอบการธุรกิจ

เครื่องสำอางจำนวนมาก หนึ่งในผูประกอบการธุรกิจเครื่องสำอางในประเทศไทยที่นาจับตามองคือ บริษัท ดู  

เดย ดรีม จำกัด (มหาชน) ซึ่งเปนผูผลิตและจัดจำหนายผลิตภัณฑดูแลและบำรุงผิว (Skincare) ภายใตแบรนด  

นามุ ไลฟ (NAMU LIFE) เปนแบรนดไทยที่ติด 1 ใน 10 ของผลิตภัณฑดูแลและบำรุงผิวที่ไดรับความนิยมจากคน

เอเชีย (ทัพพเวศม ทับทิมศรี, สัมภาษณ, 1 ก.ย. 2561) โดยใชชื่อกลุมผลิตภัณฑวา สเนลไวท (SNAILWHIITE) เปน

ผลิตภัณฑที่มีสารสกัดจากเมือกหอยทากเปนสวนผสมหลัก มียอดขายเปนอันดับ 1 ในกลุมผลิตภัณฑที่มีสารสกัด

จากเมือกหอยทากเปนสวนประกอบ (มารเก็ตติ้งอุปส, 2561) และหากเปรียบเทียบกับคูแขงขันทางการตลาด

เฉพาะในรานคาขนาดใหญ พบวา ในป 2558 และ 2560 มีสวนแบงการตลาดเปนอันดับที่ 1 และ อันดับที่ 6 ของ
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ตลาดตามลำดับ สวนในดานการสื่อสารการตลาดของบริษัทฯ ท่ีผานมา เนนสื่อสารผานพรีเซ็นเตอรซ่ึงเปนบุคคลท่ี

มีชื่อเสียงระดับ Superstar ซ่ึงเปนท่ีรูจักดีและมีความโดดเดนเรื่องความงามในการนำเสนอผลิตภัณฑมากกวาแบรนด

เครื่องสำอางอ่ืนๆ โดยพรีเซ็นเตอรท่ีแบรนดฯ ไดคัดเลือกมาจะชวยสื่อสารบุคลิกภาพแบรนดในลักษณะของผูหญิงยุค

ใหม ทันสมัย มีความมั่นใจ ราเริง สวยแบบธรรมชาติและดูนาเชื่อถือ เพ่ือสรางการจดจำ ไววางใจ และโนมนาว

กลุมเปาหมาย ทำใหอยากทดลองใชผลิตภัณฑ (บริษัท ดู เดย ดรีม จำกัด (มหาชน), 2560) ท้ังนี้ การใชพรีเซ็นเตอร

เปนตัวแทนในการนำเสนอสินคาเปนกลยุทธการสื่อสารการตลาดรูปแบบหนึ่งที่ไดรับความนิยมและเปนท่ียอมรับ

อยางมากตั้งแตในอดีตจนถึงปจจุบัน (Erfgen, C., Zenker, S. and Sattler, H., 2015) เพราะพรีเซ็นเตอรมีสวนสราง 

ความแตกตางแกบุคลิกภาพแบรนดใหมีความเดนชัด สามารถเรียกรองหรือหยุดความสนใจของผูบริโภคได เปนการ

สรางการจดจำ (McCracken, G., 1989 และ ศรีกัญญา มงคลศิริ, 2547) และสรางแรงขับเคลื่อนที่เปนสิ่งกระตุน

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคตอแบรนด 

อยางไรก็ตาม จำนวนของพรีเซ็นเตอรท่ีแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทใชในการสื่อสารการตลาดอาจมีสวนทำ

ใหผูบริโภคเกิดความสับสนในดานบุคลิกภาพแบรนด จนอาจทำใหไมเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือได ผูศึกษาจึงมี

ความสนใจศึกษาเรื่อง การรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอรและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ 

สเนลไวทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อตองการทราบวา พรีเซ็นเตอรที่แบรนดฯ เลือกใชสามารถสื่อสาร

บุคลิกภาพแบรนด เพ่ือใหผูบริโภครับรูตรงตามท่ีแบรนดฯ ตองการหรือไม และผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

แบรนดฯ อยางไร 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1.  เพ่ือศึกษาการรับรูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอบุคลิกภาพของแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท

ผานพรีเซ็นเตอร 

 2.  เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพทเชิงปฏิบัติการ 

การเปดรับการสื่อสารการตลาด หมายถึง สำหรับงานวิจัยครั้งนี้ หมายถึง ความถี่ในการอาน การเห็น การ

รับชมรับฟง ขอมูลขาวสารของแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทผานการโฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย 

ฯลฯ ในสื่อประเภทตางๆ 
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การรับรูบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท หมายถึง กระบวนการตีความหมายของผูบริโภคผาน

ประสาทสัมผัสเม่ือเห็นพรีเซ็นเตอร โดยการศึกษาในครั้งนี้ หมายถึง ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมี

ตอบุคลิกภาพแบรนดฯ ท่ีสะทอนผานพรีเซ็นเตอรในสื่อประเภทตางๆ 

พรีเซ็นเตอร หมายถึง ตัวแทนหรือบุคคลที่เปนสื่อกลางในการนำเสนอผลิตภัณฑของแบรนด นามุ ไลฟ 

สเนลไวทไปยังผูบริโภค ไดแก เฌอมาลย บุญยศักดิ์ (พลอย) นิษฐา จิรยั่งยืน (มิว) ดาวิกา โฮรเน (ใหม) อารยา เอ 

ฮารเก็ต (ชมพู) และ พัชราภา ไชยเชื้อ (อ้ัม) 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของผูบริโภคตอแบ

รนด นามุ ไลฟ สเนลไวท ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอันใดอันหนึ่ง หลังจากผานกระบวนการการเปดรับ การรับรู 

การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก จนในที่สุดเปนการตัดสินใจซื้อ โดยการศึกษาในครั้งนี้ หมายถึง ระดับการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนดฯ ของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงพิจารณาจากพรีเซ็นเตอร องคประกอบของพรีเซ็นเตอร ผล

การใชพรีเซ็นเตอรท่ีมีตอแบรนดฯ และปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ขอบเขตการศึกษา 

 งานวิจัยครั้งนี้มุงศึกษากับกลุมตัวอยางที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยเห็นการสื่อสารการตลาด

ของแบรนดฯ ผานชองทางใดชองทางหนึ่ง ซึ่งเหตุผลที่เลือกพื้นที่กรุงเทพมหานคร เนื่องจากเปนเมืองหลวงและ

เปนศูนยกลางทางเศรษฐกิจของประเทศ ตลอดจนยังมีประชากรอาศัยอยูหนาแนนที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับ

จังหวัดอ่ืนๆ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หมายเหตุ: งานวิจัยครั้งนี้ไมไดมีการทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร แตทวาเปนงานวิจัยท่ีพยายามหาคำตอบ

ใหกับคำถามวิจัย คือ 1. การรับรูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท

ผานพรีเซ็นเตอรเปนอยางไร และ 2. การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครเปนอยางไร เทานั้น 

การรับรูบุคลิกภาพ 

แบรนดนามุ ไลฟ สเนลไวท 

1. บุคลิกภาพจริงใจ  

2. บุคลิกภาพนาตื่นเตน  

3. บุคลิกภาพความสามารถ  

4. บุคลิกภาพหรูหรา  

 

 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

แบรนดนามุ ไลฟ สเนลไวท 

1. ผลิตภัณฑ 

2. ราคา 

3 .ชองทางการจัดจำหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

การเปดรับการส่ือสาการตลาด 

แบรนดนามุ ไลฟ สเนลไวท 

1. สื่อมวลชน (สิ่งพิมพ)  

2. สื่อมวลชน (อิเล็กทรอนิกส)  

3. สื่อนอกสถานท่ี 

4. กิจกรรมตางๆ  

5. สื่อออนไลนของบริษัท  

6. สื่อสิ่งพิมพท่ัวไป  

7. การรีวิวของผูทรงอิทธิพล 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได 
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ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

  คอตเลอร และ เคลเลอร (Kotler, P. and Keller, K. L., 2008) ไดอธิบายวา การสื่อสารการตลาดถือเปน

กิจกรรมหรือเปนสวนประกอบสำคัญของการตลาดในฐานะที่เปนกลยุทธหนึ่งที่มีหนาที่ในการถายทอดขาวสาร

ทางการตลาดไปสูกลุมเปาหมายผานเครื่องมือสงเสริมการตลาด ที่นักการตลาดนิยมใชหรือเรียกวา สวนประ

สมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดวย 5 เครื่องมือ ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชบุคคล 

การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง  

2. แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู 

  เบลช และ เบลช (Belch, G. E. and Belch, M. A., 1998) ไดอธิบายถึง กระบวนการของการรับรูและ

ความตระหนักในการเลือกรับรูวา ประกอบดวย 1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนข้ันตอนแรกท่ีผูรับ

สารจะเลือกเปดรับขาวสารจากแหลงท่ีมาท่ีหลากหลาย 2. การเลือกสนใจ (Selective Attention) เกิดข้ึนเม่ือผูรับ

สารไดรับขาวสารจำนวนมาก จึงตองคัดเลือกท่ีจะสนใจและรับรูขาวสารเพียงบางสวน 3. การเลือกรับรู/ ตีความ 

(Selective Comprehension) เม่ือมีการเปดรับขาวสาร ผูรับสารตองตีความหมายของขาวสารโดยการตีความหมาย

ใหสอดคลองกับความคิด ความเชื่อ และประสบการณเดิม ทำใหผูรับสารแตละคนรับรูขาวสารเดียวกันแตกตางกัน

ออกไป และ 4. การเลือกจดจำ (Selective Retention) เมื่อตีความหมายแลว ผูรับสารจะเลือกจดจำขาวสารนั้น

ไวในระบบความจำ ซ่ึงมักเปนขาวสารท่ีชวยเสริม สนับสนุนความรูสึก ความคิด ทัศนคติ และคานิยมของแตละคน

ท่ีมีอยูแลวใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน  

3.  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

แครียา ภูพัฒน (2551) ไดอธิบายวา ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันหลากหลายดาน ซ่ึงเปนผลมาจาก

ปจจัยภายใน คือ ลักษณะทางกายภาพ และปจจัยภายนอก คือ สภาพแวดลอมของแตละบุคคลที่เปน “สิ่งกระตุน” 

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยเฉพาะการสื่อสารผานสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s 

ประกอบไปดวย ชุดเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรใชเพื่อสื่อสารขอมูลขาวสาร ไดแก 1. ผลิตภัณฑ 2. ราคา 3. 

ชองทางการจัดจำหนาย และ 4. การสงเสริมการตลาด  

4.  แนวคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพแบรนด 

เอเวิส (Avis, M., 2012) ไดอธิบายวา นักการตลาดใชแนวคิดของบุคลิกภาพแบรนดมาปรับใชในการสื่อสาร

การตลาด โดยนำเอาบุคลิกลักษณะของมนุษยมาใชอธิบายแบรนด เพื่อเปนประโยชนในการนำเสนอใหผูบริโภค
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สามารถแสดงความรูสึกตอบสนองตอสินคาหรือแบรนด ในลักษณะตามผลการศึกษาของเอเคอร (Aaker, J. L., 

1997) ที่ไดศึกษารูปแบบของบุคลิกภาพแบรนด และนำผลที่ไดมาจัดกลุมบุคลิกภาพได 5 บุคลิกภาพ (The Big 

Five) ดังตอไปนี้ 1. บุคลิกภาพจริงใจ (Sincerity) 2. บุคลิกภาพนาตื่นเตน (Excitement) 3. บุคลิกภาพมีความ 

สามารถ (Competence) 4. บุคลิกภาพหรูหรา (Sophistication) 5. บุคลิกภาพเขมแข็ง (Ruggedness) 

5.  แนวคิดเกี่ยวกับบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

ภัสสรนันท เอนกธรรมกุล (2553) ไดอธิบายวา การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการสรางแบรนดนั้น จะตองคำนึงถึง

คุณลักษณะ 5 องคประกอบดวยกัน ไดแก 1. ความไววางใจ 2. ความชำนาญ เชี่ยวชาญ 3. ความดึงดูดใจ 4. ความ

เคารพในพรีเซ็นเตอร และ 5. ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย ทั้งนี้ บุคคลที่มีชื่อเสียงถือวา เปนผูท่ีมีบทบาทหนาท่ี

เปรียบเสมือนบุคคลที่เปนสัญลักษณของสินคา มีหนาที่บอกกลาวและรับรองสินคานั้นๆ ตามที่ นันท โฆษิตสกุล 

(2551) ไดอธิบายไว คือ 1. ผูประกาศ ชักจูง และเชิญชวนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายสนใจ กอใหเกิดเปนพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อ 2. การแนะนำรับรองถึงสินคาวา มีคุณลักษณะและคุณประโยชนใหผูบริโภคไดรับทราบและหันมาสนใจ 

รวมทั้ง อยากทดลองใชสินคาตัวนั้น 3. การบอกกลาวและรับรองสินคานั้นดีอยางไร ทำใหการบอกกลาว ชักจูง และ

โนมนาวใจใหผูบริโภคเห็นดวยหรือคลอยตามวา สินคานั้นดีจริง และ 4. บุคคลท่ีเปรียบเสมือนเปนสัญลักษณของสินคา

นั้นๆ โดยผูบริโภคเกิดการจดจำตัวผูนำเสนอ ซ่ึงหมายความวา ผูบริโภคจะสามารถจดจำแบรนดของเราไดดวย 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.  หนวยงาน องคกร และผูสนท่ีใจสรางธุรกิจแบรนดเครื่องสำอาง สามารถนำผลการศึกษาท่ีไดไปเปนแนวทาง

ในการวางแผนหรือกำหนดกลยุทธการสรางบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอร 

2.  นักสื่อสารการตลาดสามารถนำผลการศึกษาไปพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธการสื่อสารบุคลิกภาพแบรนด 

3.  นักวิจัยหรือผูท่ีมีความสนใจจะศึกษาประเด็นดังกลาวหรือประเด็นท่ีเก่ียวของ สามารถนำไปใช 

เปนกรณีศึกษาและนำไปใชในการตอยอดแนวความคิด เพื่อการคนพบองคความรูใหมดานบุคลิกภาพแบรนดผาน 

พรีเซ็นเตอรในอนาคตได 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1.  การเลือกกลุมตัวอยาง 
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ผูศึกษากำหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรคำนวณแบบไมทราบจำนวนประชากรที่แทจริงของธานินทร 

ศิลปจารุ (2551) ซ่ึงไดคาความเชื่อม่ันเทากับ 384.16 จึงใชขนาดกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน เพ่ือความสะดวกใน

การประเมินผลและการวิเคราะหขอมูล และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Non - Probability 

Sampling) แบงออกเปน 2 ขั้นตอน คือ เริ่มจากการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากนั้น จึงเลือก

กลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) กลาวคือ กลุมตัวอยางอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานาคน และ

จะตองเคยเห็นการสื่อสารการตลาดของทางบริษัทฯ ผานชองทางใดชองทางหนึ่ง 

2.  การรวบรวบขอมูล 

ผูศึกษาใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซ่ึง

พัฒนามาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ รวมถึง ยังใชการสัมภาษณเชิงลึก (In - Depth Interview) 

นักสื่อสารการตลาดของบริษัท ดู เดย ดรีม จำกัด (มหาชน) เพื่อใชประกอบการออกแบบแบบสอบถามใหมีความ

สมบูรณมากยิ่งขึ้น โดยเก็บขอมูลผานผาน 2 ชองทางคือ ชองทางออฟไลน: รานคา นามุ ไลฟ สเนลไวท และ

ชองทางออนไลน: การโพสตตัวเชื่อมโยง (Link) ของแบบสอบถามตามเว็บไซตและเว็บบอรดท่ีมีการพูดคุยเก่ียวกับ

เครื่องสำอาง ตั้งแตวันท่ี 17 กันยายน - 1 ตุลาคม 2561 แลวรวบรวมขอมูลท้ังหมดไปวิเคราะหผลในลำดับตอไป 

3.  การทดสอบความเท่ียงตรงและความนาเช่ือของเครื่องมือ 

ผูศึกษานำแบบสอบถามไปใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน เปนผูพิจารณาและตรวจสอบความตรงทางดาน

เนื้อหาและโครงสรางของแบบสอบถาม จากนั้น จึงนำแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุมตัวอยางจำนวน 30 คน เพ่ือ

ตรวจสอบความเขาใจคำถาม ซึ่งในสวนของคำถาม Likert Scale จะใชการคำนวณหาคาสัมประสิทธิ์ตามวิธี

ของครอนบาชแอลฟา (Cronbach’s Alpha) ผลการตรวจสอบ พบวา คาสัมประสิทธิ์ของขอคำถามมีคามากกวา 

0.80 จึงอยูในเกณฑท่ีมีคาเชื่อม่ันสูง 

สรุปผลการวิจัย 

1.  ขอมูลท่ัวไป 

ผูบริโภคเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 81.0 สวนใหญอายุระหวาง 21 - 38 ป (Gen - Y) คิด

เปนรอยละ 78.3 รองลงมาอายุต่ำกวา 21 ป (Gen - Z) คิดเปนรอยละ 17.5 ศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมาก

ที่สุด คิดเปนรอยละ 74.3 รองลงมาอยูในระดับการศึกษาปริญญาโท คิดเปนรอยละ 17.8 เปนนักศึกษามากที่สุด 

คิดเปนรอยละ 46.0 รองลงมาเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 30.0 มีรายไดสวนตัวเดือนละ 10,001 - 
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20,000 บาทมากที่สุด คิดเปนรอยละ 33.0 รองลงมาเดือนละ 20,001 - 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.3 ทั้งนี้ 

ผูบริโภคเคยใชผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท คิดเปนรอยละ 65.8 โดยใชผลิตภัณฑประเภทบำรุงผิวหนา

มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 28.8 รองลงมาคือ ประเภททำความสะอาดผิวกาย คิดเปนรอยละ 26.5 และใชผลิตภัณฑ

แบรนดฯ ทุกวันมากที่สุด คิดเปนรอยละ 50.2 รองลงมาคือ 1 - 2 วันตอสัปดาหหรือนอยกวา คิดเปนรอยละ 

20.9  

2.  การเปดรับการส่ือสารการตลาดของแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท 

ผูบริโภคมีการเปดรับขอมูลขาวสารจากการสื่อสารการตลาดของแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทจากสื่อมวลชน

ประเภทอิเล็กทรอนิกสมากที่สุด คิดเปนรอย 25.5 รองลงมาคือ สื่อออนไลนของบริษัท คิดเปนรอยละ 20.2 โดย

เปดรับขอมูลขาวสารของแบรนดฯ 1 - 2 วันตอสัปดาหหรือนอยกวา มากที่สุด คิดเปนรอยละ 54.0 รองลงมาคือ  

3 - 4 วันตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 32.0 และผูบริโภคเคยเห็นพรีเซ็นเตอร ดาวิกา โฮรเน (ใหม) จากการสื่อสาร

การตลาดของแบรนดฯ มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 31.4 รองลงมาคือ นิษฐา จิรยั่งยืน (มิว) คิดเปนรอยละ 21.8  

3.  การรับรูบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทผานพรีเซ็นเตอร 

ผูบริโภครับรูบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทผานพรีเซ็นเตอรในภาพรวมระดับมาก หรือกลาวอีกนัย

หนึ่งวา พรีเซ็นเตอรสามารถสะทอนบุคลิกภาพแบรนดไดในระดับมากนั้นเอง โดยผูบริโภครับรูบุคลิกภาพแบรนดฯ 

ผานพรีเซ็นเตอรวา สะทอนดานความหรูหรา ดานความนาตื่นเตน ดานความสามารถ และดานความจริงใจ มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.89, 4.20, 4.07 และ 4.06 ตามลำดับ ท้ังนี้ ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา พรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ 

สามารถสะทอนบุคลิกภาพแบรนดฯ ได (ผูหญิงยุคใหม ทันสมัย เปนคนม่ันใจ มีความราเริง และสวยแบบธรรมชาติ 

พรอมท้ังเปนผูหญิงท่ีดูนาเชื่อถือ) คิดเปนรอยละ 96.0 แตการใชพรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ จำนวหลากหลาย

ทานทำใหเกิดความสับสนดานการรับรูบุคลิกภาพแบรนดฯ คิดเปนรอยละ 53.3 

4.  การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สไวท 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา พรีเซ็นเตอรมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ คิดเปนรอยละ 

91.0 โดยองคประกอบดานความดึงดูดใจมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนดฯ มากท่ีสุด คิดเปนรอย

ละ 38.8 รองลงมาคือ ดานความนาไววางใจของพรีเซ็นเตอร คิดเปนรอยละ 25.7 นอกจากนี้ ผูบริโภคยังมีความ

คิดเห็นวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดมีสวนกระตุนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของแบรนดฯ ในภาพรวมระดับมาก 

โดยปจจัยดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานผลิตภัณฑมีสวนกระตุนใหเกิด

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของแบรนดฯ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25, 4.23, 4.08 และ 4.01 ตามลำดับ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

1.  การรับรูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทผาน 

พรีเซ็นเตอร 

ผูบริโภครับรูบุคลิกภาพแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทผานพรีเซ็นเตอรสะทอนความหรูหรามากท่ีสุด สอดคลอง

กับแนวคิดของเบลช และ เบลช (Belch, G. E. and Belch, M. A., 1998) ที่ระบุวา ผูรับสารแตละคนจะเลือก

เปดรับ รับรู ตีความหมาย และจดจำขาวสารใหสอดคลองกับความคิดและประสบการณที่ตนไดสัมผัส ดังนั้น ผล

การรับรูบุคลิกภาพของแบรนดผานพรีเซ็นเตอรจึงสอดคลองกับการที่แบรนดฯ ใชภาพพรีเซ็นเตอรผูหญิงที่เปน

ระดับ Superstar เพื่อสรางการจดจำ ความนาเชื่อถือ สรางการรับรูบุคลิกภาพแบรนด และโนมนาวกลุมเปาหมาย 

ทำใหอยากทดลองใชและซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ อันเปนผลจากผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติตอพรีเซ็นเตอรวา 

สามารถสะทอนความสวยงามไดมากกวาปกติ ดวยหนาตาหรือเครื่องแตงกาย ตลอดจนการวางบุคลิกภาพใน

สายตาของผูบริโภค ท้ังนี้ แนวคิดของเอเคอร (Aaker, J. L., 1997) ระบุวา บุคลิกภาพดานความหรูหรานั้น มักจะ

มีความสัมพันธกับสินคาประเภทเครื่องสำอางชั้นดี ดังนั้น การรับรูบุคลิกภาพของแบรนดฯ ผานพรีเซ็นเตอรของ

ผูบริโภคจึงคลาดเคลื่อนจากตำแหนงทางการตลาดท่ีแบรนดฯ วางไวเล็กนอย คือ การเปน Mass Premium รองลงมา

คือ ดานความตื่นเตน ซ่ึงหากพิจารณาตามแนวคิดของเอเคอร (Aaker,J. L., 1997) ระบุวา บุคลิกภาพดานความตื่นเตน

นั้น มักจะมีความสัมพันธกับสินคาประเภทเครื่องสำอางแลว จึงมีความสอดคลองกับแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท

เชนกัน แตการที่ผลการรับรูบุคลิกภาพแบรนดฯ ผานพรีเซ็นเตอรในดานความตื่นเตนไมไดอยูในอันดับแรก อาจดวย

เหตุผลจากท่ีผูศึกษาใหผูบริโภคพิจารณาบุคลิกภาพแบรนดฯ ผานพรีเซ็นเตอร ซึ่งมีบุคลิกภาพสอดคลองกับความ

หรูหรามากกวา จึงทำใหผู ศึกษาคนพบวา แนวคิดของเอเคอร (1997) สามารถใชเปนกรอบแนวคิดในการวัด

ความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบรนดกับประเภทสินคาและบริการ ซึ่งตองพิจารณาจากแบรนดโดยตรงเทานั้น 

ไมสามารถพิจารณาโดยผานสื่อกลางสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชน พรีเซ็นเตอร กอนได 

ผูบริโภคยังมีความคิดเห็นวา พรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ สามารถสะทอนบุคลิกภาพแบรนดฯ ได(ผูหญิงยุค

ใหม ทันสมัย เปนคนม่ันใจ มีความราเริง และสวยแบบธรรมชาติ พรอมท้ังเปนผูหญิงท่ีดูนาเชื่อถือ) หมายความวา 

พรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ สามารถสื่อสารบุคลิกภาพใหผูบริโภครับรูไดตรงตามที่ทางบริษัทฯ ไดกำหนดไว และท่ี

สำคัญยังสอดคลองกับกลยุทธการสื่อสารบุคลิกภาพแบรนดของบริษัทฯ ซ่ึงคุณทัพพเวศม ทับทิมศรี (สัมภาษณ, 1 

ก.ย. 2561) ไดระบุไววา ทางบริษัทฯ ไดใชพรีเซ็นเตอรเปนหลักในการสื่อสารบุคลิกภาพแบรนด โดยกำหนด 

Mood and Tone ของการสื่อสารใหเปนไปในทิศทางเดียวกัน แตการใชพรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ จำนวนหลาก 

หลายทานในการสื่อสารบุคลิกภาพแบรนดทำใหเกิดความสับสนดานการรับรูบุคลิกภาพแบรนดฯ ได ซึ ่งผล
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การศึกษาทำใหไดขอคนพบใหมเพ่ิมเติมจากแนวคิดของ ภัสสรนันท เอนกธรรมกุล (2553) ท่ีอธิบายถึงผลเสียของ

การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงไว 4 ขอ ไดแก 1. บุคคลที่มีชื่อเสียงโดดเดนกวาตัวสินคา 2. การขัดแยงกับความเปนจริง 

3. ความเสี่ยงในการติดตามของสื่อ และ 4. การปรากฏตัวเปนผูนำเสนอสินคาใหหลายแบรนดเกินไป การปรากฏ

ตัวเปนผูนำเสนอสินคาใหหลายแบรนดเกินไป ดังนั้น การเลือกใชพรีเซ็นเตอรเพียงผูเดียวหรือจำนวนที่เหมาะสม

เปนตัวแทนของแบรนดฯ ยอมดีกวา เนื่องจากการใชพรีเซ็นเตอรจำนวนหลากหลายทานทำใหบุคลิกภาพแบรนดมี

ความหลากหลายหรืออาจขัดแยงกันเองในทัศนคติของผูบริโภคได และอาจจะสงผลทบไปสูการระลึกถึงแบรนดฯ  

2. การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา พรีเซ็นเตอรมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ สอดคลองกับ

แนวคิดของนันท โฆษิตสกุล (2551) กลาวคือ บุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูที่มีบทบาทหนาที่ในฐานะเปนผูชักจูงหรือ

เชิญชวนใหกลุมเปาหมายสนใจสินคาและบริการ ท่ีนำไปสูพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยองคประกอบ

ดานความดึงดูดใจของพรีเซ็นเตอรมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแบรนดฯ มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดาน

ความนาไววางใจ และลำดับสุดทาย ดานความเชี่ยวชาญ สอดคลองกับงานวิจัยของณัฏฐหทัย เจิมแปน (2558) ท่ี

พบวา ความดึงดูดใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาดาน

ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย และลำดับสุดทาย ความชำนาญ เชี่ยวชาญ ซ่ึงความสอดคลองดังกลาวแสดงใหเห็น

วา การใชพรีเซ็นเตอรที่มีบุคลิกภาพ หนาตาหรือกิริยาทาทางที่ดีหรือมีความโดดเดนนั้น ยังคงเปนกลยุทธท่ี

สามารถทำใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการไดโดยไมขึ้นอยูกับระยะเวลา ตามท่ีเอิรส เซงเคอร และ 

แซตตเลอร (Erfgen, C., Zenker, S. and Sattler, H., 2015) ไดกลาวไว ซึ่งผลการศึกษายังสามารถสะทอนใหเห็น

อีกนัยหนึ่งวา การใชพรีเซ็นเตอรท่ีมีรูปราง หนาตาหรือกิริยาทาทางท่ีดีสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาและบริการไดดีกวาการใชผูเชี่ยวชาญ  

 นอกจากนี้ ผลการวิจัยพบวา ในบรรดาปจจัยสวนผสมทางการตลาดนั้น ปจจัยดานราคามีสวนกระตุน

ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของแบรนดฯ มากที่สุดสอดคลองกับแนวคิดของสุวัฒนา วงษกะพันธ (2531) ท่ี

พบวา ราคามีบทบาทเกี่ยวของกับความรูสึกของกลุมเปาหมาย โดยเปนสิ่งกระตุนใหเกิดการตัดสินซื้อ และยังสอดคลอง

กับงานวิจัยของปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ประเด็นท่ีพบวา ผูบริโภคใหความสำคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑครีมบำรุงผิวหนาดานราคามากที่สุด ประเด็นเดียวเทานั้น ซึ่งอาจดวยเนื่องจากปจจุบัน

เศรษฐกิจของประเทศกำลังถดถอยลง ผูบริโภคสวนใหญจึงใชเหตุผลในการตัดสินใจซื้อมากกวาอารมณ และ

ปจจุบันเกิดผูผลิตและจัดจำหนายสินคาเครื่องสำอางจำนวนมาก ทำใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพเหมาะสมกับราคาได รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีสวนกระตุนการตัดสินใจซ้ือ สอดคลองกับ
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แนวคิดของคอตเลอร และ เคลเลอร (Kotler, P. and Keller, K. L., 2008) กลาวคือ การสงเสริมการตลาด เปนการ

ดำเนินกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบตางๆ เพ่ือสื่อสารขอมูลขาวสารและสงเสริมสินคาและบริการไปสูกลุมเปาหมายท่ี

ไดตั ้งไวผานเครื่องมือสงเสริมการตลาด ทั้งนี้ เพื่อใหผู บริโภคไดรับขอมูลขาวสารไดหลากหลายมากขึ ้น เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการไดงายมากข้ึน 

ในทางกลับกัน ผลการวิจัยยังไมสอดคลองกับงานวิจัยของปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ในประเด็นที่ระบุวา 

ปจจัยท่ีมีสวนกระตุนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของแบรนดฯ รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ในขณะท่ีผลการวิจัยในครั้งนี้

พบวา ปจจัยที่มีสวนกระตุนการตัดสินใจซื้อรองลงมาคือ ดานการสงเสริมการตลาด ผลดังกลาวสะทอนใหเห็นวา 

ผูบริโภคในปจจุบันมีตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางมากขึ้น เนื่องจากผลิตภัณฑตามทองตลาดมี

ลักษณะคลายคลึงกัน ทำใหผูบริโภคใหความสำคัญกับปจจัยอ่ืนๆ มากกวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ดังนั้น ปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ จึงมีลักษณะเปนพลวัต หมายความวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดนั้น ข้ึนอยูกับ

การเปลี่ยนแปลงของบริบทและยุคสมัย 

ขอเสนอแนะตอแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวท 

1.  การใชพรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ จำนวนหลากหลายทาน ทำใหเกิดความสับสนดานการรับรู

บุคลิกภาพแบรนดได ดังนั้น หากแบรนดฯ ปรับเปลี่ยนกลยุทธการสื่อสารการตลาด โดยใชพรีเซ็นเตอรในฐานะเปน

ผูนำเสนอสินคาในจำนวนท่ีนอยลงเปนตัวแทนหลัก โดยพิจารณาบุคลิกภาพดานความหรูหรา ซ่ึงเปนบุคลิกภาพที่

ผูบริโภครับรูไดจากพรีเซ็นเตอรของแบรนดฯ มากที่สุด อันจะสงผลผูบริโภคสามารถจดจำ/ นึกถึงพรีเซ็นเตอร

ในฐานะผูนำเสนอของแบรนดนั้นๆ ไดดีหรือทันทีทันใด  

2. พรีเซ็นเตอรมีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ และปจจัยดานผลิตภัณฑมีสวน

กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ นอยที่สุด ดังนั้น หากแบรนดฯ นำพรีเซ็นเตอรมาออกแบบบน

บรรจุภัณฑ นาจะชวยกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแบรนดฯ มากขึ้น รวมถึงวาการนำพรีเซ็นเตอรมา

ออกแบบบนบรรจุภัณฑนั้น สามารถสรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑจากผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เพื่อความ

เปนเอกลักษณเฉพาะตัว  

3.  ปจจัยดานราคามีสวนกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของแบรนดฯ มากที่สุด รองลงมาคือ 

ดานการสงเสริมการตลาด ดังนั้น หากแบรนดฯ ทำการสื่อสารการตลาดโดยใหความสำคัญกับปจจัยดานราคาควบคู

กับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในรูปแบบผสมผสาน จะสามารถกระตุนใหเกิดแรงจูงใจในการตัดสินซื้อสินคา

ได  
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ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1.  ทำการวิจัยในเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณเชิงลึกผูบริโภค เพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกและละเอียด

มากขึ้น รวมถึง สามารถทราบถึงปฏิกิริยาตอบกลับของผูบริโภคที่แสดงออกตอแบรนดฯ ในสภาพความเปนจริง

ไดอีกดวย 

2.  ทำการวิจัยอยางตอเนื่องทุกป หรือทำการวิจัยในระยะยาว (Longitudinal Study) เพื่อทราบถึงความ

เปลี่ยนแปลงของการรับรูและสิ่งท่ีมีสวนกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ณ ชวงเวลานั้นๆ  

3.  ขยายพื้นที่ในการศึกษาใหครอบคลุมตามหัวเมืองในจังหวัดตางๆ ทั่วประเทศไทยตามกลุมเปาหมาย

ของแบรนดฯ ตลอดจนควรศึกษาเปรียบเทียบการรับรูบุคลิกภาพแบรนดผานพรีเซ็นเตอรและการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑแบรนดฯ ระหวางผูบริโภคที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและตามจังหวัดตางๆ เพื่อใหผลการวิจัยเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดตอการนำมาใชในการวางแผนการสื่อสารการตลาด  

4.  ทำการศึกษาเปรียบเทียบระหวางแบรนด นามุ ไลฟ สเนลไวทและแบรนดอ่ืนๆท่ีมีคุณลักษณะคลายคลึง

กันในดานตางๆ เพ่ือทราบถึงกลยุทธการสื่อสารการตลาดของคูแขงขัน และนำมาพัฒนาและปรับปรุงแบรนดฯ ให

ทันตอยุคสมัยและสามารถตอบสนองผูบริโภคไดถึงขีดสุด 
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การรับรูการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ของรานสตารบัคสในกลุมผูบริโภคเจนวาย 

The perception of Generation-Y consumers towards Starbucks' Online-to-Offline (O2O) 

marketing communication 

ธนัชพร  อัครวัชรเสถียร1 และ สุธี  เผาบุญมี2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อทำการศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน 

(Online-to-Offline:O2O) ของรานสตารบัคส ในกลุมผูบริโภคเจนวาย (Gen Y) กลุมตัวอยางท่ีใชในครั้งนี้คือ กลุม

ผูบริโภคเจนวาย ที่มีอายุระหวาง 18 – 37 ป มีการใชสื ่อสังคม (Social Media) และมีการพบเห็นสื่อโฆษณา

ประชาสัมพันธ รวมถึงกิจกรรมสงเสริมการขาย และขาวสารตางๆ ผานชองทางเฟซบุก (Facebook), อินสตาแก

รม (Instagram), เว็บไซต (Website), แอปพลิเคชัน (Application) และจดหมายอิเล็กทรอนิกส (e-mail) ของ

รานสตารบัคส จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามออนไลนในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยสถิติที ่ใชในการ

วิเคราะหคือ รอยละ ความถ่ี และคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 64.3 มีอายุระหวาง 33 – 37 ป มากท่ีสุด 

รอยละ 47 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 63 มีอาชีพเปนพนักงานเอกชนมากท่ีสุด รอยละ 44.8 มีรายได

เฉลี่ยระหวาง 15,000 – 25,000 บาท รอยละ 41.3 และมีสถานภาพโสดมากที่สุด รอยละ 72.3 ผูบริโภคเจนวาย 

มีการเลือกเปดรับสารจากชองทางเฟซบุก (Facebook) ในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และมีการรับรูการ

สื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ในเรื่องของโปรโมชั่นหลักประจำเทศกาลของทางรานในระดับมาก มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.98 และผูบริโภคเจนวาย ยังมีการตัดสินใจไปใชบริการที่รานสตารบัคสหลังจากไดมีรับรูการ

สื่อสารการตลาดในเรื่องของโปรโมชั่นหลักประจำเทศกาลในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 อีกดวย 

คำสำคัญ :  การรับรูการสื่อสารการตลาด การตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน (Online-to-Offline:O2O) สตาร

บัคส เจนวาย 
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Abstract 

The purpose of this research was to study the perception of Generation- Y consumers 

towards Starbucks' Online- to-Offline (O2O)  marketing communication.  Online questionnaire was 

employed to collect the data from 400 Generation-Y consumers, aged 18-37, who regularly use social 

media and have ever exposed to Starbucks’ advertisements, promotional activities and news across 

its online platforms, including Facebook, Instagram, Website, Application and E-mail.  The data were 

then calculated through percentage, mean, and standard deviation.  The results revealed that most 

of the sample were female (64. 3%) , single (72. 3%) , 33-37 age range (47. 0%) , bachelor’s degree 

(63.0%), office workers (44.8%), and 15,000-20,000 bath income (41.3%).  

The results also showed that Generation- Y consumers’ exposure to Starbucks’ O2O 

marketing communication on Facebook was at high level with average of 3.73 and their perception 

towards Starbucks' O2O marketing communication in terms of festive sales promotion was, as 

well, at high level with average of 3. 98.  In addition, the high level of Generation- Y consumers’ 

perception ( average 4. 09)  of Starbucks’ festive sales promotion led to their decision to use 

Starbucks’ services at its brick-and-mortar store. 

Key Words:  The perception of marketing communication, Online- to-Offline (O2O)  marketing, 

Starbucks, Generation-Y 

 

บทนำ 

วิวัฒนาการในการบริโภคกาแฟของคนไทย จากที่เคยบริโภคเพื่อใชประโยชนทางกายภาพ  เริ่มมีการ

เปลี่ยนแปลงไปเปนการบริโภคเพื่อเขาสังคม จนปจจุบันการบริโภคกาแฟเปนเสมือนแฟชั่น โดยเฉพาะในกลุม

ผูบริโภคในกลุมเจนวาย (Gen Y) ซึ่งเปนกลุมที่มีการใชสื่อสังคม (Social Media) เปนการบริโภคกาแฟเพื่อหา

ประสบการณ และมีการใหความสำคัญกับราคาและคานิยมมากกวาการบริโภคเพื่อประโยชนทางกายภาพ โดย

ผูบริโภคกลุมนี้มักมีการใชสื ่อสังคม (Social Media) ในการสืบคนขอมูลของสิ่งที ่ตนเองสนใจ และมีการใช

เทคโนโลยีในการแสดงตัวตนผานสื่อสังคม อีกดวย นอกจากนี้ผู บริโภคในกลุมเจนวาย ยังมีการคัดสรร และ

เปรียบเทียบเพ่ือใหไดสินคา หรือบริการท่ีดีท่ีสุด โดยคาดหวังวาสิ่งเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของ
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ตนเองได (Solomon, 1996) ดังนั้นผูประกอบการธุรกิจรานกาแฟจึงตองมีการปรับตัวใหเขากับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมเจนวาย ซ่ึงกำลังเขาสูวัยทำงาน และมีกำลังใชจายสูงในปจจุบัน 

 ธุรกิจรานกาแฟท่ีมักจะไดรับความนิยมในปจจุบันมีอยู 3 รูปแบบคือ รูปแบบรถเข็น (Cart) แบบซุมกาแฟ 

(Kiosk) และแบบรานกาแฟท่ีสรางข้ึนอยางเปนอิสระ (Stand Alone) มีพ้ืนท่ีกวางขวาง ซ่ึงเปนท่ีนิยมมากกวาแบบ

อื่น เพราะสามารถจัดวางองคประกอบและตกแตงรานไดอยางอิสระ และที่สำคัญคือสามารถออกแบบใหมี

เอกลักษณโดดเดน และที่สำคัญคือการใหบริการพิเศษนอกเหนือจากอาหารและเครื่องดื่ม เชนปลั๊กไฟ และ

อินเทอรเน็ตไรสาย (Free Wifi) ซึ่งปจจุบันรานกาแฟที่ใหบริการในรูปแบบนีม้ีอยูหลายแบรนด แตแบรนดที่ไดรับ

ความนิยมคือ รานสตารบัคส ซึ่งเปนรานกาแฟสัญชาติอเมริกาที่มีการขยายสาขาเขาสูประเทศไทย และไดมีการ

พัฒนาปรับปรุงรูปแบบกลยุทธทางการตลาด และการสื่อสารการตลาดใหเขากับยุคสมัยอยางตอเนื่อง โดยปจจุบัน

การสื่อสารการตลาดขอเกิดการรับรู และจูงใจใหเขามาใชบริการท่ีราน ซ่ึงนักการตลาดเรียกกลยุทธนี้วา การตลาด

แบบออนไลน ทู ออฟไลน (Online-to- Offline:O2O)  

 กลยุทธการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน เปนกลยุทธท่ีใชสื่อสังคม ทำการสงตอแคมเปญทางการตลาด 

โดยมีจุดประสงคเพื่อใหผูบริโภคกลับมาสรางรายไดใหรานคาที่เปนรูปธรรม (Brick and Mortar) หรือชองทาง

ออฟไลน (Growth Hacking. 2558) ซึ่งรานสตารบัคสมีการใชสื่อสังคมออนไลนที่หลากหลาย เชน เว็บไซตหลัก 

(Website), เฟซบุ ก (Facebook), อินสตาแกรม ( Instagram), แอปพลิเคช ัน (Application) และจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส (e-mail) ของผูที่เปนสมาชิกสตารบัคสรีวอรด ในการสื่อสารการตลาด นอกจากนี้ยังใชกลยุทธการ

สื่อสารการตลาดแบบออฟไลน (Treaditional Media)ในการสรางการรับรูใหกับผูบริโภค เชนการใหพนักงาน

แนะนำเมนูเครื่องดื่ม หรือสินคาใหมๆ และการสอบถามชื่อลูกคาและเขียนชื่อลงบนแกวกาแฟเพ่ือสรางปฏิสัมพันธ

กับลูกคา นำไปสูการบอกตอ และแสดงตัวตนบนโลกออนไลนของลูกคา (Starbucks แตกตาง สรางแบรนด, Ahead 

Asia Facebook Fanpage)  

ผูศึกษาเห็นวารานสตารบัคส ทำการตลาดที่สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมเจนวาย จึงไดมีความ

ประสงคศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ของผูบริโภคในกลุมเจนวาย ท่ีมีตอรานสตารบัคส 

โดยหวังวาจะเปนแนวทางในการตอยอด และพัฒนาการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ตอไป 

ปญหานำของการศึกษา 

 การรับรูการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ของกลุมผูบริโภคเจนวาย ตอรานสตารบัคสเปน

อยางไร 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
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 เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน ของกลุมผูบริโภคเจนวาย  

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับ  

 การเปดรับ คือกระบวนการเลือกรับสารตางๆ ซึ่งผูรับสารจะมีพฤติกรรมในการเลือกเปดรับสารที่แตกตางกัน

ตามประสบการณ ความตองการ ความเชื่อ ทัศนคติฯ และสาเหตุตางๆ ของแตละบุคคล (พีระ จีรโสภณ, 2529) 

 Klapper J.T. (1960) ใหความหมายของการเปดรับไววา การเปดรับคือกระบวนการเลือกรับขาว หรือ

เปดรับขาวสารเปรียบเสมือนเครื่องกรองขาวสารในการรับรูของมนุษย 4 ลำดับข้ัน ตอไปนี้ 

 1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) คือ ขั้นตอนแรกในการเลือกชองทางการสื่อสาร บุคคลจะทำการ

เลือกเปดรับสื่อและขาวสารตามความสนใจ ทักษะ และความชำนาญของแตละบุคคล  

 2. การเลือกใหความสนใจ (Selective Attention) คือ ผูที่เปดรับขาวสารมักจะเลือกตามความคิดเห็น 

และความสนใจของตนเองเพื่อสนับสนุนทัศนคติของตน และหลีกเลี่ยงสิ่งที่ไมสอดคลองกับความรู ความเขาใจ 

หรือทัศนคติที่มีอยูเดิม เพื่อไมใหเกิดความไมสมดุลทางจิตใจ หรือความไมสบายใจ หรือที่เรียกวา ความไม

สอดคลองทางดานความเขาใจ (Cognitive Dissonance)  

 3. การเลือกรับรู และตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) คือ บุคคลทำการ

เปดรับขอมูลขาวสาร และเลือกรับรูและตีความหมายของสารตามความสนใจ ทัศนคติ ประสบการณ ความเชื่อ 

ความตองการ ความคาดหวัง แรงจูงใจ สภาวะทางรางกาย หรือสภาวะทางอารมณและจิตใจจึงอาจทำใหสารถูก

บิดเบือนไปตามความพึงพอใจของแตละบุคคล  

 4. การเลือกจดจำ (Selective Retention) บุคคลอาจเลือกจดจำขาวสารในสวนที่ตรงกับความสนใจ 

ความตองการ ทัศนคติ ของตนเอง และมักจะไมสนใจท่ีจะทำการบอกตอในสวนท่ีตนเองไมไดใหความสนใจ ไมเห็น

ดวย หรือเรื่องท่ีรูสึกวาขัดแยงกับความคิดของตนเอง  

Schramm, W. (1971) ใหความหมายของการเปดรับไววา ขาวสารท่ีเขาถึงความสนใจของผูรับสารไดมาก 

จะเปนตัวกำหนดความสำเร็จของการสื่อสาร ซ่ึงสงผลใหเกิดความรู ความเขาใจ ทัศนคติ และพฤติกรรมตามท่ีผูสง

สารตองการ 

 McCombs and Becker, (1992) ไดใหความเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปดรับขาวสารจากสื่อ

วา บุคคลจะเลือกเปดรับสารเพ่ือตอบสนองความตองการ 6 ประการคือ  
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 1. เพ่ือตองการรูเหตุการณ (Sureillance) โดยการสังเกตการณ และติดตามความเคลื่อนไหว  

 2. เพ่ือการตัดสินใจ (Decision) ซ่ึงสื่อจะชวยรวบรวมความคิดเก่ียวกับสิ่งตางๆ รอบตัวเพ่ือนำมาใชในการ

ตัดสินใจ 

 3. เพ่ือพูดคุยสนทนา (Discussion) การเปดรับสารจากสื่อ ทำใหไดรับขอมูลเพ่ือนำไปสื่อสารกับผูอ่ืนได 

 4. เพ่ือการมีสวนรวม (Particiption) เพ่ือรับรูและมีสวนรวมในเหตุการณ ความเปนไปตางๆ ในสังคม 

 5. เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจ (Rainforcement) ชวยยืนยันความคิดเดิมใหมั ่นคง และสนับสนุนการ

ตัดสินใจในสิ่งท่ีไดทำไปแลว และทำใหมีความม่ันใจ 

 6. เพ่ือความบันเทิง (Entertainment) ชวยในการผอนคลายอารมณ 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

การรับรู (Perception) คือกระบวนการที่ผูรับสารทำความเขาใจกับสิ่งกระตุนผานประสาทสัมผัสตางๆ 

และทำการจัดระบบ เรียบเรียงสิ่งเรานั้นๆโดยอาศัยประสบการณเดิมของตนเอง หรือจากการคนควาเพ่ิมเติม เพ่ือ

ทำใหทราบวาสิ่งเรานั้นมีความหมายอยางไร หรือเปนอยางไร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ใหความหมายของการรับรูไววา การรับรูของผูบริโภคจะสงผลตอการกระทำของ

บุคคล โดยจะตัดสินใจจากสิ่งท่ีไดรับรูมา นักการตลาดควรเขาใจความคิดเกี่ยวกับการรับรูเพื่อนำมาใชกำหนดกลยุทธ 

และวางแผนการสื่อสารการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคจดจำ และกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคา 

พัชนี  เชยจรรยา และคณะ (2543) ใหความเห็นถึงการรับรูวา คนเราไมสามารถใหความสนใจกับสิ่งตางๆ 

รอบตัวไดหมด แตละบุคคลจะมีความสนใจและรับรูสิ่งตางๆ รอบตัวตางกัน แมวาจะไดรับสารเดียวกัน โดยทั่วไป

การรับรูที ่แตกตางกันเกิดจากอิทธิพลของตัวกรองบางอยาง คือ 1. แรงผลักดันหรือแรงจูงใจ (Motivate) 2. 

ประสบการณเดิม (Past Experience) 3. กรอบอางอิง (Frame of Reference)   การอบรมทางครอบครัวและ

สังคม 4. สภาพแวดลอม (Environment) 5. สภาวะ จิตใจ และอารมณ 

Huse & Bowditch (1977) ใหความหมายของการรับรูไววา บุคคลเปรียบเสมือนระบบที่สามารถรับรู

ขอมูลขาวสารตางๆ โดยผานประสาทสัมผัส การเห็น ไดยิน ชิม และดม แลวนำขอมูลท่ีไดมาจัดระบบ แปลเปนสิ่ง

รับรูและตอบสนองออกเปนการกระทำ ความนึกคิดและแนวคิด ดังภาพท่ี 1.1 

ภาพท่ี 1.1 กระบวนการรับรูของ Hose and Bowditch  
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ท่ีมา : Huse, E. F., & Bowditch. (1977). Behavior in organization: A system approach to managing (2nded.). 

Sydney: AddisionWesky 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับเจนวาย (Gen Y) 

เจนวาย (Gen Y) หรือ เจเนอเรชันวาย มีการใหคำนิยามท่ีหลากหลาย โดยมีการพิจารณาตามสภาพการณ

ของแตละสังคม 

 Van Den Berge และ Behrer (2011) ไดใหความหมายของเจนวาย คือ ผูที่เกิดระหวางป ค.ศ. 1980 - 

1996 หรือระหวางป พ.ศ. 2523-2539 นอกจากนี้ยังใหความหมายไวอีกวา คนเจนวาย นอกจากจะเกิดในยุคท่ีมี

ความเจริญกาวหนาทางดานวิทยาการและการติดตอสื่อสารแลว สภาพสังคมยังเต็มไปดวยตราสินคา และการ

สื่อสารการตลาดอยางมากมาย ผูบริโภคเจนวาย จึงใหความสำคัญกับความคิดเห็น ชอบเรียนรูเกี่ยวกับสิ่งตางๆ 

โดยผานการมีประสบการณรวมกับสิ่งเหลานั้น 

 Yarrow และ O’Donnell (2009) ไดกลาวถึงลักษณะของเจนวาย ไววา เปนรุนลูกของกลุมเบบี้บูมเมอร 

(Baby Boomer) เปนกลุมประชากรที่เกิดมาพรอมกับการพัฒนาของเทคโนโลยีอยางกาวกระโดด โดยเฉพาะท่ี

ระบบอินเตอรเน็ตมีการพัฒนาอยางสูง จึงมีเอกลักษณเฉพาะตัว คือ มีความมั่นใจในตนเองสูง มุงเนนการสราง 

และรักษาความสัมพันธภายในกลุม มีการคัดสรร และประเมินทางเลือกอยางรอบคอบ และมีความตองการความ

รวดเร็วในการดำเนินชีวิต 

แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 

การสื่อสารการตลาด คือ การที่ผูสงสารทำการสื่อสารเพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการรับรู และเกิดความ

เขาใจที่ตรงกันระหวางเจาของสินคา/บริการ โดยมีจุดประสงคเพื่อแจงขาวสาร ทำใหจดจำและโนมนาว ชักจูงให

เกิดความสนใจ หรือเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคท้ังในดานการสื่อสาร และวัตถุประสงคทางการตลาด 
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 เสรี  วงษมณฑา (2540) ไดใหความหมายของการสื ่อสารการตลาดไววา การสื่อสารการตลาด เปน

กระบวนการสื่อสารที่เกิดจากแหลงสาร คือ ธุรกิจเพื่อสื่อขาวสารทางการตลาดไปยังผูบริโภค เพื่อจุดมุงหมาย

สำคัญคือการโนมนาว ชักจูงใจใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคตามท่ีธุรกิจคาดหวัง 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน (Online-to-Offline:O2O) 

 การตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน คือ การสื่อสารการตลาดโดยใชประโยชนจากสื่อออนไลน (Online) 

ในการทำการโฆษณา ประชาสัมพันธ หรือกิจกรรมใดๆ เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการรับรู และโนมนาวใจให

กลุมเปาหมายนั้นมาใชบริการท่ีรานคาท่ีเปนรูปธรรม (Offline) ของตนเอง 

 เว็บไซตพันแทดอทคอม (2560) ใหความหมายไววา การตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน คือ การใชสื่อ

ออนไลนนำไปสูกิจกรรมการซื้อสินคาและบริการบนโลกออฟไลน เนื่องจากการสื่อสารการตลาด และการขาย

สินคาแบบออนไลน สามารถเปนการสงเสริมการตลาด และโนมนาวกลุมเปาหมายใหเขาสูชองทางออฟไลน อัน

เปนการตอยอดการสรางโอกาสใหธุรกิจ หรืออาจกลาวไดอีกวา กลยุทธการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน คือ

การใชความไดเปรียบของการเขาถึงกลุมเปาหมายบนโลกออนไลนในการกระตุนยอดขายบนชองทางออฟไลน 

 เว็บไซตแบรนดบัฟเฟ (2557) ใหความหมายถึงการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลนไววา ผูบริโภคมีการ 

“ศึกษาและเลือกซ้ือ” สินคาผานชองทางออนไลน เพียงแตไปจายเงินและรับสินคา ณ จุดขาย กลายเปนพฤติกรรม

ท่ีเรียกวาโอ ทู โอ (O2O) หรือออนไลน ทู ออฟไลน (Online-to-Offline) 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ    

 มนัสนันท ธนาพุมเพ็ง (2556) ไดศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดเชิงบูรณาการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกาแฟ

สตารบัคส (Starbucks) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดเชิง

บูรณาการ (IMC) พบวา ปจจัยดาน (Promotion) การสงเสริมการตลาดนั้น ผูบริโภคมีความคิดเห็นเรื่องโปรโมชั่น

ซ้ือ 1 แถม 1 มีความสำคัญมากท่ีสุด 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

 การศึกษานี้ทำใหทราบถึงการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลนของกลุมผูบริโภคเจนวาย 

ท่ีมีตอรานสตารบัคส ซ่ึงจะเปนขอมูลในการพัฒนา ปรับปรุงรูปแบบในการทำการสื่อสารการตลาดแบบออนไลน ทู 

ออฟไลน ตอไป 

วิธีการศึกษา 
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 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม

ออนไลน โดยเลือกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (non-probability) กำหนดเกณฑในการเลือกกลุม

ตัวอยาง คือ ตองเปนผูที่มีการรับรูการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลนของ รานสตารบัคส และใชการเลือกแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยการโพสแบบสอบถามในชุมชนออนไลนตางๆ ที่เกี่ยวของกับแบรนดสตาร

บัคส เชนเว็บบอรดพันทิปดอทคอม แฟนเพจเฟซบุกฯ และจากการบอกตอของผูท่ีใชบริการรานสตารบัคส ในชวง

เดือนมกราคม – กุมภาพันธ 2562 กำหนดจำนวนกลุมตัวอยางโดยการใชตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane 

(1970) ซึ่งผูศึกษากำหนดความเชื่อมั่นที่ 95% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 5% ที่ประชากรมากกวา 100,000 คน 

(เนื่องจากไมทราบจำนวนประชากรของเจนวาย Gen Y ที่อาศัยในกรุงเทพฯ ที่แนนอน) จะไดกลุมตัวอยางท่ี

จำนวน 400 คน ดังนั้นผูศึกษาจึงใชกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จำนวน 400 คน  

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้คือ แบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) 

แบงเปน 1.ขอมูลสวนบุคคล ใชคำถามที่ใหเลือกตอบเพียงคำตอบเดียว (Multiple Choice Question) 2. การ

เปดรับการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลน 3. การรับรูการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลน 4. การตัดสินใจใช

บริการหลังเปดรับการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลน โดยแบบสอบถามเปนแบบมาตรสวนประมาณคา (Rating 

Scale) ของลิเคิรท (Likert Scale) มีเกณฑในการแปลความหมาย โดยอางอิงจาก เติมศักดิ์ สุขวิบูลย (2552) ดังนี้ 

1.00 – 1.49 คือ มีการรับรูตอการสื่อสารการตลาดของสตารบัคสในระดับนอยที่สุด 1.50 – 2.49 คือ มีการรับรูตอ 

การสื่อสารการตลาดของสตารบัคสในระดับนอย 2.50 – 3.49  คือ มีการรับรูตอการสื่อสารการตลาดของสตาร

บัคสในระดับปานกลาง  3.50 – 4.49 คือ มีการรับรูตอการสื่อสารการตลาดของสตารบัคสในระดับมาก 4.50 – 5.00 

คือ มีการรับรูตอการสื่อสารการตลาดของสตารบัคส ในระดับมากที่สุด และ 5. ขอเสนอแนะ โดยแบบสอบถามเปน

แบบคำถามปลายเปด ทดสอบเครื่องมือดวยการหาคาความเชื่อม่ัน จากการใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามจริง 

จำนวน 30 ชุด ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficiency) ของครอนบัค (Cronbach 1970) มากกวา 0.9 

และทำการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการหาคาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาเรื่องการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน ของรานสตารบัคสในกลุผูบริโภค

เจนวาย โดยทำการศึกษาจากกลุมตัวอยางจำนวน 400 ชุด สรุปผลการศึกษาได ดังนี้ 

 จากการศึกษาผู บริโภคเจนวาย พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 64.3) อายุระหวาง 33 – 37 ป              

(รอยละ 47) ศึกษาในระดับปริญญาตรี (รอยละ 63) เปนพนักงานเอกชน (รอยละ 44.8) มีรายไดเฉลี่ย 15,000 – 
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25,000 บาท (รอยละ 41.3) และกลุมตัวอยางสวนมากมีสถานะโสด (รอยละ 72.3) ดานการเปดรับการสื่อสาร

การตลาด ผูบริโภคเจนวายเลือกเปดรับขาวสาร ประชาสัมพันธ โปรโมชั่น และกิจกรรมตางๆ ผานชองทางเฟซบุก 

(Facebook) อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยที่ 3.74 สวนมากใหความสนใจตอรูปภาพประชาสัมพันธในเกณฑมาก มี

คาเฉลี่ยท่ี 4.11 ผูบริโภคมีเหตุผลในการติดตามเพ่ือตองการรับรูขอมูล ขาวสาร กิจกรรม โปรโมชั่นใหมๆ มากท่ีสุด 

มีคาเฉลี่ยที่ 4.05 ในดานของการรับรูการสื่อสารการตลาด ผูบริโภคเจนวายมีการรับรูขาวสาร ประชาสัมพันธ 

โปรโมชั่น กิจกรรมตางๆ ในระดับมากมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.50 สวนมากมีการรับรูเกี่ยวกับโปรโมชั่นหลักประจำ

สัปดาหมากที่สุด มีคาเฉลี่ยที่ 3.98 รองลงมาคือโปรโมชั่นพิเศษประจำสัปดาห มีคาเฉลี่ยที่ 3.97 และในดานของ

การตัดสินใจไปใชบริการ หลังการรับรู ผูบริโภคเจนวายตัดสินใจเขาไปใชบริการรานสตารบัคส หลังจากมีการรับรู

เรื่องโปรโมชั่นหลักประจำเทศกาลมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยท่ี 4.03 รองลงมาคือโปรโมชั่นพิเศษประจำสัปดาห มีคาเฉลี่ย

ท่ี 3.97  

 นอกจากนี้ ผูบริโภคเจนวาย ยังใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมวา รานสตารบัคสควรจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย 

(Promotion) เพิ่มขึ้น, ขยายชวงเวลา ลดความยุงยากในการรวมกิจกรรม และควรเพ่ิมการใหขอมูลของสินคา 

และประชาสัมพันธขาวสารผานชองทางการสื่อสารออนไลนตางๆ ใหมากยิ่งขึ้น เพื่อปองกันความเขาใจผิด หรือ

ขอมูลลวงจากสื่อออนไลนอ่ืนอีกดวย 

อภิปรายผล 

1. การศึกษาดานการเปดรับการสื่อสารการตลาดพบวา ผูบริโภคเจนวาย มีการเลือกใชเฟซบุก หรือสื่อ

โซเชียลในการเปดรับขาวสาร ขอมูล และโปรโมชั่นตางๆ แทนสื่อดั้งเดิม (Traditional Media) เนื่องจากผูบรโิภค

เจนวาย (Gen Y) มีลักษณเดนในเรื ่องของความคลองตัวในการใชเทคโนโลยี ไมวาจะเปนดานการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส เพื่อทำการสืบคนขอมูล หรือการทำธุรกรรมตางๆ บนโลกออนไลน มากกวา กลุมผูบริโภคกลุมเจเนอเรชัน

อื่นๆ (Insight กลยุทธมัดใจผูบริโภค Gen Y, 2557.) เนื่องจากสื่อโซเชียลมีความสะดวกในการใชงาน และมีความ

เชื่อถือสื่อใหมมากขึ้นกวาในชวงแรกๆ ที่มีการใชเทคโนโลยีในการติดตอสื่อสาร ซึ่ง Mc Combs and Becker, 

(1992) กลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปดรับขาวสารจากสื่อวาบุคคลจะเลือกเปดรับสารเพื่อตอบสนองความ

ตองการ 6 ประการคือ 1. เพื ่อตองการรู เหตุการณ (Sureillance) โดยการสังเกตการณ และติดตามความ

เคลื่อนไหว 2. เพื่อการตัดสินใจ (Decision) โดยการรวบรวมสิ่งตางๆรอบตัวมาใชในการตัดสินใจ 3. เพื่อพูดคุย

สนทนา (Discussion) เพื่อใหไดรับขอมูลไปใชในการสนทนาได 4. เพื่อการมีสวนรวม (Particiption) ในเหตุการณ

ตางๆ 5. เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจ (Rainforcement) และยืนยันความคิดเดิมใหมั่นคง และ 6. เพื่อความบันเทิง 

(Entertainment) ชวยในการผอนคลายอารมณ และ Klapper J.T. (1960) ยังกลาวถึงการเลือกชองทางในการเปดรับ

วา บุคคลจะทำการเลือกเปดรับสื่อและขาวสารจากแหลงสารท่ีมีความหลากหลายตามความสนใจ ความถนัด และ
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ความเชี ่ยวชาญของแตละบุคคล ในขณะนั้น แลวจึงทำการตีความหมายของสารที่รับมา และเกิดการจดจำ             

โดยสวนใหญมักจะเปนการจดจำเพ่ือสนับสนุนความคิดเดิมของตนเอง  

2. การศึกษาดานการรับรูการสื่อสารการตลาด พบวา ผูบริโภคเจนวาย มีการรับรูการสื่อสารการตลาด

แบบออนไลน ทู ออฟไลน ของรานสตารบัคส ในเรื่องของโปรโมชั่นหลักประจำเทศกาลมากกวาปจจัยดานอื่นๆ 

เนื่องจากกลุมผูบริโภคเจนวาย มีความเชื่อมั่น และความคิดเปนของตนเอง และมักจะทำการคนควาหาขอมูลจาก

ชองทางตางๆ จนกวาจะมั่นใจไดวาตนเองจะไดรับสิ่งที่ดีที่สดุ และมีความคุมคามากที่สุดแลวจึงทำการตัดสินใจซ้ือ 

หรือใชบริการนั้นๆ (สำนักงานสงเสริมการคาในตางประเทศ ณ นครลอสแอนเจลิส, 2559) ซ่ึงมีความสอดคลองกับ

งานวิจัยของ มนัสนันท ธนาพุมเพ็ง (2556) ท่ีทำการศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อกาแฟสตารบัคส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวาผูบริโภคเจนวาย มีความคิดเห็น

เกี่ยวกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) วาโปรโมชั่น 1 แถม 1 มีความสำคัญมากที่สุด และยัง

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรูของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) วา การรับรูของผูบริโภคจะสงผลตอ

การกระทำของบุคคล โดยจะตัดสินใจจากสิ่งที่ไดรับรูมา ซึ่งเปนสิ่งสำคัญที่นักการตลาดควรนำมาใชในการกำหนดกล

ยุทธ และวางแผนทำการสื่อสารไปยังผูบริโภคเพื่อใหเกิดการโนมนาว และชักจูงใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการ

บริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2540) และกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาในท่ีสุด 

3. การศึกษาดานการตัดสินใจใชบริการหลังการรับรู พบวา ผูบริโภคเจนวาย ทำการเปดรับการสื่อสาร

การตลาดผานชองทางออนไลน (Online) แตเนื่องจากผูบริโภคเจนวาย เปนกลุมคนที่อยูในโลกที่มีขอมูลขาวสาร

จำนวนมากหลั่งไหลตลอดเวลา ทำใหไมสามารถรับขาวสารทั้งหมดได จึงตองคัดเลือกสารจากสิ่งที่ตนใหความ

สนใจเทานั้น (ประชาชาติธุรกิจ, 2561) และเมื่อวิเคราะห เปรียบเทียบขอมูลหรือโปรโมชั่นที่รานสตารบัคสได

สื่อสารออกมาจนเปนที่พึงพอใจแลว ผูบริโภคจะทำการตัดสินใจไปใชบริการที่รานสตารบัคส (Offline) ในที่สุด 

สอดคลองกับที่ พัชนี  เชยจรรยา และคณะ (2530) กลาววา บุคคลจะมีความสนใจและเลือกรับรูสิ่งตางๆ ตางกัน 

แมวาจะไดรับสารเดียวกัน ซึ่งเกิดจากอิทธิพลของแรงผลักดันหรือแรงจูงใจ (Motivate), ประสบการณเดิม (Past 

Experience), กรอบอางอิง (Frame of Reference), สภาพแวดลอม (Environment) และสภาวะจิตใจใน

ขณะนั้น ซ่ึงจากแนวคิดเก่ียวกับเจนวายของ Van den and Behrer, (2011) วาเจนวาย เปนกลุมคนท่ีชอบเรียนรู

สิ่งตางๆโดยผานการมีประสบการณรวม และมีการ  คัดสรร ประเมินทางเลือกดวยความรอบคอบกอนการตัดสินใจ 

Yarrow and O’Donnell (2009) ทำใหผูบริโภคท่ีมีการรับรูการสื่อสารการตลาดของรานสตารบัคสตัดสินใจไปใช

บริการในรานคาในที่สุด ซึ่งนักการตลาดรุนใหมไดใหคำจำกัดความของกลยุทธนี้วา การตลาดแบบ O2O หรือ 

การตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน (Online-to-Offline) ซึ่งเว็บไซตพันแทดอทคอม (2560) ใหความหมายไววา 

การตลาดแบบออนไลน ทู ออฟไลน เปนการใชสื่อออนไลนในการสื่อสารนำไปสูกิจกรรมการซื้อสินคาและบริการ

บนโลกออฟไลน เปนการสรางโอกาส และความไดเปรียบในการทำธุรกิจในปจจบุัน 
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4. ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 1. ดานคุณภาพของสินคาและบริการของราน ผูบริโภคเจนวาย (Gen Y) มีความพึงพอใจในการใหบริการของ

พนกังานภายในราน และการใหบริการของรานท่ีมีสิ่งอำนวยความสะดวก เชน อินเตอรเน็ตไรสาย (WIFI)  

2. ดานการสงเสริมการขายของรานสตารบัคสมีการจำกัดเวลาในแตละวัน และมีการกำหนดเงื่อนไขใน

การรวมกิจกรรม จึงเสนอแนะใหลดข้ันตอนความยุงยากของการรวมกิจกรรมเพ่ือใหเขารวมกิจกรรมไดงายข้ึน 

3. ดานราคาสินคา เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันทำใหผูบริโภคเจนวาย รูสึกวา รานสตารบัคสมีราคา

สูงกวารานกาแฟท่ัวไป   

4. ดานการสื่อสาร ประชาสัมพันธขอมูลควรใหขอมูลสินคา บริการผานชองทางหลักใหมากขึ้น เพื่อเปน

การปองกันขาวลวงจากชองทางสื่อออนไลนอ่ืน 

ขอเสนอแนะท่ัวไป 

1. ดานการเปดรับการส่ือสารการตลาด 

 จากการศึกษาพบวา รูปแบบที่ผูบริโภคเจนวาย ใหความสนใจมากที่สุดคือการนำเสนอขอมูลในรูปแบบ

ของรูปภาพประชาสัมพันธ ผานชองทางเฟซบุก (Facebook) แตชองทางเว็บไซตหลักของสตารบัคส กลับไดรับความ

สนใจนอยมาก จึงควรพัฒนารูปแบบของเว็บไซตใหมีความนาสนใจ และเขาถึงไดงายข้ึน  

2. ดานการรับรูการส่ือสารการตลาด 

 ผูบริโภคเจนวาย โดยสวนใหญมีการรับรูในเรื่องโปรโมชั่นหลัก และโปรโมชั่นพิเศษประจำสัปดาห ดังนั้น 

ควรทำการสรางการรับรูในเรื่องอ่ืนๆเพ่ิมดวย เชน เรื่องการประชาสัมพันธถึงคุณภาพ และความแตกตางของสินคา

เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีพิเศษกวารานกาแฟท่ัวไปท่ีมีราคาถูกกวา  

3. ดานการตัดสินใจใชบริการหลังการรับรู 

 ผูบริโภคเจนวาย สวนใหญมีการตัดสินใจใชบริการรานสตารบัคสหลังจากรับรูการสื่อสารการตลาดในเรื่อง

ของโปรโมชั่นตางๆ ที่ทางรานจัดขึ้น ดังนั้น หากทางแบรนดทำการสรางการรับรูในดานอื่นๆ เพิ่มข้ึน จะเปนการ

สรางคุณคาใหกับแบรนด ทำใหผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของแบรนด 

จากการศึกษาครั้งนี้ยังพบขอมูลเพิ่มเติมอีกวา ผูบริโภคจำนวนหนึ่งไมกลาเขาไปใชบริการเนื่องจากมี

ทัศนคติวาสตารบัคสเปนรานกาแฟท่ีมีราคาสูง ดังนั้นควรสรางความเขาใจในแบรนดตอผูบริโภคซ่ึงจะเปนอีกปจจัย

หนึ่งท่ีชวยโนมนาวใหผูบริโภคเขามาใชบริการโดยไมตองอาศัยชวงกิจกรรมสงเสริมการขาย ไดอีกดวย 
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ขอเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน ผานทางชองทาง

หลักของรานสตารบัคสเทานั้น การศึกษาครั้งตอไป อาจทำการศึกษาชองทางสื่อสารการตลาดรูปแบบอ่ืนของรานสตาร

บัคสเพ่ิมเติมเพ่ือใหไดผลการศึกษาท่ีครอบคลุมยิ่งข้ึน 

2. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาโดยเลือกกลุมตัวอยางที่อยูในเจนวาย ที่มีอายุระหวาง 18 – 37 ป ดังนั้น 

การศึกษาครั ้งตอไป อาจพิจารณาศึกษากลุ มตัวอยางในชวงอายุที่หลากหลาย เพื ่อใหผลการศึกษามีความ

หลากหลายมากยิ่งข้ึน  

3. การศึกษาครั้งนี้ ศึกษาเชิงปริมาณเพียงอยางเดียว ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปควรทำการศึกษาโดยใช

วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพดวย เพ่ือใหไดผลการศึกษาท่ีมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน 

4. การศึกษาครั้งนี ้ เปนการศึกษาการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน ของรานสตารบัคสเพียง            

แบรนดเดียวในการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาทำการศึกษาการสื่อสารการตลาดของแบรนดอื่นควบคูกันดวย 

เพ่ือใหการสื่อสารการตลาดแบบ ออนไลน ทู ออฟไลน ครบถวนและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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ทั้งหมด นอกจากนี้ยังใชการบริหารจัดการที่เปนระบบและอยูในรูปแบบขององคกรธุรกิจ ในดานกลุมแฟนคลับ 

รับรูสื่อของสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ไดผานสื่อ โซเซียลมีเดีย และ สื่อ โทรทัศน เปนหลัก นอกจากนี้บางคนยัง

รับรู ผานสื่ออื่นๆ เชน รถแหหรือ เว็ปไซค ซึ ่งเมื ่อดูแลวการสื่อสารการตลาด และการบริหารจัดการสโมสร

บางกอกกลาส เอฟซีนั้นถือไดวาใกลเคียงกัน 

คำสำคัญ: รูปแบบ  สโมสรบางกอกกลาสเอฟซี  แฟนคลับ  โซเซียลมีเดีย 

 

Abstract 

 The main objectives of this study were to study and compare the communication 

strategies in various forms of the Bangkok Glass FC.  Club.  Two sources of information were 

collected and analyzed: In depth interviewing with organizational administrators and organization 

communication officers; and Distribution documents and concerning documents by organization 

for marketing communication.  Research results revealed that the Bangkok Glass FC.  Club used 

marketing communication strategies in terms of “Global Imitation Strategies” by applying the 
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communication strategic model of foreign football clubs which successful via all media networks 

of agencies Moreover, it was applied with systematic management in forms of business 

organization.  In the groups of fans club, they perceived the media of Bangkok Glass FC through 

the media, social media, and television as the main. Also, some people perceived through other 

media, such as parades or websites. It was also found that the communication marketing and the 

management of Bangkok Glass Club FC is similar. 

Keywords: Format, Bangkok Glass FC, Fan Club, Social Media 

 

บทนำ  

การแขงขันฟุตบอลลีกของประเทศไทยกอตั้งขึ้นในป พ.ศ. 2539 โดยสมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยซ่ึง

ใชชื่อวา จอหนนีวอลคเกอรไทยแลนดซอกเกอรลีก จากนั้นไดเปลี่ยนไปตามชื่อของผูสนับสนุนหลักในปตอ ๆ มา 

แตทีมสวนใหญอยูในเขตกรุงเทพมหานครทำใหคนสวนใหญซ่ึงอยูในตางจังหวัด ไมมีโอกาสไดชมการแขงขัน ดังนั้น

ในป พ.ศ. 2542 การกีฬาแหงประเทศไทยไดจัดการแขงขันฟุตบอลอาชีพในชื่อ โปรลีก ข้ึน ซ่ึงเปนการแขงขันของ

ทีมจากหลายภูมิภาคในประเทศไทยมาแขงกันแบบเหยาเยือน ตอมาในป พ.ศ. 2549 ทีมจากโปรลีกไดเขารวมการ

แขงขันฟุตบอลไทยลีกเปนครั้งแรก คือสโมสรฟุตบอลชลบุรีและสโมสรฟุตบอลสุพรรณบุรี และในปถัดมา พ.ศ. 

2550 เพ่ือยกระดับฟุตบอลอาชีพของไทย ไทยลีกและโปรลีกก็ไดรวมตัวกันเปน ฟุตบอลไทยแลนดพรีเมียรลีก ซ่ึงมี 

คณะกรรมการจัดการแขงขันฟุตบอลอาชีพของประเทศไทย ที่ไดรับการแตงตั้งจากรัฐบาลเปนฝายจัดการแขงขัน 

เพ่ือวางรากฐานสูการเปนลีกฟุตบอลอาชีพอยางสมบูรณ (วิกิพีเดียสารานุกรมเสรี, 2009) 

 กระแสความนิยมของฟุตบอลไทยพรีเมียรลีกมีการเติบโตข้ึนเปนอยางมากท้ังในดานการเติบโตของจำนวน

ผูเขาชมรวมไปถึงดานมูลคาการตลาด โดยในดานผูเขาชมการแขงขันฤดูกาลลาสุดป 2561 อยูที่ 2,911,277 คน 

เพิ่มขึ้นจากป 2560 อยูที่ 294,365 คน และเพิ่มข้ึนจากป 2552 ซึ่งมีการจัดตั้งบริษัท ไทยพรีเมียรลีก จำกัด ให

เปนผูดำเนินการจัดการแขงขันเปนครั้งแรกถึง 1,803,828 คน ขณะท่ีมูลคาการตลาดท่ีมีมูลคาลิขสิทธิ์เริ่มตนเพียง

ปละ 40 ลานบาทในป 2552 จนถึงในปจจุบันคือปละ 600 ลานบาท และลาสุดไดมีการประมูลลิขสิทธิ์การแขงขัน

ประจำฤดูกาล 2560 - 2563 โดย บริษัท ทูรวิชั่น กรุป ซ่ึงมีมูลคาปละ 1,050 ลานบาท แสดงใหเห็นถึงการเติบโต

อยางตอเนื่องของการแขงขันฟุตบอลไทยพรีเมียรลีก 
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 ปจจุบันกระแสการตอบรับการแขงขันฟุตบอลไทยพรีเมียรลีกในประเทศไทยจากผูชื่นชอบกีฬาฟุตบอลถือ

วาเปนปรากฏการณที่ไมเคยเกิดขึ้นมากอนในประเทศไทย ในสมัยกอนนั้นผูชมในสนามฟุตบอลยังนอย ซึ่งการ

แขงขันฟุตบอลอาชีพ ไทยพรีเมียรลีก กำลังเดินหนาไปอยางที่แฟนฟุตบอลชาวไทยคาดหวัง หลาย ๆ ทีมมีกอง

เชียรที่ติดตามเชียรอยางเหนียวแนน มีแฟนคลับที่ติดตามความเคลื่อนไหวตาง ๆ ของทีมตนเองอยางใกลชิด 

รวมกันรองเพลงเชียรประจำทีม โดยจะสามารถเห็นบรรยากาศตาง ๆ เหลานี้ไดในทุก ๆ สนามของฟุตบอลไทย

พรีเมียรลีกบรรยากาศเหลานั้นแสดงใหเห็นวาคนไทยไดหันมาใหความสนใจการแขงขันฟุตบอลลีกภายในกันมาก

ขึ้นอยางเห็นไดชัดโดยที่ไมจำเปนตองดึงดูดใหคนเขาสนามโดยใชการพนันเปนตัวชักจูงใจเหมือนในหลายๆ 

ประเทศท่ัวโลก และทุกสโมสรก็ไดจดทะเบียนเปนบริษัทจำกัด ซ่ึงมีระบบการจัดการอยางเปนระบบ แหลงเงินทุน

จากสปอนเซอรก็หันมาใหการสนับสนุนมากขึ้น รวมทั้งไดมีการใชกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดกับผูมีสวน

เกี่ยวของบีจีเอฟซี (BGFC) หรือ สโมสรฟุตบอลบางกอกกลาส เอฟซี คือหนึ่งในสโมสรระดับแนวหนาในไทย

พรีเมียรลีก ลีกสูงสุดของประเทศ เปนที่รูจักในฉายา เดอะ แรบบิตส (The Rabbits) กอตั้งในป พ.ศ. 2522 และ

กาวสูความสำเร็จจากการควาแชมปจากการแขงขันฟุตบอลหลากหลายรายการ อาทิ แชมปรายการควีนคัพ 2010 

แชมปรายการสิงคโปรคัพ  2010 และแชมปรายการมูลนิธิไทยคม เอฟเอคัพ 2014 เปนตน โดยใชสนามลีโอ สเต

เดี้ยม เปนสนามแขงขันสำหรับเกมเหยา ตั้งอยูในบริเวณ บีจีซี ปทุมธานีกลาส อำเภอธัญบุรี จังหวัดปทุมธานี

สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ถือไดวาเปนทีมสโมสรชั้นนำของการแขงขันฟุตบอลไทยพรีเมียรลีกในขณะนี้ ทั้งใน

ดานการจัดการ ดานงบประมาณ รวมท้ังดานการสื่อสารกับผูมีสวนเก่ียวของของสโมสร ซ่ึงเปนสิ่งสำคัญท่ีขาดไมได

เปนอยางยิ่ง ดวยเหตุผลดังกลาวไดสงผลใหปจจุบันสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี มีกลุมแฟนคลับและแฟนฟุตบอล

ของทีมตนเองเปนจำนวนมากอันดับตนๆ ในบรรดาทีมที่เขารวมแขงขันทั้งหมด 16 ทีม นอกจากนี้ ในการแขงขัน

ฟุตบอลไทยพรีเมียรลีกฤดูกาล 2560 ที่ผานมา สโมสรฟุตบอลบางกอกกลาส เอฟซี ยังประสบความสำเร็จในดาน 

แฟนฟุตบอล กองเชียรและแฟนคลับประจำสโมสรที่ไดใหการสนับสนุนทีมของตนเองทุกครั้งที่ลงทำการแขงขัน

จากขอมูลเบื้องตนดังกลาวสามารถสรุปไดวา สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี นั้นมีฐานแฟนฟุตบอลที่มากเปนอันดับ

ตนๆ ซึ่งทีมสโมสรอื่นๆ ยังไมสามารถสรางปรากฏการณดังกลาวใหเกิดขึ้นไดซึ่งความสำเร็จดังกลาวจะไมสามารถ

เกิดข้ึนไดเลยถาขาดการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพกับกลุมผูมีสวนเก่ียวของทุกๆ ฝาย 

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดของสโมสรกีฬาฟุตบอล : ศึกษาเฉพาะกรณี

สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี” ซึ่งจะเปนประโยชนตอทีมสโมสรฟุตบอลตางๆ ในประเทศไทยในการนำขอดีและ

ขอเสียในดานการสื่อสารการตลาดของทีมมาประยุกตใชและพัฒนาในดานการสื่อสารการตลาดของสโมสรตนเอง

ตอไป 



711 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดของสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี  

ขอบเขตการวิจัย 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาการสื่อสารการตลาดของสโมสรฟุตบอลสโมสรบางกอกกลาสเอฟซีโดยใช

วิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึกผูบริหาร คุณ วรเดช กฤตยาเกียรณ ผูอำนวยการสื่อสารการตลาด ของสโมสร

บางกอกกลาสเอฟซี และแฟนคลับ ซึ่งชวงระยะเวลาที่ทาการเก็บขอมูลเริ่มตั้งแตการแขงขันฟุตบอลไทยพรีเมียร

ลีกฤดูกาล 2018 คือชวงเดือน สิงหาคม 2561 จนถึงเดือนตุลาคม 2561 

กรอบในการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดของสโมสรกีฬาฟุตบอลสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี” ผูศึกษาเลือก

วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยขอมูลหลักมาจากการสนทนากลุม (Focus groups) ผูศึกษา

เก็บขอมูลดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพแบบการสนทนากลุม (Focus Group) เหตุผลที่เลือกใชวิธีการนี้เพราะเปน

วิธีการที่มีปฏิสัมพันธตอกันระหวางการสนทนาใหขอมูล สามารถชวยพยุงและตอยอดความคิดจากคนที่ใหขอมูล

กอนหนานี้ เพ่ือใหตรงกับประเด็นแนวคำถามท่ีตั้งไวมากท่ีสุด สามารถสนองวัตถุประสงคของการวิจัยไดหลายแบบ 

จะใชเปนการวิจัยที่เบ็ดเสร็จสมบูรณในตัวเอง นอกจากนี้ยังใชขอมูลจากการศึกษาเอกสารประเภทตางๆ ท่ี

เกี่ยวของ ไดแก ขอมูลเกี่ยวกับองคกร ขอมูลทางดานกลยุทธการสื่อสารการตลาด การใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดและกิจกรรมในรูปแบบตางๆ ของท้ังสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี โดยศึกษาจากแหลงขอมูลตางๆ เปนตน

นอกจากนี้การสนทนากลุมยังเปนเทคนิคการเก็บขอมูลท่ีมีชีวิตชีวา ซ่ึงใหขอมูลท่ีผานการ "กรอง" ดวยการถกเถียง

โตตอบกันของกลุมผูใหขอมูล ทำใหผูใหขอมูลเองก็เกิดความรูสึกมีสวนรวมมากกวาวิธีการสัมภาษณโดยทั่วไป 

ขอมูลที่ไดจึงมีลักษณะเดนไปอีกแบบหนึ่ง ถามีการวิเคราะหที่เหมาะสม ผลการวิจัยแบบสนทนากลุมมักจะให

ขอมูลท่ีเขาใจไดงาย 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

ผลการวิจัยทำใหทราบถึงประโยชนตอการพัฒนาการสื่อสารการตลาดของสโมสรบางกอกกลาส เอฟซีและ

เปนตนแบบในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธทางดานการสื่อสารการตลาดของสโมสรฟุตบอลทุกระดับในประเทศ

ไทยและสามารถนำขอมูลที่เปนประโยชนตอผูที่สนใจหรือตองการศึกษาเพิ่มเติมดานการสื่อสารการตลาดของ

สโมสรฟุตบอล ในลักษณะท่ีสอดคลองกับเรื่องท่ีสนใจศึกษาตอไป 
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วิธีการศึกษา 

 1. ผูเขารวมสนทนากลุม (Participants) และการเลือกผูเขารวมสนทนากลุม การวิจัยเชิงคุณภาพเนนการ

เก็บรวบรวมขอมูล และใชงานวิเคราะห ตีความหมาย เพื่อจัดกลุมหาคุณสมบัติรวมกันของปรากฏการณที่ศึกษา 

วิเคราะหคุณลักษณะเดนที่มีรวมกัน ตีความตามขอมูล และบริบทตางๆ ที่เกี่ยวของ ทั้งนี้ ในการจัดการสนทนา

กลุม (Focus Group) มีจำนวนผูเขารวมกลุมสนทนาจำนวน 6 คน ทั้งหมด 1 กลุม โดยคัดเลือกบุคคลดวยวิธี

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะตองแฟนคลับสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี จำนวน 6 คน ทั้งหมด 1 กลุม 

ในกระบวนการสรรหาผูเขารวมสนทนากลุม (Participants)  

 2. ผูนำการสนทนากลุม (Moderator) และบทบาทของผูศึกษา ผูศึกษาติดตอเครือขายท่ีรูจัก มาทำหนาท่ี

เปนผูดำเนินการสนทนา (Moderator) จำนวน 1 ทาน ไดแก คุณวิทยา เทพวงศ โดยผูศึกษาไดชี้แจงวัตถุประสงค

ของการศึกษา ตลอดจนอธิบายแนวคำถามใหผู ดำเนินการสนทนาเขาใจ จากนั้นมอบหมายใหทีมผูชวย ไดแก 

เจาหนาที่ฝายประชาสัมพันธ สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ชวยจดบันทึกขอมูล โดยผูศึกษาทำหนาที่เปนผูติดตอ

ประสานงาน สังเกตการณ จดบันทึกขอมูล เก็บรวบรวมขอมูล รวมถึงวิเคราะหและกลั่นกรองขอมูลดิบที่ไดจาก

การสนทนากลุม 

 3. การสรางและพัฒนาเครื่องมือที่ใชในการศึกษา ไดแก แนวคำถาม (Interviewing Guideline) ซ่ึง

พัฒนามาจากผลการวิเคราะหสื่อตางๆ ที่สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี นำมาประชาสัมพันธและสื่อตางๆ ที่ทาง

สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี มีแนวคำถามจะเปนคำถามปลายเปด ที่ใหผูใหรวมสนทนากลุมไดอธิบาย แสดงความ

คิดเห็นอยางตรงไปตรงมาและอิสระ  

 4. เครื่องบันทึกเสียง (Recorder) เปนอุปกรณหลักท่ีผูศึกษาใชบันทึกขอมูลท่ีไดจากการสนทนากลุม เพ่ือ

ปองกันการผิดพลาดหรือความไมสมบูรณของขอมูลในกรณีที่จดบันทึกไมทัน โดยไดรับอนุญาตจากผูเขารวม

สนทนากลุม (Participants) ในการบันทึกเสียงการสนทนา และนำไปใชอางอิงในการศึกษาเพ่ือเก็บรายละเอียดให

มีความครบถวนนอกเหนือจากการจดบันทึก อีกท้ังสามารถตรวจสอบความถูกตองของขอมูลได  

 5. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือในการศึกษาสำหรับการตรวจสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา ผู

ศึกษาไดตรวจสอบความตรงของเนื้อหา (Content Validity) โดยไดรับการพิจารณาตรวจสอบความถูกตอง ภาษา

ที่ใชมีความเหมาะสมจากอาจารยที่ปรึกษา เพื่อนำขอแนะนำเปนแนวทางในการแกไขขอมูล และปรับปรุงแนว

คำถามใหมีประสิทธิภาพกอนนำไปใชในการเก็บขอมูล 

 6. การเก็บรวบรวมขอมูลการสื่อสารการตลาดของสโมสรกีฬาฟุตบอลทีมสโมสรบางกอกกลาส เอฟซีมีการ

เก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จากแหลงขอมูลทุติยภูมิ (secondary source) และ

แหลงขอมูลปฐมภูมิ (primary source)  

ผลการศึกษา 
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ผลการศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดของสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี จากผูบริหาร คุณวรเดช 

กฤตยาเกียรณ ผูอำนวยการสื่อสารการตลาด พบวา สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ไดมีการกำหนด วิสัยทัศนและ

พันธกิจ (Vision & Mission) คือ “สโมสรฟุตบอลท่ีสรางสรรคทีมฟุตบอลที่มีคุณภาพ ทั้งในและนอกสนามผูกพัน

กับแฟนฟุตบอล ดวยแนวทางในการสรางทำทีมท่ีสนุกตื่นเตนและเราใจ” 

นอกจากนี้ยังมีการประยุกตใชกลยุทธที่เปนจุดเดนของสโมสรฟุตบอลในตางประเทศ  จากการที่สโมสร

ฟุตบอลในตางประเทศนั้นประสบความสำเร็จเปนอยางมาก สงผลใหสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ไดมีโอกาสในการ

นำแนวทางท่ีถูกตองจากท้ังการสื่อสารรวมและการจัดการของสโมสรในตางประเทศมาประยุกตใชใหเขากับสโมสร 

ในแงของการเชียรฟุตบอลนั้นทางสโมสรไดใชรูปแบบการเชียรเหมือนกับสโมสรฟุตบอลในประเทศญี่ปุน เนื่องจาก

โดยปรกติแลวพฤติกรรมของคนไทยนั้นจะมีนิสัยที่ขี้อาย สโมสรจึงมีแนวคิดที่ในการจัดตั้งผูนำในการเชียรซึ่งจะ

สามารถโนมนาวใจและกระตุนใหเกิดการเชียรไดเปนอยางดี สโมสรลิเวอรพูลก็ถือเปนสโมสรท่ีมีการสรางฐานแฟน

ฟุตบอลอยางเหนียวแนน เปนสโมสรฟุตบอลที่มีแฟนฟุตบอลท่ีนาสะพรึงกลัวที่สุดสโมสรหนึ่งเวลาที่เลนในสนาม

เหยาของตนเอง รวมทั้งแผนการตลาดที่กระจายไปทั่วทุกทวีปในโลก (Global) ของสโมสรแมนเชสเตอรยูไนเต็ด 

จะไมทำการสื่อสารการตลาดเพียงแคในเมืองแมนเชสเตอรเทานั้น 

 ในสวนของแฟนคลับการรับรูสื่อของสโมสรผานการโฆษณาสรุปไดวา ผลของการประชาสัมพันธผาน

โฆษณานั้นสวนมากใหความเห็นวาเขาถึงและทำใหรับรู ถึงสโมสรวาความเปนมาและบรรยากาศรอบ โดยมี

ภาพเคลื่อนไหวและนาติดตามและหลายๆ คนเริ่มสนใจในกีฬาฟุตบอลมากขึ้นรวมถึงสมัครเปนแฟนคลับสโมสร

และยังเดินทางมาชมถึงสนามทำใหเกิดการรักสโมสรนี้มากข้ึน 

 การรับรูสื่อผานการประชาสัมพันธพบวา สวนมากใหความเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือไมคอยเห็นการ

ประชาสัมพันธของทางสโมสรเทาไรนัก โดยสวนมากจะเห็นการประชาสัมพันธแคบริเวณภายในสโมสรเองกอนการ

แขนขันในนัดนั้นๆ ซึ่งนอกสนามไมคอยเห็นและถาจะนำเงินมาลงทุนในสวนนี้แฟนคลับบางคนมองวาเสียเงินโดย

ไมคอยไดผลตอบรับเทาไร 

 การรับรูสื ่อของสโมสรผานการสงเสริมการขายของโดนสวนมากจะเห็นของ สปอนเซอร ที่มาตั้งบูท

สงเสริมการขายเปนหลักโดยของสโมสรเองนานๆ ทีท่ีจะเห็นแตถึงอยางนั้นสโมสรเองไมตองทำการสงเสริมการขาย

ก็สามารถดึงดูดผูที่สนใจใหเขามาซื้อของสโมสรไดเองเนื่องจาก ผูคนที่เปนแฟนคลับถาอยากไดของที่ระลึกจริงๆ 

จะเดินทางมาซ้ือเองโดยตรงโดยไมตองเสียเงินในสวนนี้ตั้งบูทเพ่ือสงเสริมการขาย 

 การรับรูสื่อของสโมสรผานการจัดกิจกรรมพิเศษโดยสวนมากจะชื่นชอบงานเปดตัวเพื่อสูศึกฤดูกาลใหม

เพราะจะไดเห็นอะไรใหมๆ เชน นักฟุตบอลใหม เสื้อ กางเกง ใหมและแนวทางการทำทีม สูศึก นอกจากนี้ก็ยังมี อี

เวนตอ่ืนๆ ท่ีทางสโมสรพยายามประชาสัมพันธ ก็เขาถึงกลุมเปาหมายไดซ่ึงโดยสวนมากก็เปนอีกชองทางหนึ่งท่ีจะ

ทำใหแฟนคลับไดมาพบปะพูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซ่ึงกันและกัน 
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การรับรูสื่อของสโมสรผานการการใชเครือขาย Social Media แฟนบอลมีการนัดแนะรูปแบบการเชียร

กอนการแขงขันแตละนัดผานสื่อออนไลนอยางเฟซบุกและเว็บบอรดของแฟนบางกอกกลาส เอฟซี มีการนัดแนะใน

การรับสงการเชียรโดยจะมีการตกลงกันผานกลุมเฟซบุกกอนถึงวันแขงขัน เชน การรองเพลงเชียรรับสงกันระหวาง

กองเชียรทั้งสี่มุมของสนาม เปนตน และเมื่อกลาวถึงกิจกรรมนอกสนามพบวา แฟนบอลสวนใหญจะมีการรวมตัว

กันกอนเกมการแขงขันเพ่ือพบปะพูดคุย สังสรรค กอนเขาในสนาม อีกท้ังยังมีการนัดพบปะกันหลังเกมการแขงขัน

เพื่อรวมรับประทานอาหารอีกดวย และนอกจากนี้ เว็ปไซตยังมีอิทธิพลตอแฟนคลับเพราะสามารถเขาไปดูขอมูล

อัพเดทตางๆ ของสโมสรไดเชน ตารางแขงขัน รายชื่อนักฟุตบอล และนอกจานี้ก็อยากใหปรับปรุงในสวนของการ

สั่งซ้ือของท่ีระลึกของสโมสร สามารถกดสั่งซ้ือไดเลย 

 การรับรูสื่อของสโมสรผานการใชผลิตภัณฑเปนสื่อแฟนคลับสวนใหญคอนขางชื่นชอบกับ ผลิตภัณฑเปน

สื่อ เนื่องจากเปนสื่อที่จับตองไดและเหมาะกับกับเก็บสะสมอยางแทจริง ซึ่งอยากใหมีการขยายชองทางการ

จำหนายไปยังหางสรรพสินคาชั้นนำ รวมไปถึงเซเวน เพื่อสรางการรับรู และ ฐานแฟนคลับที่อาจจะเพิ่มตามมา 

ท้ังนี้รายไดยังสามารถเขาสโมสรเพ่ือนำไปพัฒนาปรับปรุงในดานตางๆ ไดอีกดวย 

 การรับรูสื่อของสโมสรการใชปายตางๆ โดยสวนมากจะมองไปในทางเดียวกันคือเสียงบประมาณโดยไม

จำเปนเพราะเนื่องจาก ปายมีแตในสโมสร ซึ่งนอกสโมสรจะไมคอยมีปายตั้งไวเนื่องจากปจจุบันตองทำการขอเขต

ในพื้นที่เพื่อจะทำการวางปายตางๆ และในสโมสรเองนั้นจะนำปายมาตั้งกอนวันแขงขัน ซึ่งขอความในปายก็จะมี 

วันท่ีแขง เวลา และ ทีม ซ่ึงถาชวงเวลานั้นแฟนบอลประชาชนเยอะก็จะทำใหมองไมเห็นขอมูลในปายนั้นเลย 

อภิปรายผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1. จากการศึกษาพบวา แนวคิดเรื่องสื่อสารการตลาด ผลการศึกษาพบวา ผูบริหารบางกอกกลาส ให

ขอมูลหลักสวนใหญนิยามคำวา “แนวคิดเรื่องสื่อสารการตลาด” วาหมายถึง การสื่อสารการตลาดเปนการวางแผน

ภายใตแนวคิดถึงเรื่องการ โฆษณา การประชาสัมพันธ ตลอดจนการสงสริมการขายเพื่อเปนการสรางการรับรูเปน

วงกวางและกระจายแกประชาชนท่ัวไป ซ่ึงสอดคลองกับคำกลาวของ ธีรพันธ โลหทองคำ (2544) ไดใหความหมาย

ของสื่อสารการตลาด หมายถึง การสื่อสารการตลาดเปนการวางแผนภายใตแนวคิดเดียว โดยใชสื่อสารหลายๆ 

รูปแบบเพื ่อใหบรรลุแผนดังกลาวไมว าจะเปนโฆษณา การตอบกลับ หรือ สงเสริมการขาย รวมถึงการ

ประชาสัมพันธ  

2. จากการศึกษาพบวา ในสวนของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดนั้น มีการนำกรอบในการวิเคราะหขอมูล

ที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับเครื่องมือสื่อสารการตลาดของสโมสร ผูศึกษาพบวา ผูบริหารของสโมสรให

ขอมูลสวนใหญนิยามคำวา “เครื่องมือการสื่อสารการตลาด” วาหมายถึง การใชเครื่องมือที่สามารถทำใหคนรูจัก
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สโมสรมากข้ึนและอาจสามารถเพ่ิมรายไดใหเขากับสโมสรอีกทาง โดยการสื่อสารนั้นทุกชองทางมีความสำคัญหมด

ไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ รวมถึงการสงเสริมการขาย และสื่อวิทยุ Online ซึ่งสอดคลองกับคำ

กลาวของ เสรี วงษมณฑา (2540) ไดอธิบายวา การสื่อสารการตลาดเปนกระบวนการที่จะพัฒนาแผนการสื่อสาร

การตลาดที่ตองการ ดวยการใชรูปแบบการจูงใจในลักษณะหลายลักษณะกับกลุมลูกคาอยางตอเนื่อง ดวยวิธีการ

สื่อสารตราสินคาเพื่อใหผูบริโภคหันมาสนใจสินคา ตลอดจนนำไปสูความรูจักคุนเคย จนเกิดเปนความเชื่อมั่นใน

ตราสินคานั้น สวนความสอดคลองหรือความแตกตางระหวาง “การสื่อสารการตลาด” กับ “การสื่อสารแบรนด” 

โดยผูบริหารสโมสรคิดวา ท้ัง 2 อยางนี้มีความสอดคลองกัน ถาหากมองในภาพรวม สื่อสารการตลาดจะเนนการทำ

กำไรใหเขาสโมสรโดยไมตองคำนึงถึงภาพลักษณมากนักเนื่องจากเปนสโมสรฟุตบอลที่ตองการฐานแฟนคลับซะ    

สวนใหญ และการสื่อสารแบรนดนั้นผูบริหารมองวา สวนใหญจะเปนบริษัทขององคกรมหาชนที่เนนการสรางการ

สื่อสารแบรนดเพื่อใหลูกคาสามารถจดจำและซื้อสินคาไดแตทั้งนี้ทั้งนั้นผูบริหารก็สรุปใหวายังไงตองไปควบคูกัน

เพื่อใหเกิดฐานแฟนบอลและการจดจำรวมถึงจะไดมีรายไดเขาสโมสรอีกชองทางหนึ่ง ซึ่งยังไมสอดคลองกับคำ

กลาวของ Duncan (2005) ที่ใหความหมายวา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การรวบรวมรูปแบบการนำเสนอ

ขาวสารตางๆ ที่นักการสื่อสารการตลาดไดวางแผนจัดทำขึ้นเพื่อใชในการสรางแบรนด ประกอบดวย การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย นอกจากนี้ยังประกอบไปดวยการ

จัดกิจกรรมพิเศษ และการบริหารความสัมพันธกับลูกคาอีกดวย สำหรับสื่อหลักในการทำการสื่อสารการตลาด 

ผูบริหารสโมสรไดลงทุนกับการโฆษณาเปนจำนวนมาก แตในอนาคตผูบริหารไดแจงวาจะไปเนนในสื่อ Online 

มากขึ้นเพื่อใหเขากับยุคสมัยในปจจุบันที่เนนความรวดเร็วและเขาถึงงายตามนโยบายของนายกรัฐมนตรี ซ่ึง

สอดคลองกับคำกลาวของ Armstrong and Kotler (2007) ที่วา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การใชชองทาง

ติดตอสื่อสารตางๆรวมกันเพ่ือสงขาวสารท่ีสอดคลอง ชัดเจน และบรรลุจุดมุงหมาย ซ่ึงอาจเปนขาวสารท่ีเก่ียวของ

กับองคกรและผลิตภัณฑขององคกร ในขณะเดียวกันการวางแผนการสื่อสารการตลาด ผูบริหารสโมสรใหขอมูล

กลาววา ตองมีการประชุมกันทุกฝายที่เกี่ยวของไววาจะเปนฝายสื่อสารการตลาด ฝายสื่อสารองคกร รวมถึงฝาย

ประชาสัมพันธ เพื่อใหออกมาในชองทางเดียวกันและประชาชนทั่วไป หรือแฟนคลับไมสับสน ซึ่งสอดคลองกับคำ

กลาวของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2537) ที่ใหความหมายของการสื ่อสารการตลาดวา หมายถึง กิจกรรมในการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อสรางความเขาใจ โดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของ

แผนการตลาดของธุรกิจ ใชการสื่อสารผานภาพ ถอยคำ หรือสัญลักษณ ซึ่งนักการตลาดตองสื่อสารใหสอดคลอง

กับความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพ่ือใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมในท่ีสุด  

3. จากการศึกษาพบวา แนวคิดการตลาดกีฬามาเปนกรอบในการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ

เชิงลึกไปยังกลุมเปาหมายของสโมสรบางกอกกลาส ผูศึกษาพบวา สมัยนี้การทำทีมฟุตบอลมีการแขงขันท่ีสูงซ่ึงแต
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ละสโมสรตองหารายไดเขาสูสโมสรเพ่ือความอยูรอด และยิ่งปจจุบันการนักเตะตางชาติท่ีคาตัวแพงเขามาในทีมทำ

ใหเกิดการใชจายท่ีสูงมาก ซ่ึงแนวคิดของสโมสรจะเนนประชาสัมพันธและการสรางรายไดใหกับสโมสรเพ่ือนำมาใช

จายในสวนนี้ ซึ่งไมสอดคลองกับคำกลาวของ Supathanish (2008) ที่อธิบายวา กระบวนการของการออกแบบ

และการดำเนินการกิจกรรมเพื่อการผลิต ราคา การสงเสริมการขาย และการจัดจำหนายของกีฬาหรือธุรกิจสินคา

กีฬาเพื่อตอบสนองความจำเปนหรือความตองการของผูบริโภคและนำไปสูการบรรลุวัตถุประสงคขององคกร 

สโมสรบางกอกกลาส ใหความสำคัญกับรายไดเปนหลักเพราะคาตัวนักกีฬาแตละคนคอนขางที่แพงซึ่งเทคโนโลยี

การสื่อสารมีสวนท่ีจะกระตุนใหกับแฟนคลับไดรับรูถึงสิทธิประโยชนตางๆ ใหหันมาสนับสนุนสโมสรซ่ึงจะชวยเพ่ิม

รายไดอีก ซึ่งไมสอดคลองกับคำกลาวของ วัฒนะชัย ยะนินทร (2550) ที่ไดกลาววา เทคโนโลยีการสื่อสารเปนจุด

เปลี่ยนสำคัญตอการสรางแบรนดพรีเมียรลีกใหเกิดกระแสความนิยมไปทั่วไป นอกจากนี้สโมสรยังใชกลยุทธ

เลียนแบบสโมสรตางประเทศเพื่อนำรูปแบบที่สโมสรชั้นนำไปใชและประสบความสำเร็จ มาลอกเลียนแบบ

อยางเชน สโมสรแมนเชสเตอร ยูไนเต็ด ท่ีมีการนำการโฆษณา จัดกิจกรรมพิเศษ การจัดแสดงสินคา การออกแบบ

บรรจุภัณฑ รวมถึงการใหสัมปทานขายลิขสิทธิ์ เพื่อนำมาปรับใชใหเขากับสโมสร เพื่อขยายฐานแฟนบอล และ 

ขยายการตลาดของสโมสรเพิ่มมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับคำกลาวของ สุดิพันธ (2547) กลยุทธที ่สโมสรแมนฯ 

ยูไนเต็ด ดำเนินการอยูนั้น สโมสรอ่ืนๆ ก็สามารถทำได แตสิ่งท่ีสำคัญสิ่งหนึ่งก็คือ การวางแผนในระยะยาวสำหรับ

การขยายตลาด และการเขาถึงกลุมลูกคาท่ีเปนแฟนประจำของสโมสร ซ่ึงถือเปนสิ่งท่ีสโมสรตองดำเนินการใหไดใน

อนาคตอันใกล นอกจากนี้ยังมีหนาท่ีอีกมากท่ีสโมสรจะตองดำเนินการตอไป รวมถึงการรวมมือกับพันธมิตรเดิมให

มีความแนนแฟนกันตอไป 

4. จากการศึกษาสรุปไดวาสโมสรบางกอกกลาส เอฟซี ใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดในลักษณะ “กล

ยุทธการเลียนแบบแบบขามโลก” (Global Imitation) กลาวคือจะประยุกตใชรูปแบบการสื่อสารการตลาดของ

สโมสรในตางประเทศที่ประสบความสำเร็จ อาทิ สโมสรแมนเชสเตอร ยูไนเต็ด สโมสรรีลมาดริด ฯลฯ ผานชอง

ทางการสื่อสารทุกๆ ชองทางท่ีอยูในเครือของบริษัท สยามสปอรต ท้ังหมดโดยมีโครงสรางของการทำงานแบงแยก

ไวอยางชัดเจนเชนเดียวกันกับโครงสรางขององคกรธุรกิจนอกจากนี้ยังมีการวางแผนการสื่อสารท่ีเปนระบบ และมี

ลักษณะการบริหารงานท่ีเปนรูปแบบองคกรธุรกิจเชนเดียวกัน 

 ขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยในครั้งตอไป 

 ในการศึกษาครั้งนี้ไดถูกจำกัดดวยระยะเวลา จึงไมสามารถเก็บขอมูลเพื่อตรวจสอบขอมูลที่ไดรับจาก

สโมสรได ในการศึกษาครั้งตอไปควรจะทำการตรวจสอบขอมูลท่ีไดจากการเก็บขอมูล กับกลุมเปาหมายของสโมสร 

เพ่ือตรวจสอบความถูกตองของขอมูลท่ีไดรับอันจะสงผลใหงานวิจัยมีความสมบูรณและมีความนาเชื่อถือมากยิ่งข้ึน

และควรศึกษาการสื่อสารการตลาดของสโมสรฟุตบอลคูแขงและสโมสรที่ทำการแขงขันอยูในระดับเดียวกันกับ
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สโมสรบางกอกกลาส เอฟซี กลาวคือ สโมสรที่อยูในระดับไทยพรีเมียรลีก เพื่อจะไดทราบถึงกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดของสโมสรอื่นๆ และอาจจะไดขอมูลในอีกแงมุมหนึ่งที่แตกตางกันออกไปนอกจานี้ควรศึกษาขอมูลจาก

เอกสารที่เกี่ยวของใหมากขึ้นกวาการศึกษาครั้งนี้ แตเนื่องจากผูศึกษาไดศึกษาหลังจากที่กระแสความนิยมของ

ฟุตบอลไทยพรีเมียรลีกเริ่มไดรับความสนใจเพียงปแรกเทานัน้ ในการศึกษาครั้งตอไปหากศึกษาขอมูลจากเอกสาร

ท่ีเก่ียวของเพ่ิมเติม จะทำใหไดรับขอมูลมากข้ึนและจะเปนประโยชนตอผูศึกษาอีกทางหนึ่ง 
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การสังเคราะหงานวิจัยการใชมาสคอตในการส่ือสารการตลาดเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวในประเทศไทย 

A Synthesis of Research The Use of Mascots in Marketing Communications Promoting 

Thailand’s Tourism 

สุชาดา วัฒนารักษ01 

1นักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรนิเทศศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสังเคราะหผลการวิจัยเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด

เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทย เปนแบบแผนการวิจัยเปนการสังเคราะหเชิงคุณภาพ โดยใชวิธีการ

วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ประชากรการวิจัย คือผลงานวิจัยที่เกี ่ยวกับมาสคอตเพื่อสงเสริมการ

ทองเที่ยว ที่เผยแพรในชวงป พ.ศ.2556-2561 สืบคนจากฐานขอมูลระบบฐานขอมูลวารสารอิเล็กทรอนิกสกลาง

ของประเทศไทย (Thai Journals Online) จำนวน 7 เรื่อง และจากฐานขอมูล Asia Pacific Journal of Tourism 

Research จำนวน  5 เรื่อง รวมท้ังสิ้น 12 เรื่อง   

ผลการสังเคราะหงานวิจัย สามารถสรุป เปน 3 ดานดังนี้ 1)ดานประเด็นในการศึกษาองคประกอบการ

สื่อสาร พบวาสวนใหญมุงศึกษาในดาน Sender หรือผูสงสารเปนอันดับหนึ่ง คิดเปนรอยละ 47.36 รองมาไดแก

ดาน Receiver หรือผูรับสาร คิดเปนรอยละ26.31 ลำดับ 3 คือดาน Channel หรือดานชองทางการสื่อสาร คิด

เปนรอยละ 15.78 ลำดับที่4 คือดาน Message หรือสาร คิดเปนรอยละ 10.52 2)ดานแนวคิดและทฤษฎีที่ใชใน

การวิจัย พบวามี 5 กลุมแนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการศึกษา ที่พบมากที่สุดไดแกกลุมทฤษฎีดานการออกแบบ คิด

เปนรอยละ 38.88 อันดับท่ี 2ไดแก กลุมแนวคิดและทฤษฎีดานการสื่อสารและการสื่อสารออนไลน คิดเปนรอยละ 

22.22  รองมาคือแนวคิดและทฤษฎีดานการตลาด คิดเปนรอยละ16.66 แนวคิดและทฤษฎีดานแบรนด คิดเปน

รอยละ16.66   แนวคิดและทฤษฎีดานจิตวิทยา คิดเปนรอยละ5.55  3)ดานระเบียบวิธีวิจัย พบวามีระเบียบวิธีการ

วิจัยที่แตกตางกัน โดยนักวิจัยสวนใหญใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพมากที่สุด จำนวน 6 เรื่อง คิดเปนรอยละ

50.00  รองลงมาคือใชระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมผสานจำนวน 4 เรื่อง คิดเปนรอยละ33.00  และใชระเบียบวิธี

วิจัยเชิงปริมาณ 2 เรื่อง คิดเปนรอยละ 16.66  โดยใชเครื่องมือการวิจัย 1)การศึกษาและวิเคราะหขอมูลจาก

เอกสาร (Document Research) 2) สัมภาษณเชิงลึกจากผูเชี่ยวชาญ (In-depth Interview)   
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คำสำคัญ: มาสคอต  แบรนด  การทองเท่ียว  เมือง  จังหวัด 

 

Abstract 

 The objective was aimed at synthesizing research articles in relation to the use of mascots 

in marketing communication that promoted tourism in Thailand. It adopted a qualitative research 

approach and the data were analyzed by content analysis.  Population of the research synthesis 

was research articles in the area of mascots and tourism promotion, published during 2 013  – 

2018 .   In total, there were 12  research articles found on the two databases; 7  were from Thai 

Journals Online and the remaining 5  research article were identified on Asia Pacific Journal of 

Tourism Research.  

 The results from research synthesis were as the following.  In terms of the elements of 

communication, most of the research articles that had been found focused on the sender 

element at 4 7 . 3 6  percent, followed by the receiver element at 2 6 . 3 1  percent, the channel 

element at 15.78 percent, and the message element at 10.52 percent, respectively. For concepts 

and theories used in those research articles, design theory was found to be the most adopted at 

3 8 . 8 8  percent, which was followed by communications and online communication, marketing, 

brand, and psychology at 16.66 percent, 16.66 percent, and 5.55 percent, respectively. As far as 

research methodology was concerned, 6  research articles employed qualitative research 

approach which accounted for 5 0 . 0 0  percent of the total research articles.  In contrast, mixed-

research methodology was found in 4 research articles representing 33.00 percent. There were 2 

research articles that were found to utilize quantitative research approach at 16.66 percent. The 

tools used for data collection in 1 2  research articles were document research and in- depth 

interview.   

Key Words: Mascot, Brand, Tourism, City, Province 
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บทนำ 

 การทองเท่ียวนับเปนอุตสาหกรรมท่ีมีการขยายตัวสูง มีบทบาทและความสำคัญตอการการพัฒนาประเทศ 

โดยเฉพาะเรื่องเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย ซ่ึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเปนแหลงรายได

ที่สำคัญและชวยกระจายความเจริญไปสูภูมิภาคไดดวย (สภาอุตสาหกรรมการทองเที่ยว,2560) การทองเที่ยวจึง

ตองสามารถปรับตัวเขากับสถานการณทางการตลาดในสภาวะการแขงขันทางการตลาดดานการทองเท่ียวท่ีรุนแรง

รวมถึงพฤติกรรมการทองเท่ียวของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป การทองเท่ียวแหงประเทศไทยจึงกำหนดเปาหมายใน

ป 2562 คือ การสงเสริมการทองเที่ยวอยางยั่งยืนดวยการผลักดันใหสินคาทองเที่ยวในระดับทองถิ่นไดรับความ

นิยมสูตลาดโลก (local go global) พรอมท้ังยังตองการพัฒนาแหลงทองเท่ียวท้ังใหมและเกา ตามแผนยุทธศาสตร

ชาติ20 ป (พ.ศ. 2560-2579) เพ่ือฟนฟูและกระตุนภาคการทองเท่ียวใหขยายตัว  และสรางศักยภาพการหารายได

จากการทองเที่ยวอยางยั่งยืน โดยคาดหวังจะสรางรายไดเพิ่มขึ้นรอยละ10 (กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 

2561) 

การสรางรายไดจากการทองเที่ยว จำเปนตองสรางความเขมแข็งใหกับแบรนดเมืองทองเที่ยวใหเหมือน

การสรางแบรนดสินคา ที่จะสามารถกระตุนใหนักทองเที่ยวซึ่งเปรียบเสมือนผูบริโภคสามารถรับรู จดจำ และมี

ความผูกพันกับแบรนดเมืองทองเที่ยวไดมากยิ่งขึ้น(กฤตินี พงษธนเลิศ,2558)โดยอาศัยกลยุทธทางการตลาด การ

สรางแบรนดและการสื่อสารใหกับเมืองการทองเที่ยวไดเปนที่รูจักผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบ

ตางๆ เชนการโฆษณา ประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมสงเสริมการทองเท่ียว  

ทักษิณา สุขพัทธี (2559) กลาววาการใชมาสคอตเพ่ือการสงเสริมการทองเท่ียว เปนเครื่องมือในการสราง

แบรนดเมือง ใหเปนท่ีรูจักและสรางการจดจำอัตลักษณของเมืองนั้นๆไดเปนอยางดี โดยในอดีตเม่ือ 10 ปท่ีผานมา 

ประเทศญี่ปุนนับเปนประเทศแรกๆท่ีไดมีการนำมาสคอตมาใชเพ่ือการสื่อสารเก่ียวกับสถานท่ีทองเท่ียวอยางจริงจัง 

โดยนำมาสคอตออกงานตางๆ เชน การออกงานกิจกรรมโปรโมทการทองเท่ียวมากข้ึน ผูคนตางก็เริ่มสนใจและเริ่ม

จดจำได โดยมาสคอตตัวแรกท่ีนำมาใช คือมาสคอตท่ีมีชื่อวา  ฮิโกะเนียง ถูกนำมาใชเพ่ือการประชาสัมพันธจังหวัด

จิกะ ประเทศญี่ปุน จากนั้นมาการใชมาสคอตเพื่อการโปรโมทการทองเที่ยวในประเทศญี่ปุนก็เริ่มแพรหลายมาก

ยิ่งขึ้น โดยในป 2016 มีจำนวนถึง 1,421 ตัว (NextEmpire,2017)โดยมาสคอตที่โดงดังมีคนรูจักทั้งในประเทศ

ญี่ปุนและท่ัวโลก คือ มาสคอตท่ีมีชื่อวา หมีคุมะมง เปนมาสคอตประจำจังหวัดคุมะโมะโตะ โดยเริ่มจากการใชเพ่ือ

สงเสริมการทองเที่ยวของจังหวัด โดยหมีคุมะมง ไดถูกออกแบบใหมีคารแรตเตอร มีความรูสึกนึกคิด สามารถ

เคลื่อนไหวไดอิสระ เพ่ือใหสามารถสื่อสารไดอยางชัดเจน และไดรับตำแหนง ผูอำนวยการดานความสุขแหงจังหวัด

คุมาโมโตะ ซึ่งถือวาเปนการนำมาสคอตมาใชในการโปรโมทการทองเที่ยวที่ประสบความสำเร็จเปนอยางมาก 
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เพราะภายใน 2 ป คุมะมงสามารถสรางรายไดใหกับจังหวัดตนเองจากการขายของที่ระลึกตางไดมากถึง 3 แสน

ลานบาท (กฤตินี พงษธนเลิศ,2558)  

สำหรับประเทศไทยมีการนำมาสคอตเขามาใชเพ่ือการโปรโมทการทองเท่ียว จากการทบทวนเอกสารและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของพบวา สวนใหญเปนการศึกษาดานการออกแบบตัวมาสคอตเพื่อนำมาใชในงานอีเวนทเพ่ือ

สงเสริมการตลาดทองเท่ียวของภาคทองถ่ินและภายในจังหวัดเทานั้น โดยความเขาใจตอการนำมาสคอตมาสื่อสาร

เพื่อสรางการโปรโมทการทองเที่ยวยังมีนอย อาจเนื่องมาจากการที่ยังมีความเขาใจวามาสคอตเปนเพียงตัวการตูน

ที่ทำหนาที่แคสรางสีสันในงาน เชนแจกโบรชัวร  ถายรูป เตนประกอบเพลงเทานั้น (ประไพพรรณ เปรื่องพงษ 

,2557)    

ดังนั้นเพื่อทำความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด จึงจำเปนที่จะนำงาน 

วิจัยที่เกี่ยวของมาทำการสังเคราะหสังเคราะห เนื่องจากเปนวิธีการหนึ่งที่จะทำใหเห็นสถานภาพการวิจัยและองค

ความรูเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทย วายังขาดประเด็น

ใดบาง และชวยใหกำหนดชองวางทางการวิจัยที่ยังขาดอยู เพื่อเปนแนวทางกำหนดปญหาและวัตถุประสงคการ

วิจัยท่ีสามารถตอยอดองคความรูในเรื่องนี้ตอไป 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

 เพื่อสังเคราะหงานวิจัยที่เกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวใน

ประเทศไทย 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. ผลการวิจัยจะทำใหทราบสถานการณองคความรูในเรื ่องที่เกี ่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสาร

การตลาด  เพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวในประเทศไทย  

 2. ทำใหสามารถกำหนดปญหาวิจัยเพ่ือตอยอดองคความรูไดอยางเหมาะสม 

คำถามการวิจัย 

 สถานภาพการวิจัยเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศ

ไทยเปนอยางไร 

ขอบเขตการวิจยั 
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การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดกำหนดขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 

1.ขอบเขตดานระยะเวลา งานวิจัยที่นำมาสังเคราะห งานวิจัยที่เกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสาร

การตลาด เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทย ที่พิมพเผยแพรระหวาง ป พ.ศ.2556-2561 จากฐานขอมูล

ระบบฐานขอมูลวารสารอิเล็กทรอนิกสกลางของประเทศไทย (Thai Journals Online) จำนวน 7 เรื่อง และจาก

ฐานขอมูล Asia Pacific Journal of Tourism Research จำนวน 5 เรื่อง รวมท้ังสิ้น 12 เรื่อง เทานั้น 

2.ขอบเขตดานเนื้อหา งานวิจัยที่นำมาสังเคราะห เปนวิทยานิพนธของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาท่ี

เก่ียวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวของประเทศไทย 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 การสังเคราะหงานวิจัยครั ้งนี้เปนการะการสังเคราะหงานวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research 

synthesis) การวิเคราะหจํานวน ตัวเลข หรือคาสถิติในประเด็นหัวขอท่ีเก่ียวของท่ีปรากฏอยูในงานวิจัย แลวนํามา

จัดกลุมและหมวดหมูทําใหไดขอสรุปใหม โดยมีรายละเอียดการดำเนินการดังนี้ 

 1.ประชากรที่ใชในการวิจัย ไดแก วิทยานิพนธและการคนควาอิสระ ที่ทำการศึกษาระหวาง ป พ.ศ.

2556-2561 รวมทั้งสิ้น 12 เรื่อง  คัดเลือกตามคำคน คือ มาสคอต,แบรนด,การทองเที่ยว,เมือง,จังหวัด  จาก

ฐานขอมูลระบบฐานขอมูลวารสารอิเล็กทรอนิกสกลางของประเทศไทย (Thai Journals Online) จำนวน 7 เรื่อง 

และจากฐานขอมูล Asia Pacific Journal of Tourism Research จำนวน 5 เรื่อง 

 2.เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ใชแบบบันทึกการสังเคราะหงานวิจัย จำนวน 1 ชุด (Coding Sheet) มี

โครงสรางท่ีผูวิจัยออกแบบใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัย โดยมีหลักในการเก็บขอมูล 3 รายการ คือ 1) 

รายละเอียดโดยยอของงานวิจัย ประกอบไปดวย ชื่อเรื่อง ชื่อผูวิจัย ปที่เผยแพรวิจัย 2) วัตถุประสงคการวิจัย 3) 

แบบแผนการวิจัย เครื่องมือการวิจัย แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ และ 4) ผลการศึกษา (มหาวิทยาลัยอีสเทิรน

เอเชีย สำนักวิจัย, 2555) สำหรับคุณภาพของเครื่องมือไดรับการตรวจสอบโดยผูเชี่ยวชาญจำนวน 3 คน ในดาน

ความตรงของเนื้อหา (Content Validity) ซ่ึงมีคาเฉลี่ย 4.67 โดยการนำขอมูลท่ีมีลักษณะหรือประเภทเดียวกันมา

จัดกลุมในตาราง แลวจึงสรุปเปนขอคนพบผลการศึกษา  

 3.การเก็บรวบรวมขอมูลและนำเสนอผลการวิจัย 

 3.1 ผูวิจัยไดดำเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการอานบทความวิจัยจำนวน 12 ที่สืบคนไดเพื่อคนหา

คำตอบตามวัตถุประสงคท่ีกำหนดไว แลวบันทึกขอคนพบในแบบบันทึกขอมูลตามโครงสรางท่ีออกแบบไว 
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 3.2 นำขอมูลจาแบบบันทึกท่ีรวบรวมขอมูลไดมาวิเคราะหและสังเคราะหขอมูลโดยการหาคาสถิติพ้ืนฐาน

รอยละและการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) 

 3.3 นำเสนอผลการวิเคราะหและสังเคราะหขอมูลในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพโดยการพรรณาเปนความ

เรียงประกอบตาราง 

 4.กรอบแนวคิดใการศึกษา 

 

 

ผลการศึกษา 

ผลการสังเคราะหงานวิจัย สามารถรายงานผลการศึกษาไดเปน 3 หัวขอที่ไดศึกษา ประกอบไปดวย  1) 

การศึกษาดานกระบวนการสื่อสาร S-M-C-R  2) แนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการศึกษา 3) ระเบียบวิธีวิจัยที่ใช โดย

การศึกษาครั้งนี้พบวา 

1)การศึกษาองคประกอบการส่ือสาร S-M-C-R   

2.1 ดาน Sender หรือผูสงสาร เปนดานท่ีพบมากท่ีสุดเปนอันดับ1 จากงานวิจัย 9 เรื่อง คิดเปนรอยละ 

47.36 โดยผูวิจัยมุงศึกษาผูสงสารในเรื ่องตางๆ ไดแก 1) การออกแบบมาสคอต เพื่อนำไปใชในการสงเสริม

ภาพลักษณการทองเท่ียว ไดแกเรื่องการพัฒนาสัญลักษณนำโชคประจำอำเภอ จังหวัดพิษณุโลก และการออกแบบ

มาสคอตสำหรับงานอีเวนททางวัฒนธรรมของจังหวัด เชียงใหม  2) การศึกษาปจจัยความสำเร็จของการสรางมาส

คอต ไดแก เรื่องการศึกษาการสื่อสารแบรนดของคุมะมงผานสื่อออนไลน และ เรื่องการศึกษาปจจัยความสำเร็จ

แนวคิด 

เก่ียวกับการใช Mascot        

ในการสื่อสารการตลาด 

เพ่ือสงเสริมการทองเท่ียว

ในประเทศไทย 
 

ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 

1.การศึกษาองคประกอบการสื่อสาร S-M-

C-R 

2.แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการวิจัย 

3.ระเบียบวิธีวิจัยท่ีใช 

องคความรู 

เก่ียวกับการใช Mascot ใน

การสื่อสารการตลาด 

เพ่ือสงเสริมการทองเท่ียว

ในประเทศไทย 
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ของการสราง Yurukyara กรณีศึกษา “คุมะมง” และ “ฟุนัชชี่” 3) แนวทางการสื่อสารเพื่อสรางการรับรูตอแบ

รนด 4) การศึกษาความหนาแนนของการใชมาสคอตในพ้ืนท่ีทองเท่ียว  

2.2 ดาน Message หรือ สาร ในดานนี้พบงานวิจัย 2 เรื่อง คิดเปนรอยละ 10.52 ผูวิจัยศึกษาในประเด็น

นี้ไมมากและไมใชประเด็นหลักในการทำการศึกษา พบในงานวิจัยในเรื่อง อิทธิพลของสัญศาสตรตอภาพความ

จดจำในแหลงทองเที ่ยวผานทุนทางปญญาและวัฒนธรรม ที ่ไดทำศึกษาวาสัญลักษณในรูปแบบตางๆนั้นมี

ความสำคัญกับการทองเที่ยวผานการตีความที่มีอัตลักษณในการชวยพัฒนาเมือง ประเทศ และแหลงทองเที่ยวใน

การดึงดูดนักทองเที่ยวผานสัญลักษณตางๆ เชนตราสินคาแหลงทองเที่ยว รูปแบบดานภาษา ปายสื่อความหมาย 

ของที่ระลึก และมาสคอตเพื่อการทองเที่ยว  สวนงานวิจัยตางประเทศเปนเรื ่อง An Analysis of Tweets by 

Local Mascot Character for Regional Promotions, Called Yuru-Charas, and Their Followers in Japan 

ท่ีทำการศึกษาเนื้อหาของสารท่ีมาสคอตใชสื่อสารกับผูรับสาร 

2.3 ดาน Channel หรือ ชองทางการส่ือสาร ผูวิจัยศึกษาในดานนี้จำนวน 3 เรื่อง คิดเปนรอยละ 15.78  

พบในงานวิจัยในเรื่อง การสื่อสารแบรนด คุมะมงผานสื่อออนไลน โดยผูวิจัยทำการศึกษาการสื่อสารแบรนดของ

Mascot ผานทางชองทาง ออนไลน 4 ชองทาง ไดแก เว็บไซต บล็อก ทวิตเตอร และเฟชบุก นอกนั้นจะเปน

งานวิจัยที่ศึกษารวมกับประเด็นอื่นๆ เชนการศึกษาการใชงาน Twitter ของมาสคอตและการศึกษาปจจัยความ 

สำเร็จของการสรางมาสคอต 

2.4 ดาน Receiver หรือผูรับสาร เปนประเด็นที่พบมากเปนอันดับ 2 จากงานวิจัย 5 เรื ่อง คิดเปน 

รอยละ 26.31 โดยผูวิจัยมุงศึกษาผูรับสารในเรื่องตางๆไดแก เรื่อง Elucidation of factors Predictimg the 

Impression of“Yuru-sa”Japanese Yuru-Kyara Mascot Characters เปนงานวิจัยที่ตองการหาปจจัยที่มาส

คอตจะสามารถสรางความประทับใจใหคนญี่ปุน หรือ เรื่อง Gotochikyara & Yurukyara The Fusion of pop 

Culture in Place Branding in Japan ซ่ึงตองการหาปจจัยในการสรางความประทับใจในกลุมเยาวชนญี่ปุน โดย

ผูวิจัยนำขอมูลมาจัดกลุมเปนตาราง โดยสามารถแสดงไวตามตารางท่ี 1 ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1  สรุปการศึกษาองคประกอบดานการสื่อสาร S-M-C-R ของงานวิจัยการใชมาสคอตในการสื่อสาร   

การตลาดการทองเท่ียวในประเทศไทย (n=12) 

 



726 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

องคประกอบดานการส่ือสาร 

S-M-C-R 

จำนวน * รอยละ 

• ดานผูสงสาร (Sender) 9 47.36 

• ดานสาร (Message) 2 10.52 

• ดานชองทาง (Channel) 3 15.78 

• ดานผูรับสาร (Receive) 5 26.31 

รวม 19 100 

* งานวิจัยบางเรื่องศึกษาองคประกอบมากกวา 1 ดาน 

2) แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 

  ผลการสังเคราะหแนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการศึกษา จากบทความงานวิจัยทั้ง 12 เรื่อง สามารถจัดกลุม

ทฤษฎีจากการสังเคราะหงานวิจัยได 5 กลุมหลัก พบวาแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษาท่ีพบมากท่ีสุดไดแกกลุม

ทฤษฎีดานการออกแบบ คิดเปนรอยละ 38.88 อันดับที่ 2ไดแก กลุมแนวคิดและทฤษฎีดานการสื่อสารและการ

สื่อสารออนไลน คิดเปนรอยละ 22.22 รองมาคือแนวคิดและทฤษฎีดานการตลาด คิดเปนรอยละ16.66 แนวคิด

และทฤษฎีดานแบรนด คิดเปนรอยละ16.66 แนวคิดและทฤษฎีดานจิตวิทยา คิดเปนรอยละ 5.55 ตามลำดับ โดย

ผูวิจัยนำขอมูลท่ีเปนกลุมทฤษฎีเดียวกันมาจัดกลุมเปนตาราง โดยสามารถแสดงไวตามตารางท่ี 2 ดังนี้ 

 

ตารางที่ 2 จัดกลุมทฤษฎีจากการสังเคราะหงานวิจัยเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด เพื่อสงเสริม

การทองเท่ียวในประเทศไทย  (n=12) 

กลุม 

แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีพบในงานวิจัย จำนวน คิดเปน % 

• แนวคิดและ

กลุมทฤษฎีดาน

การออกแบบ 

1.ทฤษฎีการออกแบบและการออกแบบประยุกต 

2.ทฤษฎีการศึกษาสัญลักษณ (Semiotic) 

3.แนวคิด Animism 

4..แนวคิดการออกแบบมาสคอต 

5..แนวคิดการออกแบบการตูน 

6.แนวคิดรูปแบบสีและอารมณ  

7.แนวคิดการเขาใจภาพ (Cognitive) 

7 38.88 
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กลุม 

แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีพบในงานวิจัย จำนวน คิดเปน % 

• แนวคิดและ

ทฤษฎีดานการ

สื่อสารและการ

สื่อสารออนไลน 

1.ทฤษฎีการสื่อสารโดยใชบุคคล (Influencer 

Marketing) 

2.ทฤษฎีการรับรูขาวสาร (Media Exposure) 

3.แนวคิดเก่ียวกับสื่อออนไลน 

4.แนวคิด Social Networking Service (SNS) 

4 22.22 

• แนวคิดและ

ทฤษฎีดาน

การตลาด 

1.แนวคิดการตลาด 4 Es 

(Experience,Everyplace,Exchange,Evengelism) 

2.แนวคิดการตลาดในยุคดิจิตอล (Digital 

Marketing) 

3.แนวคิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

3 16.66 

• แนวคิดและ

ทฤษฎีดานแบ

รนด 

1.ทฤษฎีคุณคาสามประการในการสรางแบรนด 

2.ทฤษฎีการสื่อสารแบรนด 

3.แนวคิด Place Branding 

3 16.66 

• แนวคิดและ

ทฤษฎีดาน

จิตวิทยา 

 

1.ทฤษฎี K-J method (Kawakita Jiro) 1 5.55 

 รวม 18 100 

 

3)ดานระเบียบวิธีวิจัย  

จากบทความงานวิจัยทั้ง 12 เรื ่อง พบวามีระเบียบวิธีการวิจัยที่แตกตางกัน โดยนักวิจัยสวนใหญใช

ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพมากท่ีสุด จำนวน 6 เรื่อง คิดเปนรอยละ50  รองลงมาคือใชระเบียบวิธีการวิจัยแบบ

ผสมผสานจำนวน 4 เรื่อง คิดเปนรอยละ33  และใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ  2 เรื่อง คิดเปนรอยละ 16.66  

โดยผูวิจัยนำขอมูลท่ีเปนกลุมเดียวกันมาจัดกลุมเปนตาราง โดยสามารถแสดงไวตามตารางท่ี 3 ดังนี้ 

ตารางที่ 3 การศึกษาดานระเบียบวิธีวิจัยของงานวิจัยการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดการทองเที่ยวใน

ประเทศไทยจากงานวิจัย (n=12) 
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ระเบียบวิธีวิจัย จำนวน คิดเปน % 

• การวิจัยเชิงปริมาณ 

         (quantitative methods) 

2 16.66 

• การวิจัยเชิงคุณภาพ 

     (qualitative methods) 

6 50.00 

• การวิจัยผสมผสาน 

(mixed methods) 

4 33.00 

รวม 12 100 

 

อภิปรายผล 

 การสังเคราะหงานวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษางานวิจัยเก่ียวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด เพ่ือ

สงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทยระหวางป พ.ศ. 2556-2561 เพื่อตอบคำถามการวิจัยวาสภาพการวิจัย

เก่ียวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาด เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทยเปนอยางไร โดยผูวิจัย

อภิปรายผลการวิจัยดังนี้ 

1)การศึกษาดานองคประกอบส่ือสาร S-M-C-R   

ขอคนพบที่ไดจากงานวิจัยดานองคประกอบดานการสื่อสาร S-M-C-R  ชี้ใหเห็นวาทิศทางของการ

ศึกษาวิจัย เรื่องการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวในประเทศไทย ในชวง 5 ปท่ีผาน

มา (พ.ศ.2556-2561) พบวา งานวิจัยในดาน Sender หรือผูสงสาร เปนดานที่พบมากที่สุดเปนอันดับ 1 โดยมี

งานวิจัย 6 เรื่องท่ีทำการศึกษาดานนี้ คิดเปนรอยละ 47.36  ท้ังนี้อาจเปนเพราะวานักวิจัยใหความสำคัญกับการใช

มาสคอตเพื่อสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้นจากอดีต โดยเฉพาะเรื่องของการสรางตัวผูสงสารท่ี

เปนมาสคอต เนื่องจากในปจจุบันจังหวัดตางๆ ของประเทศไทยมีการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพ่ือ

สงเสริมการทองเที่ยวมากขึ้น โดยงานวิจัยที่นำมาศึกษาสวนใหญนักวิจัยไดนำแนวคิดจากการสรางหมีคุมะมง มา

เปนกรอบแนวคิดในการออกแบบมาสคอตเพื่อสงเสริมการทองเที่ยวใหกับอัตลักษณของเมืองและจังหวัดใน

ประเทศไทย โดยใหมีการออกแบบ หนาตา รูปราง และบุคลิกภาพใหเปนที่ชื่นชอบแกผูพบเห็น ไดแก 1) มีความ

นารัก 2 )มีความเปนมิตร 3) แสดงอัตลักษณที่สอดคลองกับบริบททางสังคมและวัฒนธรรม (ประไพรรณ เปรื่อง

พงษ,2557;สุภัทรา ลูกรักษ,2559;นฤพนธ คมสัน,2560)ซ่ึงสอดคลองกับกฤตินี พงษธนเลิศ (2558) ท่ีกลาววาหมีคุ

มะมง ไดถูกออกแบบใหมีคารแรตเตอร  มีความรูสึกนึกคิด สามารถเคลื่อนไหวไดอิสระ เพื่อใหมาสคอตสื่อสารได
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อยางชัดเจน และไดรับตำแหนง ผูอำนวยการดานความสุขแหงจังหวัดคุมาโมโตะ ซ่ึงถือวาเปนการนำมาสคอตมาใช

ในการโปรโมทการทองเที่ยวที่ประสบความสำเร็จ และโดงดังเปนที่รูจักไปทั่วโลก รองมาคือการศึกษาในดาน 

Receiver หรือผูรับสาร เปนประเด็นที่พบมากเปนอันดับ 2 จากงานวิจัย 5 เรื่อง คิดเปนรอยละ 26.31 สวนดาน

ของ Channel หรือ ชองทางการสื่อสาร ผูวิจัยศึกษาในดานนี้จำนวน 3 เรื่อง คิดเปนรอยละ 15.78 และนอยท่ีสุด

คือ ดาน Message หรือ สาร ในดานนี้พบงานวิจัย 2 เรื่อง คิดเปนรอยละ 10.52 ซึ่งสาเหตุที่นักวิจัยไมไดมุงเนน

ศึกษาดาน Channel หรือ ชองทางการสื่อสาร ดาน Message หรือ สาร มากนัก อาจเปนเพราะวานักวิจัยสวน

ใหญศึกษาอยูในสาขาการออกแบบจึงมุงใหความสำคัญในการศึกษาดานองคประกอบของผูสงสาร 

2)การศึกษาดานแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา  

จากการสังเคราะหแนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการศึกษา จากบทความงานวิจัยทั้ง 12 เรื่อง ขอคนพบที่ได

จากการวิจัยในดานแนวคิดทฤษฎีท่ีใชนั้น ผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีกลุมการออกแบบมากท่ีสุดโดยคิดเปนรอยละ

23 ซ่ึงสอดคลองกับผลการสังเคราะหดานองคประกอบการสื่อสาร S M C R ท่ีผูวิจัยมุงเนนการสรางการออกแบบ

ผูสงสาร ซึ่งพบวาเมื่อเทียบกับเรื่องหรือหัวขอที่ทำวิจัยสวนใหญแลวทำไดอยางเหมาะสมในใชทฤษฎีกลุมการ

ออกแบบมาใชเพื่อใหไดผลการวิจัยตามที่ไดตั้งวัตถุประสงคไว  โดยแนวคิดและทฤษฎีที่ใชประกอบไปดวย 1) 

ทฤษฎีการออกแบบและการออกแบบประยุกต 2) ทฤษฎีการศึกษาสัญลักษณ (Semiotic) 3) แนวคิด Animism 

4) แนวคิดการออกแบบมาสคอต 5) แนวคิดการออกแบบการตูน 6) แนวคิดรูปแบบสีและอารมณ และ7) แนวคิด

การเขาใจภาพ (Cognitive)  ซึ่งจากการดำเนินการวิจัยในกระบวนการออกแบบ ทำใหเกิดองคความรูในเรื่องของ

การสรางมาสคอตดวยทฤษฎีดานการออกแบบ มาประยุกตใชสราง มาสคอตท่ีสามารถใชกับเมืองหรือจังหวัดอ่ืนๆ

ของไทยไดอยางมีประสิทธิภาพ (ประไพรรณ เปรื่องพงษ,2557;สุภัทรา ลูกรักษ,2559;นฤพนธ คมสัน,2560) ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีกลุมออกแบบวาบทบาทสำคัญตอการออกแบบและกระบวนการผลิตสื่อโดยเฉพาะ

สื่อที่ตองการสัมพันธ รับรูดวยตา (Visual Communication Design) ไดแก หนังสือ นิตยสาร วารสาร แผนปาย

โฆษณา บรรจุภัณฑ แผนพับ ใบปลิว โทรทัศน ภาพยนต นั้น นักออกแบบจะตองใชวิธีการทางศิลปะและหลักการ

ทางการออกแบบรวมกันสรางสรรครูปแบบสื่อ เพื่อใหเกิดศักยภาพสูงสุดในการที่จะเปนตัวกลางในการสื่อ

ความหมายระหวางผูสงสารและผูรับสาร (ทักษิณา สุขพัทธี,2559)      

แตจาการการศึกษาพบวาแนวคิดและทฤษฎีดานการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) 

เปนทฤษฎีท่ีไมไดนำมาใชในการวิจัย  ในการสรางความสำเร็จของการใชมาสคอตในการสงเสริมการทองเท่ียวของ

เมืองหรือจังหวัดใหมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักอยางกวางขวางและสามารถสรางรายไดเพ่ิมข้ึนนั้น ตองทำการศึกษาโดยใช

แนวคิดและทฤษฎีดานการสื ่อสารการตลาด (Marketing Communication) รวมดวย เนื ่องจากการสื ่อสาร
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การตลาดคือปจจัยที่สำคัญที่จะสรางการรับรู การจดจำ และเปนการสื่อสารไปถึงผูบริโภค โดยผานเครื่องมือทาง 

การสื่อสารการตลาดหลายชองทางทั้ง Online และ Offline (ทักษิณา สุขพัทธี,2559; Ali Soltani &Johannes 

Piters, et al. (2017) สอดคลองกับแนวคิดการสื ่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication) ของ Kotler & Keller (2008) ท่ีกลาววาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือกระบวนการ

การวางแผนการสื่อสารการตลาด ดวยการนำเครื่องมือการสื่อสารหลายรูปแบบมาประสมประสานเพื่อใหสามารถ

สงขาวสารไดอยางชัดเจน สอดคลองและสัมพันธ จากผูสงสารท่ีทำการสงขอมูลในรูปแบบของตัวอักษร ภาพ เสียง 

สัญลักษณ ผานชองทางการสื่อสารไปยังผูรับสารเพ่ือใหเกิดผลตามท่ีมุงหวังไวในท่ีสุด 

3)การศึกษาดานระเบียบวิธีวิจัย  

จากการศึกษางานวิจัยทั้ง 12 เรื่องพบวา รูปแบบการวิจัยที่ผูวิจัยดำเนินการประกอบไปดวย 3 รูปแบบ

ไดแก 1) วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Method ) 2) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) และ 3) การ

วิจัยผสมผสาน (Mixed Method)  

โดยการออกแบบการวิจ ัย (Research Design)  ที ่พบนั ้นสวนใหญเปนแบบการวิจ ัยเช ิงคุณภาพ 

(Qualitative Method) มากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 50 ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ เปนการใชรูปแบบวิธีการวิจัยหลัก

ไดแก 1)การศึกษาและวิเคราะหขอมูลจากเอกสาร (Document Research) 2) สัมภาษณเชิงลึกจากผูเชี่ยวชาญ 

(In-depth Interview) โดยเหตุท่ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพมากท่ีสุด เนื่องจากผูวิจัยมุงทำความเขาใจเฉพาะเจาะจง

ในมุมมองของผูสงสารเพื่อนำวิเคราะหขอมูล ดวยการตีความหมายแบบอุปนัย (Induction) เพื่อใหไดขอมูลและ

ขอเท็จจริงที่เฉพาะเจาะจงของงานมากที่สุด(Insight)ในแตละเมืองหรือจังหวัด  แตทั้งนี้ผลจากการวิจัยคุณภาพก็

ยังมีขอจำกัดของในเรื่องของการตีความจากประสบการณของผูวิจัยเอง ทำใหผลการวิจัยอาจมีความนาเชื่อถือนอย 

เพราะผลข้ึนอยูกับผูวิจัยและผูตรวจสอบการวิจัยเปนหลัก (ชาย โพธิสิตา,2550; อโณทัย งามวิชัยกิจ,2558) 

 

ขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเรื่องการสังเคราะหงานวิจัยเกี่ยวกับการใชมาสคอตในการสื่อสารการตลาดเพื่อสงเสริม

การทองเท่ียวในประเทศไทย  ผูวิจัยมีขอเสนอแนะท้ังหมด 2 ประเด็น ไดแก  

1) ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งนี้ คือควรปรับวิธีการวิจัย ในการออกแบบการวิจัยเชิงพรรณา ควรมี

การศึกษาตัวแปรท่ีมากข้ึน เชน วัตถุประสงคในการวิจัย ซ่ึงจะสามารถทำใหทราบถึงเหตุผลในการทำวิจัยไดชัดเจน

มากข้ึน 
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2) จากการสังเคราะหงานวิจัย พบวายังไมมีงานวิจัยที่เกี่ยวของดานการสื่อสารการตลาดโดยใช Mascot 

เพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวในประเทศไทยโดยตรง ดังนั้นในการวิจัยครั้งตอไปจึงควรกระตุนและสนับสนุนนักวิจัยให

มีการทำวิจัยในดานนี้ใหมากข้ึน  เพ่ือใหนักการสื่อสารการตลาดและผูเก่ียวของไดสามารถนำความรู มาประยุกตใน

การวางแผนงาน การดำเนินงาน เรื ่องการใช Mascot เพ่ือการสงเสริมการทองเที ่ยวใหมีประสิทธิภาพและ

กอใหเกิดประสิทธิผลตอไป 

 

ผูวิจัย 

 สุชาดา วัฒนารักษ จบการศึกษาระดับปริญญาโท จากมหาวิทยาลัยรามคำแหง สาขาวิชาบริหารธุรกิจ

การตลาด ปจจุบันเปนนักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรนิเทศศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
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ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลงของผูใหญบานใน ตำบลสันติสุข อำเภอพาน  

จังหวัดเชียงราย 

People’s Opinion to Transformational Leadership of Village Headman in 

Santisuk Sub-District, Phan District, Chiang Rai Province 

เบญจวรรณ ติ้นส้ัน1 และ อรนันท  กลันทปุระ2 
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บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีจุดประสงคคือ 1) เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยน- 

แปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 2) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ

ประชาชนตอตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย กลุม

ตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก ประชาชนในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชยีงราย จำนวน 371 คน ใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ทำการประมวลผลและวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมทาง

สถิติ สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐานใช t-test 

และ One Way ANOVA 

 ผลการศึกษาพบวา 1) ประชาชนมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติ

สุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย อยูในระดับปานกลาง 2) ประชาชนที่มีเพศ อายุ และอาชีพที่ตางกันมีความ

คิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานไมแตกตางกัน สวนประชาชนท่ีมีระดับการศึกษาและรายไดท่ี

ตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ: ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง  ผูใหญบาน 
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Abstract 

The Objectives of this research were to 1)  study level of People’s Opinion to 

transformational leadership of village headman in Santisuk Sub-District, Phan District, Chiang Rai 

Province and 2)  to compare between demographic factors and people’s opinion to 

transformational leadership of village headman in Santisuk Sub-District, Phan District, Chiang Rai 

Province.  The sample group were 371 people who live in Santisuk Sub-District, Phan District, 

Chiang Rai Province.  Questionnaire was an instrument to collect data and analyzed by using 

statistic program. The statistics used to analyze were Percentage, Mean, Statistical Deviation; and 

for testing hypotheses t-test and One Way ANOVA   

 The research found that: 1) people’s opinion about transformational leadership of village 

headman in Santisuk Sub-District, Phan District, Chiang Rai Province were at moderate level. The 

different demographic factors such as sex, age and career were not different opinion about 

transformational Leadership of Village Headman in Santisuk Sub-District, Phan District, Chiang Rai 

and The different demographic factors such as  education level and income, were different 

opinion about transformational leadership of village headman in Santisuk Sub- District, Phan 

District, Chiang Rai Province with significance level at 0.05 

Key word: transformational leadership, village headman 

 

บทนำ 

 ในสังคมปจจุบันท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอยูตลอดเวลา เม่ือสังคมมีการพัฒนาจึงมีความจำเปนท่ีคน

ในสังคมนั้นจะตองพัฒนาตนเองควบคูไปดวย จึงสงผลใหผูนำในสังคมนั้นมีบทบาทในการพัฒนายิ่งขึ้น ภาวะผูนำ

จึงเปนสิ่งท่ีจำเปนอยางยิ่งสำหรับผูท่ีเปนผูนำในสังคม หากสังคมใดผูนำมีภาวะผูนำสูง คนในสังคมนั้นก็ยอมท่ีจะดึง

ศักยภาพของตนออกมาไดมากและพัฒนาความสามารถไดอยางเต็มท่ีภาวะผูนำท่ีเหมาะสมท่ีผูนำควรจะมีในตอนนี้

คือ ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง โดยผูนำจะเปนผูที่เปนแบบอยางใหผูตาม สามารถทำใหผูตามเกิดความตองการท่ี

จะเปลี่ยนแปลงตนเองใหเหมือนกับผูนำ มีการพัฒนาตนเองทั้งในดานความคิดและจิตใจ มีความพยายามที่สูงข้ึน

กวาเดิม และเปนผูท่ีมีศักยภาพ สงผลใหผูตามพรอมรับมือและสามารถกาวผานการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึนได ซ่ึงจะ
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เปนผลดีตอคนในสังคมและสงผลใหสังคมนั้นมีการพัฒนาเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ และกลายเปนสังคมท่ีมีคุณภาพ กอนท่ีจะ

เปนสังคมใหญท่ีมีคุณภาพไดก็จะตองเริ่มพัฒนาจากสังคมเล็ก ๆ กอนนั่นคือสังคมภายในหมูบาน 

 การปกครองทองท่ีเปนการปกครองในตำบลและหมูบาน ซ่ึงเปนหนวยการปกครองท่ีเล็กท่ีสุดแตก็เปนการ

ปกครองที่มีความใกลชิดกับประชาชนมากที่สุด การปกครองในหมูบานนั้นก็จะมีผูใหญบานเปนผูนำของแตละ

หมูบาน ผูใหญบานจะทำหนาที่เปนผูดูแลความสงบเรียบรอยในหมูบาน เปนผูรับนโยบายจากรัฐบาลไปปฏิบัติใช

ควบคูไปกับการพัฒนาในทองที่ คอยประสานงานระหวางราชการสวนภูมิภาคกับทองถิ่น เรื ่องรองทุกขของ

ประชาชนที่ตองการใหถึงสวนราชการก็ลวนตองพึงความสามรถของผูใหญบาน โครงการตางๆ ในหมูบานจะ

เกิดขึ้นไดก็ตองอาศัยความคิดริเริ่มของผูใหญบาน ผูใหญบานเปนผูที่ประชาชนใหความไววางใจ เปนคนแรกท่ี

ประชาชนในหมูบานนึกถึงเม่ือเกิดปญหาข้ึนภายในหมูบาน เรียกไดวาผูใหญบานนั้นเปนท้ังผูปกครองหมูบาน เปน

ตัวแทนของรัฐบาล และยังเปนผูนำในสังคมดวย ผูใหญบานจึงมีความสำคัญและมีอิทธิพลตอประชาชนในหมูบาน 

  ในปจจุบันรัฐบาลไดมีการกระจายอำนาจจากสวนกลางลงสูทองท่ีมากข้ึน ผูใหญบานจึงมีความสำคัญอยาง

ยิ่งในการบริหารและพัฒนาในทองที่เพื่อทองถิ่นใหเกิดความเจริญ ประชาชนในทองที่มีคุณภาพชีวิตที่ดี สามารถ

พึ่งตนเองได ซึ่งการที่จะทำใหสิ่งเหลานี้สำเร็จผลไดนั้นเกี่ยวของกับภาวะผูนำของผูใหญบาน โดยภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงถือเปนปจจัยท่ีสำคัญตอการแสดงบทบาทของผูใหญบาน เนื่องจากผูใหญบานจะเปนแบบอยางใหกับ

ประชาชนในหมูบาน  สามารถทำใหประชาชนในหมูบานเกิดความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงตนเองใหเหมือนกับ

ผูใหญ มีการพัฒนาตนเองทั้งในดานความคิดและจิตใจ มีความยายามที่สูงขึ้นกวาเดิม และเปนผูที่มีศักยภาพและ

สามารถพัฒนาตนเอง แลวก็จะสามารถพัฒนาหมูบานพัฒนาได ทั้งหมูบานและประชาชนในหมูบานก็จะสามารถ

พึ่งตัวเองได พึ่งพารัฐนอยลง สามารถที่จะปฏิบัติตามนโยบายที่ไดรับมาไดอยางมีประสิทธิภาพ เมื่อสิ่งแวดลอม

ภายนอกเปลี่ยนแปลง ผูใหญบานก็จะสามมารถที่จะรับมือการเปลี่ยนแปลงและสามารถที่จะนำพาประชาชนกาว

ผานการเปลี่ยนแปลงเหลานี้ไปได  

  จะเห็นไดวา ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงมีความสำคัญมีความสำคัญตอหมูบานอยางยิ่ง ทำใหผูวิจัยเห็นถึง

ความสำคัญดังกลาว จึงนำมาศึกษาเพื่อเปนประโยชนในการปกครองสวนทองที่โดยในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยจึง

ทำการศึกษาเกี่ยวกับความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย เนื่องจากในตำบล ประกอบไปดวย 9 หมูบาน มีประชากรอาศัยอยูท้ังหมด 5,182 คน 

ซึ่งแตละหมูบานก็จะมีการพัฒนาที่ตางกันออกไปตามแนวของทางที่ผู ใหญบานดูแล ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกทำ 

การศึกษาถึงระดับความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย เพ่ือท่ีจะไดนำไปพัฒนาทองท่ีใหมีการพัฒนามากยิ่งข้ึน 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
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1.เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติ

สุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

  2.เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของประชาชนตอตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ใน

ตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

  

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามมีการหา

ความเที่ยงตรง (Validity) การนำแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นนำไปปรึกษาคณะกรรมการที่ปรึกษาเพื่อปรับปรุง

แกไขแบบสอบถามใหมีความเที่ยงตรงยิ่งขึ ้นและนำมาแกไขปรับปรุงเพื่อดำเนินการในขั้นตอไป โดยนำแบบ 

ทดสอบมาหาคาความเชื่อมั่น(Reliability)  โดยผูวิจัยนำแบบสอบถามไปทำการทดสอบทดสอบ (Try out) กับ

ประชาชนในตำบลเมืองพาน  30 คน โดยใชสูตรของ Pearson Product Moment Correlation Coefficient 

และหาความเชื่อม่ันรวมดวยวิธีการของ Cronbach’s Alpha  ซ่ึงผลการวิเคราะหความเชื่อม่ันท่ีได Alpha .95 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5.รายได 

 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการ

เปล่ียนแปลง 

1. การมีอิทธิพลอยางมีอุดมการณ 

2.การสรางแรงบันดาลใจ 

3.การกระตุนทางปญญา 

4.การคำนึงถึงความเปนปจเจกบุคคล 

5.การทาทายกระบวนการ 

6.การเสริมสรางกำลังใจ 

7.การอธิบายถึงวิธีการท่ีทำใหวิสัยทัศนสำเร็จ 
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  ประชากรและกลุมตัวอยางประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนในตำบลสันติสุข อำเภอพาน 

จังหวัดเชียงราย จำนวน 9 หมูบาน จำนวน 5182 คน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ประชาชนในตำบล

สันติสุข จำนวน 371 คน ซึ่งไดมาจากวิธีการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรยามาเน (Yamane, 1973) 

จากนั้นทำการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิอยางเปนสัดสวน (Proportional Stratified Random Sampling) ตาม

สัดสวนขนาดของกลุมประชากรแตละหมูบาน 

ตารางท่ี 1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

หมูท่ี กลุมประชากร กลุมตัวอยาง 

หมูท่ี 1 บานดอยชัยมงคล 708 51 

หมูท่ี 2 บานปาหมุน 410 29 

หมูท่ี 3 บานไรออย 680 49 

หมูท่ี 4 บานสันกอเหียง 687 49 

หมูท่ี 5 บานสันกอตาล 538 39 

หมูท่ี 6 บานเหมืองงา 599 43 

หมูท่ี 7 บานทาตนเก๋ียง 728 52 

หมูท่ี 8 บานโชคชัย 394 28 

หมูท่ี 9 บานปากอ 

รวม 

438 

5182 

31 

371 

 

การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนำผลขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถามมาประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ ในการ

วิเคราะหแบบสอบถาม ในการวิเคราะหขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐานการทดสอบคาที (t-test) และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) โดยมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ผลการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคโดยรายระเอียดดังนี้  
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กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 53.4  มีอายุระหวาง 56 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ37.5 มี

ระดับการศึกษาอยูในระดับประถมศึกษา มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 62.8  มีอาชีพเกษตรกรรม คิดเปนรอยละ 38.5  

มีรายไดตอเดือนต่ำกวา 5,000 บาท คิดเปนรอยละ 46.9  

1.ระดับความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอ

พาน จังหวัดเชียงราย 

 

ตารางที่  2 ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอพาน 

จังหวัดเชียงราย 

ภาวะผูนำการเปล่ียนแปลง x̄  S.D ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. การมีอิทธิพลอยางมีอุดมการณ 

2.การสรางแรงบันดาลใจ 

3.การกระตุนทางปญญา 

4.การคำนึงถึงความเปนปจเจกบุคคล 

5.การทาทายกระบวนการ 

6.การเสริมสรางกำลังใจ 

7.การอธิบายถึงวิธีการท่ีทำใหวิสัยทัศนสำเร็จ 

คาเฉลี่ยรวม 

3.53 

3.47 

3.33 

3.51 

3.43 

3.50 

3.37 

3.45 

.75 

.68 

.61 

.70 

.67 

.64 

.59 

.61 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 ผลการวิจัยความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัด

เชียงราย ในแตละดานมีรายระเอียดดังนี้ 

  1.1 ดานการมีอิทธิพลอยางมีอุดมการณ จากการวิจัยพบวา ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉลี่ย 

3.53 และพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีระดับคาเฉลี่ยมากสุดคือ ผูใหญบานเปนคนเสียสละทำงานเพื่อหมูบาน

ชัดเจน มีคาเฉลี่ย3.56  รองลงมาคือการกระทำของผูใหญบานเปนท่ีนับถือของลูกบาน มีคาเฉลี่ย 3.54 และ ขอท่ีมี

คาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือผูใหญบานเปนคนมีความรู มีความสามารถในการทำงาน มีคาเฉลี่ย 3.49    

1.2 ดานการสรางแรงบันดาลใจ จากการวิจัยพบวา ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.47 

และพิจารณารายขอพบวา  ขอท่ีมีระดับคาเฉลี่ยมากสุด คือ ผูใหญบานแสดงความกระตือรือรน และความเอาจริง

เอาจัง ในการทำงาน มีคาเฉลี่ย 3.49  รองลงมา คือ ผูใหญบานแสดงใหเห็นถึงความตั้งใจท่ีจะทำงานใหสำเร็จตาม
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เปาท่ีวางไว มีคาเฉลี่ย 3.49 และ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ผูใหญบานสรางแรงบันดาลใจใหลูกบานรูสึกวาตนเอง

มีคุณคาและสามารถจัดการกับปญหาท่ีเผชิญได มีคาเฉลี่ย 3.42      

1.3 ดานการกระตุนทางปญญา พบวาความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ

ผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงรายดานการกระตุนทางปญญา ในภาพรวมอยูในระดับปาน

กลาง  มีคาเฉลี่ย 3.33 และพิจารณารายขอพบวา  ขอที่มีระดับคาเฉลี่ยมากสุดคือ ผูใหญบานเปดโอกาสให

ชาวบานแสนอแนวการแกปญหาที่ยังไมเคยทำมากอนเมื่อวิธีการเดิมใชไมไดผล มีคาเฉลี่ย  3.39  รองลงมาคือ 

ผูใหญบานกระตุนและสงเสริมใหชาวบานมีสวนชวยกันคิดโครงการใหม ๆ ขึ้นโดยไมตำหนิใครเมื่อการทำงาน

ลมเหลว มีคาเฉลี่ย 3.37  และ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ผูใหญบานฝกใหชาวบานมองปญหาเดิมดวยมุมมองใหม 

วิธีใหม  มีคาเฉลี่ย  3.27  

1.4 ดานการคำนึงถึงความเปนปจเจกบุคคล ดานการคำนึงถึงปจเจกบุคคลในภาพรวมพบวา อยูในระดับ

ปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.53 และพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีระดับคาเฉลี่ยมากสุดคือ เม่ือลูกบานจัดงานผูใหญบาน

เขาไปรวมเสมอ เชน ไปรวมงานขึ้นบานใหม งานพิธีสำคัญของลูกบาน มีคาเฉลี่ย 3.60 รองลงมาคือ ผูใหญบาน

เปนท่ีปรึกษาท่ีดี ในทุกเรื่องใหแกลูกบาน มีคาเฉลี่ย 3.54 และ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ผูใหญมีการสงเสริมและ

สนับสนุนใหลูกบานมีการพัฒนาความสามารถของตนเอง มีคาเฉลี่ย 3.45 

1.5 ดานการทาทายกระบวนการ ดานการทาทายกระบวนการในภาพรวมพบวา อยูในระดับปานกลาง มี

คาเฉลี่ย 3.43 และพิจารณารายขอพบวา  ขอที่มีระดับคาเฉลี่ยมากสุดคือ ผูใหญมีการจัดประชุม ตอบปญหาขอ

สงสัยแกลูกบานเปนประจำ มีคาเฉลี่ย 3.45  รองลงมาคือ ผูใหญบานเปนคนที่มองหาโอกาสเพื่อทำใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงในหมูบาน ใหหมูบานมีการพัฒนาในทางท่ีดีข้ึนกวาเดิมเสมอ มีคาเฉลี่ย 3.45 และ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอย

ท่ีสุดคือ ผูใหญเปนคนท่ีเรียนรูความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน และมีการจัดการกับความเครียดในแงบวก มีคาเฉลี่ย 3.37  

1.6 ดานการเสริมสรางกำลังใจ ดานการเสริมสรางกำลังใจ พบวา ในภาพรวมอยูในระดับปานกลางมี

คาเฉลี่ย 3.50   และพิจารณารายขอพบวา  ขอที่มีระดับคาเฉลี่ยมากสุดคือ ผูใหญบานมีการประกาศขอบคุณ

ลูกบานทางเสียงตามสาย เม่ือลูกบานทำความดีหรือทำงานเพ่ือสวนรวมท่ีเปนประโยชนแกหมูบาน มีคาเฉลี่ย 3.59  

รองลงมาคือ เม่ือมีโครงการหรือกิจกรรมท่ีผูใหญบานตองทำรวมกับลูกบาน ผูใหญบานจะตั้งความหวังกับงานท่ีทำ

ไวสูงเพ่ือท่ีจะใหผลงานออกมาดีท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.53 และ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ผูใหญบานทำใหลูกบานรูสึก

สนุกไปกับเรื่องท่ีทำ มีความภูมิใจจากการไดทำงานสิ่งใหมๆ หรือจากการคิดริเริ่มสรางสรรค มีคาเฉลี่ย 3.40   

1.7 ดานการอธิบายถึงวิธีการที ่ทำใหวิสัยทัศนสำเร็จ ดานการดานการการอธิบายถึงวิธีการที่ทำให

วิสัยทัศนสำเร็จ พบวาในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.37 และพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีระดับ

คาเฉลี่ยมากสุดคือผูใหญบานสื่อสารใหลูกบานทราบขั้นตอนการปฏิบัติงานเวลามีงานที่ตองทำรวมกันไดอยาง
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ชัดเจน มีคาเฉลี่ย 3.39 รองลงมาคือ ผูใหญบานแสดงใหลูกบานเห็นถึงวิธีการท่ีจะไปถึงเปาหมายท่ีวางไว มีคาเฉลี่ย 

3.39 และ ขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ ผูใหญมีวิธีการใหมๆ ในการทำงาน มาแนะนำลูกบานไดลองทำตาม มี

คาเฉลี่ย  3.35  

การอภิปรายผลการวิจัย  

 ผลการวิจัยเรื่อง ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย พบวาในภาพรวมและรายดานอยูในระดับปานกลาง ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากประเด็น คือ 

ลักษณะของตัวบุคคลและขอจำกัดในการบริหารงาน เนื่องจากผูใหญบานนั้นมาจากการเลือกตั้งโดยตรงจาก

ลูกบานในหมูบาน โดยลูกบานมักจะตัดสินใจเลือกจาก 1.เปนผูท่ีมีความรู มีความสามารถ ทำงานเปน 2.เปนผูท่ีมา

จากครอบครัวที่คนในครอบครัวเปนผูใหญบานอยูแลว 3.ผูที่ไดรับการแนะนำ ฝากฝง มาจากบุคคลที่ชาวบานให

ความเคารพ นับถือ  ผูใหญบานที่ไดรับเลือกอาจจะประกอบไปดวยทั้ง 3 ขอ หรือมี 2 ขอ หรือขอใดขอหนึ่งก็ได 

ทั้งนี้เมื่อลูกบานไดเลือกผูใหญบานเพื่อเขามาบริหารงานซึ่งในการบริหารงานในหมูบานนั้นก็จะขึ้นอยูกับลักษณะ

สวนตัวของผูใหญบานสาเหตุท่ีทำใหการบริหารงานในหมูบานยังไมมีภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงมากนัก ในประเด็น

ลักษณะสวนตัวของผูใหญบาน ผูวิจัยสรุปได ดังนี้  1.อาจมีการใชความรูความสามารถมาใชในทางทุจริตภายใน

หมูบาน  2.ความไมพรอมทางดานการเงิน สงผลใหทุมเทเวลาไปกับการทำมาหากินมากกวาการใหความชวยเหลือ

ลูกบาน  3.ไมเกงในดานการบริหารงาน ขาดความกระตือรือรนในการทำงาน ไมมีนำรองโครงการใหม โครงการมี

แตโครงการเดิมๆ 4.ขาดความเชื่อมั่นในตัวเองไมกลาตัดสินใจหรือตอรอง  5.มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง ไมฟงคำ

โตแยงหรือเสนอแนะจากลูกบาน บางก็รับฟงแตไมทำตาม ในประเด็นของลักษณะสวนตัวของลูกบานสรุปไดดังนี้ 

1.ลูกบานบางคนไมไดใหความรวมมือกับโครงการที่ผูใหญเสนอขึ้นมา 2.มีความเกรงใจผูใหญบานจึงไมกลาที่จะ

โตแยง ไมกลาตัดสินใจ ในประเด็นขอจำกัดในการบริหารคือปญหาดานงบประมาณไมเอื้องบที่ไดมามีไมเพียงพอ 

บางหมูบานมีโครงการที่มีความจำเปนที่จะตองเรงทำหลายโครงการเลยตองแบงๆเงินงบประมาณไปทำหลายสวน

ทำใหมีโครงการท่ีคางคาไมเสร็จอยูเปนจำนวนมาก 

การเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปล่ียนแปลงของผูใหญบานใน

ตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

 ตารางท่ี 3  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ ผูใหญบาน ใน

ตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ปจจัยดานเพศ 
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ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง

ของผูใหญบาน ในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัด

เชียงราย 

เพศ จำนวน x̄  S.D t P 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ชาย 

หญิง 

173 

198 

3.34 

3.46 

.63 

.60 

-.32 .745 

 2.1 ปจจัยความแตกตางดานเพศ พบวา เพศ ตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ

ผูใหญบานไมแตกตางกัน ซึ่งไมเปนไปตามสมมุติฐานที่ตั้งไว สอดคลองกับการศึกษาของพิมพนิภา อินทพัฒน 

(2559)ไดทำการศึกษาวิจัยเรื่อง ความคิดเห็นของบุคลากรทองถิ่นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูบริหารเละ

สมาชิคสภาทองถิ่นในอำเภอยานตาขาว จังหวัดตรัง ผลการวิจัยพบวา บุคลากรทองถิ่นที่มีเพศ ตางกันมีความ

คิดเห็นเก่ียวกับภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูบริหารสมาชิกสภาทองถ่ินในเขตอำเภอยานตาขาว จังหวัดตรัง ไม

แตกตางกัน ทั ้งนี ้อาจเปนเพราะ ในปจจุบันทั้งเพศชายและเพศหญิงตางก็ไดรับการยอมรับเทาเทียมกัน มี

ความสามารถเทาเทียมกัน และในการประชุมตางๆ ในหมูบานมีการเปดโอกาสใหทุกเพศไดแสดงความคิดเห็น มี

สวนรวมในการทำงานภายในหมูบานรวมกัน โดยไมรูสึกวาถูกแบงแยกเพศชายหญิง   

 

ตารางที่ 4 เปรียบเทียบความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันตสิุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ปจจัยดานอายุ 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอ

พาน จังหวัดเชียงราย 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F P 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

1.34 

140.40 

141.75 

4 

366 

370 

.337 

.384 

.878 .477 

2.2 ปจจัยความแตกตางดานอายุ พบวา อายุตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ

ผูใหญบานไมแตกตางกัน ซึ่งไมเปนไปตามสมมุติฐานที่ตั้งไว ทั้งนี้อาจเปนเพราะปจจุบันในหมูบาน ลูกบานทุกคน

ตางมีสวนรวมในการทำกิจกรรมตาง ๆ ในหมูบาน รับรูความเปนไปภายในหมูบานอยางใกลชิด ประกอบกับใน

สังคมในหมูบานสวนมากมักจะมีการนั่งจับกลุมคุย สังสรรค ทำกิจกรรมรวมกันอยูเปนประจำ จึงเปดโอกาสใหมี

การพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิด ระหวางคนแตละชวงวัยอยูตลอดเวลา 
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ตารางท่ี 6 การเปรียบเทียบความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลสันติ

สุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ปจจัยดานระดับการศึกษา 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข  

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F P 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

5.56 

136.18 

141.75 

4 

366 

370 

1.39 

.37 

3.74 .005

* 

 2.3 ปจจัยความแตกตางดานระดับการศึกษา พบวา ระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำ

การเปลี่ยนแปลงของผูใหญบานแตกตางกันซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว ซึ่งในการวิจัยกลุมตัวอยางที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรีจะเปนกลุมท่ีมีความเห็นดวยนอยสุด และเปนกลุมท่ีกลาแสดงความคิดเห็นอยางตรงไปตรงมา 

ทั้งนี้อาจเปนเพราะระดับการศึกษาจะสงผลตอแนวความคิด การตัดสินใจและการรับรูสิ ่งตางๆของแตละคน 

สอดคลองกับ Webster (1967: 385) ไดใหคำจำกัดความของความคิดเห็นวา เปนมุมมอง การตัดสินหรือการ

ประเมินผลท่ีเกิดข้ึนเก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยอาศัยความรูมากกวาความเชื่อและความรูสึกในใจ สงผลทำใหแต

ละคนยอมมีแนวความคิดท่ีตางกัน  

ตารางท่ี 7  เปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบล

สันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ปจจัยดานอาชีพ 

  2.4 ปจจัยความแตกตางดานอาชีพ พบวา อาชีพตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของ

ผูใหญบานไมแตกตางกัน ซ่ึงไมเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้อาจเปนเพราะเวลาทำงานลูกบานก็จะทุมเทใหกับ

การทำงานอยางเต็มที่ พอเลิกงานเสร็จก็จะแยกยายกลับบาน กลับมาอยูสังคมในหมูบาน ไดแลกเปลี่ยนความคิด

ไดคลุกคลีพบปะผูใหญบานพบปะชาวบาน คุยเรื่องในหมูบานเหมือนกัน เลยทำใหอาชีพไมไดมีผลตอความคิดเห็น 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F P 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

2.68 

139.07 

141.75 

4 

366 

370 

.67 

.38 

1.76 .13

6 
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ตารางท่ี 8 เปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบล

สันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ปจจัยดานรายได 

ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการ

เปลี่ยนแปลงของผูใหญบานในตำบลสันติสุข 

อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F P 

ภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง ระหวาง

กลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

12.00 

129.7

5 

141.7

5 

4 

36

6 

37

0 

3.00 

.35 

8.46 

5 

.000

* 

2.5 ปจจัยความแตกตางดานรายได พบวารายไดตางกันมีความคิดเห็นตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลง

ของใหญบานแตกตางกันซึ่งเปนไปตามสมมุติฐานที่ตั ้งไว ซึ ่งในงานวิจัยกลุมตัวอยางที่มีรายได ปานกลาง มี

ความเห็นดวยอยูในระดับที่สูงกวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ำและกลุมท่ีมีรายไดสูง ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูที่มีรายได

สูงอาจมองวาการทำงาน การบริหาร ประสิทธิภาพของผูใหญควรที่จะตองทำไดดีกวาที่เปนอยู มีมาตรฐานในการ

วัดที่สูง สวนผูที่มีรายไดนอย มักจะตองการคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น จึงมีความคาดหวังในผลการทำงานของผูใหญบาน

ไวสูงสวนผูท่ีมีรายไดอยูในระดับปานกลางนั้นจะมีความเห็นอกเห็นใจแกผูใหญบาน มีความเขาใจผูใหญบาน ระดับ

ความคิดเห็นจึงคอนขางท่ีจะเห็นดวยมาก 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางท่ี 9 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตัวแปรอิสระ ความคิดเห็นตอภาวะผูนำการ เปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน 

คานัยสำคัญ เปนไปตามสมมติฐาน ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ 

 

.74 

  

อาย ุ .47   

การศึกษา .00*   

อาชีพ .13   

รายได .00*   

*คานัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาวิจัย เรื่อง ความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ใน

ตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย ในภาพรวมและรายดานอยูในระดับปานกลาง ผูศึกษาวิจัยใครขอเสนอ

ความคิดเห็นเละขอเสนอแนะ ดังนี้ 

1.ดานการมีอิทธิพลอยางมีอุดมการณ ผูใหญบานควรศึกษาหาความรูเพิ่มเติม เพื่อยกระดับความรูความ 

สามารถในการทำงานของตนเอง ท่ีจะนำไปสูการพัฒนาหมูบานและทำงานรวมกับองคกรอ่ืนๆในระดับท่ีสูงข้ึน 

2.ดานการสรางแรงบันดาลใจ ผูใหญบานควรสรางแรงบันดาลใจใหกับลูกบาน ทำใหลูกบานรูสึกวาตนเอง

มีคุณคาและสามารถจัดการกับปญหาท่ีเผชิญได  

3.ดานการกระตุนทางปญญา ผูใหญบานควรฝกใหชาวบานมองปญหาเดิมดวยมุมมองใหม วิธีใหม เพ่ือ

สงเสริมใหชาวบานมีการพัฒนาทักษะความคิดและการแกปญหา  

4.ดานการคำนึงถึงความเปนปจเจกบุคคล ผูใหญบานควรสงเสริมและสนับสนุนใหลูกบานมีการพัฒนา

ทักษะความสามารถของตัวลูกบานใหมีศักยภาพที่สูงขึ้น เพื่อที่ลูกบานจะไดใชความสามารถที่มีสรางรายไดใหกับ

ตัวเองและสามารถนำทักษะท่ีมีไปเผยแพรใหผูอ่ืนตอได  

5.ดานการทาทายกระบวนการ ผูใหญควรเรียนรูความผิดพลาดในการทำงานท่ีเกิดข้ึนจากในอดีตเพ่ือท่ีจะ

นำมาแกไขปญหาในปจจุบันและควรมีการจัดการกับความเครียดในแงบวก  

6.ดานการเสริมสรางกำลังใจ ผูใหญบานควรทำใหลูกบานรูสึกสนุกไปกับเรื่องที่ทำรวมกัน เพื่อสงเสริม

กำลังใจท่ีดีใหเกิดกับลูกบาน ใหลูกบานรูสึกมีความภูมิใจจากการไดทำงานสิ่งใหมๆ หรือจากการคิดริเริ่มสรางสรรค

ของตัวลูกบานเอง  

7.ดานการอธิบายถึงวิธีการที่ทำใหวิสัยทัศนสำเร็จ ผูใหญบานควรมีวิธีการใหมๆ ในการทำงานที่สามารถ

เขาใจงายและเห็นผลสำเร็จ  มาแนะนำลูกบานไดลองทำตาม เพ่ือใหลูกบานรูสึกดึงดูดใจตอวิธีการทำงาน  

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

 

ผูศึกษาวิจัยขอเสนอแนะแนวทางสำหรับผูท่ีสนใจท่ีจะทำการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

 

  1.ควรศึกษาความคิดเห็นของบุคลากรทองถิ่น ตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบล 

สันติสุข อำเภอพาน จังหวัดเชียงราย เพ่ือใหไดขอมูลในดานของบุคคลากรดวย 
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  2.ควรศึกษาความคิดเห็นของประชาชนตอภาวะผูนำการเปลี่ยนแปลงของผูใหญบาน ในตำบลอื่นๆ ของ

อำเภอพาน เพ่ือใหไดขอมูลท่ีกวางมากยิ่งข้ึน  

 

  3.ควรศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความสำเร็จของภาวะผูนำของผูใหญบานในตำบลสันติสุข อำเภอพาน จังหวัด

เชียงราย เพ่ือสงเสริมและสนับสนุนศักยภาพของผูนำในทองถ่ิน 
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การจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง ในจังหวัดนครปฐม 

Network Management of Construction Contractors in Nakhon Pathom 

นัทธมน อ่ิมสมบัติ1 และ วิโรจน เจษฎาลักษณ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาในครั้งนี ้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง 2) สภาพ 

แวดลอมทางธุรกิจรับเหมากอสราง 3) การจัดการเครือขายกลุมธุรกิจรับเหมากอสราง จังหวัดนครปฐม ใชวิธีการ

วิจัยเชิงคุณภาพ แบบปรากฏการณวิทยา พรรณนาประสบการณของบุคคล มุงทำความเขาใจและใหความสำคัญ

กับผูใหขอมูลที่มีประสบการณเกิดขึ้นจริงเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบการธุรกิจ

รับเหมากอสรางในจังหวัดนครปฐม และเครือขายที่เกี่ยวของกับธุรกิจรับเหมากอสราง นำขอมูลมาวิเคราะหตาม

แนวคิดสภาพแวดลอมทางธุรกิจ และศึกษาเครือขายที่เกี่ยวของกับกลุมธุรกิจรับเหมากอสราง นำเสนอผลการ 

ศึกษารูปแบบการพรรณนา    

                ผลการศึกษาพบวา 1) ผูประกอบการรับเหมากอสรางสวนใหญมีประสบการณทำงานในดานรับเหมา

กอสรางมาเปนระยะเวลานานหลายป ลักษณะการดำเนินธุรกิจกอสรางเปนธุรกิจขนาดกลาง โดยมีการลงทุนทำ

ธุรกิจดวยตัวเอง และสืบทอดกิจการมาจากครอบครัว 2) โอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอกไดแก  ปจจัยทางดาน

เศรษฐกิจ รัฐบาลใหความสำคัญในเรื่องของการกระตุนเศรษฐกิจใหเติบโตข้ึนเรื่อย ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 

ประชาชนมีลักษณะการดำเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปอยูกันแบบครอบครัวเล็ก เอื ้อเฟอ ชวยเหลือซึ่งกันและ 

กัน เทคโนโลยี กาวไกลมากขึ้นทำใหการทำงานงาย และรวดเร็วมากกวาเดิม อุปสรรคดานการเมือง เกิดจาก

สถานการณการเมืองเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาทำใหมีผลตอความเชื่อมั่นและการตัดสินใจลงทุนของภาคเอกชน 

โอกาสทางการไดเปรียบของคูแขงขัน  มีอำนาจตอรองจากการซ้ือสินคามากกวาคูแขงขันรายใหม มีจุดแข็งในดาน

การเงิน มีการตรวจสอบและจัดการการเงินใหเกิดสภาพคลอง และมีการวิเคราะหตนทุนทางการเงิน และยังมี

บุคลากรที่มีความรู ความชำนาญ 3) การจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง ทำใหเกิด 

ความสัมพันธของธุรกิจและการทำธุรกิจรวมกันในรูปแบบเครือขาย  ภายใตความไววางใจกัน และมีการติดตอ 

สื่อสารกันอยางสม่ำเสมอ ชวยทำใหเกิดประโยชนและการรวมมือกันในการสรางความสัมพันธและปรับปรุง
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เครือขายการทำงานรวมกัน ซึ่งจะมีประสิทธิภาพมากกวาทำงานเพียงลำพัง เพราะกิจกรรมตาง ๆ ตองใชเทคนิค

และความชำนาญเฉพาะดาน สามารถนำไปเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการสรางเครือขายทางธุรกิจกอสราง

ใหศักยภาพสูงยิ่งข้ึน  

คำสำคัญ : ลักษณะการดำเนินงานของธุรกิจ  การจัดการเครือขาย  สภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

 

Abstract 

This study is intended to study 1)  the nature of the construction contracting business; 2) 

the construction business environment and 3)  the network management of the construction 

business group in Nakhon Pathom.   The data was collected by using an in- depth interview with 

construction business operators in Nakhon Pathom and networks related to the construction 

business.The obtained data were analyzed according to the concept of the business environment, 

and the networks related to the construction business group was studied. The results were 

presented in a descriptive form. The study showed the following results. Firstly, most construction 

contractors have work experience in construction for many years, and the construction business 

mostly is a medium- sized business with self- financing and the family business.  Secondly, there 

are several opportunities in the external environment.  In terms of the economic factor, the 

government has put a focus on the stimulation of economic growth.  For the social and cultural 

factor, a way of life of Thai people has changed. They live in a small family and are generous and 

help each other.   The people live and work easier and faster than the past due to the 

advancement of technology. Political barriers caused by the political situations that have changed 

over time, affect the confidence and investment decisions of the private sector.  However, there 

are opportunities to take advantage of competitors because the construction contractors have 

the bargaining power of buyers more than new competitors.  They also have strengths in finance 

as they have auditing and financial management systems for liquidity, including an analysis of 

financial cost and competent and knowledgeable personnel. Finally, network management of the 

construction business operators gives rise to the business relationships and the network of doing 
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business together under mutual trust and regular communications. It results in mutual benefits 

and cooperation in forming the relationships as well as improvement in the efficiency of the 

network, which will be more effective than working alone because various business activities rely 

on specific techniques and expertise. Consequently, these research results could be applied as 

guidelines to develop a networking strategy of the construction business for its higher potential.   

Keyword : Nature of Business Operations, Network Management, Business Environment  

 

บทนำ 

อุตสาหกรรมกอสรางเปนอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีบทบาทสำคัญตอการพัฒนาประเทศทั้งในดานเศรษฐกิจ

และดานสังคม (ธีรพล นนทะพันธ, 2557) โดยเฉพาะสาธารณูปโภคชวยอำนวยความสะดวกและสนับสนุนการ

พัฒนาภาคอุสาหกรรมการผลิตวัสดุอุปกรณ ปูซีเมนต เหล็ก วัสดุกอสราง ซึ่งในครึ่งแรกของป 2561 การกอสราง

ในภาครัฐประสบกับปญหาขอจำกัดบางประการ เชน การหาแหลงเงินทุน ผลกระทบดานสิ่งแวดลอม ฯลฯ ทำให

โครงการกอสรางชะลอตัวลง แตความชัดเจนของโครงการของภาครัฐในครึ่งปแรก สงผลใหครึ่งปหลังและในป 

2562 มีทิศทางการลงทุนเพิ่มขึ้น ทำใหอุสาหกรรมการกอสรางของประเทศไทย  ขยายตัวขึ้นทั้งโครงการภาครัฐ

และเอกชน  (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2561) การกอสรางเปนดัชนีชี้วัดภาวะเศรษฐกิจของประเทศสวนหนึ่ง เพราะการ

กอสรางมีผลถึงอุตสาหกรรมตาง ๆ รวมถึงการขยายตัวของตลาดแรงงาน ทำใหลดอัตราการวางงาน และเปนผลดี

ในดานสวัสดิการสังคม จะเห็นไดวา การกอสรางแสดงถึงเศรษฐกิจของประเทศ ถามีการกอสรางในประเทศนอย

แสดงถึงภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ และหากมีการกอสรางในประเทศมากแสดงถึงภาวะเศรษฐกิจของประเทศดี (ดิเรก 

อัสสรัตนะ, 2545) ผูรับเหมากอสรางมีทั้งรูปแบบของผูรับเหมาที่เปนของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยเอง และ

ผูรับเหมาที่รับงานจากผูจางทั่วไป แบงไดเปน ผูรับเหมากอสรางรายหลัก ผูรับเหมาเฉพาะทาง และผูรับเหมา 

กอสรางรายยอย ปจจุบันอุตสาหกรรมกอสรางในประเทศไทยมีการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน ท้ังการกอสรางภาครัฐและ 

งานกอสรางภาคเอกชน ซึ่งเพิ่มโอกาสสำหรับผูประกอบการ SMEs เขามารับเหมากอสราง หรือรับเหมาชวงจาก

โครงการ ในการดำเนินธุรกิจกอสราง ในการดำเนินธุรกิจกอสรางนั ้นผู ประกอบการตองมีการวางแผนการ

ดำเนินงานท่ีดีเพ่ือรองรับความผันผวนของราคาวัสดุ กอสราง ความสามารถในการจัดการ วางแผน ควบคุมตนทุน 

และการเลือกใชเทคโนโลยีที่เหมาะสมจึงเปนสิ่งที่ผูประกอบการ ตองใหความสำคัญ อยางไรก็ดี ผูประกอบการใน

อุตสาหกรรมกอสรางนั้นมีจำนวนมาก และสวนใหญเปนผูประกอบการรายเล็ก ซึ่งยังมีขอจำกัดอยูมาก เพราะมี
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ประสบการณการทำงานนอยกวา ขาดการเขาถึงเทคโนโลยีการผลิต การจัดการที่เหมาะสม (นิรัติศัย ทุมวงษา, 

2561) 

สิ่งที่ภาครัฐควรให ความสำคัญและใหการสงเสริมผูประกอบการรายเล็กดวย เพราะหากผูประกอบการ

รายเล็กมีความเขมแข็ง ผู ประกอบการรายใหญที่ดำเนินการก็ไดรับประโยชนดวยเชนกัน เนื่องจากธุรกิจใน

อุตสาหกรรมนี้จำเปนตองมีความเชื่อมโยงกัน ผูประกอบการรายใหญไมสามารถทำงานกอสรางไดท้ังหมด แตก็ตอง

อาศัยผูรับเหมาชวงท่ีมีความเชี่ยวชาญในแตละดาน เชน งานระบบไฟฟา ประปา สาธารณูปโภค งานโครงสราง 

งานติดตั้งเครื่องจักร อุปกรณ ซึ่งผูรับเหมาชวงเหลานี้ก็ตองอาศัยผูรับเหมาชวงยอยอื่น ๆ ที่เปน SMEs เขามารับ

งานตอไป ในที่สุดคุณภาพของโครงการกอสรางขนาดใหญขึ้นกับความสามารถของผูรับเหมารายยอยดวย การท่ี

อุตสาหกรรมกอสรางของไทยจะแขงขันไดในเวทีสากล อุตสาหกรรมกอสรางควรจะตองเขมแข็ง จากภายในกอนจึง

จะทำใหกาวสูสากลไดอยางม่ันคง และยั่งยืน (เกรียงไกร เตชกานนท, 2552) 

จังหวัดนครปฐมเปนจังหวัดปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความสำคัญและมีศักยภาพสูงในการพัฒนา

อยางยิ่ง ทั้งนี้เปนเพราะเปนจังหวัดที่มีสาธารณูปโภคพื้นฐานที่เพียบพรอมสามารถพึ่งพาเศรษฐกิจของตนเองภาย

ใจจังหวัดทั้งในภาคการเกษตร อุตสาหกรรม พาณิชยกรรม และการบริการ มีเสนทางคมนาคมมีโครงขายถนน

สามารถติดตอเชื่อมโยงกับพื้นที่ตาง ๆในภูมิภาค อีกทั้งยังเปนศูนยกลางการคาของภูมิภาคตะวันตกและภาคใต 

และเปนชุมทางการขนสงและคมนาคม การขนถายสินคา โดยทางรถยนต รถไฟ และทางน้ำ เปนประตูสูชายแดน

ภาคตะวันตกและภาคใต รวมทั้งมีความไดเปรียบทางดานทำเลที่ตั ้ง อีกทั้งยังเปนพื้นที่เชื ่อมโยงจากกรุงเทพ 

มหานครถึงชายแดนประเทศเมียนมารที่ใกลที่สุด จึงกอใหเกิดการลงทุนทางดานอุตสาหกรรมมาตอเนื่อง ทำให

โครงสรางทางเศรษฐกิจของจังหวัดกระจายไปสูสาขาตาง ๆ และมีความมั่นคง จนกลายเปนศูนยกลางทางพาณิช

ยกรรมขนาดใหญ (สำนักงานจังหวัดนครปฐม, 2561) 

ในปจจุบันการจัดการเครือขายไดปรับเปลี่ยนรูปแบบของความสัมพันธใหเทาเทียมกัน ซึ่งมีคุณลักษณะ

และความสัมพันธในลักษณะที่หลายองคกรที่มีความแตกตางกันในทรัพยากรและศักยภาพความรวมมือกันภายใต

เปาหมายเดียวกัน โดยที่แตละองคกรไมไดสูญเสียความเปนอิสระในการจัดการองคกรของตนเอง แตมีความ 

สัมพันธในเชิงรวมมือกัน และตัดสินใจรวมกัน จนนำไปสูความสัมพันธระหวางบุคคลตอบุคคล จนกลายเปนกลุม 

จัดตั้งเปนเครือขาย โดยมีจุดประสงคเดียวกัน หรือตลอดจนในเชิงธุรกิจ สามารถดำเนินกิจกรรมรวมกัน เพ่ือบรรลุ

เปาหมายรวมกัน หรือชวยเหลือซึ่งกันและกัน (สนธยา พลศรี, 2550) แนวคิดการจัดการเครือขายมีประเด็นท่ี

จะตองใหความสำคัญในการจัดการเครือขาย ไดแก การสรางความรวมมือ (Collaboration Network) การสราง

ทีมงาน (Team Working) การสรางภาวะผูนำ (Leadership) ท้ังนี้ก็จะข้ึนอยูกับความสามารถของแตละองคกรใน
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การจัดการเครือขายใหมีศักยภาพภายใตขอจำกัดของเครือขายนั้นๆ เพื่อเปนแนวทางที่จะปฏิบัติและพัฒนาการ

จัดการเครือขายขององคกรใหมีประสิทธิผล (นันธิดา จันทรศิริ, 2558) 

จากเหตุการณดังกลาวจึงนำมาสูการทำวิจัยเรื่องการจัดการเครือขายของธุรกิจงานกอสราง ในเขตจังหวัด

นครปฐม เพื่อเปนแนวทางในการดำเนินธุรกิจ และจัดการกับเครือขายของกลุมธุรกิจรับเหมากอสราง โดยผูวิจัย

หวังเปนอยางยิ่งวาขอมูลงานวิจัยนี้เปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจงานกอสรางรายอื่น ๆไดเปนอยางดี ท้ัง

ลักษณะการดำเนินงานในธุรกิจของการบริหารการกอสรางในแตละประเภท และสภาพแวดลอมของการดำเนิน

ธุรกิจรับเหมากอสราง ตลอดจนแนวทางของผูประกอบการในการจัดการหรือติดตอกับกลุมเครือขายของกลุมธุรกิจ

การกอสรางที่เปนประโยชนตอกลุมธุรกิจ เพื่อประกอบการตัดสินใจสำหรับผูประกอบการรายเกาและรายใหมท่ี

กำลังจะดำเนินในธุรกิจงานกอสรางนี้ หรือ ในกลุมธุรกิจที่เก่ียวของกับงานกอสราง เพื่อใหการดำเนินธุรกิจของ

ผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสรางอยูในเกณฑท่ีดีข้ึน เอ้ืออำนวยตอการประกอบการ และการเติบโตของธุรกิจ 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง จังหวัดนครปฐม 

2. เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอมทางธรุกิจรับเหมากอสราง จังหวัดนครปฐม 

3. เพ่ือศึกษาการจัดการเครือขายกลุมธุรกิจรับเหมากอสราง จังหวัดนครปฐม 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

             แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจกอสราง 

             ธุรกิจงานกอสรางมีสวนสำคัญในการสรางรายไดใหแกประเทศ งานกอสรางมีสวนกระตุนใหเกิดการ

หมุนเวียนเงินทุนภายในประเทศและมีการจางงานจำนวนมากมีความเกี่ยวของกับอุตสาหกรรมตอเนื่องอื่นๆ 

(รณรงค กระจางยศ, 2558) การกอสราง คือ การนำเอาทรัพยากรที่มีอยูหรือจัดหามา ซึ่งประกอบดวยเงินทุน 

กำลังคน เครื่องมือ เครื่องทุนแรง  และวัสดุอุปกรณรวมกันอยางเหมาะสม งานกอสรางมีการเปลี่ยนแปลงอยู

ตลอดเวลา  วิศวกร สถาปนิก หรือผูบริหารโครงการจะตองจะตองมีการปรับเปลี่ยนไปตามความเปลี่ยนแปลงท่ี

เกิดขึ้น และตองมีการจัดระเบียบงานใหดำเนินการดวยความราบรื่น  โดยหนาที่ทางการจัดการที่จะทำใหบรรลุ

เปาหมายประกอบไปดวย  การวางแผน การจัดการองคกร การจัดกำลังคน การสั่งการ (ประกอบ บำรุงผล, 2542) 

จากกิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้นนั้นกอใหเกิดการกอสรางประเภทตาง ๆ ไดแก งานกอสรางที่อยูอาศัย งานกอสราง

เพ่ือธุรกิจการคา งานกอสรางทางดานอุตสาหกรรม งานกอสรางขนาดใหญหรือสาธารณูปโภค ลักษณะการดำเนิน
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ธุรกิจกอสราง งานกอสรางจะสำเร็จไดเมื่อมีบุคคล 2 กลุม คือ สถาปนิกท่ีทำงานดานการออกแบบ และ ผูรับ 

เหมากอสราง สามารถแบงลักษณะการดำเนินธุรกิจกอสรางออกเปน งานฐานราก ,งานเสาเข็ม,งานโครงสราง,งาน

ระบบ,งานตกแตงและสถาปตยกรรม แหลงที่มา ของงานกอสราง สามารถแบงออกไดเปน 3 แหลง คือ งานจาก

ภาคเอกชน รัฐวิสาหกิจ  และ รัฐบาล งานกอสรางตองอาศัยการรวมมือทำงานตามหนาท่ีตาง ๆ เพ่ือใหงานสำเร็จ

ลุลวงตามเปาหมายท่ีไดวางไว (กวี หวังนิเวศนกุล, 2558)   

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541) ไดกลาววาการบริหาร

เชิงกลยุทธที่ประสบความสำเร็จขึ้นอยูกับการจัดการจุดแข็ง จุดออน สภาพแวดลอมภายใน (Internal Strength 

and Weaknesses )เปนกิจกรรมท่ีองคกรสามารถควบคุมได มีลักษณะท่ีดี หรือไมดี ประกอบดวย การตลาด การ

ผลิต การปฏิบัติการ การเงิน การบัญชี ทำเลท่ีตั้ง ชื่อเสียงองคกร ระบบขอมูล กิจกรรมในระบบขอมูล ซ่ึงทังหมดนี้

อาจจะมีจุดออนหรือจุดแข็งที่เกิดข้ึน กระบวนการกำหนดและประเมินจุดแข็งจุดออนขององคกรเปนกิจกรรมท่ี

สำคัญในการบริหารเชิงกลยุทธองคกรสามารถใชจุดแข็งกำหนดเปนกลยุทธและในขณะเดียวกันก็ปรับปรุงจุดออน 

มาเปรียบเทียบจุดแข็งจุดออน กลาวคือ ถาเหนือวาคูแขงคือจุดแข็ง ถาดอยกวาคูแขงถือวาเปนจุดออน การจัดการ

โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก  (External Opportunities and Threats) สิ ่งสำคัญบริการ

เชิงกลยุทธ สภาพแวดลอมภายนอก คือ โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก ประกอบดวย ประชากร 

สังคมและวัฒนธรรม เทคโนโลยี สภาพเศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย การแขงขัน ลูกคา ซ่ึงสามารถสรางประโยชน

ทังบวกและลบใหกับองคกรในอนาคตได โอกาสและอุปสรรคไมสามารถควบคุมไดและอยูเบื้องหลังการควบคุมของ

องคกร  

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการเครือขาย 

เครือขายเปนกลุมของคนหรือองคกรที่สมัครใจแลกเปลี่ยนขาวสารขอมูลระหวางกัน หรือทำกิจกรรม

รวมกัน บุคคลหรือสมาชิกยังคงมีความเปนอิสระในการดำเนินกิจกรรมของตน การสรางเครือขายเปนการทำให

บุคคลและองคกรสามารถติดตอแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารการประสานงานของบุคคลกลุมหนึ่งหรือหลายองคกรมา

รวมกันซ่ึงตางก็มีทรัพยากรเปาหมายวิธีการทำงานและมีกลุมเปาหมายของตัวบุคคลหรือองคกรเขามาประสานงาน

กัน มีการวางรากฐานเอาไวเมื่อฝายหนึ่งฝายใดตองการที่จะขอความชวยเหลือหรือความรวมมือเพื่อแกไขปญหาก็

สามารถติดตอไปได (กาญจนา แกวเทพ, 2538)  ความสัมพันธที่เชื่อมโยงระหวาง ระหวางสมาชิกซึ่งอาจจะเปน

บุคคลตอบุคคล กลุมตอกลุม หรือเครือขายตอเครือขาย ในการเชื่อมโยงเครือขาย ไมเพียงแตเปนการตัวกันทั่วไป
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แตมีเปาหมายในการทำกิจกรรมรวมกันทั่งที่เปนครั้งเปนคราวหรืออาจเปน กิจกรรมที่ตอเนื่องกัน เครือขายไมใช

เปนเพียงการรวบรวมรายละเอียดบุคคลเทานั้นแตมีการจัดระบบใหสมาชิกดำเนินกิจกรรมรวมกัน เพื่อใหบรรลุ

เปาหมาย (สนธยา พลศรี, 2550)  และกิจกรรมในการกอใหเกิดกลุม ซ่ึงอาจเปนกลุมองคกร หรือบุคคลท่ีสมัครใจ 

เพื่อวัตถุประสงคในการแลกเปลี่ยน การทำกิจกรรมรวมกัน เกรียงศักดิ์ เจริญวงศศักดิ์ (2543) เครือขายแทมีทั้งท่ี

เปนรูปธรรมและ นามธรรม เปนทั้งกิจกรรมและปจจัยในการดำเนินงาน องคประกอบของ เครือขายแทที่สำคญัมี

อยู 7 ประการ คือ 1.มีการรับรูและมุมมองที่เหมือนกัน 2.การมีวิสัยทัศนรวมกัน  3.มีความสนใจหรือมีผล 

ประโยชนรวมกัน 4.การมีสวนรวมของสมาชิกทุกคนในเครือขาย 5.มีการเสริมสรางซึ่งกันและกัน 6.การพึ่งพิงอิง

อาศัยกัน 7.มีปฏิสัมพันธกันในเชิงแลกเปลี่ยน องคประกอบขางตนไมเพียงแตจะเปนประโยชนในการนำไปชวย

จำแนกระหวางเครือขายแทกับเครือขายเทียมเทานั้นแตแสดงใหเห็นถึงปจจัยที่จะมีผลตอการเสริมสรางความ

เขมแข็งของเครือขายดวย 

จากการศึกษาการจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง ทำใหทราบถึงแนวคิดของ

สภาพแวดลอมทางธุรกิจ แนวคิดท่ีเก่ียวกับการจัดการเครือขาย องคประกอบของเครือขาย ปจจัยความสำเร็จของ

เครือขาย ที่สงผลตอธุรกิจรับเหมากอสรางเพื่อใหทราบถึงความสัมพันธในเครือขายกลุมธุรกิจ ไดเห็นถึงความ 

สำคัญในการสรางเครือขายเพ่ือประกอบธรุกิจ ทำใหธุรกิจนั้นเติบโตและมีประสิทธิภาพมากกวาทำงานเพียงลำพัง 

สามารถจัดการกับสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอธุรกิจได โดยอาศัยการสรางเครือขายใหประสบความสำเร็จ และดำเนิน

ธุรกิจไดอยางตอเนื่อง จนเกิดสัมพันธภาพที่ดีกลายเปนเครือขายของธุรกิจขนาดใหญ เพราะไดประโยชนรวมกัน 

อีกทั้งยังชวยเหลือและชวยแกปญหาใหกันได ผูวิจัยจึงทำการศึกษาเรื่องการจัดการเครือขายของผูประกอบการ

ธุรกิจรับเหมากอสราง ในจังหวัดนครปฐม 

วิธีการศึกษา 

ผูวิจัยเลือกใชแนวทางในการศึกษาแบบวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) โดยศึกษา

ลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง สภาพแวดลอมทางธุรกิจรับเหมากอสราง รวมถึงการจัดการเครือขาย

กลุมธุรกิจรับเหมากอสรางในจังหวัดนครปฐม ซ่ึงมีวิธีการตามข้ันตอนดังนี้ 

 การเลือกพ้ืนท่ีผูวิจัยเลือกศึกษาในพ้ืนท่ีจังหวัดนครปฐม ซ่ึงเปนพ้ืนท่ีท่ีมีประชากรหนาแนน มีสถานท่ีของ

หนวยงานราชการ มหาวิทยาลัยและโรงเรียนอีกหลายแหงเปนพื้นที่ที่มีการประกอบธุรกิจรับเหมากอสรางจำนวน

มาก 
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             ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูประกอบการรับเหมากอสรางจำนวน 4 ราย โดยคัดเลือกจากผูที่มีความรูและ

ประสบการณในการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสรางมากกวา 5 ป มีความเชี่ยวชาญในดานการกอสราง มีชื่อเสียงและ

เปนท่ีรูจักในจังหวัด โดยผูประกอบการรับเหมากอสรางจะเปนผูใหขอมูลในการดำเนินธุรกิจ ตั้งแตการประมูลงาน 

การรับงานจากลูกคา การบริหารจัดการ และการประสานงานกับกลุมเครือขายที่เก่ียวของในกลุมธุรกิจรับเหมา

กอสราง 

  ผูรับเหมางานดานโครงสราง จำนวน 4 ราย โดยเลือกจากผูรับเหมาท่ีมีประสบการณในการดำเนินธุรกิจ

มากกวา 5 ป ผูรับเหมางานกอสรางจะตองมีความเชี่ยวชาญในดานโครงสรางโดยเฉพาะ เพราะงานโครงสรางเปน

งานที่ตองอาศัยความชำนาญ โดยผูรับเหมางานดานโครงสรางจะเปนผูใหขอมูลในการดำเนินงาน มีการสราง

เครือขายกับผูประกอบการรับเหมากอสราง ชวยเหลือซ่ึงกันและกันเพ่ือใหงานสำเร็จ ท้ังนี้เพ่ือใหทราบถึงเครือขาย

ระหวางผูประกอบการรับเหมากอสรางกับผูรับเหมางานดานโครงสราง 

  ผูรับเหมางานฝา พนัง เพดาน จำนวน 4 ราย โดยเลือกจากประสบการณในการทำงานตั้งแต 5 ปขึ้นไป 

มีความชำนาญและเชี่ยวชาญในดานนี้โดยเฉพาะ โดยผูรับเหมางานฝา พนัง เพดาน จะเปนผูใหขอมูล ในวิธีการ

ดำเนินงาน การติดตอกันกับเครือขายอยูตลอดเวลา อาศัยความเชื่อใจกันในการจายเงินตามงวด และทำงานให

เสร็จตรงตามเวลาที่กำหนด จากเครือขายตองมีความรวมมือกันในการทำธุรกิจใหงานประสบความสำเร็จ ทั้งนี้

เพ่ือใหทราบถึงเครือขายระหวางผูประกอบการรับเหมากอสรางกับผูรับเหมาฝา พนัง เพดาน   

    ผูรับเหมางานบันได ประตู หนาตาง จำนวน 4 ราย โดยเลือกจากประสบการณในการทำงาน มากกวา 

5 ปขึ้นไป ดำเนินงานตามระยะเวลาที่กำหนด ทำงานตามแบบที่ไดตกลงกันไวตั้งแตแรก ใชวัสดุอุปกรณที่แข็งแรง 

ทนทาน ตามที่กำหนด โดยผูรับเหมางานบันได ประตู หนาตาง จะเปนผูใหขอมูลในวิธีการดำเนินงาน ทั้งนี้เพื่อให

ทราบถึงเครือขายระหวางผูประกอบการรับเหมากอสรางกับผูรับเหมางานบันได ประตู หนาตาง  

     ผูรับเหมางานระบบ จำนวน 4 ราย โดยเลือกจากประสบการณการทำงานมากกวา 5 ปขึ ้นไป มี

ประสบการณในงานดานระบบโดยเฉพาะ ซึ่งงานระบบถือเปนงานที่ตองอาศัยความชำนาญในการทำงานและ

อาศัยประสบการณในการแกไขปญหา โดยผูรบัเหมางานระบบจะเปนผูใหขอมูลในการดำเนินงานการติดตอสื่อสาร

และเครือขายท่ีเก่ียวของท้ังหมด  ท้ังนี้เพ่ือใหทราบถึงเครือขายระหวางผูประกอบการรับเหมากอสรางกับผูรับงาน

ระบบ 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เครื่องมือที่ใชในการสัมภาษณ แนวคำถามในการวิจัยสำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง และธุรกิจท่ีเก่ียวของกับงานรับหมากอสราง   
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การพิทักษของผูใหขอมูล ผูวิจัยมีการอธิบายวัตถุประสงคของการทำวิจัยในครั้งนี้ใหกับผูใหขอมูลไดทราบ 

ผูวิจัยเปดโอกาสใหผูใหขอมูลซักถามเกี่ยวกับขอสงสัยของงานวิจัยไดตลอดเวลา นอกจากนี้จะไมมีการอางอิงชื่อ

ผูใหขอมูล หรือขอมูลสวนตัวลงไปในงานวิจัยครั้งนี้  

สรุปผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 ลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง  

1.1 ลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง 

ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศชาย มีชวงอายุ 28-40 ปข้ึนไป จบการศึกษาระดับ ปวส. ระดับปริญญาตรี 

และระดับปริญญาโท มีประสบการณทางานในบริษัทรับเหมากอสรางมากกวา 5-10 ปขึ้นไป โดยสวนใหญแลว

ผูประกอบการรับเหมากอสรางลวนมีประสบการณมาจากบริษัทเอกชนที่เคยทางานมาเปนระยะเวลาหลายป 

ลักษณะของการดาเนินการสวนใหญเปนธุรกิจขนาดกลาง เปนการดาเนินงานโดยเจาของคนเดียวบริหารงาน

กันเองภายในครอบครัว 

1.2 ลักษณะในการดำเนินธุรกิจดานโครงสราง 

โครงสรางของอาคารที่ดีจะตองทำอยางถูกตอง ตั้งแตขั้นตอนการออกแบบการเลือกใชวัสดุ รวมไปถึง

วิธีการปลูกสรางโครงสรางของอาคารหลัก ๆ ซึ่งเริ่มตั้งแตการทำฐานราก การตอกเสาเข็ม และการหลอตอหมอ

เพ่ือรองรับทางดานของเสาเข็มและคานท่ีจะกอสรางตามมา หลังจากนั้นจะเปนดานโครงสรางของพ้ืนและบันไดซ่ึง

จะตองเชื่อมตอกับเสาและคาน โดยจะตองทำจากชั้นลางข้ึนไปหาชั้นบนเพ่ือความสะดวกในการทำงาน 

 1.3 ลักษณะของงานฐานราก  

ถูกนำมาใชเพื่อรับน้ำหนักอาคารบานเรือนแตกตางกันตามประเภทของเข็มนั้นๆ โดยจะเลือกใชเข็มตาม

ลักษณะของงาน ในกรณีที่ใชกับตัวบานจะใชเข็มเจาะ เนื่องจากมีวธิีการไมยุงยาก และราคาไมแพง เละเหมาะกับ

พ้ืนท่ีกอสรางท่ีมีขนาดแคบไมสามารถขนสงเสาเข็มตนยาวๆ ได  

1.4 ลักษณะของงานโครงหลังคา  

ลักษณะการดำเนินงานโครงสราง มีหลักที่ตองคำนึงหลายอยาง ทั้งเรื่องของสภาพอากาศเขตรอนชื้นใน

เมืองไทย การออกแบบซ่ึงตองมีความสวยงามกลมกลืนกับรูปทรงของบาน มีความเหมาะสมดานงบประมาณ ความ

แข็งแรงทนทานตอสภาพแวดลอมของดิน ฟา อากาศ เปนวัสดุที่สามารถทนไฟเมื่อเกิดเหตุเพลงิไหม เปนวัสดุที่ไม

เก็บความรอนและปองกันเสียงรบกวนจากภายนอกได   

1.5 ลักษณะการดำเนินธุรกิจของตกแตงและงานสถาปตยกรรม  
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ดำเนินธุรกิจของงานงานตกแตงและงานสถาปตยกรรม จะตองอาศัยความชำนาญและประสบการณเปน

อยางมาก เพราะงานในดานนี้คอนขางเปนงานฝมือ ตองมีความละเอียดและความประณีต เชน งานกอผนัง งานบุ

ฝาเพดาน งานบุผนัง  งานปูพ้ืนกระเบื้อง  

1.6 ลักษณะการดำเนินธุรกิจของงานระบบ 

ลักษณะการดำเนินธุรกิจของงานระบบเปนสิ่งที่ทำใหเกิดความสะดวกสบาย และตองมีผูเชี่ยวชาญเฉพาะ

ดานที่เชี่ยวชาญในการดำเนินการ ซึ่งแบงออกเปน ระบบสุขาภิบาล ประกอบไปดวย ระบบประปา ระบบทอ

ระบายน้ำท้ิง ระบบบำบัดน้ำเสีย ตอมาคือระบบไฟฟาท่ีใชการควบคุมและออกแบบ  

ตอนท่ี 2 สภาพแวดลอมทางธุรกิจรับเหมากอสราง 

 สภาพแวดลอมภายนอก  ปจจัยดานการเมืองและกฎหมาย เกิดการเปลี่ยนแปลงรัฐบาล และสถานการณ

อยูในภาวะผันผวนตลอดเวลา ปจจัยดานเศรษฐกิจ รัฐบาลมีมาตรการกระตุนเศรษฐกิจภาคอสังหาริมทรัพย ชวย

บรรเทารายจายของกลุมท่ีมีรายไดนอย ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม การดำเนินชีวิตของประชาชนเปลี่ยนแปลง 

ทำใหคานิยมเปลี่ยนไป สังคมไทยเอื้อเฟอชวยเหลือกัน ปจจัยดานเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงกาวหนาของ

เทคโนโลยีสงผลใหผูประกอบการมีเทคนิคและเทคนิคท่ีทันสมัย ทำงายตอการทำงาน รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ  

 สภาพแวดลอมภายใน ปจจัยในการริหารงานกอสรางทำใหรูถึงปญหาที่เกิดจากงานกอสรางที่พบไดบอย 

คือ ปญหาความลาชา ซึ่งมีสาเหตุมาจากมนุษย ตองหาแรงงานที่มีความรูความชำนาญเฉพาะดาน วัสดุอุปกรณ 

หากขาดวัสดุอุปกรณจะทำใหงานหยุดชะงัก เครื่องจักร เปนองคประกอบสำคัญที่ทำใหงานเสร็จไดเร็วขึ้น เงินทุน 

ทำใหเกิดสภาพคลอง มีการจัดการรายรับรายจาย และข้ันตอนวิธีการกอสราง ตองมีการวางแผนการดำเนินงานทุก

ครั้ง กอนเริ่มปฏิบัติงาน  

ตอนท่ี 3 การจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง 

 กิจกรรมผูประกอบธุรกิจรับเหมากอสรางรับงานจากบริษัทลูกคา ลักษณะความสัมพันธของกลุม

เครือขายธุรกิจรับเหมากอสราง จะเปนการดำเนินงานรวมกันเพ่ือใหสำเร็จลุลวงตามแบบแผน คือ เมื่อมีการ

ประมูลงาน ลูกคาจะเชิญผูประกอบธุรกิจรับเหมากอสรางมาเพื่อรวมประมูลงาน เมื่อผูประกอบธุรกิจรับเหมา

กอสรางประมูลงานไดก็จะทำใบเสนอราคาคาใชจายในดานตางๆ แลวทำสัญญา 

กิจกรรมงานดานโครงสราง การดำเนินการกอสรางในขั้นตอนแรกจะเริ่มดวยขั้นตอนการวางแผนและ

การปรับพ้ืนท่ีใหพรอมทำงาน โดยผูรับเหมางานดานโครงสรางจะดำเนินในดานโครงสรางสรางท้ังหมดซ่ึงผูรับเหมา

โครงสรางจะทำหนาที่ในการจัดเสาเข็มวัสดุกอสรางเองจะตองติดตอกับบริษัทคาวัสดุกอสราง บริษัทปูนซีเมนต

บริษัทคาเหล็ก เพ่ือนำวัสดุดังกลาวมาดำเนินงานดานโครงสรางตาง ๆ 
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กิจกรรมงานพ้ืน ผนัง ฝา เพดาน หลังคา ข้ันตอนในสวนนี้ไมสามารถกำหนดตายตัวได งานบางข้ันตอน

อาจจะทำกอนหรือหลัง หรือทำควบคูกันไปแลวแตความพรอมหรือความเหมาะสมของชวงเวลานั้น และยังมีงาน

บางอยางเปนข้ันตอนท่ีสัมพันธกันเม่ือลูกคากำหนดรูปแบบวัสดุเรียบรอยแลว  ผูรับเหมาจะตองติดตอกับบริษัทคา

วัสดุกอสรางเพื่อจัดเตรียมและหาซื้ออุปกรณในการดำเนินงาน  รวมถึงบริษัทปูนซีเมนตที่ตองนำมากอผนัง ฉาบ

ปูน และบริษัทคาไมคาเหล็กเพ่ือนำวัสดุตางๆมาดำเนินงานผนังและหลังคา 

กิจกรรมงานบันได ประตู หนาตาง  เปนรายละเอียดของการประกอบอาคารหลักๆ องคประกอบเหลานี้

มีสวนสำคัญในการอำนวยความสะดวกใหกับผูอยูอาศัย งานในสวนนี้ผูประกอบการรับเหมากอสรางจะตองอาศัย

ผูรับงานดานโครงสรางโดยจะมีสถาปนิกออกแบบสวนตางๆ และผูรับเหมามีหนาท่ีดำเนินการตามท่ีออกแบบไว 

กิจกรรมงานระบบ ซึ่งการดำเนินงานในสวนนี้ผูประกอบธุรกิจรับเหมากอสรางจะเปนผูวางแผนระบบ

ทั้งหมด จากนั้นจึงเรียกผูรับเหมางานระบบเขามารับชวงดำเนินการตอในสวนของวัสดุอุปกรณลูกคาจะเปนผู

กำหนดยี่หอผลิตภัณฑ หรือเปนผูหาซ้ือผลิตภัณฑเอง ผูรับเหมามีหนาท่ีติดตั้งตามแบบของสถาปนิกท่ีไดวางไว 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาสามารถอภิปรายไดดังนี้  

1. ลักษณะการดำเนินธุรกิจรับเหมากอสราง พบวา ผูประกอบการไดดำเนินธุรกิจลักษณะการลงทุนแบบ

คนเดียวและรวมหุนกับเพื่อนที่มีประสบการณในดานเดียวกัน สวนบางรายก็สืบทอดกิจการของทางบาน ลักษณะ

สวนใหญเปนธุรกิจขนาดกลาง  โดยสวนใหญรับเหมางานจากภาครฐับาลและภาคเอกชน ซึ่งการทำงานจะเปนไป

ในลักษณะการรับเหมาเปนชวงเวลา โดยจะเริ่มจากการเสนอราคาใหกับผูรับเหมากอสรางที่ไดรับงานจากลูกคา 

และไดมีการทำสัญญาจางในการรับเหมางานเฉพาะสวนโดยมีการกำหนดระยะเวลาที ่เสร็จสิ ้นแนนอน ซ่ึง

สอดคลองกับ (สุทธิ ภาษีผล, 2555) กลาววา การทำงานที่มีประสิทธิภาพตองสามารถทำงานใหเสร็จตามระยะ 

เวลาที่กำหนด ภายใตงบประมาณที่ตั้งไวและไดคุณภาพตามรูปแบบและสัญญา ความสำเร็จ ของโครงการเปนผล

มาจากการที่โครงการมีการทำงานอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เครือขายกลุมธุรกิจที่เกี่ยวของกับงาน

กอสราง แบงออกเปน ลักษณะการดำเนินธุรกิจของงานฐานราก งานเสาเข็ม ลักษณะการดำเนินธุรกิจของโครง

หลังคา ลักษณะการดำเนินธุรกิจของงานตกแตงและงานสถาปตยกรรม ลักษณะการดำเนินธุรกิจของงานระบบ  

2. สภาพแวดลอมทางธุรกิจรับเหมากอสราง กอนท่ีจะเริ่มทำธุรกิจรับเหมากอสราง ผูประกอบการจะตอง

มีการคิดวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจกอน สวนมากจะดำเนินการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกโดยใช

ปจจัยดานการเมืองและกฎหมาย ปจจัยดานเศรษฐกิจ ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยดานเทคโนโลยี 

ซึ่งเปนสิ่งท่ีไมสามารถควบคุมไดและตองมีการปรับเปลี่ยนในอยูตลอดเวลา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎี 

ของ (จินตนา บุญบงการ, 2549) ไดกลาวไววา สภาพแวดลมทางธุรกิจประกอบดวยปจจัยหลายประการ ไดแก 
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สภาพแวดลอมภายในและภายนอก โดยจะแยกใหเห ็นถ ึงความแตกตางเปนสภาพแวดลอมทั ่วไปและ

สภาพแวดลอมที่มีผลตอโดยตรงตอธุรกิจ คือ สภาพแวดลอมในงาน และสภาพแวดลอมทั่วไป ปจจัยภายนอกท่ี

สงผลกระทบตอธุรกิจรับเหมากอสราง อันประกอบดวย ปจจัยดานการเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และสังคม ผลท่ี

ไดรับเปนประโยชนตอทั้งองคกร ผูรับเหมากอสราง เจาของโครงการ และหนวยงานรัฐบาล ความสามารถในการ

ทำกำไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย ชวยใหทราบถึงจุดแข็งจุดออนของอุตสาหกรรม และทำใหเกิดการ

ปรับตัวและควบคุมการจัดการสภาพแวดลอมอยูตลอดเวลาสอดคลองกับ (เทอดชัย ทับไธสงค, 2557) กลาววา

งบประมาณแบบแผนงาน  คือ การจัดเตรียมงบประมาณจากการ เริ่มตนดวยการวางแผนงานที่จะใหการใชจาย

งบประมาณมีผลสำเร็จ ท้ังประสิทธิภาพ และ ประสิทธิผลไปพรอมๆ กัน (Efficiency and Effectiveness) 

3. การจัดการเครือขายของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสราง ดำเนินงานของธุรกิจรับเหมากอใหเกิด

ความสัมพันธของธุรกิจและการทำธุรกิจในรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหธุรกิจในเครือขายสามารถทำงานที่แตละคนทำ

ลำพังไมได โดยธุรกิจเครือขายตาง ๆ ที่ทำกิจกรรมรวมกัน เปรียบเสมือนเปนธุรกิจขนาดใหญ เพราะตองมีการ

ดำเนินงานรวมกัน พ่ึงพาอาศัยกัน เพ่ือผลประโยชนรวมกัน ซ่ึงทำใหงานท่ีออกมามีประสิทธิภาพสูง เพราะไดชางท่ี

มีความรูความสามารถโดยเฉพาะ มีความคลองตัวและความคิดริเริ ่มที่ดีกวาธุรกิจที่อยูลำพัง ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดของ ตวนเปาซี กูจิ, (2554) ไดอธิบายไววา เครือขาย หมายถึง การรวมตัวของกลุมท่ีมีการประสานงานหรือ

ทํางานรวมกันอยางตอเนื่อง มีระยะเวลานาน มีวัตถุประสงคหรือเปาหมาย รวมกัน และหากบรรวัตถุประสงคหนึ่ง

แลวเปลี่ยนแปลงหรือเพิ่มเติมวัตถุประสงคใหมได และยัง เปนรูปแบบความสัมพันธทางสังคมของปจเจกบุคคล 

กลุม และองคกร ผานรูปแบบของปฏิสัมพันธ ทางสังคมในรูปแบบตาง ๆ เชน กิจกรรม การสื่อสาร ความรวมมือ 

การพึ่งพาอาศัย การแลกเปลี่ยนการเรียนรูซึ่งเปนปฏิสัมพันธทีมีโครงสรางและรูปแบบที่หลากหลาย ตลอดจนมี

เปาหมายรวมกัน 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคต 

1. การวิจัยครั้งนี ้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ไดศึกษา เรื ่องการจัดการเครือขายของผูประกอบกาธุรกิจ

รับเหมากอสราง จังหวัดนครปฐม ใชการสัมภาษณแบบเจาะจง คือ ผูประกอบกิจการรับเหมากอสราง ในจังหวัด

นครปฐมและเครือขายธุรกิจท่ีเก่ียวของในกลุมธุรกิจรับเหมากอสราง ไดแกงานโครงสราง งานราก งานเสาเข็ม งาน

โครงหลังคา งานตกแตงและงานสถาปตยกรรม งานระบบ ผูวิจัยมีความเห็นวาควรศึกษาในลักษณะเดียวกันในเขต

พ้ืนท่ีอ่ืน เพ่ือใหสามารถนำขอมูลท่ีไดมาประยุกตใชในการดำเนินธุรกิจของตนใหดียิ่งข้ึน 
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2. การวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจรับเหมากอสราง ในจังหวัดนครปฐม เพียงจังหวัดเดียว 

เทานั้น ผูวิจัยมีความเห็นวา ควรมีการศึกษาเรื่องการจัดการเครือขายในลักษณะเดียวกันในเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆ ดวย เพ่ือ

นำขอมูลมาท่ีไดประยุกตใชในการดำเนินธุรกิจ และอาจมีการใชการวิจัยเชิงปริมาณ ทำการออกแบบสอบถามไปยัง

รานคาท่ีเก่ียวของกับธุรกิจกอสรางเพ่ือครอบคลุมในเรื่องของงานกอสรางมากยิ่งข้ึน 

3. การวิจัยครั้งนี้ ไดเลือกขอบเขตเปนผูประกอบกิจการรับเหมากอสราง และเครือขายท่ีเก่ียวของในกลุม

ธุรกิจที่เกี่ยวของกับการกอสราง ไดแกงานโครงสราง งานราก งานเสาเข็ม  งานโครงหลังคา งานตกแตงและงาน

สถาปตยกรรม งานระบบ ผูวิจัยมีความเห็นวา ควรเพ่ิมกลุมผูใหขอมูลในดานมุมมองลุกคา เก็บขอมูลลูกคาในดาน

การใชบริการรับเหมากอสราง เพื่อใหสามารถนำขอมูลที่ไดมาวิเคราะหและนำมาประยุกตใชในการดำเนินธุรกิจ

ของตนเองใหดียิ่งข้ึน 
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การจัดการคุณภาพการบริการลูกคาของรานอาหารในโรงแรมอำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

The Customer Service Quality Management in Hotel Restaurant 

In Hua Hin District Prachuap Khiri Khan Province. 

อานนท วงษเชียง1 วศินา จันทรศิริ2 และ ศริศักดิ์ สุนทรไชย3 

1มหาบัณฑิต หลักสูตรปริญญาวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  สาขามนุษยนิเวศศาสตร มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
2อาจารยประจำพิเศษ สาขาวิชามนุษยนิเวศศาสตร มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

3อาจารยประจำสาขาวิทยาศาสตรสุขภาพ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่มาใชบริการในหองอาหาร

ของโรงแรมในอำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (2) อธิบายปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคาในหองอาหาร

ของโรงแรม  (3) อธิบายคุณภาพการบริการของหองอาหารในโรงแรม (4) วิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยใน

การเลือกใชบริการของลูกคากับคุณภาพการใหบริการของหองอาหารในโรงแรม 

 การวิจัยเชิงสำรวจนี้ กลุมประชากรที่ศึกษา  ไดแก  ลูกคาที่มารับบริการในหองอาหารของโรงแรมระดับ 

3-4 ดาว ในอำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ จำนวน 10,000 คน  จากโรงแรม 30 แหง โดยการสุมตัวอยาง

แบบโควตาโรงแรมละ 13 คน จากโรงแรม 30 แหง ไดขนาดกลุมตัวอยางจำนวน 390 คน เก็บขอมูลโดยใช

แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใช สถิติเชิงพรรณา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

สถิติเชิงอนุมาน ไดแก คาสถิติทดสอบที และการวิเคราะหเชิงเนื้อหา   

 ผลการวิจัยพบวา (1) ลูกคาท่ีมาใชบริการหองอาหารในโรงแรมสวนใหญเปน เพศหญิง อายุระหวาง 31 – 

40  ป  มีวุฒิการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน และเปนลูกคาที่พักภายนอกโรงแรม  

(2) ปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคาในหองอาหารของโรงแรมมากที่สุด ไดแก การมีที่จอดรถและงายตอการ

เขาถึง  สำหรับปจจัยที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการ ไดแก ปายมาตรฐานอาหารสะอาด 

รสชาติอรอย ความรูเก่ียวกับสุขลักษณะของอาหาร และชวงเวลาในการเขามาใชบริการในหองอาหาร (3) คุณภาพ

การบริการของหองอาหารในโรงแรม แบงเปน 6 ดาน พบวา การรูจักและเขาใจลูกคา การใหความเชื่อม่ันแกลูกคา

และความรูเกี่ยวกับสุขลักษณะของหองอาหาร มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมากที่สุด  สวนความเปนรูปธรรมในการ

บริการ ความนาเชื่อถือไววางใจไดและการตอบสนองตอลูกคาคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (4) การวิเคราะหปจจัย
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ในการเลือกใชบริการของลูกคากับคุณภาพการบริการของหองอาหารในโรงแรม พบวา กลุมลูกคาที่มีความรู

เก่ียวกับสุขลักษณะของอาหารในระดับมากใหความสำคัญกับปายเครื่องหมายอาหารสะอาดและรสชาติอรอย และ

ลูกคามีความตระหนักและรับรูในดานของการจัดการคุณภาพการบริการท้ัง 6 ดาน 

คำสำคัญ : การจัดการคุณภาพ   การบริการลูกคา    หองอาหารในโรงแรม 

 

Abstract 

 The objectives of this study were to ( 1)  study personal factors of customers who used 

services from hotel restaurants in Hua Hin district, Prachuap Khiri Khan province; (2) explain factors 

that customers choose to use services from hotel restaurants; ( 3)  explain quality of services 

provided by hotel restaurants and (4) analyze differences between factors that customers use for 

choosing services from hotel restaurants and quality of services provided by the hotel restaurants. 

 This study was a survey research.  Population used for this study were 10,000 customers 

who used services from 3-4 stars hotel restaurants in 30 hotels in Hua Hin district, Prachuap Khiri 

Khan province.  Sample size for this study were 390 customers.  The samples were selected by 

quota sampling technique from 30 hotels, 13 customers for each hotel.  Data were collected by 

questionnaires and analyzed using descriptive statistics, namely percentage, mean, standard 

deviation and inferential statistics, namely t-test and content analysis. 

 The study found that (1) most of the customers using services from hotel restaurants were 

female aged 31-40, holding bachelor’s degree, employed in the private sectors, holding employee 

positions and residing outside the hotels; ( 2)  regarding factors that customers used to choose 

services from the hotel restaurants, the study found that factors that customers used to choose 

services from the hotel restaurants at the highest level were parking lodges that were easy to 

access; regarding factors that customers decided to use services at the high level were labels on 

food standard and cleanliness, good tastes, knowledge on food hygiene and times when the 

customers used the services; (3) quality of services provided by the hotel restaurants were divided 

into 6 aspects; the study found that knowing and understanding customers, being reliable to the 



764 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

customers and having knowledge on food hygiene had total mean scores at the highest level 

while concrete quality of services, reliability, trust and response to customers’ needs had total 

mean scores at the high level and (4) the analysis of factors that customers choose to use services 

and quality of services of hotel restaurants found that group of customers who had knowledge 

on food hygiene at the high level gave importance to labels on clean food, good taste to use 

services from the hotel restaurants; customers also realized and perceived 6 aspects of 

management of quality services. 

Key words : Quality Management, Customer Service, Hotel Restaurants 

 

1.บทนำ 

 การรับประทานอาหารนอกบานนับเปนสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของประชาชนไทย แมวาจะเริ่มตนจากความ

ไมสะดวกของครอบครัวในการประกอบอาหารทานกันเองที่บาน การรับประทานอาหารนอกบานกลับไดรับความ

นิยมอยางกวางขวาง ในขณะเดียวกัน ธุรกิจรานอาหารกลายเปนธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตสูง มีการใชกลยุทธทาง

การตลาดเพื่อเพิ่มการแขงขัน ในขณะที่ขีดความสามารถในการแขงขันของรานอาหารขนาดกลางและขนาดเล็ก

เปนไปอยางมีขีดจำกัด ท้ังในดานพ้ืนท่ีใหบริการ จำนวนพนักงาน สงผลใหคุณภาพของอาหารและการบริการลดลง 

สรางความไมประทับใจแกลูกคา รวมถึงการสูญเสียโอกาสในการสรางรายไดในชวงเวลาที่ลูกคาเขามาใชบริการ

อยางหนาแนนได  ดังนั้น ธุรกิจรานอาหารขนาดกลางและขนาดเล็ก จึงตองปรับกระบวนการใหบริการใหรวดเร็ว

และเปนระบบมาตรฐานมากขึ้น เพื่อเพิ่มอัตราการหมุนเวียนของลูกคาและกอใหเกิดรายไดสูงสุดในชวงเวลาท่ี

ลูกคาเขามาใชบริการอยางหนาแนนในขณะเดียวกัน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2559)  

 การปรับกลยุทธเพ่ือรับการแขงขันสำหรับธุรกิจอาหารของรานอาหารขนาดกลางและขนาดเล็กจำเปนตอง

อาศัยการจัดการคุณภาพการบริการลูกคาท่ีมีประสิทธิภาพ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลไดแก มาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติ

อรอย หลักสุขาภิบาลอาหาร และการบริหารจัดการรานอาหารท่ีตอบสนองกับความตองการของลูกคา อยางไรก็

ตาม การจัดการคุณภาพตามหลักการท่ีกลาวมานี้ยังขาดความเปนรูปธรรม จึงไดมีการนำหลักวิชาสถิติมาใชในการ

พัฒนาเครื่องมือสำหรับวัดคุณภาพในการบริการของผูรับบริการ หรือที่เรียกวา SERVEQUAL (ชัชวาล อรวงศ

ศุภทัต,2554) เพื่อทำใหเกิดความเปนรูปธรรมของการจัดการคุณภาพการบริการในธุรกิจอาหารที่ผูประกอบการ

สามารถดำเนินการและควบคุมมาตรฐานของรานอาหารได  
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 อำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธเปนสถานที่ทองเที่ยวท่ีมีศักยภาพมากแหงหนึ่งของประเทศไทย ท้ัง

ในดานวัฒนธรรมและดานธรรมชาติท่ีมีความสวยงาม รวมท้ังมีสถานท่ีทองเท่ียวท่ีเกิดข้ึนใหมมากมาย อีกท้ังยังเปน

แหลงรวบรวมรานอาหารมากมายหลากหลายประเภท ทั้งในโรงแรมและรานริมถนนเสนหลักในตัวเมือง แตดวย

เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงในบางชวงเวลา ทำใหมีผลกระทบตอการทองเที่ยวและผูประกอบการ

รานอาหารดวยเชนกัน ตลอดจนการมีปญหาเรื่องการขายอาหารราคาแพงแกนักทองเที่ยว จนทำใหเกิดเปนคดี

ความตามสื่อตางๆมากมายดังเชนที่ผานมา  ดังนั้น การใหบริการอาหารในโรงแรมขนาดกลาง ไดแก โรงแรมใน

ระดับ 3-4 ดาว จึงมีโอกาสการพัฒนาใหเขาสูระบบมาตรฐาน เนื่องจากอาหารมีราคาไมแพงนัก มีหองอาหารไว

สำหรับการบริการ มีการเขาถึงงายและลูกคามีความสะดวกใจในการเขามาใชบริการมากกวาโรงแรมใหญๆ การ

ศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่อง การจัดการคุณภาพการบริการลูกคาของรานอาหารในโรงแรม 

อำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ และศึกษาความสัมพันธระหวางองคประกอบของการจัดการคุณภาพการ

บริการลูกคาของรานอาหารกับเครื่องมือการรับรูคุณภาพในการบริการของผูรับบริการ เพื่อเปนแนวทางสำหรับ

ผูประกอบการรานอาหารสามารถนำไปปรับใชกับการใหบริการในรานอาหารที่มีคุณภาพและตอบสนองกับความ

ตองการของลูกคาไดเปนอยางดี. 

  2.วัตถุประสงคการวิจัย 

  1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่มาใชบริการในหองอาหารของโรงแรมในอำเภอหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ 

2. เพ่ืออธิบายปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคาในหองอาหารของโรงแรม  

3. เพ่ืออธิบายคุณภาพการบริการของหองอาหารในโรงแรม  

  4. เพื่อวิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคากับคุณภาพการบริการของ

หองอาหารในโรงแรม 

3. แนวคิดและทฤษฏีท่ีใชในการวิจัย 

 งานวิจัยในครั ้งนี ้ไดนำทฤษฎี เครื ่องมือการวัดคุณภาพการบริการ (SERVEQUAL) ของ Ziethaml, 

Parasuraman & Berry (2013)  ไดสรุปวา คุณภาพการบริการ (Service Quality) เปนสิ่งที่ลูกคาทุกคนคาดหวัง

ที่จะไดรับจากการบริการในการใหบริการ ลูกคาจะรับรูคุณภาพในการบริการไดจากเครื่องมือวัดคุณภาพการ

บริการจาก 5 ดานดังนี้ 1. ความเปนรูปธรรมของการบริการ  2. ความนาเชื่อถือ 3. การตอบสนองลูกคา 4. การให

ความมั่นใจแกลูกคา 5. การเขาใจและรูจักลูกคา และทฤษฎีเกี่ยวกับสุขลักษณะของหองอาหาร มาวิเคราะหและ

สรางเครื่องมือแบบสอบถามในงานวิจัยในครั้งนี้.  
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4.วิธีการดำเนินการวิจัย  

 1.ประชากรและกลุมตัวอยาง  

 ประชากร ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ลูกคาท่ีเขามาใชบริการในรานอาหารและหองอาหารในโรงแรม

ในระดับ 3-4 ดาว ที่ไดรับการตรวจสอบและผานตามเกณฑมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย  (Clean Food 

Good Taste) ในป พ.ศ 2558 จำนวน 30 แหง ซึ่งหากจำแนกจำนวนสถานประกอบการโรงแรมขนาด 3-4 ดาว

ท้ัง 30 แหงนี้จะไดจำนวนแบบสอบถามท่ีจะตองเก็บแตละโรงแรมเทากับ 326/30=10.8 ชุดตอสถานประกอบการ 

1 แหง ดังนั้น ผูวิจัยจึงกำหนดใหเก็บขอมูลจากลูกคาโดยใชแบบสอบถาม 13 รายตอ 1 สถานประกอบการ จะได

จำนวนประชากรในสวนของลูกคาที่มาใชบริการจำนวนทั้งสิ้น 390 ราย เพ่ือใหเกิดการกระจายตัวของขอมูลและ

เพ่ิมความนาเชื่อถือใหกับงานวิจัย โดยเกณฑคัดเขาของกลุมตัวอยาง  

1. มีอายุระหวาง 20 - 60 ป ซ่ึงเปนผูบรรลุนิติภาวะ และมีการใหขอมูลไดนาเชื่อถือ 

2. เปนลูกคาท่ีเขามาใชบริการหองอาหารในโรงแรมขนาด 3-4 ดาว จำนวน 30 แหงท่ีไดมาตรฐานรับรอง

อาหารสะอาด รสชาติอรอย  

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย เปนแบบสอบถามท่ี  แบงออกเปน 5  ตอน คือ  

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จำนวน 6 ขอ 

ตอนท่ี 2 เปนคำถามเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหองอาหาร จำนวน 9 ขอ 

ตอนท่ี3 เปนคำถามเกี่ยวกับมาตรฐานดานสุขลักษณะของอาหารและปายมาตรฐานอาหารสะอาดรสชาติ

อรอย  จำนวน 5  ขอ  

ตอนท่ี 4  เปนคำถามเก่ียวกับขอมูลเก่ียวกับคุณภาพในการใหบริการในหองอาหาร จำนวน 20 ขอ 

ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะเก่ียวกับแนวคิดคุณภาพในการใหบริการในหองอาหาร จำนวน 1  ขอ 

4. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  

 โดยใช สถิติเชิงพรรณา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย   คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 

คาสถิติทดสอบที และการวิเคราะหเชิงเนื้อหา 

5.ผลการวิจัย 

 สรุปผลการวิจัยไดดังนี้  

1.การศึกษาปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่มาใชบริการในหองอาหารของโรงแรมในอำเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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ตารางที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของลูกคาที่มาใชบริการในหองอาหารของโรงแรมในอำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบ

ประจวบคีรีขันธ   

ขอมูล จำนวน รอยละ 

เพศ  

 ชาย 

 หญิง 

รวม 

 

151 

239 

390 

 

38.7 

61.3 

100 

อาย ุ  

 20 – 30 ป 

 31 – 40 ป 

 41 – 50 ป 

 51 – 60 ป 

 61 ปขึ้นไป 

รวม 

 

91 

171 

81 

43 

4 

390 

 

23.3 

43.8 

20.8 

11.0 

1.0 

100 

วุฒิการศึกษา 

    มัธยมศึกษาตอนตน 

    มัธยมศึกษาตอนปลาย 

    ปริญญาตรี 

    ปริญญาโท 

    ปริญญาเอก 

    ไมระบุ 

รวม 

 

22 

78 

271 

19 

0 

0 

390 

 

5.6 

20.0 

69.5 

4.9 

0.0 

0 

100 

อาชีพ 

 เจาของ 

 พนักงานเอกชน 

 สวนตัว,รับจาง 

 ขาราชการ 

 นักศึกษา 

    ไมระบุ 

รวม 

 

19 

205 

109 

11 

46 

0 

390 

 

4.9 

52.6 

27.9 

2.8 

11.8 

0.0 

100 

ตำแหนง 

 ผูบริหาร 

 พนักงาน 

 นักศึกษา 

    ไมระบุ 

รวม 

 

92 

246 

52 

0 

390 

 

23.6 

63.1 

13.3 

0.0 

100 
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  ตารางท่ี 1.1 พบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 61.3 มีชวงอายุระหวาง 31 – 40  ป คิด

เปนรอยละ 43.8  มีวุฒิการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 69.5 เปนพนักงานเอกชน คิดเปนรอยละ 

52.6  เปนลูกคาท่ีพักภายนอกโรงแรม คิดเปนรอยละ 53.6  

 

  2. ปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคาในหองอาหารของโรงแรม ไดแก การศึกษาปจจัยที่เกี่ยวของ

กับการเลือกใชบริการหองอาหารของโรงแรม และ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่มาใชบริการในหอง 

อาหารของโรงแรม ดังตารางท่ี 2.1 และ 2.2  

 

ตารางท่ี 2.1 ปจจัยท่ีเก่ียวของกับการเลือกใชบริการหองอาหารของโรงแรม(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

ขอมูล     จำนวน     รอยละ 

รายการอาหารตรงตอความตองการของตนเองและครอบครัว 243 62.3 

มีท่ีจอดรถและงายตอการเขาถึง 270 69.2 

ความคุนเคยกับผูบริหารและพนักงาน 93 23.8 

ราคาไมแพง 264 67.7 

การโฆษณาสงเสริมการขายผานสื่อตางๆ 80 20.5 

ช่ือเสียงของเชฟ 94 24.1 

ช่ือเสียงของหองอาหารและโรงแรม 176 45.1 

วิวทิวทัศนของหองอาหาร 221 56.7 

บรรยากาศเหมาะสำหรับการพบปะสังสรรคและมมีาตรฐาน 

ในการบริการ 

254 65.1 

 

ตารางท่ี 2.1 ผลการวิจัยพบวา  การมีท่ีจอดรถและงายตอการเขาถึง เปนปจจัยสำคัญลำดับท่ีหนึ่ง คิดเปน

รอยละ 69.2  รองลงมาไดแก ราคาไมแพง  คิดเปนรอยละ 67.7  บรรยากาศเหมาะสำหรับการพบปะสังสรรคและ

มีมาตรฐานในการบริการ คิดเปนรอยละ 65.1 รายการอาหารตรงตอความตองการของตนเองและครอบครัว  วิว

ทิวทัศนของหองอาหาร  คิดเปนรอยละ 62.3   ชื่อเสียงของหองอาหารและโรงแรม  คิดเปนรอยละ 45.1 ชื่อเสียง

ของเชฟ คิดเปนรอยละ 24.1  
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ตารางท่ี 2.2 ปจจัยสำคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในหองอาหารของโรงแรม 

ขอมูล จำนวน รอยละ 

ปายเคร่ืองหมายอาหารสะอาด รสชาติอรอย (Clean Food Good  

Taste) มีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการหรือไม  

มีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

ไมมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

รวม 

 

 

304 

86 

390 

 

 

77.9 

22.1 

100 

ปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอยมีผลตอการตัดสินใจตอการเขา

มาใชบริการในระดับใด 

มาก 

มากท่ีสุด 

ไมแนใจ 

มีผลบางเล็กนอย 

รวม 

 

 

158 

103 

25 

18 

304 

 

 

40.5 

26.4 

6.4 

4.6 

77.9 

ความรูเกี่ยวกับสุขลักษณะของอาหารของลูกคาอยูในระดับใด 

    มีปานกลาง 

มีมาก 

มีมากท่ีสุด 

มีบางเล็กนอย 

รวม 

 

208 

109 

48 

25 

390 

 

53.3 

27.9 

12.3 

6.4 

100 

 

เคยเขารับการอบรมดานสุขลักษณะของอาหารหรือผูสัมผัสอาหารมา

กอนหรือไม 

ไมเคยเขารับการอบรม 

เคยเขารับการอบรม 

รวม 

 

 

 

255 

135 

390 

 

 

65.4 

34.6 

100 

 

 

ชวงเวลาการเขามาใชบริการหองอาหารในโรงแรม 

มื้อเชา 

มื้อกลางวัน 

มื้อเย็น 

รวม 

 

118 

105 

167 

390 

 

30.3 

26.9 

42.8 

100 
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  ตารางที่ 2.2 พบวา ปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย มีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการใน

หองอาหาร  คิดเปนรอยละ  77.9 ปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอยมีผลตอการตัดสินใจตอการเขามาใช

บริการในระดับท่ีมาก คิดเปนรอยละ 40.5  ความรูเก่ียวกับสุขลักษณะของอาหารของลูกคาอยูในระดับมีปานกลาง คิด

เปนรอยละ 53.3  สวนใหญไมเคยเขารับการอบรมดานสุขลักษณะของอาหาร (Food Hygiene) หรือผูสัมผัสอาหาร  

คิดเปนรอยละ 65.4  ชวงเวลาการเขามาใชบริการหองอาหารของลูกคาในโรงแรม เขามาใชบริการในอาหารม้ือเย็น คิด

เปนรอยละ 42.8  

  3. การศึกษาคุณภาพการบริการของหองอาหารในโรงแรม  

ตารางท่ี 3 คาเฉลี่ยดานคุณภาพการบริการ 6 ดาน 

 

  ตารางท่ี 3 ผลการวิจัย พบวา  ดานความเปนรูปธรรมในการบริการ คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (x=̅4.14, 

SD=0.63) ดานความเชื่อถือไววางใจได คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (x=̅4.10, SD=0.64) ดานการตอบสนองความ

ตองการของลูกคา คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (x=̅3.86, SD=0.46) ดานการใหความเชื่อมั่นแกลูกคา คาเฉลี่ย

รวมอยูในระดับมากท่ีสุด (x=̅4.39, SD=0.34) และดานการรูจักและเขาใจลูกคา  คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 

(x=̅4.24, SD=0.42)  ดานความรูเกี่ยวกับสุขลักษณะของหองอาหาร คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมากที่สุด (x=̅4.59, 

SD=0.28)   

4. การวิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยในการเลือกใชบริการของลูกคากับคุณภาพการบริการ

ของหองอาหารในโรงแรม 
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ตารางที่ 4  การวิเคราะหความแตกตางระหวางปายเครื่องหมายอาหารสะอาด รสชาติอรอยกับคุณภาพการบริการ  

               6 ดาน 

คุณภาพการใหบริการ คาเฉลี่ย (x ̅) t-test df P-value 

ความเปนรูปธรรมในการบริการ 4.14    

 

 

0.00* 

ความเช่ือถือไววางใจได 4.10  

 

25.03 

 

 

.41 

การตอบสนองความตองการของลูกคา 3.86 

การใหความเช่ือมั่นแกลูกคา   4.39 

การรูจักและเขาใจลูกคา   4.24 

ความรูเก่ียวกับสุขลักษณะของหองอาหาร 4.59 

   ตารางที่ 4 ผลการทดสอบความแตกตางระหวางปายเครื่องหมายอาหารสะอาด รสชาติอรอยกับคุณภาพ

การบริการ 6 ดาน พบวา มีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นที่รอยละ 99 ซึ่งจากการ

วิเคราะหเนื้อหาจากคาเฉลี่ยของการใหบริการในแตละดาน พบวา 

1) การจัดการคุณภาพการใหบริการในดานความเปนรูปธรรมในการบริการกับปายมาตรฐานอาหาร

สะอาด รสชาติอรอย พบวา ลูกคาท่ีตัดสินใจเขามาใชบริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอยมีความ

ตระหนักและรับรูในดานของความเปนรูปธรรมในการบริการที่จับตองได ไดแก อุณหภูมิของอาหารแตละชนิดมี

ความเหมาะสมและมีรสชาติดี ประเภทของอาหารมีความหลากหลายเพียงพอตอความตองการ  

2)  การจัดการคุณภาพการใหบริการในดานความเชื่อถือไววางไดกับปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติ

อรอย พบวา ลูกคาที่ตัดสินใจเขามาใชบริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอยจะมองเห็นความ

แตกตางระหวางปริมาณอาหารและราคาคงเดิม ไมมีการเปลี่ยนแปลงจนรูสึกถูกเอาเปรียบ การใหบริการอาหาร

และเครื่องดื่มมีมาตรฐานทุกครั้งที่เขามาใชบริการ จัดเสิรฟอาหารไดถูกตองตามชนิดของอาหารและทันตอความ

ตองการของลูกคา.  

 3) การจัดการคุณภาพการใหบริการในดานการตอบสนองตอลูกคากับปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติ

อรอย พบวา ลูกคาที่ตัดสินใจเขามาใชบริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย จะมองเห็นความ

แตกตางระหวางพนักงานแจงใหลูกคาทราบถึงขอจำกัดในการใหบริการ พนักงานใหความชวยเหลืออยางทันทวงที 

นำลูกคาไปนั่งทันทีท่ีมีโตะวาง ไมปลอยใหลูกคารอนานเกินไป    

 4) การจัดการคุณภาพการใหบริการในดานการใหความเชื่อมั่นแกลูกคากับปายมาตรฐานอาหารสะอาด 

รสชาติอรอย พบวา ลูกคาที่ตัดสินใจเขามาใชบริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย จะมองเห็น
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ความแตกตางระหวางพนักงานเสิรฟใหบริการไดถูกตองครบถวนและทันเวลา ไดมาตรฐานในการใหบริการ 

พนักงานครัวปรุงอาหารไดตรงตามความตองการของลูกคา พนักงานแคชเชียรคิดเงินไดถูกตองครบถวนชัดเจน.  

 5) การรูจักและเขาใจลูกคากับปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย พบวา ลูกคาท่ีตัดสินใจเขามาใช

บริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย จะมองเห็นความแตกตางระหวางพนักงานใหบริการดวย

ความสุภาพ มีมารยาท รูจักกาลเทศะ ใหบริการดวยเครื่องมือและอุปกรณที่เหมาะสม เอาใจใสตอความตองการ

ของลูกคา พนักงานอธิบายใหลูกคาทราบถึงเหตุผลตางๆเม่ือลูกคามีคำถามและตองการคำอธิบาย.  

 6) ดานความรูเกี่ยวกับสุขลักษณะของหองอาหารกับปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย พบวา 

ลูกคาที่ตัดสินใจเขามาใชบริการจากปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย จะมองเห็นความแตกตางระหวาง

ใน 8 หัวขอหลัก ไดแก หองอาหารมีพ้ืนที่สะอาด ไมมีรอยแตกชำรุด เห็นงายเวลามีคราบน้ำหก  มีการแยกพื้นท่ี

สูบบุหรี่ชัดเจนและมีปายบอกแกลูกคา  ภาชนะท่ีใสอาหารมีความสะอาด ไมมีคราบหรือสิ่งสกปรก โตะรับประทาน

อาหารมีความสะอาด ไมมีเศษอาหารตกหลน  แกวน้ำที่ใหบริการมีความสะอาด ไมมีคราบบนแกว  อุปกรณบน

โตะอาหารและขวดซอสมีความสะอาด  พวงเครื่องปรุงรสมีความสะอาด สด ใหม ไมมีเชื้อรา อาหารที่ใหบริการมี

ความสะอาดและรสชาติตรงกับความตองการของลูกคา.  

 

6.อภิปรายผลการวิจัย  

 ผลการศึกษาวิจัยพบวา ลูกคาที่เขามาใชบริการหองอาหารในโรงแรม 3-4  ดาว สวนใหญเปนเพศหญิง 

ชวงอายุ 31-40 ป มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน เปนแขกภายนอกที่ไมไดพักใน

โรงแรม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการศึกษาของศูนยวิจัยกสิกรไทย(2559)ไดวิเคราะหวา ผู บริโภคที่อายุเฉลี่ย

ระหวาง 27-37 ป เปนกลุมท่ีมีกำลังซ้ือและเต็มใจจายในการรับประทานอาหารนอกบาน เพ่ือสรางความผอนคลาย

ใหกับตนเองและครอบครัว เพื่อพบปะสังสรรคกับเพื่อนฝูงและชอบลองรับประทานเมนูอาหารใหมๆ และยัง

สอดคลองกับแนวคิดของชามานา เสริฐสนิท (2556)  เรื ่องปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

รานอาหาร ไดอธิบายวา ผูบริโภคสวนใหญชอบรับประทานอาหารไทย เพื่อพบปะสังสรรคเพื่อนฝูงและพักผอน

คลายเครียด นิยมออกไปใชบริการชวงตนเดือนและวันหยุดเสารอาทิตย โดยมีปจจัยในการเลือกใชบริการ

รานอาหาร คือ รสชาติเยี่ยมและตอบสนองความตองการดานรสนิยมไดเปนอยางดี ราคาท่ีเหมาะสม เปนตน ดังนั้น 

จึงมีการสนับสนุนขอคนพบจากการวิจัยวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง มีการศึกษา มีรายไดดีและชอบ

รับประทานอาหารนอกบาน มีการใหความสำคัญไดดานปจจัยดานสถานท่ีและบรรยากาศของหองอาหาร การ

ตอบสนองความตองการของลูกคาและการมีมาตรฐานในการบริการดานอาหารและเครื่องดื่ม 
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 ผลการศึกษาวิจัย พบวา  ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกใชบริการหองอาหารในโรงแรม โรงแรมควรจะมท่ีี

จอดรถและงายตอการเขาถึง มีระดับอิทธิพลในการตัดสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาไมแพง บรรยากาศมีความ

เหมาะสมและมีมาตรฐานในการบริการ รายการอาหารตรงกับความตองการของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด

ของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2546, น.131) ไดกลาวถึงกระบวนการสรางความพึงพอใจในการบริการ เชน 

สถานที่ ตองมีบริการที่จอดรถท่ีสะดวกสบายและเพียงพอตอการใหบริการแกลูกคา พนักงานที่ใหบริการพนักงาน

ท่ีใหบริการตองมีการแตงตัวท่ีเหมาะสมสุภาพ มีบุคลิก ท่ีดี หนาตายิ้มแยมแจมใส ใชคําพูดท่ีไพเราะและเปนสากล 

เพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือและสรางความ ประทับใจใหแกลูกคา การกําหนดราคาอาหารหรือการคิดคาบริการควร

เหมาะสมกับระดับการ ใหบริการและงายในการจําแนกลักษณะงานบริการท่ีตางๆกัน 

ปายมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอยมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการรานอาหาร  ความรูเก่ียวกับ

สุขลักษณะของอาหารของผูตอบแบบสอบถาม มีความรูอยูในระดับมีบางเล็กนอย ไมเคยเขารับการอบรมดาน

สุขลักษณะของอาหารหรือผูสัมผัสอาหาร และมักเขามาใชบริการหองอาหารในโรงแรมในมื้อเย็น สอดคลองกับ

แนวคิดของณิชาภัทรา จันทรดาราและคณะ(2558) ไดอธิบายถึงการเลือกใชบริการรานอาหารท่ีไดรับเครื่องหมาย

อาหารสะอาด รสชาติอรอย ปจจัยในดานความรูการสุขภิบาลอาหารและทัศนคติที่แตกตางกันไมมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารที่มีเครื่องหมายมาตรฐานอาหารสะอาดรสชาติอรอย ระดับการตัดสินใจเลือก

รานอาหารท่ีไดมาตรบานในระดับปานกลาง มีความรูดานสุขภิบาลอาหารและมีทัศนคติในเชิงบวกตอการใหบริการ

ในรานอาหาร และงานวิจัยของ Jeon, M.S. et. al (2013) ไดทำการวิจัยเรื่อง การปฏิวัติขอปฏิบัติและความรูหลัก

สุขาภิบาลของพนักงานครัวรานอาหารในเกาหลีใต จากการศึกษาขอมูลในทั้งสามดาน ไดแก ขอมูลทั่วไป ความรู

เก่ียวกับสุขาภิบาลและขอปฏิบัติเก่ียวกับสุขาภิบาล ผลการวิจัยพบวา ผลลัพธไดแสดงถึง ขอปฏิบัติดานสุขาภิบาล

มีความสำคัญตั้งแตกระบวนการจัดเตรียมวัตถุดิบจนถึงการปรุงอาหารมีความสัมพันธกันกับสุขลักษณะสวนบุคคล 

อายุและระดับการศึกษาของพนักงานครัวมีความสัมพันธกับความรูและการปฏิบัติเกี่ยวกับสุขาภิบาล พนักงานใน

ครัวท่ีปฏิบัติงานนอยกวา 12 ชั่วโมงตอรอบมีคะแนนในดานความรูและการปฏิบัติดานสุขาภิบาลสูงกวาพนักงานท่ี

พนักงานปฏิบัติงานมากกวา 12 ชั่วโมงตอรอบ และพนักงานที่ทำงานในรานอาหารที่เปนเครือขายจะไดรับการ

อบรมในดานสุขาภิบาลท้ังในดานทฤษฎีและขอปฏิบัติในการทำงานมากกวาพนักงานครัวในรานอาหารแบบอิสระ   

ดังนั้น จึงมีการสนับสนุนขอคนพบจากการวิจัยวา หองอาหารหรือธุรกิจจำหนายอาหารจำเปนจะตองมี

การเขารับการตรวจประเมินมาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอรอย เพ่ือเสริมสรางความเชื่อม่ันการเขามาใชบริการ

ของลูกคา ควบคูกันไปกับการสรางคุณภาพในการใหบริการ เพ่ือการเจริญเติบโตของธุรกิจรานอาหารอยางยั่งยื่น 

 ผลการศึกษาวิจยัพบวา  ทฤษฎีคุณภาพในการบริการ ซ่ึงประกอบไปดวย ความเปนรูปธรรมในการบริการ  

ความนาเชื่อถือไววางใจได  การตอบสนองความตองการของลูกคา การใหความเชื่อม่ันแกลูกคาและการรูจักและ
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เขาใจลูกคา ทุกหัวขอลวนแลวแตมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.00 สะทอนใหเห็นวากลุมลูกคามีความเขาใจและให

ความสำคัญกับคุณภาพในการบริการในทุกๆดาน นอกจากนี้สถานการณดานการแขงขันของธุรกิจบริการอาหารยัง

มีความรุนแรงยิ่งขึ ้น ตามที ่ ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2559) ศึกษาพบวา สถานการณการแขงขันในตลาดธุรกิจ

รานอาหารเปนไปอยางรุนแรง มีการปรับตัวทางกลยุทธรับการแขงขันอยางเขมขน โดยสวนใหญจะเนนที่การตรึง

ราคาของอาหารไวมิใหเพ่ิมสูงข้ึน มีการออกเมนูใหมเพ่ือกระตุนและดึงดูดความสนใจของลูกคา และมีขอเสนอแนะ

วารานอาหารขนาดกลางและขนาดเล็กควรนำเสนอเมนูอาหารเพื่อสุขภาพ สรางการรับรูถึงความแตกตางและ

ความพิเศษของเมนูอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อสรางมูลคาและความนาสนใจ ในขณะที่ผูบริโภคที่อายุเฉลี่ยระหวาง 

27-37 ป เปนกลุมที่มีกำลังซื้อและเต็มใจจายในการรับประทานอาหารนอกบาน เพื่อสรางความผอนคลายใหกับ

ตนเองและครอบครัว เพ่ือพบปะสังสรรคกับเพ่ือนฝูง ชอบลองรับประทานเมนูใหมๆ และไดขอสรุปดานการบริหาร

จัดการรานอาหารออกมา ดังนี้ เพ่ิมอัตราการหมุนเวียนโตะในชวงเวลาท่ีมีลูกคาเขามาใชบริการมาก การใชบริการ

รานอาหารสวนใหญจะกระจุกตัวในชวงเวลากลางวันและเย็น ชวงเทศกาลวันหยุดตางๆ ทำใหผูประกอบการตอง

เตรียมพรอมทั้งในเรื่องสถานที่จอดรถ พนักงานใหบริการมีเพียงพอ มีการจัดเตรียมวัตถุดิบอยางเพียงพอ การ

จัดเตรียมโตะเสริมหรือการจดเวลาในการรับจองโตะ การลดขั้นตอนตางๆเพื่อใหไดประโยชนสูงสุดในชวงเวลา

ใหบริการและตรงแนวคิดของ  Ziethaml, Parasuraman & Berry (2013) ไดนำเสนอแนวคิดวา คุณภาพการ

บริการ (Service Quality) เปนสิ่งท่ีลูกคาทุกคนคาดหวังท่ีจะไดรับจากการบริการในการใหบริการ  

ลูกคาแตละรายในการสรางความพึงพอใจ  และสอดคลองกับงานวิจัยของ นพรัตน บุญเพียรผล (2560) 

ทำการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาคุณภาพบริการของธุรกิจรานอาหารสำหรับนักทองเที่ยวนานาชาติในเขต

อำเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผลการวิจัยพบวา ความคาดหวังของนักทองเที่ยวนานาชาติที่มีตอคุณภาพ

กรบริการของรานอาหารในเขตอำเภอหัวหินในภาพรวมในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาในรายขอเรียงลำดับ

คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย พบวา นักทองเที่ยวมีความคาดหวังในการตอบสนอง ความเชื่อมั่น การดูแลเอาใจใส 

ความนาเชื่อถือและรูปลักษณทางกายภาพ ทางดานการรับรูของนักทองเที่ยวนานาชาติที่มีตอคุณภาพในการ

บริการของรานอาหารในเขตอำเภอหัวหินในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอเรียงลำดับคาเฉลี่ย

จากมากไปหานอย พบวา นักทองเที่ยวมีการรับรูตอคุณภาพการบริการในดานการสรางความเชื่อมั่น การดูแลเอา

ใจใส ดานความนาเชื่อถือ ดานการตอบสนองและรูปลักษณทางกายภาพ และผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความ

คาดหวังและการรับรูคุณภาพในการใหบริการของรานอาหารตอนักทองเที่ยวนานาชาติ มีความแตกตางทั้งใน

ภาพรวมและรายขออยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และงานวิจัยของ พัชรินทรพร ภูอภิสิทธิ์และวัชราภรณ 

ชัยวรรณ(2558) ทำการวิจัยเรื ่อง การสรางดัชนีชี ้ว ัดและปจจัย ที่มีผลตอความสำเร็จอยางยั ่งยืนของธุรกิจ

รานอาหารทั่วไปในเขตพื้นที่เขตเทเวศน กรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีผลตอความสำเร็จอยาง
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ยั่งยืนของรานอาหารทั่วไปในเขตพื้นที่เทเวศร ดานการดำเนินงานภายในองคกร ไดแก ราคาอาหารยุติธรรมกับ

ลูกคา บริการรวดเร็วเอาใจใสตอลูกคา อาหารมีรสชาติอรอยถูกใจลูกคา ความกระตือรือรนในการตอนรับลูกคา 

กระบวนการทำอาหารไดมาตรฐานทุกครั้ง  

ดังนั้น จึงมีการสนับสนุนขอคนพบจากการวิจัยวา รูปแบบการจัดการคุณภาพงานบริการของรานอาหาร

ตามทฤษฎีคุณภาพในการบริการ ซึ่งประกอบไปดวย ความเปนรูปธรรมในการบริการ ความนาเชื่อถือไววางใจได  

การตอบสนองความตองการของลูกคา การใหความเชื่อมั่นแกลูกคาและการรูจักและเขาใจลูกคา ทุกหัวขอลวน

แลวแตมีความสำคัญในการสรางมาตรฐานการบริการของธุรกิจหองอาหารดวยกันท้ังสิ้น   

 

7.ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 

7.1  จากการศึกษาวิจัยขางตน ทำใหทราบถึงปจจัยของการสรางมาตรฐานใหเปนรูปธรรม สามารถปฏิบัติ

ได ตามแนวคิดทฤษฎีในการบริการในหองอาหาร ซ่ึงผูวิจัยขอนำเสนอแนะตามปจจัยในแตละดาน ดังนี้ 

1) ดานความเปนรูปธรรมในการบริการ หองอาหารควรมีการพัฒนาเรื่องความสะอาดในสวนของพ้ืนที่ใน

การใหบริการอาหารใหมากขึ้น ความสะอาดและครบถวนของเครื่องมืออุปกรณบนโตะอาหารและความหลาก 

หลายของเมนูอาหาร เพ่ือดึงดูดใจและเพ่ิมทางเลือกใหแกลูกคา. 

2)  ดานความนาเชื ่อถือไววางใจได การจัดเสิรฟอาหารใหถูกตองและตามเวลาเพื่อรักษารสชาติและ

คุณภาพของอาหาร การใหบริการท่ีมีมาตรฐานสม่ำเสมอข้ึนอยูกับการอบรมและพัฒนาอยางตอเนื่อง  

3) ดานตอบสนองความตองการของลูกคา พนักงานควรตรวจสอบถึงขอจำกัดในการใหบริการในแตละวัน 

วามีวัตถุดิบชนิดใดหมดหรือไมมีใหบริการ และแจงใหลูกคาทราบกอนเสมอ และคอยตรวจดูวาความเรียบรอยใน

พ้ืนท่ีใหบริการ เพ่ือการบริการท่ีทันทวงทีและสรางความประทับใจแกลุกคา. 

4)  การใหความเชื่อมั่นแกลูกคา ปรับปรุงสภาพแวดลอมในหองอาหารใหมีความสะอาด พรอมใหบริการ 

ปายสัญลักษณมาตรฐานตางๆตองติดในบริเวณที่ลูกคามองเห็นไดชัดเจน และมีการสอบถามความพึงพอใจในการ

เขามาใชบริการของลูกคา เพ่ือสรางสัมพันธภาพท่ีดี. 

5)  การรูจักและเขาใจลูกคา  วิเคราะหพฤติกรรมและความตองการของลูกคา และเสนอใหความชวย 

เหลือเพ่ือสรางความประทับใจ และเก็บขอมูลไวสำหรับโอกาสในการใหบริการในครั้งตอไป.  

7.2   ความปลอดภัยในอาหาร ผูประกอบการควรคำนึงถึงปจจัยตางๆเกี่ยวกับความปลอดภัยในอาหาร 

เชน วัตถุดิบจำพวกผักสดนิยมจัดซื้อแบบปลอดสารพิษ กระบวนการจัดเก็บวัตถุดิบที่ถูกตอง ปองกันการปนเปอน

ของเชื้อโรค กระบวนการและขั้นตอนในการปรุงอาหารที่ถูกวิธี และมีการอบรมดานความปลอดภัยของอาหารแก

พนักงานในหองอาหารอยูเสมอ เพ่ือสรางความเชื่อม่ันในการใหบริการแกลูกคา 
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8.ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

    1) ควรศึกษาการจัดการคุณภาพการบริการของลูกคาของหองอาหารในพื้นที่แหลงทองเที่ยวอื่น ๆของ

ประเทศไทย เพ่ือการสงเสริมแหลงทองเท่ียวตางๆมีการใหบริการท่ีเปนมาตรฐานเดียวกัน  

      2) ควรมีศึกษาการเปรียบเทียบประสิทธภิาพมาตรฐานอาหารปลอดภัยและแนวคิดคุณภาพในการบริการ

ลูกคาในสถานประกอบการดานอาหารและเครื่องดื่ม   

      3) ควรมีการศึกษาดานความปลอดภัยในอาหารของสถานประกอบการที่มีการใหบริการอาหารแก ลูกคา

ท้ังภายในและภายนอก 
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ความหลายหลายของรายการละครโทรทัศน 

Diversity of Drama Program 

อิทธิพล วรานุศุภากุล1 จินตวีร เกษมศุข2 และพิทยา พละพลีวัลย3 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน 
3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน 

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

บทคัดยอ 

 บทความฉบับนี้นำเสนอลักษณะความหลากหลายของรายการละครซึ่งแบงโดย (1) ประเภทของละคร 

(Genre) (2) ที่มาของบทละคร และ (3) ลักษณะการผลิตรายการละคร และปจจัยที่มีผลตอความหลากหลายใน

รายการละครโทรทัศนซึ่งไดแก (1) องคกรกำกับดูแล (2) กิจการโทรทัศน (3) ผูชมโทรทัศน และ (4) เจาของ

สินคา/ตัวแทนโฆษณา   

คำสำคัญ:  ความหลากหลาย  รายการโทรทัศน  รายการละคร   

 

Abstract 

 This article presents the diversity of television drama programs which are divided by ( 1) 

genre (2) the origin of the drama script and (3) the production of the drama program and factors 

affecting diversity of television drama programs, including (1) regulatory organization (2) television 

business (3) television viewers and (4) product owners / advertising agents 
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บทนำ  

การเปลี ่ยนแปลงโครงสรางของอุตสาหกรรมโทรทัศนไทยเกิดขึ ้นในชวงปลายป พ.ศ. 2556 โดยท่ี

คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน และกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กสทช.) จัดใหมีการประมูล

คลื่นความถี่เพื่อใหบริการโทรทัศนในระบบดิจิตอล ประเภทบริการทางธุรกิจ ระดับชาติ โดยมี  ใบอนุญาต 4 

หมวดหมู ไดแก หมวดหมูทั่วไปความคมชัดสูง (HD) จำนวน 7 ใบอนุญาต หมวดหมูทั่วไปความคมชัดปกติ (SD) 

จำนวน 7 ใบอนุญาต หมวดหมูขาวสารและสาระ จำนวน 7 ใบอนุญาต และหมวดหมูเด็ก เยาวชน และครอบครัว 

จำนวน 3 ใบอนุญาต (คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน และกิจการโทรคมนาคม, 2560) 

การเปลี่ยนแปลงโครงสรางของอุตสาหกรรมโทรทัศนทำใหเกิดการแขงขันของกิจการโทรทัศนมากข้ึน  จาก

เดิมกิจการโทรทัศนประเภทบริการทางธุรกิจมีเพียง 4 สถานี เพิ่มขึ้นเปน 24 สถานี  กิจการโทรทัศนประเภท

บริการทางธุรกิจจึงตองหาจุดเดนของตัวเอง  ซ่ึงกิจการโทรทัศนหมวดหมูท่ัวไปท้ังแบบความคมชัดปกติ (SD) และ

แบบความคมชัดสูง (HD) เลือกนำเสนอรายการขาวและรายการละครเปนหลัก  หากเปรียบเทียบชวงกอนและหลัง

การประมูลคลื่นความถี่ ฯ พบวา จำนวนนาทีของการออกอากาศตอสัปดาหของรายการละคร เพิ่มขึ้นจาก 8,196 

นาที ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 เปน 40,469 นาที ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2559  สวนในชวงเวลาที่มี

ผูชมสูง (Prime-time) หรือในชวงเวลาตั้งแตเวลา 18.30 น. ถึง 23.00 น. จำนวนนาทีของการออกอากาศตอ

สัปดาหของรายการละคร เพิ่มขึ้นจาก 3,490 นาที ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 เปน 11,070 นาที ในชวง

เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 (อิทธิพล วรานุศุภากุล, 2561: 186)   

การเปลี่ยนแปลงของโครงสรางของอุตสาหกรรมโทรทัศนทำใหจำนวนนาทีของการออกอากาศตอสัปดาห

ของรายการละครเพ่ิมข้ึนอยางมาก  จากเดิมท่ีกิจการโทรทัศนตองผลิตรายการละครโทรทัศนในลักษณะท่ีสามารถ

ดึงดูดผูชมจำนวนมากเพื่อมุงหวังใหเกิดกำไรสุงสุด เปลี่ยนเปนการที่กิจการโทรทัศนสามารถเลือกผลิตรายการที่มี

ความหลากหลายมากขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการที่หลากหลายของสมาชิกในสังคม  นอกจากนั้นการนำเสนอ

รายการละครโทรทัศนท่ีหลากหลายยังเปนการสะทอนถึงความหลากหลายของสังคมซ่ึงจะสงผลใหสมาชิกในสังคม

เกิดความเขาใจในความแตกตางกันของสมาชิกในสังคมอีกดวย   

การศึกษาเรื่องความหลากหลายของรายการละครโทรทัศนจะเปนประโยชนกับหลายฝาย ทั้งฝายองคกร

กำกับดูแลกิจการโทรทัศน กิจการโทรทัศน และผูชมโทรทัศน  องคกรกำกับดูแลกิจการโทรทัศนสามารถนำขอมูล

ไปใชในการกำหนดนโยบายในการสนับสนุนและสงเสริมผูผลิตรายการอิสระภายในประเทศ  และหากองคกรกำกับ

ดูแลกิจการโทรทัศนตองการปกปองอุตสาหกรรมการผลิตรายการละครโทรทัศนในประเทศก็ควรทราบขอมูล
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เกี่ยวกับแนวโนมของการออกอากาศรายการละครโทรทัศนจากตางประเทศ  ในสวนของกิจการโทรทัศน กิจการ

โทรทัศนสามารถนำขอมูลเกี่ยวกับความหลากหลายของรายการละครโทรทัศนไปใชในการกำหนดทิศทาง แนว

ทางการผลิต และการผลิตประเภทของละครโทรทัศนใหสอดคลองกับสภาพโดยรวมของรายการละครโทรทัศนท่ี

ออกอากาศ  สำหรับผูชมโทรทัศน การศึกษาเกี่ยวกับรายการละครโทรทัศนจะชวยทำใหทราบวารายการละคร

โทรทัศนนั้นมีความหลากหลาย และแสดงใหเห็นวายังมีทางเลือกของรายการละครโทรทัศนใหกับผูชมอีกมาก 

บทความฉบับนี้จะไดอธิบายถึงความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน โดยเริ่มจากการนำเสนอแนวคิด

เก่ียวกับความหลากหลายในกิจการโทรทัศน ความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน และปจจัยท่ีเก่ียวของกับ

ความหลากหลายของรายการละคร 

 

แนวคิดเกี่ยวกับความหลากหลายในกิจการโทรทัศน 

 ความหลากหลาย หมายถึง จำนวนของสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่แตกตางกันมากเพียงพอซ่ึงความเพียงพอนี้

สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ ไดแก (1) ความหลากหลายตามสัดสวนท่ีพึงมี (Desired diversity) หมายถึง การมี

จำนวนของสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีแตกตางกันเพ่ือเปนตัวเลือกในสัดสวนท่ีใกลเคียงกัน และ (2) ความหลากหลายตามความ

ตองการจริง (Actual diversity) หมายถึง การมีจำนวนของสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีแตกตางกันเพ่ือเปนตัวเลือกตามสัดสวน

ของความตองการจริง  ยกตัวอยางเชน การแบงกิจการโทรทัศนเพื่อใหเกิดความหลากหลายในโครงสรางตาม

สัดสวนที่พึงมี อาจแบงเปนกิจการโทรทัศนเพื่อบริการสาธารณะ กิจการโทรทัศนเพื่อบริการธุรกิจ และกิจการ

โทรทัศนเพ่ือบริการชุมชนในสัดสวนท่ีใกลเคียงกัน เชน กิจการเพ่ือบริการสาธารณะ รอยละ 40 กิจการเพ่ือบริการ

ธุรกิจ รอยละ 40 และกิจการเพ่ือบริการชุมชน รอยละ 20 เปนตน  แตถาเปนความหลากหลายตามความตองการ

จริง อาจแบงกิจการโทรทัศนตามความตองการของผูรับสาร ซ่ึงอาจอยูในสัดสวนท่ีแตกตางกันมาก เชน กิจการเพ่ือ

บริการสาธารณะ รอยละ 10 กิจการเพ่ือบริการธุรกิจ รอยละ 85 และกิจการเพ่ือบริการชุมชน รอยละ 5 เปนตน 

 ความหลากหลายในกิจการโทรทัศนนั ้นแบงไดหลายลักษณะ ไดแก (1) ความหลากหลายของ

โครงสรางในกิจการโทรทัศน เชน ลักษณะการประกอบกิจการที่มีความหลากหลาย ลักษณะความเปนเจาของที่มี

ความหลากหลาย แหลงที่มาของเงินไดของการประกอบกิจการที่มีความหลากหลาย พื้นที่การออกอากาศท่ี

หลากหลาย เปนตน (2) ความหลากหลายของเนื้อหาในกิจการโทรทัศน เชน รูปแบบรายการท่ีหลากหลาย เนื้อหา

รายการท่ีหลากหลาย วัตถุประสงครายการท่ีหลากหลาย กลุมเปาหมายรายการท่ีหลากหลาย เปนตน (Hitchens, 

2006, pp. 8-9) 
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 นอกจากการแบงความหลากหลายโดยใชเกณฑลักษณะของความหลากหลายขางตนแลว การศึกษา

ความหลากหลายของกิจการโทรทัศนยังสามารถศึกษาตามขอบเขตของความหลากหลายในกิจการโทรทัศน ไดแก 

(1) ความหลากหลายในระดับอุตสาหกรรมโทรทัศน เชน ชอง N เปนชองรายการขาว ชอง B เปนชองรายการสาร

คดี ชอง P เปนชองรายการกีฬา และชอง W เปนชองรายการเกมโชว ทำใหอุตสาหกรรมโทรทัศนมีความ

หลากหลาย เปนตน (2) ความหลากหลายในระดับสถานีโทรทัศน เชน ชอง A มีทั้งรายการละคร รายการเกมโชว 

รายการขาว และรายการสารคดี เพื่อการตอบสนองกลุมเปาหมายในทุกระดับ ทำใหชอง A มีความหลากหลาย 

เปนตน (3) ความหลากหลายในระดับรูปแบบรายการโทรทัศน เชน รายการละครของชอง C มีเนื้อหาละครท้ัง

ละครรัก ละครอิงประวัติศาสตร ละครตลก และละครชีวิต ทำใหรายการละครของชอง C มีความหลากหลาย เปน

ตน และ (4) ความหลากหลายในระดับรายการโทรทัศน เชน ชอง D เปนชองรายการขาว ในรายการขาวค่ำ มีการ

นำเสนอเนื้อหาขาวสาร ทั้งสังคม เศรษฐกิจ และวัฒนธรรม ทำใหรายการขาวค่ำของชอง D มีความหลากหลาย 

เปนตน (อิทธิพล วรานุศุภากุล, 2561: 55-57) 

 

ความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน 

 บทความฉบับนี้สนใจศึกษาความหลากหลายในระดับรูปแบบรายการโทรทัศน โดยเลือกศึกษารูปแบบ

รายการละครในสวนของความหลากหลายในประเภทละคร (Genre) และความหลากหลายในระดับรายการ

โทรทัศน โดยเลือกศึกษาความหลากหลายของที่มาของบทละครและความหลากหลายของลักษณะการผลิต

รายการละคร 

 

 ความหลากหลายในประเภทละคร (Genre)  

 การแบงประเภท (Genre) ชวยทำใหผูรับสารสามารถเลือกรับสารไดตามความตองการ คลายกับการ

เลือกซื้อสินคาในซุปเปอรมารเก็ตที่ผูซื้อสามารถเลือกซื้อสินคาไดตามแผนกสินคา  หากเปรียบเทียบกับสื่อ ใน

ประเภทเพลง ผูรับสารสามารถเลือกเปดรับฟงประเภทเพลงได เชน เพลงร็อค (Rock) เพลงแจส (Jazz) เพลงฮิบ

ฮอป (Hip-hop) เปนตน ในประเภทภาพยนตร ผู ร ับสารสามารถเลือกเปดรับชมประเภทภาพยนตรได เชน 

ภาพยนตรแอคชั่น (Action) ภาพยนตรวิทยาศาสตร (Sci-Fi) ภาพยนตรตลก (Comedy) เปนตน (Creeber, 

2015:1) 
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 การจัดประเภท (Genre) ของรายการละครมีความหลากหลายขึ้นอยูกับเกณฑในการแบงของผูเขยีน

หนังสือ ตัวอยางเชน หนังสือกระบวนการผลิตละครโทรทัศนขององอาจ สิงหลำพอง (2557) แบงประเภท (Genre) 

ตามเกณฑเรื่องราว (Story) หรือเนื้อหา ไดแก ละครแนวอิงเรื่องจริงหรือประวัติศาสตร ละครแนวชีวิต ละครแนว

ตลก ละครแนวอาชญากรรม ละครแนวลึกลับ ไสยศาสตร และวิทยาศาสตร ละครแนวผจญภัย ละครแนวเพอฝน

มหัศจรรย และละครแนวนิทานพ้ืนบานวรรณคดี  หนังสือศิลปวิจารณรายการโทรทัศนของนับทอง ทองใบ (2553) 

จำแนกประเภท (Genre) รายการละครที่นักวิจารณควรศึกษา ไดแก ละครเริงรมย (Soap opera) หรือละครน้ำ

เนา และละครซิทคอม (Sitcom) 

 ตัวอยางของหนังสือตางประเทศที่มีการแบงประเภท (Genre) ของรายการละครไดแก หนังสือ The 

Television Handbook ของ Jeremy Orlebar (2011) ยกตัวอยางประเภท (Genre) ของรายการละคร เชน 

ประเภทละคร (Soap opera) ประเภทตลกสถานการณ (Sitcom) ประเภทตำรวจ (Police series) เปนตน และ

หนังสือ The Television Genre Book ของ Glen Creeber (2015) แบงประเภทของรายการละคร ดังนี้ (1) 

รายการละคร (Drama) โดยแบงยอยเปนประเภทอาชญากรรม (Crime Series) ประเภทสืบสวนสอบสวน 

(Detective Series) ประเภทกระบวนการของตำรวจ (Police Procedural Series) ประเภทแอ็คชั ่น (Action 

Series) ประเภทแนวตะวันตก (Western) ประเภทชีวิตวัยรุน (Teen) ประเภทชีวิต (Drama) ประเภทโรงพยาบาล 

(Hospital Drama) และประเภทนวนิยายวิทยาศาสตร (Science Fiction) (2) รายการละครน้ำเนา (Soap 

opera) และ (3) รายการตลก (Comedy) 

 

 ความหลากหลายของท่ีมาของบทละคร  

 สวนใหญละครที่ออกอากาศในชวงที่มีจำนวนผูชมสูง หลังรายการขาวจะมาจาก (1) บทประพันธ

ของนวนิยายท่ีตีพิมพและไดรับความนิยมจากผูอาน และ (2) บทประพันธท่ีเคยถูกนำไปสรางเปนภาพยนตร  สวน

รายการละครที่ออกอากาศในชวงที่มีจำนวนผูชมสูง กอนรายการขาวจะมาจากบทละครที่แตงขึ้นใหม (อาชวิชญ 

กฤษณสุวรรณ, 2555:169)  รูปแบบของการไดมาซ่ึงลิขสิทธิ์ในบทประพันธจากเจาของบทประพันธหรือสำนักพิมพ

เพ่ือใชในการผลิตรายการละครมีหลายรูปแบบ ท้ังกรณีท่ีสถานีโทรทัศนติดตอโดยตรงท่ีเจาของลิขสิทธิ์นวนิยาย ไม

วาจะเปนผูประพันธหรือสำนักพิมพ กรณีผูผลิตรายการอิสระสนใจที่จะผลิต จึงติดตอเจาของลิขสิทธิ์และนำเสนอ

ตอสถานีโทรทัศนเพ่ือติดตอขอซ้ือลิขสิทธิ์การผลิตละครโทรทัศน กรณีผูผลิตรายการอิสระเปนผูซ้ือลิขสิทธิ์เอง และ
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กรณีที่เจาของบทประพันธหรือสำนักพิมพเปนผูติดตอสถานีโทรทัศนเพื่อเสนอใหนำบทประพันธไปผลิตรายการ

ละคร (สรรัตน จิรบวรวสิุทธิ์, 6 เมษายน 2561) 

 อยางไรก็ดี ภายใตการแขงขันท่ีสูงข้ึนของการผลิตรายการละคร ลิขสิทธิ์ในการผลิตรายการละครของ

บทประพันธสวนใหญจะอยูกับสถานีวิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง 3 และสถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง 7 ทำให

กิจการโทรทัศนอื่นพยายามหาที่มาของบทละครจากแหลงอื่น โดยไมจำเปนที่จะตองมาจากนวนิยายที่ไดรับความ

นิยม เชน การตูน เนื้อเพลง เรื่องจากกระทูในอินเทอรเน็ต เรื่องจากการปรึกษาเรื่องความรัก เปนตน  นอกจากนั้น 

ยังมีการซ้ือลิขสิทธิ์บทประพันธจากตางประเทศเพ่ิมมากข้ึน ท้ังท่ีเปนบทประพันธจากนวนิยาย และบทประพันธท่ี

ถูกนำไปใชในการผลิตรายการละครในตางประเทศ และไดรับความนิยม  ดังนั้น ที่มาของบทละครในปจจุบันจึงมี

ความหลากหลายมากข้ึน (สรรัตน จิรบวรวิสุทธิ์, 6 เมษายน 2561, ตวงทอง สรประเสริฐ, 11 เมษายน 2561) 

 

 ความหลากหลายของลักษณะการผลิตรายการละคร 

 ลักษณะการผลิตรายการละครของกิจการโทรทัศนมีหลายรูปแบบ โดยพิจารณาจากการถือครอง

ลิขสิทธิ์ในการผลิตรายการละคร ความตองการท่ีจะผลิตรายการละคร และการเปนผูผลิตรายการละคร ไดแก  

 (1) กรณีกิจการโทรทัศนเปนผูถือลิขสิทธิ์ในบทประพันธ  

  (ก) หากกิจการโทรทัศนมีความประสงคท่ีจะผลิตรายการละคร อาจผลิตรายการละครเอง หรือ

จางผูผลิตรายการอิสระเปนผูผลิตก็ได 

  (ข) หากกิจการโทรทัศนไมมีความประสงคที่จะผลิตรายการ แตมีผูผลิตรายการอิสระ (ในเครือ

กิจการโทรทัศน) รองขอเพ่ือผลิตรายการ 

 (2) กรณีกิจการโทรทัศนมิไดเปนผูถือลิขสิทธิ์ในบทประพันธ  

  (ก) ผูผลิตรายการอิสระเปนผูถือลิขสิทธิ์ในบทประพันธ นำเสนอแกกิจการโทรทัศน เพื่อจาง

ผูผลิตรายการอิสระผลิตรายการละคร 

  (ข) ผูผลิตรายการอิสระ (ในเครือกิจการโทรทัศน) รองขอใหกิจการโทรทัศนซื้อลิขสิทธิ์และจาง

ผูผลิตรายการอิสระผลิตรายการละคร 
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  (ค) ผูผลิตรายการอิสระ (ในเครือกิจการโทรทัศน) นำเสนอแกกิจการโทรทัศน เพื่อจางผูผลิต

รายการอิสระผลิตรายการละคร โดยผูผลิตรายการอิสระเปนผูซ้ือลิขสิทธิ์ในการผลิตรายการละคร 

  (ง) เจาของบทประพันธหรือสำนักพิมพ นำเสนอบทประพันธแกกิจการโทรทัศนเพ่ือผลิตรายการ

ละคร (สรรัตน จิรบวรวสิุทธิ์, 6 เมษายน 2561, ภัทรกร เครือเสนา, 5 เมษายน 2561) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน 

 ปจจัยสำคัญในการทำใหเกิดความหลากหลายของรายการละครโทรทัศน แบงออกเปน 4 ปจจัย 

ไดแก (1) องคกรกำกับดูแล (2) กิจการโทรทัศน (3) ผูชมรายการโทรทัศน และ (4) เจาของสินคา/ตัวแทนโฆษณา 

 องคกรกำกับดูแล 

 องคกรกำกับดูแลมีความสำคัญตอความหลากหลายของเนื้อหาในกิจการโทรทัศน  สำหรับประเทศ

ไทย  คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน และกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กสทช.) มีอำนาจ

ตั้งแตการกำหนดกรอบใหญของโครงสรางของอุตสาหกรรมโทรทัศน ไดแก การกำหนดลักษณะใบอนุญาต การ

กำหนดลักษณะการประกอบกิจการซึ่งอาจครอบคลุมถึงวัตถุประสงคการประกอบกิจการ ลักษณะความเปน

เจาของกิจการ แหลงรายไดของกิจการ และพื้นที่การประกอบกิจการ การกำหนดเกี่ยวกับการแขงขันเพื่อปองกัน

การผูกขาด ลด หรือการจำกัดการแขงขันในการประกอบกิจการโทรทัศน การกำหนดเกี่ยวกับการควบรวมกิจการ 

การถือหุนไขวและการครอบงำกิจการ และการครองสิทธิขาม ไปจนถึงการสงเสริมใหเกิดความหลากหลายใน

เนื้อหาของกิจการโทรทัศน ไดแก การกำหนดสัดสวนใหมีกลุมเปาหมายรายการที่หลากหลาย การกำหนดสัดสวน

ใหมีวัตถุประสงครายการที่หลากหลาย การกำหนดสัดสวนใหมีรูปแบบและเนื้อหารายการที่หลากหลาย และการ

กำหนดสัดสวนใหมีลักษณะเนื้อหาที่ปรากฎที่หลากหลาย  นอกจากนั้น ยังมีมาตรการในการสงเสริมการผลิต

รายการของผูผลิตรายการอิสระ (อิทธิพล วรานุศุภากุล, 2560: 79-82)   

 จะเห็นไดวา องคกรกำกับดูแลกิจการโทรทัศนของไทยมีกฎระเบียบตาง ๆ ที่จะชวยสงเสริมใหเกิด

ความหลากหลายไดทั้งทางดานโครงสรางในกิจการโทรทัศนและเนื้อหาในกิจการโทรทัศน แตยังขาดกลไกที่จะ

นำไปสูการปฏิบัติ ไมวาจะเปนมาตรฐานท่ีดีในการปฏิบัติ แนวทางการปฏิบัติหรือคูมือการปฏิบัติ มาตรการสงเสริม

และจูงใจใหกิจการโทรทัศนปฏิบัติตาม รวมถึงการบังคับใชกฎระเบียบที่มี (อิทธิพล วรานุศุภากุล, 2561: 227)  
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ดังนั้นหากองคกรกำกับดูแลใชเครื่องมือที่มี และมีความตั้งใจที่จะสงเสริมใหเกิดความหลากหลายยอมเปนปจจัยท่ี

จะทำใหเกิดความหลากหลายในกิจการโทรทัศนได 

 

 กิจการโทรทัศน 

 ปจจัยสำคัญอีกประการหนึ่งในการสรางความหลากหลายของเนื้อหาในกิจการโทรทัศน ไดแก ผูรับ

ใบอนุญาตประกอบกิจการโทรทัศน หรือกิจการโทรทัศน เพราะทายที่สุดแลว กิจการโทรทัศนจะเปนผูตัดสินใจ

สุดทายวาจะออกอากาศเนื้อหารายการอยางไร ภายใตเง่ือนไขจากกฎระเบียบจากองคกรกำกับดูแล ความตองการ

ของผูชมโทรทัศน และท่ีมาของรายไดจากการประกอบกิจการ    

 กิจการโทรทัศนเปนผูกำหนดลักษณะของรายการละครโทรทัศนโดนพิจารณาจากกลุมเปาหมายเปน

สำคัญ ทั้งลักษณะทางประชากรศาสตร ลักษณะทางจิตวิทยา การคาดการณแนวโนมความตองการ และความพึง

พอใจรายการ (สุทิติ ขัตติยะ, 2555: 166-168) เพื่อใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมการเปดรับชม

รายการละครของผูชมรายการในชวงวันและเวลาการออกอากาศ โดยแบงเปน 3 ชวงเวลา ไดแก ชวงเวลาที่มี

จำนวนผูชมสูง กอนรายการขาว (ประมาณ 18.30 น. ถึง 20.00 น.) ชวงเวลาที่มีจำนวนผูชมสูง หลังรายการขาว 

(ประมาณ 20.00 น. ถึง 23.00 น.) และชวงเวลาปกติ (23.00 น. ถึง 18.30 น.) (อาชวิชญ กฤษณสุวรรณ, 2555: 

169) 

 จากการสำรวจของอาชวิชญ กฤษณสุวรรณ (2555:169-170) พบวา ในชวงเวลาที่มีจำนวนผูชมสูง 

กอนรายการขาว แนวเรื่องสวนใหญมีลักษณะเปนแนวความรัก (Romantic) ผสมกับแนวตลก (Comedy) และ

อาจมีแนวการตอสู (Action) เขามาเสริม เนื่องจากกลุมเปาหมายในชวงเวลาดังกลาวเปนกลุ มผูชมในพื ้นท่ี

ตางจังหวัด เรื่องที่นำเสนอจึงเปนเรื่องที่เขาใจงาย ไมซับซอน และสะทอนวิถีชีวิตของผูชมรายการในสังคมชนบท 

ซ่ึงแตกตางจากชวงเวลาท่ีมีจำนวนผูชมสูง หลังรายการขาวซ่ึงกลุมเปาหมายมีความหลากหลายมากกวา  สวนใหญ

แนวเรื่องยังคงเปนแนวความรัก (Romantic) แตสัดสวนไมมากเทากับชวงเวลาท่ีมีจำนวนผูชมสูง กอนรายการขาว  

ในสวนของเนื้อหาของรายการละครจะสะทอนวิถีชีวิตของผูชมรายการในสังคมเมืองมากกวา และตัวละครมีความ

ซับซอนมากขึ้น เนื้อหาชวนใหติดตาม  สวนในชวงเวลาปกติ สวนใหญเปนลักษณะของการออกอากาศซ้ำ โดย

พิจารณาจากกระแสความนิยมหรือรายการละครท่ีไดรับรางวัล 
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 ทามกลางภูมิทัศนสื ่อที่มีการเปลี่ยนแปลงจากการพัฒนาทางเทคโนโลยี กิจการโทรทัศนจึงควรมีการ

เปลี่ยนแปลงกรอบคิดเกี่ยวกับการกำหนดลักษณะรายการละครโทรทัศนเพื่อใหสอดคลองกับกลุมผูชมที่มีความ

ตองการท่ีหลากหลาย ซ่ึงจะสงผลใหเกิดความหลากหลายในรายการละครโทรทัศนได 

 

 ผูชมรายการโทรทัศน 

 ปจจุบัน สภาพภูมิทัศนของสื่อที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะอยางยิ่งจากการพัฒนาทางเทคโนโลยี ทำ

ใหผูชมรายการโทรทัศนมีทางเลือกในการเปดรับสื่อมากยิ่งขึ้น จากเดิมที่เปดรับสื่อไดจากสื่อหนังสือพิมพ สื่อ

นิตยสาร สื่อวิทยุกระจายเสียง สื่อวิทยุโทรทัศน และสื่อภาพยนตร เปนสื่ออินเตอรเน็ต (Internet) สื่อเครือขาย

สังคมออนไลน (Social Network) สื่อโทรทัศนตามความตองการ (Television on demand) สื่อโทรทัศนผาน

เครือขาย (Internet Protocol Television - IPTV) สื ่อโทรทัศนเคเบิ้ล (Cable television) และสื ่อโทรทัศน

ดาวเทียม (Satellite television)  พฤตกิรรมการเปดรับสารของผูรับสารในปจจุบันเปลี่ยนไป โดยการเลือกรบัสาร

ตามความตองการของตัวเองจากสื่อที่หลากหลาย  สื่อแตละประเภทจึงควรปรับตัวเพ่ือใหสอดคลองกับพฤติกรรม

ท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผูรับสาร    

 ผลที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการเปดรับสารนี้อาจสงผลใหเนื้อหาของรายการ

โทรทัศนมีความหลากหลายนอยลง กลาวคือ การที่ผูรับสารเลือกสื่อตามความตองการของตัวเองนั้นอาจทำให

กิจการโทรทัศนปรับปรุงเนื้อหาใหแคบลงกวาเดิมตามความตองการของผูรับสาร เชน หากผูรับเลือกสื่อโทรทัศน

เพื่อความบันเทิง และเลือกเปดรับสื่ออื่นเพื่อวัตถุประสงคอื่น สื่อโทรทัศนก็จะปรับใหมีรายการเพื่อความบันเทิง

มากข้ึน และลดเนื้อหารายการท่ีมีวัตถุประสงคอ่ืนลงไป เปนตน   

 นอกจากความตองการของผูรับสารท่ีเปลี่ยนแปลงไปแลว อีกหนึ่งประเด็นท่ีมีความเก่ียวของกับความ

หลากหลายของรายการละคร ไดแก รสนิยมของคนไทย  การชมรายการละครโทรทัศนของคนไทยมีพ้ืนฐานมาจาก

การชมการแสดงในอดีต เชน ละครใน ละครนอก ละครพันทาง ละครดึกดำบรรพ เปนตน  พ้ืนฐานการชมการ

แสดงนี้มีสวนท่ีเหมือนกัน ไดแก เนื้อเรื่องเดียวกันแตตางกันท่ีการแสดง ทำใหคนไทยชมเพ่ือรสชาตมากกวาการชม

เพื่อเรื ่องราว  เมื่อมาถึงรายการละครโทรทัศน คนไทยจึงนิยมชมรายการละครโทรทัศนเพื่อรสชาตมากกวา

เรื่องราวคลายการชมลิเก (สรรัตน จิรบวรวิสุทธิ์, 6 เมษายน 2561)  ดังนั้น หากกิจการโทรทัศนพิจารณาจาก

รสนิยมการรับชมรายการละครโทรทัศนของคนไทย โดยการเลือกผลิตรายการละครเรื ่องเดิมยอมทำใหความ
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หลากหลายของรายการละครโทรทัศนในระดับเนื้อหานอยลง แตหากพิจารณาถึงระดับความหลากหลายท่ีลึกลงไป 

เชน บทละคร ตัวละคร การแสดง เปนตน ก็อาจมองไดวามีความหลากหลายของรายการละครโทรทัศนเพ่ิมข้ึน 

 

 เจาของสินคา/ตัวแทนโฆษณา 

 สวนหนึ่งของการดำเนินธุรกิจของเจาของสินคาหรือบริการคือการเผยแพรใหลูกคาทราบถึง

รายละเอียดของสินคาหรือบริการเพ่ือโนมนาวใจใหลูกคาซ้ือสินคาหรือใชบริการ  เจาของสินคาหรือบริการสามารถ

เลือกใชชองทางการสื่อสารไดหลากหลายชองทาง หนึ่งในชองทางการสื่อสารที่สามารถเขาถึงผูรับสารจำนวนมาก

ไดในเวลาใกลเคียงกัน ไดแก สื่อโทรทัศน  โดยใน ป พ.ศ.2560 มียอดรวมมูลคาการโฆษณาของสถานีโทรทัศน

ภาคพื ้นดิน ประมาณ 57,284 ลานบาท (คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน และกิจการ

โทรคมนาคม, 2561) สูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับชองทางการสื่อสารอ่ืน  คาใชจายในการโฆษณาท่ีจายไปจะตองสามารถ

วัดไดวาสามารถเขาถึงลูกคาเปนจำนวนเทาใดซึ่งอาจจะไมใชตัวเลขที่แนนอนชัดเจน แตเปนตัวเลขประมาณการ 

เชน การโฆษณาในหนังสือพิมพวัดจากยอดพิมพหรือยอดจำหนาย การโฆษณาสื่อกลางแจงวัดจากการประมาณ

การลูกคาท่ีผานสื่อกลางแจงนั้น เปนตน สวนสื่อโทรทัศนวัดจากการวัดจำนวนผูชมโทรทัศน (Television ratings)  

 การคำนึงถึงวัดความสามารถในการเขาถึงจำนวนผู ชมโทรทัศนเปนสำคัญนี ้เองทำใหเกิดความ

เปลี่ยนแปลงในแนวคิดทางการตลาดพื้นฐานของกิจการโทรทัศน กลาวคือ รายการโทรทัศนที่ดีควรไดรับการ

สนับสนุนการโฆษณาเพื่อใหรายการนั้นสามารถดำรงอยูเพื่อตอบสนองความตองการของผูชมโทรทัศน แตหาก

เจาของสินคาหรือบริการใหความสำคัญกับจำนวนผูชมโทรทัศนที่สามารถเขาถึงได โดยไมพิจารณาวารายการ

โทรทัศนนั้นดีหรือไมดีอยางไร รายการโทรทัศนที่ดีก็จะไมสามารถอยูรอดในการดำเนินธุรกิจได ในขณะที่รายการ

โทรทัศนท่ีสามารถอยูรอดจะเปนรายการโทรทัศนท่ีสามารถดึงดูดจำนวนผูชมโทรทัศนท่ีมากท่ีสุดได โดยไมคำนึงวา

เนื้อหาจะเปนเชนไร ซ่ึงอาจสงผลใหสถานีโทรทัศนเลือกผลิตรายการท่ีเหมือนกัน สงผลใหเกิดความไมหลากหลาย

ของเนื้อหาในกิจการโทรทัศน 

 อยางไรก็ดี จำนวนผูชมโทรทัศนสูงสุดอาจไมใชคำตอบของเจาของสินคาหรือบริการ รายการโทรทัศน

บางรายการสามารถดึงดูดผูชมโทรทัศนเฉพาะกลุมได ซึ่งในบางกรณีเจาของสินคาหรือบริการอาจตองการผูชม

โทรทัศนเฉพาะกลุมมากกวาผูชมโทรทัศนท่ัวไป เชน รายการเก่ียวกับสัตวเลี้ยงก็จะสามารถดึงดูดคนรักสัตว ก็อาจ

เปนที่สนใจของเจาของสินคาอาหารสำหรับสัตวเลี้ยง รายการเกี่ยวกับการประกอบอาหารก็จะสามารถดึงดูดคน

ชอบประกอบอาหาร ก็อาจเปนท่ีสนใจของเจาของสินคาเก่ียวกับเครื่องปรุงรสท่ีใชสำหรับการประกอบอาหาร เปน
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ตน  การผลิตรายการโทรทัศนตามความตองการเฉพาะกลุมของผูชมโทรทัศนนี้เองที่จะทำใหรายการโทรทัศนมี

ความหลากหลายมากข้ึน 

 สำหรับสถานการณของประเทศไทยในปจจุบันท่ีจำนวนสถานีโทรทัศนเพ่ิมมากข้ึน เจาของสินคาหรือ

บริการมีรายการโทรทัศนจำนวนมากขึ้นเปนทางเลือกที่เจาของสินคาหรือบริการจะใชเปนชองทางในการโฆษณา

สินคาหรือบริการ ดังนั้นหากเจาของสินคาหรือบริการเลือกท่ีจะพิจารณาทั้งจำนวนผูชมโทรทัศนที ่เขาถึงได 

ประกอบกับคุณภาพของรายการโทรทัศน ยอมชวยพัฒนาอุตสาหกรรมโทรทัศนใหดีขึ้นได และสงผลดีตอผูชม

โทรทัศน อยางไรก็ดี รายการโทรทัศนท่ีดีมีคุณภาพแตไมมีคนรูจัก ก็จะไมมีคนดู และไมไดถูกเลือกเปนชองทางการ

โฆษณาสินคาหรือบริการ   

 

การสรางความหลากหลายในรายการละคร 

 ดูเหมือนวาปญหาความไมหลากหลายของรายการละครโทรทัศนในประเทศไทย จะอยูระหวาง 2 

สาเหตุสำคัญไดแก นโยบายของกิจการโทรทัศนในการสรางละครท่ีมีเนื้อหาดึงดูดจำนวนผูชมโทรทัศน และรสนิยม

ของผูชมโทรทัศนท่ีนิยมเนื้อหารายการละครท่ีไมหลากหลาย ในขณะท่ีนโยบายของกิจการโทรทัศนจะมาจากความ

ตองการของผูชมโทรทัศน  สวนผูชมโทรทัศนสามารถเลือกรับชมตามเนื้หาท่ีสถานีโทรทัศนนำเสนอ 

 ดังนั้น หากเปาหมายสำคัญของการปฏิรูปกิจการโทรทัศน คือ การสรางความหลากหลายทั้งในสวน

ของโครงสรางของอุตสาหกรรมโทรทัศนซึ่งจะทำใหเกิดการแขงขันกันผลิตเนื้อหาที่ดีมีคุณภาพใหแกผูชมรายการ

โทรทัศน และสวนของเนื้อหาในกิจการโทรทัศนซ่ึงจะเปนทางเลือกใหกับผูชมรายการโทรทัศนท่ีมีความแตกตางกัน

ในสังคม องคกรกำกับดูแลควรเริ่มจากการกำหนดมาตรการในการสงเสริมใหเกิดความหลากหลาย โดยวิธีการ

กำกับดูแลที่สามารถใชในการสงเสริมความหลากหลายของรายการละครโทรทัศนทั้งในระดับของประเภทและ

เนื้อหาของรายการละครโทรทัศนเพื่อใหเปนทางเลือกแกผูชมโทรทัศน ไดแก การกำหนดสัดสวนการออกอากาศ

รายการละคร การสงเสริมการพัฒนาบทละครท่ีมีความหลากหลาย การสงเสริมการผลิตรายการของผูผลิตรายการ

อิสระ และการสรางความตระหนักถึงความสำคัญของความหลากหลายของรายการละครแกผูชมโทรทัศน 

 ผูสนับสนุนสำคัญในการผลิตรายการละคร ไดแก เจาของสินคาและตัวแทนโฆษณา  ถานโยบายใน

การเลือกสนับสนุนรายการละครของเจาของสินคาและตัวแทนโฆษณาเปนทั ้งเรื ่องของคุณภาพ และความ

หลากหลาย ก็ยอมจะทำใหเกิดความหลากหลายไดมากกวาการเลือกสนับสนุนรายการละครที่มุ งหวังจะใหมี
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จำนวนผูชมสูงท่ีสุดแตเพียงอยางเดียว  การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผูรับสารท่ีเปนกลุมเปาหมายสำคัญของสินคา

มากกวาจำนวนของผูรับสารนาจะเปนชองทางท่ีจะชวยสงเสริมใหเกิดความหลากหลายได 

 สรุปแลว ความหลากหลายในรายการละครโทรทัศนจะสำเร็จไดหรือไม ตองอาศัยการสงเสริมใหเกิด

ความหลากหลายจากทุกฝาย ทั้งองคกรกำกับดูแล กิจการโทรทัศน ผูชมรายการโทรทัศน และเจาของสินคา/

ตัวแทนโฆษณา 
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แรงจูงใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

Motivations and Purchase Decisions on Foreign Brand Fashion Sandals of Consumers Living 

in Bangkok 

อติพร ดาราฉาย1 และ จิรา กฤตยพงษ2 

¹นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

²อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาในครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาแรงจูงใจและพฤติกรรมในการ

ตัดสินใจซ้ือรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดเก็บขอมูลโดยใช

วิธีการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เปนนักศึกษาเพศหญิง จำนวน 6 ทาน และไดใช

แนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดดานการสื่อสารการตลาด และแนวคิดเกี่ยวกับผูบริโภค

เจนวายเปนกรอบแนวคิดในการวิเคราะหขอมูล 

ผลการศึกษาบงชี้วา แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศมาจากความ

ตองการเขาสังคม ความตองการท่ีจะไมรูสึกแปลกแยก และการทำตามกระแสหลังจากท่ีเห็นบุคคลท่ีมีชื่อเสียงหรือ

บุคคลรอบขางสวมใสเพื่อชวยทำใหภาพลักษณดีขึ้น ดูมีฐานะ มีบุคลิกที่ดีและมีความมั่นใจมากขึ้น โดยผูใหขอมูล

แสดงความคิดเห็นวารองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศมีความทันสมัยกวาแบรนดในประเทศหรือแบรนดท่ีไม

มีชื่อเสียง มีคุณภาพท่ีดีกวา สวมใสสบาย ทนทาน ราคาคุมคากับคุณภาพ  

นอกจากนี้ ผู ใหขอมูลยังไดรับอิทธิพลจากเครื่องมือสื่อสารการตลาด โดยการโฆษณาผานชองทาง

ออนไลนและการสงเสริมการขายเปนเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่กระตุนความตองการในการซื้อไดมากที่สุด ใน

ดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เมื่อเห็นบุคคลอื่นสวมใส ผูใหขอมูลเกิดความรูสึกอยากลอง และเกิดความตองการ

อยากมีรองเทาที่มีคุณภาพดี จากนั้นจึงมีพฤติกรรมการคนหาขอมูลผานชองทางออนไลนและสอบถามบุคคล

ใกลชิด หลังจากไดขอมูลเกี่ยวกับแบรนดที่นาสนใจแลวก็จะเปรียบเทียบทางเลือกโดยประเมินจากดีไซน ราคา 

และคุณภาพ ในข้ันของการตัดสินใจซ้ือ ผูใหขอมูลจะใชเวลาไมเกิน 1 สัปดาหหรือสามารถตัดสินใจซ้ือไดทันทีหาก
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พบสินคาที่ดีไซนถูกใจ และเมื่อซื้อสินคาไปแลว ทุกคนตางพึงพอใจในรองเทาที่ซื้อและมีการบอกตอในเชิงบวกไป

ยังบุคคลอ่ืน 

คำสำคัญ : แรงจูงใจ  พฤติกรรมผูบริโภค  รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ  

 

Abstract 

The purpose of this qualitative study is to gain an understanding of motivations and 

purchase decisions on foreign brand fashion sandals of consumers living in Bangkok.The researcher 

used in-depth interviews in collecting data from six female college students living in Bangkok. The 

theories of motivation, consumer behavior, marketing communications and generation Y 

consumers were used as the analytical frameworks. 

The study results indicated that the motivations that affected the informants’ decisions 

on purchasing the foreign brand fashion sandals mainly came from the individuals’ needs of 

socialization.  The informants did not want to feel alienated.  After seeing celebrities and people 

around them had worn those sandals, they wanted to wear them too.  They believed that they 

would have been able to enhance their image, prestige, personality, and self- confidence by 

wearing those sandals.  The informants thought that generally the foreign brand fashion sandals 

were more fashionable than the local brands or the non- brands.  The foreign brands also had 

more quality.  They provided more comfortability when wearing.  In addition, they were more 

durable and worth of buying.   

The researcher also discovered that the marketing communication tools had an impact 

on the informants’ decision making.  Online advertising and sale promotions were the tools that 

influenced the informants’ purchase decisions the most.  When analyzing the purchase decision 

behavior, the researcher found that the informants wanted to try the foreign brand fashion sandals 

after seeing the others had worn them.  They wanted to own the quality sandals, and such 

motivation drove them to seek information from the internet as well as from their acquaintances. 
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After finding the brands in which they were interested, they compared the brands using design, 

price and quality as the evaluation criteria.  At the purchase decision stage, the informants only 

spent a week or almost immediately in making a decision to purchase the sandals with the design 

they really liked.  After purchasing them, every informants were satisfied with the purchase and 

spoke positively about the brand they bought with their acquaintances. 

Keywords : motivation, consumer behavior, foreign brand fashion sandal  

 

บทนำ 

ปจจุบันคานิยมในแบรนดตางประเทศเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยเพิ่มมากขึ้น  มีการนำเขา

สินคาหลากหลายแบรนดจากตางประเทศเพื่อมาจัดจำหนายในประเทศไทย โดยเฉพาะสินคาประเภทแฟชั่น โดย

ขอมูลจากฐานเศรษฐกิจ (2559) เก่ียวกับมูลคาของการนำเขาสินคาแฟชั่นในชวง 6 เดือนแรกของป 2559 ระบุวา 

กลุมสินคาแฟชั่นที่มีมูลคาการนำเขาสูงสุดอันดับ 1 คือกลุมสินคาที่รวมทั้งประเภทเสื้อผา รองเทา และผลิตภัณฑ

สิ่งทออ่ืน ๆ ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีมูลคานำเขาสูงถึง 28,313.05 ลานบาท  

ในจำนวนสินคาแฟชั่นนำเขาจากตางประเทศ รองเทานับวาเปนหมวดสินคาที่นาจับตามองเนื่องจากมี

การขยายตัวสูงขึ้นเรื่อย ๆ โดยปริมาณนำเขารองเทาของไทยในชวงเดือนมกราคม-มิถุนายน 2561 มีมูลคาการ

นำเขาสูงถึง 249.95 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มขึ้นรอยละ 28.15 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของป 2560 (ไทยเท็กซ

ไทล, 2561) ขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวา ปจจุบันตลาดรองเทาในประเทศไทยมีมูลคาที่สูงมาก โดยเฉพาะสินคา

ในหมวดรองเทาลำลองที่มีการขยายตัวของตลาดเปนอยางมาก ดังที่นายสุรชัย กิจกำจาย กรรมการผูจัดการ 

บริษัท บิ๊กสตาร จำกัดไดใหขอมูลวา “มูลคาตลาดรวมที่จำหนายในประเทศในหมวดรองเทาลำลองทั้งที่มีแบรนด

และไมมีแบรนด อยูท่ีประมาณ 10,000 ลานบาท”  (แบรนดเอจ, 2560) 

รองเทาแตะนับเปนสินคาประเภทที่ถูกจัดอยูในหมวดรองเทาลำลอง โดยตลาดรวมของรองเทาแตะที่มี

แบรนดในป 2559 ของประเทศไทยมีมูลคาสูงถึง 6,300 ลานบาท (มารเก็ตเทียรออนไลน, 2560) ซึ่งรองเทาแตะ

แฟชั่นนำเขาจากตางประเทศก็มีสวนสำคัญที่ทำใหตลาดรองเทาแตะในประเทศไทยเกิดการขยายตัวและมีมูลคาท่ี

สูงขึ้น รองเทาประเภทนี้มุงเจาะกลุมผูบริโภคเพศหญิง โดยแบรนดที่นิยมในกลุมผูบริโภคหญิงชาวไทยในปจจุบัน 
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ไดแก Havaianas, Holster, Fitflop, Melissa และ Zara เปนตน ซึ่งราคารองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ

ท่ีกำลังเปนท่ีนิยมจะอยูท่ีประมาณคูละ 1,000 บาทข้ึนไป  

สำหรับกลุมผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รองเทาแตะแฟชั่นนับวาเปนสินคาอีกประเภทท่ีไดรับความ

นิยมเปนอยางมาก โดยกลุมผูบริโภคเจนวายนับวาเปนกลุมผูบริโภคเปาหมายสำหรับรองเทาแตะแฟชั่น แบรนด

ตางประเทศท่ีจัดจำหนายในประเทศไทย ดังที่คุณลดาริน นันทาภิวัฒน กรรมการผูจัดการ บริษัท ทรีแอลเอ็น 

จำกัด ผูจำหนายรองเทาแตะแบรนด Holster ไดใหสัมภาษณไวเมื ่อวันที่ 6 มิถุนายน 2561 วา “ลูกคากลุม 

เปาหมายหลักของ Holster คือกลุมนักเรียนนักศึกษา รองลงมาคือกลุมวัยทำงาน แตสวนมากจะเปนนักศึกษา 

เฉลี่ยอยูท่ี 60-70% เลยทีเดียว” ขอมูลจากสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสระบุวา กลุมเจนวาย (Gen 

Y) หรือผูที่เกิดระหวางป 2524-2543 เปนกลุมคนรุนใหมที่มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาแฟชั่นเปนลำดับแรกใน

หมวดสินคาท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด (อีทีดีเอ, 2558) นอกจากนี้ยังมีขอมูลจากงานวิจัยของเอ็มอินเตอรแอคชั่นท่ีระบุวา 

กลุมเจนวายใหความสำคัญกับการเลือกใชสินคาแฟชั่นที่มีแบรนดเพื่อเพิ่มความมั่นใจและภาพลักษณที่ดีใหกับ

ตนเอง  และมักจะเลือกซื้อสินคาจากความมั่นใจในแบรนดที่ตนชื่นชอบ โดยผูหญิงกลุมเจนวายยินดีใชจายเต็มท่ี

หากพบสินคาหรือแบรนดท่ีถูกใจ (แบรนดบุฟเฟต, 2558) รองเทาแตะแฟชั่นก็นับเปนสินคาแฟชั่นอีกประเภทหนึ่ง

ท่ีผูหญิงกลุมเจนวายใหความสนใจ ซ่ึงจากการสำรวจเบื้องตนของผูศึกษาโดยใชวิธีสังเกตการณตามหางสรรพสินคา

ชั้นนำ พบวา กลุมผูที่ใชรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศสวนใหญคือกลุมคนรุนใหมหรือผูที่อยูในกลุมเจน

วาย และเมื่อสำรวจโดยการแจกแบบสอบถามแกผูที่ใสรองเทาแตะแบรนดตางประเทศจำนวน 50 คน ผลสำรวจ

ระบุวา ผูที่ใชรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศสวนมากคือกลุมนักศึกษา สอดคลองกับขอมูลที่ไดจากการ

สัมภาษณผูบริหารแบรนดรองเทาแตะแฟชั่นชั้นนำ  

ดวยเหตุผลดังกลาวขางตน ผูศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาแรงจูงใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษานี้สามารถนำไป

ประยุกตใชในการวางแผนสื่อสารการตลาดใหแกแบรนดรองเทาแตะแฟชั่นและสินคาแฟชั่นในหมวด อ่ืน ๆ เพ่ือให

เกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารกับผูบริโภคกลุมเปาหมายตอไป 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1.  เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศของผูบริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร 
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2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อรองเทาแตะแฟชั ่นแบรนดตางประเทศของผู บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการศึกษา 

ผูศึกษาไดเลือกผูใหขอมูลจำนวน 6 ทานดวยวิธีสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ทั้งหมดเปน

นักศึกษาหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 18-22 ป ใชรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศท่ี

มีราคาระหวาง 1,000-3,000 บาท โดยอางอิงขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณคุณนริศรา อุทัยธรรม ผูจัดการฝาย

การตลาด บริษัท ทรีแอลเอ็น จำกัด ผูจำหนายรองเทาแตะแบรนด Holster เมื่อวันที่ 11 กันยายน 2561 มาใช

เปนแนวทางในการเลือกกลุมผูใหขอมูล โดยคุณนริศรากลาววา “รองเทา Holster มีดีไซนเอกลักษณที่โดดเดน

และมี Positioning ที่ชัดเจนในตลาด แบรนดรองเทานำเขาที่จำหนายในทองตลาดที่มีกลุมลูกคาเดียวกับของเรา

คือก็แบรนด Havaianas และ Melissa เพราะวัสดุหลักท่ีใชผลิตรองเทาใกลเคียงกัน ฟงคชั่นการใชงานท่ีเหมือนกัน 

ชื่อเสียงของแบรนดและราคาก็ใกลเคียงกัน” ดังนั้น ผูศึกษาจึงเลือกผูใหขอมูล 2 ทานที่ใชแบรนด Holster อยูใน

ปจจุบัน สวนอีก 2 ทานใชแบรนด Havaianas และอีก 2 ทานใช    แบรนด Melissa รวมเปน 6 ทาน  

 

วิธีการศึกษา 

งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพที่ใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) เปนเครื่องมือหลัก 

และใชแนวคำถามสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structure Interview) ในการเก็บขอมูล ผูศึกษาเลือกวิธี

วิจัยเชิงคุณภาพเนื่องจากการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศที่มีราคาคอนขางสูงนั้น ผูบริโภค

แตละคนจะมีแรงจูงใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึงแรงจูงใจและพฤติกรรมดังกลาวไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันและมีปจจัยทางจิตวิทยาเขามาเกี่ยวของ การสัมภาษณเชิงลึก (In-

Depth Interview) จึงเปนเครื่องมือเก็บขอมูลวิจัยที่มีประสิทธิภาพในการชวยใหผูศึกษาทราบถึงประสบการณ 

ความรูสึก คานิยม และทัศนคติของผูใหขอมูลแตละคน ซ่ึงจะนำไปสูความเขาใจในแรงจูงใจของผูใหขอมูลแตละคน

ที่เกี่ยวของกับการเลือกบริโภคสินคารองเทาแตะแฟชั่นดังกลาว ผูศึกษาไดออกแบบคำถามสัมภาษณโดยพัฒนา

แนวคำถามข้ึนจากกรอบแนวคิดทฤษฎีในบทท่ี 2 อันไดแก ทฤษฎีแรงจูงใจ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดดาน

สื่อสารการตลาด และแนวคิดเก่ียวกับกลุมคนเจนวาย  
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ในการวิเคราะหขอมูลและนำเสนอขอมูลผูศึกษาไดถอดบทสัมภาษณของผูใหสัมภาษณท่ีบันทึกเสียงและ

จดบันทึกเอาไวเพื่อนำมาวิเคราะหภายใตวัตถุประสงคของการวิจัยโดยใชแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของเปนกรอบ

ในการวิเคราะหขอมูลตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 1. การอานอักษรขอความที่บันทึก (Text Reading): พรอมตรวจสอบความถูกตองของขอความและ

จัดระบบขอมูล (Data Organization): หลังจากถอดเทปบทสัมภาษณแลว ผูศึกษาสรุปขอมูลเบื้องตนโดยจำแนก

เปนหมวดหมูตามวัตถุประสงคของการศึกษา และมองหาแกน (Theme) จากขอมูลในแตละหมวดซ่ึงแกนดังกลาว

เปนตัวบงชี้ถึงขอมูลสำคัญท่ีผูศึกษาจะนำไปวิเคราะหเปรียบเทียบกับแนวคิดทฤษฎีตอไป 

 2. การจัดแสดงขอมูล (Data Display): ในรายงานผลการศึกษา ผูศึกษาจะแสดงขอความสัมภาษณ

บางสวนเปนหลักฐานประกอบเพื่อใหผูอานเกิดความเขาใจในเนื้อหามากยิ่งขึ้น หลังจากนั้นจึงสรุปผลการศึกษา

และอภิปรายเทียบกับแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของตามลำดับ    

 3. การอธิบายความหมายของขอคนพบ (Interpretation): ผูศึกษาไดวิเคราะหขอมูลสัมภาษณทั้งหมด

เทียบกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของวามีความสอดคลอง คลายคลึง หรือแตกตางกันอยางไร จากนั้นจึง

สรุปขอคนพบและนำเสนอขอเสนอแนะและแนวทางในการศึกษาวิจัยในครั้งตอไปโดยใชการเขียนเชิงพรรณนา 

(Descriptive Writing) ในการอธิบายขอคนพบดังกลาว 

 4. การสรางบทสรุปของขอมูล (Conclusion Drawing): ผู ศ ึกษาสรุปขอคนพบแตละประเด็นตาม

วัตถุประสงคท่ีกำหนดไว 

 

ผลการศึกษา 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริโภคท้ัง 6 ทานสามารถสรุปเปนประเด็นสำคัญไดดังตอไปนี้ 

1.  ความตองการและแรงจูงใจของผูท่ีใชรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ 

1.1  การเขาสังคม ตามกระแส 

จากขอมูลสัมภาษณ ผู ศึกษาพบวา ความตองการและแรงจูงใจในการใสรองเทาแตะแฟชั่นแบรนด

ตางประเทศนั้นเปนเรื่องของการเขาสังคม ผูบริโภคไมตองการแปลกแยกจากคนอื่น การที่ไดเห็นคนรอบขางใส

รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศหรือเห็นบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ตนชื่นชอบใสแลวสวยทำใหเกิดความตองการท่ี
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อยากจะใชตาม รูสึกวาการใสรองเทาดังกลาวจะทำใหเกิดความมั่นใจ ขอมูลจากการสัมภาษณยังบงชี้วา อายุและ

การศึกษานับวามีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ โดยผูบริโภคแสดงความคิดเห็นวา 

อายุและระดับการศึกษาที่ตางกันทำใหเกิดความตองการในการใชสินคาที่แตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงมี

กระบวนการทางความคิดที่ซับซอนมากขึ้น มีเหตุมีผลที่จะนำมาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อไดมากกวา สวนในเรื่อง

ของอายุนั้น ผูใหขอมูลท้ังหมดใหความเห็นวา อายุตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันเชนเดียวกัน 

1.2  เสริมภาพลักษณและบุคลิก 

ขอมูลจากการสัมภาษณบงชี้วาการสวมใสรองเทาแตะแบรนดตางประเทศทำใหผูสวมใสมีบุคลิกท่ีดี และ

รูสึกวาตนเองดูดีและดูมีฐานะมากขึ้น การใสรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศซึ่งเปนแบรนดที่คนทั่วไปรูจัก

นับวาเปนสิ่งท่ีสามารถชวยสงเสริมภาพลักษณท่ีดีใหกับตนเองได เม่ือคุณภาพรองเทาดีก็ทำใหรูสึกม่ันใจในการเดิน 

ทำใหตนเองดูมีภาพลักษณท่ี “แพง” ข้ึนจากแบรนดท่ีสวมใส และทำใหรูสึกวามีคนสนใจมอง แตผูบริโภคก็มีความ

คิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันวา รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศไมไดสะทอนตัวตนหรือบุคลิกของผูสวมใส

มากเทาใดนัก หรือสะทอนแคเพียงบางสวนเทานั้น เพราะแตละคนก็มีคาแรคเตอรท่ีแตกตางกันไป  

1.3  ดีไซนสวย คุณภาพดีสมราคา 

รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศนั้น มีรูปแบบการดีไซนที่สวยงามกวารองเทาแตะทั่วไป ที่เปน 

แบรนดซ่ึงไมคอยมีชื่อเสียง ไมมีแบรนด หรือไมใชแบรนดจากตางประเทศ โดยผูบริโภคตางรูสึกวา ดูทันสมัยกวา 

คุณภาพดีกวา ใสสบาย คุมคากับราคา และทำใหรูสึกมั่นใจเมื่อสวมใส รูสึกแตกตางกวาการใสรองเทาที่เปนแบ

รนดไมมีชื่อเสียงหรือเปนแบรนดที่ไมไดมาจากตางประเทศ ถึงแมรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศจะเปน

สินคาท่ีมีราคาสูง แตผูบริโภคก็มีการวางแผนเรื่องการเงินเพ่ือท่ีจะซ้ือสินคาประเภทนี้  

1.4  เครื่องมือส่ือสารการตลาดมีผลตอความตองการและการตัดสินใจซ้ือ 

การสื่อสารการตลาดสงผลทำใหเกิดความตองการรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ และมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือ โดยการสื่อสารการตลาดผานชองทางออนไลนมีอิทธิพลตอผูใหขอมูลมากท่ีสุด เนื่องจากผูใหขอมูล

ใชคอมพิวเตอรหรือโทรศัพทมือถือในชีวิตประจำวัน ทำใหการเขาถึงชองทางการสื่อสารออนไลนเปนไปไดงาย การ

โฆษณาผานชองทางออนไลนไมวาจะเปนทาง IG หรือ Facebook จึงนับวามีอิทธิพลตอผูบริโภค ทำใหเกิดความ

ตองการในตัวสินคาจนนำไปสูการตัดสินใจซื้อ และการสงเสริมการขายในรูปแบบของการลดราคาก็มีผลตอความ

ตองการเชนกัน รวมทั้งหากพนักงานขายเอาใจใสในการบริการ ก็สงผลทำใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น แตหากเจอ

พนักงานขายท่ีตามติดมากเกินไป ก็อาจสงผลใหผูบริโภคไมตองการท่ีจะซ้ือไดเชนกัน 

2.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูท่ีใชรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ 
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2.1  อยากลองหลังจากท่ีไดเห็นบุคคลอ่ืนสวมใส 

จุดเริ่มตนของการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศนั้น ผูบริโภคสวนใหญแสดงความ

คิดเห็นวา เกิดจากการที่ตนเห็นคนอื่นไมวาจะเปนเพื่อนหรือบุคคลที่มีชือ่เสียงใสรองเทาดังกลาวแลวจึงรูสึกอยาก

ลองบาง โดยถือวาการใชของเหมือนเพื่อนเปนการเขาสังคม ทำใหรูสึกวาเปนกลุมเดียวกัน ทำใหพูดคุยกันรูเรื่อง 

นอกจากนี้ผูบริโภคยังตระหนักวา คนเราควรจะตองมีรองเทาแตะท่ีคุณภาพดีสักหนึ่งคู ซ่ึงหากเปนแบรนดท่ีมาจาก

ตางประเทศก็จะรูสึกวาตองเปนรองเทาแตะที่มีคุณภาพดี และรองเทาแตะแฟชั่นยังเปนรองเทาที่สามารถใสไดใน

หลายโอกาส เปนประเภทรองเทาที่อยูตรงกลางระหวางรองเทาผาใบที่ตองรัดเชือกทำใหรูสึกอึดอัด กับรองเทา

แตะธรรมดาท่ัวไปท่ีดูไมสุภาพและดีไซนไมสวย 

2.2  หาขอมูลจากชองทางออนไลนและคนใกลตัว แตซ้ือท่ีรานคา 

ผูบริโภคสวนใหญหาขอมูลทางออนไลนเปนหลัก ทั้งทางเว็บไซต Facebook และโดยเฉพาะ IG เพราะ

สวนมากจะใช IG ในการดูสินคาตาง ๆ และรูปภาพสวย ๆ อยูแลว รวมถึงการบอกตอก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศเชนเดียวกัน โดยผูบริโภคทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคาจากคนใกลตัว เชน 

เพื่อนและคนในครอบครัว ในขณะที่บางคนก็สอบถามจากคนที่เคยใชจริง ในเรื่องของสถานที่ที่ผูบริโภคมักจะไป

ซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศคือที่รานหรือ “ชอป” ของแบรนดนั้น ๆ แมวาจะสั่งซื้อผานชองทาง

ออนไลนได แตผูบริโภคก็ตองการไปซื้อที่หนารานมากกวา เนื่องจากรองเทาเปนสินคาที่ตองทดลองใสกอนซ้ือ

เพื่อใหมั่นใจวาเหมาะกับเทาของตนมากที่สุด โดยบางคนกังวลเรื่องของขนาดของเทาที่ใหญไปหรือเล็กไป รวมท้ัง

เรื่องของสีที่ผูใหขอมูลกังวลวา สีในคอมพิวเตอรอาจจะเพี้ยนไปจากความเปนจริง ทำใหผูบริโภครูสึกไมมั่นใจใน

การซ้ือของออนไลนโดยท่ียังไมเห็นสินคาจริง 

2.3  ประเมินสินคาจากดีไซน คุณภาพ ราคา และตราสินคา 

ในการตัดสินใจซ้ือรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ ขอมูลหลัก ๆ เก่ียวกับสินคาท่ีผูใหขอมูลจะหา

มาเปรียบเทียบเพ่ือชวยในการตัดสินใจวาจะเลือกแบรนดใดไดแก ดีไซน สี ราคา รูปแบบและคุณภาพของตัวสินคา 

ซ่ึงหลังจากไดขอมูลแลว การไดไปสัมผัสสินคาจริงเพ่ือชวยในการตัดสินใจซ้ือก็นับวาเปนสิ่งสำคัญ โดยผูบริโภคจะดู

จากดีไซนหรือการออกแบบและรูปแบบสินคาเปนหลัก ซึ่งผูบริโภคเห็นวาแตละแบรนดมีเอกลักษณเฉพาะตัวอยู

แลว สวนราคาเปนสิ่งสำคัญลำดับถัดมา โดยมีผูบริโภคเพียงทานเดียวท่ีกลาววา ตนไมเคยหาขอมูลเปรียบเทียบ

เลยเวลาที่จะซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ เพราะมีแบรนดที่อยูในใจอยูแลว จึงมุงไปดูขอมูลของแบ

รนดนั้น ๆ เลยโดยเนนท่ีราคาวาตรงตามงบประมาณท่ีวางไวหรือไม 
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2.4  ตัดสินใจซ้ือทันที เม่ือเจอดีไซน ราคา และตราสินคาท่ีตรงใจ  

ขอมูลจากการสัมภาษณบงชี้วา การตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศนั้นจะใชเวลาใน

การตัดสินใจซื้อไมนาน เร็วที่สุดคือ ณ ตอนนั้นเลย หรือหากสนใจแตตองการใชระยะเวลาคิดไตรตรองก็จะไมเกิน 

1 สัปดาห โดยปจจัยหลักที่ทำใหสามารถตัดสินใจซ้ือไดทันทีคือในเรื่องของรูปแบบหรือดีไซนที่ถูกใจ แบรนดท่ี

ถูกใจ และราคาท่ีสมเหตุสมผล ถาหากสินคาลดราคาลงมากแตดีไซนไมถูกใจก็จะไมซ้ือ โดยสรุป สิ่งท่ีผูบริโภคเห็น

รวมกันวาทำใหตนตัดสินใจซื้อไดอยางรวดเร็วก็คือเรื่องของความชอบในดีไซน แบรนด ราคาที่เหมาะสม และการ

สงเสริมการขาย โดยประเภทของการสงเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือการลดราคา หากลดถึง 50% ก็จะยิ่ง

สนใจ และโปรโมชั่นซ้ือ 2 แถม 1 นอกจากนี้ หากพนักงานบริการดี  ใสใจ ก็สงผลใหตัดสินใจซ้ือไดอยางรวดเร็ว  

2.5  เม่ือซ้ือสินคาไปแลวมีการบอกตอ 

ผูบริโภคทุกคนมีความเห็นตรงกันวา ความรูสึกหลังจากที่ไดใชรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศไป

แลวนั้นคือรูสึกชอบ รูสึกดี และเมื่อเวลาไดใชแลวก็เกิดความรูสึกมั่นใจ และคิดวาจะกลับไปซื้ออีกหากเจอแบบท่ี

ถูกใจ ถามีโอกาสก็จะบอกตอคนอ่ืน และหากตองซ้ือคูใหมก็ยังจะเลือกใชแบรนดเดิมท่ีตนเองใชอยูในปจจุบัน 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

เมื่อนำผลการศึกษามาวิเคราะหเปรียบเทียบกับแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ สามารถอภิปรายขอ

คนพบไดดังนี้ 

1.  แรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ 

แรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความตองการ โดยมีปจจัยหรือสิ่งกระตุนท่ีกอใหเกิดความตองการซ่ึงความตองการ

ดังกลาวจะสงผลใหบุคคลมีพฤติกรรมที่ตอบสนองตอความตองการ โดยวิเคราะหตามทฤษฎีความตองการ

ตามลำดับข้ัน (Hierarchy of Needs) ของอับราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow) โดยแยกเปน 2 ประเด็นหลัก 

ดังนี้ 

1.1  ความตองการและแรงจูงใจ 

ผลการศึกษาบงชี้วา ในกรณีของรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศนั้น แรงจูงใจหลักของผูบริโภค

เกิดจากความตองการในการเขาสังคม เนื่องจากผูใหขอมูลกลาววา ตนมักจะใชสินคาตามเพื่อนหรือบุคคลที ่มี
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ชื่อเสียงที่ตนชื่นชอบเพราะตองการที่จะใสแลวสวยเหมือนที่เพื่อนหรือผูมีชื่อเสียงใส ซึ่งสะทอนใหเห็นถึงความ

ตองการเปนสวนหนึ่งของกลุมเพื่อนหรือสังคม และตองการมีภาพลักษณที่ดูดีขึ้นหลังจากสวมใส ตองการเกิด

ความรูสึกมั่นใจในการเดิน ดูทันสมัย และมีภาพลักษณที่ดู “แพง” ขึ้นจากการใสรองเทาแตะแฟชั่นแบรนด

ตางประเทศที่มีชื่อเสียง เมื่อวิเคราะหขอมูลดังกลาวโดยใชทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลวเปนกรอบ

แนวคิดในการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคมีแรงจูงใจอันเกิดจากความตองการ 2 ข้ันในระดับเทาเทียมกัน ไดแกความ

ตองการในขั้นที่ 3 คือการเขาสังคมและการไดรับการยอมรับจากคนรอบขาง และความตองการในขั้นที่ 4 การ

ไดรับการยกยองและความภาคภูมิใจ หรือเมื่อวิเคราะหเทียบกับทฤษฎีเอเอพี (AAP) ของแมคเคลแลนดจะพบวา 

ความตองการความผูกพัน (Needs for Affiliation) และความตองการมีอำนาจ (Needs for Power) อยูในระดับ

เทา ๆ กัน ขอคนพบดังกลาวยังสอดคลองกับผลจากการวิจัยของอริสา สุขสม (2552) ท่ีระบุวา แรงจูงใจท่ีสงผลให

วัยรุนแตงกายแฟชั่นเก่ียวของกับวัฒนธรรมท่ีแวดลอมซ่ึงไดแก ครอบครัวและกลุมเพ่ือน เปนตน  

ผลการศึกษาขางตนยังสอดคลองกับแนวคิดของอดุลย จาตุรงคกุล (2543) ท่ีอธิบายวา การเลือกสินคาท่ี

ใชมีบทบาทสำคัญเกี่ยวของกับการใหความหมายในใจ ซึ่งในกรณีของรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศนั้น

พบวา ผูบริโภคใหความหมายแกรองเทามากกวาการเปนสินคาท่ีมุงในดานการใชงาน แตมองวาเปนเครื่องประดับ

อยางหนึ่งท่ีสรางความภาคภูมิใจใหแกผูสวมใสได 

1.2   ปจจัยท่ีสงผลตอความตองการของผูบริโภค 

ผลการศึกษาบงชี้วา ปจจัยที่กระตุนการตัดสินใจซื้อของผูใหขอมูลคือการออกแบบหรือการดีไซนที่สวย

ถูกใจของรองเทา รวมทั้งสินคายังตองมีคุณภาพที่ดี สวมใสสบาย มีราคาที่สมเหตุสมผลและมีแบบใหเลือกหลาย

หลาย นอกจากนี ้รานคายังตองมีสาขาหลายแหงเพื ่ออำนวยความสะดวกในการซื ้อและการทดลองสวมใส 

สอดคลองกับผลการวิจัยของชนัฐพร ไทยไชยนต (2559) ที่ระบุวา ในกรณีของการซื้อรองเทาแฟชั่น ผูบริโภคสวน

ใหญยังใหความสำคัญกับสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ โดยสวนประสมทางการตลาดดาน

ชองทางการจัดจำหนาย ดานราคา และดานผลิตภัณฑนับวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทาแฟชั่นของผูหญิง

เปนอยางมาก  

นอกจากนี้ ผลการศึกษายังบงชี้วา การสื่อสารการตลาดของแบรนดนับวามีอิทธิพลเปนอยางมากในการ

กระตุนความตองการของผูบริโภคในกรณีของรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ โดยขอมูลจากการสัมภาษณ

ระบุวา การโฆษณาผานสื่อออนไลนเปนชองทางท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลเก่ียวกับสินคามากท่ีสุด และเครื่องมือสื่อสาร
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การตลาดประเภทสงเสริมการขาย โดยเฉพาะการลดราคาก็นับวามีอิทธิพลมากเชนกันในการกระตุนความตองการ

ของผูบริโภครองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ โดยเฉพาะเมื่อถึงขั้นของการตัดสินใจซื้อ สอดคลองกับที่เสรี 

วงษมณฑา (2547) ไดอธิบายและใหความหมายของการสงเสริมการขายวา เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนให

เกิดการซื้อผลิตภัณฑ มีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด ทั้งนี้ การขายโดยบุคคลหรือพนักงานขาย 

(Personal Selling) เปนเครื่องมือสื่อสารการตลาดอีกประเภทหนึ่งท่ีมีผลตอความตองการและการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภครองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ เนื่องจากถาพนักงานใหการบริการท่ีดี มีการดูแลเอาใสใจเปนอยาง

ดี ก็สามารถทำใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือไดในทันที  

ในการศึกษาครั้งนี้ ประเด็นท่ีเก่ียวของกับสังคมและกลุมเพ่ือนนับเปนปจจัยสำคัญท่ีกระตุนใหเกิดความ

ตองการที่จะซื้อสินคารองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศไดงายขึ้น โดยเฉพาะกลุมคนเจนวายเปนกลุมที่ให

ความสำคัญกับเพ่ือนและการเขาสังคม การใชสิ่งของท่ีเหมือน ๆ กันหรือคลาย ๆ กันกับเพ่ือนและสังคมรอบขางจึง

เปนสิ่งกระตุนความตองการและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซึ่งอิทธิพลจากเพื่อนและสังคมรอบขางนับไดวาเปน

ปจจัยภายในตามแนวคิด S-R Theory ของ Phillip Kotler ซ่ึงอางถึงโดยเสรี วงษมณฑา (2547) แตขณะเดียวกัน 

ผูศึกษาพบวา แมวาเพื่อนและบุคคลที่มีชื่อเสียงจะมีอิทธิพลตอผูบริโภคจนเกิดความตองการจนนำมาซึ่งการ

ตัดสินใจซ้ือ แตก็ข้ึนอยูกับรูปแบบการดีไซนของรองเทาดวยวาเขากับตัวผูบริโภคหรือไม ถาเขากัน ผูบริโภคจึงเกิด

ความตองการท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 

ขณะเดียวกัน การท่ีผูใหขอมูลเลือกใชรองเทาแตะแบรนดตางประเทศก็เพราะตองการเขาสังคม ตองการ

มีบุคลิกที่ดี ดู “แพง” ดูเปนที่นาสนใจ สวนการที่ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาอายุและการศึกษาที่ตางกันนั้นมีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อหรือใชสินคาที่ตางกัน สอดคลองกับผลจากการวิจัยของอรอารา ดวงแข (2555) ที่กลาววา 

ผูบริโภคที่อายุแตกตางกัน มีระดับการศึกษาและรายไดที่ตางกัน จะสงผลตอแนวโนมในการมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาท่ีแตกตางกัน และยังมีความสัมพันธตอแนวโนมในการบอกตอผูอ่ืนเพ่ือชักชวนใหซ้ือ  

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูท่ีใชรองเทาแตะแฟช่ันแบรนดตางประเทศ 

ผลการศึกษาในสวนของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามกระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตามแนวคิดของ Phillip 

Kotler มีดังนี้ 

2.1  การตระหนักถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition)  
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ผลการศึกษาระบุวา การตระหนักถึงปญหาที ่สงผลตอการตัดสินใจซื ้อรองเทาแตะแฟชั ่นแบรนด

ตางประเทศคือการท่ีผูบริโภคเห็นคนอ่ืนใสแลวอยากลองใสบาง ซ่ึงในกระบวนการตัดสินใจข้ันแรกนี้ ผูบริโภคไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยทางทางสังคม (ตองการเขากับเพื่อน ไดรับการยอมรับในสังคม เปนตน) และปจจัยสวนบุคคล 

(เพศ อายุ การศึกษา เปนตน) โดยปจจัยเหลานี้นับเปนสิ่งกระตุนภายในตามแนวคิดของ Phillip Kotler นอกจากนี้ 

การท่ีผูบริโภคมองวาคนเราควรจะตองมีรองเทาท่ีคุณภาพดีสักหนึ่งคูก็นับวาเปนการตระหนักถึงความตองการของ

ผูบริโภคเชนกัน การตระหนักถึงความตองการในการมีรองเทาคุณภาพดีสักคูไวใชงานสะทอนถึงการรับรูในคุณภาพ

ของสินคา และอาจรวมไปถึงการเรียนรูและการจดจำประสบการณในอดีตที่ตนหรือคนรอบขางเคยใชรองเทาที่ไม

มีคุณภาพมากอน  

นอกจากนี้แลว การพบเห็นโฆษณาในสื่อออนไลนก็นับเปนสิ่งกระตุนภายนอกท่ีสงผลตอการตระหนักถึง

ปญหา/ความตองการของผูบริโภคเชนกัน โดยสื่อโฆษณาดังกลาวนับเปนสิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) 

หรือสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ที่กระตุนใหผูใหขอมูลตระหนักถึงความตองการในตัวสินคา

รองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศได 

2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) 

ในขั ้นที ่ 2 ของกระบวนการการตัดสินใจตามแนวคิดของ Phillip Kotler ผู บริโภคมักจะหาขอมูล

เกี่ยวกับสินคาโดยสอบถามจากคนใกลตัว เชน เพื่อน คนในครอบครัว หรือคนที่ใชจริง เนื่องจากมองวาเปน

แหลงขอมูลที่สามารถเชื่อถือไดมากกวาคนทั่วไป เมื่อวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเทียบกับแนวคิดของ 

Phillip Kotler พบวา แหลงขอมูลหลักสำหรับผูบริโภคคือแหลงบุคคลหรือบุคคลอางอิง (Personal Sources) 

เนื่องจากผูบริโภคมักสอบถามขอมูลเกี่ยวกับรองเทาประเภทนี้จากคนใกลตัว แตก็มีการหาขอมูลจากแหลงทาง

การคา (Commercial Sources) ดวยเชนกัน ผูบริโภคนิยมคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาผานชองทางออนไลน อาจ

เปนเพราะชองทางออนไลนคือชองทางที่สะดวกมากที่สุดสำหรับผูบริโภคซึ่งมาจากกลุมเจนวายที่ปจจุบันมีไลฟ

สไตลในการใชชีวิตโดยมีเครื่องมือสื่อสารติดตัวอยู ตลอดเวลา ทำใหสามารถเช็กขอมูลหรือคนหาขอมูลได

ตลอดเวลา สอดคลองกับผลการศึกษาตามท่ีแบรนดบุฟเฟต (2558) ไดรายงานวา กลุมคนเจนวายจะใชเวลาวันละ

หลาย ๆ ชั่วโมงบนอินเทอรเนตในการเลือกหาขอมูลฟรี ๆ จากการคนหาคียเวิรดท่ีตองการ  

2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
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ในขั้นของการประเมินทางเลือกพบวา หลังจากหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ตนสนใจแลว ผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบขอมูลของแตละแบรนด โดยขอมูลที่เปรียบเทียบจะเปนเรื ่องดีไซน สี และราคา ซึ่งเกณฑในการ

เปรียบเทียบข้ึนอยูกับความชื่นชอบสวนบุคคล และผูบริโภคจะตองไปสัมผัสสินคาจริงเพ่ือชวยในการตัดสินใจดวย

โดยจะดูจากดีไซนและรูปแบบของรองเทาเปนหลัก ผูบริโภคแตละคนชอบดีไซนและรูปแบบรองเทาท่ีไมเหมือนกัน  

ซึ่งการกำหนดเกณฑเพื่อเปรียบเทียบทางเลือกนั้นสอดคลองกับแนวคิดของ Phillip Kotler ที่วา ในขั้นประเมิน

ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) นั้น เมื่อผูบริโภคไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 คือในขั้นคนหาขอมูลแลว 

ผูบริโภคก็จะทำการประเมินทางเลือกโดยกำหนดเกณฑหรือคุณสมบัติท่ีจะใชประกอบการประเมิน เชน ยี่หอ ราคา 

รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายตอหนวยเปนตน ขอคนพบนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดของอดุลย จาตุรงคกุล 

(2543) ในประเด็นที่วา การประเมินทางเลือกกอนซื้อมักจะถูกปรับแตง และไดรับอิทธิพลจากความแตกตางของ

บุคคลและอิทธิพลของสิ่งแวดลอม นอกจากนี้อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ยังกลาวดวยวา เกณฑที่ผู บริโภคใช

ประเมินทางเลือกเกี่ยวของกับผลที่ผูบริโภคปรารถนาจะไดจากการซื้อ ซึ่งในกรณีของรองเทาแตะแฟชั่นแบรนด

ตางประเทศ ผูบริโภคปรารถนาที่จะไดรองเทาที่สวย ใสแลวดูดีเปนที่ยอมรับ ทนทาน คุมคาคุมราคา ดังนั้น ผูให

ขอมูลจึงกำหนดเกณฑในการประเมินทางเลือกโดยเนนท่ีดีไซน คุณภาพ รวมถึงความคุมคาคุมราคาเปนหลัก   

2.4  ข้ันตัดสินใจซ้ือสินคา (Purchase Decision) 

ในขั้นที่ 4 นี้เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคพรอมจะกระทำการตัดสินใจสำหรับทางเลือกที่ไดกำหนดไวแลวจาก

ทางเลือกตาง ๆ ผลการศึกษาบงชี้วา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ณ ตอนนั้นเลยหรืออยางชาคือไมเกิน 1 สัปดาห 

สะทอนใหเห็นวา ระยะเวลาท่ีใชสำหรับตัดสินใจ (Decision Time) สำหรับสินคาประเภทนี้คอนขางสั้น โดยปจจัย

หลักที่ทำใหผู บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อไดทันทีคือในเรื ่องของรูปแบบหรือดีไซนที ่ถูกใจ ระยะเวลาของการ

ตัดสินใจขึ้นอยูกับโปรโมชั่นท่ีมีในขณะนั้นดวย รวมทั้งราคาที่สมเหตุสมผล แตหากสินคาลดราคาถูกลงมากแต

ดีไซนไมถูกใจ ตอใหลดมากแคไหน ผูบริโภคก็จะไมซ้ือ ท้ังนี้อาจเปนเพราะในการซ้ือสินคานั้น ผูบริโภคมีความตั้งใจ

ซื้อเปนทุนเดิมอยูแลว การที่พบดีไซนที ่ถูกใจและราคาที่เหมาะสมจึงทำใหตัดสินใจซื้อไดเลย คลายคลึงกับ

ผลการวิจัยของจุฬาลักษณ เนตรแสงสี (2559) ท่ีศึกษากลุมนักศึกษาท่ีใชกระเปาแบรนดเนมแลวพบวา ผูบริโภคให

ความสำคัญดานผลิตภัณฑในเรื่องของรูปลักษณ และการดีไซนแบบของสินคาท่ีดูสวย ทันสมัย ซ่ึงสงผลใหตัดสินใจ

ซื้อไดอยางรวดเร็ว จึงอาจกลาวไดวา สำหรับผูบริโภคที่เปนวัยรุนนั้น สินคามีแบรนดในกลุมแฟชั่น ไมวาจะเปน

กระเปาหรือรองเทา เปนสินคาท่ีสามารถตัดสินใจซ้ือไดอยางรวดเร็วถาหากเจอดีไซนท่ีสวยถูกใจ ซ่ึงเหลานี้เปนผล
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มาจากท้ังตัวกระตุนภายนอกในเรื่องของผลิตภัณฑ (สวย ทันสมัย)  และสิ่งกระตุนภายใน อันไดแก ลักษณะของผู

ซ้ือ (Buyer Characteristics) ท่ีสงผลใหการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนไดอยางรวดเร็ว 

2.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 

ในขั้นที่ 5 ของกระบวนการตัดสินใจพบวา เมื่อผูบริโภคซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศไปใช

แลวตางก็เกิดความรูสึกชอบ รูสึกมั่นใจ และคิดวาจะกลับไปซื้ออีกหากเจอแบบที่ถูกใจ นอกจากนี้ หากมีโอกาสก็

จะบอกตอคนอื่นใหซื้อรองเทาแบรนดดังกลาว และหากตองซื้อคูใหมก็ยังจะเลือกซื้อแบรนดเดิม สิ่งตาง ๆ เหลานี้

สะทอนถึงปจจัยภายในของผูบริโภคทางดานจิตวิทยาตามโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Phillip Kotler ท่ีกลาวถึง

แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู และการจดจํา โดยในกรณีของรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ เมื่อผูบริโภค

รับรูถึงคุณภาพของรองเทาท้ังในแงการสวมใสสบายและการออกแบบท่ีถูกใจ ทำใหรูสึกม่ันใจก็จะเกิดการเรียนรูวา

รองเทาดังกลาวตอบสนองความตองการของตนไดเปนอยางดี จึงเกิดความประทับใจจนมีการบอกตอผูอื่น เพราะ

เมื่อผูบริโภครูสึกพึงพอใจหลังจากไดรับประสบการณจากการใชสินคาและบริการแลวพบวาไดรับคุณคาตามความ

คาดหวังของลูกคาหรือสูงกวาก็จะนำไปสูการซ้ือหรือการใชบริการซ้ำ แตในทางกลับกัน หากลูกคาไดรับคุณคาจาก

สินคาหรือบริการต่ำกวาความคาดหวังยอมสงผลใหรูสึกไมพึงพอใจจนอาจนำไปสูการเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑอ่ืน 

หรือถามีโอกาสอาจบอกตอในเชิงลบเก่ียวกับสินคาและบริการในวงกวางได 

 

ขอเสนอแนะ 

ผลที่ไดจากการศึกษาแรงจูงใจและพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อรองเทาแตะแฟชั่นแบรนดตางประเทศ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถนำมาสรุปเปนขอเสนอแนะไดดังนี้ 

1. ขอเสนอแนะตอแบรนดรองเทาแตะตางประเทศ 

1.1  ผลการศึกษาบงชี้วา ผูใหขอมูลใหความสำคัญกับดีไซนและคุณภาพของแบรนดมาเปนลำดับตน ๆ ใน

ดานการสื่อสารการตลาดนั้น ทางแบรนดควรโฆษณาเรื่องดีไซนและคุณภาพ เพราะผลการวิจัยพบวาสองสวนนี้มี

สวนในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค และยังนำขอมูลมาปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหสามารถสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันตอไปได 

1.2  จากผลการศึกษาที่พบวาผูใหขอมูลจะคนหาขอมูลทางออนไลน แตจะซื้อรองเทาที่รานคาเทานั้น ทาง

แบรนดสามารถนำขอมูลในสวนนี้ไปใชวางแผนกลยุทธทางดานชองทางการจัดจำหนายตอไปได 
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2. ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

2.1  การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น สำหรับการศึกษา

หรือการวิจัยในอนาคต ผูศึกษาหรือผูวิจัยอาจจะพิจารณาศึกษาในมุมที่กวางขึ้นโดยการเก็บขอมูลจากกลุมคนวัย

ทำงานหรือเก็บขอมูลจากตัวแทนผูบริโภคในจังหวัดอ่ืนๆ 

2.2  ในการศึกษาหรือการวิจัยในอนาคต ผู ศึกษาหรือผู ว ิจัยอาจศึกษาสินคาแบรนดใดแบรนดหนึ่ง 

โดยเฉพาะเจาะจงเพ่ือใหทราบขอมูลเชิงลึกเก่ียวกับแบรนดและผูบริโภคกลุมเปาหมายของแบรนดนั้นๆ 

2.3  การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาทางฝงผูบริโภค หากมีการศึกษาทางฝงแบรนดสินคาวามีการสื่อสาร

การตลาดอยางไร ใชกลยุทธใดในการสื่อสารเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่แบรนดไดวางไวก็อาจจะไดมุมมองหรือขอ

คนพบใหม ๆ ท่ีเก่ียวของกับการสื่อสารแบรนดสินคา 
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พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง 

อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม 

สิริยศ ไชยศรี1 และ ประยงค คูศิริสิน2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาพัฒนาการทองเที่ยว 
2อาจารยประจำคณะพัฒนาการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยแมโจ 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอชุมชนแมกลางหลวง   

อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีทองเท่ียวในชุมชนแม

กลางหลวง และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง และหาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือรวบรวมขอมูล จำนวน 180 คน มีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจงผลการวิจัยพบวา

นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญท่ีไปเท่ียวในชุมชนแมกลางหลวงมีอายุต่ำกวา 30 ป การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

และมีสถานภาพโสด โดยวัตถุประสงคในการเดินทางไปในชุมชนเพื่อการทองเที่ยวพักผอน และเปนทางผานกอน

เดินทางตอไปยังดอยอินทนนท  โดยท่ีไมไดพักคางคืนในชุมชนแมกลางหลวง สวนมากเดินทางโดยรถยนตเนื่องจาก

สะดวกกวาการโดยสารรถประจำทาง และตองการแวะทองเที่ยวในสถานท่ีตางๆ ระหวางทางจากชุมชนแมกลาง

หลวงไปถึงยอดดอยอินทนนท นักทองเที่ยวชาวไทยมีความพึงพอใจตอบริการการทองเที่ยวในชุมชนอยูในระดับ

มาก โดยเฉพาะการใหบริการดวยความสุภาพเปนมิตร การจัดสภาพแวดลอมที่คงเอกลักษณความเปนธรรมชาติ 

การดูแลเอาใจใสตอนักทองเที่ยว และราคาอาหารเครื่องดื่มมีความเหมาะสม แตสิ่งที่ชุมชนควรเรงปรับปรุงเปน

อันดับแรกคือการรักษาความปลอดภัย โดยกำหนดใหมีมาตรการการดูแลนักทองเที่ยวอยางเปนระบบและปฏิบัติ

ใหเครงครัด ปองกันเหตุโดยจัดใหมีไฟฟาสองสวางในพ้ืนท่ีท่ีมีนักทองเท่ียวพักอาศัย ติดตั้งกลองวงจรปด และมีเวร

ยามอยูประจำตลอด 24 ชั่วโมงและการสรางกิจกรรมและรวมกลุมผูประกอบการเพื่อใชทรัพยากรรวมกัน เสนอ

ขายโปรแกรมการทองเที่ยวเปนแพคเกจโปรแกรมที่เปนเอกลักษณของชุมชน เพื่อใหนักทองเที่ยวไดใชเวลาอยูใน

ชุมชนนานมากขึ้น การทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทย คือ 

รายได  ซ่ึงตัวแปรดานรายไดมีผลตอความพึงพอใจของนักทองเท่ียวรอยละ 5 

คำสำคัญ : การทองเท่ียวเชิงนิเวศ พฤติกรรม ความพึงพอใจ แมกลางหลวง  
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Abstract 

The study of Thai tourists’ behavior and their satisfaction toward Mae Klang Luang 

community in Baan Luang subdistrict, Chom Thong district, Chiang Mai province aims to investigate 

Thai tourists’ behavior and to study the satisfaction of Thai tourists.  This study also seeks for 

factors which affect on the satisfaction of Thai visitors. Thai tourists, who visited Mae Klang Luang 

community, Chom Thong district Chiang Mai province, were sampled in this research. The results 

indicate that  the majority of Thai travelers who visited Mae Klang Luang community are young 

adults under the age of 30, single and bachelor’s degree graduation.Rather these tourists travelled 

to Mae Klang Luang community for pleasure. They usually accommodate at this on-the way place 

before reaching Doi Inthanon National Park. It is also found that Thai tourists showed a significant 

satisfaction on community services particularly in politeness, friendliness, helpfulness as well as 

reasonable prices of food and beverage.  Also, they were impressed by preserving natural 

environment itself.  However, there was the drawback should be concerned for this local 

community was that security within community should be worked on.  Systemic surveillance 

management should be monitored at all time. The accommodation should be kept under video 

surveillance and equipment.  Moreover, the exterior and interior electrical lights should be 

provided to illuminate indoor and outdoor space.  Twenty- four hours security guards should be 

on duties and responsibilities to minimize the crime.  In addition, resource contribution activities 

among entrepreneurs and unique tour program offers within community would launch 

commonwealth into sustainable tourism. 

From statistical hypothesis testing, it is presented that age, frequency and income were 

related to Thai tourists’ behavior and satisfaction with a significant difference of 0.5. Of these, the 

difference of satisfaction among male and female has been seen at a significant difference at 0.5 

in terms of administration management, services and environment. 

Keyword : Ecotourism behavior satisfaction Mae klang luang 
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บทนำ 

จังหวัดเชียงใหมเปนหนึ่งในจังหวัดทางภาคเหนือตอนบนที่มีนักทองเที่ยวทั้งในและตางประเทศนิยมมา

ทองเที่ยวกันเปนจำนวนมาก จำนวนนักทองเที่ยวมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องดวยความอุดมสมบูรณทางดาน

ทรัพยากรธรรมชาติศิลปะและวัฒนธรรมนอกจากนี้จังหวัดเชียงใหมยังสะทอนภาพลักษณที่ทำใหนักทองเที่ยว

จดจำไดดีคือ ดินแดนที่อุดมไปดวยศิลปะ วัฒนธรรมและภาษาแบบลานนารวมทั้งผูคนจิตใจดีจนไดรับคำยกยอง

และสงเสริมใหเปน“ถิ่นไทยงาม”กระบวนการที่กอใหเกิดสิ่งดึงดูดใจนักทองเท่ียวใหเดินทางมาทองเที่ยวในจังหวัด

เชียงใหมโดยผานการแสดงในรูปแบบตางๆเชน การแสดงละคร เพลงและการแสดงในรูปแบบอื่นๆซึ่งเต็มไปดวย

เนื้อหาที่วาดวย “ความงาม”ของเชียงใหมประกอบดวย 3 ประการคือ ความงามทางธรรมชาติ ความงามทาง

วัฒนธรรมและความงามของสตรี ดังนั้นจึงสงผลใหแตละปมีนักทองเที่ยวหลั่งไหลเขามาทองเที่ยวในจังหวัด

เชียงใหมเปนจำนวนมาก ถือเปนจังหวัดที่มีศักยภาพในการเปนศูนยกลางการทองเที่ยวของประเทศไทยหรือ

ภาคเหนือ รวมทั้งยังสามารถเปนศูนยกลางการทองเที่ยวของเอเชียตะวันออกเฉียงใต ที่มีแหลงทองเที่ยวท่ีมีความ

หลากหลายที ่ครบในรูปแบบของการทองเที ่ยวในศตวรรษที่ 21  ถือไดวามีพื ้นที ่และแหลงการทองเที ่ยวท่ี

หลากหลายครอบคลุม ทั้ง 25 อำเภอในเขตการปกครองของจังหวัดเชียงใหม ทั้งแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ 

แหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม และการทองเที่ยวรูปแบบอื่นๆ นอกจากนี้จังหวัดเชียงใหมมีเสนทางคมนาคมท่ี

สะดวกสบาย สามารถเชื่อมโยงแหลงทองเท่ียวตางๆ ในอยางสะดวก   

ชุมชนบานแมกลางหลวง ตั ้งอยู หมู ที ่ 17 ตำบลบานหลวง โดยมีหยอมบานที ่ต ั ้งถิ ่นฐานกระจาย

รอบๆ  ประกอบดวย บานแมกลางหลวง บานแมกลางนอย  และบานสบผาด คำวา บานแมกลาง เปนชื่อท่ีใชเรียก

ตามแมน้ำที่ไหลผานหมูบาน คือลำน้ำแมกลาง หรือภาษาปกาเกอญอ เรียกวา แมกลาโกละ ปจจุบันมีประชากร

อาศัยอยูรวมกัน  300 คน  67 หลังคาเรือน การเดินทางเขา –  ออก หมูบาน เปนเสนทางที่สะดวกจากเสน 108 

เชียงใหม – ฮอด และเสน 1009 จอมทอง – ดอยอินทนนท ระยะเวลา 18 กิโลเมตร” ชุมชน บานแมกลาง

หลวง  ยายถิ่นฐานมาจากประเทศพมา เขามาอยูในบริเวณพื้นที่อุทยานแหงชาติดอยอินทนนทเมื่อป พ.ศ. 2330 

ตั้งบานเรือนอยูบนที่ราบสูง แวดลอมไปดวยปาไมอุดมสมบูรณ มีแมน้ำแมกลางไหลผาน และลำหวยสาขาที่ไหล

รวมกับลำน้ำแมกลาง สวนพ้ืนท่ีทำกินตั้งอยูบริเวณเนินเขา  ชาวบานจึงปรับระบบท่ีดินของตนเองไปเปนรูปแบบนา

ขั้นบันได นอกจากนี้บริเวณโดยรอบพื้นที่หมูบาน พื้นที่ปาที่อุดมสมบูรณยังมีน้ำตกผาดอกเสี้ยว ดอยหัวเสือ เปน

สถานที่ที่ชาวบานดูแลรักษา เปนแหลงพักผอนของคนในชุมชน และจุดชมวิวที่มองเห็นพื้นที่จังหวัดลำพูนไดอยาง

ชัดเจน ใน ขณะท่ียังคงไวซ่ึงวิถีดั้งเดิม ตามความเชื่อ ประเพณี วัฒนธรรมท่ีสืบทอดกันมาตั้งแตอดีตถึงปจจุบัน จาก

ที่กลาวมาขางตนสะทอนใหเห็นวาการทองเที่ยวโดยชุมชนเปนหนึ่งในทางเลือกของการทองเที่ยว แหลงทองเที่ยว
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โดยชุมชนจึงเปนเครื่องมือในการพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนในชุมชน  อยางไรก็ตามชุมชนจะมีการทองเที่ยวท่ี

ยั ่งยืนได  นักทองเที่ยวตองมีความพึงพอใจในพื้นท่ี ซึ่งจะนำไปสูการกลับมาทองเที่ยวอีก และกอใหเกิดการ

ทองเท่ียวอยางยิ่งยืนตอไป    

วัตถุประสงค  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวชาวไทยที่ทองเที่ยวในชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัด

เชียงใหม 

2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัด

เชียงใหม 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ทฤษฎีความตองการตามลำดับข้ันของมาสโลว (Hierarchy of Needs) 

อับราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow) เปนผู วางรากฐานจิตวิทยามนุษยนิยม เขาไดพัฒนาทฤษฎี

แรงจูงใจ ซ่ึงมีอิทธิพลตอระบบการศึกษาของอเมริกันเปนอันมาก ทฤษฎีของเขามีพ้ืนฐานอยูบนความคิดท่ีวา การ

ตอบสนองแรงขับเปนหลักการเพียงอันเดียวที่มีความสำคัญที่สุดซึ่งมีเบื้องหลังพฤติกรรมของมนุษยมาสโลวมี

หลักการท่ีสำคัญเก่ียวกับแรงจูงใจ โดยเนนในเรื่องลำดับข้ันความตองการ เขามีความเชื่อวา มนุษยมีแนวโนมท่ีจะมี

ความตองการอันใหมท่ีสูงข้ึนเม่ือความตองการพ้ืนฐานไดรับการตอบสนอง 

  ความหมายของการทองเท่ียวโดยชุมชน  

พจนา สวนศรี (2546: 178-179) ไดระบุวา แนวคิดและตนกำเนิดของคำวา อีโคทัวรริซึม (ecotourism) 

มาจากประเทศตะวันตก มีการใหคำนิยามคำนี้หลากหลายขึ้นอยูกับภูมิหลังของแตละคนหรือสังคมที่ผูเขียนหรือ

นักวิชาการคลุกคลีอยู โดยสวนใหญจะใหความสำคัญในเรื่องการพัฒนาที่คูไปกับการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ

และสิ่งแวดลอม ในบริบทสังคมไทยท่ีคนกับธรรมชาติมีความผูกพันใกลชิดกัน แนวคิดนี้จึงเนนบทบาทของคนและ

ชุมชนมากข้ึน 

รชพร จันทรสวาง (2546: 24) ไดใหความหมายของการจัดการทองเที่ยวโดยชุมชนวา หมายถึงการ

ทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวที่มีลักษณะเปนชุมชน พื้นฐานสำคัญ คือ การมีสวนรวมของชุมชนในการจัดการ

ทองเที่ยวของพื้นที่ การทองเที่ยวชุมชนมีสวนชวยกระตุนเศรษฐกิจของทองถิ่นดวยการสรางงานและกระจาย

รายได ขณะเดียวกันก็ชวยในการอนุรักษวัฒนธรรม และขนบธรรมเนียมประเพณี  
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มิ่งสรรพ ขาวสอาด (2548: 90) กลาววา การจัดการทองเที่ยวโดยชุมชนคือ การทองเที่ยวที่มีชุมชนเปน

องคประกอบสำคัญทั้งในดานการดาเนินการ การบริหารจัดการ การตัดสินใจ และการจัดการผลประโยชน โดย

อาศัยปจจัยเก้ือหนุนจากสิ่งแวดลอมทางธรรมชาติ ประเพณีวัฒนธรรม และกิจกรรมท่ีชุมชนจัดข้ึน 

แนวคิดการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 

การทองเที่ยวเชิงนิเวศ (Ecotourism) เปนรูปแบบหนึ่งของการทองเที่ยว ที่มุ งใหเกิดการดูแลรักษา

สิ่งแวดลอมของแหลงทองเท่ียวและของทรัพยากรตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งระบบนิเวศของแหลงทองเท่ียวนั้น การ

ทองเท่ียวเชิงนิเวศจึงเปนสวนหนึ่งของการทองเท่ียวเชิงอนุรักษ (Conservation Tourism) ซ่ึงเปนการทองเท่ียวท่ี

พัฒนาไปสูการทองเที่ยวอยางยั่งยืน (Sustainable Tourism) ตามปฏิญญาสากลวาดวยการพัฒนาสิ่งแวดลอมท่ี

ยั่งยืน (Environmentally Sustainable Tourism: Agenda 21) การทองเท่ียวเชิงนิเวศ เปนรูปแบบหนึ่งของการ

ทองเท่ียวท่ีมีปรัชญาพ้ืนฐานท่ีมุงสูหรือเปนสวนหนึ่งของการพัฒนาท่ียั่งยืน มีการใหคำจำกัดความอยางหลากหลาย 

แตทั้งหมดเนนไปยังการทองเที่ยวที่มีความรับผิดชอบ (responsible) ในแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติเปนหลัก มี

การจัดการรักษาสิ่งแวดลอม (Environmental Management) และการใหการศึกษา (Education) แกผูเก่ียวของ 

องคประกอบสำคัญของการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 

การทองเท่ียวแหงประเทศไทย (2544) ไดกลาวถึงองคประกอบหลักท่ีสำคัญของการทองเท่ียวเชิงนิเวศ มี 

4 ประการคือ  

1.  องคประกอบดานพื้นที่ เปนการทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวที่เกี่ยวเนื่องกับธรรมชาติที่มีเอกลักษณ

เฉพาะถ่ิน รวมท้ังแหลงวัฒนธรรมและประวัติศาสตรท่ีเก่ียวเนื่องกับระบบนิเวศ (Eco-system) ในพ้ืนท่ีนั้นๆ  

2.  องคประกอบดานการจัดการ เปนการทองเท่ียวที่มีความรับผิดชอบ (Responsible Travel) โดยไม

กอใหเกิดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมและสังคม มีการจัดการที่ยั ่งยืนครอบคลุมไปถึงการอนุรักษทรัพยากร การ

จัดการสิ่งแวดลอม การปองกันและจำกัดมลพิษ ภาวะ และควบคุมอยางมีขอบเขต จึงเปนการทองเที่ยวที่มีการ

จัดการยั่งยืน  

3.  องคประกอบดานกิจกรรมและกระบวนการ เปนการทองเที่ยวที่มีกระบวน การเรียนรู โดยมีการให

ศึกษาเกี่ยวกับสภาพแวดลอม และระบบนิเวศของแหลงทองเที่ยว เปนการเพิ่มพูนความรู ประสบการณ ความ

ประทับใจ เพื ่อสรางความตระหนักและปลูกจิตสำนึกที ่ถ ูกตองตอนักทองเท่ียว ประชาชนทองถิ ่น และ

ผูประกอบการท่ีเก่ียวของ  
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4.  องคประกอบดานการมีสวนรวม เปนการทองเที่ยวที่มีการคำนึงถึงการมีสวนรวมของชุมชนและ

ประชาชนทองถิ่น และผูประกอบการที่เกี่ยวของ ที่มีสวนรวมในการคิด วางแผน ปฏิบัติตามแผน ไดรับประโยชน

ติดตามตรวจสอบ ตลอดจนรวมบำรุงรักษาทรัพยากรการทองเท่ียว อันจะกอใหเกิดผลประโยชนในทองถ่ิน ท้ังการ

กระจายรายได การยกระดับคุณภาพชีวิต และการไดรับผลตอบแทนเพื่อกลับมาบำรุงรักษา และจัดการแหลง

ทองเที่ยวดวยดังนั้น หากมองการทองเที่ยวเชิงนิเวศเปนอุตสาหกรรมบริการอยางหนึ่ง แหลงทองเที่ยวดังกลาว

ขางตนจัดไดวาเปนวัตถุดิบเพ่ือรองรับ การทองเท่ียว และเปนวัตถุดิบประเภทใชแลวไมหมดไป หรือสูญหายหากมี

การควบคุมปองกันดวยการวางแผนอยางเปนระบบและนำไปสูการปฏิบัติอยางจริงจังและตอเนื่อง ซึ่งจะเปนการ

สนับสนุนใหแหลงทองเที่ยว ยังประโยชนเพื่อการทองเที่ยวไดอยางยั่งยืนโดยไมเสื่อมโทรมลงไป ทั้งยังไมสงผล

กระทบตอระบบนิเวศจนเกินขีดความสามารถของระบบท่ีจะรองรับได (carrying capacity) 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียว 

ณัฐชนก เพชรพรหม (2554) ไดกลาวถึงพฤติกรรมนักทองเท่ียว หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ี

ตองการตอบสนองตอสิ่งกระตุน ไดแก การใชสินคา และบริการที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมทองเที่ยว ตลอดจน

กระบวนการในการตัดสินใจอันสงผลใหเกิดปฏิกิริยาท่ีแสดงออกมาอยางชัดเจน ในทำนองเดียวกัน ราณี อิสิชัยกุล 

(2557) ใหความหมายพฤติกรรมนักทองเที่ยว หมายถึง พฤติกรรมที่นักทองเที่ยวแสดงปฏิกิริยาออกมาโดยการ

เลือกสรร ซื้อ บริโภค รวมถึงการประเมินสินคา การบริการ หรือประสบการณทางการทองเที่ยวที่ไดรับการ

ตอบสนองตามความตองการ และเกิดความพึงพอใจ 

ชวัลนุช อุทยาน (2558) อธิบายไววาพฤติกรรมนักทองเท่ียว หมายถึง การกระทำของนักทองเท่ียวท่ีแสดง

ออกมาทั้งที่รูตัวหรือไมรูตัวก็ตาม เพื่อตองการตอบสนองสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ณ สถานการณที่เกิดขึ้น ซึ่งพฤติกรรม

ภายนอกของนักทองเที่ยว (Tourist’s Overt Behavior) เปนพฤติกรรมท่ีบุคคลอื่นสังเกตไดโดยอาศัยประสาท

สัมผัส สำหรับพฤติกรรมภายในของนักทองเที่ยว (Tourist’s Covert Behavior) เปนสิ่งนึกคิด ความรูสึก และ

อารมณที่ถูกควบคุมอยูภายในของแตละบุคคล โดยมีความสัมพันธกันในลักษณะพฤติกรรมภายในเปนตัวกำหนด

พฤติกรรมภายนอกใหแสดงออกมา ในทำนองเดียวกัน วนัฏศนัน วิรภากุล (2558) ไดใหความหมาย พฤติกรรม

นักทองเที่ยว คือ การกระทำที่นักทองเที่ยวแสดงออกมาโดยรูสึกตัวหรือไมรูสึกก็ตาม เพื่อมุงตอบสนองความ

ตองการจากภายใน ไดแก ความรูสึก นึกคิด และอารมณท่ีถูกควบคุมอยูคอยผลักดันใหแสดงพฤติกรรมออกมา 

นอกจากนั้น World of Tourism (2015) อธิบายความหมายพฤติกรรมนักทองเที่ยว คือ  การแสดงออก

ของนักทองเที่ยวและปรากฏใหเห็นอยางเดนชัด เพื่อตองการตอบสนองตอสิ่งกระตุนในสถานการณนั้นๆ ซ่ึง
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พฤติกรรมภายนอกของนักทองเที่ยว (Tourist’s Overt Behavior) เปนสิ่งที่บุคคลอื่นรับรูไดโดยอาศัยประสาท

สัมผัส สำหรับพฤติกรรมภายในของนักทองเท่ียว (Tourist’s Covert Behavior) เปนความรูสึกนึกคิดและอารมณ

ท่ีถูกควบคุมอยูภายในจะมีความสัมพันธกันโดยพฤติกรรมภายในเปนตัวกำหนดพฤติกรรมภายนอก  

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สิริโสภา สุมนศิริ (2546) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหมของ

นักทองเท่ียวชาวไทย โดยใชกลุมตัวอยางจำนวน 150 ตัวอยาง และใชวิธีรวบรวมขอมูลและออกแบบสอบถามโดย

อาศัยวิธีการเปรียบเทียบรอยละ และใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะหขอมูลภ พบวานักทองเที่ยว

สวนใหญเดินทางมาจากภาคกลางถึงรอยละ 42.67 และเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง (รอยละ 54) ชวงอายุ 18-

24 ปมีมากที่สุด รอยละ 41.3 ซึ่งอยูในชวงระดับอุดมศึกษาหรือปริญญาตรีมากที่สุดรอยละ 64 และสวนมากนยิม

เดินทางมากับกลุมเพ่ือน นักทองเท่ียวสวนใหญเคยเดินทางมาแลวมากกวา 4 ครั้ง ถึงรอยละ 44 จากผลการศึกษา

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางสวนใหญ คือ ปจจัยดานภาพพจนของแหลงทองเที่ยว และประเพณี

วัฒนธรรมท่ีนาสนใจ โดดเดน ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจหลักในการตัดสินใจเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม 

สุวลี จันทรลักษมี (2547) ไดทำการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการมาทองเที่ยวจังหวัดอุตรดิตถของ

นักทองเที่ยวชาวไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการมาทองเที่ยวจังหวัดอุตรดิตถ 

ของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามจำนวน 100 ชุด จากนักทองเท่ียวชาว

ไทยที่เดินทางมาเที่ยวจังหวัดอุตรดิตถ ในชวงเดือนธันวาคม 2547-มกราคม 2548 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการมาทองเที่ยวจังหวัดอุตรดิตถของนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญ คือ ปจจัยทางดานภาพพจนของ

แหลงทองเท่ียว ความสงบรมรื่น ความสวยงาม และปจจัยดานการบริการ มิตรไมตรีของคนในทองถ่ิน 

กนกวรรณ สองสีโย (2550) ไดทำการศึกษาพฤติกรรมและความพอใจของนักทองเที่ยวในอำเภอปาย 

จังหวัดแมฮองสอน มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในอำเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน และ

ศึกษาความพึงพอใจตอสิ่งตางๆของนักทองเที่ยวในอำเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลโดย

ใชแบบสอบถามจากกลุ มตัวอยางทั ้งหมด 100 คน ซึ่งเปนนักทองเที ่ยวทั้งที ่เปนคนไทย และชาวตางชาติท่ี

ทองเที ่ยวในอำเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน ในชวงวันท่ี 4-6 มกราคม 2551ผลการศึกษาพบวา ลักษะการ

ทองเที่ยวในครั้งกอนของนักทองเที่ยว สวนใหญหาแหลงขอมูลการทองเที่ยวจากเพื่อนหรือคนรูจัก จุดประสงคใน

การมาคือ มาพักผอน มากับเพื่อนและเดินทางเอง มีระยะเวลาการมาทองเที่ยวจำนวน 3 วัน สวนลักษณะการ

ทองเที่ยวของกลุมตัวอยางนักทองเที่ยวในครั้งหลังสวนใหญยังคงหาขอมูลการทองเที่ยวจากเพื่อนหรือคนรูจัก มี



814 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

จุดประสงคในการมาคือการมาพักผอน เหมือนกับครั้งกอน โดยมากับเพื่อนและเดินทางเอง มีระยะเวลาการมา

ทองเท่ียวจำนวน 3 วัน  

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอ

ชุมชนแมกลางหลวง 

• สถานท่ีทองเท่ียว 

• ผูใหบริการ 

• ประชาชนในทองถ่ิน 

• รานคา รานอาหารและ

เครื่องดื่ม 
 

พฤติกรรมการทองเท่ียว  

• วัตถุประสงคในการทองเท่ียว  

• จำนวนครั้งท่ีเดินทางมาทองเท่ียว  

• รูปแบบการเดินทาง 

• การจัดการในการทองเท่ียว  

• บุคคลท่ีรวมเดินทางในการ

ทองเท่ียว  

• ระยะเวลาท่ีใชในการทองเท่ียว  

• คาใชจายในการทองเท่ียว  

• พาหนะท่ีใชเดินทาง  

• การกลับมาทองเท่ียวในอนาคต  

• จำนวนวันพัก 

 

ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียว 

•  เพศ 

• อายุ 

• อาชีพ 

• ระดับการศึกษา 

• รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

• สถานภาพสมรส 

• จำนวนสมาชิกในครัวเรือน 
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วิธีการศึกษา  

 เครื่องมือในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามแบบใหผูตอบกรอกคำตอบเอง (Self-administered 

Questionnaire) ประกอบไปดวยสวนสำคัญ 4 สวน คือสวนท่ี 1 ขอมูลทางประชากรศาสตร สวนท่ี 2 คำถาม

เกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเที่ยวที่มีตอชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม สวนท่ี 3 การวัด

ระดับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวในดานตางๆ  ขอคำถามเปนการใหคะแนนเปนระดับสเกล 5 ระดับ และได

นำมากำหนดเปนเกณฑคาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมากที่สุด คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 

หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมาก คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจปานกลาง คาเฉลี่ย 1.81 

– 2.60 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจนอย คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจนอยที่สุด โดย

เก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยาง จำนวน 180 คน 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในชุมชนแมกลางหลวง  พบวาวัตถุประสงคในการเดินทางไปในชุมชนแมกลาง

หลวงสวนใหญตั้งใจไปทองเที่ยว รอยละ 96.70 และเปนการเดินทางไปในชุมชนแมกลางหลวงครั้งแรก รอยละ 

55.60 และมาเปนครั้งท่ี 2 รอยละ 31.10 โดยมากมากับเพ่ือน รอยละ 70 และมากับครอบครัว รอยละ 23.30  ซ่ึง

ใชเวลาในการทองเท่ียวในชุมชนแมกลางหลวง เพียง 1 วัน รอยละ 82.80 มีการใชจายในชุมชนแมกลางหลวง 300 

– 500 บาท รอยละ 84.60 และใชจายไมเกิน 200 บาท รอยละ 11.00  ใชวิธีการเดินทางมาทองเท่ียวในชุมชนแม

กลางหลวงโดยรถยนตสวนตัว รอยละ 73.00 และนักทองเที่ยวสวนใหญระบุวาจะกลับมาใชบริการและเขาพักใน

ชุมชนแมกลางหลวงอีก รอยละ 82.80 นอกจากแมชุมชนแมกลางหลวงแลวนักทองเท่ียวยังเดินทางไปเท่ียวสถานท่ี

ตางๆ ในอุทยานแหงชาติดอยอินนทนน ไดแก ยอดดอยอินทนนท รอยละ 81.10 ก่ิวแมปาน รอยละ 25.00 สถานี

เกษตรหลวงอินทนนท รอยละ 5.60 และพระมหาธาตุเจดียนภเมทนีดล-นภพลภูมิสิริ น้ำตกวชิรธาร น้ำตกวังควาย 

เสนทางศึกษาธรรมชาติน้ำตกผาดอกเสี้ยว เพียงรอยละ 0.60 เทานั้น 

ความพึงพอใจตอบริการการทองเที่ยวและภาพรวมในชุมชนจำนวน 21 ประเด็นที่มีความพึงพอใจอยูใน

ระดับมาก ไดแก ความพึงพอใจตอการมาใชบริการแหลงทองเที่ยวครั้งนี้โดยรวม คาเฉลี่ยเทากับ 4.14  โดยใน

ประเด็นยอยที่ไดรับความพึงพอใจระดับมากไดแกการใหบริการดวยความสุภาพเปนมิตร ความสะดวกในการใช

บริการ  การใหคำแนะนำ หรือตอบขอซักถามแกนักทองเที่ยว ระยะเวลาการใหบริการมีความเหมาะสม การ

ใหบริการเปนระบบและเปนขั้นตอน การใหบริการเปนไปตามลำดับกอนหลัง การจัดสถานที่เพื่อใชพักผอนหยอน

ใจบริเวณแหลงทองเที่ยวมีความเหมาะสม ราคาอาหารและเครื่องดื่มมีความเหมาะสม  การใหบริการดวยความ

รวดเร็ว  การดูแลเอาใจใส กระตือรือรน เต็มใจใหบริการ รานจำหนายอาหารมีความสะอาด มีน้ำสำหรับอุปโภค
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และบริโภคเพียงพอตอความตองการของนักทองเที่ยว อาหารและเครื่องดื่มมีคุณภาพ รสชาติดี รานจำหนาย

อาหารและเครื่องดื่มมีจำนวนเพียงพอตอการเลือกใชบริการ หองน้ำ หองสุขาสะอาด ปายสัญลักษณบอกทางไป

แหลงทองเที่ยวใหชัดเจน สิ่งอำนวยความสะดวก อุปกรณเครื่องใชและความสะอาดของที่พักแรม สถานที่จอดรถ

เพียงพอ เหมาะสม สะดวก ปลอดภัย การใหขอมูล – ความรู แกนักทองเที่ยว เชนการนำเที่ยวและการบรรยาย  

โดยท่ีมีประเด็นความพึงพอใจในระดับปานกลาง คือ การดูแลความปลอดภัย เชน มีระบบรักษาความปลอดภัย 

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง 

จังหวัดเชียงใหม 

Y = 3.948 -3.160 (income) จากสมการดังกลาว สามารถอธิบายไดวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึง

พอใจของนักทองเท่ียวชาวไทย คือ รายได ซ่ึงตัวแปรดานรายไดมีผลตอความพึงพอใจของนักทองเท่ียวรอยละ 5   

อภิปรายผล 

ความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอชุมชนแมกลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม ประเด็นที่มี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก จำนวน 4 ดาน ไดแก 

ดานบุคลากร ไดแก การใหบริการดวยความสุภาพเปนมิตร การใหคำแนะนำ หรือตอบขอซักถามแก

นักทองเท่ียว การดูแลเอาใจใส กระตือรือรน เต็มใจใหบริการ อยูในระดับมาก แสดงใหเห็นวาบุคลากรหรือเจาของ

กิจการในชุมชนเปนดานแรกในการพบเจอกับนักทองเที่ยวหาก จะพัฒนาการทองเที่ยวในชุมชนควรพัฒนาคนใน

ชุมชนที่เปนดานแรกของการติดตอสื่อสารกับนักทองเที่ยวกอน หากจะดำเนินการจัดการทองเที่ยวใหมีมาตรฐาน

ควรเริ่มตนที่การพัฒนาคน ซึ่งรูปแบบการใหบริการในชุมชนแมกลางหลวงเปนกิจการที่ใหบริการโดยคนในชมุชน 

ซึ่งถือวามีความสำคัญตอการพัฒนาอุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนอยางมากเพราะเปนผูนำเสนอขอมูลดานการ

ทองเที่ยวในพื้นที่นั้นๆ นอกเหนือจากไกดทองเที่ยวฉะนั้น การพัฒนาผูนำเที่ยวทองถิ่น จึงมีความจำเปนตอง

ดำเนินการและจัดทำฐานขอมูลอยางเปนระบบเพื่อรองรับการขยายตัวของนักทองเที่ยวในอนาคตที่ยังมีแนวโนม

เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 

ดานลักษณะทางกายภาพ ไดแก การจัดสถานที่เพื่อใชพักผอนหยอนใจบริเวณแหลงทองเที่ยวมีความ

เหมาะสม รานจำหนายอาหารมีความสะอาด อาหารและเครื่องดื่มมีคุณภาพ รสชาติดี รานจำหนายอาหารและ

เครื่องดื่มมีจำนวนเพียงพอตอการเลือกใชบริการ หองน้ำ หองสุขาสะอาด ปายสัญลักษณบอกทางไปแหลง

ทองเท่ียวชัดเจน สิ่งอำนวยความสะดวก อุปกรณเครื่องใชและความสะอาดของที่พักแรม สถานที่จอดรถเพียงพอ 

เหมาะสม สะดวก ปลอดภัย อยูในระดับมาก เชนเดียวกับโฆสิต ปนเปยมรัษฎ (2553) ไดกลาวถึงการพัฒนาแหลง
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ทองเท่ียวซ่ึงเปนการนำเอาทรัพยากรท่ีมีอยูแลวมาใชประโยชน กลาวคือเปนการบริหารและจัดการพัฒนาพ้ืนท่ีแต

ละแหงใหมี เอกลักษณเฉพาะตัวเหมาะกับสภาพทรัพยากร ท่ีตองพยายามตอบสนองดวยความหลากหลายเพ่ือ

รองรับจุดประสงคของนักทองเที่ยวเปนหลัก โดยไมสงผลกระทบใหสิ่งแวดลอมเสื่อมโทรมลง ซึ่งควรจะมีการ

กำหนดแบบแผนการดำเนินงานท้ัง 3 ดานใหครอบคลุมและเชื่อมโยงถึงกัน คือ 1) ดานนโยบาย 2) ดานการจัดการ 

ไดแกการจัดการพื้นท่ีทองเที่ยว การใหการศึกษาและสื่อความหมายของชุมชน ระบบการจัดการทองเที่ยว การ

บริการการทองเที่ยว การจัดการสิ่งแวดลอม การปองกันและลดผลกระทบตอสิ่งแวดลอม การสงเสริมการตลาด 

และการมีสวนรวมในชุมชน 3) ดานการดำเนินการควรมอบหมายตั้งแตระดับนโยบายของประเทศท่ีมีหนาที่และ

รูปแบบการพัฒนาแหลงทองเที่ยวสำคัญ โดยสิ่งที่ตองคำนึงถึงในลำดับแรกคือการพัฒนาองคประกอบของการ

ทองเที่ยว ซึ่งประกอบดวย แหลงทองเที่ยว การเขาถึงแหลงทองเที่ยว สิ่งอำนวยความสะดวก โปรแกรมการ

ทองเที่ยว กิจกรรมการทองเที่ยว และบริการเสริม ซึ่งสิ่งเหลานี้ควรจะถูกออกแบบใหเหมาะสมกับบริบทและ

ทรัพยากรในพื้นที่โดยอาศัยการมีสวนรวมของผูประกอบการและชุมชน และมีหนวยงานกำกับดูแลเพื่อความ

เขมแข็งและยั่งยืน ซ่ึงเปนไปตามแนวทางที่ชุมชนแมกลางหลวงไดจัดทำขึ้นโดยใชจุดเดนของพื้นที่ทามกลางแอง

เขา บรรยากาศดี อากาศบริสุทธิ์ มีความใกลชิดกับธรรมชาติเปนอยางมาก ที่สำคัญอยูติดถนนหลัก การเดินทาง

สะดวก พื้นที่สวนใหญยังสงวนไวทำอาชีพเกษตรกรรม แมวาจะถูกรุกคืบดวยจำนวนนักทองเที่ยวและสังคมเมือง 

แตธุรกิจในชุมชนไดปรับใหเขากับสภาพแวดลอมโดยไมทำลายธรรมชาติแตอยางใด 

ดานการจัดการ ไดแกความสะดวกในการใชบร ิการ ระยะเวลาการใหบริการมีความเหมาะสม                

การใหบริการเปนระบบและเปนขั้นตอน การใหบริการเปนไปตามลำดับกอนหลัง การใหบริการดวยความรวดเร็ว 

น้ำสำหรับอุปโภคและบริโภคเพียงพอตอความตองการของนักทองเท่ียว การใหขอมูล – ความรู แกนักทองเที่ยว 

เชนการนำเท่ียวและการบรรยาย อยูในระดับมาก สอดคลองกับสิ่งท่ีวรรณา วงควาณิช (2546) ไดประมวลแนวคิด

ของบูฮาริส และแมคอินทอชและโกลดเนอรแลวสรุปไดวานอกจากสถานที่ทองเที่ยวนั้นตองเปนสิ่งดึงดูดใจ

นักทองเที่ยวใหเกิดความประทับใจในแหลงทองเที่ยวที่มีความโดเดน มีลักษณะเฉพาะ สิ่งที่ตองไมลืมที่จะสงเสริม

ใหมีคุณคาดานตางๆ เชน การใหความรู ความเพลิดเพลินแกนักทองเที่ยว  คุณคาทางวัฒนธรรม เชน มีสิ่งท่ี

นาสนใจดานโบราณคดี ประวัติศาสตร  พิพิธภัณฑสถานแหงชาติ อนุสาวรีย  ดานวิถีชีวิตและความเปนอยูของ

ประชาชนในแหลงนั้น เชน ประเพณีขนบธรรมเนียม ศิลปะตางๆ การละเลนพื้นเมือง อาหารและหัตถกรรมตางๆ 

ดานทิวทัศนหรือทัศนียภาพตางๆ เชน ภูเขา นาขาว แมน้ำ น้ำตก ทะเลปาไม สัตวปาและอุทยานแหงชาติ ดาน

สถานท่ีพักผอนหยอนใจตางๆ เชน การแขงขันกีฬาการแสดงตางๆ ชีวิตยามราตรี สวนเกษตร การปนหนาผา และ

ดานความประทับใจจากลมฟาอากาศ เชน อากาศเย็นสบาย ไมรอนจัดและหนาวจัด ควรจะตองถูกจัดระบบรอย
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เรียงเขาดวยกันเพ่ือใหเกิดเปนโปรแกรมและกิจกรรมท่ีสามารถสื่อสารไปยังนักทองเท่ียวไดถูกท่ีถูกเวลาจะสงผลให

ชุมชนมีนักทองเท่ียวมาเยี่ยมเยือนอยูตลอดทำใหเกิดผลกระทบทางเศรษฐกิจและทำใหมีสวนรวมของชุมชนมากข้ึน 

แตสิ่งสำคัญที่จะตองเนนย้ำกับแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศหรือแหลงทองเที่ยวในชุมชน คือการดูแลความปลอดภัย 

เพราะนักทองเที่ยวท้ังชายไทยและชาวตางชาติมักจะไดรูขาวสาร ปญหา อุปสรรค ดานความปลอดภัยในแหลง

ทองเที่ยวตางในประเทศไทย ทำใหภาพลักษณดานความปลอดภัยลดลง ฉะนั้นมาตรการการรักษาความปลอดภัย

และการชวยเหลือกรณีที่เกิดเหตุการณที่ไมปกติขึ้นในแหลงทองเที่ยวจะตองมีศูนยจัดการปญหาและสามารถ

บัญชาการไดอยางสะดวกและรวดเร็ว  เชน มีระบบรักษาความปลอดภัย ระบบเตือนภัย ระบบรับเรื่องรองทุกข 

รองเรียน ที่สามารถใหบริการแกนักทองเที่ยวตลอดเวลา แตขอที่ควรปรับปรุงของชุมชนแมกลางหลวงคือการ

ประสานงานกันระหวางผูประกอบการธุรกิจในพื้นที่ ยังไมเชื่อมโยงตอกันมาก เชน การรวมกลุมเพื่อเดินไปน้ำตก

ผาดอกเสี้ยว การดูกิจกรรมปลูกขาว เกี่ยวขาว การปลูกและเก็บเกี่ยวดอกดาวเรือง การเก็บกาแฟ การคั่วเมล็ด

กาแฟ และการบริหารจัดการนักทองเที่ยวที่จะตองเชื่อมโยงถึงกัน ซึ่งการสรางเครือขายธุรกิจในชุมชนจะตองเริ่ม

สรางกระบวนการขึ้นเพื่อสรางความเขมแข็งและพัฒนาสินคาและบริการและมีการแบงปนผลประโยชนอยางเปน

ธรรม 

ดานราคา ไดแกราคาอาหารและเครื่องดื่มมีความเหมาะสม นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก 

ซ่ึงสอดคลองกับ (Lumson, 2000 อางใน ศิริเพ็ญ ดาบเพชร, 2557) กลาวไววาการรับรูองคประกอบการทองเท่ียว

ที่ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยว โดยมีผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกสถานที่ทองเที่ยว 

พบวามีองคประกอบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก ไดแก ทรัพยากรการทองเที่ยวซึ่งหมายความถึง

โปรแกรม กิจกรรมท่ีเกิดหรือท่ีมีข้ึนในชวงเวลาหนึ่ง คุณภาพการใหบริการของผูเก่ียวของ และราคาของสินคาและ

บริการ เชน ที่พัก การขนสง อาหารและเครื่องดื่มตลอดจนบริการเสริมตางๆ รวมทั้งสิ่งอำนวยความสะดวกท่ี

รองรับนักทองเท่ียว ดังนั้น สถานท่ีทองเท่ียวควรจัดสรรบริการตางๆ ใหกับนักทองเท่ียวอยางเหมาะสม เชน ท่ีพัก

ควรมีการแบงระดับตางๆ ตามความสะดวก มีอัตราคาพักเหมาะสมกับคุณภาพและมีชองใหนักทองเที่ยวไดเลือก

อยางอิสระ รวมถึงอาหารและเครื่องดื่มควรมีการกำหนดราคาอาหารใหแนนอน คำนึงถึงความสะอาด เหมาะสม มี

ใหเลือกหลากหลาย เพราะราคาเปนอีกองคประกอบหนึ่งที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยวของ

นักทองเที่ยว โดยเฉพาะสถานที่ทองเที่ยวที่มีผลิตภัณฑการทองเที่ยวแบบแพคเกจ หากจะรวมราคาที่พัก อาหาร 

การขนสงเขาในแพคเกจเพื่อนำเสนอแกนักทองเที่ยว ซึ่งจะทำใหคาบริการถูกกวาในกรณีที่แยกใชบริการ ซึ่งจะ

ชวยดึงดูดใหนักทองเที่ยวเห็นความคุมคาและเลือกใชบริการครอบคลุมทั้งหมดในคราวเดียวกัน ซึ่งจะทำใหการ

จัดการทองเที่ยวสะดวกและงายตอการวางแผนของผูประกอบการในพื้นที่ ซึ่งในชุมชนแมกลางหลวง ยังขาดการ
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คิดโปรแกรมทองเที่ยวแบบแพคเกจ สงผลใหนักทองเที่ยวจะตองเสาะหาสถานที่ จุดเดนของแตละสถานที่ดวย

ตนเอง หากมีการรวมเสนทางการทองเที่ยวและนำเสนอเปนแพคเกจใหแกลูกคา เพื่อดึงดูดใหลูกคาใชเวลาอยูใน

ชุมชนแมกลางหลวงใหมากกวา 1 วัน จะสงผลใหมีการจับจายใชสอยในชุมชนมากขึ้น ที่สำคัญ รานอาหารที่เปด

ใหบริการลูกคาควรมีมาตรการในการจัดการรวมกัน ตลอดจนการรักษาความสะอาดของรานและอุปกรณในราน

ดวย 

สำหรับการทดสอบสมมุติฐานปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยตอชุมชนแม

กลางหลวง อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม พบวารายไดเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการทองเที่ยว 

ซึ ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของเกศมณี เหลืองฐิติกาญจนา (2559) พบวาความสัมพันธระหวางลักษณะ

ประชากรศาสตรและการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวประเทศไตหวันของนักทองเที่ยวชาวไทย มีปจจัยเรื่องเพศ 

ระดับรายได และอาชีพมีผลตอการตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวประเทศไตหวันมากกวานักทองเที่ยวกลุมอื่นๆ 

โดยอาชีพพนักงานบริษัทที่มีรายไดไมเกิน 35,000 บาทตอเดือนมีแนวโนมที่จะตัดสินใจไปทองเที่ยว นอกจากจะ

สนใจไปทองเที ่ยวสถานที่ยอดนิยมแลวยังมีความสนใจในเรื ่องของอาหาร เทคโนโลยีและการชอปป งดวย 

เชนเดียวกับมริษา ไกรงู (2552) ที่ศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูใชบริการรถตู ซึ่งเปนลักษณะของงานบริการ

เชนเดียวกันไดพบวาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความพึงพอใจตอการใชบริการรถตู โดยปจจัยสวน

บุคคลดานเพศและรายไดสวนตัวมีผลตอความพึงพอใจในการใชบริการรถตูที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 และ

ระยะเวลาการรอใชบริการและชวงเวลาที่ตองรอรถมีอิทธิพลตอความพึงพอใจที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

เชนกัน และพรพิมล คงฉิม (2554) ไดศึกษาพบวาผูรับบริการจากบริษัท เอ็ม.เอช.อี-ดีแมก (ที) จำกัด พบวาระดับ

รายไดของผูรับบริการท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการรับบริการโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ี .01 โดยในรายละเอียดปลีกยอยพบวาความถูกตองของขอมูลท่ีใหบริการ ความรวดเร็วในการใหบริการ 

มีความแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และดานความนาเชื่อถือของผูใหขอมูลมีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กลาวโดยสรุปคือรายไดของผูรับบริการมีผลกระทบตอความพึงพอใจ ซึ่งนั่น

หมายความวาการจำแนกกลุมลูกคาเปาหมายของการใหบริการการทองเที่ยวควรจำแนกตามรายไดอีกทางหนึ่ง 

จากผลการวิจัยผูมีรายไดสูงมีความคาดหวังตอการไดรับบริการที่สูงตามไปดวย ซึ่งเปนไปในแนวทางเดียวกับผล

การศึกษาของดวงดาว โยชิดะ และคณะ (2561) ที่ศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังและความพึงพอใจในการเดินทาง

ทองเท่ียวประเทศไทยของนักทองเท่ียวผูสูงอายุชาวญี่ปุน โดยมีผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

เพศหญิง อายุ60–64 ป มีระดับการศึกษาระดับมหาวิทยาลัยประกอบอาชีพแมบาน รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ำกวา 

200,000 เยน สถานภาพสมรส รูจักประเทศไทยจากสื่อโทรทัศน สวนมากเคยมีประสบการณในการเดินทาง
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ทองเที่ยวประเทศไทย 1 ครั้ง ในชวงเดือนกรกฎาคม-กันยายน โดยใชเวลาในการทองเที่ยว 5-7 วัน โดย นิยม

เดินทางพรอมครอบครัว โดยใชบริการจากบริษัทนำเที่ยวประเภทแพ็คเกจทัวร ซึ่งคาใชจายทางการทองเที่ยวแต

ละครั้ง มากกวา 150,000 เยน นักทองเท่ียวผูสูงอายุมีความคาดหวังในการเดินทางทองเท่ียวประเทศไทยมากท่ีสุด

ในดานราคา ซึ่งขอคนพบบางสวนสอดคลองกับงานวิจัยของ ธีร ตีระจินดาและสมบัติ กาญจนกิจ (2557) ที่พบวา

การตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวของผูสูงอายุมีลักษณะท่ีแตกตางกัน  คือ ปจจัยดานรายได ปจจัยดานสุขภาพ ปจจัย

ดานเพื่อนรวมทาง ปจจัยดานความปลอดภัย โดยพบวาการไดรับบริการจะคุมคาหรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจ

และขึ ้นอยู กับจำนวนเงินที ่ไดจ ายไปเพื ่อการทองเที ่ยวแตละครั ้ง โดยมองบริบทของพื ้นที ่และบริการที ่ มี

ประสบการณมากอนหนานี้ นอกจากนี้  การวิจัยยังพบวา เหตุผลดานความปลอดภัยเปนปจจัยที่อาจกอใหเกิด

อุปสรรคในการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวประเทศไทย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของราณี อิสิชัยกุล และชัชพล ทรง 

สุนทรวงศ (2552) ท่ีพบวา ความตองการของนักทองเท่ียวสูงอายุตอองคประกอบทางการทองเท่ียวปจจัยท่ีมีความ 

สำคัญ อันดับแรก ไดแก ความปลอดภัยของเมืองทองเท่ียว สวนความพึงพอใจการไดรับบริการข้ึนอยูกับราคาท่ีได

จายไปในแตละครั้ง 

 ผลการศึกษาขางตนนี้ สามารถอภิปรายโดยใชองคประกอบสำคัญของการทองเที่ยวเชิงนิเวศ ซึ่งการ

ทองเที่ยวแหงประเทศไทย ไดบัญญัติหลักสำคัญของการจัดการทองเที่ยวเชิงนิเวศไว 4 ประการ คือ 1) องค 

ประกอบดานพื้นที่ นั่นหมายถึงการนำเสนอแหลงทองเที่ยวที่เกี่ยวเนื่องกับธรรมชาติที่เปนเอกลัษณเฉพาะถ่ิน 

รวมทั้งแหลงวัฒนธรรมและประวัติศาสตรของพื้นที่นั้น ซึ่งชุมชนแมกลางหลวงมีครบสมบูรณ ทั้งแหลงธรรมชาติ

ภูเขา น้ำตก ลำธาร แหลงวัฒนธรรมที่บงชี้วิถีความเปนอยูของชาวเขาชนเผา ประวัติศาสตรตามหลักฐานการตั้ง

รกรากและวิวัฒนาการของพื้นที่ทั้งดานสังคมและวัฒนธรรม  2) องคประกอบดานการจัดการซึ่งชุมชนแมกลาง

กลวงกำหนดหลักปฏิบัติรวมกันที่มีความรับผิดชอบโดยไมกอใหเกิดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมและสังคม มีการ

จัดการท่ียั่งยืนครอบคลุม อนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ การปองกันและกำจัดมลพิษ สื่อสารไปยังกลุมผูเก่ียวของ คือ 

นักทองเที่ยว ผูประกอบการ และชาวบานใหทุกฝายไดมีบทบาทและหนาที่รับผิดชอบ 3) องคประกอบดาน

กิจกรรมและกระบวนการ คือการออกแบบการทองเที่ยวใหมีกระบวนการเรียนรูโดยใหมีการสอดแทรกการศึกษา

เก่ียวกับสภาพแวดลอม ระบบนิเวศของแหลงทองเที่ยวและวัฒนธรรม โดยเปนการเพิ่มพูนประสบการณ ความ

ประทับใจ เพื ่อสรางความตระหนักและปลูกจิตสำนึกที ่ถูกตองตอนักทองเที ่ยว ประชาชนในทองถิ ่น และ

ผูประกอบการที่เกี่ยวของที่อาศัยอยูในพื้นที่ และ 4) องคประกอบดานการมีสวนรวม เปนหลักนโยบายของการ

บริหารจัดการการทองเที่ยวที่มีการคำนึงถึงการมีสวนรวมของชุมชนและประชาชนทองถิ่นและผูประกอบการท่ี

เกี่ยวของ ที่มีสวนรวมในการคิดวางแผน ปฏิบัติตามแผน ตลอดจนรวมบำรุงทรัพยากรการทองเที่ยว อันจะ
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กอใหเกิดผลประโยชนในทองถิ่น ท้ังการกระจายรายได การยกระดับคุณภาพชีวิต และการไดรับผลตอบแทนเพ่ือ

กลับมาบำรุงรักษา และจัดการแหลงทองเที่ยวดวยดังนั้น หากมองการทองเที่ยวเชิงนิเวศเปนอุตสาหกรรมบริการ

อยางหนึ่ง แหลงทองเท่ียวดังกลาวขางตนจัดไดวาเปนวัตถุดิบเพ่ือรองรับ การทองเท่ียว และเปนวัตถุดิบประเภทใช

แลวไมหมดไป หรือสูญหายหากมีการควบคุมปองกันดวยการวางแผนอยางเปนระบบและนำไปสูการปฏิบัติอยาง

จริงจังและตอเนื่อง ซึ่งจะเปนการสนับสนุนใหแหลงทองเที่ยว ยังประโยชนเพื่อการทองเที่ยวไดอยางยั่งยืนโดยไม

เสื่อมโทรมลงไป ท้ังยังไมสงผลกระทบตอระบบนิเวศจนเกินขีดความสามารถของระบบท่ีจะรองรับได 

ขอเสนอแนะ 

1. ควรทำการศึกษาเฉพาะดาน ในเชิงลึกมากข้ึน เชน ความพึงพอใจดานคุณภาพ ราคา รสชาติ และ ปริมาณ

ของอาหารหรือสินคา 

2. ควรศึกษาเรื่อง การรับรูและการแสวงหาขอมูลเพ่ือการตัดสินใจทองเท่ียวพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอชุมชนแมกลางหลวงอำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม 
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ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

Attitude of Kullastree Magazine Annual Subscribers towards the Brand 

วุฒิไกร สงเสริมสวัสดิ์¹ และ พิชญพธู ไวยโชติ² 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาเรื ่อง “ทัศนคติของสมาชิกรายปที่มีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ทัศนคติของสมาชิกรายปที่มีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรีแบบสมาชิกรายปการศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ในรูปแบบการสัมภาษณเชิงลึก โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

sampling) เปนกลุมสมาชิกที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป มีอายุการสมัครสมาชิกนิตยสารตั้งแต 3-20 ป มีรายไดตั ้งแต 

40,000 บาท ข้ึนไป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 8 คน 

 ผลของการศึกษาพบวา ทัศนคติของกลุมสมาชิกนิตยสารกุลสตรีพึงพอใจกับเนื้อหาคอลัมนภายในเลม 

อาทิ สุขภาพ ความรูทั่วไป อาหาร ทองเที่ยว และนิยาย ซึ่งความรูที่ไดจากการอานนิตยสารกุลสตรีสามารถนำไป

ประยุกตใชในชีวิตประจำวันได นอกจากนี้ คอลัมนนิยาย เปนเหตุผลสำคัญที่ทำใหกลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีสวน

ใหญตัดสินใจตออายุสมาชิกนิตยสารกุลสตรี หากในนิตยสารไมมีคอลัมนนิยายจะสงผลกระทบตอการตออายุ

สมาชิกโดยตรง และทำใหบริษัทฯ ขาดรายไดสำคัญ 

คำสำคัญ: ทัศนคติ  สมาชิกรายป  นิตยสารกุลสตรี 

 

Abstract 

The objective of this study was to study the Attitude of Kullastree Magazine Annual 

Subscribers towards the Brand. This study was a qualitative research using in-depth interview. The 

in- depth interview was used to collect information from 8 key informants whose age above 50s, 

living in Bangkok and adjacent areas and continuously have been subscribing the magazine from 

3 to 20 years. 
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 The results of this study showed that attitude of the subscribers mostly unchanged 

perspectives.  Moreover, the results indicated that the subscribers are content with several 

columns, including Health, Knowledge, Diet, Travel and Novel inside the magazine, which that 

knowledge can be applied in daily life.  Furthermore, Novel becomes a significant and valuable 

part of the magazine.  The decision-making of magazine renewal for the subscribers is based on 

the existing of Novel column and effects to the company’s profit. 

Keyword: Attitude, Annual Subscribers, Kullastree Magazine 

 

บทนำ 

ในป 2513 นายผดุง สงเสริมสวัสดิ์ ผูกอตั้งบริษัท บวรสารการพิมพ จำกัด มีแนวคิดในการผลิตนิตยสาร

ผูหญิง  เพราะในชวงนั้น มีนิตยสารสตรีเกิดขึ้นมากมาย อาทิ สตรีสาร สกุลไทย ขวัญเรือน ดังนั้น ทางผูบริหารจึง

ไดแนวคิดในการทำนิตยสารสำหรับสตรีของตนเองผูกอตั้งจึงตัดสินใจตั้งชื่อนิตยสารวา “กุลสตรี” โดยมีบุตรคน

แรกคือนางยุพา งามสมจิตร ซ่ึงเปนบรรณาธิการของนิตยสารกุลสตรีตั้งแตฉบับแรก โดยมีวัตถุประสงคใหนิตยสาร

กุลสตรีเปนกระบอกเสียงใหกับผูหญิง โดยนำเสนอเรื่องราวที่เปนประโยชนตอการใชชีวิตของผูหญิงทุกเพศทุกวัย 

และมีวิสัยทัศนที่จะมุงมั่นใหนิตยสารกุลสตรีเปนนิตยสารชั้นนำของผูหญิง และมีพันธกิจในการทำใหผูหญิงฉลาด

คิด ทันสมัย มองโลกในแงดี ใชเวลาวางใหเปนประโยชน พรอมเปดโลกทัศนอยางกวางขวางมากขึ้น รวมถึงมี

เปาหมายในการตอบสนองความตองการของผูอานดวยบทความที่มีคุณภาพ และมุงเนนในการพัฒนาองคกรให

ม่ันคงและยั่งยืน (ยุพา งามสมจิต, 2561) 

นิตยสารกุลสตรีใชการตลาดในลักษณะสรางการรับรูแถมฟรีติดไปกับนิตยสารสกุลไทย ซ่ึงเปนนิตยสารใน

เครือญาติ  หลังจากท่ีนิตยสารกุลสตรีประสบความสำเร็จในการหากลุมผูอานเปาหมายของตนเองแลว ซ่ึงเปนกลุม

ผูหญิงวัยทำงาน จนถึงกลุมวัยเกษียณคุณผดุงจึงตัดสินใจออกมาเปดโรงพิมพของตนเอง โดยนิตยสารไดท้ิงทายการ

แนบสินคาสปอนเซอร อาทิ ผงซักฟอก มาปดทายในการแนบติดกับนิตยสารสกุลไทยในฉบับท่ี 24 (วิเชียร สงเสริม

สวัสดิ์, 2553) 

ในวันที่ 1 มิถุนายน 2554 นิตยสารกุลสตรีปรับขนาดของรูปเลมใหใหญขึ้น ปรับเปนสี่สี และเลือกใช

ภาพประกอบที่แสดงถึงรสนิยมของผูอานใหมากที่สุด โดยจะใหความสำคัญกับรูปแบบการนำเสนอคอนขางมาก 

เชน หนาปก ซ่ึงมีความสำคัญท่ีสุดในเลม เพราะ หนาปกบงบอกถึงลักษณะและเอกลักษณของนิตยสารแตละฉบับ 

หนาปกสามารถดึงดูดใหผูอานใหมๆ ซ้ือนิตยสารและติดตามได (สุรัตน นุมนนท, 2539) จากเดิมท่ีนิตยสารกุลสตรี
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มีภาพลักษณท่ีเหมาะกับกลุมผูหญิงสูงวัย การปรับรูปเลมและรูปแบบการนำเสนอชวยใหมีภาพลักษณท่ีเขาถึงกลุม

ผูหญิงหลากหลายวัยมากขึ้น ทั้งนี้ นางแบบที่ถูกนำมาขึ้นปกหลังการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ คือ แพนเคก-เขมนิจ 

จามิกรณ เพราะเปนบุคคลท่ีมีชื่อเสียงและมีอิทธิพลตอภาพลักษณของแบรนดเปนอยางดี ดังนั้น ทางแบรนดจึงจัด

งานแถลงขาว และเชิญสื่อมวลชนจากหลายสำนักมารวมงาน ซึ่งสื่อตาง ๆ กลายเปนปจจัยสำคัญในการที่จะนำ

ภาพลักษณใหมของนิตยสารกุลสตรีไปประชาสัมพันธ (Public Relations) รวมถึงการนำไปเผยแพรในเชิงปากตอ

ปาก (Word of Mouth) ท้ังนี้ เนื้อหาเดิมถูกคัดออก และเพ่ิมเนื้อหาคอลัมนท่ีนาสนใจเขาไปมา (ทิพวรรณ สงเสริม

สวัสดิ์, สัมภาษณ, 2561) 

นอกจากการปรับปรุงเนื้อหาแลว นิตยสารกุลสตรีมีการเพิ่มชองทางการสื่อสารเนื้อหาผานโลก ออนไลน 

อาทิ เฟซบุก อินสตาแกรม ยูทูป และทวิตเตอร โดยนำเสนอเนื้อหาที่ไมเหมือนใคร และยืนหยัดในเอกลักษณท่ี

เปรียบนิตยสารกุลสตรีเหมือนตัวแทนของผูหญิงทุกคน ท่ีพรอมตอสูเพ่ือสิทธิสตรีเสมอมา 

“เราปฏิเสธไมไดเลยวา สื่อสิ่งพิมพกำลังถดถอยลงเรื่อยๆ แตการอยูรอดของนิตยสารกุลสตรี ยอมมีจุดเดน

ท่ีทำใหอยูรอดได ก็คือ เนื้อหา หรือ Content เพราะเปนสวนสำคัญในการอยูรอดของ นิตยสารกุลสตรี ท้ังรูปแบบ 

“เลม” และ “ออนไลน” หากเรานำเสนอเนื้อหาที่นาสนใจ และไมซ้ำกับคนอื่น จะทำใหเราหยัดยืนอยูได ซ่ึง

ปจจุบัน นิตยสารกุลสตรีพ่ึงกาวเขาสูปท่ี 48 โดยเราตั้งใจจะเปนนิตยสารท่ีทำเพ่ือผูหญิง จะเปนกระบอกเสียงของ

ผูหญิงในทุกยุคทุกสมัย โดยปจจุบนั นิตยสารกุลสตรีกำลังจะเริ่มกาวเขาสูออฟไลน ในรูปแบบการจัดกิจกรรมนอก

สถานที่ งานสัมมนา และการออกกำลังกาย โดยจะรวมมือกับสมาคมตางๆ เพื่อระดมทุนสปอนเซอรจากลูกคาท่ี

เปนพันธมิตรกับเราอยูแลว สุดทาย นิตยสารกุลสตรีจะยังคงยืนหยัดเพื่อผูหญิงตลอดไป” (วิศรุต สงเสริมสวัสดิ์, 

สัมภาษณ, 2561) 

ในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2558 นิตยสารกุลสตรีปรับเปลี่ยนการผลิตจากรายปกษเปนรายเดือน เนื่องดวย

ปญหาการตนทุน รวมถึงเพิ ่มคุณภาพของเนื ้อหาภายในเลมใหมีเนื ้อหาที ่อัดแนนขึ ้นกวาเดิม หลังจากการ

ปรับเปลี่ยนชวงเวลาการผลิต ทางทีมนิตยสารกุลสตรีไดจัดประชุม ปรึกษาหารือในประเด็นการพัฒนาเนื้อหา

ภายในเลมเรื ่อยมา โดยในแตละป ภายในนิตยสารฉบับครบรอบจะแนบแบบสอบถามเพื่อใหลูกคาทั่วไปและ

สมาชิก ซ่ึงสวนใหญเปนกลุมผูหญิงกลุมวัยทำงานจนถึงกลุมแมบานท่ีรักการเขียน การอานบทความท่ีใหประโยชน 

และติดตามนิยายจากนักเขียนชื่อดังมาตั้งแตตน สามารถกรอกรายละเอียดความพึงพอใจของเนื้อหา และสิ่งท่ี

ตองการใหปรับปรุงในแบบสอบถาม และสงกลับมายังบริษัทฯ เพื่อมีสิทธิ์ลุนรับของรางวัลตามที่บริษัทฯ กำหนด 

หลังจากรับทราบความพึงพอใจและความตองการจากลูกคา ทางกองบรรณาธิการจึงเริ ่มกระบวนการในการ

ปรับเปลี่ยนเนื้อหาทุกป เพ่ือปรับใหเขากับยุคสมัย อาทิ นักเขียนหนาใหมไฟแรง เนื้อหาคอลัมนเก่ียวกับ D.I.Y หรือ

การทองเท่ียวแบบ unseen โดยเนื้อหาบางสวนจากเนื้อหาคอลัมนใหมท่ีเสริมเขามา จะถูกนำไปประชาสัมพันธบน

สื่อออนไลน อาทิ เฟซบุก ทวิตเตอร ไลนแอด หรือเว็บไซต  
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จากขอมูลบริษัทวิจัยสื่อ นีลเส็น (ประเทศไทย) การใชงบโฆษณาผานสื่อนิตยสาร ป 2551 มีมูลคา 5,823 

ลานบาท สวนในป 2559 การโฆษณานิตยสาร มีมูลคาลดลงเหลือ 3,206 ลานบาท และในป 2560 เหลือมูลคา 

2,142 ลานบาท คิดสัดสวนเพียง 2% ของอุตสาหกรรม (รัตติยา อังกุลานนท, 2561) ในทางตรงกันขาม ขอมูลจาก 

AIS, Zocial Inc. และ DATT–Digital Advertising Association (ประเทศไทย) ใหขอมูลวา มูลคาการโฆษณาผาน

สื่อดิจิทัลในป 2559 อยูที่ 12,402 ลานบาท และคาดวาในป 2561 จะมียอดการใชจายอยูที่ 14,330 ลานบาท 

(Positioningmag, 2561) 

จากงบโฆษณาสื ่อสิ่งพิมพและนิตยสารที่ลดลงทำใหสื ่อสิ ่งพิมพเริ ่มปรับตัว และปรับเปลี ่ยนไปตาม

พฤติกรรมการบริโภคของผูคนในยุคดิจิทัล ไมวาจะเปนรูปแบบการเดินทาง การติดตอสื่อสาร หรือแมแตการ

อุปโภคบริโภค เปนตน ซ่ึงพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปเหลานี้เกิดจากการเขามาของเทคโนโลยีดานการสื่อสาร ทำใหเกิด

ผูคนสามารถเขาถึงกันไดอยางรวดเร็วแมอยูคนละสถานที่ ผูคนสามารถติดตามขาวสาร พูดคุย แบงปน หรือแสดง

ความคิดเห็นผานสื่อดิจิทัลไดอยางสะดวกสบาย หรือแมแตการอานหนังสือท่ีปจจุบันคนนิยมหันไปอานจากหนาจอ

อิเล็กทรอนิกสแทน สงผลใหธุรกิจสิ่งพิมพ โดยเฉพาะนิตยสารตางปดกิจการอยางที่ไมเคยเกิดขึ้นมากอน อาทิ 

IMAGE สกุลไทย บานเมือง พลอยแกมเพชร ขวัญเรือน เปรียว ฯลฯ เปนเพราะสื่อออนไลนเขามามีอิทธิตอ

พฤติกรรมของผูบริโภค  ทั้งนี้ งบโฆษณาของนิตยสารมีสวนแบงทางการตลาดที่นอยลง และผูลงทุนหันไปให

ความสำคัญกับการลงโฆษณาบนชองทางออนไลนมากข้ึน ทำใหการลงโฆษณาในนิตยสารมีอัตราสวนท่ีลดลงอยาง

มาก แตยังมีนิตยสารอีกหลายฉบับท่ียังสามารถประคับประคองใหอยูรอดได โดยมีกลยุทธในการดูแลเอาใจใส

รสนิยมของผูอานอยูเสมอ และไมยึดติดกับหลักการวา รายไดหลักมาจากการโฆษณาในหนังสือ (สุกัญญา หาญ

ตระกูล, 2559) 

ดวยเหตุนี้ สื่อสิ่งพิมพท่ียังดำเนินธุรกิจอยูจะตองปรับตัวใหเขากับยุคดิจิทัล โดยการนำเสนอเนื้อหาผานสื่อ

ออนไลนมากขึ้น และผลิตเนื้อหา (Content) ใหมๆ นอกเหนือจากเนื้อหาภายในเลม จากเหตุผลขางตน พบวา 

นิตยสารแพรวมีการปรับตัว ปรับเนื้อหาใหเขากับเทรนดในปจจุบัน เชน การรวมมือเปนพันธมิตรคายผลิตรถยนต 

เพ่ือนำรถยนตมอบเปนของขวัญชิ้นใหญแกผูอานหนังสือนิตยสารแพรว หรือการนำคุณสูขวัญ บูลกุล มาเปนพิธีกร

หลักในชองทาง YouTube เพื่อสรางแรงบันดาลใจในการใชชีวิตและใหแงคิดตางๆ แกผูที่ดูวิดีโอ อีกทั้ง ยังตอง

สรางความโดดเดนและสรางความแตกตางเหนือคูแขง ไมวาจะเปนทางดานการผลิตเนื้อหา การบริหารความ 

สัมพันธกับลูกคา การจัดสงสินคา และการบริการหลังการขาย ลวนเปนปจจัยสำคัญของความอยูรอดของสื่อ

สิ่งพิมพในยุคดิจิทัลทั้งนั้น ยิ่งการลงทุนดานสื่อสิ่งพิมพถดถอยลง ขณะที่การลงทุนบนสื่อออนไลนเพิ่มสูงขึ้นอยาง

ตอเนื่อง ยอมเปนการเปดโอกาสใหสื่อสิ่งพิมพหันมาปรับตัวเขาสูยุคออนไลนมากข้ึน  โดยความไดเปรียบของธุรกิจ

สื่อสิ่งพิมพในยุคนี้คือ การแขงขันไมสูง ทำใหเปดโอกาสมากมายในการลงทุนจากเจาของธุรกิจอื่นๆ เพราะการ

ลงทุนในสื่อออนไลนจะมีคาใชจายไมสูง และผลตอบแทนท่ีคุมกวา จากเหตุผลขางตน จะพบวา ธุรกิจสิ่งพิมพกำลัง



828 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

ถดถอยลงเรื่อยๆ ทำใหนิตยสารบางฉบับพยายามปรับตัวมากข้ึน โดยการรวมเปนพันธมิตรกับบริษัทอ่ืน ๆ หรือ นำ

ผูคนสำคัญในโลกออนไลนมาสรางการรับรูและการเขาถึงในชองทางโซเชียลมีเดีย วิธีการเหลานี้เปนอีกหนึ่งวิธีใน

การสรางรายไดจากชองทางออนไลนไดดวย 

ในปจจุบัน กลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีอยูในกลุมผูหญิงวัยทำงานวัย 40-50 ป สวนใหญประกอบอาชีพ

แมบาน ชอบอานหนังสือหรือนิตยสาร โดยเฉพาะนิยาย ชอบทำงานฝมือ และเปนสมาชิกหลักของนิตยสารกุลสตรี

ตลอดมา ซึ่งจากการสำรวจพฤติกรรมการอานหนังสือของคนไทยในป 2558 โดยสำนักงานสถิติแหงชาติ และ

สำนักงานอุทยานการเรียนรู (พริบพันดาว, 2559) พบวา ผูหญิงมีอัตราการอานอยูที่รอยละ 76.5 โดยเปนกลมวัย

ทำงานรอยละ 79.1 ซึ่งกลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีเปนสวนหนึ่งของคนในกลุมนี้ จากการวิจัย “ตาง Gen ตางใจ 

เจาะ Insight ผูบริโภคไทย 2015” ของคณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย พบวา กลุม

บริโภคหญิง วัย 40-55 ป มักจะไตรตรองอยางรอบคอบกอนตัดสินใจซ้ือ และหากพบวาสินคาดังกลาวมีคุณภาพท่ี

ดีก็จะอุดหนุนอยางตอเนื่อง (MGR Online, 2558) ทั้งนี้ จากสถิติจากสำนักงานสถิติแหงชาติในป 2556 พบวา 

กลุมวัยทำงาน (25-59 ป) มีอัตราการอานนิตยสารถึงรอยละ 51.1 ซึ่งคิดเปนอันดับสอง รองจากวัยเยาวชน (15-

24 ป) ท่ีมีอัตราการอานนิตยสารรอยละ 61.7 (สํานักงานสถิติแหงชาต,ิ 2556) 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยจึงมุงเนนการศึกษาทัศนคติของกลุมสมาชิกของนิตยสารกุลสตรีในทุกแงมุม ท้ัง

การเลือกเนื้อหาคอลัมน การออกแบบกราฟกดีไซนภายในเลม รูปแบบการจัดหนา การออกแบบตัวหนังสือและ

การจัดหนา การคัดเลือกภาพแฟชั่น ดังนั้น สาระสำคัญของนิตยสาร คือ เนื้อหาและการออกแบบท่ีจะทำใหผูอาน

ยังติดตามอานอยู อีกทั้ง ธุรกิจสิ่งพิมพ โดยเฉพาะนิตยสารอาจพัฒนาและเติบโตตอไปไดในประเทศไทย โดยท่ี

หนังสืออิเล็กทรอนิกส หรือ อีบุค (E-Book) ไมสามารถมาทดแทนนิตยสารได เนื่องจากผูท่ีชอบการอานจากรูปเลม 

ยังคงหลงเสนหจากหนากระดาษอยู ซึ่งหนังสืออิเล็กทรอนิกสใหความรูสึกสัมผัสที่แตกตางออกไป แตเทคโนโลยี

ออนไลนสามารถนำมาใชสนับสนุนธุรกิจนิตยสารได เพื่อทำใหผูอานไดรูสึกมีสวนรวมกับนิตยสารอยางตอเนื่อง 

หากทำควบคูกันไป ก็นาจะเปนผลดีตอธุรกิจนิตยสารตอไป แตไมอาจทดแทนกัน (ณัฐกาญจน เฟองแกว, 2552) 

เมื่อผูวิจัยทราบถึงทัศนติของกลุมผูอานนิตยสารแลว ผูวิจัยสามารถกำหนดกลยุทธการตลาด และสามารถเขาใจ 

และเขาถึงทัศนคติของผูที่อานนิตยสารกุลสตรีมากขึ้น รวมถึงสามารถนำผลวิจัยไปตอยอดในการกำหนดกลยุทธ

ดานเนื้อหา ภาพลักษณ รวมถึงกิจการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆ ตอไป 

วัตถุประสงค 

เพ่ือศึกษาทัศนคติตอแบรนดนิตยสารกุลสตรีของกลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีแบบสมาชิกรายป 

แนวคิดและทฤษฎี 
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การวิจัยเรื่อง “ทัศนคติของสมาชิกรายปที่มีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี” ไดนำแนวคิดและทฤษฎีการ

สื่อสารและแบรนดเพ่ือใชเปนกรอบในการวิจัย ดังนี้ 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแบรนด 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลักษณ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

Shiffman & Kanuk (2004) ใหความหมายของทัศนคติวา เปนความโนมเอียงที่แตละคนเรียนรู เพ่ือ

ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมใหรูสึก “พอใจ” หรือ “ไมพอใจ” กับบางสิ่งบางอยาง โดยทัศนคติของแตละคนจะสะทอน

ความคิดของคนนั้นท่ีมีตอสภาพแวดลอม รวมถึง ทัศนคติยังสงผลตอพฤติกรรมและการแสดงออกของแตละบุคคล 

โดยทัศนคติจะตองศึกษาจากพฤติกรรมหรือคำพูดของคนนั้น 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแบรนด 

Clow & Baack (2005) กลาววา แบรนด คือ คุณสมบัติเฉพาะที ่ทำใหแบรนดมีความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีจะชวยสรางยอดขาย และเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดมากกวาผลิตภัณฑท่ีไมมีแบรนด 

Kotler (2003) กลาววา แบรนด คือ ชื่อ คำพูด สัญลักษณ รูปลักษณ ท่ีถูกตั้งข้ึนเพ่ือระบุถึงผลิตภัณฑหรือ

การบริการของผูขายในเชิงบุคคลหรือกลุมคน และ แบรนด เปนปจจัยท่ีทำใหสินคามีความแตกตางจากคูแขง โดย

มีองคประกอบ 6 สวน ดังนี้  

1. ลักษณะภายนอกของสินคา (Attribute) หมายถึง สิ่งที่ผูบริโภคสามารถมองเห็นไดจากภายนอก เชน 

ยี่หอ ตัวอักษร โลโก หรือสี ท่ีจะทำใหเกิดการจดจำ 

2. คุณประโยชนของสินคา (Benefit) หมายถึง สินคาสงผลตอความรูสึกของผูบริโภค เชน ความนาเชื่อถือ 

ความม่ันใจ และภาคภูมิใจท่ีใชสินคาชนิดนี้ 

3. คุณคาของสินคา (Value) หมายถึง สินคาหรือการบริการที่ผูบริโภคมองวา มีคุณคา มีทัศนคติ และมี

ความเชื่อตรงตอคุณสมบัติของสินคานั้น 

4. บุคลิกภาพของสินคา (Personality) หมายถึง การที่สินคาสะทอนไปยังกลุ มผูบริโภค เชน ความ

ทันสมัย และความเปนวัยรุน 
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5. วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สิ่งที่ถูกสรางขึ้นจากมนุษย และถูกกำหนดใหทำตามจากคนรุนหนึ่งสู

คนอีกรุนหนึ่ง เพ่ือใชกำหนดพฤติกรรมของมนุษย 

6. ผูใช (User) หมายถึง ประเภทของผูบริโภคท่ีซ้ือหรือใชสินคา และยี่หอจะตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 

Kotler (2000) ใหความหมายของคำวา ภาพลักษณ วา เปนองครวมของคำวา ความเชื่อ ความคิด และ

ความพึงพอใจของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลมักจะมีความสัมพันธอยางสูงกับ

ภาพลกัษณของสิ่งนั้นๆ  

Robinson and Barlow (1959 อางถึงใน วิรัช ลภิรัตนกุล, 2544) ใหความหมายของ ภาพลักษณ วา 

เปนภาพที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของบุคคลที่มีตอองคกร โดยภาพนั้นอาจมาไดทั้งจากประสบการณทางตรง (Direct 

Experience) และประสบการณทางออม (Indirect Experience) จากตัวบุคคลนั้นเอง 

ขอบเขตของการศึกษา 

ผูศึกษางานวิจัยนี้เปนการศึกษาทัศนคติของสมาชิกรายปตอนิตยสารกุลสตรี โดยใชรูปแบบการวิจัยเปน

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีระยะ

การศึกษาตั้งแตเดือน มกราคม – มีนาคม 2562 

วิธีการศึกษา 

งานวิจัยในครั้งนี้ใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) สมาชิกรายปของนิตยสารกุลสตรี เพ่ือ

รับรูทัศนคติของสมาชิก และนำขอมูลที่ไดมาปรับใชและพัฒนาตอยอดกลยุทธดานเนื้อหา ภาพลักษณ รวมถึง

กิจการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆ ตอไป โดยคัดเลือกสมาชิกรายปของนิตยสารกุลสตรี ซ่ึงสวนใหญเปนเพศหญิง โดยใช

วิธีสุมกลุมตัวอยางดวยการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) จำนวน 8 คน ซ่ึงเปนผูอานเพศ

หญิงที่เปนสมาชิกนิตยสารกุลสตรีแบบรายป มีอายุสมาชิก 3 - 20 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล มีอายุ 50 ปข้ึนไป มีอาชีพเปนพนักงานประจำและแมบาน โดยมีรายไดตั้งแต 40,000 บาทข้ึนไป เหตุท่ี

การศึกษานี้เจาะจงเลือกกลุมตัวอยางกลุมนี้ เพราะกลุมตัวอยางคุนเคยและมีประสบการณตรงกับแบรนดนิตยสาร

กุลสตรี สามารถใหขอมูลเรื่องภาพลักษณ รวมถึงเนื้อหาคอลัมนไดเปนอยางดี 

ผูวิจัยใชระยะเวลาตั้งแต 30 มกราคม – 1 มีนาคม 2562 ในการสัมภาษณเก็บขอมูลผูใหขอมูลหลัก

จำนวน 8 ทาน โดยผูวิจัยโทรศัพทติดตอและนัดตามสถานท่ีท่ีผูใหขอมูลหลักสะดวกในการเดินทาง แตสำหรับผูให
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ขอมูลหลักที่อยูตางจังหวัดจะใชวิธีการโทรศัพทสัมภาษณแทน แตละคนจะใชเวลาเฉลี่ยในการสัมภาษณอยูที่ 35-

60 นาที และผูวิจัยมอบบัตรกำนัลเปนของตอบแทนในการใหขอมูล ในการสัมภาษณ ผูวิจัยใชเครื่องมือท่ีใชในการ

วิจยั ประกอบดวย 

1. แนวการสัมภาษณแบบไมเปนทางการ (Interview Guideline) เปนแนวคำถามเพ่ือสอบถามถึงทัศนคติ

ของสมาชิกรายป เพ่ือใหไดคำตอบตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว และเปดโอกาสใหผูใหขอมูลหลักตอบคำถามไดอยางไม

มีขอจำกัด 

2. สมุดจดบันทึกอิเล็กทรอนิกส (iPad) เพื่อจดขอมูลท่ีไดนอกจากการบันทึกเสียง เพื่อใหไดขอมูลท่ี

ครบถวนและถูกตอง 

3. เครื่องบันทึกเสียง (Voice Recorder) เปนการบันทึกเสียงระหวางการสัมภาษณผูวิจัยหลัก เพื่อนำ

ขอมูลมาวิเคราะหและอางอิงภายหลัง  

การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

กอนการสัมภาษณเชิงลึก ผูวิจัยไดนำแนวคำถามสัมภาษณไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรับใหแนว

คำถามสัมภาษณมีความเท่ียงตรง กระชับ และมีสำนวนภาษาท่ีถูกตองตามหลักกอนนำไปใชสัมภาษณจริง 

 

ผลการศึกษา 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลหลัก เพื่อวิเคราะหทัศนคติของสมาชิกรายปที่มีตอแบรนด

นิตยสารกุลสตรี สามารถสรุปผลการศึกษาตาม 6 มิติ ตามโครงสรางแบรนด ดังนี้ 

1. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอลักษณะภายนอกของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

รูปลักษณภายนอก 

 อัตลักษณ (โลโก) ของแบรนดยังคงเปนที่จดจำไดทันทีตั้งแตครั้งแรกที่เห็นปกนิตยสาร โดยยังคงมีความ

สวยงาม และความทันสมัยในตัว ในกรณีท่ีมีการขยับ หรือเปลี่ยนตำแหนงของโลโก สามารถปรับเปลี่ยนได แตควร

กังวลเรื่องผูท่ีตองการซ้ือนิตยสารครั้งแรก อาจทำใหเกิดความสับสนในการมองหาชื่อนิตยสาร 

 ภาพปกในปจจุบันมีสีสันที่สวยงาม ดูทันสมัยมากขึ้น ถึงแมผูใหขอมูลหลักสวนใหญจะไมมีความรูเรื่อง

นักแสดงบนปกก็ตาม แตสามารถตั้งขอสังเกตไดวา แบรนดตองการปรับตัวใหเขากับยุคสมัย และเจาะกลุม 

เปาหมายที่อายุนอยลง โดยนำดารานักแสดงเฉพาะกลุมมาถายแฟชั่นขึ้นปกนิตยสาร ทั้งนี้ กลุมผูใหขอมูลหลัก
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สนใจคำโปรยบนหนาปกมากกวาดารานักแสดง เพราะกลุมสมาชิกยึดติดกับเนื้อหาคอลัมนภายในเลมมากกวา 

 ในดานของราคา หากนิตยสารกุลสตรีปรับขึ้นราคา และเพิ่มเนื้อหาคอลัมน จะสงผลตอการตัดสินใจตอ

อายุสมาชิก และกลุมสมาชิกไมมีความรีบรอนในการปรับเปลี่ยนการจัดสงลงทะเบียนเปน EMS เพราะไมมีความ

จำเปนท่ีจะตองเสียคาใชจายเพ่ิม ในเม่ือตองไดรับหนังสือทุกเดือนอยูแลว 

รูปลักษณภายใน 

 ผูใหขอมูลหลักสวนใหญใหความเห็นวา การจัดหนา ขนาดตัวหนังสือ ขนาดภาพ และการจัดหนาของ

นิตยสารกุลสตรี มีความลงตัว ไมพบอุปสรรคในการอานหนังสือแตอยางใด  

 ในสวนของคอลัมนท่ีเปนท่ีนิยม พบวา นิยาย เปนเนื้อหาหลักในเลม เพราะนิยายจะมีความตอเนื่องในแต

ละฉบับ ทำใหเปนแรงดึงดูดใหกลุมสมาชิกติดตามอานเรื่อยๆ ขณะที่คอลัมนที่ผูใหขอมูลหลักอานซ้ำมากที่สุด คือ  

คอลัมนสุขภาพ คอลัมนทองเท่ียว และคอลัมนรานอาหาร เพราะเนื้อหาสามารถนำมาใชประโยชนและบอกตอกับ

ผูอ่ืนได อีกท้ัง ผูใหขอมูลหลักบางคนใหความเห็นวา จุดแข็งของนิตยสารกุลสตรีคือ มีนักเขียนนิยายท่ีมีชื่อเสียง มี

การเขียนท่ีชวนใหติดตาม 

สวนคอลัมนท่ีผูใหขอมูลหลักชอบนอยท่ีสุด ผูใหขอมูลหลักใหความเห็นท่ีแตกตางกัน โดยมี นิยาย แฟชั่น 

ความสวยความงาม การทองเที่ยว การประดิษฐ และขาวสังคม โดยใหเหตุผลวา คอลัมนดังกลาวไมตรงกับ

ความชอบสวนตัว และมองวาเปนเรื่องไกลตัวท่ีเขาไมถึง จึงไมเปนท่ีนาสนใจ  

 อยางไรก็ตาม ผูใหขอมูลหลักแนะนำใหเพิ่มเติมเรื่อง แหลงทองเที่ยววัยรุน ปฏิทินกิจกรรม บทสัมภาษณ

บุคคลท่ีผานเรื่องเลวรายจนประสบความสำเร็จ และวิธีการทำขนมตางๆ 

2. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอคุณประโยชนของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

ผูใหขอมูลหลักมองวาคอลัมนการทำอาหาร สุขภาพ และการทองเท่ียว จะชวยเสริมสรางความรูแกผูอาน

ไดเปนอยางดี เนื่องจากสามารถนำความรูไดไปบอกตอแกคนรอบขาง หรือนำมาปรับใชแกตัวเองในชีวิตประจำวัน 

รวมถึงการอานนิตยสารกุลสตรีชวยทำใหผูอานออนคลายจากการทำงานหนักตลอดท้ังวัน 

3. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอคุณคาของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

 ผูใหขอมูลหลักมองวา คุณคาของนิตยสารกุลสตรีที่มอบใหคือ เนื้อหาคอลัมนที่ใหประโยชนและสามารถ

อานไดทั้งครอบครัว รวมถึง การรวมสนุกกับกิจกรรมของนิตยสาร อาทิ ชิงรางวัลจากในเลม หรือ การสงเรื่องสั้น

เพ่ือตีพิมพลงนิตยสาร ลวนเปนคุณคาสำคัญท่ีทำใหผูอานติดตามเรื่อยๆ  
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4. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอบุคลิกภาพของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

 ผูใหขอมูลหลักสวนใหญมองวา นิตยสารกุลสตรีมีบุคลิกภาพที่ “ทันสมัย” “นาเชื่อถือ” “มีเสนห” และ 

“ราเริง” ซ่ึงตรงกับภาพลักษณท่ีกองบรรณาธิการพยายามปรับปรุงใหบุคคลภายนอกรับรูทันทีท่ีเห็นนิตยสาร  

 ทวา บุคลิกภาพอ่ืนๆ ท่ีผูใหขอมูลหลักเลือกนอยท่ีสุด คือ “เฉลียวฉลาด” “ประสบความสำเร็จ” “มุงม่ัน” 

“ชางจินตนาการ” และ “มีระดับ” กลับมีความขัดแยงกับเนื้อหาภายในเลม เพราะเนื้อหาคอลัมนพยายามเพ่ิม

เนื้อหาใหตรงกับบุคลิกเบื้องตน อาทิ คอลัมนความรูตางๆ บทสัมภาษณคนมีชื่อเสียง หรือนิยาย 

หากเปรียบนิตยสารกุลสตรีเปนผูหญิง ผูใหขอมูลหลักเห็นวา แบรนดนิตยสารกุลสตรี เปนผูหญิงเรียบๆ 

เรียบรอย ไมหวือหวา เปนคนดีคนหนึ่ง มีมารยาทดี เปนคนซื่อสัตย มีความรอบรู และมั่นคง รวมถึง “กุลสตรี” 

เปรียบเสมือนเพ่ือนสนิทกันมาเปนระยะยาวนาน ขณะท่ีอีก 3 คน รูสึกคุนเคยในระดับหนึ่ง โดยมองวาเปนผูหญิงท่ี

มีอายุมากกวา อีกทั้ง ผูใหขอมูลหลักมองวา “กุลสตรี” คือ เพื่อนที่คุนเคยกันมาอยางยาวนาน รูสึกเปนผูหญิงท่ี

มารยาทดี มีความรู และมีชีวิตท่ีม่ันคง 

5. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอวัฒนธรรมของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

 กลาวไดวา ผูใหขอมูลหลักทุกคนมีความเห็นวา “กุลสตรี” สามารถเปนตัวแทนวัฒนธรรมได เพราะวา

เนื้อหาคอลัมนมีความเปนสากลในความเปนไทยในคนเดียวกัน เนื่องจาก “กุลสตรี” มีความเรียบงาย ไมหวือหวา 

รวมสมัย แตไมก็ลาสมัยจนเกินไป โดยยกตัวอยางคอลัมนท่ีแสดงความเปนวัฒนธรรมไทยคือ Lady Trip ท่ีนำเสนอ

วิถีชีวิตของชาวบาน วัฒนธรรมในการอานหนังสือ หรือวัฒนธรรมการทำอาหาร  

6. ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอผูอานของแบรนดนิตยสารกุลสตรี 

ผูใหขอมูลหลักทุกคนมีความเห็นตรงกันวา กลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีมีความม่ันคงตอการทำงาน มีความ

เปนผูใหญ มีการใชชีวิตท่ีเรียบงาย ซ่ึงสอดคลองไปกับเนื้อหาภายในเลมท่ีพยายามนำเสนอความเรียบงายและสราง

เสริมทัศนคติท่ีดีแกผูอาน   

  

อภิปรายผล 

งานวิจัยนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรีมีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษาวากลุมผูอานนิตยสารกุลสตรีแบบสมาชิกรายปมีทัศนคติตอแบรนดนิตยสารกุลสตรีอยางไร และผลวิจัย

สามารถนำไปตอยอดในการกำหนดกลยุทธดานเนื้อหา ภาพลักษณ รวมถึงกิจกรรมการสื่อสารการตลาด ตอไป 
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และมีประเด็นท่ีสามารถนำมาอภิปรายผลไดตามองคประกอบของแบรนด 6 สวน ดังนี้  

1. ลักษณะภายนอกของสนิคา (Attribute) 

ผลการวิจัยพบวา กลุมสมาชิกสามารถจดจำแบรนด “กุลสตรี” ไดเปนอยางดี เม่ือเห็นโลโกบนปกนิตยสาร 

เนื่องจากโลโกของแบรนดมีความสวยงามและดึงดดู จะทำใหกลายเปนที่จดจำไดงาย และแตกตางจากคูแขง ตาม

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน, สุพีร ลิ่มไทย, ศุภร เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท (2543) ท่ี

อธิบายวา ชื่อ สัญลักษณ หรือ การออกแบบ มีจุดประสงคเพื่อแจงถึงลกัษณะผลิตภัณฑหรือบริการที่แตกตางจาก

คูแขง เพื่อใหผูบริโภคจะเกิดการจดจำคุณลักษณะของสินคาจากภายนอกได ขณะเดียวกัน แบรนดจะนำดารา

นักแสดงที่มีชื่อเสียงในปจจุบันมาขึ้นปกเพื่อดึงดูดแฟนคลับ ตามแนวคิดของสุรสิทธิ์ วิทยารัฐ (2542) ที่กลาววา 

ปกนิตยสารจะตองมีสีสันที่สวยงาม และเนนบุคคลที่มีชื่อเสียงมาขึ้นปก เพื่อกระตุนใหเกิดการเลือกซื้อของกลุม

แฟนคลับไดอยางมีประสิทธิภาพท่ีสุด  แตจากการสัมภาษณกลุมสมาชิกของนิตยสารกุลสตรีพบวา ทางกลุมสมาชิก

ยึดติดกับเนื้อหาคอลัมนภายในมากกวาภาพปก ดังนั้น บุคคลที่นำมาขึ้นปก ไมมีสวนในการตัดสินใจซื้อหรือสมัคร

สมาชิก สวนดานของราคาขายสินคาจะสงผลโดยตรงตอการตออายุสมาชิก ถึงแมจะเพ่ิมหนาและเพ่ิมความรวดเร็ว

ในการจัดสงก็ตาม แตโดยรวม กลุมสมาชิกพึงพอใจกับราคาท่ีใชจายในปจจุบัน (840 บาท/ป) 

ในดานของการจัดหนา มีการกำหนดตัวหนังสือ ขนาดภาพ หรือการจัดวางหนาเพื่อความสะดวกตอการ

อานนิตยสารโดยเฉพาะ ตามแนวคิดของสุรสิทธิ์ วิทยารัฐ (2542) ที่กลาววา นิตยสารแตละฉบับจะมีแนวการจัด

วางหนาท่ีไมเหมือนกัน โดยการจัดหนาจะวางตำแหนงท่ีอานงายและเหมาะสมกับการเคลื่อนของสายตาผูอาน  

ในดานเนื้อหาคอลัมน งานวิจัยนี้พบวา เนื้อหาคอลัมนที่ดึงดูดกลุมผูอานมากที่สุด คือ นิยาย เพราะกลุม

ผูอานตองการติดตามนิยายอยางตอเนื่องในแตละฉบับ จึงเปนปจจัยสำคัญที่ทำใหเกิดการตออายุสมาชิกของแบ

รนด รวมถึงคอลัมนเก่ียวกับสุขภาพ ทองเท่ียว และรานอาหาร ท่ีทางกองบรรณาธิการปรึกษาหารือปรับเนื้อหาให

ตรงกลุมเปาหมายมากขึ้น โดยอางอิงจากแนวคิดของณัฐวัลค โพธิ์ประสาท (2548) ที่กลาววา เนื้อหาคอลัมน

เปรียบเสมือนบุคลิกภาพของนิตยสาร โดยองคกรจะตองปรับสรางเนื้อหาคอลัมนใหเหมาะสมกับนิตยสารดวย 

 2. คุณประโยชนของสินคา (Benefit) 

เนื้อหาคอลัมนเปนอีกหนึ่งปจจัยสำคัญตอการสมัครสมาชิกหรือตออายุสมาชิก เพราะผูอานสวนใหญจะ

ตัดสินใจซ้ือหากมีเนื้อหาคอลัมนสามารถใหประโยชนและตรงกับความตองการของผูอาน ตรงตามแนวคิดของสุพัช

ชา สุภีกิตย (2556) ท่ีกลาววา แบรนดสามารถทำประโยชนอะไรแกผูบริโภคไดบาง โดยคุณประโยชนของสินคาจะ

สงผลตอความรูสึกของผูบริโภค เชน ความนาเชื่อถือ ความม่ันใจ และภาคภูมิใจท่ีใชสินคาชนิดนี้ ซ่ึงผูอานสวนใหญ

นำความรูท่ีไดจากการอานคอลัมนตางๆ ของนิตยสารกุลสตรีไปประยุกตใชในชีวิตประจำวัน และชวยใหผูอานผอน
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คลายจากการทำงานหนักตลอดทั้งวัน ตามทฤษฎี คุณคาของแบรนด (Value Proposition) ที ่เกี ่ยวของกับ

ประโยชนทางอารมณ (Emotional Benefits) 

 3. คุณคาของสินคา (Value) 

การที่ผลงานเขียนของกลุมสมาชิกไดรับการตีพิมพเรื่องสั้นลงนิตยสารกุลสตรี แสดงใหเห็นวา ตนและแบ

รนดมีทัศนคติและความเชื่อตรงกัน สงผลใหเกิดความจงรักภักดีตอแบรนดตามมา ดังแนวคิดของธวัชชัย สุวรรณ

สาร (2556) ท่ีกลาววา คุณคาของผลิตภัณฑ มากจากการท่ีผูบริโภคมองวา แบรนดมีคุณคา มีทัศนคติ และมีความ

เชื่อตรงกับผูบริโภค และคุณคาท่ีผูบริโภคไดรับจะนำมาซ่ึงความจงรักภักดีตอแบรนด 

อีกท้ัง การไดรวมสนุกกับกิจกรรมของทางบริษัทฯ หรือการลองนำประโยชนจากในเลมไปลองทำจนกลาย 

เปนผลงาน เชน อาหารและงานฝมือ ซ่ึงผลลัพธท่ีไดจะทำใหเกิดการบอกตอ รวมถึงการบริการท่ีดีจากบริษัทฯ ทำ

ใหผูบริโภครูสึกดีและพึงพอใจตอการบริการดังกลาว ตามแนวคิดของพงศศรันย พลศรีเลิศ (2555) ท่ีกลาววา การ

สรางคุณคาของแบรนดใหประสบความสำเร็จจะตองวางกลยุทธดานสินคาอยางรอบคอบ เพื่อใหสินคาเปนที่ถูกใจ

และไดรับการตอบรับท่ีดีจากผูบริโภค จนเกิดการซ้ือซ้ำ บอกตอ และสรางความนาเชื่อถือตอผูบริโภค 

4. บุคลิกภาพของสินคา (Personality) 

 กลุมของสมาชิกมองวา บุคลิกของแบรนด (Brand Personality) กุลสตรี เปนแบรนดที่มีความทันสมัย มี

เสนห และราเริง ตรงกับจุดประสงคของกองบรรณาธิการที่พยายามปรับเนื้อหาคอลัมนใหตรงกับความตองการ

ของกลุมสมาชิกมากขึ้น ตามแนวคิดของกิรณา ไชยชิน (2552) ที่กลาววา บุคลิกของสินคา (Personality) ท่ี

สะทอนไปยังกลุมผูบริโภค วาผูบริโภคท่ีอานนิตยสารกุลสตรีมีบุคลิกภาพแบบไหน จากผลลัพธท่ีได คือ แบรนดกุล

สตรีมีบางบุคลิกที่ตรงกับแนวคิดของกิรณา คือ มีความทันสมัย มีเสนห และมีความราเริง ขณะที่บุคลิกที่ไมตรง

ตามในแนวคิดของกิรณา คือ ความเรียบรอย ไมหวือหวา มีมารยาทท่ีดี มีความรู และความม่ันคง 

 5. วัฒนธรรม (Culture) 

  เนื้อหาคอลัมนและภาพลักษณที่นำเสนอ มีความเกี่ยวโยงกับวัฒนธรรมของแบรนดกุลสตรี เนื่องจากกุล

สตรีนำเสนอเนื้อหาที่พูดถึงการทองเที่ยวในประเทศและสนับสนุนผลิตภัณฑชุมชนพื้นบาน รวมถึงอาหารการกิน 

ไมวาจะเปนเมนูทำเอง หรือ ไปตามรานอาหารไทยตางๆ ซึ่งสิ่งเหลานี้ถูกถายทอดใหเปนวัฒนธรรมยอย ตาม

แนวคิดของรณกร เงินวิเชียร (2555) ท่ีกลาววา วัฒนธรรมถูกสรางข้ึนจากมนุษย และถูกกำหนดใหทำตามจากคน

รุนหนึ่งสูคนอีกรุนหนึ่ง เพ่ือใชกำหนดพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงวัฒนธรรมยอย เปนวัฒนธรรมยอยของกลุมสังคม ท่ี

มีลักษณะความเปนอยูที่ใกลเคียงกัน ภายในวัฒนธรรมเดียวกัน ฉะนั้น กุลสตรีสามารถถายทอดถึงวัฒนธรรมการ

ทองเท่ียวและวัฒนธรรมการกินไดเปนอยางดี 
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 6. ผูใช (User)  

ผูใหขอมูลหลักมองวากลุมคนท่ีอานกุลสตรีเปนกลุมท่ีมีความม่ันคงตอการทำงาน มีความเปนผูใหญ มีการ

ใชชีวิตที่เรียบงาย ไมหรูหรา ซึ่งสอดคลองกับกลุมเปาหมายที่นิตยสารกุลสตรีไดกำหนดไววาผูอานหลากหลายวัย 

ซึ่งรวมถึงกลุมวัยทำงาน โดยมีความเชื่อมโยงเปนไปตามแนวคิดของ Kotler (2003) ที่บงบอกถึงประเภทของกลุม

ผูบริโภคท่ีสนับสนุนแบรนด เพราะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได โดยแบรนดกุลสตรีไดรับความ

ไววางใจ เพราะมีความเอาใจใสและมีการบริการกลุมสมาชิกท่ีดีมาตลอด พรอมแกไขทุกปญหาท่ีเกิดข้ึน นอกจากนี้ 

ยังคงรักษาความสัมพันธระหวางนิตยสารกับผูอานท่ีเปนสมาชิกรายปเสมอมา โดยบริษัทฯ ติดตามและดูแลการตอ

อายุของสมาชิก ซึ่งสมาชิกไดรับการดูแลอยางเปนพิเศษในการจัดกิจกรรมเขารวม หรือการชิงรางวัลภายในเลม 

รวมถึงความรวดเร็วในการบริหารการจัดการคำรองทุกข ตามแนวคิดของปณิศา มีจินดา (2553) ท่ีกลาววา องคกร

จะตองดูแลกลุมสมาชิกแบบรายบุคคลดวยการบริการพิเศษกวาคนอื่นๆ เชน สินคา บริการ และขอเสนอ ทั้งนี้ 

จะตองบริการแบบเหนือมาตรฐานท่ัวไป และมีสิทธิเขารวมกิจกรรมพิเศษจากทางองคกรดวย 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาวิจัย 

ผลการวิจัยศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติของสมาชิกรายปท่ีมีตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี ทำใหทราบถึงทัศนคติ

ของสมาชิกรายป ซ่ึงจะเปนประโยชนตอแบรนดนิตยสารกุลสตรี โดยมีขอเสนอแนะ ดังนี้  

1. การศึกษาทัศนคติของสมาชิกรายปที่มีอายุสมาชิกมากกวา 3-20 ปขึ้นไป ตอแบรนดนิตยสารผูหญิง 

พบวา กอนที่กลุมสมาชิกจะตัดสินใจซื้อสินคา จะเริ่มพิจารณาจากเนื้อหาคอลัมนวาตรงกับความตองการของ

ตนเองหรือไม รวมถึงเนื้อหาคอลัมนสามารถนำไปประยุกตใชในชีวิตประจำวัน และคาสมัครสมาชิกที่คงที่ เพราะ

อยูในอัตราคาสมัครท่ีพึงพอใจตอสมาชิก ไมควรข้ึนราคา แมจะเพ่ิมประสิทธิภาพในดานเนื้อหาหรือคาขนสง 

 2. แบรนดกุลสตรี หากตองการสื่อสารถึงกลุมผูหญิงที่นิยมอานนิตยสารผูหญิง ควรศึกษาทัศนคติของ

ผูบริโภคเพื่อทำมาพัฒนาเนื้อหาคอลัมนใหเปนที่ดึงดูดตอกลุมเปาหมาย รวมถึงการคิดกลยุทธในการมอบสิทธิ

พิเศษตอกลุมสมาชิก เพ่ือใหเกิดการตออายุสมาชิกและการบอกตอในเชิงบวก 

ขอเสนอแนะเพ่ือการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

1. เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ มีขอจำกัดในดานจำนวนของผูใหขอมูลหลัก ไมสามารถนำผลการศึกษาไป

ขยายในมุมกวาง เพื่ออางอิงไปสูประชากรได (Non-Generalization) ดังนั้น ผลการศึกษาที่ไดจึงเปนแนวทางใน

การทำวิจัยเพ่ือเพ่ิมเติมในรูปแบบของงานวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือสามารถอางอิงไปสูสมาชิกรายปนิตยสารกุลสตรี 
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 2. ควรศึกษาทัศนคติผูบริโภคกลุมเพศชายที่นิยมอานนิตยสาร เพื่อนำขอมูลความรูมาใชในการคัดเลือก

เนื้อหา และออกแบบผลิตภัณฑรูปแบบใหม พรอมท้ังขยายกลุมลูกคาใหกวางข้ึน 

3. ควรศึกษาทัศนคติของกลุมผูหญิงเจเนอเรชั่นเอ็กซท่ีนิยมอานบทความหรือเนื้อหาผานสื่ออิเล็กทรอนิกส 

เพ่ือเปดโอกาสสรางสื่อสรางสรรคผานรูปแบบออนไลนใหทันยุคสมัย 
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ทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักส่ือโฆษณา 

Consumers in Bangkok‘s attitude towards brands that use  personalities  with body  

tattoos in advertising media 

ณฐภัทร เชียงชัย1 และ โศภชา  เอ่ียมโอภาส2 

1นักศึกษาปริญญาโท  หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาดมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1.) เพื่อศึกษาความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรที่สงผลตอ

ทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา  2.) เพื่อศึกษาทัศนคติ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบ

ผสมผสาน (Mixed methods research) ทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) เครื่องมือที่ใช ไดแก 

แบบสอบถาม และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ (Percentage)  คาเฉลี่ย (Mean) คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชการสนทนา

กลุม (Focus Group) กลุมตัวอยางจำนวน 8 คน และสัมภาษณนักวิชาการ อาจารยประจำมหาวิทยาลัย จำนวน 

5 คน  และ บล็อกเกอร (Blogger)  ผูเชี่ยวชาญดานการตลาดจำนวน 1 คน  

ผลการวิจัยพบวา 1) ดานประชากรศาสตร เพศตางกันสงผลตอทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ 

มหานครตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาตางกัน  ความแตกตางดานอื่นๆไมสงผลตอทัศนคติของ

ผูบริโภค  2) ประเภทสื่อโฆษณาที่ผูบริโภคพบเห็นบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณามากที่สุด คือ  สื่อโฆษณากลางแจง  

สื่อสิ่งพิมพ และสื่อโฆษณาออนไลน ตามลำดับ 3) ประเภทแบรนดสินคาและบริการที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อ

โฆษณามากท่ีสุด ไดแก ธุรกิจอาหาร/เครื่องดื่ม ธุรกิจดานศิลปะ/การออกแบบ และธุรกิจเครื่องสำอางค/ผลิตภัณฑ

อาหารเสริม ตามลำดับ  4) ทัศนคติทั้ง 3 ดาน ไดแก ทัศนคติดานความรูสึกพบวา การใชบุคคลมีรอยสักในสื่อ

โฆษณาสามารถกระตุนใหเกิดความอยากรู อยากลองใชแบรนดสินคาและบริการ  ทัศนคติดานความรูความเขาใจ 

พบวา การใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา สามารถสรางความเขาใจเรื่องการเปดกวางทางความคิด ความเปนสากล
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ของแบรนดมากที่สุด ทัศนคติดานพฤติกรรมพบวา  การใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาสามารถสรางความภักดใีน

แบรนดและการซ้ือซ้ำไดมากท่ีสุด    

นอกจากนั้นผลการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ  พบวาความรูสึกสวนใหญมักมองขามเรื่องรอยสัก ซ่ึงถือวาเปน

ความชอบสวนบุคคลรอยสักของบุคคลในสื่อโฆษณามีผลในเชิงความรูสึกที่ผูบริโภคมีตอแบรนด  สามารถสรางจุด

สนใจใหกับแบรนดสินคาและบริการ และชวยใหเกิดการตัดสินใจซื้อดวยรอยสักของบุคคลในสื่อโฆษณายังกระตุน

ใหเกิดความตองการสักเลียนแบบบุคคลในสื่อโฆษณาอีกดวยและผลการสัมภาษณนักวิชาการ  อาจารยประจำ

มหาวิทยาลัยและบล็อกเกอรผูเชี่ยวชาญดานการตลาดเพ่ิมเติมพบวาการนำบุคคลท่ีมีรอยสักมาใชในสื่อโฆษณาจะ

สงผลตอแบรนดตามวัตถุประสงคของแบรนด สินคาบางชนิดอาจตองอาศัยคนมีรอยสักเปนตัวชวยทำใหผูบริโภคมี

ความเขาใจเกี่ยวกับเจตนาของสื่อโฆษณามากขึ้น เพื่อสรางความเขาใจในตัวสินคาและบริการใหชัดเจนตามความ

สอดคลองระหวางรูปแบบเนื้อหาของสื่อโฆษณา บุคคลในสื่อโฆษณากับแบรนด เนื่องจากรอยสักไมตางจากเครื่อง 

ประดับ เสื้อผา ของบุคคลในสื่อโฆษณา 

คำสำคัญ: ทัศนคติ รอยสัก สื่อโฆษณา 

 

ABSTRACT 

 The purpose of my research is 1)  to study the demographic characteristics of consumers 

in Bangkok and their attitude towards brands that use personalities with body tattoos in advertising 

media. 2) To study Bangkok consumers attitudes towards brands that use personalities with body 

tattoos in advertising media. The research method developed and utilised for this study was a 

mixed method research model employing both Quantitative and Qualitative research tools. 

Quantitative research employed a questionnaire as a data collection tool that was distributed to 

four hundred ( 400)  general consumer groups in Bangkok.  Qualitative research employed focus 

group Interviews with eight ( 8)  sample groups.  The interviews were administered by five ( 5) 

academic university teachers and one (1) blogger (marketing expert). 

 The results from the quantitative research found that 1)  The demography Gender 

differences affect the attitudes of consumers in Bangkok to brands that use people with body 
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tattoos in advertising media. Other differences demography do not affect consumer attitudes. 2) 

The study of media exposure revealed that most of the samples had seen examples of brands 

and services used by personalities with body tattoos in advertising media. Most of these examples 

had been seen from outdoor advertising media , Publications/magazines and Online advertising. 

3)  The study of the types of brands, products and services that use people with tattoos in 

advertising media, most are food /  beverage businesses.  Art /  Design Business And cosmetics / 

supplements products respectively.  4)  The results of the study of the three ( 3)  elements of 

consumer attitudes, found that the use of a personalities with body tattoos in advertising media 

creates an understanding of the openness of ideas with the samples. It also demonstrates 

internationalization of brands, products and services.  The use of personalities with body tattoos 

in advertising media also stimulated the samples curiosity to try more products and services, the 

behavior of personalities with body tattoos in the experienced advertising media also created 

brand loyalty and re-purchase. 

 In addition, the results of qualitative research found that most of the sample though that 

the body tattoo often overlooked by the samples was their personal positive/ negative 

preferences towards body tattoos.  The body tattoo of the personality depicted in the in the 

consumed advertising media influences the consumer ( sample)  and the brand recognition.  This 

use of personalities with body tattoos can increase the attractiveness and appeal of the product 

and effect on the purchase decision . The academic interview results of university professors, 

bloggers and additional marketing experts found that including people with body tattoos into 

advertising media can affect the brand according to the brand and media objective, such as if a 

brand wants to convey that the body tattoo is negative or positive. This can depend on the 

product the advertiser wants to convey and in which influence (negative or positive) the advertiser 

wishes to project to the consumer. Some product advertising may benefit from people with body 

tattoos and can help consumers understand more about the product or brand by having 

consistency between the different forms of advertising media content. This appears to be because 



843 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

tattoos can be viewed as no different from jewelry or the clothing the actors wear in various 

contextual situations. 

Keywords: Attitude, Body Tattoos, Advertising Media 

 

บทนำ   

รอยสักนับวาเปนงานศิลปะอีกรูปแบบหนึ่งถึงแมวาจะตองแลกดวยความเจ็บปวดกอนจะไดมาซึ่งความ

สวยงามของรูปภาพที่ชางสักไดทำการสักเพื่อใหสีหรือน้ำหมึกฝงตัวลงไปบนผิวหนังของรางกายมนุษย ชนกภรณ 

นรากร (2548) กลาวไววารอยสักไมมีหลักฐานใดปรากฎอยางแนชัด วาการสักเริ่มตนข้ึนท่ีไหนและเม่ือใด จากการ

เลาขานสืบตอกันมาวา รอยสักไดเกิดข้ึนตามความเชื่อ วิถีการดำเนินชีวิตของมนุษยและมีวิวัฒนการตามยุคสมัยมา

ยาวนาน ในประเทศไทยการสักในอดีตสวนใหญมิไดมุงเนนที่ความสวยงาม แตจะเนนในเรื่อง ความศักดิ์สิทธิ์ของ

สัญลักษณท่ีใชเปนสำคัญ ดังนั้น สัญลักษณท่ีใชจึงเปนพวกอักขระ คาถา ยันต เปนตน จากอดีตจนถึงปจจุบันความ

ตองการของการสักไดแปรเปลี่ยนไป  ความหมายเริ่มเปลี่ยนแปลงจากความขลังไปสูความเปนศิลปะมากขึ้น ตาม

การรับเขาของวัฒนธรรมตะวันตก รอยสักที่สักตามประเพณี ความเชื่อ จึงกลายเปนการสักตามความพึงพอใจท่ี

แฝงไปดวยความหมายและการแสดงออกถึงลักษณะเฉพาะตัวของบุคคลหรือกลุมคนและหลอมรวมกลายเปน

วัฒนธรรมนิยม  สามารถเปดเผยรอยสักท่ีแสดงออกถึงความสมัยใหม ความม่ันใจเปนท่ียอมรับของสังคมมากข้ึน  

ท้ังนี้ในเชิงการตลาด  พบวาแบรนดสินคาและบริการตางๆ ไดมีการนำบุคคลมีรอยสักบนเรือนรางมาใชใน

สื่อโฆษณาเพ่ิมมากข้ึน ถึงแมวารอยสักจะไดรับการยอมรับมากข้ึนกวาในอดีต  แตรอยสักก็ยังสงผลตอความรูสึกใน

ดานลบตอคนบางกลุม สอดคลองกับผลการวิจัยที่ นรินทร โรจนการสกุล (2533) ไดสรุปความคิดเห็นของการสัก

แฟชั่นไว 2 แบบ คือ 1.) ความคิดเห็นตอคนที่มีรอยสักในทางบวก โดยคนกลุมนี้มองรอยสักในแงศิลปะความงาม 

2.)  ความคิดเห็นตอคนที่มีรอยสักในแงลบ ที่มองวาคนมีรอยสักเปนคนสกปรก ดูนากลัว ไมนาคบ เปนคนเกเร   

เม่ือสิ่งท่ีถูกมองในทัศนคติท่ีตางกันอยางสิ้นเชิงอยาง “รอยสัก” ถูกนำมาใชในสื่อโฆษณาเพ่ือผลทางการตลาดตาม

วัตถุประสงค  (Bovee, et al,1995:11 อางถึงใน ชวลิต อริยะวิรยานันท ,2557 หนา 6) โดยสื่อโฆษณามีหนาท่ี

และบทบาท ดังตอไปนี้  1.)บอกความแตกตางของผลิตภัณฑที่นำเสนอ 2.) เพื่อติดตอสื่อสารเพื่อใหลูกคาทราบ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 3.) เพื่อกระตนเรงเราใหซื้อผลิตภัณฑ 4.) เพื่อชวยใหการจำหนายผลิตภัณฑเพิ่มขึ้น 5.) เพ่ือ

เพิ่มความชอบและความภักดีในตราสินคาเพิ่มมากขึ้น  6.) เพื่อลดตนทุนอันเปนสวนรวมดานการขายใหนอยลง 

และ 7.) เพ่ือเตือนความจำและเกิดความระลึกและจดจำได ดังนั้นสื่อโฆษณาท่ีสื่อสารออกไปจึงเปนสวนสำคัญเปน
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อยางมากท่ีจะเขาไปไปมีบทบาทตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในแงมุมใดแงมุม  นำมาสูความนาสนใจท่ีจะศึกษา

ถึงผลกระทบทางความรูสึกท่ีผูบริโภคมีตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา    

นอกจากยังไมมีงานวิจัยท่ีศึกษาเรื่องรอยสักในมิตินี้มากอน ผูวิจัยยังเห็นวาผลการศึกษาในเรื่องทัศนคติตอ

แบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณานี้ สามารถนำไปเปนแนวทางในการกำหนดกลยุทธดานการตลาดให

เหมาะสมสอดคลองกับความรูสึก นึกคิดของกลุมเปาหมายยุคใหม และเพ่ือความเขาใจกลุมลูกคาเฉพาะกลุมอยาง

ลึกซึ้งมากขึ้น เพิ่มการเติบโตและเพิ่มชองทางการแขงขันทางธุรกิจใหหลากหลาย เมื่อธุรกิจมีการขยายตัวอยาง

ตอเนื่องครอบคลุมทุกกลุมผูบริโภค  ยอมเพิ่มโอกาสใหธุรกิจประสบความสำเร็จ นำความเจริญกาวหนาทาง

เศรษฐกิจในระดับประเทศ ไปจนถึงระดับโลกและยงันำไปตอยอดการศึกษาวิจัยตอไปไดอีกดวย 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1) เพื่อศึกษาความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรที ่สงผลตอทัศนคติของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา 

2) เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา 

สมมุติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตรตางกัน คือ เพศ อายุ ศาสนา สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได กลุมคนมีรอยสัก และกลุมคนไมมีรอยสัก  สงผลตอทัศนคติที่มีองคประกอบทั้ง 3 ดาน คือ 1.ดานความรู

ความเขาใจ 2.ดานความรูสึก 3.ดานพฤติกรรม ตอแบรนดท่ีใชบุคคลมีรอยในสื่อโฆษณาตางกัน 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับทัศนคติ 

 ฮอกก และ วอหน  (Hogg & Vaughan ,2005 P.150 อางถึงใน กิตติวัฒน นามสวัสดิ์วงศ 2559 หนา 5)  

ไดใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ  คือ การผสมผสานกลมกลืนกันอยางเปนระบบของความเชื่อ ความรูสึก 

และแนวโนมการเกิดพฤติกรรม ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง กลุมเหตุการณ หรือสัญลักษณตางๆ ท่ีเปนสิ่งเราอยางมีนัยสำคัญ 

 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542 อางถึงใน สุภาวรรณ ปานจุย ,2560 หนา 9)  ไดระบุถึงที่มา

ของคำวาทัศนคติวาเปนคำสมาส ระหวางคำวา “ทัศนะ” ซึ่งแปลวาความเห็น กับคำวา “คติ” ซึ่งแปลวา แบบ 
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อยางหรือลักษณะ ซึ่งเมื่อรวมกันแลวแปลวาลักษณะของความเห็น ทัศนคติ จึงหมายถึง ความรูสึกสวนตัวของ

บุคคล ท่ีเห็นดวยหรือไมเห็นดวยตอเรื่องใดเรื่องหนึ่งหรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

องคประกอบของทัศนคติ 3 ประการ 

Assael (1995, p. 267 อางถึงใน  กรวินท กรประเสริฐวิทย ,2558 หนา 8)  ไดเสนอแนวคิดวาองคประกอบของ

ทัศนคติตามองคประกอบ 3 ประการ มีรายละเอียดดังนี้ คือ  

1) องคประกอบทางความคิด หรือการรับรูเปนความเชื่อ ความรูหรือความเขาใจ เกี่ยวกับสิ่งใด เชน ตรา

สินคา ซ่ึงความเชื่อในวัตถุเดียวกันอาจจะแตกตางกันไดในแตละบุคคล 

2) องคประกอบดานความรูสกึ คือ ความรูสึกโดยรวมในเรื่องของความชอบ และอารมณที่มีตอวัตถุนั้น ๆ 

เชน อาจเกิดจากผลของการประเมินในคุณสมบัติหลาย ๆ คุณสมบัติของสินคาก็ไดเรื่องของความรูสึกนั้นข้ึนอยูกับ

บุคคลและสถานการณดวย 

  3) องคประกอบดานพฤติกรรม คือ แนวโนมในการกระทำหรือการแสดงออก ความโนมเอียงที่จะซ้ือ

ผลิตภัณฑ   

 จากการใหความหมายของทัศนคติขางตน วิจัยจึงสรุปความหมายของทัศคติไดวา ทัศนคติหมายถึง 

ความรูสึก ที่เปนไดทั้งความรูสึกเชิงลบหรือเชิงบวกที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยแสดงออกมาในรูปของความเชื่อ ความ 

รูสึกชอบ ไมชอบ ท่ีมีผลตออารมณและพฤติกรรมได  

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับแบรนด (Brand) 

 สมาคมการตลาดอเมริกัน(American Marketing Association อางถึงใน อางถึงใน ธนาทร เจียรสกุล 

2557 หนา 14) ไดกำาหนดนิยามความหมาย ของแบรนดวา หมายถึง ชื ่อ (name) คําจํากัดความ(term)   

เครื่องหมาย (sign) สัญลักษณ (symbol) หรือการออกแบบ (design) หรือเปนการผสมผสานกันของทั้งชื ่อคํา

จํากัดความ  เครื่องหมาย สัญลักษณ และการออกแบบโดยผูคาหรือกลุมของผูคามุงหวังใหแบรนดทําหนาท่ี

สะทอนอัตลักษณของสินคาหรือบริการของตนเอง เพ่ือสรางความแตกตางจากกลุมคูแขง 

 แวนออเคน(VanAuken อางถึงใน ธนาทร  เจียรสกุล 2557 หนา 14)  มีขอคิดเห็นเพ่ิมเติมจากการนิยาม

ความหมายของแบรนด  โดย สมาคมการตลาดอเมริกัน วา แบรนด  คือ ชื่อและสัญลักษณท่ีเปนอัตลักษณท่ีแสดง

ถึง 1. แหลงรวมของความสัมพันธกับผูบริโภค  2. แหลงรวมพันธสัญญาที่มีตอผบูริโภค 3. ลักษณะเฉพาะตัวของ
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ผลิตภัณฑหรือบริการ 4. แนวความคิดในการครอบครองใจผูบริโภค 5. การสรางประสบการณการรับรูแบรนด

ใหกับผูบริโภค  

 ดังนั้นผูวิจัยจึงสรุปนิยามของแบรนดไดวา แบรนด คือ ทุกสิ่งท่ีอยูรอบตัว ไมใชแตเพียง ตัวอักษร โลโก 

สัญลักษณ หรือสี  แตแบรนดเปนทุกสิ่งที่ทำใหคนสามารถจดจำได  สรางความแตกตางใหกับสินคาและบริการใน

ยุคปจจุบันแบรนดตองสามารถเชื่อมโยงทางความรูสึกกับระหวางสินคา บริการ บุคคล กลุมคน เรื่องราวและ

องคกร กับผูบริโภคเขาไวดวยกัน ไมวาจะเปนความรูสึกในเชิงบวกหรือเชิงลบ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาและส่ือโฆษณา 

 (Bovee, et al., 1995 อางถึงใน ชวลิต  อริยะวิริยานันท ,2557 หนา) การโฆษณา (Advertising) มาจาก

รากศัพท ภาษาลาติน หมายถึง “การหันเหจิตใจไปสู” ดังนั้นการโฆษณาจึงหมายถึง การสื่อสารขอมูลขาวสาร

เก่ียวกับผลิตภัณฑ หรือความคิดในลักษณะท่ีไมเปนการสวนบุคคล โดยผานสื่อมวลชนตางๆ อันเปนความพยายาม

เพื่อเชิญชวนโนมนาวจิตใจ พฤติกรรมของผูซื้อหรือผูรับสารใหเกิดการคลอยตามโดยมีผูอุปถัมภที่ระบุชื่อออก

คาใชจายให 

 กมล  ชัยวัฒน (2558: หนา 8) การโฆษณาเปนรูปแบบการสงเสริมการตลาดที่ใชกันอยางแพรหลายมาก

ที่สุด เปนการสงเสริมการตลาดที่ครอบคลุมเนื่องจากสามารถสงขอความไปยังกลุมเปาหมายไดจำนวนมาก การ

โฆษณาจึงเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่มีความสำคัญสำหรับแบรนดสินคาและบริการและการโฆษณายัง

เปนวิธีการลงทุนท่ีคุมคาสำหรับการกระจายขาวสารไปยังกลุมเปาหมายจำนวนมาก 

 พิบูล ทีปะปาล (2545: 147 อางถึงใน ชวลิต  อริยะวิริยานันทร ,2558 : หนา 10-11) สื่อโฆษณาหมายถึง 

ชองทางการติดตอสื่อสารทั้งหมด (Channels of communication) ซึ่งนำขาวสารจากผูทำโฆษณา (Advertiser)  

ไปยังผูรับสื่อ (Audience) 

 จากการใหความหมายการโฆษณาขางตน ผูวิจัยจึงสรุปไดวา การโฆษณา หมายถึง การสงสารจาก ผูสง

สาร  ผานชองทางที่จะนำพาขาวสารไปยังผูรับสาร ชองทางนำพาขาวสารนี้เรียกวา “สื่อโฆษณา” เพื่อนำขาวสาร

ตางๆไปสูกลุมเปาหมาย ตามวัตถุประสงคของผูสงสาร 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร  

  ปรมะ สตะเวทิน (2538, หนา 45 อางถึงใน ดวงพร จาตุรงควนิชย , 2554 หนา 19-11 ) แนวคิด

ที่เกี่ยวของกับลักษณะทางประชากรศาสตรที่วาผูรับสารแตละคนมีลักษณะแตกตางกัน ดังนั้น วิธีการที่ดีที่สุดใน

การวิเคราะหผูรับสารที่เปนมวลชนคือ จำแนกผูรับสารออกเปนกลุม เรียกวา คุณสมบัติทางประชากรศาสตร 

(Demographic Characteristics) ประกอบดวย 1) อายุ (Age) อายุเปนปจจัยที่ทำใหคนมีความแตกตางกันใน

ดานความคิดและพฤติกรรม 2) เพศ (Sex)  ความแตกตางดานเพศ ทำใหบุคคลมีพฤติกรรมการสื่อสารที่แตกตาง

กัน  ยังมีความแตกตางกันในเรื่องความคิด คานิยม และทัศนคติ เพราะสังคมไดกำหนดบทบาทและกิจกรรมของ

คนท้ังสองเพศไวแตกตางกัน 3)  การศึกษา (Education) ระบบการศึกษาตางกัน สาขาวิชาท่ีศึกษามีความแตกตาง

กัน จะมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณและความตองการที ่ตางกัน  4 ) สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Social and 

Economic Status) 5) สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม หมายรวมถึง อาชีพ (Occupation) รายได (Income) 

เชื้อชาติ และชาติพันธุ (Race and Ethic Group) ตลาดจนภูมิหลังครอบครัว (Family Background) ลวนเปน

ปจจัยท่ีทำใหคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติและคานิยม รวมท้ังเปาหมายท่ีแตกตางกัน 

 จากแนวคิดดังกลาวขางตนผูวิจัยจึงสรุปไดวาลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกัน ก็ทำใหความรูสึกนึก

คิด และพฤติกรรมของคนแตกตางกัน ซึ่งรวมไปถึงพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารตางๆ ของผูรับสาร การนำ

แนวคิดและทฤษฎีดานลักษณะทางประชากรศาสตรมาใชวิเคราะหผู รับสารนั้นเปนการศึกษาเพื ่อใหเขาใจ

พฤติกรรมของผูรับสาร ผูวิจัยจึงไดนำแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรมาศึกษาวาตัวแปร

เปลานี้มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมที่ผู รับสารแสดงออกตอแบรนดสินคาและบริการ หลังจากรับสื่อโฆษณา

อยางไร 

แนวคิดเกี่ยวกับรอยสัก (Tattoo) 

 กิฟฟอรด C. Gifford (1963 :312 อางถึงใน  ชนกภรณ นรากร ,2548 หนา 8)  นักประวัติศาสตรและ

พิพิธภัณฑชาวอเมริกันใหนิยามไววาการสักคือ การสรางภาพหรือรูปแบบ (Patterns) ลงบนใบหนาหรือผิวหนัง

ของคน โดยใชกรรมวิธีที่ทำใหหมึกซึมลงไปใตผิวหนัง ซึ่งนักมนุษยวิทยาบางคนตั้งขอสันนิษฐานวาเปนกรรมวิธีท่ี

พัฒนามาจากการใชสีทาหนาทาตัวของมนุษยโบราณ เพื่อตกแตงใหแลดูสวยงาม บงบอกฐานนะ หรือผลทางไสย

ศาสตร 

 ปริตตา กออนันตกูล (2541 อางถึงใน สุดธิดา แซอ้ึง 2559 หนา 1) ไดใหความหมายคําวา Tattoo ซ่ึงใน

เอกสารภาษาอังกฤษ ท่ีหมายถึง “การสัก” โดยเปนคําท่ีเพีย้นมาจาก “Ta-Tu” ในภาษาเฮติ “Ta” แปลวาตี (To 
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Beat) นอกจากนี้หนังสือบางเลมยังมี ความหมายจากคํา สองคํา คือ Ta และ Tau Ta มีความหมายวา ภาพ Tua 

มีความหมายวา วิญญาณ ดังนั้นเม่ือนํามา รวมกันก็จะไดคําวา “รอยสัก” ความหมายท่ีแสดงใหเห็นเปนภาพวาดท่ี

เกี่ยวของกับวิญญาณ ซึ่งผูที่เริ่มสัก เชื่อวารอยสักบนรางกายของตนเอง เปนวิธีอยางหนึ่งที่มนุษยจะติดตอกับ

วิญญาณ และ Tatatu ท่ีแปลความหมายวา การทําใหเกิดเครื่องหมาย ทําเปนรอย 

 ผูวิจัยจึงสรุปไดวา การสักคือ กรรมวิธีท่ีทำใหเกิดอักขระ รูปภาพ หรือสัญลักษณลงบนผิวหนัง โดยใชเข็ม

จุมหมึกสีดำ หรือสีอ่ืนๆ แลวแทงลงไปบนผิวใหสีติดท่ีผิวหนัง เกิดเปนรอย รูปภาพ บนรางกาย และภาพ และรอย

นั้นจะติดอยูบนรางกายตลอดไป โดยมีนัยยะอยางใดอยางหนึ่งซอนอยู ไมวาจะเปนความสวยงาม ความเชื่อ 

วัฒนธรรม วิถีชีวิต  

วิธีการศึกษา 

 ผูวิจัยไดใชระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) ระหวางการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) และ การวิจัยเชิงคุณภาพ ( Qualitative Research)  

 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั้งคำถามปลายเปด

และปลายปด โดยใชแบบตรวจสอบรายการขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม (Checklist)  มาตรวัดระดับ 

(RatingScale) 5 ระดับ และแบบสอบถามแบบปลายเปดสำหรับแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

  กลุมตัวอยางไดแก ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสูตรของ Taro Yamane  (สุชาติ ประดิษฐ- 

รัฐสินธุ 2546 หนา 141 อางถึงใน ดวงพร จาตุรงควนิชย  2554 หนา 30-31)โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ันเทากับ

รอยละ 95 ความคลาดเคลื่อนไมเกิน ±5  (e = 0.05)  จำนวน 400 ชุด เก็บขอมูลเดือน มกราคม - เมษายน 2562 

 การวิเคราะหขอมูล สถิติที ่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย (x) คาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) โดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติโดยผูวิจัยดาเนินการบันทึกขอมูลที่เก็บรวบรวมไดลงเครื่อง

คอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS for Window  และเนื้อหาสวนที่เปนปลายเปด แสดงความคิดเห็น 

หรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติม ใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยใชการเก็บขอมูลดวยการสนทนากลุม (Focus 

Group) กับกลุมผูบริโภค 8 คน และสัมภาษณมุมมองของนักวิชาการ อาจารยประจำมหาวิทยาลยั จำนวน 5 คน 

และบล็อกเกอร (Blogger) ผ ู  เช ี ่ยวชาญดานการตลาดจำนวน 1 คน ใชการว ิเคราะหข อมูลเชิงพรรณนา

(Descriptive Analysis) โดยนำขอมูลท่ีไดจากการจดบันทึก และการถอดเทป มาวิเคราะหเนื้อหาในประเด็นตางๆ
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โดยจะนำผลการสัมภาษณท่ีมีความหมายเดียวกันและตางกันมาตีความหมาย และดึงขอความสำคัญบางประโยคท่ี

เก่ียวของกับงานวิจัยมาวิเคราะหขอมูล  

สรุปผลการวิจัย 

  ผลการวิเคราะหการวิจัยเชิงปริมาณ 

 1.) ดานประชากรศาสตร  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 36-45 ป มากที่สุดนับถือ

ศาสนาพุทธ  สถานภาพสมรส  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 

30,001-40,000 บาท  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมมีรอยสัก  

 2.) ดานพฤติกรรมการเปดรับสื่อ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเคยเห็นแบรนดสินคาและบริการท่ีใชบุคคล

มีรอยสักในสื่อโฆษณา  และพบเห็นจากสื่อโฆษณากลางแจงและสื่อสิ่งพิมพ/นิตยสารมากท่ีสุด 

 3.) ดานทัศนคติท่ีมีองคประกอบ 3 ดาน คือ 1.) ดานความรูความเขาใจ (Cognitive component) พบวา 

ดานความรู ความเขาใจ  พบวา การใชบุคคลมีรอยสกัในสื่อโฆษณาสรางความเขาใจในเรื่องของการเปดกวางทาง

ความคิด แสดงถึงความเปนสากล ของแบรนดสินคาและบริการได  2.) ดานความรูสึก  (Affective component) 

พบวา การใชบุคคลท่ีมีรอยสักบนเรือนรางในสื่อโฆษณา สามารถกระตุนใหเกิดความอยากรู อยากลองใชสินคาและ

บริการเพิ่มมากขึ้นได และ 3.) ดานพฤติกรรม (Behavior component) พบวา การใชบุคคลที่มีรอยสักบนเรือน

รางในสื่อโฆษณา สามารถสรางความภักดีในแบรนดและกลับมาซ้ือซ้ำ 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน   

 ปจจัยดานเพศแตกตางกันสงผลตอทัศนคติตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาแตกตางกัน สวน

ปจจัย เรื่อง อายุ การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส รายได ผูมีรอยสัก และผูไมมีรอยสัก สงผลตอทัศนคติตอแบ

รนดท่ีใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา ไมแตกตางกัน   

 ผลการวิเคราะหการวิจัยเชิงคุณภาพ 

  ผลการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ  พบวา  การรับสื่อโฆษณาของกลุมตัวอยางและทัศนคติตอแบรนด

ที่ใชบุคคลมีรอยสักบนเรือนรางในสื่อโฆษณา พบวา ความรูสึกของสวนใหญมักมองขามรอยสัก เพราะถือวาเปน

ความชอบสวนตัวของแตละบุคคล การนำบุคคลที่มีรอยสักมาใชประกอบในสื่อโฆษณาสงผลตอความรูสึกท่ี

ผูบริโภคมีตอแบรนดสินคาและบริการ โดยถูกมองวาทำใหสินคานาสนใจ นาซื้อหา ถาแบรนดมีความสัมพันธกับ
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บุคคลที่มีรอยสักในสื่อโฆษณายิ่งเพิ่มแรงดึงดูดใหสินคาและบริการเพิ่มมากขึ้น สามารถดึงดูดความสนใจของ

ผูบริโภค  และดานพฤติกรรมที่ผูบริโภคมีตอแบรนดพบวา รอยสักของบุคคลในสื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ได เชน ภาพสื่อโฆษณารถจักรยานยนตแบรนด ฮาเลยเดวิดสัน (Harley-Davidson) ที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อ

โฆษณาสามารถสรางความนาสนใจ  แสดงตัวตนของแบรนดใหชัดเจนยิ่งขึ้นและเรงการตัดสินใจซื้อได ยิ่งถาแบ

รนดและผูบริโภคมีบุคลิกภาพที่สัมพันธกันยิ่งทำใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดรวดเร็วขึ้น ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทสินคา

และวัตถุประสงคท่ีแบรนดใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา วาแบรนดตองการสื่อไปในทิศทางใด ถาใชสื่อวาบุคคลมี

รอยสักสื่อไปในเชิงบวก ก็สงผลดีตอแบรนดได และยังสงผลตอความตองการสักเลียนแบบบุคคลในสื่อโฆษณาดวย 

สอดคลองกับผลการการสัมภาษณนักวิชาการ อาจารยประจำมหาวิทยาลัยและบล็อกเกอรผู เชี ่ยวชาญดาน

การตลาด พบวา การนำบุคคลท่ีมีรอยสักมาใชในสื่อโฆษณามีผลตอแบรนดตามวัตถุประสงคของแบรนดสินคาบาง

ชนิดอาจตองอาศัยคนมีรอยสักเปนตัวชวยใหผู บริโภคมีความเขาใจเกี่ยวกับสินคาชัดเจนขึ้นได โดยใชสื ่อให

สอดคลองระหวางรูปแบบเนื้อหา ประเภทสื่อโฆษณา บุคคลในสื่อโฆษณากับแบรนด เนื่องจากรอยสักก็ไมตางจาก

เครื่องประดับ เสื้อผา ของผูแสดงในบริบทตางๆ ข้ึนอยูกับการนำไปใช วานำไปใชในสถานการณใด 

การอภิปรายผล 

 ผลการวิจัยเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา 

มีประเด็นสำคัญท่ีสามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 

 ดานพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณานั้น ประเภทสื่อที่พบเห็นมากที่สุดคือสื่อภาพโฆษณากลางแจง และ 

สื่อสิ่งพิมพ/นิตยสารแจกฟรี/แผนพับ  ซึ่งสอดคลองกับ จันทรจิรา นที (2556)  ที่กลาววาสื่อโฆษณาที่นิยมใช

โดยทั่วไปไดแก  หนังสือพิมพนิตยสาร วิทยุ โทรทัศน สื่อดังกลาวเปนสื่อหลักที่ใชกันเปนสวนมากในงานโฆษณา

เนื่องจากเปนสื่อมวลชนที่เขาถึงกลุมผูบริโภคจำนวนมาก  สวนใหญจะมุงไปที่สื่อเหลานี้เปนอันดับแรก สำหรับสื่อ 

ณ จุดซื้อ แผนพับ ใบปลิว สื่อนอกสถานที่ เชน แผนปายตางๆ จะมีความสำคัญในฐานะเปนสื่อสนับสนุน ซึ่งทำ

หนาท่ีในการเตือนความจําของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา  

 ดานทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอแบรนดที่ใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณา พบวา ดาน

ความรูสึก มีคาเฉลี่ยสูงสุด เนื่องจากการใชบุคคลที่มีรอยสักในสื่อโฆษณา สามารถกระตุนใหเกิดความอยากรู  

อยากลองใชสินคาและบริการเพิ่มมากขึ้นได และการใชบุคคลที่มีรอยสักในสื่อโฆษณายังสามารถเรงการตัดสินใจ

ซื้อใหเร็วขึ้นได  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กิตติวัฒน  นามสวัสดิ์วงศ (2559) ที่ไดทำการศึกษาเรื่อง ทัศนคติ

ของผูหญิงตอการโฆษณาโดยใชแรงดึงดูดทางเพศ (Sex Appeal) พบวา ทัศนคติสงผลตออารมณ ความรูสึกและ

พฤติกรรม สามารถสรางความรูสึกชื่นชอบในตัวสินคาและสรางความตองการทดลองใชได 
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 นอกจากนี้ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ พบวา การใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาสามารถสรางความนาสนใจ  

สรางความแตกตางใหกับแบรนดได และผลการวิจัยยังพบอีกวา รอยสักมีผลตอความตองการสักเลียนแบบบุคคล

ในสื่อโฆษณา สอดคลองกับ รัฐกานต กัณพิพัฒน (2557) ท่ีไดศึกวิจัยเรื่องพฤติการเลียนแบบกับคานิยมการสักของ

วัยรุนหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สื่อโฆษณาจากโทรทัศน และสื่ออนไลน สงผลใหวัยรุนหญิงเกิดการเรียนรู 

เกิดความชื่นชอบในรอยสัก เกิfเการซึมซับ และเกิดแรงจูงใจ ท่ีสงผลตอพฤติกรรมเลียนแบบการสัก 

 ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 1. ผลการวิจัยทัศนคติดานความรูสึก พบวา สามารถกระตุนใหเกิดความอยากรู  อยากลองใชสินคาและ

บริการเพ่ิมมากข้ึนได ดังนั้นจึงสามารถออกแบบสื่อโฆษณาและใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาเพ่ือสรางความอยาก

รูอยากลองกับกลุมผูบริโภคบางกลุมได 

 2. ผลการวิจัยทัศนคติดานความรูความเขาใจ พบวา การใชบุคคลมีรอยสักในสื่อโฆษณาของแบรนดสินคา

และบริการ สามารถทำใหผูบริโภคมีความเขาใจในแบรนดไดมากขึ้น เชน  การใชสื่อโฆษณาที่มีบุคคลมีรอยสักจึง

แสดงถึงความเปนแบรนดท่ีเปดกวางทางความคิด มีความทันสมัย 

 2. ผลการวิจัยทัศนคติดานพฤติกรรม พบวา การใชบุคคลท่ีมีรอยสักในสื่อโฆษณา สามารถสรางความภักดี

ในแบรนด และกลับมาซื้อซ้ำ ดังนั้นจึงสามารถใชผลการวิจัยนี้เปนแนวทางกำหนดกลยุทธทางการตลาด รูปแบบ

สื่อโฆษณาใหเขาถึงกลุมลูกคาไดหลากหลายกลุมมากข้ึน 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเรื่องทัศนคติที่มีองคประกอบ 3 ดาน คือ ดานความรูความเขาใจ 

(Cognitive component) 2.) ดานความรูสึก  (Affective component) และ 3.) ดานพฤติกรรม (Behavior 

component ) เทานั้น ควรศึกษาในดานอื่นๆ เพิ่มเติม เชน รูปแบบความสัมพันธของการเกิดทัศคติในทาง

การตลาดและการเกิดทัศนคติ (The Formation of Attitude) เพ่ือใหผลการวิจัยครอบคลุมยิ่งข้ึน 

2. การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาในภาพรวม อาจจะทำใหไดผลการวิจัยแบบกวางๆ เพ่ือใหผลการวิจัย

มีความชัดเจนมากข้ึน สามารถทำการวิจัยโดยเลือกศึกษาเฉพาะแบรนดใดแบรนดหนึ่ง 
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การศึกษาการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนส่ือยูทูบ ประเภทรายการวาไรตี้ 

Tiein Advertising of a Sponsors on YouTube Variety Channel 

ยสุฏมา  ทองคำ1 ผศ.ดร.ตระหนักจิต ยุตยรรยง2 และ ผศ.มานา ปจฉิมนันท2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค1) เพ่ือศึกษาข้ันตอนการผลิตโฆษณาแฝง (tie in) ของสปอนเซอรในรายการบน

สื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ และ2) เพื่อศึกษารูปแบบการนำเสนอการโฆษณาแฝง (tie in) สินคาหรือบริการของ

สปอนเซอร ในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชงิคุณภาพจากการสัมภาษณเชิงลึก 

เนนศึกษาข้ันตอนและรูปแบบการโฆษณาแฝง (tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ โดย

ผูศึกษาเลือกสัมภาษณเจาของชองรายการประเภทวาไรตี้จำนวน 4 ชองรายการประกอบดวย ชองรายการ “บี้ เดอะสกา” 

ชองรายการ “ซอฟ รีวิว” ชองรายการ“รับทราบ โปรดักชั่น”และชองรายการ “เบน อาปาเช” และใชการวิเคราะหเนื้อหา

รูปแบบคลิปท่ีมีการโฆษณาแฝง(tie in) ของสปอนเซอร เลอืกวิเคราะหชองละจำนวน 3 รายการ รวมจำนวนท้ังหมด 12 

คลิปรายการ โดยกำหนดคลิปรายการที่นำมาศึกษาในหวงระยะเวลาสิงหาคม - ธันวาคม พ.ศ. 2561 ผลการศึกษา

พบวา ข้ันตอนการผลิตโฆษณาแฝง (tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภทวาไรตี้ เริ่มจากการท่ีมีติดตอ

เขามาของแบรนดสินคา ซึ่งเจาของชองรายการจะพิจารณาการรับหรือไมรับที่จะทำโฆษณาแฝง ตอมาการรับเคา

โครงเนื้อหาของโฆษณาแฝง(Brief) และคิดสรางสรรคเนื้อหารายการ (Creative) ตอมาเปนข้ันตอนการถายทำรายการ

ที่ประกอบแฝงไปดวยสินคาหรือบริการของแบรนดสินคา (Shooting) จากนั้นนำมาตัดตอใหเปนเนื้อเรื่องใสเทคนิค

ตางๆ (Post-Production) เพื่อเปนคลิปรายการสมบูรณ แลวจึงนำสงใหลูกคาเพื่อแกไข หากลูกคายอมรับสามารถ

นำไปออกอากาศได (OnAir) ในสวนของการวิเคราะหรูปแบบสื ่อโฆษณาแฝง (tie in) และเนื ้อหาโฆษณาแฝงของ

สปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ รูปแบบสื่อโฆษณาแฝงที่พบเห็นมากที่สุดไดแกการวางตรา

สินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา วางเปนเคาโครงเรื่องของสินคาหรือบริการของแบรนดสินคาทั้งรายการ จะมี

ชวงหนึ่งของรายการที่ทำการโฆษณาแฝงอยางเห็นไดชัดโดยใชการวางตราสินคาในรูปแบบอื่นประกอบ เชนการใช

กราฟก สปอตสั้น หรือการใชบุคคลในการเขารวมในสินคาและบริการนั้นๆ 

คำสำคัญ: โฆษณาแฝง  สื่อยูทูบ  รายการวาไรตี้ 
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Abstract 

The purpose of this study is1)To study the process of sponsor’s tie in on YouTube variety 

channel and 2)  To study the patterns of sponsor’s tie in on YouTube variety channel.  This study is 

qualitatively researched through in-depth interviews, to understand the process and patterns of 

sponsor’s tie infrom 4 YouTube channels; Bie the Ska’s, Softpomz’s, Rubsarb Production’s Channel 

and Ben Apache’s YouTube Channel. It analyzes the patterns of content and media of sponsor’s 

tie in on YouTube variety channel by using 3 clips per channel, a total 12 clips, from August 2018to 

December 2018.  The research found that the process of sponsor’s tie in on YouTube variety 

channel starts with product owners approaching the Youtubers to promote their products.  If the 

Youtuber accepts, the next process is to create the content -  brainstorm the ad idea, shooting the 

tie in, and editing the content post – production. After post-production, the content will be sent 

to the product owner for review, and if the review is passed, the tie in will be posted on Air. The 

research also finds that the most common form of tie in used is using the product or service as 

a part of or even as the main content of that particular Youtube video.  However, in some cases 

it has been seen that Youtubersmay separate part of the clip for showing product or service of 

sponsor’ s tie in, or use other methods like product placement, the interference in graphic,the 

interference in advertising spot or the interference in person together. 

Keywords: Tie In   YouTube Channel   Variety Program 

 

บทนำ 

ในยุคปจจุบันที่เขาสูยุคดิจิตอลที่ขับเคลื่อนดวยเครือขายอินเตอรเน็ตไรพรมแดนอยางเต็มรูปแบบที่ไร

ขอจำกัดในเรื่องเวลาและสถานที่อันเปนที่มาของการเกิด “Social Media” หรือการเกิดสื่อในรูปแบบสังคมออนไลน

ที่ผูคนสามารถรับรูและมีปฏิสัมพันธกันไดในวงกวาง ทำใหนักการตลาดและนักโฆษณา  มีเครื่องมือในการสื่อสาร

การตลาดเพิ่มขึ้นในรูปแบบออนไลน นอกจากนี้แลว Social Media ยังถือเปนเครื่องมือที่เขาถึงกลุมเปาหมายและ

ผูบริโภคสามารถพบเห็นบอยมากที่สุดในชีวิตประจำวัน (โพสตทูเดย,2558) จากการใชงานเครือขายอินเตอรเน็ตนั้นทำ

ใหจำนวนเวลาในการใชชีวิตอยูบนแพลตฟอรมออนไลนมีตัวเลขเพิ่มมากขึ้นและตัวเลขการใชจายเงินลงทุนโฆษณาของ

สปอนเซอรแบรนดสินคาตาง ๆ บนสื่อออนไลนก็เติบโตข้ึนเชนเดียวกัน (Brand inside, 2560)  
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Brand Buffet (2561) แสดงผลสำรวจขอมูลเกี ่ยวกับสื ่อออนไลนของประเทศไทยในป 2561จาก

สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) พบวาคนไทยนิยมใชสื่อโซเชียลเน็ตเวิรคมากที่สุด

อันดับหนึ่งไดแก สื่อยูทูบ (YouTube) รอยละ 98.8 รองลงมา ไดแก สื่อไลน (Line) รอยละ 98.6 และอันดับสุดทาย

คือ วอทแอป (WhatsApp) รอยละ 10.6 โดยสถิติจาก YouTube Rewind ประจำในป 2560ที่ผานมา แสดงใหเห็นวา

คนไทยชื่นชอบการชมวิดีโอบน YouTube โดยประเทศไทยติด 1 ใน 10 ประเทศที่มียอดเวลาของการชมทั่วโลกมาก

ท่ีสุดในโลกมีการเขาใชงานเฉลี่ย 6.30 ชั่วโมงตอวัน (เอ็มจีอารออนไลน, 2560) 

 ในป 2561 นี้ สื่อยูทูบ (YouTube) เปนแพลตฟอรมวิดีโอท่ีมีมูลคาเม็ดเงินโฆษณาสูงถึง2,690 ลานบาท เปนแพลท

ฟอรมวิดีโอออนไลนที่ไดรับความนิยมมากที่สุดในขณะนี้ ดวยจุดแข็งที่ผูคนสวนใหญจะเขามาหาแรงบันดาลใจจากคลิป

วิดีโอตาง ๆ อัพเดตสิ่งใหมตลอดเวลา โดยคอนเทนตมีความหลากหลายสามารถเขาถึงไดงายและตรงความตองการ 

(marketeeronline, 2561) อีกทั้งอนุญาตใหผูใชงานสามารถสรางสรรคผลงานอัพโหลดวิดีโอของตนเองและสามารถ

แบงปนกับเพื่อนหรือคนทั่วไปใหไดรับชมโดยไมเสียคาใชจายรวมไปถึงชองทางสื่อสารแบบสองทางใหผูชมสามารถ

แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับวิดีโอนั้นๆ ได (ฐิติกร สุทธิสินทอง, 2556) การโฆษณาบนสื่อยูทูบนั้นมีรูปแบบการ

โฆษณาท้ังหมด 7 แบบประกอบดวย 1) โฆษณาหนาแรก 2) โฆษณาดานขางวิดีโอ 3) ปายโฆษณา Banner ท่ีซอน

อยูบนตัววิดีโอ 4)โฆษณาในรูปแบบวิดีโอที่จะเลนกอนวิดีโอ 5) การซื้อโฆษณาเพื่อแนะนำวิดีโอของเรา 6) โฆษณา

แนะนำคลิปวิดีโอท่ีสอดคลองกับ Keyword และ 7) วิดีโอโฆษณาในคลิปหลักแตจะเปนการบังคับใหผูใชตองดูโฆษณา

จนจบ 

Chris Binstadt ผูจัดการทั่วไปของโฆษณาและสื่อบริษัท Instart Logicไดกลาววา “ผูบริโภคมีความรูทัน

การโฆษณาและตองการเห็นในสิ่งท่ีพวกเขาอยากจะเห็นและหลีกเลี่ยงไดดวยวิธีของเขา”Binstadt ไดเพิ่มเติมวา

การโฆษณาบนแพลตฟอรมโซเชียลที่มีการแฝงตัวเขากับคอนเทนตและตองจับจุดสนใจที่มีความเกี่ยวของกับ

ผูบริโภคจึงจะมีประสิทธิภาพ และการโฆษณาที่สมบูรณแบบจะตองทำใหถูกมองวาเปนคอนเทนตของรายการ

(Brandbuffet, 2560) 

ท้ังนี้ การท่ีชองรายการบนยูทูบลวนตางสรางสรรคเนื้อหาและพัฒนาการผลิตคลิปวิดีโอ อัพโหลดบนออนไลน

จนเกิดกระแสทำใหมีคนใหความสนใจและเลือกเปนแฟนคลับหรือกดติดตามชองรายการท่ีตนเองชื่นชอบในจำนวนมาก

ก็ยิ่งทำใหสปอนเซอรหรือแบรนดสินคาตาง ๆ ใหความสนใจที่เลือกใหมาเปนผูถายทอดคุณสมบัติของสินคาหรือ

บริการสปอนเซอรตางๆจะใชการโฆษณาแฝง (Tie in) ผานเนื้อหาคลิปรายการมากที่สุดเพื่อใหผูชมไดเห็นสินคา

ของตนเอง แตการโฆษณาในรูปแบบเดิมเหมือนโทรทัศนอาจจะมีความแตกตางกันดวยความเปนอิสระของทีมผูกอตั้ง

ที่สรางสรรคผลงานตามจุดประสงคหลักอยูกอนที่มีการสนับสนุนรายการของสปอนเซอรและสไตลการถายทอดเนื้อหา

รายการของผูดำเนินรายการที่อาจจะเปนคนเดียวกับผูกอตั้งชองรายการที่มีเอกลักษณเฉพาะรวมถึงความสัมพันธ
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ระหวางผูติดตามกับชองรายการเพราะเหลา YouTuber นั้นจะใหความสำคัญและรักษาผูติดตามของตนเองเพ่ือคงยอด

วิวและการยอมรับในวงการ YouTuber ดังนั้น ผูศึกษาจึงเห็นความสำคัญดังกลาวขางตน ทำใหเปนที่มาของ

งานวิจัยการศึกษาการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ ที่เปน

รายการท่ีรวบรวมความบันเทิงหลากหลายรูปแบบ สามารถสรางสรรคเนื้อหาและรูปแบบรายการไดอยางมีอิสระท่ี

นาสนใจ พรอมทั้งแทรกโฆษณาแฝงสินคาไปในรายการ ซึ่งเปนจะเปนผลดีตอการสรางธุรกิจอาชีพ ซึ่งนำมาจาก

รายไดอ่ืนหลายทางและเปนแนวทางใหกับบุคคลท่ีตองการอยากเปนคนท่ีตองการสรางชองทางรายการยูทูบของตนเอง

ใหเกิดรายไดตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาขั้นตอนการผลิตโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการ

วาไรตี้    

2. เพื่อศึกษารูปแบบการนำเสนอการโฆษณาแฝง (Tie in) สินคาหรือบริการของสปอนเซอรในรายการบนสื่อ 

ยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ 

 

นิยามศัพทเชิงปฏิบัติการ 

โฆษณาแฝง (Tie in)  หมายถึง การสอดแทรกแบรนดหรือสินคาของสปอนเซอรในสื่อยูทูบและ รวมเขา

เปนสวนหนึ่งของเนื้อหารายการตาง ๆ ภายในชองยูทูบการนำเสนอแบรนดหรือสินคาในรูปแบบการโฆษณาแฝง 

(Tie in)  แบรนดและสินคามีหลายรูปแบบ เชน การแฝงบนตัวบุคคล การแฝงในสถานท่ี การแฝงบนวัตถุ ฯลฯ 

ผูบริโภคสมารถรับรูแบรนดหรือสินคาพรอมกับสารโฆษณาเขาไปอยางแยบยลโดยไมเกิดความรูสึกเชิงลบและ

หลีกเลี่ยงการรับชมได 

สปอนเซอรรายการ (Sponsors) หมายถึง องคกรหรือแบรนดสินคาที่ใชชองทางสื่อยูทูบถายทอดสาร

การโฆษณาขององคกรหรือแบรนดสินคาไปยังกลุมเปาหมาย ดวยการใหการสนับสนุนชองรายการยูทูบดวยการ

สนับสนุนคาใชจายเปนตัวเงินใหแก รายการชองรายการยูทูบนั้นเพื่อแลกกับการใหองคกรหรือแบรนดสินคาของ

ตนนั้นไดเขาไปอยูในรายการยทููบใหเปนไปตามความคาดหวังอยางสูงสุด 

ยูทูบ (YouTube) หมายถึง สื่อใหมท่ีเปนสังคมออนไลน (Social Media) ในรูปแบบสื่อเว็บไซต ผูบริโภค

สามารถเปนไดท้ังผูรับชมท่ัวไป หรือ สมัครเขาระบบเพ่ืออัพโหลดคลิปของตนเอง สามารถสงตอใหกลุมเพ่ือน หรือ
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แชรสูสาธาระณะ หรือเว็บไซตอื่นๆไดไมมีคาใชจายใดๆ รวมถึงการรับรูจำนวนยอดผูเขาชมคลิป และความรูสึกผู

รับชมผานความคิดเห็นใตคลิปของตนเอง จากระบบอินเตอรแอ็คทีฟ (Interactive) 

ยูทูบเบอร (YouTuber) หมายถึง ชื่อเรียกกลุมคนท่ีผลิตและอัพโหลดคลิปวิดีโอลงบนแพลตฟอรมยูทูบ และ

ใชพื้นที่ภายในชองรายการ (YouTube Channel) สรางรายไดใหกับตนเองจนสามารถกลายเปนรายไดหลักอีก

ชองทางหนึ่ง 

ยอดผูติดตาม (Subscribe)  หมายถึงบัญชีผูใชงานของสื่อยูทูบท่ีกดติดตามชองรายการท่ีตนเองสนใจหรือชื่น

ชอบเปนพิเศษโดยยอดจะรายงานเปนตัวเลขแบบอัพเดทตลอด มีความสำคัญตอผู สรางสรรคผลงานบนยูทูบ 

(YouTuber) หรือเจาของชองรายการอยางมาก จำนวนยอดผู ติดตามนี ้แสดงถึงการยอมรับจากผู ชมและเปน

จุดเริ่มตนของการจะมีสปอนเซอรเขามาใหการสนับสนุนชองรายการและเกิดรายไดข้ึนจากการทำคลิปวิดีโอ 

รายการวาไรตี้ (Variety) หมายถึง รายการปกิณกะบันเทิงรวบรวมความหลากหลายตอบโจทยผูชมในทุก

เพศ ทุกวัย มีสีสันและเสื้อหาที่ไมจำกัดขอบเขต เชน รายการที่มีเนื้อหาทองเที่ยวการแสดงเหตุการณจำลอง งาน

อดิเรก สาธดำเนินรายการและสรางสีสันใหกับรายการ (ตางจากนิตยสารทางอากาศ เพราะวาไรตี้หลากหลายทั้งกลุม

คนดูและเนื้อหา และเนนในเรื่องของความบันเทิงเปนหลัก) 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพในรูปแบบการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview)  

มุงเนนศึกษาข้ันตอนและรูปแบบการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ 

โดยผูศึกษาเลือกสัมภาษณเจาของชองรายการประเภทวาไรทตี ้ จำนวน 4 ชองรายการ ประกอบดวย 1) ชอง

รายการ “บี้ เดอะสกา” 2) ชองรายการ “ซอฟ รีวิว” 3) ชองรายการ “รับทราบ โปรดักชั่น” และ 4) ชองรายการ 

“เบน อาปาเช” และใชการวิเคราะหเนื้อหารูปแบบคลิปที่มีการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอร เลือก

วิเคราะหชองละจำนวน 3 รายการ รวมจำนวนท้ังหมด 12 คลิปรายการ โดยกำหนดคลิปรายการท่ีนำมาศึกษาในหวง

ระยะเวลา (สิงหาคม - ธันวาคม พ.ศ. 2561) 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดเกี่ยวกับผูสนับสนุนทางการตลาด (Sponsor) 
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การเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) หมายถึง ความสัมพันธในทางธุรกิจระหวางผูใหความชวยเหลือจาก

กองทุนแหลงทรัพยากรหรือบริการรวมไปถึงความสัมพันธในลักษณะสวนบุคคลที่ใหการสนับสนุนแกกิจกรรมหรือ

องคกร โดยมีนัยแหงการใหจะมีความหวังในผลแหงการใหบางอยางตามท่ีตองการและอาจจะมีความเก่ียวโยงกันใน

เรื่องผลประโยชนทางพาณิชย (Sleight, 1989อางใน เว็บบล็อกเกอร, 2559) 

จากแนวคิดการเปนผูสนับสนุนทางการตลาดขางตนไดสะทอนใหเห็นถึงการเปนผูสนับสนุนการตลาดที่มี

ความพยายามในการเขาไปสนับสนุนทั้งกิจกรรม รายการ กีฬา หรือชุมชนตาง ๆ ซึ่งการเปนผูสนับสนุนทาง

การตลาดถือเปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดที่มีการเติบโตอยางรวดเร็ว นอกจากนั้นยังมีความเกี่ยวของกับ

กิจกรรมหรือเหตุการณที่มีวัตถุประสงคเพื่อการประสบความสำเร็จตามการคาดหวังขององคกรในดานตาง ๆ เชน 

ผูบริโภครับรูแบรนดสินคาเพ่ิมมากข้ึน มีการยกระดับภาพลักษณของแบรนดสินคาใหสูงข้ึนและมูลคาของยอดขาย

เพ่ิมข้ึน 

แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝง 

สกนธ ภูงามดี (2547) ไดกลาววาการโฆษณาในรายการ คือ การโฆษณาที่นําเสนอภาพยนตรโฆษณาสินคา

หรือบริการในชวงการโฆษณาของรายการใดรายการหนึ่ง การนำเสนอภาพยนตรโฆษณาในรายการนั้นเรียกวาผู

อุปถัมภรายการ (Sponsor) โดยมีการเปรียบเทียบกันระหวางโฆษณาในรายการและการโฆษณาแบบปกติวา 

โฆษณาในรายการนั้นจะมีผูชมมากกวา เนื่องจากผูชมเลือกชมรายการท่ีตนเองชอบอยูแลวสามารถเลือกโฆษณาใน

รายการที่มีผูชมเปนกลุมเปาหมายของการโฆษณาไดสามารถเลือกโฆษณาในเวลาที่เหมาะสมกับชวงเวลาของ

กลุมเปาหมายที่กำลังรับชมรายการไดและสามารถเจาะกลุมเปาหมายไดมากกวา ซึ่งตางจากโฆษณาแบบปกติท่ี

ผูชมอาจจะมองขามการโฆษณาหรือเปลี่ยนชองโทรทัศน กอนจะรับชมโฆษณาชิ้นนั้นประเภทของการวางสินคา หรือ

การวางแบรนดสินคาสามารถแบงไดหลายประเภทอาจมีไดทั้งรูปแบบภาพและเสียงสามารถพบไดในรายการทั่วไป

หรืออาจพบไดในรูปแบบละครภาพยนตรหรือคลปิวิดีโอและปรากฏในรปูแบบท่ีหลากหลาย 

จากแนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝงขางตนสะทอนใหเห็นถึงการสรางสรรคงานโฆษณาที่เปนการแฝงเพื่อความ

นาสนใจของเนื้อหา ความไมนาเบื่อของผูรับชม สรางการรับรูและจดจำใหผูบริโภคสนใจใน  ตราสินคาเปนการ

สะทอนถึงรายการท่ีทำโฆษณาแฝงไมวาจะเปนทางโทรทัศน หรือ รายการทางยูทูบก็ตาม เปนกลยุทธท่ีนิยมผูศึกษาจึง

สนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับการวิเคราะหข้ันตอนและรูปแบบการโฆษณาแฝงในรายการบนสื่อยูทูบ 

แนวคิดเกี่ยวกับส่ือยูทูบ 

สื่อเว็บไซตยูทูบ (YouTube) เปนสื่อเว็บไซตที่อนุญาตใหผูใชสามารถอัพโหลดวิดีโอที่ตนเองตองการแบงปน

วิดีโอดังกลาวใหกับเพ่ือน คนรูจัก หรือคนท่ัวไปรับชมไดโดยไมตองเสียคาใชจายใด ๆ สื่อเว็บไซตยูทูบมีระบบการปอน
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ขอมูลกลับที่เรียกวาอินเตอรแอ็คทีฟ (Interactive) เพื่อใหผูชมไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับวิดีโอนั้น ๆ นอกจากนี้

ผู ใชงานสื่อเว็บไซตยูทูบยังสามารถคนหาวิดีโอตาง ๆ ที ่ตองการรับชมไดอีกดวยการใสคำสำคัญท่ีตองการคน 

(Keyword) ในชองคนหา (Search) อีกทั้งสามารถนำวิดีโอไปใสในเว็บไซตหรือบล็อกสวนตัวได โดยไมเสียคาใชจาย

อีกดวย (ฐิติกร สุทธิสินทอง, 2556)  

จากแนวคิดสื่อยูทูบ กลาวไดวา เปนชองทางใหมท่ีนำเสนอคลิปวิดีโอไมวาจะเปนการสรางวิดีโอ การอัพโหลด 

การแบงปนหรือคนหาวิดีโอที่ผูชมตองการที่จะชมวิดีโอและไดมีการแบงประเภทจัดอันดับวิดีโออีกดวย เชน ไฟล

ลาสุด คลิปที่มีผูชมมากที่สุด คลิปที่ไดรับการโหวตมากที่สุดเปนตน และคลิปท่ีมีรูปแบบรายการประเภทวาไรตี้ที่มี

ความคลายคลึงกับรายการทางโทรทัศนมีมากท่ีสุด ดังนั้นผูศึกษาจึงสนใจศึกษาแนวคิดท่ีเก่ียวกับรายการบนสื่อยูทูบ

ประเภทรายการวาไรตี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับการผลิตภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน 

  ภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน คือการเผยแพรภาพโฆษณาของสินคาหรือบริการตางๆ ไปยังสาธารณชนโดย

ใชความคิดสรางสรรคในการผลิตชิ้นงาน ในการศึกษาครั้งนี้นำขั้นตอนการผลิตภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศนมา

ประยุกตใชกับการโฆษณาแฝงในสื่อออนไลนเพราะมีการสรางสรรคงานที่ใกลเคียงกันในรูปแบบสื่อเคลื่อนไหว ขั้นตอน

ในการผลิตภาพยนตรโฆษณามีดังนี้ 1) การสรุปเคาโครงเรื่องภาพยนตรโฆษณา (Brief Storyboard) 2) การเตรียม 

งานการผลิตภายในบริษัท (Internal Pre-Production) 3) การเสนอแผนการผลิตใหลูกคาพิจารณา (Pre-Production) 

4) การถายทำภาพยนตรโฆษณา (Shooting) และ 5) การผลิตข้ันสุดทาย (Post-Production) (สำนักงานคณะกรรมการ

กำกับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย, ม.ป.ป.) 

แนวคิดการผลิตภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน มีความสอดคลองกันกับการผลิตภาพยนตรโฆษณาทางสื่อ

ใหม กลาวคือในขั้นตอนการสรุปเคาโครงเรื่องภาพยนตรโฆษณาการเตรียมงานการผลิตภายในบริษัท การเสนอ

แผนการผลิตใหลูกคาพิจารณาการถายทำภาพยนตรโฆษณาและการผลิตขั้นสุดทายแตกตางกันตรงหลังจากผลิต

เปนงานโฆษณาแลวการนำไปออกอากาศตามสื่อเทานั้นที่ตางกัน เชน สงไปตามสถานีโทรทัศนชองตาง ๆ หรือ 

สงไปยังแพลตฟอรมอัพโหลดบนสื่อยูทูบ เปนตน ผูศึกษาจึงนำแนวคิดดังกลาวมาประยุกตใชในการศึกษาโฆษณาแฝง 

(Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสือ่ยูทูบประเภทรายการวาไรตีในการศึกษาครั้งนี้ 

จากการทบทวนแนวคิดท่ีศึกษาขางตน สามารถสรางกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้ไดดังรูปท่ี 1 
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รูปท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

ประโยชนทางวิชาชีพ ผลการศึกษาสามารถนำไปประยุกตใชกับทางวิชาชีพ ดังนี้ 

 1. ทำใหทราบถึงข้ันตอนและรูปแบบการโฆษณาแฝง (Tie in) ท่ีมีคุณภาพสามารถตอยอดสรางรายได 

 2. การศึกษานี้สามารถนำไปเปนขอมูลตัวอยางกับธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมีความสนใจศึกษาการเปนสปอนเซอรใน

การโฆษณาแฝงสินคาและบริการของตน 

 3. ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถนำไปใชเปนแนวทางสำหรับผูที่อยากสรางชองรายการของตนเองไดโดยการ

นำผลการศึกษาท่ีไดไปปรับใชกับชองรายการของตนเอง หรือ ประยุกตใชในสายอาชีพงานตนเองท่ีทำอยู 

ประโยชนทางวิชาการ 

 ผลการศึกษาจะชวยขยายองคความรูเกี ่ยวกับโฆษณาแฝง (Tie in) สำหรับผูที ่สนใจศึกษาการใชสื่อ

ประเภท Social Media ในการทำการโฆษณา และสามารถนำผลการศึกษาครั้งนี้ไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการอางอิง

หรือศึกษาทำการศึกษาในลำดับตอไป 
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วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยทำการแบงเนื้อหาออกเปน 2 สวนดังนี้ 

สวนที่หนึ่ง เปนการศึกษาขั้นตอนการผลิตโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อ ยูทูบ

ประเภทรายการวาไรตี้ ผูศึกษาใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุมตัวอยางจำนวน 4 คน ซ่ึง

เปนผูใหขอมูลหลักที่เปนผูออกแบบเนื้อหาสรางสรรคกอตั้งชองรายการยูทูบขึ้นและทำหนาที่เปนผูดำเนินรายการ

ดวยตนเองอีกดวยจนกลายเปนบุคคลท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักของโลกออนไลนและมีแฟนคลับท่ีเปนผูติดตามจำนวนมาก 

โดยมีวิธีเลือกกลุมตัวอยาง ดังนี้ ผูศึกษาเลือกผูใหขอมูลหลักคนแรกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช

เกณฑกำหนดคุณสมบัติของผูใหขอมูลหลักเพื่อใหไดขอมูลที่ละเอียดมากที่สุด คือ ผูใหขอมูลหลักจะตองเปน

เจาของชองรายการยูทูบ และชองรายการจะตองสูงกวาระดับ Silver (ระดับเงิน) ขึ้นไป ทั้งนี้คุณสมบัติของผูให

ขอมูลและผูที่เกี่ยวของในชองรายการยูทูบ จำนวน 4 ชองรายการ มีดังตอไปนี้ 1) ชองรายการยูทูบจะตองมียอด

ผูติดตามมากกวา 100,000 คนขึ้นไปหรืออยูในระดับ Silver (ระดับเงิน)หรือ Silver (ระดับเงิน) ขึ้นไป 2) เปนชอง

รายการยูทูบประเภทวาไรตี้ 3) มีการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรภายในคลิปรายการตาง ๆ และ 4) เปน

ชองรายการยูทูบ  ท่ีมีชื่อเสียงในวงกวางรวมถึงคุณภาพและจริยธรรมสื่อมวลชนจากนั้นทำการเลือกผูใหขอมูลหลักคน

ถัดไปแบบลูกโซ (Snowball sampling) ผานการแนะนำของผูใหขอมูลหลักคนกอนหนา เนื่องจากเปนกลุมผูให

ขอมูลท่ีมีลักษณะพิเศษ การเขาถึงผานการแนะนำขางตนจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ในการศึกษาครั้งนี้ผูใหขอมูล

หลัก จำนวน 4 คน ประกอบดวย ผูใหขอมูลหลักคนที่ 1 คุณกฤษณบุญญะรัง (เจาของชองรายการยูทูบ “บี้ เดอะ

สกา”) ผูใหขอมูลหลักคนท่ี 2 คุณโศภิษฐสกร โชติธนฤทธิ์(เจาของชองรายการยูทูบ“ซอฟรีวิว”) ผูใหขอมูลหลักคนท่ี 3 

คุณปรีดิ์โรจน เกษมสันต(เจาของชองรายการยูทูบ “รับทราบ โปรดักชั่น”) และผูใหขอมูลหลักคนท่ี 4 คุณอัครเดช 

โยธาจันทร(เจาของชองรายการยูทูบ “เบน อาปาเช”) 

กอนการสัมภาษณเชิงลึก จะเริ่มจากศึกษาประวัติขอมูลภายในชองรายการรวมทั้งบทสัมภาษณตาง ๆ ของ

เจาของรายการและศึกษาแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับโฆษณาแฝง แนวคิดเกี่ยวกับสื่อยูทูบ การผลิตภาพยนตรโฆษณาทาง

โทรทัศน เปนตน เพ่ือนำมาใชเปนกรอบในการสรางประเด็นคำถาม ซ่ึงเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ

กึ่งโครงสราง (Semi-Structured Interview Form) เปนคำถามแบบปลายเปด ที่ทำใหเกิดความยืดหยุนในการ

สัมภาษณและไดคำตอบในแนวทางท่ีผูศึกษาตองการหรือนอกเหนือจากท่ีผูศึกษาตองการ เพ่ือนำมาวิเคราะหและ

ตีความไดงายยิ่งขึ้น โดยจะเปนการสัมภาษณตามแนวคำถามที่เตรียมมา แตเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดตอบ

คำถามอยางอิสระและผูศึกษาสามารถถามคำถามในประเด็นท่ีเก่ียวของหรือสงสัยตอไปไดตามความเหมาะสม โดย

แนวคำถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ สวนที่ 1 แนะนำตนเองและรายการ (เกริ่นนำ)ประกอบดวย 1) แนะนำ

ตนเอง (บทบาทและความเปนมาของรายการ) และ 2) ขอมูลรายการ (รายการอะไร ออกอากาศเม่ือไร กอนจะมาเปน

รายการ ออกอากาศประมาณก่ีนาที ถายทำ ตัดตออยางไร) 
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สวนท่ี 2 กลยุทธโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ 1) ข้ันตอน

การเลือกรูปแบบโฆษณาแฝง (Tie in) ประกอบดวยคำถาม ดังนี้ 1.1) ตอนนี้มีสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบ

ประเภทรายการวาไรตี้อะไรบาง มีวิธีคัดเลือกสปอนเซอรอยางไร 1.2) ความยากงายสำหรับการนำโฆษณาแฝง 

(Tie in) เขามาในรายการ 1.3) อยากทราบขั้นตอนการทำงานตั้งแตรับโฆษณาแฝง (Tie in) คิดคอนเทนตเนื้อหา

ตลอดจนถายทอด 1.4) การนำเสนอโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการมีวิธีการนำเสนออยางไร1.5) 

ยุทธวิธีในการนำเสนอโฆษณาแฝง (Tie in) ใหเขากันไดดีกับเนื้อหารายการ 1.6) รูปแบบเนื้อหาโฆษณาแฝง ดานการ

ปรากฏตัวของสินคา/ การกลาวถึงคุณสมบัติ/ การอธิบายถึงสินคา และ 2) รูปแบบสื่อโฆษณาแฝง (Tie in) โดยมี

คำถามวา ถาสมมติใหรูปแบบสื่อโฆษณาแฝง (Tie in)  มี 5 แบบ ประกอบดวย 2.1) การวางตราสินคาผานกราฟก 

2.2) การวางตราสินคาผานสปอตสั้น 2.3) การวางตราสินคากับวัตถุ หรือสถานที่ 2.4) การวางตราสินคากับบุคคล และ 

2.5) การวางตราสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา ซ่ึงทางรายการไดจัดทำรูปแบบการทำโฆษณาแฝง (Tie in) แบบใดบาง

และแบบใดมากท่ีสุด 

สวนที่ 3 อื่นๆ (ถามี)ประกอบดวยคำถาม ดังนี้ 1) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเอาตัวรอดของสื่อในปจจุบัน 

(สื่อเกา และ สื่อใหม มีผลกระทบกันอยางไร) 2) ความคิดเห็นเกี่ยวกับโฆษณาแฝง (Tie in) ในรายการ 3) คิดวา

ปจจัยใดท่ีทำใหรายการมีสปอนเซอร และ 4) บอกเคล็ดลับในการผลิตรายการในยูทูบ 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนการทดสอบแบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง (Semi-

structuredInterview Form) ผูศึกษานำแนวคำถามใหอาจารยท่ีปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทาน เปนผูตรวจสอบ

ความถูกตองและความสมบูรณของแนวคำถาม และใชขอมูล เอกสาร แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการโฆษณาแฝง

มาตกผลึกใชเปนกรอบในการวิเคราะหตีความหมายของเนื้อหารายการท่ีมีการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอร 

สวนที่สอง เปนการศึกษารูปแบบการนำเสนอการโฆษณาแฝง (Tie in) สินคาหรือบริการของสปอนเซอร

ในรายการบนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้ ในการศึกษาครั้งนี ้ทำการเลือกชองรายการยูทูบจำนวน 4 ชองรายการ 

ประกอบดวย 1) ชองรายการ “บี้ เดอะสกา” 2) ชองรายการ “ซอฟปอม” 3) ชองรายการ “รับทราบ โปรดักชั่น” 

และ 4) ชองรายการ “เบน อาปาเช”  ซึ่งแตละชองรายการมีคุณสมบัติครบผานเกณฑทั้ง 4 ขอ ซ่ึงไดกลาวขอมูล

คุณสมบัติไวในสวนท่ี1 โดยผูศึกษานำรายการยูทูบที่มีการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอร จำนวน 4 ชอง 

เลือกวิเคราะหขอมูลชองละจำนวน 3 รายการรวม12คลิปรายการ ทำการเก็บขอมูลดวยวิธีการสังเกตและ

ตีความหมายจัดหมวดหมูตามกรอบแนวคิดที่ใชศึกษา และใชเอกสารขอมูลทบทวนไปพรอมกับการชมคลิปรายการ 

หากมีประเด็นสงสัยท่ีเกิดข้ึนผูศึกษาจะทำการจดบันทึกและเลนซ้ำ ท้ังนี้จะนำแตละสวนเปรียบเทียบในคลิปอ่ืนๆ และ

หาขอสรุปรวมกับขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเพื่อผลในการวิเคราะหเนื้อหาที่มีความถูกตองสวนการวิเคราะห

รูปแบบการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรนำเกณฑรูปแบบการโฆษณาแฝง5 ประเภท ไดแก 1) การวางตราสินคา

ผานกราฟก 2) การวางตราสินคาผานสปอตสั้น 3) การวางตราสินคากับวัตถุหรือสถานท่ี4) การวางตราสินคากับบุคคล 
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และ 5) การวางแบรนดสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา(ธามเชื้อสถาปนศิริ, 2552) มาสนับสนุนการวิเคราะหเนื้อหา

ขอมูล 

ผลการวิจัย 

ผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 

1.ขั้นตอนการผลิตโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภทวาไรตี้โดยมี

ทั้งหมด 6 ขั้นตอน ไดแก การติดตอจากแบรนดสินคา การรับเคาโครงเรื่อง (Brief) การคิดสรางสรรคงานโฆษณา 

(Creative) การถายทำโฆษณา (Shooting) การทำหลังผลิตรายการ (Post-Production) และการออกอากาศ (On-

Air) สามารถนำมาเขียนแผนผังขั้นตอนการผลิตโฆษณาแฝง(Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภทวา

ไรตี้ ซ่ึงสามารถแสดงแผนผังข้ันตอนดังรูปท่ี2ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 2 แสดงแผนผังข้ันตอนการผลิตโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภทวาไรตี ้
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จากรูปท่ี2 แสดงแผนผังข้ันตอนการผลิตโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภท

วาไรตี้ โดยเริ่มจากแบรนดสินคาติดตอเจาของชองรายการใหพิจารณารับทำโฆษณาแฝงซ่ึงเหตุผลของการไมรับผลิตอาจมา

จากไมเหมาะกับรูปแบบรายการ ไมตรงกับกลุมผูชม หรือผิดจรรยาบรรณโฆษณา เม่ือมีการตอบรับการทำโฆษณาแฝง

คือการรับเคาโครงเนื้อหาของโฆษณาแฝงท่ีจะเขาไปอยูในรายการรวมถึงวัตถุประสงคของแบรนดสินคาวาตองการเพ่ิม

ยอดขาย หรือประชาสัมพันธ จึงสรุปเปนเคาโครงเพ่ือนำไปคิดสรางสรรคเปนตอนหนึ่งในรายการ ตอมาเปนข้ันตอนการ

ถายทำรายการที่ประกอบแฝงไปดวยสินคาหรือบริการของแบรนดสินคาจะเลือกใชสถานที่และอุปกรณในการถายทำนั้น

ตองขึ้นอยูกับเนื้อหาและงบประมาณของลูกคา โดยนำรายการที่มีการแฝงโฆษณาของสินคาและบริการมาตัดตอ

เนื้อหาเพ่ือใหเปนรายการท่ีสมบูรณ จากนั้นจึงนำสงใหลูกคาเพ่ือแกไข หากลูกคายอมรับสามารถนำไปออกอากาศ

ได ซึ่งกอนจะนำไปออกอากาศ บางชองรายการจะมีบริษัทที่เปนตัวกลางคอยประสานงานในดานการลงรายการ 

ตรวจเช็คลิขสิทธิ์ หรือแมกระทั่งเมื่อออกอากาศไปแลว จะดูผลตอบรับใหตรงความตองการของลูกคาและหากผล

ตอบรับไมเปนไปตามท่ีตกลงกับลูกคาไว อาจจะมีการชวยแบรนดสินคาในการโปรโมทรายการในตอนนั้นๆมากข้ึน 

2.รูปแบบการนำเสนอการโฆษณาแฝง (Tie in) สินคาหรือบริการของสปอนเซอรในรายการบนสื่อยูทูบ

ประเภทรายการวาไรตี้ 

1) รูปแบบการนำเสนอ ถือเปนขั้นตอนสำคัญของการคิดสรางสรรครายการที่มีโฆษณาแฝงโดย

หลังจากรับเคาโครงสิ่งท่ีลูกคาตองการ คิดออกมาเปนเรื่องราวท่ีจะสื่อสารไปยังกลุมผูชม ท้ังเนื้อเรื่อง       บทนักแสดง 

รวมไปถึงรูปแบบโฆษณาแฝงกับสินคาหรือบริการที่เขามาในรายการ ซึ่งขั้นตอนการเลือกรูปแบบโฆษณาแฝงกับ

สินคาสามารถแบงเปน 3 ขั้นตอน ไดแก ผูผลิตสินคาเลือกรูปแบบโฆษณาแฝง ผูผลิตสินคากำหนดทิศทางของ

รูปแบบโฆษณาแฝง และผูเขียนบทเขียนบทใหเหมาะสมกับรูปแบบโฆษณาแฝง แสดงข้ันตอนดังรูปท่ี 3 

 



866 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

 

รูปท่ี 3 แผนผังแสดงรูปแบบการนำเสนอและรูปแบบการวางตราสินคาในโฆษณาแฝง (Tie in) 

ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการประเภทวาไรตี ้

 

2) การวิเคราะหรูปแบบส่ือโฆษณาแฝง (Tie in) และเนื้อหาโฆษณาแฝงของสปอนเซอรในรายการบน

ส่ือยูทูบประเภทรายการวาไรตี้โดยสวนใหญชองรายการใชรูปแบบท้ังหมด 5 รูปแบบ ไดแก การวางตราสินคาผาน

กราฟก การวางตราสินคาผานสปอตสั้นการวางตราสินคากับวัตถุ หรือสถานที่  การวางตราสินคากับบุคคล และการ

วางตราสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา (แสดงขอมูลดังรูปท่ี 3) แตรูปแบบท่ีพบเห็นมากท่ีสุดไดแกการวางตราสินคา

ใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา กลาวคือ ในหนึ่งตอนของรายการนั้นๆ จะเปนเคาโครงเรื่องที่วางมาเพื่อการโฆษณาแฝงของ

สินคาหรือบริการของแบรนดสินคาทั้งรายการ จะมีชวงหนึ่งของรายการที่ทำการโฆษณาแฝงอยางเห็นไดชัดโดยใช

การวางตราสินคาในรูปแบบอื่นประกอบ เชน รายการทำอาหารมีการจัดเตรียมวัตถุดิบโดยมีสินคาวางตั้งโชวอยู พอ

ถึงชวงท่ีเหมาะสม ผูดำเนินรายการจะพูดถึงสินคานั้นๆพรอมท้ังบอกถึงชื่อ สรรพคุณตาง เๆปนตน รูปแบบการวางสินคาท่ี

ชวยใหการวางสินคาเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหาเปนไปไดดี เชน การใชกราฟก สปอตสั้น หรือการใชบุคคลในการเขารวมใน

สินคาและบริการนั้นๆ 

อภิปรายผล 

1. จากการศึกษาพบวาขั้นตอนการผลิตการโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการ

ประเภทวาไรตี้ไดสอดคลองกับทัศวรรณ จิตตยะโสธร (2556) ศึกษารูปแบบการโฆษณาแฝงในโทรทัศนดาวเทียม 

กรณีศึกษารายการเพลงติดดาว ชอง FAN TV ของบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมม่ี จำกัด (มหาชน)โดยสังเกตพบวาการผลิต
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โฆษณาแฝงระหวางสื่อยูทูบและสื่อโทรทัศนดาวเทียมมีความเหมือนกันในกระบวนการผลิต เริ่มจากรับขอมูลผลิตภัณฑ

มาจากผูผลิตและผูผลิตรายการที่สรางสรรคชิ้นงานโฆษณาและเขาสูกระบวนการถายทำ ตัดตอ แกไข ตรวจสอบ

ความถูกตอง และออกอากาศ ตามลำดับกลาวคือกอนที่แบรนดสินคาจะเลือกเปนผูสนับสนุนทางการตลาด

(Sponsorship Marketing) คือ เปนการลงทุนของบริษัทในลักษณะของการใหทั้งท่ีเปนตัวเงินและหรือไมเปนตัว

เงิน โดยหวังประโยชนทางธุรกิจอีกทั้งการเปนผูสนับสนุนทางการตลาดจะถูกใชในวัตถุประสงคเพื่อตองการเพ่ิม

ยอดขายการเจาะกลุมลูกคาเปาหมาย เพิ่มความจงรักภักดีแกคนในองคกรการสรางภาพพจนและอิทธิพลใหกับตรา

สินคานั้น ตราสินคาตองเลือกรายการที่เหมาะกับกลุมเปาหมายของตราสินคานั้นๆ รวมไปถึงตองสรางความ

นาสนใจ ดูงายไมกอใหเกิดความเบื่อหนายแกผูชม และเมื่อศึกษาขอมูลทั้ง 4 ชองรายการมีความสอดคลองกันใน

เรื่องความรูขั้นพื้นฐานของการผลิตรายการและการทำการโฆษณาแฝง อนึ่งอาจมาจากผูสรางชองรายการจบ

การศึกษาในสาขานิเทศศาสตร และสาขาสารสนเทศนั่นเอง 

2. จากการศึกษา พบวารูปแบบการนำเสนอโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรบนสื่อยูทูบในรายการ

ประเภทวาไรตี้ ถือเปนขั้นตอนสำคัญของการคิดสรางสรรครายการที่มีโฆษณาแฝงซึ่งสอดคลองกับณัฐชุดา ตันเจริญ 

และอุบลวรรณ เปรมศรีรัตน (2558) ศึกษากลยุทธการใชโฆษณาแฝงในละครซิทคอมของไทยกรณีศึกษาละครซิทคอม

เรื่องเปนตอพบวา รูปแบบการนำเสนอโฆษณาแฝงในละครซิทคอมมี3 ขั้นตอน ไดแก ผูผลิตสินคาเลือกรูปแบบ

โฆษณาแฝงวาตองการรูปแบบโฆษณาแฝงรูปแบบใดใหเหมาะสมกับสินคาของตนเอง ตอมาผูผลิตสินคากำหนดทิศทาง

ของรูปแบบโฆษณาแฝงวาอยากใหสินคาตนเองสื่อออกมาประมาณไหน และผูเขียนบทละครเขียนบทใหเหมาะสมกับ

รูปแบบโฆษณาแฝง โดยสังเกตพบวารูปแบบโฆษณาแฝงในสื่อยูทูบและละครซิทคอมมีความเหมือนกันในดานรูปแบบ

การนำเสนอกลาวคือ เปนข้ันตอนหลังจากรับเคาโครงสิ่งท่ีลูกคาตองการ แลวมาคิดเปนเรื่องราวท่ีจะสื่อสารไปยังกลุม

ผูชมไมวาจะเปนเนื้อเรื่อง บท นักแสดง รวมไปถึงรูปแบบโฆษณาแฝงกับสินคาหรือบริการที่เขามาในรายการ ใน

ขั้นตอนการเลือกรูปแบบโฆษณาแฝงกับสินคาสามารถแบงเปน 3 ขั้นตอน ไดแก ผูผลิตสินคาเลือกรูปแบบโฆษณาแฝง 

ผูผลิตสินคากำหนดทิศทางของรูปแบบโฆษณาแฝง และผูเขียนบทเขียนบทใหเหมาะสมกับรูปแบบโฆษณาแฝง  

สวนการศึกษาการวิเคราะหรูปแบบสื่อโฆษณาแฝง (Tie in) และเนื้อหาโฆษณาแฝงของสปอนเซอรในรายการ

บนสื่อยูทูบประเภทรายการวาไรตี้สวนใหญชองรายการใชรูปแบบทั้งหมด 5 รูปแบบ ไดแก การวางตราสินคาผาน

กราฟก การวางตราสินคาผานสปอตสั้นการวางตราสินคากับวัตถุ หรือสถานท่ี  การวางตราสินคากับบุคคล และการ

วางตราสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา แตรูปแบบท่ีพบเห็นมากท่ีสุดไดแกการวางตราสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา

สอดคลองกับ ธาม เชื้อสถาปนศิริ (2552) ไดจำแนกรูปแบบการแฝงโฆษณา เปนการวางตราสินคาผานกราฟก การ

วางตราสินคาผานสปอตสั้น การวางตราสินคากับวัตถุ หรือสถานที่ การวางตราสินคากับบุคคล และการวางตรา

สินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหา โดยการวางตราสินคาตองวางในลักษณะท่ีไมยัดเยียดหรือบังคับผูชมจนเกินไปและ

สอดคลองกับเพชรรัตน ชัยสุขสังข(2554) ศึกษาการใชโฆษณาแฝงในภาพยนตรที ่สงผลตอการรับรูตราสินคาผล
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การศึกษาพบวา การใชโฆษณาแฝงเปนสิ ่งท่ีกระตุ นใหผู ชมเกิดการรับรู โฆษณาแฝงในภาพยนตรไดอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยการสอดแทรกตราสินคาเขาไปในเนื้อเรื่องไดอยางแนบเนียนจะทำใหผูชมเกิดการรับรูและเกิดการ

ยอมรับในตราสินคานั้น จะเห็นไดวารูปแบบการวางตราสินคาใหเปนสวนหนึ่งกับเนื้อหาในรายการบนสื่อยูทูบ

ประเภทรายการวาไรตี้และการสอดแทรกตราสินคาเขาไปในเนื้อเรื ่องภาพยนตรนั ้น มีแนวทางของผลลัพธท่ี

เหมือนกัน กลาวคือ ตองการใหผูชมเกิดการรับรูในตราสินคาและเกิดการยอมรับในตราสินคานั้น โดยไมเปนการถูก

ยัดเยียดขอมูลจนเกินไป 

ขอนาสังเกตระหวางการศึกษาครั้งนี้คือหากเปนรายการที่ออกอากาศผานชองทางโทรทัศน การวางตรา

สินคาควรกลืนไปกับรายการมากที ่สุด หรือมองไมออกวานั่นคือการแฝงโฆษณา รวมไปถึงระยะเวลาในการ

ออกอากาศ เชน การออกอากาศโฆษณาแฝงในรูปแบบสปอตสั้นทางโทรทัศน จำกัดเวลา 3-5 วินาที ซ่ึงมีหนวยงาน

ท่ีดูแลโฆษณาบนสื่อโทรทัศน คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศนและกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ 

(กสทช.) สอดคลองกับประเสริฐอภิปุญญา(2555 อางใน สำนักขาวอิศรา, 2555) รองเลขาธิการคณะกรรมการ

กิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศนและกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กสทช.) กลาวถึงเรื่อง โฆษณาแฝงในรายการ

โทรทัศนวา ไดมีการกำกับดูแลโฆษณาแฝง หลักการเบื้องตนคือใหนับเวลาออกอากาศโฆษณาแฝง ไมวาจะเปนการ

เปดโลโก ตั้งแกว ยิงวีทีอาร ฯลฯ ใหนับรวมกับเวลาของ “โฆษณาตรง” ซ่ึงตามกฎหมายกำหนดใหฟรีทีวีทุกชองมีไดไม

เกินชั่วโมงละ 12 นาทีสวนเคเบิลทีวีไมเกินชั่วโมงละ 6 นาที หากโฆษณาเกินเวลาจะมีบทลงโทษ อาทิ ปรับ ตักเตือน 

ถอนใบอนุญาต” ซึ่งตรงกันขามกับรายการที่เปนสื่อออนไลนที่สามารถแฝงโฆษณาไปกับเนื้อหาไดโดยมีความ

ยืดหยุนมากกวาและเปนชองทางของคนคิดเนื้อหาเองไมใชสื่อที่เปนสื่อมวลชนการทำโฆษณาแฝงจึงมีความงาย

และอิสระไดมากกวา 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1.การสรางชองรายการบนสื่อยูทูบควรเปนชองรายการที่มีความโดดเดนเปนเอกลักษณ เพื่อดึงดูดผูชม

และสปอนเซอรใหเขามารับชม เชน การเปนชองรายการเกี่ยวกับทำอาหารทั้งหมด เปนชองรายการเก่ียวกับเกม 

กลุมผูชมจะเปนกลุมที่เปนกลุมเปาหมายแทมากกวาการทำชองยูทูบที่เปนชองรายการผสมกันแบบไมมีจุดยืน ดังนั้น

ควรวางตำแหนงของชองรายการตนเองพรอมทั้งกลุมเปาหมายใหชัดเจนเพื่อผลิตเนื้อหารายการใหตรงความ

ตองการของผูชม และดึงดูดการเขามาสนับสนุนของสปอนเซอร 

2.การสรางชองรายการบนสื่อยูทูบท่ีมีการผลิตรายการท่ีแฝงไปดวยโฆษณาควรใชรูปแบบท่ีหลากหลายไม

ซ้ำจากตอนเกาที่เคยใชมากอน เชนเปลี่ยนการวางตำแหนงหรือวางใหผูชมรูสึกกลืนกับรายการเพื่อไมใหเกิดความ
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เบื่อหนาย และไมอยากรับชมรายการ และควรออกอากาศที่มีสินคาแฝงโฆษณาและไมมีสินคาแฝงโฆษณาสลับกัน

สับเปลี่ยนบาง เพ่ือไมใหผูชมรูสึกถูกบังคับใหรับชมมากจนเกินไป  

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาในครั้งตอไป 

1. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษามุงเนนเฉพาะการศึกษาโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรใน

รายการบนสื่อยูทูบ ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป ควรพิจารณาถึงการศึกษาในสื่อออนไลนอ่ืน ๆ เชน เฟซบุก อินสตราแก

รม เปนตน 

2. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษามุงเนนเฉพาะการศึกษาโฆษณาแฝง (Tie in) ของสปอนเซอรในรายการ

ประเภทรายการวาไรตี้ ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาถึงการศึกษากลยุทธโฆษณาแฝงในประเภทรายการ

ตางๆเพ่ือใหเกิดประโยชนกับนักธุรกิจและผูสนใจผลการศึกษานี้ตอไป 

3. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาดานของคนทำรายการ การศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาในดานทัศนคติของ

ผูรับสารเพิ่มขึ้นดวย วามีความคิดเห็นตอการวางสินคาในรายการเปนไปในทิศทางไหนรวมถึงอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา และพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูชมรายการ  
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เสริมสราง และพัฒนาใหผูเรียนมีคุณลักษณะบัณฑิตที่พึงประสงคตามที่หลักสูตรกำหนด โดยเฉพาะอยางยิ่งการ

สงเสริมทักษะการบริการสุขภาพแบบเปนองครวม และการใหบริการสุขภาพดวยหัวใจความเปนมนุษย  

วิจัยนี ้มีวัตถุประสงคเพื ่อศึกษาการสะทอนคิดเกี ่ยวกับการจัดเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐาน 

(Community Based Learning: CBL)  ใชรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ประชากรและ

กลุมตัวอยาง คือ นักศึกษาหลักสูตรสาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาสาธารณสุขชุมชนชั้นปท่ี 2 จำนวน 45 คน 

เครื่องมือวิจัย ไดแก แบบสัมภาษณก่ึงโครงสราง (Semi-structured interview guide) เก็บขอมูลเชิงคุณภาพโดย

การสัมภาษณแบบสนทนากลุ ม (Focus group discussion) ว ิเคราะหข อมูลโดยการวิเคราะหแกนสาระ 

(Thematic analysis) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย 

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 88.89 นับถือศาสนาพุทธ รอยละ 86.67 มี

ภูมิลำเนาในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดภาคใต รอยละ 57.58 เกรดเฉลี่ย (GPAX) สูงสุด 3.52 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการ

สัมภาษณแบบสนทนากลุม (Focus group discussion)  พบ 6 แกนสาระหลักจากขอมูล คือ  1) ระยะเวลาการ

ฝกปฏิบัติงานในชุมชน 2) การเสริมพลังอำนาจและสรางกำลังใจ 3) ผลตอบรับจากการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน 

4) การเปนแบบอยางที่ดีดานสุขภาพ 5) จุดแข็งของการจัดการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน 6) สิ่งที่ควรพัฒนาใน

การจัดการเรียนรูโดยใชชุมชนศึกษาเปนฐาน 

คำสำคัญ: การจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐาน, ทักษะในศตวรรษท่ี 21, การสะทอนคิด 
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ABSTRACT 

The 21st Century learning skills have been crucial for current education.  To establish and 

develop these skills, Sirindhorn College of Public Health, Trang has launched the policy which 

focusing on integrating Community Based Learning ( CBL)  into the Community Public Health 

program.  Therefore, students could reach the expected graduates regarding holistic care and 

humanized care.  

This qualitative research aimed to study the reflection of students toward the CBL. 

Research population and participants were the 45 students who were the second year Community 

Public Health program. Data collection tool was semi-structured interview guide which was used 

for focus group discussions.  Descriptive statistics was used for samples’ personal data analysis. 

Thematic analysis was applied for qualitative data analysis. 

Results showed that most participants were female ( 88. 89% ) , Buddhist ( 86. 67% ) , their 

hometowns were in Southern of Thailand (57.58%) and the highest GPAX was 3.52. The six themes 

emerged from data:  1)  duration of CBL 2)  empowerment and motivation 3)  patient’s feedback 

after CBL 4) role model in health 5) strengths of CBL 6) the improvable areas of CBL. Results of 

this study could be implied for community public health education regarding Sirindhorn College 

of Public Health context and similar health care educations. 

KEY WORDS: Community Based Learning, 21st Century learning skills, Reflective thinking 

 

บทนำ 

ทักษะในศตวรรษที ่ 21 (21st Century Learning) จำเปนสำหรับผู สำเร็จการศึกษา (P21, 2007) 

โดยเฉพาะอยางยิ่งผูประกอบวิชาชีพทางดานสาธารณสุขชุมชน ทักษะดังกลาวสอดคลองกับคุณลักษณะบัณฑิตท่ี

พึงประสงคของหลักสูตร คือ 1) การจัดการสุขภาพชุมชน วางแผน แกไขปญหาและพัฒนางานสาธารณสุขเชิงรุก

จัดการอนามัยสิ่งแวดลอม อาชีวอนามัยและความปลอดภัย บนพ้ืนฐานการคิดอยางเปนระบบโดยชุมชนมีสวนรวม 

2) สงเสริมสุขภาพ ปองกันโรค ควบคุมโรค ตรวจประเมินและบำบัดโรคเบื้องตน ดูแลใหความชวยเหลือผูปวย สง

ตอผูปวย ฟนฟูสภาพของบุคคล ครอบครัว และชุมชนบนพื้นฐานแนวคิดแบบองครวม 3) บริหารสาธารณสุข

ภายใตปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 4) ใชกระบวนการวิจัยและเลือกใชผลงานวิจัยในการพัฒนางานสาธารณสุข 5) มี
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ทักษะในการสื่อสาร ใหสุขศึกษา และใหคำปรึกษาแกผูรับบริการ 6) มีคุณธรรม จริยธรรม มีจิตสาธารณะ รักษา

สิทธิของผูรับบริการ เปนแบบอยางที่ดีดานสุขภาพและบริการดวยหัวใจความเปนมนุษย 7) มีทักษะในการใช

เทคโนโลยีสารสนเทศ 8) สามารถทำงานเปนทีม มีภาวะผูนำ และมีมนุษยสัมพันธที่ดี 9) ใฝรูและพัฒนาตนเอง

อยางตอเนื่องและสามารถปรับตัวไดตามการเปลี่ยนแปลงของสังคม (วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง, 

2560: 25-26) 

ดังนั้นกลุมงานหลักสูตรสาธารณสุขชุมชนจึงมีนโยบายการจัดการเรียนการสอนที่เนนการบูรณาการ

รายวิชาเพื่อใหผูเรียนใชกรณีศึกษาในชุมชนเปนฐานในการเรียนรูและพัฒนาทักษะของบัณฑิตที่พึงประสงคของ

หลักสูตร การบูรณาการรายวิชา ประกอบดวย วิชาสุขภาพผูสูงอายุ และวิชาสุขภาพจิตชุมชนในภาคการศึกษาท่ี 1 

ปการศึกษา 2561 และ รายวิชาการฟนฟูสภาพครอบครัว บุคคล และชุมชนในภาคการศึกษาที่ 2 ปการศึกษา 

2561 สำหรับนักศึกษาหลักสูตรสาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาสาธารณสุขชุมชน ชั้นปที่ 2 โดยผูเรียนกลุมละ 3 

คน ไดรับมอบหมายใหรับผิดชอบดูแลครอบครัวในชุมชน กลุมละ 1 ครอบครัว อยางตอเนื่องเปนระยะเวลา 1 ป

การศึกษา  

 การจัดกิจกรรมการเรียนการสอนที่เนนการปฏิบัติจริงควบคูไปกับการเรียนภาคทฤษฎี ใหการจัดการ

เรียนการสอนโดยใชกรณีศึกษาในชุมชนเพื่อสงเสริมใหนักศึกษาเรียนรูจากประสบการณตรงจากกรณีศึกษาที่เปน

บุคคลจริงที่มีทั้งกาย จิต สังคม และจิตวิญญาณที่มีความเฉพาะของแตบุคคล ดังนั้นผูเรียนตองใชทักษะการ

ประเมินสุขภาพและวางแผนการดูแลกรณีศึกษาท่ีไดรับ ทักษะการคิดอยางมีวิจารณญาณ ทักษะการสื่อสาร ทักษะ

การใหบริการทางดานสุขภาพ และทักษะการทำงานรวมกับสมาชิกกลุม การประสานงานกับผูดูแลผูปวย อาจารย 

บุคคล และองคกรตาง ๆ ในชุมชน  ซึ ่งความรู และทักษะดังกลาวมีความสำคัญและจำเปนอยางยิ ่งตอการ

วางรากฐานท้ังดานความรูความเขาใจเก่ียวกับภาวะสุขภาพของผูรับบริการสุขภาพ การวางแผนการดูแลโดยการมี

สวนรวมของผูมีสวนไดสวนเสียอยางเปนองครวมโดยเนนการใหบริการดวยหัวใจความเปนมนุษย   

      การสะทอนคิดถูกนำมาใชในการศึกษาพยาบาลเพื่อฝกใหนักศึกษาเรียนรูจากประสบการณ การประยุกตใช

การสะทอนคิดทางการพยาบาล เริ่มตนพัฒนามาจากประเทศออสเตรเลีย โดย Taylor และถูกนำมาขยายผลใน

ประเทศอังกฤษในป 1990 โดย Freshwater และ John และตอมาขยายมีการใชแนวคิดการสะทอนคิดในประเทศ

สหรัฐอเมริกา โดย Benner โดยเชื่อวาการสะทอนคิดทำใหเกิดการพัฒนาทักษะจากผูเริ ่มตน (Novice) เปน

ผูเชี่ยวชาญ (Expert) เม่ือเปรียบเทียบการเขียนบันทึกการเรียนรูแบบไมมีโครงสราง และไมมีแนวทางอยางชัดเจน 

การเปลี่ยนการเรียนรูในหองเรียนแบบบรรยาย ท่ีผูเรียนเปนผูรับขอมูล (Passive learner) เปนการจัดการเรียนรูท่ี

ผู เรียนเปนผูกระทำ (Active learner) โดยการใชคำถามจากกรณีศึกษาและประสบการณจริงในชุมชนเปนสิ่ง

กระตุนใหเกิดการเรียนรู ครูมีหนาท่ีเปนโคช หรือ ผูนำทางในการกระตุนทักษะการคิดอยางมีวิจารณญาณจากการ

สะทอนคิดทำใหมีการแลกเปลี่ยนความคิดและเหตุผลในการปฏิบัติงาน ดังนั้นการฝกการสะทอนคิดจึงเปนการ
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ปฏิบัติที่เนนทักษะที่เกี่ยวของกับ 1) การผสมผสานเกี่ยวเนื่องกันระหวางหองเรียนและคลินิก  2) การคิดอยางมี

วิจารณญาณ  3) การรวมกลุม และความสามัคคีกัน  4) มีการตระหนักถึงสถานการณจริง รับรูถึงสิ่งที่เกิด และ

ปฏิบัติมากกวาการนำเสนอเนื้อหา (Horton-Deutsch and Sherwood, 2017) 

 ผูวิจัยในฐานะอาจารยผู สอนและนิเทศการปฏิบัติงานในชุมชนพบปญหา คือ นักศึกษายังไมสามารถ

เชื่อมโยงความรูใหเขากับการดูแลผูปวยที่ใชเปนกรณีศึกษาในชุมชนได เชน การขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับ

การทำความเขาใจกรณีศึกษาโดยไมสามารถประเมินสุขภาพและเชื่อมโยงขอมูลทั้งเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ  

เขาดวยกันเพ่ือวางแผนการดูแลกรณีศึกษาที่เปนผูสูงอายุในชุมชน นอกจากนี้การวางแผนเพื่อการดูแลสุขภาพ

เปนไปโดยมิไดวิเคราะหและวางแผนจากความตองการทางดานสุขภาพของผูรับบริการสุขภาพ จากการทบทวน

วรรณกรรมสวนใหญพบวาเปนการวิจัยเพ่ือพัฒนารูปแบบการจัดการเรียนการสอนในศาสตรทางดานการพยาบาล

ที่มีขอจำกัดในการนำผลการวิจัยมาใชเนื่องจากความแตกตางกันของหลักสูตรการสอน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาการ

สะทอนคิดตอการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐานเพ่ือนำผลการวิจัยมาใชวางแนวทางการพัฒนาคุณภาพ

การจัดการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน รวมถึงการเสนอแนะแนวทางการพัฒนาเชิงนโยบายตอไป 

คำถามการวิจัย 

การสะทอนคิดตอการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐานของนักศึกษาหลักสูตรสาธารณสุข 

ศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาสาธารณสุขชุมชน ชั้นปท่ี 2 วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง เปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 เพื ่อศึกษาการสะทอนคิดตอการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐานของนักศึกษาหลักสูตร

สาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาสาธารณสุขชุมชน ชั้นปท่ี 2 วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง  

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐาน  

การเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน (Community Based Learning: CBL) เปนประสบการณการเรียนรูนอก

หองเรียนที่ชวยพัฒนาสติปญญา (Head) หัวใจ ซึ่งอาจหมายความรวมถึงทัศนคติตอการทำงาน (Heart) และการ

ปฏิบัติ (Hand) เขาดวยกัน โดยเปดโอกาสใหผูเรียนไดนำความรูจากแนวคิดทฤษฎีมาใชในการปฏิบัติงานในชุมชน 

อีกทั ้งยังเปน การสรางเครือขายในชุมชน เพื ่อการเรียนรู ที ่ยั ่งยืน (Sustainable) ตอไป (Portland State 

University, 2018)  



875 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

2. หลักการสะทอนคิด 

การสะทอนคิด (Reflective practice) เปนกระบวนคิดที่ชวยใหผูเรียนเกิดการคิดอยางมีวิจารณญาณ 

รูปแบบการสะทอนคิด มี 3 รูปแบบ คือ 1) การสะทอนคิดกอนลงมือปฏิบัติ (Reflection before action) เปน

การสะทอนคิดเกี่ยวกับแนวทางปฏิบัติโดยอาศัยความรูหรือประสบการณเดิม 2) การสะทอนคิดขณะปฏิบัติ 

(Reflection in action) ในขณะปฏิบัติมีการสะทอนคิดในสถานการณท่ีกำลังเกิดข้ึน 3) การสะทอนคิดหลังการ

ปฏิบัติ (Reflection on action) เปนการทบทวนในสิ่งที่เกิดขึ้นและพิจารณาในผลที่เกิดขึ้น โดยอาศัยความรูและ

บริบทที่เกิดขึ้นเพื่อนำไปประยุกตใชในสถานการณที่ใกลเคียงกันในอนาคต (Horton-Deutsch and Sherwood, 

2017) วงจรของการสะทอนคิด  เปนวงจรที่มีความตอเนื่องไมมีที ่สิ ้นสุด โดยเริ ่มจาก การสะทอน (Reflect)  

วางแผน (Plan) ปฏิบัติ (Action) และสังเกต (Observe) (Freshwater, 2007)  

3. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

Srisung (2008) ศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดการเร ียนรูว ิชาจิตว ิทยาสังคมโดยใชช ุมชนและ

ประสบการณเปน ฐาน เพ่ือ เสริม สราง คุณลักษณะ ของ บัณฑิต ท่ี พึง ประสงค หลังการทดลองพบวา การเรียน

โดยใชชุมชนเปนฐานชวยพัฒนาผูเรียนดานสติปญญา ดานอารมณ ความรูสึก และทักษะอ่ืน ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ทักษะการสังเกต  

พรศิริ พันธสี และ อรพินท สีขาว (2552) ศึกษาผลของการจัดการเรียนการสอนโดยใชกรณีศึกษาตอการ

พัฒนาความสามารถในการใชกระบวนการพยาบาลในคลินิกของนักศึกษาพยาบาล พบวากลุ มตัวอยางมี

ความสามารถในการใชกระบวนการพยาบาลสูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และ .001 

ตามลำดับ และนักศึกษามีความพึงพอใจตอการเรียนการสอนโดยใชกรณีศึกษาในระดับมาก ในประเด็น 1) การมี

โอกาสแสดงความคิดเห็นในขณะเรียน 2) การไดฝกคิดอยางมีเหตุผล และ 3) บรรยากาศในการเรียนที่ไมทำให

ผูเรียนเกิดความรูสึกอึดอัดท่ีจะปฏิสัมพันธกับอาจารย 

 Apichutboonchock (2015) ศ ึกษาการพัฒนาร ูปแบบการจ ัดการเร ียนร ู แบบกรณีศ ึกษา และ

ความสามารถในการประเมินสภาพปญหาการหายใจในหอผูปวยวิกฤตทารกแรกเกิดของนักศึกษาพยาบาล พบวา 

คะแนนเฉลี่ยความสามารถในการประเมินสภาพปญหาการหายใจทารกวิกฤต ขณะนั้นและหลัง สูงกวากอนการ

จัดการเรียนรูอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ <0.01 และ นักศึกษามีคะแนนรายงานการวิเคราะหกรณีศึกษาระหวางฝก

ปฏิบัติรอยละ 80 และหลังฝกปฏิบัติรอยละ 85 กรณีศึกษาเปนรูปแบบหนึ่งสำหรับการเตรียมนักศึกษาพยาบาล

กอนเขารับการฝกปฏิบัติ ชวยพัฒนาทักษะและ ความม่ันใจในการพยาบาลทารกวิกฤตการหายใจ  
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รูปแบบการวิจัย 

 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 

ระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล 

เดือน เมษายน พ.ศ. 2562  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 การคัดเลือกกลุมตัวอยางโดยการสุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) เพ่ือคัดเลือกใหนักศึกษา

ทุกคนไดมีสวนรวมในการพัฒนารูปแบบการจัดการเรียนการสอน โดยมีจำนวนกลุมตัวอยาง คือ นักศึกษาหลักสูตร

สาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาสาธารณสุขชุมชน ชั้นปที่ 2 ที่ลงทะเบียนเรียนภาคเรียนที่ 2 ปการศึกษา 

2561 วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง จำนวน 45 คน 

เกณฑการคัดเลือกผูเขารวมการวิจัย (Inclusion criteria) 

 1. เปนนักศึกษาท่ีกำลังศึกษาหลักสูตรสาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาสาธารณสุขชุมชน ชั้น

ปท่ี 2 ท่ีลงทะเบียนเรียนภาคเรียนท่ี 2 ปการศึกษา 2561 วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง 

2. สมัครใจเขารวมโครงการวิจัย  

   

เกณฑการคัดออกผูเขารวมการวิจัย (Exclusion criteria) 

  ปวย หรือขาดเรียนอยางนอย 2 ครั้ง ในชวงระยะเวลาท่ีเก็บรวบรวมขอมูล 

 

เกณฑการยุติการเขารวมการวิจัย (Termination criteria) 

  ปฏิเสธและขอถอนตัวออกจากการวิจัย 

 

การจัดผูเขารวมการวิจัยเขากลุม (Subject allocation) 

การจัดกลุมตัวอยางสำหรับการสัมภาษณแบบกลุม (Focus group discussion) ผูวิจัยแบงกลุมตัวอยาง

ออกเปน 5 กลุม โดยจัดใหมีการสัมภาษณแบบกลุม ครั้งละ 9 คน  

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 แบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง (Semi-structured interview guide) และแบบบันทึกภาคสนาม (Field 

note) 
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การสรางเครื่องมือสำหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ มีข้ันตอนดังนี้  

ผูวิจัยสรางขึ้นจากการศึกษาเอกสารสมรรถนะของบัณฑิต หลักสูตรสาธารณสุขศาสตรบัณฑิต สาขาวิชา

สาธารณสุขชุมชน แนวคิดการจัดการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐานและกรณีศึกษาเปนฐานและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของ ผานการวิพากษจากผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทาน จากนั้นนำไปศึกษานำรอง (Pilot study) โดยทดลอง

นำไปสัมภาษณแบบกลุมละ 9 คน เพื่อพิจารณาความเหมาะสมของแบบสอบถามกึ่งโครงสราง คำถามกระตุน 

(Prompts) และคำถามเจาะลึก (Probes) นำขอคำถามเหลานั้นมาปรับปรุงแกไขกอนที่จะนำไปใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ  

 เครื่องมือประกอบดวย 2 สวน คือ ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ ศาสนา ภูมิลำเนา และเกรด

เฉลี่ยสะสม สวนที่ 2 เปนแบบสัมภาษณเชิงลึกแบบกึ่งโครงสราง ที่ผูวิจัยสรางขึ้น มี จำนวน 5 ขอ ใชเวลาในการ

สัมภาษณแบบกลุม กลุมละ 9 คน จำนวน 4 กลุม ใชเวลากลุมละไมเกิน 2 ชั่วโมง ผูวิจัยจดบันทึกการสังเกตใน

แบบบันทึกภาคสนาม    

 

การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล 

วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณโดยใช 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คาความถี่ในการ

แจกแจง (Frequency) รอยละ (Percentage) สำหรับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ศาสนา 

ภูมิลำเนา และเกรดเฉลี่ยสะสม 

  การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 

 ใชหลักการวิเคราะหขอมูลแบบแกนสาระ (Thematic analysis) ตามแนวคิดของ Bruan and Clark 

(2006) ผูวิจัยคำนึงถึงความนาเชื่อถือของขอมูล (Credibility of data) ขอมูลจากการสัมภาษณจะไดรับการยืนยัน

จากกลุมตัวอยาง และใชการถอดเทปเปนแบบคำตอคำ (Transcribed verbatim)   

ความนาเช่ือถือของขอมูลวิจัย  

ผูวิจัยใชการตรวจสอบขอมูลสามเสา (Data triangulation) จากการใชขอมูลสัมภาษณจากกลุมตัวอยางท่ี

ไดรับมอบหมายใหรับผิดชอบกรณีศึกษาในชุมชนแตกตางกัน ในดานความตองการดานสุขภาพ ความแตกตางกัน

ดานเศรษฐานะ และความเชื่อ 
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การพิทักษสิทธิผูเขารวมวิจัย 

ผูศึกษาดำเนินการเก็บขอมูลตามลำดับขั้นตอนที่ไดรับการพิจารณาจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรม

การวิจัยในมนุษย วิทยาลัยการสาธารณสุขสิรินธร จังหวัดตรัง เลขที่ 056/2562 โดยการแจงผูใหขอมูลทราบถึง

วัตถุประสงคของการวิจัย วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล การรักษาความลับของผูใหขอมูล สิทธิในการยินดีเขารวมการ

วิจัย ตลอดจนสิทธิในการถอนตัวจากการวิจัยไดทุกเม่ือหากผูใหขอมูลตองการ  

ผลการวิจัย 

 ขอมูลท่ัวไป 

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 

88.89 นับถือศาสนาพุทธ รอยละ 86.67 มีภูมิลำเนาในพื้นที่จังหวัดภาคใต รอยละ 57.58 เกรดเฉลี่ย (GPAX) 

สูงสุด 3.52 และต่ำสุด 2.02 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผลการวิจัยการสะทอนคิดตอการจัดการเรียนการสอนโดยใชกรณีศึกษาเปนฐานพบวามีขอมูล 6แกน

สาระหลักจากขอมูล คือ 1) ระยะเวลาการฝกปฏิบัติงานในชุมชน 2) การเสริมพลังอำนาจและสรางกำลังใจ 3) ผล

ตอบรับจากการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน 4) การเปนแบบอยางท่ีดีดานสุขภาพ 5) จุดแข็งของการจัดการเรียนรู

โดยใชชุมชนเปนฐาน 6) สิ่งท่ีควรพัฒนาในการจัดการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน 

แกนสาระท่ี 1 ระยะเวลาการฝกปฏิบัติงานในชุมชน 

ถึงแมวากลุมตัวอยางจะไดฝกประสบการณจริงกับผูสูงอายุและผูรับบริการสุขภาพกลุมวัยอื่น ๆ ใน

ครอบครัวที่ใชเปนกรณีศึกษาเปนระยะเวลา 1 ป แตกลุมตัวอยางยังเห็นวาระยะเวลาในการฝกปฏิบัติอาจไม

เพียงพอตอการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูรับบริการสขุภาพ  

“ก็คืออยากจะเพิ่มเติมระยะเวลาในการลงชุมชนคะ แลวก็เหมือนกับอยากใหเหมือนกับสุขภาพของลุงใน

บางเรื่องอะคะ คือลุงมีปญหาโรคหัวใจ แลวก็จะเหนื่อยหอบงายกวาปท่ีแลวท่ีลง(ฝกปฏิบัติในชุมชน)คะ กับ.....ลุงมี

ความอยากที่จะทำเหมือนรางกายปกติเมื่อกอนแลวอยากใหเหมือนกับเจาหนาท่ีหรืออะไรแบบนี้คะ เขาไปอยู ไป

ดวย...จะไดเหมือนแบบการออกกำลังกายหรืออะไรที่แบบที่มีประสิทธิภาพมากกวานี้ ท่ีวาพวกหนูสอนอะคะ” 

(S5) 
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แกนสาระท่ี 2 การเสริมพลังอำนาจและสรางกำลังใจ 

 กลุมตัวอยางสะทอนวาการปฏิบัติงานในชุมชนไมจำเปนตองใหสุขศึกษาเสมอไป เชน หากประเมินแลว

พบวาผูปวยมีความรูเกี่ยวกับโรคที่ตนเองปวยเนื่องจากไดรับการเยี่ยมบานจากกลุม อาสามัครสาธารณสุข(อสม.) 

และบุคลากรทางการแพทยอื่น ๆ อยางไรก็ตามสิ่งที่ควรปฏิบัตคิือการเสริมพลังอำนาจและการสรางกำลังใจใหแก

ผูปวย 

“คือบางทีบางขอมูลอะ เขารูอยู แลวครับ แบบเหมือนไดไปชวยกัน ไปแลกเปลี่ยนกับผูปวยดวยครับ 

เพราะวาเหมือนแบบ คือเขารูวาความดนัตรงนี้ตองลดอยางไงแตคือเขาก็ไมสามารถทำได แตคือเราเหมือนเราเขา

ไปชวยในการแบบใหกำลังใจใหแรงบันดาลใจแลวก็ใหความรูในการลดความดันแลวก็เหมือนไดควบคูกับการท่ีเขามี

ความรูอยูแลวดวยครับ” (S7) 

แกนสาระท่ี 3 ควรวางแผนลวงหนา 

กลุมตัวอยางสะทอนเก่ียวกับการวางแผนเกี่ยวกับการประเมินสุขภาพ ขั้นตอนและเนื้อหาของสุขศึกษา 

รวมถึงการดูแลกรณีศึกษากอนฝกปฏิบัติจริงในชุมชน เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับกรณีศึกษาและปองกันความ

สับสนท่ีอาจเกิดข้ึนจากการเตรียมการท่ีไมดี 

 “ก็คือจะมีการพัฒนาความรูในการลงชุมชนคือไมใชวาแคลงไปเราตองประเมินๆในแบบประเมินท่ี

อาจารยใหมาเลยแตเราตองมีการ ขั้นตอนในการลงชุมชนอะคะ มีการสรางสมพันธภาพกอนแลวก็เหมือนแบบ

ประเมินเราไมใชเอาแบบประเมินไปเราตองทำความเขาใจในการประเมินการไปพูดคุยเพื่อที่จะไดคำตอบที่ไมได

แบบถามตอบถามตอบอะคะ แลวก็ในการลงไปแตละครั้งอะคะก็ตองมีการวางแผนในแตละครั้ง ไมใชวาเราจะลง

วันนี้ เราก็เตรียมเรื่องแค 10-15 นาทีอะคะ จะทำใหผูท่ีวาเราไปลงชุมชนอะคะมีความไมม่ันใจแลวก็อาจไมปฏิบัติ

ตามที่เราสอนคะ แลวก็ในเรื่องการลงชุมชนอะคะไมใชวาเราสะดวกวันนี้เราจะไปวันนี้ใหไดอะคะ เราตองแบบ

ติดตอเขาถามเขาวาคุณลงวาชวงไหนคะหรือวาสะดวกกี่โมงอะไรอยางเนี่ยคะ อาจเปนชวงเวลาที่วาตองข้ึนอยู

กับเคสท่ีเราไปคะไมใชวาเอาท่ีเราสะดวก” (S4) 

แกนสาระท่ี 3 ผลตอบรับจากการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน 

กลุมตัวอยางสะทอนเกี่ยวกับความสำเร็จในการสรางสัมพันธภาพกับกรณีศึกษาที่ไดรับ และผลตอบรับ

จากความสำเร็จดานการดูแลสุขภาพกรณีศึกษาท่ีเนนการดูแลสุขภาพแบบองครวมมากกวาการดูแลสุขภาพกาย 
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“เหมือนคือดานจิตใจของหนูคะ เหมือนกับวาเม่ือกอนท่ีพวกหนูจะเสร็จงานกลุมท่ีผานมา พอพวกหนูบอก

วาพวกหนูเสร็จแลวนะ ก็ปหนาจะมีนองกลุมใหมมาอีกอะไรแบบนี้คะ คุณลุงกับจะแบบ...จะแบบหนาแบบเสียไป

เลยคะ แลวก็บอก เออนะมาอีกไดไหม เออแบบมาหาลุงอีกไดไหม แตวากอนไป...กอนพวกหนูไป(ปฏิบัติงานใน

ชุมชน)ลุงไมมีทางไวใจอะไรพวกหนูเลยแบบ ไมคอยพูด พูดถึงแตพี่กลุมเกาอะคะ เออ คิดถึงพี่คนนั้นจังคนนี้จัง

อะไรแบบนี้ไมไดสนใจพวกหนู 3 คน มากมายอะไรขนาดนั้น แตพอมา 2 ป ตั้งแตป 1 เอย ป 2 สิเนอะ ก็แบบคุณ

ลุงก็สนใจพวกหนูมากข้ึน ไมคอยพูดถึงพ่ีกลุมกอนแลว แตจะพูดถึงพวกเรา เหมือนแบบปใหม ไปเท่ียวไหนกันไหม 

ชวนไปนูนชวนไปนี่ ก็แบบพวกหนูไมไดแคไปดูแลลุงแคเรื่องโรคอะคะแตพวกหนูยังไปชวยเรื่องดานจิตใจของลุง

อะไรแบบนั้น” (S2) 

แกนสาระท่ี 4 การเปนแบบอยางท่ีดีดานสุขภาพ 

กลุมตัวอยางสะทอนเกี่ยวกับการตระหนักวาไมสามารถเปนแบบอยางที่ดีของประชาชนในดานการดูแล

สุขภาพได  

“เปนแบบอยางที่ไมดีคะ (หัวเราะ) เพราะวาก็ยังแบบยังอวนอะไรแบบนี้อะคะ แลวหนูก็ไปสอนใหลุง

ควบคุมน้ำหนัก กินอาหารใหดี แลวเหมือนแบบลุงก็จะไดแคขอมูลความรูคะ แตวาตัวอยางลุงก็จะไมไดตัวอยางท่ีดี

คะ (หัวเราะ)” (S2) 

แกนสาระท่ี 5 จุดแข็งของการจัดการเรียนรูโดยใชกรณีศึกษาเปนฐาน 

 กลุมตัวอยางสะทอนเก่ียวกับจุดแข็ง หรือประโยชนท่ีไดรับจากการเรียนการสอนโดยใชชุมชนเปนฐาน คือ 

การไดรับประสบการณจริง และการไดปฏิบัติเพ่ือฝกฝนความชำนาญทางวิชาชีพ 

“จุดแข็งที่เราไดเรียนรูเคสคือเราไดปฏิบัติจริง เรามีการไดดูแลคนจริง ๆ ก็คือถาเราทำดีมันก็สงผลดีตอ

สุขภาพของเราจริง ๆ  แตถาเรามีความรูหรือความเขาใจท่ีผิดเราสอนเขาในทางท่ีผิดเขาก็จะจำและปฏิบัติในทางท่ี

ผิดก็จะสงผลตอสุขภาพของเขาจริง ๆ แลวก็การที่เราไดทำกับคนจริง ๆ ก็ตองคำนึงถึงทางดานรางกายและจิตใจ

ดวยไมใชวาเราดูแลแครางกายอยางเดียวอยางเนี่ยอะคะ” (S9) 

 “เราไดฝกประสบการณจริงคะ คืออนาคตเราตองไดทำงานแบบนี้เราตองไดลงชุมชน ถาๆไดเรียนแบบนี้

คือไดทำฝกประสบการณจริง ๆ กอนท่ีจะไปทำงานก็จะมีประสบการณอนาคตเราไปทำงานก็จะงายคะ”(S26) 
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“คือเกี่ยวกับวิชาชีพเราอะคะคือจบไปทำงานอะไรแบบนี้อะคะ เราสามารถเอาไปใชไดจริงคะ ก็คือเรามี

ความคุนเคย เคยไดทำมาแลว ก็สามารถแบบทำมันมาไดดีได (หัวเราะ)” (S40) 

“ทำใหเราเขาใจเคสมากขึ้น เขาใจความเจ็บปวยของเขาคะ คือวาโรคความดัน โรคเขาหวานแบบขี้คะ ก็

เปนโรคเรื้อรังของผูสูงอายุอยูแลว เรามีความรูเรื่องโรคนี้มากข้ึนคะ โรคเบาหวานเราก็รูวาควรทำอะไรไดบาง ออก

กำลังกายไดบาง ราก็สามารถไปปรับใชกับเคสอ่ืน ๆ ท่ีปวยไดดวยคะ” (S14) 

แกนสาระท่ี 6 ส่ิงท่ีควรพัฒนาในการจัดการเรียนรูโดยใชกรณีศึกษาเปนฐาน 

กลุมตัวอยางมีความไมแนใจเก่ียวกับดูแลกรณีศึกษาท่ีมีภาวะแทรกซอนและเห็นวาอาจารยประจำรายวิชา

ควรใหคำตอบกับนักศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการปฏิบัติอยางชัดเจนหรืออาจแนะนำผูเชี่ยวชาญเฉพาะทางใหเปนท่ี

ปรึกษา 

“ในดานขอเสียในตัวหนูเองก็คือไมมีการผานการเก็บขอมูลที่ดีแลวก็เหมือนกับในเรื่องบางเรื่องที่อาจารย

สอนเนี่ยคะหนูก็อาจไมไดตั้งเรียนก็อาจทำใหตองมาหาขอมูลซ้ำอีกรอบวาท่ีอาจารยสั่งหนูตองงทำยังไงกันแนอยาง

เนี่ยอะคะแลวก็ในขอเสียหนูอยากเพ่ิมเติมก็คืออยากใหอาจารยมีอาจารยพ่ีเลี้ยงหรือวาอาจารยท่ีเก่ียวกับดานฟนฟู

จริง ๆ อะคะไปกับพวกหนูดวยเพราะวาเหมือนอาการของลุงจะแรงข้ึน หนูอยากใหลุงแบบมีสุขภาพท่ีดีกวาตอนนี้

อะคะแคเดินจากหนาบานไปหลังบานลุงบอกเหนื่อย แตเหมือนปท่ีแลวรอบท่ีแลวท่ีหนูลงคะแคไมก่ีเดือนอะคะ แค

สามเดือนลุงสามารถเดินจากหนาวิทยาลัยเดินไปบานลุงไดโดยหอบเหนื่อย แลวก็อยากใหมีเหมือนกับสนับสนุนใน

ดานใหพวกหนูใชจริง ๆ เกี่ยวกับการออกกำลังกายเหมาะสมที่สุดไมใชใหหนูมาหาขอมูลวาออกกำลังกายแบบนี้ก็

ไมไดเขาใจ”(S12) 

“อยากใหมีบุคคลกรทางแพทยที่เฉพาะทางหรืออาจารยเฉพาะทางไปดวยครับคือบางที่เราลงชุมชนไป

บำบัดโรคปวดขาหรือสโตรกเจ็บขาอะไรอยางเนี่ยครับคือพวกผมไมรูวาจริง ๆ มันตองทำอยางไรถึงจะถูกตอง อาจ

ทำไปแลวผิดหนักกวาเดิมก็ไมรูมันถูกหรือวามันยังไงก็อยากใหมีเฉพาะทางนักกายภาพบำบัดลงไปดวยอาจปละ

ครั้งเดียวแบบนี้ครับ”(S9) 

กลุมตัวอยางเสนอแนะการจัดกรณีศึกษาที่เหมาะสมตอการสงเสริมการเรียนรูและประสบการณของ

นักศึกษาชั้นปท่ี 2 กลุมตัวอยางสะทอนวาผูสูงอายุติดเตียงเปนกรณีศึกษาท่ีไมเหมาะสม 

“ผมอยากใหเคสผูปวยท่ีใหมาคือเคสกอนหนานี้ท่ีผมไดมาคือเคสผูปวยติดเตียงใชไหมครับแลวเขาพูดไมได 

ซึ่งมันเปนอุปสรรคตอในการหาขอมูลในการเปนกรณีตัวอยาง ซึ่งพวกผมบอกไดเลยเคสนั้นพวกผมไมไดอะไรเลย
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จากเคสที่ไดไปศึกษาคือผมอยากจะฝากอาจารยวาถาเปนเคสอยากจะใหเลือกเคสที่ดีหนอยเลือกเคสที่เหมาะสม

ศึกษาเพราะบางทีเคสบางเคสมันยากเกินไปคือเราไมสามารถไดรับอะไรจากเขาเลย พูดคุยโตตอบก็ไมไดอยางนี้

ครับพอไปที่บานของเขา เขาก็หลับซึ่งเราไมไดขอมูลอะไรจากเขาเลยไดก็ไดจากลูกเขาอยางเนี่ยครับถามลูกเขา

แทนซ่ึงเราก็ไมรูวาสุขภาพจิตของเขาเปนยังไงครับ มันทำอะไรไมได” (S9) 

อภิปรายผล 

 1. การสะทอนคิดเกี่ยวกับดานความรู ในภาพรวมกลุมตัวอยางสะทอนใหเห็นวาการจัดการเรียนการ

สอนโดยใชชุมชนเปนฐานชวยใหนักศึกษามีความกระตือรือรนในการหาความรูเพ่ิมเติมจากแหลงตาง ๆ สอดคลอง

กับแนวคิดการจัดการเรียนการสอนในศตวรรษท่ี 21 ท่ีเนนการปฏิบัติจริงควบคูไปกับการเรียนภาคทฤษฎี สงเสริม

ใหนักศึกษาเรียนรูจากประสบการณตรง เพราะการปฏิบัติงานจริงในชุมชนมีความซับซอน การมีกรณีศึกษาที่เปน

บุคคลจริงในชุมชนทำใหผูเรียนตองการหาขอมูลที่ถูกตองที่สุด และดีที่สุดเพื่อสงเสริม ปองกัน และแกไขปญหา

ใหแกกรณีศึกษาท่ีไดรับ สอดคลองกับการศึกษาของ Srisung (2008) พบวาคุณลักษณะของบัณฑิตท่ีพึงประสงคท่ี

เกิดข้ึนกับนิสิตภายหลังใชรูปแบบการจัดการเรียนรู ดานสติปญญามีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับดี 

 2. การสะทอนคิดเกี่ยวกับดานทัศนคติ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติการบริการสุขภาพดวยหัว

ใจความเปนมนุษย สอดคลองกับการศึกษาของ Srisung (2008) พบวาคุณลักษณะของบัณฑิตที่พึงประสงคที่เกิด

ข้ึนกับนิสิตภายหลังใชรูปแบบการจัดการเรียนรู ดานอารมณ ความรูสึก มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก ท้ังนี้อาจ

กลาวไดวาการเรียนรูแบบใชชุมชนเปนฐานสงเสริมใหกลุมตัวอยางมีทัศนคติท่ีดีตอการบริการสุขภาพแบบองครวม 

และการใหบริการดวยหัวใจความเปนมนุษยในชุมชน อยางไรก็ตามเม่ือพิจารณาถึงการเรียนรูพบวากลุมตัวอยางมี

ความกระตือรือรนในการแสวงหาความรู  (Active learning) และการเรียนรู โดยการนำตนเอง (Self- direct 

learning) (Hiemstra, 2012; Netthamosa, 2013)  นอยเม่ือเปรียบเทียบกับแนวคิดการเรียนรูโดยการนำตนเอง 

ดังจะเห็นไดความตองการใหอาจารยผูสอนกำกับติดตามอยางเขมงวดใหมากข้ึน ขอมูลดังกลาวอาจแสดงใหเห็นวา

กลุมตัวอยางขาดการนำตนเองจะสงผลตอการขาดทักษะการคิดอยางมีวิจารณญาณดวย 

 3. การสะทอนคิดดานการปฏิบัติ พบวา หลังการจัดการเรียนรูแบบใชชุมชนเปนฐานทำใหผูเรียนมี

การบูรณาการความรูสูการปฏิบัติทั้งดานการสื่อสาร การวางแผน การทำงานเปนทีม ทักษะดานการดูแลสุขภาพ

แบบองครวมและการแสดงออกถึงความเห็นอกเห็นใจที่สื่อใหเห็นการบริการสุขภาพดวยหัวใจความเปนมนุษย 

สอดคลองกับการศึกษาของ Srisung (2008) ดานทักษะทุกทักษะมีคาคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก ยกเวนทักษะ

การสังเกตอยูในระดับมากที่สุด และการศึกษาของ Apichutboonchock (2015) ผลการศึกษาประสิทธิผลของ

รูปแบบการใชกรณีศึกษามรการจัดการเรียนการสอน พบวา นักศึกษามีคะแนนรายงานการวิเคราะหกรณีศึกษา

เพิ่มขึ้นรอยละ 5 เมื่อเปรียบเทียบระหวางฝกปฏิบัติ และหลังฝกปฏิบัติรอยละ การใชกรณีศึกษาเปนรูปแบบหนึ่ง

สำหรับการเตรียมนักศึกษา และชวยพัฒนาทักษะและความม่ันใจในปฏิบัติการพยาบาล สงเสริมใหนักศึกษามีการ
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คิดวิเคราะหสถานการณตาง ๆ เพ่ือนำมาแกไข ปรับปรุงแนวทางการพยาบาลดวยตนเอง อยางไรก็ตามผลจากการ

วิจัยเชิงคุณภาพ พบวา กลุมตัวอยางเห็นวาตนเองมีมีความรูและประสบการณนอยซึ่งไมเพียงพอตอการปฏิบัติใน

ชุมชน จึงพยามยามคนหาความรูจากอินเตอรเน็ตมากขึ้น และพยายามใชเทคโนโลยปีระกอบการสอนสุขศึกษาซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดระบบมาตรฐานการเรียนรูในศตวรรษท่ี 21  

 

ขอเสนอแนะ 

 1. ขอเสนอแนะในการนำวิจัยไปใชประโยชน 

 การจัดการเรียนรูโดยใชชุมชนเปนฐาน (Community Based Learning : CBL) และการใชกรณี 

ศึกษาเปนฐาน (Case Based Learning: CBL) เปนที่ยอมรับในระดับสากลวาเปนหลักการจัดการเรียนรู เพ่ือ

สงเสริมใหผูเรียนไดรับประสบการณจริงที่เนนใหเกิดผลลัพธที่สำคัญ 3 ประการ คือ 1) การเกิดประโยชนรวมกัน

ของผูเรียนและชุมชน 2) การสงเสริมใหผูเรียนรูสึกเปนหุนสวนในชุมชนจึงมีความสำคัญ และ 3) สงเสริมใหเกิดการ

สะทอนคิด ดังนั้นวิทยาลัยจึงควรสนับสนุนการจัดการเรียนการสอน อยางไรก็ตามจากการวิจัยพบวาวิทยาลัยควรมี

ทรัพยากรที่เพียงพอตอการสนับสนุนกิจกรรมการเรียนรูทั้งทรัพยากรบุคคล เชน ครู หรือผูรูที่มีความเชี่ยวชาญ

เฉพาะทางสำหรับการเปนท่ีปรึกษาและเปนพ่ีเลี้ยงใหกับนักศึกษาในการปฏิบัติการในชุมชน  

 2. ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

 ควรมีการวิจัยและพัฒนารูปแบบการจัดการเรียนการสอนโดยใชกรณีศึกษาเปนฐานเพื่อใหไดรูปแบบ

การจัดการเรียนการสอนที่เหมาะสมกับผูเรียน โดยอาจมีการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยแบบ Longitudinal study 

เพ่ือใหเห็นประสิทธิผลของการจัดการเรียนการสอนเปนระยะ ๆ และชัดเจนมากข้ึน 
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ประสบการณท่ีมีตอแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพ 

Users’ Brand Experience toward Triumph Motorcycle 

สิทธิเดช เฉลิมลาภวรบูรณ1 และ อัญชลี พิเชษฐพันธ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาประสบการณแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพ 

โดยการสัมภาษณเชิงลึก กรรมการผูจัดการบริษัท อัลติเมทไรด จำกัด และ ผูบริโภค 4 คน ผลการวิจัยพบวา 1) 

ประสบการณของผูบริโภคหรือผูใชที่เกิดจากการสื่อสารการตลาดของไทรอัมพคือ การประชาสัมพันธผานการจัด

กิจกรรมพิเศษ (Event) และ การใชพนักงานขาย โดยสรางประสบกาณการรับรูผานประสาทสัมผัสที่เชื่อมโยงกัน 

การไดเห็นรถจักรยานยนต การไดสัมผัสและทดลองขับข่ี ไดฟงการถายทอดเรื่องราวประสบการณของผูใชดวยกัน 

สวนดานประสบการณความรูสึก ผูใชไดรูสึกถึงการดูแลเอาใจใส ความรูสึกปลอดภัย และความเปนมิตรของแบ

รนด สำหรับดานประสบการณการเชื่อมโยงตอกลุมสังคม ผูใชไดพบปะผูใชดวยกันจากกลุมตางๆ ไดเพื่อนใหม 

กลุมใหมๆ จากการจัดกิจกรรมของทางแบรนด การไดเห็นพนักงานท่ีพรอมใหบริการ การรับฟงขอมูลและ

คำอธิบายและความรู ส ึกที ่ไดร ับการถายทอดความภาคภูมิใจในความเปนตำนาน และความคลาสสิคของ

รถจักรยานยนตไทรอัมพ และ 2) ประสบการณแบรนดที่เกิดจากชุมชนผูใชแบรนดดวยกันเองพบวา ผูใชมี

ประสบการณความรูสึกเปนกันเอง สนุกสนาน เมื่อรวมกลุมมีการชักชวนเขารวมกลุม ไมมีแบงผูใชเกาใหม 

ประสบการณดานความสัมพันธทางสังคมของชุมชนผูใชแบรนดมี 2 ลักษณะคือ แบบกลุมยอย และแบบกลุมใหญ 

เกณฑการแบงกลุมมีหลากหลายรูปแบบ ผูใชแบรนดมีลักษณะการสื่อสารผานแอพพลิเคชั่นไลนโดยมีลักษณะการ

เชิญชวนเขารวมกลุมแบบตอๆ กันมาจากการพบปะและจะมีประสบการณรวมกันเมื่อไดนัดรวมกลุมพบปะหรือ

ออกทริปตางๆ 

คำสำคัญ: ประสบการณตราสินคา บิ๊กไบค รถจักรยานยนตคลาสสิค ชุมชนผูใชแบรนด 

 

Abstract 
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 The main qualitative objective of this research was to study the Users’ Brand Experience 

toward Triumph Motorcycle.  In- depth interviewing technique with managerial staffs of the 

Altimatride Company and 4 consumers was employed. Research results found that 1) Customers’ 

Brand experiences from Triumph's marketing communication were as public relations via special 

events management, and sale staffs by making perceptual experience through the connected 

senses mapping, such as seeing, touching, and driving a motorcycle, hearing some stories and 

transfer from other users.  In terms of feeling experiences, users feel good for caring, safety, and 

friendly from brand.  Also, in terms of connecting experiences to social groups, users met with 

another user groups, new friends from new groups, from activities management of brands, 

readiness for services, hearing some information and explanation. Feeling receiving from transfer, 

proud of old stories, of classic of Triumph motorcycles; 2)  Customers’ brand experience which 

occurred from user community, friendly feeling, having fun when joining groups, persuading to 

join the groups and no separating new and old users.  Finally, experience in terms of social 

relationship of brand user community, two styles were separated:  small group style and large 

group style.  Their criterion was provided into many forms, brand users applied them via 

application line by inviting them to join the group in succession from the meeting, and sharing 

participatory experiences when meeting groups or various trips. 

Keywords: Brand Experience, Big bike, Classic motorcycle, Brand community 

 

บทนำ 

ปจจุบันผูใชรถจักรยานยนตมีแนวโนมเพิ่มขึ้นโดยในป 2559 มีผูใชรถจักรยานยนตจำนวน 986,908 คัน 

และในป 2560 เพิ่มขึ้นรอยละ 5.46 อยูที่ 1,914,131 คัน (กรมขนสงทางบก, 2559) ภาพรวมตลาดตั้งแตป พ.ศ. 

2558 – 2561รถจักรยานยนตขนาดใหญ (บิ๊กไบค) กำลังเจริญเติบโตอยางตอเนื่องโดยกรรมการบริหาร บริษัทเอ.

พี.ฮอนดา จำกัด สุชาติ อรุณแสงโรจน (2558) กลาววา ตลาดบิ๊กไบคมีโอกาสเติบโตอีกมาก ทำใหผูผลิตหลายราย

เขามาตั้งฐานการผลิตในไทย บิ๊กไบคหรือ Big bike ก็คือคำใชเรียกรถจักรยานยนตขนาดใหญ จะมีขนาดของ

เครื่องยนตตั้งแต 250 cc. ขึ้นไป จนถึง 2,400 cc. (“บิ๊กไบค คืออะไร?.” 2558) จากสถิติขอมูล รถจักรยานยนต
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ใหม ในป พ.ศ. 2560 ยอดจดทะเบียนรถจักรยานยนต 251cc ขึ้นไป อันดับ 1 คือ Honda จำนวน 5,263 คัน 

อันดับ 2 คือ Kawasaki จำนวน 3,655 คัน อันดับ 3 คือ Yamaha จำนวน 1,500 คัน อันดับ 4 คือ Triumph 

จำนวน 1,159 คัน อันดับ 5 คือ Ducati จำนวน 608 คัน (กรมขนสง, 2560) 

อัตราการการขยายตัวของรถจักรยานยนตแนวบิ ๊กไบค ยังคงเติบโตอยางตอเนื ่อง ลูกคาที ่เคยใช

รถจักรยานยนตขนาด 100-150 cc. ขยับขึ้นไปเลนบิ๊กไบคมากขึ้น ปที่ผานมามียอดขายรวมสูงถึง 30,000 คัน โต

จากปกอน 20% ขณะท่ีตลาดรวมมอเตอรไซคปนี้มีมากถึง 1.87 ลานคันเติบโต 4% จากปกอน (ประชาชาติธุรกิจ, 

2561) หลังจากที ่กระแสวินเทจนั ้นเริ ่มแพรหลาย ไมว าจะเปนเสื ้อผ า ทรงผม ลวนมีคนสนใจมอเตอร- 

ไซคแนว Retro ก็เชนกัน ผูบริโภคอะไรท่ีดูคลาสสิคในปจจุบันจึงมีรถมอเตอรไซคคลาสสิคท่ีเขามาแขงขันในตลาด

มากมาย  Harley Davidson Forty- Eight, Royal enfield Continental GT, Yamaha SR400, Kawasaki 

W800,MotoGuzzi V7, Triumph Bonneville, Yamaha XJR1300, Honda CB110EX, BMW R nine T, Ducati 

Scramble (“สวยใชปะละ? 10 อันดับ,” 2559) 

Retro marketing หรือ การตลาดแบบยอนยุค คือการหยิบเอาพฤติกรรมความโหยหาอดีตมาประยุกตให

เขากับการตลาดสมัยใหม โดยการเอาสินคาหรือบริการท่ีประสบความสำเร็จในอดีต ท้ังท่ีเลิกผลิตไปแลวหรือยังคง

มีอยูมาปรับปรุง ซอมแซมใหมหรือตั้งใจผลิตใหมโดยโหนกระแสความนิยมในอดีตใหเกิดกระแสขึ้นมาใหมอีกครั้ง 

ซึ่งรถจักรยานยนตหลายแบรนดใชกลยุทธการตลาดนี้ในการสรางผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความโหยหาอดีตของผู

ขับขี่ (Brandage Online, 2561) ตลาดรถบิ๊กไบคกลุมพรีเมี่ยมประกอบดวยแบรนด Triumph (อังกฤษ), BMW 

(เยอรมนี)  Ducati (อิตาลี) และ Harley Davidson(อเมริกา) (Brand buffet, 2561) โดยสถิติขอมูล จำนวน

รถจักรยานยนตใหม (ปายแดง) ที่จดทะเบียนโดยแยกยี่หอ ป พ.ศ. 2560 พบวาTriumph จำนวน 1,159 คัน 

รองลงมาคือ BMW จำนวน 641 คัน รองลงมาคือ Ducati จำนวน 608 คัน (กรมขนสง, 2560) ตลาดพรีเมี่ยมที่มี

เครื่องยนต 500 ซีซี ขึ้นไป ในป พ.ศ. 2559 มียอดขายรวมอยูที่ 6,000 คัน ผูที่ถือสวนแบงการตลาดมากที่สุดถึง 

48 เปอรเซ็นตคือ  บริษัทไทรอัมพ มอเตอรไซเคิล (ไทยแลนด) (จักรพงษ ศานติรัตน, 2561) 

 ไทรอัมพถือกำเนิดขึ้นในป 2445 มีอายุ 115 ป มีตัวแทนจำหนาย 700 รายทั่วโลก มาตรฐานการผลิต

เต็มรูปแบบ 2 ที่คือ ฮิงคลีย เขตเลสเตอรไซค ประเทศอังกฤษ และที ่ประเทศไทย ปจจุบันมีการผลิตรถ 

จักรยานยนต 65,000 คันตอป (ไทยรัฐ, 2561) ไทรอัมพ มอเตอรไซเคิล สามารถขึ้นมาเปนผูนำในตลาดบิ๊กไบค

แบบคลาสสิคในประเทศไทย บนแนวคิดท่ีวาถาอยากมีประสบการณการข่ีบิ๊กไบคแบบอังกฤษ ไทรอัมพเปนสิ่งแรก

ที่คนจะนึกถึงเสมอ รถประเภทคลาสิค ตระกูล Bonneville เปนรถที่สรางชื่อเสียงใหกับบริษัทมาโดยตลอด โดย

คุณคาหลักของแบรนดมี 3 คุณคา ประกอบดวย พรีเมี่ยม บริติช และไลฟสไตล ซึ่งเปนแนวทางในการทำการ
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สื่อสารการตลาดผานเครื่องมือตางๆ แนวคิดหลักของไทรอัมพ มอเตอรไซเคิล จะเนนการสรางประสบการณการ

ขับข่ีระดับพรีเม่ียม โดยเนน 2 หลักคือ ชองทางการจัดจำหนาย โชวรูม และบริการ (จักรพงษ ศานติรัตน, 2561) 

 ในยุคท่ีทุกสินคาทำเหมือนกัน การตลาดคลายๆ กัน มีการใช RTB (Reason to believe) ท่ีเหมือนๆกัน 

การทำใหผูบริโภคนั้นกลายเปนลูกคาแบรนด และการสราง Customer Loyalty เปนเรื่องสำคัญ และการสราง

ความประทับใจและสรางใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีไปนาน ๆ นั้น คือ การสราง Customer Experience 

(“Brand Experience การสราง,” 2559)  ประสบการณตราสินคา คือ ความรูสึก, อารมณ, ความคิดและการ

ตอบสนองดานพฤติกรรม โดยประสบการณตราสินคาจะเกิดขึ้นกับผูบริโภคทั้งทางตรงและทางออมผานจุดสัมผัส

ของตราสินคา (Meyer และ Schwager, 2007) และ Schmitt (1999) กลาววามิติของประสบการณ แบงออกเปน 

5 ดาน คือดานการรับรู (Sense) ไดแก ประสบการณท่ีเกิดจากประสาทสัมผัสท้ังหา อันไดแก การมองเห็น (Sight) 

การไดยิน (Sound) การไดกลิ ่น (Smell) การรับรู รส (Taste) และการสัมผัส (Touch) ความรู ส ึก (Feel) 

ประสบการณในดานอารมณและความรูสึก การคิด (Think) ประสบการณในการตระหนักรู และการแกไขปญหา

การกระทำ (Act) ประสบการณทางลักษณะกายภาพที่แสดงออกในรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) และ

พฤติกรรม (Behavior) ความสัมพันธ (Relate) ประสบการณท่ีมีความสัมพันธกับกลุมทางสังคม 

 แนวคิดหลักในการสื่อสารการตลาดผานเครื่องมือของไทรอัมพ คือการสรางประสบการณการขับข่ี

ระดับพรีเมี ่ยม (Triumph Motorcycle, 2561) โดยนำแนวคิดประสบการณแบรนดที่ปรับปรุงจาก Schmitt 

(1999) ในองคประกอบท่ี 1 เรื่อง ประสาทสัมผัสตราสินคา (Brand sense) ไทรอัมพสราง การรับรูแบรนด โดย

ผานประสบการณที่เกิดจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 โดยไทรอัมพสรางประสบการณในทุก จุดสัมผัสที่ลูกคาไดสัมผัส

กับแบรนด ตั้งแตการจัดโชวรูมที่มีการพลิกโฉมโชวรูมไทรอัมพทั่วไป ใหเปน “Triumph World” บรรยากาศองค

รวมเนนความพรีเมียม ดูนาเชื่อถือ แตยังอบอุน และเขาถึงไดแบบสไตลอังกฤษ ที่สำคัญในโชวรูมมีรถไทรอัมพทุก

รุน เกือบทุกสี เพื่อใหลูกคาสามารถทดลองนั่งไดทุกคัน และดูวารุ นไหน สีอะไรที่ชอบ และเหมาะกับตัวเอง 

(Brandbuffet, 2561) ดานการไดยิน ไทรอัมพสรางประสบการณผานพนักงานขาย การฝกอบรมพนักงาน คนที่มี

บทบาทในการนำเสนอ Premium Riding Experience คือ บุคลากรที่ใหบริการลูกคา (Autospin, 2561) ดาน

การรับรูผานการสัมผัส มีการจัดคอรสฝกอบรมการขับขี่บิ๊กไบคมากขึ้น เพื่อสราง Brand Engagement ทั้งกับ

ลูกคาเดิม ควบคูไปกับผูบริโภคทั่วไปที่สนใจบิ๊กไบค ซึ่งเปนการตอยอดจากการใหโชวรูมมีรถ Demo สำหรับให

ลกูคาไดทดลองขับข่ีจริง (Brandbuffet, 2561) ในสวนองคประกอบท่ี 2  ประสบการณดานอารมณและความรูสึก 

คอนเซ็ปตหลักของไทรอัมพคือ การสรางความรูสึกพรีเมี่ยมสไตลอังกฤษใหกับผูขับขี่ มีการนำเสนอ การขับขี่ที่มี

ความสุข เปนรถที่ขี่งาย ปลอดภัย และมีดีไซนสวยงาม ทำใหผูขับขี่มีความภูมิใจในที่สุด (Brandbuffet, 2561) 
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องคประกอบที่ 3 ประสบการณที่เกิดจากความเชื่อมโยงทางสังคมของผูใชแบรนดหรือเกิดจากชุมชนแบรนด 

(Brand Community) โดย Muniz และ Oguinn (2001) อธิบายวา ชุมชนตราสินคา (Brand Community) คือ

กลุมผูบริโภคท่ีรักหรือชื่นชอบในแบรนดรวมตัวกันและมีความเก่ียวพันกับ  แบรนดซ่ึงการรวมตัวนี้จะไมมีขอจำกัด

ทางประชากรศาสตร หรือภูมิศาสตร ซ่ึงผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพมีการรวมกลุมกันเกิดเปนสังคมผูใชแบรนดท่ี

มีมากมายหลายกลุมซ่ึงจะแบงกลุมออกตามลักษณะตางๆ เชน รุนรถท่ีใช พ้ืนท่ีอาศัย กลุมผูขับข่ีดวยกัน กลุมราน

แตงรถ ฯลฯ ประสบการณท่ีเกิดข้ึนกับผูขับข่ีนั้นไมไดมีเพียงแบรนดเทานั้นท่ีเปนผูสรางประสบการณใหเกิดข้ึนฝาย

เดียว แตผูขับข่ีเองก็มีการสรางประสบการณในมิติของผูขับข่ีสงตอกันมาผานสื่อสังคมออนไลนซ่ึงไมมีขอจำกัดทาง

ประชากรศาสตรและภูมิศาสตร ดังเห็นไดจาก กลุ ม Triumph Motorcycle ประเทศไทย, กลุ ม Triumph 

Thruxton & Bonneville Thailand และยังมีกลุมอื่นๆ อีกมากมาย ซึ่งจำนวนสมาชิกในหลายๆกลุมมีมากกวา

หมื่นคนขึ้นไป (เฟสบุคกลุม Triumph Motorcycle ประเทศไทย, 2561) (เฟสบุคกลุม Triumph Thruxton & 

Bonneville Thailand, 2561)  

 เนื่องดวยปจจุบันมีการแขงขันในตลาดรถจักรยานยนตสูงขึ้น การแขงขันดานราคาที่สูงขึ้น อีกทั้งแบ

รนดท่ีมีชื่อเสียงอีกหลายแบรนดกำลังเขามาทำการตลาดในไทย ในดานราคามีการแขงขันท่ีสูงข้ึนมาก ทางไทรอัมพ

จึงตองการแขงขันในดานความผูกพันที่มีตอแบรนดของผูใช ซึ่งเกิดจากการสรางประสบการณใหกับผูใช ใหเกิด

ความรักในแบรนดชัดเจนรวมไปถึงการเขาถึงชุมชนผูใชไทรอัมพ ผู วิจัยเล็งเห็นถึงความสำคัญในการศึกษา

ประสบการณที่เกิดกับผูขับขี่รถจักรยานยนตไทรอัมพในปจจุบัน รวมไปถึงองคประกอบความเปนชุมชนผูใชแบ

รนดนั้นมีผลตอการรับรูประสบการณผูขับข่ีอยางไร 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

 เพ่ือศึกษาประสบการณแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพ  

วิธีวิจัย  

เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (In-dept Interview) ที่มีสวนเกี่ยวของกับ

การสื่อสารการตลาดของไทรอัมพที่เนนการสรางประสบการณแบรนดและขอมูลทุติยภูมิจาก บทสัมภาษณ 

บทความ ขาวสารและสื่อออนไลนตางๆ เพื่อทราบถึงประสบการณที่ผูบริโภครับรูไดจากแบรนดไทรอัมพและ

ประสบการณที่เกิดจากชุมชนแบรนด ซึ่งผลที่ไดจะนำเสนอแบบพรรณาวิเคราะห (Analysis Descriptive) โดยใช

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ มาเชื่อมโยงกับ ประสบการณแบรนดของผูขับขี่รถจักรยานยนตไทรอัมพ 

โดยผูใหขอมูลหลักคือ กรรมการผูจัดการบริษัท อัลติเมทไรด จำกัด และ ผูขับข่ีรถจักรยานยนตไทรอัมพตั้งแต 2 ป
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ข้ึนไป เปนผูมีตำแหนงหรือเปนผูมีอิทธิพลในกลุมผูขับข่ีกลุมใดกลุมหนึ่ง เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล ไดแก แนว

คำถามท่ีใชในการสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structure Interview) โดยมีรายละเอียด คือ แบบสัมภาษณเก่ียวกับ

ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ชื่อ อายุ กลุมที่ขับขี่อยู อายุการขับขี่ รุนรถ ตำแหนงในกลุม และแบบสัมภาษณ

เก่ียบกับประสบการณเกี่ยวกับตัวผูใชกับรถจักรยานยนตไทรอัมพตั้งแตเริ่มซื้อรถ จนถึงปจจุบัน เมื่อไดขอมูลจาก

การสัมภาษณและจดบันทึกมาแลว วิเคราะหขอมูลโดย การตีความ (interpretation) ซ่ึงไดจากการสังเกตและการ

สัมภาษณที่ไดจดบันทึกไวจากสิ่งที่เปนรูปธรรมหรือ ปรากฏการณที่มองเห็น โดยผูวิจัยไดเห็นหลาย ๆ เหตุการณ

และไดทําการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสาแลว ขอมูลที่ไมตองการจะถูกกําจัดออกไปได หลังจากนั้นทําการสราง

ขอสรุปแบบอุปนัย (inductive) โดยการเขียนเปนประโยคหรือขอความตามกรอบแนวคิดทฤษฎีหรือตอบปญหา

ของการวิจัย ผูวิจัยไดตรวจสอบ ความถูกตองเพียงพอและความเชื่อถือไดของขอมูลวาจะสามารถตอบปญหาของ

การศึกษาไดอยาง ครบถวน ดังนั้น ผูวิจัยจึงใชวิธีการ ตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) ซึ่งจะ

ทำการพิสูจนวาขอมูลที่ผูวิจัยไดมานั้นถูกตอง เพื่อใหไดขอมูลที่แทจริงและตอบปญหาการวิจัย โดยการตรวจสอบ

แหลงขอมูลพิจารณาใน แหลงบุคคล หมายถึง ถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม ใน

การศึกษาในครั้งนี้ไดใชการตรวจสอบจากแหลงบุคคลมากท่ีสุด โดยการสอบถามขอมูลจากกลุมตัวอยางหลายกลุม 

ในคำถามเดียวกัน และจากกลุมตัวอยางคน เดียวกันจากแหลงบุคคลหลาย ๆ คน เพื่อเปนการยืนยันในขอมูลท่ี

ไดรับวามีความถูกตองกันหรือไม 

ผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาประสบการณแบรนดที ่เกิดกับผู ใชรถจักรยานยนตไทรอัมพนั ้น พบวา เกิดจาก

ประสบการณ 2 ดานคือ ประสบการณแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพท่ีเกิดจากการสื่อสารการตลาดของ

แบรนด ไทรอัมพมีการใชเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดเพื่อสรางประสบการณโดยเครื่องมือหลักที่มีสวนสำคัญ

ในการสรางประสบการณใหผ ู ใช  คือ การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนเครื ่องมือที ่ช วยสราง

ประสบการณระหวางผูใชกับแบรนดไดโดยตรงผาน การจัดกิจกรรมแสดงสินคาตางๆและโชวรูม ซึ ่งทำให

ประสบการณการรับรูผานประสาทสัมผัส จากการเห็นตัวรถจริงๆ มิติของรถ วัสดุสวนประกอบตางๆท่ีงาน รวมไป

ถึงไดสัมผัสรถจริงๆ และไดยินคำแนะนำจากพนักงานขายหรือชางซอมบำรุง ประสบการณดานความรูสึก มีการ

สรางประสบการณในดานความเปนมิตรความรูสึกท่ีดีตอแบรนดในเรื่องความจริงๆใจในการใหขอมูล กิจกรรมการ

สาธ ิตรถ  (Demonstration), ทดสอบรถ (Test Drive) และคอร สอบรมการขับขี ่  (Basic Riding Course) 

ประสบการณการรับรูผานประสาทสัมผัส นอกจากการไดเห็นรถการไดฟงพนักงานขายอธิบายแลว โดยจะเนน

ประสบการณที่เกิดจากการสัมผัสเปนหลัก กิจกรรมที่ทางไทรอัมพเปนผูจัด ไดแก กิจกรรมขับขี่ 1 วัน (One day 
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trip), กิจกรรมออกทริปแบบคางคืน ประสบการณดานการรับรูผานประสาทสัมผัส ในกิจกรรมนี้จะมีการเชื่อมโยง

การรับรูผานประสาทสัมผัสในหลายดานเริ่มตั้งแตเห็นรถรุนตางๆท่ีมาออกทริปการแลกเปลี่ยนขอมูล ประสบการณ

การขับขี่ที่เกิดจากการสัมผัสตัวรถการรับรูถึงสมรรถะของรถเมื่อไดขับขี่ออกทริป และการไดรับประทานอาหารท่ี

อรอย เชน การออกทริปพาไปทานอาหาร หรือดื่มกาแฟ ประสบการณในดานความรูสึก ผูใชมีความรูสึกดีในการ

ดูแลเอาใจใสของทางแบรนดตลอดการออกทริปรูสึกถึงความปลอดภัย ประสบการณการเชื่อมโยงทางสังคม ในการ

จัดทริปแตละครั้งนั่นคือการพบปะของผูใชแบรนดจากกลุมตางๆทำใหเกิดปฏิสัมพันธกัน และอีกหนึ่งเครื่องมือท่ีมี

ประสิทธิภาพมากคือ พนักงานขาย (Personal Selling) เมื่อไทรอัมพมองวาการใชพรีเซนเตอรไมสามารถจูงใจผู

ใชได แตเปนพนักงานขายที่มีประสิทธิภาพในการใหบริการ และการชักจูงโนมนาวใจผูใชไดเปนอยางดี ทำใหเกิด

ประสบการณดานการรับรูผานประสาทสัมผัส  ผูใชจะไดพบกับพนักงานขาย และชางซอมบำรุงที่พรอมใหบริการ 

การอธิบายขอมูลตางๆ รวมไปถึง การเอาใจใสในบริการ ความเปนมิตรการแสดงออกทางภาษากาย  และ

มาตรฐานการใหขอมูลการเขารับบริการของผูใช ประสบการณดานความรูสึก มีการถายทอดประวัติความเปนมา

ความคลาสสิคของแบรนดและตัวรถเองดวย อีกท้ังยังสื่อสารในลักษณะความเปนกันเอง จริงใจในการใหบริการ  

ประสบการณแบรนดของผูใชนั้นไมไดเกิดจากเครื่องมือการสื่อสารการตลาดเพียงอยางเดียว แตเมื่อผูใช

แบรนดเกิดการรวมตัวกันขึ ้นจนเกิดเปนชุมชนผู ใชแบรนด (Brand Community) ผู ใช แบรนดก็จะไดรับ

ประสบการณแบรนดผานชุมชนผูใชแบรนดดวย ซ่ึงมีความหลากหลาย และนาเชื่อถือ เพราะมาจากผูใชดวยกันเอง 

ในชุมชนผูใชแบรนดประสบการณดานความรูสึก เกิดขึ้นการปฏิสัมพันธกันในกลุมผูใชแบรนดแตละกลุม ผูใชแบ

รนดมีลักษณะการสื่อสารผานแอพพลิเคชั่นไลนโดยมีลักษณะการเชิญชวนเขามารวมกลุมแบบตอๆกันมาจากการ

พบปะ แลกเปลี่ยนขอมูลตางๆ ท้ังในเชิงเทคนิค และทัศนะความคิดเห็นตางๆ จะมีประสบการณจริงรวมกันเม่ือได

นัดรวมกลุ มพบปะ หรือออกทริปตางๆ จากการศึกษาพบวาในภาพรวมในชุมชนผูใชแบรนดไทรอัมพ จะมี

ความรูสึกเปนกันเองเมื่อเขามารวมกิจกรรมในกลุม รูสึกสนุกสนาน และประสบการณการเชื่อมโยงทางสังคม 

พบวาประสบการณดานสัมพันธทางสังคมของชุมชนผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพ มีลักษณะความสัมพันธในสอง

ลักษณะ คือ 1. ความสัมพันธแบบกลุมยอย และ 2. ความสัมพันธแบบกลุมใหญ โดยกลุมใหญนั้นอาจจะเกิดจาก

การตั้งกลุมจากพนักงานขาย หรือโชวรูมนั้นๆตั้งขึ้นเพื่อเปนจุดพบปะใหกับผูใชและพนักงานขายไดแลกเปลี่ยน

ขอมูลกัน สวนกลุมยอยนั้นเกิดจากการพบปะ ชักชวนกันเขากลุม โดยมีการแบงหลายรูปแบบ เชน รุนรถท่ีใช,พ้ืนท่ี

อาศัยอยู,รานจำหนายอะไหลหรือสำนักแตงรถตางๆ เปนตน 

อภิปรายผล 
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 ประสบการณแบรนดของผูใชรถจักรยานยนตไทรอัมพที่เกิดจากการสื่อสารการตลาดของแบรนดและ

เกิดจากชุมชนผูใชแบรนดดวยกัน จะประกอบไปดวยองคประกอบ 3 ดานคือ ดานประสบการณผานประสาท

สัมผัส ดานประสบการณจากความรูสึก ดานประสบการณความสัมพันธทางกลุมสังคม โดยอางอิงจาก (Schmitt, 

1999) ซึ ่งสอดคลองกับซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการตลาดเชิงประสบการณ  สามารถอภิปรายไดดังนี้ 1) ดาน

ประสบการณท่ีเกิดจากการรับรูผานประสาทสัมผัส อันไดแกการมองเห็น การไดยิน การสัมผัส และการชิมรส จาก

ผลการวิเคราะหเนื้อหาพบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูผานประสาทสัมผัสมากกวาหนึ่งดาน ในการมีปฏิสัมพันธกับ

แบรนดจนเกิดเปนประสบการณ ซึ่งสอดคลองกับ (ชลิดา อูผลเจริญ, 2559)  กลาวไววา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

การรับรูผานประสบการณการมองเห็นและการณไดยิน กลาวโดยสรุปจะเห็นไดวาประสาทสัมผัสในแตละดานมี

ลักษณะที่เชื่อมโยงกัน ไมวาจะเปนการมองเห็น การไดยิน การสัมผัส การรับรูรส 2) ดานประสบการณที่เกิดจาก

การเชื่อมโยงกับกลุมสังคม จากผลการวิเคราะหเนื้อหา ไทรอัมพมีการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพื่อเชื่อมโยงผูใช

กับแบรนดและเพื ่อเชื ่อมโยงกับสังคมผูใชดวยกันเอง สอดคลองกับ ชัชชพันธ เล็กเจริญ (2559) อธิบายวา 

การตลาดเชิงประสบการณดานการเชื่อมโยงนอกจากการเชื่อมโยงประสบการณในดานตางๆ เขาดวยกันแลว ยัง

รวมไปถึงการท่ี ผูบริโภคไดมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่นๆทั้งที่มีสวนเกี่ยวของและไมมีสวนเกี่ยวของกับแบรนด ซึ่งใน

การศึกษาครั้งนี้ผูใชรถจักรยานยนตจะมีปฏิสัมพันธกับกลุมผูใชดวยกันเอง 3) ประสบการณแบรนดที่เกิดจาก

เครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดหลักของแบรนด คือ พนักงานขาย เปนเครื่องมือสื่อสารการตลาดหนึ่งที่ทาง

ไทรอัมพใชในการสื่อสารไปยังผูใชโดยทางไทรอัมพเองมีความเขมงวดในการตรวจสอบมาตรฐานพนักงานท่ี

ใหบริการลูกคา ใหขอมูลแกลูกคา เพราะรถจักรยานยนตไทรอัมพมีขอมูลทางเทคนิคมากมาย ในสวนตางๆของรถ

ประสิทธิภาพตางๆของรถ จึงจำเปนตองใชพนักงานขายในการใหขอมูลท่ีมีรายละเอียดมาก สอดคลองกับ เสรี วงษ

มณฑา (2547) ที่อธิบายวา เมื่อลักษณะผลิตภัณฑตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่มีความซับซอน 

ไมสามารถสื่อสารผานสื่อดั้งเดิม ไดทั้งหมดจึงตองอาศัยพนักงานในการใหขอมูล เพราะรถจักรยานยนตความ

ซับซอนในตัวผลิตภัณฑดังนั้นพนักงานขายจึงมีความสำคัญในการดูแลใหคำแนะนำตั้งแต กอนซ้ือ ระหวางซ้ือ และ

หลังการซื้อ และ 4) การประชาสัมพันธ ในดานการจัดกิจกรรมพิเศษ เปนการสรางประสบการณการรับรูเกี่ยวกับ

แบรนดใหกับผูใช เปนหนึ่งในเครื่องมือท่ีสำคัญของไทรอัมพ ซ่ึงสอดคลองกับ เกรียงไกร กาญจนะโภคิน (2549) ท่ี

อธิบายวา Event Marketing เปนการนำแบรนดไปสูผู บริโภค โดยการสรางประสบการณรวมกับแบรนดผาน

ประสาทสัมผัส ซ่ึงในทุกกิจกรรมของไทรอัมพมีการสรางประสบการณท่ีเก่ียวพันกับแบรนด, ผลิตภัณฑ, รวมไปถึง

ผูใชดวยกันอีกดวย 

ขอเสนอแนะ 
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 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 การจัดกิจกรรมนั้นเปนสวนหนึ่งในการเชื่อมโยงกลุมผูใชแบรนดตางๆเขาหากัน แตการจัดกิจกรรมตางๆ

เปนการจัดจากโชวรูมใดโชวรูมหนึ่ง ซึ่งกลุมผูใชแบรนด ไดมักจะเปนลูกคาของโชวรูมนั้นๆเทานั้น แตจะประสบ

ความสำเร็จมากยิ่งข้ึน หากทุกโชวรูม หรือหลายๆโชวรูมมีการจัดกิจกรรมรวมกันซ่ึงจะชวยในการเชื่อมโยงกลุมผูใช

แบรนดมากและกวางยิ่งข้ึน ซ่ึงในสวนนี้จะชวยใหเกิดความผูกพันกับแบรนดมากยิ่งข้ึน  

 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

 1. กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนผูใชหลักที่มีการใชรถมาระยะหนึ่ง หากทำการศึกษาเพิ่มเติมกับ

กลุมผูใชใหม หรือกลุมผูใชในตางจังหวัด จะไดผลสรุปในเรื่องประสบการณไดครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 

 2. ในแตละกลุมที่แยกประเภทความชื่นชอนในรุนรถที่แตกตางกันควรศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องของไลฟ

สไตลของผูใชจริงวามีความสอดคลองหรือแตกตางจากสิ่งท่ีแบรนดสื่อสารอยางไร 

 

บรรณานุกรม 

กรมการขนสงทางบก. (2559). กรมการขนสงเผยสถิติการจดทะเบียนรถใหม (ปายแดงทั่วประเทศ) สืบคนจาก 

https://www.dlt.go.th/th/public-news/view.php?_did=229  สืบคนเม่ือ 1 พ.ค. 2560, 

กรมขนสงทางบก. (2560). จำนวนรถใหม (ปายแดง) ที่จดทะเบียนโดยแยกยี่หอรถจักรยานยนต (รย.12). สืบคน

จาก http://apps.dlt.go.th/statistics_web/brandcar.htm สืบคนเม่ือ 16 ก.ย. 2561. 

ประชาชาติธุรกิจ. (2558). ตลาดบิ๊กไบคป 58 แขงดุแหตั้งโรงงานดัมพราคาอุตลุด. สืบคนจาก สืบคนจาก 

https://www.prachachat.net/news_detail.php?hnewsid=1420031753 สืบคนเม่ือ 30 เม.ย. 

2561, 

ประชาชาติธุรกิจ. (2561). บิ๊กไบกผนึกแบรนดดังเจาะไลฟสไตล รับเทรนดสินคาโตตอเนื่อง. สืบคนจาก 

https://www.prachachat.net/motoring/news-145139 สืบคนเม่ือ 16 ก.ย. 2561, 

Retro กลยุทธสรางความตาง ผานอารมณถวิลหา. (ออนไลน)  สืบคนจาก http://www.brandage.com/ 

article/3462/  สืบคนเม่ือ 16 ก.ย. 2561, 

https://www.dlt.go.th/th/public-news/view.php?_did=229
http://apps.dlt.go.th/statistics_web/brandcar.htm
https://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1420031753
https://www.prachachat.net/motoring/news-145139
http://www.brandage.com/%20article/3462/
http://www.brandage.com/%20article/3462/


894 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

บิ๊กไบค คออะไร ?. (ออนไลน) สืบคนจาก http://bigbikeprice.blogspot.com/2015/09/2-bigbike bigbike-

bigbike-4-4-cc.html สืบคนวันท่ี 16 กันยายน 2558. 
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ความพึงพอใจตอการส่ือสารการตลาดและการตัดสินใจซ้ือ ของผูท่ีซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร 

Satisfaction Toward Marketing Communication and Purchasing Decisions Houses 

of Customers in The Im Amphon Project 

ภิญญาพัชญ เจริญทรัพย1 และ โสภาค พาณิชพาพิบูล2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศสาตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซื้อซื้อบาน

ของผูบริโภคในโครงการอิ่มอัมพร แบบสอบถามของผูบริโภคจำนวน 200 คน ถูกเก็บรวบรวมและวิเคราะหขอมูล

ดวยสถิติ รอยละ คาเฉลี่ย และ สวนเบี่ยงเบียนมาตรฐาน  ผลการวิจัยพบวา 1) ความพึงพอใจของผูบริโภคตอการ

สื่อสารการตลาดโครงการอิ่มอัมพรสูงสุดคือดานพนักงานขาย รองลงมาไดแก โฆษณา และ ประชาสัมพันธ 

ตามลำดับ 2) การตัดสินใจซื้อบานในโครงการอิ่มอัมพรของผูบริโภค สูงสุดคือ การตระหนักถึงปญหา รองลงมา

ไดแก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลังการซ้ือ และ การเสาะแสวงหาขอมูล ตามลำดับ 

คำสำคัญ: ความพึงพอใจ การสื่อสารการตลาด การตัดสินใจซ้ือบานจัดสรร 

 

Abstract 

The objectives of this research were to study the satisfaction toward marketing 

communication and purchasing decision houses of consumers in the Im Amphon Project.  Two 

hundred customers ( by houses)  questionnaires were collected and analyzed by following 

statistics; percentage, means and standard deviation. Research results were as follows: 1) 

Customers’ most satisfaction toward marketing communication of the Im Amphon Project was as 

sale officers, following by advertising, and public relation, respectively; 2)  Most decision buying 
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houses of the Im Amphon Project was as awareness of problems, following by the optional 

evaluation, purchasing decision, behaviors after buying, and information seeking, respectively. 

Keywords: Satisfaction, Marketing Communication, Buying Decision, Housing Estate 

บทนำ 

 ปจจุบันตลาดอสังหาริมทรัพยมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นจากป 2560 เนื่องจากทิศทางเศรษฐกิจของไทยเปนไป

ในเชิงบวก ในสวนของตลาดท่ีอยูอาศัยในป 2560 มีมูลคาการซ้ือขาย 576,396 ลานบาท ซ่ึงท่ีอยูอาศัยในประเทศ

ไทยในป 2561 มีแนวโนมจะขยายตัวเพิ่มขึ้นโดยเฉพาะในสวนกรุงเทพฯ-ปริมณฑล (ปณชัย อารี-เพิ่มพร. 2561, 

20 สิงหาคม 2561) 

 ในไตรมาส 4 ป 2560 ราคาท่ีดินเพ่ิมสูงข้ึน 65.6% เพราะมี 5 ทำเลแนวรถไฟฟา 5 เสนทางท่ีมีราคาเฉลี่ย

ข้ึนปละ 24-29% ในป 2561 คาดวา ท่ีอยูอาศัยท่ัวประเทศ แบงเปนท่ีอยูอาศัย 55.8% และคอนโดมิเนียม 44.2% 

ในทำเลกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยภาพรวมจะเติบโตเพิ่ม 10-15% จากการเปดตัวโครงการใหมที่มีราคาสูงข้ึน 

(เปดโผ 5 ทำเลแนวรถไฟฟา ราคาท่ีดินพุง. 2561, 20 สิงหาคม 2561) 

 สำหรับประเภทที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จและจดทะเบียนในไตรมาส 1 ป 2561 ไดมีจำนวนของผูที่อยูอาศัย

แยกตามประเภทท่ีอยูอาศัยไดดังภาพ 1 
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ท่ีมา: ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห 

แผนภาพ 1 ประเภทท่ีอยูอาศัยท่ีสรางเสร็จและจดทะเบียนในไตรมาส 1 ป 2561 มีจำนวนผูท่ีอาศัยแยกตามประเภทท่ีอยูอาศัย 

 

 ประเภทท่ีอยูอาศัยท่ีสรางเสร็จและจดทะเบียนใหม เปนประเภทหองชุดมากท่ีสุดมีจำนวน 20,453 หนวย 

คิดเปนรอยละ 61.50 รองลงมาเปนประเภทบานเดี่ยวมีจำนวน 8,103 หนวย คิดเปนรอยละ 24.40  

 ประเภทที่อยูอาศัยโครงการบานจัดสรรในประเภทบานเดี่ยว และทาวนเฮาส ผูบริโภคใหความสนใจใน

ระดับตนๆ ทำใหมีการแขงขันกันสูงในประเภทบานเดี่ยวและทาวนเฮาส 

 ตลาดอสังหาริมทรัพยยังไดรับความสนใจจากผูประกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญทำใหตลาดมีการ

แขงขันที่รุนแรง โดยการเปดโครงการเพิ่มมากขึ้นประกอบกับพฤติกรรมของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป รวมไปถึงการสรางตราสินคาและการสื่อสารการตลาดเพื่อสรางการรับรูใหผูบริโภคมาก

ยิ่งขึ้น บริษัท 3 ยักษใหญที่มีการปรับเปลี่ยนเพื่อนำไปสูการสรางตราสินคาและการสื่อสารการตลาดเพื่อสรางการ

รับรูใหผูบริโภค  

 สำหรับบริษัทแลนด แอนด เฮาส จำกัด (มหาชน) ยังคงยึดนโยบาย “สรางบานเสร็จกอนขาย” โดยมี

แนวคิด คือ บานที่เย็นสบาย ประหยัดพลังงาน มีพื้นที่ใชสอยครบครันและจัดวาง Layout ไดเหมาะสมเนน

บ้านเดี่ยว อาคารชดุ ทาวน์เฮ้าส์ อาคารพาณิชย์
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กลุมเปาหมายคนรุนใหมอายุ 30 ปตอนตน การสื่อสาร TVC ใชการถายทอดทางอารมณและความรูสึก เพื่อที่จะ

สื่อถึงความสัมพันธของคนในครอบครัว 

 บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จำกัด (มหาชน) เปนผูนำตลาดอสังหาริมทรัพยระดับกลาง-ลาง เนนกลุม

ลูกคาท่ีมีรายไดนอย โดยบริษัทมีแนวคิด คือ “ความสุขท่ีเปนไปได (Better living)” พฤกษาไดเห็นถึงความสำคัญ

ของยุคดิจิตอลและการใช Internet ท่ีเขามามีบทบาทในการขายเพ่ิมข้ึนและผูบริโภคยุคใหมนิยมคนหาขอมูลและ

ทำธุรกรรมตางๆ ทาง Internet มากข้ึน โดยบริษัท พฤกษาไดมีการปรับเพ่ิมชองทางการขายบานแบบ One Stop 

Service: บริการขายบาน 24 ชั่วโมง 

 บริษัท แสนสิริ จำกัด (มหาชน) เปนโครงการอสังหาริมทรัพยที่ตอบโจทย Lifestyle คนรุนใหม ดวยการ

ออกแบบที่เนนความเรียบหรูและทันสมัย และยังเปนผูนำดานกลยุทธการตลาด Emotional Approach แสนสิริ

ใชสื่อดิจิตอลในรูปของเว็บไซต รวมไปถึงการใช Facebook, Twitter และYouTube เพ่ือตองการสื่อสารใหเขาถึง

ผูบริโภคกลุมวัยทำงานอายุ 25 - 30 ป ซึ ่งโมเดลที่แสนสิริวางเอาไว Twitter – Facebook – YouTube โดย

ท้ังหมดนี้อยูภายใตเว็บหลักคือ Sansiri.com (บทความโดย: TerraBKK คลังความรู. 2557, 20 ตุลาคม). 

 โครงการอิ่มอัมพร เปนโครงการบานจัดสรรที่มีรูปแบบบานที่หลากหลาย เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูท่ีอยูอาศัย โดยในป 2524-2526 ไดมีโครงการอ่ิมอัมพร 28 และอ่ิมอัมพร 48 ดำเนินการโดย นายสมเกียรติ 

เรืองปญญาวุฒิ ตอมาในป 2528 มีโครงการอิ่มอัมพร 1 ดำเนินการโดย บจก.เรืองปญญาบานและที่ดิน ในป 

2535-2539 ไดมีโครงการอ่ิมอัมพร 2 อ่ิมอัมพร 3 อ่ิมอัมพร 4 และอ่ิมอัมพร 5 ถัดมาป 2542-2544 ไดมีโครงการ

อ่ิมอัมพร 9 และโครงการอ่ิมอัมพร(หาดแมพิมพ) ในป 2552-2558 ไดมีโครงการอ่ิมอัมพร 2 เฟสใหม โครงการอ่ิม

อัมพร(ภูมิวารินทร) โครงการอิ่มอัมพร(วัดสะพาน) โครงการอิ่มอัมพร(คายทหาร) และโครงการอิ่มอัมพร (กระทุม

แบน) 

 โครงการอ่ิมอัมพร 2 มีเฟสใหมเกิดข้ึนมาอยางตอเนื่อง มีจำนวนบานท่ีขายไดท้ังหมด 865 หลงัและในชวง 

5 ปหลัง ในป 2556 โครงการอิ่มอัมพร 2 ขายบานไดจำนวน 57 หลัง ป 2557 ขายบานไดจำนวน 62 หลัง ป 

2558 ขายบานไดจำนวน 71 หลัง ในป 2559 ขายบานไดจำนวน 68 หลัง และในป 2560 ขายบานไดจำนวน 75 

หลัง 

 โครงการอ่ิมอัมพรมีแผนในการท่ีจะสรางบานในเฟสใหมโดยนำเสนอผานเครื่องมือสื่อสารการตลาด ท่ีเนน

ในเรื่องความสะดวกสบายใกลรถไฟฟา 
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 สำนักการจราจรและขนสงกรุงเทพมหานคร มีโครงการระบบขนสงมวลชนกรุงเทพมหานครสวนตอขยาย

สายสีลมหรือสายสีเขียว (บางหวา-ตลิ่งชัน) โดยคาดวาจะเริ่มกอสรางไดประมาณป 2562 แลวเสร็จในป 2565 ซ่ึง

แนวเสนทางท่ี 1 นี้ มีระยะทางรวม 7.5 กิโลเมตร จำนวน 6 สถานี  ไดแก 

•  สถานีบางแวก อยูบริเวณปากทางเขาซอยราชพฤกษ 6 

•  สถานีบางเชือกหนัง อยูบริเวณจุดตัดถนนบางแวกและซอยจรัญสนิทวงศ 13 

•  สถานีบางพรมอยูบริเวณจุดตัดถนนพรานนก-พุทธมณฑลสาย 4 

•  สถานีอินทราวาส อยูบริเวณดานหนาโครงการเดอะเซอรเคิล  

•  สถานีบรมราชชนนี อยูบริเวณจุดตัดถนนบรมราชชนนี 

•  สถานีตลิ่งชัน อยูบริเวณหนาซอยราชพฤกษ 24  

 ในการทำการสื่อสารการตลาดของโครงการอิ่มอัมพรใชเครื่องมือ Advertising ในรูปแบบ Offline คือ 

การทำ Out of home media บิลบอรด ,Poster Ad และในรูปแบบ Online บนเว็บไซต Print Ad แผนพับและ

โบรชัว ใชเครื่องมือ Public Relations บนเว็บไซต และใชเครื ่องมือ Personal Selling คือพนักงานขายของ

โครงการอ่ิมอัมพร  

 โครงการอ่ิมอัมพร 2 เปนโครงการบานท่ีไมไดใหญ แตมีเฟสใหมท่ีเกิดข้ึนเรื่อย ๆ มียอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนอยาง

ตอเนื่อง และจะมีโครงการใหมๆ เกิดขึ้น โดยมีรถไฟฟาสวนตอขยายสายสีลมหรือสายสีเขียว (บางหวา-ตลิ่งชัน) 

ตัดผานบริเวณของโครงการที่จะเกิดขึ้นใหม จึงจะทำการสื่อสารการตลาด โดยเนนเนื้อหาในเรื่องการเดินทางท่ี

สะดวกสบายยิ่งขึ้นและการตัดสินใจซื้อบานของผูบริโภค ประกอบกับโครงการอิ่มอัมพรไมเคยทำการวิจัยการ

สื่อสารการตลาดและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่ซื้อบานในโครงการจึงเปนเรื่องที่นาสนใจในการศึกษาความพึง

พอใจตอการสื่อสารและการตัดสินใจซื้อของผูที่ซื้อบานในโครงการอ่ิมอัมพร เพื่อนำไปเปนขอมูลในการปรับปรุง

และวางแผลกลยุทธการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อบานใน

โครงการอ่ิมอัมพร 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาดของผูบริโภคซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร 

2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือบานของผูบริโภคในโครงการอ่ิมอัมพร 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

 Kotler & Keller (2008 อางถึงใน สมบูรณ ภุมรินทร, 2558: 8-9) เปนแนวคิดการวางแผนการสื่อสาร 

โดยการประเมินบทบาทใชวิธีการที่หลากหลาย เชน การโฆษณา การจัดกิจกรรมพิเศษ การสงเสริมการขาย การ

ขายโดยพนักงาน เปนการผสมผสานกันเพ่ือใหผลสูงสุด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541 อางถึงใน จิลมิกา เจริญทนัง, 2551: 16) การที่บริษัทหนึ่งสามารถ

ผสมผสานการสื่อสารการตลาดหลายเครื่องมือเพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับองคกรและสินคาหรือบริการไดอยางชดัเจน 

และสรางความประทับใจใหกับลูกคา 

 เสรี วงษมณฑา (2540: 28-29 อางถึงใน  พนิตสิร ิ ศิลประเสริฐ, 2555: 17-18) ใหความหมายวา 

กระบวนการของการพัฒนาแผนงานสื่อสารการตลาด ที่ตองใชการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยาง

ตอเนื่อง ดังนั้นจึงควรมีการปอนขอมูลใหกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ 

 การโฆษณา  

 ประดิษฐ จุมพลเสถียร (2544: 68) กลยุทธการโฆษณา เปนการถายทอดจุดเดนของผลิตภัณฑออกมาเปน

ภาพและเสียง จึงมีความสำคัญท่ีจะสรางความจดจำ ความชอบสินคาหรือบริการท่ีโฆษณาออกไปใหกลุมเปาหมาย

รับรู 

 ธาตรี ใตฟาพูล (2553: 100-103 อางถึงใน วรินทร สังขกุญชร, 2554: 32-33) การโฆษณาสามารถ

เผยแพรออกผานสื่อโฆษณาชองทางตางๆ ดังนี้ 1) สื ่อวิทยุ 2) โทรทัศน 3) หนังสือพิมพ 4) นิตยสาร 5) สื่อ

ภายนอกอ่ืน ๆ 6) ปายโฆษณา 7) แผนพับ/ใบปลิว 8) เว็บไซต 

 การขายโดยใชพนักงาน 

 เสรี วงษมณฑา (2540: 28-29 อางถึงใน พนิตสิริ ศิลประเสริฐ, 2555: 20) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสาร

ระหวางบุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับสารไดทันที ถือเปนสื่อท่ีสำคัญมาก 

 การประชาสัมพันธ 
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 สิทธิ์ ธีรสรณ ( 2551 อางถึงใน ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558: 21) เปนการประชาสัมพันธองคกร หรือ

เก่ียวกับตราผลิตภัณฑขององคกร เพ่ือสรางและรักษาภาพลักษณขององคกรหรือตราผลิตภัณฑ 

 สรุปไดวาการสื่อสารการตลาด เปนการวางแผนการสื่อสารโดยใชเครื่องมือหลากหลายรูปแบบ เชน การ

โฆษณา การจัดกิจกรรมพิเศษ การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน เพ่ือเปนการสงขาวสารองคกรและสินคา

หรือบริการ สรางความประทับใจ และเปนการจูงใจกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจนและตอเนื่อง 

  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 46-55) ใหความหมายวา การตัดสินใจซื้อเปนกระบวนการที่สำคัญ แมวา

ผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน ความตองการที่แตกตางกัน แตจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซ่ึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือแบงเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 1) การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ 2) การเสาะแสวงหา

ความรู 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 สรุปไดวา ผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในการเลือกสินคาหรือบริการตาง ๆ ซ่ึงความตองการของผูบริโภคมี

ความแตกตางกัน แตจะมีกระบวนการการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ดังนี้ 1) การตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการ 2) การเสาะแสวงหาความรู 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 มูลินส (Mullins. 1985: 280 อางถึงใน เกลากลม สุริยันต, 2554: 20) ไดกลาววา ความพึงพอใจเปนเจต

คติของบุคคลที่มีตอสิ่งตาง ๆ เปนสภาพภายในที่มีความสัมพันธกับความรูสึก ซึ่งเกิดจากการที่ตนเองพยายามจะ

บรรลุถึงเปาหมาย เพื่อตอบสนองควาวตองการ หรือ ความคาดหวังที่มีอยู และเมื่อบรรลุเปาหมายนั้นแลวจะเกิด

ความพอใจ 

 สรุปไดวา ความพึงพอใจ เปนสิ่งที่เกิดจากมนุษยที ่มีเจตคติตอสิ่งของตาง ๆ ซึ่งมีความสัมพันธกับ

ความรูสึกท่ีประสบความสำเร็จ เปนแรงผลักดันใหบรรลุเปาหมายเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ ทางดานการสื่อสารนั้น 

ควรท่ีจะทำทุกอยางเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูรับสารผานสื่อตาง ๆ ซ่ึงจะทำใหผูรับสารเกิดความพึง

พอใจ 

วิธีการศึกษา 
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 การศึกษาครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ใชวิธีวิจัยเชิงสำรวจ  โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 200 ชุด  

 ประชากรในงานวิจัยคือ ผูท่ีซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร  

 กลุมตัวอยางไดแก กลุมตัวแทนผูบริโภคจากผูท่ีซ้ือบานในโครงการและท่ีอาศัยอยู มีกำหนดขนาดตัวอยาง

โดยใชสูตรคำนวณของ Yamane (1967) โดยมีคาความเชื่อมั่นเทากับรอยละ 95 และคาระดับความคลาดเคลื่อน

ยอมรับไดไมนอยกวารอยละ 5 ระดับนัยสำคัญ .05 คำนวณจากกลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยได 200 คน แตเก็บ

ขอมูลในครั้งนี้ มีผูตอบแบบสอบถาม 210 คน  

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแกแบบสอบถามที่มีลักษณะคำถามปลายปด เลือกตอบแบบมาตร

ประมาณคา 5 ระดับ ครอบคลุมลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาดและ

การตัดสินใจซ้ือ 

 สำหรับเกณฑการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นอยที่สุด, คาเฉลี่ย 1.81 -2.60 

หมายถึง นอย, คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก, คาเฉลี่ย 4.21 – 

5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 

ผลการวิจัย 

 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร 

 ผูบริโภคท่ีมีสวนรวมในการวิจัยครั้งนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 64.30 มีอายุระหวาง 46-

50ป มากที่สุด คิดเปนรอยละ 21.40 มีสถานภาพสมรสมากที่สุด คิดเปนรอยละ 63.80 อาชีพพนักงานบริษัทมาก

ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 49.50 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท มากที่สุด คิดเปนรอยละ 78.60 มี

ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 50.00 

 2. ความพึงพอใจตอการส่ือสารการตลาดโครงการอ่ิมอัมพรของผูท่ีซ้ือบานในโครงการ 

  ความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาด จำแนกตามเครื่องมือสื่อสารทั้ง 3 ดาน ผูบริโภคมีความ พึงพอใจ

ดานพนักงานขาย คิดเปนคาเฉลี่ย 3.32 ดานโฆษณา คิดเปนคาเฉลี่ย 2.86 และดานประชาสัมพันธ คิดเปนคาเฉลี่ย 

1.83 ตามลำดับ 
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2.1 ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานโฆษณา โดยมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง คิดเปนคาเฉลี่ย 

2.86 ในสวนประเภทปายโฆษณากลางแจงบนตึก อาคารสูง ทองถนน (Billboard) อยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 

3.55 รองลงมาไดแก โฆษณาทางเว็บไซตของบริษัท คิดเปนคาเฉลี่ย 3.47 โฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ คิดเปนคาเฉลี่ย 

2.40 โฆษณาทางแผนพับ / ใบปลิว / ท่ีใหรายละเอียดของโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 2.10 ตามลำดับ  

2.2 ผูบริโภคมีความพึงพอใจประเภทโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ ในเรื่องรูปแบบการนำเสนอในนิตยสาร 

เชน การจัดวาง สีสัน ขนาดตัวอักษร ฯลฯ มากท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 2.44 รองลงมาไดแก การใหขอมูลรายละเอียด 

คุณลักษณะ สวนประกอบพรอมภาพของสินคาในนิตยสาร เชน สถานท่ีตั้งโครงการ เบอรโทรศัพทในการติดตอ คิด

เปนคาเฉลี่ย 2.40 และในเรื่องการแจงราคาในนิตยสาร สามารถมองเห็นไดอยางชัดเจนนอยที่สุด คิดเปนคาเฉลีย่ 

2.37 

2.3 ผูบริโภคมีความพึงพอใจประเภทปายโฆษณากลางแจงบนตึก อาคารสูง ทองถนน ที่ทานพบเห็น 

(Billboard) ในเรื่องการใหรายละเอียดในชองทางการจัดจำหนายท่ีชัดเจนบนปายโฆษณา เชน สถานท่ีตั้งโครงการ 

เบอรโทรศัพทในการติดตอ และการแจงราคาบนปายโฆษณาสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจนมากที่สุด คิดเปน

คาเฉลี่ย 3.60 รองลงมาไดแก การใหขอมูลรายละเอียด คุณลักษณะ สวนประกอบพรอมภาพสินคาบนปายโฆษณา 

คิดเปนคาเฉลี่ย 3.56 และในรูปแบบการนำเสนอบนปายโฆษณา เชน การจัดวาง สีสัน ขนาดตัวอักษร ฯลฯ นอย

ท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.47 

     2.4 ผู บริโภคมีความพึงพอใจประเภทโฆษณาทางแผนพับ / ใบปลิว ที ่ใหขอมูลรายละเอียดของ

โครงการ ในเรื่องการจัดหมวดหมูของประเภทบานอยางชัดเจนบนแผนพับ / ใบปลิวมากที่สุด คิดเปนคาเฉลี่ย 

2.13 รองลงมาไดแก การใหขอมูลรายละเอียด คุณลักษณะ สวนประกอบพรอมภาพประกอบสินคาบนแผนพับ / 

ใบปลิว การแจงราคาบานบนแผนพับ / ใบปลิว สามารถมองเห็นไดอยางชัดเจนและสามารถแยกแยะราคาบานท่ี

จัดโปรโมชั่นและราคาบานปกติ การใหขอมูลรายละเอียดในชองทางการจัดจำหนายท่ีชัดเจนบนแผนพับ / ใบปลิว 

เชน สถานที่ตั้งโครงการ การเดินทาง เบอรโทรศัพทในการติดตอ คิดเปนคาเฉลี่ย 2.11 และในเรื่องรูปแบบการ

นำเสนอแผนพับ / ใบปลิว เชน การจัดวาง สีสัน ขนาดตัวอักษร ฯลฯนอยท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 2.07 

   2.5 ผูบริโภคมีความพึงพอใจประเภทโฆษณาทางเว็บไซตของบริษัท ในเรื่องการแจงราคาบานในสื่อ

เว็บไซต สามารถมองเห็นไดอยางชัดเจนและสามารถแยกแยะราคาบานที่จัดโปรโมชั่นและราคาบานปกติ คิดเปน

คาเฉลี่ย 3.52 รองลงมาไดแก การใหขอมูลรายละเอียดในชองทางการจัดจำหนายที่ชัดเจนในสื่อเว็บไซต เชน 

สถานที่ตั ้งโครงการ การเดินทาง เบอรโทรศัพทในการติดตอ คิดเปนคาเฉลี่ย 3.50 และในเรื่องการใหขอมูล
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รายละเอียด คุณลักษณะ สวนประกอบพรอมภาพประกอบสินคาในสื่อเว็บไซต รูปแบบการนำเสนอในสื่อเว็บไซต 

เชน การจัดวาง สีสัน ขนาดตัวอักษร ฯลฯ นอยท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.45 

      2.6 ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานพนักงานขาย กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง คิด

เปนคาเฉลี่ย 3.32 ในสวนประเภทพนักงานขายมีมนุษยสัมพันธที่ดี หนาตายิ้มแยมมากที่สุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.40 

รองลงมาไดแก พนักงานขายสามารถติดตอไดสะดวกและบริการลูกคาเปนอยางดี คิดเปนคาเฉลี่ย 3.35 และดาน

พนักงานขายใหขอมูลเก่ียวกับโครงการนอยท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.30 

      2.7 ผูบริโภคมีความพึงพอใจพนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับโครงการ ในเรื ่องการใหรายละเอียด 

คุณลักษณะ สวนประกอบของสินคาจากพนักงานขายมากท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.45 รองลงมาไดแก การแจงราคา

สินคาจากพนักงานขายมีความถูกตองชัดเจนพรอมใหขอมูลราคาสินคาที่จัดโปรโมชั่นและสินคาราคาปกติได คิด

เปนคาเฉลี่ย 3.44 และในเรื่องการใหขอมูลอัตราสวนลด / ของแถม ในชวงจัดโปรโมชั่น จากพนักงานขายนอย

ท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 3.18 

      2.8 ผูบริโภค มีความพึงพอใจดานระชาสัมพันธ ในสวนประเภทออกบูธในงานบานและคอนโด หรือ

ตามหางสรรพสินคา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจอยูในระดับนอย คิดเปนคาเฉลี่ย 1.83 

3. การตัดสินใจซ้ือบานในโครงอ่ิมอัมพรของผูท่ีซ้ือบานในโครงการ 

 การตัดสินใจซื้อบานในโครงอิ่มอัมพรของผูที่ซื้อบานในโครงการ จำแนกตามกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 

ข้ัน 

     3.1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ผูบริโภคมใหระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้ออยูใน

ระดับมากที่สุด คิดเปนคาเฉลี่ย 4.58 ในเรื่องตองการเปลี่ยนที่อยูใหมใหใกลกับที่ทำงาน คิดเปนคาเฉลี่ย 4.67 

รองลงมา ตองการความปลอดภัยและความม่ันคงในชีวิต คิดเปนคาเฉลี่ย 4.64 ตองการเปลี่ยนท่ีอยูใหมและขนาด

ใหญกวาเดิม คิดเปนคาเฉลี่ย 4.61 ตองการเปลี่ยนท่ีอยูใหมท่ีใกลชุมชนและสิ่งอำนวยความสะดวก คิดเปนคาเฉลี่ย 

4.60 ตองการแยกครอบครัวหรือสรางครอบครัวใหม คิดเปนคาเฉลี่ย 4.54 และตองการเปลี่ยนที่อยูใหมเพราะมี

รายไดท่ีเปลี่ยนแปลง 4.43 ตามลำดับ 

      3.2 การเสาะแสวงหาขอมูล ผูบริโภคใหระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก คิดเปน

คาเฉลี่ย 3.59 ในเรื่องทานสำรวจเสนทางการเดินทางจากโครงการที่ทำงานหรือโรงเรียนของบุตรกอนตัดสินใจซ้ือ 

คิดเปนคาเฉลี่ย 4.63 รองลงมาไดแก ทานศึกษาวิธีการผอนชำระที่เหมาะสมกับรายไดและความสามารถในการ
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ผอนชำระ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.58 ทานไดรับขอมูลเก่ียวกับท่ีอยูอาศัยจากสื่อโฆษณา เชน ปายโฆษณาตางๆ แผนพับ 

/ ใบปลิว นิตยสารเก่ียวกับบาน จากเว็บไซต คิดเปนคาเฉลี่ย 2.84 และทานเขาขมโครงการมากกวา 2 ครั้ง คิดเปน

คาเฉลี่ย 2.32 ตามลำดับ 

        3.3 การประเมินทางเลือก ผูบริโภคใหระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมากท่ีสุด คิด

เปนคาเฉลี่ย 4.49 ในเรื่องทานเลือกซื้อบานจากระบบกอสรางที่มีความแข็งแรง คิดเปนคาเฉลี่ย 4.57 รองลงมาไดแก 

ทานเปรียบเทียบขอมูลศักยภาพของทำเลที่ตั้งโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.50 และชื่อเสียงบริษัท / โครงการเปน

เกณฑในการตัดสินใจเลือกซ้ือบาน คิดเปนคาเฉลี่ย 4.41 ตามลำดับ 

        3.4 การตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคใหระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากที่สุด คิดเปน

คาเฉลี่ย 4.34 ในเรื่องทานตัดสินใจซ้ือเพราะทำเลท่ีตั้งโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.56 รองลงมาไดแก ทานตัดสินใจ

ซ้ือเพราะราคาท่ีเหมาะสมและคุมคา คิดเปนคาเฉลี่ย 4.54 ทานตัดสินใจซ้ือเพราะชอบฟงกชั่นการใชงานแบบบาน 

คิดเปนคาเฉลี่ย 4.51 ทานตัดสินใจซ้ือโดยมีสมาชิกในครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.42 

ทานตัดสินใจซื้อเพราะสภาพบรรยากาศในโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.15 ทานตัดสินใจซื้อเพราะความเชื่อม่ันใน

ชื่อเสียงของโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.13 และทานตัดสินใจซื้อเพราะการใหบริการของพนักงานขาย คิดเปน

คาเฉลี่ย 4.08 ตามลำดับ 

         3.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผูบริโภคใหระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก คิดเปน

คาเฉลี่ย 3.73 ในเรื่องทานพึงพอใจในคุณภาพของที่อยูอาศัย คิดเปนคาเฉลี่ย 4.14 รองลงมา ทานพึงพอใจในการ

ใหบริการหลังการขาย คิดเปนคาเฉลี่ย 3.90 ทานมีความภาคภูมิใจที่อยูในสังคมบานจัดสรร คิดเปนคาเฉลี่ย 3.78 

ทานพึงพอใจสภาพแวดลอมภายในโครงการ คิดเปนคาเฉลี่ย 3.60 ทานมีความรูสึกพอใจและอยากแนะนำผูอ่ืน คิด

เปนคาเฉลี่ย 3.51 และทานพึงพอใจในการประชาสัมพันธกิจกรรมตางๆ คิดเปนคาเฉลี่ย 3.46 ตามลำดับ 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. ความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาดโครงการอิ่มอัมพรของผูที่ซื้อบานในโครงการ โดยเครื่องมือที่ใช

ในการสื ่อสารการตลาดจะสอดคลองกับแนวคิดของ ประดิษฐ จุมพลเสถียร (2554, 68) ใหรายละเอียดวา 

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดมีมากมายขึ้นอยูกับวัตถุประสงคในการทำการตลาด โดยมีเครื่องมือในการสื่อสาร

การตลาดหลัก ๆ ในดานโฆษณา เปนการถายทอดจุดเดนของผลิตภัณฑออกมาเปนภาพและเสียงเพื ่อให

กลุมเปาหมายรับรู กลยุทธการโฆษณาจึงมีความสำคัญที่จะสรางความจดจำ และความชอบสินคา หรือบริการท่ี

โฆษณาออกไป ผูท่ีซ้ือบานในโครงการมีความพึงพอใจตอการสื่อสารการตลาด ดานโฆษณา ในประประเภทโฆษณา
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กลางแจงบนตึก อาคารสูง ทองถนน อยูในระดับมาก สอดคลองกับงานวิจัยของ จิรายุส พูลสวัสดิ์ (2553) พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีความพึงพอใจตอโฆษณาวุฒิศักดิ์คลินิกผานสื่อภายนอก โดยรวมในระดับมาก โดยการ

เลือกใชขนาดและรูปแบบตัวอักษร การเลือกใชสีสัน มากที่สุด จะเห็นไดวา ผู บริโภคพึงพอใจในปายโฆษณา

กลางแจงในรูปแบบของการใชสีสัน รูปภาพ รวมถึงการใหรายละเอียดขอมูล 

 2. ดานพนักงานขาย ไมสอดคลองกับงานวิจัยของ วีระพล สาลี (2549) พบวาสื่อตัวอยางมีความพึงพอใจ

ตอการสื่อสารการตลาด (สื่อบุคคล เชน พนักงานของโรงภาพยนตร (Esplanade) ในระดับมาก โดยมีความพึง

พอใจในระดับมากตอประเด็นที่ สามารถโนมนาวใจไดดี มากที่สุด เนื่องดวยสินคาภาพยนตรเปนสินคาที่ไมไดมี

มูลคาสูง ผูบริโภคไมไดตองการขอมูลรายละเอียดในเชิงลึก ดังนั้นพนักงานขายมีการสื่อสารโดยเนนการโนมนาวใจ

มากกวา ในขณะท่ีผลิตภัณฑท่ีเปนบานมีมูลคาสูง ผูบริการมีความตองการรายละเอียดเชิงลึก ซ่ึงทางโครงการไมได

มีการอบรมทักษะใหกับพนักงานในเรื่องของการใหขอมูลมากนัก จึงทำใหผูบริโภคไมไดขอมูลที่ตองการครบถวน 

และเนื่องดวยจำนวนพนักงานท่ีนอย จึงไมเพียงพอตอผูบริโภคในการหาขอมูล 

 3. การตัดสินใจซื้อบานในโครงการอิ่มอัมพรของผูที่ซื้อบานในโครงการ โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อจะ

สอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, 46) อธิบายวา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ถึงแม

ผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการที่แตกตางกัน แตจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซ่ึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือแบงออกเปน 5 ข้ันตอน 1) การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ 2) การเสาะแสวงหา

ขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผูท่ีซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร

มีระดับความคิดเห็นในการตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ในเรื่องของบการเปลี่ยนท่ีอยูใหม สรางครอบครัว

ใหม ความปลอดภัยและความมั่นคงในชีวิต อยูในระดับมากที่สุด สอดคลองกับงานวิจัยของ อัญชนา ทองเมือง

หลวง (2554) พบวา ขั้นตอนการรับรูถึงความตองการที่ความสำคัญตอการซื้อที่อยูอาศัย ในระดับมาก โดยให

ความสำคัญในเรื่องของ ความปลอดภัยและความม่ันคงในชีวิต 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับองคกร 

1. โครงการอ่ิมอัมพรมีการทำการสื่อสารการตลาดผานเครื่องมือสื่อสารการตลาด 3 เครื่องมือ ไดแก ดาน

โฆษณา ดานประชาสัมพันธ และดานพนักงานขาย สื่อที่ใชในการสื่อสารมีนอย ซึ่งทางโครงการควรเพิ่มเครื่องมือ

สื่อสารการตลาดใหครบทุกเครื่องมือ เพ่ือประสิทธิภาพในการสื่อสารและเขาถึงกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึน 
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2. จากความพึงพอใจของผูที่ซื้อบานในโครงการอิ่มอัมพรตอการสื่อสารการตลาด โดยทางโครงการใช

เครื่องมือสื่อสารการตลาด 3 เครื่องมือ ไดแก ดานโฆษณา ดานประชาสัมพันธ และดานพนักงานขาย ผูท่ีซื้อบาน

ในโครงการมีความพึงใจดานการสื่อสาร อยูในระดับปานกลาง ทางโครงการควรทำการสื่อสารดานตางๆ ใหผูที่ซ้ือ

บานเกิดความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป  

1. ควรศึกษาปจจัยการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูท่ีซ้ือบานในโครงการอ่ิมอัมพร 

2. ควรศึกษาการเปดรับและความคาดหวังจากการสื่อสารการตลาด โดยใชพนักงานขายของของผูที่ซ้ือ

บานในโครงการอิ่มอัมพร เนื่องจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจทางดานพนักงานขายนอย จึง

ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก เพ่ือหาสิ่งท่ีกลุมตัวอยางตองการ

จากพนักงานขายจริงๆ  
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การรับรูการส่ือสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย : กรณีศึกษา คริสสิงโต 

Perception of the Marketing Communications Homosexual actors:  

A Case Study of Krist Singto 

ริญญารัตน อภิเลิศศิริชัย1 ตระหนักจิตร ยุตบรรยง2 และ ผศ.มานา ปจฉิมนันท3 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษารูปแบบการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้น ชายรักชาย

ของกลุมสาววาย : กรณีศึกษา คริสสิงโต ใชการสัมภาษณเชิงลึกกลุมสาววายจำนวน 6 คน และวิเคราะหเนื้อหา

จากสื่อสังคมออนไลน ผลการวิจัยพบวา (1) สาววายมีการรับรูผานกระบวนทางอารมณ ที่เรียกวา ความรูสึก เปน

สวนใหญและพัฒนาไปเปนความจงรักภักดี รวมถึงมีการแสดงออกถึงพฤติกรรมของความเปนสาววายอยางเปดเผย 

(2) เพื่อนเปนกลุมคนที่มีอิทธิพลตอการรับรูของสาววาย อีกทั้งกลุมสาววายยังเลือกใชชองทางออนไลนเปน

ชองทางหลักในการติดตามและและแลกเปลี่ยนขาวสาร โดยเนื้อหาและคอนเทนทสวนมากท่ีสาววายมีการรับรูมาก

ที่สุด เปนคอนเทนทเกี่ยวกับ ซีรีย ที่ทั้งคูทำการแสดงรวมกันและเปนตนกำเนิดของคำวาคูจิ้น รวมถึงผลงานตางๆ 

ทั้งการไดเปนพรีเซ็นเตอรใหกับแบรนดตางๆ การจัดงานแฟนมีตติ้ง หรือแมกระทั่งการเรียนที่ถูกนำมาเปน 

แบบอยางในการดำเนินชีวิตใหกับสาววายบางคน 

คำสำคัญ: แบรนดบุคคล คูจิ้นชายรักชาย สาววาย การสื่อสารการตลาด การรับรู 

 

Abstract 

 The purpose of this study was to examine Perception of the Marketing Communications 

of Homosexual actors:  A Case Study of Krist Singto.  An in- depth interviewing technique was 

employed with six Yaois. Content was analyzed from the online social media. The results of this 

study indicated that ( 1)  Yaois has a perception of the marketing communication of homosexual 
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actors through emotional process called the feeling and developed into loyalty They express the 

behavior of the Yaoi being openly, (2) Friends influenced the perception of Yaois Most Yaois chose 

to use online channels as the main channel for tracking and exchanging news.  Most perceived 

content is about series that both Homosexual actors perform together and their works such as 

being a led presenter for various brands, fan meeting in Asia, or being brought as a role model for 

Yaoi. 

Keywords: Personal brand, Homosexual actors, Yaoi, Marketing Communication, Perception 

 

บทนำ 

 การแสดงแบบชายรักชาย ในวงการละครเรียกวา “ละครชุด” หรือ “ซีรีย” โดยสวนใหญจะนำเรื่องราวมา

จากนิยายมาปรับเปนบทละคร โดยผูชมจะนิยมเรียกวา “ซีรียวาย” ซ่ึงคำวา วาย ยอมาจากคำวา Yaoi (ยาโอย) ท่ี

เปนคำเรียกหมวดการตูนรวมเพศชายรักชายของญี่ปุน ซีรียวายเรื่องแรกที่นำนิยายมาปรับเปนบทละครและสราง

เปนละครโทรทัศน ไดแกเรื่อง เลิฟซิค เดอะซีรีย รักวุน วัยรุนแสบ (Love Sick The Series) ซ่ึงเปนเรื่องราวความ

รักในแบบฉบับของ ชายรักชาย ออกฉายในป 2557 ซึ่งไดรับความนิยมที่ดีเกินคาด จนทำใหติดอันดับสื่อสังคม

ออนไลน อยาง ทวิตเตอร อีกท้ังทีมนักแสดงจาก เลิฟซิค เดอะซีรีย รักวุน วัยรุนแสบ (Love Sick The Series) ได

เขารวมพบปะและทักทายระหวางกลุ มนักแสดงกับกลุ มแฟนคลับ ภายใตชื ่องานวา “LOVE SICK LOVE 

ACTUALLY MEET&GREET FESTIVAL ฟน มัน สุดสุด!!” ในเดือนตุลาคม 2558 โดยจัดขึ้นที่ หางสรรพสินคา

เซ็นทรัล พลาซา ลาดพราว ชั้น 5 ซ่ึงเปนครั้งแรกของซีรียชายรักชายในประเทศไทยท่ีจัดงานดังกลาวข้ึน และจาก

ความสำเร็จของซีรียรวมถึงการเรียกรองจากกลุมแฟนคลับท้ังในประเทศ แฟนคลับชาวจีน และแฟนคลับชาวญ่ีปุน 

ที่ยังอยากติดตามเรื่องราวของตัวนักแสดงจาก เลิฟซิค เดอะซีรีย รักวุน วัยรุนแสบ (Love Sick The Series) จน

ทำใหมีการถายทำภาคตอออกมา และในชวงกอนที่จะทำการออกอากาศภาคตอใหไดชม ไดมีการเชิญกลุมแฟน

คลับมารวมทำกิจกรรม ท่ีชื่อวา “ดูหนังจิ้นฟนจิกหมอนกับเลิฟซิค ซีซ่ัน 2” สงผลใหนักแสดงนำของเรื่องเปนท่ีรูจัก

อยางรวดเร็วและกลายเปนคูจิ้น ชายรักชายท่ีมีกลุมสาววายคอยสนับสนุนและติดตามผลงานอยางตอเนื่อง รวมถึง

มีบริษัทผูผลิตซีรียชายรักชายออกมาใหไดรับชมกันอยางตอเนื่องและเพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดใหกับบริษัท

ของตนเอง 

 Sotus The Series ถือเปนละครชุดที่ประสบความสำเร็จอยางมาก สงผลใหนักแสดงนำของเรื่อง อยาง 

คริส และ สิงโต กลายเปนบุคคลท่ีมีผูติดตามและสนับสนุนผลงานเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงวัดไดจากงานพบปะกลุม
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แฟนคลับท่ีถูกเรียกรองใหจัดข้ึนจากกลุมแฟนคลับท่ีเปนสาววายของนักแสดงนำของเรื่อง โดยจัดข้ึน 6 ประเทศใน

แถบเอเชีย รวมถึงมีการถายทำภาคตอออกมาใหไดรับชมกัน อีกท้ังนักแสดงนำของเรื่อง อยาง คริสและสิงโต ยังได

ถูกเลือกใหเปนพรีเซนเตอรของผลิตภัณฑตางๆ รวมถึงถูกเชิญใหไปรวมกิจกรรมทางการตลาดรวมกันในระหวางท่ี 

“SOTUS The Series ภาคแรกทำการออกอากาศ ก็เกิดกระแส “คูจิ้น” ขึ้นอยางมากในกลุมของสาววาย “สาว

วาย” คือกลุมแฟนพันธุแทและดั้งเดิมของคอนเทนตวาย สาววายเริ่มตนมาจากประเทศญี่ปุน เปนกลุมท่ีชื่นชอบ

และหลงใหลในการ “จิ้น” หรือจินตนาการจับคูใหกับเพศเดียวกัน ถาจิ้นชายรักชายจะเรียกวา “ยาโอย” (Yaoi) 

แตถาจิ้นหญิงรักหญิงจะเรียกวา “ยูริ” (Yuri) โดยสาววายสวนใหญจะเนนจิ้น ชายรักชาย มากกวา สาววายมี

จุดเริ่มตนของการจิ้นมาจากในหนังสือการตูนญี่ปุน กอนท่ีจะพัฒนามาเปนซีรียอยางในปจจุบัน ซ่ึงเราไมสามารถท่ี

จะระบุชัดเจนไดวาสาววายเปนใคร อายุเทาไร การศึกษาระดับไหน เพราะกลุมสาววายจะรวมตัวกันดวยความ

ศรัทธาและชื่นชอบในสิ่งเดียวกัน กลายเปนกลุมสาวกที่มีความสัมพันธกันอยางเหนียวแนน ซึ่งหมายความวา จะ

เอาวิธีคิดแบบหลักประชากรศาสตรมาแบงกลุมไมได แตสาววายมีพฤติกรรมท่ีนาสนใจ ก็คือ สาววายจะมีการ

รวมกลุมกันทั ้งในออนไลนและออฟไลน และพรอมสนับสนุนศิลปนที่ชื ่นชอบอยางเหนียวแนน และมีความ

จงรักภักดีสูงมาก อยางเชน กรณีของ คริส-สิงโต กลุมแฟนคลับท่ีเปนสาววายมีการรวมกลุมกันในการทำเซอรไพรส

ใหกับนักแสดงที่ตนเองชื่นชอบ โดยมีการเชาบิลบอรด ที่ไทมสแควร นิวยอรก ประเทศสหรัฐอเมริกา , เชา

บิลบอรดที่หนาสยามเซ็นเตอรและรวมตัวกันหนาบิลบอรดเพื่อทำเซอรไพรสใหเปนของขวัญวันเกิดและวันรับ

ปริญญาของ คริส นักแสดงนำของเรื ่อง (คมชัดลึก แฟนทั่วทุกมุมโลกทำเซอรไพรสวันเกิด คริส-พีรวัส, 2561) 

รวมถึงมีการซื้อ ชื่อดวงดาวและตั้งชื่อใหเปนของขวัญวันเกิดใหกับ สิงโต นักแสดงนำของเรื่อง และถือวาเปน

นักแสดงคนแรกของประเทศไทยที่มี ดวงดาวเปนชื่อของตนเอง (อมรินทรเทเลวิชั่น สิงโต ปราชญา  เปดใจหลัง

แฟนคลับเปยหนัก จดลิขสิทธิ์ตั้งชื่อดวงดาวเปนของขวัญวันเกิด, 2560) ซึ่งจากเหตุผลดังกลาวสอดคลองกับท่ี 

เว็บไซต Marketingoops (2560) ไดกลาวถึงพฤติกรรมของสาววาย กูรูดานการตลาดระดับโลกอยาง Seth Godin 

เคยไดกลาวไวบนเวที TED วา นักการตลาดตองตามหากลุม Geek หรือคนที่หลงใหลคลั่งไคลในเรื่องใดเรื่องหนึง่ 

แลวทำการสื่อสารกับพวกเขา ถาสามารถทำใหพวกเขารับรูและมีสวนรวมได ก็หมายความวาแบรนดดังกลาวจะทำ

รายไดใหกับสินคาของตนเองไดเปนอีกเทาตัว 

 นอกจากความนาสนใจในความสำเร็จของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริสสิงโต ท่ีเปนนักแสดงใหมท้ังคูและ

ทำการแสดงคูกันเพียงแคเรื ่องเดียว แตกลับมีกลุมแฟนคลับที่เปนสาววายติดตามเปนจำนวนมากทั้งในและ

ตางประเทศ และยังโดงดังไปไกลถึงตางแดน จากการทบทวนวรรณกรรมผูวิจัยยังไมพบงานวิจัยใดท่ีศึกษาเก่ียวกับ

การรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายในมุมมองของสาววาย ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงมีความสนใจ

ศึกษา การรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย : กรณีศึกษา คริส-สิงโต ซ่ึงเปน
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กรณีศึกษาที่ผูวิจัยตองการหาคำตอบเพื่อนำไปเปนประโยชนในการใชเปนแนวทางใหตนสังกัดหรือผูจัดการ

นักแสดงนำไปประยุกตใชกับนักแสดง “คูจิ้น”  คนตอไป และเพื่อเปนประโยชนใหแกผูประกอบธุรกิจเจาของแบ

รนดตางๆสามารถนำขอมูลที่ไดไปใชสรางกลยุทธทางการตลาดเพื่อสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคใหไดบรรลุตาม

วัตถุประสงค 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้น ชายรักชาย ในกลุมสาววาย 

ขอบเขตการวิจัย 

 ในการศึกษา การรับรูการสื่อสารแบรนดบุคคลของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายที่ของกลุมสาววาย ครั้งนี้นั้น 

ทำการศึกษาเฉพาะกลุมสาววาย ท่ีอยูใน Facebook ท้ัง 3 กลุม ซ่ึงเปนกลุมท่ีรวบรวมสาววาย ท่ีมีความชื่นชอบใน

ตัวของนักแสดงทั้ง 2 คน คือ คริส-สิงโต และเปนกลุมที่ดูซีรียที่นักแสดงทั้ง 2 คนทำการแสดง จนเกิดกระแส “คู

จิ้น” ขึ้นมาโดยใชชื่อกลุมวา Sotus The Series (Real) , The Series Y. Thailand, SSTKristSingto_fc ซึ่งทั้ง 3 

กลุม ถือวาเปนสังคมใหญในการแบงปนเรื่องราวท่ีตนเองรับรูเก่ียวกับ “คูจิ้น” คริส-สิงโต ในกลุมของสาววาย 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ผลของการวิจัยในครั้งนี ้จะทำใหนักการตลาดสามารถนำผลที่ไดจากการศึกษาไปเปนแนวทางใน   

 การทำการสื่อสารการตลาดกับกลุมสาววาย 

2. ผลของการวิจัยในครั้งนี้จะทำใหทราบถึงการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย

 ในกลุมสาววาย ซึ่งผูผลิตซีรียวายสามารถนำผลการศึกษาไปเปนแนวทางในการผลิตซีรียใหตรงกับ

 กลุมเปาหมายท่ีเปนสาววาย  

3. เพ่ือตอยอดการศึกษาเก่ียวกับแบรดบุคคลผูมีชื่อเสียงในกรณีศึกษาประเภทชายรักชาย 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย : กรณีศึกษา 

คริส-สิงโต ” ครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักของกลุมสาว

วาย ผู ศึกษาเลือกวิธ ีการว ิจัยเช ิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการสัมภาษณเชิงล ึก (In-depth 

Interview) 
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 1. ผูใหขอมูลหลัก 

การศึกษาเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย : กรณีศึกษา คริส-

สิงโต” ผูศึกษาใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดกำหนดจำนวนผูใหขอมูล โดยเนนขอมูล

เก่ียวกับความคิด การรับรูของบุคคล ทำการศึกษาเฉพาะสาววายท่ีมาจากกลุมในเฟซบุกท้ังหมด 3 กลุม กลุมละ 2 

คน รวม 6 คน  

 2. หลักเกณฑในการคัดเลือกผูใหขอมูลหลัก 

หลักเกณฑในการคัดเลือกผูใหขอมูลหลัก คือ สาววายที่ชื่นชอบและติดตามนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต 

และตองมีคุณสมบัติดังตอไปนี้ เพ่ือประเมินการรับรูของสาววาย 

 2.1 อยูในกลุมเฟซบุกท่ีกอตั้งข้ึนเปนกลุมแรกๆหลังจากท่ีนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต มีผลงานรวมกัน ไดแก  

1) Sotus The Series (Real)  

2) The Series Y. Thailand 

3) SSTKristSingto_fc 

 2.2 มีสวนรวมและมีขอความแสดงความคิดเห็นภายในกลุมอยางนอยสัปดาหละ 1 ครั้ง 

 3. จำนวนผูใหขอมูลหลัก 

การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาสัมภาษณผูใหขอมูลโดยคัดเลือกจากกลุมในเฟซบุกทั้งหมด 3 กลุม กลุมละ 2 คน รวม 6 

คน 

 4. การเลือกผูใหขอมูลหลัก 

ผูศึกษาไดใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) เลือกใชเทคนิคการ

เลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมผูใหขอมูลหลักไดสะดวก ใชวิธีการ

ติดตอผานทาง Inbox เพ่ือสอบถามถึงความสะดวกและทำการนัดหมาย วัน เวลา และสถานที่สะดวกในการให

สัมภาษณ โดยมีกระบวนการศึกษา รวบรวม และวิเคราะหขอมูล เพ่ือสรุปออกมาเปนการรับรูของกลุมสาววาย ซ่ึง

ผูศึกษาใชระยะเวลา 4 เดือน ตั้งแตเดือนสิงหาคม 2561 – ธันวาคม 2561 
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เครื่องมือและการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

 1. การพัฒนาเครื่องมือ 

 ผูศึกษาใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 

  1.1 แนวคำถาม (Interview Guideline) เปนคำถามปลายเปดที่ผู ศึกษาไมไดจัดเตรียมคำตอบไว

ลวงหนา ดวยการเตรียมประเด็นคำถามที่ตองการคำตอบไวชุดหนึ่ง ซึ่งผูศึกษาสามารถพลิกแพลงเพิ่มเติมประเด็น

ตอไดจากคำตอบที่ไดจากการสัมภาษณเพื่อใหเกิดความชัดเจนยิ่งขึ ้น และชวยใหผู ศึกษาไดขอมูลเชิงลึกท่ีมี

รายละเอียดหลากหลายมากขึ้น ผูศึกษาใชวิธีการตั้งคำถาม Pilot จากแนวคิดและทฤษฎีที่ไดทบทวนวรรณกรรม 

เพ่ือเปนการทดลองการตั้งคำถามท่ีจะใชในงานวิจัย 

  1.2 สมุดจดบันทึก (Notebook) ผู ศึกษาใชเพื่อจดบันทึกรายละเอียดคำสำคัญตางๆ ที่ไดจากการ

สัมภาษณในแตละครัง้ในประเด็นที่สำคัญจากผูใหขอมูล จดรายละเอียดที่ไดจากการทอดเทปสัมภาษณ จดบันทึก

ขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควาจากแหลงขอมูลตางๆ หรือจดบันทึกขอมูลที่ไดจากการสังเกตบุคลิกลักษณะของ

ผูใหขอมูลเพ่ือนำมาประกอบในการวิเคราะหขอมูล 

  1.3 เครื่องบันทึกเสียง (Recorder) ผู ศึกษาใชเครื ่องบันทึกเสียงเปนอุปกรณหลักในการบันทึกคำ

สัมภาษณของผูใหขอมูลหลัก เมื่อผูศึกษานำมาถอดเทปคำสัมภาษณทำใหไดขอมูลที่มีความละเอียด สามารถ

นำมาใชในการวิเคราะหขอมูลไดดี 

  1.4 ผูศึกษา มีหนาที่ในการวิเคราะห เก็บรวบรวมขอมูลท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาในครั้งนี้ โดยการ

สัมภาษณเชิงลึก ดังนั้นผูศึกษาจึงควรมีทักษะในดานการสัมภาษณ การตะลอมถาม การพูด การเขียน และ

จรรยาบรรณในการวิจัย 

 

 2. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือวิจัย 

 สำหรับการศึกษาครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ใชแนว

คำถาม (Interview Guideline) ซ่ึงผูศึกษามีการทดสอบแนวคำถามเพ่ือใหเกิดความถูกตองของเนื้อหาคำถาม และ

ตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยการใหอาจารยท่ีปรึกษา เปนผูตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของ

แนวคำถาม 
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 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูศึกษามีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง 2 แบบ ดังนี้ 

 1. การเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิ คือ ขอมูลที่ผูศึกษาไดมาจากการสัมภาษณเชิงลึกระหวางผูศึกษา กับผูให

ขอมูลหลัก 

 ในการสัมภาษณเชิงลึกนั้นผูศึกษาไดคัดเลือกคุณสมบัติตามหลักเกณฑในการคัดเลือกผูใหขอมูลหลักโดย

ไดรับความรวมมือเปนอยางดี ผูศึกษาไดใชแนวคำถาม Pilot สัมภาษณในเบื้องตน ดวยการนัดขอสัมภาษณผูให

ขอมูลหลักจำนวน 6 คน แตระหวางการเก็บขอมูลไดเกิดขอขัดของกับการเดินทางมาใหสัมภาษณ ผูศึกษาจึงได

แกปญหาดวยการขอนัดสัมภาษณผานทางไลน โดยพิมพบทสัมภาษณสงใหกับผูใหขอมูลหลักและใหตอบกลับมา

ผานชองทางไลน อีกท้ังผูสัมภาษณไดขอสอบถามเพ่ิมเติมในประเด็นท่ีนาสนใจหลังจากท่ีผูใหขอมูลหลักไดสงแบบ

สัมภาษณกลับมา ซ่ึงไดรับความรวมมือเปนอยางดีจากผูใหสัมภาษณ 

  2. การเก็บขอมูลแบบทุติยภูมิ คือ ขอมูลที่ไดจากการคนควารวบรวมจากแหลงขอมูลตาง ๆ ดังนี้ ขอมูล

จากสิ่งพิมพ ขาว นิตยสาร และสื่อออนไลนตางๆ ในการสรางสรรคเนื้อหาทางการรับรูการสื่อสารการตลาดของ

นักแสดงคูจิ้น ชายรักชาย คริส-สิงโต ของกลุมสาววาย 

 การวิเคราะหขอมูล 

 ผู ศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยใชแนวคำถาม 

(Interview Guideline) โดยผูศึกษาไดติดตอขอนัดสัมภาษณผูใหขอมูลหลักแบบตัวตอตัว (Face to Face) และ

เนื่องจากผูใหขอมูลหลักบางคนไมสะดวกในการมาใหสัมภาษณแบบตัวตอตัว ผูศึกษาจึงไดติดตอสงแนวคำถามให

ทางไลน (Line) โดยไดรับคำตอบท่ีครบถวน 

 ผูศึกษาไดทำการถอดเทปคำสัมภาษณอยางละเอียด จากนั้นนำคำสัมภาษณนำมาวิเคราะห จัดหมวดหมู

ของขอมูลที่มีความคลายคลึงกัน โดยดูกรอบแนวแนวทางการจัดหมวดหมูจากการทบทวนวรรณกรรม และเขียน

นำเสนอผลการศึกษา 

ผลการวิจัย 

 จากการศึกษาเรื ่อง “การรับรู การสื่อสารการตลาดของนักแสดงคู จ ิ ้นชายรักชายของกลุ มสาววาย 

กรณีศึกษา คริส-สิงโต” ครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้น ชายรักชาย
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ในกลุมสาววาย ผูศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดในกลุมสาววาย ได 2 ดาน ประกอบ

ไปดวย 

 1. ดานการสื่อสารการตลาด ชองทางออนไลนเปนชองทางหลักที่สาววายเลือกใชในการรับขาวสารและ

ติดตามนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต และแบงปนใหกับสาววายคนอ่ืนๆ โดยเนื้อหาและคอนเทนทสวนใหญเก่ียวของกับ

ผลงานของทั้ง คริส-สิงโต โดยเฉพาะ Sotus The series ท่ีทั้งคูทำการแสดงคูกันเปนเรื่องแรก รองลงมาจะเปน

งานมีตติ้งที่จัดขึ้นในทวีปเอเชีย ซึ่งภายในงานมีการแสดงออกถึงบทบาทของการเปนคูรัก ทำใหสาววายเกิดความ

ฟนและจิ้น เพราะสาววายชื่นชอบการแสดงออกของนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต ที่กระทำตอกันในเชิงของคูรัก ท้ัง

การสบตา การสัมผัสทางรางกาย รวมถึงคำพูดท่ีมีการหยอกลอกัน 

 2. ดานการรับรูสาววาย มีการรับรูผาน 4 ชองทาง คือ ผานการบอกเลาของเพื่อนหรือคนใกลตัวที่มี

ความชื่นชอบในตัวของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต มากอนแลว ผานองคกรที่เปนตนสังกัดของนักแสดงคู

จิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต นั้นก็คือ บริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมม่ี จำกัด ท่ีเปนผูผลิตละครชุดและนำเสนอผลงานของท้ัง

คูใหกับกลุมสาววายไดรับชมผานชองทางออนไลน ทั้ง Line TV Facebook YouTube และชองทางออฟไลน ท้ัง

ทางโทรทัศน การติดบิลบอรดตามสถานที่ตาง ๆ ผานกิจกรรมทางการตลาดที่รวมงานกับนักแสดงคูจิ้นทั้ง 2 คน 

ทั้งการไปออกอีเวนท การเปนพรีเซ็นเตอรใหกับแบรนดตางๆ และผานทางสื่อสังคมออนไลน ที่มีการแชรตอๆกัน

มา รวมถึงการสรางเปนคอมมูนิตี้ท่ีใชรวมตัวกลุมสาววายท่ีมีความชื่นชอบในตัวของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-

สิงโต 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. ดานการส่ือสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้น 

 1.1 ชองทางท่ีใชในการติดตามและรับขาวสาร 

 ผลการศึกษาพบวาในดานของชองทางที่ใชในการติดตามและรับขาวสารของนักแสดงคูจิ้น สาววายมีการ

รับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต ผานชองทางออนไลนเปนชองทางหลัก เม่ือกลาวถึง ซ่ึงเปน

ชองทางที่เขาถึงกลุมสาววายไดงายและทั่วถึงที่สุด อีกทั้งเปนชองทางในการรวมตัวของกลุมสาววายที่มีความชื่น

ชอบนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต เหมือนกัน ซึ่งสอดคลองกับ สกุลศรี ศรีสารคาม (1997) ไดอธิบายแนวคิดในเรื่อง

การสื่อสารผานสื่อสังคมออนไลนวา สื่อสังคมออนไลน (Social Media) คือ สื่อที่อยูบนเครือขายอินเตอรเน็ตมี

ลักษณะสรางใหผูใชเกิดการแลกเปลี่ยน พูดคุยกันระหวางผูอ่ืน ไมวาจะเปนการสรางขอมูลดวยผูใชเองแลกเปลี่ยน
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ขอมูล หรือแลกเปลี่ยนแสดงความเห็นกับผูอ่ืน โดยมีลักษณะเปนการสื่อสารแบบสองทาง โดยมีสื่อสังคมมีลักษณะ

สำคัญคือ การมีสวนรวม (Participation) คือเปนชองทางสนับสนุนใหเกิดการใหขอมูลแลกเปลี่ยนขอมูลระหวาง

กัน ผู สื ่อสารบนสื่อสังคมออนไลนเปนทั ้งผู สงสารและรับสารในกระบวนการสื ่อสารสองทาง การเปดกวาง 

(Openness) คือการเปดพ้ืนท่ีใหมีการแสดงตัวตน ความเห็น ความรูสึกอยางเปดเผยตอสาธารณะ และเปดพ้ืนท่ีให

มีการตอบโต ปฏิสัมพันธกันไดอยางกวางขวาง การสรางบทสนทนา (Conversation) สื่อสังคมออนไลนเปนพื้นท่ี

ของการสนทนาและแลกเปลี่ยนเรื่องตางๆ ระหวางคนที่อยูในเครือขายการสื่อสารเดียวกัน การสนทนาจะเกิดข้ึน

จากการตองการขอมูล ขาวสาร หรือมีความคิด ความเห็นและความชอบใกลเคียงกันและตองการแลกเปลี่ยนกับ

อีกฝาย ซึ่งการสนทนานี้เมื่อเกิดเปนกลุม มีการแลกเปลี่ยนอยางตอเนื่อง แบงปนใหผูอื่นทั้งในและนอกเครือขาย

ไดรับรู ทำใหเกิดการรวมตัวเปนชุมชนออนไลน (Community) ข้ึน 

 1.2 เนื้อหาและคอนเทนทท่ีสงผลตอการรับรู 

 ในดานของเนื้อหาและคอนเทนทท่ีสาววายรับรูเก่ียวกับ คริส-สิงโต ผลการศึกษาพบวา เม่ือกลาวถึงเนื้อหา

หรือคอนเทนทที่เกี่ยวของกับนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต สาววายสวนมากจะนึกถึงผลงานของนักแสดงคูจิ้น คริส-

สิงโต เปนอันดับแรก โดยผลงานที่นึกถึงจะอยูในรูปแบบของกิจกรรมทางการตลาด อาทิเชน พรีเซ็นเตอรใหกับ

ผลิตภัณฑตางๆ รวมถึงงานเปดตัวสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการตลาดเชิงกิจกรรมของ Belch & Belch 

(2003) อางถึง เกรียงไกร กาญจนะโภคิน (2555) ใน ปญญา แซเฮง (2558) ที่ไดกลาววา ตลาดเชิงกิจกรรมเปน

เครื่องมือการสื่อสารที่อาศัยการสรางประสบการณรวมกันกับแบรนด สงผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 โดยมุงหมายให

เกิดการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพในกลุมเปาหมาย กิจกรรมพิเศษทางการตลาดท่ีจัดข้ึนมักสอดคลองกับสถานการณ

หรือเหตุการณพิเศษที่อยูในความสนใจของกลุมเปาหมายในขณะนั้นมักมีการกำหนดธีม (Theme) ของงานเพ่ือ

ดึงดูดลูกคาใหเกิดความสนใจในสินคาหรือบริการพรอมกับสอดแทรกการสรางประสบการณควบคูกันไป บอยครั้ง

ท่ีนักการตลาดเชื่อมโยงสินคาหรือบริการพรอมกับสอดแทรกการสรางประสบการณควบคูกันไป 

 1.3 คุณลักษณะท่ีแสดงออกผานการสื่อสาร 

 ในดานของการคุณลักษณะท่ีแสดงออกผานการสื่อสารของนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต ของกลุมสาววาย ผล

การศึกษาพบวา สาววายมีความรูสึกแตกตางกันอยางชัดเจนเมื่อนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต ตองไปทำการแสดง

รวมกับนักแสดงทานอื่น และสาววายมีการคาดหวังใหนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต มีการแสดงออกตอกันเหมือนคูรัก 

คือมีโมเมนทท่ีนารัก เพ่ือใหเกิดความรูสึกฟนในกลุมสาววาย แตอยางไรก็ตามหากนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต ตองไป

ทำการแสดงรวมกับนักแสดงทานอื่น สาววายก็ยินดีเปดรับเพราะชื่นชอบในตัวของนักแสดง ไมไดยึดติดที่ผลงาน
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และพรอมสนับสนุนในทุกๆกิจกรรมของนักแสดงคูจิ ้น คริส-สิงโต ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดแบรนดบุคคลของ 

(Montoya & Vandehey, 2009 อางใน เสริมยศ ธรรมรกัษ, 2554) ท่ีกลาวไววา การสรางแบรนดบุคคลหรือการ

สรางตราเฉพาะบุคคล เปนการแสดงตัวตนของบุคคลสูสาธารณะที่มีผลตอการกระตุนใหเกิดการตอบสนองและมี

ความหมายเชิงอารมณตอผู ชมหรือบุคคลอื ่นเกี ่ยวกับคุณคาหรือคุณภาพของบุคคลนั ้นๆ หรืออาจเรียกวา 

“กระบวนการขายตัวเอง” ซ่ึงอาจสอดคลองกับธุรกิจท่ีบุคคลนั้นทำอยู นอกจากนี้ยังหมายถึงภาพลักษณ (Image) 

ของตัวบุคคล ภาพลักษณท่ีบุคคลนั้นๆ ตองการจะสื่อความหมายถึงบุคคลภายนอก 

2. ดานการรับรูของกลุมสาววาย 

 2.1 การรับรูของกลุมสาววาย 

 ในดานของการรับรูของกลุมสาววาย พบวา สาววายเกิดการรับรูและรูจักนักแสดง คริส-สิงโต ผานองคกร

ที่มี ่การนำเสนอในรูปแบบของละครชุด และจากเพื่อนในรูปแบบของคำบอกเลา ซึ ่งตรงกับแนวคิดเกี่ยวกับ

กระบวนการสื่อสารของ Schramm,quoted in Belch (1993) ท่ีไดกลาววา การสื่อสารจะเกิดข้ึนไดจำเปนจะตอง

มีความคิดรวมกันบางอยางระหวางบุคคลสองฝาย โดยมีขาวสารหรือขอมูลสงผานไป จากฝายหนึ่งไปยังอีกฝาย

หนึ่ง ประกอบไปดวย ผูสงขาวสาร หมายถึง บุคคลหรือองคการ ซ่ึงมีขอมูลขาวสารท่ีจะสงไปยังอีกบุคคลหนึ่ง หรือ

กลุมบุคคลอีกฝายหนึ่ง เพ่ือใหเกิดการรับรูรวมกัน ผูสงขาวสารอาจเปนบุคคลคนเดียว เชน ผูมีชื่อเสียง หรืออาจจะ

ไมใชตัวบุคคล เชน อาจเปนบริษัทหรือองคการกำไดทำหนาที่เปนผูสงขาวสาร เนื่องจากผูสงขาวสารมีอิทธิพล

เหนือจิตใจตอผูรับขาวสาร ดังนั้นนักการตลาดจึงจำเปนจะตองพิจารณาเลือกผูสงขาวสารอยางพิถีพิถัน จะตอง

เปนคนที่ผู รับขาวสารมีความเชื่อถือในดานความรูความสามารถ ความไววางใจ หรือสามารถระบุหรือมีความ

เกี่ยวของอยางใดอยางหนึ่ง กระบวนการสื่อสารจะเริ่มจากผูสงขาวสารเลือกคำพูด สัญลักษณ รูปภาพ หรือสิ่งอ่ืน 

ๆ เพื่อจะแสดงเปนขาวสารเพื่อสื่อความหมายถายทอดไปยังผูรับ และจากผลการศึกษายังพบวาเพื่อนเปนบุคคล

สำคัญท่ีสงผลตอการรับรู ซ่ึงสอดคลอลองกับท่ี Kata and Lazars Feld (1995) ไดกลาววาสื่อบุคคลมีความสำคัญ

มากในขั้นตอนการจูงใจ เพราะจะมีผลทำใหผูรับสารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติและใหความรวมมือในการ

ดำเนินกิจกรรมตาง ๆ มากที่สุด และกระบวนการสื่อสารระหวางบุคคลวาจะเกิดขึ้นในโอกาสที่เหมาะสม มีการ

ปรับเปลี่ยนขอมูลที่จะสงผานใหนาสนใจ สอดคลองกับแรงจูงใจหากมีการปฏิเสธสารที่สงไป ผูสงสารหรือผูนำ

ความคิดสามารถชี้แจง โตแยง ใหเหตุผลเพ่ิมเติมไดเปนการสื่อสารกลับอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ผูสงสารยังสามารถ

ใชความสัมพันธสวนตัว และสถานภาพทางสังคมเอื้อใหเกิดการสงและรับสารอยางไดผล (Lazars Feld, 1948, 

p.151) 
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 2.2 การแสดงออกเม่ือเกิดการรับรู 

ในดานของการแสดงออกของสาววายเมื่อเกิดการรับรู ผลการศึกษาพบวา สาววายมีการแสดงออกตอการรับรูใน

รูปแบบของการกระทำ การแบงปนเรื่องราวผานคำบอกเลา การโพสรูป การตัดตอรูป และการแตงนวนิยายท่ี

เก่ียวกับนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต รวมถึงการสละเวลาสวนตัวของตนเองเพ่ือมาใหกำลังใจนักแสดงคูจิ้น คริส-สิงโต 

ในวันสำคัญตางๆ อาทิเชน วันเกิด ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเรื่องแฟนคลับและแฟนดอม ของ ภัทรนันท หนุนภักดี 

(2550) ไดกลาววา แฟนคลับวา คือกลุมที่อุทิศใหแกบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือกลุมทางความคิด ดำเนินการโดย 

(Fans) ซ่ึงพวกเขาไดอุทิศเวลาอันสำคัญ และทรัพยากรอ่ืนๆ เพ่ือติดตามสิ่งท่ีเขาชื่นชอบอยางใกลชิด สนใจและให

ความสำคัญในสิ่งเล็กๆ นอยๆ เชน วันเกิน สถานท่ีเกิด สีท่ีชอบ อาหารท่ีชอบ เปนตน และการแสดงออกของแฟน

ดอมนั้นมักจะแสดงออกดวยการแตงนวนิยายขึ้นเอง (Fan Fiction) บางคนแตงตัวเปนตัวละครในนวนิยาย หรือ

เปนศิลปน นักรอง นักแสดงที่พวกเขาชื่นชอบ หรือที่นิยมเรียกกันวา “Cosplay” โดยทั่วไปจะหมายรวมถึง 

Fandom ของการตูนดวนเชนกัน บรรดาแฟนๆที่หลงใหล คลั่งไคลในการตูนอยางหนักจะถูกเรียกวา โอตาคุ 

(Otaku) (Wikipedia, 2006) 

ขอเสนอแนะในทางปฎิบัติ  

 1. จากการศึกษาพบวาการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย เปน

กลุมบุคคลท่ีพรอมจะสนับสนุนทุกกิจกรรมทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับนักแสดงคูจิ้นท่ีตนเองมีความชื่นชอบ ไมวา

จะเปนผลงานหรือผลิตภัณฑท่ีนักแสดงคูจิ้นเปนพรีเซ็นเตอร อีกท้ังยังสละเวลาเพ่ือมารวมกิจกรรมท่ีไมเก่ียวของกับ

กิจกรรมทางการตลาด อยางเชน งานวันเกิดของนักแสดงทั้ง 2 คน รวมถึงงานรับปริญญา สาววายเปนกลุมแฟน

คลับที่พรอมใชจายกับสิ่งที่เกี่ยวของกับนักแสดงคูจิ้นที่ตนชื่นชอบ ซึ่งในสวนนี้สิ่งที่ไดรับผลกระทบมากที่สุดจาก

ขอมูลคือ บางผลิตภัณฑที่จำหนายเฉพาะโอกาสสำคัญ ยังมีเงื่อนไขในการเขารวมคอนขางซับซอน อยางเชนของ

สะสมที่ทำออกมาในงานวันเกิดของ คริส-สิงโต ที่มีสถานที่จำหนายจำกัด และไมมีการจำหนายผานชองทาง

ออนไลน ขอเสนอแนะสำหรับผูศึกษาคือสามารถเพิ่มชองทางการในการเขารวมกิจกรรมดังกลาวผานชองทาง

ออนไลนใหเพ่ิมข้ึนเพ่ือรองรับกลุมแฟนคลับท่ีอยูตางจังหวัด  

 2. จากการศึกษาพบวาการรับรูการสื่อสารการตลาดของนักแสดงคูจิ้นชายรักชายของกลุมสาววาย เปน

ปจจัยที่สงผลตอความจงรักภักดีในตัวของแบรนดบุคคล นั้นก็คือ นักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต เห็นไดจาก

บทสัมภาษณของสาววายบางคนที่มีการเปลี่ยนแบรนดชองทางในการซื้อสินคา เพียงเพราะนักแสดงคูจิ้น คริส-

สิงโต ไดมีโอกาสไปรวมงานใหกับแบรนดคูแขง ขอเสนอแนะสำหรับผูศึกษา คือ องคกรหรือแบรนดตางๆสามารถ
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ทำการตลาดกับกลุมสาววายผานแบรนดบุคคลของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต ไดเพราะกลุมสาววายเปน

กลุมท่ีมีความจงรักภักดีและพรอมสนับสนุนทุกๆกิจกรรมของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต 

ขอเสนอแนะในการศึกษา 

 1. เนื ่องจากการศึกษาครั ้งนี ้เปนการศึกษาดวยการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ (In-depth 

Interview) สาววายจากกลุมในเฟสบุค ซึ่งเปนการศึกษาในแงมุมของผูรับสารเพียงอยางเดียว ดังนั้น ผูศึกษาจึง

เสนอใหศึกษาในมุมของผูสงสารหรือนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย เพ่ือวัดผลหรือเปรียบเทียบวานักแสดงคูจิ้นมีการทำ

การสื่อสารอยางไร บรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวหรือไม และสงผลในแงของการตลาดกับสาววายอยางไร 

 2. เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาผานตัวแปรตนในลักษณะของการสื่อสารการตลาดของนักแสดง

คูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต ที่สงผลตอตัวแปรตามคือการรับรูการสื่อสารของนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย ซึ่งเปน

การศึกษาในสวนของผูรับสารนั้นก็คือสาววาย ผูศึกษาจึงเสนอใหศึกษาเพ่ิมเติมในประเด็นของปจจัยท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อและติดตามนักแสดงคูจิ้นชายรักชาย คริส-สิงโต เพื่อใหครอบคลุมในประเด็นของกระบวนการรับรูท่ี

นำไปสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
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การรับรูภาพลักษณตราสินคา เดอะเฟสช็อป (THE FACE SHOP) ผานพรีเซนเตอร GOT7 

อรอนงค นุภักดิ์¹ และ ไพโรจน วิไลนุช2 

¹นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

²อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การศึกษาครั ้งนี ้ มีว ัตถุประสงคเพื ่อศึกษาการรับรู ภาพลักษณ THE FACE SHOP ผาน GOT7 มี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการสรางภาพลักษณและการรับรูภาพลักษณ THE FACE SHOP ผาน GOT7 ขอมูลที่ใช

ศึกษาไดมาจากการใชปรากฏการณวิทยาและเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกของ ผูบริหารองคกร THE FACE 

SHOP จำนวน   1 คน และกลุมผูบริโภคเปาหมายที่เปนกลุมแฟนคลับของวง GOT7 จํานวน 15 คน ผลการวิจัย

พบวาผูบริโภครับรูภาพลักษณของเครื่องสําอางเกาหลี THE FACE SHOP ผาน พรีเซนเตอร ทั้งนีผูบริโภคมีความ

คิดเห็นวาพรีเซ็นเตอรของแบรนด สามารถสะทอนบุคลิกภาพแบรนดได ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคยังมีความ

คิดเห็นวาการใชพรีเซนเตอรวามีสวนทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของแบรนดโดยองคประกอบ ดานความ

ดึงดูดใจของพรีเซ็นเตอร  คุณภาพของสินคา ทำใหผูบริโภคตัดสินใจซือผลิตภัณฑแบรนด และพรีเซนเตอรยังทำให

ผูบริโภครูจัก แบรนดมากยิ่งขึ้นนอกจากนี้ ปจจัยการสงเสริมการตลาดทางแบรนด ทําใหผูบริโภคเกิดการจดจํา

และการจัดตําแหนงรานก็เปนปจจัยหลักที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อสินคา เพราะผูบริโภคมีขอมูลมีการรับรูเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑในเชิงบวก  

คำสำคัญ: การรับรูภาพลักษณ THE FACE SHOP ผาน GOT7 

Abstract 

Title: The Perception of Image of “The Face Shop” through GOT7 

This study aims to investigate the building of the image of FACE SHOP through GOT7 and 

its perception by the methodology of phenomenology. Data were collected by interviewing one 

CEO and 15 targeted customers.  The study showed that customer groups perceived the brand 

image through GOT 7 as its presenter. The presenter was able to represent the brand personality. 
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The presenter was also related to the decision to purchasing. The attraction of the presenter and 

the quality of products were also significant in the purchasing decision.  The presenter allowed 

customers to know more about the brand and brought about recognition.  The way in which the 

shop was located was also meaningful for purchasing.   

บทนำ 

ในสังคมยุคปจจุบันตลาดเครื่องสําอางจากประเทศเกาหลีถือวาเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงและกระแส 

“เกาหลี” กําลังเปนที่นิยม มีผลิตภัณฑสินคาแบรนดเกาหลีเขามาทําตลาดในประเทศไทยมากขึ้น และมีผลิตภัณฑ

เสริมความงามที่ผูบริโภคชาวไทยสวนใหญนึกถึงจะมีดวยกันอยู 2-3 แบรนด และหนึ่งในนั้น คือ แบรนด “เดอะ

เฟสช็อป” (THE FACE SHOP) * ผูศึกษาขอใชคำวา THE FACE SHOP และ GOT7 ทับศัพทตลอดบทความ ซ่ึง

เปนแบรนด THE FACE SHOP เปนแบรนดดัง Top3 ในประเทศเกาหลีใต แตเพิ่งเปนที่นิยมและทําตลาดใน

ประเทศไทยอยางเปนทางการ ในป พ.ศ 2558 ปจจุบันมีการนําเขาเครื่องสําอางเกาหลี THE FACE SHOP โดยนาย

พิธาน องคโฆษิต ประธานกรรมการบริหาร บริษัท ทีเอฟเอส (ไทยแลนด) จํากัด และคณะ ซ่ึงไดมีการเขาซ้ือกิจการ

บริษัท ทีเอฟเอส และไดรับสิทธิ์ในแบรนด THE FACE SHOP แบรนดเครื่องสําอางจากเกาหลีในไทย ตั้งแตวันท่ี 1 

มีนาคม 2558  นายพิธาน องคโฆษิต ไดมีการใชกลยุทธทางการตลาดคือ การขยายสาขา การลดราคา และการ

ขยายชองทางการตลาด โดยมีชองทางการจัดจําหนายตาม หางสรรพสินคาตางๆ ในประเทศ แลในปจจุบัน

เทคโนโลยีการสื่อสารมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วและไรขีดจำกัด สงผลใหผูบริโภคมีการแสวงหาขอมูลขาวสาร 

ในการประกอบการตัดสินใจ ท่ีเปลี่ยนแปลงไปดานผูประกอบการธุรกิจจงึมีการปรับตัวใหพรอมกับสถานการณการ

แขงจันการตลาดท่ีมีความรุนแรงมากข้ึนเรื่อยๆ เพ่ือใหสินคาและบริการของตนเองสามารถดำรงอยูในตลาดไดอยาง

มั่นคงตอไปในอนาคตโดยการนำแบรนดมาเปนสวนหนึ่งของกลยุทธทางการตลาดในการสรางการรับรูแบรนด  

ท่ีมา: https://marketeeronline.co/archives/24706 

การสรางบุคลิกภาพแบรนด (Brand Personality) เปนวิธิสำคัญวิธีหนึงที่ชวยสรางความแตกตาง ใหกับ

สินคาและบริการที่นักสื่อสารการตลาดนำมาใชอยางแพรหลายเปนการนำลักษณะบุคลิกภาพของ มนุษยมา

เชื่อมโยงกับแบรนดและสื่อสารออกไปสูสาธารณะ เพือใหผูบริโภครับรูและเขาใจถึงลักษณะของแบรนด (Aaker, 

D. A., 1996) ผานการเชื่อมโยงสัมพันธระหวางความรูสึกของผูบริโภคและแบรนดเขาไวดวยกันหลากหลาย

ประการไมวาจะเปนความพึงพอใจตอแบรนด ความตั้งใจซื้อแบรนด การประเมินแบรนดและความผูกพันตอแบ

รนดซ่ึงลวนเปนการเชื่อมโยงประสบการณรวมของผูบริโภคท่ีจะพัฒนาไปสูความภักดีตอแบรนดไดในอนาคต ท่ีมา: 

https://contentshifu.com/brand-character-content-marketing/ 
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ผูศึกษามีความคิดเห็นวาอยางไรก็ตามการเลือกใช พรีเซนเตอร GOT7 ในฐานะตัวแทนของสินคา นาจะ

สงผลตอการรับรู บุคลิกภาพของแบรนด ทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติ ท่ีดีตอแบรนดซึ่งทัศนคติเหลานี้เปนตัวตัดสิน

พฤติกรรม ของกลุมผูบริโภคและกลุมแฟนคลับใหเปนในทิศทางเดียวกันกับที่แบรนดตองการจะสื่อใหกับกลุม

ผูบริโภค และยังสามารถสงผลตอการตอบสนองของกลุมผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด ผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา 

การรับรูภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 วามีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม และ

ผูบริโภคมีการรับรูเก่ียวกับแบรนดตามท่ีแบรนดตองการจะสื่อสารหรือไม อยางไรวัตถุประสงควิจัย 

1.  เพ่ือศึกษาการสรางภาพลักษณ THE FACE SHOP ผานพรีเซนเตอร GOT7 

2.  เพ่ือศึกษาการรับรูภาพลักษณ THE FACE SHOP ผานพรีเซนเตอร GOT7  

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  

1.  ผลงานวิจัยในครั้งนี้จะเปนขอมูลท่ีเปนประโยชนในเชิงพาณิชย ท่ีมุงเนนการศึกษามุมมองตางๆจาก การ

ใช GOT7 ในฐานะพรีเซนเตอร THE FACE SHOP ตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  

2.  ผู ประกอบการสามารถทราบถึงมุมองของผูบริโภคที่มีตอ THE FACE SHOP เพื่อเพิ่มคุณคาตอตรา 

สินคาและนํามาปรับปรุงการสื่อสารทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

3.  เปนขอมูลอางอิงใหเจาของ THE FACE SHOP เพื่อใชเปนชองทางการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับ 

แผนกลยุทธการโฆษณาสินคาตางๆ ตามท่ีไดกําหนดใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  

4.  เปนแนวทางใหแกบริษัทผูผลิตของ THE FACE SHOP นําไปแกไขและปรับปรุงการสรางภาพลักษณ 

ของตราสินคาอ่ืนๆ  

5.  เปนขอมูลสําหรับนักวิชาการหรือนักวิจัยในการนําไปใชเปนแนวทางการศึกษาการสรางภาพลักษณ ของ

ตราสินคาอ่ืนๆ ในครั้งตอไป  

ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

บุคลิกภาพตราสินคามีความเกี่ยวของโดยตรงกับการรับรูของผูบริโภค การศึกษาและทำความเขาใจ

เก่ียวกับการรับรู จึงจำเปนอยางยิ่งในการศึกษาครั้งนี้ 
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ภาสธร ภูรเทพ (2558) กลาววา การรับรูเปนพื้นฐานการเรียนรูที่สำคัญของบุคคล เพราะการตอบสนอง

พฤติกรรมใดๆจะขึ้นอยูกับการรับรูจากสภาพแวดลอมของตนและความสามารถในการแปลความหมายของสภาพ

นั้นๆซ่ึงการเรียนรูท่ีมีประสิทธิภาพข้ึนอยูกับปจจัยการรับรูและสิ่งเราท่ีมีประสิทธิภาพปจจัยการรับรูจึงประกอบไป

ดวย ประสาทสัมผัส และปจจัยทางจิตคือ ความรูเดิม ความตองการ และเจตคติ  

จากแนวคิดดังกลาว สรุปไดวา การรับรูของผูบริโภคเปนกระบวนการของแตละบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัย

ความเชื่อ ประสบการณท่ีแตกตางกัน และมีความสําคัญตอการวัดภาพลักษณ 

ผูศึกษานำแนวคิดนี้มาใชในงานนี้โดยนำมาเปนแนวทางในการตั้งคำถามในการสัมภาษณผูบริโภคในสวนของ

การรับรูภาพลักษณ ตราสินคา THE FACE SHOP เชน กลุมแฟนคลับ GOT7 มองสินคาอยางไร นอกจากนี้ผูศึกษา

ยังนำแนวคิดนี้ไปใชในการอภิปรายผลการศึกษาในบทสุดทายดวย 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณตราสินคา 

กระบวนการสรางแบรนดเกิดขึ้นโดยอาศัยการสื่อสารการตลาดและพนักงานที่สามารถสะทอนความเปน 

THE FACE SHOP ได และยังมีตัวแทนกระจายสินคาและผูบริโภคบางกลุมที่มีผลตอการสรางภาพลักษณตรา

สินคาของเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE SHOP พนิดา โลเกตุ และ สราวุธ อนันตชาติ (2550) (อางถึงในปราณี 

เอี่ยมละออภักดี 2552) ไดกลาวไววาการสรางภาพลักษณตราสินคาสงผลตอชื่อเสียงของตราสินคาซึ่งภาพลักษณ

โดยรวมของตราสินคาเกิดจากการแสดงออกอยางสม่ำเสมอและถายทอดไปยังบุคคลท่ีเก่ียวของกับตราสินคา 

แนวคิดดังกลาวสรุปไดวาภาพลักษณ (Image) หมายถึงภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของบุคคลตามความรูสึกนึกคิด

ท่ีมีตอองคกรสถาบันบุคคลหรือการดำเนินงานภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจนี้อาจจะเปนผลมาจากการไดรับประสบการณ

โดยตรงหรือประสบการณทางออมท่ีบุคคลนั้นรับรูมาท้ังจากประสบการณและความทรงจำท่ีมีตอตราสินคานั้นๆซ่ึง

ผูบริโภคแตละคนจะมีการรับรูประสบการณทัศนคติการตีความที่ไมเหมือนกันซึ่งไดรับมาจากการสื่อสารผาน

โฆษณารูปแบบและสัญลักษณตางๆท่ีสะทอนจากตัวตนของตราสินคา 

ผูศึกษานำไปใชสรางแนวคำถามเกี่ยวการรับรูภาพลักษณตราสินคาของ THE FACE SHOP ผาน GOT7 

เพ่ือใหทราบถึงภาพลักษณท่ีผูบริโภคไดรับมาจากประสบการณของผูบริโภครวมถึงภาพลักษณใดอยูในความทรงจำ

ตอตราสินคา THE FACE SHOP นอกจากนี้ยังใชเปนแนวคำถามกับนักสื่อสารการตลาดของ THE FACE SHOP 

เพ่ือทราบแนวทางการสรางภาพลักษณของตราสินคา 

แนวคิดเกี่ยวกับการใชพรีเซนเตอร (Celebrity Marketing) 
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  ศุภร เสรีรัตน (2554) ท่ีกลาววา การรับรูซ่ึงมีความเก่ียวของกับสิ่งตางๆไดแก การรับรูเก่ียวกับพรีเซ็นเตอร 

โดยผูบริโภคบอกวา มีการรับรูเก่ียวกับพรีเซ็นเตอร ผลิตภัณฑ THE FACE SHOP วามีบุคลิกภาพท่ีดีเหมาะสมและ

เขากับบุคลิกภาพของสินคา และยังชวยสงผลทำให แบรนดดูดีข้ึน ดูหรูหรา ดูอบอุนทำใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือ

ในตัวของผลิตภัณฑ และพรีเซนเตอร สงผลใหผูบริโภคเกิดการรับรูและเกิดการจดจำและนำไปสูการตัดสินใจซ้ือ  

ผูศึกษาไดนำแนวคิดนี้มาใชในงานนี้โดยนำมาเปนแนวทางในการตั้งคำถามในการสัมภาษณผูบริโภคในสวน

ของการรับรูภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผานกลุมแฟนคลับ GOT7 นอกจากนี้ผูศึกษายังนำแนวคิดนี้

ไปใชในการอภิปรายผลการศึกษาในบทสุดทายดวย 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

Kotler (2000) กลาววา ความหมายของสวนประสมทางการตลาด คือ กลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ี

องคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาดกลุมเปาหมาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) และ เสรี วงษมณฑา (2547) กลาววา ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัท

ใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ แกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือที่ใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการติดตอสื่อสารขององคการ  

ผูศึกษา ไดนำสวนประสมทางการตลาดในสวนของผลิตภัณฑ ราคา การจัดจำหนาย และการสงเสริม

การตลาด มาใชศึกษาเพ่ือคนหาคำตอบเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดวาจะมีความสัมพันธกับการใช GOT7 ใน

ฐานะพรีเซนเตอรของ THE FACE SHOP หรือไม อยางไร 

วิธีการศึกษา  

การศึกษาเรื่องการรับรูภาพลักษณตราสินคาTHE FACE SHOP ผาน GOT7 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดย

ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลโดย การสัมภาษณเชิงลึกใชแนวคําถามในการสัมภาษณเปน เครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูลสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพและมีการศึกษาหาขอมูลจากเอกสาร บทความวิจัย หรือบทความวิชาการท่ี

เก่ียวของ  

วิธีการเลือกผูใหขอมูลหลักโดยการแบงกลุมผูใหขอมูลหลักออกเปน2สวน คือ นักการตลาด ตำแหนง นัก

สื่อสารการตาด บริษัท ทีเอฟเอส (ไทยแลนด) จำกัด และกลุมแฟนคลับ GOT7 เพื่อใหทราบถึงแนวคิดและทัศนะ

คติของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ THE FACE SHOP ของกลุมผูบริโภค โดยใชวิธีดําเนินการคัดเลือกกลุมตัวอยางดวย
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วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง โดย แบงเปนการเก็บขอมูลจากกลุมแฟนคลับ GOT7 จํานวน 15 คน จึง ทําใหมี

ผูใหขอมูลหลักจํานวนรวมทั้งสิ้น 16 คน เปนการเลือกผูใหขอมูลหลักเพื่อที่จะไดนําขอมูลจากวิธีการ วิจัยเชิง

คุณภาพมาดําเนินการวิเคราะหขอมูลตอไป  

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  

ผูศึกษาแบงวิธีการเขาถึงขอมูลและเก็บรวบรวมขอมูลออกเปน 2 สวน  

1. ดานเอกสาร โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดานวิชาการจากแหลงขอมูล และ นิตยสาร, ขอมูลจาก 

อินเทอรเน็ต และและงานวิจัยท่ีเก่ียวของตาง ๆ  

2. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลโดย การเลือกกลุมผูใหขอมูลและ มีการ

สัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยางที่มีการคัดเลือกไว โดยจะมีลักษณะในการสัมภาษณแบบไมเปน ทางการ โดยมี

การถามคําถามกับกลุมผูใหขอมูลและมีการพูดถึงประเด็นปญหาท่ีมีการสอดคลองกับการวิจัย 

3. นำเครื่องมือรวบรวมขอมูลไปทดลองใช ในการใชเครื่องมือรวบรวมขอมูลไมวาจะเปนเครื่องมือท่ีมีอยูแลว

หรือเครื่องมือที่สรางขึ้นเอง ควรมีการทดลองใชกับกลุมที่ใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจำนวนไมมากกอนเพื่อดู

ขอบกพรองตางๆที่อาจเกิดขึ้นจากการใชเครื่องมือและผูวิจัยเองตองนำเครื่องมือไปปรับปรุงแกไขหรืออาจจะตอง

สรางใหมเพ่ือใหเหมาะสมกับงานวิจัยท่ีทำ เพ่ือใหเกิดคุณภาพของเครื่องมือวิจัย ท่ีสำคัญ คือจะตองมีความตรงและ

ความเท่ียงของเครื่องมือ การตรวจสอบขอมูลสามเสา (Data Triangulation) คือ การพิสูจนวาขอมูลท่ีผูวิจัยไดมา

นั้นถูกตองหรือไม วิธีการตรวจสอบของขอมูลนั้น จะตองตรวจสอบแหลงที่มา 3 แหลง ไดแก เวลา สถานที่ และ

บุคคล 

3.1 การตรวจแหลงเวลาหมายถึง การตรวจสอบวาตัวแปรอยู ในชวงเวลาตางกัน หรือเหมือนกัน ถา

เหมือนกันควรตรวจสอบในชวงเวลาท่ีตางกันดวย  

- การตรวจสอบสถานที่หมายถึง การตรวจสอบตัวแปรในสถานที่เดียวกันหรือไม หากมาจากสถานที่เดียวกันมีผล

ออกมาเหมือนกัน ผูวิจัยควรตรวจสอบในแหลงสถานท่ี ท่ีแตกตางกันดวย  

- การตรวจสอบบุคคลหมายถึง ถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม 

3.2 การตรวจสอบสามเสาดานผูวิจัย (Investigator Triangulation) คือการตรวจสอบวาผูวิจัยแตละคน

จะไดขอมูลตางกันอยางไร โดยการเปลี่ยนตัวผูสังเกตแทนการใชผูวิจัยคนเดียวกันท้ังหมด ซ่ึงจะสรางความแนใจได
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ดีกวาผูวิจัยเพียงคนเดียวมาก 

3.3 การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎี (Theory Triangulation) คือ การตรวจสอบวาผูวิจัยสามารถใช 

แนวคิดทฤษฎีที่ตางไปจากเดิมตีความขอมูลแตกตางกันมากนอยเพียงใด ซึ่งอาจทำไดงายกวาใน ระดับสมมุติฐาน

ชั่วคราว (Working Hypothesis) และแนวคิดขณะลงมือตีความสรางขอสรุปเหตุการณ และแตละอยาง ซ่ึงโดย

ปกตินั้น การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎีนั้นทำไดยาก 

4. การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ เปนข้ันตอนท่ีสำคัญ และยากในกระบวนการวิจัยโดยเฉพาะ วิธีการหลัก

ท่ีใชในการวิเคราะห เปนวิธีการสรางขอสรุปจากการศึกษารูปแบบ หรือขอมูลจำนวนหนึ่ง มักไมใชสถิติชวยในการ

วิเคราะห หรือถาใชสถิติก็ไมไดใชในการวิเคราะหเปนวิธีวิเคราะหหลัก แตใชเปนขอมูลเสริม ดังนั้น ผูวิเคราะห

ขอมูลจึงมีบทบาทสำคัญอยางยิ่งในการวิจัย ผูวิเคราะหขอมูลควรมีความรอบรูในเรื่องแนวคิดทฤษฎี มีความรูจริง

ดวยตัวเอง สามารถสรางขอสรุปผลเปนกรอบแนวคิด โดยปกติแลว ผูเขียนจะนำวิธีการวิเคราะหมาแบงออกเปน 2 

สวน คือ 

4.1 การวิเคราะหขอมูลแบบสรางขอสรุป ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งสวนใหญขอมูลที่นำมาวิเคราะห จะ

เปนขอความบรรยาย (Descriptive) ซ่ึงไดจากการสังเกต สัมภาษณ และจดบันทึก  

4.2 การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) คือ การกระทำกับขอมูลท่ีไดจากเอกสาร 

การวิเคราะหขอมูลแบบสรางขอสรุป การวิเคราะหขอมูลแบบนี้ มีอยูดวยกัน 3 ชนิด 

1. การวิเคราะหแบบอุปนัย  

2. การจำแนกชนิดขอมูล  

3. การเปรียบเทียบขอมูล 

สรุปผลการศึกษา 

         ผูศึกษาขอสรุปผลการศึกษาตามวัตถุประสงคของการศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ ดังนี้ 

1. การสรางภาพลักษณตราสินคาของกลุมผูบริโภค THE FACE SHOP ผานพรีเซนเตอร GOT7 

ผูศึกษาคนพบวา ภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 เปนไปตามที่องคกรวางไว เนื่องจากวา 

GOT7 ประกอบไปดวยศิลปนจํานวน7 คน โดยแตละคนก็จะมีบุคคลิกลักษณะหรือวามีความสามารถท่ีแตกตางกัน 
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ซึ่งถือวาสงเสริมภาพลักษณของแบรนดในสวนของการสนับสนุนใหลูกคารักสุขภาพมากยิ่งขึ้น โดยทั้ง7 คน ก็จะมี

ภาพลักษณท่ีแตกตางกันออกไป  นอกจากนี้การรับรูภาพลักษณของแบรนด THE FACE SHOP1) ภาพลักษณท่ีพึง

ประสงคดานสินคา ซึ่งผูบริโภครับรูไดวาผลิตภัณฑ THE FACE SHOP วาเปนสินคาที่มีคุณภาพดี นาเชื่อถือ 2)

ภาพลักษณที่พึงประสงคตามราคา ผูบริโภครับรูไดถึงความเหมาะสมและความยุติธรรมของราคาผลิตภัณฑ โดย

เปรียบเทียบกับคุณภาพที่ได 3) ภาพลักษณที่พึงประสงคดานชองทางการกระจายสินคาสถานที่จัดจำหนาย

ผลิตภัณฑหรือชอบบริโภคสามารถเขาถึงไดโดยสะดวกซึ ่งทั ่วโลกจำนวนมากซื ้อไดจากรานสะดวกซื ้อหรือ

หางสรรพสินคา ท่ีใกลแหลงท่ีพักอาศัยและท่ีทำงาน 4) ภาพลักษณท่ีพึงประสงคดานพรีเซ็นเตอร เชนพรีเซนเตอร

มีสวนทำใหผูบริโภคเกิดการจดจำและมีภาพลักษณท่ีดีตอตราสินคาจึงเกิดการรับรู และมีการบอกตอทำใหผูบริโภค

มีความคิดในดานบวกกับสินคาและบริการของทางแบรนด 5) ภาพลักษณที่พึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด 

เชนการทำกิจกรรมนอกสถานท่ี การทำกิจกรรมบนแฟนเพจ การจัดอีเวนท หรือรวมถึงการสงเสริมการตลาดท่ีนัก

สื่อสารการตลาดไดทำอยูในปจจุบันแตในบางกลุมกลาววา การที่ THE FACE SHOP ใช GOT7 ในการเปนพรีเซน

เตอรครั้งนี้ไมไดมีสวนตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ แตตัวสินคาทำใหผูบริโภคสนใจ และเกิดการตัดสินใจซ้ือและยัง

กลาวอีกวา ทางแบรนดไมจำเปนตองมีพรีเซนเตอรมาเปนตัวกระตุนก็ทำใหผูบริโภค ตัดสินใจซื้อสินคาเพราะ

คุณภาพของสินคามากกวาตัวพรีเซนเตอร 

2.  การรับรูภาพลักษณตราสินคาของกลุมผูบริโภค THE FACE SHOP ผาน GOT7 

ผูศึกษาคนพบวากลุมแฟนคลับศิลปนเกาหลีวง GOT7 มีการรับรูดังนี้ 1) การรับรูเกี่ยวกับรานคา ผูบริโภค

สวนใหญรูจักรานคาผานทางหางสรรพสินคาที่ใกลบานหรือที่ทำงาน 2) การรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น ผูบริโภคมี

การรับรูภาพลักษณวาเปน สินคาราคาแพง มีคุณภาพที่ดี เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากธรรมชาติ มีความนาเชื่อถือ 

และดูอบอุน สมเหตุสมผลและคุมคาท่ีผูบริโภคตองจายไป 3) ในเรื่องการรับรูท่ีเก่ียวกับพรีเซนเตอร นั้นพบวา ผูให

ขอมูลสวนใหญ มีความเห็นวาแบรนดควรมีการเลือกพรีเซนเตอรที ่มีภาพลักษณและบุคลิกที่เขากับแบรนด 

สามารถสะทอนความเปนตัวตนของแบรนดออกมาได อยางที่แบรนดตองการจะสื่อสารใหกับกลุมผูบริโภคแตใน

บางกลุมกลาววา การที่ THE FACE SHOP ใช GOT7 ในการเปนพรีเซนเตอรครั้งนี้ไมไดมีสวนตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ แตตัวสินคาทำใหผูบริโภคสนใจและเกิดการตัดสินใจซื้อและยังกลาวอีกวาแบรนดอาจจะไมจำเปนตอง

มีพรีเซนเตอรมาเปนตัวกระตุนก็ทำใหผูบริโภค ตัดสินใจซื้อสินคาเพราะ คุณภาพของสินคาสำคัญมากกวาตัวพรี

เซนเตอร 4) ในเรื่องของการสงเสริมการตลาด การสื่อสารการตลาด นั้นพบวา ผูบริโภคสวนใหญรับรูเกี่ยวกับ

กิจกรรมผานทางสื่อสังคมของแบรนด ไมวาจะเปนในเรื ่องของการเปดตัว การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

กิจกรรมสงเสริมการชาย ลดราคาสินคา ณ จุดขาย รวมถึงงานตางๆ ขอมูลบางสวนแสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีการ
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รับรูในเรื่องของคุณภาพของสินคาและตัวพรีเซนเตอร เกิดการชัดจูงและทำใหผูบริโภคลองใชสินคาและเกิดความ

ม่ันใจในคุณภาพของสินคา  

อภิปรายผล 

ผูศึกษาอภิปรายผลดวยการนำประเด็นใดที่มีความนาสนใจและเปนขอสังเกต ผูศึกษาขออภิปรายผลโดย

ยึดตามประเด็นท่ีเกิดข้ึนตามวัตถุประสงคของการศึกษาดังนี้ 

1. การสรางภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 

          นักสื่อสารการตลาดมีจุดมุงหมายในการสรางแบรนดใหเกิดความแตกตางจากแบรนด เครื่องสำอางเกาหลี

แบรนดอ่ืน โดยพยายามทำใหแบรนดมีภาพลักษณ ของความเปนเลิศ ดานคุณภาพ และเปนสินคาท่ีสามารถซ้ือได

ทุกเพศทุกวัย กระบวนการสรางแบรนดเกิดข้ึนโดยอาศัยการสื่อสารการตลาดและพนักงานท่ีสามารถสะทอนความ

เปน THE FACE SHOP สิ่งเหลานี้สอดคลองกับที่ พนิดา โลเกตุ และ สราวุธ อนันตชาติ (2550) (อางถึงในปราณี 

เอี่ยมละออภักดี,2552) ไดกลาวไววาการสรางภาพลักษณตราสินคาสงผลตอชื่อเสียงของตราสินคาซึ่งภาพลักษณ

โดยรวมของตราสินคาเกิดจากการแสดงออกอยางสม่ำเสมอและถายทอดไปยังบุคคลที่เกี่ยวของกับตราสินคา

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับท่ี วรัต อินทสละ (2553) ไดกลาวไววา ตราสินคาจะชวยใหแยกแยะสินคาหรือบริการได

ซ่ึงความแตกตางจากคูแขงสงผลใหผูบริโภคเกิดความประทับใจในสินคาซ่ึงคุณภาพของตราสินคาเปนสวนหนึ่งท่ีจะ

สรางความประทับใจใหกับผูบริโภคจากท่ีกลาวมาขางตนสงผล เกิดภาพลักษณของเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE 

SHOP ในดานความโดดเดนของสินคาทำใหผูบริโภคซ้ือสินคามากข้ึนรวมถึงการขยายตราสินคา 

          นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ Keller (2003 อางถึงใน ณัฐชยา ใจจูน, 2557) ท่ีกลาววาภาพลักษณตราสินคา

คือภาพลักษณโดยรวมของตราสินคามักจะเปนภาพลักษณที่ถูกสรางขึ้นเชิงบวกจากนักการตลาดและนักสื่อสาร

การตลาดที่พยายามเชื่อมโยงความมีเอกลักษณที่เกี่ยวพันกับตราสินคาใหติดอยูในความทรงจำและการจดจำของ

ผูบริโภค การสรางภาพลักษณแบรนดเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE SHOP ในการสื่อสารออฟไลนไดผลท่ี

สอดคลองกับ ณัฐชยา ปนัดดาพร (2558) เรื ่องกลยุทธการสื ่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื ่อการสราง

ภาพลักษณของตราสินคาไอศครีมแทงแม็กนั่ม ที่ใหขอมูลสรุปการใชสื ่อออฟไลนเปนการตอกย้ำเพื่อสงเสริม

ภาพลักษณและความนาเชื่อถือใหกับตราสินคา สวนในเรื่องของวิธีการสื่อสารผานชองทางออนไลนของงานศึกษานี้

สอดคลองกับท่ีไดกลาวไววาการรับรูจากภาพลักษณท่ีองคกรสื่อสารออกไปอยางตอเนื่องสามารถนำมาซ่ึงชื่อเสียงท่ี

สรางมูลคาราคาโดยรวมที่ผูมีสวนไดสวนเสีย ดังนั้นการเลือกใชจึงตองใหน้ำหนักตามความเหมาะสมของแตละ

วัตถุประสงคของการสื่อสารท้ังในระยะสั้นและระยะยาว 
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การสื่อสารการตลาดและการสื่อสารการตลาดเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE SHOP ยังสอดคลองกับ

งานของ ธีรพันธ โลหทองคำ (2552) ไดกลาววาการนำเครื ่องมือการสื ่อสารการตลาดมาใชเพื ่อการสราง

ภาพลักษณโดยนักสื่อสารการตลาดรูธรรมชาติของแตละเครื่องมือเปนอยางดีโดยการสรางภาพลักษณเครื่องสำอาง

เกาหลี THE FACE SHOP ผานพรีเซนเตอรเปนการจัดกิจกรรมทางการสื่อสารการตลาด ที่มีหนาที่หลักคือสราง

ประสบการณท่ีมีใหกับกลุมเปาหมายสนับสนุนใหผูบริโภคมีโอกาสไดทดลองใชสินคาใหผูบริโภคไดเขามามีสวนรวม

ในกิจกรรมแฟนเพจ โดยใชพรีเซนเตอรเปนตัวดึงดูดผูบริโภคการสรางการรับรูเกี่ยวกับสินคาเครื่องสำอางเกาหลี 

THE FACE SHOP และนักการสื่อสารการตลาดใชการประชาสัมพันธชวยในการสรางและรักษาภาพลักษณใหตรา

สินคาดังจะเห็นจากขอความตางๆท่ีสื่อสารถึงคุณภาพสินคาท่ีดีเปนสินคานำเขา เปนสินคาท่ีผลิตมาจากธรรมชาติมี

วัตถุดิบท่ีดีเปนวัตถุดิบท่ีมีการยอมรับและใหใชในประเทศญี่ปุนเกาหลีเทานั้น 

2. การรับรูภาพลักษณตราสินคาของกลุมผูบริโภคตอตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 

การที่ผูบริโภคมีโอกาสไดรับรูขาวสาร และไดทดลองใชสินคา  THE FACE SHOP ดวยตนเอง สามารถทำ

ใหผูบริโภคเกิดการจดจำเก่ียวกับคุณภาพของตราสินคาไดซ่ึงสอดคลองกับงานของภาสธร ภูรเทพ (2558) กลาววา 

การรับรูเปนพื้นฐานการเรียนรูที่สำคัญของบุคคล เพราะการตอบสนองพฤติกรรมใดๆ จะขึ้นอยูกับการรับรูจาก

สภาพแวดลอมของตน และความสามารถในการแปลความหมายของสภาพนั้นๆ และยังสอดคลองกับ วชิระ ขิน 

หนองจอก (2012) กลาวไววา การรับรู หมายถึง การรูสึกหรือสัมผัส ที่ไดรับการตีความใหเกิดความหมาย การ

รับรูเปนผลเนื่องมาจากการที่มนุษยใชอวัยวะรับสัมผัซึ่งเรียกวา เครื่องรับ ทั้ง 5 ชนิดคือ ตา หู จมูก ลิ้น 

และผิวหนัง จะเปนการกระตุนการรับรูของผูบริโภค เชน โฆษณาตราสินคาบรรจุภัณฑหรือการแสดงของสินคา

ขายสิ่งแปลกใหมทำใหเกิดการจดจำ นอกจากนี้งานศึกษานี้ยังพบวา หลังจากท่ีผูบริโภคไดมีการทดลองใชสินคาทำ

ใหเกิดการรับรูผานประสบการณทั้งรูป รส กลิ่น เสียง การสัมผัสตราสินคายอมรับในคุณภาพของตราสินคาและ

สอดคลองกับงานของ กุณฑรี รื่นรมย (2556) กลาววาผูบริโภค สามารถรับรู และเกิดความรูตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เม่ือสิ่ง

นั้นเริ่มมีความหมายตอบริโภค อาจเปนเรื่องของคุณภาพ คุณลักษณะท่ีตอบสนองความตองการ รวมไปถึงการจดจำ

ตราสินคาและสีสันของบรรจุภัณฑในรูปแบบที่แตกตางกันซึ่งสงผลใหเกิดภาพลักษณของตราสินคาท่ีดี ในกลุมของ

ผูบริโภคท่ีใชผลิตภัณฑ THE FACE SHOP มีการรับรูซ่ึงสอดคลองกับงานของ ศุภร เสรีรัตน (2554) ท่ีกลาววา การ

รับรูซ่ึงมีความเก่ียวของกับสิ่งตางๆไดแก 1) การรับรูท่ีเก่ียวกับรานคาซ่ึงเปนสถานท่ีท่ีลูกคาไปซ้ือสินคา อาจเปนผล

มาจากทำเลท่ีตั้งของรานหรือสาขา โดยสถานที่ซื้อผลิตภัณฑ THE FACE SHOP สวนใหญเปนหางสรรพสินคา  

และอยูใกลแหลงที่พักอาศัยหรือวาที่ทำงาน 2) การรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ดังผูใหขอมูลรับรูไดวา ผลิตภัณฑ THE 

FACE SHOP มีคุณภาพที่ดี ผลิตมาจากธรรมชาติ 3) การรับรูเกี่ยวกับพรีเซ็นเตอร โดยผูบริโภคบอกวา มีการรับรู
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เก่ียวกับพรีเซ็น ผลิตภัณฑ THE FACE SHOP วามีบุคลิกภาพท่ีดีเหมาะสมและเขากับบุคลิกภาพของสินคา และยัง

ชวยสงผลทำใหแบรนดดูดีขึ้น ดูหรูหรา 4) การรับรูเกี ่ยวกับการสงเสริมการตลาดโดยผูบริโภคผลิตภัณฑ THE 

FACE SHOP รับรูการสื่อสารการตลาดของทางแบรนดโดยผานการพีอารหรือการประชาสัมพันธผานการจัด

โปรโมชั่น หรือรับรูขาวสารทางสื่อโซเชียลมีเดีย ซึ่งการรับรูดังกลาวนี้ทำใหพวกเรานั้นเกิดการจดจำและการจัด

ตำแหนงรานเปนปจจัยหลักที่ทำใหผู บริโภคเกิดการเลือกซื ้อสินคา เพราะบริโภคมีขอมูลมีการรับรูเกี ่ยวกับ

ผลิตภัณฑในเชิงบวก 

นอกจากนี้การรับรูภาพลักษณของแบรนด THE FACE SHOP สอดคลองกับงานของ  ภูมิพัฒน ธารายศ 

(2555) 1) ภาพลักษณท่ีพึงประสงคดานสินคา ซ่ึงผูบริโภครับรูไดวาผลิตภัณฑ THE FACE SHOP วาเปนสินคาท่ีมี

คุณภาพดี นาเชื่อถือ 2) ภาพลักษณที่พึงประสงคตามราคา ผูบริโภครับรูไดถึงความเหมาะสมและความยุติธรรม

ของราคาผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบกับคุณภาพที่ได 3) ภาพลักษณที่พึงประสงคดานชองทางการกระจายสินคา

สถานท่ีจัดจำหนายผลิตภัณฑหรือชอบบริโภคสามารถเขาถึงไดโดยสะดวก 4) ภาพลักษณท่ีพึงประสงคดานพรีเซ็น

เตอร เชนพรีเซนเตอรมีสวนทำใหผู บริโภคเกิดการจดจำและมีภาพลักษณที่ดีตอตราสินคาจึงเกิดการรับรู 5) 

ภาพลักษณที่พึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด เชนการทำกิจกรรมนอกสถานที่ การทำกิจกรรมบนแฟนเพจ 

การจัดอีเวนท หรือรวมถึงการสงเสริมการตลาดท่ีนักสื่อสารการตลาดไดทำอยูในปจจุบัน 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยในเชิงปฏิบัติ 

1.  การศึกษาการรับรู ภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 พบวากลุมผูบริโภคเปาหมายท่ี

ตราสินคาตองการมีการรับรูเกี่ยวกับ ภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 คอนขางเปนไปใน

ทิศทางท่ีทางแบรนดตองการจะสื่อสารใหกับผูบริโภคแตในขณะท่ีบางกลุมใหความเห็นขัดแยงกันวาการเลือกใชพรี

เซนเตอรในครั้งนี้ไมไดมีสวนชวยใหผูบริโภคเขาใจมากข้ึนกวาเดิม 

2.  การรับรูภาพลักษณของเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE SHOP ผาน GOT7 ท้ังในกลุมผูบริโภค ยังขาดการรับรู

เรื่องราวของผลิตภัณฑก็สำอางเกาหลี THE FACE SHOP ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงขอมีขอเสนอแนะใหทำการสื่อสาร

การตลาดโดยมีเนื้อหาบอกเรื่องราวของแบรนดรวมถึงเรื่องราวของโลโกซึ่งจากการสัมภาษณ พบวาเปนสิ่งท่ี

ผูบริโภคจดจำ ไดแตขาดความเขาใจในความหมายหากทำการสื่อสารการตลาดออกไปใหผูบริโภคไดเขาใจใน

ความหมายก็นาจะทำใหผูบริโภค สามารถรับรูวาตนเองเปนสวนหนึ่งของแบรนดมากข้ึน 
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ขอเสนอแนะตอหนวยงานท่ีเกี่ยวของ  

1.  เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาจากรานสะดวกซื้อเปนสาเหตุหนึ่งที่ทำใหผูบริโภคไมไดรับการ

รับรูถึงการ สงเสริมการตลาดของเครื่องสำอางเกาหลี THE FACE SHOPขอเสนอแนะจึงควรเพิ ่มการสงเสริม

การตลาดในสถานที่ที่ไวผูบริโภคนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางเกาหลีใหมากยิ่งขึ้น และเพิ่มรูปแบบการ

สื่อสารท่ีหนึ่งดูดโดยใชภาพและเสียงในสถานท่ีดังกลาว 

2.  การศึกษาการรับรูภาพลักษณตราสินคา THE FACE SHOP ผาน GOT7 พบวา กลุมผูบริโภคบางกลุม

ยังใหความเห็นขัดแยงกันวาการเลือกใชพรีเซนเตอรในครั้งนี้ไมไดมีสวนชวยใหผูบริโภคเขาใจมากข้ึนกวาเดิม ดังนั้น

ควรทำการสื่อสารการตลาดของแบรนดใหไปในแนวทางเดียวกับสิ่งที่ผูบริโภคตองการ หรือควรทำการสื่อสาร

การตลาดกลุมใหมกลับกลุมผูบริโภคที่เปนเพศทางเลือก เพราะผูบริโภคกลุมนี้ใหความสำคัญกับตัวผลิตภัณฑ

มากกวาตัวพรีเซนเตอร จากการสำรวจพบวา กลุมเพศทางเลือกมีการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการมากกวาเพศ

อ่ืนๆ 

  3.  งานศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะประการสุดทายวาผูประกอบการควรนำคำพูดที่ผูใหขอมูลมาแสดง

เพราะการปฏิบัติเชนนี้อาจเปนประโยชนตอการรับรูคุณภาพของสินคาและมีสวนชวยในการสรางการจดจำชื่อสินคา

คำพูดเหลานี้ไดแก THE FACE SHOP natural Story เปนตน 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในอนาคต 

1.  ควรมีการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสำอางเกาหลีการเปดรับสื่อและการ รับรูตราสินคา 

เครื่องสำอางเกาหลีโดยเก็บขอมูลเพ่ิมเติมจากคนในครอบครัวซึ่งเปนบุคคลที่มีอำนาจในการซื้อและตัดสินใจซ้ือ

เครื่องสำอางเกาหลีในกลุมผูโภคเปาหมายอายุ 10 ปเปนตนไปเนื่องจากขอมูลจากผูใหสัมภาษณทำใหทราบวากลุม

บริโภคกลุ มเปาหมาย บางกลุ มไมไดมีอำนาจในการซื ้อแตกลุ มเหลานี ้สามารถรับรู ภาพลักษณและจดจำ

เครื่องสำอางเกาหลีจากบุคคลรอบขางและภายในครอบครัวและมีโอกาสในการเลือกซ้ืออยางตอเนื่อง 

2.  ควรมีการศึกษาการเปรียบเทียบเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางเกาหลีของตราสินคาอื่นๆ 

เพ่ือนำมาเปนแนวทางในการสื่อสารภาพลักษณเกาหลีศึกษาถึงจุดเดนของการทำการสื่อสารตราสินคาอ่ืนๆ เพ่ือนำ

ความรูมาใชในการออกแบบและสรางความแตกตางในการสื่อสารตราสินคาในครั้งตอไป 
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กลยุทธการตลาดโทรทัศนดิจิทัล: จาก Offline สู On Ground 

Digital television marketing strategy: from Offline to On Ground 

นครินทร  ชานะมัย1 

1อาจารยพิเศษ คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

 บทความวิชาการนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อนำเสนอกลยุทธการตลาดโทรทัศนดิจิทัลจาก Offline สู On 

Ground โทรทัศนดิจิทัลเกิดการแขงขันอยางรุนแรงเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาด เพ่ือความอยูรอดผูประกอบการ ตอง

หาจุดเดนที่แตกตางชัดเจน เนื่องจากพฤติกรรมการเสพสื่อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ตองสรางลูกคา เฉพาะ

กลุม เนนเนื้อหารายการที่มีคุณภาพ หลากหลาย ตรงตามความตองการของผูชมเพื่อดึงดูดผูชมรายการ รวมท้ัง

สรางการรับรูจดจำในชองรายการใหมากที่สุดเพื่อเพิ่มระดับความนิยม ซึ่งจะสงผลใหรายไดของสถานีโทรทัศน

เพ่ิมข้ึน ในปจจุบันนี้ชองทางออฟไลนและออนไลน ไมใชโลกท่ีแตกตางในการดูโทรทัศนดิจิทัล แตเปนโลกเดียวกัน 

กลยุทธการตลาดแบบออฟไลนตองสามารถสงตอไปถึงออนไลน และครอบคลุมการวางกลยุทธกิจกรรมทาง

การตลาดรูปแบบตางๆไปพรอมกันอีกดวย เพ่ือนำเสนอเนื้อหาใหครบและตอเนื่องทุกฐานการนำเสนอ เพ่ือใหเกิด

ประโยชนสูงสุดในการเพิ่มความนิยมของรายการ เปนเพิ่มชองทางการหารายไดผานเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพิ่มการ

เขาถึงกลุมเปาหมายใหมากข้ึนตรงตามพฤติกรรมผูบริโภคสมัยใหม กลยุทธนี้เปนการยกระดับการสื่อสารการตลาด

ขององคกรไปสูโอกาสในการเพ่ิมรายไดในชองทางอื่นๆ มากขึ้นและสามารถใชทรัพยากรที่มีอยูใหคุมคามากข้ึน

ดวย 

คำสำคัญ : กลยุทธการตลาด, โทรทัศนดิจิทัล, Offline สู On Ground 

 

Abstract 

 The objective of this academic paper is to present the digital television marketing strategy 

from offline to on ground area. Digital television business has been fiercely competing for market 

share and rating.  To survive in the risk situation, the entrepreneur must find distinct advantages 
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due to changes in consumer media behavior.Digital TV business must create and expand specific 

customer groups along with focusing on effective contents. To meet the needs of the viewers as 

well as creating awareness in the channel as much as possible to increase rating popularity which 

will result in increased revenue of business. Currently, offline and online channels are in the same 

business ecosystem.  Offline marketing strategies must be transferred to online and covering 

various strategic marketing activities to on ground strategy simultaneously. To present the content 

in full and continuously in all platforms in order to maximize the benefits of increasing the 

popularity and to increase revenue through modern technology by increasing the reach of the 

target groups.  This strategy will raise the level of marketing communication to increase revenue 

opportunities in other channels and platforms.  Also this strategy can optimize the available 

resources to be more cost effective as well. 

Key words: marketing Strategy Digital Television Offline to On Ground 

 

โทรทัศนดิจิทัลแขงขันอยางรุนแรงเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาด 

ทามกลางธุรกิจโทรทัศนดิจิทัลที่อยูในระหวางการอยูรอดหรือตายของผูประกอบการ เพราะการเปลี่ยน 

แปลงครั้งใหญของวงการโทรทัศนดิจิทัลที่เกิดขึ้นอยางมก ทั้งจำนวนชองที่มากขึ้น ทำใหมีการแขงขันท่ีสูงมาก 

ในขณะที่ตลาดก็ยังคงเปนตลาดเดิม เม็ดเงินโฆษณาไมไดเติบโตตามจำนวนชองที่เพิ ่มขึ้น กลยุทธตัดราคาคา

โฆษณายิ่งรุนแรง ยิ่งกวานั้นธุรกิจโทรทัศนดิจิทัลยังเกิดขึ้นมาในภาวะที่สื่อออนไลนเริ่มเฟองฟู และเริ่มแยงชิงเม็ด

เงินโฆษณาที่มีอยูอยางจำกัดออกไปเสียอีก ทำใหผูปรกอบการโทรทัศนดิจิทัลที่เกิดขึ้นตองมีการปรับตัวอยางมาก 

(daradaily,  22 กุมภาพันธ 2561) เพราะในยุคนี้มีถึง 25 ชองแถมยังมีสารพัด Content ในโลกออนไลนมาแยง

ชิงเวลาผูชม ทำใหเรตติ้งทุกชองหดหายทำใหตั้งแตปลายปที่แลวไลยาวมาถึงตนป 2562 หลายชองเริ่มที่จะปรุง

แตงปรับเปลี่ยน Content ตางๆ แยงชิงเรตติ้งใหมากที่สุด เพื่อเรียกเม็ดเงินโฆษณาจากตราสินคา (Marketeer, 

15 มกราคม 2562) 

 โทรทัศนดิจิทัลเปนธุรกิจที่ขับเคลื ่อนดวยเทคโนโลยีทันสมัย การพัฒนาดานอุปกรณการผลิตและ

เทคโนโลยีการรับสงสัญญาณใหมๆ ท่ีผูบริโภคเริ่มหันไปสนใจในสื่อออนไลนใหมๆ และเริ่มเปนท่ีนิยมมากข้ึนหลาย
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คน เทคโนโลยีใหมก็อาจทำลายชองทางสื่อเดิมๆที่เคยประสบความสำเร็จมากอน โดยเฉพาะโทรทัศนดิจิทัล ดวย

ความสามารถในการดูไดทุกท่ีทุกชวงเวลา สามารถดูซ้ำ ดูยอนหลังไดอีกหลายครั้งตาม ตองการ เทคโนโลยีชองทาง

การรับชมที่พัฒนามากขึ้นจึงเปนโอกาสในการเพิ่มยอดผูชม เพิ่มความนิยม  เพิ่มชองทางในการเขาถึงผูบริโภค

ไดมากข้ึน แตก็ไมไดหมายความวาโทรทัศนจะหมดความหมายสิ่งสำคัญ ถามีเนื้อหาท่ีดีและเหมาะสม ผูชมก็พรอม

จะสนใจและติดตาม ไมวาในชองทางใด สถานีโทรทัศนตองคิดหาทางใชเทคโนโลยีใหเกิดประโยชนสูงสุด ทั้งใน

ชองทางโทรทัศนดิจิทัลเอง และชองทางอื่นๆ ที่จะชวยสนับสนุนเพิ่มความนิยมเนื้อหาของสถานีโทรทัศนใหมาก

ท่ีสุด และรองรับอุปกรณเครื่องมือในการรับชมใหมๆของผูบริโภคได 

 เนื่องจากภาพรวมเศรษฐกิจไมดีลูกคาเอเจนซี่ (Agency) ที่เปนเจาของสินคาก็ไมยอมใชจายเงินลงไปกับ

โทรทัศนดิจิทัลทุกสถานี เพราะถือเปนลงทุนที่ตองรอจังหวะ และตองขาดทุนอยูแลวในชวงเปดดำเนินการแรกๆ 

แตในขณะเดียวกันโทรทัศนดิจิทัลบางชองก็ยังคงทำกำไรได  

 ป 2562 มูลคาโฆษณายังติดลบเพราะปจจัยเรื่องเศรษฐกิจ สิ่งท่ีเปลี่ยนแปลงตั้งแตอดีตถึงปจจุบันคือการ

ลงทุนที่ตองการผลตอบแทนเต็มที่ ผูบริโภคอยูตรงไหน สินคา (Product) และการตลาดก็ตองตามไปใหทัน และ

ลูกคาเอเจนซี่ (Agency) ก็มีหนาที่พาสินคา (Product) ไปหาใหได การซ้ือสื่อทำโฆษณาแตเพียงแคนั้นคงทำไมได

แลว จึงควรตองเปนแผนการผลิตสื่อโฆษณาแบบครบวงจรทั้งหมดใหคุมคาการลงทุน ตั้งแตตนจนจบงาน รวมถึง

วางแผนเรื่องสื่อตั้งแตออฟไลนไปถึงออนไลน และวางแคมเปญตางๆ ใหเปนระบบตั้งแตแรก สภาพเศรษฐกิจที่มี

ปญหาก็จะมีผลกระทบรุนแรงตอการบริหารนอยลง เม่ือมีการวางแผนการใชจาย และใชกลยุทธใหเหมาะสม 

 นอกจากนี้คู แขงในดานอุปกรณเครื่องมือที่ใชเปนฐานการสื่อสาร (Platform) ตัวผูผลิตรายการหรือ 

เจาของโทรทัศนดิจิทัลไมไดแขงในดานเทคโนโลยีท่ีการผลิตเทานั้น แคตองนำเอาเนื้อหารายการ (Content) ไปใส

ในอุปกรณการสื่อสาร (Platform) ไดสะดวกดวย สามารถนำเสนอออกอากาศ (Broadcast) ในระบบทางคูขนาน

ท้ังออนแอรและออนไลนดวย ดังนั้นคูแขงขันทางออมอาจจะกลายเปนทางตรงได และทุกสถานีก็จะตองหาเนื้อหา

รายการเปนจุดขาย ซ่ึงอยางไรก็ตามการไปถึงจุดคุมทุนคอนขางยาก เพราะคูแขงขันมีจำนวนมาก อัตราความนิยม 

(Rating) ก็นอยลง เกิดการกระจายตัวและเฉลี่ยไปตามชองตางๆ การแขงขันกันในดานเครื่องมือการสื่อสารท่ี

สะดวกสบาย ใชงาย คมชัด ชองทางการสื่อสารใหม ๆ ทางออนไลนจึงเปนคูแขงทางออมแข็งแกรงและขยายตัว

เพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ 

 โทรทัศนดิจิทัลชองตาง ๆ ไมไดใหความสำคัญกับคูแขงที่เปนโทรทัศนดิจิทัลเหมือนกัน แตกลับไปสนใจ

ในเนื้อหา หรือบทความบนสื่อออนไลนมากขึ้น และถือวาเปนคูแขงสำคัญ สินคาบางชนิดจึงระงับการลงทุนกับสื่อ
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โทรทัศนลง และหันไปทุมงบกับสื่อออนไลนแทน ซ่ึงอาจแขงขันไดไมดีเทาสื่อโทรทัศนในดานของพฤติกรรมเดิม ๆ 

ของผูบริโภครุนเกา แตสามารถเขาถึงกลุมคนอีกกลุมที่ไมดูโทรทัศนได และเปนสื่อที่ทำใหผูบริโภคมีสวนรวมได

มากกวาและสรางแรงจูงใจไดดี นับไดวาชองทางการสื่อสารและเนื้อหาจากเครื่องมือการรับชมตางๆ เปนคูแขงท่ี

นากลัวของโทรทัศนดิจิทัลในขณะนี้ 

 ผูบริโภคมีการรับสื่อตาง ๆ มากมายในแตละวัน หากแตวาการสรางความจดจำในการสื่อสารของ

สินคาตาง ๆ ของโทรทัศนดิจิทัลกลับลดลง เพราะความสนใจของผูบริโภคถูกแบงแยกออกไป โดยมีคูแขงขันท้ัง

ทางตรงและทางออมมากมาย  คูแขงขันในฐานการรับชม (Platform) ที่แข็งแกรงกวาจึงมีผลใหเกิดปญหาในการ

บริหารการตลาดของโทรทัศนดิจิทัล  

การเพ่ิมความนิยมหรือเพ่ิมเรตติ้งคือหัวใจหลัก 

 เรตติ้งละครเปนปจจัยที่สำคัญของผูประกอบการโทรทัศนดิจิทัล เพราะเหมือนตัวชี้เปนชี้ตายของละคร

หรือรายการนั้น ๆ วาจะสามารถขายโฆษณาไดหรือไม หรือถาไดแลวจะไดมากนอยเทาไร ดังนั้นการเพ่ิมเรตติ้ง คือ 

การทำใหเนื้อหารายการนั้นใหเปนที่โดนใจของผูชม เมื่อโดนใจผูชมก็จะทำใหโฆษณาตามเขามาเอง (daradaily,  

22 กุมภาพันธ 2561) ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดเรื่องการรับรูและจดจำ (Aaker,1991) และสอดคลองกับผลงานวิจัย

ของ ธนา พงศ สิงหวนาวงศ (2556) ที่กลาววา การจดจำตราสินคาได (Brand Recognition) คือการท่ีผูบริโภค

สามารถจดจำ หรือนึกถึงตราสินคาได สามารถวัดไดโดยการสอบถามวาผูบริโภคเคยเห็นตราสินคาหรือไม ซึ่งการ

นึกถึงตราสินคา นั้นสะทอนใหเห็นถึงความคุนเคยที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาที่ไดรับมาจากการบริโภคสินคาในอดีต 

และสงผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีดีตอตราสินคาหรือบริษัทตอไป 

 การแขงขันของโทรทัศนดิจิทัลคอนขางสูง เอเจนซี่ (Agency) จะเลือกลงโฆษณาตองมั่นใจวาสินคา 

(Product) ของเขา ชื่อของเขาตาง ๆ จะไปถึงผูบริโภค ความคุมคากับการใชจายเงินในการโฆษณาแตละครั้ง มีผล

กับตัวสินคา (Product)  ถาชองที่มีศักยภาพมีความนิยม (Rating) ที่ดี การคุมคาในการลงทุนก็นาจะคุมคากวา  

ถาลูกคาหมดความเชื่อมั่นนั่นหมายความถึงไมมีการซื้อสื่อโฆษณาในสถานี หรือไปซื้อในสถานีโทรทัศนอื ่นท่ี

นาเชื่อถือ มีความนิยม (Rating) สูงกวา คูแขงก็มีผลอยางยิ่งตอการบริหารสถานีโทรทัศน เม่ือขาดรายไดไป  

 ผูที่มีอิทธิพลและสำคัญที่สุดของลูกคาเอเจนซี่ (Agency) คือ ผูบริโภคที่เปนผูรับชมรายการ โดยวัดจาก

พฤติกรรมการรับชมเนื้อหารายการที่เกิดขึ้น กระแสอะไรที่แปลกใหมที่เกิดขึ้นผูบริโภคพรอมที่จะไปทันที ฉะนั้น

การผลิตรายการตองพยายามพัฒนารูปแบบใหแปลกใหม สรางกระแสขึ้นมาดวยการหารูปแบบใหมไมวาจะเปน

การซื้อลิขสิทธิ์ แลวเอามาพัฒนาตอหรือจะคิดคนขึ้นมาเองใหเหมาะกับผูบริโภคก็ตาม ถาพฤติกรรมผูบริโภค

เปลี่ยนไปเร็วถือวาเปนผลกระทบที่คอนขางแรง จากกระแสการรับชมสื่อชนิดใหมอาจจะสงผลตอราคา ปริมาณ 
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และระยะเวลาในการซื้อเวลาโฆษณาของลูกคาเอเจนซี่ (Agency)  โทรทัศนดิจิทัลก็ตองปรับตามใหทันกระแส

สังคมท่ีนิยมเพ่ือสรางรายไดใหมากข้ึน  ตองคอยตรวจสอบวากลุมเปาหมายของตัวเองอยูท่ีไหน และลูกคาเอเจนซ่ี 

(Agency) จะใชประโยชนในการทำกำไรจากความนิยมนี้ไดอยางไรบาง ผูบริโภคไมไดดูโทรทัศนอยางเดียว ใน

ระหวางที่ดูก็ใชสื่ออื่นควบคูกันดวย จึงจะมีกระแสในทุกฐานการรับชม (Platform) และลูกคาเอเจนซี่ (Agency) 

สามารถนำไปตอยอดพิจารณาการซ้ือสื่อในฐานการรับชม (Platform) อ่ืน ๆ ได 

การสงออกละครคือโอกาสสรางรายได 

 ในปจจุบันพฤติกรรมผูบริโภคในยุคดิจิทัลมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ในยุคที่มีขอมูลมากมายท่ี

หลั่งไหลไปหาผูบริโภคนั้น ระบบสัญญาณอินเทอรเน็ตที่มีความเร็วสูงมากขึ้น สงผลตอพฤติกรรมตาง ๆ ของ

ผูบริโภค ทั้งในการทำกิจกรรมตาง ๆ ไมวาจะเปนการชมรายการโทรทัศน การอานขาวสารหรือบทความ การเลน

เกมส หรือแมแตการสั่งซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตก็มีการเติบโตข้ึนอยางมาก (อริสรา ไวยเจริญ, 2558)  

 โดยท่ีผูบริโภคไมจำเปนตองเดินทางออกนอกบาน ดวยความสะดวกสบายท่ีงายดาย ทำใหเกิดพฤติกรรม

ที่เรียกวาการเสพสื่อหลายหนาจอ (Multi-Screen) ในเวลาเดียวกัน สงผลใหผูบริโภคมีสมาธิหรือจดจอกับเรื่องใด

เรื่องหนึ่งนั้นสั้นลงเรื่อย ๆ ยิ่งถาเปนการตลาดหรือโฆษณาแลวนั้นยิ่งมีความสนใจท่ีจะอยากรูอยากดูนั้นสั้นลงไปอีก 

ซ่ึงทำใหนักการตลาดนั้นตองปรับตัวอยางมากมายจนตองหาวิธีใหม ๆ เพ่ือเขาถึงผูบริโภคในยุคนี้ไดท้ังนี้เม่ือเวลามี

คามากขึ้นทุก ๆ วินาทีตองถูกใชใหเปนประโยชน ทำใหผูบริโภคนั้นมีทางเลือกวาจะเลือกหรือไมเลือกที่จะบริโภค

เนื้อหาอะไรมากขึ้นไปอีก ถายิ่งไดเจอเว็บไซตหรือเนื้อหาที่ไมเปนประโยชนตอตัวเอง ก็จะมีความรูสึกแยตอตรา

สินคาดังกลาวไปเลย หรือถาไดเจอเนื้อหาที่ยาวมากไปผูบริโภคจะเลิกอานทันที เพราะตองมีสิ่งอื่นใหทำตอไปใน

ชีวิต 

 เสรี วงษมณฑา (2542: 30) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนเรื่องการตอบสนองความตองการ และความ

จำเปน (Needs) ใหเกิดความพอใจ (Satisfaction) จึงจำเปนตองทำความเขาใจลูกคา เพราะถาไมเขาใจวาลูกคา

คือใคร เขาตองการอะไร ชอบสิ่งใดไมชอบสิ่งใด ก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของเขาได  

 ซึ่งผูบริโภคในยุคนี้ตองการที่จะหาขอมูลที่เปนประโยชนตอตัวเองมากกวาการยัดเยียดหรือมีเนื้อหาทาง

การตลาดมากมายถาโถม ทั้งนี้การทำใหเนื้อหาเพื่อรองรับความตองการผูบริโภคนั้นจึงมีความสำคัญขึ้นมากใน

อนาคต เนื่องจากผูบริโภคสนใจอานเนื้อหาที่เนนความสนุกบันเทิงกอนอยางอื่น ละครหลายเรื่องของโทรทัศน

ดิจิทัลไปทำชื่อเสียงอยางมากในประเทศเพื่อนบาน โดยเฉพาะประเทศในแถบ CLMV และประเทศสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน การสงออกละครไปยังประเทศเหลานี้ เพราะเปนโอกาสที่ดี เนื่องจากแฟนละครในประเทศเหลานี้มี
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ความชื่นชอบละครโทรทัศนดิจิทัลของไทยอยูแลว และมีความคุนเคยกับลักษณะการดำเนินเรื่อง รวมถึงรูจักดารา

นักแสดงของไทยเปนอยางดี จึงไมเปนการยากที ่ละครโทรทัศนดิจิทัลจะครองใจผูชมในประเทศเพื ่อนบาน 

(daradaily,  22 กุมภาพันธ 2561) 

 บีอีซี เวิลด เล็งเห็นชองทางสำคัญในการสงออกละครไปยังประเทศเหลานี้ ไดเดินหนารวมมือกับบริษัท 

เท็นเซ็นต วีดีโอ จากสาธารณรัฐประชาชนจีน ซึ่งเปนบริษัทยักษใหญที่ออกอากาศรายการตาง ๆ บนออนไลน 

แพลตฟอรม เพ่ือนำเนื้อหารายการละครชอง 3 ไปออกอากาศบนแพลตฟอรมของเท็นเซ็นตเอาใจแฟนละครชาจีน 

ซึ่งประเทศจีนถือวาปนประเทศใหญ การรับชมละครชอง 3 สามารถสรางโอกสที่เพิ่มขึ้นในการตอยอดธุรกิจตอไป 

โดยกอนหนานี้ บีอีซี เวิลด ไดบรรลุขอตกลงกับ PNN TV จากประเทศกัมพูชา เพ่ือนำเนื้อหารายการละครของชอง 

3 ไปฉายบน TV ทั้งชวงบายและชวงไพรมไทมของกัมพูชา เปนการสรางการรับชมละครที่มากกวาแคภายใน 

ประเทศไทยเทานั้น (daradaily,  22 กุมภาพันธ 2561) 

 บทความเรื่อง “การนำเสนอรายการโทรทัศนในยุคดิจิทัล” ของ ศุภศิลป กุลจิตตเจือวงศ (2558) ได

วิเคราะหพฤติกรรมของผูชมท่ีเปลี่ยนไป ท้ังชองทางการเลือกชม วิธีการและเวลาเปดรับชมท่ีผูชมเลือกเอง รวมท้ัง

ความคิดเห็นของผูชมที่มีความสำคัญตอเนื้อหารายการโทรทัศน ซึ่งผูผลิตตองมีการปรับตัวเพื่อชวงชิงฐานผูชม 

ท้ังนี้บทความดังกลาวไมไดระบุวิธีการปรับตัวหรือแนวทางการบริหารจัดการเนื้อหารายการโทรทัศนวาควรเปนไป

อยางไร เพียงแตวิเคราะหภาพกวางพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงเทานั้น 

 เหมือนตะวัน สุทธิวิริวรรณ (2559) ศึกษาเรื ่องการเปดรับ ความรู ทัศนคติและพฤติกรรมของผูชม

รายการตอดิจิทัลทีวีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ใชรูปแบบการวจิัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ผลการวิจัย

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมโดยรวมในระดับทำมาก ในประเด็นการใชรีโมทเพื่อกดเลื่อนชองรายการ

ดิจิทัลทีวีเพื่อเลือกชองที่ตองการมากที่สุด รองลงมาดูรายการเกมสโชวจากชองดิจิทัลทีวีมากกวาชองฟรีทีวีเดิม 

(อะนาล็อก 3,5,7,9) และดูรายการขาวจากชองดิจิทัลทีวีมากกวาชองฟรีทีวีเดิม (อะนาล็อก 3,5,7,9) ตามลำดับ 

การพัฒนาเทคโนโลยีทางการส่ือสารเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ 

 ในโลกยุคดิจิทัลที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ อยูตลอดเวลา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทำธุรกิจ พัฒนา

สินคาและบริการใหม พรอมยกระดับประสบการณใหกับผูบริโภค ในป 2019 มี 5 เทรนดเทคโนโลยีและดิจิทัล 

มารเก็ตติ้ง ที่ธุรกิจตางๆ ใหความสำคัญและนำมาใชสรางโอกาสทางธุรกิจ ปจจุบันคนไทยเขาถึงอินเทอรเน็ต

สัดสวนกวา 82% ของประชากร ใชเวลากับออนไลนวันละ 10 ชั่วโมง รูปแบบการเสพสื่อและเนื้อหารายการ
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กระจายตัว (Fragmentation) ดวยรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ “ขาดอินเทอรเน็ตไมได” โดยมีโทรศัพทมือถือเปน

อุปกรณหลักที่ผู บริโภคใชเวลาและใหความสนใจมากที่สุด พบวาแตละคนจะหยิบโทรศัพทมือถือมาเช็กความ

เคลื่อนไหวตางๆ เฉลี่ยวันละ 80 ครั้ง แตหากเปนเด็กรุนใหม จะเช็กมือถือเฉลี่ย 250 ครั้งตอวัน (positioning,  17 

มีนาคม 2562) กลยุทธการสื่อสารและการทำตลาดของสินคาและตราสินคาตางๆ วันนี้ตองปรับตัว ทำความเขาใจ

และเริ ่มเก็บขอมูลลูกคาจากการใชงานผานสื่อออนไลน เพื่อนำ “ดาตา” มาใชประโยชน และกาวสู Digital 

Transformation ไดอยางมีประสิทธิภาพ การทำ “การคา” ในโลกยุคใหม “ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค” ถือเปน

ขุมทรัพยที่สามารถนำมาใชประโยชน พรอมสรางโอกาสใหมใหธุรกิจในการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ ที่จะทำให 

“ธุรกิจ” เขาถึงผูบริโภคแบบรายบุคคลอยางแมนยำตามความสนใจ ในโลกออนไลน การใชเทคโนโลยีตางๆ จะ

ใกลเคียงกัน แตสิ่งที่แตกตางคือการนำเทคโนโลยีมาใชใหเกิดประโยชนสูงสุด ตองบอกวา “ในยุคนี้ใครพัฒนา

เทคโนโลยีใหมๆ มากท่ีสุด จะสามารถสรางจุดแข็งใหธุรกิจเหนือคูแขงขันได"  

 การบริหารจัดการเทคโนโลยีสมัยใหม (New technology Management) ไดใชประโยชนจากการเก็บ

ขอมูลบิ๊กดาตา สอดคลองกับงานวิจัยของ Liz, Kelley & Maya Barton (2003) พบวา จากเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต

บนโทรศัพทเคลื่อนที่ ความวิตกโดยรวมในการใชเทคโนโลยีมีความสัมพันธกับลักษณะทางประชากรศาสตร เชน 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา เปนตน ดังนั้นการยอมรับเทคโนโลยีเพื่อนำไปสูการตลาดตอไปควรคำนึงถึงความ

ตองการทางดานจิตวิทยาเกี่ยวกับเทคโนโลยี การออกแบบเทคโนโลยี และการพัฒนารูปแบบเพื่อใหสอดคลองกับ

ความตองการ 

 การนำสื่อใหม (New Media) เขามาใชในการเชื่อมตอเพื่อเขาถึงคนในสังคมจึงเปนเรื่องนิยมกันมากใน

ปจจุบันนอกเหนือจากสื่อเดิม เนื่องจากสามารถเอ้ือใหผูสงสารและผูรับสารทำหนาท่ีสงสารและรับสารไดพรอมกัน

เปนการสื่อสารสองทาง และยังทำหนาที่สงสารไดหลายอยางรวมกัน คือ ภาพ เสียง และขอความไปพรอมกัน ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดของพรจิต สมบัติพานิช (2547 : 4) วาเปนการรวมเอาระบบเทคโนโลยีของสื่อดั้งเดิมเขากับ

ความกาวหนาของระบบเทคโนโลยีแบบปฏิสัมพันธ ทำใหสามารถสื่อสารไดสองทางผานระบบเครือขาย และมี

ศักยภาพเปนสื่อแบบประสม (Multimedia) ปจจุบันสื่อใหมพัฒนาขึ้นหลากหลายเปนที่รูจักและนิยมกันมากคือ 

สื่ออินเทอรเน็ต สื่อโทรศัพทมือถือ นอกจากนี้อนาคตสื่อใหมพัฒนายิ่งข้ึนโดยนำเอาสื่อดั้งเดิมโดยเฉพาะอยางยิ่งสื่อ

โทรทัศนมาใชชองทางผานสื่ออินเทอรเน็ตที่ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดหลายชองทาง (Multi Platform & Multi 

Screen) ทั้งในเนื้อหาเดิมหรือนำมาผลิตใหมเปนเนื้อหาที่เหมาะสมในชองทางใหมเรียกวาการเลาเรื่องขามสื่อ 

(Trans Media) เพื่อเขาถึงกับเครื่องมือที่ผู บริโภครับชมไดอยางสะดวกที่สุด ทำใหเกิดการเชื่อมตอ (Engage- 

ment) ระหวางรายการกับผูชมไดตลอดเวลา 
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 ดังนั้น ถามีเนื้อหารายการที่ดีอยูในกระแสและมีผูคนพูดถึงจะทำใหขายโฆษณาไดการตอบรับที่ดีจาก

บรรดาผูซื้อเวลาเพื่อการโฆษณา เนื่องจากมีความนิยม (Rating) สูง และขอดีของการเลาเรื ่องขามสื่อ (Trans 

Media) คือเกิดการกลาวถึงเนื้อหารายการนั้นๆ ณ ขณะที่รับชม และตอบโตไดทันที (Real Time Response) ไม

วาจะเปนในแอพพลิเคชั่นพูดคุยในสังคมออนไลนตางๆ รวมทั้งเนื้อหารายการถูกนำไปผลิตซ้ำ โดยการแบงปน 

(Share) การกดถูกใจ (Like) การนำไปเปนประเด็นพูดถึงบนเว็บบอรดที่เปนกลุมชุมชนในสังคม (Community) 

 ขนาดใหญอยางในเว็บไซตพันทิพย (Pantip.com) ทำใหกระแสความสนใจขยายไปเปนวงกวาง และผูชมรูสึกสนุก

กับการวมแสดงความคิดเห็น  

 เนื่องมาจากการนำเอาเทคโนโลยกีารเลาเรื่องขามสื่อ (Trans Media) นำเสนอเนื้อหารายการที่นาสนใจ 

มีความคิดสรางสรรค (Creative Content) สื่อสารไปถึงผูบริโภคแตละกลุม ท่ีมีการรับสารดวยเครื่องมือ (Device) 

ท่ีแตกตางกันไป หลายฐานการรับชม (Multi Platform & Multi Screen) และหลายชวงเวลา เชน รับชมผานการ

ออนไลนทางโทรศัพทมือถือ แท็บเล็ต สามารถรับชมยอนหลังจากยูทูป (Youtube) จากเครื่องคอมพิวเตอร หรือ

รับชมโดยตรงจากสถานีโทรทัศนระบบดิจิทัลก็ได 

 นอกจากนี้พฤติกรรมผูบริโภคนิยมดูรายการโทรทัศนบนยูทูป (Youtube) รวมถึงแพลตฟอรมอื่นๆ ทาง

ออนไลน และนีคื่อสิ่งท่ีคนทำโทรทัศนอาจกำลังกลัววาจะนำพาธุรกิจท่ีครั้งหนึ่งนำพาความยิ่งใหญมาใหกำลังจะถูก

แทนท่ีดวยเทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนไป ถามองในแงบวกยูทูป (Youtube) ไมไดมาแขงกับสถานีโทรทัศน แตคือการเขา

มาชวยเพิ่มยอดผูชมทางโทรทัศน และยูทูป (Youtube) อาจทำใหเนื้อหาตนทุนสูงกลายเปนเนื้อหาราคาถูก 

ตัวอยางความนิยมของผูบริโภคผานชองทางตาง ๆ บนสื่อออนไลนของผูบริโภค  

 สอดคลองกับเฮนรี เจนกินส (Henry Jenkins, 2007, p.2) ผู ที ่ศ ึกษาเรื ่อง Media convergence 

culture และเรื่อง Transmedia อธิบายวา โลกของสื่อตอนนี้ไมไดข้ึนอยูกับเจาของธุรกิจสื่อรายใหญๆ เพียงอยาง

เดียวกับเม่ือกอนแลว จากการกาวหนาไปของเทคโนโลยีทำใหสื่ออยูในมือของประชาชนทุกคนท่ีเปนผูสรางเนื้อหา

ขึ้นไดเองเชนกัน จากอดีตจนถึงปจจุบันผลงานในสื่อเกามากมายที่ไดถูกนำมาเลาใหมผานชองทางสื่อใหม ซึ่งมี

คุณลักษณะโดดเดนเปนรูปแบบการสื่อสารแบบสองทาง (Two-way-communication) มีความสามารถเคลื่อนท่ี

ไดสูง (Mobility) ทำใหสะดวกตอการพกพาไปในที ่ตางๆ (Compactable) สามารถดัดแปลงเปลี ่ยนรูปได 

(Convertibility) เชื่อมตอกันโดยงาย (Connectivity) สามารถหาและใชประโยชนไดในทุกที่ (Ubiquity) มีความ

รวดเร็วในการสื่อสาร (Speed of Communication) มีลักษณะไรพรมแดน (Absence of Boundaries)เปนการ

ผานยุคสมัยมาตามพฤติกรรมของผูใชสื่อและเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไป เปนการกาวสูยุคที่เปนสื่อแบบ “วัฒนธรรม

หลอมรวม" (Convergence culture) การหลอมรวมสื่อจะเกิดข้ึนเม่ือขอมูลขาวสารท่ีถูกผลิตข้ึนจากสื่อ ๆ หนึ่งถูก



945 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

เผยแพรไปยังชองทางตาง ๆ อยางหลากหลาย เชน การที่เราสามารถดูรายการโทรทัศนยอนหลัง ดูหนัง ฟงเพลง 

ผานสมารทโฟน และคอมพิวเตอรได เจนกินสสรุปเปนขอเสนอไววา “ภาวการณหลอมรวม บรรจบกันของสื่อเปน

มากกวาการขยับระดับทางเทคโนโลยี (Technological Shift) มันเปลี่ยนแปลงความสัมพันธระหวาง เทคโนโลยี 

อุตสาหกรรม ตลาด ประเภทสื่อและผูชมท่ีมีอยูเดิม” 

ดึงคนจากออนไลนมาสูประสบการณรวมจริงในกิจกรรมพิเศษ (Online to On Ground) 

 โทรทัศนดิจิทัลหลาย ๆ สถานีไดสรางความผูกพัน หรือ Engagement ผานทางชองทางโซเชียลมากข้ึน 

เรารูจักการทำคอนเทนตมารเก็ตติ้ง การทำกิจกรรมผานทางออนไลนตางๆ หรือแมกระทั่งการทำออนไลนวิดีโอ

ตางๆ เพื่อมุงหวังใหผูติดตามมีปฏิสัมพันธกับตราสินคา เพื่อสรางความรูสึกที่ดี แตเราจะพบไดวาขอจำกัดของ

ออนไลนมีอยูมากมาย และผูบริโภคก็ไมสามารถมีความผูกพันอันดีกับตราสินคาผานทางชองทางดิจิทัลเพียงอยาง

เดียว (ไมเชนนั้นความสัมพันธนั้นคงเปนแบบ Virtual Relationship หรือคลาย ๆ กับการจีบกันผานไลนแตไมเคย

เจอหนากันเลย) ดังนั้น เทรนดของการสรางความผูกพันแบบออนไลนสูกิจกรรมพิเศษจะมีมากขึ้นในปหนา เพ่ือ

ยกระดับความสัมพันธไปมากกวาเดิม โดยอีกจุดประสงคหนึ่งก็คือตองการที่จะระบตุัวตนของลูกคา หรือแฟนของ

เราใหดียิ่งข้ึนอีกดวย (The Standard, 23 พฤศจิกายน 2560) 

 McLuhan และ Powers (1989) จากหนังส ือ Understanding Media: The Extension of Man ท่ี

กลาวไววา “Medium is the Message” แปลความภายใตบริบทแหงการสื่อสารไดวา สื่อหรือชองทางการสื่อสาร

เปนตัวกำหนดรูปแบบการสื่อสารของมวลมนุษยชาติได จุดประกายใหกับนักวิชาการดานสื่อสารมวลชนท่ัวโลก ให

เห็นถึงการสื่อสารในโลกไรพรมแดน จวบจนปจจุบันเราเริ่มประจักษชัดถึง ความหมายของประโยคดังกลาวไดอยาง

ลึกซึ้ง ถึงความเปลี่ยนแปลงทางการสื่อสารในยุคที่เทคโนโลยีเขามามีบทบาทในการสื่อสาร เราสัมผัสไดถึงสังคมท่ี

ขอมูลขาวสารมีบทบาทกับการดำรงชวีิตของมนุษย สอดคลองกับคำวา Information Society หรือสังคมขาวสาร

จากองคประกอบการสื่อสารแบบพื้นฐาน ไดแก ผูสงสาร (Sender) สาร (Message) สื่อ (Channel) ผูรับสาร 

(Receiver) จากปจจัยดานเทคโนโลยี “สื่อ” ดูจะเปนองคประกอบที่มีความสำคัญไมนอย เมื่อเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมเขามารองรับการสื่อสาร ทำใหมนุษยมีชองทางการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพหลากหลายและรวดเร็วมาก

ขึ้น ขามผานอุปสรรคดานพื้นที่และเวลาได (Spaceless & Timeless) สามารถติดตอสื่อสารกัน เสมือนยืนอยู

ตรงหนาภายในไมกี ่ว ินาที ทั ้งที ่อยู หางไกลกันคนละทวีป เหลานี ้ถือเปนปรากฏการณทางการสื ่อสาร ที ่มี

ความสำคัญตอมวลมนุษยชาติอาจกลาวไดวาเปนนัยแหงการเปลี่ยนแปลงทางการสื่อสาร รูปแบบการสื่อสารใหมๆ 

ซึ่งมีคุณลักษณะท่ีแตกตางและหลากหลาย เชน โปรแกรมซอฟทแวร เว็บไซตตลอดจนแอพลิเคชั่นบนโทรศัพท 

เคลื่อนท่ี เกิดข้ึนเพ่ือเพ่ิมสวนขยายทางการสื่อสาร เปดโอกาสให มนุษยสามารถนำเสนอเรื่องราว ความรูสึกนึกคิด 
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ตลอดจนแสดงความคิดเห็นไดอยางเสรี บนพื้นที่สวนตัว หรือโลกเสมือนจริง (Virtual Reality) และยังสามารถ

สรางความสัมพันธกับผูคนบนพ้ืนท่ีเสมือนจริงได จนขยายเปนเครือขายสังคมแบบออนไลน (Social Networking) 

สามารถสรางปฏิสัมพันธตอกันไดหลากหลายรูปแบบ ทั้งการตอบกลับในเวลาตอมา แมกระทั่งการโตตอบแบบ

ทันทีทันใด (Real-Time Interaction) หรือจะระบุตัวผูรับสารก็ได 

 ดวยเหตุนี ้การสงเสริมและพัฒนาเนื ้อหารายการใหสามารถนำไปออกอากาศในชองทางที ่หลาก 

หลาย (Multi Platform) และเปนการเลาเรื่องขามสื่อ (Trans Media) นั้น ถือเปนสวนหนึ่งของโอกาสในการสราง

รายไดใหกับกิจการโทรทัศนดิจิทัล ท่ีใชเทคโนโลยีเปนปจจัยหลัก สอดคลองกับทฤษฎีการเปลี่ยนแปลงนวัตกรรม

แบบพลิกผัน ของ Clayton M. Christensen (2557) เสนอวา ผูประกอบการเกาและใหม ตองพิจารณาเพื่อให

ธุรกิจสามารถอยูรอดไดอยางยั่งยืนในยุคดิจิทัล ตองใหความสำคัญกับผูบริโภคกอนเสมอ เนื่องจากพฤติกรรมการ

เปดรับขาวสารของคนรุนใหมที่เปลี่ยนไป ดวยการนำเสนอในสิ่งที่ผูบริโภคตองการอยางแทจริงมากกวาแบบ

แผนการดำเนินธุรกิจที่เคยใชมา และกลาที่จะเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดำเนินธุรกิจไปตามสถานการณ ซึ่งรวมถึง

การนำมาประยุกตใชกับกระบวนการหาเนื้อหารายการ การเผยแพร และจัดจำหนาย ปจจุบันชองทางการสื่อสารท่ี

เกิดขึ้นมากมาย โดยเฉพาะสมารทโฟน แท็บเล็ต ทำใหรูปแบบการเขาถึงขาวสารเปลี่ยนแปลง รวมทั้งยังเอื ้อตอ

กระบวนหาเนื้อหารายการ และเผยแพรขาวสารดวย และตองพัฒนาขีดความสามารถในการทำงานเพื่อรองรับภมิู

ทัศนใหม โดยการพัฒนาขีดความสามารถนั้นควรเนนทั้งเรื่องทรัพยากร กระบวนการทำงาน และการจัดลำดับ

ความสำคัญในการทำงาน 

กลยุทธการตลาดโทรทัศนดิจิทัล: จาก Offline สู On Ground 

 จากเดิมผูบริโภคสามารถเลือกรับขอมูลขาวสารไดจากสื่อประเภทออฟไลน (Offline Media) ไดแก 

โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ ปายโฆษณากลางแจง ฯลฯ มาสูยุคปจจุบันท่ีผูบริโภคมีชองทางในการรับชม

ที่หลากหลายมากขึ้นผานสื่อประเภทออนไลน (Online Media) ไดแก LINE, Facebook, Instagram, Twitter 

และ Applications ตาง ๆ พฤติกรรมในการบริโภคสื่อของผูบริโภคมีความเปลี่ยนแปลง จึงทำใหวิถีชีวิตของ

ผูบริโภคบางกลุมไดหันเหไปจากรูปแบบเดิม เชน กลุมวัยรุนท่ีเติบโตมาพรอมกับโลกอินเทอรเน็ตจะใชสื่อออนไลน

เปนสวนหนึ่งในการดำเนินชีวิตประจำวัน สื่อออนไลนจึงกลายเปนชองทางหลักอีกชองทางหนึ่งท่ีจะเขาถึงคนกลุมนี้

ไดอีกดวยอยางตรงใจที่สุดไมแพสื่อประเภทอื่น ๆ ในขณะที่สื่อออฟไลนก็ยังมีความสำคัญ เพราะกลุมผูใหญท่ี

เติบโตมาพรอมกับสื่อโทรทัศน หนังสือพิมพก็ยังเลือกท่ีจะรับขอมูลขาวสารจากสื่อประเภทนี้อยู  
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 ผลกระทบท่ีเกิดจากการพัฒนาของอินเทอรเน็ตไดสงผลถึงการแขงขันของธุรกิจสื่อมวลชนอยางโทรทัศน

ดิจิทัลโดยตรง ในแงของพฤติกรรมการรับชมโทรทัศนของผูชม เพราะศักยภาพของอินเทอรเน็ตไดขยายความ 

สามารถในการบริโภคขอมูลและขาวสารของประชาชนออกไปอยางไรขีดจำกัด โดยปรากฏอยูในลักษณะการ

บรรจบกันของสื่อและเทคโนโลยี (Convergence) ระหวางโทรทัศนกับโทรคมนาคม ที่เอื ้อใหเกิดปฏิสัมพันธ 

(Interactive) ระหวางผูสงสารกับผูรับสาร และเกิดการเชื่อมโยงระหวางชองทางสื่อสารตางๆ (Platform) ทำให

ผูบริโภคสื่อสามารถเลือกรับชมหรือบริโภคขอมูลขาวสารตามความตองการของตนเองได (On Demand) ผาน

หนาจอที่หลากหลายไมจำกัดไวแคหลักอยางจอโทรทัศน (Main Screen) แตสามารถรับชมรายการโทรทัศนสด

ผานทางออนไลนหรือชมยอนหลังในเว็บไซตหรือแอปพลิเคชั่นผานทางหนาจออุปกรณการสื่อสารแบบพกพากัน

มากข้ึน เรียกไดวาผูบริโภคสื่อชาวไทยไดเขาสูยุคการบริโภคสื่อ จากหลายหนาจอ (Multi-Screen) (สำนักนโยบาย

และวิชาการกระจายเสียงและโทรทัศน, 2558 : 1-2) 

 พฤติกรรมการบริโภคสื่อหลายหนาจอ (Multi-Screen) เปนผลกระทบของโลกดิจิทัลที่มีตอกลุมคนท่ี

เรียกวา ดิจิทัลเนทีฟ (Digital Natives) หมายถึง กลุมคนที่เกิดหรือเติบโตในยุคเทคโนโลยีดิจิทัล และคุนเคยกับ

การใชคอมพิวเตอร อุปกรณดิจิทัล และอินเตอรเน็ต ท่ีสามารถเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา โดยมีการใชอินเตอรเน็ต

แบบตลอดเวลาและไมตลอดเวลา (มายดแชร, 2557) เปนที่นาสนใจวาอุตสาหกรรมโทรทัศนดิจิทัลจะตอบสนอง

กลุมคนเหลานี้ ท่ีจะกลายเปนกลุมคนท่ีมีกำลังซ้ือหลักไดอยางไร 

 โทรทัศนดิจิทัลควรจะพัฒนารูปแบบรายการใหมีความหลากหลายแตกตาง โดยดำเนินกลยุทธ Total 

Media Solution ออฟไลน ออนไลน และออนกราวด โดยเสริมคอนเทนตที่สามารถเขาถึงกลุมผูชมไดทั่วประเทศ 

และทำใหคอนเทนตปรากฏในชองทางอื่น ๆ เชน ไลนทีวี และยูทูป เพื่อสรางความเติบโตใหกับธุรกิจโทรทัศน

ดิจิทัล สรางความไดเปรียบและพรอมตอยอดไปสูทุกชองทาง พรอมจัดกิจกรรมเชิงรุกเพ่ือขยายฐานผูชม การสราง

เนื้อหาโทรทัศนใหมีจุดเดน นาสนใจ สรางการรับรูใหกับผูชม เพื่อใหชองโทรทัศนดิจิทัลเปนที่รูจักแพรหลายท้ัง

หนาจอโทรทัศน สื่อออนไลน การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธในสถานที่ตาง ๆ ทั้งนี้การดำเนินธุรกิจทุกองคกร

จะตองมีการกำหนดเปาหมายของธุรกิจ โดยใหความสำคัญกับคุณคาของตราสินคา (Brand Value) แตตองใหตรง

กับความชอบของผูชม หรือกลุมเปาหมายท่ีทางชองไดวางไว และเลือกใชพิธีกรท่ีไดรับความนิยมหรือเปนท่ีรูจักอยู

แลวในระดับหนึ่งเพื่อเปนอีกชองทางหนึ่งที่ทำใหผูชมเกิดการจดจำ ภาวการณแขงขันทางการตลาดที่สูงขึ้นการ

สงเสริมการขายดวยวิธีเดิม ๆ ที่ใชกันมานาน อาจไมสามารถรักษาระดับภาพลักษณของสถานีโทรทัศนดิจิทัลไดดี 

นั่นคือท่ีมาของการจัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือสงเสริมการขาย 

 กิจกรรมพิเศษเปนเครื่องมือการสื่อสารท่ีสำคัญซ่ึงเลือกใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายทางการตลาด และ

ยังเกี่ยวของกับการเปนผูสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ โดยที่โทรทัศนดิจิทัลตองการจะเพิ่มการรับรู การตระหนักของ

สาธารณชน และชวยค้ำจุนภาพลักษณของชองโทรทัศนดิจิทัล ดวยวิธีการเชื่อมโยงกิจกรรมพิเศษเหลานั้นกับ
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ผลิตภัณฑของโทรทัศนดิจิทัล (Boone and Kurtz, 1995) เพื ่อเปนการหารายไดจากการจัดกิจกรรมพิเศษ 

โทรทัศนดิจิทัลควรกระจายการจัดกิจกรรมบันเทิงไปตามจังหวัดหัวเมืองทั่วประเทศ หรือหาผูรวมสนับสนุน 

(Sponsorship) ซ่ึงภายในงานจะประกอบไปดวยกิจกรรม บูธถายภาพกับนักแสดง บูธขาวท่ีจะใหผูชมไดสัมผัสการ

ทำขาว เปดโอกาสใหผูชมมาถายรูปและบันทึกวิดีโอไวเปนโปรไฟลเพื่อเขาสูการเปนนักแสดงหนาใหมของชอง

โทรทัศนดิจิทัล จัดมินิคอนเสิรตจากศิลปน รวมถึงกิจกรรมพิเศษ Workshop โดยจัดใหมีผูกำกับและทีมเขียนบท

จากโทรทัศนดิจิทัลเดินทางไปใหความรูกับนักศึกษาในจังหวัดท่ีไปจัดกิจกรรม Duncan (2005) กลาววา การตลาด

เชิงกิจกรรมเปนการสรางโอกาสการสงเสริมทางการตลาด เพื่อดึงดูดลูกคากลุมเปาหมายใหเขามารวมกิจกรรม 

เพื่อจะไดสรางความสัมพันธกับลูกคาอันเปนการเปดโอกาสใหใชการติดตอสื่อสารแบบสองทาง (Two-way 

communication) เพื่อเสริมสรางภาพลักษณการรับรูตราสินคาในเชิงบวก และเพื่อสรางกระแสการบอกตอแบบ 

“ปากตอปาก” (Word of mouth) ที่นิยมเรียกกันวา Buzz marketing ซึ่งเปนเทคนิคการสงเสริมการตลาดท่ี

เรียกวา Below the line อันเปนวิธีการท่ีประหยัดงบประมาณคาใชจาย และสามารถเขาถึงลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการมีสวนรวมในกิจกรรมพิเศษของผูชมเกิดความรูสึกเปนสวนหนึ่งของสถานีโทรทัศน

ดิจิทัล ทำใหสามารถสรางฐานผูชมไดอยางเหนียวแนนและสามารถสรางคานิยม (Rating) ชวยใหชองวางระหวาง

ผูชมกับโทรทัศนดิจิทัลลดลง สงผลใหใหเขาถึงกลุมเปาหมายเกิดความภักดีมากข้ึน เนื่องจากการจัดกิจกรรมพิเศษ

มักจะเก่ียวของกับสินคา ซ่ึงเชื่อมโยงกับโฆษณาจึงเปนการสนับสนุนโฆษณา โทรทัศนดิจิทัลจะตองไดรายไดเพ่ิม มี

การเก็บขอมูลแบบ Data เพิ่ม การรักษาผูชมเกาโดยการสรางสมาชิก (Membership) เปนการเพิ่มฐานผูชมใหม 

หรือมีเง่ือนไขสวนลดจูงใจตาง ๆ ในงานกิจกรรมพิเศษดวยจึงจะมีประโยชนสูงสุด 

 การจัดกิจกรรมพิเศษใหประสบความสำเร็จลุลวงจำเปนที่ตองทราบถึงกระบวนการในการจัดกิจกรรม 

ซึ ่งประกอบดวย 5 ขั ้นตอน คือ การวิจัย (Research) การออกแบบ (Design) การวางแผน (Planning) การ

ประสานงาน (Coordination) และการประเมินผล (Evaluation) ซึ ่งเปนแนวคิดของ Goldblatt (2002) โดย

สามารถนำไปวางแผนการปฏิบัติตามแผน (Planning and Executing) มีการนำเสนอกฎใหการจัดกิจกรรมพิเศษ

ใหสำเร็จ โทรทัศนดิจิทัลไมสามารถใชสูตรสำเร็จเดิม ๆ ท่ีเคยไดผลนำมาใชเพ่ือเรียกความนิยมไดอีกตอไป ทุกอยาง

ตองเกิดจากการวิเคราะหบิ๊กดาตาที่มีประสิทธิภาพและตัดสินใจรวดเร็ว ในสถานการณเฉพาะหนาเรื่องนั้นๆ เชน

ในขณะที่กระแสละครเริ่มลดความนิยมลง กระแสรายการเกมโชวและมิวสิคโชว กลับเรียกความนิยมไดสูงกวา 

วิธีการแสวงหาผลกำไรจากกระแสความนิยมนี้ ลูกคาเอเจนซ่ี (Agency) จึงตองมองความนาจะเปนในอนาคต และ

วางแผนกลยุทธการใชสื่อใหตรงเปาหมายอยางรวดเร็ว และวางแผนการใชสื่อตามกระแสใหทัน และโทรทัศน

ดิจิทัลอาจตองเปนคนจัดตั้งกระแสขึ้นมาเองใหเกิดความนิยมในเนื้อหารายการ เพ่ือใหลูกคาเอเจนซ่ี (Agency) 

มองเห็นถึงโอกาสในดานตางๆ เพ่ือรักษาความนิยมจากผูบริโภคและเพ่ิมรายไดแยงชิงสวนแบงตลาด เพ่ือความอยู

รอดผูประกอบการตองหาจุดเดนที่แตกตางชัดเจน เนื่องจากพฤติกรรมการเสพสื่อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป 
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ตองสรางลูกคาเฉพาะกลุม เนนเนื้อหารายการที่มีคุณภาพ หลากหลาย ตรงตามความตองการของผูชมเพื่อดึงดูด

ผูชมรายการ รวมทั้งสรางการรับรูจดจำในชองรายการใหมากที่สุดเพื่อเพิ่มระดับความนิยม ซึ่งจะสงผลใหรายได

ของสถานีโทรทัศนเพิ่มขึ้น ในปจจุบันนี้ชองทางออฟไลนและออนไลน ไมใชโลกที่แตกตางในการดูโทรทัศนดิจิทัล 

แตเปนโลกเดียวกัน กลยุทธการตลาดแบบออฟไลนตองสามารถสงตอไปถึงออนไลน และครอบคลุมการวางกลยุทธ

กิจกรรมทางการตลาดรูปแบบตาง ๆไปพรอมกันอีกดวย เพื่อนำเสนอเนื้อหาใหครบและตอเนื่องทุกฐานการ

นำเสนอ เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุดในการเพ่ิมความนิยมของรายการ เปนเพ่ิมชองทางการหารายไดผานเทคโนโลยี

ที่ทันสมัย เพิ่มการเขาถึงกลุมเปาหมายใหมากขึ้นตรงตามพฤติกรรมผูบริโภคสมัยใหม กลยุทธนี้เปนการยกระดับ

การสื่อสารการตลาดขององคกรไปสูโอกาสในการเพิ่มรายไดในชองทางอื่นๆ มากขึ้นและสามารถใชทรัพยากรที่มี

อยูใหคุมคามากข้ึนดวย 
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การศึกษาผลการเรียนรูการจัดการเรียนการสอนโดยเนนผูเรียนเปนสำคัญ 

ดวยแบบจำลองการส่ือสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 
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บทคัดยอ 

การวิจัยเรื่อง “การศึกษาผลการเรียนรูการจัดการเรียนการสอนโดยเนนผูเรียนเปนสำคัญดวยแบบจำลอง

การสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน” มีวัตถุประสงคสำคัญ 4 ประการ 1) เพื่อศึกษาผลการเรียนรูตาม

กรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) ดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับ

ผูเรียน 2) เพื่อเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาของผูเรียนกอนและหลังการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสาร

แบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 3) เพื่อประเมินความคงทนของผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิ

ระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) หลังจากจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณ

รวมกับผูเรียน และ4) เพ่ือสำรวจทัศนคติของผูเรียนท่ีมีตอแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

โดยการวิจัยเชิงทดลองจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมในภาคการศึกษาท่ี 

1/2561 เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคขอท่ี 1-3 และใชการวิจัยเชิงสำรวจเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 4  

ผลการวิจัย พบวา การจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมสงผลตอ

การพัฒนาผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) ท้ัง 5 ดานของนักศึกษาสูงข้ึน

กวาตอนกอนเรียน 1) ดานคุณธรรม จริยธรรม กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 12.21 สวนหลังเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 

17.25 สวนตางคาเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 5.04 2) ดานความรู กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 สวนหลังเรียนมีคาเฉลี่ย

เทากับ 13.32 สวนตางคาเฉลี่ยเพ่ิมข้ึน 8.68 3) ดานทักษะทางปญญา กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 26.12 สวนหลัง

เรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 47.58 สวนตางคาเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 21.46 4) ดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความ

รับผิดชอบ กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.33 สวนหลังเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 9.71 สวนตางคาเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 4.38

และ 5) ดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยี กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.98 สวน

หลังเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 7.50 สวนตางคาเฉลี่ยเพ่ิมข้ึน 4.52 
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คำสำคัญ : แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม มาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ  

 

Abstract 

  The research,  A Study of the Student- Centered Learning Outcomes by Share Identity, 

Communication Model,  has 4 important objectives such as 1)  To study the learning outcomes, 

according to Thai Qualifications Framework for Higher Education ( TQF)  by a  Share Identity, 

Communication Model with learners 2) To compare the academic achievement of students before 

and after teaching with a Share Identity, Communication Model with learners 3)  To evaluate the 

persistence of learning outcomes, according to the TQF after teaching and learning by Share 

Identity, Communication Model with students and 4) To explore the attitudes of learners towards 

Share Identity, Communication Model with learners.  This is experimental research, teaching and 

learning with t Share Identity, Communication Model in semester 1/2018 to achieve objectives 

no. 1-3 and using survey research to achieve research objectives no. 4. 

The research reveals that teaching and learning with Share Identity, Communication Model 

has an effect on the development of learning outcomes, according to the TQF, all 5 aspects are 

higher than before teaching and learning as follows 1) The morality and ethics: the mean before 

class was 12. 21, while the mean after class was 17. 25.  The mean difference increased 5. 04.  2) 

The knowledge: the mean before class was 4.64, while the mean after class was 13.32. The mean 

difference increased 8. 68 3) The intellectual skills:  the mean before class was 26. 12, while the 

mean after class was 47.58. The mean difference increased 21.46. 4) The interpersonal skills and 

responsibilities: the mean before class was 5.33, while the mean after class was 9.71. The mean 

difference increased 4.38.  and 5)  The numerical analysis, communication and technology skills: 

the mean before class was 2. 98, while the mean after class was 7. 50.  The mean difference 

increased 4.52. 

From the results of research brought to the application of suggestions in the manner of 

expanding research results by adopting a Share Identity, Communication Model to organize 
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teaching in different contexts, such as different faculties or universities which prove that the 

model is purer.  For the academic context, this research uses an experimental research and 

quantitative research as the main focus, which research results reflect a wider area of the Share 

Identity, Communication Model.  It still lacks of in- depth research results.  So, the next research 

should be adapted to use qualitative research method to reflect in- depth data to fulfill the 

knowledge. 

Keywords:  Share Identity Communication Model, Thai Qualifications Framework for Higher 

Education (TQF: Hed) 

 

บทนำ 

 หลายทศวรรษที่ผานมา ทั ่วโลกตองเผชิญกับความเปลี ่ยนแปลงภายใตพลวัตโลก ไมวาจะเปนการ

เปลี่ยนแปลงและผันผวนของเศรษฐกิจ สังคม สงครามและการกอการราย โรคระบาด สิ่งแวดลอม และภัยพิบัติ

ตาง ๆ ลวนสงผลใหเกิดความพยายามในการอยูรอด การแสวงหาความไดเปรียบ กอใหเกิดการแขงขันสูงข้ึนในทุก

มิติ ซึ ่งเปนที่แนนอนวาประเทศไทยตองเผชิญกับสภาวการณเปลี่ยนแปลงดังกลาวอยางเลี่ยงมิได การพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมจึงเปรียบเสมือนกุญแจดอกสำคัญในการแกไขวิกฤติตาง ๆ  

เพื่อใหพลเมืองของประเทศมีคุณภาพชีวิตและความเปนอยูที่ดีขึ้น เปนกำลังสำคัญในการพัฒนาประเทศ

ตอไป โดยจะเห็นไดจากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 12 ที่กลาววา ประเทศไทยมีขอจำกัดของ

ปจจัยพ้ืนฐานเชิงยุทธศาสตรเกือบทุกดาน และจะเปนอุปสรรคตอการพัฒนาท่ีชัดเจนข้ึน ชวงแผนพัฒนาเศรษฐกิจ

และสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 12 นับเปนจังหวะเวลาที่ทาทายอยางมากที่ประเทศไทยตองปรับตัวขนานใหญ โดย

จะตองเรงพัฒนาวิทยาศาสตร เทคโนโลยี การวิจัยและพัฒนา และนวัตกรรมใหเปนปจจัยหลักในการขับเคลื่อน

การพัฒนาในทุกดาน เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศไทยทามกลางการแขงขันในโลกท่ีรุนแรง

ขึ้นมาก แตประเทศไทยมีขอจำกัดหลายดาน อาทิ คุณภาพคนไทยยังต่ำ แรงงานสวนใหญมีปญหาทั้งในเรื่ององค

ความรู ทักษะ และทัศนคติ สังคมขาดคุณภาพและมีความเหลื่อมล้ำสูง เปนอุปสรรคตอการยกระดับศักยภาพการ

พัฒนาประชากรจำนวนไมนอยไมเคารพสิทธิผูอื่น และไมยึดผลประโยชนสวนรวมเปนสำคัญ จึงซ้ำเติมปญหาการ

ขาดแคลนปริมาณกำลังแรงงานในภาวะที่โครงสรางประชากรเปลี่ยนแปลงเขาสูสังคมสูงวัยอยางรวดเร็ว อีกท้ัง

ประเทศไทยยังประสบปญหาคุณภาพการศึกษา  
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นอกจากนี้ ศักยภาพและระดับคุณภาพชีวิตของคนไทยหลายดานยังต่ำกวาเปาหมาย และไมสอดคลองกับ

ทิศทางการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมบนฐานความรู ปญหาสำคัญ เชน การศึกษาและการเรียนรูของคนไทยยังมี

ปญหาเชิงคุณภาพ เด็กปฐมวัยยังมีพัฒนาการท่ีลาชากวาวัย เพราะครอบครัวไมมีความรู และขาดเวลาในการเลี้ยง

ดูอยางเหมาะสม และเด็กวัยเรียนยังมีปญหาดานสติปญญา เพราะคุณภาพการศึกษาไทยอยูในระดับต่ำ ประกอบ

กับการขาดการฝกทักษะท่ีแปลงความรูสูทักษะท่ีเพียงพอ จึงสงผลใหวัยแรงงานมีผลิตภาพการผลิตต่ำ โดยหนึ่งใน

หลักการสำคัญนั้น คือ  การยึด “คนเปนศูนยกลางการพัฒนา” มุงสรางคุณภาพชีวิตและสุขภาวะที่ดีสำหรับคน

ไทย พัฒนาคนใหมีความเปนคนที่สมบูรณมีวินัย ใฝรู  มีความรู มีทักษะ มีความคิดสรางสรรค มีทัศนคติที่ดี 

รับผิดชอบตอสังคม มีจริยธรรมและคุณธรรม พัฒนาคนทุกชวงวัยและเตรียมความพรอมเขาสูสังคมผูสูงอายุ อยาง

มีคุณภาพ รวมถึงการสรางคนใหใชประโยชนและอยูกับสิ่งแวดลอมอยางเกื้อกูล อนุรักษฟนฟู ใชประโยชน 

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมอยางเหมาะสม 

 การจัดการเรียนการสอนคือกลไกสำคัญในการพัฒนาศักยภาพของคนท่ีปรับเปลี่ยนไปตามยุคสมัย ในอดีต

การเรียนการสอนนิยมเนนผูสอนเปนสำคัญ แตเม่ือโลกเปลี่ยนไปดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ การเรียนรูของคนจึงไม

จำกัดอยูเฉพาะภายในหองเรียนอีกตอไป ท้ังนี้เพราะความรูท่ีเปนปจจัยนำเขา (input) ในการจัดการเรียนการสอน

ไมไดผูกขาดอยูที่ผู สอนอีกตอไป ทั้งเพราะผูเรียนสามารถคนควาความรูที่ตองการไดจากกูเกิล (google) การ

จัดการเรียนการสอนในปจจุบันจึงจำเปนตองตระหนักและปรับตัว บทบาทของอาจารยจึงไมใชผูถายทอดความรู

โดยมีตนเองเปนศูนยกลาง แตตองเปนผูที่เขาไปมีสวนรวมในการสรางแรงจูงใจเพื่อกระตุนใหผูเรียนตระหนักวา

ตนเองคือ “ศูนยกลางของการเรียนรู” อันเปนกระบวนทัศนท่ีพึงประสงคของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 ท่ีเนนผูเรียน

เปนสำคัญ  

จากสถานการณดังกลาว คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฏรำไพพรรณีจึงพัฒนารูปแบบการสอน

ข้ึนมาเรียกวา “แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน” โดยมีเปาหมายเพ่ือพัฒนานักศึกษาใหมี

ทักษะตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF)  

วัตถุประสงคการวิจัย 

(1) เพ่ือศึกษาผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) ดวยแบบจำลองการสื่อสาร

แบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

(2) เพื่อเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาของผูเรียนกอนและหลังการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบ

สรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 
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(3) เพ่ือประเมินความคงทนของผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) หลังจาก

จัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

(4) เพ่ือสำรวจความพึงพอใจของผูเรียนท่ีมีตอแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

ขอบเขตการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงทดลอง โดยทดลองจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบ

สรางอัตลักษณรวมกับผูเรียนในรายวิชาปฏิบัติ ที่เปดสอนในภาคการศึกษาที่ 1/2561 จำนวน 6 รายวิชา ไดแก 

รายวิชาสื่อใหม รายวิชาการเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร 1 รายวิชากราฟกเพ่ือโฆษณาและประชาสัมพันธ รายวิชา

การผลิตรายการวิทยุโทรทัศนเบื้องตน รายวิชาการเขียนเพ่ือการทองเท่ียว และรายวิชาภาษาอังกฤษเพ่ืองานนิเทศ

ศาสตร 

นิยามศัพท  

แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม หมายถึง รูปแบบการจัดการเรียนการสอนที่มีการเตรียม

เนื้อหาท่ีสอนใหเขาใจงาย ใชสื่อและกิจกรรมการสอนเพ่ือจูงใจผูเรียน และเปดใหผูเรียนมีสวนรวมในการอภิปราย

แลกเปลี่ยนความรู 

 มาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) หมายถึง การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 5 ดาน 

ไดแก ดานคุณธรรมจริยธรรม ดานความรู ดานปญญา ดานความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ  และ

ดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ทัศนคติของผู เรียน หมายถึง ระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที ่มีตอการจัดการเรียนการสอนดวย

แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การจัดการเรียนการสอนโดยเนนผูเรียนเปนสำคัญ : รายวิชาปฏิบัต ิ

 การจัดการเรียนการสอนโดยเนนผูเรียนเปนสำคัญในรายวิชาปฏิบัติในบริบทของมหาวิทยาลัยราชภัฏ

รำไพพรรณีนั้น ผูสอนควรออกแบบกิจกรรมการเรียนรูโดยใหความสำคัญกับกิจกรรม 3 กิจกรรมสำคัญ ไดแก การ

เตรียมความพรอม (Prepare)  การใหโอกาสผูเรียนลงมือปฏิบัติ (Practice) และการสื่อสารความรู (Present)โดย
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เนนการมีสวนรวมของผูเรียนในทุก ๆ กิจกรรม (Participation) ซึ่งเรียกกิจกรรมเหลานี้วา PPP + P Model ดัง

แสดงในภาพท่ี 1 

 

  

ภาพท่ี 1 แนวปฏิบัติท่ีดีสำหรับการจัดการเรยีนการสอนโดยเนนผูเรยีนเปนสำคญั : รายวิชาปฏิบัต ิ

  

รายละเอียดของกิจกรรมแตละกิจกรรมมีดังนี ้

  1. Prepare หรือ การเตรียมความพรอม เปนกิจกรรมท่ีผูสอนวางแผนการจัดกิจกรรมการเรียนรู

รวมกับผูเรียน กิจกรรมที่ผูสอนอาจเลือกนำไปออกแบบกิจกรรมการเรียนรู ไดแก การสรางขอตกลงของการจัด

กิจกรรม การแจงเวลาสำหรับการลงมือปฏิบัติกิจกรรมตาง ๆ เปนตน  

  2. Practice หรือ การลงมือปฏิบัติ เปนกิจกรรมท่ีผูสอนควรมุงเนนใหผูเรียนเรียนรูโดยฝกปฏิบัติ

ในสถานการณจริง/สถานการณจำลอง กิจกรรมที่ผูสอนอาจเลือกนำไปออกแบบกิจกรรมการเรียนรู ไดแก เรียนรู

จากแหลงเรียนรู กระบวนการวิจัย กิจกรรมกลุมหรือสัมมนา เปนตน  

  3. Presentation หรือ การสื่อสารความรู เปนกิจกรรมที่ผูสอนควรเปดโอกาสใหผูเรียนนำเสนอ

ผลงาน องคความรู หรือทักษะท่ีเกิดจากประสบการณการเรียนรู กิจกรรมท่ีผูสอนอาจเลือกนำไปออกแบบกิจกรรม

การเรียนรู ไดแก การสนับสนุนใหผูเรียนนำเสนอผลการเรียนรู ผลงาน ชิ้นงานดวยวิธีการหลากหลาย เชน การ

รายงาน การเผยแพรบนสื่อออนไลน เปนตน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

ภาพท่ี 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ใชการวิจัยเชิงทดลอง โดยการทดลองจัดการเรียนการสอนในรายวิชาปฏิบัติ 6 รายวิชา     

ท่ีเปดสอนในภาคการศึกษาท่ี 1/2561 ดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมและใชแบบทดสอบเปน

เครื่องมือในการประเมินผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) 3 ชวงเวลา 

ไดแก กอนเรียน หลังเรียน และหลังเรียนทอดเวลาออกไปอีก 2 สัปดาหเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 1-3 

และใชวิธีการสำรวจ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสำรวจความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอแบบจำลอง

การสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมในสัปดาหสุดทายของการจัดการเรียนการสอน จากนั้นนำขอมูลที่ไดมา

วิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร โดยใชสถิติเชิงบรรยายและสถิติเชิงอนุมาน 

สรุปผลการวิจัย 

1. ผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) ท้ัง 5 ดาน  

ตารางที่ 1 สถิติเชิงบรรยายเกี่ยวกับลักษณะขอมูลในภาพรวมของการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานทั้ง 5 ดาน   

      จำแนกตามระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล 
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ดานของการเรียนรู 

ตามกรอบมาตรฐาน TQF 

กอนเรียน หลังเรียน 

คาเฉลี่ย SD รอยละ คาเฉลี่ย SD รอยละ 

1. ดานคุณธรรมจริยธรรม(18), 

n = 42คน 

12.21 0.47 64.71 17.25 0.31 94.71 

2. ดานความรู 

(15), n = 22คน 

4.64 1.09 62.80 13.32 0.99 88.79 

3. ดานทักษะทางปญญา 

(51), n = 26 คน 

26.12 2.08 49.07 47.58 1.60 93.29 

4. ดานทักษะความสัมพันธ

ระหวางบุคคลและ 

ความรับผิดชอบ 

(10), n = 52 คน 

5.33 0.65 45.20 9.71 0.50 97.12 

5. ดานทักษะการวิเคราะหเชิง

ตัวเลข การสื่อสาร  

และการใชเทคโนโลย ี

(9), n = 46คน 

2.98 0.65 41.80 7.50 0.59 83.23 

***หมายเหตุ คาท่ีอยูใน ( ) คือคะแนนเต็มในแตละพฤติกรรม 

 จากตารางที่ 1 พบวา 1) ดานคุณธรรมจริยธรรม กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 12.21 จากคะแนนเต็ม 18 

คะแนน คิดเปนรอยละ 64.71 สวนหลังเรียน มีคาเฉลี่ยเทากับ 17.25 จากคะแนนเต็ม 18คะแนน คิดเปนรอยละ 

94.71 2) ดานความรู กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 จากคะแนนเต็ม 15 คะแนน คิดเปนรอยละ 62.81 สวน

หลังเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 13.32 จากคะแนนเต็ม 15 คะแนน คิดเปนรอยละ 88.79 3) ดานทักษะทางปญญา 

กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 26.12 จากคะแนนเต็ม 51 คะแนน คิดเปนรอยละ 49.07 สวนหลังเรียนมีคาเฉลี่ย

เทากับ 47.58 จากคะแนนเต็ม 51 คะแนน คิดเปนรอยละ 93.29 4) ดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและ

ความรับผิดชอบ กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.33 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน คิดเปนรอยละ 45.20 สวนหลัง
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เรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 9.71จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน คิดเปนรอยละ 97.12  และ 5) ดานทักษะการวิเคราะห

เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยี กอนเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.98 จากคะแนนเต็ม 9 คะแนน คิดเปน

รอยละ 41.80 สวนหลังเรียนมีคาเฉลี่ยเทากับ 7.50 จากคะแนนเต็ม 9 คะแนน คิดเปนรอยละ 83.23 

2. เปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาของผูเรียนกอนและหลังการสอน 

 2.1 ดานคุณธรรมจริยธรรม 

ตารางท่ี 2 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดานคุณธรรม จริยธรรมระหวางกอนและหลังเรียน  

พฤติกรรมดานคุณธรรม 

จริยธรรม 
คาเฉล่ีย SD 

ผลตาง

คาเฉล่ีย 
t p-value 

กอนเรียน 12.21 0.47 4.84 83.04 0.00 

หลังเรียน 17.05 0.31    

 

จากตารางที่ 2 พบวา ภาพรวมของดานคุณธรรมจริยธรรม พบวา มีคา t เทากับ 83.04 และคา p-value 

เทากับ 0.00 (ต่ำกวาระดับนัยสำคัญที่กำหนดไว 0.05)  สรุปไดวา หลังจากเรียนดวยวิธีการสอนแบบการสื่อสาร

แบบสรางอัตลักษณ นักเรียนมีคุณธรรมและจริยธรรมสูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 2.2 ดานความรู 

ตารางท่ี 3 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดานความรูระหวางกอน หลังเรียน และหลังเรียน 2 สัปดาห 

ระยะรวบรวมขอมูล  SD 

กอนเรียน 4.64 1.09 

หลังเรียน 13.32 0.99 

หลังเรียน 2 สัปดาห 13.41 1.05 

 

จากตารางที่ 3 พบวา คาเฉลี่ยของคะแนนดานความรูกอนและหลังเรียนมีคาแตกตางกันเทากับ 8.68 จึง

สรุปไดวา หลังจากเรียนดวยวิธีการสอนแบบการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมพฤติกรรมดานความรูของนักศึกษา
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เกิดการเปลี่ยนแปลง และภายหลังจากจากสิ้นสุดการเรียนทอดเวลาไปอีก 2 สัปดาหคาเฉลี่ยของคะแนนความรู

สูงข้ึนเล็กนอย จึงสรุปไดวา วิธีการสอนแบบการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมสรางความคงทนของความรู 

 2.3 ดานทักษะทางปญญา 

ตารางท่ี 4 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดานทักษะทางปญญาระหวางกอนและหลังเรียน  

พฤติกรรมดานทักษะ 

ทางปญญา 
คาเฉล่ีย SD 

ผลตาง

คาเฉล่ีย 
t p-value 

กอนเรียน 26.12 2.08 21.46 77.03 0.00 

หลังเรียน 47.58 1.60    

***หมายเหตุ  n = 27, df=25, one-tailed  และกำหนด = 0.05 

จากตารางที่ 4 ภาพรวมของดานทักษะทางปญญาพบวา มีคา t เทากับ 77.03 และคา p-value เทากับ 

0.00 (ต่ำกวาระดับนัยสำคัญที่กำหนดไว 0.05)  สรุปไดวา หลังจากเรียนดวยวิธีการสอนแบบการสื่อสารแบบ

สรางอัตลักษณ นักเรียนมีทักษะทางปญญาสูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 2.4 ดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ 

ตารางท่ี 5 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบระหวางกอน  และ

หลังเรียน  

พฤติกรรมดานทักษะ

ความสัมพันธระหวางบุคคล

และความรับผิดชอบ 

คาเฉล่ีย SD 

ผลตางคาเฉล่ีย 

t p-value 

กอนเรียน 5.33 0.65 1.24 47.81 0.00 

หลังเรียน 9.71 0.50    

***หมายเหตุ  n = 52 df=51, one-tailed  และกำหนด = 0.05 

จากตารางท่ี 5 ในภาพรวมของดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบพบวามีคา t 

เทากับ 47.81 และคา p-value เทากับ 0.00 (ต่ำกวาระดับนัยสำคัญที่กำหนดไว 0.05)  สรุปไดวา หลังจากเรียน

ดวยวิธีการสอนแบบการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม นักเรียนมีทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความ

รับผิดชอบสูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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2.5 ดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลขการส่ือสาร และการใชเทคโนโลยี 

ตารางที่ 6 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลขการสื่อสาร และการใชเทคโนโลยีระหวาง

กอนและหลังเรียน  

พฤติกรรมดานกษะการ

วิเคราะหเชิงตัวเลขการ

ส่ือสาร และการใช

เทคโนโลยี 

คาเฉล่ีย SD 

ผลตาง

คาเฉล่ีย 
t p-value 

กอนเรียน 2.98 0.65 0.06 52.29 0.00 

หลังเรียน 7.50 0.59    

***หมายเหตุ  n = 46, df=45, one-tailed  และกำหนด = 0.05 

จากตารางท่ี 6 ภาพรวมของดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยีพบวา มี

คา t เทากับ 52.29 และคา p-value เทากับ 0.00 (ต่ำกวาระดับนัยสำคัญที่กำหนดไว 0.05)  สรุปไดวาหลังจาก

เรียนดวยวิธีการสอนแบบการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม นักเรียนมีทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร 

และการใชเทคโนโลยีสูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

3. ประเมินความคงทนของผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) หลังจาก

จัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการส่ือสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียนไปแลว 2 สัปดาห 

ตารางท่ี 7 การทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยดานความรูท่ีเก็บรวบรวมขอมูลท้ัง 3 ระยะ 

Effect Value F Hypothesis 

df 

Error df p-value Partial Eta 

Squared 

time 

Pillai's Trace 0.99 1068.80 2.00 20.00 0.00 0.99 

Wilks' Lambda 0.01 1068.80 2.00 20.00 0.00 0.01 

Hotelling's Trace 106.88 1068.80 2.00 20.00 0.00 106.88 

Roy's Largest Root 106.88 1068.80 2.00 20.00 0.00 106.88 

***หมายเหตุ  n = 22, one-tailed  และกำหนด = 0.05 
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จากตารางที่ 7 ใหพิจารณาในแถวของ Wilks' Lambda ซึ่งเปนวิธีที่นักวิจัยใชโดยทั่วไป (ทรงศักดิ์ ภูสี

ออน. 2554 : 153) ผลการพิจารณาพบวาคา F เทากับ 1068.80 และคา p-value เทากับ 0.00 ซึ่งมีคาต่ำกวา

ระดับความคลาดเคลื่อนที่กำหนด (0.05) หมายความวา คะแนนเฉลี่ยดานความรูของนักศึกษาทั้ง 3 ชวงเวลามี

ความแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือพบวามีนัยสำคัญทางสถิติ 

4. ความพึงพอใจของผูเรียนท่ีมีตอแบบจำลองการส่ือสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียน 

ตารางที่ 8 ระดับและการแปลความหมายของความพึงพอใจที่นักศึกษาทีตอกระบวนการเรียนการสอนดวย

แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม (n = 70) 

รายดาน/ขอคำถาม คาเฉลี่ย SD แปลผล 

 1. ความพึงพอใจตอกระบวนการเรียนรู 3.90 0.55 มาก 

1. กิจกรรมที่ผูสอนจัดเตรียมไวมีความนาสนใจ 3.80 0.64 มาก 

2. ขั้นตอนการทำกิจกรรมไมยุงยาก 3.77 0.76 มาก 

3. กิจกรรมที่จัดขึ้น สามารถกระตุนใหเกิดการเรียนรู 3.85 0.73 มาก 

4. การมีสวนรวมในการทำกิจกรรม 4.19 0.71 มาก 

5. กิจกรรมมีความเหมาะสมตอเนื้อหาที่เรียน 4.13 0.69 มาก 

 

 2. ความพึงพอใจตอผลท่ีไดรับจากการเรียนการสอน 4.15 0.50 มาก 

6. ความรูในเนื้อหาที่เรียนเพิ่มขึ้น 4.07 0.70 มาก 

7. ไดเรียนรูทักษะที่จำเปนตอวิชาชีพ 4.17 0.70 มาก 

8. ความรูที่ได สามารถนำไปประยุกตใชในวิชาชีพได 4.33 0.66 มาก 

9. ความรูที่ได สามารถนำไปเชื่อมโยงกับรายวิชาอื่นได 4.15 0.74 มาก 

10. สามารถนำความรูเดิมมาเชื่อมโยงกับเนื้อหาที่เรียน 

         เพื่อสรางสรรคผลงาน 

3.92 0.78 มาก 
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  จากตารางที่ 8 หลังจากนักศึกษาผานกระบวนการจัดการเรียนการสอนแบบ Share Identity Model 

เมื่อพิจารณาความพึงพอใจในภาพรวมพบวา นักศึกษามีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 

ดานที่นักศึกษามีความพึงพอใจมากที่สุด คือ ผลที่ไดรับจากการเรียนการสอน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 อยูในระดับ

มาก รองลงมาคือสภาพแวดลอมในหองเรียน และกระบวนการเรียนรู มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และ 3.90 ซึ่งอยูใน

ระดับมากตามลำดับ สวนดานที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ ดานเนื้อหาที่เรียน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ซึ่งก็ยังคงอยูใน

ระดับมากเชนกัน 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยดังกลาวนำมาสูขออภิปรายในแตละประเด็นสำคัญ ๆ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 1) การทดลองจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณในรายวิชาตาง ๆ ท่ีเปด

สอนภาคการศึกษาที่ 1/61 นั้นสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงตามกรอบกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษา

แหงชาติทุกรายวิชา ดังนี้ รายวิชาการผลิตรายการวิทยุโทรทัศนเบื้องตนกับรายวิชาการสื่อขาวทองเที่ยวนั้นสงผล

ใหนักศึกษาเกิดการเปลี่ยนแปลงในดานคุณธรรมจริยธรรม รายวิชาสื่อใหมสงผลใหนักศึกษาเกิดการเปลี่ยนแปลง

 3. ความพึงพอใจตอเนื้อหาท่ีเรียน 3.86 0.52 มาก 

11. เนื้อหาที่เรียน มีปริมาณที่พอเหมาะ  3.92 0.64 มาก 

12. เนื้อหาที่เรียนอยูในระดับที่สามารถเรียนรูได  

(ไมยากจนเกินไป) 

3.62 0.79 มาก 

13. มีการจัดลำดับเนื้อหาไวอยางเหมาะสม 3.95 0.70 มาก 

 4. ความพึงพอใจตอสภาพแวดลอมในการเรียน 4.09 0.51 มาก 

14. บรรยากาศภายในหองเรียนไมเครงเครียด 3.70 0.87 มาก 

15. ส่ือการสอนเอื้อตอการเรียนรู 3.85 0.69 มาก 

16. มีอิสระในการแสดงความคิด 4.18 0.72 มาก 

17. สามารถแลกเปล่ียนเรียนรูกับผูสอนได 4.19 0.66 มาก 

18. สามารถแลกเปล่ียนเรียนรูกับเพื่อนรวมหองได 4.17 0.69 มาก 

 ภาพรวมความพึงพอใจตอการเรียน 3.91 0.42 มาก 
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ในดานความรู รายวิชากราฟกเพ่ืองานโฆษณาและงานประชาสัมพันธสงผลใหนักศึกษาเกิดการเปลี่ยนแปลงในดาน

ปญญา รายวิชาสื ่อใหมและ computer programing 1 สงผลใหนักศึกษาเกิดการเปลี ่ยนแปลงในดานความ 

สัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ และรายวิชาสื่อใหม และรายวิชาภาษาอังกฤษเพื่องานนิเทศศาสตร 

สงผลใหนักศึกษาเกิดการเปลี่ยนแปลงในดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยี 

 2) การเปรียบเทียบผลสัมฤทธิท์างการศึกษาของผูเรียนกอนและหลังการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสาร

แบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียนในทุกรายวิชาที่เปดสอนในภาคเรียนที่ 1/2561 ไดแก รายวิชาการผลิตรายการ

วิทยุโทรทัศนเบื้องตน (ผลการเรียนรูดานคุณธรรมจริยธรรม) รายวิชาการสื่อขาวทองเท่ียว (ผลการเรียนรูดาน

คุณธรรมจริยธรรม)  รายวิชาสื่อใหม (ผลการเรียนรูดานความรู ดานความสัมพันธระหวางบุคคลและความ

รับผิดชอบ และดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยี) รายวิชากราฟกเพื่องาน

โฆษณาและงานประชาสัมพันธ (ผลการเรียนรูดานปญญา) รายวิชา computer programing 1 (ผลการเรียนรู

ดานความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ) และรายวิชาภาษาอังกฤษเพื่องานนิเทศศาสตร (ดานทักษะ

การวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยี) ท่ีทดลองจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองดังกลาวมี

ผลสัมฤทธิ์ท้ัง 5 ดานสูงข้ึนกวากอนเรียนทุกรายวิชา 

 3) การประเมินความคงทนของผลการเรียนรูตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแหงชาติ (TQF) 

หลังจากจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียนไปแลว 2 สัปดาหนั้น

ผูเรียนยังคงมีความรูในเนื้อหาที่เรียน ทั้งนี้เนื่องจากแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมใหความสำคัญ

กับการจัดการความรูใหเขาใจงาย (simplify) และการเรียนรูรวมกันระหวางผูเรียนกับผูสอนจึงทำใหการสงผาน

ความรูจากผูสอนไปสูผูเรียนเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 4) ความพึงพอใจของผูเรียนที่มีตอแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมกับผูเรียนมีความพึง

พอใจในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 โดยดานท่ีนักศึกษามีความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ผลท่ีไดรับจากการเรียน

การสอน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 อยูในระดับมาก ทั้งนี้เนื่องจากแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมให

ความสำคัญกับการใชสื่อการสอนท่ีมีความหลากหลาย รวมท้ังการสอนจากของจริงก็ จึงสงผลใหภาพรวมของความ

พึงพอใจท่ีมีตอแบบจำลองดังกลาวอยูในระดับมากนั่นเอง 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากการการอภิปรายผลการวิจัยขางตน นำมาสูขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ ดังนี้ 
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 1)  ขอเสนอแนะสำหรับนำผลการวิจัยไปใช 

 1.1) การจัดการเรียนการสอนดวยแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมเปนการจัดการเรียน

การสอนในรายวิชาปฏิบัติ ทั ้งนี ้เพื ่อพิสูจนประสิทธิภาพของแบบจำลองดังกลาวใหเปนที่ประจักษจึงควรนำ

แบบจำลองดังกลาวไปจัดการเรียนการสอนในรายวิชาบรรยาย และนำผลท่ีไดมาเปรียบเทียบ 

 1.2) แบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวมเปนแบบจำลองการจัดการเรียนการสอนที่ทดลอง

ขึ้นในบริบทของคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฏรำไพพรรณี ดังนั้น การนำแบบจำลองดังกลาวไปจัดการ

เรียนการสอนในตางบริบท เชน ตางคณะ หรือตางมหาวิทยาลัยก็จะชวยพิสูจนใหแบบจำลองดังกลาวมีความ

นาเชื่อถือยิ่งข้ึน 

 2)  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 การวิจัยครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณเปนหลัก จุดเดนคือทำใหไดผลการวิจัยที่สะทอนภาพกวาง

ของแบบจำลองการสื่อสารแบบสรางอัตลักษณรวม ดังนั้นการวิจัยครั้งตอไปควรปรับมาใชระเบียบวิธีวิจัยเชิง

คุณภาพเพ่ือใหสะทอนภาพในเชิงลึกของแบบจำลองดังกลาวท่ีระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณไมอาจสะทอนออกมาได 
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การรับรูและความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  

Perception and Satisfaction of Users of  Emergency Medical Service Systems 

กนกกาญจน บัญชาบุษบง 1   จักรกฤษณ ทิวาศุภชัย 2    
1 อาจารยประจำสาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

2 นักวิจยั มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

.................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การวิจัยเชิงปริมาณครั้งนี้มีวัตถุประสงค 2 ประการคือ  1) เพื่อสำรวจการรับรูของผูใชบริการตอระบบ

บริการการแพทยฉุกเฉิน และ 2) เพื่อสำรวจความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน โดย

ขอมูลที่ใชในการศึกษามาจากการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม จำนวน 1,200 ชุด โดยใชวิธีการสอบถามผานทาง

หมายเลขโทรศัพทจากฐานขอมูลผูปวย และญาติผูปวยท่ีเคยใชบริการในระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ในเขต 13 

เครือขายบริการสุขภาพท่ัวประเทศ ในชวงเดือนตุลาคม 2559 ถึงเดือนกันยายน 2560 ซ่ึงมีจำนวนท้ังสิ้น 1.5 ลาน

คน และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการสำรวจดานการรับรูขอมูลขาวสารระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ในดานประเภทของสื่อโฆษณา

และประชาสัมพันธท่ีไดรับขอมูลขาวสาร พบวากลุมตัวอยางรับรูขาวสารผานสื่อโปสเตอรและปายโฆษณามากท่ีสุด 

การรับรูในดานความรู ความเขาใจและสิทธิ เกี่ยวกับการใชบริการการแพทยฉุกเฉิน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

รับรูวาเครื่องฟนคืนคลื่นหัวใจดวยระบบไฟฟา (AED) นับเปนอุปกรณปฐมพยาบาลชนิดหนึ่งมากท่ีสุด  ในดานรับรู 

เรื่องอาการฉุกเฉินวิกฤติ พบวา กลุมตัวอยางรับรูวาอาการหมดสติ ไมรูสึกตัว ไมหายใจเปนอาการฉุกเฉินวิกฤติ 

มากท่ีสุด 

     ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  ในจุดบริการที่ 1 คือ

จุดบริการแจงเหตุผานหมายเลขโทรศัพท 1669  และจุดบริการที่ 2 จุดเกิดเหตุและบริการบนรถพยาบาลฉุกเฉิน  

มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจอยูในระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดในทุกดาน สวนจุดบริการที่ 3 คือ จุดหองฉุกเฉินของ

สถานพยาบาล  มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 2 ดาน ไดแก   ผูใหบริการมีความสุภาพ อัธยาศัยดี ดาน

อุปกรณในหองฉุกเฉินมีความพรอมในการใหบริการ และมีความพึงพอใจในระดับมาก ในดานความรวดเร็วในการ

รับผูปวยเมื่อมาถึงหองฉุกเฉิน ดานผูใหบริการมีการใหคำแนะนำในการดูแลตนเองหรือการดูแลผูประสบเหตุกอน

ออกจากหองฉุกเฉินและความพึงพอใจโดยรวม   

คำสำคัญ: การรับรู ความพึงพอใจ ระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน สถาบันการแพทยฉุกเฉินแหงชาติ 
-------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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บทนำ 

 ปจจุบันบริบทของการเปลี่ยนแปลงดานตางๆเกิดขึ้นอยางรวดเร็วทั้งในระดับมหภาคและจุลภาค  ไมวาจะ

เปนดานสภาพแวดลอม  เทคโนโลยี  รูปแบบการใชชีวิต  คานิยม  รวมถึงโครงสรางของประชากรไทยที่นับวันจะ

เดินทางไปสูรูปแบบที่แตกตางจากเดิม   ทั้งนี้แนวโนมการเพิ่มขึ้นของภัยพิบัติและการเจ็บปวยฉุกเฉินก็เปนเรื่อง

สำคัญที่มีโอกาสจะเกิดเพิ่มมากขึ้นเมื่อเทียบกับเรื่องการเปลี่ยนแปลงดานตางๆ  สงผลใหการชวยเหลือผูปวย

ฉุกเฉินเปนประเด็นสำคัญท่ีทุกภาคสวนตองใหความสำคัญและตองมีการวางแผนในการปรับตัวเพ่ือสามารถรองรับ

กับการเปลี่ยนแปลงตางๆนั้นได  

  ประเทศไทยมีพัฒนาและมีความกาวหนาในดานการคุ มครองสิทธิมนุษยชนในดานสาธารณสุข  โดย

ประชาชนตองไดรับสิทธิในการรักษาพยาบาลและการเขาถึงการใหบริการดานสาธารณสุข  ตลอดจนการท่ี

ประชาชนจะสามารถมีสวนรวมในการผลักดันเพื่อพัฒนาระบบสาธารณสุขของประเทศใหสมบูรณยิ่งข้ึน  ทั้งใน

ดานความเทาเทียมและเปนธรรม   ในการไดรับบริการสุขภาพของผูท่ีมีสิทธิอยูในหลักประกันสุขภาพท่ีแตกตางกัน  

ตลอดจนการเตรียมความพรอม  เพื่อเขาสูประชาคมอาเซียน   จากเจตนารมณของพระราชบัญญัติการแพทย

ฉุกเฉิน พ.ศ. 2551 ที่มุงเนนใหผูปวยฉุกเฉินจำเปนที่จะตองไดรับการประเมินและการรักษาจากการปฏิบัติการ

ฉุกเฉินอยางทันทวงที  รวมไปถึงการที่กำหนดใหสถาบันการแพทยฉุกเฉินแหงชาติมีหนาที่ในการเผยแพรความรู

ทางการแพทยฉุกเฉินแกประชาชน   

 จากรายงานผลการดำเนินงานของสถาบันการแพทยฉุกเฉิน ประจำป 2559 พบวา มีการรับแจงเหตุ จำนวน 

1,499,117 ครั้ง เพ่ิมข้ึนจากป 2558 ซ่ึงมีจำนวน 1,326,305 ครั้ง โดยชองทางท่ีรับแจงเหตุมากท่ีสุด คือ ผานทาง

หมายเลข 1669 คิดเปนรอยละ 77.92 และในการประเมินคัดแยกระดับความฉุกเฉิน เพื่อตัดสินใจสั่งการชุด

ปฏิบัติการฉุกเฉิน พบวา ผลการคัดแยกสวนใหญเปนระดับความฉุกเฉินเรงดวน (สีเหลือง) รองลงมาเปนระดับ

ความฉุกเฉินวิกฤต (สีแดง) แสดงใหเห็นวาผูปวยที่มาดวยระบบการแพทยฉุกเฉินมีแนวโนม เปนผูปวยฉุกเฉิน

เรงดวน และผูปวยฉุกเฉินวิกฤต   

 ดังนั้น  เพื่อใหการดำเนินกลยุทธการสื่อสารสาธารณะในระบบการแพทยฉุกเฉินสูประชาชนเปนไปตาม

เจตนารมณแหงพ.ร.บ.การแพทยฉุกเฉิน พ.ศ. 2551   ทั้งในสวนประชาสัมพันธขอมูลระบบการแพทยฉุกเฉินให

ทราบถึงสิทธิและหนาที่ของตน  ทราบถึงการเรียกขอความชวยเหลือผาน สายดวน 1669 และการตระหนักภาวะ

เจ็บปวยฉุกเฉินและมีความเบื้องตนในการปฐมพยาบาลไปสูประชาชนไดอยางมีประสิทธิภาพแลว  ความพึงพอใจ

จากการรับบริการก็เปนตัวชี้วัดท่ีสะทอนถึงผลการดำเนินการของสถาบัน  อันจะนำไปสูความรวมมือจากทุกฝายใน

การดำเนินงานทางการแพทยฉุกเฉิน  ดวยการบูรณาการการดำเนินงานใหเกิดประสิทธิภาพ ท้ังดาน การ

ปฏิบัติการ การบริหารจัดการ และวิชาการ เพื่อนำไปสู การบริการการแพทยฉุกเฉินที่ครอบคลุมทุกพื้นที่ และ

ครอบคลุม  ประชากรทุกกลุมเสี่ยง รวมถึงกลุมดอยโอกาสทางสังคม ผูสูงอายุ 
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จากที่กลาวมาขางตน การศึกษาครั้งนี้จึงมุงเนน การสำรวจประชาชนผูเคยรับบริการจากระบบบริการ

การแพทยฉุกเฉิน ในดานการรับรูและความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉินแหงชาติ โดย 

มีวัตถุประสงค เพื่อใหทราบถึงระดับการรับรู ความเขาใจ เกี่ยวกับระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน และความความ

พึงพอใจของประชาชนผูใชบริการ ซึ่งเปนขอมูล เพื่อที่สถาบันฯจะสามารถนำขอมูลที่ไดมาใชในการวางแผน

พัฒนาการสื่อสารและการบริการ ใหสอดคลองกับแผนยุทธศาสตรของสถาบันไดอยางมีประสิทธิภาพ  

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือสำรวจการรับรูของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  

2. เพ่ือสำรวจความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 1. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

Schultz, and Tanenbaum (2538 อางถึงใน ดวงกมล เจียมเรือน, 2555) ไดใหคำจำกัดความของ

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรวาเปนการวางแผนการสื่อสารการตลาดที่ตระหนักถึงคุณคาของแผนการ

สื่อสารการตลาดโดยรวม ซึ่งประเมินบทบาทของเครื่องมือหรือกิจกรรมการสื่อสารการตลาดหลายเครื่องมือหลาย

กิจกรรมและรวมเครื่องมือกิจกรรมเหลานี้เขาไวดวยเพ่ือใหเกิดผลกระทบจากการสื่อสารอยางชัดเจนตอเนื่องมาก

ท่ีสุด 

 เสรี วงษมณฑา (2540) ไดกลาววา การสื ่อสารการตลาด หมายถึง กระบวนการของการพัฒนา

แผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 

เปาหมายการสื่อสารการตลาด คือ การท่ีจะมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของ

ตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารแบรนด (Brand Contacts) เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคา 

สรางความคุนเคยและความเชื่อม่ัน ในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง 

 ชื่นจิตต แจงเจนกิจ (2543) ไดใหนิยามของการสื่อสารการตลาดไววา การสื่อสารการตลาด หมายถึง 

รูปแบบสื่อสารที่มีผูสงขาวสาร ไดแก ผูผลิตสินคาและบริการ ผูจำหนายสินคา ตัวแทนจำหนายสินคาหรือบริการ 

หรือบริษัทตัวแทนโฆษณา เปนตน และจะสงขาวสารดังกลาวในรูปแบบภาพ เสียง ขอความ สัญลักษณ ฯลฯ โดย

สื่อสารผานชองทางการสื ่อสารประเภทตางๆ หรือสงตรงไปยังผู ร ับสารที่เปนกลุมเปาหมาย โดยผูสงสารมี

วัตถุประสงคการสื่อสารใหกลุมเปาหมายตอบสนองกลับไปในทิศทางเดียวกัน 

เครื่องมือการส่ือสารการตลาด  

 เสรี วงษมณฑา (2540) ไดกลาวถึงเครื่องมือหลักท่ีนักสื่อสารการตลาดนิยมนำมาใชเพ่ือการสื่อสารกับ

ผูบริโภค ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงานขาย 
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การจัดกิจกรรมพิเศษ โดยแตละเครื่องมือนั้นนักสื่อสารการตลาดตองเลือกใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย แบรนด 

และสภาพแวดลอมทางการตลาด จึงจะมีประสิทธิภาพสูงสุดในการสื่อสาร 

ในการศึกษาครั้งนี้ศึกษาการรับรูของผูใชบริการในดานชองทางที่ผูใชบริการรับขอมูลขาวสารจากการ

สื่อสารของระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  การรับทราบ เขาใจเกี่ยวกับระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน และสิทธิ

ของตนเองในการใชบริการระบบการแพทยฉุกเฉิน ผานการสื่อสารในรูปแบบตางๆของสถาบันการแพทยฉุกเฉิน 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

การรับรูเปนผลเนื่องมาจาการที่มนุษยใชอวัยวะรับสัมผัส (Sensory motor) ซึ่งเรียกวา เครื่องรับ 

(Sensory) ท้ัง 5 ชนิด คือ ตา หู จมูก ลิ้น และผิวหนัง   จากการศึกษามีการคนพบวา การรับรูของคนเกิดจากการ

เห็นรอยละ 75 จากการไดยินรอยละ 13 การสัมผัสรอยละ 6 กลิ่น รอยละ 3 และรสรอยละ 3 

เสรี วงศมณฑา (2542) ไดใหนิยามของการรับรูไววา การรับรู หมายถึง กระบวนการท่ีมนษุยเลือกท่ีจะ

รับรูและสรุปการรับรู ตีความหมายการรับรู ตีความหมายการรับรูสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีสัมผัส เพ่ือท่ีจะสรางภาพในสมอง

ใหเปนภาพที่มีความหมายและกลมกลืนกัน การรับรู (Perception) = ความคิด (Thinking) + การรับสัมผัส 

(Sensation)  

เติมศักดิ์ คทวณิช (2546) ไดใหนิยามของการรับรูไววา การรับรู หมายถึง กระบวนการในการแปล

ความหมายท่ีเกิดข้ึนภายหลังรางกายสัมผัสจากสิ่งเรา ซ่ึงการรับรูเปนพ้ืนฐานของการเรียนรูท่ีสำคัญของบุคคลและ

ในการตอบสนองพฤติกรรมใดๆของบุคคลจะขึ้นอยูกับการรับรูสภาพแวดลอมและความสามารถในการแปล

ความหมายของสภาพแวดลอมนั้น  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดใหนิยามของการรับรูไววา การรับรู หมายถึง กระบวนการซ่ึงแตละบุคคล

เลือกสรร จัดระเบียบและตีความหมายสิ่งท่ีกระตุนออกเปนภาพรวมข้ึนมา หรืออาจหมายถึงวิธีการท่ีมองโลกท่ีอยู

รอบๆตัวเรา ถึงแมวาบุคคล 2 คนจะถูกกระตุนอยางเดียวกัน เง่ือนไขเดียวกันแตจะมีอิทธิพลแสดงอาการรูจัก การ

เลือก การจัดระเบียบ และการตีความหมาย เปนกระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับความตองการ (Needs) 

คานิยม (Values) และความคาดหวัง (Expectation) ซ่ึงอิทธิพลของแตละตัวแปรเหลานี้จะเกี ่ยวของกับ

กระบวนการรับรู  

ในการศึกษาครั้งนี้ ไดนำแนวคิดเรื่องการรับรูมาใชเปนแนวทางในการสรางคำถามเพื่อสำรวจการรับรู

ของผูใชบริการในดานความรู ขอมูลขาวสารของระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  การรับทราบ เขาใจเก่ียวกับระบบ

บริการการแพทยฉุกเฉิน และสิทธิของตนเองในการใชบริการระบบการแพทยฉุกเฉิน 

 3. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจเปนความรูสึกที่เกิดจากการไดรับสิ่งที่ตอบสนองตามความคาดหวัง โดยมีนักวิชาการได

ใหนิยามของคำวา “ความพึงพอใจ” ไวดังตอไปนี้ 
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  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541) ไดกลาววาความพึงพอใจ (satisfaction) หมายถึง ความรูสึกที่ดี

ของบุคคลที่ไดรับการตอบสนองเมื่อบรรลุวัตถุประสงคในสิ่งที่ตองการ และคาดหวัง ความพึงพอใจเปนความชอบ

ของแตละบุคคล ซึ่งระดับความพึงพอใจของแตละบุคคลยอมแตกตางกัน อาจเนื่องจากพ้ืนฐานทางการศึกษา 

ทางดานเศรษฐกิจ และ สิ่งแวดลอม 

ทวีพงษ   หินคำ (2541) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวาเปนความชอบของบุคคลท่ีมีตอสิ่งหนึ่งสิ่ง

ใด ซึงสามารถลดความตึงเครียดและตอบสนองความตองการของบุคคลไดทำใหเกิดความพึงพอใจตอสิ่งนั้น 

วิรุฬ พรรณเทวี (2542 อางถึงใน ปุณยภาพัชร อาจหาญ, 2555)  ไดใหความหมายของความพึงพอใจวา 

หมายถึงความรูสึกภายในจิตใจของมนุษยท่ีไมเหมือนกันข้ึนอยูกับแตละบุคคลวาจะคารดหวังกับสิ่งหนึ่งอยางไร ถา

คาดหวังหรือมีความตั้งใจมากและไดรับการตอบสนองดวยดีจะมีความพึงพอใจมาก แตในทางตรงกันขามอาจ

ผิดหวังหรือไมพึงพอใจเปนอยางยิ่งเมื่อไมไดรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไว ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสิ่งที่ตนตั้งใจไววามี

มากหรือนอย  

การศึกษาครั้งนี้ ไดนำแนวคิดความพึงพอใจมาใชในการตั้งคำถามเพ่ือวัดความพึงพอใจในดานตางๆของ

ผูใชบริการระบบการแพทยฉุกเฉิน โดยไดแบงคำถามที่ใชในการประเมินความพึงพอใจเปนความความพึงพอใจ ณ 

จุดรับแจงเหตุ จุดนำสงและบนรถและพยาบาล และจุดบริการหองฉุกเฉิน เพ่ือใชในการพัฒนาคุณภาพการบริการ

และการสื่อสารใหเกิดความเขาใจท่ีถูกตองเก่ียวกับระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน อันสงผลตอความพึงพอใจในการ

รับบริการ 

 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ 

ของ ฟล ิปส คอตเลอรไว ว าเปนแนวคิดที ่ เก ี ่ยวของกับธ ุรกิจที ่ใหบร ิการซึ ่งจะไดสวนประสมการตลาด 

(Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการกำหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจำเปนและความตองการของมนุษยไดคือ  สิ่งท่ี

ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น โดยทั่วไปแลว  ผลิตภัณฑ

แบงเปน  2  ลักษณะ  คือ  ผลิตภัณฑท่ีจับตองได  และ  ผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได กลาวคือผลิตภัณฑอาจเปนไปได

ท้ังสินคาและบริการ 

2. ดานราคา  (Price) หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา  (Value) ของบริการกับราคา (Price ) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ   

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย  (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ

นำเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการท่ีนำเสนอ  ซ่ึง

จะตองพิจารณาในดานทำเลท่ีตั้งและชองทางในการนำเสนอบริการ 
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4. ดานสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการติดตอสื่อสารให

ผูใชบริการ  โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม  ซึ่งเครื่องมือในการสงเสริม

การตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงานขาย  

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูง

ใจ  เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน 

6.  ด  า น ก า ร ส ร  า ง แ ล ะ น ำ เ ส น อ ล ั ก ษ ณ ะ ท า ง ก า ย ภ า พ  ( Physical  Evidence and                  

Presentation) ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ เปนการสรางและนำเสนอคุณภาพโดยรวม  เพ่ือ

สรางคุณคาเพ่ิมท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการ ภาพลักษณของอาคารสถานท่ีของผลิตภัณฑนั้นเปน

ปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ ลูกคารับรูวาสถานที่ที่มีสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ดูดีและสวยงาม ยอมมีการ

บริการท่ีมีคุณภาพตามดวย   

7.  ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการ

บริการ  ที่นำเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว  และทำใหผูใชบริการเกิดความ

ประทับใจ 

ในการศึกษาครั ้งนี ้ไดนำสวนประสมการตลาดบริการทั ้ง 7 ดานมาเปนแนวทางในการออกแบบ

สอบถามเพ่ือประเมินความพึงพอใจของผูรับบริการระบบบริการแพทยฉุกเฉิน 

 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 ในการศึกษาเรื่องการรับรูและความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ไดมีการ

กำหนดกรอบแนวค ิดความสัมพ ันธ ระหว างต ัวแปรอ ิสระ ( Independent Variables) และต ัวแปรตาม 

Dependent Variables) ดังตอไปนี้ 
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                    ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

                           (Independent Variables)                        (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ทราบถึงการรับรูของผูใชบริการท่ีมีตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉินของผูใชบริการ 

2. ทราบถึงระดับความพึงพอใจของผูใชบริการท่ีมีตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน 

3. นำขอมูลท่ีไดรับไปใชในการวางแผนพัฒนาเพ่ือเพ่ิมระดับการรับรูในดานความรูท่ีเก่ียวของกับ 

การแพทยฉุกเฉินและสิทธิของประชาชนในระบบการแพทยฉุกเฉิน 

4. นำขอมูลท่ีไดรับไปใชในการวางแผนพัฒนาการบริการเพ่ือเพ่ิมคุรภาพในการบริการท่ีตรงกับ 

ความตองการของผูใชบริการ อันนำไปสูการเกิดความความพึงพอใจของผูใชบริการตอสถาบันการแพทยฉุกเฉิน

แหงชาติ 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษานี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) 

ในลักษณะการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) จำนวน 1,200 ชุด โดยใชวิธีการสอบถามผานทาง

หมายเลขโทรศัพทจากฐานขอมูลผูปวย และญาติผูปวยท่ีเคยใชบริการในระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ในเขต 13 

เครือขายบริการสุขภาพท่ัวประเทศ ในชวงเดือนตุลาคม 2559 ถึงเดือนกันยายน 2560 ซ่ึงมีจำนวนท้ังสิ้น 1.5 ลาน

การรับรู้ 

1. ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ ์

2. ระบบบริการการแพทย์

ฉุกเฉินและสิทธิในการรับ

บริการ 

3. อาการฉุกเฉินวิกฤติ 

ความพึงพอใจ 

1. การบริการ ณ จุดบริการแจง้

เหตุ 

2. การบริการ ณ จุดเกิดเหตุและ

บนรถพยาบาลฉุกเฉิน 

3. การบริการ ณ หอ้งฉุกเฉิน

ของสถานพยาบาล 

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. การศึกษา 

4. รายได ้

5. อาชีพ 
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คน ทำการเก็บขอมูลในชวงเดือน มิถุนายน ถึง กรกฎาคม 2561 และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ 

คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาพบวา  

1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ในชวงอายุระหวาง 41 - 50 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญา

ตรี หรือเทียบเทา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง 10,001 – 20,000 บาท สวนใหญประกอบอาชีพ แมบาน และ

วางงาน  

2. ดานการรับรูขอมูลขาวสารระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ในดานประเภทสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธท่ี

ไดรับขาวสาร กลุมตัวอยางรับรูขาวสารผานสื่อโปสเตอรและปายโฆษณามากที่สุด รองลงมากลุมตัวอยางรับรู

ขาวสารผานบุคลากรสาธารณสุขและอันดับสามคือ รับรูขาวสารผานญาติ เพื่อนบาน คนในชุมชน  กลาวคือใน

อันดับสองและสามนั้น กลุมตัวอยางรับรูขาวสารผานสื่อประเภท สื่อบุคคล  ในดานความรู ความเขาใจและสิทธิ 

เกี่ยวกับการใชบริการการแพทยฉุกเฉิน  กลุมตัวอยางสวนใหญรับรูวาเครื่องฟนคืนคลื่นหัวใจดวยระบบไฟฟา 

(AED) นับเปนอุปกรณปฐมพยาบาลชนิดหนึ่งมากท่ีสุด  และในดานรับรู เรื่องอาการฉุกเฉินวิกฤติ กลุมตัวอยางรับรู

วาอาการหมดสติ ไมรูสึกตัว ไมหายใจเปนอาการฉุกเฉินวิกฤติ มากท่ีสุด  

3. ความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  ในจุดบริการที่ 1 คือจุดบริการแจงเหตุ

ผานหมายเลขโทรศัพท 1669 มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจอยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุดในทุกดานโดยดาน

อัธยาศัย ความสุภาพ การพูดจาของผูใหบริการมีคาเฉลี่ยมากที่สุด  และจุดบริการที่ 2 จุดเกิดเหตุและบริการบน

รถพยาบาลฉุกเฉิน  มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจอยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุดในทุกดาน โดยดานผูใหบริการ

บริการดวยความซื่อสัตยสุจริต  ไมเรียกรับผลประโยชนใดๆมีคาเฉลี่ยมากที่สุด สวนจุดบริการที่ 3 คือ จุดหอง

ฉุกเฉินของสถานพยาบาล  มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจในระดับมากที่สุด 2 ดาน ไดแก   ผูใหบริการมีความสุภาพ 

อัธยาศัยดี ดานอุปกรณในหองฉุกเฉินมีความพรอมในการใหบริการ และมีความพึงพอใจในระดับมาก ในดานความ

รวดเร็วในการรับผูปวยเมื่อมาถึงหองฉุกเฉิน ดานผูใหบริการมีการใหคำแนะนำในการดูแลตนเองหรือการดูแลผู

ประสบเหตุกอนออกจากหองฉุกเฉินและความพึงพอใจโดยรวม โดยดานผูใหบริการมีความสุภาพ อัธยาศัยดีมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด   

 

อภิปรายผลการศึกษา 
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 ดานการรับรูขอมูลขาวสารระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน ในดานประเภทสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธท่ี

ไดรับขาวสาร กลุมตัวอยางรับรูขาวสารผานสื่อโปสเตอรและปายโฆษณามากที่สุดสอดคลองกับ วิทวัส รุงเรืองผล 

(2558) ที่กลาวถึงสื่อโฆษณาประเภทสื่อนอกบานเชน ปายโฆษณาขนาดใหญวาเปนสื่อที่ทำใหผูเห็นรับขาวสาร

อยางรวดเร็ว มักใชโฆษณาสินคาที่เปนที่รูจักกันทั่วไปและเปนสื่อที่ใชสนับสนุนสื่ออื่นๆ มีจุดเดนในการเขาถึง

กลุมเปาหมายในวงกวาง ขอความโฆษณาผานสายตากลุมเปาหมายไดบอยครั้ง เหมาะท่ีจะใชเตือนความจำ  

 ดานการรับรูขอมูลขาวสารในระดับรองลงมานั้น กลุมตัวอยางรับรูขาวสารผานบุคลากรสาธารณสุข

และอันดับสามคือ รับรูขาวสารผานญาติ เพ่ือนบาน คนในชุมชน  กลาวคือในอันดับสองและสามนั้น กลุมตัวอยาง

รับรูขาวสารผานสื่อประเภท สื่อบุคคล สอดคลองกับ พจน ใจชาญสุขกิจ (2562) ไดกลาวไววา สื่อบุคคลจัดไดวา

เปนสื่อที่มีประสิทธิภาพสูงในการสื่อสาร ที่จะทำหนาที่ถายทอดเรื่องราวตางๆ ขององคกรสูเปาหมาย โดยเฉพาะ

อยางยิ่งการสรางความนาเชื่อถือ โนมนาวจิตใจ เนื่องจากเปนการสื่อโดยตรง อาศัยการพูด เชน การใหสัมภาษณ 

การประชุม การพบปะพูดคุย การสนทนา การสอน การอภิปราย การปาฐกถา ในโอกาส ตางๆ รวมถึงการสื่อ

ความผานสื่อสารมวลชน สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และกิจกรรมท่ีจัดข้ึน แตขอจำกัดของสื่อบุคคลก็คือ เปนสื่อท่ี

ไมถาวร ยากแกการตรวจสอบและอางอิง เวนแตไดบันทึก ไวเปนลายลักษณอักษร ขณะท่ีการสื่อความในเรื่อง

ซับซอน การใชคำพูดอยางเดียวอาจไมเพียงพอ ตองอาศัยผูท่ีมีความเชี่ยวชาญในการสื่อสารท่ีดี จะทำใหผูรับสารมี

ความเขาใจกระจางชัดและตัดสินใจรับสารไดอยางม่ันใจข้ึน 

 ในดานความรู ความเขาใจและสิทธิ เกี่ยวกับการใชบริการการแพทยฉุกเฉิน  กลุมตัวอยางสวนใหญ

รับรูวาเครื่องฟนคืนคลื่นหัวใจดวยระบบไฟฟา (AED) นับเปนอุปกรณปฐมพยาบาลชนิดหนึ่งมากที่สุด สอดคลอง

กับคำใหสัมภาษณของสมศักดิ์ ชุณหรัศมิ์ (2561) ที่กลาววากระทรวงสาธารณสุขไดรวมมือกับสถาบันการแพทย

ฉุกเฉินแหงชาติ รวมกันพัฒนาระบบการชวยชีวิตผูปวยฉุกเฉินที่มีภาวะหัวใจหยุดเตนเฉียบพลันโดยสนับสนุนใหมี

การติดตั้งเครื่อง AED ตามสถานท่ีตางๆ ท่ัวประเทศ รวมถึงจะเพ่ิมการรณรงคใหมีการเตรียมพรอมการชวยฟนคืน

ชีพ ในที่สาธารณะที่มีโอกาสและความเสี่ยงจะเกิดภาวะฉุกเฉินดังกลาวอยางครบวงจร โดยในระยะเริ่มตนได

ตั้งเปาหมายใหมีการติดตั้งเครื่อง AED และฝกการปฐมพยาบาลพรอมกับการชวยฟนคืนชีพใหครบวงจร อยางนอย 

3,000 แหงทั่วประเทศ ภายในระยะเวลา 3 ป โดยการจัดงานรณรงคที่สถานีรถไฟหัวลำโพงก็เพื่อสอดคลองกับ

วัตถุประสงคและเปาหมายท่ีตองการใหประชาชนและหนวยงานท่ีอยูในสถานท่ีท่ีมีความเสี่ยงท่ีจะเกิดภาวะฉุกเฉิน 

ไดตระหนักเรียนรู เห็นความสำคัญ และเขาใจการใชงานเครื่อง AED  
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  ในดานรับรู เรื่องอาการฉุกเฉินวิกฤติ (UCEP) กลุมตัวอยางรับรูวาอาการหมดสติ ไมรูสึกตัว ไมหายใจ

เปนอาการฉุกเฉินวิกฤติมากที่สุด สอดคลองกับ สอดคลองกับคำใหสัมภาษณของ อัจฉริยะ แพงมา (มปป.) 

เลขาธิการสถาบันการแพทยฉุกเฉินแหงชาติ ที่กลาววาสถาบันการแพทยฉุกเฉินมุงเนนการสรางความเขาใจใหกับ

ประชาชนในเรื่องสิทธิ และข้ันตอนในการใชสิทธิ โดยเฉพาะการสรางความรูความเขาใจในเรื่องของอาการเจ็บปวย

ฉุกเฉินวิกกฤติ หรือ UCEP : Universal Coverage Emergency Patients ท่ีสามารถเขารับสิทธิได ซ่ึงมีจำนวน 6 

กลุมอาการไดแก กลุมอาการหมดสติไมรูตัว ไมหายใจ กลุมอาการเจ็บหนาอกเฉียบพลัน รุนแรง กลุมอาการซึมลง 

เหงื่อแตก ตัวเย็น หรือมีอาการชักรวม กลุมอาการแขนขาออนแรงครึ่งซีก พูดไมชัดแบบปจจุบันทันดวน หรือชัก

ตอเนื่องไมหยุด กลุมอาการมีอาการอื่นรวม ที่มีผลตอการหายใจระบบ การไหลเวียนโลหิตและระบบสมองที่อาจ

เปนอันตรายตอชีวิต กลุมอาการหายใจเร็ว หอบเหนื่อยรุนแรง หายใจติดขัดมีเสียงดัง 

 ในดานของความพึงพอใจของผูใชบริการตอระบบบริการการแพทยฉุกเฉิน  ในจุดบริการที่ 1 คือจุด

บริการแจงเหตุผานหมายเลขโทรศัพท 1669 มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจดานอัธยาศัย ความสุภาพ การพูดจาของผู

ใหบริการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด  จุดบริการท่ี 2 จุดเกิดเหตุและบริการบนรถพยาบาลฉุกเฉิน  มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจ

ดานผูใหบริการบริการดวยความซื่อสัตยสุจริต  ไมเรียกรับผลประโยชนใดๆมีคาเฉลี่ยมากที่สุด สวนจุดบริการที่ 3 

คือ จุดหองฉุกเฉินของสถานพยาบาล ดานผูใหบริการมีความสุภาพ อัธยาศัยดีมีคาเฉลี่ยมากที่สุด จากคาเฉลี่ย

ความพึงพอใจทั้ง 3 ดานจะพบวา ผูรับบริการใหความสำคัญกับการบริการของบุคคลผูใหบริการมากที่สุด ทั้งใน

เรื่องของอัธยาศัย การพูดจา ความซื่อสัตย สอดคลองกับแนวคิดของ         ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541) 

ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ ของ ฟลิปส คอตเลอรไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของ

กับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะไดสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  โดยในดานบุคคล (People) 

หรือพนักงาน (Employee) นั้นผูใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ  เพื่อใหสามารถสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน และกองวิชาการและแผนงาน กลุมงานวิจัยและประเมินผล 

เทศบาลนครเชียงใหม (2562) ท่ีกลาวไววาการสรางภาพลักษณโดยรวมขององคกรนั้นตองเปนการสรางความรูสึก

ท่ีดีท้ังในดานบุคคล สถานท่ี และการดำเนินการ โดยในดานบุคคล จะตองสรางความรูสึกใหเกิดการยอมรับวาเปน

บุคคลหรือคณะบุคคลที่นาเชื่อถือ ยกยอง ไมมีขอนารังเกียจในเรื่องบุคลิกภาพและกริยามารยาท ทำงานอยางมี

ประสิทธิภาพ กระตือรือรน รวดเร็ว วองไว พูดจาสุภาพนุมนวล  

 

ขอเสนอแนะ 

  สำหรับการนำผลวิจัยไปประยุกตใช 

1. จากผลการศึกษาในดานประเภทของสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ ไดรับขอมูล

ขาวสารจากปายโฆษณา และสื่อบุคคลท้ังในรูปแบบเจาหนาท่ี และบุคคลใกลชิด มากท่ีสุด มากกวาการรับรูผาน

การสื่อสารผานชองทางสื่อโฆษณาท่ีเปนแบบวงกวาง ดังนั้น การสื่อสารขอมูลขาวสารของบริการการแพทยฉุกเฉิน 
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จึงควรใหความสำคัญกับการใชสื่อทองถ่ินท่ีกลุมตัวอยางพบเห็นไดงาย เชนปายโฆษณาในยานชุน หรือพ้ืนท่ีท่ีเปน

ศูนยกลางของชุนนั้น รวมถึงการใชสื่อบุคคลในรูปแบบตางๆ อาทิ ตัวแทนชุมชน ผูใหญบาน อนามัยทองถ่ิน 

อาสาสมัครกูภัย เจาหนาท่ี อสม. เจาหนาท่ีอนามัย เปนชองทางในการประชาสัมพันธขอมูลขาวสาร และใหความรู

เก่ียวกับบริการการแพทยฉุกเฉิน 

2. จากผลการศึกษาการรับรูในดานความรู ความเขาใจและสิทธิ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูความ

เขาใจในบางเรื่องท่ีสำคัญตอการชวยชีวิตผูปวยนอย เชน กลุมตัวอยางรอยละ 66  มีความเขาใจวาเม่ือพบผูปวย

หัวใจหยุดเตนเฉียบพลัน เม่ือทานแจงเหตุแลว ไมตองทำอะไรกับผูปวย ควรรอเจาหนาท่ีการแพทยฉุกเฉินเทานั้น 

ซ่ึงเปนความเขาใจท่ีผิดและทำใหโอกาสในการรอดชีวิตของผูปวยนอยลงมาก หนวยงานจึงควรเพ่ิมการ

ประชาสัมพันธ และใหความรูแกประชาชนในประเด็นท่ีเก่ียวของกับการปฐมพยาบาลกอนนำสงใหมากข้ึน 

3. จากผลการศึกษาการรับรูในดานความเขาใจเก่ียวกับสิทธิ พบวากลุมตัวอยางยังมีความเขาใจเก่ียวกับ

สิทธิในการรับบริการระบบบริการการแพทยฉุกเฉินท่ีผิด เชน กลุมตัวอยาง รอยละ 59 มีความเขาใจวาสามารถ

ระบุโรงพยาบาลท่ีตองการใหรถกูชีพนำสงได ซ่ึงความเขาใจผิดนี้ อาจทำใหเกิดความไมพึงพอใจตอการใหบริการได 

หนวยงานจงึควรประชาสัมพันธใหประชาชนเขาใจในสิทธิของตนเองในการรับบริการการแพทยฉุกเฉินใหมากข้ึน 

4. จากผลการศึกษาดานความพึงพอใจ ณ จุดบริการรับแจงเหตุ สวนใหญกลุมตัวอยางสวนใหญมีความพึง

พอใจในระดับมาก ถึงมากท่ีสุด แตก็ยังมีอีกสวนหนึ่งท่ีมีความไมพึงพอใจในการบริการในระบบบริการการแพทย

ฉุกเฉิน ในจุดบริการรับแจงเหตุ โดยมีความคิดเห็นวา ผูรับแจงเหตุสอบถามขอมูลมากเกินไป หรือมีบางครั้งท่ีโดน

ปฏิเสธการใหบริการ ท้ังนี้ ความไมพึงพอใจในสวนนี้ อาจเกิดจากปญหาในการดำเนินงาน ในดานบุคลากรของ

หนวยงานเอง หรืออาจเกิดจากการไมเขาใจสิทธิของผูรับบริการ ดังนั้นจึงมีความจำเปนท่ีหนวยงานควรมีการอบรม

ผูใหบริการใหมีความรู และเทคนิคในการสื่อสารท่ีดี อันเปนประโยชนตอการชวยเหลือชีวิตผูปวยไดอยางทันทวงที 

และสรางความรูสึกท่ีดีตอผูท่ีมาขอรับบริการ 

 

 สำหรับการศึกษาในอนาคต 

1. ทำการศึกษาเพิ่มเติมจำนวนผูใชบริการ อาจเปนจังหวัดที่อยูในเครือขายแตละเครือขายอยางนอย 1 

จังหวัด 

 2. ทำการศึกษาขอมูลดวยวิธีการสำรวจเชิงคุณภาพเพิ่มเติม อาทิ การทำสนทนากลุม (Focus Group) 

หรือการทำการสำรวจดวยวิธีการสัมภาษณเชิงอุปมาอุปมัย (Metaphor)  

3. ทำการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางท่ีเปนผูมีสวนไดสวนเสีย (Stake Holders) ดวยวิธีการเชิงคุณภาพ เพ่ือ

ศึกษารายละเอียดไดอยาลึกซ้ึงมากยิ่งข้ึน  

4. แบงกลุมเปาหมายออกเปนกลุมอยางชัดเจนและมุงการสำรวจไปยังกลุมเปาหมายทีละกลุม เพื่อขอมูลท่ี

ไดรับจะไดเปนขอมูลเชิงลึกท่ีสามารถนำไปใชในการจัดทำแผนประชาสัมพันธไดตรงตามกลุมเปาหมาย   
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 รายงานฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการรับรูและความคิดเห็นของผูรับสารตอขอมูลขาว “การกูภัยทีม

หมูปา” ผานองคกรสื่อมวลชนและสื่อสังคมอ่ืนๆ  โดยศึกษาดวยวิธีเชิงสำรวจ กลุมตัวอยางมีจำนวน 235 คน    

ผลการศึกษาโดยการสำรวจ พบวาดานพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร  ผูตอบแบบสอบถามเปดรับขอมูล

ขาวสารมากท่ีสุดทางชองทาง Facebook  รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน และ เว็บไซค   

การเปดรับขอมูลผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ Facebook  รองลงไปคือ  วิทยุโทรทัศน 

และ เว็บไซต  ตามลำดับ 

  การเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด คือ Facebook รองลง

ไปคือ  Line  และ เว็บไซต  ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ มากท่ีสุด คือ 

วิทยุโทรทัศน รองลงไปคือ  Facebook และ เว็บไซต  ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา”  ผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด 

คือ Facebook รองลงไปคือ   Line  และ Twitter ตามลำดับ 

ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อในสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด คือ 

Facebook   รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน    และ เว็บไซต   ตามลำดับ 

ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน 

มากท่ีสุด คือ สื่อสังคมอ่ืนๆ  รองลงไปคือ เพจ Thai Navy Seal  และ M Thai  ตามลำดับ 

 ดานความคิดเห็นตอการนำเสนอขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” พบวามี ความพึงพอใจตอการเสนอ

ขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ของสื่อสังกัดองคกรสื่อมวลชนสูงสุดคือ ความรวดเร็ว  สดและใหมของเนื้อหา 

รองลงไปคือ เนื้อหาตอบสนองความสนใจ  และ ความถูกตอง และความนาเชื่อถือของเนื้อหา ตามลำดับ 

ความพึงพอใจขอมูลขาวสารของสื่อท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน สูงสุดคือ ความรวดเร็ว  สดและใหม

ของเนื้อหา รองลงไปคือ เนื้อหาตอบสนองความสนใจ   และ ความหลากหลาย และรอบดานของเนื้อหา 

ตามลำดับ 

_______________________________________________ 
1 อาจารยประจำสาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
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ความคิดเห็นตอการทำงานของสื่อในการรวบรวมขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” มีความคิดเห็นเชืง

เห็นดวย มากท่ีสุด คือ การสั่งหามสื่อสัมภาษณเด็กในทีมหมูปา   รองลงไปคือการจำกัดพ้ืนท่ีการทำขาว และการ

เซ็นเซอรขาวเม่ือเกิดเหตุการณวิกฤต  ตามลำดับ  และมีความคิดเห็นเชิงไมเห็นดวยตอการนำเสนอขอมูลขาวสาร

ของสื่อมากท่ีสุด คือการเนนย้ำสัมภาษณครอบครัวของเด็กในทีมหมูปา     รองลงไปคือ คำถามของสื่อ - เด็กมา

เขาฝนหรือไม  ตามลำดับ 

 

 พิพัฒน เหลืองนฤมิตชัย กลาววา Disruptive Technologies  คือนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีท่ีสรางตลาด

และมูลคาใหกับตัวผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยี และสงผลกระทบอยางรุนแรง ตอตลาดของผลิตภัณฑเดิม รวมท้ัง

อาจจะทำใหธุรกิจท่ีใชเทคโนโลยีแบบเดิมๆ  ลมหายตายจากไป  

ดานวราภรณ สามโกเศศ กลาววา  การเรียกเทคโนโลยีใหมๆ วา Disruptive Technologies มิไดถือวา

เปนสิ่งท่ีไมดี เพียงแตเปนเทคโนโลยีท่ีทำใหหลายสิ่งเปลี่ยนแปลงไปจากท่ีเคยเปนอยู ประการสำคัญก็คือกระทบ

ตอการทำมาหากินธุรกิจ การดำเนินชีวิตของผูคน ฯลฯ 

Disruptive Technologies  เปนสาเหตุหนึ่งท่ีทำใหอุตสาหกรรมสื่อมวลชนเปลี่ยนแปลง เพราะนอกจาก

อุตสาหกรรมสื่อมวลชนจะตองพัฒนาการใชชองทางการสื่อสารท่ีหลากหลายแลว  ผูบริโภคยังไดเปลี่ยนสถานะ

ของตนจากเดิมท่ีเปนเพียงผูรับสารเพียงอยางเดียว กลายมาเปนผูสงสารดวยในเวลาเดียวกัน   

ในชวงเวลาท่ีผานมา ขาวกรณีทีมนักฟุตบอลเยาวชนหมูปา จำนวน 12 คนและโคช จำนวน 1 คน ติดอยู

ในถาหลวง ขุนน้ำนางนอน ท่ีอำเภอแมสาย จังหวัดเชียงราย เพราะฝนตกน้ำทวมตั้งแตวันท่ี 23 มิถุนายน 2561 

และไดรับความชวยเหลือออกจากถ้ำอยางปลอดภัยทุกคนในวันท่ี 10 กรกฎาคม 2561 เปนตัวอยางกรณีขาวสาร

หนึ่งท่ีไดรับความสนใจจากสาธารณชน องคกรสื่อมวลชนระดับโลก ท้ัง BBC CNN CBS ฯลฯ และองคกร

สื่อมวลชนระดับทองถ่ินเอง อาทิ ไทยรัฐ เนชั่น มติชน PPTV เปนตน ตางสงทีมงานมารายงานขาว แตการนำเสนอ

ขอมูลขาวสารนี้สูสาธารณะไมไดมาจากองคกรสื่อมวลชนเทานั้น มีหนวยงานและบุคคลตางๆ รวมนำเสนอขอมูล

ขาวสารนี้ดวย  อาทิ เพจ เฟซบุค “Thai Navy Seal”  “ PR.Chiangrai ประชาสัมพันธจังหวัดเชียงราย”  เปนตน 

กรณีนี้เปนอีกกรณีหนึ่งท่ีแสดงไหเห็นวาเทคโนโลยีทางการสื่อสารท่ีเปลี่ยนแปลงไป เปนเหตุหนึ่งท่ีทำไหผูรับสารซ่ึง

ไมใชสื่อมวลชนอาชีพมีชองทางการนำเสนอขอมูลขาวสารของตนเองสูสาธารณชนเชนกัน 

  ผูศึกษาจึงมีความสนใจวา ในชวงเวลาท่ีองคกรสื่อมวลชนไดรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงทาง

เทคโนโลยี ทำใหองคกรสื่อมวชนเองก็ตองใชชองทางการสื่อสารอยางหลากหลายเพ่ือนำเสนอขอมูลขาวสารสู
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สังคม  และผูบริโภคกลายมาเปนท้ังผูรับสารและผูสงสารผานสื่อสังคมและสื่อออนไลน เม่ือเกิดเหตุการณท่ีอยูใน

ความสนใจและมีชองทางเลือกเพ่ือรับขาวสารอยางกวางขวางเชนนี้ ผูบริโภคจะมีวิธีคิด แนวทาง และหลักเกณฑ

การตัดสินเลือกรับขาวสารอยางไร  

1 เพ่ือศึกษาการรับรูขอมูลขาว “การกูภัยทีมหมูปา” ของผูรับสารผานองคกรสื่อมวลชนและสื่อสังคมอ่ืนๆ 

 2 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผูรับสารตอการรับรูขอมูลขาว “การกูภัยทีมหมูปา” ผานองคกรสื่อมวลชน

และสื่อสังคมอ่ืนๆ 

  

 

 ศึกษาดวยวิธีเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถาม ท้ังนี้กลุมตัวอยางคือ ประชากรตั้งแตวัยทำงานข้ึนไป (วัย

ทำงาน คือ 15 -59 :กระทรวงสาธารณสุข) ไดขนาดกลุมตัวอยางจำนวน 235 คน  เก็บขอมูลในระหวางวันท่ี 12-

16 ตุลาคม 2561   ดวยวิธีการเลือกกลุมตัวอยางท่ีไมเปนไปตามโอกาสทางสถิติ(Non-Probability Sampling) 

โดยการสุมตามความสะดวก (Convenience Sampling) และประมวลผลโดยใชสถิติแบบพรรณนา คือรอยละ

และคาเฉลี่ย 

 แบบสอบถาม แบงเปน 3 สวน คือ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร“การกูภัยทีมหมูปา” 

สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอการเสนอขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” 

วิธีการประเมินผลความถ่ี ความพึงพอใจ และความคิดเห็น ใชการวัดตามระบบ Likert  

Scales แบงเปน 5 ระดับ โดยกําหนดชวงคะแนน ดังนี้ 

คะแนน   ชวงคะแนน   ระดับ 

   1   1.00 – 1.80   นอยท่ีสุด/ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

   2  1.81 – 2.60      นอย / ไมเห็นดวย 

   3  2.61 – 3.40      ปานกลาง /เฉยๆ 

   4  3.41 – 4.20     บอย / มาก / เห็นดวย 

   5  4.21 – 5.00     บอยท่ีสุด/มากท่ีสุด /เห็นดวยอยางยิ่ง 
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1  ทำใหไดทราบถึงพฤติกรรมการรับรูขอมูลขาวสารและความคิดเห็นของผูรับสารผานสื่อตางๆ เพ่ือท่ี

องคกรสื่อมวลชนจะนำไปใชเปนประโยชนในเสนอขาวสารครัง้ตอไป 

 2 ทำใหไดทราบถึงความแตกตางของการนำเสนอขอมูลขาวสารระหวางองคกรสื่อมวลชนและสื่อสังคม

อ่ืนๆ 

 

การศึกษาเรื่อง “ผูรับสารในยุค Disruptive Technologies : ศึกษากรณีขาว “การกูภัยทีมหมูปา”  

มีผลการศึกษาดังนี้ 

การศึกษาครั้งนี้ มีผูตอบแบบสอบถาม จํานวนท้ังสิ้น 235 คน จําแนกตามลักษณะท่ัวไป ไดแก  เพศ อายุ  

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  ไดดังนี้  

 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล 

                n= 235

ชาย                  82  34.9 

หญิง           153  65.1 

  15- 20 ป     34  14.5  

   21-30  ป     52  22.1 

31-40  ป     45  19.1 

 41-50  ป     35  14.9 

51-60 ป     63  26.8  

ตั้งแต 61 ป ข้ึนไป      6    2.6 
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จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล

ประถมศึกษา       -  - 

มัธยมศึกษาตอนตน      -  - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช.   10    4.3  

อนุปริญญา / ปวส.      6    2.6  

    ปริญญาตรี                 120  51.1  

  สูงกวาปริญญาตรี                 99  42.1 

นักเรียน / นักศึกษา     67  28.5  

พนักงานบริษัทเอกชน    55  23.4 

รับจาง        7   3   

ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ   51  21.7 

คาขาย / ธุรกิจสวนตัว     38  16.2  

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

แมบาน -พอบาน             4  1.7 

 อาจารย     2  0.9 

 แพทย     2  0.9 

 เกษตรกร    2  0.9 

 ขาราชการเกษียณ   3  1.3 

 สอนลีลาศ    1  0.4 

 ประชาสัมพันธ    1  0.4 

 พนักงานรัฐ    1  0.4 

 พนักงานมหาวิทยาลัย   1  0.4 
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ไมเกิน 10,000บาท    57  24.3 

 10,001-20,000 บาท   28  11.9 

20,001-30,000 บาท   28  11.9 

 30,001- 40,000 บาท   30  12.8 

40,001-50,000 บาท   32  13.6 

 มากกวา 50,001 บาท   60  25.5 

 

จากตารางท่ี 1 สามารถอธิบายขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดดังนี้ 

พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนหญิง จำนวน 153 คน คิดเปนรอยละ 65.1 และชาย จำนวน  

82 คน คิดเปนรอยละ 34.9 

  พบวาผูตอบแบบสอบถามจำนวนสูงสุด มีอายุ 51-60 ป จำนวน 63 คน คิดเปนรอยละ 26.8 

รองลงมาคือ อายุ 21-30 ป จำนวน 52 คน คิดเปนรอยละ 22.1 และ อายุ 31-40 ป จำนวน 45 คิดเปนรอยละ 

19.1 ตามลำดับ 

21-30 ป จำนวน 

 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจบการศึกษาหรือกำลังศึกษาในระดับปริญญา

ตรีมากท่ีสุด จำนวน 120 คน คิดเปนรอยละ 51.1 รองลงไปคือระดับสูงกวาปริญญาตรี จำนวน              

99 คน คิดเปนรอยละ 42.1 และระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. จำนวน 10 คน คิดเปนรอยละ  4.3  

ตามลำดับ  

 พบวาเปนนักเรียน / นักศึกษา  จำนวน 67 คิดเปนรอยละ 28.5 เปนจำนวนสูงสุด รองลง

ไปคือพนักงานบริษัทเอกชน  จำนวน 55 คน คิดเปนรอยละ 23.4  แลขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

จำนวน51 คิดเปนรอยละ 21.7 
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พบวา มีรายไดสูงสุดมากกวา 50,001 บาท จำนวน 60 คน คิดเปนรอยละ25.5 

รองลงไป ไมเกิน 10,000บาท  จำนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 24.3  และ 40,001-50,000 บาท จำนวน 32 คน 

คิดเปนรอยละ 13.6 

 

 

การเปดรับขอมูลขาวสารตางๆ ผานสื่อ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

n= 235 

1. Facebook 215 91.5 

2. เว็บไซต 160 68.1 

3. วิทยุโทรทัศน   165 70.2 

4. วิทยุกระจายเสียง 55 23.4 

5. หนังสือพิมพ     65 27.7 

6. นิตยสาร 27 11.5 

7. Line 15 6.38 

8. Twitter 11 4.68 

9. Instargram (IG) 4 1.7 

10. Youtube 1 0.43 

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปดรับขอมูลขาวสารมากท่ีสุดทางชองทาง Facebook  จำนวน215 

คน คิดเปนรอยละ 91.5 รองลงไปคือ วิทยโุทรทัศน จำนวน 165 คน คิดเปนรอยละ 70.2 และ เว็บไซค

จำนวน 160 คน คิดเปนรอยละ 68.1 ตามลำดับ 
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1. Facebook (151) 

2. วิทยุโทรทัศน (53) 

3. เว็บไซค (37) 

4. หนังสือพิมพ (7) 

5. วิทยุกระจายเสียง (6) 

1. เว็บไซค (97) 

2. วิทยุโทรทัศน (70) 

3. Facebook (39) 

4. วิทยุกระจายเสียง (21) 

5. หนังสือพิมพ (19) 

1. วิทยุโทรทัศน (63) 

2. เว็บไซค (48) 

3. หนังสือพิมพ (38) 

4. วิทยุกระจายเสียง (33) 

5. นิตยสาร (24) 

จากตารางท่ี 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเลือกสื่อท่ีเปดรับอันดับท่ี 1 มากท่ีสุดคือ Facebook รองลงไป

คือ วิทยุโทรทัศน และ เว็บไซค  ตามลำดับ อันดับท่ี 2 มากท่ีสุดคือเว็บไซค  รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน  และ 

Facebook ตามลำดับ อันดับท่ี 3 มากท่ีสุดคือ วิทยุโทรทัศน รองลงไปคือ เว็บไซค และหนังสือพิมพ  ตามลำดับ 
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การเปดรับขอมูลผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

           N=235  

1. Facebook 170 72.3 

2. วิทยุโทรทัศน 159 67.7 

3. เว็บไซต   129 54.9 

4. หนังสือพิมพ  53 22.6 

5. วิทยุกระจายเสียง    27 11.5 

6. Line 6 2.55 

7. Twitter 4 1.7 

8. Instargram (IG) 3 1.28 

9. Youtube 2 0.85 

 

 จากตารางพบวา สื่อขององคกรสื่อมวลชนท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด คือ Facebook คิดเปน

รอยละ 72.3  รองลงไปคือ  วิทยุโทรทัศน คิดเปนรอยละ 67.7 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 54.9 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคม (ระบุชื่อ ไดมากกวา 1) 

N=157  
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1. Facebook 52 33.12 

2. Line  26 16.56 

3. เว็บไซต   12 7.64 

4.  M Thai  7 4.46 

5. Drama Addict    7 4.46 

6. เพจอีจัน 6 3.82 

7. Twitter 9 5.73 

8. Instargram (IG) 7 4.46 

9. Youtube 3 1.91 

10. เพจ อีเจี๊ยบเลียบทางดวน 5 3.18 

11. The Matter 2 1.27 

12. The Standard 2 1.27 

  

จากตารางพบวา ผูตอบแบบสอบเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมมากท่ีสุด คือ Facebook คิดเปนรอย

ละ 33.12  รองลงไปคือ  Line  คิดเปนรอยละ 16.59 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 7.64 ตามลำดับ 

 

เปดรับขอมูลขาวสาร“การกูภัยทีมหมูปา”ผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

N=235  

1. วิทยุโทรทัศน  179 76.2 

2. Facebook 174 74 
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3. เว็บไซต   110 46.8 

4. หนังสือพิมพ  48 20.4 

5. วิทยุกระจายเสียง    38 16.2 

   

 จากตารางพบวา ผูตอบแบบสอบเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อขององคกร

สื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ วิทยุโทรทัศน คิดเปนรอยละ 76.2  รองลงไปคือ   Facebook  คิดเปนรอยละ 74และ 

เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 46.8 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา”  ผานสื่อสังคม 

N=152 

1. Facebook 51 33.55 

2. Line 27 17.76 

3. Twitter   14 9.21 

4. M Thai 13 8.55 

5. เพจ Thai Navy Seal 8 5.26 

6. Instargram (IG) 4 2.63 

7. Youtube 2 1.32 

8. Drama Addict    2 1.32 

 

 จากตารางพบวา ผูตอบแบบสอบเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อขององคกร

สื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ Facebook คิดเปนรอยละ 33.55  รองลงไปคือ   Line  คิดเปนรอยละ 17.76 และ 

Twitter คิดเปนรอยละ 9.21 ตามลำดับ 
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ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อในสังกัดองคกรสื่อมวลชน

พฤติกรรมการเปดรับ

ขาวสาร “การกูภัยทีมหมู

ปา”   

ระดับความถ่ี คาเฉลี่ย ความหมาย 

บอยทีสุ่ด (5) บอย 

(4) 

ปานกลาง (3) นอย 

(2) 

นอยที่สุด (1) 

1. ทานเปดรับ Facebook 

ขององคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

49 

(22.17%) 

62 

(28.05%) 

83 

(37.56%) 

13 

(5.88%) 

14 

(6.33%) 

3.54 บอย 

2. ทานเปดรับเว็บไซค ของ

องคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

19 

(8.68%) 

46 

(21%) 

87 

(39.73%) 

54 

(24.66%) 

13 

(5.94%) 

3.02 ปานกลาง 

3. ทานเปดรับวิทยุโทรทัศน

ขององคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

48 

(21.92%) 

57 

(26.03%) 

75 

(34.25%) 

25 

(11.4%) 

14 

(6.4%) 

3.46 บอย 

4. ทานเปดรับวทิยกุระจายเสียงของ

องคกรส่ือมวลชนบอยเพียงใด 
5 

(2.8%) 

20 

(11.17%) 

55 

(30.73%) 

41 

(22.91%) 

58 

(32.4%) 

2.29 นอย 

5. ทานเปดรับหนังสือพิมพ

ขององคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

4 

(2.13%) 

18 

(9.57%) 

47 

(25%) 

54 

(28.72%) 

65 

(34.57%) 

2.16 นอย 

6. ทานเปดรับนิตยสารของ

องคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

2 

(1.19%) 

7 

(4.17%) 

26 

(15.48%) 

45 

(26.79%) 

88 

(52.38%) 

1.75 นอยท่ีสุด 

7. ทานเปดรับอ่ืนๆ (โปรด

ระบุ).......................... 

10 

(11.76%) 

14 

(16.47%) 

17 

(20%) 

13 

(15.29%) 

31 

(36.47%) 

2.52 นอย 
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ขององคกรสื่อมวลชนบอย

เพียงใด 

 

จากตารางพบวา ผูตอบแบบสอบเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อขององคกร

สื่อมวลชนท่ีมีความถ่ีมากท่ีสุด คือ Facebook  มีคาเฉลี่ย 3.54 มีคาเปนระดับบอย รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน      

มีคาเฉลี่ย 3.46 มีคาเปนระดับบอย  และ เว็บไซต  มีตาเฉลี่ย 3.02 มีคาเปนระดับปานกลาง  ตามลำดับ 

 

 

ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อสังคมไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน

 

พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร 

“การกูภัยทีมหมูปา”   

ระดับความถ่ี คาเฉลี่ย ความหมาย 

บอยทีสุ่ด (5) บอย 

(4) 

ปานกลาง (3) นอย 

(2) 

นอยที่สุด (1) 

1. เพจ Thai Navy Seal 36 

(18.84%) 

45 

(23.56%) 

43 

(22.51%) 

38 

(19.9%) 

29 

(15.18%) 

3.11 ปานกลาง 

2. M Thai 25 

(14.29%) 

30 

(17.14%) 

44 

(25.14%) 

40 

(22.86%) 

36 

(20.57%) 

2.81 ปานกลาง 

3. PR.Chiangrai 

ประชาสัมพันธจังหวัดเชียงราย 

16 

(9.36%) 

26 

(15.2%) 

41 

(23.98%) 

45 

(26.32%) 

43 

(25.15%) 

2.57 นอย 

4. สื่อสังคมอ่ืนๆ  44 

(20.75%) 

55 

(25.94%) 

69 

(32.55%) 

31 

(14.62%) 

13 

(6.13%) 

3.41 บอย 

 



991 

การประชมุวิชาการระดับชาติดานการสื่อสาร ครั้งที่ 3 ป 2562 

จากตารางพบวา ผูตอบแบบสอบเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อสังคมท่ีมี

ความถ่ีมากท่ีสุด คือ สื่อสังคมอ่ืนๆ  มีคาเฉลี่ย 3.41 มีคาเปนระดับบอย  รองลงไปคือ เพจ Thai Navy Seal      

มีคาเฉลี่ย 3.11 มีคาเปนระดับ ปานกลาง  และ M Thai  มีตาเฉลี่ย 2.81  มีคาเปนระดับปานกลาง ตามลำดับ 

ความพึงพอใจตอการเสนอขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ของสื่อสังกัดองคกรสื่อมวลชน 

ความพึงพอใจตอการเสนอ

ขอมูลขาวสาร  

“การกูภัยทีมหมูปา” 

ระดับความพึงพอใจ คาเฉลี่ย ความหมาย 

มากที่สุด (5) มาก 

(4) 

ปานกลาง (3) นอย 

(2) 

นอยที่สุด (1) 

1. ความรวดเร็ว  สดและใหม

ของเนื้อหา 

48 

(20.69%) 

97 

(41.81%) 

79 

(34.05%) 

5 

(2.16%) 

3 

(1.29%) 

3.78 มาก 
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2. ความถูกตอง และความ

นาเชื่อถือของเนื้อหา 

25 

(10.82%) 

83 

(35.93%) 

103 

(44.59%) 

17 

(7.36%) 

3 

(1.29%) 

3.48 มาก 

3. ความหลากหลาย และรอบ

ดานของเนื้อหา 

21 

(9.21%) 

76 

(33.33%) 

104 

(45.61%) 

23 

(10.08%) 

4 

(1.75%) 

3.38 ปานกลาง 

4. เนื้อหาตอบสนองความ

สนใจ 

25 

(10.92%) 

94 

(41.05%) 

91 

(39.74%) 

13 

(5.68%) 

6 

(2.6%) 

3.51 มาก 

5. ความลึกของขอมูล 18 

(8.04%) 

78 

(34.82%) 

97 

(43.3%) 

27 

(12.05%) 

4 

(1.79%) 

3.35 ปานกลาง 

6. ขอมูลแตกตางจากสื่อสังคม 12 

(5.30%) 

54 

(23.89%) 

115 

(50.88%) 

32 

(14.16%) 

13 

(5.75%) 

3.09 ปานกลาง 

7. จริยธรรมในการนำเสนอ

ขาว 

19 

(8.33%) 

64 

(28.07%) 

99 

(43.42%) 

23 

(10.09%) 

23 

(10.09%

) 

3.14 ปานกลาง 

8. ภาพรวมการนำเสนอขอมูล

ขาวสาร 

21 

(9.17%) 

80 

(34.93%) 

107 

46.72%) 

16 

(6.99%) 

5 

(2.18%) 

3.42 มาก 

  

 จากตารางพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจขอมูลขาวสารขององคกรสื่อมวลชน สูงสุดคือ 

ความรวดเร็ว  สดและใหมของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.78 ตีคาเปนระดับมาก รองลงไปคือ เนื้อหาตอบสนองความ

สนใจ  มีคาเฉลี่ย   3.51 ตีคาเปนระดับมาก และ ความถูกตอง และความนาเชื่อถือของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.48 ตี

คาเปนระดับมาก ตามลำดับ 

 

 ความพึงพอใจตอการเสนอขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ของสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัด 
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      องคกรสื่อมวลชน 

ความพึงพอใจตอการเสนอ

ขอมูลขาวสาร  

“การกูภัยทีมหมูปา” 

ระดับความพึงพอใจ คาเฉลี่ย ความหมาย 

มากที่สุด (5) มาก 

(4) 

ปานกลาง (3) นอย 

(2) 

นอยที่สุด (1) 

1. ความรวดเร็ว  สดและใหม

ของเนื้อหา 

43 

(18.45%) 

101 

(4.35%) 

71 

(30.47%) 

10 

(4.3%) 

8 

(3.43%) 

3.69 มาก 

2. ความถูกตอง และความ

นาเชื่อถือของเนื้อหา 

19 

(8.23%) 

62 

(26.84%) 

109 

(47.19%) 

29 

(12.55%) 

12 

(5.19%) 

3.20 ปานกลาง 

3. ความหลากหลาย และรอบ

ดานของเนื้อหา 

22 

(9.65%) 

69 

(30.26%) 

107 

(46.93%) 

19 

(8.33%) 

11 

(4.82%) 

3.32 ปานกลาง 

4. เนื้อหาตอบสนองความ

สนใจ 

28 

(12.17%) 

88 

(38.26%) 

86 

(37.39%) 

19 

(8.26%) 

9 

(3.91%) 

3.47 มาก 

5. ความลึกของขอมูล 23 

(10.22%) 

64 

(28.44%) 

95 

(42.22%) 

34 

(15.11%) 

9 

(4%) 

3.25 ปานกลาง 

6. ขอมูลแตกตางจากสื่อ

สังคม 

16 

(6.09%) 

63 

(27.39%) 

111 

(48.26%) 

26 

(11.30%) 

14 

(6.09%) 

3.18 ปานกลาง 

7. จริยธรรมในการนำเสนอ

ขาว 

19 

(8.26%) 

52 

(22.6%) 

94 

(40.87%) 

41 

(17.82%) 

24 

(10.43%

) 

3.004 ปานกลาง 

8. ภาพรวมการนำเสนอขอมูล

ขาวสาร 

19 

(8.26%) 

73 

(31.88%) 

107 

46.72%) 

22 

(9.6%) 

8 

(3.5%) 

3.32 ปานกลาง 
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จากตารางพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจขอมูลขาวสารของสื่อท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน 

สูงสุดคือ ความรวดเร็ว  สดและใหมของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.69 ตีคาเปนระดับมาก รองลงไปคือ เนื้อหา

ตอบสนองความสนใจ  มีคาเฉลี่ย   3.47 ตีคาเปนระดับมาก และ ความหลากหลาย และรอบดานของเนื้อหา มี

คาเฉลี่ย   3.32 ตีคาเปนระดับปานกลาง ตามลำดับ 

 ความคิดเห็นตอการทำงานของสื่อในการรวบรวมขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” 

ความคิดเห็นตอการทำงาน

ของสื่อในการรวบรวมขอมูล

ขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” 

ระดับความคิดเห็น    คาเฉลี่ย ความหมาย 

เห็นดวยอยางยิ่ง 

(5) 

เห็นดวย 

(4) 

เฉยๆ (3) ไมเห็นดวย 

(2) 

ไมเห็นดวย 

อยางยิ่ง 

 (1) 

1. การจำกัดพ้ืนท่ีการทำขาว 57 

(24.57%) 

113 

(48.7%) 

45 

(19.4%) 

13 

(5.6%) 

4 

(1.72%) 

3.89 เห็นดวย 

2. การเซ็นเซอรขาวเม่ือเกิด

เหตุการณวิกฤต 

53 

(22.84%) 

112 

(48.28%) 

44 

(18.97%) 

16 

(6.9%) 

7 

(3.02%) 

3.81 เห็นดวย 

3. สื่อสามารถนำเสนอ

ขาวสารเก่ียวกับวิธีการทำงาน

ของเจาหนาท่ี อาทิ วิทยุ

ติดตอ การสั่งการภายใน ฯลฯ 

ได 

24 

(10.34%) 

85 

(36.64%) 

56 

(24.14%) 

44 

(18.97%) 

23 

(9.91%) 

3.18 เฉยๆ 
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4. การสั่งหามสื่อสัมภาษณ

เด็กในทีมหมูปา  

66 

(28.7%) 

98 

(42.61%) 

51 

(22.17%) 

8 

(3.48%) 

7 

(3.04%) 

3.9 เห็นดวย 

5. คำถามของสื่อ - เด็กมา

เขาฝนหรือไม  

10 

(4.33%) 

27 

(11.69%) 

47 

(20.35%) 

39 

(16.88%) 

108 

(46.75%

) 

2.1 ไมเห็นดวย 

6. การเนนย้ำสัมภาษณ

ครอบครัวของเด็กในทีมหมูปา    

17 

(7.36%) 

41 

(17.75%) 

57 

(24.68%) 

57 

(24.68%) 

59 

(25.54%

) 

2.57 ไมเห็นดวย 

จากตารางพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเชิงเห็นดวยตอการนำเสนอขอมูลขาวสารของสื่อมาก

ท่ีสุดคือ คือ การสั่งหามสื่อสัมภาษณเด็กในทีมหมูปา  มีคาเฉลี่ย   3.9 ตีคาเปนระดับเห็นดวย   รองลงไปคือการ

จำกัดพ้ืนท่ีการทำขาว มีคาเฉลี่ย   3.89 ตีคาเปนระดับเห็นดวย  และ การเซ็นเซอรขาวเม่ือเกิดเหตุการณวิกฤต มี

คาเฉลี่ย   3.81  ตีคาเปนระดับเห็นดวย  ตามลำดับ 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเชิงไมเห็นดวยตอการนำเสนอขอมูลขาวสารของสื่อมากท่ีสุด คือการ

เนนย้ำสัมภาษณครอบครัวของเด็กในทีมหมูปา   มีคาเฉลี่ย   2.57  ตีคาเปนระดับไมเห็นดวย  รองลงไปคือ 

คำถามของสื่อ - เด็กมาเขาฝนหรือไม มีคาเฉลี่ย   2.1 ตีคาเปนระดับไมเห็นดวย   ตามลำดับ 

 

ผลการศึกษาจากการสำรวจดวยแบบสอบถาม  มีผูตอบแบบสอบถามจำนวน 235 คน โดยมีรายละเอียด

ของขอมูลสวนบุคคล ดังนี้  

 พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนหญิง จำนวน 153 คน คิดเปนรอยละ 65.1 และชาย จำนวน  

82 คน คิดเปนรอยละ 34.9 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามจำนวนสูงสุด มีอายุ 51-60 ป จำนวน 63 คน คิดเปนรอยละ 26.8 

รองลงมาคือ อายุ 21-30 ป จำนวน 52 คน คิดเปนรอยละ 22.1 และ อายุ 31-40 ป จำนวน 45 คิดเปนรอยละ 

19.1 ตามลำดับ  
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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจบการศึกษาหรือกำลังศึกษาในระดับปริญญา

ตรีมากท่ีสุด จำนวน 120 คน คิดเปนรอยละ 51.1 รองลงไปคือระดับสูงกวาปริญญาตรี จำนวน              

99 คน คิดเปนรอยละ 42.1 และระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. จำนวน 10 คน คิดเปนรอยละ  4.3  

ตามลำดับ  

 พบวาเปนนักเรียน / นักศึกษา  จำนวน 67 คิดเปนรอยละ 28.5 เปนจำนวนสูงสุด รองลง

ไปคือพนักงานบริษัทเอกชน  จำนวน 55 คน คิดเปนรอยละ 23.4  แลขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

จำนวน51 คิดเปนรอยละ 21.7 

พบวา มีรายไดสูงสุดมากกวา 50,001 บาท จำนวน 60 คน คิดเปนรอยละ25.5 

รองลงไป ไมเกิน 10,000บาท  จำนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 24.3  และ 40,001-50,000 บาท จำนวน 32 คน 

คิดเปนรอยละ 13.6 

 

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปดรับขอมูลขาวสารมากท่ีสุดทางชองทาง Facebook  จำนวน215 

คน คิดเปนรอยละ 91.5 รองลงไปคือ วิทยโุทรทัศน จำนวน 165 คน คิดเปนรอยละ 70.2 และ เว็บไซค  

จำนวน 160 คน คิดเปนรอยละ 68.1 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ Facebook คิดเปนรอยละ 72.3  รองลงไป

คือ  วิทยุโทรทัศน คิดเปนรอยละ 67.7 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 54.9 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด คือ Facebook คิดเปน

รอยละ 33.12  รองลงไปคือ  Line  คิดเปนรอยละ 16.59 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 7.64 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ มากท่ีสุด คือ 

วิทยุโทรทัศน คิดเปนรอยละ 76.2  รองลงไปคือ   Facebook  คิดเปนรอยละ 74 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 

46.8 ตามลำดับ 

การเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา”  ผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด 

คือ Facebook คิดเปนรอยละ 33.55  รองลงไปคือ   Line  คิดเปนรอยละ 17.76 และ Twitter คิดเปนรอยละ 

9.21 ตามลำดับ 

ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อในสังกัดองคกรสื่อมวลชน  มากท่ีสุด คือ 

Facebook  มีคาเฉลี่ย 3.54 มีคาเปนระดับบอย รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน      มีคาเฉลี่ย 3.46 มีคาเปนระดับ

บอย  และ เว็บไซต  มีตาเฉลี่ย 3.02 มีคาเปนระดับปานกลาง  ตามลำดับ 

ความถ่ีของการเปดรับขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน
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มากท่ีสุด คือ สื่อสังคมอ่ืนๆ  มีคาเฉลี่ย 3.41 มีคาเปนระดับบอย  รองลงไปคือ เพจ Thai Navy Seal      มี

คาเฉลี่ย 3.11 มีคาเปนระดับ ปานกลาง  และ M Thai  มีตาเฉลี่ย 2.81  มีคาเปนระดับปานกลาง ตามลำดับ

 

ความพึงพอใจตอการเสนอขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ของสื่อสังกัดองคกรสื่อมวลชนสูงสุดคือ 

ความรวดเร็ว  สดและใหมของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.78 ตีคาเปนระดับมาก รองลงไปคือ เนื้อหาตอบสนองความ

สนใจ  มีคาเฉลี่ย   3.51 ตีคาเปนระดับมาก และ ความถูกตอง และความนาเชื่อถือของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.48 ตี

คาเปนระดับมาก ตามลำดับ 

ความพึงพอใจขอมูลขาวสารของสื่อท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน สูงสุดคือ ความรวดเร็ว  สดและใหม

ของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.69 ตีคาเปนระดับมาก รองลงไปคือ เนื้อหาตอบสนองความสนใจ  มีคาเฉลี่ย   3.47 ตี

คาเปนระดับมาก และ ความหลากหลาย และรอบดานของเนื้อหา มีคาเฉลี่ย   3.32 ตีคาเปนระดับปานกลาง 

ตามลำดับ 

ความคิดเห็นตอการทำงานของสื่อในการรวบรวมขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา”  มีความคิดเห็นเชิง

เห็นดวยตอการนำเสนอขอมูลขาวสารของสื่อมากท่ีสุดคือ คือ การสั่งหามสื่อสัมภาษณเด็กในทีมหมูปา  มีคาเฉลี่ย   

3.9 ตีคาเปนระดับเห็นดวย   รองลงไปคือการจำกัดพ้ืนท่ีการทำขาว มีคาเฉลี่ย   3.89 ตีคาเปนระดับเห็นดวย  

และ การเซ็นเซอรขาวเม่ือเกิดเหตุการณวิกฤต มีคาเฉลี่ย   3.81  ตีคาเปนระดับเห็นดวย  ตามลำดับ 

ความคิดเห็นเชิงไมเห็นดวยตอการนำเสนอขอมูลขาวสารของสื่อมากท่ีสุด คือการเนนย้ำสัมภาษณ

ครอบครัวของเด็กในทีมหมูปา   มีคาเฉลี่ย   2.57  ตีคาเปนระดับไมเห็นดวย  รองลงไปคือ คำถามของสื่อ - เด็ก

มาเขาฝนหรือไม มีคาเฉลี่ย   2.1 ตีคาเปนระดับไมเห็นดวย   ตามลำดับ 

  

1. จากกรณีท่ีผลจากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามเปดรับขาวสารผานสื่ออีเล็คโทรนิคสมากท่ีสุด 

ดังท่ีปรากฎวาเปดรับขอมูลขาวสารมากท่ีสุดทางชองทาง Facebook  รองลงไปคือ วิทยุโทรทัศน และ เว็บไซค 

ในขณะท่ีเปดรับขอมูลจากสื่อสิ่งพิมพนอยลง สอดคลองกับผลการศึกษาในประเด็นวา มีการเปดรับขอมูลผานสื่อ

ขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด คือ Facebook รองลงไปคือ  วิทยุโทรทัศน และ เว็บไซต   

ดังนั้น ในอนาคตองคกรสื่อมวลชนควรใหความสำคัญกับชองทางสื่อเหลานี้  ขอไดเปรียบของสื่อเหลานี้คือ สามารถ

นำเสนอไดท้ังภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว  และเสียง รวมท้ังมีขอจำกัดในเรื่องระดับการศึกษาของผูรับสารนอยกวาสื่อ

สิ่งพิมพ  สามารถเผยแพรขอมูลไดรวดเร็ว 
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 2. ในประเด็นเรื่องการเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา” ผลการศึกษามีประเด็นท่ีนาสนใจ คือ มี

การเปดรับผานสื่อขององคกรสื่อมวลชน มากท่ีสุด  คือ วิทยุโทรทัศน คิดเปนรอยละ 76.2  รองลงไปคือ   

Facebook  คิดเปนรอยละ 74 และ เว็บไซต  คิดเปนรอยละ 46.8 ตามลำดับ  เห็นไดวาสื่อดั้งเดิม คือ วิทยุ

โทรทัศน มีผูตอบแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด  อาจจะเปนเพราะวา วิทยุโทรทัศนสามารถทำการถายทอดสดได

ตลอดเวลาเม่ือเกิดเหตุการณท่ีนาสนใจ  และมีความรวดเร็ว รวมไปถึงความเสถียรของคลื่น จึงเปนสื่อดั้งเดิมท่ีผูรับ

สารยังบริโภคมากพอๆ กับสือสังคมอ่ืนๆ และจากผลการตอบแบบสอบถาม   ก็ใหความนาเชื่อถือตอสื่อท่ีสังกัด

องคกรสื่อมวลชนมากกวา 

  3. ในประเด็นการเปดรับขอมูลขาวสาร “การกูภัยทีมหมูปา”  ผานสื่อสังคมท่ีไมไดสังกัดองคกรสื่อมวลชน  

ผลการศึกษาพบวาเปดรับมากท่ีสุด คือ Facebook รองลงไปคือ   Line  และ Twitter  ตามลำดับ  ใน

แบบสอบถามเปนคำถามท่ีเปดโอกาสใหผูตอบแบบสอบถามเขียนระบุสื่อสังคมท่ีเปดรับ  แตผูตอบแบบสอบถาม

สวนมาก  เลือกท่ีจะตอบดวยชองทาง คือ Facebook มากกวาท่ีจะระบุชื่อเพจ  อาจจะเพราะวาผูรับสารไมได

เจาะจงการรับผานเพจสื่อสังคมใดเปนการเฉพาะ  แตเลือกรับเพจหลายๆ เพจ ผาน ชองทาง Facebook ซ่ึงอาจ

กลาวไดวาผูรับสารใหความสนใจตอชองทางมากกวา ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดเทคโนโลยีเปนตัวกำหนด ท่ี

กลาววา สื่อคือสาร   

 ดังนั้นสื่อมวลชนหรือสื่อสังคมใดๆ ควรท่ีจะทำการสื่อสารการตลาด เพ่ือใหชื่อ นโยบายหรือจุดยืนของสื่อ

นั้นๆ เปนท่ีจดจำของผูรับสาร ในชวงเปลี่ยนผานทางเทคโนโลยีเชนนี้  องคการสื่อมวลชนเดิมนาจะมีความ

ไดเปรียบในประเด็นท่ีวามึผูรูจักและจดจำแบรนดไดมากกวา องคกรสื่อมวลชนควรท่ีจะทำการสื่อสารเพ่ือใหผูรับ

สารจดจำแบรนดของตนเองตอไป  และปรับตัวโดยใหความสนใจกับชองทางการสื่อสารท่ีหลากหลาย 

ในอดีตองคกรสื่อไมจำเปนตองทำการสื่อสารการตลาดในวงกวาง เพราะในกรณีของสิ่งพิมพ  ผูซ้ือตองไป

ท่ีรานหนังสือเพ่ือซ้ือสื่อสิ่งพิมพ  การสื่อสารการตลาดในอดีตจึงตอสูกันท่ีจุดท่ีวางจำหนาย การพาดหัวขาว 

รูปแบบการจัดหนาของสิ่งพิมพ  ในกรณีวิทยุโทรทัศนหรือวิทยุกระจายเสียง จำนวนชองท้ังบนเครื่องรับทีวีหรือ

วิทยุ ตางมีจำนวนจำกัด  ผูรับสารมีทางเลือกไมมากนัก แตในปจจุบันมีชองทางสื่อจำนวนมากมาย  ดังนั้นมีความ

จำเปนท่ีองคกรสื่อตางๆ จะตองทำการสื่อการตลาดในวงกวาง เพ่ือสรางความรูจักและจดจำ 
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ภาพตัวแทนชายรักชายในละครโทรทัศนไทย: มุมมองของผูเขียนบท 

Representation of Homosexuality on Thai Television Drama: The Script Writer Perspective 

พัฒน บุญฤทธิ์รุงโรจน มานะ ตรีรยาภิวัฒน และรัตนา เมฆนันทไพศิฐ1 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 

 

 

บทคัดยอ 

 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาภาพตัวแทนชายรักชายในละครโทรทัศนไทย ผานมุมมองของ

ผูเขียนบทละครโทรทัศน โดยใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึกมีผูเขียนบทละครโทรทัศน ซ่ึงเปนผูใหขอมูลหลัก 

จำนวน 4 คน การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ และนำเสนอผลการวิจัยเชิงพรรณนา 

ผลการวิจัยพบวา การสรางภาพตัวแทนชายรักชาย เนนการสรางบทตัวละครตามสภาพความเปนจริง โดย

อาศัยอาศัยประสบการณตรง การอางอิงจากบุคลิกลักษณะของบุคคลท่ีผูเขียนบทละครรูจักหรือใกลชิด ภาพตัว

ละครท่ีนำเสนอมีลักษณะเชิงบวก เชน ตัวละครท่ีมองโลกในแงดี มีอารมณขัน มีความรักปรารถนาดี รักเพ่ือน นา

สงสาร  อยางไรก็ตาม  นอกจากทัศนคติและมุมมองของผูเขียนบทละครท่ีมีสวน 

ในการกำหนดภาพตัวแทนของตัวละครชายรักชายแลว ความคิดเห็นของผูจัดละคร ผูกำกับ กลุมผูชม และ

สถานีโทรทัศนท่ีออกอากาศ ยังสงผลตอการกำหนดภาพตัวแทนของชายรักชายในละครโทรทัศน 

 

 

คำสำคัญ: ภาพตัวแทน ชายรกัชาย ละครโทรทัศน ผูเขียนบท 
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Abstract 

 This research aimed to study representation of homosexuality on Thai television drama 

through script writer perspective. In-depth interview with key informants, four script writers, was 

used in this study. Thematic methodology was utilized on the interview scripts. 

 The result of this study is that the construction of homosexuality representation emphasizes 

on the characters of people in the reality. Those characters were made from the people who writers 

know from circle of friends. Most of the representation is positive character such as optimistic, 

humorous, lovable, friendly people. However, not only attitude and perspective of the writer toward 

homosexuality that affect homosexual representation, but also the aptitudes of producers, director, 

audience and TV station where these contents are on affect the representation of homosexuality as 

well. 

 

Keyword: Representation, Homosexuality, TV Drama, Script Writer 
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บทนํา 

 ภาพตวัแทนคือสิ่งที่สื่อนําเสนอผ่านเนือ้หาสาร สูส่ายตาผู้ รับสาร ภาพตวัแทนอาจไม่ใช่ความเป็นจริง 

หากแต่มีความคล้ายคลงึกบัสภาพความเป็นจริง ซึง่ต้องอาศยัการตีความสญัลกัษณ์ท่ีถกูนําเสนอ ใน

การศึกษาเนือ้หาสาร สิ่งสําคญัที่ต้องคํานึงถึงคือใครเป็นผู้มีอํานาจและอิทธิพลต่อการสร้างภาพตวัแทนต่าง ๆ 

บนพืน้ที่สื่อ 

 Dyer (1979) กลา่วถึงมมุมองวิธีการศึกษาเร่ืองภาพตวัแทน ในประเด็กที่เป็นข้อถกเถียงและ

วิพากษ์วิจารณ์กนัว่า ภาพตวัแทนอาจศกึษาจากประเด็นในเร่ืองของภาพจํา (stereotypes) ซึง่ประกอบด้วย

กระบวนการที่เป็นขัน้ตอน คือ 1) ความซบัซ้อนหรือหลากหลายของกลุม่ถกูนําเสนอให้เห็นเหลือเพียง

บคุลิกลกัษณะเพียงไม่ก่ีประการ 2) บุคลิกลกัษณะที่เกินไปจากความเป็นจริงถกูนําไปใช้กบัคนทกุ ๆ คนใน

กลุม่อ้างอิงนัน้ ๆ โดยได้รับการเหมารวมว่าสมาชิกทกุคนในกลุม่สงัคมมีบุคลิกลกัษณะในทางเดียวกนั 3) 

บคุลิกลกัษณะต่าง ๆ เหล่านัน้ ได้รับการนําเสนอผ่านสื่อ ด้วยรูปแบบการนําเสนอ บทสนทนา และรูปแบบการ

เลา่เร่ือง  

 ภาพจําในสื่อมวลชนของกลุ่มชายรักชาย ท่ี Dyer ได้ระบุไว้ ประกอบไปด้วยลกัษณะต่าง ๆ เช่น การ

แต่งกาย ภาษากาย การปฏิบติัตน หน้าท่ีการงาน ความสมัพนัธ์ บทบาทการเลา่เร่ืองท่ีถกูนําเสนอ การดําเนิน

ชีวิตหรือการใช้เวลาว่าง และรสนิยมด้านดนตรี 

Medhurst (1995) เสนอเพิ่มเติมว่าภาพจําเหลา่นัน้ เป็นเหมือนคู่มือของสื่อมวลชนในการนําเสนอ

ภาพตวัแทนของกลุม่คนกบักลุม่ผู้ รับสารให้เข้าใจได้ง่ายและรวดเร็ว ภาพจําเหล่านีไ้ด้รับการใช้ในสื่อมวลชน

หลากหลายประเภท โดยเฉพาะอย่างย่ิง สื่อฆษณาและละครตลกสถานการณ์ (sitcoms) ในขณะที่ในสื่อ

ประเภทละครมกัจะใช้ภาพจําในตวัละครที่ไม่มีความสําคญัมากนกั หรือเมื่อต้องการนําเสนอบทบาทตวัละคร

ใหม่ ๆ เข้ามาในเร่ือง 

ภาพชายรักชาย ปรากฏอยู่ในสื่อมวลชนมาตัง้แต่ช่วงเร่ิมแรกของการนําเสนอละครโทรทศัน์ โดยในยุค

เร่ิมต้น ภาพตวัแทนชายรักชายท่ีถกูนําเสนอ มกัเป็นกลุม่ชายรักชายที่มีพฤติกรรมกระเดียดไปทางผู้หญิง หรือ

ท่ีเรารู้จกักนัดีในชื่อ “กะเทย” โดยภาพตวัแทนชายรักชายมกัเป็นไปในทางลบ น่าสงสาร ไม่สมหวงั อย่างไรก็

ตาม Arthurs (2004) ได้มีข้อโต้แย้งในเร่ืองนีว่้า ปัญหาของภาพตวัแทนชายรักชายที่ปรากฏในสื่อมวลชนอาจ

ไม่ใช่เร่ืองภาพตวัแทนในด้านลบ หากแต่เป็นการท่ีไม่มีภาพตวัแทนชายรักชายปรากฏอยู่เลยต่างหาก  
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Doty และ Gove (1997) กลา่วเพิ่มเติมว่า ในแวดวงวิชาการนัน้ มีผลงานการศกึษาวิจยัหรือการ

กลา่วถึงในเร่ืองภาพตวัแทนอย่างจํากดัมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงภาพตวัแทนของชายรักชาย ทัง้นี ้กระบวนการ

ในการสร้างภาพตวัแทนที่ปรากฏในละครโทรทศัน์ไทยนัน้ อาจเกิดขึน้จากหลายเหตหุลายปัจจยั จึงเป็นเหตุ

แห่งความสงสยัของผู้ วิจยั ท่ีจะศกึษาถึงกระบวนการในการสร้างภาพตวัแทนว่าภาพเหลา่นัน้ เกิดขึน้มาได้

อย่างไร และเหตใุดจึงเกิดภาพเหลา่นัน้ มีองค์ประกอบหรือปัจจยัใดบ้าง ตัง้แต่กระบวนการในการผลิต การ

สร้างสรรค์บทละครโทรทศัน์ ที่เป็นตวักําหนดภาพตวัแทนเหลา่นัน้ การคดัสรร การกําหนดลกัษณะภาพตวัแทน 

ก่อนนําเสนอสูส่ายตาผู้ รับสาร 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศกึษาภาพตวัแทนชายรักชายในละครโทรทศัน์ไทย ผ่านมมุมองของผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ 

วิธีการศึกษา 

 การวิจยัเร่ือง ภาพตวัแทนชายรักชายในละครโทรทศัน์ไทย: มมุมองของผู้ เขียนบท” ครัง้นี ้เป็นการวิจยั

เชิงคณุภาพ โดยมีแหลง่ข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้

ผู้ วิจยัสมัภาษณ์ สุม่ตวัอย่างแบบเจาะจงจากผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ไทย ซึง่มีผลงานการเขียนบท

ละครโทรทศัน์ ในช่วงที่ผู้ วิจยัทําการศกึษา (ปี พ.ศ. 2554) ซึง่มีผลงานเป็นที่รู้จกัและมีตวัแสดงที่เป็นชายรัก

ชายในงานเขียน ผู้ให้ข้อมลูหลกัซึง่เป็นผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ที่มีตวัแสดงที่เป็นชายรักชาย ทัง้หมด 4 คน 

ประกอบไปด้วย 

1. ฐา-นวดี สถิตยทุธการ 

2. ปัทมาพร เคนผาพงษ์ 

3. พฤกษ์ เอมะรุจิ 

4. สกล วงษ์สินธุ์วิเสส 

 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 

 ผู้ วิจยัใช้การสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (in-depth interview) โดยมีโครงสร้างคําถาม ในประเด็นดงั 

ต่อไปนี ้
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สรุปผลการวิจัย 

 การกําหนดภาพตวัแทนชายรักชายในละครโทรทศัน์ไทยของผู้ เขียนบทละครนัน้ มีองค์ประกอบและ

ปัจจยัท่ีจะประกอบสร้างออกมาเป็นภาพตวัแทนจากหลายองค์ประกอบ โดยจากการศกึษาครัง้นี ้ 

ผู้ศกึษาพบว่า ภาพตวัแทนถูกกําหนดจากองค์ประกอบและปัจจยัต่าง ๆ ดงัภาพประกอบท่ี 1 กลา่วคือ 

 กรอบแนวคิด ทศันคติสว่นตวัของผู้ เขียนบทที่มีต่อกลุม่ชายรักชาย โดยองค์ประกอบสว่นนี ้เป็นปัจจยั

สําคญัในการกําหนดบุคลิกลกัษณะของตวัละครอนัดบัต้น ๆ เน่ืองจากผู้ เขียนบทละคร ถือเป็นบุคคลแรกท่ีจะ

จรดปลายปากกาสร้างสรรค์บคุลิกของตวัละคร 

 ผู้ผลิตละครโทรทศัน์ หรือที่เรารู้จกักนัในชื่อ โปรดิวเซอร์ เป็นกลุม่บุคคลที่มีความสําคญัในลําดบัต่อมา 

เนื่องจากผู้ผลิตละคร เป็นผู้ กําหนดแนวทางในการนําเสนอของละครแต่ละเร่ือง เป็นผู้ประสานงานกบั

ผู้ประพนัธ์นวนิยาย (ในกรณีเป็นบทละครท่ีปรับจากบทประพนัธ์ดัง้เดิม) อีกทัง้ผู้ผลิตละคร ยงัเป็นนายทนุของ

ละครแต่ละเร่ืองที่มีความจําเป็นจะต้องวางเค้าโครงเร่ืองให้ละครแต่ละเร่ืองเป็นท่ีนิยม สร้างกําไรเป็นเม็ดเงิน

ให้กบัละครเร่ืองนัน้ ๆ ได้ 

 กลุม่ผู้ชม หรือผู้ รับสาร เมื่อมีการผลิตละครโทรทศัน์ขึน้มา ตวัละคร บคุลิกลกัษณะของตวัละคร อาจมี

การเปลี่ยนแปลงได้เนื่องจากความนิยมหรือการตอบรับจากผู้ชมละคร หากผู้ผลิตละคร หรือผู้ เขียนบทละคร 

สร้างสรรค์ตวัละครที่ไม่ถกูใจผู้ชม ย่อมก่อให้เกิดผลกระทบใหญ่หลวง ด้วยเหตนุี ้กลุม่ผู้ชม จึงถือเป็นกลุม่คน

อีกกลุม่หน่ึง ที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดภาพตวัแทนชายรักชายด้วย 
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ภาพที่ 1 องค์ประกอบและปัจจยัในการกําหนดภาพตวัแทนในสื่อ 

 

ผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ สร้างสรรค์ภาพตวัแทนชายรักชายในละครโทรทศัน์ โดยอาศยัประสบการณ์

ของผู้ เขียน (ภาพที่ 2) โดยประสบการณ์ที่ผู้ เขียนนํามาใช้ ประกอบไปด้วย ลกัษณะสภาพความเป็นจริงของ

กลุม่ชายรักชายที่ผู้ เขียนพบเจอในชีวิตประจําวนั เมื่อเห็นภาพชายรักชายแบบใด ก็นํามาเขียนให้ตวัละครมี

ลกัษณะเป็นเช่นนัน้  

นอกจากนี ้ผู้ เขียนบทยงัอาศยัการอ้างอิงบุคลิกลกัษณะของตวัละครจากกลุม่เพื่อน หรือคนรู้จกั โดย

การกําหนดบคุลิกเหลา่นัน้ใช้การอ้างอิงบุคลิกของบคุคลที่ผู้ เขียนมีประสบการณ์ตรงต่อกลุม่ชายรักชาย

เหลา่นัน้ 
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ภาพที่ 2 รูปแบบการกําหนดภาพตวัแนชายรักชายของผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ 

 

 

ภาพที่ 3 ปัจจยัภายในและภายในท่ีมีผลต่อภาพตวัแทน 
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นอกจากนี ้ภาพตวัแทนชายรักชายท่ีปรากฏในละครโทรทศัน์ไทยนัน้ ยงัถกูกําหนดด้วยปัจจยั 2 

ประการ (ภาพท่ี 3) กลา่วคือ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก โดยปัจจยัภายใน ประกอบด้วยทศันคติของ

ผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ ที่มีต่อชายรักชาย จะเป็นปัจจยัภายในที่มีความสําคญัในการสร้างสรรค์ภาพตวัแทน

ออกมาในลกัษณะต่าง ๆ  

 ปัจจยัภายใน ประกอบไปด้วย ทศันคติของผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ โดยจากการศึกษาพบว่า หาก

ผู้ เขียนบทละครโทรทศัน์ มีทศันคติในเชิงบวกต่อผู้มีความหลากหลายทางเพศ โดยเฉพาะกลุม่ชายรักชาย บท

ละครโทรทศัน์ที่ได้รับการเรียงร้อยออกมา จะมีลกัษณะในเชิงบวก 

 ปัจจยัภายนอก ประกอบด้วย ความคิดเห็นของผู้จดัละครหรือผู้ กํากบั ความคิดเห็นของกลุม่ผู้ชม และ

สถานีโทรทศัน์ที่ละครแต่ละเร่ืองออกอากาศ  

 

ข้อเสนอแนะ 

1. ขยายขอบเขตการศึกษาภาพตวัแทนชายรักชายในละครโทรทศัน์ไทยจากการวิเคราะห์เนือ้หาละคร

โทรทศัน์ไทย รวมถึงมมุมองจากด้านผู้ รับสารละครโทรทศัน์ที่มีต่อภาพตวัแทนชายรักชาย 

2. การศึกษาผลกระทบของภาพตวัแทนชายรักชายที่ปรากฏในละครโทรทศัน์ ทศันคติของประชาชนที่มี

ต่อภาพตวัแทนเหล่านัน้ บทบาทและการสะท้อนถึงความคิดเห็นท่ีเกิดขึน้จริงต่อปรากฏการณ์ในสงัคม 
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